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Syfte: Studien syftar till att identifiera och understka transaktionskostnader som foreligger for
sma hotell som anvéander bokningsplattformar.

Metod: En deduktiv ansats bidrog till att en flerfallstudie genomfordes pa atta olika hotell i ett
lokalt omrade kring Malmé och Lund. En kvalitativ metod bestaende av semi-strukturerade
intervjuer holls med utvalda respondenter som representerade fallféretagen. Intervjumaterialet
transkriberades och sammanfattades i ett empiriavsnitt, och konkluderades slutligen i ett
analysavsnitt.

Teoretiskt perspektiv: Plattformsteorin lagger grunden for forstaelsen bakom
bokningsplattformarna och dess vardeskapande for hotellen genom nétverkseffekter. De
kostnader som uppstar for hotellen vid anvandning av bokningsplattformar analyseras utifran
transaktionskostnadsteoretiska perspektiv, vilka sammanférs genom modulariseringsteori.

Empiri: Studien avgransas till atta sma hotell som maximalt sysselsatter 20 stycken
heltidsanstallda. Pa varje fallforetag har en for forskningsfragan relevant representant valts ut
for intervju. Representanten &r ansvarig for samarbetet med plattformarna.

Resultat: Hotellen vars mjukvara var kompatibel med bokningsplattformarna visade sig ha
hogre opportunistiska transaktionskostnader an hotell som saknade kompabilitet. Det
omvénda géller for icke-kompatibla hotell, som har l&gre opportunistiska
transaktionskostnader. Skillnaderna i opportunistiska transaktionskostnader harror ur olikheter
inom asset specificity och skillnaden hos de vardagliga transaktionskostnaderna hanfors till
administrativt arbete for att definiera transaktionen.
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Purpose: The study aims to identify and examine the possible transaction costs that exist for
small hotels that uses booking platforms.

Methodology: A multi case study with deductive approach was conducted at eight different
hotels in the local area around Malmé and Lund. A qualitative method comprising semi-
structured interviews were held with selected respondents representing case companies. The
interviews were transcribed and summarized in the empirical section, and was finally
concluded in the analytical section.

Theoretical perspectives: Platform theory lays the foundation for the understanding behind
booking platforms, and the creation of value for hotels through network effects. The costs
incurred for the hotels from using the booking platforms were analyzed based on transaction
cost theoretical perspectives, which are brought together by modularization theory.

Empirical foundation: The study is limited to eight small hotels that have no more than
twenty full time employees. In each case, a relevant representative has been selected for the
interview. The representative is the official responsible for the cooperation with the platform
companies.

Conclusions: Hotels whose software was compatible with booking platforms appeared to have
higher opportunistic transaction costs than hotel that lacked compatibility. The reverse applied
for non-compliant hotels, which have lower opportunistic transaction costs. The differences in
opportunistic transaction costs arises from differences in asset specificity, and the difference
in the everyday transaction costs attributable to administrative work to define the transaction.



INLEDNING

Praktisk bakgrund

Foretag i allmanhet star infor en okad konkurrenssituation pa en allt mer globaliserad
marknad. Det kravs anpassning for att Overleva, dar strategiskt beslutsfattande kring foretags
val av vertikala granser blir betydande for den fortsatta verksamheten. Hotellbranschen har
under manga ar varit relativt oférandrad, tills dess att bokningsplattformarna lanserades under
tidigt 1990-tal. Bokningplattformarna forandrade industrins forutséattningar, och hotellen blev
tvungna att genomga en strukturell omstallning. Istallet for att behalla sina bokningstjanster
inom karnverksamheten, borjade hotell istéllet se sig om efter en fardig tjanst som kunde
kopas fran marknaden. Fenomenet kallas outsourcing, och Dr. Handfield (2006) definierar det
som: “the strategic use of outside resources to perform activities traditionally handled by
internal staff and resources”, ett citat som tydligt beskriver fenomenets innebord.

En rapport publicerad av PwC (2015) visar en tydlig tillvaxt av hotellindustrin pa
marknaden i USA, trots de senaste arens svaga ekonomi. Efterfragan pa hotellbokningar
under 2015 beraknas 6ka med sju procent och férvantas na den hogsta bokningssiffran sedan
1981 (Berman, Marr & Jain, 2015). Trots att den amerikanska marknaden inte utgor studiens
geografiska forskningsomrade, vilket istallet avgransas till Malmo och Lund, speglar den
hotellmarknadens tillvéaxt globalt.

Bokningsplattformarna paverkar givetvis hotellen, men outsourcingen paverkar aven
hotellgasterna. Hotell har aldrig forr natt ut till en kundbas av dagens storlek, vilket ar en
positiv spegling av bokningstjansternas paverkan for saval hotell som for hotellgaster. En
hogre transparens har dven gett konsumenter mojlighet att jamfora olika hotells standard och
priser med varandra, och pa sa satt kan gasterna stéalla hogre krav pa sina boenden (Kim &

Lee, 2004).



Anvandandet av bokningsplattformar ar aven forknippat med kostnader for hotellen.
Da samtliga hotell i studien anvander sig av bokningsplattformar &mnar studien alltsa

undersoka vilka kostnader som forknippas med denna typ av outsourcing.

Teoretisk bakgrund

Det teoretiska avsnittet i studien inleds med en redogdrelse av hur bokningsplattformar
fungerar. For att forklara detta beskrivs Multi-sided Platforms (plattformar) och hur
plattformar genererar varde for tva eller fler kundgrupper genom att koordinera och forenkla
deras utbyte. VVardet som plattformarna genererar uppkommer genom olika typer av
natverkseffekter dar plattformens varde 6kar da ytterligare en anvandare ansluter sig. For att
Oka antalet anvéndare subventioneras ofta en av kundgrupperna for att fler ska ansluta sig,
vilket 0kar plattformens vérde for den motsatta, intaktsbringande, kundgruppen. Vardet av
tjansten styr priset for anvédndningen av plattformen.

Ovanstaende teori beskriver dock inte hela utbytet med plattformarna. Ett resonemang
kring transaktionskostnader forknippade med hotellens outsourcing till plattformarna kan
darfor vara relevant. Ronald Coase (1937) var forst att grunda transaktionskostnadsteorin, och
den vidareutvecklades senare av bland annat Williamsson (1985). Teorin l&gger grundstenen
till de for- och nackdelar som uppstar nar foretag vertikalt integrerar, eller outsourcar till
marknaden. Williamson lagger ett stort fokus pa transaktionsspecifika tillgangar, vilket
innebér hur val anpassad tillgangen ér till den part som outsourcingen sker. Detta kan enligt
Williamson (1985) leda till opportunistiskt beteende fran den ena parten.

Med malet att komplettera transaktionskostnadsteorin har Baldwin (2007) presenterat
vardagliga transaktionskostnader (mundane transaction costs), vilket innebér kostnader
forknippade med att definiera, méata och betala for varje transaktion. Dessa star i kontrast till

Williamsons antaganden, dar Baldwin diskuterar en potentiell trade-off mellan de vardagliga



transktionskostnaderna och Williamsons transaktionskostnader. Slutligen presenterar Baldwin
(2007) hur foretag genom forandring av dessa tva typer av transaktionskostnader kan

modularisera. Genom modularisering sanks de totala transaktionskostnaderna.

Syfte och forskningsfraga

Plattformsteorin gér ansprak pa att forklara det varde som plattformarna skapar genom
natverkseffekter. Fokus i tidigare forskning har framst legat pa de foretag som skapar och
tillhandahaller plattformar, och vilket varde de skapar for diverse grundgrupper. Fokus i
denna studie riktas istallet mot plattformarnas anvéandare, och vad det stélls for krav pa
anvandare. Plattformsforetagen i studien utgors av bokningstjanster, och sma hotell utgor
anvandare. For att fa ta del av den fordelaktiga kundbasen som bokningsplattformarna nar ut
till, blir hotellen som bekant tvungna att betala en provision till plattformarna. Provisionen
utgor en av de kostnader som &r foérenad med anvéndning av bokningsplattformar. Denna
studie &mnar undersdka om provisionen ar den enda kostnad som drabbar hotellen, eller om
det finns transaktionskostnader forknippat med samarbetet som inte syns vid en forsta
anblick. Studien syftar saledes till att identifiera vilka transaktionskostnader som finns for
studiens fallforetag, och den stravar aven efter att beskriva kostnaderna hotellen emellan.

Studiens syfte mynnar saledes ut i dess forskningsfragor;

1. Vilka transaktionskostnader finns mellan plattformar och sma hotell?

2. Hur skiljer sig transaktionskostnaderna at mellan sma hotell?



TEORI

Plattformsteori

Plattformar verkar pa two-sided markets, dven kallat two-sided networks, som &r en typ av
marknad dar ekonomiskt utbyte sker mellan tva distinkta kundgrupper som forser varandra
med nytta genom natverkseffekter. Exempel pa two-sided markets ar betalkortet American
Express, dar kundgrupperna ar kortanvandare (konsumenter) och handlare (butiker och
forsaljare). Nyttan for varje kundgrupp uppvisar skalfordelar i termer av efterfragan.
American Express kan tas som exempel, eftersom det visar att kortanvandare féredrar
betalkort som accepteras av fler handlare, medan handlare foredrar kort som anvands av fler
konsumenter. Foretagen som skapar varde genom att lata kundgrupperna interagera med
varandra pa en two-sided market kallas for Multi-sided Platforms (Eisenmann, Parker & van
Alstyne, 2006).

En plattform (Multi-sided Platform) koordinerar och faciliterar efterfragan mellan
olika kundgrupper pa en two-sided market. | exemplet med American Express skapar
foretaget varde genom att lata de tva kundgrupperna (handlare och kortanvéandare) interagera
med en plattform. En plattform skapar alltsa en infrastruktur genom att agera som mellanhand
mellan kunder och foretag i vardekedjan (Eisenmann et al., 2006), men dger inte produkten
som erbjuds kunderna (Hagiu & Y offie, 2009).

En plattform kan &ven generera véarde genom cross-sided network effects. Det innebér
att plattformens vérde for en kund ar positivt korrelerat med antalet anvandare pa motsatt sida
plattformen, och vice versa (Eisenmann et al., 2006; Rochet & Tirole, 2003). Det kan
forslagsvis vara bokningssidor inom hotellbranschen vars vérde for en kund paverkas av
antalet hotell som anvénder plattformen. Pa samma satt paverkas vardet for hotellen genom
hur manga kunder som anvénder plattformen. Cross-sided network effects ar endast en typ av

natverkseffekt, och ska inte forvaxlas med same-sided network effects.



Nér en plattform istéllet genererar varde for en och samma kundgrupp kallas det same-
sided network effects. Denna natverkseffekt skapar 6kad nytta for en kundgrupp da ytterligare
en anvandare ansluter sig till samma grupp. Ett illustrerande exempel ar datorspelare som
anvander sig av en plattform, och plattformens varde for datorspelarna &r delvis beroende av
antalet datorspelare (eftersom de utan andra anvandare inte har nagon motspelare) (Rochet &
Tirole, 2003). Se figur 1 nedan for en illustrativ bild av hur dessa néatverkseffekter skiljer sig

at i hur de paverkar plattformens véarde.

Cross-side-nitverkseffakt

Y

Same-side-natverkseffslt Same-side-natverkseffelt
Cross-side-nidtverkseffekt

Plattform

Figur 1. Hlustrerar hur kundgruppernas storlek paverkar plattformens varde

Plattformens varde okar séledes da foretaget lyckas matcha efterfragan fran bada sidor
av plattformen. | hotellexemplet bestar den ena sidan av gaster och den andra av hotellen, dar
bokningstjansterna agerar plattform. En framgangsrik plattform atnjuter darfor dven okande
skalfordelar eftersom kunder ar villiga att betala mer for att fa tillgang till ett stérre natverk,
vilket leder till att marginalerna okar i takt med kundbasen. Detta ar ett sarskiljande drag fran
traditionella foretag, dar volymer bortom en viss produktionsniva ofta leder till minskande

marginaler och vinst. Tanken pa 6kade vinstmarginaler leder ofta till aggressiv konkurrens



inom two-sided markets. Plattformar med storre kundbaser kan investera hardare i R&D, eller
sanka priserna for att pressa ut mindre aktorer. Den harda rivalitet som rader leder saledes till
att dessa branscher ofta domineras av ett fatal storre aktorer (Eisenmann et al., 2006).

| en traditionell vardekedja ségs det att varde ror sig fran hoger till vanster. Pa
foretagets vanstra sida finns kostnader och pa dess hogra finns intakter. For en plattform &r
det inte ovanligt att kostnader och intakter finns bade till hdger och vénster, eftersom
foretaget har en distinkt kundgrupp pa varije sida. Plattformen kan saledes ha ett in-och
utflode av pengar gentemot bada kundgrupperna dven om en av kundgrupperna ofta &r
subventionerad. Sa ar fallet med hotellgaster som bokar rum pa en bokningssida, dar hotellen
star for kostnaden gentemot plattformen, och inte kunderna (Eisenmann et al., 2006).

Att 6ka storleken pa kundgrupperna kan vara problematiskt da deras respektive storlek
beror pa hur vardefull plattformen &r, vilket i sin tur &r beroende av storleken pa motsatta
kundgruppen. Detta kallas enligt Caillaud & Jullien (2003) for “The chicken & egg problem”.
For att forsoka oka antalet anslutna i kundgrupperna, och ur ett langsiktigt perspektiv dven
intakterna, kan plattformen lata en kundgrupp betala ett lagre pris for att 6ka deras incitament
att ansluta sig. Pa sa vis kan plattformen 6ka antalet i bada kundgrupperna, och darmed fa
hdgre 16nsamhet genom den nu storre intédktsbringande kundgruppen. (Parker & van Alstyne,

2005).

Transaktionskostnader

I sin artikel “The Nature of the Firm (1937) var nobelpristagaren Ronald Coase forst med att
beskriva fenomenet kring transaktionskostnader. Coase menade att kostnader uppstod vid
anvandning av marknaden som kunde elimineras genom att producera in-house, det vill sdga
genom att integrera vertikalt. Just dessa kostnader kom Coase att kalla for

transaktionskostnader. Den vélkanda ekonomen Oliver Williamson var en forskare som



fordjupade sig ytterligare inom fenomenet transaktionskostnader, och han presenterade sa
smaningom sin banbrytande “transaction-cost economics” (TCE) (1985). Williamson menade
att transaktionskostnader uppkom fran att forhandla fram villkor for ett avtal, att skriva sjalva
avtalet och att komma Gverens om avtalets innehall. Transaktionskostnaderna var dven de
som uppstod vid inkompletta kontrakt och atgarderna som kravdes for att reparera skadan vid
sadana kontrakt (Besanko, Dranove, Shanley, & Schaefer, 2013). Malet for alla féretag borde
vara att minska eller helt eliminera transaktionskostnader (enligt Coase, 1937). Williamsons
teori syftade istéllet i forsta hand till att minska kostnader som uppstod vid opportunistiskt
beteende, eller de kostnader som uppkom da foretag forsokte forhindra ett opportunistiskt
beteende.

Senare har forskaren Carliss Y. Baldwin (2007) s6kt komplettera Williamsons
opportunistiskt inriktade transaktionskostnadsteori for att kunna beskriva de ytterligare
kostsamma aktiviteter som foreligger for att en transaktion skall kunna genomforas, vilka
Balwdin kallar vardagliga transaktionskostnader (mundane transaction costs).

Williamsons transaktionskostnader kommer saledes att fortsattningsvis kallas
opportunistiska transaktionskostnader for att sarskilja dessa fran Baldwins vardagliga
transaktionskostnader.

For foretag uppstar diverse situationer dar ett beslut behdver tas géllande huruvida
foretaget borde integrera vertikalt eller om foretaget borde anvédnda marknaden for att kopa in
den specifika varan eller tjansten. For att ta ett beslut vid komplexa situationer maste foretaget
vaga for- och nackdelar mot varandra. Den huvudsakliga fragan vid beslut foretags vertikala

granser ar vilket av tillvagagangssatten som effektiviserar produktionen maximalt.
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Opportunism

Inom ekonomisk teori &r opportunism en term relaterad till omkullkastandet av moral till
forman for vinst. Transaktioner mellan parter styrs av kontrakt och grundlaggande praktiska
krav for att transaktionerna ska genomforas enligt avtalet. Oavsett exakthet i avtalets
formuleringar kan parterna inte kontrollera tolkningarna av kontrakten eller varje detalj i
transaktionerna. Nar tolkning av kontrakten l[&mnar utrymme for avtalets ena part att utnyttja
kontraktets ofullstandighet uppstar en risk for opportunism. For omraden inom kontrakten
som inte tacks av ovanstaende, nyttjas principer och normer for att avgéra om det handlar om
opportunism eller en akt av sjélvintresse inom accepterade ramar. Faststéllandet av vilka
normer eller principer som géller &r en kontrovers som omgjliggjort en generell definition

(Chen, Peng & Saparito, 2002).

Transaktionsspecifika tillgangar

Opportunistiska transaktionskostnader

Transaktionskostnadsteorin gor géllande att den viktigaste faktorn for skillnaden mellan olika
transaktionskostnader (transaction costs) ar tillgangens specificitet (Williamson, 1985).
Transaktioner som &r mindre specifika, eller helt ospecifika, beskrivs battre av neoklassisk
teori och analys an av TCE (Riordan & Williamson, 1985). Dessa ospecifika tillgangar kan
omplaceras och fortfarande anvandas med samma syfte &ven efter en investering. De skiljer
sig av den anledningen markant mot de specifika investeringar som behandlas under denna
rubrik. Riordan och Williamson beskriver i sin artikel fran 1985 vad som utgor specifika
tillgangar och varfor de blir betydande for de opportunistiska transaktionskostnaderna.
Samtidigt som tillgangarnas specificitet blir ett viktigare villkor for handel, blir avtalens

karaktar successivt mer bilaterala an tidigare. Det innebar att kraven pa att parternas
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forpliktelser gentemot varandra blir mer msesidiga &n de traditionellt varit tidigare. Vad
utgor da en transaktionsspecifik tillgang enligt TCE?

1994 skrev Brooks, Krapfel och Lothia en artikel som berdr transaktionsspecifika
tillgangar (TSA), hur dessa tillgangar definieras samt vad de bestar av. Den generella
definitionen av en TSA innan den delas in i dimensioner och typer, &r dess karaktéristiska
drag av tydlig paverkan pa transaktions- och produktionskostnader. En transaktionsspecifik
tillgang drar enligt Brooks et al. ner dessa kostnader (1994). Forfattarna delar, med TCE som
grund, in en transaktionsspecifik tillgang i sex olika dimensioner och fyra olika typer. En
TSAs huvudsakliga karaktarsdrag ar att den har lite eller inget varde utanfor en sérskild
relation.

TSA &r en betydande byggsten i transaktionskostnadsteorin. Enligt Williamson (1985)
finns det tre faktorer som skiljer en transaktion fran en annan; transaktionsspecifika tillgangar,
frekvensen pa avtalen mellan parterna och omgivningens osékerhet. Enligt Williamson ar de
transaktionsspecifika tillgadngarna viktigast nar transaktionskostnader sarskiljs fran andra
kostnader i en ekonomisk organisation (1985).

TCEs generaliserbarhet gor att den enkelt kan appliceras pa olika typer av marknader.
Trots TCEs breda anvandningsomrade saknar teorin dock en allmant accepterad
operationalisering av transaktionsspecifika tillgangar (Brooks et al. 1994). Dimensionerna av
en TSA utgor tillgangens grad av specificitet. Da tillgangens specificitet ar negligerbar ar
marknaden det basta alternativet, eftersom den erbjuder lagre transaktionskostnaderna. Da
specificiteten 6kar, okar aven det 6msesidiga beroendet mellan parterna. | situationer dar
specificiteten ar pa en medelniva finns diverse hybrider som joint ventures och strategic

alliances. Hybriderna kommer inte behandlas vidare i uppsatsen.

Williamsons (1985) definition av TSA innefattar fyra olika typer av specificitet. Samtliga fyra

kommer att ndmnas med en kort forklaring (1) site specificity, beskriver
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produktionsanldggningar som ligger fordelaktigt ndra varandra geografiskt; (2) physical asset
specificity, en nddvandig tillgang anskaffad for att kunna producera en specifik produkt; (3)
human asset specificity, manskliga tillgangar dar de anstallda besitter unika kunskaper inom
ett specifikt omrade; (4) dedicated asset specificity, hanvisar till investeringar i anlaggningar,
maskiner och programvara etc. for en unik kdpare. En mer utforlig beskrivning av varje faktor
foljer nedan.

Site specificity. Forekommer da tillgangen ligger i nara anslutning till den andra
parten for att spara in pa transportkostnader och lagerkostnader, och for att kunna
effektivisera processen. En cementfabrik kan exempelvis vara fordelaktigt placerad om den
ligger i anslutning till ett kalkbrott, utifran vilket stenen utvinns som cementen tillverkas av.
Transportkostnaderna minskar, och processen blir mer effektiv &n om stenen transporterats

langvaga fran cementfabriken.

Physical asset specificity. Fysiska tillgangar som ar specifikt anskaffade eller
utformade for att kunna producera en specifik produkt for en unik kdpare. Ponera att kdparen
ar Volvo, och att saljaren tillverkar bilb&lten. Bilbaltena som finns i Volvos bilar &r specifika
for Volvo, varpa tillverkaren behdver investera i en anlaggningstillgang for att uppfylla
koparens krav. Investeringen &r i regel inte helt vardelds utanfor det bilaterala avtalet, men
vardet pa bilbaltens minskar avsevart da saljaren inte kan véanda sig till marknaden och sélja
bilbaltena for samma pris. Investeringen &r darfor en physical asset specificity, kopt for att
anpassas efter en specifik kopare.

Human asset specificity. Denna typ av specificitet refererar till situationer dar en eller
flera anstéllda pa ett foretag har uppnatt en viss kunskapsniva, skaffat sig ett know-how och
en informationsbas som ar mer vérdefull innanfor foretagets vaggar an utanfor. Det innefattar
dels den praktiska kunskap den anstéllda forvarvat, till exempel kunskap om en for foretaget

unik maskin och hur de anstéllda arbetar med denna, men dven det som kallas "intangible
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assets” (Besanko et al. 2013). Intangible assets kan innefatta ett foretagsspecifikt sétt att
arbeta, dvs. rutiner, processer och dylikt. De rutiner och processer som asyftas ar i regel
oskrivna och enbart de anstéllda kanner till den precisa arbetsprocessen. De anstéllda skulle
med storsta sannolikhet bli ineffektiva i en organisation med annorlunda rutiner, och darfér
blir human asset specificity hog nar en anstélld besitter stor kunskap om foretaget (Besanko et
al., 2013).

Dedicated asset specificity. Hanvisar istéllet till investeringar i anlaggningar
och/eller utrustning som ar gjorda for en specifik kopare. Utan fortsatt samarbete med den
specifika koparen skulle investeringen inte resultera i nagon lonsamhet, och relationen
parterna emellan &r av den anledningen ofta langsiktig (Lamminmaki, 2005). Ett illustrativt
exempel ar da ett hotell valjer att expandera sina faciliteter till foljd av att ett narliggande
konferenscenter beslutar att anvanda hotellet som enda Overnattningsalternativ. Det har
darmed skett en investering for hotellet da expandering av lokalerna ar férenat med en
kostnad. Om konferenscentret senare beslutar sig for att avsluta samarbetet med hotellet &r
hotellets investering inte langre I6nsam. Hotellet gor i exemplet ovan en transaktionsspecifik
investering i form av en dedicated asset, som &r beroende av motparten for att investeringen

ska vara lénsam.

Inkompletta kontrakt

Ett komplett kontrakt innebér att tva parter ingar ett avtal dar alla risker férenade med att
motparten inte presterar vad som forvéntas elimineras, genom att samtliga scenarion som kan
uppsta ar forutsagda. Parterna ar da garanterade en fullandad prestation tack vare det
fullstandiga kontraktet. Ett komplett kontrakt &r i realiteten nast intill omaéjligt att skapa da det

alltid finns olikheter i vad som forvéntas, hur prestationerna ska matas och om de
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overhuvudtaget ska matas. Ett sldaende exempel pa detta ar: Hur exakt ska en hamburgare
smaka? Hur mats prestationen av hur en hamburgare tillagas och sedan hur den smakar?
Motsatsen till kompletta kontrakt ar saledes inkompletta kontrakt (incomplete contracts),
vilket enligt Hart och Moore (1988) ar de enda kontrakt som existerar i realiteten. |
inkompletta kontrakt finns omsténdigheter dar parternas fulla rattigheter och skyldigheter inte
tacks.

Enligt Besanko et al. (2013) uppkommer tre faktorer som forhindrar att kompletta
kontrakt skapas. En ar bounded rationality, vilken syftar pa individens begransade kapacitet
att processa information, hantera komplexitet och att agera rationellt darefter. Parterna i
kontraktet kan inte forutse varenda tankbart scenario som kan uppsta under en transaktion,
och som ett resultat av det kan ett komplett kontrakt inte heller skrivas. Difficulties specifying
or measuring performance dr en annan faktor som innebér att de flesta kontrakt som skrivs
mellan tva parter ar komplexa. Besanko et al. (2013) havdar att det ar omojligt att skriftligt
specificera for bada parters specifika ansvar och rattigheter, vad som gor att kontraktet ar
fulldndat och att bada parterna “’presterat fardigt”. Ett problem relaterat till detta ar hur
prestationerna kan métas i praktiken. Asymmetric information ar en sista faktor och innebdr att
den ena parten besitter information som den andra saknar. Informationen blir d&rfor

asymmetrisk parterna emellan, vilket kan bilda en grogrund for opportunistiskt beteende.

Vardagliga transaktionskostnader och modularisering

Baldwin (2007) menar att tidigare transaktionskostnadsteori av Williamson (1975; 1985) och
kontraktsteoretiker (Hart & Moore, 1988) inte &r effektiv nar ett foretag genomgar en stor
forandring i teknologi och som resultat av detta fordndrar sina vertikala gréanser. For att
forklara detta introducerar forfattaren begreppet aktivitetsnatverk, dar den mest

grundlaggande aktiviteten i en produktionsprocess ar en aktivitet. Den utfors av en agent som
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ar begransad av tid och kognitiv kapacitet, och agenten kan saledes inte utfora alla aktiviteter i
nétverket. Denna begrénsning foder behovet att transferera material, information och/eller
energi mellan olika agenter i ett produktivt system genom transaktioner. Tillsammans utgor
agenter, aktiviteter och transaktioner ett stort natverk av aktiviteter, kallat aktivitetsnatverk,
dar de aktivitetsutforande agenterna &r noderna och transaktionerna ar lankarna dem emellan.
| ett valfungerande aktivitetsnatverk matchas agenterna till aktiviteter och transaktioner sa att
varor eller tjanster produceras pa ett optimalt satt. (Baldwin, 2007).

Att placera en transaktion pa en sarskild plats kraver arbete att (1) definiera, (2) mata
och (3) kompensera for vad som skall utbytas. De tre stegen dr nédvéandiga for att bada parter
ska kunna skapa en gemensam grund dar de émsesidigt kommer 6verens om utbytet. En
transaktion ar saledes omgiven av flera palagda och kostsamma moment, som i studiens
benamns vardagliga transaktionskostnader. De skiljer sig fran benamnda opportunistiska
transaktionskostnader eftersom de istéllet relaterar till var i aktivitetsnatverket transaktionen
forlaggs, och vilka kostnader som darigenom uppstar.

(1) Definitionen innefattar en beskrivning av vad som skall transfereras. Att beskriva
och kommunicera den exakta transfereringen leder till att tid l4ggs och en kostnad uppstar
mellan parterna. (2) Matning innebadr att faststalla en kvantitet och/eller kvalitet for den nu
definierade varan eller tjansten i fraga. Att faststalla kvaliteten blir mer relevant om
utbytesvaran eller tjansten ar komplex. Det beror framst pa att det kravs mycket information
for att faststélla att det som utbyts ar i linje med vad den mottagande parten onskar. (3)
Betalning innebdr vardering och betalning av det som utbyts mellan parterna. For att detta
skall ske kravs att tva varderingar (en av saljande parten och en av kdpande) gors och att
dessa vérderingar skall dverensstdmma. Samma process genomfors nér parterna ska komma

Overens om hur betalningen sker.
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De tre punkterna ovan utgor tillsammans vardagliga transaktionskostnader och visar
pa att transaktioners utformning inte bestams utifran, utan av parterna i utbytet. Parterna
avgor hur mycket tid som skall spenderas pa definition, matning och betalning. Generellt sett
innebar en hogre precisering av nagon av punkterna att de vardagliga transaktionskostnaderna
blir mer kostsamma.

Vardagliga transaktionskostnader samverkar med opportunistiska
transaktionskostnader. Investeringar i den ena gor det mojligt att reducera den andra och vice
versa. Det blir saledes av trade-off mellan de bada for att skapa en optimal transaktionsform
vid varje transaktionspunkt anpassat efter den moduléra strukturen. Den totala
transaktionskostnaden ar summan av de vardagliga och opportunistiska

transaktionskostnaderna (Baldwin, 2007).

Gréansovergangar och modularisering

Under foregaende rubrik namndes aktivitetsnatverk som innebar de transaktioner vilka delar
en grupp aktiviteter fran en annan. Lokala modulariteten, det vill séga strukturen av
aktiviteter, ar vad som avgor huruvida transaktionskostnaderna ar hoga eller laga pa olika
platser. Baldwin (2007) talar om tjocka och tunna gransévergangar dar
transaktionskostnaderna ar hogre pa de tjocka évergangarna och lagre pa de tunna. Dessa
gransovergangar binder samman olika typer av aktiviteter med varandra och skapar
transaktioner mellan organisationer. Tjocka gransovergangar kan goras tunnare genom
modularisering. Modularisering innebdr att man genom omstrukturering av aktiviteter
minskar antalet transfereringar (av material, information eller energi) som kravs for att en del
av natverket skall fungera. Man skapar saledes en modul som &r minimalt beroende av vad
som forsiggar inom andra moduler (Balwdin, 2007). Ett exempel pa forandring av lokala

modulariteten &r att strukturera om arbetsuppgifter pa en foretagsavdelning sa att sa fa
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anstallda som mojligt i avdelningen &r involverade i och beroende av andra avdelningar.
Gransovergangarna mellan modulerna & med andra ord tunna om detta uppnas och
organisationers strategiska val, teknologiska forbattringar och dylikt, kan leda till en
modularisering av aktiviteter inom natverket. Genomgaende for de flesta foretag ar en stravan
efter laga transaktionskostnader, och Baldwin (2007) menar darfor att ratt strategiska beslut
leder till modularisering och tunnare gransovergangar. | praktiken innebar detta lagre
transaktionskostnader.

Baldwin (2007) anvénder tva illustrativa exempel for att konkretisera hur tunna
respektive tjocka gransévergangar kan se ut. Forst ser forfattaren pa produktionen av
kastruller till ett kok. Kastrullerna produceras i en smedja for att sedan transfereras over till
koket. Ponera att fem personer arbetar i smedjan och att fem personer arbetar i koket. Inom de
bada arbetsomradena kommer de anstallda att agera dels med varandra internt vid tillfallena
da kastrullen formges och metallen smélts etc. De anstéllda i smedjan kommer dven att agera
med anstallda i koket, da information och material utbytas. Smedjan och kéket bestar dock av
tva omraden som &r separerade fran varandra, tva separata moduler. Utbyte av information
mellan smedjan och koket kommer att skapa en brygga mellan dessa tva, och i detta exempel
ar utbytet simpelt och ndgon omfattande kommunikation parterna emellan kréavs inte for att
slutkomponenten ska kunna anvandas. Arbetsomradena ar i detta fall nast intill sjalvstandiga,
bortsett den tidigare namna bryggan. Bryggan bestar av ett materialutbyte (kastrullen) och ett
informationsutbyte (definitionen av kastrull), men inte mer &n sa. Att skapa en transaktion
over denna brygga ar darfor férhallandevis enkelt - de totala transaktionskostnaderna ar laga.

Transaktionen sker alltsa 6ver en tunn gransovergang (Se fig. 2).
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Aktivitetsnatverk Aktivitetsnatverk

Figur 2. Visar en tunn gransovergang dar fa transfereringar av material, information och/eller energi behdvs
mellan aktivitetsnatverken for att de skall fungera.

Fortsattningsvis ger Baldwin (2007) ytterligare ett exempel, dér transaktionen
istallet sker dver en tjock gransovergang (se Fig. 3). Foretag 1 producerar harddiskar och
Foretag 2 producerar laptops. | detta illustrativa exempel, motsatt foregaende, ar foretagen till
hog grad beroende av varandra. Bade materialutbyte och informationsutbyte &r hogt — olika
typer av material maste fungera med varandra och harddisken maste vara specifikt producerad
for att passa datorerna. Det &r dven svart att i forvag definiera exakt vad som behdvs for att
slutprodukten ska bli bra. De designattribut som skapas &r specifika for Foretag 1, och

Foretag 2 gor att de totala transaktionskostnaderna blir htga och skapar osékerhet.

Aktivitetsnatverk Aktivitetsnatverk

Figur 3. Visar en tjock gransovergang dar flera transfereringar av material, energi och/eller information beh6vs

mellan aktivitetsnatverken for att de skall fungera.
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Designattributen mellan foretagen i andra exemplet ar en form av transaktionsspecifik
tillgang enligt Williamsons opportunistiska transaktionskostnader. Nar en transaktion mellan
foretag med dessa tjocka 6vergangar ska utforas ar detta forenat med en eller flera
transaktionskostnader. Beroende pa om antingen minimalt eller maximalt med aktiviteter
utfors for att effektivisera transaktionen, 6kar detta antingen opportunistiska- respektive
vardagliga transaktionskostnader.

Williamson (1975; 1985) har med transaktionskostnadsteorin forsokt 16sa fenomenet
tjocka gransovergangar genom vertikal integrering eller relationsspecifika kontrakt. Den
senare innebdr att transaktionen sker mellan parter dér ett fortroende har skapats for att
skydda mot opportunistiskt beteende. Baldwin (2007) presenterar ytterligare en I6sning for de
tjocka gransovergangarna; att med modularisering gora en tidigare tjock gransévergang
tunnare genom en forandring av aktiviteter. Modularisering kan &ven foéréndra var i processen
som transaktioner sker, vilket ocksa leder till sénkta totala transaktionskostnader (Baldwin,

2007).

Teoretisk sammanfattning

Plattformar skapar varde genom néatverkseffekter da de anslutna kundgrupperna okar i storlek.
Vanligen ar en av kundgrupperna subventionerad for att gruppen skall véxa, vilket leder till
ett 6kat plattformsvarde for den intédktsbringande kundgruppen. Ju hoégre detta varde ar, desto
mer ar kunder villiga att betala for plattformens tjanster.

Da plattformsteorin forklarar hur plattformen genererar varde, vilket kommer till
uttryck genom dess priser, forklarar transaktionskostnadsteorin de kostnader som &r férenade
med transaktioner mellan féretag. Transaktionskostnadsteorin behandlar saledes foretags val
av vertikala gréanser. Williamson (1985) fordjupade sig tidigt i amnet nér han utvecklade sin
transaktionskostnadsteori. Teorin var till stor del baserad pa tanken om opportunism till fljd

av inkompletta kontrakt. Opportunism riskerar uppsta nar en aktér far mojlighet att utnyttja
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motparten i en transaktion vid ett hal i kontrakteringen. Williamson (1985) menade &ven att
den viktigaste faktorn i transaktionen var tillgangars specificitet, eftersom dessa leder till en
investering fran en part i transaktionen riktad mot den andra parten vilket kan utgéra grogrund
for opportunism.

Baldwin (2007) soker komplettera Williamsons teorier med vardagliga
transaktionskostnader, vilket innebér kostnader forknippade med att definiera, méata och betala
for varje transaktion. Kostnaderna kan bli betydande nar det sker manga transaktioner och om
aktiviteterna ar forlagda pa ett omstandigt sétt. Vardagliga transaktionskostnader star i
kontrast till de opportunistiska transaktionskostnaderna, dar investering istéallet gors mot
transaktionspartnern vilket i sin tur skapar potentiell opportunism. Féretag kan alltsa gora en
tradeoff mellan vardagliga transaktionskostnader och opportunistiska transaktionskostnader
dar 6kning i den ena minskar den andra, inte nddvandigtvis proportionerligt. Tillsammans
utgor de transaktionens totala transaktionskostnader. Baldwin (2007) fortsétter sedan sitt
resonemang genom modularisering, dér en foréandring i aktiviteter hos foretagen leder till
sankta totala transaktionskostnader. En teoretisk referensram baserad pa det teoretiska

avsnittet illustreras i Figur 4.
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b 4 Prissattning
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plattformar Vardagliga
och hotell pportunistiska
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Figur 4. Plattformar skapar varde genom natverkseffekter. Ju hogre vérde plattformen har, desto hégre pris ar
anvéndare villiga att betala. Transaktioner mellan plattformar och hotell medfor dock transaktionskostnader for
hotellen. Dessa kan delas upp i opportunistiska- och vardagliga transaktionskostnader, vars storlek och

komposition styrs av den lokala modulariteten vid transaktionen.
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METOD
Avsikten med foljande metodavsnitt &r att forse lasaren med insikter om processen som har
gjort det mojligt att na uppsatsens slutsats. Metodavsnittet r tankt att leda lasaren och spegla

forfattarnas beslut kring tillvadgagangssattet.

Forskningsdesign
Uppsatsen bygger pa en flerfallsstudie med en deduktiv ansats. | uppsatsen aterfinns dven
inslag av induktiv ansats. Designen ar vald med hansyn studiens forskningsfraga och den

studerade branschens struktur.

Deduktiv ansats med induktiva inslag

Uppsatsens deduktiva ansats har sin grund i att vi tidigt bestdmde att den skulle ha sin
utgangspunkt i transaktionskostnadsteorin. Enligt Gudmundsdottir (1990) &r deduktiva inslag
lampligt i borjan av en uppsats med kvalitativ ansats. Eftersom uppsatsen bygger pa en
kvalitativ metod valdes darfér en uppsats med deduktiv ansats. Ytterligare anledning till valet
av deduktiv ansats baseras i forfattarnas teoretiska utgangspunkt. Transaktionskostnadsteorin
och foretags val av vertikala granser utifran en plattform var ett tidigt val i studiens process.
En teoretisk referensram utformades sedan, fran vilken studien utgar.

Enligt Bryman & Bell (2011) innebér en induktiv ansats att teorin skapas utifran
empirin, och att denna process involverar att dra generaliserande slutsatser utifran vad
observationerna ger for utfall. Glaser & Strauss (1967) argumenterar &ven for att en nara
kontakt med en empirisk verklighet tillater utveckling av en teori som blir applicerbar,
relevant och géllande for framtida forskning. Det induktiva inslaget har i studien sin grund i
att vi genom insamlingen av empirin upptéckt nya fenomen och darefter sokt ny teori for att

forklara dessa fenomen. Nar empirin vaxte fram och transaktionskostnader identifierades,
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kunde vi konstatera att ytterligare teori kravdes for att forklara verkligheten. Dérefter
kompletterades den anvanda teorin och ansatsen blev ater deduktiv. Vi har saledes valt en
relevant och enligt oss intressant teoretiskt utgangspunkt som leder till slutsatsen, men har
ocksa latit empirin paverka studiens gang. Var studie kan darfor anses vara deduktiv med
induktiva anslag. Utifran resultatet dras en slutsats baserat pa de empiriska forhallandena

kombinerat med vara specifika teorier.

Kvalitativ ansats.

Enligt Bryman & Bell (2011) behandlar en kvantitativ ansats kvantifiering av insamlad data,
medan kvalitativ metod lagger storre vikt vid de ord och beskrivningar som framkommer vid
intervjuerna. Bryman & Bell menar dven att kvalitativ metod ger en bild av en social
verklighet under standig férandring, dar individerna ges utrymme for skapande och
konstruerande formagor (2011). En kvantitativ metod skulle med storsta sannolikhet inte ge
0ss samma bredd i intervjumaterialet som samlades in. Att identifiera transaktionskostnaderna
i borjan av arbetet var namligen svart. En kvalitativ ansats var darfor nodvandigt for att
faststalla de kostnader som beslutsfattarna upplever vid outsourcing till plattformarna, och hur
de kostnaderna mer precist ser ut. Ansatsen gav oss saledes storre méjlighet att undersoka
branschens karaktarsdrag och gav aven respondenterna chans att satta sin egen pragel pa
upplevelser och verklighet. Eftersom transaktionskostnaderna kan variera fran respondent till
respondent gav den kvalitativa ansatsen oss en tydligare bild av den fordnderliga marknaden
bestaende av plattformstjanster och hotell. Utifran studiens inriktning med kvalitativ metod
var det relevant att arbeta med semi-strukturerade intervjuer med anstallda pa hotellen, vilket

redogors mer for under forskningsinstrument.
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Flerfallsstudie

Enligt Yin (2007) ar fallstudier en passande metod nér fragor som hur ndgonting fungerar
eller varfor nagot fungerar pa ett visst sédtt amnas undersokas. En fallstudie karaktériseras av
en detaljerad och ingaende undersokning av ett eller ett fatal fall som fangar den komplexitet
och natur som ror det specifika fallet (Bryman & Bell, 2011). Vi har valt att anvanda
forskningsdesignen flerfallsstudie, dar vi har utgatt fran atta hotell i Malmo och Lund. Detta
star i motsats till en enfallstudie som behandlar ett specifikt fall. (Yin, 2007). Eisenhardt &
Graebner (2007) anser att en flerfallsstudie bygger en mer robust teori, da tesen som vaxer
fram har en mer stabil och djup grund tack vare mer varierade empiriska bevis. Aven Yin ar
av uppfattningen att en flerfallsstudie bygger en mer generaliserbar tes och en starkare bas for
en teori, &n vad en enfallsstudie har mojlighet att gora (Yin, 1994). En flerfallsstudie var dven
mest lampad for var uppsats, eftersom vi utifran branschens struktur insag att ett specifikt fall
formodligen inte skulle réacka for att spegla de transaktionskostnader vi forsokte identifiera.
Sma foretag har generellt sett bara en anstalld som behandlar de relevanta besluten. Vi insag
aven tidigt att hotellen med storsta sannolikhet skulle skilja sig at i sitt strategiska
beslutsfattande, och en flerfallsstudie underlattar identifieringen av transaktionskostnader som
antingen &r unika for ett fall, eller som &r generella for branschen (Bryman & Bell, 2011). Vi

anser att valet av antal hotell utgor en bra avvagning for studiens djup och bredd.

Urvalsprocessen

Val av bransch och fallféretag

Da vi redan bestamt oss for att arbeta med transaktionskostnadsteorin och foretags val av
vertikala grénser stod vi infér utmaningen att besluta om vilken bransch som skulle
undersokas. Vi borjade lasa in oss pa teorier som kunde kombineras med TCE, gjorde

eftersokningar, och landade sa smaningom i de teorier som beror plattformar och

25



plattformstjanster. Nagot vi fann intressant var hotellbranschen och dess beslut kring vertikala
granser. Vi fann att samtliga av de hotell vi slumpmassigt valde att séka pa anvande sig av
plattformstjanster sasom Booking.com och Hotels.com.

Efter att ha identifierat en bransch och ett existerande fenomen blev ndsta steg att valja
ut passande fallforetag att kontakta for intervjuer. Hotellbranschen ar bred och komplex, och
en stor del utgdrs av kedjor som Scandic, Radisson, Elite Hotels etc. Eftersom de storre
kedjorna stracker sig langt utanfor Skanes (och Sveriges) granser, antog vi att beslutsfattandet
for dessa hotell sker pa en centraliserad niva.

| syfte att finna relevant empiri tog vi fram urvalskriterier for att kunna hitta ratt hotell
dar de strategiska besluten togs pa en decentraliserad niva. Det blev alltsa forsta kriteriet:
decentraliserade beslut. For att kriteriet skulle uppfyllas, och for att en avgransning skulle
kunna ske sattes det andra urvalskriteriet: att hotellet maximalt sysselsatte 20 stycken
heltidsanstallda. Vidare sattes det tredje kriteriet: att hotellet skulle vara en anvandare av
bokningsplattformar. Eftersom syftet med studien &r att identifiera transaktionskostnader i
samband med plattformstjanster var det tredje kriteriet givet. Slutligen sattes ett fjarde och
sista kriterium: att det skulle vara ett lokalt hotell. Den geografiska avgrénsningen sattes
darfor till Malmo och Lund i Skane, Sverige.

Enligt urvalskriterierna fann vi atta lampliga hotell att kontakta. Hotel Lundia i Lund;
Hotel Finn i Lund; Hotel Mortensen i Malmd; Hotel Ahlstrom i Lund; Hotell Oskar i Lund;
Hotel Djingis Khan i Lund; Teaterhotellet i Malmg; The More Hotel i Lund. Efter att hotellen
valts ut kontaktades de per telefon och fick en presentation av syftet med uppsatsen, samt
forslag pa métesdatum. Kontaktpersonerna for hotellen gav sedan ett positivt eller negativt
besked. Under processen fick vi nekande besked fran tva hotell i Lund, men empirin kunde

tack vare positivt besked fran resterande atta fallforetag ta form.
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Respondenter
Ett malstyrt urval ar en form av icke-sannolikhetsurval dar respondenterna valjs strategiskt
utifran deras relevans for den formulerade forskningsfragan (Bryman & Bell, 2011). Vi valde
att anvanda oss av denna typ av urval for att strategiskt kunna vélja vilka anstallda pa hotellen
som var mest ldmpade for intervjuer. Eftersom uppsatsens syfte var att identifiera eventuella
transaktionskostnader vid anvandning av plattformstjanster, var det viktigt for oss att na en
anstalld som var med och fattade strategiska beslut kring dessa tjanster. Ingen annan anstélld
ansag vi kunde aterge en fullskalig bild av verksamhetens operativa del samt redogora for
tankarna bakom samarbetet med plattformarna. Plattformarnas paverkan pa hotellens
verksamhet var dven en faktor som endast en person i beslutsfattande position kunde redogéra
for. Bryman & Bell (2011) belyser viss fara med att anvénda ett icke-sannolikhetsurval.
Uppsatsens reliabilitet riskeras, eftersom det finns risk att manskligt omddme spelar in och
gor att vissa respondenter blir valda snarare an andra, och det finns darfor en risk att valet av
respondenter blir felaktigt (Bryman & Bell, 2011). Vi 6vervégde alternativa urvalsmetoder,
men beslutade oss anda for ett icke-sannolikhetsurval. Givet kriterium nummer tva, att
hotellen ska ha mindre &n 20 heltidsanstallda, fann vi ndmligen risken liten att fel
respondenter skulle bli valda for intervju. Vid de tillfallen vi ringde till hotellen for att
presentera oss och boka intervju, blev vi direkt sammankopplade med den ansvariga for de
strategiska besluten. Eftersom studien behandlar sma féretag fann vi alltsa ett icke-
sannolikhetsurval forsvarbart att anvanda, och ett malstyrt bekvamlighetsurval visade sig
passa in pa studien och dess syfte.

Av samma anledning som ovan har vi valt att ha atta olika hotell som fallféretag. Vi
vill dock visa pa en medvetenhet kring att valet av flera olika fallforetag riskerar bli mindre
trovardigt, da vi enbart har intervjuat en person fran varje foretag. Detta har dock varit det

enda aktuella tillvdgagangsséttet, eftersom det pa de studerade hotellen sallan eller aldrig
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fanns fler &n en anstalld som var ansvarig for att fatta de strategiska besluten som behandlar

bokningsplattformar. Vi anser dock att tidsbesparingen det inneburit att enbart intervjua en

person per hotell har gett oss mojlighet att rent tidsmassigt intervjua fler hotell och déarmed fa

en bredare empirisk bas.

Har nedan presenteras en lista pa de anstéllda vi har intervjuat. Samtliga &r ansvariga

for samarbetet med plattformstjansterna som anvands av hotellen.

Hotell Namn Befattning Motesdatum

Hotel Ahlstrém Rodriguez Hotellchef 2015-05-05
Sanchez

Hotel Djingis Louise Modée Receptionsansvarig och 2015-05-25

Khan Personalchef

Hotel Finn Oskar Peterson Forsaljningschef 2015-05-04

Hotel Lundia Oskar Peterson Forsaljningschef 2015-05-04

The More Hotel | Jenny Bingaker Hotellchef 2015-05-19

Hotel Mortensen | Maria Persson Hotellchef 2015-05-04

Hotell Oskar Milla Hotellchef 2015-05-05
Wimmerstedt

Teaterhotellet Fredrik Bolander | Hotellchef 2015-05-12

Tabell 1. Intervjupersoner.
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Forskningsinstrument — insamling av data

Studien har sin grund i transaktionskostnadsteorin och de olika transaktionskostnader som kan
uppsta for foretag vid anvandning av plattformstjanster. Transaktionskostnadsteorin blev vi
introducerade for under kursen Strategic Management vid Lunds Universitet, da en stor del av
kursen bygger pa att introducera studenterna for foretags val av vertikala granser och de
strategiska besluten forknippade med detta. Boken ”Economics of Strategy” av Besanko et al.
(2013) blev utgangspunkten for inspiration och intresse vad galler transaktionskostnader.
Genom att konsultera var handledare Magnus Johansson blev vi dérefter introducerade for
teorin kring plattformar, nagot vi fann intressant att undersoka vidare. Uppslag till relevanta
vetenskapliga artiklar som behandlade bade plattformsteori och transaktionskostnadsteori fick
vi genom att soka pa databaser som tillhandahaller artiklar (Lub.lu.se, Google Scholar, Wiley
etc.). En annan viktig kalla for information var referenslistor fran vetenskapliga verk som
berérde &mnen som var liknande det vi valt att undersoka. Den beskrivna litteraturstudien
utgdr grunden for uppsatsen och syftar framst till att skapa insikt i teorin kring hur
transaktionskostnader och plattformar samverkar. Vid tillfallen da information saknats har
slutligen generella artiklar pa Internet inneburit en stor hjalp for att samla material och
information om hotellindustrin.

Innan idén om transaktionskostnader mellan hotell och plattformstjanster utformades,
fanns en initial tanke om att undersoka vilka faktorer som paverkade hotellens val att
outsourca till plattformarna. Det visade det sig att det fanns en enkel anledning till hotellens
anvandande av plattformstjansterna - att na ut till en bredare kundbas. Vi ansag darfor att
studien riskerade att undersdka det uppenbara. Vid tidpunkten for upptéckten hade arbetet
med empirin redan pabdrjats. Den empiri vi hunnit samla in gav emellertid tydliga
indikationer pa att olika former av transaktionskostnader existerade fér hotellen beroende av

hur de arbetade. Efter att aterigen ha konsulterat Magnus Johansson kunde vi utveckla
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forskningsfragan vidare samtidigt som vi kunde ha nytta av den befintliga empirin, vilket sa

smaningom mynnade ut i tva nya forskningsfragor;

1. Vilka transaktionskostnader finns mellan plattformar och sma hotell?

2. Hur skiljer sig transaktionskostnaderna at mellan sma hotell?

Insamlingen av empiri skedde genom kvalitativa intervjer med hotellen. Kvalitativa
intervjuers fokus ligger i att identifiera respondenters olika standpunkter, varpa det ar vanligt
forekommande att tillvagagangssattet ar mindre strukturerat &n vid kvantitativa intervjuer.
Detta eftersom svarsalternativen vid kvalitativa intervjuer ofta ar begransade. Totalt atta semi-
strukturerade intervjuer med hogt uppsatta personer pa de olika hotellen genomférdes i
studien. Semi-strukturerade intervjuer innebér i praktiken att forskaren har ett antal fragor
som ar forhallandevis specifika, och som beror de teman intervjun &r tankt att behandla
(Bryman & Bell, 2011). Forfattaren har sedan mojlighet att under intervjun bestdimma foljden
pa fragorna, samt mojlighet att stéalla relevanta foljdfragor baserade pa svaren som ges av
respondenten. Semi-strukturerade intervjuer gav darfor respondenten mojlighet att utforma
svaren efter egna 6nskemal, ndgot som var viktigt for att fanga respondenternas helhetshild av
verksamheten och de for studien relevanta transaktionskostnaderna.

Samtliga respondenter paverkades av arbetet med plattformstjansterna, bade operativt
och genom de strategiska beslut som innefattar ett fortsatt anvandande av tjansterna.
Intervjuerna holls pa hotellen och varade mellan 40 och 60 minuter. For att bevara empirin
spelades alla intervjuer in, nagot som underlattade vid senare transkribering och
tillbakablickar. Intervjuerna genomférdes av 2-3 av gruppens medlemmar, dar datum och
hotellens geografiska placering avgjorde hur manga gruppmedlemmar som var narvarande
under intervjuerna. Vid sammanstallning av empirin, i kombination med att forskningsfragan

andrades, upptackte vi att viss empiri saknades. Kompletterande empiri samlades da in via
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mailkorrespondens och telefonsamtal, vilka &ven spelades in. Vi beddmde e-mail och
telefonkontakt som tillracklig, eftersom den information som saknades var ytterst liten. | de
fall empirin har saknat enkel basfakta om hotellen har &ven deras hemsidor fungerat som
informationskalla.

For att kunna identifiera transaktionskostnader utformade vi intervjuguider for att
noggrant kunna kartlagga hotellens arbete med plattformstjénsterna. Initialt stalldes allménna
fragor om hotellet, i syfte att fa respondenterna att kanna sig bekvama i situationen. Darefter
hjélpte intervjuguiden oss att stanna inom ramen och stélla ratt huvudfragor, och i samtliga
fall gav respondenten information som tillat oss att stélla relevanta féljdfragor. Vi utformade
intervjuerna genom att en person holl i intervjun och resterande del av gruppen forde
anteckningar. | de fall det dok upp ytterligare féljdfragor fran de antecknande
gruppmedlemmarna gavs de mojlighet att stalla dem efter huvudintervjun, det vill sdga nar
den intervjuande forfattaren avslutat sin del. Pa sa satt slapp vi avbryta varandra, och
respondenten upplevde intervjun som mer strukturerad.

Vi har aktivt stravat efter att studien ska bli sa tillforlitlig som majligt, och for att
uppna det malet har vi anvant mer an en datakalla vid insamlingen av data. Enligt Bryman &
Bell (2011) &r triangulering en lamplig metod eftersom det ger utrymme for olika teoretiska
perspektiv, det vill sdga att data samlas fran flera olika informationskéllor och genom olika
metoder. | vart fall innebar det att information samlades in genom tidigare namnda semi-
strukturerade intervjuer och kompletterande fragor via e-mail samt telefonintervjuer.
Sammanfattningsvis har processen utifran de givna férutsattningarna gett oss en bred bild av

hur branschen ser ut, men ocksa hur de sma hotellen agerar och fattar sina beslut.
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Dataanalys

For studien valdes “pattern matching” som, enligt Yin (2009), dr en forskningsdesign som
innebdr att forskaren &mnar undersoka ett empiriskt monster och jamfora det mot ett monster
som &r forutsagt eller antaget enligt teorin. I de fall monstret verensstimmer styrker analysen
det teoretiska antagandet, och 1 de fall det inte 6verensstammer ligger analysens fokus istéllet
vid att forsoka identifiera och forklara de skillnader som upptackts.

Analysen av empirin vi samlat ihop gjordes i ett antal pa varandra féljande steg. Det
forsta steget efter samtliga intervjuer var att transkribera allt ljudmaterial. Syftet med
transkriberingen var tvadelad. Forst och framst kunde den ge den tredje gruppmedlemmen
information om intervjun, om denne inte fanns pa plats. Pa sa satt kunde alla i gruppen
befinna sig pa samma informationsniva. Fortsattningvis hjélpte transkriberingen oss nar vi
behdvde ga tillbaka i intervjuerna, da empirin och analysen skrevs, for att soka information
eller for att kunna referera till respondenterna. For empirin blev intervjuerna naturligt var
huvudkalla. Vid de tillfallen vi behdvde komplettera med basfakta tog vi pa egen hand fram
arsredovisningar eller anvande hotellens hemsidor for komplettering.

Var nastféljande utmaning fanns i hur vi 6nskade aterge en objektiv bild den
insamlade datan (Thurén, 1986). | nagra fall var datan motségelsefull, och verkligheten for de
olika hotellen ser olika ut. Det gjorde det svart for oss att aterge en samlad bild av
verkligheten, eftersom den sag sa olika ut fran hotell till hotell. Vissa avvagningar har gjorts,
men att respondenterna haft olika bilder av verkligheten ar det vi forhallit oss till och vi har
stravat efter att presentera empirin darefter. Vid nagon enstaka intervju var det svart for
respondenten att behalla ett objektivt forhallningssatt, personliga asikter och erfarenheter
blandades ihop med den empiri vi faktiskt sokte. Med héansyn till de ndmnda problemen kan

vi dessvdrre inte utesluta att den empiriska studien har vissa brister.
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Som bekant har pattern matching anvants som analysmetod. Vi har utifran den
teoretiska referensramen sokt monster i empirin. Oavsett tidigare ndmnda problem med en
nagot differentierad bild av den empiriska beréattelsen kom vi fram till ett resultat. Vi fann en
indelning som var gangbar for samtliga hotellen, dar verkligheten aterspeglades pa samma
gang som teoretiska perspektivet kunde appliceras. Vi upptéckte att vissa hotell inte agerat

utefter vad som forvéntats utifran teorin, medan en majoritet hade gjort det.

Reliabilitet och validitet

En studies reliabilitet fokuserar pa om och hur mycket matningen eller undersokningen gar att
lita pa (Bryman & Bell, 2011). Infor intervjuerna forberedde vi noggrant en intervjuguide, och
stallde illustrativt upp olika tankbara scenarion for att kunna stélla relevanta foljdfragor,
beroende pa vilken riktning intervjun tog. Det var viktigt for oss att respondenterna styrde
riktningen pa intervjun, och vi valde aktivt att inte stdlla ledande fragor. Samtliga
respondenter arbetade dagligen med plattformstjansterna, och de kunde tydligt redogéra for
hur detta arbete fungerade. Detta gav oss till rikligt med empiri som sedan fick ligga till grund
for analysen. Inspelningarna och transkriberingarna genomfordes for att minimera risken for
missforstand och feltolkningar, och var tillampning av triangulering har gett studien en bredd
och en hagre tillforlitlighet for hur branschen ser ut for dessa sma hotell.

Samtidigt som trianguleringen har gjort studiens reliabilitet hogre, har den dessvérre
aven bidragit till att forsvara analysen. Det har framst skett med orsak av att trianguleringen
har gjort det mojligt att synliggéra asikter som ar motstridiga. Aven har har vi gjort
avvagningar, men kan inte med sékerhet faststalla att vi identifierat alla exakta
transaktionskostnader som kan uppsta vid anvandning av plattformstjanster.

Validitet fokuserar istallet pa hur val de generaliserade slutsatserna hanger samman,

det vill sdga om maétinstrumentet mater det som avsetts (Bryman & Bell, 2011). Den interna
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validiteten behandlar hur vél observationer och teoretiska idéer éverensstimmer och far anses
vara en styrka i denna studie, da vi anvéander oss av kvalitativ ansats. Vi spenderade mycket
tid med den observerade gruppen av fallforetag och har saledes okat chanserna for hogre
kongruens mellan koncept och observationer. Den externa validiteten behandlar i sin tur hur
generaliserbart resultatet &r och tenderar att vara en svaghet for fallstudier inom kvalitativ
forskning enligt LeCompte och Goetz (1982, refererad i Bryman & Bell, 2011). En viss
generaliserbarhet inom hotellbokningsbranschen for hotell som anvénder plattformar
existerar, men pa grund av det i ssmmanhanget laga antalet studerade hotell forblir detta en
svagare sida. Vi har varit medvetna om detta da vi valt var metod for uppsatsen, och
fallstudien ser snarare till att foérdjupa sig i ett antal specifika mindre hotell, snarare &n att

uppna ett generellt applicerbart resultat for branschen som helhet.
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EMPIRI

Studiens empiriska del inleds med en presentation av fallféretagen. Forfattarna har genomfort

intervjuer med respondenter fran atta sma hotell i omradet kring Malmé och Lund.

Fallforetagen

Hotel Ahlstrom. Har funnits sedan 1880 och ar det dldsta fortfarande verksamma hotellet i
Lund. Hotellet ar belaget mitt i staden och har 16 rum och tre heltidsanstallda. Rummen haller
en enkel standard och boendet &r férhallandevis billigt for att vara centralt beldget.
Belaggningsgraden pa arsbasis ligger pa runt 65 procent. Rodriguez Sanchez ar hotellchef och
arbetar med saval den dagliga verksamheten som det administrativa arbetet. Hotel Ahlstrom

har anvént sig av bokningsplattformar sedan 2011.

Hotel Djingis Khan. Grundades pa 1980-talet och har 73 rum varav 18 ar lagenheter. Hotellet
har en belaggningsgrad pa cirka 70 procent per ar. Djungis Khan ligger fem minuters bilresa
fran Lunds centralstation och har ett balanserat klientel av bade privatpersoner och
foretagskunder. Receptionsansvarig tillika personalchef Louise Modée hanterar administrativt
arbete och reception i sina dagliga sysslor, och uppger att hotellet har 3 heltidsanstallda, men
aven ett par anstallda som jobbar deltid eller extra. Djingis Khan har anvént sig av

bokningsplattformar sedan mitten av 2000-talet.

Hotel Finn. Ett sa kallat “extended stay” hotell, innebérande att delar av boendet ar byggt som
lagenheter med priser som sjunker ju langre gésten stannar. Finn riktar framforallt in sig pa
foretagskunder och ligger en dryg kilometer fran Lunds stadskarna. Hotellet grundades 2012
och har cirka 70 rum, varav 15 ir sé kallade “economy room” med en nagot enklare standard.

De har samma &gare som Grand Hotell och Hotel Lundia, vilket gor att vissa av deras
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anstallda arbetar med samtliga av hotellen. Forsaljningschef Oskar Peterson ar en av dessa.

Hotel Finn har anvant sig av bokningsplattformar sedan de 6ppnade 2012.

Hotel Lundia. Grundades 1968 och &gs an idag av samma familj. Hotellet har fokuserat pa
design och har 97 arkitektritade rum i olika storlekar och varianter. De ligger darfor lite hdgre
i prisklass. Hotel Lundia ar bel&get precis intill Lunds Centralstation och &r anpassat for
affarsresendrer och konferenser. De &gs av samma familj som &ger Grand Hotell och Hotel
Finn och har anvént sig av bokningsplattformar sedan 2010. Oskar Peterson &r som tidigare

namnt forsaljningschef aven pa Hotel Lundia.

Hotel Mortensen. Grundades 1912, men har under aren haft olika namn. Hotellet ar centralt
belaget i en byggnad fran 1800-talet och bara fem minuters gangvag fran Malmo
Centralstation. Hotellet har 45 rum och 9 heltidsanstallda. De har historiskt haft en hog andel
foretagskunder, men i dagsléget utgor turister en allt storre del av bokningarna. Maria Persson
ar hotellchef och arbetar med bokningsplattformar och administration utdver skotsel av den

dagliga verksamheten. Mortensen har anvént sig av bokningsplattformar sedan 2006.

Hotell Oskar. Togs 6ver och renoverades 2012 av nuvarande agare, som aven ager ett
vandrarhem och ett Bed & Breakfast. Fordelat Over dessa tre har hotellen 10 anstallda. Hotell
Oskar ar centralt belaget ett par minuters gangvag fran Lunds Centralstation och har 8 rum.
Det drivs av dgare tillika hotellchef Milla Wimmerstedt, som arbetar med allt ifran
administration och egen marknadsforing till den dagliga verksamheten. Hotell Oskar har en
relativt hog belaggningsgrad pa 86 procent. Hotellet har anvant sig av bokningsplattformar

sedan det 6ppnade.
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Teaterhotellet. Kdptes upp 2008 av Fredrik Bolander, som &ven driver hotellet. De har 44 rum
och 10 heltidsanstallda. Rummen har enkel standard, och fokus ligger pa flexibilitet och att
lyckas val med att mota forvantningarna hos kunden for 6ka kundnéjdheten. Hotellet ligger i
centrala Malmo, invid Malmo opera. Hotellet har anvént sig av bokningsplattformar sedan

2002, nagot Fredrik fortsatte med nar han tog éver hotellet.

The More Hotel. Oppnade 2012 och &r beldget strax utanfor Lunds stadskérna, ungefar 1,5km
fran centralstation. Det &r ett lagenhetshotell med 33 rum och 6 heltidsanstallda. Hotellchef
Jenny Bingaker startade hotellet och de har aven ett hotell med samma koncept i Malmé. De

har anvént sig av bokningsplattformar sedan de éppnade.

Val av outsourcing

Valet mellan att outsourca bokningstjansterna eller att producera in-house har for samtliga
hotell i studien varit sjalvklart; hotellen behdver bade och. Det framgar tydligt hur viktigt det
var att outsourca en del av hotellens bokningstjanster till plattformarna, eftersom
respondenterna konstaterar att deras verksamhet inte skulle 6verleva utan
bokningsplattformarna. Fredrik Bolander pa Teaterhotellet kommenterar behovssituationen

gentemot bokningsplattformarna.

Att anvanda oss av bokningsplattformarna ar det enda sattet att na ut ur bruset”

Fredrik Bolander, Teaterhotellet 2015-05-12.

Citatet speglar betydelsen som bokningsplattformarna har for de sma hotellen for att kunna na
ut pa en enorm marknad. Fredrik uttryckte ett beroende av denna marknad, och darmed av
plattformarna, vilken &r genomgéende for samtliga fallforetag. Aven Louise Modée, Hotel

Djingis Khan, kommenterar beroendesituationen.
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”Finns man inte pa bokningskanaler idag kommer man aldrig 6verleva som hotell ” Louise

Modée, 2015-05-25.

Vidare berattade Milla Wimmerstedt, dgare av Hotell Oskar i Lund, att det under april manad
2015 gjordes onlinebokningar pa totalt 88 procent av de totala bokningarna, varav 17 procent
skedde via hotellets egen hemsida. 71 procent skedde alltsa genom bokningsplattformarna, en
siffra som tydligt indikerar hur betydelsefulla plattformarnas bokningar kan vara fér sma
hotell. For studiens atta fallforetag ar siffran for antal bokningar genom plattformar
varierande och ligger mellan 10-75 procent. Illustrativa exempel for denna studie ar
kontrasterna mellan Hotell Oskar, d&r bokningarna via plattformar kan snudda vid 75 procent,
medan siffran for Hotel Lundia, Hotel Finn och The More Hotel cirkulerar kring 10-15
procent. Andelen bokningarna som kommer via bokningssidor beror till viss del pa andel
foretagskunder hotellen har. Finn, Lundia samt The More Hotel &r exempel pa uttalade affars-
eller longstayhotell dar gaster priméart bokas via egna kanaler med foretagsspecifika avtal. |
praktiken innebér det att bokningsplattformar sallan anvands av ofta aterkommande

foretagsgaster.

Anvandning av plattformarna

Samtliga intervjuade hotell visade sig ha byggt upp en viss vana kring samarbetet med
plattformarna. Mellan de storre bokningsplattformarna visade det sig vara mindre skillnader i
samarbetena, dven om nagra hotell uttryckte samarbetssvarigheter med en av plattformarna.
En direkt konsekvens av samarbetssvarigheterna blev att endast en av respektive hotells
anstallda belastades med arbetet kring plattformarna. Hotellcheferna ansdg genomgaende att
ju farre som var inblandade i det administrativa samarbetet, desto mindre risk for att felaktiga

bokningar uppstod.
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Arbetet med 6ppning och stangning av rum via bokningsplattformarna innebar ocksa
ett dagligt arbete. Att 6ppna och stdnga rum innebér att hotellpersonalen manuellt
administrerar antalen lediga rum som kan bokas via plattformarnas bokningssidor.
Anledningen till att hotell manuellt administrerar rummen &r att de tjanar mer pengar da ett
rum bokas via egna kanaler &n nér de bokas via bokningsplattformarna. Provisionen uteblir
vid bokning genom egna kanaler, vilket &r dnskvart for hotellen. 1 de fall hotellet upplever att
ett stort antal rum bokas via egna kanaler, ar det fordelaktigt att de kvarvarande rummen
bokas direkt via hotellet, snarare &n att de fylls upp genom bokningsplattformarna. Samtidigt
utgor detta tillvagagangssatt en risk, da fa bokningar via plattformar ar béattre an inga alls via
egna bokningskanaler.

Respondenterna berattade vidare att det var smidigt att paborja och uppratthalla
fortsatt samarbete med plattformarna. Hotellen blev tilldelade en kontaktperson for respektive
plattform som kunde kontaktas vid problem, och plattformarna erbjod &ven en vélutvecklad
IT-support. Avtalen fran plattformarna var standardiserade, dar hotellen i enstaka fall hade ett
visst forhandlingsutrymme rérande allotment. Allotment innebir att en plattform kan “dga”
rum hos hotellet fram till en kortare tid innan det forfaller, och da atergar till hotellets ago.
Innan detta skede kan det enbart bokas via bokningsplattformens sida. Avtalen var enligt ett
par respondenter forhallandevis enkla att avsluta, och ett par respondenter hade inte kunskap
nog att uttala sig om avslutade avtal.

Fluktuationer i rum bokade via plattformar mellan 1ag- och hdgsasong visade tydligt
pa vikten for hotellen att ha kvar en egen bokningskanal. Under lagsasong bokas fler av
hotellens rum via bokningsplattformar, men motsatsen géller under hogsésong. For att
forklara detta fenomen pekar studiens hotell pa att bokningstjansterna erbjuder valmajligheten

att salja sina rum till kampanjpriser under lagsasong. Manga av hotellen ansag att mojligheten
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att erbjuda kampanjpriser genom bokningssidorna &r anvéndbart, och en klar majoritet av

hotellen har valt att anvanda sig av kampanjer under framforallt lagsasong.

Mjukvarutjanster och bokningsarbete

Samtliga hotell anvander nagon typ av bokningssystem i form av en mjukvara for att
hantera bokningar. Sex av de atta fallforetagen har investerat i en mjukvara som é&r
kompatibel med de plattformar som anvands. | praktiken inneb&r kompabilitet att bokningar
gjorda via plattformar direkt dyker upp i hotellets interna bokningssystem. Marknaden
erbjuder ett antal av dessa mjukvarusystem eller mjukvarutjanster, med varierande grad av
komplexitet anpassat for olika storlekar av hotell, dar det ofta finns mojlighet att kbpa
tillaggstjanster. De mjukvarusystem som anvéndes av hotell i studien presenteras i korthet

nedan.

HotSoft. Mjukvara som kops in for att integreras med hotellets datorer. Mjukvaran ar
uppbyggd pa ett antal tillaggstjanster som utfor diverse uppgifter, varav en behandlar
kompabiliteten med plattformar. Hotellet kan sedan valja tilldggen som 6nskas, och betalar
darefter. Hotellet betalar dven l6pande for den support som behdvs. Mjukvaran finns aven

som webbaserad tjanst, vilken istéllet betalas manatligen.

Opera. Opera dr en mjukvara som ar mycket lik HotSoft i sin uppbyggnad, det vill sdga en
mjukvara dér hotellen kan valja vilka tilldgg de Onskar investera i. Hotellen betalar darefter

manatligen for support.

Sirvoy. En webbaserad mjukvara som betalas manatligen. Den riktar sig framfor allt till
mindre hotell och &r enkel och anvandarvanlig. | mjukvaran ingar kompabilitet med samtliga

hotell i studien.
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Spectra Systems. Mycket lik HotSoft och Opera i sin uppbyggnad, det vill sdga en mjukvara

dar hotellen kan vélja vilka tillagg de Onskar investera i.

Suite8. Aven detta program ar liknande HotSoft, dar en mjukvara kops in och implementeras i

hotellens datorer utifran tillaggstjanster.

Att byta mjukvarulosning uttrycktes hos flertalet av hotellen som bade svart och tidskravande,
nagot som bekréftas av Jenny Bingaker pa The More Hotel. Hotellet bytte nyligen

mjukvarusystem nar det gick fran Opera till Hotsoft.

“Det ar anda en stor process att gora detta [mjukvarubytet, forfattarnas anmarkning] - det

kréaver mycket arbete” Jenny Bingéker, 2015-05-21.

The More Hotel anvander sig av HotSoft, ett mjukvarusystem som ar kompatibelt med
plattformarna. Aven Louise Modée pa Djingis Khan intygade att det kravs mycket tid for
utbildning och upplérning efter ett byte av mjukvarusystem. Oskar Peterson, Hotel Lundia
och Finn, uttryckte ocksa att det skulle vara dyrt att byta mjukvara.

Empirin visar dven att det fanns ett stort utbud av mjukvaror, forfattarna stotte pa en
ny mjukvara hos i princip varje hotell. Det framgick att manga hotell 6nskade en
skréddarsydd 16sning till det egna hotellet, och att mjukvaran skulle vara utformad med de
tillaggstjanster hotellet énskar. Olika prisklasser, komplexitet etc. bidrog till bredden av
mjukvaror. Kompabilitet med plattformarna visade sig ocksa vara en viktig komponent vid
val av mjukvara for de hotell som dnskade en direkt uppkoppling mot plattformarna. Detta
géllde exempelvis for Milla Wimmerstedt, Hotell Oskar, som valde Sirvoy tack vare

kompabiliteten med plattformarna. Aven for Rodiguez Sanchez, Hotel Ahlstrém, var det
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viktigt att inte behdva fora in varje bokning manuellt. Han anvénde sig for tillfallet av Sirvoy,
men planerade att investera i det mer avancerade Spectra Systems i samband med en
nyoppning av ytterligare ett hotell. Jenny Bingaker, The More Hotel, upplevde att den
manuella metoden ar mindre effektiv ju fler transaktioner som sker mellan hotellet och
plattformen.

De tva studerade hotell vars mjukvarusystem inte var kompatibla, hanterade istallet
bokningar gjorda pa plattformstjansterna via mailkorrenspondens. Plattformen skickade da ett
e-mail till hotellet da en kund bokat ett rum via plattformens hemsida. Hotellet lade sedan in
bokningarna manuellt i det egna bokningssystemet. Sa var fallet pa Mortensen och
Teaterhotellet, dar Maria Persson pa Hotel Mortensen inte upplevde den manuella
overféringen som en orimligt tidskravande aktivitet. Hon forklarade detta med att hon ansag
att hotellet totalt inte hade sa manga rum outsourcade via plattformarna. Maria lade ner
ungefar en timme om dagen pa de manuella 6verféringarna. En stor del av Teaterhotellets
bokningar skottes via plattformar, trots att hotellet inte hade en kompatibel mjukvara. Pa
Teaterhotellet fanns en anstalld som &gnade en del av sin tid &t bokningar manuellt, och
Fredrik Bolander menade att det utifran hotellets relativt begransade utbud &r vart att lagga
den anstélldes tid for att kunna forsékra sig om att gasterna far god service och mots av
flexibilitet. Detta ansag Fredrik inte var mojligt i samma omfattning om systemen varit helt
kompatibla och bokningarna enbart gatt via plattformarna.

Empirin indikerar att hotellen haft fortsatt anvandning av mjukvaran trots ett avslutat
samarbete med plattformarna. Sarskilt tydligt blev det bland de hotell som anvénde en
mjukvara byggd av moduler. Ett avslutat samarbete med plattformarna skulle i praktiken
endast innebdra att plocka bort den modul vars uppgift var kompabilitet med plattformarna.

Det skulle innebdra en fortsatt anvandning av mjukvarutjénsten, dock utan kompabilitet.
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Vidare finns mojligheten att géra mjukvarutjansterna kompatibla med samtliga
plattformar, nagot fallféretagen i studien gjort (bortsett fran Teaterhotellet och Mortensen).
For hotellen blir da ett eventuellt byte mellan olika plattformar smartfritt och inte sarskilt
kostsamt, vilket ar positivt enligt hotellen i studien. Ett program som Sirvoy skiljer sig
daremot fran resterande, da kompabiliteten initialt &r inkluderad i programmet. De tva hotell i
studien som anvande Sirvoy konstaterade dock att anvandningen av mjukvarutjénsten skulle
fortlopa trots ett avslutat samarbete med plattformarna. Viktigt att fortydliga &r att
resonemanget om ett avslutat samarbete med bokningsplattformarna fordes pa en spekulativ
niva, da samtliga respondenter uttryckte det som osannolikt att sluta anvanda sig av

bokningsplattformar.

Betalning till plattformarna

Nar hotellen viljer att kopa bokningstjansten pa marknaden binder sig hotellen till att betala
provision per bokat rum till plattformarna. Vid varje manadsslut erhaller hotellen en faktura
fran bokningsplattformarna for alla rum som bokats under manaden via plattformarnas
hemsidor. Beroende pa hur mycket hotellen vill synas pa plattformarnas hemsidor, ligger
provisionen mellan 15-25 procent. Ju mer provision ett hotell valjer att betala, desto hdgre

upp hamnar det i kundernas sékningar.
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Tabell 2

Tabellen som presenteras nedan aterger en kort sammanfattning av studiens empiriavsnitt.

Antal rum | Bokningstjanst | Kompabilitet

Hotel Ahlstrom 16 Sirvoy Ja
Hotel Djingis Khan | 73 Suite8 Ja
Hotel Finn 80 Opera Ja
Hotel Lundia 97 Opera Ja
The More Hotel 68 Hot Soft Ja

Hotel Mortensen 45 Spectra Nej
Hotell Oskar 8 Sirvoy Ja
Teaterhotellet 44 Opera Nej

Tabell 2. Sammanfattning av empiri



ANALYS

Inledningsvis utreds de opportunistiska transaktionskostnader som existerar i studien, foljt av
de vardagliga transaktionskostnader som identifierats i empirin. Avsnittet avslutas med att
stdlla dessa mot varandra i termer av radande aktivitetsstruktur. Efter varje huvudrubrik

sammanfattas det analytiska material som bidrar till att svara pa var fragestallning.

Opportunistiska transaktionskostnader

Transaktionsspecifika tillgangar

Site specificity beskriver produktionsanldaggningar som ligger fordelaktigt néra varandra
geografiskt. Eftersom den storsta delen av hotellens kontakt med plattformarna sker over
Internet eller telefon ar foretagens geografiska placering irrelevant. Ingen site specificity har

alltsa konstaterats i studien.

Physical asset specificity beskriver en nédvandig fysisk tillgang anskaffad for att kunna
producera en specifik produkt. Aven denna kan avfardas for studien eftersom storsta delen av
aktiviteterna med plattformarna sker éver Internet eller telefon, och inga 6vriga fysiska

investeringar relaterade till plattformarna har kunnat konstateras fran hotellen.

Human asset specificity innebar den kunskap och det know-how som anstéllda skaffat sig for
ett specifikt forhallande, eller for ett specifikt foretag, och dar kunskapen ar mindre vard i ett
annat sammanhang an det ursprungliga. Samtliga hotell i studien har en ackumulerad kunskap
och vana gentemot respektive bokningsplattforms satt att arbeta. Om ett hotell byter fran en
plattform till en annan, blir de anstallda tvungna att bygga upp ny kunskap och ett nytt know-
how om hur den nya plattformen fungerar, och den tidigare kunskapen blir oanvandbar. Det

leder till att opportunistiska transaktionskostnader riskerar uppsta for hotellen fran de anvéanda
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bokningsplattformarna, som relaterar till den investerade tid som krévts for att bygga upp
kunskap om den specifika plattformen. Empirin indikerar dock att bokningsplattformarna
paminner mycket om varandra och ar relativt enkla att lara sig att arbeta med. Hotellen
uppgav dven att bokningsplattformarna var relativt snarlika i sattet att arbeta, och deras
interface gentemot hotellen sag ungefar likadana ut. De opportunistiska transaktionskostnader
som refererar till kunskapen om plattformarnas arbetsprocess existerar alltsa, dven om
storleken &r diskutabel, och ser likadana ut for samtliga hotell.

Studiens samtliga hotell anvénder sig som bekant av en mjukvarutjanst som antingen
hade varit kompatibel eller okompatibel med bokningsplattformarna. Flera hotell i studien
uppgav att det & omstandligt att byta mjukvarusystem eftersom hotellets ackumulerade
kunskap om det tidigare systemet da blir oanvandbart, och de anstallda behéver darfor lara sig
ett nytt system. Inlarningen relaterad till mjukvaran ar en human asset, men den riktar sig mot
mjukvaruféretagen och inte bokningsplattformarna och kommer saledes inte att behandlas
ytterligare.

De flesta av de undersokta hotellen har som tidigare ndmnts kompabilitet gentemot
plattformarna tack vare sin bokningsmjukvara. For dessa hotell existerar en eventuell
opportunistisk transaktionskostnad fran bokningsplattformarnas sida som &r relaterad till
inlarningen av kompabilitetsfuktionen. Med detta sagt &r kompabiliteten endast en utbyggnad
av ett redan befintligt system som hotellen redan har kunskap om, vilket pekar pa att
inlérningen tar relativt lite tid. Det bidrar dock till att de opportunistiska
transaktionskostnaderna som harrér ur denna kunskap &r nagot hogre fér de hotell som har

kompatibelt mjukvarusystem &n resterande.

Dedicated asset specificity syftar till investeringar i anldggningar riktade mot en specifik
kopare. Samtliga hotell i studien har investerat pengar i olika omfattning i mjukvarusystem

som ar eller kan goras kompatibla med bokningsplattformarna. Sex av de studerade hotellen
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har kompabilitet gentemot bokningsplattformarna, och tva hotell saknar kompabilitet.
Anledningen till att en investering gors i mjukvaran ar framst pa grund av de rent praktiska
funktioner den tillfor till den dagliga verksamheten. Investeringen &r darfor relaterad till
mjukvaruforetagen snarare an plattformarna, och kommer inte att hanteras vidare i uppsatsen.
For de hotell som investerat i kompabilitetsmodulen finns en mojlig dedicated asset
riktad mot transaktionen som sker mellan hotellet och bokningsplattformarna. Empirin sager
dock att mjukvaruforetagens kompabilitet galler mot samtliga plattformar. Det innebér att
hotellens investering i dedicated assets ar riktade mot en transaktion till en grupp av foretag.
Majligheten till opportunistiskt beteende fran enstaka bokningsplattform finns saledes inte,
vad vi kan se. For att plattformarna ska agera opportunistiskt gentemot hotellen kréavs att de
bildar en kartell for att synkronisera det opportunistiska beteendet, men detta ar nagot som
varken anses troligt eller lagligt, och vi valjer darfor att inte utveckla kartellscenariot vidare.
Hotellen har alltsa mojlighet att avsluta samarbetet med en plattform och istéllet vanda sig till
en annan, utan att behdva gora en ny investering i kompabilitet. Det stiammer ocksa pa de tva
hotell som anvénder sig av mjukvarusystemet Sirvoy, dar kompabilitet ingar utan att kunna
valjas bort. Ahlstrém och Oskar (Sirvoy), uppgav att hotellen hade fortsatt med samma
mjukvara dven om samarbetet avslutats med bokningsplattformarna. Av den anledningen kan

vi konstatera att dven Oskar och Ahlstrom saknar dedicated assets gentemot plattformarn

Kontraktering innebar hur val en part skyddat sig fran opportunistiskt beteende fran
motpartens sida genom kontrakt. Samtliga hotell har separata kontrakt med var och en av
bokningsplattformarna de samarbetar med, vilka &r standardiserade och enkla i sin natur med

tydliga krav och motkrav. Kontrakten ser likadana ut for samtliga hotellen.
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Opportunistiska transaktionskostnader fran bokningsplattformarnas sida finns i form av
human asset specificity. Det inkluderar inlarning av personal i hur plattformarna fungerar.
Inlérningen ser likadan ut for samtliga hotell med ett mindre undantag for de kompatibla
hotellen, som har en nagot hdgre opportunistisk risk gentemot plattformarna i form av
inlarning for kompabilitetsfunktionen. Risken for opportunistiskt beteende fran

plattformarna i form av kontraktering var densamma for alla hotell i studien.

Vardagliga transaktionskostnader

Studiens hotell skiljer sig inte namnvart at i de opportunistiska transaktionskostnaderna trots
skillnader i transaktionens utférande gentemot bokningsplattformarna. De opportunistiska
transaktionskostnaderna menar forfattarna inte ensamma kan férklara detta faktum i full
utstrackning, varfor en analys angaende vardagliga transaktionskostnader och modularisering
kommer att foras nedan.

De vardagliga transaktionskostnaderna fokuserar mer pa kostnader relaterade till
utbytet mellan tva parter och paverkas av var aktiviteter ar forlagda inom aktivitetsnatverken.
| empirin kan olika grader av vardagliga transaktionskostnader skonjas. Dessa beror pa hur
studiens hotell valt att utforma sina aktivitetsnatverk rorande sitt utbyte med plattformarna.
For att forklara detta undersoker vi utifran empirin forst faktorerna (1) Definiton, (2) Méatning
och (3) Betalning, vilka var och en bidrar till vardagliga transaktionskostnader.

(1) Definition av utbytesvaran innefattar tid och pengar (eller pengar i form av tid) for
att beskriva och kommunicera vad transfereringen handlar om. Denna punkt innefattar saledes
kostnaden for beskrivningen och kommunikationen av transaktionen mellan
bokningsplattformen och hotellet. Beskrivningen kan i detta fall behandla en kund och dess
specifika 6nskemal angaende sin hotellbokning. For de hotell som inte har en kompatibel
mjukvara innebér detta tiden som den anstallda lagger pa att ta emot, forsta och fora in ett
bokningsmail manuellt i det egna systemet. Den betalda arbetstiden som laggs pa detta

moment &r tid som hade kunnat laggas pa annat. Det blir alltsa en form av alternativkostnad
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for hotellet, som hade varit lagre om bokningen istallet gatt raka vagen in i hotellets
bokningssystem. Pa de hotell som istallet anvander en kompatibel mjukvara minskar denna
tid markant da ingen manuell 6verforing kravs, utdver att ha en 6vergripande bild av
bokningarna som kommit in. P& Teaterhotellet och Hotel Mortensen lagger en eller flera
anstallda uppemot en timme per dag pa att utféra momentet med manuella bokningar, vilket
bidrar till hdgre vardagliga transaktionskostnader an for de 6vriga hotellen.

(2) Matning innebdr faststéllande av kvantitet och kvalitet. Argumentation kan foras
for att delar av det extra arbete som skapas vid manuell registrering av bokningar hanterar
matning. Vi anser dock att arbetet for att méta transaktionerna &r enkelt och relativt jamlikt
bland hotellen i studien, da varan i fraga inte ar komplex. Det kravs alltsa ingen form av
ingaende kvalitets- eller kvantitetsbeskrivning av hotellgasten som transfereras. Oavsett om
bokningsinformationen inkommer per e-mail eller rakt till hotellets system, fann vi ingenting i
empirin som skulle peka pa skillnader inom faktorn méatning. Sett 6ver samtliga hotell innebéar
denna faktor en mycket liten paverkan pa de vardagliga transaktionskostnaderna.

(3) Betalning utgor arbete kring vardering och ersattning av transaktionsobjektet. For
hotellen ar vérderingen redan hanterad per avtal med bokningsplattformarna och har déar
faststéllts till procentsatsen som utgor provisionen. Arbetet for vardering av hotellbesokaren
som kops av hotellen ar saledes i grunden lag, dven om ett visst arbete med att bestdamma
provisionen formodligen lagts vid samarbetets borjan da kontrakten uppréattades. Empirin
indikerar inte att hotellen skiljde sig at i denna aspekt. Forandringar i hotellens priser och/eller
kostnader kan dock framtvinga att de lagger arbete pa att omvérdera vilken provision de vill
ha - givet de granser (15-25 procent) som finns. Om priserna eller kostnaderna for
hotellrummen fluktuerar mycket kan det saledes leda till att de vardagliga
transaktionskostnaderna Okar. Arbetet for ersattningen av utbytet &r en kostnad som betalas

manatligen per faktura och innebar darfor lite arbete. Om hotellen istéllet erhallit en faktura
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per bokad kund skulle det bidragit till mer arbete och hogre vardagliga transaktionskostnader,

men detta ligger varken i hotellens eller bokningsplattformarnas intresse.

Baserat pa analysen av opportunistiska och vardagliga transaktionskostnader kan
konstateras att hotellen har olika aktivitetsstrukturer forknippade med transaktionen med
bokningsplattformarna. De lika transaktionskostnaderna beror pa huruvida deras mjukvara
ar kompatibel eller inte. Gransévergangarna ser olika ut mellan ovan namnda kategorier

av hotell.

Gréansovergangar och Modularisering

Utifran hur hotellets aktiviteter forlagts kan det konstateras att de studerade hotellen delas in i
tva olika kategorier relaterat till var de forlagt transaktionen gentemot bokningsplattformarna.
| den forsta kategorin anvénder sig samtliga hotell av en bokningsmjukvara som &r
kompatibel med bokningsplattformarna, och i den andra gruppen ar hotellens mjukvara inte
kompatibel. De olika struktureringarna av aktivitetsnatverken resulterar i att de icke-
kompatibla hotellen har hogre vardagliga transaktionskostnader forenat med transaktionen
med bokningsplattformarna. Pa samma gang har de kompatibla hotellen hgre opportunistiska
transaktionskostnader férenat med anvandningen av bokningsplattformarna. Tabell 3

sammanfattar detta nedan.
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Ahlstrom | Djingis | Finn | Lundia | Mortensen | Oskar | The Teater
Khan More
Human asset X X X X X X X X
Dedicated assets
Site specificity
Physical assets
Opportunism X X X X X X X X
kontraktering
Vardagliga TC X X X X X X X X

Tabell 3. Sammanfattning av transaktionskostnader.

| Tabell 3 betyder ett kryss att en transaktionskostnad konstaterats. Ett storre kryss
innebér att en relativ storre skillnad mellan hotellen har kunnat konstateras. For Hotel
Ahlstrom, Hotel Djingis Khan, Hotel Finn, Hotel Lundia, Hotel Oskar och The More Hotel
blir human asset specificity nagot hogre eftersom dessa hotell anvant sig av mjukvaror med
kompabilitetsfunktioner, och ddrmed har behovt en ytterligare inldrning relaterat till
plattformarna. Vidare har samtliga hotell samma niva av risk for opportunism relaterade till
kontrakteringen. Slutligen har det konstaterats hdgre vardagliga transaktionskostnader hos
Hotel Mortensen och Teaterhotellet.

De kompatibla hotellen har alltsa - relativt de icke-kompatibla - uppnatt lagre
vardagliga transaktionskostnader pa samma gang som deras opportunistiska

transaktionskostnader ar hégre. De olika aktivitetsstrukturer som har valts av hotellen innebar
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en trade-off mellan opportunistiska- och vardagliga transaktionskostnader, som inte behover
vara proportionerlig. Da studien inte haft mgjlighet att méata storleken pa dessa kan vi inte
uttala oss definitivt om vilket alternativ som innebér I&gst totala transaktionskostnader.
Empirin indikerar dock som bekant att tiden for inlarning av kompabilitetsfunktionerna &r
betydligt lagre an den ackumulerade tid som hotellen lagt pa den manuella 6verforingen.
Detta pekar pa att de kompatibla hotellens aktiviteter som omger transaktionen ar forlagda pa
ett satt som innebér lagre totala transaktionskostnader, varvid det gar att argumentera for att
en modularisering &r mojlig for de icke-kompatibla hotellen. Resonemanget fors vidare i

diskussionsdelen.

Baserat pa analysen av opportunistiska och vardagliga transaktionskostnader kan
konstateras att hotellen har olika aktivitetsstrukturer forknippade med transaktionen med
bokningsplattformarna. De lika transaktionskostnaderna beror pa huruvida deras mjukvara
ar kompatibel eller inte. Gransovergangarna ser olika ut mellan ovan namnda kategorier

av hotell.
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SLUTSATS OCH DISKUSSION

Slutsats

Samtliga hotell hade opportunistiska transaktionskostnader férknippade med samarbetet med
bokningsplattformarna, i form av human asset specificity. Studien fann underlag som
indikerade att human asset specificity var nagot hogre for mjukvarukompatibla hotell an icke-
kompatibla. Hotellen hade dven vardagliga transaktionkostnader i form av arbete med att
definiera transaktionen. De hotell som investerat i kompabilitet med sitt befintliga
mjukvarusystem hade déremot l&gre vardagliga transaktionskostnader an de hotell som inte
investerat i kompabilitet. Skillnaden mellan de vardagliga transaktionskostnaderna for
kompatibla och icke-kompatibla hotell berodde pa det minskade definitionsarbete for

hotellens anstéllda som kompabiliteten innebér.

Diskussion

Var empiri antydde att de totala transaktionskostnaderna relaterade till icke-kompabilitet &r
relativt hogre an vid kompabilitet. Dessa indikationer kunde vi dock inte sékerstélla var
definitiva for samtliga hotellen. Man kan dock, utifran ovanstaende indikation, fora ett
resonemang for att en modularisering har skett for transaktionen med bokningsplattformarna.
Utifran resonemanget har hotell som gar fran icke-kompabilitet till kompabilitet ssmmantaget
gjort gransévergangen mot bokningsplattformarna tunnare. Den marginella 6kningen av
opportunistiska transaktionskostnader bor da stallas mot en mer markant sankning av de
vardagliga transaktionskostnaderna gentemot bokningsplattformarna, nédr kompabiliteten
l1aggs till den redan befintliga mjukvarutjnsten. Mjukvarukompabilitet leder i denna

diskussion alltsa dven till att gransévergangarna blir tunnare mellan bokningsplattformarnas
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och hotellens aktivitetsnatverk. Resonemanget styrks av att sex av atta hotell i studien har
investerat i kompabilitet.

En naturlig féljdfraga till resonemanget ar varfor de icke-kompatibla hotellen inte
investerar i kompabilitet. | denna uppsats kan vi inte ge ett definitivt svar pa detta.
Diskussionen ovan som harror ur indikationer fran empiriska materialet konkluderar att det
skulle vara battre ur ett transaktionskostnadsperspektiv att investera i kompabilitet, men tar
inte hansyn till en komplicerad verklighet dar samtliga aspekter av ett utbyte inte kan tackas
av en typ av teori. Det kan handla om en viss flexibilitet mot kunderna som hotellet upplever
inte & mojligt n&r de ar kompatibla, gamla vanor inom foretaget, eller rent praktiska skal. En
Overvagande del av hotellen har dock valt kompabilitet 6ver icke-kompabilitet, vilket styrker
var slutsats.

Vid val av fallféretag inom hotellbranschen valdes stérre hotell bort till forman for
mindre hotell. Att intervjua storre hotell hade inneburit ett nytt perspektiv, eftersom kedjornas
forhandlingsposition gentemot bokningsplattformarna &r starkare dan sma hotells. En studie
om storre hotell skulle kravt mer resurser an vi haft tillgang till. Besluten bakom samarbetena
med bokningstjanster tas pa en centeraliserad niva, och vi insag begransningen i att stimma
mote med en anstélld i ledningsposition vid de stora kedjorna.

En enfallsstudie dar forfattarna enbart intervjuar anstéllda pa ett fallforetag hade
kunnat genomforas, istéllet for den valda flerfallsstudien. En uppsats baserad pa en
enfallsstudie hade formodligen resulterat i en mer detaljerad bild av det specifika hotellet, och
transaktionskostnaderna hade i storre utstrackning kunnat kvantifieras. Forskningsdesignen
med enfallsstudie vore intressant, men av skal namnda under metodavsnittet lades fokusen pa
mindre hotell med fa involverade i arbetet med bokningsplattformar. Vi ar medvetna om
risken med att enbart traffa en person fran varje hotell, och aven risken att intervjun ar fargad

av den anstalldes personliga asikter och forhallningssatt till bokningsplattformarna. Vi har
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stravat efter att utelamna personliga asikter ur empiriavsnittet, i den man asikterna varit
irrelevanta.

Inom det undersokta forskningsomradet finns flera infallsvinklar. Vi anser darfor det
viktigt att poangtera att detta ar en relativt enkel och 6vergripande studie, framst pa grund av
bristande tid och resurser. Alla mojliga infallsvinklar ar darmed inte undersokta. Vi kommer
att under kommande rubrik lamna forslag pa fortsatt forskning som innefattar de infallsvinklar

denna studie utelamnar.

Forslag pa fortsatt forskning

Foretags transaktionskostnader gentemot plattformstjénster ar ett for tidpunkten hégaktuellt
och tamligen outforskat omrade, nagot som ppnar upp for flera méjligheter till ny forskning.
Denna studie har enbart fokuserat pa ett enstaka forhallande i "vardekedjan", dar forfattarna
genom en flerfallstudie sokte identifiera transaktionsspecifika kostnader vid en given
tidpunkt. Ett intressant uppslag for framtida forskning vore hur dessa tillgangar for ett hotell
foréndras Over tid, i takt med att antalet anvéndare av bokningssidorna okar eller minskar. En
longditunell fallstudie inom detta omrade tror vi hade genererat intressanta resultat da
branschens informationskanaler kontinuerligt utvecklas och av vissa spas forflyttas mer mot
sociala medier (Green & Lomanno, 2012).

Ett annat forslag till fortsatta studier & en komplettering i form av en kvantitativ
inriktning. Det kan tankas vara intressant for att satta siffror pa studien, och saledes kunna
prata om transaktionskostnaderna i absoluta tal och darigenom faststalla det var empiri
indikerade - att hotellens transaktionskostnader &r hogre da mjukvaran inte ar kompatibel.

Ytterligare forslag pa studie som relaterar till denna &r att genom en fallstudie
undersoka hur storre hotellkedjors transaktionskostnader ser ut gentemot bokningsplattformar,

samt hur stark kedjornas férhandlingsposition ar. Resultaten hade darefter kunnat jamféras
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med resultaten i var studie, och visa hur en stérre verksamhet paverkar

transaktionskostnaderna gentemot en plattform.

Managerial implications

Ur ett managementperspektiv kan denna uppsats vara intressant da den visar pa de ytterligare
kostnader som &r forenade med anvandning av bokningsplattformar utdver provisionen. Om
priset for anvandningen av bokningsplattformarna skulle hojas samtidigt som bokningen av
hotellrum ror sig mot andra medier, kan det innebéra att hotellen nar en punkt da
transaktionskostnader kombinerat med provisionskostnader ¢verstiger det varde som hotellen
erhaller fran bokningsplattformarna. Som hotellagare eller manager &r det saledes viktigt att
ha en helhetsbild av de kostnader som &r forknippade med valen att anvénda
bokningsplattformar. Studien har som bekant inte lagt fokus pa att forklara olika
transaktionskostnader i absoluta tal, utan snarare pa att peka ut vilka som har gatt att
identifiera och hur de skiljer sig at mellan olika hotell. Vetskapen om hur olika strategiska val
paverkar de namnda kostnaderna tros vara anvandbart i en bransch som ar under forandring.
Nya alternativ och I6sningar lar dyka upp kontinuerligt i takt med teknologins utveckling.
Ekonomisk teori applicerad pa branschens fortsatta utveckling tror forfattarna kan reducera

risken for forhastade beslut och adaption av “best practice”.
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BILAGOR

Intervjumall

Infor varje intervju ges intervjuobjektet en kort presentation och sammanfattning som
berattar att det intressanta under intervjun ar att undersoka den outsourcingsituation som

skett, och hotellets samarbete med bokningsplattformar och mjukvarutjanster.

Om fallforetaget
1. Beratta lite om er och ert hotell?
a. Hur lange har hotellet funnits?
b. Hur manga anstéllda har hotellet?
c. Antal baddar?
d. Vilka ar hotellets huvudkompetenser?
e. Vilken befattning pa hotellet innehar du (respondenten), och hur lange har du

(respondenten) arbetat pa hotellet?

Historiskt bokningsplattformar
2. Ni har samarbetat med bokningssidor sedan ett par ar, hur tycker du att det har
fungerat?
a. Vad har hotellet vunnit pa samarbetet?
b. Vad har hotellet mojligtvis gatt miste om?
c. Hur fungerar det nar en kund bokar ett rum via en bokningsplattform? Hur ser
processen ut?
d. Finns det statistik pa hur samarbetet paverkat hotellets
- Belaggningsgrad

- Lonsamhet
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- Priser ut mot kund

3. Var du (respondenten) delaktig i beslutet att samarbeta med bokningsplattformarna?

a. Hur gick hotellets tankegangar innan beslutet togs?

b.

Vilka anledningar fanns for/emot?

Anser du (respondenten) att hotellets férvantningar infriats?

Hur ser hotellet pa att fler och fler hotell ansluter sig till
bokningsplattformarna?

Upplever du (respondenten) nagra extra kostnader utéver provisionen i

samarbetet med bokningsplattformarna?

Om hotellets bokningssystem

4. Har hotellets bokningstjanst férandrats sedan samarbetet inleddes?

a.

Ar hotellets bokningssystem kompatibelt med samtliga bokningsplattformar
eller vissa?

Har hotellet fatt hjalp att utveckla bokningstjansten eller erhallit stod fran
nagon av plattformarna?

Anvéander hotellet det nuvarande bokningssystemet pa grund av dess

kompabilitet med bokningsplattformarna?

Om hotellets samarbete med bokningsplattformar i dagslaget

5. Vilka bokningsplattformar anvander hotellet sig av i dagslaget?

a.

b.

C.

d.

Vilken provision erhaller dessa fran hotellet?
Anvander hotellet sig av kampanjerna som bokningsplattformarna erbjuder?
Arbetar hotellet mycket med sin profil pa den egna hemsidan?

Har hotellet personal som arbetar enbart med hotellets profil?
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e. Har hotellet gjort nagra sarskilda investeringar i eller gentemot
bokningsplattformarna?

f.  Skiljer sig plattformarna at i arbetet gentemot hotellet?

g. Ser hotellet nagon kostnad i att byta fran en plattform till en annan?

h. Hur hog ar plattformarnas provision?

i. Upplever hotellet att kontraktet med plattformarna ar tryggt?

Om hotellets anvandning av mjukvarutjanster
6. Vilken mjukvarutjanst anvander hotellet sig av i dagslaget?
a. Hur sker betalningen for denna tjanst?
b. Vad staller hotellet for krav pa mjukvaran?
c. Hur ser upplarningstiden ut for att lara sig ett nytt mjukvarusystem?

d. Hur sdg kontraktsprocessen ut vid investering i ett nytt mjukvarusystem?
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Begreppslista

Aktivitetsnatverk. Produktivt system av agenter, aktiviteter och transaktioner, dar agenterna

utfor aktiviteter och utbytet dem emellan utgor transaktionen.

Bilaterala avtal. Ett avtal dar tva parter har 6msesidiga forpliktelser gentemot varandra.

Cross-sided Network effect. Plattformens varde for en kund &r positivt korrelerat med antalet

anvandare pa motsatt sida plattformen.

Crossing points/gransévergangar. En brygga som binder samman moduler med varandra

och skapar transaktioner mellan organisationer.

Designattribut. Nar ett foretags produktdesign ar specifik, och ett informationsutbyte med

leverantdrer maste ske for en fungerande transaktion.

Komplementar. Plattformens anvéandare.

Modularisering. En férandring i vardagliga transaktionskostnader och/eller opportunistiska

transaktionskostnader for att sénka totala transaktionskostnader.

Multi-sided platform. Plattform som koordinerar och faciliterar efterfragan mellan olika

komplementarer, och skapar varde genom natverkseffekter.

Natverkseffekter. Effekten pa ett natverk nar ytterligare en anvandare ansluter sig till samma

natverk.
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Opportunistiskt beteende. Nar en part i ett avtal forsoker utnyttja inkomplett kontraktering

for att tillskansa sig fordelar pa den andra partens bekostnad.

Same-sided Network effect. En natverkseffekt skapar okad nytta for en kundgrupp da

ytterligare en anvandare ansluter sig till samma grupp.

Skalfordelar. Kostnadsfordelar vid 6kad output; Enhetspriset sjunker vid hogre produktion.

Transaktionsspecifika tillgangar. Investering i tillgangar vilka syftar till att fa transaktionen

mellan olika grupper att fungera.

Transaktionskostnader. Kostnader associerade med foretags val av vertikala granser.

Two-sided market. Ett ekonomiskt utbyte dar tva distinkta kundgrupper forser varandra med

nytta genom natverkseffekter.

Vardagliga transaktionskostnader. Kostnader forknippade med att definiera, vardera och

betala for individuella transaktioner.
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