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Forord

Nar en driver forskning, blir en av og til klar over at det en forsker pa, kan ha
de forunderligste forbindelser med ens eget liv. I forbindelse med denne av-
handlingen, ble et diffust minne fra min barndom mye klarere. Jeg tillater meg
a dvele ved denne erindringen et kort gyeblikk. Opprinnelsen er folgende: min
far var tekstilkjgpmann i Mjesdistriktet. Da jeg var liten gutt, var jeg ofte med
ham pa besgk til skofabrikker og tekstilbedrifter, som fortsatt var & finne i
byene rundt Mjesa. Her skulle varer hentes, bestillinger ordnes, reklamasjoner
diskuteres, feilvarer returneres osv. Selv om hensikten med besgkene var &
lose praktiske problemer, var det alltid rom for en kopp kaffe og en prat med
de ansatte. Trygt plassert pa min fars fang kunne jeg overhere hvordan bran-
sjenyheter ble utvekslet, eller hvordan historier om den ene eller andre perso-
nen ble formidlet videre. I ettertid innser jeg hvor mye det betydde at disse
relasjonene var sosiale. Forretningsmessige vanskeligheter kunne ryddes av
veien der og da. For & lase opp i en floke var ofte en kort telefonsamtale alt
som skulle til. Denne avhandlingen gjorde noen av mine barndomsopplevelser
mer begripelig. Kanskje bidro opplevelsene ogsa til & rette forskerblikket mot
detaljer som ellers ville blitt oversett. Denne ettertanken gjer at jeg ensker &
dedikere avhandlingen til min far.

Jeg skylder en rekke personer en stor takk for at denne avhandlingen til slutt
er kommet mellom to permer. Den viktigste i s& mate er min kone, Marit, som
hjalp meg med & sette konkrete mal for gjennomferingen av avhandlingen.
Med sin konsekvente utdlmodighet gav hun meg trebbel for hvert eneste lofte
som ble brutt, noe som drev mitt arbeid framover. Samtidig har hun i tunge
stunder minnet meg om min styrke og utholdenhet. En takk gar til Anders og
Anna, som tolererte en pappa som kanskje var fysisk til stede, men ofte hadde
sine tanker langt, langt borte.

Videre stér jeg i gjeld til mine veiledere Geir Hagsnes og Kjell Grenhaug. De
har begge lest alle mine mer eller mindre velutviklete utkast med stor tdlmo-
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dighet. Under denne prosessen har de bidratt med konstruktive rad, og vert
raske med & gi tilbakemeldinger. De har vist stor entusiasme, og gitt meg den
ngdvendige inspirasjonen til & gjennomfere arbeidet med avhandlingen.

Under hele min stipendiatperiode har jeg hatt tilholdssted ved Statens Institutt
for forbruksforskning. I lgpet av denne perioden har jeg kunnet nyttiggjore
meg gode kollegers faglige innsikt og erfaring. En spesiell takk gar til Unni
Kjarnes og Eivind Jacobsen. De har lest og kommentert mange utkast med
grundighet. Min forskningssjef Eivind Ste og direktor Reidar Skaug har utvist
stor toleranse, og skansomt skjermet meg for oppgaver under den siste del av
arbeidet med avhandlingen, selv om det gikk pa overtid. Guttorm Aanes og
Berit Nyborg Fjeldheim tok vel i mot meg da jeg kom i mél, og har med flid
og effektivitet bearbeidet manus og sydd sammen dokumenter til en ferdig
avhandling.

Ogsé folk utenfor instituttet har folk veert til stor hjelp. Bent Dreyer har veert
en uvurderlig stottespiller under store deler av prosessen. Han har gitt gode
rad for hvordan en skal gjore datainnsamling i en bransje som kan virke util-
gjengelig for en utenforstaende. Under arbeidet med stoffet har jeg kunnet
trekke veksel pd hans faglige oversikt og detaljerte innsikt i fiskerineringen.
Slik sett har han veert et bevis pa den store nytte (og glede) som ligger i et per-
sonlig og faglig nettverk.

Jeg vil ogsa takke forskningssjef Roger Richardsen ved Fiskeriforskning i
Tromse for et par ukers ”skriveopphold” ved avdeling for gkonomi og sam-
funn. Her fikk jeg fikk sitte i et inspirerende miljg, titte pa reketrélerne som la
til kai og nyttiggjere meg den unike kompetansen som fantes pé instituttet.

Til slutt vil jeg rette en takk til informantene blant norske fiskeribedrifter og
danske importforetak, som pé tross av en hektisk hverdag, satte av tid til 4 la
seg intervjue. Uten deres velvillighet og samarbeidsvilje ville denne avhand-
lingen aldri blitt noe av.

Avhandlingen er finansiert av Norges Forskningsrad over Program for kyst-

og bygdeutvikling, og fra interne midler ved Statens institutt for forbruks-
forskning.

Lysaker, 12. november 2001
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1 Introduksjon

Temaet for denne avhandlingen er tillitens betydning i forholdet mellom sel-
ger og kjeper. Den fokuserer pa tillitens rolle i transaksjoner mellom leveran-
dor og kunde, der jeg empirisk sett har tatt utgangspunkt i handelen mellom
eksporterer og importerer i fiskerisektoren. De grunnleggende spersmélene i
avhandlingen er: hva er tillit? Og hvordan arter den seg i relasjonen mellom
selger og kjoper? Hensikten med & analysere dette temaet er flere. For det
forste ensker jeg & underseke hvilke effekter tillit mellom leverander og kun-
de har for organiseringen av transaksjoner og utformingen av kontrakter. For
det andre ensker jeg a studere om en undersakelse av transaksjoner i et mar-
ked kan utdype var teoretiske forstaelse av tillit. For det tredje vil jeg se om
studiet av kontraktsrelasjoner i norsk fiskeeksport kan ha betydning for analy-
ser av strukturen i norsk fiskeindustri.

Hvordan jeg fattet interesse for tillit, er av betydning for avhandlingens tema,
dens problemstilling, og dens teoretiske og metodiske vinkling. Som forbruks-
forsker var jeg i lopet av 90-tallet involvert i flere empiriske undersekelser om
relasjonen mellom de ulike ledd i distribusjonskjeden i matvaremarkedet, med
serlig fokus pa forholdet mellom leveranderer og dagligvarekjedene (Dulsrud
1994, Jacobsen og Dulsrud 1994, Dulsrud 1996). Undersgkelsene foregikk
under en periode med forskyvninger i markedsmakt og sterke konflikter mel-
lom akterene i matvaremarkedet, bl a som folge av en konsentrasjon av eier-
forholdene blant dagligvarekjedene. Gjennom en rekke intervjuer blant repre-
sentanter 1 neringsmiddelindustrien, grossister og dagligvarekjeder i Norge og
Norden var jeg i stand til & danne meg et bilde av ulike forhold som pévirket
relasjonene og bytteforholdene mellom leverander og dagligvarekjeder.

Ganske tidlig fattet jeg interesse for begrepet tillit, og dens betydning for or-
ganiseringen av transaksjonene mellom foredlingsbedrift og kunder. En rekke
bedrifter uttrykte bekymring for & innga langsiktige avtaler med dagligvare-
kjedene som folge av manglende tillit. Gjennom sentraliseringen av inn-
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kjopsmakt pé kjedeleddet oppnadde dagligvareakterene en forhandlingsstyrke
de tidligere ikke hadde hatt. Ved & binde seg til bare en av de store akterene i
dagligvaremarkedet, var flere leveranderer engstelig for & miste sin selvsten-
dighet. Fraveeret av tillit ble knyttet til en manglende tro pa den andre partens
vilje til & g& inn for lgsninger som kunne komme begge parter til gode. Sagt
pa en annen mate: ville avhengighet til en stor kunde resultere i at vedkom-
mende utnyttet makten til egen fordel? P& grunn av tidsrammer og den prak-
tiske organiseringen av prosjektene, fikk jeg aldri anledning til & gjere teore-
tiske refleksjoner og forfelge problemstillingen videre.

Med denne avhandlingen fikk jeg adgang til & gé tillitens betydning naermere
etter i sommene. Ut fra tidligere empiriske erfaringer legges det vekt pa tre
grunnleggende spersmal for avhandlingen: Hvordan oppstér tillit? Hvilke fak-
torer utlaser behovet for tillit? Og til slutt: hvordan arter den seg i transaksjo-
nene mellom kjaper og selger? Disse spersmélene aktualiserer behovet for &
se nermere pé ulike tilnserminger til tillit.

1.1 Tillit

Tillit utgjer en sentral del av vart liv, og inngér i mange av vare hverdagslige
handlinger uten at vi kanskje tenker s& mye over det. Tillit er ogsa en forut-
setning for & utfere mange av vare prosjekter og gjerninger. Vi spiser pa res-
tauranter og kafeer, og stoler pa at de ikke vil servere oss mat som kan gjare
oss syke. Vi gir penger til hjelpeorganisasjoner, og stoler pa at ressursene ikke
slases bort, men anvendes malrettet for & bista andre i ned. Vi sovner pa toget,
i forvissning om at ingen i mellomtiden stjeler kofferten var. [ mange av disse
daglige gjoremalene stiller vi ikke engang spersmalet om tillit, den tas mer
eller mindre for gitt. [ andre situasjoner gjores tillit til en kritisk faktor. Vi kan
lese om selskap som ikke lenger har tillit blant investorene pa bersen, man
sper seg om markedet har tillit til den norske kronen og det stilles spersmal
om en partileder har tillit blant velgerne. Her anses tillit som en mangelvare.
Tillit er viktig for & fa ting gjort og for & f4 samarbeid til & virke — selv om
tillit i enkelte tilfeller ikke er til det beste for samfunnet (jevnfer problemer
med organisert korrupsjon og mafia).

Tillit har i mange ar vert et sentralt tema innenfor psykologi, og knyttet til
ulike sider ved var individuelle personlighet. Og selv om tillit har veert ansett
som en viktig side ved sosial samhandling, har den i liten grad vaert gjort til
gjenstand for eksplisitt analyse i klassisk sosiologi. Pa tross av tillitens antatte
betydning, var det i sosiologien i mange &ar bare spredte analyser av fenome-
net. [ et forsek pé & gjere opp en tverrvitenskapelig status rundt studiet av
tillit, konstaterte Gambetta folgende i 1988:
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in the social sciences the importance of trust is often acknowledged
but seldom examined, and scholars tend to mention it in passing,
to allude to it as a fundamental ingredient or lubricant, an unavoid-
able dimension of social interaction, only to move to deal to with
less intractable matters. (Gambetta 1988a:X)

I dag kan ikke denne karakteristikken lenger anses & vere en gyldig beskrivel-
se. I de siste 10 arene har tillit fitt en skende oppmerksomhet innenfor sosio-
logi, ekonomi, markedsferingsfag, statsvitenskap og sosialfilosofi. Det har
kommet en rekke artikler og monografier om tillit, bade teoretiske og empi-
riske, og det avholdes med mellomrom konferanser med tillit som tema. Tillit
betraktes som en viktig faktor i studiet av familien, vennskapsrelasjoner, or-
ganisasjoner, markedet, skoleklassen, politikken, velferdsstaten osv. Og i
denne erkjennelsen ligger kan hende sporen til den nyvekkede sosiologiske
fascinasjonen av tillit: tillit kan oppfattes om en “encompassing mechanism”
eller en altomfattende kategori, som forankrer individet til det sosiale felles-
skap og bygger bro mellom akter og struktur. Her ligger ogsé faren: tillit kan
lett bli en sekkebetegnelse - som i likhet med maktbegrepet - rommer alt og
intet, og som lett munner ut i formuleringer av typen: “alt handler om makt”
eller 7alt handler om tillit”.

Samlet sett har likevel de nye bidragene gitt oss en dypere innsikt i fenomenet
tillit, og medvirket til & gi en mer felles forstaelse av hva tillit er. Men fortsatt
finnes det grunnleggende forskjeller i hvordan tillit oppfattes. Til en viss grad
kan dette tilskrives motsetninger mellom ulike disipliner. Men forskjellene
kan ogsé oppfattes som et tegn pa at bestemte spersmal ikke er tilstrekkelig
klarlagt. Mangelen pa utveksling mellom ulike faglige diskurser, kan ogsé ha
gjort sitt til at det kan ha veert vanskelig & etablere en mer felles teoretisk for-
staelse av tillit. Like fullt dukker det opp nye teoretiske bidrag, med forsek pa
a lansere altomfattende synteser om tillit, og som forvirrer leseren med stadig
nye perspektiver og begreper om tillit (se Mitzal 1996 for en oversikt). Her er
listen lang. I den engelskspraklige faglitteraturen finner vi begreper som: trust,
reliance, confidence, familiarity, tacit trust, basic trust, active trust , personal
trust, system trust, calculative trust mv. I kjelvannet av disse begrepene er
definisjonene av tillit mange (Gulbrandsen 2000), som overlapper hverandre i
mer eller mindre grad. Tillit kan oppfattes som en forutsigbarhet om andres
atferd i en gitt situasjon (Dasgupta 1988), at andre ikke utnytter en nar en be-
finner seg 1 en sérbar posisjon (Baier 1986), en forventning om & bli mett pa
en fordelaktig mate hos andre mennesker (Molm, Takashi og Peterson 2000),
et generelt uttrykk for godhet mellom mennesker i en handlingssituasjon
(Hertzberg 1988) osv. En rekke toneangivende samfunnsteoretikere har pekt
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pa tillitens rolle i utviklingen av det moderne samfunn (Luhmann 1999, Gid-
dens 1991). Felles for disse teoretikerne er at de betrakter tillit som en kritisk
faktor ved dynamikken i moderniteten, enten den karakteriseres som globali-
sering eller en systemkompleksitet. Tillit er en altomfattende kategori, viktig
for a forstd hvordan folks identitet dannes. I andre tilneerminger av tillit har
anvendelsen vert mer spesifikk og fokusert, og knyttet til hvordan tillit kan
lgse samarbeidsproblemer (Coleman 1990, Gambetta 1988b, Dasgupta 1988).

Knappheten pé analytiske begreper og definisjoner i diskursen om tillit synes
séledes ikke a vaere prekeer. I diskusjonen om tillit kan det folgelig vaere et
behov for & utdype de synspunkter som hittil har veert lagt fram. Min hensikt
er ikke 4 rydde opp i begrepene ved hjelp av en ny og omfattende teoretisk
giennomgang. En svakhet ved den vitenskapelige diskusjonen synes a vaere
mangelen pé empirisk forankring i mange av studiene om tillit, noe ogsad Mit-
zal (1996) har papekt. Utfordringen, slik jeg ser det i denne avhandlingen, er &
studere tillit ved hjelp av en empirisk studie. Hvilket empirisk felt jeg velger,
kan vaere avgjerende for de aspekter ved tillit jeg ensker & fa fram.

1.2 Hvorfor fisk?

Da tillit kan oppfattes som et altomfattende sosialt fenomen, skulle hvilket
som helst slags felt veere relevant for en analyse av begrepet tillit. Det er like-
vel bade personlige og faglige grunner til at jeg ensket a relatere en studie av
tillit til norsk fiskeeksport. Som forbruksforsker har jeg i stor grad vaert gene-
relt opptatt av relasjonen mellom de ulike ledd i distribusjonskjeden i det
norske og nordiske matvaremarkedet. Pa den annen side har mine studier i
hovedsak vart begrenset til foredling og distribusjon av landbruksrelaterte
produkter — en sektor som i Norge berer et sterkt preg av bestemte politiske
og institusjonelle rammebetingelser. Av engstelse for & drive vanegang i egne
opptrakkede spor, ensket jeg & finne et nytt felt — og valget falt p& markedet
for fisk. Ved & studere tillit i forbindelse med distribusjonen av en matvare
som fisk, kunne jeg bygge pa generelle innsikter i feltet, og samtidig naerme
meg et felt pa en mindre fordomsfull mate.

Handelen med fisk er interessant pa flere mater. I motsetning til norsk land-
bruk, er norske fiskerier eksportrettet. Mens landbruket produserer for et be-
skyttet hjemmemarked, utsettes norske fiskerier for konkurranse fra verdens-
markedet, da over 90 prosent av fisken eksporteres. Den globale handelen
med fisk som et rastoff anses som noe av det mest markedsbaserte som finnes.

Fiskeeksporten betyr ogsa mye for norsk skonomi. Med sine om lag 30 mrd
kroner 1 eksportinntekter hvert ar, er den var sterste eksportnaring etter olje
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og gass. Norske fiskerier er sdledes knyttet til en global handel med matvarer.
Det gjor neringen folsom for endringer og konjunkturer i verdensekonomien.
Faktorer som valuta, oljepriser, transportkostnader, andre lands handelspoli-
tikk, endringer i forbrukernes preferanser, kriger, etc kan fa direkte effekt for
eksportinntektene i naringen. Saledes er det et komplekst sett av variabler
som pavirker ettersporselen av fisk.

Et annet kjennetegn ved norske fiskerier, er at produksjon, salg og eierskap i
stor grad er distriktsbasert. Kystflaten fanger fortsatt en stor del av de arlige
fiskekvotene, oppdrettsanleggene ligger langs kysten og foredlingsanleggene
betyr mye for lokal sysselsetting. I politisk retorikk betraktes fiskerinaeringen
som viktig i forbindelse med ensket om “verdiskapning i distriktene”. Og selv
om utenlandsk kapital begynner & gjore seg gjeldende i oppdrettsneeringen,
har eiersiden i mange av hvitfiskanleggene en lokal forankring. I studiet av
norsk fiskeeksport er altsa den lokale og globale dimensjonen i heyeste grad
til stede. Norsk fisk som produkt distribueres over store geografiske avstan-
der og pé tvers av kulturelle grenser.

Fisk er et biologisk produkt, og séledes forskjellig fra andre ravarer, som me-
tall og olje. Tilbudet av fisk bestemmes av havets evne til & reprodusere fisk,
der faktorer som havtemperatur, stremmer, beiteforhold osv pavirker bestan-
den. Fangsten pavirkes av bestandens vandringer, var osv. Som et biologisk
produkt, er fisk og sjemat en lett bedervelig vare. Fisk er en matvare, hvis
kvalitet har konsekvenser for folks helse. Darlig kvalitet utgjer en potensiell
helserisiko. En rekke kvalitetsfaktorer ved fisk — og spesielt den som er vill-
fanget — befinner seg utenfor menneskelig kontroll.

Alle disse faktorene gjor at handelen med fisk er interessant i forbindelse med
studiet av tillit. Markedet er svaert konkurranseutsatt. Avstanden mellom pro-
dusent og konsument er i mange tilfeller stor. Fisken passerer flere mellom-
ledd fer den havner pé forbrukernes tallerken. Fisk er som nevnt et biologisk
produkt, felsom for menneskelig handtering, transport, innpakning og tempe-
ratur. Neeringen er eksponert for uforutsigbarhet nar det gjelder tilgang pé
rastoff, og ettersperselen i det globale preges av uforutsigbare svingninger i
konjunkturer og lennsomhetsmarginer. Akterene i den norske fiskeindustrien
arbeider under vilkar preget av strukturell turbulens” (Dreyer 1998). Etter-
som mitt undersekelsesopplegg har gjort det nedvendig & avgrense studiet i
forhold til ett av leddene 1 distribusjonskjeden, har jeg valgt & fokusere pa
eksporterleddet. Eksporter- og salgsleddet i fiskerineringen konfronteres med
usikkerhet bade pa tilforsels- og ettersporselssiden, og skulle séledes vare et
fornuftig utgangspunkt. Slik sett er norsk fiskerieksport et velegnet case til &
analysere tillit ogsd ut fra en mer fokusert tilnaerming, der usikkerhet og risi-
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ko anses som viktige faktorer for & forstd hvorfor tillit aktualiseres. Det empi-
riske hovedfokuset vil veere pa eksport av hvitfisk. Da betingelsene for usik-
kerhet kan tenkes & variere mellom hvitfisk og oppdrettsfisk (laks), vil det
ogsa vere aktuelt a trekke inn data fra oppdrettsiden, da dette kan gi mulighet
til & gjore sammenligninger pa tvers av sektorene.

1.3  Tillit og transaksjoner

Da diskusjonen om tillit ofte forbindes med usikkerhet med henblikk pé hvor-
dan andre vil opptre i forhold til en selv, er det ikke sa overraskende at man
har interessert seg for forholdet mellom akterer i et marked. I forbindelse med
utlan av penger, varekreditter, kvaliteter ved produktet osv, kan spersmélet
om tillit dukke opp. Tillitens betydning har da ogsa fatt gkende oppmerk-
somhet i studiet av markedstransaksjoner i de senere ar. Slik har det ikke alltid
veert. Forutsetningen om at markedsakterene har hatt perfekt informasjon, har
gjort tillit til et lite interessant fenomen. I gkonomien har man dessuten sett pa
tillit som en indikasjon p& imperfeksjoner i et marked. Man antok at tillit blant
akterer i markedet muliggjorde prissamarbeid (“tacit collusion”), som under-
gravde effektiv priskonkurranse. Der det var tillit mellom akterer, forela det
en sammensvergelse mot allmennheten. I de siste tidr har man innsett at han-
del mellom to parter ofte skjer i en kompleks og uoversiktlig verden, der det
er informasjonsproblemer. Strukturen i mange ekonomiske transaksjoner ut-
setter akterene for risiko og fare for & bli lurt, noe som gir opphav til transak-
sjonskostnader og ineffektivitet (Coase 1937, Williamson 1975). Tillit har
dermed fétt en mer sentral plass i gkonomisk analyse, der tillit betraktes som
en forutsetning for & lgse samarbeidsproblemer og kollektive dilemma.

I sosiologi ble skonomisk atferd lenge betraktet som en underkategori av so-
sial handling. Transaksjoner ble i mindre grad gjort til gjenstand for eksplisitt
analyse, og temaet ble i stor grad overlatt til gkonomene (Granovetter 1985).
Med utgangspunkt i gkt interesse for arbeidsmarkedet de siste tidrene, ble an-
settelser og kontrakter viet gket empirisk interesse ogsé fra sosiologisk hold.
Arbeidsmarkedets funksjonsmate kunne ifalge disse bidragsyterne ikke sees
uavhengig av sosiale nettverk. Forestillingen om at sentrale aspekter ved gko-
nomisk handling var forankret i sosiale relasjoner, ble ogsé gjort gjeldende for
handelsrelasjoner i sin allmennhet. Tillit i transaksjonsforhold kunne ikke sees
uavhengig av sosiale eller personlige relasjoner mellom akterer i markedet.
Disse resonnementene fant stette i skonomisk antropologi, som viste til at
tillit kunne benyttes som en indikator pa graden av sosial integrasjon i forhol-
det mellom mennesker (Sahlins 1972). Tillit gjenspeiler den sosiale struktu-
ren.
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Metodologiske innvendinger er blitt rettet mot begge perspektiver. En kritikk
mot det gkonomiske perspektivet, er at forklaringer p& hvordan tillitsproble-
mer 1 gkonomien loses, er utilstrekkelige. Tillit — som tidligere ikke ble ansett
for & ha noen betydning i skonomiske modeller, ble plutselig ansett for & vaere
i tilfeller der akteorene befinner seg i en situasjon med stor atferdsrisiko. Tillit
eksisterer mellom parter i markedet, fordi tillit er en optimal lgsning pé be-
stemte former for imperfeksjoner. Dette argumentet ble kritisert for & veere en
funksjonell forklaring, som oversa andre forklaringer pa hvorledes tillit kunne
oppsté (Granovetter 1985). En kritikk mot det sosiologiske perspektivet er at
tanken om at tilliten forutsetter sosiale relasjoner, er svakt empirisk begrunnet.
Kritikken gér videre pa at definisjonen av hva som er personlige relasjoner,
ofte kan vare uklar. Teorien er diffus, og det kan vere vanskelig & operasjo-
nalisere hvordan transaksjoner kan vare sosialt forankret.

Etter min mening tilsier disse innvendingene at man ber se naermere pa hvilke
prosesser som eventuelt ligger bak innslaget av tillit, og hvilket meningsinn-
hold fenomenet tillit tillegges av akterene. Videre synes det berettiget & sette
sokelyset pa hvilke sosiale kontekster den oppstar i, og hva som kjennetegner
de transaksjonene der tillit inngar. Hvilke konkrete tildragelser som forer til at
tillit oppstér, og hvordan den opprettholdes, synes i liten grad & vere tillagt
vekt 1 tidligere empiriske studier av tillit i transaksjoner. Og selv om nevnte
temaer er analysert i tidligere undersekelser, er det f4 som har lagt vekt pa a fa
fram de praktiske tanker og vurderinger som inngér i et tillitsforhold. A gjere
disse tankene til gjenstand for en systematisk analyse, kan bidra til & utdype
de meningsforhold som er ngdvendige for & forstd handlinger som kan relate-
res til tillit.

Tidligere forskning om norske fiskerier har i liten grad veert opptatt av hvor-
dan transaksjonene organiseres pa salgs- og eksporterleddet. Derimot har
man sett pa hvordan strukturell usikkerhet pavirker arbeidsvilkéarene i norsk
fiskeriforedling, der strukturell usikkerhet har vert ansett som en av forkla-
ringsfaktorene pa dérlig lennsomhet. For & gke lonnsomheten, er det kommet
forslag fra flere hold om at industrien ber kontrollere usikkerheten i sine om-
givelser gjennom & integrere vertikalt (SND 1994, NHO 1998) — i dette tilfel-
let gjennom en eiermessig integrasjon mellom produksjons- og farteyleddet.
Synspunktene er imetegatt fra annet forskerhold, der en ut fra empiriske stu-
dier har pekt pa at det ikke synes & veere noen sammenheng mellom lennsom-
het og grad av vertikal integrering mot fangstledd eller salgsledd (Dreyer et al
1998, Dreyer 1998). Isteden foreslar sistnevnte at den viktigste ressursen er
”finansiell fleksibilitet som kan anvendes til & gjore bedriften produksjons- og
volumfleksibel” (Dreyer et al. 1998:111). A kunne svitsje til den best betalen-
de kunden hurtigst mulig, sikrer storst utbytte.
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Selv om disse studiene i mindre grad befatter seg med selve eksportleddet,
kan de ha en prinsipiell interesse for oss: Ut fra en teoretisk begrunnelse dis-
kuterer studiene ulike lgsninger pé usikkerhet. Debatten har langt pa vei dreid
seg om & vere for eller mot vertikal integrering, der alternativet til vertikalt
eierskap er forestillingen om et marked der man friksjonsfritt kan hoppe fra en
kunde til en annen. Jeg skal i denne avhandlingen ikke ta standpunkt til denne
striden. Like fullt synes det rimelig & sette spersmalstegn ved noen av de teo-
retiske forutsetningene for de standpunktene vi har referert til. Finnes det al-
ternative mater & redusere usikkerhet i omgivelsene pa enn ved & integrere
forover eller bakover i distribusjonskjeden? Kan tillit ha noen betydning i
denne sammenhengen? Hvilke konsekvenser har dette i sé fall for organise-
ringen av transaksjonene mellom selger og importer?

Det gar ogsa an & stille spersmél ved noen av de forutsetningene som den
ovennevnte antakelsen om fleksibilitetens betydning for lennsombhet er tuftet
pa. Betyr fleksibilitet at man uforpliktet svinger fram og tilbake mellom ulike
kunder avhengig av hvor de beste marginer kan oppnas? Det finnes enkelte
analyser som indikerer at det eksisterer stabile relasjoner mellom norske eks-
porterer og importerer i fiskemarkedet, selv om salget foregar innenfor ram-
men av et “konkurranseutsatt” spotmarked. Ut fra et statistisk materiale stu-
derte Haugland og Grenhaug (1994) transaksjonsfrekvensen mellom norske
og japanske importerer i markedet for oppdrettslaks. Selv om dette markedet i
hayeste grad kunne betraktes som et konkurranseutsatt marked, fant de et re-
gelmessig monster néar det gjaldt hvem som handlet med hverandre. Deres
datagrunnlag gav imidlertid ingen mulighet for & g& nermere inn pa hva slags
type samarbeid det dreide seg om, eller pé hvilken méte det var organisert.

Det er ogsé kjent at handelen med fisk innenfor konvensjonell sektor — ek-
sempelvis terrfisk og klippfisk — er vevet inn i nere personlige band. Hande-
len med terrfisk mot det italienske markedet har lange historiske ratter.
Anekdotisk materiale indikerer at handelen mellom de samme firmaene kan
bli ivaretatt gjennom flere generasjoner, uten at samarbeidet er artikulert i
formelle papirer. Selv om eksemplene fra henholdsvis laksemarkedet og kon-
vensjonell sektor kun dekker en begrenset markedskontekst, indikerer de at
langsiktighet mellom to parter kan ivaretas i et marked selv uten formelle og
langsiktige kontrakter. A fa kjennskap til forekomsten av denne type struktu-
rer 1 markedet, kan vare av stor interesse i studiet av tillit.

P& bakgrunn av disse refleksjonene ensker jeg & argumentere for et kvalitativt
og eksplorerende forskningsopplegg med en forholdsvis apen tilnerming.
Mine personlige erfaringer fra det feltet jeg onsker & studere, er begrenset.
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Hvordan transaksjonene pé eksportleddet i praksis organiseres er heller ikke
beskrevet pd noen systematisk mate tidligere. For & fa en konkret og detaljert
kunnskap om forretningsmessig virke, har jeg av praktiske arsaker benyttet
meg av kvalitative intervjuer. At jeg metodisk sett velger en kvalitativ tilneer-
ming for & studere tillit og transaksjoner, forhindrer ikke at en kan dra nytte av
det tilfang av teori og empiri som foreligger. Tidligere forskning kan vaere en
hjelp i & utforme spersmal og antakelser, og siledes vare en rettesnor mot
kritiske aspekter ved tillitens rolle.

I motsetning til noen av de ovennevnte studier, vil jeg ikke vaere i stand til &
komme med noen vurderinger av hvordan organiseringen av transaksjoner
pavirker lennsomheten til bedriftene. Min hensikt er snarere a se pa hvilket
gyldighetsomréde tillit som fenomen har i transaksjonene mellom eksporter
og importer. Hvilke typer transaksjoner som baserer seg pa tillit — og eventu-
elt pa hvilken mate dette skjer, vil her vare interessant. Denne type analyse
kan ogsé ha en neringsekonomisk relevans, da den kan kaste lys over konse-
kvensen av strukturelle endringer i andre deler av distribusjonskjeden for fisk.
Vi vet at det har skjedd en maktkonsentrasjon pa detaljistleddet, som bl a in-
nebearer at leveranderer skal binde seg til langsiktige og forpliktende kontrak-
ter. I denne sammenhengen kan det vaere interessant 1 hvilken grad denne type
kontraktsformer undergraver, eventuelt understetter, eksisterende former for
tillit i markedet. Det betyr at papekninger av sammenhenger mellom tillit og
transaksjoner ogsé kan ha relevans for f eks vurderinger av effektiviteten ved
ulike transaksjonsformer.

1.4  Avhandlingens oppbygning og organisering

Avhandlingen er organisert i 11 kapitler. I kapittel 2 gjor jeg en litteratur-
gjennomgang der malet er  finne teoretiske bidrag som fokuserer pa viktige
sammenhenger, begreper osv for det tema jeg skal studere. Jeg finner at studi-
et av tillit og transaksjoner er sentral innenfor to veletablerte teoritradisjoner —
ny-institusjonell gkonomi og ny ekonomisk sosiologi. Innenfor ny-
institusjonell teori har jeg funnet transaksjonskonstnadsteorien mest relevant
for mitt tema, da det er denne teorien som mest eksplisitt har transaksjoner
med fysiske varer som sitt fokus. I skonomisk sosiologi har jeg lagt sterst
vekt pa nettverksbasert teori, fordi denne tilneermingen er mest fokusert i for-
holdet mellom selger og kjoper i et marked. I en kvalitativ analyse vil teorien
ofte ha en annen betydning enn i en statistisk deduktiv analyse. A utlede test-
bare hypoteser kan vaere i strid med noe av hovedbegrunnelsen for & gjere en
kvalitativ studie. Det forhindrer ikke at en kan formulere noen antakelser om
sammenhenger i det empiriske materiale, for & kunne gjore seg nytte av inn-
sikter fra tidligere forskning.
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I kapittel 3 folger en diskusjon av metode og design. Valget av forsknings-
opplegg er ngye forbundet med min teoretiske diskusjon, og det kjennskapet
jeg har til feltet jeg studerer. Ulike metodiske tilnaerminger vil bli dreftet,
samtidig som valg av kvalitative intervjuer som metode vil bli begrunnet. Her
kommer jeg inn pa hvilke kriterier som 14 til grunn for utvelging av intervju-
personer. I avhandlingen har jeg benyttet meg av tre kategorier intervjuperso-
ner: norske fiskeeksporterer, danske importerer og en gruppe bestdende av
sékalt ekspertise pa feltet. Deretter forklares oppbygningen av sperreskjema-
guiden, organiseringen av intervjuene og hvilke analyseteknikker jeg har be-
nyttet for & tolke mine data. Til slutt dreftes sparsmal knyttet til ekstern og
intern validitet. Her retter jeg sokelyset mot hvilke begrensninger og mulig-
heter som ligger i & gjore mine resultater mer allmenne.

I kapittel 4 gir jeg en framstilling av intervjupersonenes fortolkning av det
markedet de opererer i. Hvordan forstar de eksportmarkedet for fisk? Hvilke
trekk ved markedet er viktige nér de tar forretningsmessige beslutninger? En
teknikk som ofte benyttes i kvalitativ metode for & fa tilgang til folks forestil-
linger om et fenomen, er & studere de kommunikative symboler og metaforer
som benyttes i den spréklige formidling. Ut fra disse metaforene kan det vaere
mulig & si noe om hvilke forstéelser deres praksis er forankret i. Deres fore-
stillinger om markedet kan ifelge min analyse tolkes ved hjelp av tre grunn-
leggende metaforer om markedet. Vi har tidligere sett at usikkerhet og risiko
betraktes som viktige forklaringsfaktorer pa hvorfor behovet for tillit oppstar.
Foreliggende analyser av fiskerineringen péviser objektive mal for “’struktu-
rell turbulens”. T hvilken grad disse dimensjonene kan gjenfinnes i deres sub-
jektive markedsforstéelse, vil bli dreftet i kapitlets siste del.

Dersom tillit har noen betydning i transaksjonene, mé vi se n&rmere pd hva
slags former for kontrakter som finnes, og hvordan de benyttes. I kapittel 5
beskrives nermere hvordan transaksjonene faktisk er organisert. [ denne delen
av kapitlet presenteres et av de viktigste empiriske funn. Kapitlet starter med &
gi en idealtypisk framstilling av hvordan en “tillitsfri” og diskret transaksjon
skjer — ofte omtalt som en ”spothandel”. Denne analytiske definisjonen blir
benyttet for & analysere de transaksjonsformene vi finner i det empiriske ma-
terialet. I materialet skiller det seg ut tre framtredende transaksjonsformer:
episodiske transaksjoner, sékalte “commitments” og langsiktige fastpriskont-
rakter. Her vurderes hva slags transaksjonsform som kan anses som den mest
dominerende. I hvilken grad tillit er involvert i noen av disse kontraktsforme-
ne, vil bli diskutert.
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Mitt materiale indikerer at tillit har sterst betydning innenfor sakalte ”com-
mitments”, som kan betegnes om en implisitt kontrakt mellom eksporter og
importer. I kapittel 6 sper jeg mer detaljert om hva den implisitte kontrakten
inneholder. Et viktig spersmél er knyttet til hva slags type gjensidighet som
finnes i disse relasjonene. Gjensidighet mellom eksporter og importer blir
dreftet i forhold til tre ulike dimensjoner ved transaksjonen: fastsettelse av
pris, tilgjengelighet av fisk og vurderinger av kvalitet. Hvordan denne gjensi-
digheten kan tolkes i gkonomiske termer, vil bli draftet i kapitlets siste del.

Hvordan tillit og gjensidighet opprettholdes i et transaksjonsforhold er gjen-
stand for diskusjon i kapittel 7 . I dette kapitlet rettes sekelyset mot hvordan
forhandlinger om pris foregar innenfor de sakalte “commitments”. Ut fra mitt
empiriske materiale gis to tolkningsmuligheter p& hvordan tillit i transaksjoner
kan handheves. Tilliten mellom partene kan betraktes som resultatet av et
ikke-kooperativt spill, der kommunikasjon mellom partene strengt tatt ikke er
nedvendig for at tillit skal oppstd. Denne forklaringen kontrasteres med en
mer normbasert forstielse, med vekt pa hvordan rettferdighetsprinsipp og
gjensidig aksepterte handlingsregler bidrar til & opprettholde tillit og samar-
beid.

Hovedtema i kapittel 8 er hvordan tillit mellom to parter i et marked skapes.
For & kunne gjore det, setter jeg sokelyset pa situasjoner der to parter uten en
kjent forhistorie skal gjore forretninger forste gang. I dette kapitlet vil inter-
vjuernes vurderinger av risikoen for & bli lurt, vies stor empirisk oppmerk-
somhet. Hva slags type opportunisme som kan oppsta i transaksjoner mellom
eksporter og importer, vil bli beskrevet. Mitt materiale indikerer at tillitsfor-
hold etableres gjennom en seleksjon av kundemassen basert pa hvorvidt kun-
den er “serigs” eller “userigs”. Etter hvilke faktiske kriterier seleksjonen av
kundemassen skjer, vil bli dreftet i siste del av kapitlet.

Om tillit mellom eksporter og importer forutsetter sosiale relasjoner, tas opp i
kapittel 9 og 10. Utgangspunktet for denne dreftingen, er transaksjoner mel-
lom parter der den andres forhistorie er kjent. Ut fra mitt empiriske materiale,
finner jeg at den andre partens forhistorie kan gjeres tilgjengelig pa tre mater:
allment renommé, bransjebasert omdemme, og personlige erfaringer. Hva
slags rolle de ulike kategoriene har i etableringen av tillit, vil bli dreftet. I

denne sammenhengen vil jeg trekke inn betydningen av sterke og svake sosia-
le band.

De viktigste konklusjonene ved min analyse oppsummeres i kapittel 11.
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2 Teorier om tillit og transaksjoner

Hensikten med dette kapitlet er & ga gjennom litteratur som kan forklare tilli-
tens betydning for transaksjoner mellom leverander og kunde. I denne littera-
turgjennomgangen ensker jeg a fokusere pa bidrag som kan forklare hvorfor
det er forskjeller i organiseringen av transaksjoner, og om tillit er av betyd-
ning for & forsta disse forskjellene. I kapitlet gjennomgas tre typer litteratur.
For det forste generelle teorier om marked og transaksjoner, for det andre ge-
nerell teoretisk litteratur om tillit, og for det tredje foreliggende analyser om
strukturen i norsk fiskeindustri. Umiddelbart kan det synes som om temaet for
avhandlingen faller mellom to teoritradisjoner — pa den ene siden teorier om
markedets organisering og pa den andre siden teorier om tillit. Og selv om det
har skjedd en viss utveksling mellom disse fagomrédene de siste tidrene, kan
det vaere en teoretisk utfordring & forene de ulike innsiktene fra disse forsk-
ningstradisjonene ytterligere.

Litteraturgjennomgangen vil munne ut i fire generelle spersmal om tillitens
rolle i markedstransaksjoner. Da min avhandling er eksplorativ og kvalitativ,
ber ikke antakelsene betraktes som testbare hypoteser i deduktiv forstand. Li-
kevel har jeg ikke naeermet meg mitt felt totalt forutsetningles. Litteraturgjen-
nomgangen gjenspeiler min tidligere omgang med teoretisk og empirisk
forskning p& omrédet, og ligger til grunn for formuleringen av min problem-
stilling. De spersmélene jeg stiller er en synliggjering og retningsgiver for hva
som kan antas a vere sentrale sammenhenger i det feltet jeg skal studere, og
ligger til grunn for utformingen av intervjuguiden. Slik tjener litteraturgjen-
nomgangen som et diskursivt utgangspunkt for mine empiriske funn.

Kapitlet er delt i fire punkter. I den forste delen folger en kortfattet presenta-
sjon av hvilken teoretisk forstaelse som ligger til grunn for valget av teoretis-
ke perspektiver. I de folgende to punktene presenteres de to tilnaermingene
som tematisk synes mest relevante for den problemstillingen jeg skal studere:
New Institutional Economics (ny-institusjonell teori) og New Economic So-
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ciology (ny skonomisk sosiologi), representert ved henholdsvis Oliver Wil-
liamson og Mark Granovetter. I lapet av denne gjennomgangen vil jeg inklu-
dere foreliggende analyser av strukturen i norsk fiskerinering. Hovedhensik-
ten er 4 se om vi kan trekke ut noen forventinger som kan vere relevante for
diskusjonen av min problemstilling.

En rekke egenskaper ved tillitsbegrepet synes ikke alltid like eksplisert i de
ovennevnte perspektivene. Under kapitlets tredje punkt ensker jeg & tyde-
liggjore hvordan tillitsbegrepet i ny-institusjonell teori og nyere skonomisk
kan ha relevans for en mer allmenn samfunnsvitenskapelig forstéelse av tillit.
Hovedpoenget er ogsa & undersgke om generelle teoretiske innsikter omkring
tillit — som betydningen av normer og graden av refleksivitet - ogsa kan ha
relevans for min problemstilling. Avslutningsvis vil jeg skissere p& hvilken
mate min avhandling kan tenkes & ha betydning for den igangverende debatt
om tillit og transaksjoner.

2.1  Om valget av teori

Hvilken teoriforstaelse som ber ligge til grunn for sosiologien har vaert gjen-
stand for til dels opprivende stridigheter, som har pavirket sosiologifagets ut-
vikling, dets orientering og metodeanvendelse. Selv om vitenskapsidealet i
faser av sosiologiens utvikling har neermet seg den naturvitenskapelige fore-
stillingen om en grunnlagsteori, basert pa det deduktiv-nomologiske forkla-
ringsidealet, er det {4 eller ingen i dag som ensker & knesette dette som en ab-
solutt norm for sosiologien. Merton (1949) innsa tidlig begrensningene ved
sosiologien i det & operere etter lovbaserte prinsipper. Hans posisjon var at
sosiologien fortsatt var en ung vitenskap, og valgte & skyve malet om en
grunnlagsteori inn i framtiden. I mellomtiden anbefalte han sosiologien & vare
mer pragmatisk og begrense sine aktiviteter til 4 etablere mer situasjonsbe-
tingede arsaksforklaringer, avgrenset til n@rmere angitte kontekster eller be-
tingelser. Slike teorier kartlegger mekanismer som ikke umiddelbart kan avle-
des fra universelle lover. Mertons hép var at den situasjonsbetingede kunn-
skapen etter hvert skulle g& opp i en mer allmenn teori.

Mertons anbefalinger om mellomnivéteorier konvergerte med et teorisyn som
hadde et helt annet utgangspunkt enn det lovbaserte (Mjeset 2000). Dette teo-
risynet hadde sitt utgangspunkt i ulike utgaver av et konstruktivistisk eller
pragmatisk kunnskapssyn. Felles for disse posisjonene var & avvise at man
noen gang kunne fa full kunnskap om en ytre verden. Selv om man skulle anta
at det var en ytre verden, vil var kunnskap om den vere forelepig — alle teori-
er er pad mellomniva. Et slikt syn finnes bade i begrunnelsen av grounded
theory (Glaser og Strauss 1967) og thick description (Geertz 1973).
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Selv om idealet om vitenskap ved de ulike kunnskapsforstaelsene som her er
nevnt er forskjellig, har de en rekke ting til felles nér det gjelder & antyde
hvilke praktiske retningslinjer sosiologien skal forholde seg til. Jeg skal ikke
komme narmere inn pa disse retningslinjene i denne omgang, men antyde hva
man anser som prinsipper for hvordan man skal begrunne valget av teori i
praktisk samfunnsforskning. Fellesskapet kan, som nevnt, festes til en forestil-
ling om at sosiologien er mer kumulativ pd mellomnivaet enn pa det grunn-
lagsteoretiske niva. Ifelge Mjoset (2000) innebzrer det en erkjennelse av at
kunnskapsakkumulasjonen skjer pé et lavere abstraksjonsnivéa enn de store
teoriene, og at mye av teoriutviklingen i sosiologien skjer innenfor — og til en
viss grad mellom - avgrensede diskurser eller forskningsfelt. Kunnskapsak-
kumulasjonen pa mellomniva kan materialisere seg pa ulike mater, gjennom
presiseringer av sosiale mekanismer, kontekstbetinget kausalitet eller gjennom
elaborering av begreper og kategorier. En folge av dette er at valget av teori
m4 tilpasses den praktiske og konkrete arbeidssituasjonen forskeren befinner
seg 1, dvs hvilke temaer han eller hun befatter seg med.

Ut fra det som til na er hevdet, blir tematikk og relevante begreper avgjerende
for valget av teori. Jeg skal i det folgende utdype min problemstilling, for pa
denne maten a begrunne mitt valg av relevant litteratur. Hovedtema for av-
handlingen er tillitens betydning i transaksjoner mellom eksporterer og impor-
torer i hvitfiskmarkedet. Hovedspersmaélene var: Hvordan oppstar tillit? Hvil-
ke faktorer utlgser tillit? Og: hvordan arter den seg i transaksjonene mellom
selger og kjeper?

Jeg skal konkretisere sporsmélene ytterligere. I det markedet vi studerer, in-
neholder hver transaksjon store kvanta og heye belap. Mange tonn med varer
skifter eier i lopet av en handel, og kontrakten kan dreie seg om opp til flere
millioner kroner. Store belop stér pa spill bade for selger og kjeper. La oss
forestille oss en situasjon der tillit aktualiseres mellom selger og kjeper. Kan-
skje vil selgeren tenke: Hva slags type er kunden? Vil han betale varene, slik
han lover? Er han kredittverdig? Vil han akseptere den kvaliteten som er av-
talt — eller vil han begynne & reklamere pa kvaliteten? Tilsvarende kan vi ten-
ke oss at kunden vurderer om han kan ha tillit til selgeren. Han kan lure pa om
selgeren vil levere varene til avtalt tidspunkt, om partiet holder den kvaliteten
som er lovet osv. Hva som er grunner til at vi har tillit til andre kan séledes
vere et interessant sparsmal. En kan ogsé lure pa hvordan tillit oppstar. Er
tillit noe en kan beslutte seg fram til ved hjelp av fornuftige kalkyler, eller er
tillit noe som utvikler seg gjennom en prosess?
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Det kan ogsa hende at verken selger eller kjaper engster seg noe videre om
han kan stole p& den andre. Selger mottar betalingen i det gyeblikket han
overleverer varene, og kjoper kan med et raskt blikk konstatere at produktene
er som de skal vare. Kjoper og selger behgver ikke stole pa hverandre for at
handelen skal kunne gjennomferes. En annen forklaring kan vere at det er
mulig & inngé fullstendige kontrakter, som gjor at en neytral tredjepart kan
tvinge kontraktsvilkdrene gjennom dersom noen av dem brytes. Da behever
ingen & vite hva slags person den andre parten er, og en trenger ikke bekymre
seg om eventuelle underliggende motiver hos den andre. Med andre ord:
hvordan transaksjonen er organisert, kan altsé vere et viktig spersmal for &
forsta om tillit blir en viktig faktor.

Pé tross av at vi i meter med andre mennesker stér i en potensiell fare for & bli
fort bak lyset, stoler vi i mange tilfeller pa den andre. I enkelte situasjoner
slér det oss ikke engang at vi kan bli bedratt av andre. Tilliten er ikke alltid
bevisst, og nar bruddet skjer, foles det som et lyn fra klar himmel”. At det
fantes en tillit der 1 utgangspunktet, er vi ikke klar over for i ettertid. Her er
det grunn til & sperre om det finnes ulike former for tillit.

Ut fra disse allmenne betraktninger rundt problemstillingen, kan det pekes pa
noen sentrale begreper. Det analytiske fokus er pa transaksjonen mellom sel-
ger og kjoper. Viktige begreper for & forklare innslaget av tillit er kontrakt og
kontraktsform, usikkerhet, normer, svik og opportunisme. Holder vi fast ved
at valget av teori skal ha en tematisk og begrepsmessig begrunnelse, er det
serlig to teoritradisjoner i samfunnsvitenskapen som analyserer disse begre-
pene i sammenheng — det er innenfor det som kalles New Institutional Eco-
nomics (ny-institusjonell teori) og New Economic Sociology (ny gkonomisk
sosiologi). I de felgende punkter skal jeg begrunne det neermere. Tillit er
imidlertid ikke et sosialt fenomen som anses begrenset til gkonomiske trans-
aksjoner alene. Tillit betraktes som en sentral faktor i studiet av familien,
vennskap, organisasjoner osv. Det tilsier at perspektiver fra andre tematiske
omrader kan vare relevante. Men det er serlig innenfor de to nevnte tradisjo-
ner at mine nekkelbegreper har vert mest systematisk diskutert.

2.2 New Institutional Economics (ny-institusjonell teori)

Teorier om markedets og transaksjoners organisering er viet sterk interesse de
siste tidrene, bade fra neoklassisk skonomi og sosiologi. Bidragene fra oko-
nomi er etter hvert gitt betegnelsen ny-institusjonell ekonomi ("New Institu-
tional Economics”) (se f eks Williamson 1991), og rommer bl a perspektiver
som gér under betegnelsen transaksjonskonstnadsteorien, prinsipal-agent teo-
rien (Hart og Holmstrom 1985) og property rights. Ett av siktemélene med
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institusjonell gkonomi var & fylle det "institusjonelle tomrommet” i gkono-
misk teori, da man innsé at det var en diskrepans mellom forestillingen om et
marked i idealmodellene fra gkonomisk teori og hvordan markedet tradte fram
i den virkelige verden.

Na var ikke studiet av institusjoner noe nytt i gkonomifaget. Institusjonelle
gkonomer i USA og Europa pé begynnelsen av 1900-tallet — som Thorstein
Veblen, John Commons, Karl Polanyi, Joseph Schumpeter m fl — dro veksler
pa andre disipliner, som historie, jus og sosiologi. De benyttet i begrenset grad
formale resonnement, og ble gjerne betraktet som allierte med andre sam-
funnsvitenskapelige disipliner. P4 1960-tallet begynte neoklassiske skonomer
— som Gary Becker — & interessere seg for samfunnsfenomener som tradisjo-
nelt ble ansett for & tilhere sosiologien, som utdanning, ansettelsesforhold i
arbeidslivet, kontrakter osv. Til grunn for analysene 14 strenge nyklassiske
akterforutsetninger, som ble presentert ved hjelp av formelle matematiske
resonnement. I en senere artikkel oppsummerer Williamson det han oppfatter
som kjernen i "New Institutional Economics” (NIE) pé folgende mate:

First, "institutions do matter'; and second, "the determinants of in-
stitutions are susceptible to analysis by the tools of economic the-
ory...The second of this is what distinguishes the NIE, it being the
case that institutional economics of all kinds — old and new — are
unanimious in the view that institutions matter. (Williamson
2000:595)

I begrepet "tools of economic theory” legger Williamson vekt pa det som opp-
fattes & vaere de sentrale forutsetninger i nyklassisk ekonomi, som for studiet
av institusjoners vedkommende kan sies & vare en vektlegging av “arguments
for the economic efficiency of observed institutions” (Granovetter 1992:4).
Dannelsen av institusjoner lar seg altsé studere som en folge av rasjonelle
valg. Dette gir ny-institusjonell teori en sterkere forankring i nyklassisk eko-
nomi enn tidligere institusjonelle teorier innenfor gkonomien. Williamson
selv kan std som en prominent eksponent for denne grunntanken. Motivet bak
vertikal integrasjon i den moderne kapitalismen er ikke primaert begrunnet ut
fra et enske om 4 tilrane seg markedsmakt og monopolprofitt. Integrasjon er
ingen konspirasjon mot allmennheten - det er et tiltak for & redusere transak-
sjonskostnadene i omgivelser preget av kompleksitet og usikkerhet. Med
transaksjonen som viktigste analyseenhet, ble kontrakten et viktig fokus — et
fokus han delte proponenter fra andre tilnaerminger i ny-institusjonell teori,
som transaksjonskostnadsteoreien, prinsipal-agentteorien og property rights.
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Det er imidlertid forskjeller i fokus mellom de ulike retninger i ny-
institusjonell teori, noe som taler for at transaksjonskostnadsteorien er mer
relevant enn de andre tilneermingene i denne teoritradisjonen for min prob-
lemstilling. Petersen (1993:290) fastholder at det er en vesentlig forskjell mel-
lom transaksjonskostnadsteorien og prinsipal-agentteorien. Han argumenterer
for at prinsipal-agentteorien har sitt opphav i analyser av forholdet mellom
arbeidsgiver og arbeidstaker. I transaksjonskostnadsteorien er den avhengige
variabelen organiseringen av transaksjonene. Videre, hevder Petersen, er
transaksjonskostnadsteorien primeert rettet inn mot a forklare kjop og salg av
fysiske varer, mens prinsipal-agentteorien i hovedsak befatter seg med tjenes-
ter, dvs organiseringen av arbeidskontrakter og ansettelsesforhold. Det er alli-
kevel problematisk & trekke et skarpt skille mellom teoriene. Studerer vi de
forskjellige mekanismeforklaringene for organiseringen av kontrakter innen-
for transaksjonskostnadsteorien og prinsipal-agentteorien, synes det som om
grensen mellom disiplinene er i ferd med & viskes noe ut. Ulike mekanisme-
forklaringer bak sékalt prekontraktuell og postkontraktuell opportunisme er
etter hvert blitt et felles analyseverktay for de nevnte tilnzrmingene'.

I sin analyse av markedet la Williamson grunnen for en mer generell teori om
framveksten av ulike styringsprinsipper (governing structures) for transaksjo-
nene i et marked, der marked og hierarki kom til & bli de viktigste ytterpunk-
tene (Williamson 1975). I markedstransaksjonen la Williamson de tradisjonel-
le forutsetningene: et bytte mellom to uavhengige parter. Transaksjonen fore-
gér der og da. Den skjer ”Sharp in by clear agreement; sharp out by clear per-
formance” (Macneil 1974:738). Transaksjonene er “’diskret”, noe som betyr at
relasjonelle aspekter mellom markedsakterene har ingen betydning for valg av
partner. Prisen er det rddende beslutningskriterium, som i auksjoner. Med hie-
rarki mener Williamson at transaksjonene skjer innenfor en organisasjon, iste-
den for mellom firmaer. Hierarki kan komme som resultat av oppkjep, verti-
kal integrasjon eller sammenslainger mellom foretak.

Williamsons grunnleggende spersmaél er: hva er det som gjor at noen transak-
sjoner skjer som spothandel mellom selvstendige firmaer, og at andre skjer
innenfor vertikalt integrerte enheter? Svaret hans er transaksjonskostnadene,
noe som er et nokkelbegrep i hans teori. Transaksjonskostnadene inkluderer
folgende (Macaulay 1963, Joskow 1985:36): kostnader ved & forhandle seg

' I en drefting av forholdet mellom transaksjonskostnadsteorien og prinsipal-
agentteorien, peker Williamson (1985) pé at hans egen forstéelse av opportunisme
omfatter bade “moral hazard” og “adverse selection”. Dette er begreper som opprin-
nelig har sitt opphav i prinsipal — agentteorien (se ogsa Milgrom og Roberts 1992 og
Petersen 1993).
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fram til en kontrakt, kostnader ved & overvéke at vilkdrene innfris, kostnader
ved & serge for at kontrakten oppfylles og kostnader forbundet med eventuelle
brudd pé kontrakten. Kostnadene kan gi seg uttrykk pa mange mater, som ut-
gifter til rettslig bistand ved en konflikt og organisasjonsmessige kostnader.

Transaksjonskostnadene er et resultat av de tiltak en mé iverksette for & sikre
seg mot a bli lurt. Slike situasjoner kan oppsta av flere grunner, f eks nar vil-
karene for handelen er preget av usikkerhet eller ved sakalte transaksjonsspe-
sifikke investeringer. Investeringene er transaksjonsspesifikke hvis man inves-
terer i maskiner og lignende som kun har verdi for en bestemt relasjon, og
ingen andre. Dette skaper en avhengighet hos den ene eller begge parter. Risi-
ko og avhengighet frister den andre parten til & utnytte situasjonen til eget bes-
te, noe som gjor at en mé serge for foranstaltninger (’safeguards”) gjennom
kontrakter, oppkjep og lignende. I enkelte tilfeller kan kostnadene ved & sikre
transaksjonen bli s& haye, at en like gjerne kan integrere med den andre be-
driften gjennom oppkjep.

Under bestemte forutsetninger, kan slike forsikringer erstattes av tillitsrelasjo-
ner. Som regel skjer det der akterene handler med hverandre flere ganger.
Hensynet til eget gode navn og rykte — renomméeffekten - gjor at man disipli-
nerer seg, noe som avleder presset mot a etablere kontrolltiltak (Williamson
1975). 1 sum star en selger overfor valget av tre transaksjonsformer, de kan
vaere basert pa pris, kontroll (vertikal integrasjon) og renommeébasert tillit,
som hver og en kan vere fornuftige - avhengige av bestemte kjennetegn ved
markedet. Hvordan transaksjonene i et marked eller en bransje er organisert,
kan dermed avledes fra en forestilling om rasjonelle valg. Gitt en slik forut-
setning, vil styringsstrukturen avspeile den mest mulig effektive méten & or-
ganisere forholdet mellom og kjeper og selger pa.

Av stor betydning for forstaelsen av Willamsons modell er hans forutsetninger
om aktaren. Williamson antar at aktaren er begrenset rasjonell, dvs at han har
begrensete kognitive evner. Ved en kontraktsinngéelse betyr det f eks at en
part har innskrenket evne til & favne alle framtidige eventualiteter som kan
oppsta i forbindelse med en kontrakt. Kontrakten blir da ufullstendig — den er
ikke i stand til & instruere partene hvordan de skal opptre i en gitt situasjon.
Ufullstendige kontrakter gker ogsé faren for at en av partene kan utnytte situa-
sjonen til sin fordel, og pafere den andre et tap. A innlemme transaksjonen i
bedriftens styringssystem kan derfor vare langt enklere enn & matte foreta
kostbare reforhandlinger av kontrakten.

Dessuten, legger Williamson til, er skonomiske akterer av natur disponert for
a opptre opportunistisk. Opportunisme er et sterkere ord enn egoisme — det
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innebaerer ’the use of guile in pursuit of one’s own interest” (Williamson
1994:81) — altsa at akteren er tilbgyelig til & benytte list og svik for & oppna
egne mal. Og jo mer ufullstendig kontrakten er, jo sterre spillerom vil det
vere for opportunismen. Den enkleste méten & hindre darlig oppfersel pa, er
gjennom sanksjoner. Slik sanksjoner kan bygges inn i kontrakten — i form av
ulike straffe - eller belenningssystemer. Men mest effektive er sanksjonene
innenfor rammen av en organisasjon, der instruksmyndighet og trusler om
oppsigelse kan benyttes for & oppna sine mal.

Til sammen vil disse faktorene tilskynde akterer til “craft governance struc-
tures that economize on transaction costs while simultaneously safeguarding
the transactions in question against the hazards of opportunism” (Williamson
1988:569). Her kan man tenke seg et kontinuum av lgsninger, med marked og
hierarki som de to ytterpunktene. Mellomformene kan framstilles som rela-
sjoner styrt av langsiktige kontrakter (Williamson 1991).

Moving from less to more complex governance entails introducing
added security features, reducing incentive intensity, and incurring
added bureaucratic costs. Moving from simple (discrete) contracts
is thus attended by a whole series of features: the length of the con-
tract increases, penalties to deter breach are introduced, provision
is made for added information disclosure and processing, and spe-
cialized dispute settlement mechanisms appear. (Williamson
2000:603)

Som vi ser av sitatet, folges usikkerhet og kompleksitet i transaksjonsbeting-
elsene med en styrking av kontraktuelle sikringsmekanismer, dvs. sanksjoner
for & hindre at man skal utnytte hverandre.

Ut fra min gjennomgang av Williamsons transaksjonskostnadsteori kan en
trekke folgende antakelse:

Usikkerhet og bilateral avhengighet oker risikoen for opportunisme. For d
sikre seg kan man gjore to ting: etablere langsiktige kontrakter som kan sank-
sjoneres av en noytral tredjepart, eller integrere vertikalt. Graden av atferds-
risiko, og dermed storrelsen pd transaksjonskostnadene, vil avgjore hvilken
organisatoriske losning man faller ned pd.

Flere studier har testet ut Williamsons teori, og hans antakelser har funnet
stotte i prominente studier ( se f eks Joskow 1985). Jeg skal ikke i denne av-
handlingen gé nermere inn pa disse analysene, men vise til analyser av norske
fiskerier, der noen av de nevnte teoretiske perspektiver kan ha relevans. Ulike
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kartlegginger av produksjons- og markedsforhold i fiskeindustrien har vist at
sektoren er utsatt for stor usikkerhet nér det gjelder tilgang pa rastoff, valg av
produktsammensetning og hvilke lennsomhetsmarginer som kan oppnés for
de ulike produktalternativene. Usikkerhet i omgivelsene kan vare en av for-
klaringene pa et lavt niva pé den totale lennsomheten i produksjonsleddet (
Bendiksen og Isaksen 1998). P4 bakgrunn av denne forstaelsen har det fra
enkelte hold blitt lagt fram forslag om en “rasjonell strukturtilpasning” fra
rastoffleddet til salgs- og eksportleddet (SND 1994). Selv om det ikke forelig-
ger eksplisitte teoretiske referanser bak dette synspunktet, har argumentasjo-
nen klare fellestrekk med Williamsons analyse, da det hevdes at:

For a mate kravene som markedet har om bl a sterre profesjonali-
tet, produktspekter, stabilitet, kvalitet og volum, er det nedvendig &
bygge opp noen storre integrerte selskaper som kontrollerer bade
rastoffbase, produksjon, markedsfering og salg. (SND 1994:49)

Vertikal integrasjon av salgs- og fangstledd — som respons pa usikkerhet, kan
ifolge ovennevnte analyse styrke lennsomheten i norsk fiskeindustri. Disse
anbefalingene er kritisert i andre analyser (Arbo et al. 1996, Dreyer 1998,
Dreyer et al. 1998)>. Ut fra regnskapstall pa bedriftsniva forseker de  vise at
det ikke er kontroll over omgivelsene, men graden av finansiell og produk-
sjonsmessig fleksibilitet som ser ut til & pavirke variasjoner i gkonomiske re-
sultater. Jo bedre evne til a tilpasse seg skiftende omgivelser, jo bedre gkono-
miske resultater kan man forvente seg. Ingen av disse analysene har studert
effektiviteten ved alternative transaksjonsformer eksplisitt, slik sett kan de
ikke betraktes som en fullstendig test av Williamsons teorier. Og selv om dis-
se synspunktene ikke omfatter forholdet mellom eksporter- og importerledd,
har de prinsipielle forbindelseslinjer til var problemstilling. Mens den forste
losningen skisserer vertikal integrasjon og langsiktige kontrakter som rasjo-
nell lesning pé usikkerhet, antyder det siste alternativet “fleksibilitet”. Der-
som graden av produksjons- og salgsmessig fleksibilitet er den faktoren som
forklarer variasjoner i lennsomhet best, skulle vi ut fra Dreyer (1998) tro at de
vellykkede bedriftene ville ha en sterk vektlegging pa fleksibilitet i organise-
ring av produksjons- og salgsaktiviteter. Da jeg 1 mitt empiriske utvalg har
valgt bedrifter som har overlevd lenge i markedet (se kapittel 3), skulle vi for-
vente at fleksibilitet ville vare et dominerende trekk i méten & organisere
transaksjonene pa.

? Utgangspunktet for kritikken av synspunktene i SND (1994) er felles i alle disse tre
bidragene. Da de to siste studiene har et mer omfattende empirisk fundament, vil jeg i
det folgende primert referere til disse studiene.
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Fleksibilitet pa salgssiden kan i dette tilfellet tolkes pa forskjellige mater, f
eks muligheten til & hoppe uforpliktende til den til enhver tid best betalende
kunde. I s& fall forutsetter fleksibilitet et klassisk spotmarked, der pris er enes-
te kriterium for valg av partner. Ut fra en slik forstaelse kunne Dreyer (1998)
blitt tatt til inntekt for at spotbaserte transaksjoner var den mest fornuftige
responsen pé usikkerhet — i hvert fall for fiskerineringens vedkommende.
Men begrepet “fleksibilitet” kan ogsa tolkes som fravaeret av fastpriskontrak-
ter og vertikal integrasjon, noe som apner for stabile transaksjonsrelasjoner
basert pé andre forutsetninger enn kontroll.

Som tidligere nevnt er salgsfunksjonen lite fokusert i de nevnte studiene av
norsk fiskeindustri. Et sterkere empirisk fokus pa hvordan transaksjonene fak-
tisk organiseres, kan bidra til 4 utdype noen av de foreliggende antakelsene
om fleksibilitet og langsiktighet.

Under neste punkt skal vi se hvordan Williamsons pastander er blitt mett fra
okonomisk sosiologi.

2.3 New Economic Sociology (ny ekonomisk sosiologi)

Parallelt med framveksten av ny-institusjonell teori har det skjedd en vitalise-
ring av gkonomisk sosiologi om markeder under betegnelsen "New Economic
Sociology” (se Granovetter 1985). Det at jeg har valgt & konsentrere meg om
ny ekonomisk sosiologi, innebzarer ingen nedvurdering av andre sosiologiske
eller tverrvitenskapelige tilnaerminger til institusjonsdannelser i markedet,
eksempler er bidragene fra neo- Schumpeterianere, Cambridge Keynesianere,
den franske reguleringsskolen eller ny-marxistene. Et fellestrekk ved disse
institusjonelle teorier er at de fokuserer p4 makrofenomener og politisk gko-
nomi, og i mindre grad konsentrerer seg om akterrelasjoner og transaksjoner’.
Selv om mange av disse teoriene er relevante for de fenomener jeg vil studere,
faller de i forste omgang utenfor den avgrensningen jeg har foretatt. Fra et
sosiologisk stasted ble Gary Beckers “imperialisme” og annen ny-
institusjonell teori oppfattet som en utfordring (Swedberg 1990) mot den sosi-
ologiske posisjonen. Langt pa vei kan man betrakte lanseringen av ny egkono-
misk sosiologi som et svar pd det sosiologene oppfattet som gkonomenes im-

* I den senere tid har det kommet bidrag med utspring i noen av disse institusjonelle
teoriene, som i starre grad seter sgkelyset pa mikroniva, og som befatter seg med
transaksjoner og organiseringen av markeder (se f eks Storper 1997). I Storpers analy-
se framstér graden av produktinnovasjon som en uavhengig variabel, mens transak-
sjonsform er den avhengige. Her er man bare i mindre grad fokusert pa tillit som be-
stemmende for transaksjonsform.
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perialisme, som bl a innebar at sosiologien ikke lenger kunne overlate studiet
av markedet til gkonomer. Granovetter argumenterte for at sosiologien métte
bevege seg mot:

core economic institutions, and closer to such intellectual forebear-
ers as Emile Durkheim and Max Weber — who regard economic ac-
tion as a subordinate and special case of social action — than to the
accommodationist stance of mid-century sociologists. (Granovetter
1992:4)

Med dette utsagnet ensket Granovetter a gjenerobre studiet av markedet in-
nenfor rammen av sosiologisk teori. @konomisk atferd ble ikke lenger betrak-
tet som en ikke-sosial handling irrelevant for sosiologisk analyse, men som en
underkategori eller et sartilfelle av sosial handling. Med denne erkjennelsen
gnsket en at markedet igjen skulle bli et relevant forskningsfelt for sosiologer.
Pé tross av den teoretiske og tematiske mangfoldigheten blant bidragene i ny
ekonomisk sosiologi, kan en likevel skjelne to sentrale tendenser’. Den ene
gjelder interessen for det som John Lie (1997) kaller markedets ontologiske
ubestemthet. Neoklassisk ekonomi gir i meget liten grad bestemmelser for
hva markedet er, og hvordan det ser ut. Sosiologene pé sin side insisterer pa at
markedet ikke bare er en abstrakt mekanisme, men ogsa et sted. Det at marke-
det har en fysisk lokalisering, og er sosialt forankret, gir etter sosiologenes
mening et mer nyansert bilde av hvordan informasjon formidles og markeds-
beslutninger fattes. Betydningen av sosiale nettverk og maktrelasjoner betones
sterkt.

Motsetningen mellom sosiologi og ekonomi har visse konnotasjoner til den
tidligere striden innen gkonomisk antropologi mellom dem som har en
substantivistisk og formal oppfatning om teori, selv om disse posisjonene ikke
lenger nedvendigvis oppfattes som motsetninger (Granovetter 1993) i noen av
fagene. En annen interessant papekning 1 ny skonomisk sosiologi er den fe-
nomenologiske mangfoldigheten som selgere og forbrukere stér overfor i sine
handlingsvalg. Selv det som i utgangspunktet betraktes som hverdagslige
transaksjoner utsettes for ulike tolkningsmuligheter og moralske vurderinger,
enten det gjelder vart forhold til forsikringer eller forstaelsen av penger (Zeli-
zer 1979, 1985). Forklaringen er at det gkonomer betrakter som isolerte
transaksjoner eller beslutninger i virkeligheten er vevet inn i et sterre prosjekt,
nemlig folks forsgk pa & organisere og skape en meningsfull hverdag.

* En omfattende og grundig litteraturgjennomgang av bidragene i "New Economic
Sociology”, etter litt andre inndelingskriterier, er & finne hos Swedberg (1997).
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Det er allikevel Granovetter, bl a gjennom sin kritikk av Williamson (Grano-
vetter 1985), som mest eksplisitt har forholdt seg til transaksjoner og marked.
En finner riktignok andre sentrale bidrag innenfor ny ekonomisk sosiologi
som fokuserer pa disse fenomenene — f eks Burts (1992) teori om ”structural
holes” — men disse er i mindre grad fokusert mot vertikale relasjoner og tillit
enn Granovetter har vert. Det vil fore for langt & gi noen fullstendig gjengi-
velse av Granovetters innvendinger mot ny-institusjonell teori i denne sam-
menhengen; i forste omgang neyer jeg meg med & vise til hovedpunktene i
kritikken. I generelle retoriske vendinger anklaget Granovetter ny-
institusjonell teori for & vaere en koloss pa leirfotter: ’the new economic impe-
rialism attempts to erect an enormous superstructure on a narrow and fragile
basis” (Granovetter 1992:4). Et mer solid grunnlag kunne ifelge Granovetter
konstrueres over tre grunnleggende sosiologiske forutsetninger. For det forste,
at gkonomiske aktgrer ikke bare er drevet av rene gkonomiske motiver, men
ogsa av ikke-gkonomiske, slik som gnsket om status, erkjennelse og tilherig-
het. For det andre, at skonomisk virksomhet er sosialt forankret ("embed-
ded”). Individuelle motiver alene er ikke tilstrekkelig for & forklare pé hvilken
mate gkonomiske aktiviteter skjer. Ut fra denne erkjennelsen kan man argu-
mentere med at gkonomenes forstielse av akterers handlinger i markedet er
“undersosialisert”. Jkonomiske valg pavirkes av at de skjer innenfor et nett-
verk av sosiale relasjoner. Og til sist, gkonomiske institusjoner (som alle and-
re institusjoner), oppstar ikke uavhengig av den sosiale konteksten de opererer
innenfor. De er sosialt konstruert, ”(t)heir structure reflects that of the net-
works, and even when those are no longer in place, the institutions take on a
life of their own that limits the forms future ones can take; they become
locked in”(Granovetter 1992:9). Med det siste punktet, &pnes det for konstruk-
tivistiske fortolkninger av hvorledes institusjoner oppstar. Ut fra sin kritikk av
Williamson postulerer Granovetter folgende antakelse om hva som pavirker
organiseringen av transaksjonene:

Certain implications follow for the conditions under which one
may expect to see vertical integration rather than transactions be-
tween firms in a market. Other things being equal, for example, we
should expect pressures toward vertical integration in a market
where transacting firms lack a network of personal relations that
connects them or where such a network eventuates in conflict, dis-
order, opportunism, or malfeasance. On the other hand, where as
stable network of relations mediates complex transactions and gen-
erates standards of behavior between firms, such pressures should
be absent. (Granovetter 1985: 500)
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I sin alternative hypotese nedtoner Granovetter betydningen av individuelle
disposisjoner, dvs opportunisme, og framhever de sosiale relasjoner. Oppor-
tunisme foranlediget av usikkerhet leder ikke automatisk til vertikal integra-
sjon. At det oppstar vertikale institusjoner i markedet, har ikke ne@dvendigvis
sitt utspring i en moralsk brist hos enkeltindivider, men mangelen pa et nett-
verk av personlige relasjoner som knytter dem sammen. Og motsatt: presset i
retning av vertikal integrasjon oppherer der transaksjonene skjer innenfor et
stabilt nettverk, selv om transaksjonene er preget av kompleksitet og usikker-
het. Granovetters pastand kan formuleres slik:

Usikkerhet, bilateral avhengighet og kompleksitet forer ikke til atferdsrisiko
der transaksjonene er forankret i et nettverk av forpliktende sosiale relasjo-
ner. Dermed faller begrunnelsen for vertikal integrasjon bort. Usikkerhet,
bilateral avhengighet og kompleksitet forer til atferdsrisiko der slike nettverk
er konfliktfylte eller fraveerende. Under slike betingelser kan vi forvente verti-
kal integrasjon.

Informasjon om hverandres forhistorie er av betydning for & skape tillit, derfor
vil selve utformingen av nettverkene vaere avgjerende. Informasjonen vil spre
seg raskt 1 de nettverkene der disse nettverkene er innbyrdes forbundet med
hverandre, dvs. der kontakten mellom akterene skjer pa kryss og tvers. Inten-
siteten 1 de sosiale relasjonene vil vare forholdsvis svak, da det er begrenset
hvor mange nare og tette kontakter man kan ha. Disse vil vare lost koplet. I
tette koplete nettverk — f eks i dyadiske relasjoner - vil spredningen av infor-
masjon vare mer begrenset, da relasjonene i mindre grad er forbundet med
hverandre innbyrdes. De last koplete systemene gir et strategisk fortrinn med
henblikk pa informasjonstilgang, herav uttrykket “’the strength of weak ties”.
Spredningseffekten av informasjon er mer begrenset i de tett koplete nettver-
kene. Til gjengjeld kan man oppfatte informasjonen i de tette relasjonene for
mer palitelig. Granovetters péstander om betydningen av ’strength of weak
ties” er forankret i hans egne studier om viktigheten av sosiale nettverk for at
jobbsgkende skal lykke i arbeidsmarkedet (Granovetter 1983). Han mener
likevel & finne hold for at antakelsen om “’the strength of weak ties” kan gjo-
res holdbar for studier av transaksjoner mellom kjoper og selger, se hans dis-
kusjon av bazaarlitteraturen” i konomisk antropologi (Granovetter 1993)°.
At transaksjonene er forankret i lgse sosiale nettverk kan i mange tilfeller opp-
fattes som en forutsetning for & sikre effektive markedslesninger, da de gjor

> »Bazaarlitteraturen” benyttes her som en samlebetegnelse over antropologiske studi-
er av relasjonen mellom selger og kjoper i lokale markeder preget av usikkerhet og
hoy atferdsrisiko, se f eks Geertz 1979, Davis 1973, Szanton 1972.
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det mindre risikofylt & skifte fra en partner til en annen under betingelser pre-
get av hoy usikkerhet.

Andre studier har kommet fram til lignende konklusjoner. Bytteforhold som
er forankret i sosiale nettverk gjor handel med hverandre mulig, der uperson-
lige markedstransaksjoner, kontrakter eller vertikale oppkjep svikter (Uzzi
1997). Empirisk forskning har vist at transaksjoner mellom selger og kjeper i
f eks japansk industri kjennetegnes av tillit og personlige band, i stedet for
skriftlige kontrakter (Gerlach 1990). Uzzi (1997) finner tilsvarende menster
blant sma tekstilbedrifter i New York. Dermed understrekes det at personlige
tillitsband ikke bare er viktig i arabiske bazaarer og i ”pre-moderne” omset-
ningsformer, de spiller ogsa en rolle i moderne industriell virksombhet.

Resonnementene til Williamson og Granovetter tangerer hverandre — i hvert
fall tilsynelatende - pa ett punkt. Williamson regner med at opportunismen
kan holdes i sjakk der selger og kjoper handler med hverandre regelmessig
(’frequency” of transactions). Under slike betingelser er det en tendens til at
aktarene finner det attraktivt & ivareta sitt gode renommé for & trekke til seg
attraktive partnere. At man metes ofte, har en tendens til & disiplinere dérlig
oppfersel, noe som demper (“mitigates”) presset i retning av vertikal integra-
sjon. Williamson selv er noe tvilende for om begrepet tillit vil vaere relevant
til & beskrive relasjoner der renommé bidrar til 4 holde opportunisme i sjakk.
Han finner heller at tillit dreier seg om en risikoanalyse — en slags kalkuleren-
de vurdering - og det lengste han kan strekke seg er & benytte begrepet ”calcu-
lative trust”. Tillitsbegrepet forvirrer snarere enn a avklare egenskapene ved
slike transaksjoner (Williamson 1993:474). Vi skal vende tilbake til denne
problemstillingen under neste punkt.

Selv om Williamson anser denne transaksjonsformen som et intermesso i en
utvikling mot vertikal integrasjon, antar han at komplekse transaksjoner under
slike betingelser likevel kan formidles mellom to uavhengige parter innenfor
en markedskontekst. Det er likevel en forskjell mellom det Williamson legger
i ”frequency of transactions” , og Granovetters nettverksbegrep. Mens Wil-
liamson forutsetter at markedstransaksjonene er diskrete, dvs. at det ikke fore-
ligger noen rettigheter eller forpliktelser mellom kjeper og selger for eller et-
ter transaksjonen, antar Granovetter at transaksjonene er forankret i forplik-
tende sosiale relasjoner. Som vi senere skal se, er dette en vesentlig forskjell,
som kommer til syne nar en skal definere hva som er en spothandel.

Det er lite av tidligere forskning omkring norsk fiskerieksport som kan kaste
lys over Granovetters synspunkter. I en statistisk analyse av transaksjoner
mellom norske eksporterer av oppdrettslaks og japanske importerer (data fra
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1987), fant Haugland og Grenhaug (1994) stabile menstre i hvem som handlet
med hverandre over tid. De kunne studere antallet transaksjoner over en viss
tidsperiode, og identifisere hvem som handlet med hverandre. De fant en hoy
grad av gjenkjep mellom importerer og eksporterer, selv om markedet kunne
anses som konkurranseutsatt med lave skiftekostnader. Forfatterne tolket dette
som uttrykk for at det fantes et samarbeid mellom eksporter og importer, uten
at deres datagrunnlag ga mulighet for & beskrive innholdet i disse relasjonene
narmere.

Anekdotisk materiale indikerer at det ogsa finnes nere personlige relasjoner
mellom eksporter og importer i andre sektorer - som terrfisk og klippfisk -
mot markeder som Italia og Portugal. Pa tross av at det ikke finnes formelle
kontrakter eller vertikal integrasjon, antydes det at hovedandelen av handelen
foregér med bestemte partnere over mange ar. Det har vert vanskelig a finne
systematisk dokumentasjon pa slike relasjoner, da de bare sporadisk er nevnt i
litteraturen (Tande og Tande 1988). Selv om eksemplene fra lakseeksporten
og konvensjonell sektor er fra en begrenset markedskontekst, kan de ha en
prinsipiell interesse 1 var analyse. Empirisk sett kan det vere interessant om
eventuelle funn av denne type relasjoner i mitt materiale kan knyttes til inn-
slaget av usikkerhet og potensiell opportunisme i markedet. I sa fall kan slike
observasjoner bidra til & styrke Granovetters antakelser.

Jeg skal kort oppsummere de viktigste poengene i gjennomgangen av ny-
institusjonell teori og ny ekonomisk sosiologi, representert ved henholdsvis
Oliver Williamson og Mark Granovetter. Hos disse finner vi to alternative
antakelser om hva som bestemmer strukturen i markeder der det er usikkerhet
og potensiell atferdsrisiko. Hovedforskjellen mellom Williamson og Grano-
vetter kan formuleres pa folgende mate: mens tillitsproblemet hos Williamson
loses gjennom institusjonalisering og hierarki, loses det hos Granovetter ved
hjelp av et nettverk av personlige relasjoner. I litteraturgjennomgangen har vi
i tillegg nevnt eksempler pa hvordan eksisterende studier av norsk fiskeindust-
ri kan knyttes til de to teoretiske posisjonene. I det neste punktet skal vi se
narmere pa selve tillitsbegrepet.

2.4  Tillit

Under dette punktet vil jeg se naermere pd hvordan den teoretiske debatten om
tillit kan vere relevant for studier av transaksjoner i et marked. Fenomenet
tillit har tradisjonelt ikke hatt noen sentral posisjon verken i gkonomi eller
sosiologi. I mikrogkonomisk teori har man normalt forutsatt at akteren har full
informasjon om priser, og at dette har vert betraktet som et tilstrekkelig indi-
sium for rasjonell gkonomisk atferd. Med full informasjon har man ikke veert
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eksponert for usikkerhet. Tillit har séledes ikke vaert betraktet som et interes-
sant fenomen i forstielsen av gkonomisk atferd (Milgrom og Roberts 1992).
De tradisjonelle modellene bygde implisitt pé forutsetningen om fullstendige
kontrakter. Man antok at handelen med hverandre foregikk friksjonsfritt, og at
det ikke var noen kostnader forbundet med transaksjonen. Det problematiske
ved noen av disse forutsetningene ble riktignok behandlet i ”hvorfor- vi-har-
firmaer”-litteraturen (Coase 1937), men det er ikke for i den senere tid at gko-
nomer har tatt hensyn til at transaksjoner foregar i en kompleks og forvirrende
verden som er full av informasjonsproblemer (Torsvik 2000).

Diskusjonen om tillit i ekonomisk teori har ferst og fremst sitt utspring i for-
soket pa & forklare kollektiv handling og samarbeid. I denne sammenhengen
kan tillit oppfattes som ensbetydende med samarbeid. Et hinder for samar-
beid — og dermed tillit - er usikkerhet med henhold pa hvordan de andre vil
opptre i framtiden. Usikkerhet om framtiden utleser strategisk atferd og op-
portunisme mellom parter, som igjen kan lede til suboptimalisering og imper-
feksjoner i markedet (jf fangens dilemma). Sagt p& en annen mate: strategisk
atferd kan underminere markedets ”moral constraint”. Béde institusjoner og
tillit ble aktualisert som alternative eller komplementare lgsninger pa imper-
feksjoner i markedet. Tillit fikk serlig stor betydning for forstéelsen av sakal-
te implisitte kontrakter, dvs langsiktige relasjoner mellom parter under usikre
forhold tuftet pa implisitte eller uformelle avtaler. Denne interessen ga stotet
til utviklingen av implisitt kontraktsteori (se eks Hart og Holmstrom 1987),
der en ved hjelp av spillteori utviklet formaliserte forklaringer for hvorfor tillit
kunne oppsta. Nar partene handler med hverandre ofte, er det i deres egen in-
teresse & opptre @rlig overfor hverandre, da nytten pa lang sikt overstiger den
kortsiktige gevinsten som falger av opportunisme.

I sosiologien har begrepet tillit som selvstendig kategori bare vaert sporadisk
behandlet i de klassiske bidrag, selv om fenomenet nok ma sies & ha veert be-
handlet gjennom sentrale sosiologiske begrepskategorier som solidaritet, makt
og legitimitet. I sin grundige gjennomgang av tillitsbegrepet i sosiologien
hevder Mitzal (1997) at tillit kom til & bli en sentral kategori i klassisk sosio-
logi, selv om begrepet ikke alltid ble referert til direkte. Felles for alle klassi-
kerne var ifelge Mitzal tillitens betydning for etableringen av social order”.

Tillit dreftes eksplisitt, bl a hos Weber, Durkheim - og ikke minst av Simmel,
men folges ikke opp systematisk i pafelgende diskusjoner eller fortolkninger
pa samme mate som andre sosiologiske grunnbegrep. En forklaring p& den
manglende oppmerksomheten kan kanskje vare, som Luhmann hevder, at
man skal vaere skeptisk til “om man skal rade sociologien til at benytte ord fra
den dagligdagse spragbrug og begreber fra den traditionelle etiske forestil-
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lingsverden” (Luhmann 1999:29). Dagligdagse ord gir ikke tilstrekkelig ana-
lytisk distanse til de sosiale fenomener man vil studere. Na var Luhmann blant
de forste sosiologer som selv brat med denne skepsis, sterkt inspirert av en
klassiker som Simmel®. Og siden 80-tallet er det kommet en strem av artikler
og beker om tillit innenfor disipliner som sosiologi, gkonomi, statsvitenskap
og psykologi. Begrepet gjenfinnes i dag i naer sagt alle bindestreksdisipliner
av sosiologien, enten det gjelder studier av arbeidsliv, gkonomisk og politisk
utvikling, velferdsstat osv.

I den sosiologiske diskursen er tillit blitt av betydning i tre sammenhenger.
Begrepet har statt sentralt i teorier om modernitet. For Luhmann (1999) er
tillit uleselig knyttet til utviklingen av det moderne samfunn. Moderniteten
kjennetegnes ifelge Luhmann av en stigende grad av systemkompleksitet. I
denne sammenheng er tillit en viktig kompleksitetsreduserende mekanisme, i
likhet med makt og byrdkrati. Men fortsatt har tillit en kritisk rolle. Néar sam-
funnsordenen blir mer kompleks, mener Luhmann, mister den sin selvfalge-
lighet og fortrolighet, og det oppstar et gkt behov for tillit. Denne utviklingen
gjor det nadvendig med det Luhmann kaller systemtillit, dvs tillit til at penge-
systemet fungerer, at politikerne opptrer i samsvar med legitime spilleregler
eller at vitenskapen folger noen grunnleggende standarder for hva som er
sannhet. En slik tillit til omgivelsene gir mennesket fleksibilitet og handlings-
rom. Uten denne tillit vil individet henfalle til en apati og handlingslammelse.
Tanken om at tillit er nedvendig for & redusere kompleksiteten i den moderne
sivilisasjon — som en slags systemtillit - har forplantet seg til andre teoretike-
re, bl a Giddens, i hans analyse av globalisering og ”high modernity”.

Tillit har ogsa en avgjerende teoretisk betydning innenfor ulike avskygninger
av rational choice for & forklare forskjeller i graden av samarbeid og kollektiv
handling under ulike sosiale og skonomiske betingelser (Gambetta 1988b,
Coleman 1990). Tillit virker tilretteleggende for samarbeid, og er séledes i
alles interesse. Der tilliten mellom individer systematisk undermineres av and-
re — f eks av mafiaen pé Sicilia — svekkes sosial og skonomisk utvikling
(Gambetta 1994). I motsetning til tillit som systemtillit, har denne formen for
tillit en klar relasjonell karakter — og er akterbasert i sin orientering . Relasjo-
nell tillit behandles ogsa innenfor tilneerminger med et helt annet utgangs-
punkt enn metodologisk individualisme. I fenomenologiske tilnerminger kan
tillit veere et eksempel pa en innstilling som tas for gitt (Schutz 1967: 74), og
som ikke gjores til gjenstand for reflekterte overveielser. Tillit er en “natural

% Simmel (1890) og (1922) er for ovrig Luhmanns eneste referanser til de eldre klas-
sikerne i sosiologien.
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attitude” som inneberer at mistillit og mistenksomhet utelukkes som en mu-
lighet ved interaksjonen, noe som er en forutsetning for sosial integrasjon.

I mange henseender oppfattes sosiologi og skonomi som to motpoler nér det
gjelder & forklare individuelle handlinger, motiver for samhandling og sam-
funnsmessige fenomener - en konflikt som pa en polemisk mate kan framstil-
les som om en er for eller mot Hobbes’. Selv om mange ensker & papeke at
sosiologien og gkonomien er tuftet pa to ontologiske motsetninger, vil jeg
argumentere for at en i visse deler av klassisk sosiologi og institusjonell gko-
nomi finner en rekke péfallende fellestrekk, som gér pa tvers av analytiske
plan og abstraksjonsniva. Utgangspunktet er Mitzals analyse av tillitsbegrepet
i klassisk sosiologi:

that the very construction of the social division of labour generated
uncertainties, and they saw the implementation of various institu-
tional arrangements as necessary for the continuity of social order.
(Mitzal 1997:60)

Den fundamentale usikkerheten skapt av framveksten av det moderne sam-
funn resulterte i sekularisering, rasjonalisering og svekkelse av sosiale band.
Med forfallet i de tradisjonelle institusjoner sa de klassiske sosiologene - ifol-
ge Mitzal - en fare for at en utemmet individualisme skulle undergrave det
sosiale samholdet og den moralske konsensus. For klassikerne ble det derfor
viktig & finne faktorer som kunne vere en motvekt mot atomiseringen av
samfunnet og undergraving av den sosiale orden. I sin sgken etter & motvirke
de negative aspektene ved den moderne sivilisasjon, ble tillit og institusjoner
viktig. Lesningene de fant var forskjellige, og reflekterer forskjellene i deres
teorier, men for alle forble tillitens ”funksjon” viktig for & forklare den sosiale
orden, hevder Mitzal.

Min sammenligning mellom klassisk sosiologi og ekonomisk teori skjer pa
tvers av teoretiske abstraksjonsnivéer, noe som tilsier at jeg ikke ber gjore noe
sterre nummer av det. Felles for begge posisjoner er imidlertid en vektlegging
pa usikkerhet. Usikkerheten utfordrer etablerte og innarbeidede normer, kon-
vensjoner, verdier eller samhandlingsmenster ved at egoistiske handlinger og
opportunisme ikke lenger kan reguleres eller holdes i sjakk. Dette virker un-
dergravende pé relasjonene, enten vi snakker om kontrakten eller det morals-

’ Dette kan oppfattes om en stereotypisk og unyansert beskrivelse av forskjellene mel-
lom sosiologi og ekonomi, noe Barry Barnes spiller pé i sin vitenskapssosiologiske
analyse (Barnes et al. 1996). Her formidler Barnes i ironiske termer hvordan Hobbes
er blitt oppfattet som selve ’diabulos” i sosiologien.
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ke samholdet. Samarbeid oppstar ikke, noe som vanskeliggjor oppnaelsen av
kollektive goder. Men denne felles arkitekturen gjor det relevant & betrakte de
to disiplinene som komplementare i den teoretiske diskusjonen om tillit.

Hvordan tillit og gjensidighet forklares varierer imidlertid mellom tilnaer-
minger, disipliner og posisjoner. Ulike mater a kategorisere tillit pa er lagt
fram i en rekke studier, se bl.a. Lewis og Weigert (1985) og Mitzal (1996) for
en oversikt. [ henhold til min problemstilling er det to spersmél som er vikti-
ge: Hva er grunnlaget for tillit i mellommenneskelige relasjoner? Og hvilke
motiver er avgjerende for etableringen av tillit? Jeg vil argumentere for at
man kan fange de sentrale dimensjonene ved tillitsdiskursen ved & ta utgangs-
punkt i to dimensjoner. Forst vil jeg drefte om grunnlaget for tillit er basert pd
en reflektert eller ureflektert form for tillit. Deretter vil jeg diskutere om tillit
er motivert ut fra egeninteresser eller basert pa normer".

Tillit som reflektert — ureflektert

Den mest fundamentale motsetningen i tillitsdiskursen er etter min mening
mellom dem som mener at den enten er reflektert eller ureflektert. Reflektert
tillit forekommer der en lurer pa om en skal stole p& den andre eller ei. For
dem som mener at tilliten er reflektert, er forestillingen om risiko og usikker-
het et sentralt begrep. Tillit foreligger i situasjoner der tillitsgiveren er sarbar,
og hvor han star overfor en risiko for tap ved tillitsbrudd. En rekke sentrale
bidragsytere i tillitsdiskursen legger vekt pa elementene usikkerhet — sarbarhet
—risiko (Deutch 1962, Baier 1986, Coleman 1990). Baier hevder at den vi gir
tillit oppnar muligheten til & sére oss, samtidig som vi har tillit til at vedkom-
mende ikke vil benytte denne muligheten: ”One leaves others an opportunity
to harm one when one trusts, and also shows confidence that they will not
take it” ( Baier 1986:235). Bidragsytere innenfor rational choice og nyere
institusjonell gkonomi gar videre og definerer det & gi tillit ikke bare som en
refleksiv prosess, men ogsé som en rasjonell overveielse. Hva som oppfattes
som et sannsynlig utfall av et valg, styrer vare handlinger. For at en beslutning
skal veere rasjonell forutsettes dermed en beslutningsregel som tilsier hvilken
sannsynlighet vi skal akseptere for at vi skal kunne stole pa andre, noe som
tydelig framkommer i Gambettas forklaring av grunnlaget for a yte tillit:

when we say we trust someone or that someone is trustworthy, we
implicitely mean that the probability that he will perform an action
that is beneficial or at least not detrimental to us is high enough to

¥ Gulbrandsen (2000) gjer tilsvarende kategoriseringer i sin analyse av tillitsdebatten
innenfor den sosiologiske disiplin.
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consider engaging in some form of cooperation with him.
(Gambetta 1988b:217)

Dersom sannsynligheten p for at den andre skal gjengjelde tilliten er over et
visst niva, la oss si p= .50, er det fornuftig & gi tillit. Dersom sannsynligheten
er lavere, ber man holde seg unna (Gambetta 1988b:218). Tilsvarende reson-
nement framkommer hos Coleman, som sammenligner det & gi tillit med &
vedde pa et hesteleap:

A further analysis of ... cases involving decisions to place trust
shows that the elements confronting the potential trustor are noth-
ing more than the considerations a rational actor applies in decid-
ing whether to place a bet. The actor knows how much may be lost
(the size of the bet), how much may be gained (the amount that
might be won), and the chance of winning. These and only these
are the elements. (Coleman 1990:99)

Coleman framstiller grunnlaget for tillit ved hjelp av en analogi fra investe-
ringsteori. Tillit kan forstds som en form for nyttemaksimering under usikre
betingelser, der begrunnelsen for & plassere tillit hos andre er relativ, avhengig
av innsatsens sterrelse, sannsynligheten for gevinst og belgnningens sterrelse.
Dermed kan det vaere fornuftig & stole pd noen dersom sannsynligheten for at
noen skal gjengjelde tilliten er liten, s& lenge innsatsen er liten og den mulige
gevinsten hoy.

I likhet med bidragsytere fra ny-institusjonell teori (Dasgupta 1988), forestil-
ler Gambetta (1988b) og Coleman (1990) seg tillit som evnen til & kunne pre-
dikere den andres atferd. Som en kritikk mot dette synspunktet kan man sper-
re om hva som er igjen av tilliten etter at man har etablert en prediksjon om
hvordan den andre vil te seg. Dersom man antar at tillit er en erstatning for
eksakt dokumentasjon, som ligger implisitt i Colemans og Gambettas argu-
ment, kan det se ut som om tillit blir overfledig etter at man har foretatt sin
sannsynlighetskalkyle — noe Lagerspetz gjor et poeng av i sin kritikk av Gam-
betta:

The authors agree that to trust is to hold a theory about a person’s
further conduct. Rationally, we should not hold a theory unless it is
likely to be true. Hence, we should not trust anyone else unless we
know how she is likely to behave. But if we already know, trust is
redundant - or indeed, excluded by the definition: for it is agreed
that trusting go beyond or against available evidence. (Lagerspetz
1998:51)
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Det som gjenstér av tillitsbegrepet innenfor et rasjonalistisk perspektiv er det
a ha tillit til sin egen kalkyle — og ikke hvorvidt en person vil svike oss eller
ei. I dette perspektivet blir mistillit uttrykt som en manglende evne til & foreta
en risikokalkyle. Allerede Simmel (1950) innsa det paradokset Lagerspetz
pekte pa, og hevdet at tillit eller mistillit er knyttet til situasjoner der vi ikke
kan etablere risikokalkyler — altsa i en situasjon preget av usikkerhet. Gambet-
ta og Coleman (og en rekke andre bidragsytere fra rational choice) kan derfor
klandres for & overse det grunnleggende skillet mellom risiko og usikkerhet i
sin forklaring pé hvorfor tillit oppstar. Kanskje har Williamson rett, der han i
en gjennomgang av Gambettas definisjon av tillit hevder at ”the upshot is that
trust is purportedly made more transparent and operational by treating trust as
a subset of calculated risk” (Williamson 1993:464). Luhmann (1999) ser den-
ne fellen, og refererer til Simmel, i det han hevder at risikokalkyler er en be-
stemt mate & redusere usikkerhet pé, som er distinkt forskjellig fra tillit. Tilli-
ten er en blanding av ”viden og ikke-viden”, og i den grad tilliten kan
begrunnes “tjener disse grunde mere til hans egen selvagtelse og sociale
retfeerdiggerelse” (Luhmann 1999:62). Luhmann aksepterer at tilliten spring-
er ut fra usikkerhet om den andre, om den andre i framtiden vil opptre som
onsket eller forventet, og at forventningene kan innebere skuffelse og tap. For
Luhmann er tillit refleksiv i den forstand at den potensielle tillitsyteren har et
forhold til tillit som sosialt fenomen, og er seg bevisst hvilken betydning den
har 1 det sosiale liv. En slik "metaholdning” til tillit rommer en innsikt i hvilke
kriterier folk vanligvis bygger tillit pa (Gulbrandsen 2000:21). En konsekvens
av en slik innsikt er at personen i mange situasjoner tenker gjennom hvilke
virkninger hans egne handlinger kan ha pa andres tillitsdannelse overfor en
selv. A forstd maten mennesker presenterer seg selv pa blir av stor betydning,
og serlig hvor mye folk bygger pé igynefallende tegn og symboler i sine vur-
deringer av tillitverdighet. Under slike omstendigheter ma den som skal gi
tillit vurdere hele personligheten til det andre menneske — der den andres
menneskelige karakter kommer i betraktning.

Mens béde Simmel og Luhmann fortsatt mener at tillit er en form for refleksiv
prosess, er det en rekke bidragsytere som peker pa tillitens ikke-refleksive
karakter. Den som mest tydelig de senere ar har argumentert for betydningen
av det ikke-refleksive elementet ved tilliten, er Lagerspetz (1998), 1 sin kritikk
av rational choice. Lagerspetz’ tanke er at tilliten som mellommenneskelig
fenomen oppfattes som et selvfolgelig element, noe som unndrar tilliten naer-
mere ettertanke. I mange av vére daglige gjeremal oppstér aldri spersmalet
om tillit — og det er fraveeret av denne refleksjonen som uttrykker tilliten. Det
motsatte: & lure pa om en skal stole pa andre eller ei, er uttrykk for at mistillit
allerede er blitt en del av vér vurdering. Det vil derfor veere meningslest a
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sporre hva tillit er, fordi den ikke refererer til en bestemt tanke eller holdning.
Isteden for & forsgke & definere tillit, mener Lagerspetz at vi heller mé tenke
pa nar spersmalet om tillit oppstér. Tillit kan tematiseres pé to méter. Det kan
skje retrospektivt, f eks nar vi oppdager at vi er bedratt av en venn. Men da er
det slik, hevder Lagerspetz, at risikoen for mistillit ikke referer til noen be-
stemt tanke for vi ble sveket, den dukket forst opp i etterkant. Spersmélet om
tillit kan ogsa oppsta gjennom tredje person, som kan gjare oss oppmerksom
pa at vi tar en risiko, i situasjoner vi selv ikke er klar over at vi tar en sjanse:

...trust is (..) not there as a neutrally recognisable state of affairs
(..) Rather, the question of whether there is trust must arise in some
way. This primarily happens in what I have called a third person
perspective. The observer will describe someone’s behaviour as
trustful only because he sees that there is a conceivable room for
suspicion. And yet the suspicion itself is not a part of the behav-
iour, state of mind, or attitude we are characterising as trust. (La-
gerspetz 1998:45)

Mens Lagerspetz gir den ikke-refleksive tillit en filosofisk begrunnelse, kan
den ogsa gis en sosiologisk begrunnelse. Tilliten kan vare en integrert del av
et sosialt befestet handlingsmenster, som personen naturlig har blitt sosialisert
inn i. Gjennom en slik sosialisering vil han eller hun automatisk overta bered-
skapen for a gi tillit. Denne forestillingen gjenfinnes hos Giddens, i hans fore-
stilling om grunntillit — som han i siste instans gir en sosialpsykologisk be-
grunnelse’. Tillit er som en beskyttende kokong mot omverdenen, uten denne
ville mennesket ikke kunne gjennomfere de mest elementere livsoppgaver.
En lignende begrunnelse for at tillit er ikke-refleksiv finnes hos Garfinkel,
som med forankring i bl a Schutz’ fenomenologi argumenterer for at mennes-
kenes tilneerming til omverdenen skjer gjennom en naturlig grunninnstilling -
’natural attitude” (Schutz og Luckmann 1973). Denne innstillingen er i det
store og hele ikke-refleksiv og pragmatisk, og er orientert mot a handle i en
verden som er "her og nd”. De vil ikke reflektere over denne innstillingen for
verden gér imot ens etablerte forventninger. Menneskenes konstruksjoner av
verden kan dermed anses som reviderbare mélestokker, som de organiserer
livserfaringer etter, og som mennesker ma stole pa for at oppfatningen av ver-
den skal bli fornuftig. Garfinkel hevder videre at mennesker 1 samhandling
med andre alltid vil seke etter en konsistens og mening i det andre gjor og
sier, selv om signalene skulle vaere motsetningsfylte og selvmotsigende. Der-

’ Giddens’ referanse er den amerikanske sosialpsykologen Eriksons begrep om grunn-
tillit (basic trust), som han antar oppstér i en bestemt fase i utviklingen av forholdet
mellom mor og barn.
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for vil det alltid i fortolkningen av andre foreligge en tillit, som bidrar til &
understette en intersubjektiv forstaelse av verden. Luhmann (1999) skiller
skarpt mellom "’tillit” og "fortrolighet”. Begrepet fortrolighet har referanser til
fenomenologien, og er knyttet til livsverdenen og dannelsen av en intersubjek-
tiv mening. Fortroligheten i menneskelige relasjoner konstitueres “anonymt”,
og ”(i) denne "temperede zone’ uden specifikke problemer med hensyn til
tillid eller mistillid oppholder menneske seg til daglig” (Luhmann 1999:56).
Dagligdagse rutiner og kategoriseringer av fenomener og hendelser blir innta-
ket til & forstd hvordan verden organiseres i meningsfulle konstruksjoner.

Vi kan trekke ut noen implikasjoner for en empirisk analyse av grunner og
motiver for tillit med utgangspunkt i ovennevnte diskusjon. Felles for de teo-
retiske bidragene som beskrev tillit som et refleksivt fenomen — slik som hos
gkonomene og rational choice teoretikerne — er papekningen av tillit som en
variabel faktor. Situasjonsbetinget usikkerhet gir spillerom for opportunistisk
atferd, som igjen utlgser nedvendigheten av tillit. Fraveeret av usikkerhet gjor
verden forutsigbar — og tilliten overfladig. Den ikke refleksive tillit — slik vi s
den beskrevet hos Lagerspetz og fenomenologene — ble oppfattet som kons-
tant, som en uunngéelig side ved det & veere et sosialt vesen. Den tause tilliten
er séledes uavhengig av situasjonsbetingelsene. En indikator pé at tilliten er
refleksiv er derfor at den varierer med graden av opplevd usikkerhet i omgi-
velsene. Sa lenge tilliten er refleksiv, er det mulig & observere den ved hjelp
av direkte kommunikative strategier. Men en slik strategi er mer problematisk
dersom tilliten oppfattes & veere taus. I slike situasjoner kan forskeren fort
komme i det Lagerspetz kalte en "tredjepersons rolle”, der forskeren i forbin-
delse med tolkninger av bestemte hendelser insinuerer at det burde vere skjel-
lig grunn til skepsis og mistillit — en oppfatning informanten selv kanskje ikke
hadde i utgangspunktet. I sa fall vil det vaere vanskelig & fortolke denne tilliten
som ikke refleksiv, med mindre informanten selv er seg bevisst nyansene.
Taus tillit kan empirisk derfor ofte bare observeres indirekte, den kan mani-
festere seg i ikke-formaliserte vaner eller innarbeidede praksiser. Om tillitens
grunnlag i transaksjonsrelasjoner kan vi konkludere folgende:

At tilliten er reflektert betyr at den varierer med henblikk pa kontekstbetingel-
sene. At tilliten er reflektert betyr at informanten er seg tilliten bevisst, og at
den kan la seg observere gjennom direkte kommunikative strategier. Reflek-
tert tillit indikerer at individene hele tiden reviderer sin tillit til andre, og er
seg bevisst risikoen for opportunisme.

Ureflektert tillit varierer ikke med omstendighetene, og er folgelig konstant.
Ureflektert tillit kan veere problematisk a avdekke gjennom direkte kommuni-
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kative strategier. Ureflektert tillit kan observeres gjennom ikke-formaliserte
rutiner og vaner.

Hvordan man skal neerme seg ureflektert tillit metodisk, vi bli diskutert i neste
kapittel om design og metode.

Tillit, egeninteresser og normer

Man kan ogsa diskutere hvorvidt tillit mellom mennesker er basert pd egenin-
teresser eller normer. 1 den teoretiske diskusjonen om tillit er kanskje dette
temaet noe av det mest kompliserte og innflekte, da det tydeliggjor motset-
ninger mellom ulike disipliner og fagtradisjoner i samfunnsfagene. Jeg skal
ikke g& dypt inn i denne diskusjonen, men forsgke & finne noen enkle begre-
per og kategorier som kan vare relevante i min empiriske analyse. Forholdet
mellom tillit og normer aktualiseres nar en skal forklare hvorledes tillit dan-
nes. Et grunnleggende problem i etableringen av tillit er hvordan man lgser
det som i sosiologien ofte kalles for kontingensproblemet (Parsons 1951,
Luhmann 1999).

Kontingensproblematikken tar utgangspunkt i at menneskelig handling er ba-
sert pa en fri vilje, en stér fritt til & skuffe andres forventninger, noe som gjor
at en i mange samhandlingssituasjoner star overfor det som Luhmann (1999)
kaller en "prinsipiell uberegnelighet” fra andre mennesker. Kon-
tingensproblemet kan pé dette nivéet betraktes analogt med forestillingen om
strategisk handling i rational choice, og har betydning for var diskusjon av
tillit p& to mater. For det forste: hvordan kan vi vite hvordan andre mennesker
vil handle i en gitt situasjon, og for det andre: hvordan kan vi vite om den
andre vil handle pa en mate som ogsa ivaretar vare gnsker og interesser? |
praksis kan slike situasjoner oppsta som felge av tidsforskyvninger i sam-
handlingsforlep, og i tilfeller der vi ikke er i stand til & overvake andres hand-
linger. Begge aspektene er ofte til stede i transaksjoner mellom selger og kjo-
per. Jeg skal i den folgende diskusjon ta utgangspunkt i to posisjoner. I den
forste, representert ved Parsons — forkastes egeninteressene som en forklaring
pa hvordan stabile samarbeidsrelasjoner og tillit kan oppsta. I den andre posi-
sjonen, i dette tilfellet rational choice, ser man ingen nedvendig motsetning
mellom normer og egeninteresser. Til slutt skal jeg begrunne hvordan tillit og
sosiale normer kan vere av betydning for min empiriske studie.

I Parsons (1951) analyse av det moderne samfunn introduseres kontingens-
problematikken nér han skal forklare hvordan sosialt samhold opprettholdes i
en utvikling preget av gkende kompleksitet og differensiering. Sentralt for
Parsons er at sosial orden og kollektive lasninger ikke kan baseres pa rasjonel-
le egeninteresser, men ma hvile pé et felles verdisystem. Stabilitet forutsetter
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at menneskelig handling orienteres mot et felles verdisystem, som holdes
oppe ved hjelp av internaliserte handlingsnormer. Det betyr at normene i stor
grad kan betraktes som uavhengig av eksterne sanksjoner. Innarbeidede nor-
mer sikrer dermed en slags forutsigbarhet om andres atferd. Ifelge Mitzal
(1996) kan Parsons begrep om tillit knyttes til den forventningen vi har til at
andre er forpliktet av grunnleggende normer og verdier i sine handlinger:

If moral codes are incorporated into the roles, it can be argued ...
that Parsons locates the basis of trust in the roles that actors per-
form. For example, we trust professionals because the moral code
inscribed in their roles ensures that they act according to our
expectations of how people in these roles should act. (Mitzal
1996:66)

Tilliten hviler dermed pa en tro pé at andre personer agerer i henhold til de
normene som er tilskrevet deres rolle, slik f eks en pasient stoler pa at legen
handler i trdd med en bestemt profesjonsetikk. Noe tilsvarende kan vi forestil-
le oss i forholdet mellom kjeper og selger i et marked, der vi kunne tenke oss
at akterene orienterer seg etter noen verdier knyttet til redelighet, f eks i trdd
med en bransjekodeks, eller en felles normativ forstaelse av hva som er “kont-
raktens and”. Ut fra Parsons kan vi slutte at normdannelse er av avgjerende
betydning for tillit mellom mennesker, da de sikrer komplementaritet i rolle-
forventningene. At normene er internaliserte, betyr at en rekke tenkelige utfall
av en bestemt samhandlingssituasjon (les risiko) utelukkes, noe som gjer and-
res atferd mer predikerbar. Luhmann (1988) er usikker pa om en slik rolleba-
sert forutsigbarhet dreier seg om tillit. Han betegner situasjoner der atferdsri-
siko elimineres ved hjelp av felles normer og forventninger for ”confidence”.
”Confidence” oppfattes av Luhmann som prinsipielt forskjellig fra tillit, da
tillit fordrer et bevisst valg fra personer om & benytte tillit til & redusere usik-
kerhet og kompleksitet.

Ifelge en rekke teoretikere med rational choice som utgangspunkt, kan egen-
interesse vare en tilstrekkelig forklaring p& hvorfor tillit og stabile samar-
beidsforhold oppstar. I denne sammenhengen oppfattes ikke normer som en
forutsetning — de kan derimot oppsta som en konsekvens av rasjonelt betinget
handling. Innenfor neoklassisk ekonomisk teori vil en ofte finne dette syns-
punktet, bl a i en rekke modeller som forklarer hvordan tillit kan oppsté som
folge av gjentatte ikke-kooperative spill ( se Kreps 1989 for en oversikt). At
aktoren er ikke-kooperativ, innebarer at han utelukkende styres av egeninter-

esser. Tillit til en annen referer ikke til sinnelag eller bestemte personlig-
hetstrekk:
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You trust him only because, knowing what you know of his dispo-
sition, his available options and their consequences, his ability and
so forth, you accept that he will choose to do it. (Dasgupta
1988:50-51)

Ifelge Dasgupta stoler man ikke pa et annet menneske ut fra hva han sier om
seg selv, men det du tror han vil velge & gjore. Med egeninteressen som orien-
teringspunkt blir det viktig & vite hva som motiverer et annet menneske, og
hvilke spesifikke incentiver som inngér i den andres handlingsbetingelser.
Den viktigste mekanismen for & forklare hvordan tillit kan oppsté, er at trans-
aksjonene blir gjentatt mange ganger, at partene er tilstrekkelig tdlmodige, og
at de handler ut fra en eller annen norm om gjengjeldelse. At tillit kan bli en
stabil lgsning (self-interested equilibrium) er ifelge skonomene mulig & bevi-
se gjennom spillteoretiske modeller, som tit for tat (Axelrod 1984). Under
forutsetning av at partene oppfatter det som attraktivt & handle med hverandre
flere ganger, kan det oppsta “normer” for gjensidighet. Jeg setter begrepet
normer i anferselstegn i forste omgang, fordi jeg nedenfor mer inngaende skal
drefte skonomenes bruk av normbegrepet. ”Normene” for gjensidighet opp-
trer lokalt, og som folge av at partene opplever det som sannsynlig at de skal
handle med hverandre ogsa i framtiden. Slike spill og strategier kan gis
formalistiske uttrykk. I denne sammenheng er ikke formalismen sé viktig, og
forlepet til et spill der begge parter folger tit for tat strategien kan beskrives pa
folgende mate:

Samarbeid i periode t viss begge har samarbeidd i alle periodar for
periode t. Avvik i kvar periode i framtida viss ein av partane har
avvika fra samarbeid tidlegare. (Torsvik 2000:20)

Tit for tat har sin opprinnelse i simulerte spillsituasjoner der ulike deltakere
gjor erfaringer etter 4 ha handlet med hverandre flere ganger, i motsetning til
et ”one-shot game”. Resultatet fra eksperimentene indikerte at de mest vel-
lykkede startet med maksimen ’samarbeid” forste gang man handler sammen,
og i neste runde samarbeide, hvis, og bare hvis, de andre samarbeidet i forrige
runde. Normen — som i gkonomisk tenkning oppfattes som ensbetydende med
en “dominant strategi” i en likevektssituasjon - tilsier med andre ord at der-
som det 4 yte tillit gjengjeldes med tillit (samarbeid) fra den andre parten, vil
den opprettholdes. Avvik og svik fra den annen part gjengjeldes med svik.
Dersom begge parter handler ut fra denne strategien, vil begge partene vite at
et avvik forer til at de aldri mer vil handle sammen i framtida. Med slike trus-
ler hengende over seg kan mennesker vare i stand til & skape stabile tillitsre-
lasjoner, uten behov for en tredjepart som har evne til & sanksjonere mot be-
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drag og opportunisme. Frykten for andres gjengjeldelser — framtidens skygge
— driver menneskene inn i tillitsrelasjoner.

Coleman gir normer en sterre betydning i etableringen av tillit, enn det vi ofte
finner i de rendyrkede spillteoretiske modellene. Han hevder at det kan vaere
fornuftig a plassere tillit hos andre mennesker ’not simply on his estimate of
the probability of the trustee's keeping the trust, but also in the use of negative
sanctions” (1990:115). Rasjonelle individer plasserer ikke tillit i andre men-
nesker bare ut fra en egennyttig kalkyle, men ogsé fordi tillitsrelasjoner holdes
oppe av normer og negative sanksjoner. Coleman argumenterer imidlertid for
at denne type normer ikke oppstar automatisk eller ut fra funksjonelle behov. I
visse tilfeller er det fornuftig & bytte kontrollen over hverandres interesser,
som Coleman (1990) betegner som en normbasert handling, da dette kan bidra
til & gi et bedre resultat for partene enn dersom de skulle handle egennyttig pa
kort sikt. At folk felger normer, framkommer imidlertid som et bevisst valg
basert pa en rasjonell vurdering av hva som er lennsomt. I en rasjonell hand-
lingskalkyle kan normer vare en slags constraint”, ved at de eksterne sank-
sjonene — og dermed de sosiale kostnadene ved et mulig handlingsalternativ,
blir haye. Hoye sosiale kostnader kan derfor gjere valget av enkelte valgalter-
nativer ulennsomme innenfor rammen av en cost-benefit analyse. I denne
sammenhengen er normer, forstatt som eksterne sanksjoner, et kollektivt gode
som gjer oss bedre i stand til & finne effektive losninger pa kollektive dilem-
ma.

I Colemans teori opptrer ikke normer nedvendigvis som et motstykke til egen-
interesser, siden det & forfelge sine egeninteresser forutsetter at man utnytter
sosiale normer for & sanksjonere upélitelig opptreden (Lukes sitert i Mitzal
1996:80). Denne forklaringen péa hvorledes tillit opptrer kan anses som relativt
ukontroversiell ogsé i konvensjonell skonomisk teori. Modellforutsetningene
er likevel kritisert blant talsmenn for “’rational choice”. Elster (1989a) hevder f
eks at det er vanskelig & tenke seg at samarbeid og tillit kan oppsté som folge
av at individer utelukkende forfalger sine egeninteresser. Ofte kan gjensidig-
het vare et uttrykk for en rettferdighetsnorm eller en annen motivasjon. En
rekke teoretikere understreker tillitens moralske karakter.

Gouldner (1960) argumenterer sterkt for at normer er viktige for & forklare
hvordan tillit dannes, men hevder i motsetning til Parsons at normene ikke
behgver & vaere forankret i sosial status og roller. Tvert imot, Gouldners poeng
er at fleksibiliteten i det moderne samfunn kan forklares ved at tillits- og sam-
arbeidsrelasjoner etableres pa tvers av etablerte rollekonstellasjoner. Begrun-
nelsen — ifalge Gouldner — er at det eksisterer normer for gjensidighet ("norms
of reciprocity”), og at disse er generaliserte. At normen er generalisert, betyr
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at den synes a ha bortimot universell gyldighet pa tvers av tid og rom, noe
som er en indikasjon pa at normen er moralsk - pa linje med incest-tabuet:

There are certain duties that people owe one another, not as human
beings, or as fellow members of a group, or even as occupants of
social statuses within the group, but, rather, because of their prior
actions. We owe others certain things because of what they have
previously done for us, because of the history of previous interac-
tion we have had with them. It is this kind of obligation which is
entailed by the generalized norm of obligation which is entailed by
the generalized norm of reciprocity. (Gouldner 1960:161)

Grunnlaget for tillit kan forklares gjennom en slik norm. La oss tenke oss tillit
som en form for ytelse, dvs noe som andre gjor for oss. Normen er ganske
enkel: man ber gjengjelde den tillit som blir vist en fra andre. Mistillit, der-
imot, gjengjeldes med mistillit. Dersom du antar at andre forholder seg til
denne normen, vil det & yte tillit veere mindre risikabelt enn dersom det skulle
veaere slik at normen ville vaere fullstendig ukjent for andre. At tilliten er be-
tinget, betyr ogsa at de andre vil vite at mistillit vil bli gjengjeldt med mistillit.
Med andre ord: betinget gjensidighet og tillit er et sprak de fleste forstar. Re-
sonnementet er til forveksling likt tit for tat — men det er en forskjell. Man
behgver ikke — som man gjer innenfor gkonomisk teori - & bekymre seg over
hvorvidt de andre vil kjenne til denne atferdsregelen. Normen er generalisert,
og vi kan vel ogsa legge til: den er ogsa internalisert pa tvers av kulturer. Det-
te forklarer ifelge Gouldner hvorfor tillit spontant kan oppsta pa tvers av kul-
turer, sosiale posisjoner og roller. Hvordan tilpasningen til gjensidighetsnor-
men mellom mennesker skjer i de enkelte tilfeller, vil vere lokalt betinget. At
normen om gjensidighet antas & vare kjent, behaver ikke bety man har garan-
tier for at andre automatisk vil gjengjelde tilliten. Men det faktum at normen
antas 4 ha en generell sosial gyldighet, gir et rettmessig grunnlag for den som
blir sveket til & opptre med moralsk forargelse, som vil kunne vinne aksept
hos andre mennesker.

Gouldners analyse av gjensidighetsnormer viser bl a til resiprositetsbegrepet,
slik det er utviklet gjennom studier av gavegkonomier i antropologi. Slike
samfunn er i hoy grad ekonomisk og sosialt integrert gjennom prinsippet om
resiprositet, gijennom de gjensidige forpliktelsene og normer for atferd som
skapes gjennom slike utvekslinger av verdier. Sahlins (1972) videreutvikler
innsikter fra bl a Polanyi og Mauss, og skiller mellom tre ulike former for re-
siprositet — generalisert resiprositet, balansert resiprositet og negativ resiprosi-
tet - som skaper ulike typer av sosiale relasjoner. Bade hos Sahlins og de and-
re antropologene diskuteres resiprositet i forhold til ulike sosiale relasjoner
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(Hylland Eriksen 1993:209), der ulike former for resiprositet blir indikatorer
for ulik grad av sosial integrasjon. Akerlof (1982) benytter gavemetaforen for
a forsté etableringen av implisitte kontrakter i arbeidsmarkedet. Han fokuserer
pa at lonnsfastsettelsen i slike relasjoner ofte kan vere basert pa forestillinger
om en rettferdig lonn, som i mange tilfeller er heyere enn markedslenn. Slike
relasjoner er ifelge Akerlof ofte basert pa en norm om resiprositet. I var ana-
lyse av transaksjonsforhold i norsk fiskeeksport kan forsgket pa & relatere
handelsrelasjoner til ulike former for resiprositet ha en relevans, da de kan
framstd som en pekepinn pé om, og i hvilken grad, transaksjonene kan vere
sosialt forankret (jf Granovetter 1993).

Tillitens moralske begrunnelse er enda mer eksplisitt hos tenkere som f eks
Legstrup, som har bygget en hel fenomenologi rundt begrepet tillit. I likhet
med flere andre fenomenologer oppfattes tillit av ham som et ikke-refleksivt
fenomen. I motsetning til Gouldner, mener imidlertid Legstrup at tillit ikke
kan ha noen rasjonell begrunnelse. Mens mistillit ifalge Logstrup krever en
begrunnelse eller ettertanke, kan tillit forstds som en “taus fordring”. Den lig-
ger implisitt i det meste av vare sosiale handlinger:

Tillit er ikke opp til oss. Den er gitt. Livet vért er nd en gang uten
var medvirkning skapt slik at det ikke kan leves pa en annen mate
enn at det ene mennesket utleverer seg og legger mer eller mindre
av seg selv i et annet menneskes hand i vist eller ensket tillit.
(Lagstrup 1999:39)

Logstrup mener at de fleste sosiale relasjoner uunngaelig vil ha elementer av
makt, fordi det & betro seg, apne seg og & stole pd andre gir makt. Spersmalet
er imidlertid ikke hvordan man kan eliminere makten, men hvordan vi bruker
den. Den etiske fordringen melder seg i den makt som avhengigheten gir.
Ifolge Logstrup — som ogsé var teolog - er ikke denne tause fordringen gitt
med livssynet — den er en del av livet selv, er hans pastand. Tolkningen av
fordringen kan variere fra kultur til kultur, men selve fordringen varierer ikke.
Tillit kan forstds som “spontane livsytringer”. ”Allerede pé det fenomenolo-
giske nivé er de ikke naytrale, men etisk kvalifiserte fenomener”, hevder
Christoffersen (2000:57) i sin fortolkning av Legstrup. Tilliten trenger ingen
begrunnelse. Mistillit, og dermed egoistiske handlinger, blir refleksive fordi
de gér pa tvers av de spontane ytringene. Mistillit fordrer baktanker, noe som
Legstrup ikke oppfatter som en normaltilstand. Legstrup gar langt i sin kritikk
av det moderne fornuftsbegrepet —fornuftig” blir ensbetydende med “egois-
tisk”, fordi en begrunnelse for altruistiske handlinger blir det samme som et
krav om egoistisk begrunnelse (Christoffersen 2000:66).
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Ser man bort fra Lagstrups ontologiske kritikk av etikk og allmennmoral —
som plasserer han p& motsatt ytterpunkt av rational choice - og konsentrerer
seg om hans diskusjon om tillit som fenomen, er hans opptatthet av forholdet
mellom avhengighet, makt og tillit av interesse. Han setter fokus pa de mo-
ralske overveielser som inntrer i de gyeblikk man forvalter andres sérbare po-
sisjon — en sarbarhet som i teorier om forholdet mellom selger og kjaper ofte
omtales som en bilateral avhengighet. Det etiske kravet ifelge Logstrup er at
man i slike situasjoner skal opptre uselvisk. Og selv om Lagstrups sprakdrakt
antar en teologisk kuler, vil man finne at hans poeng ikke ligger sa langt fra
analyser med langt mindre abstrakte ambisjoner enn Legstrups filosofi.
Molm, Takashi og Peterson (2000) viser f eks at en mate & demonstrere til-
litsverdighet pa, er & gi avkall pé det som kan kalles et ulikevektig bytte. Det
vil si at man ikke spekulerer i andres svake forhandlingsposisjon for & oppna
egne fordeler.

Jeg skal ikke ga naermere inn pa deres analyse i denne sammenheng, men vise
til hvilken relevans Logstrups normative forstéelse av tillit har i forhold til
opportunisme og mistillit. Dersom det skal veere en mening i et begrep som
opportunisme og svik i denne sammenheng, ma det vare et svik i forhold til
noe. Hva er det opportunisme refererer til? Ved & forankre tillit til makt og
moral, gir Legstrup en form for begrunnelse for hvordan felelsesbetonte reak-
sjoner som konflikt og indignasjon over at ens tillitsytringer ikke imetekom-
mes, som gir grunnlaget for beskyldninger om urett.

Flere har pekt pa at tillit kan vere forankret i folelser (Lewis og Weigert
1985), og en kan stille sparsmal ved om ikke denne form for tillit i bunn og
grunn er betinget av sosiale normer. Elster (2000a) hevder at rasjonell beslut-
ningsteori, slik bl a Coleman har fortolket den, ikke er i stand til & forklare
mange av de tillitsrelasjonene som oppstér i det daglige. Ofte gir vi tillit, uten
tanke om den vil gjengjeldes eller ei. I mange relasjoner er tilliten betingel-
seslas, som overfor kjarester, egne barn og gode venner — her finnes ofte fra-
veaer av forholdsregler eller mistanker mot andre om at de skal gjere deg noe
vondt. For & forstd mekanismene bak den betingelseslose tilliten, kan folelser
veaere av stor betydning (Elster 2000a):

In a family, or among friends, distrust can have corrosive effects.
Although it may avert some bad outcomes, it may create others that
are worse. In sustaining this kind of belief-independent trust, emo-
tions of love and shame have an important role. To some extent,
loving somebody is to trust them. The urge to be suspicious and
distrustful towards one’s friends is a shameful one, that should be
as firmly suppressed as envy at their success. (Elster 2000a:11)
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A synliggjore tegn pa mistillit vil vaere edeleggende for intime relasjoner, de
er i seg selv uttrykk for tillit. A signalisere mistillit ville dessuten kunne fram-
kalle en folelse av skam. I sosiologisk forstand kan skam og skyld oppfattes
som mekanismer for & gve sosial kontroll. At normen er internalisert implise-
rer at normen er akseptert eller tillert, og oppfattes som legitim av enkeltper-
sonen. Skam - og serlig skyldfelese - kan vaere en indikator pé at normen er
internalisert (Outhwaite and Bottomore 1998). P4 denne maten kan tillit
grunnlagt pé folelser knyttes opp mot forestillingen om sosiale standarder og
normer.

La meg oppsummere noen betraktninger rundt normbegrepet, og se i hvilken
grad de kan ha relevans for min studie. Mye tyder pé at normbegrepet — slik
det benyttes i ny-institusjonell ekonomi — neppe fullt ut kan kvalifisere til be-
grepet sosial norm. En handling som springer ut fra en sosial norm er noe mer
enn en “dominant strategi”. Dette skillet, er - som vi skal se - av stor betyd-
ning for fortolkningen av tillit og transaksjoner. Sosiale normer foreskriver
hva som er rimelige handlingsvalg i bestemte situasjoner, og kjennetegnes bl a
ved at de ikke er utfallsorienterte (Elster 1989b), som er det typiske ved rasjo-
nell handling. For & vare sosial ma en forutsette at normen er kjent av andre
mennesker, og at de til en viss grad opprettholdes gjennom ulike former for
sosiale sanksjoner, jf min tidligere diskusjon av Gouldners resiprositetsnor-
mer. Da normer dessuten holdes ved like av enkeltindivider som tilherer en
sosial gruppe eller enhet, kan man heller ikke automatisk slutte at de springer
ut fra egeninteresser. At tillit kan oppsta som felge av en spillteoretisk like-
vektssituasjon — som i et convention equilibrium” — er ikke det samme som
a si at tillit opprettholdes av en sosial norm. Etableringen av et ”convention
equilibrium” forutsetter at konvensjonene forer til et betraktelig bedre resultat
enn tidligere (Sugden 1989). Forestilllingen om at slike konvensjoner bidrar
til & realisere velferdsforbedringer, kan imidlertid vaere problematisk & fast-
holde nér det gjelder forstaelsen av sosiale normer. Ofte kan det veere vanske-
lig & argumentere for at sosiale normer er til fordel for noen som helst (Elster
1989b:118). En kan forholde seg refleksivt og kalkulerende til hvilken norm
man skal legge an for et handlingsvalg — slik det ofte kan vere tilfelle der det
finnes alternative normer for ett og samme sosiale fenomen. Men som vi alle-
rede har vert inne p4, kan det a gi tillit framkomme som et resultat av normer
som er internalisert. Skam og dérlig samvittighet som folge av avvik er en
indikator pa at slike normer forekommer.

Dersom Granovetters pastand om at gkonomiske transaksjoner er sosialt for-
ankret skal vaere noe mer enn en tom frase, ma vi forvente noen manifeste
uttrykk for at beslutninger betinges av sosiale relasjoner. Her kan sosiale nor-
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mer vere sentrale. Innslag av sosiale normer for gjensidighet kan vare en in-
dikator for sosial integrasjon mellom akterene i et marked:

Finner vi forpliktende sosiale normer for tillit som bestemmer hvem en skal
handle med, og pd hvilken mdte handelen skal skje, kan vi ikke lenger betrakte
en okonomisk transaksjon for “diskret” — som ved en spothandel. En nod-
vendig forutsetning for at en transaksjon er diskret er at selger og kjoper ikke
er forpliktet i forhold til hverandre verken for eller etter transaksjonen.

I var gjennomgang av tillitsbegrepet gikk det fram at ny institusjonell ekono-
mi og rational choice hadde en relativt klar og velspesifisert forstaclse nar det
gjelder hvilke grunner og motiver som ligger bak tillit, selv om en teoretiker
som Elster bryter med skjemaet vért pa flere punkter. Tilliten kan forklares
som resultat av et ikke-kooperativt spill — det vil si at tillit kan oppst selv om
partene utelukkende er motivert av materiell egeninteresse. Av dette folger at
tilliten er refleksiv, den er basert pa en kalkyle over andres atferd. Handel og
samarbeid er tuftet pa den andre partens vilje til & gjengjelde tilliten. Sannsyn-
ligheten for at den andre skal gjengjelde tillit er avledet fra informasjon om
hvilke incentiver og sanksjoner (kostnader ved opportunisme) som er koplet
til den andres handlingsalternativer. Ut fra disse forutsetningene kan tilliten
modelleres ved hjelp av avanserte og formelle resonnement.

Pé tross av den vekt tillit tillegges i diskusjon av gkonomiske transaksjoner i
ny gkonomisk sosiologi, er framstillingene av hva tillit er mindre fokusert.
Granovetter (1985) kritiserer forestillingen om renommé som en tillitsskapen-
de mekanisme hos gkonomene for & vaere et uttrykk for en undersosialisert
oppfatning av hvordan tillit skapes. I stedet foreslar han “the role of concrete
personal relations and structures (or networks”) of such relations in generat-
ing trust and discouraging malfeance" (Granovetter 1985:488). Uten at det
spesifiseres naermere, antyder hans egen posisjon — en “’sosialisert” oppfatning
av tillit - at sosiale normer spiller en rolle for etablering av tillit mellom par-
ter. P4 den annen side vektlegges informasjon om den andres tillitverdighet
som avgjerende for & gi tillit. Personlige relasjoner og sosiale nettverk er en
kilde til kunnskap om andres vilje til & gjengjelde tillit.

Better than the statement that someone is known to be reliable is
information from a trusted informant that he has dealt with that in-
dividual and found him so. Even better is information from one’s
own past dealings with that person. (Granovetter 1985:489)

Tilherighet til et sosialt nettverk sikrer at den informasjonen en far om andre
er mer palitelig enn et allment omdemme. Men fortsatt framstilles tillit som
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om det var et beslutningsproblem — basert pa en kalkyle over andres motiva-

sjon til & gjengjelde tillit. Her er Granovetter pa linje med bidragsytere innen
gkonomi og rational choice - framtidens skygge driver en inn i tillitsrelasjo-
ner. De sosiale nettverk som informasjonsformidlere blir her sentrale.

Né behgver det ikke vaere noen motsetning mellom péstanden om at grunnla-
get for tillit er bade refleksiv og ikke-refleksiv, at den er egoistisk motivert
eller betinget av normer. Et sosialt nettverk kan vere en strategisk ressurs (for
a etablere tillit) og en normativ ’constraint” (mot bedrag), for 4 benytte Gra-
novetters egen terminologi. Men “bade — og” forklaringer fordrer at man er
mer presis med & angi ndr tilliten tar karakter av & vaere det ene eller nar det
blir det andre. Gitt den viktighet tilliten har i ny ekonomisk sosiologi for a
forklare markedets sosiale forankring, kunne man enske en noe klarere angi-
velse av hvilke betingelser eller omstendigheter som utlgser den ene eller an-
nen form for tillit. Tillit framstar som en “black box” — uten at det forekom-
mer naermere anforsler om hvordan samspillet mellom ulike grunnlag og mo-
tiver for tillit spiller sammen, og hva som evt er arsaksforbindelsen mellom
dem. Er tillit en forutsetning for etablering av vennskapelige nettverk, eller
oppstar tillit som felge av den sosiale samhandlingen mellom partene? I denne
sammenheng framtrer det mer restriktive tillitsbegrepet i skonomi og rational
choice — med understrekningen av tillit som en uavhengig variabel for handel
og samarbeid - som mye mer stringent anlagt. F4 eller ingen av bidragsyterne
i ny ekonomisk sosiologi har hatt som ambisjon & lage en partiell analyse av
tillit. Fraveret av en substansiell analyse av tillitsbegrepet medferer at de
mikromekanismer som antas & forklare tillit ikke kommer tydelig nok fram. I
sine sentrale bidrag viser Granovetter bare sporadisk til den sosiologiske dis-
kurs om tillit (Granovetter 1993).

Jeg har ikke som teoretisk ambisjon i min avhandling & lese opp de teoretiske
uklarhetene som hefter ved tillitsbegrepet i ny ekonomisk sosiologi. Malset-
tingen er snarere & anvende noen av resonnementene om markedets organise-
ring og tillitens betydning fra ny-institusjonell skonomi og ny ekonomisk so-
siologi pé et bestemt empirisk materiale. Hvilken forklaringskraft har antakel-
sene, og hvilke begrensninger kan modellene tenkes & ha? P& den annen side
haper jeg at en empirisk analyse av tillit skal kunne knytte noe av den generel-
le sosiologiske debatten omkring tillit neermere opp til studier av hvordan
transaksjoner 1 markedet organiseres.

Min analyse kan ogsé tenkes & ha relevans for den igangvarende diskusjonen
av organiseringen av norsk fiskeindustri. Som vi tidligere har sett, har denne
debatten tatt utgangspunkt i at usikkerhet i bedriftenes omgivelser kan vere
en viktig forklaring pa lav lennsomhet i industrien. Motstridende organisa-
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sjonsmessige lgsninger — som vertikal integrasjon og markedsmessig fleksibi-
litet - er foreslatt for & handtere usikkerheten bedre og gke lennsomheten. Fel-
les for mange av disse studiene er at selve transaksjonene i salgs- og eksport-
leddet ikke er underlagt en partiell analyse. Min avhandling drefter ikke lenn-
somhet, og jeg skal heller ikke ta del i ovennevnte diskusjon. En empirisk
analyse av transaksjonene pa salgs- og eksportleddet kan imidlertid kaste lys
over noen av de underliggende antakelsene i de ovennevnte posisjonene.

I det neste kapitlet skal jeg drefte hvilke metodiske tilnerminger som er rele-
vante i studiet av min problemstilling.



3 Metodiske betraktninger — design og data

Dette kapitlet har to formal. For det forste diskuteres hvorfor kvalitativ inter-
vjuing ble valgt som metode, og for det andre dreftes de praktiske retningslin-
jer som 14 til grunn for hvordan undersekelsen ble utfort. Begge disse spors-
mélene er av betydning for hvordan mine resultater skal tolkes, og hvilken
gyldighet mine funn har. Viktige spersmal i kapitlet er: Hva er metodegrunn-
laget for de rapporterte resultater? Hvordan skjedde datainnsamlingen? Hva
slags kriterium for palitelighet bygger resultatene pa? I hvilken grad er funne-
ne gyldige utenfor den spesifikke konteksten jeg har studert? I lepet av min
drefting vil jeg vise til erfaringer og beslutningsproblemer som oppstod un-
derveis i undersekelsen.

Kapitlet bestér av seks punkter. I forste punkt begrunnes hvorfor kvalitativ
intervjuing ble valgt til fordel for andre metodiske tilnrminger, f eks en
kvantitativ tilneerming, deltakende observasjon og eksperimenter. Det andre
punktet handler om hvordan utvelgelsen av intervjupersonene har skjedd. I
denne sammenheng vil jeg tydeliggjere hvilke seleksjonskriteria som 14 til
grunn for valget av intervjupersoner. Under det tredje punktet beskrives hvor-
dan innsamlingen av data ble foretatt. Her begrunner jeg naermere utforming-
en av intervjuguide og organiseringen av intervjuene. Det fjerde punktet inne-
holder en dokumentasjon av hvorledes materialet er analysert og tolket. Her
kommer jeg inn pa hvilke kvalitative analyseteknikker som ble benyttet, og
hvordan dataene ble kodet og fortolket. I det femte punktet dreftes begrepet
analytisk generalisering, og ulike strategier for & gjere mine resultater over-
forbare til andre empiriske og teoretiske studier. I det sjette punktet oppsum-
meres min metodediskusjon ved & knytte meg mer eksplisitt til begrepet vali-
ditet. Til slutt felger noen presiseringer vedrerende prinsippene om konfiden-
sialitet.



58 Tillit og transaksjoner

3.1 Valget av metode

I denne avhandlingen har jeg stilt spersmal om hvorledes tillit oppstér, og
hvilken betydning tillit har i kontraktsrelasjoner i norsk fiskeeksport. Fravaret
av tidligere studier som fokuserer pa dette fenomenet i fiskebransjen, gjor at
vi vet lite om hvorledes tillit oppfattes blant akterene i den bransjen vi skal
studere. En vet ikke hvordan tillit faktisk etableres i den bransjen som stude-
res. Er tillit et dynamisk fenomen — som vokser fram over lang tid, eller er
tillit noe man kan beslutte seg fram til? I det hele tatt vet jeg lite om hvorledes
tillit eventuelt arter seg i de daglige forretninger i eksportmarkedet for fisk.
Hvordan beskrives tillit? Kanskje benytter akterene forskjellige ord eller be-
tegnelser for & beskrive tillit? Kan hende har akterene i markedet en innvendig
forstaelse av hva tillit er — uten at betegnelsen tillit artikuleres eller benyttes i
den daglige forretningsdrift? I sa fall kan vi sta overfor det vi i litteraturgjen-
nomgangen kalte for ”taus” eller en ikke-reflektert form for tillit. Alt dette kan
en ikke vite noe om pa forhand. En slik erkjennelse stiller helt bestemte krav
til mitt metodiske opplegg.

For & fange opp denne type informasjon fordres dialog og samtale mellom
forsker og intervjuperson. Skal en finne tause aspekter ved tillit, fordres en
reflektert og veloverveid plan om hvordan man skal nerme seg intervjuperso-
nene gjennom spersmal og samtale. Jeg skal begrunne dette naermere. Ut fra
de lerdommene vi kunne trekke fra Logstrup (1956) og Lagerspetz (1998) wvil
selve det 4 reise spersmélet om tillit, veere det samme som & mane fram en
refleksjon eller holdning som kanskje ikke fantes der i utgangspunktet. En
kunne risikere & gjore spersmalet om fenomenet tillit (eller mistillit) relevant
i situasjoner der informanten selv ikke hadde vert inne pa tanken. Hvordan
spersmalene blir stilt, og rekkefelgen av dem, vil séledes vaere av stor betyd-
ning for hvordan spersmélene skal fortolkes. Folgelig mé en vere forsiktig
med sprakbruken, og forseke & nerme seg temaet gjennom en indirekte kom-
munikasjonsstrategi. I det hele tatt er jeg ikke sikker pa hvilken type spersmal
som vil veere i stand til & fange opp viktige dimensjoner ved tillit. Alle disse
momentene tilsier etter min mening at en ber benytte et kvalitativt forsk-
ningsopplegg. Et kvalitativt opplegg gir muligheten til & prove og feile og
endre opplegget underveis med henblikk pé & fange opp dimensjoner som tid-
ligere ikke er utforsket pa en systematisk mate.

En annen grunn til & velge et kvalitativt opplegg er ensket om & fange opp de
subjektive oppfattelsene av egne handlingsbetingelser. Poenget ble understre-
ket i Dreyers (1998) analyse av objektiv usikkerhet og “bransjespesifikk tur-
bulens” i fiskerineringen. Som Dreyer (1998:85-86) selv er inne pé, kan det
vere problemer med reliabilitet og validitet nér det gjelder & finne klare be-
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vis for sammenhengen mellom objektive karakteristika ved omgivelsene og
folt usikkerhet”. Selv om Dreyer mener at motsetningen mellom den objektive
og subjektive usikkerheten ikke nedvendigvis behgver & vaere problematisk
for hans egen analyse, vil spersmalet om subjektiv usikkerhet vaere av stor
betydning i min analyse, da denne tenkes a vare utlesende for en refleksiv
form for tillit.

Kvalitativ analyse oppfattes generelt & veere velegnet for & fange opp subjekti-
ve forstaelser av sosiale fenomener og opplevelser, et synspunkt som finner
sitt uttrykk ifelgende oppsummering fra Strauss og Corbin (1998:11): quali-
tative methods can be used to obtain the intricate details about phenomena
such as feelings, thought processes, and emotions that are difficult to extract
or learn about through more conventional research methods”. Fokuset for min
analyse blir personenes fortolkninger av virkeligheten, og den maten slike
erfaringer gir mening til deres handlinger og beslutninger. Forskerens oppga-
ve blir derfor & tolke meningen med det som blir sagt, og méten personen sier
ting pé. Et kvantitativt opplegg ville ikke gi meg muligheten til & eksplorere,
simpelthen fordi jeg ikke visste hva slags spersmal som ville vere best & stil-
le, og hvordan mine spersmaél, ord eller begreper ville bli fortolket.

Jeg kunne i prinsippet ogsa ha valgt et laboratorieeksperiment i en analyse av
tillit. Noen av de mest substansielt interessante studiene av tillit de senere &r i
sosiologien, er gjennomfert som simulerte spill (Kollock 1994, Molm, Ta-
kashi og Peterson 2000). Jeg utelukker ikke at slike metoder kan vaere meget
velegnet til & studere tillit. Mangelen pa kunnskap om hvorledes transaksjone-
ne i bransjen er organisert i den daglige forretningsdriften gjor at jeg ikke har
tilstrekkelig informasjon for & konstruere valgsituasjoner og vignetter som kan
gi gode data for analyser av tillit og dens betydning. Simulerte spill fordrer for
ovrig en sarskilt metodisk og teknisk kompetanse, som ikke har veert tilgjeng-
elig i mitt eget fagmiljo.

Det kvalitative intervjuet

Under kvalitativ metode finnes en rekke tilnerminger - intervjuing, deltaken-
de observasjon, casestudier mv. - og ulike kombinasjoner av disse (Smith
1984). At jeg har valgt kvalitativ intervjuing som metode, gir seg ikke auto-
matisk av min problemstilling. Kvale (1997) hevder i trdd med den konven-
sjonelle oppfatningen at:

Hyvis problemstillingen bererer underforstatte meninger og stillti-
ende oppfatninger, som en gruppe eller kulturs stilltiende antakel-
ser, vil deltakende observasjon og feltstudier av disse menneskenes
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faktiske atferd, kombinert med uformelle intervjuer, vaere den me-
toden som gir best resultater. (Kvale 1997:61)

I denne avhandlingen ensker jeg nettopp & undersgke om tillit kan forstds som
en underforstatt mening, noe som skulle vaere et argument for & benytte delta-
kende observasjon kombinert med kvalitative intervjuer som metode. Delta-
kende observasjon har sine begrensninger i min studie av transaksjoner mel-
lom eksporter og importer, da disse transaksjonene i stor grad skjer via tele-
fon og/eller e-mail. At transaksjonen foregar mellom parter som befinner seg
langt borte fra hverandre, gjor det problematisk & vere til stede i samhand-
lingssituasjonen mellom selger og kjaper. I den forbindelse antar jeg at kvali-
tativ intervjuing vil veere den beste metoden for a ivareta malsettingene ved
min avhandling.

Den kvalitative metode har ifelge Kvale (1997:40) nare band til postmoderne,
hermeneutiske, konstruktivistiske og dialektiske kunnskapsforstaelser. Selv
om min tilnerming legger vekt pa nekkelbegreper som mening, tolkninger,
intersubjektiv verden, tatt-for-gitt-heter osv. — gnsker jeg ikke av den grunn &
gjore meg til talsmann for etf kunnskapsfilosofisk standpunkt framfor et an-
net. Hensikten har snarere vert a benytte meg av de fordelene det kvalitative
intervjuet gir til & ga bak generelle oppfatninger, og & épne for nye og uvente-
de fenomener. Denne &penheten i tilnermingen hadde to fordeler. For det
forste kunne jeg snakke om tillit uten & benytte ordet tillit. Dette forbeholdet
ble overholdt i muntlige og skriftlige henvendelser til informantene fer inter-
vjuet fant sted, og under mesteparten av intervjuet. Forst i de siste ti minuttene
av intervjuet ba jeg informanten om en definisjon av begrepet, og benyttet
denne som utgangspunkt for & oppsummere hovedpunktene i intervjuet og
”debriefe” intervjupersonen.

For at mine argumenter for en kvalitativ metode ikke bare skal framtre som
en ritualistisk oppramsing, skal jeg gi et eksempel pa hvordan min tilneerming
har vart avgjerende for & fa fram de subjektive aspektene og nyansene ved
tillit. Den folgende sekvens er ogsé sitert i introduksjonen av avhandlingen.
Mitt spersmal dreier seg om informanten benytter kontrakter i handelen med
sine utenlandske importerer. Fra et teoretisk synspunkt kan fravaeret av kont-
rakt under usikre betingelser anses som et uttrykk for tillit; man trenger ingen
formelle papirer, fordi en regner med at den andre ikke vil undergrave inten-
sjonen ved transaksjonen:

AD: Hva slags type kontrakter er det dere benytter?
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1: (latter) Vi har ikke kontrakter. Det er na vi kommer til det artige.
Nei, det er jo helt utrolig i denne fiskeverdenen, sdnn sett. Det er
nesten ikke skrevet opp, det er helt utrolig, sa hvis det er en plass
hvor man skal snakke om det med tillit og at en mann er en mann
og et ord er et ord, og alt det der, sd er det ekstremt der. Jeg tenkte
pd det sist nar vi sendte et storre parti til Portugal, til en verdi av
over 30 millioner. Jeg tror ikke jeg hadde en eneste fax eller et
brev eller en kontrakt eller noe. Tyve ord pad telefonen og sd er det
ferdig. Det er jo nifst d tenke pd. Det er jo helt vanvittig!

Som vi ser av sitatet, benytter denne salgssjefen — fra en av de fem storste
hvitfiskeksporterene i Norge — vanligvis ikke kontrakter. Sett utenfra kan det-
te fraveeret tolkes som et uttrykk for at eksporteren baserer sine transaksjoner
pa tillit, noe intervjupersonen selv er inne pa. Men maten han begrunner sva-
ret pa, kan gi et grunnlag for ytterligere fortolkninger. Vi kan faktisk med
utgangspunkt i var teoretiske diskusjon spekulere i hva slags type tillit det
dreier seg om, dvs om den er refleksiv eller ubevisst. Som vi ser av sitatet,
virker informanten narmest forblgffet over at han selv ikke bruker kontrakter
ved sé store belop — og pa tross av at han har vaert inne pa tanken for, er det
ikke for etter at jeg har stilt spersmaélet, at risikoen ved det han gjor slar ned i
ham med full tyngde; “det er jo nifst d tenke pd. Det er jo helt vanvittig”. At
han narmest er rystet over sine egne handlinger, kan tolkes som at tilliten til
kundene ikke er kalkulert eller bevisst, men ikke-refleksiv og underforstatt.
Gjennom retrospeksjon ser han plutselig seg selv og sine handlinger utenfra.
Sitatet viser samtidig hvordan intervjuopplegget gir anledning til & reflektere
teoretisk over effektene av min rolle som forsker og tredje person” i fram-
skaffelsen av intervjudata.

En annen fordel ved en kvalitativ tilnrming er at en kan underseoke ulike me-
ningsforstielser mellom intervjuer og intervjuperson nér det gjelder viktige
ord og begrep. Det skulle under intervjuene vise seg at selv de mest selvsagte
begrepene ble tillagt ulik mening mellom meg og intervjupersonen. Under
lesingen av transkripsjonene fra de ferste intervjuene oppdaget jeg lange sek-
venser der selv de mest trivielle termene ble forstatt pa ulike mate. Seerlig
gjaldt dette begreper som oppfattes som trivielle innenfor nearingsdrift og
handel. Eksempler pa slike begreper er ”spotmarked”, kontrakt” og ”com-
mitment”. Felles for disse begrepene er at de har en klar avgrensning og defi-
nisjon i min teoriforstaelse, en forstaelse jeg brakte med meg inn i intervju-
guiden. Det skulle imidlertid vise seg at informantene la andre betydninger i
disse begrepene enn jeg gjorde. Ja, det viktigste funnet i avhandlingen spring-
er ut fra oppdagelsen av diskrepansen mellom mine operasjonelle definisjoner
og den feltgenererte forstaelsen av disse begrepene. Denne observasjonen
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kom til & endre hele innretningen pa min analyse, noe som gjorde at bade ko-
ding av data og fortolkninger av utsagn métte revurderes underveis.

Sa langt har jeg argumentert for & benytte det kvalitative intervjuet som meto-
de i min analyse. I de folgende punktene skal jeg skrittvis rapportere om hvil-
ke prosedyrer og framgangsmater som ble valgt under innsamlingen av data,
hvilke hensyn som 14 bak sammensetningen av informanter, oppbyggingen av
intervjuguide osv.

3.2 Utvelgelse av informanter

Under dette punktet vil jeg diskutere antallet informanter, og de kriteriene de
ble satt sammen etter. I den forbindelse ensker jeg ogsa & rapportere om de
praktiske vanskelighetene som var knyttet til & f4 adgang til feltet.

I den kvalitative litteraturen finnes det ingen faste retningslinjer for hvor
mange informanter man skal velge; dette stir i motsetning til kvantitative stu-
dier, der det skal vare et visst antall for at man skal kunne snakke om et re-
presentativt utvalg av populasjonen, som man kan generalisere ut fra. Men i
mitt tilfelle, der formalet er & underseke eksporterers oppfatninger av tillitens
betydning i kontraktsrelasjoner, vil det vere naturlig 4 intervjue nye infor-
manter, sa lenge man far noe grunnleggende nytt & vite. I dagens situasjon,
hevder Kvale (1998), ligger antallet intervjuede ofte rundt 10 —25, noe som
skyldes kombinasjonen av hvor mye tid og ressurser som er tilgjengelig, og
loven om avtakende utbytte. Haye reisekostnader i forbindelse med intervju-
ing har ogsa satt sine begrensinger for hvor mange jeg kan intervjue. Det har
ingen hensikt & utfere 30 framfor 15 kvalitative intervjuer, nar man likevel
ikke kan fa et representativt utvalg & generalisere over. Risikoen er snarere at
man verken fér transkribert eller fortolket sine intervjuer godt nok (Kvale
1998:60, McCracken 1988:37). Til gjengjeld er det viktig & ha to ting klart
under utvelgelsesprosessen: det forste er at kriteriet for & velge ut intervjuper-
soner kan endre seg ettersom undersgkelsen skrider fram (Rubin og Rubin
1995:66). I startfasen av undersegkelsen vil ens eget kunnskapsniva vere sa
lavt, at nesten enhver ny informant bidrar til & gi ny viten. Men ettersom un-
dersokelsen skrider fram, vil en ha behov for a snakke med personer som har
bestemte kunnskaper for & teste ut bestemte temaer, er antakelser som har
dukket opp under intervjuene. Mot slutten av undersekelsen, kan det vare
hensiktsmessig & finne andre steder & foreta intervjuene pé, for & se hvor langt
utenfor det opprinnelige feltet ens egne funn kan tenkes & ha gyldighet. I fol-
gende tabell lister jeg opp hvilke kategorier av informanter som er benyttet i
min undersgkelse:
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Tabell 3-1 Antallet intervjupersoner fordelt pa ulike kategorier

Kategori Antall
Leverandgrer/eksportarer (Norge) 11
Importerer (Danmark) 4
Ekspertise 4
Dagligvarekjeder (Norge) 2
Sum 21

De ulike kategorier av informanter har forskjellig rolle og funksjon i min in-
tervjuing, som besto av tre viktige faser: introduksjon til feltet, intervju med
kjerneinformanter og validering.

To av ekspertiseinformantene ble intervjuet i en tidlig fase av min undersg-
kelse, disse to opptradte som det Rubin og Rubin (1994:66) karakteriserer
som “encultured informants”. Den ene var direkteren for Fiskeridirektoratet,
og den andre var en markedsforsker fra Fiskerforskning. Hensikten med &
bringe inn “encultured informants” var & treffe intervjupersoner med god
kjennskap til kulturen jeg skulle studere, og som kunne se det som sin oppga-
ve & forklare hva som skjer. Spersmalene var knyttet til hvilke naringspolitis-
ke temaer som var av betydning, og hvilke bedriftsekonomiske faktorer som
ble ansett som sentrale for tilpasningen i markedet for foretakene i fiskeri-
bransjen. Informantene kunne ogsa gi meg generell informasjon om de vik-
tigste akterene 1 den naeringssektoren jeg ensket a studere.

Kjerneinformantene

Den sentrale kategorien av intervjupersoner er de som eksporterer fisk. Det er
litt problematisk & bestemme seg for hvilken betegnelse disse informantene
skal ha. Som jeg senere skal komme inn pa, skjer eksporten bade av fored-
lingsbedriftene selv, og av eksportselskaper uten organisasjonsmessig til-
knytning til produksjon (Bendiksen og Isaksen 1998). A benytte termen “eks-
porter” kan derfor vaere forvirrende, da den lett kan knytte assosiasjonene til
de rene eksportselskaper. Betegnelsen leverander/eksporter er derfor mer pre-
sis. Av bekvemmelighetshensyn vil begrepene bli brukt om hverandre. For
min egen del startet undersgkelsen blant de store og toneangivende leverande-
rene av hvitfisk i1 det mest sentrale omradet for produksjonen av sékalte kon-
vensjonelle produkter og frossen filet, nemlig Nord-Norge (SND 1994). 1
Nord-Norge finnes tre kjerneomréader for hvitfiskproduksjon og eksport,
Finnmark, Troms og Lofoten. Av gkonomiske hensyn begrenset jeg lokalise-
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ringen av mine intervjuer til distriktene som omgir Tromse og Svolvaer.
Antallet eksporterer varierer betydelig fra &r til ar. I 1996 ble det registrert
137 eksporterer i Norge (Bendiksen og Isaksen 1998), noe som skulle tilsi at
informantene utgjorde rundt 10 prosent av de norske eksporterene — uten at
det nadvendigvis har noen betydning for en kvalitativ studie.

Intervjuer med danske importerer og to av ekspertene ble benyttet i valide-
ringen av mine funn. Jeg intervjuet ogsa to innkjepssjefer fra de storste dag-
ligvareselskapene i Norge. Hensikten var & f& fram sisteleddets holdninger og
oppfatninger om transaksjoner med fisk. Det viste seg at deres kunnskaper om
handelen med fisk var meget begrenset, noe som blant annet skyldtes at de
benyttet mellomledd for & distribuere fisken ut til sine butikker. Resultatene
fra disse intervjuene er bare i liten grad benyttet i min analyse. I det felgende
skal drefte hvordan utvelgelsen av kjerneinformantene skjedde. Da intervjue-
ne med importerene og to av ekspertene primert er begrunnet ut fra validi-
tetshensyn, vil utvelgelsen av disse informantene bli dreftet under neste punkt.

Det er to hensyn som er viktige under utvelgelsen av informanter; en ma gjore
det klart hvilke egenskaper ved intervjupersonene som skal variere, og hva
som skal holdes konstant (Halkier 2001:49). I tilfeldighetsutvalg er det tradi-
sjonelle sosiale karakteristika som kjenn, bosted, alder, sosial bakgrunn etc
som varierer. Her skjer utvelgelsen ut fra hva man vet er relevante motset-
ninger ut fra tidligere empiriske undersekelser eller ut fra teorier om feltet.
Hvilken egenskap ved informantene som holdes konstant i min avhandling,
gir seg selv: rollen som eksporter. [ kvalitative undersegkelser er det deltake-
rens sosiale viten som skal variere. Utvelgelsen skjer ut fra en tanke om at
deltakerne skal representere maksimal variasjon av sosiokulturell erfaring. I
denne sammenhengen sgker en etter antatte forskjeller i deltakernes erfarings-
og kunnskapsgrunnlag. Dermed blir det & sgke etter en spredning i et erfa-
ringsgrunnlag blant deltagerne et mél i seg selv. Men som Halkier hevder, er
slike kriterier vanskeligere & fastlegge enn tradisjonelle sosiale bakgrunnsva-
riabler. Ofte ligger det i den kvalitative studiens natur at de kriterier som er
med pa & skape variasjon ikke er kjent pé forhand, og at noe av malsettingen
ved kvalitative prosjekter ma vere a finne slike kriterier.

Vanligvis foreslés det to strategier for & kunne foreta en selektiv utvelgelse.
Enten kjenner forskeren det sosiale nettverk, organisasjonen eller markedet.
Da kjenner man ogsa hvilke roller som eksisterer, og sa serger en for a velge
slik at alle roller blir dekket inn. Eller sé kjenner ikke forskeren de sosiale rol-
ler eller variasjonen i sosiokulturell erfaring. I det siste tilfellet fir man den
forste informant til & peke ut den neste gjennom sitt sosiale nettverk ved &
bruke personenes sosiale kategorisering av hverandre (Johnson 1990:21-39).
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For jeg satte i gang min avhandling var min kjennskap til fiskeribransjen rela-
tivt “utvendig”, den var knyttet til lesing av faglitteratur, bransjetidsskrifter og
andre bransjerelaterte publikasjoner. I kraft av & veere forsker pa dagligvare-
markedet ble jeg dessuten ved et par anledninger invitert til & holde foredrag
pa fiskerimesser og konferanser. Imidlertid hadde jeg selv aldri foretatt selv-
stendige studier av bransjen.

Da jeg forste gang satte meg ned for & lage en liste over mulige deltakere, ret-
tet jeg oppmerksomheten mot bedrifter som pé en eller annen méte hadde veert
omtalt i media pé en ikke-kompromitterende maéte. Mine erfaringer fra tidli-
gere kvalitative undersgkelser i matvaremarkedet tilsa at de som pé en eller
annen mate hadde framtrddt som utadvent i offentligheten, ogsé ville vere
mottakelig for henvendelser om & la seg intervjue.

Det skulle vise seg at det a fa adgang til feltet ikke var sa enkelt som jeg had-
de trodd, spesielt nér det gjaldt & rekruttere intervjupersoner i Troms og Lofo-
ten. Jeg startet i forste omgang opp med en liste pa 14 produsen-
ter/eksporterer, som mottok forespersler i form av brev og telefon. Brevene
ble stilet til bedriftens daglige leder eller salgssjef — avhengig av bedriftens
storrelse. Etter forste runde fikk jeg bare to faste avtaler — fra de sterste og
mest veletablerte selskapene. Fire svarte blankt nei — og de resterende 8 var i
utgangspunktet velvillige, men ville ikke forplikte seg til noe avtalt tidspunkt.
Avtalen var at jeg skulle ringe senere, eller pa det tidspunktet jeg kom til
Tromse eller Lofoten. Etter en rekke telefoner for og etter ankomst til Nord-
Norge falt ytterligere tre intervjupersoner ifra, pga av uforutsette forretnings-
reiser. Dermed sto jeg igjen med fem muligheter — i tillegg til de to faste avta-
lene. Et par av disse vegret seg fortsatt for & innga en forpliktende avtale, og i
to av tilfellene troppet jeg opp pa bedriften uten timeavtale, og ventet til den
potensielle intervjupersonen hadde anledning til & ta i mot meg. I det store og
hele brukte jeg sveert mye tid og krefter pa & fé i stand intervjuene, og jeg leg-
ger ikke skjul pa at de voldte meg en del bekymringer.

Problemer knyttet til det & rekruttere intervjupersoner fra naringslivet er om-
talt i litteraturen - serlig i den som omtaler sdkalte “eliteintervjuer” (Dexter
1970) — der en legger vekt pa bedriftslederes tidsknapphet, manglende incen-
tiver til 4 la seg intervjue, behovet for & beskytte bedriften mot offentlig inn-
syn, vern om konkurransemessige fortrinn — som de viktigste forklaringer nar
det gjelder problemer med & fa adgang til feltet. Etter & ha intervjuet ca 70
naringslivsledere i Norge og de andre nordiske land i forbindelse med andre
prosjekt, har jeg meget sjelden opplevd & f& avslag pa forespersler om inter-
vju. Umiddelbart ble jeg derfor en smule overrasket over de vanskelighetene
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jeg opplevde. Da jeg ikke hadde anledning til & be om en begrunnelse for av-
slaget, er det vanskelig & peke pé noen spesifikke arsaker.

Det gér likevel an a spekulere i noen generelle forklaringer. En forklaring kan
vere at tidspunktet for valget av intervjuer var uheldig. Jeg besgkte Troms og
Lofoten i begynnelsen av juni, under haysesongen for vartorskefisket i Finn-
mark. Mange av foretakene jeg kontaktet fikk leveranser fra Finnmark. I lapet
av denne perioden var det ogsa sesong for seifisket, og for landinger av reke-
fangster. Det forklarer den hektiske reisevirksomheten og tidsknappheten for
mange av intervjupersonene. En annen forklaring kan veere det bestemte kon-
kurranseklimaet i den bransjen jeg studerte. Produksjon og eksport av hvitfisk
bestéar stort sett av homogene varer (industriblokk, filet, saltfisk, ferskfisk),
der det ikke finnes merkenavn, eksklusive distribusjonskanaler og lignende
som beskytter en mot konkurranse fra andre. Det kan forklare en generell
skepsis mot & la seg intervjue, da en er redd for at opplysninger om egne rela-
tive fortrinn kan komme andre for ere. Jeg understreket imidlertid i mitt intro-
duksjonsbrev at jeg ikke ville berere konkrete kunderelasjoner eller andre fol-
somme opplysninger (se Appendix 1) — en malsetting som i stor grad ble opp-
rettholdt under intervjuene. En tredje forklaring kan vaere at intervjupersonen
representerer en bedrift som er under omorganisering administrativt og eier-
messig. I slike tilfeller er det forstaelig at en ensker & verne seg mot utenfor-
stdende henvendelser. Jeg har i min tidligere praksis mott denne begrunnelsen.
Uforutsette problemer internt i bedriften kan ogsa bidra til et enske om &
skjerme seg — f eks dersom bedriften har skonomiske problemer. Ut fra gene-
rell kunnskap om de bedriftene jeg fikk avslag fra, kan jeg ikke bekrefte en
slik forklaring, men jeg kan heller ikke avvise den. En fjerde — og mer speku-
lativ forklaring — gar pé at det skal vaere en innebygd skepsis fra folk som er
involvert i nordnorsk fiskeribransje mot akademikere og andre forstdsegpéere
i fra ser. Jeg kan bare blankt avvise en slik forklaring. De fleste av dem jeg
intervjuet hadde et sterre internasjonalt nettverk, og var mer bereist enn
mange naringslivsledere i fra ser. Den apenheten, velviljen og positive hold-
ningen jeg mette fra intervjupersonene — nér jeg forst fikk adgang — vitnet om
at en slik forklaring er urimelig.

I sum tror jeg det primert var praktiske arsaker til at rekrutteringen av infor-
manter gikk s tregt. Da mange av lederne i norsk fiskeriforedling kjenneteg-
nes av & vare operative ledere (Dreyer 1998), som i stor grad involverer seg i
den daglige og praktiske driften av foretaket, kan jeg forelgpig konkludere
med at tidspunktet for henvendelser i forhold til fangstsesongen vil vere av-
gjerende for den responsen en meter. Sent pa hgsten — som er en typisk lavse-
song - vil derfor vere et mer velegnet tidspunkt for & foreta et feltarbeid i
norsk fiskerinaring. Klok av skade la jeg intervjuene blant importerer i Dan-
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mark til hesten (sen september), her opplevde jeg ingen praktiske problemer
med & f4 i stand et intervju. Et introduksjonsbrev, en kort telefon — og en be-
kreftende faks var alt som var ngdvendig.

A benytte de etablerte intervjupersonene som portipnere til andre informanter
skulle vise seg & vere vanskelig. De viktigste forklaringene er gitt i de forrige
kapitlene. Tidligere erfaringer tilsier at en méte & skape fortrolighet — og tillit
—under intervjuene pa, er at intervjupersonen selv aldri tar initiativet til &
komme inn pé ’felsomme” opplysninger, som produktutvikling og forholdet
til kunder. I den grad slike forhold diskuteres, ma de komme som initiativ fra
informanten selv. Med fa unntak, var det i fiskerinaringen ingen intervjuper-
soner som omtalte konkurrenter eller kunder med navns nevnelse. I de tilfel-
lene jeg “ufrivillig” forsekte a identifisere personer eller bedrifter som inngikk
i nettverk, ble jeg mott med unnvikende svar og taushet. Det forhindrer ikke at
informantene var villige til & snakke om relasjoners og nettverks betydning i
mer generelle termer — de viktigste funnene i min avhandling omhandler slike
relasjoner. Men den generelle skepsisen og uviljen mot & identifisere relasjo-
ner kan indikere at de uformelle nettverkene de har, er av stor strategisk be-
tydning og har en forretningsmessig verdi, som de ikke vil dele med utenfor-
stdende. Min konklusjon er derfor felgende: uten personlige bekjentskap i
bransjen, tror jeg det vil vaere vanskelig & kunne benytte intervjupersoner som
portapnere til et eventuelt personlig nettverk. Betydningen av personlige rela-
sjoner for & etablere troverdighet, er for gvrig gjenstand for inngaende disku-
sjon i min analyse. [ mitt tilfelle ble derfor de 4 intervjuene jeg klarte & fa til i
etterhand viktig, slik at antallet til sammen ble 11 intervjupersoner'’.

Da temaet for min avhandling er transaksjonen mellom eksporter og importer,
vil fokuset naturligvis vere rettet mot salgs- og eksporterfunksjonen i bedrif-
tene. Det er rollen som eksporter som holdes konstant i mitt utvalg. Alle mine
intervjupersoner blant kjerneinformantene var knyttet til salg og eksport. Fel-
les for dem alle var at de var operative i salgsfunksjonen. Hvilken posisjon de
hadde i bedriftens interne stillingsstruktur varierte fra bedrift til bedrift — av-
hengig av sterrelsen. I de mindre bedriftene snakket jeg med daglig leder, i de
starre bedriftene salgssjefen, eller den enkelte trader 1 avdelingen. Hvem jeg
fikk snakke med, var i liten grad noe jeg selv hadde innflytelse over. Daglig
leder argumenterte som oftest med at den jeg fikk snakke med, var den som
best kunne gi meg svar pa de sporsmaélene jeg skisserte pa det tidspunktet jeg
foreslo.

' To av intervjupersonene kom fra samme selskap. Den ene var salgssjef for hvitfisk,
den andre salgssjef for reker.
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Variasjonskriterier

Det gir seg selv at det i kvalitative studier ikke alltid er like lett & vite hvilke
variasjonskriterier en skal benytte under utvelgelsen av intervjupersoner, da
forhandskunnskapen om det feltet en studerer er begrenset. Jeg skal i det fol-
gende presentere hvordan jeg har gétt fram. Enkelte av mine variasjonskriteri-
er har en teoretisk begrunnelse, og kan anses som en operasjonalisering av
teoridiskusjonen.

De variasjonskriteriene jeg benyttet er folgende: byrékratisering, storrelse,
geografisk lokalisering, produktmiks, foredlingsgrad, eksporthorisont og kun-
desammensetning. Variasjonskriteriene er ikke gjenstand for eksplisitt testing,
dette er tentative kategoriseringer og en del av dem er intuitive. Jeg finner det
i denne sammenhengen lite hensiktsmessig & forankre dem i spesifikke teorier
eller referanser. La meg behandle hvert av disse kriteriene naermere.

Byrdkratisering

Ut fra Luhmanns (1999) teori om tillit antas det at tillit og byrakratisering er
to alternative mater & redusere kompleksitet pa, som er gjensidig utelukkende.
Graden av byrakratisering kunne derfor vare et gunstig variasjonskriterium.
Der en finner bedrifter som er organisert internt etter byrakratiske strukturer,
vil heller ikke behovet for tillit vaere viktig — et syn som for gvrig sammenfal-
ler med Williamsons teori. En indikator pé byrékratisering er graden av inte-
grasjon mellom salgsfunksjonen og selskapets gvrige aktiviteter. F eks kan
salgsfunksjonen vere en avdeling i selskapets organisasjon, eller den kan
vere skilt ut som et eget firma eller foretak. Er salgsfunksjonen integrert, kan
en forvente at foretaket til enhver tid ma avveie ulike og motstridende hensyn
innad i organisasjonen, f eks mellom produksjons- og salgsavdeling. Det kan
bety at salgsavdelingen overstyres av andre hensyn eller interesser i organisa-
sjonen, noe som kan pévirke maten transaksjonene organiseres pa, og dermed
relasjonene mellom selger og kjeper. Om denne antakelsen stemmer for de
bedriftene jeg studerer, er imidlertid et empirisk spersmal. Viktig i denne
sammenheng er hvilken posisjon salgsfunksjonen har i forhold til selskapet
det representerer. Jo lgsere kopling salgsfunksjonen har til styringsstrukturen i
selskapet, jo mer problematisk kan det vere for sentralenheten a agere over-
gripende i forhold til de beslutninger som fattes i salgsapparatet. I forhold til
graden av integrasjon kan de foretakene som er representert i mitt utvalg deles
inn i tre hovedkategorier etter graden av integrasjon:

Integrerte selskaper/merkevareprodusenter. 2 av de personene jeg intervjuet
representerte integrerte selskaper med egen merkevarestrategi. Ett av dem
kom fra hvitfiskbransjen, og de andre fra lakseoppdrett. Salgsenhetene var
knyttet til selskap med fundament i foredlingsvirksomheten, men som inklu-
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derte eierskap i tralrederier, mottak, foredlingsbedrifter i Norge og andre land.
Eksporter/importer-funksjonen var i liten eller ingen grad integrert. De ulike
leddene i det integrerte selskapet kunne vere relativt lost koplet, 1 form av et
eget eksportselskap. At de var lgst koplet betyr ogsa at en av foredlingsbedrif-
tene 1 selskapet gjerne kunne videreselge halvfabrikata — som industriblokk og
filet - til andre kunder enn moderselskapets egne foretak. Begge selskapene
eide foredlingsbedrifter i utlandet, men ingen av selskapene var integrert mot
grossist- eller detaljistledd.

Halvintegrerte selskaper. De fleste av intervjupersonene i utvalget — dvs. 6
personer -representerte slike selskaper. Mange av selskapene hadde eierande-
ler i fiskebéatrederier, de eide mottak, foredlingsbedrifter og hadde egne salgs-
funksjoner som stod for videresalg og eksport. Ogsa disse selskapene var rela-
tivt lost koplet, dvs at de av og til kjepte rastoff fra andre mottak/bedrifter, og
at salgsenhetene kunne selge produktene til andre bedrifter.

Svakt integrerte selskaper. 3 av intervjupersonene kom fra foretak som i liten
grad var eiermessig integrert framover eller bakover i kjeden. To av selskape-
ne var produksjonsbedrifter med egen mottakskapasitet — samtidig som de
ogsa kjopte ravarer fra andre mottak. De eksporterte fisken i noen grad selv,
men solgte ogsa betydelige andeler til andre norske eksporterer. Den tredje
personen representerte et mindre frittstaende trading.

Der salgsfunksjonen reguleres gjennom instrukser og strenge rutiner, kan vi
regne med & finne et trangere spillerom for personlig skjenn og vurderinger,
noe som innsnevrer muligheten for & etablere personlige tillitsrelasjoner mot
omgivelsene og kundeleddet.

Storrelse

Selskapenes storrelse refererer seg her til den samlede omsetningen i det sel-
skapet selgerne i mitt utvalg representerer. Grunnen til at omsetningssterrelse
ble valgt, var at den kan si noe om selskapets posisjon i markedet. Bedriftens
markedsandel kan si noe om dens forhandlingsstyrke, noe som kan sla tilbake
pa deres forhandlingsstrategi. Stor markedsandel kan bety at konflikter i for-
bindelse med transaksjoner kan lgses med ensidig maktbruk.

Den totale eksportverdien for hvitfisk var pa ca 10 mrd. kr i 2000 (Eksportut-
valget for fisk). Utvalget av bedrifter i undersekelsen fordelte seg i fire om-
setningsklasser, noe folgende tabell gir et inntrykk av:
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Tabell 3-2 Fordelingen av intervjupersoner etter omsetningen i den
bedriften de representerer

Omsetningsklasse Antall informan-
ter

<50 mill 2

50-300 mill 2

300-500 mill 3

>500 mill 4

Sum 11

Kilde: Arsrapporter og bedriftenes egne tall.

Den minste av eksporterene hadde en omsetning som var pa 44 mill kr, den
storste hadde en omsetning som var pé over 1 mrd kr. Jeg har ikke hatt tilgang
til analyser av de enkelte bedriftenes markedsandeler av eksportverdien de
senere ar, men tre av foretakene i mitt utvalg er blant de foretak som regnes
som de atte store innen produksjon og eksport av hvitfisk. I de senere ar har
disse atte foretakene hatt om lag 35 prosent av det &rlige kvantum réstoff som
ble mottatt i Norges Réfisklags omréde (Dreyer 1998:270).

Man kan derfor stille spersmél ved om noen av de norske leveranderene kan
sies 4 ha markedsmakt som er strukturelt betinget. Man kan imidlertid ikke
utelukke at noen bedrifter kan ha markedsmakt innenfor bestemte markeds-
segmenter eller produktvarianter. I den anledning kan det vaere av interesse a
sperre om markedsmakt gir ansporing til & utnytte et ulikevektig bytteforhold
— en handling som ifelge Molm, Takashi og Peterson (2000) undergraver mu-
ligheten for & skape tillit.

Geografisk lokalisering

Som tidligere nevnt, kan geografisk lokalisering ha betydning i tid/rom-
dimensjonen, noe som kan uttrykkes gjennom en sentrum-periferi akse. Stor
geografisk avstand til kundemarkedet kan gke tidsforskyvninger mellom kjep-
og leveringstidspunkt. Lang transporttid kan pavirke kvaliteten pa fisken, noe
som kan fremme usikkerheten i forbindelse med gjennomferingen av transak-
sjonen. Ut fra kriteriet om hvor fisken bringes i land, befinner leveranderene i
Nordland, Troms og Finnmark seg i sentrum. Er det usikkerhet i markedet,
kan stor geografisk avstand pavirke innslaget av asymmetrisk informasjon.
Stor avstand mellom kjoper og selger, og haye reisekostnader, kan gke kost-
nadene ved & overvake hverandres posisjon og handlinger, noe som pavirker
transaksjonskostnadene. Opportunisme mellom partene kan oppsté pa flere
mater: selger kan unnlate & informere om forhold som pévirker utfallet av av-
talen for & bedre sin stilling pd bekostning av den andre. Opportunismen kan
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ogsa gi seg utslag i at f eks kjoper ikke kan kontrollere hva slags fisk som leg-
ges i den forsendelsen en har avtalt, og som en konsekvens av at selger ikke
kan kontrollere partiet nér partiet ankommer kjoper. Den forste kategorien av
opportunisme omtales i prinsipal-agentteorien som ”strategic mispresenta-
tion” eller strategisk feilinformering, mens den siste kan betegnes som et ek-
sempel p& "hold up” (Milgrom and Roberts 1992).

Flesteparten av informantene — dvs 6 - befant seg i et regionssentrum, dvs et
omréade som er lett tilgjengelig fra Tromse innenfor en radius av 1 time med
bil. 3 av informantene befant seg utenfor regionssentra, av disse kom 2 fra
mindre steder i Lofoten (Skrova, Melbu) og en fra Nord-Troms. 2 av infor-
mantene kom fra selskaper som hadde hovedsete i Oslo.

Foredlingsgrad

I utvalget forsgkte jeg & variere intervjupersonene etter graden av foredlings-

grad for de produktene den bedriften de representerte leverte. Skalaen for for-
edling defineres etter hvorvidt den er lav eller hay. Lavest foredlingsgrad har

ferskfisk, mens ferdigpakkede konsumpakninger for filet kan regnes blant de

mest foredlede produkter. Saltfisk, terrfisk og klippfisk kommer i en mellom-
kategori.

Hoy foredlingsgrad kan redusere hastigheten pa hvor raskt fisken bederves, og
gjore transport til kunde mindre folsom overfor kvalitetsmessig forringelse,
noe som igjen gjor at kundeforholdet utsettes for mindre risiko. I mitt utvalg
hadde de fleste informanter et bredt erfaringsgrunnlag med tanke p& produk-
sjon av fisk etter ulik foredlingsgrad, noe som vi skal vende tilbake til under
det folgende punkt om produktmiks.

Likevel kan det hevdes at de fleste leveranderene hadde sitt tyngdepunkt pa
fryste produkter — et produkt de selv omtalte som et halv-prossesert pro-
dukt”. Blant de fryste produktene varierer foredlingsgraden betydelig. Sékalt
industriblokk har lavest foredlingsverdi. Fisken som gar til denne produksjo-
nen har midlere kvalitet. Industriblokken har en internasjonal standard pa 16.5
pund (7.5 kilo). Produktet bestar av fileter og biter av fileter presset sammen i
en blokk, som senere blir saget opp og benyttet til & lage alt fra fiskepinner til
panerte produkter. Hoyest foredlingsgrad blant de fryste produktene har de
sakalte singlefryste fileter (IQF). Den fisken som gar til denne produksjonen
har gjerne hoy kvalitet, og kan gjerne inneholde de mest attraktive delene av
fileten (loins). En del av foredlingen skjer ogsé gjennom forpakningsformen
av produktet. Industriblokk er — som navnet indikerer —tilpasset industrikun-
dene som videreforedler produktet. Til catering og storhusholdning selges ofte
porsjonspakninger i kartonger pa 3-5 kg. Til sist finner vi konsumpakninger
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pa 200 og/eller 400 gram, ferdig til & legges ut i diskene. Industriblokk er det
produktet som mest typisk har et bulk-preg, og omsettes ofte pa spotmarkedet.
Kundetilpasningen eker i takt med foredlingsgraden, bl a som folge av for-
pakningens form og sterrelse. Hoy grad av kundetilpasning kan vere en indi-
kator pa det som jeg i teorikapitlet omtalte som relasjonsspesifikke investe-
ringer. Ifolge Williamson (1975) kan slike investeringer gke bilateral avheng-
ighet, noe som kan vere en tilskyndelse til & utnytte den andres svake posi-
sjon. Det kan skje ved at kjoperen presser igjennom nye forhandlinger, for &
bedre sitt skonomiske resultat.

En av informantene hadde et sterkt fokus pa salg av ferskfisk, selv om de and-
re eksporterene til tider eksporterte fisken fersk. De fleste av intervjupersone-
ne hadde erfaringer med eksport av konvensjonelle produkter, som saltfisk og
torrfisk.

Produktmiks

Produktmiks uttrykker hvor mange produktvarianter leveranderen markedsfo-
rer, noe som kan betegnes ved hjelp av aksen smal — bred. Pa det ene ytter-
punktet finner vi leveranderer som bare produserer ett produkt, pa det andre
ytterpunktet bedrifter som selger en lang rekke produkter (fiskeslag) eller pro-
duktvarianter (eks fryste produkter, konvensjonelle produkter, ferskfisk). De
fleste eksporterene markedsforte et bredt spekter av produkter og varianter.
Den globale markedssituasjonen for fisk kjennetegnes av at prisutviklingen
for de ulike anvendelsene av fisken (fersk, filet, tarrfisk, saltfisk, klippfisk) —
og de ulike fiskeslag - ikke alltid felger samme meonster. Mange leveranderer i
Norge har derfor funnet det som en fornuftig bedriftsstrategi & kunne utvikle
produksjonskapasitet for de ulike varianter, slik at en kan svitsje fra en anven-
delse til en annen, avhengig av utviklingen i marginer for de ulike anvendel-
sene (Dreyer 1998). Hensikten med & bringe denne distinksjonen inn, er at
graden av opplevd usikkerhet varierer etter produkt etter produksjonsmate.
Viktig i denne sammenhengen er forskjellen mellom oppdrettsfisk (laks og
orret) og villfanget fisk (hvitfisk og pelagiske fiskearter), fordi en rekke av de
usikkerhetsmomentene som er knyttet til villfanget fisk — som tilfersel, kvali-
tet, storrelse etc — kan kontrolleres gjennom oppdrett. Spersmaélet er om gra-
den av erfart usikkerhet knyttet til kvalitet eller tilforsel varierer fra produkt til
produkt, og om dette kan fa konsekvenser for usikkerhet, opportunsime og
dermed organiseringen av transaksjonene. Siamwalla (1978) framforer tilsva-
rende argumenter nar han sammenligner distribusjonen av ris og gummi. For
gummi er kvaliteten uforutsigbar — i motsetning til produkter som ris. I gum-
mimarkedet er kostnadene ved & bytte partner hay, noe han anser som en indi-
kator pa betydningen av tillit mellom partene. Jo hayere byttekostnader, jo
sterkere betydning har personlig tillit i gjennomferingen av transaksjonen.
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I mitt utvalg opererte de fleste leveranderene/eksporterene med et bredt pro-
duktspekter og en variert produktmiks. Jo sterre selskapene var, jo bredere
produktmiks. En av intervjupersonene representerte et rendyrket oppdrettssel-
skap (Stolt Seafarm). I fire av selskapene leverte man bade laks, hvitfisk og
reker. Det vil si at deres erfaringsbakgrunn som eksporterer var ganske bred,
som igjen betydde at de kunne sammenligne forskjeller og likheter mellom
ulike produkter eller produktvarianter. I noen av de mindre selskapene var
markedstilpasningen mer spesialisert. Intervjupersonen fra det lille trading-
selskapet som var representert i utvalget, hadde erfaringer fra eksport av pri-
mert to produktgrupper — saltfisk og fersk laks.

Eksporthorisont

Eksporthorisonten handler ikke bare om den geografiske avstanden mellom
selger og kjeper, men ogsa den kulturelle — i betydning handelskulturelle for-
skjeller. Den kulturelle eksporthorisonten kan tenkes mélt etter en skala fra
neer til fjern. Hvordan man skal operasjonalisere kulturell avstand/naerhet vil
med andre ord vere problematisk, og av mange oppfattes som spekulativt,
fordi det ikke vil veere lett & enes om hvilke indikatorer som skal inngé i di-
mensjonen handelskultur. I de senere ar har det vokst fram en rikholdig litte-
ratur om flerkulturell forstaelse og betydningen av nasjonale stereotypier i
kommunikasjonen med andre (se Hylland Eriksen og Serheim 2000 for en
oversikt). Kulturell naerhet/avstand folger ikke nedvendigvis den geografiske
aksen. Kan man si at forskjellen mellom japansk og norsk handelskultur er
dobbelt sé stor som mellom norsk og fransk? Sannsynligvis ikke. Erfarer in-
formantene store forskjeller mellom svensk og dansk handelskultur? I mitt
materiale finner jeg tegn pa det. Likevel kan det vere interessant & se om erfa-
ringene intervjupersonene gjor er konsistente med tanke pa handelskulturelle
erfaringer, og hvilke land som tilherer de “risikable” nasjoner.

Eksporthorisonten kan ogsa beskrives etter aksen smal — bred, avhengig av
hvor mange land som inngér i kundeportefoljen. En smal eksporthorisont kan
indikere en spesialisering med hensyn pé kundeorientering. Det kan ogsé bety
at kunnskapen om dette markedet er stort, og at nettverkene er relativt stabile.
Stabiliteten og kontinuiteten kan pévirke oppfatningen av usikkerhet og risiko
i relasjonene. Jo mer stabile nettverkene er, jo mindre risikofylte vil de kan-
skje oppleves. En bred eksporthorisont betyr at eksporteren ma forholde seg
til mange ulike kulturer. Dermed kan vi forvente at eksporteren ma vare seg
bevisst forskjeller og likheter i kundemessig risiko mellom ulike land. En slik
bevissthet kan tenkes a styrke graden av refleksivitet rundt tillit.
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I mitt utvalg hadde de fleste intervjupersonene en bred eksporthorisont. Alle
de ti viktigste landene for norske sjemateksport gikk igjen i sterre eller mindre
grad 1 materialet. Det betyr at jeg kunne sjekke konsistensen av utsagnene
knyttet til kulturelle erfaringer fra et eller flere land ved ga fra informant til
informant. De ti viktigste markedene for norsk sjemateksport i 1999 og 2000
var (i rekkefolge): Japan, Danmark, Frankrike, Portugal, Tyskland, Sverige,
USA, Italia, og Russland (Eksportutvalget for fisk 2001). Enkelte informanter
hadde kunder ogsa i andre land, som Sveits, Be-Ne-Lux- landene, Polen,
Singapore og Finland. Alle informantene hadde etablert stabile relasjoner med
minst to av importlandene.

Kundesammensetning
Det siste variasjonskriteriet 1 utvelgelsen av intervjupersoner, er kundesam-
mensetningen pé importersiden. Kundesammensetningen betegner hva slags
type kunder leveranderene har etter hvor de befinner seg i distribusjonskje-
den. Her kan vi tenke oss felgende hovedkategorier av importerer:

e agenter og tradere

e foredlingsindustri

e  grossister, catering og storhusholdning

e dagligvarekjeder
Valget av kundesammensetning kan pévirke vilkarene for handel. Det er
minst to grunner til det. For det forste kan det vaere systematiske forskjeller i
markedsstrukturen mellom de ulike leddene i kjeden, noe som pavirker makt-
strukturen. Pa detaljistleddet har det i lopet av de siste 15 &r funnet sted en
horisontal integrasjon pa detaljistleddet, noe som betyr at dagligvarekjedene
har styrket sin innkjepsmakt (The European Retailing Handbook 1998, Dob-
son and Waterson 1999). En rekke av kjedene krever at leveranderene skal
tilpasse seg kjedenes egne kvalitetssystemer (“plant audit programmes”), em-
ballasje, forpakningsformer etc til kjedenes egne standarder, noe som kan bi-
dra til & styrke den bilaterale avhengigheten mellom leverander og innkjeper.
Igjen kan dette ha betydning for opportunisme og tillit.

En rekke importerer opptrer som et mellomledd mellom eksporter og indust-
ri/grossister, der de som folge av en spesiell markedsinnsikt kan sette sammen
et sortiment som tilfredsstiller de standarder og det kvantum akterer pé senere
ledd i distribusjonskjeden skulle enske . Agenter handler inn pa spot eller
gjennom kortsiktige kontrakter, men selger gjerne etter mer langsiktige kont-
rakter. P4 denne maten absorberer de den usikkerheten som felger av eventu-
elle fluktuasjoner i markedet.
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Eksportvirksomheten blant informanter var i hovedsak rettet mot mellomled-
dene, dvs mot importerer og agenter samt industri og grossister. De fem stors-
te eksporterene hadde erfaring fra a eksportere direkte til de utenlandske kje-
dene.

Jeg innledet diskusjonen om utvelgelse av intervjupersoner ved a skille mel-
lom de kriteriene som burde holdes konstant, nemlig deres rolle som leveran-
der/eksporter - og de kriteriene som burde varieres. [ den forbindelse ensker
jeg & presisere at hensynet til representativitet ved en kvalitativ analyse ikke
begrunnes ut fra muligheten for & foreta en statistisk generalisering, men for &
sikre variasjon i erfaringsgrunnlaget for de sosiale fenomener som enskes be-
lyst, 1 dette tilfellet tillitens betydning i kontraktsrelasjoner. Jeg har argumen-
tert for & benytte sju kriterier for & sikre en tilstrekkelig bredde i variasjons-
grunnlaget. Samtidig finner jeg at de selskapene som mine intervjupersoner
representerer sprer seg rimelig bra langs de dimensjonene som inngikk i krite-
riene. Samtlige informanter hadde en relativt bred bransjeerfaring, noe som
betyr at en kan ta utgangspunkt i et bestemt fenomen eller begrep - og lese
intervjuene “pé tvers” for & underseke konsistensen i mine analyser.

Jeg skal senere komme inn péd hvorledes utvalget av ekspertise og importerer
er satt sammen, da disse ble foretatt for & validere intervjuene med de norske
eksportarene.

3.3 Produksjonen av materialet — intervjuguiden

Under dette punktet diskuteres utformingen av intervjuguide og gjennomfe-
ringen av intervjuene. Hensikten med et kvalitativt intervju er & skape et sosi-
alt rom som gjor at forskeren kan komme i dialog med akterene og deres erfa-
ringer — det som ofte benevnes som deres sosio-kulturelle kunnskap. I meto-
delitteraturen hevdes det ofte at intervjumaterialet er en samproduksjon mel-
lom intervjuer og intervjuperson — og at meningen i samtalen kun eksisterer i
interaksjonen mellom intervjupersonene (Kvale 1997:154). Dette synet for-
bindes gjerne med den mer post-moderne tilnerming til meningsforstaelse.
Selv om en skulle mene at intervjumaterialet ikke kan sees isolert fra forske-
rens deltakelse, har alle typer kvalitativ intervjuer som formal & lytte (Halkier
2001:51). Dersom man som kvalitative forsker ikke primeert lytter, sa far en
heller ikke vite noe nytt, og da faller hele poenget med intervjuet bort. Samti-
dig er intervjuet heller ikke som en hver annen samtale i dagliglivet. Intervju-
ene styres av en baktanke eller en malsetting om & belyse bestemte fenomener
og sammenhenger. En mé derfor forsgke & balansere mellom hensynet til dis-
tanse og innlevelse — man skal styre intervjuene, men ikke svarene.
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I min tilneerming valgte jeg & benytte en intervjuguide som var tematisk dis-
ponert. Selve begrepet tillit ble ikke nevnt for i slutten av intervjuet — av arsa-
ker jeg har redegjort for tidligere. Utfordringen var derfor & snakke s& mye om
tillit som mulig — uten a nevne begrepet, eller synonymer til dette ordet — for &
fa sa tette og detaljerte beskrivelser av fenomenet tillit — eller mistillit - som
mulig. I mitt prosjekt hadde jeg ingen konkrete oppfatninger av hvordan
transaksjonene i fiskeribransjen skjedde og hvordan kjep og salg med fisk ble
ordnet i det daglige liv. Dette skulle tilsi en intervjuguide som var lite struktu-
rert. P4 den annen side bragte jeg med meg en teoretisk ballast inn i intervjue-
ne, med en rekke begreper og antakelser om sentrale ssmmenhenger. Den teo-
retiske for-forstaelsen var en tematisk retningsgiver, et sekelys som virket
styrende for de fenomenene jeg onsket belyst for & sikre at begreper som kont-
raktsforhold, transaksjoner og nettverk kunne bli tematisert. Selve spersmale-
ne, og utformingen av disse, ble ofte formulert under selve intervjuet. Ofte
kunne det dukke opp nye spor, interessante opplysninger og overraskende
sammenhenger. Et halvstr