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Syfte: Syftet med uppsatsen ar att studera och dra slutsatser kring sambandet mellan kontroll,
fortroende och maloverensstimmelse 1 franchisesamarbeten. For att kunna bidra med en
tydligare bild kring problemstillningen studerar vi begreppen pa en mer specificerad niva én
vad tidigare gjorts med forhoppningen att tillfora slutsatser som franchisegivare kan dra nytta
av 1 framtiden.

Metod: Med hjilp av semi-strukturerade intervjuer har en kvalitativ studie genomforts med
en abduktiv ansats. De studerade foretagen har delats upp 1 tre grupper varefter likheter och
skillnader inom och mellan grupperna analyserats genom kodning.

Teoretiska perspektiv: Uppsatsens teoretiska referensram utgors av befintliga teorier kring
resultatkontroll,  beteendekontroll, = kompetensfortroende,  goodwillfortroende  samt
maldverensstimmelse.

Empiri: Empirin grundar sig 1 en datainsamling baserad pa atta semi-strukturerade intervjuer.
Samtliga respondenter &r franchisegivare verksamma pa den svenska marknaden. Empirin har
med grund 1 studiens teoretiska ramverk delats upp 1 fem delar varefter foretagen, efter
uppdelning 1 grupper, presenterats var for sig.

Slutsatser: Utifran aterkoppling till studiens syfte och tentativa konklusioner har vi funnit ett
samband som inte tidigare slagits fast, att fortroende péverkar kontroll snarare dn tvirtom.
Utévande av resultatkontroll har visat sig vara positivt for maloverensstimmelse medan
utovande av beteendekontroll har visat sig ha en negativ paverkan. Vidare har vi kunnat dra
slutsatsen att sambandet mellan begreppen foder en process som i helhet avspeglar hur
maloverensstimmelsen ser ut i en franchisekedja. Processen, som delvis bestar av
malbestimmelse, berér den kontinuerliga relationen mellan parterna i1 kedjan genom vilken
fortroende och maloverensstimmelse parallellt 6kar.
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Purpose: The purpose of the thesis is to study and draw conclusions regarding the
relationship between control, trust and goal congruence in franchise collaborations. To
contribute with a clearer picture regarding our problematization, we are studying the concepts
on a more specified level than what previous researchers have done. We hope to contribute
with conclusions that could support and help franchisors with strategic decisions in the future.

Methodology: Based on an abductive research approach and with the usage of semi-
structured interviews a qualitative study has been conducted. The companies that has been
interviewed has been divided into three groups after which the similarities and differences
within and between the groups has been analyzed through encoding.

Theoretical perspectives: The teoretical framework in the thesis consist of existing theories
regarding output control, behavior control, competence trust, goodwill trust and goal
congruence.

Empirical foundation: The empirical material is based on eight semi-structured interviews.
All respondents are franchisors operating on the Swedish market. Based on the theoretical
framework we have divided the empirical foundation to five parts after which each company
has been presented within their respective group.

Conclusions: Through reconnecting to the purpose and tentative conclusions we have found a
link that previously has not been established, that trust influence control rather than the
contrary. The use of output control has shown to be positive for goal congruence while the
use of behavior control has shown to have a negative effect. Further we draw the conclusion
that the link between the three head concepts, control, trust and goal congruence creates a
bigger and more important process. The process, partly consisting of goal setting, touches the
ongoing relationship between the franchisor and the franchisees through which trust and goal
congruence collaterally improve.
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1. Inledning

1 detta inledande kapitel kommer studiens bakgrund presenteras. Det foljs av en

problematisering som resulterar i uppsatsens frdagestdllning och syfte.

1.1 Bakgrund

P& dagens marknad stélls det allt hogre krav pa organisationer och deras forméga att ta snabba
och effektiva strategiska beslut. Besluten maste kunna tas under allt mer fordnderliga
omstdndigheter med Okad osdkerhet och storre risk ndrvarande. Konsumenters krav pa
produkter och tjdnsters kvalitet och effektivitet har natt nya hojder och foretag maste gora
tuffa avvigningar for att forsoka nd fortsatta framgangar (Bijlsma-Frankema & Koopman,
2004). Det har vidare lett till att ett centralt problem som préglar ménga organisationer dr de
strategiska beslut som kretsar kring kontroll, dir kontroll ses som en mekanism genom vilken
overordnade styr underordnade for att framgangsrikt uppné organisationens mal (Flamholtz,
Das & Tsui, 1985). De flesta foretag dr dvertygade om olika kontrollstrategiers inverkan for
att sékerstélla bra resultat samtidigt som en allt mer turbulent och of6rutsdgbar marknad har
lett till att manga fOretag upplever att det blir allt svarare att behdlla kontrollen i
affarsrelationer (Mishra, 1996; Pfeffer, 1978). Det har dven visat sig att graden av kontroll i
en organisation har stor inverkan pa vilken niva av fortroende som finns mellan parterna.
Flertalet forfattare argumenterar for vikten av fortroende 1 en affdrsrelation da det okar
parternas bendgenhet att samarbeta och utbyta information med varandra (Gambetta, 1988;
Currall & Judge, 1995; Smith & Barclay, 1997). Hog grad av fortroende minskar
malkonflikten i en afférsrelation (Ouchi, 1979) medan 14g malkonflikt innebér att det finns en
betydande grad av maéldverensstimmelse, vilket &r av storsta vikt for framgangsrika
organisationer (Samaddar, Nargundkar & Daley, 2004). Méaloverensstimmelse beskrivs av
Jap (1999) som graden av positiva forvantningar som vardera part i ett samarbete har pa att de
gemensamt bestimda maélen uppnas, efter att parterna har etablerat en forstaelse for den andra
partens egenskaper. Nar det rider maloverensstimmelse inom eller mellan organisationer blir
parterna mer villiga att dela med sig av strategiskt viktig information vilket gor det léttare att

uppna mal som dr gemensamt fordelaktiga (Dyer & Singh, 1998).

Den fordnderliga marknaden har inneburit att foretag 1 allt storre utstrackning véljer att inga i
inter-organisatoriska samarbeten for att hantera den 6kade pressen pé kvalitet, flexibilitet och

innovation (Bijlsma-Frankema & Koopman, 2004). Marknadens utveckling har kat kraven



pa oOmsesidigt fortroende, engagemang och maldverensstimmelse (Powell, 1990). Inter-
organisatoriska relationer kdnnetecknas av att tvd skilda organisationer ingar avtal om att
samarbeta med varandra och exempel kan vara strategiska allianser, joint ventures eller
franchisesamarbeten (Dekker, 2004). Organisationer som ingér i1 affarsrelationer tenderar att
kdnna sig mer sjdlvsdkra i ett samarbete desto mer kontroll de kénner att de har dver sin

partner (Beamish, 1988; Sohn, 1994).

En populér form av inter-organisatoriska relationer dr franchisesamarbeten som innebér att en
franchisegivare licensierar ut ett affarssystem med tillhérande varumarke till franchisetagare
som for detta betalar en avgift. Avgiften dr vanligtvis forst en storre engangssumma och sedan
en bestimd andel av omséttningen (Norton, 1988). En franchiserelation karaktériseras av att
bada parter dr beroende av varandra, legalt, ekonomiskt och operationellt, vilket Okar
betydelsen av fortroende och 6verenskommelse inom relationen (Wright & Grace, 2011).
Foretag viander sig till franchising nidr behovet av att uppna skalférdelar pressar de till att
expandera mer dn vad som dr mojligt med det egna kapitalet. Franchising tilldter da
franchisegivaren att anvidnda franchisetagarens ledaregenskaper och kapital for att fa
verksamheten att vixa snabbare (Oxenfeldt & Kelly, 1969). Franchisegivarna har kontroll
Over sina franchisetagare dd det dr de som kontrollerar varumirket och utformar
franchisekontrakten (Storholm & Scheuing, 1994). Franchisegivaren kan vilja att ha full
kontroll 6ver vilka produkter som ska séljas, till vilket pris, vilka 6ppettider butiken ska ha, de
anstélldas arbetsforhéllanden, forsdkringar samt vem som ska ha hand om butikens revision.
En av franchisegivares storsta utmaningar dr att hitta en balans mellan att na hog
maloverensstimmelse och att samtidigt inte motarbeta franchisetagarnas ambition (Davies,

Lassar, Manolis, Prince & Winsor, 2009).

1.2 Problematisering

I samarbeten mellan organisationer &r det enligt Das och Teng (1998) ofta en relativt 1ag grad
av maloverensstimmelse. De foresprdkar vikten av formell kontroll, med anvidndning av
resultatkontroll, for att 6ka maloverensstimmelsen (Das & Teng, 1998). Samtidigt sdgs det att
en hog anvindning av formell kontroll minskar fortroendet i ett affirssamarbete (Inkpen &
Currall, 1997; Leifer & Mills, 1996). Enligt Ouchi (1979) innebédr l14gt fortroende en 6kad

malkonflikt vilket betyder att méléverensstimmelsen minskar.



Hér finner vi en motséttning i teorin. Formell kontroll sigs 6ka maldoverensstimmelse men
samtidigt sigs det minska fortroendet vilket i sin tur 6kar mélkonflikten. Okad malkonflikt

innebar minskad maloverensstammelse.

Det leder oss till uppsatsens fragestéllning: Hur ser sambandet ut mellan kontroll, fortroende

och maléverensstimmelse i inter-organisatoriska samarbeten?

Das och Teng (1998) hdvdar att tidigare teori kring forhéllandet mellan kontroll och
fortroende dr ofullstdndigt. En del menar att kontroll och fortroende agerar som substitut till
varandra medan andra menar att de 4r komplement till varandra. Verbieren, Cools & Van Den
Abbeele (2008) pastar att det vore intressant att undersoka den komplexa dynamiken mellan
fortroende och kontroll ur en franchisesynpunkt. Trots att det rader konsensus kring att lag
maloverensstimmelse dr skadligt inom en franchisekedja sa menar Davies et al. (2009) att
befintliga studier erbjuder otillricklig forstdelse inom teorin for de nyckelfaktorer som
paverkar méléverensstaimmelse. Det leder till att vi dr speciellt intresserade av att fylla denna
kunskapslucka. Vi hiavdar att franchising dr ett ypperligt fenomen att studera for att undersoka
den motséttning vi funnit 1 befintlig teori. Tidigare har forfattare studerat vilken roll som
fortroende spelar for utfallet 1 en franchisekedja och bland annat menat att fortroende &r vitalt
for en hog maloverensstimmelse (Davies et al., 2009). Combs & Castrogiovanni (2004)
hidvdar att den teoretiska mangfalden 1 tidigare studier i &mnet &r relativt smal vilket kan

Oppna for applicering av nya teorier for att bredda kunskapen kring franchising som fenomen.

Det gér att konstatera att affdrsrelationen mellan en franchisegivare och en franchisetagare ar
en vildigt komplicerad affarsforbindelse som styrs av omfattande avtal och faktorer dédr bada
parter dr beroende av varandra legalt, ekonomiskt och operationellt (Wright & Grace, 2011).
En franchiserelation &r komplex med olika maélbilder bland franchisegivare och
franchisetagare. Méloverensstimmelse mellan franchisegivare och franchisetagare 6kar enligt
Baucus, Baucus och Human (1996) franchisekedjans prestation och konkurrenskraft. Formell
kontroll ar viktigt for att formalisera processer, vilket kan vara vardefullt for franchisekedjor
men samtidigt 0kar det enligt befintlig teori risken for ligre maloverensstaimmelse. Darfor
anser vi det intressant och relevant att studera hur kontroll hdnger ihop med fortroende och

maldverensstimmelse 1 franchisekedjor.



1.3 Syfte

Uppsatsens syfte ér att studera och dra slutsatser kring sambandet mellan kontroll, fértroende

och maloverensstimmelse 1 franchisesamarbeten.

Tidigare studier har tittat mer generellt pd begreppen kontroll och fortroende vid analys av
sambandet mellan dem. Fokus har i de studierna genomgiende varit pd bdda parter i
relationen. I var studie kommer vi bidra med en tydligare bild kring problemstillningen
genom att vi studerar begreppen pa en mer specificerad niva samt att vi valt att enbart studera
franchisegivarens perspektiv. Genom att finna samband ar malet att tillfora slutsatser som

franchisegivare kan dra nytta av vid strategiska beslutsfattanden 1 framtiden.

1.4 Avgriansning

Das och Teng (2001) foreslar ett teoretiskt ramverk diar de utifrédn tidigare studier ger ett
forslag pa hur formell kontroll, uppdelat i resultat- och beteendekontroll, bor vara relaterat till
fortroende, uppdelat 1 goodwill- och kompetensfortroende, samt risk i affarssamarbeten.
Utdver deras tankar kring sambandet mellan kontroll och fortroende sé har tidigare forskare
inte valt att dela upp formell kontroll och foértroende vid studier av sambandet. Utifran denna
uppsats problematisering avser vi att studera den kunskapslucka som vi funnit i motséittningen
1 teorin. For att studera den ndrmare viljer vi att dela upp formell kontroll i resultat- och
beteendekontroll samt fortroende 1 goodwill- och kompetensfortroende. Vi hiavdar att det ger
mojligheter att finna samband pé en djupare teoretisk niva for att ddrmed kunna tillféra nya

insikter och kunna besvara uppsatsens fragestillning.



2. Litteraturgenomgang

1 detta kapitel presenteras det teoretiska ramverk som ligger till grund for vara studier kring
sambandet mellan kontroll, fortroende och mdloverensstimmelse. En grundlig genomgang av

begreppen resulterar i uppsatsens tentativa konklusioner.

2.1 Kontroll

Kontroll har beskrivits som en process som styr organisationers medlemmars beteende for att
uppna organisationens mal (Bradach & Eccles, 1989; Cardinal, Sitkin, & Long, 2004; Das &
Teng, 2001). Flamholtz, Das och Tsui (1985) redogor for kontroll som en mekanism genom
vilken 6verordnade styr underordnade for att framgéngsrikt uppné organisationens méal. Ouchi
(1977) forklarar kontroll som en process dédr organisationer kombinerat Overvakar och
utvirderar arbetsinsatser. Observationer av beteende och resultatet av beteendet ligger till
grund for hur kontroll utévas over en arbetsstyrka. Das och Teng (1998) menar att kontroll
bestar av tre grundpelare som samspelar. Samtidigt som det dr ett organisatoriskt upplagg, ér
det ocksé en process som reglerar beteende likvil som det ér ett organisatoriskt utfall. Das och
Teng (1998) beskriver vidare syftet med att anvidnda sig av olika kontrollformer, dir
meningen med kontrollmekanismer grundar sig i att forsoka uppna en tillricklig niva av
kontroll inom en relation. Genom etableringen av kontrollmekanismer blir det da mer
forutsdgbart vilka mél en organisation vill uppnd. Meningen med kontroll ar sdledes att

formalisera aktiviteter for att uppna forviantade mal (Sitkin, Sutcliffe, & Schroeder, 1994).

2.2 Formell och informell kontroll

I litteraturen &syftas vanligtvis tva olika ansatser till kontroll. Den ena ansatsen, formell
kontroll, fokuserar pa etablering och anviandning av formella regler och procedurer for att
Overvaka prestationer. Den andra ansatsen, informell eller social kontroll, betonar vikten av
varderingar, organisationskultur och intern malséttning for att uppnd Onskvirda resultat

(Costa & Bijlsma-Frankema, 2007).

2.2.1 Formell kontroll
Formell kontroll inriktar sig pa att genom regler och procedurer sdkerstilla att anstillda
genomfor sitt arbete och att utfallet blir som 6nskat. Det gors genom tillgang till kunskap

kring vilka beteenden och prestationer som krivs for framgang alternativt tillgdng till métbara
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variabler genom vilka resultatet kan analyseras pa individniva (Ouchi, 1979; Das & Teng,
2001). Det innebar saledes att en forutséttning for formell kontroll &r att arbetsuppgifterna ska
vara antingen forutsdgbara eller mdjliga att med precision méita. Sa r inte alltid fallet i dagens
organisationer som ofta kan priglas av dynamiska processer som kénnetecknas av hog
osdkerhet och tvetydighet (Bijlsma-Frankema & Costa, 2005). Das och Teng (2001) havdar
att om det inte gar att specificera varken beteende eller resultat i borjan av en process kommer

inte formell kontroll kunna utforas pa ett onskvart sétt.

Enligt Das och Teng (1998) bestar grunden i formell kontroll av kontraktsenliga forpliktelser
och strukturella avtal, inkluderat regler och bestimmelser. Formell kontroll dr i synnerhet
relevant inom olika sorters partnerskap och allianser, pa grund av att det ofta finns en brist pa

maloverensstaimmelse.

Formell kontroll bestims vanligtvis av graden av formalisering eller graden av overvakning
mellan individer i affirsrelationer. Overvakning avgrinsas som handlingar utférda av en part
for att samla information om en annan parts prestation. Det dr en viktig del av formell kontroll
da det ger den Overvakande parten mojlighet att uppticka avvikelser 1 processer (Bijlsma-
Frankema & Costa, 2005). Enligt Wilkins och Ouchi (1983) kan det vara svart att med
formell kontroll sékerstélla Gverensstimmelse mellan individens mal och organisationens mal.
Detta eftersom att samtidigt som regler och rutiner minskar risken for att en organisations
medarbetare inte gor vad de ska sd minskar dven deras frihet vilket kan innebéra att

maloverensstaimmelsen minskar.

2.2.1.1 Formalisering

Formalisering kan beskrivas som graden av skrivna regler, procedurer och instruktioner som
medarbetarna ska folja (Adler & Borys, 1996). Graden av formalisering &ar véldigt olika
beroende pa bransch och foretag men 1 en studie av Marsden, Cook och Knoke (1994) visade
det sig att upp till 80 procent av alla anstdllda har nedskrivna regler och procedurer att folja i
sitt arbete. Vlaar, Van Den Bosch & Volberda (2007) foreslar, i betraktande av formell
kontroll, att hogre grad av formalisering leder till att parter i1 en relation har lattare att tolka
varandras beteende. Formalisering kan anvidndas som en kontrollfunktion som gor det lattare
for anstdllda att veta vad som ska slutforas. Formalisering bistdir da med att skapa
gemensamma forviantningar och hjélper parterna att definiera och komma Overens om

kontrollen kring aktiviteter och vilka resultat de vill fa ut (Mayer & Argyres, 2004).
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Adler och Borys (1996) har studerat hur olika grader av kontroll, i form av formalisering av
arbete, paverkar anstdlldas formédga att utfora sina uppgifter. Tidigare studier visade att
formalisering, genom regler och procedurer som styrde anstédlldas samtliga aktiviteter, 6kade
de anstilldas franvaro och bendgenhet att sluta medan det minskade innovationsviljan och

arbetstillfredsstillelsen (Rousseau, 1978).

Adler och Borys (1996) presenterar tva sedan tidigare motsédgande synsitt angaende utfall av
formalisering. Det negativa synsittet, med hdrd formalisering, sdgs minska kreativitet, skapa
missndjdhet och dverlag minska motivationen hos de anstillda. Det positiva synséttet hdvdar
att formalisering tillhandahaller guidning och klargér vem som har ansvar for vad, vilket
argumenteras medfora mer effektiva medarbetare. Om o©kad formalisering minskar de
anstilldas engagemang och skapar missndje, bor det innebdra att det begrinsar
innovationsviljan da hég grad av formalisering minskar motivationen att tillfora till processer
som inte ingar 1 rutinarbetet. En mer positiv syn pa hur formalisering kan paverka baseras pa
antagandet att arbete kan vara sjialvuppfyllande. Om de anstéllda delar en gemensam malbild
med organisationen dr de mer benédgna att vilkomna en viss grad av formalisering for att 6ka
effektiviteten. Med det antagandet kommer de anstédllda att g& med pa att folja instruktioner
da de dr overtygade om att arbetet gar framat med den delade mélbilden som grund (Adler &
Borys, 1996). Studier har visat att formalisering kan minska risken for konflikter da varje
anstélld har en klarare bild av vem som har ansvar for vad och dirfér kan fokusera pa sitt

arbete (Jackson & Schuler, 1985).

2.2.1.2 Tvingande och mdjliggorande formalisering

Utifrén sin studie har Adler och Borys (1996) gjort skillnad pa tva typer av formalisering;
formalisering som formats for att mojliggora for anstdllda att lyckas utfora sina
arbetsuppgifter mer effektivt, samt formalisering som designats for att tvinga fram

anstrangning och medgorlighet.

Tvingande formalisering gar att hinvisa till den toppstyrda, mekaniska organisationen som
fokuserar pé centralisering och planering. Vid tvingande formalisering specificeras regler med
malet att skapa ett felfritt system dér alla mojliga problem redan har en forutbestimd 16sning
som systemet hanterar automatiskt, med begriansad mojlighet for de anstéllda att agera. Bland
annat maktasymmetri mellan chefer och anstéllda tillater chefer att spela en dominant roll vid
bestimmande av grad av formalisering. Desto mer maktasymmetri, desto lédttare ar det for

ledningen att infora en tvingande typ av formalisering. Med 6kande makt, kunskap och
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resurser hos de anstillda okar sannolikheten for en mer mgjliggorande typ av formalisering

(Adler & Borys, 1996).

Mojliggérande formalisering kan liknas vid den organiska, mottagliga organisationen 1 vilken
det utgas fran att de anstillda tillgodosetts med kunskapen for att agera sjdlvstédndigt. Det
innebdr att den formella strukturen pd systemet inte maste vara felfri utan organisationen
forlitar sig pa att de anstéllda effektivt hanterar de problem som uppkommer. Denna typ av
formalisering innehaller mindre regler och forknippas med mer flexibilitet. M§jliggorande
formalisering hjdlper enligt Adler och Borys (1996) anstéllda att utfora sitt jobb mer effektivt
och okar deras engagemang. Beroende pa uppgiftens relevans for den anstéllde och givet att
den anstdllde har relevant kunskap, har det visat sig att gemensam inblandning vid formande
av procedurer har en positiv effekt pd utfallet. Nér det inte rdder maloverensstimmelse mellan
arbetsgivare och de anstillda s& dr den mgjliggorande typen av formalisering enligt Adler och
Borys (1996) inte tillgdnglig for implementering. De menar att de anstdllda méaste kunna
identifiera sig med foretaget och dess mél for att kunna ges utrymme att handla utanfor

ramarna.

Vilken typ av formalisering, mdjliggorande eller tvingande, som foredras beror enligt Adler
och Borys (1996) till stor del pa kontexten kring foretaget, det vill sdga vilken bransch
foretaget verkar 1, vilka forutsittningar som finns och vilken typ av organisationsstruktur som

rader.

2.2.1.3 Resultat- och beteendekontroll
Den formella kontrollmekanismen ar uppdelad i tva grupper; resultatkontroll och
beteendekontroll (Ouchi, 1979). Resultatkontroll fokuserar pd métning och utvérdering av

resultat medan beteendekontroll baseras pa detaljstyrning och personlig 6vervakning.

Resultatkontroll anvidnds i1 hogre utstrickning ndr en Overordnad ser ett behov 1 att
tillhandahélla underlag f6r vem som gjort vad 1 en process. For att kunna gora detta méste det
finnas ett palitligt sitt att mata prestationer pa (Ouchi & Maguire, 1975; Ouchi, 1977). Das
och Teng (1996) hédvdar att resultatkontroll kan minska sannolikheten for och konsekvenserna
av att gemensamma mal 1 ett affirssamarbete inte uppnds. Inom resultatkontroll spelar
malbestimmelse en viktig roll genom att det &r en mekanism for att bestimma riktning for de
processer som skall genomforas, klargéora Omsesidiga fOrvintningar samt oOka

maloverensstimmelsen hos de berérda parterna (Das & Teng, 1998). Eftersom
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malbestimmelseprocessen tenderar att skapa konsensus mellan tva parter, s minskar den

ocksd motivet att avvika fran 6verenskommelser.

Beteendekontroll utdvas vanligtvis nédr ledningen &r medveten om vilka medel och
prestationer som krivs for att uppna malen. Desto mer kunskap som en chef har kring sina
medarbetares uppgifter, desto mer troligt dr det att beteendekontroll utévas (Ouchi &
Maguire, 1975; Ouchi, 1977). Vidare sa bestéar beteendekontroll av kontrollmekanismer for att
specificera hur olika partners 1 en relation skall agera och bete sig. Olika kontrollmekanismer
ar till exempel; planering, program, regler och standardiserade processer (Gulati & Singh,
1998). Enligt Das och Teng (1996) kan beteendekontroll, med hjédlp av dess regler och
procedurer, minska sannolikheten for och konsekvenserna av samarbetsproblem.
Beteendedvervakning som kontrollmekanism bestdr dven av element som till exempel
rapportering, kostnadskontroll eller kvalitetskontroll och kan vara en vildigt viktig
kontrollform for att forsédkra sig om ett onskvirt beteende hos andra parter (Das & Teng,
1998). Detta pa grund av att det i inter-organisatoriska relationer, som tidigare ndmnts, ofta

kan existera en lag méloverensstimmelse.

Ouchi och Maguire (1975) hdvdar att mindre organisationer 4r mer benédgna att anvédnda sig
av beteendekontroll da de dr mer medvetna om vilken insats som krdvs av varje medarbetare
for att vara effektiva. I storre organisationer med flera underenheter &r det svarare att forutse
vad som krédvs av varje medarbetare och dé &r resultatkontroll med métning av prestation mer
anvéndbart. Nar organisationer blir storre 6kar vanligtvis bdde antalet ledningsnivaer och den
horisontella differentieringen. Med fler nivéer i hierarkin okar sannolikheten f6r utévande av
resultatkontroll och med o6kat antal horisontella avdelningar med olika uppgifter blir det
svarare for ledningen att jdimfora avdelningarnas prestationer vilket ocksa minskar utovande
av beteendekontroll. Det anses da vara mer logiskt att jimfora avdelningarnas ekonomiska

bidrag dn att jimfora deras beteende (Ouchi, 1977).

Tidigare forskare hiavdade att de tva kontrollmekanismerna var substitut till varandra, dér nira
overvakning kunde erséttas av resultatutviardering, och vice versa (Blau, 1956; Rushing, 1969;
Reeves & Woodward, 1970). Thompson (1967) var av en liknande &sikt men gjorde
distinktionen att de enbart var substitut 1 situationer dar det fanns vildigt tydliga mal och da
det var klarlagt hur malen bdst kunde nds. Han hdvdade att om det inte fanns en
Overensstimmelse kring mélen gick det inte att enbart anvdnda resultatkontroll och om det

inte var kint hur mélen skulle nds pa bista sdtt var inte beteendekontroll anviandbart. I Ouchi
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och Maguires (1975) studie visar sig de tva kontrolltyperna vara oberoende av varandra.

Utdvande av den ena mekanismen har dd ingen inverkan pé graden av den andra.

Nar det dr svart att mita prestationer och det saknas kunskap kring vilka beteenden som ér att
foredra sa ar varken beteendekontroll eller resultatkontroll ldmpliga att anvidnda. I sddana
situationer dr utovande av klankontroll mer ldmpligt (Ouchi, 1979). Klaner sdgs forlita sig pa
sociala processer som ska kunna overbygga malmotsittningar i gruppen. I klaner uppnas
samarbete genom att individer véljer att delvis dverge sina egna mal for att istéllet fa dem att

sammanfalla med gruppens (Ouchi, 1979).

2.2.2 Informell kontroll

Utifrdn Ouchis (1979) introducering av klankontroll har Das och Teng (2001) utvecklat
konceptet social kontroll som utdvas nir organisationer viljer att inte specificera beteende och
resultat. Istillet dr fokus pa att utveckla gemensamma vérden och mal mellan de anstéillda for

att forsoka sédkerstélla att de utfor sina uppgifter med organisationens bista i dtanke (Das &

Teng, 2001).

Informell kontroll, som alltsd dven kan bendmnas social kontroll, relaterar till informella
kulturer och system som influerar parter i en relation och &r essentiellt baserad pa att
framkalla sa kallad sjdlvreglering hos de kontrollerade parterna (Ouchi, 1979). Das & Teng
(1998) menar att till skillnad frdn formell kontroll sa dr det centrala elementet 1 social kontroll
organisationskultur. Organisationskultur definieras som ett system av samlade kérnvérden
med delade normer som beskriver accepterade attityder och beteenden for alla inblandade
parter, och som ska tillhandahalla en kdnsla av kontroll, d& det enar parterna i organisationen
samt kan visa pd hur de bor bearbeta information och agera mot omvirlden (Trice & Beyer,

1993).

2.3 Fortroende

Manga olika definitioner av fortroende har lagts fram fran olika vetenskapsomraden. Trots
olika inriktningar dr de flesta forskare Gverens om att fortroende i grund och botten ar ett
psykologiskt tillstind som visar sig i ménniskors beteende mot andra (Kramer, 1999).
Rousseau, Sitkin, Burt och Camerer (1998) definierar fortroende som ett psykologiskt
tillstdnd som omfattas av acceptansen att vara utsatt i en relation baserat pa forvantningar av

ett positivt beteende fran motparten. Manniskor litar p4 andra méanniskor med antagandet att
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de kommer att uppfora sig pa ett givet sétt och att det kommer att ge onskat utfall (Mayer,
Davis, & Schoorman, 1995). Fortroende har av Gambetta (1988) definierats som
forvantningen att andras handlingar kommer att vara fordelaktiga snarare dn skadliga.
Cummings och Bromiley (1996) definierar fortroende som en individs eller grupps tro pa en
annan individs eller grupps forméga att anstringa sig for att uppratthalla forpliktelser pé ett

arligt sdtt utan att utnyttja tillféllet.

Fortroende kommer 6ka om den som givits fortroende motsvarar forvantningarna medan det
kommer minska om forviantningarna inte mots (March & Olsen, 1975). Medan formell
kontroll kraver kunskap om beteenden som ocksd kan métas, baseras fortroende pé likheter
som skapas och utvecklas nédr parterna interagerar (Bijlsma-Frankema & Costa, 2005).
Fortroende foder fortroende och misstro foder misstro (March & Olsen, 1975). Enligt
Langfred (2004) kan dock fOrtroende vara skadligt did det uppmuntrar parter att inte

ifragasitta varandras omdome vilket kan leda till att en part sviker en annan.

Forskare &r relativt 6verens om foljderna av fortroende. Fortroende ligger till grund for
smidiga relationer genom positiva attityder och beteenden gentemot varandra (Powell, 1990;
Gulati, 1995). Fortroende 6kar informationsutbytet och forbéttrar kommunikationen mellan
parterna (Currall & Judge, 1995; Smith & Barclay, 1997) som dven blir mer engagerade och
benédgna att samarbeta (Gambetta, 1988).

Allteftersom organisationer, marknader och samhillet i stort fordndrats under de senaste
artiondena, har dven fortroendets roll 1 inter-organisatoriska relationer blivit mer
uppmarksammat (Bijlsma-Frankema & Costa, 2005). Fortroende, i en afférsrelation, kan
hjélpa till med att skapa béttre forutséttningar for att pa ett effektivare sitt upprétta formella
avtal, medan misstro kan forsvara denna process. Under misstro kan det finnas en risk for
motvillighet att dela information samt begréansningar i villighet och mgjlighet att observera
och lara sig fran varandra. Detta kan i sin tur leda till minskade mojligheter att formalisera
affarsrelationen (Vlaar, Van Den Bosch & Volberda, 2007). Utan fortroende sé skulle inter-
organisatoriska relationer genomsyras av hoga grader av osdkerhet vilket skulle leda till att de
tva parterna alltid skulle ifragasitta den andra partens motiv och kompetens (Das & Teng,

2001).
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2.3.1 Goodwill- och kompetensfortroende
Enligt Nooteboom (1996) kan fortroende beréra en partners forméga att utféra det som
Onskas, alternativt dennes intention att géra det. I samband med det gors en skillnad mellan

kompetensfortroende och goodwillfértroende.

Kompetensfortroende berdr vilka forvantningar som den ena parten har pa den andra gillande
dennes formaga och expertis att kunna utféra 6nskade uppgifter. Det baseras pa vilka resurser
och kompetenser som parterna har for att uppritthilla sina delar av ett avtal péd ett
framgangsrikt vis. Kompetensfortroende ger parterna en kénsla av tillit till den andra partens
resurser och kompetens for att utfora sin del av avtalet. Enligt Das och Teng (2001) indikerar
hogt kompetensfortroende att parterna tror pa varandras formaga att utfora 6nskade uppgifter.
Kompetensfortroende signalerar ddremot inte om parterna har viljan eller intentionen att

fullfélja uppgifterna.

Goodwillfortroende syftar till den ena partens forvantningar pa den andra partens intention att
utfora gemensamt 6verenskomna uppgifter. Bada parter ska kunna lita pé att den andra parten
fullféljer det som de kommit 6verens om dven om det skulle dyka upp mojligheter att agera
opportunistiskt (Das & Teng, 2001). Goodwillfértroende antyder att parterna har intentioner
att fa affarsrelationen att fungera och hog grad av goodwillfértroende borde enligt Das och
Teng (2001) minska oron 6ver samarbetsproblem. Det visar ddremot inte pd om parterna kan

vara sdkra pa att den andra parten har kompetensen att utfora 6verenskomna uppgifter.

2.4 Kontroll och fortroende

Det rader delade meningar kring relationen mellan kontroll och fortroende. En del menar att
fortroende och kontroll agerar som substitut till varandra (Das & Teng, 2001; Dyer & Singh,
1998; Gulati, 1995). Andra menar att de agerar som komplement till varandra (Deakin &
Wilkinson, 1998; Mayer & Argyres, 2004; Sitkin, 1995).

Det forsta perspektivet hdvdar att fortroende och formell kontroll fungerar som substitut till
varandra, och implicerar att lagt fortroende kan ersdttas av hogre grader av formell kontroll
och vice versa (Das & Teng 2001; Dyer & Singh, 1998; Gulati, 1995). Fran detta perspektiv
sé beskrivs fortroende och kontroll som tva strategier som béda funktionellt anvdnds for att
minska osdkerhet och hantera obestdmdhet hos andra parter (Knights, Noble, Vurdubakis, &
Willmott, 2001; Reed, 2001). Fortroende dkar samarbetsvillighet och informationsutbyte som
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leder till minskad osdkerhet (Gambetta, 1988; Gulati, 1995; Powell, 1990). Detta innebér i sin
tur att ett 6kat fortroende medfor minskade kostnader for kontroll (Cummings and Bromiley,
1996). Ouchi (1979) menar att stort fortroende kan minska malkonflikt i en relation mellan
tva parter, vilket i sin tur kan minska behovet av att anvdnda sig av formella
kontrollmekanismer. Da bdda parter &r mer bendgna att agera i den andres intressen, kan det
hindra framtida opportunism. Vlaar, Van Den Bosch och Volberda (2007) menar vidare att
substitutionseffekten mellan fortroende och formell kontroll dr beroende av att det foreligger
en viss nivd av misstro mellan parterna. Om det inte finns ndgon anledning att misstro sin

partner, s behover inte brist pa fortroende bli kompenserad med en dkad formell kontroll.

Det andra perspektivet, diar kontroll och fortroende ses som komplement, hdvdar att formella
kontrollmekanismer kan o6ka fortroendet mellan parter dd lampliga regler och matt for
Overvakning utformar system genom vilka medlemmar enklare kan bedéma och utvérdera
varandra (Sitkin, 1995). Vissa grader av formalisering kan rent av vara ett maste i en samtid
da stindiga fordndringar 1 organisationer medfor att enbart fortroende, om én i hég grad, inte
kan ricka for att sdkerstdlla framging (Dodgson, 1993). Vidare menar Inkpen och Currall
(1997) samt Leifer och Mills (1996) att dven kontroll i1 sin helhet har ett kompletterande
forhallande till fortroende vilket innebdr desto hogre fortroende, desto mindre behov av
kontroll, och vice versa. Detta grundar sig pa att nér en part har fullt fértroende f6r en partner
finns inget behov av att kontrollera deras beteende d& kontroll bara anvidnds ndr det dr
otillrackligt med fortroende. Exempel pa detta &r att inga beteende- eller
resultatkontrollmekanismer kommer att behovas, da bada parter litar p4 varandra och darfor
arbetar mot samma mal (Das & Teng, 1998). Vidare hdvdar dven Sitkin (1995) att formella
kontrollmekanismer kan oka fortroende da det tillhandahaller objektiva regler och matt for

hur insatser méts och hur prestationer utvérderas.

Hur en affirsrelation mellan tva parter kommer att utvecklas avgors av vilken forvédntan de
bada parterna har pa varandra, i termer av fortroende och misstro, 1 inledningen av samarbetet
(Vlaar, Van Den Bosch & Volberda, 2007). Detta kan forklaras av att det i nya relationer
mellan organisationer, med avsaknad av tidigare samarbeten och uppfattningar, finns sma
forutséttningar for hogt initialt fortroende mellan parterna. Oavsett forutsattningar sa kommer
de inledande nivaerna av fortroende respektive misstro ha en stor inverkar pa graden av
formell kontroll som anvidnds under utvecklingen av inter-organisatoriska samarbeten. Det

paverkar nivan pa de initiala prestationerna som 1 sin tur ligger till grund for hur 6verordnade
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tolkar de andra parternas beteende och sedermera huruvida de véljer att dndra pd graden av

formell kontroll (Vlaar, Van Den Bosch & Volberda, 2007).

Oavsett graden av fortroende sa kommer det alltid vara nddvédndigt med en viss grad av
kontroll for att forse de olika parterna i en inter-organisatorisk relation med en kénsla av
sdkerhet och stabilitet (Langfred, 2004). Vlaar, Van Den Bosch och Volberda (2007) menar
att antingen en véldigt lag eller vildigt hog niva av formell kontroll har en negativ effekt pa
prestationen i en inter-organisatorisk relation. Denna negativa effekt kan 1 sin tur leda till en
misstro mellan de olika parterna. Ett exempel kan vara att en Overdrivet hog grad av
formalisering leder till konflikt och en motséttning mellan olika parter (Ring & Van de Ven,

1994).

Utévande av beteendekontroll minskar utrymmet for att agera sjilvstindigt genom
formulering och implementering av strikta regler och procedurer. Utfallet kan bli att en av
parterna kidnner att bdde deras kompetens, och framforallt intention, ifrdgasétts av den andra
parten. Det bor sdledes 0ka sannolikheten for misstro i relationen och minska bade goodwill-

och kompetensfortroende mellan parterna (Das & Teng, 2001).

Fortroende och kontroll dr naturligtvis inte statiska utan de dndras allteftersom parterna i en
affarsrelation uppdaterar sina forvéntningar pa samarbetet, bland annat utifran tidigare resultat
(Costa & Bijlsma-Frankema, 2007). Fordndringar ar mer troliga desto mer utfallet av tidigare
samarbeten skiljer sig fran forvéntat resultat. Trots alla bidrag &r forhallandet mellan
fortroende och formell kontroll langt ifran tydligt (Maguire, Philips, & Hardy, 2001; Sydow
& Windeler, 2003). Det kriavs fortfarande mycket teoretisk input for att forstd hur fortroende
och kontroll fungerar som styrande mekanismer (Bachmann, 2001), speciellt i processen

kring utveckling av relationer inom affarssamarbeten (Inkpen & Currall, 2004).

2.5 Méloverensstimmelse

Inom och mellan organisationer existerar det ett flertal mal som bestdms av vilka resultat som
organisationerna vill uppna. De organisatoriska malen bestir framforallt av de varderingar
och forpliktelser som grundarna och ledarna har i en organisation (Schein, 1985). Vidare sa ar
de organisatoriska malen dven véldigt viktiga att etablera inom olika affarsrelationer och
samarbeten da de organisatoriska mélen ofta skiljer sig emellan organisationerna. Enligt

Badaracco (1991) ligger grunden for maloverensstimmelse 1 att parterna maste fa en djupare
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forstaelse for den andre partens organisatoriska visioner. Det &r pa dessa visioner
organisationen i sig grundar sig pa, och kommer strdva mot. En djupare forstaelse for detta
underléttar det langsiktiga arbetet 1 en afférsrelation, da kortsiktiga mal kan variera mellan

parterna.

Nar ett natverk av foretag Okar i komplexitet och storlek sd rader det en storre risk for
malkonflikt. Aven om det ir forviintat att foretag i ett nitverk skiljer sig i vissa mal frén andra
borde det, bland de viktigaste malen, finnas en Gverensstimmelse for att skapa en mer
valfungerande affdrsrelation. Maloverensstimmelse bestims da av hur involverade de olika
parterna dr i att gemensamt forsdka uppna ett eller flera uppsatta mal (Anumba, Siemieniuch

& Sinclair, 2000).

Jap (1999) har definierat méldverensstimmelse som graden av positiva forvéntningar som
vardera part har pa att de gemensamt bestdmda mélen kan uppnés, efter att de har etablerat en
forstaelse for den andra partens mojligheter och svarigheter. Enligt Wilkins och Ouchi (1983)
rader det maloverensstimmelse nédr bada parter 1 en affédrsrelation har liknande uppfattning

kring vad som &r i samarbetets bésta intresse.

En hog grad av maéloverensstimmelse ger upphov till att de involverade foretagen &r mer
villiga att dela med sig av strategiskt viktig information. Detta 1 sin tur leder till att foretagen
har léttare att uppnd mal som dr gemensamt fordelaktiga och kan skapa rutiner kring
informationsdelning som kan ge upphov till framtida konkurrensfordelar (Dyer and Singh,
1998). Scott & Gable (1997) diskuterar vidare att méloverensstimmelse kan gagna bada
parter i en affdrsrelation dven om vissa mal bara kommer att gagna ena parten. Mestadels ér
det pa grund av att en hog grad av maloverensstimmelse kan hjilpa parterna att identifiera
varandras mal, s att de pd bista sdtt kan stotta motpartens dndamal genom effektivt
samarbete. Enligt Scott & Gable (1997) finns det flera sdtt genom vilka ett foretag kan
forsoka 6ka maloverensstimmelse 1 sina affarsrelationer pa. Forst maste de antingen etablera
specifika gemensamma mal, eller etablera 6verordnade mal. Vidare maste parterna undersoka
syftet och vérdera vilka gemensamma fordelar affarsrelationen kan ge for att f4 en djupare
forstaelse. Sedan maste foretaget omstrukturera incitament och de fordelar relationen kan ge
utefter vilka faktorer de tror kan ge bést resultat. Dessa faktorer kan undersokas genom att

bevaka prestationer genom olika framgéngskriterium och métsystem (Badaracco, 1991).
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2.6 Tentativa konklusioner

Formell kontrolls paverkan pd mdloverensstimmelse

For att fa en djupare forstaelse kring hur formell kontroll padverkar maloverensstimmelse har
vi delat upp formell kontroll 1 resultatkontroll och beteendekontroll. I tidigare forskning har
fokus framst varit pa formell kontroll utan att dela upp begreppet for att studera dess
bestdndsdelar ndrmare. Vi argumenterar for att en uppdelning ger mojlighet att undersoka
sambandet djupare och kan ge mer specifika svar dn de som kunnat hérledas fran tidigare
studier. Vidare dr det av storsta vikt att aterigen poédngtera att vi studerar hur de som utovar
kontroll, i detta fall franchisegivarna, upplever att det pédverkar deras fortroende for

franchisetagarna samt hur det paverkar deras bild av méldverensstimmelsen 1 kedjan.

Vid uppdelning av resultat- och beteendekontroll argumenterar vi for att det kan vara
intressant att applicera begreppen pa Adler och Borys (1996) tvingande och mojliggdrande
typer av formalisering. Formalisering, i form av regler och procedurer, kan ses som en del av
formell kontroll ddr den mest tvingande formen dr ndrvarande nar den kontrollerande parten
styr och bestimmer allt som den kontrollerade parten ska utféra. Den mest mojliggorande
formen kan istdllet framtrdda nédr den kontrollerade parten ges stort utrymme att agera
sjalvstandigt for att leverera resultat i samarbetets intresse. Vid applicering av de tva typerna
av formell kontroll gér det att konstatera att resultatkontroll, med fokus pa métning men liten
inblandning 1 styrning av processer, ar nirmare mdjliggorande &n tvingande formalisering.
Beteendekontroll utgar ddremot fran att med hjdlp av regler styra beteenden och bor darfor
kunna ses som en del av tvingande formalisering. Enligt Adler och Borys (1996) okar
sannolikheten for anvindning av tvingande formalisering desto hogre maktassymmetri som
existerar mellan chef och anstilld, eller som 1 uppsatsens fall mellan franchisegivare och
franchisetagare. Nar den kontrollerade parten far mer makt, kunskap och resurser 6kar dven
sannolikheten for en mer mojliggérande typ av formalisering. Resultatkontroll innehéller
fortfarande delar av tvingande formalisering med dess klara mélbilder och resultatkrav men ar
samtidigt lattare att relatera till mojliggorande formalisering d& den kontrollerande parten inte
har samma mojlighet att styra processerna och darfor ger den kontrollerade parten mgjlighet
att anvénda sin kompetens for att na onskade resultat. Adler och Borys (1996) hdvdar att

mojliggérande formalisering dr svarare att implementera ndr det rader lag
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maloverensstimmelse. Den kontrollerade parten bor dela mal med den kontrollerande for att

vara villig att arbeta for samarbetets basta.

Nar bada parter 1 ett affarssamarbete har liknande uppfattning om vad som &r i samarbetets
bista intresse rader det méaloverensstaimmelse (Wilkins & Ouchi, 1983). Enligt Das och Teng
(1998) rader det initialt 14g méloverensstimmelse mellan organisationer i en affarsrelation.
For att 6ka graden av méloverensstimmelse hdvdar de att formell kontroll, med utévande av
resultatkontroll, spelar en viktig roll. Resultatkontroll kan minska sannolikheten for och
konsekvenserna av att gemensamma mal inte uppnis (Das & Teng, 1996). Det som
framforallt sdgs kunna paverka graden av maéloverensstimmelse dr utdvande av
malbestimmelse. Mélbestimmelse utovas for att skapa enighet i en afférsrelation genom att
bestimma hur och vilka processer som skall genomforas och att klargora vilka gemensamma
forvantningar parterna har pa afféarsrelationen (Das & Teng, 1998). En storre grad av enighet
leder till att risken for att en part avviker fran en dverenskommelse minskar och bor darfor

resultera 1 en hogre maldverensstimmelse.

Wilkins och Ouchi (1983) menar didremot att formell kontroll har en negativ paverkan pa
maldverensstimmelse genom uppséttningar av regler och rutiner som minskar friheten och
sjalvstandigheten for en organisations medarbetare. Argumentet gar saledes att applicera pa
beteendekontroll som bygger pa att just specificera hur olika parter i en relation skall agera
och bete sig genom att tillsétta regler och standardiserade processer (Gulati & Singh, 1998).
Utévande av beteendekontroll bor saledes riskera att minska samstdmmigheten mellan

franchisegivarna och franchisetagarnas mal.

Tentativ konklusion [: Utdvande av resultatkontroll &r viktigare &dn utdvande av

beteendekontroll for att erhalla hogre grad av maloverensstimmelse

Formell kontrolls pdaverkan pd fortroende

Inkpen och Currall (1997) samt Leifer och Mills (1996) hdvdar att hog anviandning av formell
kontroll minskar fortroendet 1 ett affirssamarbete. Vidare argumenterar Das och Teng (1998)
for att formell kontroll, bade i form av resultatkontroll och beteendekontroll, kan underminera

fortroende. Det grundas 1 att utdvande av formell kontroll kan signalera for graden av
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fortroende mellan parterna i relationen, dir ett mer omfattande utévande av formell kontroll

kan indikera pa brist pd fortroende.

Utdver att dela upp formell kontroll 1 resultat- och beteendekontroll argumenterar vi for att
dela upp fortroende i kompetens- och goodwillfértroende da de enligt Das och Tengs studier

(1996; 1998; 2001) bor paverkas pa olika sétt av de formella kontrollmekanismerna.

Tidigare gjorde vi en koppling mellan resultatkontroll och mgjliggdrande formalisering dir
den gemensamma faktorn var att den kontrollerande parten inte ldgger sig i processerna utan
istillet later den kontrollerade parten agera sjdlvstindigt for att na onskade resultat. Nir de
anstéllda ges mgjlighet att agera pé det sittet s utfor de, enligt Adler och Borys (1996), sitt
jobb mer effektivt och med hogre engagemang. Givet att de har en relevant kunskap om deras
uppgifter har det visat ha en positiv effekt pa utfallet. Genom att utéva resultatkontroll bor
sdledes franchisetagarna utféra sina uppgifter béttre och darfér bor dven franchisegivarnas

uppfattning och féorhoppning pa franchisetagarnas kompetens oka.

Vidare kan resultatkontroll, med hjidlp av malbestimmelseprocessen, klargora omsesidiga
forvantningar och bestimma riktning for de processer som ska utforas (Das & Teng, 1998).
Det indikerar 1 sin tur att bada parter har intentionen att fullfolja sin del av avtalet och bor
sidledes innebdra att resultatkontroll Okar franchisegivarens goodwillfortroende i

affarsrelationen.

Utover kopplingen mellan resultatkontroll och mdojliggérande formalisering gor vi en
koppling mellan beteendekontroll och tvingande formalisering vars gemensamma ndmnare ar

fokus pa strikta regler och procedurer for att styra den kontrollerade partens beteende.

Under den striktaste formen av beteendekontroll kan den kontrollerade parten som mest utféra
det som forvédntas av dem. Deras processer dr di sd pass styrda att det inte finns utrymme att
visa pa ytterligare kompetens. Den kontrollerande parten kommer styra processerna utifran
vilken forvdntan som finns pa den kontrollerade partens kompetens att utfora uppgifterna.
Beteendekontroll  begriansar ddrmed franchisegivarens mdjlighet att utdka  sitt
kompetensfortroende for franchisetagaren. Aven om franchisetagaren utfor sina uppgifter
framgangsrikt bor kompetensfortroendet inte kunna oOka da uppgifterna styrts av
franchisegivarens initiala forvintan pa franchisetagarens kompetens. Enligt det negativa
synsdttet pa formalisering, formulerat av Adler och Borys (1996), sigs hardare kontroll

resultera 1 6kat missndje, minskad kreativitet samt minskad motivation hos den kontrollerade
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parten. Med det som bakgrund bor den kontrollerade parten troligtvis inte motsvara de
forvantningar som finns pa den och didrmed &ven minska franchisegivarens

kompetensfortroende for franchisetagaren.

P& samma sdtt innebdr utévande av beteendekontroll att franchisetagarna inte heller ges
utrymme fOr att visa pd egen vilja och intention att samarbeta. Risken dr snarare att deras
motivation och kreativitet minskar (Adler & Borys, 1996) vilket bor speglas i en forsdmrad
relation till franchisegivaren. Franchisegivarens goodwillfortroende borde darfér minska da

franchisetagaren, pa grund av beteendekontroll, blir mindre samarbetsvillig.

Tentativ  konklusion 2: Resultatkontroll o6kar franchisegivarens kompetens- och
goodwillfortroende for franchisetagarna medan beteendekontroll minskar deras kompetens-

och goodwillfortroende.

Fortroendets paverkan pa maléverensstimmelse

Fortroende 1 en affdrsrelation leder till ett smidigare samarbete med positiva beteenden
(Powell, 1990; Gulati, 1995) och att parterna blir mer bendgna att utbyta information
(Gambetta, 1988; Currall & Judge, 1995; Smith & Barclay, 1997). Enligt Ouchi (1979)
minskar malkonflikten vid hog grad av fortroende. Vidare indikerar en ldg niva av
malkonflikt en hog niva av méldverensstimmelse i1 relationen vilket kan vara avgérande for
organisationernas framgang (Samaddar, Nargundkar & Daley, 2004). Méloverensstimmelse
definieras, som tidigare ndmnt, som graden av positiva forvantningar som parterna har pa att
de gemensamma mailen kan uppnés, efter att de etablerat en foOrstaelse for varandras

mojligheter (Jap, 1999).

I ett samarbete avgors graden av kompetensfortroende av vilka forhoppningar som parterna
har pa varandras forméiga och expertis att kunna utféra gemensamt dverenskomna uppgifter.
Vidare baseras det pa vardera parts innehav av resurser och kompetenser for att kunna
uppratthalla sina delar av avtalet pd ett framgangsrikt vis. Hogt kompetensfortroende
indikerar séledes att parterna har hog tillit till varandras resurser och kompetens. Om det finns
ett hogt kompetensfortroende i relationen bor det resultera 1 att parternas forviantning pa att de
gemensamt bestdmda malen kan uppnas okar. Daremot indikerar inte kompetensfortroende
vilken forvéntan den kontrollerande parten har pa den kontrollerade partens vilja och intention

att verkligen utfora det som de kommit Gverens om.
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Goodwillfortroende 1 ett affarssamarbete berér vardera parts forvintningar pa den
andra partens intention att utféra 6verenskomna uppgifter. Vid hogt goodwillfortroende litar
bada parter pa att den andra inte agerar opportunistiskt d&ven om mojlighet ges. Vidare
indikerar det att parternas intention ar att fa afférsrelationen att fungera vilket bor minska
risken for samarbetsproblem (Das & Teng, 2001) och ddrmed 0ka den positiva forvéntan
parterna har pa att de gemensamt bestimda mélen uppnés. Utifrén Japs (1999) definition gér
det att argumentera for att parterna genom att forst etablera en fOrstdelse for varandras
mojligheter utvecklar och sitter en nivd av kompetensfortroende, for att sedan bestdmma
nivan av forvintan pé att malen kan uppnas, genom bada parters intention att genomfora det,
som avgors av deras goodwillfortroende for varandra. Hog grad av goodwillfortroende ligger
sdledes nédra inneborden av maldverensstimmelse dir parternas vilja och intention att na
malen, efter etablering av kompetensfortroende, ér av storre vikt dn deras formaga att faktiskt

gora det.

Tentativ konklusion 3: Goodwillfértroende dr viktigare &n kompetensfortroende for

maloverensstaimmelse
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3. Metod

Detta kapitel beskriver det vetenskapliga tillvigagangssdtt som har anvints under studiens
gang. Inledningsvis presenteras den forskningsdesign som har formats utefter studiens
problematisering och syfte. Vidare forklaras mer ingdende hur arbetet kring datainsamlingen
gick till i form av val av forskningsinstrument och studiens urval. Till sist diskuteras studiens

reliabilitet och validitet.

3.1 Forskningsdesign

Uppsatsens problematisering och syfte springer ur den teoretiska motséttning som vi dmnar
studera. Ambitionen &r att komplettera befintlig teori med slutsatser fran analys av uppsatsens
empiriska underlag. Med utgéngspunkt 1 befintlig teori har vi utformat tentativa konklusioner
som testas empiriskt for att sedan, parallellt med atergéng till teorin, analysera sambandet
mellan kontroll, fortroende och maloverensstimmelse i1 affarssamarbeten. I studien har vi
anvant oss av en abduktiv ansats som dr en kombination av deduktiv och induktiv ansats.
Bryman och Bell (2005) menar att en deduktiv ansats utgar fran teori som ligger till grund for
hypoteser som sedan testas. En induktiv ansats utgar snarare fran empiri for att skapa teori.
Viér studie har initialt manga likheter med den deduktiva ansatsen, dir vi utifran teori utformat
tentativa konklusioner som vi sedan via datainsamling analyserat. Eftersom vi déremot
parallellt gatt tillbaka till teorin for att koppla till var empiri har var studie dven induktiva
inslag. Kombinationen blir dirmed en abduktiv ansats genom vilken vi sdledes véxlat mellan
teori och empiri (Alvesson & Skoldberg, 2008). Denna process har gett oss mojlighet att fa en
mer komplett uppfattning kring sambandet mellan kontroll, fortroende och

maloverensstaimmelse.

Bryman och Bell (2005) forklarar att den deduktiva ansatsen dr den huvudsakliga inriktningen
inom en kvantitativ forskningsstrategi medan den induktiva ansatsen oftast ar utgdngspunkten
1 kvalitativ forskning. Kvantitativ forskning fokuserar pa insamling av kvantifierbar data
genom vilken forskare kan analysera kopplingen mellan teori och empiri. Motsatsen till en
kvantitativ forskningsstrategi dr kvalitativ 1 vilken fokus vid insamling av data ar pd beteende
och asikter samt tolkning av ord snarare d4n numerisk data (Bryman & Bell, 2005). Vi har valt
att 1 var studie ha semi-strukturerade intervjuer som empiriskt material och med det som

bakgrund har denna uppsats en kvalitativ forskningsstrategi. Fordelen gentemot en kvantitativ
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ansats dr att vi ges mojlighet att fa djupare insikter kring varfor sambanden mellan begreppen
uppstar och existerar. Om vi enbart hade tittat pa numerisk data hade vi kunnat dra generella
slutsatser men vetat mindre om bakgrunden till slutsatserna. En kombination av de bada hade

varit att foredra men pa grund av brist pa tid och resurser foll vért val pa intervjuer.

Den huvudsakliga kritiken mot kvalitativ forskning &r att den kan bli for subjektiv, att
forskarnas egna uppfattningar paverkar insamling, tolkning samt analys av empirin. Vidare
finns kritik mot att det dr svart att upprepa en kvalitativ undersokning da det ar forskarna
sjdlva som kan pastas vara det viktigaste redskapet vid insamling av empiri, vilket paverkar
studiens tillvigagingsitt och déarfor forsvarar for kommande forskare att gora om. Slutligen
finns det bland méanga forskare en uppfattning att kvalitativ forskning vanligtvis innebér att
det blir svérare att generalisera resultaten da urvalet ofta & mindre och inte alltid kan anses
representativt for andra liknande fall (Bryman & Bell, 2005). Vi har varit medvetna om detta
frdn borjan och dven om en kvantitativ studie hade kunnat bistd med mer generaliserbara
slutsatser sa har vi velat ga in djupare i begreppen for att fa en béttre fOrstaelse for

sambanden.

3.2 Forskningsinstrument

Underlag for uppsatsens datainsamling har varit semi-strukturerade intervjuer med Aatta
franchisegivare, samtliga medlemmar 1 Svenska Franchiseforeningen. Den viktigaste
anledningen bakom vart val av semi-strukturerade intervjuer var att vi ansag att det gav oss
storst mojlighet att underska om véra tentativa konklusioner stimmer, inte stimmer eller om

det beror pa vilka forutsittningar som foretagen har.

Bryman och Bell (2005) ndmner tva huvudsakliga instrument for insamling av data; intervjuer
eller enkédtundersokningar. Enkdtundersokningar &r det vanligaste instrumentet 1 kvantitativa
undersokningar medan intervjuer dr det mest anvidnda i kvalitativa studier. Enkéter anses vara
snabbare och mer effektiva att administrera medan intervjuer ger mdjlighet for direkta
uppfoljningsfragor och respondenten har mojlighet att utveckla sina svar. Inom kvalitativ
forskning &dr utover intervjuer, dven observationer, dokumentstudier och fokusgrupper andra
metoder for datainsamling. Vi vill igen hivda att intervjuer ar det instrument som ger oss bést
mojlighet att fa insikt 1 sambandet mellan de begrepp vi studerar i uppsatsen. Varken

observationer eller fokusgrupper kan anses vara lampliga for studiens syfte och det finns fa,
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om &n ndgon, information som genom dokumentstudier hade kunnat tillféra kunskap som

hade varit av vikt for vara tentativa konklusioner.

Bland olika intervjusétt foll vart val pd semi-strukturerade intervjuer da strukturerade
intervjuer, med dess brist pa flexibilitet, inte skulle ge oss mojlighet att stilla f6ljdfragor och
da ostrukturerade intervjuer skulle forsvara analys och jimforelse mellan respondenternas
svar dd fragorna skulle skiljas &t i hogre grad. I semi-strukturerade intervjuer har forskarna
vanligtvis en intervjuguide som innehéller teman som Onskas ta upp och besvaras under
intervjun (Bryman & Bell, 2005). Det behover dock inte vara nagra klara fragor och
ordningen kan avgoras efterhand intervjun fortgar. En stor fordel med det ar att
intervjuprocessen blir mer flexibel och det gar bade att anpassa fridgorna samt ldgga till nya

fragor som dyker upp under intervjuns gang.

Respondenterna 1 var undersokning har varit spridda over hela landet vilket innebar att vi
valde att genomfora intervjuerna over telefon samtidigt som de spelades in och sedermera
transkriberades. Detta gjorde hela var intervjuprocess véldigt mycket mer effektiv och vi tror
inte att det paverkade svaren negativt att vi inte var pa plats. Anledningen till det ar frimst att
vi redan hade pratat i1 telefon en gang med samtliga respondenter vid tillfdllet da vi fragade
om de ville medverka i var studie. Vi introducerade dé oss och vér studie och forklarade syftet
och malet med uppsatsen som ska kunna hjdlpa de i deras strategiska arbete. Efter det
skickade vi d@ven ett bekriftelsemejl dér vi upprepade syftet och malet sa att de var forberedda
infor sin intervju. Det fanns alltsa en 6verenskommelse mellan oss och respondenterna kring
vad intervjun skulle berora vilket enligt Bryman och Bell (2005) kan underlitta

intervjutillfallet.

Det fanns en risk att respondenterna skulle halla igen 1 intervjuerna da de inte vill avsloja allt
eller att det kunde vara kéansligt att berétta for mycket om franchisetagarna och relationen till
dem. Informationen kan vara kénslig och risken for att de inte skulle vilja medverka hade 6kat
om de inte fatt vara anonyma och dirfor beslutade vi tidigt att redan nédr vi kontaktade
franchisegivarna forsta gdngen via telefon s uppgav vi att de skulle vara helt anonyma i
studien. Vidare har vi dven latit respondenterna kommentera den sammanstéllning vi gjort av
vardera intervju samt det som anvdnds i empirin. Det tillsammans med mdjligheten att

aterkomma till de for kompletteringar anser vi ha okat tillforlitligheten i studien.
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Andra risker med semi-strukturerade intervjuer &dr att vi som forskare forsoker styra
konversationen och leta svar vi vill ha snarare dn att lata respondenten tala fritt och tolka
frigorna. Vidare kan intervjun forsvaras om respondenten inte blivit uppmérksammad kring
vad intervjun gar ut pa. Vi har varit vildigt noggranna med att ha 6ppna fragor som inte &r
ledande pa néagot vis och som tidigare ndmnt s fick samtliga respondenter innan intervjun ut

ett mejl 1 vilket mélet med studien presenterades.

3.3 Tillvigagangsitt

Utifran uppsatsens problematisering insag vi tidigt vikten av att erhélla en ingadende forstaelse
kring tidigare teorier inom kontroll, fortroende och maéldverensstimmelse. For att finna
relevant befintlig teori har vi huvudsakligen anvédnt oss av Web of Science samt Google
Scholar. Det ar tillforlitliga databaser med tillgdng till vdsentliga artiklar och journaler. De
allra flesta kéllor har varit skrivna pa engelska dé vi anvint nyckelord som “control”, ”formal
control”, “trust” och goal congruence”. Vi har efterstrdvat artiklar som publicerats i
vilrenommerade vetenskapliga journaler for att tillfora ytterligare tyngd i de teorier vi gatt
igenom. Allteftersom vi samlade in information skapade vi oss en uppfattning kring vilka
forskare som varit mest framstaende inom forskningsomradet och utifran det gick vi dven
igenom vad de som citerat de artiklarna har skrivit om. Befintliga artiklar och studier har varit
av stor hjilp nér vi bestdmt hur vi ska definiera de olika begreppen. Utgangspunkten har varit
att anvinda oss av etablerade definitioner som sedan anpassats till var uppsats syfte.
Efterhand att vi samlade in och diskuterade befintlig teori utformade vi en bred

litteraturgenomgéng genom vilken vara tentativa konklusioner kunde formas.

Vi utformade sedan en intervjuguide med fem olika delar med grund 1 de fem begrepp vi
avsag studera, ndmligen resultatkontroll, beteendekontroll, kompetensfortroende,
goodwillfortroende samt maéldverensstimmelse. Samtliga begrepp har mitts 1 tidigare
vetenskapliga studier. Med det som bakgrund beslutade vi oss for att gora en gedigen
genomgang av alla artiklar som har métt begreppen och utifrdn det gjorde vi initialt en lista
med alla befintliga métt. For vardera variabel hade vi da ett tiotal fragor och pastdenden som
tidigare forskare hade anvént sig av. Nar vi borjade skala av listan for att bara ha kvar de mest
relevanta matten utgick vi frdn de definitioner av variablerna som vi utformat utifran befintlig
teori. Det innebar att vi direkt kunde vilja bort ndgra av fragorna och pastidendena da vi inte

ansag att de var tillrackligt relevanta utifran vara definitioner av begreppen. Fortsittningsvis
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var nagra av de tidigare matten utformade och anpassade till de studier som de ingick i1 och
innebar att vi dven valde bort de som inte gick att anpassa till var fragestillning. Vidare valde
vi ut tva till tre fragor for varje begrepp och borjade da anpassa frdgorna till var studie pa
franchisekedjor. Nar frdgorna anpassats gick vi igenom varenda en utifran den lista som
Bryman och Bell (2005) utformat vid skapande av en intervjuguide. Bland det viktigaste pa
listan ar att tdnka sig in 1 respondentens sits vid genomgang av fradgorna. Med hjilp av det
tillvigagangssattet upptiackte vi att ndgra av fridgorna kunde forenklas. Efter det hade vi en

intervjuguide med 12-14 frdgor som vi bestimde att vi ville ha svar pa.

Nar vi var tillfreds med méidngden och innehallet pa litteraturgenomgangen borjade vi
omedelbart att utforma tentativa konklusioner. Allteftersom vi gick igenom vilket forhallande
som begreppen borde ha till varandra enligt befintlig teori s& kunde vi dven specificera och
argumentera for det som ledde till vara slutgiltiga tentativa konklusioner. Beslutet att utéver
att dela upp kontroll till resultatkontroll och beteendekontroll samt fortroende till
kompetensfortroende och goodwillfértroende mynnade ut i tre tentativa konklusioner som vi

anser tickte de samband vi avsag studera.

3.4 Urval

3.4.1 Val av empiri

Franchising

I Sverige finns det runt 750 foretag med franchising som foretagsmodell. Franchising dr, som
tidigare nimnt, en foretagsmodell dér ett foretag agerar som en sa kallad franchisegivare som
licensierar ut sitt affdarssystem med tillhérande varumaérke till franchisetagare som for detta
betalar en avgift. En av de stora fordelarna med franchising dr de nidtverk som franchisegivare
och franchisetagare genom samarbeten kan dra nytta av. Bdde inom och mellan
franchisekedjor gar det att utvecklas genom att utforska majligheter och stotta varandra for att
uppnd vissa mal. Okad globalisering och teknologisk utveckling har medfort att vissa
arbetsuppgifter har blivit mer komplexa och kunskapsintensiva vilket har lett till att foretag
blivit mer beroende av att ta del av dessa samarbeten (Bijlsma-Frankema & Koopman, 2004).
Speciellt viktigt blir detta ndr Powell (1990) menar att organisationer kan vilja att samarbeta
med varandra for att kunna dra nytta av skalfordelar, delad risk samt for att snabbare fa

tillgdng till nya marknader och teknologier. Vidare kan detta kopplas till hur utvecklingen av
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franchising sett ut i Sverige de senaste aren. Bara mellan 2002 och 2013 har omsittningen hos
franchiseforetag Okat fran 39 till 215 miljarder SEK per ar och antalet franchisetagare har
under samma tid 6kat fran 9000 till 29000 stycken. Vidare stod franchiseforetag ar 2013 for
5,6 % av Sveriges BNP och 2,6 % av den totala sysselsdttningen (Svensk Franchise, 2014).

Som tidigare ndmnt existerar det en speciell dynamik i en franchiserelation. Bland annat sé &r
en vanligt forekommande problematik de mélmotséttningar som kan vara ndrvarande. Denna
problematik bygger pa att franchisegivarens huvudsakliga mél ar att hela kedjan ska ga sa bra
som mojligt medan franchisetagaren ofta kan ha ett storre intresse av att det gar bra for den
egna affarsverksamheten i1 vilken de har satsat eget kapital. Enligt Evans och Berman (2001)
kan det uppsta konflikt nir det inte rdder méloverensstimmelse. Vidare belyser Baucus,
Baucus och Human (1996) vikten av maloverensstimmelse da de menar att nédr det rader
malkonsensus mellan franchisegivare och franchisetagare okar franchisekedjans prestation,
konkurrenskraft samt franchisetagarens ndjdhet. Genom att jobba mot gemensamma mal ar
det bland annat mojligt att pa sikt dra nytta av skalfordelar och darfér minska leverantors- och
varukostnader samtidigt som fler kan lockas av affarskonceptet och vilja starta en butik i

kedjans namn (Madhok & Tallman, 1998).

Franchisegivarens uppfattning av franchiserelationen och parternas samarbetsvillighet,
koordinationsférméaga, engagemang och kommunikation avgoér till stor del grad av
maloverensstimmelse och konfliktbendgenhet. Nér parterna har en positiv bild av varandras
niva pa dessa faktorer 6kar maloverensstimmelsen och risken for konflikt minskar (Spinelli &
Birley, 1998). Men for att hantera spdnningar, konflikter och malmotsittningar mellan
franchisegivare och franchisetagare kravs enligt Spinelli och Birley (1996) effektiva
kontrollsystem som tilldter fokus pa bade anpassning och koordination. Okad formalisering
och néra samspel anses vara virdefulla verktyg for att minska den risk som finns for oonskat
beteende (Dahlstrom & Nygaard, 1999). Vidare dr det fundamentalt for en franchisekedja att
franchisetagaren dr beredd att dela med sig av sin innovation si att dven de andra
franchisetagarna kan forbéttra sin verksamhet. Om det finns ett etablerat fortroende i1 kedjan
Okar franchisetagarnas villighet att utveckla konceptet vilket i sin tur okar hela kedjans
innovationsformaga och langsiktigt kan Oka resultatet (Sorenson & Sorensen, 2001).
Fortroende ses darfor som en vital egenskap for att nd foljsamhet och hog

maloverensstimmelse inom en franchisekedja (Davies et al., 2009).
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Vi anser att det finns en vildigt tydlig teoretisk koppling mellan de begrepp vi har anvént oss
av och franchising. Denna koppling kan vi tydligt se dd Evans och Berman (2001) diskuterar
problematiken med malmotséttningar i en franchisekedja och Davies et al. (2009) belyser
betydelsen av fortroende for att nd maldverensstimmelse 1 en franchisekedja. Vidare sa
namner Spinelli och Birley (1996) hur det gar att anvinda sig av olika kontrollmekanismer i
en franchisekedja och Sorenson och Sorenson (2001) diskuterar hur fortroende kan paverka
resultatet 1 en franchisekedja. Pa grund av denna tydliga koppling har vi déarfor tagit beslutet

att avgransa var datainsamling till franchiseforetag.

3.4.2 Population

Utifrdn den avgriansning som vi har gjort kring franchising under avsnittet ovan kommer
populationen bestd av svenska franchisegivare. Eftersom det finns ett stort antal
franchisegivare 1 Sverige sd inledde vi var urvalsprocess genom att kontakta Svenska
Franchiseforeningen. Svenska Franchiseféreningen &r en ideell organisation vars dndamal ar
att sprida kunskap om franchising och att verka for att franchising bedrivs pa ett klanderfritt
sitt (Svenska Franchiseforeningen, 2015). For att en franchisegivare ska bli en s& kallad
fullvirdig medlem 1 foreningen maste foretaget uppfylla ett visst antal kriterier som baseras
pa deras organisation, som till exempel att de méste ha varit praktiskt verksamma i tva ar, ha
minst fem franchisetagare, samt ha vad Svensk Franchise kallar en gemensam identitet. Pa
grund av dessa strikta interna kriterier som existerar anser vi att Svenska Franchiseféreningen
har en god forstaelse for vilka franchisegivare som var ldmpliga respondenter fér vara semi-
strukturerade intervjuer. Med hjélp av att ha initialt etablerat en god kontakt med Svenska
Franchiseforeningen sa har vi anvént oss av ett bekviamlighetsurval som é&r ett sa kallat icke-
sannolikhetsurval (Bryman & Bell, 2005). Ett bekvadmlighetsurval dr en urvalsstrategi som
kdnnetecknas av att forskarna anvinder ett urval som ar léttillgdngligt och som finns néra till
hands. P& grund av vara knappa resurser och tid upplevde vi att det var en ldmplig
urvalstrategi. Eftersom den initiala kontakten med den Svenska Franchiseféreningen var for
att skapa de forsta kontakterna sa anvinde vi oss ocksa av ett snobollsurval genom att vi vid
vara forsta intervjuer bad om fler kontakter till diverse respondenter. Ett snobollsurval &r
enligt Bryman och Bell (2005) ett sorts bekvédmlighetsurval dér en kontakt med en respondent
leder till ett kedjeurval, som 1 detta fall, att var forsta kontakt via Svenska
Franchiseforeningen ledde till intervjuer med foretag som sedan rekommenderat och hjalpt

oss att etablera kontakt med andra franchisegivare.
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Eftersom vi studerade vara tentativa konklusioner utifran franchisegivarnas perspektiv sa
valde vi att avgridnsa véira semi-strukturerade intervjuer till sidana respondenter som kunde
representera en franchisegivare som foretag i sin helhet och ddrmed hade god insyn i dennes
relation till sina franchisetagare. Samtliga respondenter som vi intervjuade hade olika sorters
chefspositioner i foretagen och hade darfor en stor inblick 1 foretagens verksamhet. Av atta
respondenter hade fyra stycken positionen som VD for foretaget vi intervjuade, och fyra
stycken innehade en annan sorts chefsposition med stor inblick 1 samarbetet med
franchisetagare. Vidare ansag vi att urvalets population hade en forhallandevis hog
heterogenitet, dd de svenska foretagen vi intervjuade dr verksamma pé vitt skilda marknader

och varierar i omséttning, geografiskt ldge och antal franchisetagare.

3.4.3 Urval av respondenter

Smié- Smé- Mellan- | Mellan- | Mellan- Stor- Stor- Stor-
foretag A | foretag B | foretag A |foretag B| foretag C | foretag A | foretag B | foretag C
Antal
franchise- 1-15 1-15 30-45 30-45 30-45 70 - 100 140 - 170 70 - 100
tagare
Franchise-
30 ar 15 ér 5ar 15 ér 35ar 15 ar 20 ar 25 ar
dlder
70-100 | 30-60 | 300-500(200-400| 400-600 | 500-700 [ 600-800 |1200 - 1400
Omsiittning
mkr mkr mkr mkr mkr mkr mkr mkr
Bygg & | Fritids- Bygg- Reklam & Hotell & Hotell & Hotell &
Bransch | Uthyrning ) ) ]
Inredning | artiklar | material PR Restaurang | Restaurang | Restaurang
Intervju- Quality Produktions-| Country Business
VD VD VD VD
objekt Manager chef Manager Developer
Indelat i
Grupp 1 | Grupp 1 | Grupp 2 | Grupp 2 Grupp 2 Grupp 3 Grupp 3 Grupp 3
grupp

Figur 1. Sammanstdllning av uppsatsens respondenter.

Som gar att se i tabellen har vi delat upp de atta foretagen i tre grupper: Grupp 1, Grupp 2 och

Den Dbaseras antalet franchisetagare och forklaras ytterligare

pa

nedan. Uppdelningen gjordes efter samtliga intervjuer och beslutet bakom att dela upp de

Grupp 3.
intervjuade foretagen togs for att fa mojlighet att jaimfora likheter och skillnader inom och

mellan grupper. Innan vi beslutade hur vi skulle dela upp franchisegivarna utformade vi en

analysmall dir vi tog fram olika parametrar for att kunna jamfora foretagen. Vi valde ut
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foljande parametrar: hur lédnge franchisekonceptet funnits, omséttning samt antal
franchisetagare. Nedan forklarar vi varfér de ar relevanta och argumenterar dven for vart val

av uppdelning. Efter det presenteras de étta franchiseforetagen.

Hur liinge franchisekonceptet funnits

Detta dr en parameter som kan vara hogst relevant vid studier pa samband mellan
franchisegivarens kontroll, fortroende och méléverensstimmelse 1 kedjan. Enligt teorin finns
det knappa forutsittningar for hogt fortroende i borjan av ett samarbete (Vlaar, Van Den
Bosch & Volberda, 2007). Snarare 6kar det efter tid da det till stor del avgors av samarbetets
tidigare resultat (Costa & Bijlsma-Frankema, 2007). Vidare okar dven de flesta foretag i
storlek allteftersom tiden gér och enligt Ouchi (1977) sa okar sannolikheten for anvindande
av resultatkontroll desto storre foretaget blir. Bland de foretag som vi har intervjuat finns det
koncept som dr mellan 5 och 35 ar gamla. Det gor parametern intressant men faktumet att
huvuddelen av foretagen &r mellan 15-25 &r gamla gor att vi inte anser att spridningen &r

tillrackligt uppdelad for att kunna gruppera foretagen.

Omsiittning

Vid gruppering av foretagen dr omséttning en given parameter att atminstone fundera over.
Det sdger mycket om foretagets storlek och enligt teorin sa finns det storre risk for
malkonflikt nér ett foretag 0kar 1 storlek och komplexitet (Anumba, Siemieniuch & Sinclair,
2000). Utifran studiens syfte och tentativa konklusioner dr vi ddremot mer intresserade av hur
franchisegivare hanterar olika antal franchisetagare dn vilken omsittning som kedjan har. Vi
har i analysmallen funnit att omséttningen pa foretagen skiljer sig mycket men framforallt
finns det inget direkt samband mellan omséttning och antal franchisetagare. Exempelvis har
den Gverldgset storsta franchisekedjan, med dubbelt s& ménga franchisetagare som den nast
storsta kedjan, bara hilften si stor omsittning som den nést storsta franchisekedjan. Det gor

att vi véljer bort denna parameter som avgérande vid grupperingen.

Antal franchisetagare

Antal franchisetagare dr en styrparameter som vi anser dr véldigt relevant pa grund av hur
teorin menar att storlek och komplexitet paverkar hur en organisation utévar sig av kontroll.
Bland annat sa menar Ouchi och Maguire (1975) att sméd organisationer d&r mer bendgna att
anvinda sig av mer beteendekontroll. Detta eftersom en liten organisation, i detta fall en

franchisegivare med fa franchisetagare, d&r mer familjar med vad alla involverade behdver

34



gora, bade internt hos franchisetagaren och externt hos franchisegivaren, for att nd ett visst
utfall. Vice versa ar det 1 storre organisationer, med fler nivaer av hierarki dér det krivs fler
ataganden frén fler involverade, mer sannolikt med utévande av resultatkontroll som da blir
mer effektivt dn att utdova beteendekontroll (Ouchi, 1977). Detta kan liknas vid att fler
franchisetagare innebir att fler behdver kontrolleras for att uppna ett visst utfall. I de foretag
vi har undersokt sia sdg vi 1 analysmallen en vildigt stor spridning mellan antal
franchisetagare, som ldgst 6 stycken till som flest 163 stycken. Vi sag dven att det fanns tre
distinkta grupper bland véra respondenter vilket ledde till att vi ansig att denna parameter ar

av huvudintresse kring hur vi delade upp franchisegivarna.

3.4.3.1 Presentation av intervjuade foretag
Vi fann alltséd tre distinkta grupper nédr vi jamforde foretagen utifrdn parametern antal
franchisetagare. Vi har darfor valt att dela upp de atta franchisegivarna som intervjuats i tre

grupper: smd, mellan samt stora franchisekedjor.

Gruppen sma franchisekedjor bestdr av tvd foretag med mellan 5-15 franchisetagare.
Mellangruppen bestir av tre foretag med mellan 30-45 franchisetagare. Slutligen bestar
gruppen stora franchisekedjor av tre foretag med over 75 franchisetagare. I gruppen stora
franchisetagare finns det en storre spridning i antal franchisetagare &n vad som finns 1 de tva
andra grupperna. Det motiveras med att alla tre foretagen i den gruppen dr minst dubbelt s
stora som de andra och att deras omsittning, som tidigare ndmnts, inte speglas av storleken,

det vill sdga antalet franchisetagare som de har.

Vi har valt att dela upp empirin i tre delar ddr vi gér i tur och ordning gar igenom de tre
gruppernas svar géllande kontroll, fortroende och maldverensstimmelse. Som tidigare ar
kontroll uppdelat 1 resultat- och beteendekontroll samt fortroende uppdelat i kompetens- och

goodwillfortroende.

Grupp 1
Smaforetag A
Smaforetag A &dr verksamma inom Uthyrning och Leasing. Det dr en traditionell

franchisegivare med dels franchisetagare men dven med ndgra egna butiker. Utdver det har de
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daven en masterfranchise, det vill sdga en franchisetagare som styr konceptet 1 ett specifikt

geografiskt omrade, i ett annat nordiskt land.

Smdforetag B

Smaforetag B dr en franchisegivare som dr verksam, med bade produktion och forsdljning,
inom Bygg-, Design- och Inredningsbranschen. Under intervjun med VD:n fick vi berittat for
oss att fran borjan var det inte tinkt att Smaforetag B skulle vara ett franchiseféretag men da
grundaren inte ville ta in extern finansiering fOor att expandera fOretaget blev ett
franchisekoncept vdgen framat. Med hjdlp av det kunde fOretaget ha kontroll som

franchisegivare samtidigt som fler butiker kunde 6ppnas.

Grupp 2

Mellanforetag A

Mellanforetag A é&r ett relativt nystartat franchiseforetag verksam inom Sport- och
Fritidsartiklar. Vi talade med VD:n och fick reda pa att de driver en relativt stor
grossistverksamhet tillsammans med franchisekonceptet med ett stort antal artiklar pa lager.
Detta var pa grund av att innan de startade ett franchisekoncept var de i verksamma i ett antal

ar som enbart en grossistverksamhet.

Mellanféretag B
Mellanforetag B har funnits 1 15 ar och dr verksamt inom Virke- och Byggmaterialbranschen.
Till skillnad fran sina konkurrenter, som dven utfor renovering och andra hantverkstjanster,

fokuserar Mellanféretag B enbart pa sin kdrnverksamhet.

Mellanforetag C

Mellanforetag C har varit ett franchisekoncept 1 35 ar och ar verksamt inom Reklam, PR och
Marknadsforing. 1 intervjun med foretagets produktionschef berdttades att det dr bland de
dldsta franchiseforetagen i Sverige men att de just nu haller pa med en foryngringsprocess av

konceptet for att forsoka utvecklas vidare.

Grupp 3
Storforetag A
Storforetag A dr ett foretag som arbetar inom Hotell & Restaurangbranschen. Foretaget har

funnits 1 cirka 15 ar och dr helt privatigt. Country managern beskrev under intervjun att
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foretaget har redan fran start véxt organiskt och pa egna vinstmedel vilket gjort att foretaget ar
helt obeldnat. Foretaget utmirker sig frdn ménga av véra andra respondenter pa grund av att
de dr verksamma 1 ett flertal linder samt att det ar vanligt forekommande att franchisetagarna

har ett flertal enheter var.

Storforetag B

Storforetag B har tjugo éars erfarenhet inom Hotell & Restaurangbranschen och dr studiens
storsta franchisekedja. Kedjan har ett for franchiseforetag unikt uppldgg med en extern
utldndsk majoritetsdgare som dger varumérket och konceptet medan resterande 49 procent 4gs

av franchisetagarna sjidlva som ddrmed har mycket att sidga till om.

Storforetag C
Storforetag C ar verksamt inom Hotell & Restaurangbranschen och har ett 25-arigt

franchisekoncept. Foretaget dr verksamt i ett flertal ldnder dér alla enheter dr franchisetagare.

3.4.4 Kritik mot urval

Kritiken som finns mot bekvimlighetsurval &r att det dr svart att generalisera ett resultat. I
vart fall kan det exemplifieras av att vi inte vet varfor Svenska Franchiseforeningen valt att
rekommendera vissa franchisegivare och andra inte, vilket gor det svart for oss att skilja pa
dessa fran exempelvis andra svenska franchisegivare som inte dr med i féreningen. Samma
sak kan kritiseras med att anvinda sig av snobollsurval. Eftersom vi endast intervjuat atta
respondenter och foretag fran samma forening med samma affarsmodell och har 1 tva led fatt
nya kontakter sd vet vi inte varfor vissa blev rekommenderade till oss och varfér andra inte
blev det. Det 1aga antalet respondenter kan ocksa péaverka studiens generaliserbarhet men vi ér
av uppfattningen att mer omfattande data dr mer relevant for var studie dn ett stort antal
respondenter och att statistisk generaliserbarhet inte dr det framst prioriterade. Dock tror vi att
pa grund av den breda kunskapen Svenska Franchiseféreningen har och med det stora urvalet
foreningen faktiskt kan bistd med &r vi d4ndd Overtygade om att det dr en lamplig
urvalstrategi. Vi har valt att avgrinsa véra intervjuer till enbart franchisegivare och ar vil
medvetna att genom detta urval sa utesluter det mojligheterna till att fi en uppfattning om
vissa aspekter fran franchisetagarnas synvinkel. Dock ar vi vél tydliga med att vi enbart
studerar hur sambandet ser ut mellan kontroll, fortroende och méaloverensstimmelse fran en

franchisegivares synpunkt.
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3.5 Dataanalys

Dataanalysen har byggts pa stor del av den data vi samlade in frin atta olika franchisegivare
genom semi-strukturerade intervjuer. Vi har gjort ett omfattande arbete kring dessa intervjuer
och delat upp dataanalysen i ett flertal steg. Vi bdrjade med att spela in alla de éatta
intervjuerna efter godkdnnande fran respektive respondent. Detta for att kunna transkribera
dem f0r att i1 syfte kunna exakt aterge vad som sades. For att fa en bra verblick och effektivt
transkribera intervjuerna sé anvidnde vi oss av ett datorprogram vid namn InqScribe, dit vi
importerade ljudfilen for att kunna skriva, lyssna och bestimma hastighet samtidigt. I
programmet forsokte vi véldigt tydligt aterge vad som sades for att pd si vis skapa en sé

rattvis bild som mojligt.

Nar vi sedan hade transkriberat alla dtta intervjuer sa 6vergick arbetet istéllet till att koda det
material vi hade. Vi borjade med att utefter var analysmall, som vi nimnt ovan, fargkoda allt
empiriskt material, uppdelat pa varje foretag och intervju. Detta for att fa med all relevant och
vasentlig data som vi sedan kunde anvédnda for att forklara och citera vad som sades under
intervjuerna. Fargkodningen gick vidare till pad det sittet att vi genom olika farger forst
rangordnade datan 1 varje intervju efter hur vésentlig vi fann den, utefter de variabler som
utgjorde véra koder. Utefter detta citerade vi den data som hade storst tyngd och relevant
information baserat pa dessa koder som vi iterativt utvecklat fram under studiens gang. Vi
forsokte hela tiden fa med kontexten och sammanhanget 1 de citat vi tog ut fran datan baserat
pa de kodningsproblem som kan uppstd nér textstycken plockas ut fran ett sammanhang
(Bryman & Bell, 2005). Vi utgick sedan efter varje foretag och varje variabel, som utgjordes
av resultatkontroll, beteendekontroll, kompetensfortroende, goodwillfértroende och
maloverensstimmelse for att fargkoda den data som tillhérde respektive foretag och variabel.
Detta gjorde vi for att fa en bra helhetsbild 6ver vad varje foretag sade om respektive begrepp,
for att skapa oss en grundldggande katalog Over termer som skulle bidra till tolkning och

teoretisering.

Nar vi sedan hade utformat ett empiriskt material sd analyserade vi sambanden mellan
begreppen gruppvis genom att iterativt blicka tillbaka till vart teoretiska ramverk. Detta
gjorde att vi kunde jimfora samband i teorin med samband i vart empiriska ramverk.
Eftersom vi hade skapat en grundlidggande katalog med viktiga termer sa fick vi en bra

helhetsblick 6ver sambandet bidde inom och mellan grupperna av foretag.
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3.6 Reliabilitet och validitet

Inom forskning dr det av storsta vikt att uppna tillfredsstéllande nivder av reliabilitet och
validitet. Det &r kriterier som berdr studiens tillforlitlighet och huruvida det som méts ocksé ér
det som avses métas (Bryman & Bell, 2005). For kvalitativa studier har LeCompte och Goetz
(1982) delat upp begreppen i intern och extern reliabilitet respektive intern och extern

validitet.

3.6.1 Intern reliabilitet

Intern reliabilitet berér hur forskarna véljer att tolka datan som samlas in och om det finns en
Overensstimmelse mellan deras respektive tolkningar (LeCompte & Goetz, 1982). For att
hoéja den interna reliabiliteten har vi fran borjan varit noggranna med att specificera vilka
definitioner det dr som giller. Varje gang det har funnits skillnader 1 uppfattning kring
resultaten sa har vi diskuterat det internt och sett till s& att tolkningen grundar sig i de
definitioner som gjordes 1 litteraturgenomgéngen och som varit basen for studiens tentativa

konklusioner.

3.6.2 Extern reliabilitet

Extern reliabilitet handlar om huruvida det gar att upprepa en undersoknings resultat eller om
det har paverkats av tillfdlliga forutsattningar. En undersokning kommer ha lag tillforlitlighet
om det inte gar att upprepa resultaten. Om diremot flera resultat vid olika mattillfallen
Overensstimmer och &r foljdriktiga tyder det pd en hog niva av reliabilitet (Bryman & Bell,
2005). Vi dr medvetna om att uppsatsens reliabilitet dr ldgre eftersom att vi valde att anvénda
oss av intervjuer som empiri istdllet for ett bredare wurval som till exempel
enkédtundersokningar hade inneburit. Det har dirfor varit desto viktigare for oss att vara

tydliga och noggranna i beskrivningen av var metod for att samla in data.

Vi tog beslutet att enbart ha franchisegivare som respondenter och bakom det beslutet fanns
en rad anledningar. Den framsta dr att vi tidigt insag att det vore intressant och nyskapande att
studera hur den kontrollerande partens strategi, i termer av kontroll, paverkar dennes
fortroende och méldverensstimmelse med franchisetagarna. Detta har aldrig tidigare studerats
vilket vi sag som en mdgjlighet. I valet mellan att bara fradga franchisegivare eller
franchisetagare anser vi att det utifran uppsatsens syfte dr mer relevant att fraga
franchisegivarna om kontrollmekanismer, fortroende och maloverensstimmelse. Vidare
tvingades vi, pa grund av brist pé tid och resurser, att vilja mellan att intervjua ett stérre antal

franchisegivare eller farre men dven intervjuer med deras franchisetagare. Mojligheten att
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genomfora en studie pa bara ena sidan av relationen, som inte gjorts tidigare, lockade oss mer

an att matcha deras svar.

3.6.3 Intern validitet

Intern validitet behandlar hur vél vara observationer stimmer Gverens med den teori som vi
berort och utformat tentativa konklusioner wutifran. I vart fall har en grundlig
litteraturgenomgéng foljts av tentativa konklusioner baserat pa befintlig teori. Med hjilp av
det har vi kunnat tillskansa oss en djupare forstaelse kring begreppen vilket gjort att vara

observationer &r vil kopplade till studiens teori.

3.6.4 Extern validitet

LeCompte och Goetz (1982) forklarar att extern validitet berér huruvida det gér att
generalisera en studies resultat. For var del ar vi vdl medvetna om att var studies resultat kan
vara svara att anvinda pa andra branscher dn franchising. Vi sag mojligheten att applicera
motséttningen 1 befintlig teori pé just franchising med dess relativt unika upplagg vilket ocksa
innebdr att vi svarligen kan gora ansprdk pa att kunna dra slutsatser om andra branscher dn
just franchising. Nagra fler intervjuer hade varit att foredra for att sédkert kunna hévda att vara
resultat kan anses vara representativa for franchiseforetag men som tidigare nimnt sé tror vi
istillet att den relativa mangfald som finns bland foretagen bidrar med bredd och gor studien
hogst relevant. Vidare sé dr vi overtygade om att det gér att géra kopplingar mellan relationen
mellan franchisegivare och franchisetagare och relationen mellan chef och anstilld pé ett
vanligt foretag. Darfor bor vara resultat och slutsatser fortfarande kunna bidra med insikter till

ett brett spektra av branscher och foretag, om dn framf6rallt till franchiseforetag.
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4. Empiri
1 foljande kapitel presenteras det empiriska underlag som framkommit genom de intervjuer
som genomforts med dtta svenska franchisegivare. Underlaget redogors genom att grupperas

utifran uppsatsens fem huvudbegrepp i vilka foretagen presenteras gruppvis.

4.1 Resultatkontroll

Grupp 1

Smaforetag A

Smaforetag A &dr en relativt liten franchisekedja med runt 15 franchisetagare. Quality
managern for kedjan forklarar i intervjun hur de arbetar mot sina franchisetagare for att
bestimma gemensamma mal. Han beskriver att de strategiskt delar upp sin verksamhet i tva
delar, 1 vad de kallar jobb ett och jobb tva. Jobb ett bestar i deras grundverksamhet av att sélja
och producera en produkt. Samtidigt behover de titta pa var de dr pa vdg och arbetar dda med

jobb tva, som ér ett balanserat styrkort.

“"Mdlen som vi sdtter upp dr vdildigt individuella, och helst vill vi att franchisetagarna ska
skota sitt styrkort sjilva, inom vissa ramar givetvis. Det dr dock ingenting som vi tvingar pa
dem i form av krav pa omsdttning eller andra mdl, utan det vill vi ska komma fran

foretagarna sjdlva.” — Quality manager Sméforetag A

P& grund av hur foretagets verksamhet ser ut, med vildigt fa franchisetagare, finns det goda
mojligheter att arbeta véldigt individuellt med varje franchisetagare. Vilken budget och
malsittning franchisetagarna har baseras pd historik, tankar kring framtiden och att
malséttningen ska stotta omsattningen. Med vildigt individuella mal for varje franchisetagare

betonar Quality managern vikten av att de méste mata hur vél franchisetagarna presterar.

“Det dr ju ett antal mdtpunkter som vi mdter givetvis, det dr ju nojda kunder, omsdttningen

och attityder ute hos franchisetagarna.” — Quality manager Smaforetag A
Franchisetagarna mats enligt ovanstaende variabler men inte sa ofta som foretaget skulle vilja,

da det for tillfallet bara sker vid tvd stycken franchisekonferenser per ar och vid nagra

avstamningar per ar.
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Smaforetag B

Nar det kommer till att skapa malsittningar for franchisetagarna framhéller Smaforetag B:s
VD fordelen med att vara ett litet franchisesystem. Det betyder att alla deras franchisetagare
ar delaktiga 1 att utveckla en marknadsplan. Med hjédlp av kontinuerliga moéten vrider och
vander de pa strategier och bestimmer vad de ska fokusera pa framover. Det giller att hitta en

balans och att heller inte glémma vem det dr som tar de slutgiltiga besluten.

"Till syvende och sist sa dr det ju var franchise, vi dger franchisesystemet, sd sjdlvklart dr det
ju vi som beslutar men tror man pd franchisetagarnas engagemang vilket ju dr en av de
viktigaste utgangspunkterna, sa dr det ju viktigt att de dr etablerade i utarbetandet av det

hdr.” — VD Sméaforetag B

Franchisetagarna tillats vara delaktiga bland annat genom att de testar franchisegivarnas idéer
som de sedan bygger vidare pa, justerar eller kompletterar med sddant som kommer fram i
franchisetagarledet. Det lilla antalet medarbetare pa huvudkontoret innebédr enligt foretagets
VD att de verkligen behover sina franchisetagare, bade for deras kompetens och egenskaper

sa att de kan bli starkare tillsammans.

Smaforetag B ldgger inte s& mycket fokus pa att ingdende médta hur vél franchisetagarna
presterar utifrdn mélen. De héller koll pa olika nyckeltal men &r inte sa hédrda med att gé
tillbaka till den enskilda franchisetagaren som underlevererar. Det har inte hindrat de fran att
sdga upp tva franchisetagare under senare ar men anledningen till det har inte haft s& mycket
med uppfyllande av mél att gora utan har haft mer att géra med hur de har drivit sin

verksamhet och vilken strategisk inriktning de hatft.

Grupp 2

Mellanforetag A

Nar det kommer till hur Mellanforetag A arbetar med maélsittningar for sina franchisetagare
sé ligger huvudfokus pa ett balanserat styrkort som foretaget, vid triaffar tre gdnger om aret,
diskuterar fram med sina franchisetagare. Det innebér enligt VD:n att det &r en grundlig och
kontinuerlig process dir bade delprestationer och delmal kan ligga 1 fokus for att nd mer

langsiktiga mal.
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Vi har ett tredrigt styrkort ddr vi har tre huvudmalsdttningar for vara franchisetagare, ett
rorelseresultat pa 15 % fore dgaruttag, 6kad omsdttning med 25 % och en forsdljning per

arbetad timma pd 2000 kronor” — VD Mellanforetag A

VD:n  menar vidare att detta styrkort med malsdttningar enbart &r for
genomsnittsfranchisetagaren. P4 grund av det nystartade franchisekonceptet i foretaget finns
det dnnu inte en styrka och en genomarbetad strategi kring hur foretaget 1 detalj skall vara ute
hos franchisetagarna och kontrollera, utan later en butikschef eller liknande arbeta med ett
genomarbetat styrkort mot sin egen personal. I detta individuella styrkort &r det oftast en
detaljerad plan kring vad som giller for den enskilde franchisetagaren, med malséttningar

kring personal och forsdljning samt hur franchisetagaren ska agera for att f6lja konceptet.

"I dagsldget fullfoljer inte var organisation tydligt vara franchisetagare till vilken grad de
foljer vara riktlinjer. Utan det blir genom tre butiksbesék pd aret ddr vi forséker mdta dessa

punkter och att ge franchisetagarna input vad som ska géras.” — VD Mellanforetag A

Da det ar ett relativt nystartat franchisekoncept sé préglas foretagets verksamhet, 1 termer av
malséttningar och uppfoljning, av att ha haft en annan foretagsmodell tidigare som inte
arbetade med gemensamma malséttningar. VD:n ndmner under intervjun att det finns ett
Omsesidigt sitt att arbeta mot franchisetagarna i form av en malséttningsprocess dir

franchisetagarna ar delaktiga.

Mellanféretag B

Mellanforetag B:s VD har sjdlv lang erfarenhet fran franchisesystem pa bade in- och utsidan.
For hans del ar det viktiga i franchiseforetag att det finns en transparens mellan vilken grad av
entreprendrskap som krivs av franchisetagarna och vilken grad av fortjénst det finns for dem.
Franchisetagarna tillats vélja stad att etablera sig i men det &r fortfarande bestdmt att det finns
geografisk exklusivitet 1 avtalen vilket gor att manga regioner redan dr upptagna. Exklusivitet
ar ndgot som franchisegivaren egentligen skulle avrada fran men det kan fungera i1 speciella
fall. For att franchisetagarna ska fa behélla sin exklusivitet sa méste de penetrera marknaden

med en viss procent per ar vilket ocksa ér kedjans viktigaste maltal enligt VD:n.

Foretagets VD framhaller betydelsen av att sdtta mal och att sedan dven ha en pedagogiskt

uppbyggd modell genom vilken de miter hur vél franchisetagarna presterar utifran de
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uppsatta mélen. For att sdtta mal har foretaget lagt mycket resurser pa att ta reda pa hur stor
marknaden dr. Utifran det har de bestimt hur mycket som ska séljas totalt och sedan tittat pa
regionerna som respektive franchisetagare har och direfter brutit ner maltalen for varje
franchisetagare. Da de ar spridda over landet och marknaden ser olika ut beroende pa var i
landet du befinner dig sa &r det relativt stor skillnad i de mél som franchisegivaren sitter for
franchisetagarna. Dér framhaller VD:n att det géller att vdlja vad som méts och till vilket

syfte, vilket dven franchisetagarna har forstaelse for.

“Franchisetagarna dr helt inforstadda med hur vi riknar, de bekrdftar att det dr ungefdr sa
hdr det ser ut och sen sdtter vi ju ett maltal som man kan tycka dr hart eller mindre hart men
sd har vi gjort i alla fall och det viktiga dr att man sdtter ett tal som man kan uppna.” — VD

Mellanforetag B

Franchisegivaren miter franchisetagarnas resultat och budgetuppfyllelse manadsvis. De méter

rullande pa tolv manader vilket gor att de foljer franchisetagarnas arstakt.

Mellanforetag C

Mellanforetag C arbetar lite annorlunda med malsittning an vad de flesta andra
franchisekedjor gor. Foretaget jobbar med afféarsplanering och langsiktig planering. Utdver
det har de ett samarbetsorgan med kedjans 40 franchisetagare som de kallar
franchiseforeningen. De representeras av en ordférande och tre ledamoéter som tréaffar
franchisegivarorganisationen tre till fyra ganger om aret. Tillsammans pratar de da strategiska
och taktiska fragor. FramfGrallt ges de mojlighet att diskutera, informera och implementera de
frigor av strategisk karaktir som de vill jobba med. Nir Mellanforetag C tar fram
malséttningar tittar de bade pa franchisetagarnas individuella behov och forutsittningar samt

overgripande pa alla tillsammans. Utgangsldget dr ddremot kunderna.

"Utgangsldget for oss dr egentligen vara kunder, vad har de for behov och vad behover vi
gora for att vi ska bli attraktiva for vdara kunder. Ddrifran sd sdtter vi upp 6vergripande

’

malsdttningar.” — Produktionschef pa Mellanforetag C

Foretaget lagger en hel del fokus pd att méta hur vil franchisetagarna nar upp till

malséttningarna. Det giller framforallt omsittning och antal kunder.
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“Vi tittar pd alla en gang i manaden. De vi behéver folja, foljer vi tdtare.” — Produktionschef

pa Mellanforetag C

De som kontrolleras oftare & de som wupplevs ha problem med nédgot eller som
franchisegivaren inte kidnner foljer konceptet fullt ut. D& 6vervakas de ndrmare beroende pa

vilket behov det finns gentemot just den franchisetagaren.

Grupp 3

Storforetag A

Country managern for Storforetag A forklarar att foretaget tillsammans med sina
franchisetagare har arbetat i ett antal &r med ett sé kallat franchiseradd. Franchiseradet dr inget
beslutande organ utan mer ett rekommenderande rad som ér till for att ta hansyn till alla
franchisetagares asikter gillande malsdttningar. Samtidigt arbetar foretaget véldigt tydligt,
under en arlig franchisekonferens, med att utveckla affdrsplaner, budgetar och

etableringsplaner for att utveckla franchisekonceptet.

“Alla franchisetagare far ett koncept av oss. I det konceptet ingar en marknadsplan som
beskriver hur vi har tankt oss att arbeta i samtiden, och hur vi hade tinkt oss att arbeta med

rent ekonomiska mal” — Country manager Storforetag A

Country managern forklarar dock att foretaget dr Oppna for att sé linge franchisetagare driver

sin egen verksamhet inom konceptet sd far franchisetagarna sitta sina egna ekonomiska mal.

"Vi utgar inte fran nagra maltal att varje franchisetagare skall oka med olika nyckeltal eller

liknande, utan de har mer fria tyglar ddr” — Country manager Storforetag A

Foretaget ar istillet vildigt noga med att arbeta med bland annat forsdljningsuppf6ljning for
att kontrollera att franchisetagarna presterar. Country managern menar att det dr pa topline
som foretaget tjdnar pengar eftersom konceptet dr sd pass genomarbetat att deras storsta fokus
ligger pad forsdljningen. Han pépekar att grunden i deras support gir ut pa att hjilpa

franchisetagarna med forsiljningen.
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Storforetag B

Storforetag B har som tidigare ndmnt nagot av ett unikt franchiseupplidgg dir dgarbolaget, ett
utldndskt borsnoterat bolag dger 51 procent och resten dgs av franchisetagarna tillsammans.
Tillsammans utgor de vad de kallar ett Riksrdd. Riksrddets uppgift ar att bestimma kedjans

malséttningar.

“De sdtter tillsammans upp de langsiktiga strategierna och malsdttningarna.” — VD

Storforetag B

Det arbetas sedan ner till de fyra regioncheferna vars uppgift ar att formedla vidare
strategierna och malséttningarna till sina regioner och respektive franchisetagare. Foretaget
lagger sedan mycket fokus pa att folja upp franchisetagarnas forséljning och I6nsamhet,

framst 1 form av kampanjuppfoljningar.

Storforetag C

Storforetag C malsdttningsprocess bestar 1 att vildigt individuellt sédtta upp mal for
franchisetagaren innan deras verksamhet har kommit igang. P4 detta sétt kan de med hjilp av
genomarbetade kalkyler och marknadsplaner forutspd hur det kommer att ga for
franchisetagaren, med hjdlp av variabler 1 form av storlek, omsédttning och geografiskt lage, i
form av en sé kallad topp-omséttning. Denna omséttning &r det individuella mal som foretaget

sétter for varje franchisetagare.

"Vi tittar vildigt mycket pa hur mycket forsdljning som krdvs och vilka resurser som behovs
for att franchisetagaren ska kunna bedriva sin verksamhet i den anda vi vill” — Business

developer Storforetag C

Vidare sa finns det ett tydligt franchisekoncept i foretaget som har utvecklats véldigt mycket
de senaste aren. Det dr genom en vildigt transparent malbestdmmelseprocess som foretaget
och franchisegivarna arbetar ihop for att utviardera vad for sorts gemensamma mal de bor ha.
For att kontrollera att dessa mél foljs anviander sig foretaget av ett kassasystem som hela tiden

mater prestationen hos varje enskild franchisetagare.
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“"Genom kassasystemet gar vi igenom en mdnadsrapport ihop med franchisetagaren och
utvdrderar det tillsammans och tittar pa vad vi kan utveckla” — Business developer

Storforetag C

4.2 Beteendekontroll

Grupp 1

Smaforetag A

Nar det kommer till Smaféretag A och de strategiska beslut géllande hur foretaget arbetar
med kontroll sa finns det en begrinsad mdjlighet gillande de beslut foretaget kan ta.
Mestadels beror detta pa att foretaget dr verksamt inom tjanstesektorn dir varje utford tjénst

ser olik ut bland franchisetagarna.

“Eftersom alla jobb ser olika ut sd kan vi inte ha koncept pa samma sdtt. Det vi har enhetligt
dr metoden, kldider och utseende. Sa vi kallar att det bade dr detaljstyrt men ocksa att

franchisetagarna har fria tyglar” — Quality manager Sméforetag A

Vidare menar Quality managern att istédllet for att styra och kontrollera hur franchisetagarna
skall bete sig 1 den dagliga verksamheten sa forsoker foretaget istdllet anvénda sig utav
entreprenodrernas kraft. For att kontrollera si att franchisetagarna foljer konceptet menar
Quality managern att de foljer upp vid bland annat bes6k hos franchisetagarna men
framforallt genom att skicka ut en intern ndjd-kund enkét. Pa detta sitt kan foretaget folja upp
och utvérdera sina franchisetagare s att de foljer franchisekonceptet och héller de kunder de

utfor tjénster at nojda och belétna.

Smaforetag B

Smaforetag B detaljstyr inte sina franchisetagare med manualer utan arbetar istdllet med att
forsoka erbjuda franchisetagarna sitt som de lockas av att anvdnda. Det innefattar bland annat
en beskrivning av hur butikerna bor vara uppbyggda och inredda och hur stort sortimentet ska
vara. Foretaget tillhandahaller logistik och bokforing sé att franchisetagarna kan fokusera pa

att ta hand om kunder och forséljning vilket ocksa varit tanken med systemen.

Foretagets VD papekar att de inte kontrollerar sa noggrant huruvida franchisetagarna foljer de

riktlinjer som finns utan framhéller snarare att det &r viktigare motivation for att na framgang.

47



”Vi menar att moroten dr viktigare dn piskan” — VD Smaforetag B

Att foretaget ar litet innebér att det dr lattare att hélla koll pa franchisetagarna vilket bland
annat visas av att de pa huvudkontoret vet vad samtliga anstillda heter 1 butikerna. De vet
framforallt dven vilka ansvarsuppgifter var och en har vilket ger en god kédnsla for hur
franchisetagarna faktiskt jobbar som 1 sin tur gor det léttare att uppticka nir nigot inte

fungerar som det ska.

Grupp 2

Mellanforetag A

Genom ett styrkort s& har Mellanforetag A brutit ned, for en tydlig transparens 1 samarbetet,
ett antal punkter vad fOretaget skall utrdtta och vad franchisetagarna skall utrdtta. Mer
detaljerat kan det vara manualer hur franchisetagarna skall agera i1 butik, detaljerade
séljutbildningar samt standardiserad klddsel och inredning. VD:n menar att &ven om foretaget
har en del riktlinjer och ett genomarbetat koncept sa har foretaget ingen storre kontroll eller

detaljstyrning 6ver om franchisetagarna foljer dem.

"Vi ldater franchisetagare vara mer entreprenorer i dagsldget. Vi ldater dem ha en viss
sjalvbestimmande och viss entreprenorskap for att de kan utvecklas bade som mdnniskor och

som butiker.” — VD Mellanforetag A

VD:n drar parallellen mellan att antingen har foretagaren en heldgd butik med en anstilld
butikschef, som oftast har som uppdrag att folja en vildigt noga beskrivning, eller ett
franchisekoncept déar hela vitsen ar att driva kedjan med hjilp av en entreprendrsanda hos
franchisetagarna. Aven om foretaget girna vill arbeta kring och med franchisetagarna p3 ett
Oppet sitt sa anvinder sig foretaget av ett si kallat n6jd-kund index for att kontrollera vad

slutkunden tycker om franchisetagarna.

Mellanféretag B

Mellanforetag B:s franchisetagare dr starka dgare som till stor del star pa egna ben vilket
innebér att de ska kunna tjdna bra med pengar om de skoter sin verksamhet pd ritt sétt. Just
det nimner VD:n som en av hornstenarna 1 kedjan. Det har som f6ljd att de inte har s& mycket

intern support vilket syns 1 att franchisetagarna sjilva tillats teckna anstdllningsavtal,
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forhandla med fackférbund, kdpa upp marknadsforing och vilja vilken butik och stad de

etablerar sig 1.

"Vi overlater vildigt mycket av den dagliga driften dt franchisetagarna och for det sd ska de

faktiskt kunna tjdna en bra slant om de gér det hdr rditt och riktigt.” — VD Mellanforetag B

Nar det kommer till hur Mellanforetag B beslutar kring hur franchisetagarna skall bedriva sin
dagliga verksamhet dr de relativt flexibla. P4 en skala fran ingen styrning till total styrning

hdvdar VD:n att de &r pa den nedre halvan, det vill siga mindre detaljstyrning.

Vi detaljstyr inte utan vi har ndgra for oss viktiga nyckeltal och sa ldnge vi gar mot mdlet sa

dr jag inte sa intresserad av hur vi gar.” — VD Mellanforetag B

Déremot har foretaget satt upp en del riktlinjer som ska foljas vilket framforallt har att gora
med kedjans kommersiella identitet och varumérkesanvéndning. Det handlar bland annat om
hur franchisetagarna dr klddda, hur de assisterar kund och vad de anvénder for séljverktyg.
Vidare styr franchisegivaren dven till stor del vilka leverantérer som franchisetagarna far
arbeta med. Leverantorerna dr dd kvalitetssdkrade och franchisegivaren har forhandlat fram

avtal for hela kedjans rikning som franchisetagarna inte fér rora sig utanfor.

For att kontrollera att franchisetagarna foljer riktlinjerna handlar det enligt VD:n till stor del
om att vara narvarande pa faltet. Genom att besoka butikerna och se hur personalen ar kladd,
om det dr ordning pa lagret och om bilarna ar hela och rena si gar det att f4 en uppfattning om

hur vil riktlinjerna foljs.

Mellanforetag C
I den handbok som samtliga franchisetagare far finns bade skall- och borviarden. Det som satts
som skallvirden far inte fallera. Samtidigt har franchisetagarna mdgjlighet att paverka

innehallet vilket Produktionschefen framhaller i intervjun.

"Vi jobbar med en handbok forstds som alla andra franchisekoncept och vi jobbar genom att
ge och ta kan man sdga. Allt kan inte uppfinnas pd ett huvudkontor utan ofta dr det idéer som
kommer utifran kedjan som vi forddlar och konceptifierar och sen kor ut pa helheten.” —

Produktionschef pa Mellanféretag C
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Hur franchisetagarna ska bedriva sin verksamhet dr dock fortfarande mer eller mindre styrt pa
detaljniva. De har strikta riktlinjer for hur franchisetagarna ska arbeta vilket har sin grund 1 att
det ar en speciell bransch som kriaver mycket, bade ur kvalitets- men framf6rallt tidsaspekten.

Mellanforetag C jobbar dven noggrant med uppfoljning av hur vél franchisetagarna foljer de

strikta riktlinjerna. De har valt ut nyckeltal som de foljer néra.

"Vi har valt ut nyckeltal, vi brukar skoja och sdga att vi har signalspaning. De nyckeltalen
foljer vi ju en gang i manaden och det dr ju det som dr det viktigaste for att vart koncept ska

funka.” — Produktionschef pa Mellanforetag C

Grupp 3

Storforetag A

Nar det kommer till att besluta hur franchisetagarna bedriver sin dagliga verksamhet menar
Country managern att foretaget ar relativt flexibla med vad som far och inte far goras. Han
papekar att foretaget dr véldigt pragmatiska och darféor menar att det forekommer lokala
undantag, oftast i produktledet, hos franchisetagarna for att driva till exempel forsdljningen.
Dock ar dessa undantag pd premisserna att franchisetagarna ar trogna konceptet och foljer det

inom dess ramar.

“Det finns ett stort fokus pd att se till sa att man foljer konceptet. For att kontrollera detta gor

’

vi bade annonserade och oannonserade kvalitetskontroller.’

A

— Country manager Storforetag

For att fortsédtta kontrollera att franchisetagarna foljer det koncept som finns har foretaget
ocksa utvecklat ett eget datasystem som foljer upp kvaliteten hos franchisetagarna genom

bland annat enkdtundersokningar for att hitta saker maste korrigeras 1 form av support.

Storforetag B

Storforetag B:s VD gor bedomningen att foretaget har gatt fran att lata franchisetagarna ha
valdigt fria tyglar till att vara mer detaljstyrt. De har tva uttryck som de kallar ”Vért sitt” och
“Mitt sdtt”. ”Vart sitt” ar kedjans vig gemensamt dir alla méste gora lika. ”Mitt sdtt” ar

franchisetagarnas frihet att gora pa sitt eget sétt. Begreppen infordes for ett antal ar sedan men
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idag pratar de egentligen bara om “Vaért sitt” vilket enligt VD:n visar att de dr inne och

detaljstyr ganska mycket idag jamfor med hur de gjorde tidigare.

Nagot som har paverkat graden av detaljstyrning dr enligt VD:n en del politiska beslut med
krav pa kassaregister, loggbocker och milj6. Det tvingar franchisegivaren till att sékerstélla att
alla som dr med i1 kedjan foljer gillande lagar och regler. Andra exempel pa detaljstyrning ar

bland annat vilken farg franchisetagarnas husfasad ska ha och vilken farg stolarna ska ha.

“Sen sa kvalitetssdikrar vi dven bemotandet i form av att vi tillhandahaller utbildningar for
bdde franchisetagare och personal och som vi sen kontrollerar med oannonserade besék.” —

VD Storforetag B

Regioncheferna besoker varje franchisetagare var attonde vecka och varje besok ar enligt
VD:n mer eller mindre kontroll eller uppfoljning av att franchisetagarna foljer kedjans

handlingsplan.

Storforetag C
Nar Storforetag C inleder ett samarbete med en franchisetagare s skriver de ett franchiseavtal
som ar véldigt tdickande. Franchisetagarna &r inte styrda med jdrnhand utan de tillats ha en del

egna tankar.

“Det dr deras egna verksamhet ddr dom far komma med sina egna idéer och vi forséker bara

’

fa in sa att de foljer vart koncept och haller sig inom ramarna.” — Business Developer pa

Storforetag C

Foretaget arbetar med manualer for hur franchisetagarna ska agera mot kund och leverantorer
samt vilka leverantérer som de far arbeta med. Daremot &dr foretaget 6ppna for nya idéer och
lyssnar pé sina franchisetagare om de hittar béttre losningar. For att kontrollera att
franchisetagarna foljer riktlinjerna har franchisegivaren regionchefer som besdker

franchisetagarna frekvent och da kontrollerar sa att manualerna f6ljs.
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4.3 Kompetensfortroende

Grupp 1
Smdforetag A
Foretagets Quality manager har en klar uppfattning kring franchisetagarnas forméga att

bedriva sina verksamheter. De har alla olika kvaliteter vilket ocksd gor kedjan starkare.

“Det skiljer sig mellan person till person, och alla dr olika i var virld. Man har olika styrkor
och svagheter men det dr ju det som gor oss starka som kedja tror vi. Deras férmaga att nd

’

madlen tror vi pd.” — Quality manager Sméforetag A

Det finns en stor tillit till att 1ata franchisetagarna ta egna beslut. Det har delvis att géra med
att de som franchisegivare inte sitter under samma tak och har mojlighet att ta besluten sjilva,
vilket dnda har gett goda resultat. Foretagets Quality manager sdger att de litar pa
franchisetagarna och om det finns situationer dér franchisetagarna ar osdkra sa brukar de hora

av sig.

“Vi litar pa att de tar rditt beslut for kedjan som helhet.” — Quality manager Smaforetag A

Smaforetag B
Foretagets VD framhéller att deras tillit till franchisetagarnas formaga frdn borjan varit
tillriickligt stor for att vilja att teckna franchiseavtal med dem. Over tid visar det sig sedan

vad vissa manniskor har storre eller mindre fallenhet eller intresse for.

“De dr ju olika, det dr de definitivt. De har vdildigt olika bakgrunder.” — VD Sméforetag B

Utifrén skillnaderna for de sedan en dialog kring bdde det som fungerar men framfGrallt det
som inte fungerar s& vil, med utgangspunkt 1 vad franchisetagarna sjdlva kan gora for att
astadkomma en forbéttring eller om de behdver kompletterande kompetenser i1 verksamheten.
Viktigt for franchisegivaren ar att for franchisetagaren framhélla vikten av att hitta olika

kompetenser hos sina butiksmedarbetare for att minska risken for kompetensluckor.
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Grupp 2

Mellanforetag A

Mellanforetag A:s VD har en delad bild hur formagan ser ut ute hos franchisetagarna. Nar det
kommer till franchisetagarnas formaga kring ren affairsméassighet som till exempel ekonomi sa
kan det svikta, men podngterar samtidigt att han har vildigt stor tillit till deras forméga
gillande produktkunskap, att sedan formedla denna kunskap och visa pa en stor forstaelse for
kundens behov. VD:n beskriver ocksa att eftersom det finns en stor entreprendrsanda kan det
ocksa ibland vara lite svért att styra och utbilda franchisetagarna, vilket far franchisetagarna

att kinna sig lite trangda.

”Sa linge som franchisetagarna gillar ldget och har ett visst manoverutrymme, sda kan de

prestera och folja konceptet.” — VD Mellanforetag A

VD:n kédnner sig dock trygg i att affirsmissigheten kommer att utvecklas, framforallt genom
att det &r ett s& pass ungt franchisekoncept. Genom frekventa ekonomiutbildningar sd mérker

foretaget att forstaelsen har 6kat markant kring &mnet hos franchisetagarna de senaste aren.

Mellanféretag B

Mellanforetag B:s VD har stor tillit till franchisetagarnas forméga att bedriva sin verksamhet.
Delvis ar det pa grund av att det dr en nischad bransch dir ménga som jobbar med det har
varit verksamma lédnge, ofta i1 familjeforetag som nu gér in 1 andra generationen dir de

kommande medarbetarna i princip ar uppvaxta med det.

“De dr duktiga, det dr dem. Det hdr dr en smal nisch som vi jobbar inom. Vi har en svans av
best performers, och vi har en svans som inte dr riktigt lika duktiga men de flesta dr riktigt

bra faktiskt och mogna uppgiften skulle jag sdga.” — VD Mellanforetag B

Mellanforetag C

Produktionschefen pd Mellanforetag C havdar att tilliten till franchisetagarnas formaga avgors
redan under det omfattande introduktionsprogram, pa ungefar ett ar, som nya franchisetagare
medverkar 1. Att de jobbar sa ndra i borjan innebédr enligt Produktionschefen att de far en bra

uppfattning kring franchisetagarnas formaga att arbeta pa det sitt som de dr 6verens om.
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“"De har formdgan att driva sitt foretag och de dr egna foretagare sd att vi kan ju aldrig
tvinga de att géra olika saker om det inte dr brott mot vart samarbetsavtal pd ndgot sdtt. Vi
har ju foretagare som vi bedomer kunna skota sitt, sen behéver ju en del stéttning i vissa

’

avseenden och andra i andra naturligtvis.” — Produktionschef pd Mellanforetag C

Grupp 3

Storforetag A

Country managern menar att det dverlag finns en vildigt god forméga hos franchisetagarna att
bedriva sina verksamheter. Han understryker att foretaget har byggt en plattform under 20 ér
som har beprovats pd mer dn 100 franchisetagare och att de dirfér kunnat utveckla fram de
ratta verktyg och plattform som behdvs for att lyckas med sin verksamhet. Vidare menar han
ocksa att foretaget ocksd har ett vélarbetat supportsystem som utbildar franchisetagarna nir
det brister 1 kunskap eller erfarenhet. Utifran enbart franchisetagarna menar Country

managern att det kan férekomma skillnader.

"Sjdlvklart finns det en stor spridning hos franchisetagarna, vissa dr duktiga och vissa dr

samre”” — Country manager Storforetag A

Country managern menar att da det oftast &r ensamforetagare med enbart ndgra anstillda,
finns det olika nivaer didr det ekonomiska kunnandet och affiarskunnandet varierar, men

papekar att det bara giller att forsoka erbjuda olika sorters support.

Storforetag B

Enligt Storforetag B:s VD ér en av de storsta utmaningarna for kedjan att formigan hos
franchisetagarna dr sa varierad. I branschen som kedjan dr verksam i kan det manga ginger
finnas de som koper sig ett jobb for att ha ett arbete. De har inte alltid forstaelse for att de gar
in 1 en kedja som ska drivas professionellt med krav pa aktiebolag och uppfoljning och

utbildningar.

"Ddr har vi en jdttestor utmaning, formdgan att vara affdrsmdssiga foretagare dr vildigt

blandad.” — VD Storforetag B
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VD:n ser det som kedjans uppgift att utbilda franchisetagarna till att bli &nnu béttre och det
jobbas det mycket med.

Storforetag C

Business developern hos Storforetag C menar pé att eftersom de har funnits sa pass linge och
har blivit en sa pass stor franchisekedja sa har de har rad att vilja vilka franchisetagare de vill
ska inga i franchisekonceptet. Nar det kommer till synen péd franchisetagarnas férmaga att
driva sina verksamheter s& har foretaget en god syn pa franchisetagarna, framforallt som
ndmnt att foretaget helt enkelt brukar vélja franchisetagare som antingen ar vildigt erfarna
inom den branschen de verkar sedan innan eller har nagon annat sorts kunskap som kan vara

givande for franchisekonceptet.

4.4 Goodwillfortroende

Grupp 1
Smaforetag A
En av grundstommarna i1 fOretagets affdarsidé &r att hitta engagemang, drivkraft och

ansvarskénsla hos franchisetagarna som adr med och utvecklar konceptet.

“Intentionen att uppfylla sina delar av samarbetet kan variera ibland fran franchisetagare till
franchisetagare. Ibland gar det inte alltid som man har tinkt, men sd linge man har

intentionerna kan vi forsoka hjdilpa franchisetagaren” — Quality manager Smaforetag A

Vidare sé arbetar foretaget véldigt tydligt med att stitta sina franchisetagare 1 form av utskick
for att 6ka omsattningen, ga igenom system for att reda ut interna problem eller helt enkelt ge

support nédr det kommer till silj och kundbesok.

Smaforetag B

For att ta del av franchisetagarnas tankar kring verksamheten har de, utdver ett arligt
marknadsmote, franchisemdten varannan manad. Dar diskuterar de verksamheten, vad som

funkar och vad som inte funkar samt vilka problem och utmaningar som de stér infor.

”Sa ldnge vi har de samtalen och kontakten sd kinner jag mig tillfreds” — VD Smaforetag B
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Under de métena ges franchisegivaren mojlighet att fa en uppfattning kring franchisetagarnas
engagemang som visar pa att deras intention utan tvekan ar att det ska gé bra for kedjan som

helhet.

Grupp 2

Mellanforetag A

Mellanforetag A:s VD upplever att det ibland kan forekomma lite for mycket ord och for lite
handling hos franchisetagarna. Han tror dock att detta beror mestadels pé att det &r véldigt
enkelt att ha och se ambitioner och idéer men véldigt svart att sedan bryta ner det till
handling. Eftersom fOretaget har manga nystartade franchisetagare med oerfarna
entreprendrer kan detta vara en av anledningarna till varfor erfarenheten och kunskapen
brister lite 1 att g& fran ord till handling. Men sedan nér det kommer till intentionen att faktiskt
uppfylla sin del av samarbetet s& kdnner foretaget att det finns ett stort engagemang hos

franchisetagarna men att det ibland kan brista.

"Ndr vi bestdmmer vdra gemensamma mdl, da dr alla hundra procentigt engagerade. Sen i
den dagliga verksamheten sa dr det lite annorlunda, franchisetagarna kan ldtt falla in i ett

sidospar.” — VD Mellanforetag A

Mellanféretag B

Mellanforetag B:s VD upplever att de allra flesta av franchisetagarna har ritt intentioner och
ett hogt engagemang i kedjan. For nagra ar sedan, innan franchisegivaren skrev om alla
franchiseavtal, var det lite annorlunda. D& fanns det en obalans mellan franchisetagarnas
rattigheter och skyldigheter. VD:n dndrade om en del och stillde med det nya franchiseavtalet
hogre krav pa franchisetagarna vilket han trodde skulle fa ndgra att Iimna kedjan. Tvartom sa

accepterade alla de nya kraven.
"Ddr dndrade jag om en del och stillde hogre krav pa dem, men alla accepterade och det

talar vdl for att det dels finns en lonsamhet som man inte dr villig att slippa men ocksd

faktiskt ett fortroende for att kedjan drivs pa ett bra sditt.” — VD Mellanforetag B
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Nagra hade synpunkter kring att kontrollen hade 6kat val mycket vilket VD:n till viss del kan
tycka dr sant men sen har ocksd omséttningen 6kat markant sedan franchiseavtalet skrevs om

vilket enligt VD:n har en klar koppling.

Foretaget anser att risken att franchisetagarna skulle agera opportunistiskt ar 1ag. Det har att
gora med att de till stor del har hanterat det i1 sina avtal. De leverantérer som édr godkédnda av

franchisegivaren ska sta for 95 procent av omséttningen.

”Sen mdste vi ju vara noggranna for kedjans rdikning, vi vill inte ha in ndagon katt bland
hermelinerna hdr utan om ndagon franchisetagare tar in en produkt och sdljer i foretagets
namn och visar sig vara undermdligt och vi far dalig PR pd det dir, da drabbar det ju hela
kedjan. Sa att avtalen dr ju skrivna for att skydda kedjan i de sammanhangen och det dr alla

inforstadda med.” — VD Mellanforetag B

Mellanforetag C

Uppfattningen hos foretaget ar att pd grund av att de jobbar sa nidra med sina franchisetagare
s& #dr deras intention hog att jobba pa det sittet de dr dverens om. Aven om nagra ir mer lagda
at silj och andra mer at produktion sa upplever franchisegivaren att allra flesta vill 4t samma
hall. Med hjélp av deras noggranna uppfoljning forsoker de halla koll pa responsen hos

franchisetagarna.

"Vi har ju den hdr signalspaningen, sa att vi brukar fanga upp bade det ena och, bade ndr det

’

saknas formaga och ndr det saknas ambition dd.” — Produktionschef pa Mellanforetag C
Det finns ingen storre oro for att franchisetagarna ska agera opportunistiskt for egen vinning.
Det hander att foreteelser at det hallet dyker upp men dé &r franchisegivaren snabb med att

agera.
"Vi premierar de som bdde bryr sig om sitt eget resultat och kedjans framgang. Det finns ju

grader hela tiden pd alla de som jobbar hir men de som dr mest framgdngsrika, det dr ocksd

de som ser att det finns en vinning for dem.” — Produktionschef pa Mellanforetag C
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Grupp 3

Storforetag A

Nar det kommer till franchisetagarnas intention att uppfylla de gemensamma malen som finns
inom kedjan menar Country managern att den overlag ar god. Det papekas dock att eftersom
franchisetagarna dr egenforetagare och entreprendrer sa kan det forekomma vissa fall dér det
kan finnas incitament att driva sitt egna foretag efter eget intresse. Country managern menar
dock att detta dr ndgot helt naturligt vid samarbete med entreprenérer och att det finns
fordelar med att forsoka anvidnda deras mdjligheter till att utveckla hela kedjan. Nir det

kommer till att bestimma mal tillsammans finns ett bra samarbete.

“Viljan dr vildigt god skulle jag sdga. Det finns ett stort engagemang fran franchisetagarna

att genomfora sadant som vi bestdmt” — Country manager Storforetag A

Det finns ocksé en naturlig variation inom foretaget dér intentionen och viljan oftast ar storre
an formagan, eller att vissa franchisetagare dr mer koncepttrogna dn andra. Vid sédana
tillfallen menar Country managern att det finns olika sorts support, som fokuserar pa att stotta

dar franchisetagaren behdver mest hjélp.

Storforetag B

Storforetag B:s VD berittar att kedjan har gétt igenom en ganska tuff tid dédr de gick ut och
talade om {fOr franchisetagarna vad som skulle krdvas for att f4 vara en del av
franchisesystemet. Det finns ett antal kriterier 1 form av att sékerstélla service, bemotande och

kvalitet. De som vill vara med pa resan ska enligt VD:n vara med pé resan.

"Vill man inte eller tror man inte pd det hdr, da dr det bdttre att géra ndgonting annat. Sa att
idag skulle jag sdga att viljan dr stor, att folja en plan och strategi. De som inte vill utvecklas

med kedjan, da dr det bdttre att de gor ndagonting annat.” — VD Storforetag B

Det finns risker for opportunistiskt beteende i1 kedjan enligt VD:n men det problemet upplever
han som mycket mindre idag dn for ndgra ar sedan. Foretaget har jobbat systematiskt i flera ar
med att bygga en forstielse for konceptet och forklara for franchisetagarna varfor de tjanar pa
att gora som alla andra i1 kedjan. Tidigare kunde franchisetagarna papeka hur girna de ville ha
foretagets skyltar pé taket och vara delaktiga i kampanjer men nér de kunde se egen vinning

av att kopa en produkt billigare sa gjorde vissa det.

58



“Som jag har sett det sa handlar det vdildigt mycket om att man inte har forstdtt hur konceptet
dr uppbyggt. Eftersom franchisetagare dr deldgare, sd ndr man da viljer att handla och vara
illojal mot kedjan och képa produkter fran annat hall, da dr man illojal mot sig sjdlv och sina
kollegor som dr deldgare i bolaget. Sd man lurar ju sig sjdlv och sina kompisar.” — VD

Storforetag B

VD:n framhéller att det idag &r ett mycket mindre problem &n det tidigare varit.

Storforetag C

Foretaget har en stor tillit till franchisetagarnas intentioner att uppfylla sina delar av
samarbetet. Franchisetagarna dr vildigt engagerade och aktiva i sina verksamheter och det &r
valdigt sédllan som ndgon véljer att lamna kedjan. Enligt foretagets Business developer
kommer ménga av franchisetagarna med nya idéer for att forbdttra bade sin egen verksamhet

och hela kedjans.

“De flesta vill ha ett par franchiseenheter inom en tva-drsperiod fran att de har startat, sa de

>

dr vdldigt drivna.” — Business Developer pa Storforetag C

4.5 Maloverensstimmelse

Grupp 1

Smaforetag A

Eftersom foretaget dr en relativt liten franchisekedja med ett tiotal franchisetagare sd arbetar
de som tidigare ndmnt efter en véldigt tydlig filosofi som utgar kring franchisesamarbetet.

Detta speglar dven av sig i det rent praktiska arbetet menar Quality managern.

“Vi arbetar néra och engagerat ihop i en omsesidig relation” — Quality manager Smaforetag

A
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Foretaget har en Oppen och regelbunden kontakt med sina franchisetagare med en
utgangspunkt pa tva traffar per ar 1 form av konferenser. Konferenserna ar till framférallt for

att fa det sociala utbytet for att stdrka de band som finns.

"Man kan ju vara lite ensam pd sin post ibland. Sa da kan det vara sként att trdiffa

likasinnade” — Quality manager Sméforetag A

Nar det kommer till de gemensamma maélen s& fanns det en del tvivelaktiga tankar kring hur
sjdlva arbetet mot att uppna malen ser ut hos franchisetagarna. Quality managern var véldigt
tydlig 1 att podngtera att det var véldigt viktigt med maloverensstimmelse 1 deras kedja,
mestadels pa grund av att han var 6vertygad om att gér det bra for franchisetagare sa gar det

bra for kedjan.

“Relationen dr bra men mdlarbetet kan alltid bli béittre. Jag skulle onska att franchisetagarna

jobbade mer pd sitt egna kontor med uppsatta mdl” — Quality manager Smaforetag A

Smaforetag B

Smaforetag B:s VD har forstaelse for att franchisetagarna ér sig sjdlv ndrmast dé det ar deras
eget foretag och deras egna pengar som de har i sin butik. Trots det dr franchisegivarens
uppfattning att alla franchisetagarna 4r engagerade i att f kedjan framét. Aven hir framhalls
vikten av att kedjan &r sa liten vilket gor att franchisegivaren och franchisetagaren ér ndra

varandra. Daremot dr det inte alltid som det har fungerat.

“Ibland funkar det, ibland funkar det inte.” — VD Sméforetag B

VD:n har tvé tydliga exempel pa ndr det inte har funnits méléverensstimmelse med ndgra av
franchisetagarna. Som tidigare ndmnt har foretaget under de senaste aren sagt upp
franchiseavtalet med tva franchisetagare. Anledningen bakom det skiljer sig at. I det ena fallet
trodde franchisetagaren pa sin formaga, vilken inte heller franchisegivaren tvivlade pa, men
han ville inte gora som franchisegivaren ville. Kort sagt var den foretagarens intentioner fel
vilket ledde till att de gick skilja vigar. I det andra fallet tyckte franchisetagaren sjilv att de
hade bade intentionen och formédgan. VD:n tvivlade inte pa deras intentioner men i detta fall
var det formégan som var avgdérande. De hade inte tillrackligt bra sjdlvinsikt vilket gjorde att

deras formaga inte virderades sd hogt av franchisegivaren och att samarbetet darfor
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avslutades. Med de erfarenheterna har foretagets VD klart for sig vad som krdvs av

franchisetagarna.

"Vi behover ha franchisetagare i de marknader ddr vi finns representerade som tar ansvar

for det och klarar av att mota den efterfragan som vi vet finns.” — VD Smaforetag B

Grupp 2

Mellanforetag A

Foretagets VD menar att det finns ett flertal olika dimensioner kring samarbetet med
franchisetagarna. Foretaget mirker att det Overlag ar ett bra samarbete och att det finns en
vilja hos franchisetagarna att samarbeta. A ena sidan menar foretagets VD att det dr vildigt
svart att ta hinsyn till alla franchisetagares dsikter nir det samtidigt som det maste finnas ett
ndra engagerat samarbete maste finnas ndgon som maste bestimma var man skall ta vigen for
att inte st pa samma stille och stampa, och da kan det ibland uppsta konflikter. Men utdver
detta kdnner foretaget att niar det kommer till fragor pa funktionell nivé si finns det ett gott

samarbete.

"Saker som hur du utbildar din personal, hur man trivs i ditt foretag, hur du hanterar fragor
kring finansiering, logistik, personal eller utbildning, sa dr i princip alla helt 6verens” — VD

Mellanforetag A

Nar det kommer till arbetet kring sjdlva malsittningen och hur de gemensamt kommer fram
till vad som skall goras har Mellanforetag A en vilarbetad strategi kring att fa alla
franchisetagare delaktiga. Strategin gar ut pé att parvis arbeta igenom vad som &r viktigast for
kedjan, och ta med sig dessa asikter till storre grupper dér de gradvis arbetar igenom allas
asikter. Till slut resulterar det i ett fatal gemensamt 6verenskomna mal dér alla har ként sig
delaktiga att ta fram. Vidare sa forsoker foretaget hela tiden f6lja upp och uppdatera sin del av

samarbetet men menar att det ibland kan brista hos franchisetagarna.
“I princip forekommer det konflikter i vardagen i butiken. Men aldrig ndr man sitter och

diskuterar och har vara gemensamma méten. Da har vi en diskussion tillsammans ddr vi

kommer fram till gemensamma mdl” — VD Mellanforetag A
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Genom att kontrollera sina franchisetagare genom en sa kallad anonym nd&jd-butiks index
enkét, dir dem fragar butikerna, sd ser foretaget att franchisetagarna &r engagerade och

instéllda pa att det &r bra malsittningar som gar att uppna.

“Dd ser vi ju att det dr ett bra samarbete och att de gillar det vi producerar och tar fram for

dem” — VD Mellanforetag A

Mellanféretag B
Foretagets VD havdar att hela kedjan arbetar ndra och engagerat tillsammans for att na de mal

som satts upp.

“Generellt om man tittar pd kedjan sd vi ligger ndra varandra och det finns ingen tveksamhet
om att vi spelar i samma lag. Det finns ju kedjor som inte riktigt har fatt ihop det ddr som jag
har stott pa genom aren men hdr dr det tveklost sd att vi spelar i samma lag men vi har olika

uppgifter i den hdr laguppstdllningen.” — VD Mellanforetag B

VD:n har varit med om att det inte dr sa 1 andra franchisesystem och har sett att det tar mycket
energi och kraft fran alla parter. Genom att jobba néra tillsammans far franchisetagarna mer

acceptans for de kontrollerande delarna.

”Sa vi jobbar ganska néra och det gor ocksa att vi far mer acceptans frdn franchisetagarna

for de hdr kontrollerande delarna.” — VD Mellanforetag B

For ett antal ar sedan fanns inte den kdnslan i kedjan vilket innebar att det fanns vildigt
manga olika tyckanden och tdnkanden och grafiska profiler och franchisetagarna hade asikter
om allt. I det laget fick foretaget enligt nuvarande VD:n inte hivstang pd samma sitt som de

far idag nér de &r 1 takt med varandra inom kedjan.

Foretaget har inte haft ndgra problem med konflikter kring de uppsatta malen. Till viss del har
det enligt VD:n att gora med att de har en véldigt langsiktig mélsittning och att de inte har
natt maldatum dn. Om de kommer dit och inte har natt malen tror VD:n att det kan uppsta

diskussioner.
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“Dd kan det sikert bli diskussioner om relevansen i mdlen och sd vidare men acceptansen
har varit god hela vigen sa jag tror att det kommer bli svart att argumentera pa det sdttet for
franchisetagarna dd. Dessutom sa dr det vdldigt manga som redan nar mdlen och visar att

det dr fullt mojligt.” — VD Mellanforetag B

Mellanforetag C

Produktionschefen pa foretaget gor bedomningen att de arbetar véldigt ndra och engagerat
med sina franchisetagare. En stor anledning till det &r det samarbetsorgan som de har mellan
franchisegivarorganisationen och franchiseforeningen med representanter frdn bada sidor.

Trots det kan det forekomma konflikter kring de mal som satts upp.

"Vissa foretagare tycker si och andra tycker sd. Ibland far man ju da som franchisegivare
bara ta ett beslut och sdga att nu driver vi mot det hdr, vi kan inte halla pd och forhandla om
varenda fraga utan har vi lyssnat in och tycker att vi mdste ta ett beslut dt ett visst hall, dd tar

’

vi det beslutet och sen driver vi mot det naturligtvis.” — Produktionschef pa Mellanforetag C
De ganger som det finns avvikande &sikter sé brukar franchisegivaren behandla det genom att
se om fler delar bedomningen. Om majoriteten av kedjan tycker att det ar ritt sa brukar det

snarare handla om att 6vertyga de som inte overtygats én.

Grupp 3

Storforetag A

Storféretag A har en néra och bra relation med sina franchisetagare. Country managern menar
att foretaget ar helt beroende av franchisetagarna och darfor har en kontinuerlig och 6ppen
dialog ithop med varandra. Vidare arbetar foretaget ocksa med en policy som stiller krav pa
franchisetagarna genom att i franchiseavtalet skriva in att franchisetagare méaste vara med och

hjdlpa till att utveckla saker och ting.

Vi utvecklar vildigt manga saker tillsammans med franchisetagarna som frdan bérjan

)

kommer pa initiativ fran dem.”” — Country manager Storforetag A

Vidare sa menar Country managern att foretaget fortfarande ar véldigt pragmatiska. Darfor

genomfor foretaget bara sddana dndringar som dr bra for hela kedjan och vildigt séllan saker
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som dr bra for den enskilde franchisetagaren, och detta kan paverka samarbetet i vissa fall.

Bland annat uppstar det ibland konflikter kring produkter och sortiment.

“De konflikter som finns existerar oftast pa mikronivd. Det dr oftast mer pd funktionell niva

hellre dn affdrsnivd.” — Country manager Storforetag A

Storforetag B
Storforetag B:s VD tror att tack vare den unika dgarstrukturen, med stor inblandning fran

franchisetagarna, sa dr franchisetagarna valdigt engagerade i kedjans 16pande arbete.

“Ndstan dagligen har vi kontakt med franchisetagarnas valda representanter ifraga om
alltifran marknadsfragor till inkopsfrdagor och utveckling och storre fragor. Sa kedjan bygger
vdldigt mycket pa ett franchisetagarengagemang.” — VD Storforetag B

Det kan fortfarande forekomma konflikter angdende mélen men enligt VD:n dr de fa eftersom
processen med att sdtta mél &r s pass demokratisk dér de storre grupperna féar vara delaktiga 1
besluten. De ganger som ndgon franchisetagare inte haller med 4ar det

franchisegivarorganisationens ansvar att overtyga om fordelarna med beslutet.

”Sen kommer ju inte alla franchisetagare ddir ute att kanske hdlla med om besluten eller
madlen men da har jag ju vdrt ansvar att jobba och fa de att forstd varfor.” — VD Storforetag

B

Agarstrukturen som ger franchisetagarna mycket makt kan enligt foretagets VD ibland dven
vara en begrinsning. Det kan ibland bli 6verdemokratiskt och besluten tar alldeles for lang tid

just eftersom alla ska fa vara delaktiga och tycka och tdnka.

Storforetag C

Business developern menar att foretaget har ett ndra och engagerat samarbete tillsammans
med franchisetagarna. Framforallt sa arbetar foretaget med ett flertal regionchefer som hela
tiden dr ute och besoker franchiseenheterna vilket leder till en 6ppen dialog och aktiv kontakt.
Foretaget har tva franchisekonferenser per ar déar alla franchisetagare ihop med
franchisegivaren aker utomlands for att umgds, planera och lyssna pd varandras &sikter.

Business developern menar att eftersom de malsdttningar de sétter tillsammans ofta sitts i
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borjan av samarbetet sa dr det svart for franchisetagarna att ga ifrdn den dverenskommelsen.
Istéllet fokuserar de tillsammans pa att utveckla konceptet ihop med de andra inom

franchisekedjan.
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5. Analys

1 foljande kapitel presenteras studiens analys som grundar sig i studiens empiriska ramverk.
Analysen genomfors gruppvis och avslutas dels med en sammanstdllning av respektive grupp

och dels med likheter och skillnader mellan grupperna.

Kompetens- Goodwill-
Sammanstillning | Resultatkontroll | Beteendekontroll Maloverensstimmelse
fortroende fortroende

Figur 2. Sammanstillning av féretagens grad av kontroll, fortroende och maléverensstimmelse.

5.1 Grupp 1

Sambandet mellan kontroll, fortroende och mdloverensstimmelse

Smaforetag A

Smaforetag A dr ett tjénsteforetag utan standardiserade processer, dir varje utford tjanst ser
olik ut for varenda kund och tillfélle for franchisetagarna vilket gor att det forefaller svart att
kunna utova nagon sorts av beteendekontroll. Om varje tjdnst utford av franchisetagarna ér
olik den andre sa kan detta kan liknas vid vad Bijlsma-Frankema och Costas (2005) sédger
kring att en forutsittning for formell kontroll &r att arbetsuppgifterna antingen ska vara
forutsédgbara eller mojliga med precision att méta, vilket &r precis det Smaforetag A:s tjdnster
inte dr. Foretaget utovar sig saledes av en lag grad av beteendekontroll. Ddaremot anvénder sig
foretaget av ett arligt balanserat styrkort som de med respektive franchisetagare sitter upp
gemensamma mal med, géllande var de dr och var de vill nid. Detta kan tyda pa att de
anvénder sig av en viss grad av resultatkontroll, frimst i form av en mélbestimmelseprocess,

dar de bestammer riktning pa bland annat forvantningar pa varandra (Das & Teng, 1998).
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Vidare s& har fOretaget ett véldigt ndra och engagerat samarbete ihop med sina
franchisetagare, vilket kan héirledas till att det dr en véldigt liten franchisekedja med nagra fa
franchisetagare som vill & samma hall och déarfor har en 6ppen kommunikation tillsammans.
Gillande sambandet mellan kontroll och méldverensstimmelse s& verkar det vara en 1ag grad
av beteendekontroll och delvis &dven resultatkontroll, framforallt 1 form av en

malbestimmelseprocess, som resulterar i hog maldverensstimmelse.

Smaforetag A forefaller ha ett stort kompetensfortroende for sina franchisetagare som bygger
pa asikten att alla franchisetagare har olika kvaliteter vilket gor franchisekedjan starkare.
Detta kan grundas i Das och Teng (2001) som menar att ett hogt kompetensfortroende
existerar nir parterna tror pa varandras formaga att utfora onskade uppgifter. Eftersom
foretaget arbetar mycket med att uppmuntra franchisetagarna till att arbeta sjdlvstiandigt,
genom en vilja att franchisetagarna sjdlva skall sdtta upp ekonomiska mal, sa uppvisar de ett
hogt kompetensfortroende med en hog tro i att franchisetagarna ska sétta ritt mal och ta ratt

beslut for sina verksamheter, istéllet for att styras av en hog grad av beteendekontroll.

Vidare sa har dven Smaforetag A ett stort goodwillfértroende for sina franchisetagare som
kan beskrivas genom att Quality managern menar att hela franchisekonceptet bygger pé att
det finns ett stort engagemang hos de involverade parterna i kedjan. Hér understryks
engagemanget och intentionen hos franchisetagarna till att vilja utveckla konceptet vidare,
speciellt sjalvstandigt, vilket kan forklaras av att foretaget arbetar med véldigt lag grad av

beteendekontroll.

Om vi aterkopplar till sambandet mellan resultatkontroll och hég méldverensstimmelse sa
verkar det tyda pé att malbestimmelseprocessen spelar en véldigt stor roll 1 sambandet. Att
foretaget beslutat sig for att utova sig av laga grader av kontroll med hogre fokus pa en
malbestimmelseprocess forefaller ha sin grund 1 det hoga kompetens- och goodwillfértroende
som de har for franchisetagarna. Det &r alltsa det hoga fortroendet som har paverkat graden av

kontroll som 1 sin tur inneburit en hogre maloverensstimmelse.

Smaforetag B
Smaforetag B arbetar inte grundligt med att sédtta upp mal for sina franchisetagare. Viktigare

ar att fora en kontinuerlig dialog med det relativt lilla antalet franchisetagare for att
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tillsammans klargéra dmsesidiga forvantningar och vad som ar rimligt att forvénta sig av
respektive  franchisetagare. = Kedjans  process gar att  direkt koppla  till
malbestimmelseprocessen med vilken riktning for processer och forvantningar pa varandra
bestdms (Das & Teng, 1998). Det gar alltsa att pastd att kedjan utovar sig av resultatkontroll i
form av mélbestimmelse vilket ocksa forefaller leda till hog grad av maloverensstimmelse,
precis som Das och Teng (1998) hiivdar. Aven Scott och Gable (1997) tar upp

malbestimmelse som ett sitt for att 0ka maloverensstammelsen 1 affarssamarbeten.

Tvartemot Ouchi och Maguire (1975), som hadvdar att mindre organisationer med koll pa vad
som krdvs av varje medarbetare utdvar sig av beteendekontroll, sé tycks inte Smaféretag B
utova sig av nagon hog grad av beteendekontroll. Just tack vare det mindre franchisesystemet,
tillats franchisetagarna utover att paverka och ta fram malsittningar, likt mojliggérande
formalisering (Adler & Borys, 1996), dven vara med och utforma strategier for hur deras
verksamheter ska drivas. Det innebér att beteendekontroll inte forefaller vara avgorande for
maloverensstimmelse hos Sméforetag B utan att det dr malbestimmelseprocessen som

bestimmer graden av maloverensstimmelse i1 kedjan.

Anvindandet av malbestimmelseprocessen, och 1 Ovrigt laga grader av resultat- respektive
beteendekontroll, verkar ha sin grund i ett hog kompetens- och goodwillfértroende for
franchisetagarna. Kompetensfortroendet forefaller vara hogt d& franchisegivaren har sa pass
god insyn i1 samtliga franchisetagares verksamheter. De fa ganger som fortroendet for en
franchisetagares formaga har varit lag har det resulterat i att franchisetagaren fatt lamna
kedjan. An en géing ir det storleken pa franchisesystemet som underlittar en &versikt dver

franchisetagarnas formagor.

Foretagets VD hédvdar att de har en bra uppfattning kring franchisetagarnas intentioner med

sina verksamheter. De delar malet att kedjan ska utvecklas och gé bra som helhet.

Gillande sambandet mellan kontroll, fortroende och maldverensstimmelse gér det alltsa att se
att det hoga fortroendet, som skapas genom néra samarbete, ligger till grund for utovandet av
kontroll som 1 sin tur, genom malbestimmelseprocessen, bidrar till hdg

maloverensstaimmelse.
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Sammanstillning av Grupp 1
Gemensamt for de tvd sma franchisekedjorna dr att malbestimmelseprocessen har varit
avgorande for hog maloverensstimmelse. Det dr en process 1 vilken franchisetagarna far vara

delaktiga vilket forefaller vara létt att implementera i mindre franchiseked;jor.

Vidare har bada de sma foretagen 1 studien hoga grader av kompetens- och
goodwillfortroende for franchisetagarna vilket baseras pé det nidra samarbetet inom respektive
kedja. Det hoga fortroendet forefaller vara grunden till anvidndandet av

malbestimmelseprocesser, och 1 Ovrigt ldga grader av kontroll, i de bada kedjorna.

Aven for fortroendet spelar resultatkontroll, med en malbestimmelseprocess, stor roll. Ett
initialt hogt fortroende verkar ha okat d&nnu mer med en maélbestimmelseprocess vilket

bekréftar March och Olsens (1975) teori om att fortroende foder fortroende.

5.2 Grupp 2

Sambandet mellan kontroll, fortroende och maléverensstimmelse

Mellanforetag A

Mellanforetag A och franchisetagarna har en dmsesidig process som bestar utav att sétta
gemensamma mal dér foretaget dock sedan stéller hirda krav 1 form av olika nyckeltal. P4
grund av denna hart styrda process sa har Mellanforetag A en vildigt hog grad av
resultatkontroll med en oOverliggande Omsesidig malbestimmelseprocess. Den Omsesidiga
processen leder till att Mellanféretag A far ett hogt goodwillfortroende for sina
franchisetagare da det gett dem uppfattningen att det finns ett stort engagemang hos

franchisetagarna.

Mellanforetag A arbetar ocksa mycket med manualer och klara beskrivningar for att styra hur
franchisetagarna skall utrdtta vissa saker eller bete sig i butik eller mot kund, vilket tyder pa
en hog grad av beteendekontroll. Den hoga graden av beteendekontroll verkar grunda sig 1 att
foretaget har ett lite ldgre kompetensfortroende for sina franchisetagare. Eftersom
Mellanforetag A ar ett sdpass nyutvecklat franchisekoncept, och forst nu har borjat ta form
frin att ha haft en annan affarsidé, s& har det lett till att franchisetagarna hade ett lagt

kunnande 1 affarsméssighet och ekonomi vilket visar sig 1 ett Idgt kompetensfortroende.
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Utifrdn empirin mérks det att Mellanforetag A upplever att det finns ett ndra och bra
samarbete med sina franchisetagare néar det kommer till det funktionella arbetet. Dock kan det
uppsta konflikter dd det samtidigt som det maste finnas nagon som bestdmmer,
franchisegivaren, finns véldigt ménga olika &sikter att ta hdnsyn till som de inte alltid kan
lyssna pa. Dessa konflikter, rorande graden av beteendekontroll, resulterar 1 att
maloverensstimmelsen 1 kedjan blir relativt 18g. Géllande sambandet mellan Mellanféretag
A:s utdvande av kontroll och maldverensstimmelsen gér det att se att resultatkontrollen, med
en Omsesidig malbestdimmelseprocess, kan hoja graden av maldverensstimmelsen medan
utovandet av den strikta beteendekontrollen kan leda till att franchisetagarna kinner sig
kontrollerade 1 deras verksamheter vilket kan leda till de konflikter som existerar inom

kedjan.

Foretaget forsoker genom det hoga goodwillfortroendet lata franchisetagarna vara mer
delaktiga kring inférande av kedjans 6vergripande mal. Det baserar sig pa att Mellanforetag A
tror att alla franchisetagare har intentionen och viljan att fortsétta utveckla franchisekedjan.
Detta tyder pa att det finns ett samband mellan att foretagets relativt hoga goodwillfortroende

forbattrar arbetet kring malséttningen och ddrmed ocksa dkar maloverensstimmelsen.

Hos Mellanforetag A har saledes ett 1dgt kompetensfortroende inneburit hogre grader av
beteendekontroll. Det har en negativ effekt pd maloverensstimmelsen som dock, likt

goodwillfortroendet, 6kar av anvandandet av resultatkontroll med en malbestimmelseprocess.

Mellanféretag B

For ett par ar sedan skrev Mellanforetag B:s VD om alla franchiseavtal som ddrmed stéllde
mycket storre krav, framst gédllande maéltal, pa franchisetagarna. VD:n trodde att nagra av
franchisetagarna skulle ldmna kedjan nir det inférdes men tvdrtom accepterade alla avtalet.
Med det nya franchiseavtalet utdvar sig Mellanforetag B av hoga grader av resultatkontroll da
de har satt upp maéltal som franchisetagarna maste uppnéd for att behélla sin geografiska

exklusivitet.

Mellanforetag B utovar vildigt 1ag grad av beteendekontroll da de sjdlva sdger att de 6verlater
mycket av den dagliga driften &t franchisetagarna som é&r starka dgare och till stor del sti pa
egna ben. Foretaget har satt upp nagra viktiga nyckeltal och sa ldnge franchisetagarna gar mot

malet sa dr inte franchisegivaren sa intresserad av hur de gar tillvdga. Franchisetagarna hos
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Mellanforetag B arbetar i en vildigt nischad bransch dér de allra flesta har 1dng erfarenhet.
Tack vare det har franchisegivaren ett hogt kompetensfortroende for franchisetagarna som

visar sig 1 den hoga tilliten till deras férmaga att nd de uppsatta malen.

Utformningen av det nya avtalet, med hogre resultatkontroll men fortsatt lag
beteendekontroll, kan ha sin grund i ett hogt kompetensfortroende dir foretaget visste att

franchisetagarna kunde na upp till hardare mélbilder utan att behdva bli detaljstyrda.

Overlag forefaller det finnas en vildigt hog maldverensstimmelse mellan franchisegivaren
och franchisetagarna i kedjan. Hog grad av resultatkontroll, dér franchisetagarna inte dr med
och sitter mal men alltid accepterar dem, kompletteras av vildigt laga grader av
beteendekontroll med franchisetagare som har vildigt fria tyglar for att nd maélen.
Franchisetagarna har blivit mer engagerade vilket stimmer 6verens med Adler och Borys
(1996) teori om att mojliggérande formalisering, med fria tyglar, gor de anstéllda,

franchisetagarna, mer engagerade i verksamheten som helhet.

Kombinationen av att sétta bestimda mal men att lata franchisetagarna bestimma sjidlva hur
de ska gé till viga har saledes 1 Mellanforetag B:s fall lett till hog maloverensstimmelse. Att
det ar resultatkontroll som péaverkar maloverensstimmelsen grundar vi i att foretaget tidigare
utovade lag grad av resultat- och beteendekontroll och d@ven hade 1ag maloverensstimmelse.
Nar de, med det nya franchiseavtalet, borjade utova hogre grader av resultatkontroll sa 6kade
dven maldverensstimmelsen. Detta overbevisar Adler och Borys (1996) som hédvdar att
mojliggérande formalisering inte gar att implementeras ndr det inte rader

maloverensstaimmelse.

Efter att foretagets VD gjorde om franchiseavtalen, med hérdare krav pd franchisetagarna, har
aven franchisegivaren fatt en béttre uppfattning kring vilka intentioner som franchisetagarna
har. Utover det tror VD:n att det finns véldigt liten risk att franchisetagarna skulle agera

opportunistiskt vilket ytterligare medfor att goodwillfértroendet dr hogt.

Sambandet mellan kontroll, fortroende och maldverensstimmelse 1 Mellanforetag B:s fall
forefaller vara att ett hogt kompetensfortroende 6kade utdvandet av resultatkontroll, med
fortsatt 1ag beteendekontroll, som 1 sin tur oOkade bade goodwillfértroendet samt

maldverensstimmelsen 1 kedjan.
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Mellanforetag C

Som gar att utldsa i empirin s& arbetar Mellanforetag C lite annorlunda med resultatkontroll
an vad andra franchisekedjor gor. Franchisegivarorganisationen diskuterar och implementerar
malséttningar tillsammans med franchiseféreningen som representerar franchisetagarna.
Tillsammans kommer de dverens om méltal vilket kan kopplas till en malbestimmelseprocess
bestdende av fortydligande av Omsesidiga forvédntningar och riktningar pd gemensamma

processer (Das & Teng, 1998).

Franchisetagarna har inte lika mycket att sédga till om nér det géller hur de ska driva sina
verksamheter. Mellanforetag C utovar hoga grader av beteendekontroll d& det finns strikta
riktlinjer f6r hur franchisetagarna ska arbeta och bedriva sin verksamhet. Mycket dr styrt pa
detaljniva, bland annat pd grund av den specifika marknad de befinner sig i. Eftersom
Mellanforetag C har en sd pass krdavande verksamhet, i form av krav pa tider och metod, sa
kravs det mer kompetensfortroende fran foretagets sida dn vad manga andra franchisegivare
kraver. For att sékerstélla att franchisetagarna moter upp till kraven for hur verksamheterna
ska drivas gar de en omfattande utbildning som ger foretaget mojlighet att bilda sig en

uppfattning kring franchisetagarnas formaga att utféra det som krévs.

Aven goodwillfdrtroendet forefaller vara hogt da franchisegivaren med den nira relationen,
genom franchiseforeningen, givits mojlighet att overtyga och fa med alla franchisetagare i

samma riktning.

Den upplevda méldverensstimmelsen hos Mellanforetag C dr trots den harda detaljstyrningen
relativt hog. Franchisegivaren ser det som ett ndra och utvecklande samarbete vilket till stor
del forklaras av det samarbetsorgan, franchiseféreningen, som har inflytande 1 verksamheten
och som innebdr en nidra relation mellan franchisegivaren och franchisetagarna. For
Mellanforetag C:s del forefaller alltsda det ndra samarbetet vara grunden for den hoga
maloverensstimmelsen. Det dr framforallt vid framtagande av malséttningar som
franchisetagarna far vara delaktiga vilket tyder pa att resultatkontroll, 1 form av
malbestimmelse, dr det som bidrar till hogre maloverensstimmelse 1 detta fall vilket stimmer

med Das och Tengs (1998) teori.

Hos Mellanforetag C forefaller resultatkontroll, i form av malbestammelse, ligga till grund for

hogt goodwillfértroende och maloverensstimmelse. Beteendekontroll utdvas for att forsékra
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sig om att franchisetagarna foljer de riktlinjer som krédvs och verkar dessutom innebira ett lite

hogre kompetensfortroende.

Intressant &r att fortroendet inte verkar paverkas av den hoga graden av beteendekontroll som
Inkpen och Currall (1997) samt Leifer och Mills (1996) hivdar. Aven Das och Teng (2001)
pastar att utovande av beteendekontroll kan minska bade kompetens- och goodwillfortroendet

1 ett affarssamarbete vilket dock inte dr fallet hos Mellanforetag C.

Sammanstillning av grupp 2

Gemensamt for de tre foretagen dr att utdvande av resultatkontroll haft en positiv paverkan pa
maloverensstimmelse. For tvd av foretagen, Mellanforetag A och Mellanforetag C, &r det
malbestimmelseprocessen som legat till grund for méléverensstimmelse. I Mellanforetag B:s
fall okade maloverensstimmelsen nir de inforde hogre grader av resultatkontroll.
Resultatkontroll kombinerat med fortsatt 1dga grader av beteendekontroll 6kade samtidigt

fortroendet da det nya avtalet forde franchisegivaren och franchisetagaren narmre.

For samtliga tre foretag 1 grupp 2 Okade goodwillfortroendet efter utdvande av

resultatkontroll.

Inom grupp 2 finns stora skillnader i kompetensfortroende. Hos Mellanféretag B innebér det
hoga kompetensfortroendet att de viljer att ha véldigt laga grader av beteendekontroll.
Tvéartom har Mellanforetag A pé grund av lagt kompetensfortroende valt att 6ka graden av
beteendekontroll. Det visar pa ett samband mellan kompetensfortroende och beteendekontroll
dir graden av kompetensfortroende bor vara en indikator for behovet av beteendekontroll.
Mellanforetag C & sin sida utovar sig av hoga grader av beteendekontroll pa grund av de harda

krav som stélls av deras koncept.

5.3 Grupp 3

Sambandet mellan kontroll, fortroende och maléverensstimmelse

Storforetag A

I empirin gar det att utldsa att Storforetag A arbetar med mélsittningar genom att ha utvecklat
ett standardkoncept som franchisetagarna sedan far ta del av. Utdver det finns ett

franchiserdd, med bade franchisetagare och franchisegivare, som tillsammans i en form av
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malbestimmelseprocess finns till for att ta hinsyn till alla franchisetagares éasikter. Vidare
arbetar foretaget mycket med resultatuppfoljning vilket kombinerat med maélsittningsarbetet

tyder pa en vildigt hog grad av resultatkontroll.

Foretaget har ett hogt kompetensfortroende for sina franchisetagare dd de framhaéller att det
overlag finns en vildigt god formaga att bedriva verksamheterna. Det kan vara en av
anledningarna till att fGretaget utdvar sig av en relativt lag grad av beteendekontroll. Foretaget
ar vildigt pragmatiska och fokuserar pa att nd malsittningar men inte sa mycket pa hur

franchisetagarna nér dit.

Foretaget forefaller dven ha ett hogt goodwillfortroende for franchisetagarna vilket syns 1 tron

pa deras vilja och engagemang till att géra det som bestamts.

Eftersom fOretaget arbetar sia pass Omsesidigt med franchisetagarna i processen kring
malarbete sa leder det till att de har ett vdldigt ndra och engagerat samarbete ihop som tyder
pa hog maloverensstimmelse. Det mérks ocksa tydligt i form av att det till och med finns krav
1 franchiseavtalet att franchisetagarna skall komma med idéer och utveckla konceptet. Flera

initiativ som kedjan tagit har dven baserat sig pa idéer fran franchisetagarna.

Hos Storforetag A verkar malbestdmmelseprocessen, kombinerat med lag beteendekontroll
med anledning av hogt kompetensfortroende, ligga till grund for hogt goodwillfortroende och

maldverensstimmelse 1 kedjan.

Storforetag B
Inom Storforetag B finns ett riksrdd, med representanter fran bade franchisegivaren och
franchisetagarna, vars uppgift ar att bestimma kedjans malséttningar. Det innebédr att dven

Storforetag B anvinder sig av en malbestimmelseprocess, som en del av resultatkontroll.

Gillande beteendekontroll har Storforetag B med tiden gétt till att detaljstyra sina
franchisetagares verksamheter allt mer. Regelbundna uppfoljningar gors for att sékerstélla att
franchisetagarna foljer kedjans riktlinjer. En anledning till den hdga graden av
beteendekontroll kan vara det relativt 1aga kompetensfortroende som franchisegivaren verkar

ha for sina franchisetagare. Det anses vara en av kedjans storsta utmaningar da alla
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franchisetagare inte alltid gar med 1 kedjan av ritt anledningar, for de handlar det mer om att

ha ett jobb dn att forbéttra kedjan.

Franchisegivaren verkar dock ha uppfattningen att det finns ett stort engagemang hos
franchisetagarna att fOrbéttra sin prestation. VD:ns forhoppning om franchisetagarnas
intentioner med samarbetet dr mycket battre idag dn det var tidigare dd de bade har varit
tydliga med att formedla varfor franchisetagarna ska tdnka pd kedjan som helhet och

framforallt 1atit franchisetagarna vara delaktiga i fler beslutsprocesser.

Den relativt hoga graden av formell kontroll forefaller alltsé inte ha den negativa paverkan pa
fortroendet som Inkpen och Currall (1997) samt Leifer och Mills (1996) hédvdar. For
Storforetag B verkar det istédllet som att den hdga graden av beteendekontroll dr en f6ljd av
lagt kompetensfortroende for franchisetagarna medan hégre goodwillfértroende kommit fran

utovande av resultatkontroll, i form av malbestimmelseprocessen.

Den unika dgarstrukturen innebér enligt foretagets VD att det finns ett valdigt ndra samarbete
mellan de som franchisegivare och franchisetagarna. Maloverensstimmelsen forefaller vara
hog da VD:n till och med 6verldgger kring om deras process dr for demokratisk d& besluten
saktas ner av att alla ska fa lov att ha en &sikt vid uppsidttning av mal. Likt andra
franchisegivare 1 var studie forefaller malbestimmelseprocessen, precis som Das och Teng
(1998) hévdar, ligga till grund for den hoga maloverensstimmelsen. Genom att
franchisetagarna tillats vara med och bestimma kring langsiktiga strategier och mal verkar
maloverensstimmelsen ©ka. Det védger dn en gang Over for den hoga graden av
beteendekontroll som annars, likt Wilkins och Ouchis teori (1983) borde minska

maloverensstammelsen.

For Storforetag B har ett 1agt kompetenstortroende lett till 6kad beteendekontroll samtidigt
som ett nira samarbete, med hjidlp av malbestimmelseprocessen, legat till grund for hogre

goodwillfortroende och maldverensstimmelse.

Storforetag C
Storforetag C arbetar med hoga grader av resultatkontroll 1 form av att redan vid inledandet av
ett nytt franchisesamarbete tillsammans med franchisetagaren utforma de mal som ska

uppnas, vilket innebdr att dven Storféretag C anvénder sig av en malbestimmelseprocess.
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Vid inledningen av samarbetet tillhandahdller Storforetag C som franchisegivare sin
franchisetagare med en manual med riktlinjer for hur verksamheten bor bedrivas. Det tyder pa
relativt hoga grader av beteendekontroll vilket dven syns i att de gor regelbundna
uppfoljningar kring huruvida riktlinjerna f6ljs. Grunden for beteendekontroll verkar inte ha att
gora med fortroendet for franchisetagarna utan snarare att franchisegivaren vill ha enhetliga
franchiseverksamheter ddr kunden kan lita pa att fa samma kvalitet pa servicen och produkten

oavsett vilken franchisetagare det ar.

Aven om foretaget arbetar med relativt hoga grader av formell kontroll, som enligt Wilkins
och Ouchi (1983) borde minska maloverensstimmelsen, sa verkar det finnas en forhallandevis
hog grad av maloverensstimmelse 1 kedjan. Enligt foretagets Business developer beror det till
stor del pa att de har nédra kontakt med regioncheferna som i1 sin tur formedlar
franchisetagarnas 4asikter. Aven for Storforetag C ser det ut att vara en initial
malbestimmelseprocess som resulterar i maloverensstimmelse. Den forefaller vara av storre

vikt dn utovandet av beteendekontroll.

Anvindande av en mélbestimmelseprocess resulterar 1 Storforetag C:s fall 1 ett ganska hogt
kompetens- och goodwillfortroende for franchisetagarna. Det grundar sig i att redan i borjan
av samarbetet, vid uppsittande av mal, tillats franchisegivaren bilda sig en relativt klar
uppfattning kring franchisetagarens formaga att driva verksamheten samt intentioner att géra
det. Den initiala malbestimmelseprocessen dr sdledes det som ger mgjlighet att fa fortroende

for franchisetagarna.

Savil fortroende- som maldverensstimmelsenivan grundar sig i den mélbestimmelseprocess
som fOretaget anvédnder sig av 1 borjan av samarbetet. Det innebir att vi har svarare att se i

vilket hall sambandet gar mellan fortroende och maloverensstimmelse.

Sammanstillning av grupp 3

Gemensamt for alla tre stora foretag dr att de utdovar en hog grad av resultatkontroll som,
genom malbestaimmelseprocesser, leder till hog maloverensstimmelse. Utover att
malbestimmelseprocessen ger hogre maéloverensstimmelse verkar det dven ha en positiv
paverkan pa foretagens goodwillfortroende for franchisetagarna. Diaremot gar det inte att

utover det gora nagon direkt koppling mellan goodwillfértroende och méldverensstimmelse.
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Hos bdde Storforetag A och Storforetag B har kompetensfortroendet legat till grund for
graden av beteendekontroll. Storforetag B har lagt kompetensfortroende vilket gor att de
anvinder sig av hogre grader av beteendekontroll medan Storforetag A har ett hogt
kompetensfortroende for franchisetagarna och déarfor utdvar laga grader av beteendekontroll.

Storforetag C hoga grad av beteendekontroll beror snarare pa foretagets koncept.

Gemensamt for de tre stora kedjorna ar att inte heller graden av kompetensfortroende verkar

ha ndgot direkt samband med maléverensstimmelse.

5.4 Analys av likheter och skillnader mellan grupperna

Vid en jamforelse mellan grupperna dr det tydligt att franchisekedjans storlek spelar stor roll
for graden av kontroll som utdvas. De smé foretagen i grupp 1 utdvar ldga grader av kontroll
och forlitar sig desto mer pa processen kring att ha en nira och kontinuerlig dialog med
franchisetagarna. I grupp 2 okar utovandet av kontroll och i1 framforallt grupp 3 gar det att se
att dven om de tre stora foretagen anvénder sig av en malbestdmmelseprocess i olika former
sa utovar de samtidigt betydligt hogre grader av formell kontroll &n fGretagen i de andra
grupperna. Det samband som vi finner mellan storlek pé organisationen och grad av kontroll
stimmer inte 6verens med Ouchi och Maguire (1975) som hédvdar att sma organisationer ar
mer bendgna att anvinda sig av beteendekontroll och att resultatkontroll & mer naturligt att
anvinda sig av 1 storre organisationer. I var studie oOkar istéllet bade resultat- och

beteendekontroll med storleken pé kedjorna.

Processen med néra samarbete och delaktiga franchisetagare forefaller, naturligt, vara léttare i
kedjorna som har féarre antal franchisetagare. Det ar léttare for de att, utan hoga grader av
kontroll, ha en god overblick &ver franchisetagarnas formagor och intentioner. Den laga
kontrollen hos foretagen 1 grupp 1 forefaller sdledes grunda sig i ett hogt kompetens- och
goodwillfortroende for franchisetagarna som 1 sin tur grundar sig i franchisegivarens
mojlighet till ndra kontakt med franchisetagarna. For de storre foretagen 1 grupp 2 och grupp 3
ar det svarare att ha en ndra kontakt med franchisetagarna vilket de forsoker 16sa genom olika
samarbetsorgan. Vid sidan av det forefaller de dock se ett storre behov av att dven utdva

hogre grader av kontroll, badde 1 form av resultat- och beteendekontroll.

77



For samtliga tre grupper finner vi ett likartat samband mellan kontroll och fortroende. Bland
foretagen 1 grupp 1 grundar sig graden av resultat- och beteendekontroll i graden av
fortroende. 1 grupp 2, mellangruppen, gar det att se spar av sambandet d ett av foretagen,
Mellanforetag B, grundar graden av kontroll 1 graden av fortroende. I grupp 3 gar det att hitta
ett samband mellan kompetensfortroende och grad av beteendekontroll men inget mellan
goodwillfortroende och resultatkontroll. Som helhet forefaller alltsa fortroende péverka
kontroll och inte tvartom. Det dr dock léttare att sikert sdga for sma foretag &n for stora dér

sambandet inte dr lika tydligt.

Gemensamt for samtliga foretag 1 de tre grupperna ér att resultatkontroll, i olika former, har
en positiv paverkan pa méldverensstimmelse. Oavsett storlek pd foretagen ar det framforallt
malbestimmelseprocessen, som genom en ndra och Omsesidig relation, leder till en hog

maldverensstimmelse inom kedjorna.
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6. Slutsatser och diskussion

I detta avslutande kapitel presenteras studiens slutliga resultat som grundar sig i studiens
analys samt teoretiska och empiriska ramverk. Vi kommer att presentera vdra slutsatser i
form av aterkoppling och reflektion kring studiens tentativa konklusioner samt dterkoppling

till studiens syfte och problematisering. Kapitlet avslutas med forslag for vidare forskning.

6.1 Aterkoppling till tentativa konklusioner

Uppsatsens problematisering utgér frdn den motsittning som vi funnit 1 befintlig teori; att
sambandet mellan kontroll, fortroende och méléverensstimmelse inte fortydligats. Utifran det
gjordes en grundlig litteraturgenomgang genom vilken vi utformade tre tentativa konklusioner
som vi avser diskutera nedan. I diskussionen kommer vi fortlopande presentera uppsatsens

slutsatser.

Tentativ konklusion 1: Utovande av resultatkontroll &r viktigare an utdvande av

beteendekontroll for att erhalla hogre grad av maldverensstimmelse.

Den forsta tentativa  konklusionen berdér sambandet mellan kontroll och
maloverensstimmelse. 1 var studie gér det att se att resultatkontroll, med mojliggérande
snarare dn tvingande formalisering, hos samtliga foretag haft en positiv paverkan pa
maloverensstimmelsen. Framforallt dr det resultatkontroll med fokus pd en
malbestimmelseprocess som oavsett storlek pd foretagen har okat méldverensstimmelsen.
Det stimmer 6verens med Das och Teng (1998) som framholl betydelsen av just en

malbestimmelseprocess.

Vidare ser vi att de foretag som utdvar sig av hoga grader av beteendekontroll har lagre
maloverensstimmelse dn de andra foretagen. Det innebér att Wilkins och Ouchi (1983) teori
kring att méléverensstimmelsen paverkas negativt av implementering av hardare regler och

rutiner for de kontrollerade 1 affarssamarbetet stimde overens med resultatet 1 var studie.

Utifrén var studie kan vi séledes dra slutsatsen att utdvande av resultatkontroll dr positivt for
maloverensstimmelse medan utovande av  beteendekontroll dr negativt  for

maloverensstimmelse. Detta samband géller for samtliga tre grupper som analyserats. Med
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det som grund kan vi bekrifta den forsta tentativa konklusionen. Vidare innebédr det att
uppdelningen av kontroll till resultat- och beteendekontroll mojliggjorde djupare insikter

kring sambandet mellan kontroll och méléverensstimmelse.

Tentativ konklusion 2: Resultatkontroll Okar franchisegivarens kompetens- och
goodwillfortroende for franchisetagarna medan beteendekontroll minskar deras kompetens-

och goodwillfortroende.

Den andra tentativa konklusionen berdr sambandet mellan kontroll och fortroende dér vi sag
en potentiell koppling mellan resultatkontroll och dkat fortroende samt beteendekontroll och
minskat fortroende. I studien framgér till stora delar dock nagot helt annat. Medan Inkpen och
Currall (1997) samt Leifer och Mills (1996) hdvdar att formell kontroll minskar fértroendet i
affarssamarbete finner vi ett annat samband dédr graden av fortroende istillet &r det som
paverkar utévandet av formell kontroll. Det paminner 4ven om Das och Teng (1998) som
pastar att utovande av formell kontroll kan indikera pa brist pa fortroende. I vér studie &r

graden av fortroende, oavsett hogt eller lagt, en indikator for utévande av kontroll.

Aven for den andra tentativa konklusionen har uppdelningen av kontroll och fortroende, till
resultat- och beteendekontroll respektive kompetens- och goodwillfértroende, gjort det
mojligt att finna djupare insikter kring sambandet mellan begreppen. Oavsett storlek finner vi
ett direkt samband mellan grad av kompetensfortroende och utévande av beteendekontroll dir
laga grader av kompetensfortroende resulterar i hogre grader av beteendekontroll och vice
versa. Nar det géller goodwillfortroendets paverkan péa kontroll finns det daremot skillnader
beroende pa kedjornas storlek. De mindre foretagen grundar sitt 1aga utévande av resultat-
och beteendekontroll i bade hogt kompetens- samt goodwillfértroende medan det hos de
storre foretagen ar svarare att finna en koppling mellan graden av goodwillfortroende och
utovande av resultatkontroll. Daremot ser vi att goodwillfértroendet, utdver att initialt paverka
graden av kontroll hos de mindre foretagen, dven Okar efter anvindande av en
malbestimmelseprocess. Det stimmer med Das och Teng (1998) som hédvdar att processen
indikerar att bada parter har samma intention med samarbetet och darfér ockséd bor oka

goodwillfortroendet.

Forutom att resultatkontroll kan 6ka goodwillfortroendet har vi inte funnit ndgot stod for att
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utovande av kontroll har en positiv eller negativ paverkan pd fortroende utan snarare att
sambandet gar at andra hallet, fran fortroende till kontroll. Detta samband ligger till grund for

att vi darmed forkastar studiens andra tentativa konklusion.

Tentativ konklusion 3: Goodwillfortroende &ar viktigare dn kompetensfortroende for

maloverensstaimmelse.

Den tredje tentativa konklusionen berér sambandet mellan fortroende och
maloverensstimmelse. Den baserar sig pa uppsatsens problematisering dér bland annat Ouchi
(1979) menar att ett hogt fortroende minskar malkonflikten vilket resulterar 1 en hog grad av

maloverensstaimmelse.

I studien finner vi inga beldgg for att kompetensfortroende och maloverensstimmelse har ett
direkt samband. Kompetensfortroendet paverkar ddremot graden av kontroll som 1 sin tur till
stor del avgdér maloverensstimmelsen 1 ett affarssamarbete. Det indirekta sambandet som
framgar &ar, som tidigare namnt, att ett l4gt kompetensfortroende oOkar utdvandet av
beteendekontroll vilket ger en ldgre grad av maloverensstimmelse. Vice versa innebér det att
ett hogt kompetensfortroende minskar utovandet av beteendekontroll som vid en

kompletterande grad av resultatkontroll ar positivt for graden av méldverensstimmelsen.

Malbestdmmelseprocessen, som klargor parternas intentioner och forvéntningar pd varandra,
Okar 1 samtliga fall bade goodwillfortroendet och maloverensstimmelsen. Det visar péd att

goodwillfortroende och maldverensstaimmelse har en nira koppling till varandra.

Det innebér vidare att vi drar slutsatsen att badde ett hogt goodwillfortroende och ett hogt
kompetensfortroende har en positiv paverkan pa maloverensstimmelsen, om &n genom olika
samband. Medan goodwillfortroendet till stora delar avspeglar sig 1 kedjans
maloverensstimmelse  har  kompetensfortroende  ett  indirekt  samband  med

maloverensstimmelse vars grad till stor del avgors av utovandet av kontroll i foretaget.

Vidare ser vi att medan goodwillfértroende indikerar parternas intention och vilja med
samarbetet indikerar kompetensfortroende snarare deras tillit till varandras forméga att

fullfélja samarbetsavtalet. Goodwillfortroende har alltsd ett ndrmare samband med
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maloverensstimmelse och faktumet att graden av goodwillfortroende 1 var studie speglar
graden av maloverensstimmelse gor att vi kan bekréfta den tredje tentativa konklusionen. Vi
ser inte heller ndgra skillnader mellan grupperna vilket innebér att oavsett storlek pa kedjan sa
spelar  goodwillfortroende en storre roll  for maloverensstimmelse dn  vad

kompetensfortroende gor.

6.2 Aterkoppling till syfte

Studiens syfte har wvarit att studera sambandet mellan kontroll, fortroende och
maloverensstimmelse. Utifran det arbetet kan vi bidra med slutsatser som vi, utéver att
koppla till uppsatsens tentativa konklusioner, dr dvertygade kan ge viktiga insikter kring hur

franchisegivare strategiskt kan driva sina kedjor framat.

En slutsats vi drar ar att fortroende, som forklarat vid aterkopplingen till den andra tentativa
konklusionen, paverkar graden av kontroll snarare &n tvirtom vilket tidigare forskare hiavdat.
For samtliga grupper i undersdkningen dr det initialt fortroendet som bestimmer graden av
kontroll som i sin tur avgor graden av maldverensstimmelse. Ett okat fortroende for
franchisetagarnas intention och forméga att samarbeta leder till en mer -effektiv
malbestimmelseprocess. Eftersom malbestimmelse dr en dmsesidig process dédr bada parter
lyfter fram de malsdttningar, tankar och idéer de har kring samarbetet sé leder en mer effektiv

process till att graden av maloverensstimmelse och fortroende 1 samarbetet okar.

En viktig slutsats som vi kan dra utifran studien ar att &ven om resultat- och beteendekontroll
till stor del ligger till grund for den upplevda maléverensstimmelsen sé ser vi processen kring
kontroll, fortroende och maldverensstimmelse som ndgot mycket viktigare. Sambandet
mellan begreppen foder en process som 1 helhet & det som avspeglar hur
maloverensstimmelsen ser ut i en franchisekedja. Den processen, som delvis bestir av
malbestimmelse, har att géra med vilken relation och samarbete som finns mellan
franchisegivare och franchisetagare. Hos de sma foretagen ar det exempelvis just den
processen, som mojliggdrs av storleken pd kedjan, som till en borjan ligger till grund f6r en
uppfattning av den andra partens forméaga och intention, det vill sdga fortroendegraden.
Vidare dr det for de storre foretagen snarare genom implementering av samarbetsorgan mellan

franchisegivare och franchisetagare som det gir att applicera denna process pa. Att ha en
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process, inte bara gillande mal, med néra kontakt dr det som ligger till grund for fortroende

som 1 sin tur spelar stor roll for utdvande av kontroll.

Eftersom processen handlar om s& mycket mer @n att sidtta mal och bestimma omsesidiga
forvantningar, som malbestimmelseprocessen bestar av, hivdar vi att den inte dr en del av en
befintlig kontrollmekanism. Snarare bor den ses som en helhetslésning som hela tiden bor
vara ndrvarande 1 organisationen for att sdkerstdlla att den befintliga nivan av kontroll,

fortroende och maloverensstimmelse ocksa dr s ndra den onskade nivdn som mojligt.

6.3 Forslag till vidare forskning

Vi uppmuntrar till vidare forskning som har som syfte att styrka de bidrag och slutsatser vi

funnit 1 var studie.

Vért syfte var att studera sambandet mellan begreppen utifrdn franchisegivarens sida.
Framtida forskning kan fOrslagsvis studera frdn bade franchisegivarnas savdl som
franchisetagarnas sida. I vart fall berodde valet frimst pa brist pa tid och resurser men om det
finns 1 storre kvantiteter sa bor en studie av bada sidorna vara véldigt givande och bidra med

fler insikter.

Den teoretiska mangfalden 1 tidigare studier var relativt smal. Vi tror att en fortsatt
uppdelning av begreppen kontroll och fortroende kan tillféra djupare insikter inom
amnesomradet. Eftersom studiens urval har varit relativt lag inser vi att for att kunna
generalisera de bidrag och slutsatser vi har presenterat kriavs det vidare och bredare forskning
1 form av bland annat stérre urval och kvantitativa datainsamlingar. Forslagsvis bor
enkétundersokningar, bland exempelvis Sveriges samtliga franchisekedjor, kunna bidra med
ytterligare intressanta insikter. Det ska dven tilliggas att det samband som vi studerat inte
bara ror franchisesektorn utan ett urval hade dven kunnat bestd av chefer och anstillda pa

foretag inom alla olika tdnkbara branscher.
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8. Appendix

8.1 Intervjuguide

Frdgor kring graden av resultatkontroll:

1. Kan du beritta lite om ert foretag och franchiseupplagg?

2. Kan du forklara hur arbetar ni med malsdttningar for era franchisetagare, 1 termer av
strategi, resurser och tid? Foljdfrdga: Hur mycket anser ni att dr franchisetagarna inblandande
1 den processen?

3. Hur mycket fokus skulle du sdga att ni ldgger pa att méta hur vél era franchisetagare
presterar? Som till exempel 1 form av nyckeltal

Frdgor kring graden av beteendekontroll:

4. Hur skulle du sdga att ni arbetar med att besluta hur era franchisetagare skall bedriva sin
verksamhet? Gar det att tala om detaljstyrning eller ges franchisetagarna fria tyglar? Till
exempel regler och procedurer for hur de ska agera

5. Kan du sdga ndgot om hur ni arbetar med att kontrollera till vilken grad era franchisetagare
foljer de riktlinjer ni satt upp?
Fragor kring graden av kompetensfortroende:

6. Hur ser ni péd franchisetagarnas formaga att bedriva sin verksambhet, i fragor kring resurser,
kunskap och erfarenhet?

7. Skulle du kunna beskriva hur ni ser pd franchisetagarnas omdome nir det kommer till att ta
viktiga affarsbeslut som berdr ert samarbete? “Litar ni pé att dom tar ritt beslut?”

Frdagor kring graden av goodwillfortroende:

8. Vad har ni for tankar kring franchisetagarnas intention och vilja att uppfylla sina delar av
samarbetet? Skulle du kunna utveckla det? Foljdfraga: Finns det situationer dir de inte har
gjort det?

9. Vad har ni, som franchisegivare, for uppfattning kring franchisetagarnas engagemang till
att genomfora sddant som ni har kommit 6verens om tillsammans?
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10. Vad har ni, som franchisegivare, for tankar kring opportunistiskt beteende bland era
franchisetagare, och hur tror du det kan paverka er relation?
Frdgor kring graden av madloverensstimmelse:

11. Anser du att ni Overlag arbetar ndra och engagerat tillsammans ihop med era
franchisetagare? Ar relationen dmsesidig?

12. Utifran ert sétt att hantera er relation till franchisetagarna, hur upplever du att samarbetet
gillande uppsatta mal fungerat i kedjan? Foljdfraga, finns det nagra konflikter kring mal?

13. Kan du, som franchisegivare, sdga nagot om er syn pa huruvida franchisekedjans
gemensamma mal gér att uppna?

92



Fiktiv artikel i Medlemstidningen Svenska Franchising

Nara samarbete — ett viktigt verktyg
for att utveckla din franchisekedja

Ett nytt samband mellan kontroll, fortroende
och maloverensstimmelse har identifierats i en
ny studie genomford av Sebastian Martinsson
och Andreas Walberg, strategistudenter péa
Ekonomihogskolan vid Lunds Universitet. Vi
har fatt en pratstund med forfattarna for att
bland annat forsoka ta reda pa vad de anser
vara deras viktigaste bidrag for svenska
franchisegivare.

Bakgrunden till deras studie ligger i att de béda
ansdg att den tidigare teorin kring begreppen var
otillricklig och att de sdg en mojlighet att applicera
det pa franchiseforetag med dess speciella struktur.
— Vi ér av uppfattningen att det fanns for lite
information kring hur franchisegivare skall arbeta
strategiskt for att ena sin franchisekedja, for att
bland annat nd sina malséttningar och bli mer
konkurrenskraftiga. En av = de  viktigaste
utmaningarna for franchisegivare ar att fa alla
franchisetagare att dra at samma hall. Pa detta sitt
gar det att utveckla konceptet och idéer snabbare
och dirmed dven bli mer konkurrenskraftiga, sédger
Sebastian Martinsson.

Genom intervjuer med svenska franchisegivare
kunde de bland annat urskilja att fortroendets
initiala  roll i  affirssamarbeten  tidigare
underskattats. I studien framgéar att fortroende for
franchisetagarna dr grunden for en effektiv och
stabil utveckling av ett franchisekoncept. De finner
sambandet att fortroende ligger till grund for
utdvande av kontroll som i sin tur avgoér
maldverensstimmelsen i kedjan.

— Vi mirkte att om franchisegivare vill ha en hog
enighet i kedjan, dér alla franchisetagare blickar &t
samma hall, s bor de titta 6ver vilken grad av
fortroende de har for sina franchisestagares
intention och forméga, och sedan vilka mojligheter
det finns till att 6ka det, sdger Andreas Walberg.

Genom att dela upp begreppen kontroll och
fortroende har studenterna kunnat bidra med
insikter som tidigare inte tagits fram.

— Vi sag en lucka i befintlig teori dér inga tidigare
forskare studerat sambandet genom att dela upp
begreppen. Genom att dela upp dem fick vi
mdjlighet att finna djupare samband. Intressant var
att genomgédende bland samtliga franchiseforetag
som intervjuades s& sdg vi en koppling mellan
nivén av fortroende for franchisetagarnas forméga

och utévande av kontroll med syfte att detaljstyra
dem. Desto ligre fortroende for franchisetagarnas
formaga att leva upp till avtalet, desto mer dkade
franchisegivarna graden av detaljstyrning, sdger
Andreas Walberg.

Vidare fann de att oavsett storlek pa
franchisekedjan s& dr utdvande av kontroll genom
uppsdttning av = mal  viktigare for  hog
méloverensstimmelse dn utdvande av kontroll med
fokus pa detaljstyrning.

— Det gar dven i linje med vad tidigare forskare
hivdat, forklarar Sebastian Martinsson.

Studenterna gjorde ytterligare en upptickt di de,
tviartemot tidigare studier, fann att graden av
kontroll som wutdvas beror pd storleken pa
franchisekedjan. De mindre franchisekedjorna
utdvar sig Overlag av laga grader av kontroll medan
de storre kedjorna utbvar sig av hdoga grader av
kontroll. Martinsson och Walberg tror att
forklaringen bakom det finns i relationen mellan
parterna.

— Vi har kunnat se att de mindre franchisekedjorna
har ett nidrmre samarbete mellan franchisegivare
och franchisetagare medan de storre kedjorna i
hogre utstrickning anvéinder sig av exempelvis
regionchefer som mellanhénder for att ha kontakt
med franchisetagarna, sdger Sebastian Martinsson.
Inom tidigare forskning var 6vertygelsen att mindre
foretag oftare anvénder sig av detaljstyrning medan
storre utdvar sig mer av uppsittning av specifika
mal och prestationsuppfoljning.

Utifran sin studie kan forfattarna ndmna specifikt
vad svenska franchisegivare bor fokusera pa for att
forbattra prestationen och utfallet av samarbetet
med franchisetagarna.

— Vi rekommenderar svenska franchisegivare att
arbeta ndarmre sina franchisetagare for att pa sa vis
kunna fa en béttre uppfattning kring hur de ser pa
samarbetets olika delar. Nér fortroendet okar si
effektiviseras dven denna process vilket i sin tur
okar fortroendet dnnu mer. Det &r den processen
som ligger till grund for och avgdr graden av
kontroll och maldverensstimmelse, sdger Andreas
Walberg.

TEXT: Carl Carlsson
Reporter pa Medlemstidningen Svensk Franchising
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