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Sammanfattning 

Den här uppsatsen undersöker hur förhandlande jurister upplever att tillit mellan kommersiella 

avtalsparter påverkar kontraktets utformning. Denna övergripande frågeställning delas upp i tre 

delfrågor: hur juristerna upplever att tillit påverkar förhandlingsprocessen, kontraktets innehåll 

och juristens egna handlingar. 

Resultaten visar att högre personlig tillit mellan avtalsparter minskar transaktionskostnaderna 

och kan leda till kortare, mer relationellt relevanta kontrakt, medan låg tillit tenderar att skapa 

längre, mer detaljerade kontrakt. Detta stöds av teorier om tillitens komplexitetsreducerande 

funktion. Resultaten visar samtidigt att det finns en grupp klienter som styrs av normer om "det 

professionella kontraktet", vilket leder till att tillitens påverkan på kontraktets innehåll minskar, 

även om den fortfarande sänker transaktionskostnaderna. 

En viktig insikt är att detaljerade kontrakt kan undergräva tilliten, särskilt för parter med mindre 

erfarenhet av att köpa juridiska tjänster. Ett kontrakt med hög specificitet kan minska behovet 

av förtroende, men också förändra den sociala betydelsen av de handlingar som parterna utför 

för att uppfylla avtalet. Intressant nog kan ett detaljerat kontrakt, om det är relationellt relevant, 

samtidigt bidra till ökad tillit – men endast om det grundas på en förtroendefull 

förhandlingsprocess. Här är distinktionen mellan process och resultat alltså av största vikt. 

Förhandlingar med högre grad av tillit kan skapa bättre förutsättningar för att hantera framtida 

förändringar i relationen, vilket gör att tillitens effekter på förhandlingen och kontraktet är 

särskilt märkbara vid långsiktiga, relationella avtal. Exempel på klausuler vars utformning 

påverkas i särskilt hög grad av den nivå av tillit som finns mellan parterna är garantikataloger 

och friskrivningsklausuler. 

I relation till hur juristerna själva agerar visar resultaten hur informanterna bland annat 

fokuserar på att bevara parternas roller och upprätthålla normer om rollintegritet. Juristens roll 

som förtroendeskapare är central, särskilt för att skapa den tillit som rättssystemet inte kan 

bygga. Dessutom värnar juristerna om parternas framtida relationer och arbetar för att främja 

informella konfliktlösningsmekanismer. Uppsatsens informanter har blicken på framtiden och 

den relationella kontexten, vilket är en del av hantverket för den förhandlande juristen. 

Slutligen identifieras tre idealtyper av jurister som hanterar tilliten på olika sätt, vilket påverkar 

kontraktets utformning och relationens dynamik. 

 

 

Nyckelord: kontraktsrätt, avtalsrätt, rättssociologi, användarperspektiv, tillit, personlig tillit, 

systemförtroende, kontroll, risk, riskhantering, förhandling, kontraktets utformning. 
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1.1 Rätten, juristen, parterna och kontraktet: berättelsens början 

 

Men inuti min skalle har jag fri sikt 

Där bryts som i ett prisma liv och dikt  

 

Avtalsfriheten är som bekant ett av de allra mest centrala underliggande värdena inom den 

svenska förmögenhetsrätten. Avtals- och kontraktsrätten är utformad med bland annat denna 

frihet som ledstjärna och är därför till stor del dispositiv till sin natur, något som leder till att 

innehållet i de oräkneliga avtal som varje dag ingås i mångt och mycket helt är upp till 

avtalsparterna att utmejsla: och, i de nära nog lika oräkneliga fall där avtalen förhandlas fram 

med hjälp av en jurist, till stor del upp till juristen. I arbetet med uppsatsen läsaren just är i färd 

med att ta sig an har jag fascinerats över denna roll som den förhandlande juristen har att spela 

i det avtals- och kontraktsrättsliga dramat, närmare bestämt rollen som ett prisma där 

kommersiella parters upplevda behov omvandlas, bryts i nya mönster, och blir konkreta 

kontraktsklausuler som ska reglera deras relation. Juristen är flytande i det juridiska språket och 

bekant med den legala världen som för många kommersiella aktörer verkar te sig närmast 

mystisk: och samtidigt är denna värld helt nödvändig för att få den kommersiella sfärens urverk 

att fortsätta ticka på. Så, när avtalsfrihet råder och dispositivitet är dess legala uttryck, blir det 

spännande att glänta på dörren till förhandlingsrummet och studera de extralegala processer 

som kan påverka kontraktets utformning – och i förlängningen näringslivets funktionssätt (och 

rättens roll i detsamma!). I den här uppsatsen, en intervjustudie med tio jurister som arbetar 

med att förhandla fram kontrakt, kommer jag erbjuda just en sådan inblick. 

Det finns självfallet en mängd intressanta faktorer vars inverkan på kontraktets utformning är 

relevanta att undersöka. Jag har valt ut tilliten mellan parterna, så som den upplevs och hanteras 

av den förhandlande juristen som utformar kontraktet. Varför då, då? Jo, tack vare mitt möte 

med en teori om att avtals- och kontraktsrättens främsta funktion är att fungera som ett slags 

tillitssubstitut. Teorin ifråga kom till mig genom Nicholas J McBride kärnfulla beskrivning av 

hur en av avtals- och kontrakträttens centrala funktioner är att skapa så kallad artificiell tillit 

mellan kommersiella aktörer på en marknad, något som enligt McBride är helt nödvändigt för 

att en marknadsekonomi alls ska fungera. Med artificiell tillit menar McBride en känsla som 

får två aktörer, till exempel potentiella avtalsparter, att kunna bete sig som om de litade på 

varandra – oavsett om de gör det eller ej.1 Parterna vågar därmed avtala med varandra även när 

deras respektive prestationer inte utbyts i samma ögonblick.2 Med ett sådant perspektiv blir det 

juridiskt bindande kontraktet ett redskap för kontroll av motparten, vid behov verkställbart 

genom rättsväsendet. Hur förhåller denna helt centrala funktion sig till hur förhandlande jurister 

faktiskt upplever tilliten och kontrollens plats i förhandlingsrummet, undrade jag då; och hur 

kan detta påverka kontraktets innehåll och förhandlingsprocessen? Jag tänker mig som nämnt 

ovan juristen som ett prisma, närmare bestämt ett prisma där parternas känslor av inbördes tillit 

 
1 Nicholas J. McBride, Key Ideas in Contract Law (Hart Publishing 2017), s. 4. 
2 Kuriosa som jag själv uppskattar: ordet kredit, alltså fenomenet att få anstånd med till exempelvis sin betalning, 

har enligt Svensk ordbok sina rötter i latinets cre´dere – vilket betyder tro, anförtro. Redan i själva begreppets 

ursprung finns alltså idéer om tillit! 
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och kontrollbehov bryts och landar i kontraktets klausuler (se nedanstående fig. 1). Hur går då 

detta till? Detta kommer denna uppsats att undersöka, med hjälp av de som själva utför 

hantverket.   

 

 

Fig. 1. Juristen som ett prisma där parternas känslor av kontrollbehov och tillit bryts och återspeglas i kontraktet. 

 

1.2 Syfte och frågeställningar: juristens upplevelser av tillitens effekter  

Mot bakgrund av ovan är mitt syfte med att genomföra denna studie, i ett nötskal, att undersöka 

om och i så fall hur avtalsförhandlande jurister upplever att tillit mellan avtalsparterna påverkar 

kontraktets utformning, och hur juristerna menar att de själva förhåller sig till denna tillit eller 

brist på densamma. I detta ligger både processen och resultatet, det vill säga såväl 

förhandlingsförloppet som det kontrakt förhandlingen leder fram till. Att min strålkastarkägla 

omfattar båda dessa aspekter av kontraktets utformning har jag mina informanter att tacka för: 

det var tydligt att de upplevde att aspekterna hängde så tätt samman att det ofta inte gick att tala 

meningsfullt om den ena utan den andra. Notera här att uppsatsen fokuserar på kontraktet, i 

betydelsen den skriftliga överenskommelsen parterna emellan, snarare än på det avtal vars 

innehåll uttrycks bland annat genom kontraktet. 

Mitt kunskapsintresse, alltså det jag vill ta reda på, är rättssociologiskt till sin karaktär. Som jag 

kommer beskriva i teorikapitlet intresserar sig rättssociologiska studier för rätten som en 

integrerad del av samhället, närmare bestämt genom att titta på samspelet mellan sociala och 

rättsliga faktorer och processer på basis av empiriskt material. Vidare är kunskapsintresset såväl 

deskriptivt som analytiskt: jag behöver ta fram och beskriva mina informanters upplevelser, för 

att sedan kunna göra analysen där upplevelserna teoretiskt förankras och knyts an till avtals- 

och kontrakträttens normativa nivå. Den teoretiskt intressanta fond mot vilken min uppsats 

utspelar sig är frågan om hur, om alls, avtals- och kontraktsrätten bör påverkas i ljuset av hur 
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den används av juristerna som närvarar i förhandlingsrummet – och vilka avtryck dessa gör i 

kontraktets utformning.3  

Anledningen till att jag behöver vara beskrivande är att det inte finns någon svensk studie om 

den avtalsförhandlande juristens hantering av tillit kommersiella avtalsparter emellan. Avtal och 

kontrakt är generellt en inom rättssociologin försummad regleringsform.4 Därför är syftet, med 

vidvinkelobjektivet på, att ta fram ny och intressant kunskap om ett motiv som förtjänar större 

uppmärksamhet. 

Med detta sagt är uppsatsens övergripande frågeställning: 

Hur upplever avtalsförhandlande jurister att tillit mellan kommersiella avtalsparter påverkar 

det kommersiella kontraktets utformning, enligt de tillfrågade juristerna? 

 

Denna fråga består, mot bakgrund av ovan, av följande tre delfrågor: 

1. Hur upplever juristerna att varierande grader av tillit mellan avtalsparterna påverkar 

förhandlingsprocessen, enligt de tillfrågade juristerna? 

2. Hur upplever juristerna att varierande grad av tillit mellan avtalsparterna påverkar 

kontraktets innehåll, enligt de tillfrågade juristerna? 

3. Hur menar de tillfrågade juristerna att varierande grad av tillit mellan avtalsparterna 

påverkar vad juristerna själva väljer att göra, i relation till såväl förhandlingsprocess som 

kontraktets innehåll? 

 

1.3 Avgränsningar: en kommersiell kontext och juristen i fokus 

Börjar man väl intressera sig för tillitens relation till kontraktets utformning så finner man 

ofrånkomligen att det finns en mängd olika slags sätt att undersöka den på. Jag har valt att 

avgränsa mitt fokus på i huvudsak tre sätt.  

Det första handlar om avtalets karaktär: jag intresserar mig för kontrakt med kommersiellt, 

förmögenhetsrättsligt innehåll. Exempel mina informanter tagit upp är bland annat 

företagsöverlåtelser, aktieägaravtal, distributionsavtal och licensiering av programvaror.  

Det andra sättet handlar om partsidentitet: parterna till de avtal jag ställt frågor om ska båda 

vara kommersiella aktörer. Skälet till både denna och den nyss nämnda avgränsningen är att jag 

vill att mina informanters agerande när de tar fram kontrakt ska vara så lite som möjligt styrt 

av tvingande bakgrundsrätt. 

 
3 NB! Jag menar på inget vis att uppsatsens syfte är att utreda en omarbetning av svensk avtals- och 

kontraktsrätt. Detta vore intellektuellt ohederligt att påstå sig kunna genomföra inom ramen för en 

examensuppsats. Frågan är, som sagt, endast relevant som bakgrund och kontext för min uppsats. 
4 Håkan Hydén & Karl Dahlstrand, 'Avtalet som rättsligt och socialt instrument' i Isabel Schoultz & Ida Nafstad 

(red.), Om rättssociologisk tillämpning (Studentlitteratur 2020), s. 313f. 
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Det tredje sättet handlar om juristens relation till den klient de representerar i förhandlingen. 

Jag är intresserad av den kommersiella relationen mellan den externt anlitade juristen och dess 

klient, återigen för att beskära antalet potentiella tvingande anledningar till informanternas 

agerande och för att komma åt just vad den externt anlitade juristens närvaro i rummet gör med 

avtalsprocessen. Interna jurister, exempelvis bolagsjurister, har därför avgränsats bort. De 

”tvingande” anledningar jag vill undvika är exempelvis krav på att följa interna 

policyhandlingar och omöjligheten att välja bort klienten – bolagsjuristens klient är ju dess 

arbetsgivare! Just detta beroendeförhållande mellan arbetsgivare och arbetstagare vill jag 

undvika som bakgrundsbrus.  

Det finns så klart en mängd olika relationer där olika slags tillit kan ha en roll att spela när ett 

kontrakt ska komma till stånd, till exempel parternas tillit till rätten och rättsväsendet eller 

ombudens tillit till varandra (se nedanstående fig. 2). Mitt fokus är, som sagt, juristens roll i 

hanterandet av varierande grader av tillit i relationen mellan klienten och motparten. Detta 

uttrycktes ovan som att juristen är det prisma genom vilket de båda parternas tillit och 

kontrollbehov bryts för att omvandlas till ett kontrakt. 

 

Fig. 2: Relationer där tillit kan ha en betydelse för kontraktets utformning. 

 

En närliggande avgränsning, och viktig poäng att notera, är att det självfallet även hos externa 

jurister finns en mängd faktorer som påverkar hur de hanterar frågan om parternas inbördes 

tillit: även här kan till exempel interna policies styra hur fria de är att utforma 

förhandlingsprocess och kontrakt. Vidare behöver advokater, som majoriteten av mina 

informanter är, alltid förhålla sig till advokatetiska bestämmelser så som de uttrycks i 

advokatsamfundets regler om god advokatsed.5 Detta är också intressant, men jag har avgränsat 

bort frågan på grund av uppsatsens omfång. Uppsatsen handlar endast om hur de intervjuade 

 
5 Sveriges Advokatsamfund, Vägledande regler för god advokatsed (2024). 



11 
 

juristerna berättar om sina upplevelser av tillit, och jag får sätta mitt hopp till framtida forskare 

vad gäller andra bidrag till detta spännande fält. 

Alltså: i bakhuvudet har jag tanken om att avtals- och kontrakträttens funktion är att skapa 

artificiell tillit mellan aktörer på marknaden. Jag är intresserad av att undersöka hur den 

avtalsförhandlande juristen, med avtals- och kontraktsrätten i ryggen, förmedlar och arbetar 

med avtalsparternas tillit eller brist på densamma. Därför vill jag att så lite som möjligt, utöver 

juristernas egna val, ska påverka hur de agerar under förhandlingen och utformar kontraktet. 

 

1.4 Disposition: en klassiker 

Som läsaren redan har anat från innehållsförteckningen, är min uppsatsdisposition av klassiskt 

snitt och består av fyra delar. Del ett, som avslutas i och med detta avsnitt, har introducerat 

uppsatsens tematik och frågeställningar. I del två beskriver jag mina metodologiska och 

teoretiska verktyg och perspektiv, med syftet att läsaren ska kunna förstå och utvärdera min 

analys. Läsaren inbjuds att antingen läsa uppsatsen kronologiskt, eller växla mellan del två och 

tre efter intellektuellt behag.  

Del tre utgör analysen och därmed uppsatsens vetenskapliga bidrag. Det är här jag belyser och 

förankrar empirin teoretiskt med hjälp av mina valda perspektiv. Analysens disposition följer 

uppsatsens frågeställningar: frågeställning 1 och 2 besvaras först tillsammans i ett avsnitt, 

varefter frågeställning 3 besvaras i ett annat. Att de två första frågeställningarna besvaras 

samtidigt beror på att mina informanter, som framkom ovan, upplevde att frågorna hängde ihop 

på ett sådant vis att det ofta inte gick att tala om den ena utan att beröra den andra. 

Avslutningsvis följer del fyra, där uppsatsens resultat sammanfattas och diskuteras med tanke 

på vad de kan säga oss om framtida forskningsuppgifter och avtals- och kontraktsrättsliga 

utmaningar. 

Slutligen en notering om språklig stil. Jag har medvetet valt att använda ett aktivt tilltal och en 

berättande röst i framställningen av denna uppsats. Detta val gjordes av två skäl. För det första, 

för att reflektera det faktum att forskaren själv ofrånkomligen är en aktiv del i alla 

intervjustudier, såväl i framtagandet av empirin som i analysen av densamma. För det andra, 

för att reflektera ämnet som sådant: vi rör oss i den levande rättens land, dit mina informanters 

berättelser gett oss tillträde. Min förhoppning är att läsaren samtidigt – ändå? – ska uppleva 

texten som korrekt, informativ och saklig. 

  



12 
 

Del II:  

Perspektiv 
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2.1 Metod: den rättssociologiska kvalitativa intervjustudien 

 

All we do is write down the stories people tell us. 

 

 

2.1.1 Inledning 

Jag har, som framgick i föregående kapitel, valt att genomföra den här undersökningen som en 

rättssociologisk kvalitativ intervjustudie. Jag har intervjuat tio yrkesverksamma jurister som 

arbetar med att förhandla fram kontrakt mellan kommersiella aktörer, och sedan analyserat 

deras utsagor med hjälp av teoretiska begrepp relaterade till både tillit och kontrakt. I det här 

kapitlet kommer jag beskriva min forskningsdesign mer konkret, det vill säga rita en karta över 

hur jag i praktiken har genomfört studien. Att kapitlet är i det längsta laget beror på att en 

detaljerad beskrivning av processen krävs för öka reliabiliteten hos kvalitativa studier som 

denna – se kapitlets avslutande avsnitt. Målet med kapitlet är att möjliggöra för eventuella 

framtida forskare att nyttja samma karta, och självfallet förhoppningsvis övertyga läsaren om 

att studien är genomförd på ett analytiskt försvarbart och vetenskapligt väl underbyggt sätt. 

 

2.1.2 Forskningsdesign 

Jag har, inspirerad av Banakars design för en rättssociologisk studie6 och Dalens dito för en 

kvalitativ intervjustudie,7 lagt upp min undersökning i följande stadier: 

1. Val av tema och utformning av problemformulering 

2. Litteraturstudie: tidigare forskning och teoretiskt ramverk 

3. Val av forskningsfråga 

4. Urval av informanter 

5. Utarbetande av en intervjuguide 

6. Genomförande av intervjuerna 

7. Kodning och bearbetning av insamlad empiriska data 

8. Tolkning och analys av bearbetad empiriska data 

9. Redovisning av de viktigaste resultaten, belysta av teori och tidigare forskning. 

Nedan kommer jag att beskriva och reflektera över dessa steg, efter en inledande kommentar 

om det som upptog mina tankar under steg 1 i forskningsprocessen: karaktären hos och 

relevansen av en kvalitativ ansats. Den rättssociologiska relevansen kommer beskrivas och 

motiveras tillsammans med övriga teoretiska utgångspunkter i avsnitt 2.2. 

 

 
6 Reza Banakar, 'Om rättssociologisk forskningsdesign' i Isabel Schoultz & Ida Nafstad (red.), Om 

rättssociologisk tillämpning (Studentlitteratur 2020), s. 37. 
7 Monica Dalen, Intervju som metod (2. uppl., Gleerups utbildning 2015), s. 31f. 
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2.1.3 En kvalitativ ansats 

Redan i samband med sökandet efter ett tema för denna uppsats, det vill säga under steg 1 av 

forskningsprocessen, stod det klart för mig att jag skulle behöva använda mig av en kvalitativ 

metod. Detta eftersom det var människors upplevelser, tankar och reflektioner kring det egna 

och andras beteenden jag var intresserad av och som uppsatsen syftade till att undersöka: och 

en sådan inblick i andras inre världar låter sig svårligen göras med annat än kvalitativ metod. 

Michelsons användning av begreppet analysenhet är upplysande i detta sammanhang. Med 

analysenhet avser Michelson det specifika moment, den specifika situation, som en given 

undersökning vill studera. Av denna analysenhet följer sedan valet av metod, som behöver 

kunna producera adekvata svar på undersökningens frågor och därmed tjäna dess 

kunskapsintresse.8  

Min analysenhet är, som bekant från uppsatsens frågeställningar, hur avtalsförhandlande jurister 

upplever och agerar på avtalsparternas uttryck för varierande grader av tillit dem emellan, i 

relation till kontraktets utformning. Givet denna analysenhet är en kvalitativ ansats i allmänhet, 

och en intervjustudie i synnerhet, det bästa metodvalet för att kunna samla in den empiri som 

behövs. I ett nötskal beror detta på att intervjun inom den kvalitativa forskningstraditionen har 

som mål att just nå insikt om människors livsvärldar, det vill säga deras upplevelse av en given 

situation och hur de förhåller sig till denna.9  

 

2.1.4 Inför intervjuerna: steg 1-5 

Steg 1, det vill säga val av generellt tema för uppsatsen, genomfördes tidigt i 

forskningsprocessen. Steg 2 till 5, det vill säga litteraturstudie, val av forskningsfråga, urval av 

informanter samt utarbetande av en intervjuguide, pågick sedan parallellt och iterativt.  

 

2.1.4 .1 Litteraturstudie, forskningsfråga, intervjuform och -guide 

För att avgränsa temat till en forskningsfråga så behövde jag göra en litteraturstudie av relevant 

tidigare forskning och teori, både för att inspireras och för att se vad som eventuellt ännu inte 

var gjort på temat. Samtidigt fördes en dialog med min handledare kring potentiellt spännande 

infallsvinklar på mina idéer. Denna process ledde mig fram till en tentativ forskningsfråga. Det 

var dags att välja intervjuform och skapa en intervjuguide! 

Det finns flertalet intervjuformer, från den helt strukturerade till den helt öppna. I en helt 

strukturerad intervju används ett så kallat standardformulär med frågor som ställs i den angivna 

ordningen och utan följdfrågor. I en helt öppen intervju används i kontrast inga förberedda 

frågor alls: informanten uppmanas bara att fritt berätta om sina livserfarenheter (ofta i egenskap 

av att tillhöra en av majoritetssamhället marginaliserad grupp, låt säga personer med en 

funktionsnedsättning).10 Jag valde ett mellanting, den så kallade semistrukturerade intervjun. 

 
8 Staffan Michelson, 'Att göra en fallstudie' i Isabel Shoultz & Ida Nafstad (red.), Om rättssociologisk 

tillämpning (Studentlitteratur 2020), s. 90f. 
9 Dalen, Intervju som metod, s. 15. 
10 Ibid, s. 35. 
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”Strukturerad” innebär här att en intervjuguide med frågor och teman utarbetas i förväg; ”semi” 

påvisar att målet är att beröra alla teman, inte nödvändigtvis i den givna ordningen, och där 

intervjuaren känner att det är lämpligt bör följdfrågor ställas för att fördjupa och förtydliga 

informantens svar.11 Jag valde denna form eftersom jag intresserade mig för upplevelser av en 

specifik situation, och ville kunna styra samtalet dit. Samtidigt medger formen ett slags kreativ 

flexibilitet i frågorna, vilket jag ansåg skulle berika min empiri. 

Baserat på val av intervjuform skapade jag min intervjuguide, bilagd till uppsatsen. Guiden är 

influerad av litteraturstudien på så sätt att den berör ämnen som tidigare studier visat vara 

potentiellt relevanta för min frågeställning. Dalen fångar på ett elegant vis förhållandet mellan 

att på detta vis göra ett förarbete men ändå, vilket var mitt mål, vara så förutsättningslös som 

möjligt i själva intervjusituationen: ”If you go in with an empty mind, you will come out with 

an empty notebook.”.12 Jag ser det som skillnaden mellan ett tomt och ett öppet sinne, där jag 

strävade efter det sistnämnda. Vidare följde jag den så kallade områdesprincipen, där mer 

allmänna frågor ställdes först och sist i intervjun och de mer spetsiga, centrala frågorna ställdes 

i mitten av samtalet. Jag har även, inspirerad av Dalen,13 lyft in påståenden från tidigare studier 

och teoretiska perspektiv för informanterna att reflektera över. Att frågorna skulle vara icke-

ledande, tydliga och möjliggöra för öppen reflektion har också varit min ambition.14 Jag gjorde 

tre provintervjuer med närstående (tack!) för att testa intervjuguiden, även här inspirerad av 

Dalen,15 och justerade intervjuguidens innehåll och struktur något därefter. 

 

2.1.4.2 Urval av informanter 

Utan informanter, ingen intervjustudie. Därför behövde dessa börja sökas så fort jag hade en 

tillräckligt klar bild av studien för att 1) kunna välja ut relevanta informanter och 2) kunna 

berätta för dem om studiens syfte och frågeställning, så att de kunde ta ställning till ett eventuellt 

deltagande. 

Informanterna blev tio till antalet, efter en avvägning mellan den möjliga arbetsinsatsen inom 

ramen för denna uppsats och målet att få fram forskningsresultat som delvis kan göras 

oberoende av dessa exakta informanter (delvis, som sagt, eftersom informanternas unika 

bakgrunder och erfarenheter ju svårligen kan replikeras). Jag eftersträvade alltså en viss 

mättnad i materialet, det vill säga en upplevelse av återkommande teman och svarsmönster i 

intervjuerna. Enligt den metodologiska litteraturen är, som tumregel, mellan sex och femton 

informanter oftast nog för att uppnå mättnad i en intervjustudie av denna storlek: detta är 

självfallet endast, som sagt, en tumregel.16 Jag placerade mig i mitten av detta intervall, då det 

var the sweet spot mellan möjlig arbetsinsats och mättnad. 

 
11 Ibid, s. 33. 
12 Ibid, s. 34. 
13 Ibid, s. 37. 
14 Ibid, s. 36. 
15 Ibid, s. 40. 
16 Ulla Eriksson-Zetterquist & Göran Ahrne, 'Att få kunskap om samhället genom intervjuer' i Peter Svensson & 

Göran Ahrne (red.), Handbok i kvalitativa metoder (3 uppl., Liber 2022), s. 64. 
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Urvalsmetoden är en kombination av kriterieurval och bekvämlighetsurval. Kriterieurval 

innebär att jag sökte efter informanter som uppfyllde vissa kriterier: de skulle arbeta på juridisk 

byrå, med att representera kommersiella klienter i avtalsförhandlingar och utforma 

kommersiella kontrakt. Skälet till dessa kriterier beskrevs i avsnitt 1.3 om uppsatsens 

avgränsningar. Bekvämlighetsurval innebär att informanterna, givet att de uppfyllde nyss 

nämnda kriterier, valdes baserat på deras tillgänglighet för mig. På grund av den korta period 

som empirin behövde inhämtas inom var jag beroende av kontakter för att snabbt få tillgång till 

informanterna. Fem av informanterna fick jag tillgång till genom min handledare, och övriga 

fem genom kollegor och vänner. Det är således inget representativt stickprov av 

avtalsförhandlande affärsjurister som utgör underlag för uppsatsen. Validitets- och 

reliabilitetseffekter av detta kommenterar jag i det nedanstående avsnittet 2.1.7. 

Sammanfattningsvis är uppsatsens empiri alltså utsagor från intervjuer med tio 

yrkesverksamma jurister som arbetar med kommersiella kontrakt. De är baserade i Stockholm, 

Göteborg och Malmö. De har mellan två och 37 års erfarenhet av avtalsförhandlingar: de flesta 

återfinns i den övre tredjedelen av detta spann. De är såväl biträdande jurister som advokater: 

en klar majoritet är advokater. 

 

2.1.4.3 Information, samtycke och forskningsetik 

För att tillfråga de potentiella informanterna om att delta i min studie, skickade jag ett 

informationsbrev som beskrev studiens övergripande syfte och frågeställning. Jag beskrev även 

hur intervjun skulle gå till i praktiken, att den skulle spelas in för att sedan transkriberas, och 

att informanterna skulle anonymiseras i uppsatsen. Ett informationsblad om behandling av 

personuppgifter, baserat på Göteborgs Universitets policy och mall för GDPR-efterlevnad,17 

bifogades. Alla gavs möjligheten att ställa frågor, via e-post eller telefon, innan ett eventuellt 

samtyckande.  

I och med detta tillvägagångssätt har jag följt Vetenskapsrådets forskningsetiska krav på 

samtycket till involvering i forskning, det vill säga ett samtycke som är informerat om hur 

personuppgifterna kommer behandlas, frivilligt, specifikt vad gäller studiens frågeställning och 

form av publicering, uttryckligt, möjligt att återta, och dokumenterat.18 

 

2.1.5 Under intervjuerna: steg 6  

När informanten samtyckt till att delta enligt ovan så planerades intervjun in på en tid och plats 

som bäst passade informanten. Två av intervjuerna genomfördes digitalt över Zoom, en på café, 

och övriga sju på informantens arbetsplats. En av intervjuerna hölls på engelska (citat från 

denna intervju återfinns dock i svensk översättning i uppsatsens analysdel, för att bevara 

informantens anonymitet). Varje intervju varade mellan 45 och 70 minuter.  

 
17 Se Göteborgs Universitet, Personuppgifter inom studierna. https://studentportal.gu.se/dina-studier/rattigheter-

och-skyldigheter/personuppgifter-inom-studierna?f_en=1. Hämtat 2024-09-12. 
18 Vetenskapsrådet, God forskningssed (2024), s. 62ff. 

https://studentportal.gu.se/dina-studier/rattigheter-och-skyldigheter/personuppgifter-inom-studierna?f_en=1
https://studentportal.gu.se/dina-studier/rattigheter-och-skyldigheter/personuppgifter-inom-studierna?f_en=1
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Intervjun inleddes med en kort repetition av det som sagts i ovan nämnda informationsbrev. 

Informanterna ombads vara så utförliga i sina svar som möjligt och jag betonade att deras 

upplevelser och tankar var det centrala och intressanta för mig. Vidare gjorde jag mitt bästa för 

att skapa en öppen och engagerad stämning som skulle inbjuda till så fritt reflekterande som 

möjligt. I enlighet med den semistrukturerade intervjuformen följde jag i breda, men inte 

minutiösa, drag min intervjuguides kronologi.  

 

2.1.6 Efter intervjuerna: steg 7-9  

Efter varje avslutad intervju lagrades dess tillhörande ljudfil på min dator, och raderades så fort 

jag transkriberat samtalet. Transkriptionsmjukvaran Klang19 användes för att skapa ett utkast 

på transkriptionen, ett utkast som dock krävde ingripande manuell redigering av mig. De 

transkriberade intervjuerna bearbetades sedan enligt nedan. 

 

2.1.6.1 Kodning av empirin 

I bearbetningen av min empiri har jag valt att följa principer från så kallad grundad teori.20 

Grundad teori innebär att all analys och teoretiska bidrag bör vara fast förankrade, grundade, i 

den aktuella empirin. Det är informanternas livsvärld, deras uppfattningar och perspektiv, som 

ska styra forskaren.21 Det är, med andra ord, en främst induktiv ansats där mitt uppdrag blir att 

söka mönster i empirin och därefter söka förklara dessa mönster med hjälp av lämplig – 

befintlig, eller nyutvecklad ur materialet – teori. Sökandet efter mönster görs genom en process 

kallad kodning, där empirin ”kodas” in under olika kategorier. Enligt principer från grundad 

teori sökte jag under kodningen efter både likheter och skillnader inom empirin för att maximera 

dess nyansering och variationsrikedom, vilket leder till en bättre grund för analysen.22  

Vidare har jag använt grundad teori-begreppen experience near och experience distant för att 

forma kodningsprocessen. Det vill säga, först har jag samlat uttalanden ur empirin där 

informanterna berättar om hur de upplever konkreta förhållanden (experience near), och sedan 

har jag abstraherat dessa uttalanden till teman och kategorier (experience distant).23  Ett konkret 

exempel, och ett smakprov inför uppsatsens analysdel, är hur citatet ”[avtalet] ska ju inte vara 

en liksom en formell produkt eller juridisk produkt som ni inte… alltså, det ska ju återspegla 

verkligheten, […] ni ska inte behöva titta och behöva anpassa er” abstraherades, tillsammans 

med liknande citat, till kategorin/temat ”kontraktet och förändring”. När så empirin plockats 

isär och omstrukturerats på detta vis, följde nästa steg i analysprocessen: att försöka förstå 

empirin med hjälp av teori och tidigare forskning. 

 
19 Företaget är svenskt, lagrar och processar sin data på servrar inom EU, och behandlar alla personuppgifter 

enligt GDPR. Ljudfilerna stannar på dessa servrar tills jag, som förblir ensam ägare, väljer att ta bort dem, och 

används inte till något av företaget. Filöverföringen är krypterad. 
20 Utvecklad av sociologerna Barney Glaser och Anselm Strauss: se, till exempel, deras The Discovery of 

Grounded Theory (Aldine Transaction, 1967). 
21 Dalen, Intervju som metod, s. 52. 
22 Ibid, s. 54. 
23 Ibid, s. 72ff. 
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2.1.6.2 Analys av den kodade empirin och redovisning av resultaten 

Som nämnt ovan påbjuder grundad teori en främst induktiv ingång. Att denna ingång är 

informerad av visst förarbete, så som en litteraturstudie av tidigare forskning och potentiellt 

relevant teori, är dock inom ramen för dess principer.24 Poängen är att dels inte skapa teoretiskt 

vinklad empiri, dels att inte tolka empirin på ett intellektuellt ohederligt vis. Detta har jag sökt 

uppnå genom att situera empirin i tidigare avtalssociologisk forskning, använda de teoretiska 

begreppen på ett transparent och stringent vis, samt vara medveten om min egen förförståelse 

(se nästa avsnitt). Rent konkret har jag tagit de experience distant-kategorier som kodades i 

processens förra steg och belyst dessa med hjälp av teori och tidigare forskning, för att bättre 

förstå empirin och kunna göra ett eget teoretiskt bidrag.  

 

2.1.7 Kvalitet i intervjustudier: validitet och reliabilitet 

Givet den ovan nämnda forskningsprocessen, har jag med min metod mätt det jag avsett att 

mäta och är mina resultat därmed trovärdiga; har studien hög validitet? Kan 

forskningsprocessen upprepas av någon annan med liknande resultat; har studien hög 

reliabilitet?25  

 

2.1.7.1 Reliabilitet 

Förutsättningarna för reliabilitet som begreppet förstås inom de kvantitativa och 

naturvetenskapliga traditioner från vilka det härstammar, det vill säga att metoder för insamling 

och dataanalys är standardiserade och strikt kontrollerbara, finns inte i en kvalitativ 

intervjustudie.26 Tvärtemot är det av yttersta vikt, ur ett kvalitetsperspektiv, att uppmärksamma 

att mötet mellan forskaren och informanten (och givetvis den efterföljande analysen) utgör ett 

i mångt och mycket unikt tvärsnitt av verkligheten, omöjligt att standardisera och återupprepa. 

Intervjusituationen är självfallet präglad av hur de intervjuade uppfattade mina frågor och mitt 

syfte, och hur jag i stunden förstod dem.27 En kvalitativ studie som denna måste därför hantera 

reliabilitetskravet på andra vis – främst, enligt den metodologiska litteraturen och som nämndes 

i detta kapitels inledning, genom att vara detaljerad i beskrivningen av forskningsprocessen.28 

Detta har jag syftat till att göra i hela detta (utförliga!) avsnitt. Att nå viss mättnad i empirin är 

också en indikation på kvalitativ reliabilitet, i det att materialet i viss mån blir oberoende av de 

enskilda intervjuade individerna i och med den gemensamma berättelse som framträder.29 Runt 

intervju sju upplevde jag att en viss grad av mättnad började infinna sig, även om varje 

informant såklart även hade egna, unika berättelser. 

 
24 Ibid, s. 122. 
25 Johan Schelin, Kritiska perspektiv på rätten (Poseidon Förlag 2018), s. 98. 
26 Dalen, Intervju som metod, s. 115. 
27 Eriksson-Zetterquist & Ahrne, 'Att få kunskap om samhället genom intervjuer', s. 57. 
28 Dalen, Intervju som metod, s. 116. 
29 Eriksson-Zetterquist & Ahrne, 'Att få kunskap om samhället genom intervjuer', s. 66. 
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Mot bakgrund av detta anser jag att uppsatsen, i en kvalitativ inramning, uppnår så god 

reliabilitet som möjligen går att uppnå givet dess förutsättningar. Svagheterna är att urvalet är 

litet och informellt, vilket gör att jag endast till en mindre grad (tack vare de gemensamma drag 

i empirin som ändå framträtt) kan generalisera uppsatsens slutsatser till en bredare population. 

Om jag hade haft tid hade jag gärna gjort långt fler intervjuer, och gärna ändrat urvalet till ett 

stickprov av de affärsjurister som finns listade på Sveriges Advokatsamfunds hemsida.30 Som 

jag utvecklar nedan är dock inte syftet att med säkerhet kunna generalisera till en bredare 

population, låt säga svenska affärsjurister; men även oaktat detta hade ju reliabiliteten blivit 

högre med ett större, mer representativt urval. 

 

2.1.7.2 Validitet 

Det finns fyra särskilt kritiska punkter vad gäller validiteten i en kvalitativ studie: forskarens 

förförståelse, urvalet, metodvalet, och tolkningsprocessen.31 Jag kommer kommentera samtliga 

punkter i detta avsnitt. 

En forskare bär så klart alltid med sig en viss förförståelse av det fenomen som hen studerar. 

Ur validitetssynpunkt har jag behövt genomgå viss smärtsam självrannsakan för att kunna vara 

transparent med denna förförståelse inför mig själv och läsaren, för att tydliggöra hur det kan 

ha påverkat vilka intervjufrågor jag ställt och hur jag tolkat de svar jag fått. Jag har fått inse att 

jag – med sociologiska studier och socialt arbete i bagaget – bar på en bild av affärsjuristen som 

tämligen kylig, tävlingsinriktad och inte så upptagen av upplevelser av känslor som exempelvis 

tillit. Denna bild tecknades om helt av informanterna under intervjuprocessen. Min föreställda 

bild fick mig att inkludera flertalet mer konkreta frågor om klienters önskemål gällande juristen 

och avtalets utformning, eftersom jag tänkte att dessa skulle vara lättare för den föreställda 

informanten att besvara. Frågorna som var mer direkt inriktade på upplevelser av förväntningar, 

känslor och tillit visade sig dock överlag vara mer fruktbara, eftersom informanterna tvärtemot 

min förförståelse tänkt mycket på dessa teman. Vad gäller min tolkning av informanternas svar 

så har den säkerligen påverkats av mina sociologiska studier, i det att jag lätt ser ”affärsjurister” 

som en social grupp möjlig att knyta vissa beteendemönster och attityder till – rimligt i en 

uppsats som denna, men såväl jag som läsaren får påminnas om att syftet ingalunda är att 

generera statistiskt underbyggda sanningar om hela affärsjuristkåren. Detta är heller inte 

möjligt, inte minst på grund av urvalet.  

Att urvalet är litet och icke-representativt kommenterades ovan. Vidare varierar mängden 

erfarenhet stort inom gruppen. Detta leder självfallet till att jag med denna uppsats inte kan 

producera kunskap om hur en ”genomsnittlig” affärsjurist förhåller sig till olika grader av tillit 

mellan avtalsparterna, utan endast börja skönja mönster om detta baserat på just mina 

informanters upplevelser. Resultaten kan alltså utgöra en spännande blänkare för framtida 

studier, men för att på allvar säga något i frågan behövs mer än en studentuppsats. Med det sagt 

ska värdet i den lilla studien inte förringas, och målet behöver heller inte alltid vara maximal 

generaliserbarhet. Att informanterna inte är en helt homogen grupp på alla vis kan också vara 

 
30 Se Sveriges Advokatsamfund, Sök advokat. https://www.advokatsamfundet.se/Sok-advokat/ Hämtat 2024-10-

10.  
31 Dalen, Intervju som metod, s. 117. 

https://www.advokatsamfundet.se/Sok-advokat/
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av värde – jag fann det till exempel intressant att vissa troper, som den negativt laddade 

”oerfarna och arga juristen”, återfanns redan hos de med kortast erfarenhet i yrket. 

Vad gäller den valda metoden så har jag redan ovan motiverat att den är den bäst lämpade för 

att samla in den empiri som jag behöver för att uppfyller undersökningens syfte och besvara 

dess frågeställningar. Jag besparar läsaren ytterligare kommentarer. 

Så till sist, tolkningsprocessens validitet. Här har jag fått fråga mig – är det rimligt av mig att 

tolka det här uttalandet på det här viset, givet all annan empiri? Är mitt teoretiska ramverk 

grundat i och relevant för att förklara och belysa empirin? Jag har hållit dessa frågor i 

förgrunden under tolkningsprocessen (faktiskt i form av en post-it) och anser mig kunna svara 

jakande på dem båda. Jag har varit frikostig med direkta citat i det kommande analyskapitlet, 

så att läsaren så långt som möjligt ska kunna ta ställning till hur jag använt och tolkat min 

empiri. 

 

2.1.8 Sammanfattning 

Detta är en rättssociologisk, kvalitativ studie där empirin samlades in genom semistrukturerade 

intervjuer. Empirin analyserades sedan med hjälp av principer från grundad teori.  

En sista notering från undertecknad, inspirerad av det citat som inleder hela detta metodkapitel: 

intervjuformen är ett oslagbart verktyg för att få insikt i andra människors inre världar och 

upplevelser, vilket ju är just vad studien vill skapa kunskap om. Men! Till syvende och sist 

måste upplevelser transponeras till berättelser för att kunna förstås av andra. Det är helt enkelt 

inte möjligt för mig att direkt ta del av informanternas upplevelser, utan jag får gå omvägen via 

deras berättelser. Jag är, och vill att läsaren också ska vara, medveten om denna nödvändiga 

förskjutning i empirin.  

 

 

2.2 Teoretiskt ramverk: en rättssociologisk blick på kontrakt och tillit 

 

Vägen upp och vägen ner är samma väg. 

 

 

2.2.1 Inledning 

I det här kapitlet beskriver jag de teoretiska begrepp som kommer utgöra ramen för min analys. 

”Ram” är ett passande ord i sammanhanget, eftersom en given ram innebär att endast vissa 

motiv av alla de målningar som min empiri erbjuder kommer att synas i denna uppsats. Ramen 

har dock konstruerats baserat på vad jag anser kan skänka förklaringsvärde till empirin. Med 

detta sagt: här följer en beskrivning av uppsatsens rättssociologiska ansats, syn på kontraktets 
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natur, samt operationalisering av begreppet tillit. Läsaren kan även välja att gå direkt till 

analyskapitlet och väl där använda detta kapitel mer som ett uppslagsverk. 

 

2.2.2 En rättssociologisk ansats 

Som läsaren minns från kapitel 1 så är detta en rättssociologisk undersökning, eftersom den 

intresserar sig för samspelet mellan sociala och rättsliga faktorer och processer, använder 

empiriska undersökningsmetoder, och gör detta med ett uttalat intresse för rätten.32  

Jag har alltsedan mitt första möte med juridiken varit lika intresserad av rättens inre logik som 

vad som kan hända med den när den möter den så kallade verkligheten, och vad som samtidigt 

kan hända med verkligheten i detta möte. Här är det viktigt att framhäva att jag, för att alls 

kunna tala om ett möte mellan rätten (i mitt fall avtals- och kontraktsrätten och dess konkreta 

form avtalet och kontraktet) och den sociala kontext i vilken den verkar, måste anse rätten vara 

något. Så, synen på rätten som ett system, möjligt att kategorisera och kvalificera med hjälp av 

bland annat rättskällelära (-n?) och etiketter i form av rättsområden, utgör en nödvändig men 

inte tillräcklig byggsten för att jag ska kunna ta mig an min forskningsuppgift. Jag tycker 

nedanstående karta över det övriga rättssociologiska landskapets byggstenar är upplysande: 

analysenheten för nyss nämnda interna perspektiv på rätten utgörs av law in books. 

 

 

Fig. 3: Det rättssociologiska landskapet, efter Baier, Nafstad och Svensson.33 

 

 
32 Banakar, 'Om rättssociologisk forskningsdesign', s. 36 och 47. 
33 Matthias Baier, Ida Nafstad & Måns Svensson, Om rättssociologi: en introduktion (Studentlitteratur 2018), s. 

18. 
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Figuren är en idealtyp, och jag menar inte att säga att det går någon skarp rågång mellan de fyra 

områdena. Vad figuren däremot är nyttig för är att skapa en förståelse för vad rättssociologi är34 

och ge en översikt över vilka relationer och teman som uppsatsen ska studera. Med figuren som 

fond kan jag beskriva att min undersökning fokuserar det rättsliga varat: law in action i form 

av avtalsjuristers arbete med att utforma kommersiella avtal, och ett slags levande rätt i form 

av de beteenden kopplade till tillit och kontroll som finns i avtalsförhandlingens processer. Att 

varat dock påverkas av börat är en annan sak: law in books i form av bakgrundsrätt inverkar på 

avtalets utformning, och sociala normer och förväntningar om bland annat tillit och 

kontrollbehov kommer påverka såväl juristens som avtalspartens beteende – och därmed i 

förlängningen hur de väljer att utforma avtalet. Och omvänt: uppsatsens underliggande, mer 

teoretiska undran är ju om börat, avtals- och kontraktsrätten, på något vis ska påverkas av hur 

den operationaliseras i varat. Sammantaget har jag alltså anlagt ett perspektiv på rätten som 

något mer än ett slutet system med visst normativt innehåll; jag har med Hydéns benämning ett 

användarperspektiv, vilket fokuserar på hur rättens innehåll används av dess tilltänka adressater 

i deras sociala miljö och smälter samman med, i mitt fall, ekonomisk aktivitet.35  

Varför är då detta rättssociologiska användarperspektiv motiverat, särskilt vad gäller avtals- och 

kontraktsrättsliga frågor – och hur kopplas den empiriska världen till den normativt juridiska? 

Vad gäller den rättssociologiska ansatsens vetenskapliga värde delar jag Baier, Nafstad och 

Svenssons syn på rätten som en väsentlig del av samhället, varför den därmed måste kunna 

studeras även på andra sätt än från det renodlat rättsdogmatiska inifrånperspektivet.36 Vad gäller 

avtals- och kontraktsrätten i synnerhet står svaren i min mening att finna i rättsområdenas 

regleringstekniska karaktär. Reglernas utformning tillhandahåller spelregler (så som 

avtalslagens ogiltighetsgrunder) och instrument (så som figurerna juridisk person och, 

självfallet, avtalet) som ska göra ekonomiska relationer mellan samhällets aktörer möjliga, men 

utan att föreskriva innehållet i dessa relationer. Som Hydén skriver så handlar den 

förmögenhetsrättsliga sfären om att finna rättsliga instrument som tillåter såväl stabilitet, i form 

av rättslig förutsebarhet, som flexibilitet, i form av ekonomisk kreativitet.37 Men hur ska vi då, 

som rättsvetare, kunna veta hur spelreglerna och instrumenten fungerar – särskilt då innehållet 

de förväntas skapa som sagt inte skapas av lagstiftaren, och därmed a priori är okänt för 

densamme? Vi måste så klart anlägga ett användarperspektiv och skaffa oss kunskap om 

interaktionen mellan regleringen och andra mekanismer som kan påverka aktörernas beteende 

och den reglering, till exempel i form av kommersiella avtal, de själva skapar. Sådan kunskap 

kräver att rättsvetaren tar klivet in på, i mitt fall, advokatbyråerna och faktiskt frågar 

förmögenhetsrättens användare. Resultaten från en rättssociologisk undersökning som denna 

kommer därmed ge ett litet, med Hydén, bidrag till en teoretisk bas för ett förmögenhetsrättsligt 

användarperspektiv.38 Häri ligger bron mellan den empiriska och normativa nivån: genom att 

 
34 Banakar, 'Om rättssociologisk forskningsdesign', s. 17. 
35 Håkan Hydén, 'Förmögenhetsrätten ur ett rättssociologiskt perspektiv', Svensk Juristtidning, häfte 1 (1988), s. 

204. 
36 Baier, Nafstad & Svensson, Om rättssociologi: en introduktion, s. 19. 
37 Hydén, 'Förmögenhetsrätten ur ett rättssociologiskt perspektiv', s. 214. 
38 Ibid, s. 221. 
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studera hur kontraktsrätten ges liv i den ekonomiska verkligheten, kan vi lära oss något om hur 

dess utformning är och bör vara för att fylla sina avsedda funktioner.  

 

2.2.3 En relationell avtals- och kontraktsteori 

 

2.2.3.1 Avtal, kontrakt och den sociala kontexten 

Till att börja med: även när det finns ett skriftligt kontrakt som reglerar en affär mellan två 

parter, så består avtalet dem emellan enligt svensk rätt av så mycket mer. Och, även när detta 

så mycket mer strikt taget inte utgör avtalsinnehåll, påverkar det i allra högsta grad tolkningen 

av och funktionen hos kontraktet. Det finns ett rikt rättssociologiskt forskningsfält om de sociala 

normernas relevans för de juridiska och vice versa, hur sociala normer och juridiska ibland kan 

fylla samma funktion, och hur normer om pålitlighet och upplevelser av tillit påverkar 

kommersiella relationer. Dessa studier beskrivs i kapitel 2.3 om tidigare forskning. I detta 

avsnitt ska jag fokusera på det tematiskt närliggande teoretiska perspektiv på kontraktets natur 

som uppsatsens analys delvis kommer baseras på, nämligen Ian Macneils teori om det 

relationella kontraktet.  

Medan en stor del av forskningsfältet diskuterar hur icke-juridiska normer och relationer måste 

informera vår analys av kontraktet och dess funktion, menar Macneil att icke-juridiska normer 

och relationer bör förstås som själva kontraktet (som till viss del uttrycks i skriftlig form). Hans 

kontraktdefinition, som utgör bas för denna uppsats teoretiska förståelse av kontraktets vara, 

är: 

By contract I mean no more and no less then the relations among partiers to the process of 

projecting exchange into the future. […] A sense of choice and an awareness of future 

regularly cause people to do things and make plans for the future. When these actions and 

plans relate to exchange, it is projected forward in time. That is, some of the elements of 

exchange, instead of occurring immediately, will occur in the future. This, or rather the 

relations between people when this occurs, is what I mean by contract.39 

När jag skriver ”kontrakt” menar jag dock, som nämndes i avsnitt 1.2, den skriftliga produkt 

som uttrycker (delar av) de avtalsrelationer det kringgärdas av. Jag ansluter mig till Macneils 

definition av kontraktet på så vis att jag anser att den på ett upplysande sätt beskriver det som 

vi inom svensk avtalsrätt skulle kalla avtal. Jag använder hans skarpa blick på kontraktets liv 

utanför pappret, påverkat av andra faktorer än de strikt juridiska, för att informera min analys 

av hur det skriftliga kontraktet påverkas av just sådana andra faktorer såsom tillit. 

Redan här bör nämnas att för att vi som svenska jurister ska kunna förstå Macneil, så måste vi 

vara medvetna om att han verkade i en amerikansk common law-kontext där han argumenterade 

emot det han upplevde som otillfredsställande formalism inom amerikansk kontraktsrätt och 

dess tillämpning. Ett tydligt uttryck för denna formalism, och som begripliggör Macneils fokus 

på det icke-skriftliga som avtalsinnehåll, är den så kallade parol evidence rule. Denna regel 

 
39 Ian Macneil, The New Social Contract. An Inquiry into Modern Contractual Relations (Yale University Press 

1980), s. 4. 
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stadgar kort sagt att det är det skriftliga kontraktet, och endast det skriftliga kontraktet, som 

reglerar parternas inbördes förhållande och som domstolen har att beakta i bevishänseende i 

händelse av en inomobligatoriskt grundad tvist (med vissa få undantag relaterade till kontraktets 

uppkomst, liknande den svenska avtalslagens ogiltighetsgrunder exklusive 36 §).40 En snarlik 

regel kallas i engelsk kontraktsrättslig tradition för the four corner rule, en mer målande 

benämning som för tankarna till the four corners of the world.41 Kontraktet är världskartan: det 

som inte ryms inom dess fyra hörn, existerar inte. Macneils stora bidrag till rättsvetenskapen, 

enligt Campbell, är att i detalj visa på hur kartan så att säga endast är en del av allt det innebär 

att navigera. Avtals- och kontraktsrättens analysenhet bör därför inte vara endast det skriftliga 

kontraktet utan hela den relationella kontexten, där parternas intressen, förväntningar och 

attityder inbegrips.42 För en svensk avtals- och kontraktsrättslig studie som denna är Macneil 

inte så mycket revolution som revelation: teorin är inte omvälvande, men dess skarpa blick på 

den sociala kontextens betydelse är mycket upplysande. 

 

2.2.3.2 Framing och kontraktets historiska rötter 

Hur ser då Macneils teori om det relationella kontraktet ut, mer konkret? Den tar avstamp i en 

historisk exposé där kontraktets fyra rötter spåras. Den allra mest grundläggande roten är 

samhället: utan samhälleligt skapade behov, viljor och sociala strukturer är kontraktet otänkbart. 

Nästa rot är arbetets specialisering och det behov av handel och utbyte som följer i 

specialiseringens fotspår: när alla inte producerar allt de själva behöver, behöver de i stället 

handla med varandra. Den tredje roten är människans (upplevelse av) valfrihet: samarbete utan 

valfrihet är snarare instinkt eller tvång. Slutligen är kontraktets fjärde rot vår medvetenhet om 

framtiden och vilja att styra den.43 Som läsaren ser i ovanstående definition av kontraktet nämns 

alla dessa rötter utom samhället, som Macneil underförstår att processen som utgör den 

kontraktuella relationen är sammanvävd med. Jag läser Macneil som att det här är en fråga om 

framing: det är intellektuellt hämmande att främst tänka på kontraktet som en juridisk text. Ett 

sådant perspektiv är en fiktion som bländar oss för det som faktiskt händer och vad kontraktet 

faktisk gör. Juridiken är förvisso en viktig komponent i så gott som alla kontraktsrelationer, 

men kontrakt handlar om så mycket mer än juridik. För att förstå kontraktet och den rätt som 

reglerar det, skriver Macneil, måste vi tänka på affären i första hand och juridiken i andra 

hand.44 

 

2.2.3.3 Discrete vs. relational: isolerat vs. relationellt 

På denna grund bygger Macneil sin teori. Han särskiljer sedan på två slags idealtyper av 

kontrakt, discrete and relational.  

 
40 Se exempelvis Uniform Commercial Code § 2-202. 
41 Se exempelvis International Bar Association, English Case Law of Global Significance. 

https://www.ibanet.org/article/37bb1552-850d-4ae8-8944-194fce56c52c, hämtat 2024-11-14. 
42 David Campbell, 'Ian Macneil and the Relational Theory of Contract' i David Campbell (red.), The Relational 

Theory of Contract: Selected Works of Ian Macneil (Thomson Reuters 2001), s. 3, 18. 
43 Macneil, The New Social Contract. An Inquiry into Modern Contractual Relations, s. 1-4. 
44 Ibid, s. 5f. 

https://www.ibanet.org/article/37bb1552-850d-4ae8-8944-194fce56c52c
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Ett discrete kontrakt är av momentant, gärna objektcentrerad karaktär: det vill säga ett mer 

kortvarigt utbyte, där det som utbyts idealt är en sak snarare än en tjänst. Det kan till exempel 

handla om en kopp kaffe på ett fik, eller för all del ett företagsförvärv. Jag kommer fortsatt kalla 

detta slags kontrakt för ett isolerat kontrakt (min egen översättning), eftersom ingen relation 

föreställs existera parterna emellan utöver själva utbytet, vare sig innan, under eller efter 

prestationernas utförande. Det isolerade kontraktet utgår vidare från att det är möjligt att kunna 

föreställa sig och planera inför framtiden på ett heltäckande sätt, och att parternas handlande är 

tillfullo programmerat av kontraktets innehåll till vilket de samtyckt45 (varför the parol evidence 

rule logiskt blir ett rimligt verktyg, för övrigt). Parterna tecknas som autonoma, jämlika, 

vinstmaximerande subjekt. Den isolerade avtalssituationen är utgångspunkten för ekonomisk 

teori och amerikansk kontraktsrätt, menar Macneil46 – här är det värt att notera att detsamma, 

åtminstone historiskt, gäller för svensk rätt. I kommentaren till avtalslagen skriver Grönfors 

exempelvis att köpeavtalet haft en stark mönsterbildande betydelse för den allmänna 

avtalsrättens regler, och att 1905 års köplag (som ju reglerar just momentana, objektcentrerade 

affärer) utgjorde en utgångspunkt för vår nu gällande avtalslag.47 

Det relationella kontraktet, däremot, är inte skarpt avgränsat i tid och rum och avskuret från 

relationerna mellan dess parter. Det är i stället intimt sammanvävt med dessa, och med resten 

av samhället.48 Illustrativa exempel jag ser är bland annat joint venture-avtal och aktieägaravtal, 

som söker reglera relationer och prestationer över en lång tidshorisont. Men återigen är detta 

en idealtyp, ett sätt att konceptualisera kontraktet som rättslig figur, snarare än en faktisk 

kategori av vissa typer av kontrakt. 

 

2.2.3.4 Faktorer och normer 

Macneil uppmärksammar oss på att det finns relationella aspekter i såväl isolerade som 

relationella kontrakt, vilket gör att man bör erkänna alla kontrakts relationella natur för att 

begripliggöra dem.49 Även en mer isolerad transaktion är på inget sätt frikopplad från parternas 

insocialiserade förväntningar på varandras beteende, till exempel: och ofta kommer de ha med 

varandra att göra igen i framtiden. De relationella aspekterna uttrycks i faktorer, närvarande i 

alla kontraktsrelationer, och normer om hur relationen bör se ut för att fortleva. Katalogen av 

faktorer och normer är omfångsrik: nedan redogörs för de mest centrala för denna uppsats. 

Faktorer av intresse är distinktionen primär/icke-primär relation; grad av mätbarhet och 

specificitet; planering; och källor till kontraktuell solidaritet. Med primär relation avses 

relationer av personlig karaktär, där man har ett känslomässigt utbyte såväl som eventuellt 

ekonomiskt dito. Icke-primära relationer är mer instrumentella och avser främst transaktionen 

i sig, och kan överlåtas till andra personer (en VD kan bytas ut men relationen till bolaget 

bestå).50 Mätbarhet och specificitet avser kontraktets utformning: i vilken grad söker det mäta 

 
45 Ibid, s. 10. 
46 Ibid, s. 60f. 
47 Kurt Grönfors, Avtalslagen: en kommentar. 6 uppl. (Norstedts juridik 2023), Inledning, 1: ”Allmän avtalsrätt 

och särskilda avtalstyper”. 
48 Macneil, The New Social Contract. An Inquiry into Modern Contractual Relations, s. 20. 
49 Ibid, s. 10f. 
50 Ibid, s. 13. 
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och detaljreglera prestationerna och parterna?51 Kopplat till mätbarhet och specificitet är 

faktorn planering: ser parterna planeringen som avslutad i och med kontraktets slutliga 

utformning, och som att framtiden därmed ryms inom dess fyra hörn? Eller är planering något 

som sker mer ad hoc, reaktivt inom ramarna för relationen?52  I planeringsfaktorn ingår även 

parternas underförstådda antaganden, som enligt Macneil genomsyrar allt mänskligt planerande 

i det att en stor portion av vår kommunikation är underförstådd. Antagandena kan vara både 

generella, till exempel att man litar på sin motpart; eller specifika, till exempel att det finns ett 

särskilt handelsbruk i den egna branschen.53 I ett mer isolerat kontrakt, där graden av mätbarhet 

och specificitet är hög, finns inget rum för sådana underförstådda och därmed i kontraktet ej 

uttrycka antaganden. Med källor till kontraktuell solidaritet avses, slutligen, anledningarna till 

att man ingår och efterlever avtal. Några exempel på källor är ekonomiska incitament, 

(undvikandet av) rättsliga påföljder, förväntningar på lojalt beteende, och tillit till samarbetets 

syfte.54 

Av de normer Macneil ser för den goda kontraktuella relationen är främst två relevanta för min 

uppsats: rollintegritet och relationsarbete (inklusive konfliktlösning). Rollintegritet innebär att 

parterna dels bör vara överens om vilka roller de båda har och vad som ingår i dessa, dels att 

rollerna bör bestå under hela relationen. En roll kan ses som ett knippe förväntningar på 

beteenden och drivkrafter, skriver Macneil, och underlättar samarbete och planering eftersom 

dessa förväntningar inte behöver kommuniceras explicit.55 Med relationsarbete och 

konfliktlösning avser Macneil allting parterna gör för att hålla relationen god och undvika 

konflikt, samt allt de gör när konflikt ändå uppstår. Han pekar på hur konfliktlösning förhåller 

sig till förändring: ett kontrakt med hög grad av mätbarhet och specificitet (se ovan) krockar 

lätt med det enkla faktum att livet händer.56 Den verklighet vi avser reglera är ju, som bekant, 

ofta långt mer komplex än de verktyg vi har för att reglera den med. Att i en konfliktsituation 

hantera att det finns ett kontrakt parterna emellan som föreskriver handlingsmönster som sedan 

inte efterlevts, är en utmaning för relationens fortlevnad. Här betonar Macneil vikten av sociala 

normer som gynnar informella interna konfliktlösningsmetoder i första hand, exempelvis 

normer om mellanmänsklig tillit och pragmatism. Formella metoder, som ett 

skiljenämndsförfarande, är ett sätt att i stället externalisera konflikten – lägga den på en 

utomståendes bord. Detta är sällan relationsbevarande, menar Macneil, utan behövs endast när 

tilliten sjunkit under vissa nivåer och relationen är så gott som död allaredan.57 

 

 
51 Ibid, s. 14, 22. 
52 Ibid, s. 24. 
53 Ibid, s. 25. 
54 Ibid, s. 14, 23. 
55 Ibid, 40f, 65f. 
56 Ibid, s. 67f. 
57 Ibid, s. 68. 
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2.2.4 Tillit: definition och rättslig kontext 

För att kunna belysa min empiri om tillitens roll i vid kontraktets utformning behöver jag 

självklart tydliggöra vad jag inom ramen för uppsatsen menar att tillit är, och vem som kan 

tänkas vara mottagare av den.  

 

2.2.4.1 Definition: tillitens komponenter 

Tillit definieras på olika vis inom olika forskningsdiscipliner. Gemensamt för dem alla är att 

det handlar om en upplevelse, en känsla, snarare än ett iakttagbart beteende (även om tillit 

såklart kan leda till beteenden); och att det handlar om en tro på att en viss version av framtiden 

ska slå in. Jag har valt att använda Kirsimarja Blomqvists definition av tillit som ”en aktörs 

förväntan om den andra partens kompetens och välvilja [min övers.].”.58 Med ”kompetens” 

avser Blomqvist exempelvis teknisk kunskap och know-how, och med ”välvilja” avses goda 

intentioner och lojalitet gentemot medkontrahenten och projektet.59 Anledningen till mitt val av 

Blomqvists definition är att den är resultatet av en interdisciplinär undersökning av hur tillit 

konceptualiseras i psykologisk, ekonomisk och filosofisk forskning, och särskilt framtagen för 

att kunna fungera som en definition specifikt för studier med kommersiellt och ekonomiskt 

fokus. Eftersom min uppsats kretsar kring tillit i en kommersiell inramning, är definitionen 

därför väldigt lämplig. 

 

2.2.4.2 Tillit till vem eller vad? 

Utöver definitionen av tillit behöver jag också klargöra vilka slags mottagare av tillit som 

uppsatsen fokuserar på. Jag kommer använda mig av Luhmanns begreppspar personlig tillit 

och systemförtroende,60 där personlig tillit riktar sig till en känd individ (till exempel en 

medkontrahent) och systemförtroende riktas till ett samhälleligt system (till exempel 

rättssystemet). Det som gör Luhmanns modell särskilt vass ur ett rättsvetenskapligt perspektiv 

är att systemförtroende avser tillit till just ett system, snarare än till exempelvis institutioner som 

verkar inom systemet. Hult refererar Luhmann och beskriver hur systemförtroende innebär tillit 

till systemets institutioner, men också till systemets stabilitet och inbyggda 

kontrollmekanismer.61 Applicerar man begreppet på rätten som system fångas lagstiftningen 

som sådan, rättsväsendet (det vill säga polis, åklagare, kriminalvård och dömande verksamhet), 

tillsynsmyndigheter, och juridiskt bindande figurer (mest relevant för min uppsats är självfallet 

avtalet och kontraktet).  

Luhmanns teori framhäver att tillit till ett system, till exempel avtals- och kontraktsrätten, 

möjliggör interaktion med personer som verkar inom systemet – oavsett graden av personlig 

tillit till den man interagerar med.62 Detta slags tillit fyller alltså samma funktion som McBrides 

 
58 Kirsimarja Blomqvist, 'The Many Faces of Trust', Scandinavian journal of management, 13:3 (1997), s. 282. 
59 Ibid, s. 282f. 
60 Först beskrivna i Luhmanns Förtroende – en mekanism för reduktion av social komplexitet (Göteborg: 

Bokförlaget Daidalos 2005/1968). 
61 Daniel Hult, Lagstiftnings ändamålsenlighet: en regleringsteoretisk utvärdering av fjärrvärmelagens potential 

att skapa förtroende (Göteborgs Universitet, 2015), s. 139f. 
62 Ibid, s. 139. 
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i uppsatsens inledning, samt nedan, beskrivna koncept artificiell tillit – ett smörjmedel för 

marknaden som gör att aktörer vågar interagera med varandra oavsett deras inbördes 

upplevelser av personlig tillit. Medan McBrides analys stannar där, tolkar jag det som att 

Luhmanns går vidare. Tilliten är i den ”artificiella” situationen inte alls artificiell, utan reellt 

upplevd. Den är bara riktad till en annan mottagare än personen man har framför sig: nämligen 

till (rätts-)systemet. På så vis återknyter begreppsparet personlig tillit – systemförtroende 

elegant till kontrakträttens ovan beskrivna funktion att skapa artificiell tillit och stabilitet. 

Luhmanns teori innebär vidare att tillitens funktion i samhället, på den allra mest abstrakta 

nivån, är att göra det möjligt att agera idag som om man visste vilken av alla oändligt många 

potentiella framtidsversioner som kommer slå in. På så sätt är tilliten en mekanism som 

reducerar framtidens enorma komplexitet och gör den hanterbar i nuet. Utan tillit av något slag, 

menar han (och jag skulle instämma!) skulle man inte våga riskera att ens kliva upp ur sängen 

på morgonen.63 Här tydliggörs hur upplevelsen av tillit förutsätter ett inslag av risk: Hult 

refererar Luhmann och förklarar att det ju är först när man utsätter sig för risken att den man 

litar på inte presterar så som man sett framför sig som det alls blir relevant att tala om tillit.64 

Denna syn på tillitens funktion kan vi kroka i en av avtalets historiska rötter, nämligen den att 

vilja styra framtiden i en särskild, till transaktionen kopplad, riktning. Så väl tillit som avtal och 

kontrakt möjliggör därmed en (tro på) tämjning av framtiden och dess risker. 

 

2.2.4.3 Tillit och rätten: lagens tillitsskapande kapacitet 

Som just nämndes är en av kontraktsrättens funktioner, enligt juristen och rättsvetaren McBride, 

att skapa så kallad artificiell tillit.65 Tillsammans med juridiskt erkänd äganderätt över 

produktionsmedel och dess resultat, och mekanismer för att överföra desamma till någon annan, 

menar McBride att den artificiella tilliten är helt avgörande för att en marknadsekonomi ska 

kunna fungera. Med begreppet avses som sagt något som får två aktörer, till exempel potentiella 

avtalsparter, att kunna bete sig som om de litade på varandra – oavsett om de gör det eller ej.66 

Detta är kontrakträttens centrala funktion, enligt McBride: genom att göra mitt löfte om att sälja 

min egensyrade surkål till dig juridiskt bindande, så vågar du betala mig nu även fast surkålen 

inte kommer vara färdig förrän om flera veckor. Kontraktsrätten, levandegjord i form av ett 

köpeavtal om surkål, har alltså med McBride skapat artificiell tillit oss emellan – eller med 

Luhmann, kommit till tack vare systemförtroende till rättssystemet vilket möjliggjorde vår 

kontraktuella relation. Mekanismerna för att på rättslig väg skapa sådant systemförtroende faller 

utanför uppsatsens ramar: för en intressant diskussion om detta hänvisar jag till Hult.67 

Vad gäller då för rättens relation till det slags tillit som är i fokus för min uppsats, alltså det 

personliga förtroendet avtalsparterna emellan? Om detta skriver Larry E. Ribstein i sin 

undersökning med den talande titeln Law v. Trust.68 Ribstein visar på hur tillit är en vital resurs 

 
63 Ibid, s. 127. 
64 Ibid, s. 103. 
65 McBride, Key Ideas in Contract Law, s. 3. 
66 Ibid, s. 4. 
67 Hult, Lagstiftnings ändamålsenlighet: en regleringsteoretisk utvärdering av fjärrvärmelagens potential att 

skapa förtroende, särskilt kapitel 9 och 10. 
68 Larry E. Ribstein, 'Law v. Trust', Boston University Law Review 81:3 (2001). 
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för varje samhälle, inte minst eftersom tillit möjliggör samarbete i alla dess former utan 

resurskrävande kontrollmekanismer.69 Detta uttrycks även som att transaktionskostnaderna för 

samarbete, till exempel genom avtal, sänks när parterna inte behöver lägga resurser på att 

kontrollera eller misstro varandra. Ribstein argumenterar i min mening övertygande för att 

rätten, i form av tvingande lagstiftning, dock inte är en grogrund för sådan personlig tillit. Detta 

eftersom lagen ändrar den, med Ribsteins uttryck, sociala betydelsen av min medkontrahents 

handlingar: jag vet inte om hen agerar endast i skuggan av lagens kontroll, för att undvika 

rättsliga påföljder; eller om hen i stället agerar baserat på goda intentioner gentemot mig och 

vårt samarbete.70 Endast den sistnämnda sociala betydelsen är tillitsskapande. Här påminner jag 

om Blomqvists definition av tillit som bestående av komponenterna välvilja och kompetens: i 

ljuset av Ribsteins argumentation kan tvingande lagstiftning alltså inte ersätta välviljeaspekten 

av personlig tillit. Dispositiv lagstiftning, eller snarare de avtal och kontrakt som möjliggörs 

tack vare att lagstiftningen är just dispositiv, behöver däremot inte vara inkompatibla med tillit. 

Detta eftersom kontrakt aldrig är heltäckande (att tro sig kunna med perfektion förutsäga 

framtiden är ju antingen ett vackert ideal eller mindre vacker hybris), varför avtalsparterna alltid 

i viss grad kommer vara utlämnade till varandras välvilja vad gäller prestationernas 

genomförande, och alltså behöver lita på varandra i någon grad.71 Ribstein är mindre tydlig om 

huruvida avtal kan antas skapa tillit – hans undersökning handlar om lagens, inte avtalets, 

tillitsskapande kapacitet. Han konstaterar att avtalssituationen åtminstone är en bättre potentiell 

tillitsgenerator än tvingande lagstiftning.72 

 

2.2.5 Sammanfattning 

Sammanfattningsvis kommer jag att anlägga ett rättssociologiskt användarperspektiv på rätten, 

vilket betyder att jag ser rätten som något mer än ett slutet system med visst normativt innehåll. 

Användarperspektivet fokuserar på hur rättens innehåll, såsom avtalet som juridisk figur och 

det kontrakt som uttrycker detsamma, används av dess tilltänka adressater i deras sociala miljö 

och där smälter samman med kommersiell aktivitet. 

Min analys kommer fokusera på hur avtalsförhandlande jurister förmedlar och hanterar 

parternas upplevelser av tillit och kontrollbehov sinsemellan. Analysen görs med hjälp av 

begreppen personlig tillit (tillit till medkontrahenten), systemförtroende (tillit till ett system, 

vilken möjliggör interaktion med även okända aktörer inom systemet), och till viss del artificiell 

tillit (ett substitut till personlig tillit, skapad av kontraktsrätten). För att beskriva vad tillit 

innebär i denna kontext använder jag Blomqvist definition: ”en aktörs förväntan om den andra 

partens kompetens och välvilja [min övers.]”. För att förstå kontraktet i en social kontext 

använder jag Macneils teori om det relationella kontraktet, särskilt de ovan nämnda faktorer 

och normer som finns eller bör finnas uttryckta i alla kontraktuella relationer. 

 
69 Ibid, s. 553f, 567. 
70 Ibid, s. 582. 
71 Ibid, s. 568f. Den svenska avtalsrätten har uttryckligen erkänt detta faktum som ett skyddsvärt intresse, i och 

med lojalitetsplikten. 
72 Ibid, s. 555. 
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2.3 Tidigare forskning: kontraktets och rättens sociala dimension 

 

I'd best head to the library. Research beckons. 

 

 

2.3.1 Inledning 

I det här avsnittet beskriver jag ett urval av för uppsatsen viktiga tidigare studier, med syftet att 

läsaren ska förstå vilken tradition jag skriver in mig i och har inspirerats av. Mer konkret har 

jag använt studierna för att inspirera min intervjuguide och mina frågeställningar. 

Jag har valt att presentera detta mitt bibliotek i två kategorier. Den första kategorin är av 

rättssociologisk karaktär och fokuserar på hur juridiska normer samverkar med icke-juridiska 

normer i näringslivet, och hur detta hör ihop med kommersiella aktörers användning av kontrakt 

för att reglera sina affärer. Den andra kategorin är av organisationssociologisk karaktär, och 

fokuserar på vad tillit och kontrakt spelar för roller i regleringen av kommersiella relationer.  

 

2.3.2 De icke-juridiska normernas relevans i näringslivets kontraktuella 

relationer: rättssociologiska studier 

 

2.3.2.1 Macaulay: kontraktet och kontraktsrätten ur ett kommersiellt användarperspektiv  

Den amerikanske rättssociologen Stewart Macaulay är en av grundarna till den gren av 

rättssociologisk forskning som riktar strålkastarljuset mot (avtals- och kontrakts)rättens 

praktiska funktion i näringslivets kommersiella sfär. I sin inflytelserika artikel Non-Contractual 

Relations in Business undersöker han när, och försöker förklara varför, kontrakt används eller 

inte mellan kommersiella aktörer. Som artikelns titel skvallrar om tyder hans resultat på att det 

inte är självklart att kommersiella aktörer ens använder kontrakt som samarbetsverktyg: och att 

även när kontrakt används, är dess funktion inte alltid självklar för utomstående.73  

Macaulays artikel är precis som min uppsats en intervjustudie. Han intervjuade totalt 68 

företagare och jurister, vilka sammantaget representerade 43 bolag och sex advokatbyråer.74 

Han riktar fokus mot kontraktets närvaro i två scener i det kontraktuella dramat: skapandet av 

det kommersiella samarbetet, och konflikthantering inom ramen för detsamma.75  

 
73 Stewart Macaulay, 'Non-Contractual Relations in Business: A Preliminary Study', American Sociological 

Review, 28:1 (1963), s. 58ff. 
74 Ibid, s. 55. 
75 Ibid, s. 56. 
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Studiens resultat visar att de tillfrågade kommersiella aktörerna sällan planerade sina relationer 

fullständigt i form av ett i hög grad specificerat kontrakt. I stället var ”a man’s word” eller ett 

handslag en föredragen metod för att komma överens och skapa samarbetet, även när affären 

var av högt monetärt värde.76 Visst användes kontrakt i en relativt hög utsträckning, menade 

Macaulays informanter, men eftersom de kommersiella aktörerna regelbundet undvek de tuffa 

förhandlingsfrågorna för att bevara en god relation (tills en jurist tvingade dem att ta i det tuffa!) 

så var kontrakten sällan särskilt heltäckande.77  

Studiens resultat visar även att de tillfrågade kommersiella aktörerna sällan använde rättsliga 

metoder för att lösa tvister under samarbetets gång (vare sig i form av hänvisning till kontraktets 

innehåll, eller i form av ett domstolsförfarande baserat på kontraktuella rättigheter). Här 

användes kontraktet och juridiken som verktyg i ännu mindre utsträckning än vid samarbetes 

inledning. Några av Macaulays informanter förklarade detta med att det ansågs aggressivt att 

när ett problem uppstår hänvisa till kontraktklausuler eller lagstiftning: ”one doesn´t run to 

lawyers if he wants to stay in business because one must behave decently”.78 I stället löstes 

majoriteten av konflikterna informellt, genom olika slags förlikningslösningar: detta var det 

”anständiga” beteendet genom vilket relationen kunde överleva.79 

Förklaringen till ovanstående beteende står enligt Macaulay att finna i hur kontrakträttens 

användare upplever effektiviteten av de formella metoderna – kontraktet och 

domstolsförfarandet – jämfört med de informella metoderna att reglera samarbetet. De 

informella lösningarna, till exempel normer om att man ska vara pålitlig och drivkraften att 

bygga upp och bevara sitt goda rykte i branschen, upplevdes oftast effektivare än de formella. 

Därför användes dessa redskap, båda relaterade till tillit, snarare än de formella.80 Vidare 

framhöll flertalet informanter att ett i hög grad detaljerat kontrakt tyder på bristande tillit, och 

förvandlar samarbetspartners till själviska kryphålsjägare.81 Detta var då svaret från de 

informanter som var företagare: de tillfrågade juristerna gjorde effektivitetsbedömningen 

annorlunda, och slöt sig (föga förvånande) till att formella metoder var effektivare. Macaulay 

pekar här på de olika yrkesrollernas olika drivkrafter och preferenser – har juristen mandat att 

bestämma, kommer den kommersiella relationen förrättsligas i en högre grad genom 

användandet av kontrakt och formella tvistlösningsmekanismer.82 

Sammantaget lägger Macaulays studie grunden för forskning om kontraktet och kontraktsrätten 

ur ett användarperspektiv, och pekar ut intressanta mönster om de sociala faktorernas – 

exempelvis normer om och upplevelser av tillit – samverkan med rätten. Spännande 

uppföljande studier har gjorts, inte minst Beale och Dugdales klassiska Contracts between 

 
76 Ibid, s. 58. 
77 Ibid, s. 59. 
78 Ibid, s. 61. 
79 Ibid, s. 62. 
80 Ibid, s. 63. 
81 Ibid, s. 64. 
82 Ibid, s. 66f. 
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Businessmen: Planning and the Use of Contractual Remedies, som visar på samma mönster 

som Macaulays artikel.83 

 

2.3.2.2 Bernstein: diamantbranschen som (socialt) självreglerande system 

En annan rättssociologisk storspelare med fokus på kontraktuella relationer är Lisa Bernstein, 

som i den uppmärksammade studien Opting out of the Legal System: Extralegal Contractual 

Relations in the Diamond Industry visar hur den globala diamantindustrin har skapat ett eget, 

självreglerande system för samarbete och konfliktlösning kommersiella aktörer emellan.84 

Branschens system har helt ersatt lagstiftning, och de ”kontrakt” som ingås är ofta inte juridiskt 

bindande på grund av exempelvis att anbud och accept inte stämmer överens: ändå fungerar de 

ju, eftersom de åstadkommer vad aktörerna önskar åstadkomma. För att förklara kontraktens 

existens och konfliktlösningssystemets effektivitet pekar Bernstein bland annat på kraften i 

sociala normer och relationer inom branschen. Särskilt aktörers rykte bland andra aktörer är 

viktigt, och att bevara det utgör en stark handlingsdirigerande kraft för kontraktens utformning 

och verkställande.85  

Anledningar till att diamantbranschen vänt sig bort från den kodifierade kontraktsrätten är bland 

annat upplevelser av att den är ineffektiv, att kommersiellt känsliga uppgifter blir offentliga, 

och att de påföljder som står till buds inte matchar branschens behov.86 Detta är alltså push-

faktorer från det formella. Pull-faktorer till det informella är främst aktörernas upplevelser av 

styrkan och effektiviteten hos systemet där ryktet som pålitlig aktör skapar förutsebarhet, och 

där det finns till branschen lämpade system för såväl planering som konfliktlösning. Branschens 

egna konflikthanteringsorgan, med regler för mer lämpliga påföljder vid tvist, ansvarar för 

systemets stabilitet.87  

Diamantindustrin har alltså skapat ett på sociala normer grundat internt sätt att skapa och 

konflikthantera kommersiella relationer. Detta illustrerar hur relevant det är att anlägga ett 

användarperspektiv på rätten – anses den tillräckligt ineffektiv av de avsedda användarna, 

kommer den helt enkelt inte användas alls. 

 

2.3.3 Tillit och kontrakt i kommersiella samarbeten: organisationssociologiska 

studier  

 

2.3.3.1 Woolthuis, Hillebrand & Nooteboom: relationen tillit-kontrakt i kommersiella samarbeten 

I studien Trust, Control and Relational Development undersöker Woolthuis et al. relationen 

mellan tillit och kontroll i regleringen av relationer mellan kommersiella aktörer, med särskilt 

 
83 Hugh Beale & Tony Dugdale, 'Contracts between Businessmen: Planning and the Use of Contractual 

Remedies', British Journal of Law and Society, 2:1 (1975). 
84 Lisa Bernstein, 'Opting out of the Legal System: Extralegal Contractual Relations in the Diamond Industry', 

The Journal of Legal Studies, 21:1 (1992), s. 115. 
85 Ibid, s. 138ff. 
86 Ibid, s. 116f. 
87 Ibid, s. 139 och 143. 
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fokus på det skriftliga kontraktet som uttryck för denna kontroll. Den tillit som fokuseras i 

studien, i likhet med i denna uppsats, är den personliga tilliten (särskilt till medkontrahentens 

goda intentioner).88  

Forskarna följde fyra kontraktuella relationer genom en fallstudie som kombinerade intervjuer 

med textanalys av exempelvis projektplaner, interna rapporter och självfallet kontrakten i 

fråga.89 Frågor som ställdes om relationen tillit-kontrakt var huruvida tillit och kontrakt var 

komplement eller substitut för varandra i de studerade relationerna; om kontrakt föregår tillit 

eller vice versa; och hur tillit och kontroll påverkar relationens utveckling och resultat.90 

Studiens resultat pekar på hur tillit i en del av relationerna var ett substitut för (ett i hög grad 

specificerat) kontrakt: samarbetet fungerade och kunde justeras utan hänvisning till klausuler, 

tack vare personlig tillit mellan parterna. Samtidigt var relationen omvänd i en annan av de 

studerade relationerna: där fanns också ett i låg grad specificerat kontrakt, men det berodde på 

att parterna hade så låg grad av tillit till varandra att förhandlingen var mycket tungrodd.91 I 

(inledningsvis) mindre tillitsfulla relationer kan kontraktet agera komplement till tillit, enligt 

studien: en viss grad av personlig tillit krävs för att överväga att sluta avtal, och särskilt för att 

skapa en upplevelse av trygghet som möjliggör förhandling även om de mer komplexa frågorna. 

Att tillsammans skapa ett detaljerat, komplext kontrakt kan i sin tur leda till en ökad tillit i 

relationen, även om studien inte är helt på det klara med hur denna mekanism fungerar.92 

Vad gäller kontraktets användningsområden visar Woolthuis et al. på hur det inte alltid upplevs 

som verkställbart på grund av sociala kostnader det skulle medföra – till exempel uttryckte 

några informanter hur de agerade ”i framtidens skugga” med tanke på hur deras relation till 

motparten skulle påverkas men framför allt hur deras rykte i branschen skulle skadas.93 

Resultaten pekar även på att kontraktet i tillitsfulla situationer snarare ses som en symbol för 

att man är fast besluten att samarbeta, än som något parterna faktiskt kommer titta på och 

använda sig av under samarbetets gång.94  

Studien visade, slutligen, att de relationer där en högre grad av personlig tillit fanns ledde till 

mer ekonomiskt tillfredsställande resultat. Problem flaggades för tidigare och löstes på 

effektivare, mer informella sätt, vilket ledde till att tilliten (och relationen) kunde klara sig 

igenom konflikter.95  

Trots sitt begränsade omfång – som sagt, endast fyra kontraktuella relationer studerades – är 

studien mycket intressant och har inspirerat min uppsats. 

 

 
88 Rosalinde Klein Woolthuis, Bas Hillebrand & Bart Nooteboom, 'Trust, Contract and Relationship 

Development', Organization Studies, 26:6 (2005), s. 814f. 
89 Ibid, s. 820. 
90 Ibid, s. 814. 
91 Ibid, s. 832f. 
92 Ibid, s. 833. 
93 Ibid, s. 832. 
94 Ibid, s. 832. 
95 Ibid, s. 834. 
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2.3.3.2 Poppo & Zenger: kontrakt och tillit som komplement i kommersiella samarbeten 

I sin artikel med samma namn ställer sig Laura Poppo och Todd Zenger frågan: do formal 

contracts and relational governance function as substitutes or complements? Denna studie 

riktar alltså in sig på en av Woolthuis et al. ovan beskrivna frågeställningar: med ”relational 

governance” menas de informella, sociala sätten att styra och reglera samarbetet, i kontrast till 

formella, juridiska sätt. Tillit mellan parterna är, enligt artikeln, det starkaste informella 

styrmedlet.96 

Studiens empiri är enkätdata om kommersiella relationer, mer specifikt ”outsourcing 

relationships”. Det arbete som lejdes ut var av informationsteknisk karaktär, till exempel 

mjukvaruutveckling. Enkäterna i fråga besvarades av anställda i chefspositioner på företagen 

som anlitade underentreprenörerna. Empirin användes sedan som data i en statistisk analys. 97  

Resultaten från studien pekar på att den starkaste relationen kontrakt-tillit är att de är varandras 

komplement. Detta eftersom empirin visar på en korrelation mellan specificerade, komplexa 

kontrakt och en hög grad tillit. Poppo och Zenger drar av detta slutsatsen att tillit och kontrakt 

i alla fall inte kan vara substitut för varandra, i ljuset av denna empiri: för varför skulle då både 

graden av tillit och specificitet vara hög?98 Författarna framhäver vikten av vidare forskning på 

relationen mellan tillit och kontrakt i regleringen av kommersiella samarbeten, eftersom en 

kvantitativ enkätstudie främst visar korrelation men inte kan säga särskilt mycket om 

enkätmottagarnas upplevelser av kausalitet mellan tillit-kontrakt.99 Jag besvarar i och med 

denna kvalitativa uppsats deras anrop. 

 

  

 
96 Laura Poppo & Todd Zenger, 'Do Formal Contracts and Relational Governance Function as Substitutes or 

Complements?', Strategic Management Journal, 23:8 (2002), s. 707f. 
97 Ibid, s. 708. 
98 Ibid, s. 720. 
99 Ibid, s. 721. 
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Del III:  

Analys 
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3.1 Uppsatsens analyskapitel: inledning 

 

… alla de tusentals små sprickorna som alltid finns i ett kontrakt. 

 

 

I denna del av uppsatsen presenterar och analyserar jag min empiri, varför delen utgör den mest 

akademiskt matnyttiga. Som nämndes och motiverades i avsnitt 1.4 följer dispositionen 

frågeställningarna: frågeställning 1 och 2 besvaras först tillsammans i avsnitt 3.2, varefter 

frågeställning 3 besvaras separat i avsnitt 3.3. Jag hänvisar läsaren till avsnitt 1.2 för en 

påminnelse om uppsatsens frågeställningar, och 2.2 för en påminnelse om de teoretiska begrepp 

som kommer användas nedan. 

Varje avsnitt består av underrubriker baserade på mönster jag ser i empirin. Jag har valt att vara 

frikostig med direkta citat som belyser dessa mönster, både eftersom jag vill ge informanternas 

röster en stark närvaro i uppsatsen och ge läsaren en närhet till empirin. 

Välkommen in i förhandlingsrummet. 

 

3.2 Tilliten och kontraktet: inverkan på process och innehåll 

 

3.2.1 Inledning 

Detta avsnitt kommer rikta strålkastarljuset mot hur mina informanter upplever att varierande 

grader av tillit mellan parterna påverkar förhandlingsprocessen och kontraktsinnehållet. Jag 

kommer diskutera effekter på transaktionskostnader, grad av specificitet i kontraktet, vad ett i 

hög grad reglerat kontrakt kan göra med tilliten i en relation, hur kontraktet kan krocka med 

den levda verkligheten och hur detta blir något att hantera relationellt, samt hur olika slags typer 

av kontrakt och klausuler kan vara särskilt känsliga för tillitens olika effekter.  

 

3.2.2 Tillit sänker transaktionskostnaderna 

Det är klart att om man har med någon som man inte känner förtroende för då kommer det ju 

innebära en mycket mer… alltså, då försöker man ta höjd för alla typer av risker man 

överhuvudtaget kan komma på nu och som kan uppstå i framtiden. Så det blir mer tungrott, 

mer kostsamt. 

Mina informanter arbetar med att ta fram en mängd olika slags kontrakt och möter även en 

mängd olika slags relationer, personligheter och ekonomiska förutsättningar. Vad de är överens 

om är dock att tillit mellan avtalsparterna förenklar och förkortar förhandlingsprocessen i alla 

situationer, eftersom mindre resurser då behöver läggas både på att kontrollera att motparten 

inte far med osanningar och på att föreställa sig – och i avtalet reglera – varje tänkbar nutida 

och framtida risk i relationen. Om vi drar oss till minnes Macneils definition av kontraktet som 
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de relationer som uppstår när parterna projicerar en transaktion framåt i tiden, ser vi hur denna 

projektion förenklas när tilliten inom relationen tillåter färre överväganden av eventuella risker. 

Det blir, som en av informanterna uttryckte det, lättare att hitta lösningar tillsammans i stället 

för att behöva leta rävar bakom varandras öron. Detta är vidare helt i linje med Ribsteins syn 

på anledningen till att (främst personlig) tillit är en sådan vital samhällelig resurs, nämligen att 

tilliten gör samarbete möjligt även med en lägre grad av resurskrävande kontrollmekanismer.  

De kan vara mer öppna med varandra, och spela färre spel. Jag kan säga till dig i 

förhandlingen att kolla här, den här aspekten är rätt viktig för mig. Och det kan jag antingen 

säga ärligt, eller bara för att ha fler pjäser på bordet att spela med. Men om vi litar på varandra 

[…] så kan vi säga okej, det här är viktigt för dig, det här är viktigt för mig. Och så är vi 

öppna, och så ser vi hur vi kan tillgodose bådas intressen. Då har man en smidig förhandling. 

Informanterna menar alltså att parterna här kan skörda frukterna av en högre grad personlig 

tillit. Alla betonade att de ekonomiska vinsterna med smidigare avtalsförhandlingar är stora, 

vilket på en aggregerad nivå torde innebära en vinst av för samhället betydande värde och 

därmed gynna det avtals- och kontraktsrättsligt skyddade omsättningens intresse. En talande 

tystnad från informanterna tyder samtidigt på att systemförtroende, alltså i detta fall tilliten till 

rätten och dess förmåga att genomdriva de genom avtalet skapade rättigheterna, inte verkar 

spela samma transaktionskostnadsreducerande roll. I samtalet om hur förhandlingsprocessen 

förenklades och förkortades talade informanterna genomgående om vikten av (upplevelsen av) 

motpartens goda intentioner – eller välvilja, med Blomqvist – men inte om vikten av exempelvis 

berättigande lagstiftning eller tillgång till ett effektivt domstols- eller skiljenämndsförfarande. 

Systemförtroende har andra roller att spela i dramat, till vilka vi återkommer, men vad gäller 

transaktionskostnaderna innehas huvudrollen av den personliga tilliten. 

Vidare beskrev informanterna manifestationerna av personlig tillit i förhandlingen på ett sätt 

som för tankarna till kontraktet som ett gemensamt projekt, och parterna som gemensamt 

ansvariga och delaktiga i denna sfär. Som nämndes ovan handlar det om att hitta lösningar 

tillsammans och att tillgodose bådas intressen, och att detta sänker transaktionskostnaderna i 

och med en effektivare process. Andra exempel från empirin där samma tema uttrycks är hur 

personlig tillit både skapas av och skapar empati mellan parterna, alltså förmågan och viljan att 

se transaktionen inte endast från det egna utan även från den andres perspektiv, och hur detta 

kan effektivisera förhandlingen. Det här sättet att tala tecknar en bild av avtalsparterna som 

snarare relationella än autonoma subjekt, där det är i relationen och inte hos individen som 

vinstmaximering kan ske (givet en viss nivå av relationsintern personlig tillit). Mina 

informanter talade på detta vis även när det handlade om affärer av mer isolerad karaktär, 

exempelvis företagsförvärv. Informanterna ser alltså även i mer isolerade kontraktssituationer 

hur det isolerade subjektet, autonomt och själviskt vinstmaximerande, inte är en bra form att 

passa in alla avtalsparter i. Att som jurist basera sitt (för)handlande på att ens klient är ett sådant 

subjekt kan till och med göra mer skada än nytta, något vi återkommer till i avsnitt 3.3.5.  
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3.2.3 Tillit som utfyllnad för kontraktets tusentals små sprickor och glipor 

Du vet, förståelse för varandra, goda intentioner från båda håll. Alla de där sakerna liksom 

hjälper till att fylla i alla de tusentals små sprickorna som alltid finns i ett kontrakt, alla små 

saker man inte reglerar i det. 

I nära samband med samtalet om tillitens roll för förhandlingsprocessen reflekterade 

informanterna även över dess generella roll för resultatet av processen, det vill säga kontraktets 

innehåll. I 3.2.5 ska vi tala mer specifikt om hur olika slags avtalstyper och avtalsvillkor enligt 

informanterna är mer eller mindre tillitskänsliga. Här börjar vi dock med att konstatera den 

generella trenden att en högre grad av personlig tillit ibland kan leda till kortare, men samtidigt 

mer till affären väl utformade, avtal. Och vice versa, hur en lägre grad personlig tillit ibland kan 

leda till längre, för affären mindre relevanta avtal eftersom alla tänkbara risker ska regleras. 

Den främsta effekten av en viss grad av tillit mellan parterna var, enligt mina informanter, att 

kontraktet blev relevant (vilket inte alltid innebär kort).  

Med Macneils begrepp påverkas alltså planeringen – hur stor, och vilken, del av framtiden 

parterna anser sig kunna och behöva reglera i nuet, och hur stor plats som kan ges åt 

underförstådda antaganden om exempelvis varandras pålitlighet. Även mätbarhet och 

specificitet påverkas – hur noga relationen ska mätas och specificeras i avtalstexten. 

Det är klart att om man känner misstroende mot motparten då ställer det betydligt högre krav 

på utformningen av avtalet och man försöker bygga in hängslen och livrem i att så här, när 

avtalet är påtecknat så finns det liksom inga glipor. 

I båda de två ovanstående citaten ger informanterna på olika vis uttryck för hur upplevelser av 

goda intentioner inom relationen har ett slags utfyllnadsfunktion av kontraktsinnehållet, 

eftersom det gör att kontraktet inte ”behöver” detaljreglera alla sprickor och glipor. I stället 

regleras prestationernas utförande delvis av normer om lojalitet och tillit, som jag tolkar 

informanterna. Detta sätt att se på kontraktets innehåll för tankarna till den avtalsrättsliga 

lojalitetsprincipen, enligt vilken som bekant parterna under såväl förhandling som 

prestationernas genomförande ska ta hänsyn till inte endast de egna utan även motpartens 

intressen. Avtalsrätten påbjuder alltså ett visst mått av tillit inom relationen: lojalitetsprincipen 

är ett uttryck för detta, och exempelvis skyddet för den befogade tilliten som ges motsatsvis i 

32 § avtalslagen100 ett annat. En logisk tolkning av detta är att totalt själviskt vinstmaximerande 

aktörer därmed inte ligger i omsättningens intresse, även enligt underliggande rätt. Som jag 

nämnde ovan så var rätten dock ingenting informanterna reflekterade över i samtalet om en 

effektiv förhandlingsprocess och resultatet av densamma. Flera av mina informanter 

framhävde, precis som informanten i citatet ovan, att ett kontrakt aldrig kan vara heltäckande 

för parternas relation och att en viss grad av personlig tillit dem emellan därför är nödvändigt. 

Systemförtroende till rätten krävdes också, men sågs generellt som ett sista skyddsnät. 

Du måste lita på din motpart, annars så är ju ett avtal inte värt nåt. Eller, om du gör en 

grundläggande kontroll och det stämmer med det du liksom sett innan, då tror jag avtalet kan 

 
100 Som en påminnelse till den läsare som inte har avtalslagens tredje kapitel färskt i minnet, stadgar dess 32 § 

(motsatsvis) att en person som av misstag avgivit en viljeförklaring som inte stämmer överens med personens 

faktiska vilja – man sa fel på något vis, helt enkelt – ändå binds till sitt ord om medkontrahenten var i god tro. 

Alltså, om medkontrahenten är befogad i sin tillit, ska denna tillit skyddas av rätten. 
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räcka [för att skydda de egna intressena, min anm.]. Men inte fullt ut för du vet ju fortfarande 

inte hur den andra parten beter sig, och det är ju skillnad på att ha rätt och att få rätt. 

En annan informant satte fingret på denna relation mellan personlig tillit och systemförtroende: 

Trygghet från köparens sida innebär att man kan känna sig tillräckligt trygg med säljarens 

beteende. Man litar på personen och att man får det skyddet som man förväntar sig av avtalet. 

[…] Det är ju när man inte längre litar på varandra eller är liksom pragmatiskt sinnade som 

man hamnar i domstol. 

Enligt informanterna fyller alltså personlig tillit en viktig funktion i början av och under 

relationens gång, när avtalet förhandlas, utformas och genomförs. Det är först när relationen 

bryter samman och tilliten sjunker under vissa nivåer som det blir aktuellt med en extern 

konfliktlösare i form av domstol eller skiljenämnd, och systemförtroendet får en mer direkt roll 

att spela. Som Macneil noterar är skapandet av normer som stöttar relationsarbete och (intern) 

konfliktlösning centrala för den goda avtalsrelationen: vi återkommer till hur juristen praktiskt 

hanterar denna, enligt dem själva, viktiga uppgift i avsnitt 3.3.4. 

Vidare syns ett tema om hur en högre grad av personlig tillit möjliggör mer till relationen 

välanpassade avtal, både tack vare öppen kommunikation och, återigen, mindre behov av att 

reglera även de mer perifera riskerna. En informant beskrev det som att avtalet kan fokusera på 

väsentligheterna: 

Du kan vara mer kirurgisk i ditt avtalsskrivande, vilket jag gillar […]. Finns det förtroende, i 

alla fall så att man lyckas få till en dialog, så kan man få ner väsentligheterna på pappret.  

En annan informant uttryckte samma tema som att avtalet kan slippa betungas av överflödiga 

villkor: 

Även om de litar på varandra så handlar det om att ha need to have-grejerna reglerat på 

papper. Men kanske den där överflödiga biten som man hade velat ha med gärna om det varit 

en annan typ av relation… den kan vi nog skippa här.  

Avtalet kan alltså renodlas till det som är relevant för just den aktuella relationen och affären, 

något som är relationsbevarande av anledningar som kommer diskuteras i nästa avsnitt.  

Samtidigt lyfter informanterna att det inte är helt oproblematiskt när de av tillit skapade 

sprickorna i kontraktet blir för stora – informanterna har upplevt hur det är att handskas med 

klienter som känner en hög grad av tillit till medkontrahenten och därmed inte kan, eller vill, se 

de kommersiella och juridiska riskerna. Ett tydligt exempel på sådant beteende kommer från 

följande informant. 

Och motparten då, de har skapat väldigt högt förtroende hos vår klient. Och klienten vill 

gärna ha den här tjänsten som de har. Men när jag då tittar på ärendet så inser jag att det här 

avtalet som de vill ingå, det finns ingen motpart som är registrerad med det här namnet och 

det här organisationsnumret! […] Vi kan inte rekommendera er att ingå ett avtal än, så klart. 

[…] Det innebär ju att man har ingen att vända sig till om man sedan skulle bryta mot 

exempelvis immaterialrättigheter och så vidare. Men även om vi var så tydliga gång på gång 

på gång, med klienten som skötte den här förhandlingen själv i detta fall, så märker man 

liksom att de är så insnöade på att det här är ett reko, de är så trevliga, det här känns så bra… 

då inser man ju det här värdet av förtroende. […] Du kan nog ibland bortse från ganska 

mycket om du litar på motparten. 
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I fall av en hög grad av personlig tillit får juristen ta på sig rollen som ”bromskloss”, som en 

informant uttryckte det: alltså att föra in riskmedvetenhet i relationens förarhytt innan ekipaget 

dundrar i väg nerför gatan. Jag återkommer till informanternas agerande i relation till parternas 

tillit i nästa del av analysen. 

Informanterna menar vidare att den personliga tillitens effekter på såväl viljan att alls ingå avtal 

som kontraktets utformning varierar med dels parternas erfarenheter av att köpa juridik, dels 

affärens storlek. Exemplet ovan är en outlier i empirin på det viset att tilliten verkar ha tillmätts 

väldigt stor betydelse, på bekostnad av andra faktorer. Det genomgående mönstret är i stället 

att tilliten är en av många faktorer. I den andra änden av skalan finns en grupp klienter med 

förväntningar på (som en av informanterna kallade det) ”det professionella kontraktet” – det 

vill säga, ett kontrakt som motsvarar de förväntningar som finns bland vana juridikköpande 

parter som gör affärer av betydande ekonomisk storlek. Det professionella kontraktet har en 

hög grad av mätbarhet och specificitet, och syftar till att planera framtiden i nuet så långt som 

bara möjligt. Det har alltså karaktären av ett isolerat kontrakt, med Macneil – och detta mer 

eller mindre oaktat tilliten och relationen parterna emellan.  

Eftersom det här är så viktiga transaktioner så vill de, även i en miljö med högt förtroende, 

de kommer ändå sannolikt vilja reglera allt på ett väldigt professionellt, vad man kan kalla 

professionellt sätt. För att det är bara, det är vad det innebär att göra de här affärerna 

professionellt. 

Det är alltså inte så enkelt som att graden av personlig tillit alltid avgör hur många sprickor som 

finns i kontraktet. Andra faktorer, såsom affärens monetära storlek och parternas 

juridikköparvana, påverkar deras förväntningar på och behov av kontraktets utformning. Det 

finns således normer om vad det innebär att kontraktera ”professionellt”, normer som inte 

nödvändigtvis har sin grund i personlig tillit och hur en tillitsfull relation förväntas se ut.  

Ett intressant delresultat är samtidigt att den personliga tilliten enligt informanterna har samma 

transaktionskostnadssänkande effekt som beskrevs i föregående avsnitt, även i den klientgrupp 

där nyss nämnda normer styr kontraktets utformning. Vi behöver alltså alltid analytiskt skilja 

på förhandlingsprocessen i sig och processens resultat, även om de båda är tätt sammanflätade. 

 

3.2.4 Det ”genomreglerade” vs. det relationella 

[…] [I] stället för att ansvaret ligger hos individen, att man har en ansvarsfull individ, det är 

att man lyfter ut det och låter en reglering ta hand om det så man inte känner så mycket... Ja, 

då tror jag att det driver ett beteende där man kan börja trixa. Alltså för det handlar inte om 

eget ansvar då utan det handlar mer om då att förhålla sig till en reglering och den kan man 

ju tolka lite olika. Och det är väl lite det, samma sak i genomreglerade transaktioner eller 

avtal. Alltså att i stället för att bygga på förtroende och förlita sig på att ja men ytterst finns 

den dispositiva rätten som säkert har liksom en, pekar ut en rimlig lösning […]. Så blir det 

mer […] ”ja men vi tolkar det här villkoret lite annorlunda än vad ni gör”. Man frågar sig 

inte,” ja men vad var det vi var överens om? Vad var det vi menade egentligen?” […] Utan 

det är bara så här, det blir ett pillande i paragrafer, ett pillande i klausuler. 

En röd tråd i informanternas resonemang är det om effekterna av det långa och i hög grad 

specificerade hängslen-och-livrem-kontraktet på tilliten parterna emellan. Detta slags kontrakt 
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kan alltså vara både ett potentiellt uttryck för en lägre grad av tillit i förhandlingsrummet, och 

ett verktyg för att undergräva samma tillit. Jag vill redan här flagga för att det parallellt med 

denna röda tråd även löper en annan, på ytan motsägelsefull tråd: om det tydliga, specificerade 

kontraktet som relationsbevarande. Jag tar upp detta i nästa avsnitt. Den uppmärksamma läsaren 

noterar vidare att jag här, och i nästa avsnitt, talar om informanternas upplevelser inte bara av 

tillitens effekter på kontraktet utan även vice versa. Jag rör mig därmed i det yttre gränslandet 

av uppsatsens frågeställningar. Eftersom jag anser detta perifera tema vara relevant för de 

centrala, tillåter jag mig denna avstickare. 

Som informanten ovan låter oss veta kan det ”genomreglerade” kontraktet frånta parterna det 

”egna ansvaret” under prestationernas utförande och rikta fokus mot klausuler i stället för den 

gemensamma viljan, så som den uttryckts i parternas sociala relation (till exempel under 

förhandlingen). Med Macneils begrepp blir då källan till kontraktuell solidaritet extern till 

relationen – i stället för lojalitet handlar det om kontroll. Kontraktet ställs utanför relationen, 

och ska följas i egenskap av sin juridiskt bindande kraft som ytterst kan aktiveras av 

rättsväsendet. Det handlar inte längre om kontraktet som ett uttryck för (en del av) relationen, 

utan kontraktet som det allenarådande bestämmande av relationen. En närbesläktad poäng i 

detta sammanhang är Ribsteins poäng om kontroll: när kontroll ersätter tillit ändras den sociala 

betydelsen av en persons handling. Helt enkelt, när en part beter sig som förväntat enligt 

kontraktet så betyder det olika saker för motparten om hen gör det på grund av kontroll (i 

skuggan av rättsväsendets våldsmonopol, för att uttrycka det drastiskt) eller på grund av lojalitet 

och välvilja. Här minns vi hur upplevelsen av välvilja som handlingsmotiv är en komponent av 

tillit, varför det blir tydligt hur det genomreglerade avtalet alltså ur detta perspektiv ersätter 

möjligheterna att agera tillitsskapande med kontroll.  

Andra informanter uttryckte samma tema, särskilt när det handlade om klienter med mindre 

erfarenhet av att köpa juridiska tjänster, som att klienterna blev förvånade och ibland lite 

avskräckta i mötet med ett genomreglerat kontrakt från motparten. Klienterna kunde säga saker 

med andemeningen ”vadå, ska vi verkligen behöva reglera exakt allting oss emellan?”. För 

dessa klienter låg det, enligt mina informanter, något främmande i att närma sig en affär på detta 

vis. Den sociala affärsrelationen förrättsligades, förvandlades, en process mina informanter lade 

stor vikt vid att hantera. Detta kan kopplas till en av Macneils kontraktuella faktorer, 

underförstådda antaganden i planeringsfasen. Ett sätt att uttrycka effekten av det 

genomreglerade kontraktet är nämligen att nyss nämnda klienters underförstådda antaganden 

om hur man gör affärer i allmänhet, om just den aktuella affären i synnerhet, och om motparten 

plötsligt gjordes explicita. För att låna in ett litteraturvetenskapligt begrepp är detta ett slags 

främmandegöring – en detaljerad beskrivning av något vardagligt som vore det något helt 

främmande, vilket leder till att invanda, underförstådda sätt att se på föremålet rubbas.101 Jag 

tolkar mina informanter som att det låg ett visst obehag i denna upplevelse, och att bland annat 

tilliten till motparten kunde påverkas negativt (i detta ligger implicit att ett underförstått 

antagande var att man själv var att lita på, för övrigt). Det genomreglerade kontraktet kändes 

helt enkelt omänskligt, lite obehagligt, i det att det gav uttryck för en världsbild där ingenting 

 
101 För den intresserade läsaren beskrivs främmandegöringsbegreppet på ett pedagogiskt vis i: Viktor Sjklovskij, 

'Konsten som grepp' i Claes Entzenberg & Cecilia Hansson (red.), Modern litteraturteori: från rysk formalism 

till dekonstruktion (Studentlitteratur 1993). 
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kunde underförstås. Här ser vi en tydlig illustration av hur ett, med Macneils ord, isolerat 

kontrakt som är tänkt att reglera, programmera, beteendet hos en isolerad aktör kan krocka med 

de levda erfarenheterna av kommersiella aktörer mer ovana vid att förrättsliga sina 

mellanhavanden. Dessa aktörers rollintegritet, med Macneil, skakades i det att de förväntades 

träda in i en ny slags roll med nya slags drivkrafter och förväntade beteenden: något som styrks 

av informanternas reflektioner över att detta främst drabbade mindre erfarna klienter, ovana vid 

rollen som part till ett mer genomreglerat avtal. 

Det i hög grad detaljerade, långa, genomreglerade kontraktet kan alltså mötas av olika attityder 

hos olika klienter, mycket baserat på vilka normer som klienterna har om hur affärer ska göras 

och, indirekt, vilka roller de själva och motparten förväntas ha. Dessa normer verkar i sin tur, 

enligt informanterna, vara styrda av klienternas juridkköparvana. Informanternas syn på den 

egna rollen och det egna agerandet i denna förrättsligande process kommer hanteras i avsnitt 

3.3.2 och 3.3.3.  

 

3.2.5 Kontraktet och förändring: den trygga byrålådan som ideal 

Jag får nästan alltid påpeka det till våran kund, nu har vi ju skapat det här avtalet men det här 

avtalet ska ju helst, det ska ju inte vara en liksom en formell produkt eller juridisk produkt 

som ni inte… alltså, det ska ju återspegla verkligheten. Så att erat, erat tillvägagångssätt i 

affärerna, det ska ju spegla det så att säga. Så att ni ska inte behöva titta och behöva anpassa 

er. Det kan ju vara så att det kan behöva göras. Men helst ska det ju spegla någonting som ni 

tror kan funka i verkligheten. 

Informanten ovan sätter fingret på något som flera reflekterade över, nämligen upplevelsen av 

ett bra kontrakt speglar relationen snarare än någon formell, isolerad idé om densamma. 

Kontraktet kan därför läggas i byrålådan och ändå följas. Detta relaterarar ofta till tillit mellan 

parterna – som nämndes i avsnitt 3.2.2 underlättar en viss grad av personlig tillit mellan parterna 

processen att ta fram mer till relationen anpassade kontrakt. En annan informant uttryckte temat 

så här: 

Vi säger att i den bästa av världar, det är visserligen mest ett ordspråk, inte riktigt sant, men 

– när vi skrivit under vårat joint venture-avtal till exempel, så lägger vi det i en byrålåda och 

tittar aldrig på det igen. […] Jag känner ofta så, att det går bra om de inte behöver titta på 

avtalet. 

Byrålådan kan dock vara en dålig plats, om kontraktet inte skulle spegla relationen: 

Om du ska skriva aktieägaravtal och joint venture då blir de ofta väldigt soppiga. Det kräver 

en del att få klienterna att begripa att de måste engagera sig i de kommersiella frågorna. För 

de här standardiserade aktieägaravtalen som finns, de tycker inte jag egentligen är särskilt 

bra för de träffar inte hur klienterna verkligen kommer jobba […]. Det är ett papper man drar 

fram om det blir tvist och då har de flesta liksom… det är första gången de läser det, parterna.  

Kontrakt som inte uttrycker den faktiska relationen kan alltså vara relativt meningslösa 

”papper”, enlig informanten ovan. En annan informant påpekade hur de även kan vara skadliga 

för tilliten och samarbetet och skapa ”strul”, särskilt om de är av det genomreglerade, isolerade 

slag som beskrivs i föregående avsnitt. 
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Det är ingen idé att reglera massa saker som ingen kommer att följa. Då blir det bara strul 

sen liksom. När man ska titta av nån anledning, ”ja men du har ju inte följt det här”, ”men vi 

sa ju det här.” ”Ja men här står det att det sa skriftligen överenskommas om alla ändringar.” 

”Ja men så jobbar inte vi.” […] Så, relationen mellan parterna är oerhört central och bör 

påverka avtalet också. 

Eller som denna informant sa, på samma struliga tema: 

Man struntar ibland i [avtalet] […]. Vilket då gör att när man väl hamnar i tvist så kan det bli 

ganska svårt att reda ut, vad har man avtalat och så har det hänt mycket på vägen och så 

vidare. 

Vi kan alltså se hur kontrakt kan hamna i den konceptuella byrålådan antingen tack vare att de 

är välanpassade till samarbetet; eller på grund av att de känns som en sådan till relationen extern 

”formell produkt” som avsnittets inledande citat beskriver. Detta senare slags avtal kan i sin tur 

skapa ”strul” när någon part under prestationernas genomförande öppnar byrålådan och 

konstaterar att kontraktets ordalydelse krockar med hur det de facto genomförts. Sådant strul 

tär på tilliten i relationen eftersom det driver konflikt. Det här rimmar väl med Macneils poäng 

om det i hög grad specificerade kontraktets stundom problematiska relation till förändring, i 

betydelsen att verkligheten så att säga avviker från det avtalade. Med några av informanternas 

ord: Ju fler specificerade, mätbara villkor det finns att förhålla sig till, särskilt om de inte är 

välanpassade till relationen – desto mer potential för strul på grund av förändring.  

En av informanterna gjorde vidare den intressanta spaningen att en upplevelse av lojalitet och 

tillit till kontraktets syfte, alltså det som skulle åstadkommas, kunde skapa både tillit mellan 

parterna och ett annat förhållningssätt till just planering och förändring: 

Då har de mycket samma intressen så att man gör det… man är inte kompanjoner, men 

nästintill liksom. Och då blir det annorlunda, för man vet att det kommer att funka. Man vet 

att den andra kommer göra vad den kan och kommer att arbeta så att säga lojalt för att det 

ska funka och man ska hitta vägar. ”Det är ingen idé att vi reglerar allt nu, för det kommer 

inte bli som det vi reglerar ändå.” Det blir alltid annorlunda vet man. Och då kan man lika 

gärna i stället sätta upp strukturer och samarbetsformer och avstämningsgrupper, 

projektgrupper, eller liknande. […] Och det här har ju mycket med förtroende och kännedom 

att göra, parterna emellan alltså. 

Detta slags tillit kan alltså leda till ett slags metaperspektiv på planering – avtalet kan planera 

för framtida planering, så att säga. Det isolerade kontraktets ideal om en fullständig planering 

av framtiden i nuet kan därför lämnas därhän, och ge utrymme för en mer relationell, flexibel 

planeringsform som tillåts utsträckas i tiden. På så vis kan kontraktet vara väldigt specifikt och 

ändå inte krocka med det faktum att livet händer och saker förändras – så länge det som är 

specifikt är processer (för planering, exempelvis), vars innehåll tillåts bli bestämt av relationen 

och dess behov vid det aktuella tillfället. Här ser vi alltså hur tilliten på ett konkret vis påverkar 

kontraktets utformning, enligt vad mina informanter har upplevt. 

Ett besläktat tema i empirin är samtidigt hur tydliga, i betydelsen otvetydiga och i hög grad 

specificerade, kontrakt både är ett uttryck för tillit mellan parterna men också kan skapa 

densamma, så länge de är välanpassade till relationen och därmed tryggt kan läggas i byrålådan. 

Detta är alltså på ytan en motsägelse till temat för avsnitt 3.2.3 om det ”genomreglerade” avtalet 

som tillitseroderande, och något som flertalet informanter tog upp i samma samtal där de även 
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uttryckte riskerna med en alltför hög grad kontroll i kontraktet. Hur kan då dessa två tankar 

samexistera? För att lösa upp knuten behöver vi återigen göra den analytiska skillnaden mellan 

process och resultatet av denna process. Kanske handlar det inte så mycket om kontraktets 

utformning som sådant, utan om förhandlingen som ledde fram till kontraktet? 

Jag vill ju tro lite att om vi talar förtroende och avtal, det är att man […] kan komma överens 

om hur man vill lösa problemen när man sitter där, där och då. Så att det liksom minskar 

överraskningarna och liknande. Och det kan vara ett sätt att öka förtroendet liksom, att vi vet 

vad vi vill med det här och vi har formulerat förutsättningarna för vårt samarbete eller 

liknande i avtalet. […] Det värsta som kan hända när man går in i ett förhållande, det gäller 

ju även på den rent mänskliga sidan, det är ju att man inte har rätt förväntningar på sin partner. 

[…] Men här har man har funderat, blivit överens, faktiskt kommit fram till att man vill ”vara 

gifta” så att säga. 

Denna informant ger på ett elegant vis uttryck för värdet av förhandlingsprocessen i sig för den 

framtida relationen, tilliten inbegripen, mellan parterna. Citatet speglar ett tema många andra 

informanter uttryckte mer implicit. När en viss grad tillit finns mellan parterna kan man, som 

nämndes ovan, ta upp de väsentliga frågorna och komma överens om hur dessa ska hanteras. 

Väsentligheterna kan sedan regleras ”tydligt”, tack vare denna goda dialog. Detta i kontrast till 

vaga klausuler, som (ofta, men inte alltid) är ett symptom på att parterna inte riktigt nådde fram 

till ett samförstånd under förhandlingen: 

Ibland kan man säga varför är det så vaga klausuler i ett avtal? […] [I]bland kan det vara att 

man inte kommit överens på något sätt. "Ja, men vi får lösa det sen." Sen man har någon 

konceptuell idé och sen så orkar man inte med det, ”vi måste ju få till det här” bara. 

Ett ”tydligt” avtal, när det är resultatet av en förhandlingsprocess där en högre grad av personlig 

tillit finns mellan parterna, har alltså högre chans att vara relationellt relevant (alltså på ett bra 

vis ge uttryck för den relation parterna faktiskt kommer att ha efter att de lämnat 

förhandlingsrummet och sätter sina planer i verket). Detta beror delvis på att förhandlingen var 

ett tillfälle att på allvar tydligt planera affären och ta upp farhågor, förväntningar och lösningar. 

Notera dock informantens ”ibland” här ovan: på andra platser i min empiri framhålls hur vagare 

klausuler också kan vara ett uttryck för tillit mellan parterna, eftersom parterna då litade på att 

den andra kunde hantera vagheter med lojalitet. Ett sådant mer vagt skrivet kontrakt riskerar 

dock att vara tvistdrivande om tilliten av någon anledning skulle förändras under resans gång, 

något informanterna arbetar med på olika vis och till vilket vi återkommer i avsnitt 3.3.  

Klart är att ett tydligt, välanpassat avtal som resultat av en god förhandlingsprocess är idealt, 

enligt informanterna. Detta kan vi förstå genom att tänka närmare på ovanstående informantens 

jämförelse mellan den kommersiella avtalsrelationen och ett äktenskap, där förhandlingen 

representerar stadiet i relationen när parterna lär känna och utvärderar varandra. I ett äktenskap 

är relationen målet i sig, vilket naturligtvis inte är fallet med den kommersiella 

transaktionen/relationen: här haltar liknelsen, och jag menar inte att säga att beslutet att ingå 

avtal står och faller med resultatet av förhandlingen. Men människor är människor även i en 

kommersiell relation: informantens ord för tankarna till vissa religioners ceremonier med syfte 

att par som planerat gifta sig ska ges just tillfälle att diskutera viktiga, svåra frågor innan ett 
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eventuellt äktenskap.102 Även en ateist som jag kan se värdet i att tydliggöra prioriteringar, 

förväntningar och roller innan man ger sig hän åt ett samarbete, särskilt av det långvariga slaget. 

Detta är precis vad en god förhandlingsprocess ger chansen till, och säkerligen anledningen till 

att kommersiella relationer reglerade av specificerade, tydliga och relationellt relevanta 

kontrakt har goda förutsättningar att lyckas i längden. Kontraktet kan med trygghet förpassas 

till byrålådan, eftersom parterna i och med förhandlingsprocessen har lyckats skapa funktionella 

roller och förväntningar på varandra. Med Macneils begrepp så stödjer en sådan process alltså 

normen om rollintegritet, det vill säga skapandet och bevarandet av väldefinierade 

förväntningar på varandras beteenden och drivkrafter. En viss nivå av tillit parterna emellan i 

kontraktets inledande skede kan därmed leda till ett enklare och bättre genomförande av 

prestationerna, vilket i sin tur ytterligare genererar tillit. Denna förståelse av 

förhandlingsprocessens normativa värde ger oss, för övrigt, ett tentativt svar på frågan ställd av 

Woolthuis et al. om varför ett gemensamt framtagande av ett detaljerat och komplext kontrakt 

kan leda till en ökad tillit i den kontraktuella relationen (se avsnitt 2.3.3.1). 

 

3.2.6 Särskilda avtalsvillkor och avtalstyper, och de ”svåra” villkoren 

Ovan har jag diskuterat bredare mönster i empirin om tillitens relation till kontraktets 

utformning. I detta avsnitt ska informanterna få lyfta mer specifika detaljer, nämligen hur de 

upplever att olika kontraktstyper och -villkor är olika känsliga för effekten av varierande grader 

av tillit mellan parterna. Vi inleder med att diskutera olika avtalstyper. 

Men man kan nog tänka sig vissa avtal som saknar förtroende, alltså eller det spelar ingen 

roll om det finns förtroende eller inte. [… ] Ett rent köpeavtal där jag köper en bil, det skulle 

man nog kunna tänka sig. Men, ja, då måste du ju ändå lita på att den som skriver avtalet äger 

bilen… även om det finns någon bestämmelse i avtalet som säger att han ska ersätta dig 

annars. För han kanske inte finns kvar då sen, han kanske är i utlandet då och så får du aldrig 

tag på honom. […] Så finns det inte det grundläggande förtroendet så är det ju svårt ändå. 

Informanterna pekar på hur utformningen av kontrakt som ska styra affärer av mer momentan 

karaktär är mindre känsliga för olika grader av tillit mellan parterna. Flera tar upp det 

objektcentrerade köpeavtalet som exempel på ett sådant kontrakt – det vill säga ett kontrakt 

som passar in på Macneils idealtyp av det isolerade kontraktet. Parterna är autonoma, affären 

nära nog ögonblicklig: situationen är så mycket avskuren, isolerad, från tid, rum och relationell 

kontext som möjligt. 

Du har det som är så att säga momentant, som en företagsöverlåtelse. Köp och försäljning. 

Okej, för att det ska bli en affär behöver det ju finnas någon form av förtroende. Men om man 

är lite sura eller lite bittra eller sådär, det gör inte jättemycket ändå. För sen går man skilda 

vägar och ses aldrig mer. Sen har vi ju […] den mer perdurerande juridiken. Där kommer ju 

de här frågorna in oerhört mycket. 

Utformningen av långvariga kontrakt varierar alltså i högre grad, enligt de mönster jag lyft fram 

i föregående fyra avsnitt, med graden av tillit mellan parterna. Vad gäller mer momentana, 

isolerade avtal menar mina informanter att det främst är viljan att alls sluta avtal som påverkas 

 
102 Jag tänker här på den katolska praktiken pre-cana. Se exempelvis Catholic Marriage Prep, 

https://catholicmarriageprep.com/. Hämtat 2024-11-26. 

https://catholicmarriageprep.com/
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av och kräver en viss grad av tillit, snarare än kontraktets utformning. Men precis som Macneil 

påminner oss om finns relationella inslag även i den mest isolerade kontraktssituation, till 

exempel underförstådda förväntningar på motpartens beteende (varav pålitlighet, som nämnt 

ovan, kan vara en), eller det faktum att parterna måhända verkar i samma bransch. Kommer 

parterna stöta på varandra igen är det inte lämpligt för dem att agera som vore den aktuella 

affären, hur momentan den än må vara, isolerad i tid och rum. Några av mina informanter 

reflekterade över det nödvändiga i att beakta även framtida relationer parterna emellan under 

förhandlingen och utformandet av avtalet. 

Sedan jobbar jag ju en hel del med bolagstransaktioner. […] Och då är det ju ofta en typ av 

engångstransaktion. Även om parterna kanske känner till varandra, eller, de jobbar ju många 

gånger i samma bransch. Så det går ju inte att… det har man ju att beakta. 

Jag ser framför mig hur branschen från detta perspektiv utgör ett slags relationellt nät vars trådar 

styr aktörernas handlingsutrymme i den givna transaktionen. Detta genom att styra de 

underförstådda förväntningarna internt i relationen och varna om sociala sanktioner (med 

ekonomiska konsekvenser, så klart), exempelvis i form av dåligt rykte, externt till relationen.  

Faktumet att normer som utarbetats inom en bransch styr både beteende och kontraktsinnehåll 

har letat sig ända in i centrum av den svenska förmögenhetsrätten, nämligen köplagen. I dess 3 

§ omnämns som bekant såväl parts- som handelsbruk, som både kan ersätta köplagens 

bestämmelser och bli utfyllande avtalsinnehåll om det måste anses relevant och bindande för 

parternas aktuella affär. Den komplett isolerade affären finns således inte, för att uttrycka det 

hela drastiskt – och att åtminstone framstå som pålitlig kommer alltid vara relevant för 

kommersiella aktören. I avsnitt 3.3 återkommer vi till hur detta faktum påverkar informanternas 

agerande i processen att utforma kontraktet. Här ska endast noteras att även om tillit spelar 

mindre roll för utformandet av kontrakt av mer momentan karaktär, som ett objektcentrerat 

köpeavtal, så har den alltjämt en roll att spela.  

Starkare effekt har den som sagt på utformandet av långvariga kontraktstyper: informanterna 

framhäver särskilt aktieägaravtal och joint venture-avtal. Båda dessa avtalstyper avser reglera 

framtida samarbete och relationer, vilket gör att de alltså är explicit situerade i tid, rum och 

relationell kontext och därmed mer relationella än isolerade. Det handlar här om att försöka 

projicera inte bara en transaktion framåt i tiden utan en hel relation, vilket förstås är en oerhört 

komplex uppgift. Informanterna pekar på att en lägre grad av tillit mellan parterna i en sådan 

situation särskilt förstärker känslan att ”behöva” långa, mycket specificerade kontrakt, enligt 

mönstret jag nämnde ovan om att behöva hantera alla tänkbara risker. Det här är ett intressant 

eko av tillitens funktion så som Luhmann beskriver den, nämligen som en 

komplexitetsreducerare. Den komplexa framtidens otaliga möjliga scenarion reduceras till en 

mindre mängd baserat på vad aktörerna tror på, litar på, ska hända – vilket i sin tur möjliggör 

för dem att agera i nuet som om den valda framtidsversionen var faktum, inte en trossats. Jag 

anser att vi kan se denna funktion uttryckas konkret i upplevelsen av ”behovet” av att i 

kontraktet riskhantera mer eller mindre i allmänhet, och riskhantera till relationen perifera risker 

i synnerhet.  

Flera av informanterna förhöll sig för övrigt i detta sammanhang ödmjuka inför hur långt in i 

framtiden det överhuvudtaget var möjligt att projicera affären i form av specifika klausuler. 
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Tillitens effekt på utformningen av avtalet var här att den gjorde det möjligt att veta när man 

skulle sluta skriva in nya villkor – och om samarbetet ens var lönt att sjösätta, eftersom tillit 

mellan parterna enligt informanterna var helt nödvändigt för att fylla avtalets sprickor. 

Ta ett joint venture till exempel. Vi är två olika företag men vi ska bli samarbetspartners och 

göra nånting ihop. […] Och det är ju en långsiktig relation. Då kan vi ha ett hur detaljerat 

kontrakt som helst, men det kommer ändå aldrig kunna täcka tio, 20 år och allt som kan hända 

då. Vi kan aldrig förutse allt det! Så om vår relation ska funka i längden så måste vi komma 

överens, vi måste lita på varandra. Så att när det oförutsedda händer, då måste vi liksom 

kunna försöka lösa det ihop. 

Sammanfattningsvis påverkas både mer isolerade och mer relationella kontrakt av tillit mellan 

parterna, men effekten är starkare för de mer relationellt orienterade. Vad gäller då för olika 

slags klausuler? 

Informanterna lyfter fram hur särskilt utformningen och närvaron av friskrivningsklausuler och 

garantikataloger påverkas av graden av tillit mellan parterna. Återigen enligt samma 

riskhanterande mönster som ovan beskrivet, men mönstrens effekt tenderar att bli starkare på 

just dessa villkor. 

Till exempel om det är ett bolag som ska köpa en underleverantör och de har jobbat 

tillsammans i åtta år så de har 100% koll på vem det är. Det blir en kortare garantikatalog. 

Absolut. Och känner man inte varandra alls då är det väldigt mycket. Alltså väldigt mycket, 

nästan för mycket. Det kan bli samma sak som ska regleras på olika ställen, flera gånger. 

Eller som en annan informant uttryckte samma tema: 

Det finns ju de som är väldigt upptagna med… när du har stor osäkerhet och lever i tron att 

juridik är nån sorts magi liksom, då finns ju idén att det ska vara massa friskrivningsklausuler 

och det ska täckas upp allt och så. 

Här ger informanten uttryck för en spännande relation mellan personlig tillit och 

systemförtroende. Jag tolkar nämligen resonemanget som att parter som upplever ”osäkerhet” 

– implicit alltså en lägre grad personlig tillit till sin motpart – i stället sätter sin tro till den 

”magi” som juridiken utgör. Här är alltså systemförtroende för rätten centralt för beslutet att 

ingå avtal, snarare än den personliga tilliten till motparten – och det avspeglar sig i önskan att 

utforma ett kontrakt rikt på friskrivningsklausuler. Detta sätt att ersätta personlig tillit med 

kontroll, baserad på systemförtroende, löper som en röd tråd genom informanternas reflektioner 

över tillitens effekter på kontraktets utformning. Särskilt starkt framträder alltså tråden när det 

kommer till villkor som handlar om att garantera att man tar ansvar i framtiden, eller tvärtom 

friskriva sig från framtida ansvar. Som en informant uttryckte det är detta beteende drivet av 

viljan att ”kunna sova gott på natten sen”, i trygg vetskap om att vissa versioner av framtiden 

är bortskurna av kontraktets skarpa kanter. Här är det alltså snarare systemförtroendet än den 

personliga tilliten som fyller den luhmannska komplexitetsreducerande funktionen: vilket dock 

skapar komplexitet i stunden, i form av ökade transaktionskostnader och längre avtal (återigen, 

enligt de mönster som beskrivits i ovanstående fyra avsnitt). 

Utöver att tala om särskilda slags kontrakt och klausuler, tog flera informanter även upp den 

effekt som tillit mellan parterna har på (vad de benämnde som) ”svåra”, ”tuffa” klausuler. Vad 

som är en svår klausul verkar enligt informanterna vara beroende på vilket slags samarbete och 
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vilken slags relation som föreligger, så det handlar inte nödvändigtvis om specifika sorters 

klausuler. Oftast kretsar det kring vad som händer om en tvist skulle uppstå, men det kan också 

handla om exempelvis tilläggsköpeskillingsklausuler. 

Sammanfattningsvis kan tilliten i dessa ”svåra” klausulernas fall slå åt två motsatta håll: 

antingen gör den det lättare att lyfta även potentiellt känsliga frågor och därmed bättre kunna 

reglera dem i kontraktet, eller så förblindar den parterna för risker och sätter juristen i den 

stundom otacksamma rollen av att ändå försöka få dem att ta dessa risker på allvar och reglera 

dem på ett relationellt relevant vis. Informanterna beskriver hur denna aspekt av den 

kommersiella kontraktsförhandlingen därför kräver fingertoppskänsla och är ett hantverk i sig: 

detta återkommer jag till i avsnitt 3.3.2 och 3.3.3.  

Vad gäller tillitens positiva effekt på förhandlingsprocess och kontraktsinnehåll kan den 

sammanfattas av följande informants uttalande: 

Tillitsfrågan där då… med en sån, med en trevlig stämning kan du ju diskutera saker. Du kan 

föra samtal om svåra saker. Och du kan få en situation där du kanske kan få lite empati från 

motpartssidan för din egen ståndpunkt. […] Så jag skulle säga att en sån atmosfär där man 

faktisk klarar av att prata om svåra frågor utan att det blir fientligt och så, det är ju väldigt 

viktigt.  

Jag uppfattar informanten ovan, och liknande uttalanden från andra informanter, som att det 

handlar om en viss grundläggande tro på medkontrahentens goda intentioner, eller med 

Blomqvist, förväntan på välviljedimensionen av personlig tillit. Utan ett sådant underförstått 

antagande riskerar den kontraktuella relationens planeringsfas att bli ”fientlig”, när parterna 

bemöter varandra som själviskt snarare än gemensamt vinstmaximerande. En egen agenda 

kommer självklart alltid att finnas hos den kommersiella aktören, påpekade mina informanter, 

men i denna agenda är det oftast gynnsamt att låta ett visst mått av gemensamma intressen ingå. 

Tack vare denna basplatta av tillit i förhandlingsrummet går det snabbare att producera mer 

välanpassade klausuler, även i kontraktets känsligare delar. 

Vad gäller tillitens negativa effekt på förhandlingsprocess och kontraktsinnehåll får en annan 

informant första ordet: 

För man, när man som företagare eller många i alla fall tänker på det, man tror ju att ”nu är 

vi glada, det här är bra”. Och det är det ju såklart. Men då får vi [jurister] väga upp det med 

att så här, där här måste vi få in om det skiter sig. […] Alltså det är ju ingen som tänker att 

man ska bråka eller att det ska bli si och så. Utan då är man ju många gånger ganska glad. 

”Ja men nu har vi kommit fram till det här och nu ska vi inleda detta och det är så roligt”, och 

allt det där. Som sagt, där tar man ju verkligen olika roller.  

Här ser vi alltså hur juristens närvaro i förhandlingsrummet fyller funktionen av att introducera 

viss riskmedvetenhet både i parternas relation och (så gott som alltid, menar informanterna) i 

kontraktets utformning. Detta nuddade vi även vid i ovanstående avsnitt 3.2.2. Det handlar om 

att ha olika roller, som informanten ovan uttryckte det. Parterna i detta slags situation har tillit 

till varandra och till framtidens fantastiskhet, och ikläder sig rollerna som de optimistiska 

företagarna. Juristens roll blir att sticka hål på denna optimism, något som kan mötas med 

oförstående och bromsa upp förhandlingsprocessen. Detta sker enligt informanterna oftare med 

klienter som är mindre erfarna av att ta fram kontrakt med hjälp av en jurist, och mer sällan 



49 
 

med klienter med större erfarenhet. En informant beskrev fenomenet som att kontraktet från de 

oförstående parternas perspektiv blir ett slags ”katolskt äktenskapsförord”, något närmast 

irrelevant eftersom det reglerar något otänkbart: 

När du tar fram ett joint venture-kontrakt är några av de viktigaste villkoren såna som reglerar 

vad som händer när relationen bryter samman. […] Du vet, och som advokat… [parterna 

känner] ”vi är som gjorda för varandra!”, det här kommer bli så bra. Och sen anlitar nån en 

advokat. Och advokaten kommer med såna här negativa grejer, ”vad händer om det inte 

funkar mellan er?”. Och då är det väldigt mycket, jag kallar dem ibland ”katolska 

äktenskapsförord”. […] För, om du är en troende katolik så är äktenskapet livslångt. Det är 

liksom inte ett alternativ att skilja sig. Så när advokaten kommer in och pratar om att 

relationen ska ta slut liksom… ja. […] Det här vill ingen av dem prata om, det är som att 

båda tittar på advokaten och tänker ”det här ska ju gå så bra, varför gör du ens allt det här, 

varför pratar du ens om vad som ska hända om vi inte är överens”. 

En alltför hög grad av tillit verkar alltså förblindande, vilket leder till en önskan om kontrakt 

som i mindre utsträckning hanterar framtida risker och gör det svårare att ta upp de ”svåra” 

klausulerna. Jag skriver ”en önskan” – eftersom flera informanter beskriver hur de ändå oftast 

lyckas övertyga parterna om att det är en bra idé att ändå skriva in klausuler av 

äktenskapsförordligt snitt. Det är alltså i första hand processen kring de svåra klausulerna som 

påverkas av tillitsgraden mellan parterna. 

 

3.2.7 Sammanfattning av avsnittets delresultat 

Detta avsnitt av uppsatsens analyskapitel har belyst hur mina informanter upplever att 

varierande grader av tillit mellan parterna påverkar såväl förhandlingsprocessen som 

kontraktets innehåll. I empirin framträdde även ett mönster som tecknade konturerna av hur 

effekten inte var enkelriktad, utan även kunde gå åt andra hållet: kontraktets innehåll kan alltså 

ha en viss inverkan på tilliten mellan parterna.  

Avsnitt 3.2.2 visade hur transaktionskostnaderna sänks när det finns ett visst mått personlig tillit 

mellan parterna. Detta eftersom förhandlingen effektiviseras när färre överväganden av 

eventuella risker behöver göras och, som en informant uttryckte det, man kan leta lösningar i 

stället för rävar bakom varandras öron. Resonemanget är i linje med Ribsteins och Luhmanns 

teorier om tillitens transaktionssänkande och komplexitetsreducerande funktion. 

Avsnitt 3.2.3 diskuterade hur en högre grad av tillit generellt leder till kortare, mer relationellt 

relevanta kontrakt och hur en lägre grad av tillit generellt leder till längre, mindre relationellt 

relevanta kontrakt. Främst påverkas hur relevant kontraktsinnehållet blir för parternas relation, 

vilket oftast men inte alltid även innebär ett kortare kontrakt. Med Macneils begrepp påverkas 

alltså faktorn planering – hur stor del, och vilken del, av framtiden parterna anser sig kunna och 

behöva reglera i nuet, och hur stor plats som kan ges åt underförstådda antaganden om 

exempelvis varandras pålitlighet. Även mätbarhet och specificitet påverkas – hur noga 

relationen ska mätas och specificeras i kontraktet. Vi noterade dock att andra saker självklart 

påverkar kontraktets utformning, såsom affärens monetära storlek och parternas 

juridikköparvana – och att det finns en viss grupp klienter där normer om vad det innebär att 

kontraktera ”professionellt” styr, normer som inte nödvändigtvis har sin grund i personlig tillit 
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och hur en tillitsfull relation förväntas se ut.  Ett intressant delresultat är att den personliga 

tilliten har samma transaktionskostnadssänkande effekt även i denna sistnämnda klientgrupp.  

Avsnitt 3.2.4 behandlade det ”genomreglerade” kontraktet och dess eroderande effekt på 

eventuell tillit mellan parterna, särskilt parter med mindre vana av att köpa juridiska tjänster. 

Detta fenomen förklaras med att tillitens välviljedimension inte kan ersättas med det slags 

kontroll som kontrakt med hög grad av mätbarhet och specificitet utgör, varför den sociala 

betydelsen av medkontrahenternas agerande inte kan tolkas som pålitligt när den presterar enligt 

kontraktet.  

I avsnitt 3.2.5 kontrasterade jag mitt nyss nämnda resonemang med ett annat mönster i empirin, 

nämligen hur ”tydliga” (i betydelsen otvetydiga och i hög grad specificerade) kontrakt även kan 

öka graden av tillit i relationen. Detta kräver dock att kontraktet i fråga är relationellt relevanta 

för affären och i princip kan läggas i byrålådan medan relationen fortgår. Effekten beror 

troligtvis inte på kontraktets utformning i sig så mycket som den relationsbyggande 

förhandlingsprocess som ledde fram till detsamma. I samma avsnitt diskuterade jag även 

relationen mellan kontraktets innehåll och förändringar under dess genomförande.  

Avsnitt 3.2.6, slutligen, belyste hur ovan nämnda tillitseffekter på process och resultat tenderar 

att förstärkas när det handlar om vissa slags kontrakt och klausuler. Utformningen av kontrakt 

av mer momentan, isolerad karaktär är mindre känsliga för grader av tillit. Tilliten påverkar i 

dessa fall i stället främst viljan att alls sluta avtal. Utformningen av kontrakt av mer långsiktig, 

relationell karaktär påverkas i högre grav av tillit. Vidare lyfter mina informanter att tilliten 

lyser särskilt starkt igenom utformningen av exempelvis garantikataloger och 

friskrivningsklausuler. Om det finns svåra klausuler att hantera, så blir förhandlingsprocessen 

och dess transaktionskostnader särskilt påverkade av graden av tillit – och här kan en högre 

grad av tillit vara problematisk. 

 

  

3.3 Förhållningssätt: hur påverkar tilliten vad juristen väljer att göra? 

 

3.3.1 Inledning  

Vid sidan av deras ovanstående upplevelser av tillitens relation till förhandlingsprocess och 

kontraktsinnehåll, gjorde mina informanter mycket intresseranta reflektioner över hur de själva 

valde att agera i relation till desamma. Ett genomgående tema var hur deras agerande var 

situerat i tid, rum och relationell kontext, genom att de lät parternas framtida relationer påverka 

vad de valde att göra i förhandlingsrummet (inklusive vilket kontraktsinnehåll de eftersträvade). 

Dessa relationer utgjordes av både den för kontraktet nu aktuella relationen, och andra 

potentiella relationer i form av framtida affärsmöjligheter i branschen. I den sistnämnda 

relationella kontexten spelade skapandet av och/eller upprätthållandet av klientens goda rykte 

en avgörande handlingsdirigerande roll, och en helt central komponent till detta rykte var bilden 

av att vara någon att lita på. Detta avsnitt kommer utforska bland annat dessa teman, samt ur 
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empirin utmejsla tre idealtyper av hur olika slags jurister fyller – eller misslyckas med att fylla 

– dessa funktioner.  

Något jag vill poängtera redan här är hur kontraktet av samtliga informanter inte ses som en 

slutdestination, en slutpunkt, en färdig produkt: utan i stället endast som en hållplats på vägen 

på den resa parterna gett sig ut på redan innan de klev in i förhandlingsrummet. Detta väcker 

frågor om avtals- och kontrakträttens utformning, något jag återkommer till i den avslutande 

diskussionen.  

 

3.3.2 Bad cop: juristen som roll- och relationsbevarare 

Sen med förtroendefrågan… […] man kan ju vara good cop, bad cop. De kan ju alltid skylla 

på den där besvärliga advokaten. Och det kanske är min roll att ta skiten så att säga när det 

behövs. […] Det skonar ju dem, för de ska ju leva med relationen sen. Lita på varandra, det 

är ju viktigt sen. Så då kan de skicka fram mig och vara, ja, torped. […] Så kan klienterna ta 

ett steg tillbaka och sen ta över mer när man har fäktats lite. Så att de kan bibehålla sin 

relation. 

Mina informanter lade stor vikt vid att i förhandlingsprocessen hantera parternas inbördes roller 

i relationen. Detta skedde på två olika sätt. Dels som i ovanstående citat, där informanten 

agerade bad cop och besparade klienten risken att försämra relationen till motparten genom att 

framställa obekväma krav; dels som kommer utvecklas nedan, när parterna har en mer primär 

relation med hög grad tillit och informanten fick skydda denna relation från förändring till en 

mer icke-primär sådan. I båda fallen handlar det alltså om att bevara parternas sociala roller 

genom den juridiska processen, så att de kommer ut på andra sidan kontraktet med samma 

förutsättningar för samarbete – upplevelser av tillit inkluderat – som när de klev in i 

förhandlingsrummet. 

I det förstnämnda fallet handlade informanternas agerande som sagt främst om att ge parterna 

någon att skylla på, som följande informant uttryckte det: 

Det blir ju alltid en lite speciell roll tycker jag när man är advokat. Då kommer man ju in… 

och folk vill ju ha en av lite olika skäl. Men jag tror att det övervägande skälet är att ha nån 

att skylla på. Du vet, man vågar inte säga själv. Det är alltid lättare att nån annan säger vad 

man tycker. Och sen kan man med parterna i slutförhandlingen till exempel då, ”nej men det 

var ju advokaten som sa det där!”. För att hålla kvar förtroendet mellan parterna. För det kan 

ju i vissa förhandlingar bli lite irritation efter ett tag när man tycker väldigt olika. Oftast inte, 

men ibland. Och då är det ju bättre om det inte blir för mycket konflikter mellan parterna 

tänker jag liksom. Att. Ja, men så tänker jag väldigt mycket faktiskt att det inte ska bli. 

En annan informant gjorde en liknande reflektion om värdet av att själv vara den som ”bråkar” 

vid behov, i parternas ställe. 

Och där har du ganska mycket, liksom, med att måna om relationen mellan säljaren och 

köparen. För de ska inte bråka i onödan med varandra. Utan det är bättre då att juristerna 

får bråka med varandra. Och så ser man om man kommer överens, ofta gör man det, nån 

balanserad lösning. Och så tar man tillbaka den till sina respektive huvudmän. 

Här påverkar alltså den grad av tillit som finns mellan parterna hur informanterna valde att 

agera i förhandlingsprocessen – för att bevara sagda tillit och tillhörande roller. Jag förstår detta 
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som ett främjande av den kontraktuella normen rollintegritet, enligt vilket aktörerna i en 

framgångsrik kontraktuell relation ju är överens om varandras roller och dess innehåll samt 

bevarar rollerna under relationens fortlevnad. Mina resultat tyder på att de parter mina 

informanter möter inte beter sig, inte verkar förstå sig själva, som de juridiska subjekten 

”kontraktuella motparter”. I stället, enligt mina informanter, förstår parterna sina inbördes roller 

i kommersiella termer där relationen är viktig för det ekonomiska utfallet. Dessa kommersiella 

roller bör bevaras, menar mina informanter, och ett alltför hårt juridiskt förhandlande skulle 

riskera att rubba rollerna. Det är därför mina informanter ser det som ett viktigt och effektivt 

verktyg att ibland agera bad cop åt klienten.  

Den andra genren av rollhantering är, som sagt, hantering av parter med en etablerad social 

relation där en hög grad av tillit finns. Denna relation var långt mer sällsynt för mina 

informanter att möta, och ledde informanterna till att agera något annorlunda. 

Ibland, inte så ofta, men ibland kommer det folk som känner varandra väl. ”Nu ska jag ta in 

min kompis som ägare” och så vidare. Där finns ju ett stort förtroende känner man. […] Och 

de vill att allt ska vara rätt och riktigt ändå. Men jag upplever att de som kommer till mig då 

[…], de hade aldrig orkat ha den diskussionen med sin kompis själv. Så de tycker det är 

väldigt skönt tror jag, att det kommer från nån annan, än att de själva skulle säga ”okej nu 

ska du göra det ena och det andra”. 

Med Macneils begreppsapparat handlar det om parter med en primär, snarare än icke-primär, 

relation. En sådan part ”hade aldrig orkat” ha diskussionen som ett kontrakt kräver, och tycker 

det är ”väldigt skönt” att det hela ”kommer från nån annan”: här finns alltså känslor av obehag 

inför tanken på att bete sig som en kontraktuell motpart. Det skulle innebära en förändring av 

den primära relationen i det att man skulle börja bemöta varandra mer icke-primärt, som om 

man inte kände och litade på varandra på det sätt relationen ditintills hade gett uttryck för. Att 

göra en sådan relations underförstådda antaganden explicita i form av kontraktklausuler är ett 

slags förrättsligande av relationen som känns främmande och tungrott. Här ser jag för övrigt en 

intressant parallell till Macaulays forskningsresultat om hur hänvisning till kontraktsrätten, och 

kontraktuella rättigheter, kunde ses som relationsskadligt i kommersiella relationer (se avsnitt 

2.3.2.1). En förklaring skulle kunna vara att man då skulle byta vilken källa till kontraktuell 

solidaritet man förutsatte fanns i relationen: från goda intentioner (tillitens välviljedimension), 

till kontroll och undvikandet av rättsliga påföljder (implicit brist på tillit). Man skulle plocka in 

juridiska normer i ett rum som ditintills varit styrt av endast sociala, vilket dels skulle ändra 

rollerna, dels skulle skapa känslor av obehag och/eller misstro.  

Mot denna bakgrund sker alltså mina informanters agerande i mötet med parter i en mer primär, 

tillitsfull relation. Informanterna menade att de inte kunde agera lika mycket av en bad cop i 

dessa situationer – en av dem uttryckte detta som att man ”inte kunde gå in och grotta för 

mycket” – eftersom det skulle hota relationen. Jag tolkar detta som att hotet, mer konkret, var 

en rubbning av rollintegriteten och källan till kontraktuell solidaritet, i enlighet med det nyss 

förda resonemanget. 
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3.3.3 Framtida relationers bäring på agerandet i nuet 

Utöver att anpassa sitt agerande efter ett bevarande av och hänsyn till parternas roller i nuet, 

var klientens framtida relationer med såväl motparten som andra potentiella affärspartners 

något informanterna baserade sitt agerande på. Detta syns till exempel i hur informanterna talar 

om att med framtiden i åtanke hantera potentiellt tillitsskadande klausuler försiktigt, samt att 

vara medveten om att agerandet i förhandlingsrummet kan ha en påverkan på klientens rykte i 

branschen (och därmed den tillit de tillgodoräknas i framtida relationer). 

Vi börjar med den framtida relationen till motparten. Detta var viktigt i mer isolerade kontrakt, 

såsom företagsöverlåtelser, om det fanns någon chans att parterna skulle göra affärer i framtiden 

(och som vi nämnde i 3.2.6 är detta ofta fallet). Skapandet och värnandet av relationen gav dock 

större effekt på deras agerade när det gällde mer långvariga relationer. Informanten nedan 

uttrycker det som att hen som jurist måste anpassa sitt beteende till att bygga ett förhållande 

”bortanför avtalet” snarare än att vinna den sista poängen åt sin klient: 

Ta ett låneavtal till exempel. Varje form av finansiering är ju per definition nånting som varar 

över tid. Och antingen har det varat över tid eller så ska man liksom när jag lämnar rummet 

kunna fortsätta att ha ett förtroende för varandra. Detsamma gäller joint ventures, licensavtal, 

aktieägaravtal. Och där är det kanske också så att man måste inse att som jurist, jag menar 

hellre än att vinna den sista poängen i avtalsförhandlingen så måste jag veta att de här 

parterna, det här kommer funka. De kommer att lita på varandra. Det här är liksom ett 

förhållande som håller bortanför avtalet. 

En annan informant formulerade sig som att parterna, till skillnad från informanten, ju skulle 

”vara kvar på resan” när kontraktet väl var skrivet och att informanten därmed inte kunde vara 

hur hård och oresonlig som helst i förhandling och kontraktsutformning. Temat går igen i 

ytterligare en informants utsaga om det färdiga kontraktet:  

Båda parterna ska känna att det här blev en rimlig lösning på situationen. Återigen, 

förtroende, de känner förtroende för att om det dyker upp någon affärsmöjlighet eller något 

sammanfallande intresse av att ha med varandra att göra i framtiden så finns det inget 

gammalt groll. Man kan mycket väl tänka sig att göra affärer i framtiden för man har liksom 

skött relationen på ett bra sätt sådär. 

Visst kräver tillvaratagandet av klientintresset att man ibland sätter hårt mot hårt, menade flera 

informanter, men aldrig på en sådan nivå att det kan skapa framtida ”gammalt groll” (som en 

av dem uttryckte det). Informanternas agerande styrs alltså delvis av att bibehålla motpartens 

tillit till klienten, och inte enbart av vad som vore juridiskt eller kommersiellt möjligt att uppnå 

i nuet. Detta syns även i hur följande informant talar om vissa klausuler som 

”förtroendeskadliga” för relationen: 

Det finns ju vissa klausuler som är svårförhandlade. För att de kan vara lite 

förtroendeskadliga på ett sätt. Alltså det kan till exempel handla om att, i ett 

aktieöverlåtelseavtal är det standard att man har en konkurrensklausul för den som säljer. 

Som ska gälla i x antal år efter att man sålt. […] Två eller tre år brukar en sån va på. […] 

Men den är ju lite svår alltid för att så här… går man inte med på det så tycker de ju, då tycker 

ju köparen bara ”men vadå ska du konkurrera med oss, varför ska vi då köpa?” […] Men 

säljaren vill ju inte åta sig alltför mycket. ”Vi vet ju inte vad vi ska göra i framtiden”, liksom. 

Men den är svår, man får vara lite försiktig för för att inte förstöra förtroendet. Och det är 

samma då att förhandla ner viten, där kan det ju också vara känsligt för… då brukar ju 
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köparen kanske lägga in ”tio miljoner vite om du bryter mot detta”. Och vi bara, nej… men 

då är det ju lite svårt att sänka den, för vadå säger de, ”du ska väl inte bryta mot den, det 

ligger ju helt i dina egna händer att bara inte bryta mot den!”. Men samtidigt kan det ju inte 

vara hur högt som helst. Ja. Så de är ju alltid svåra att sitta med. 

Vidare ser jag en röd tråd om vikten av att enligt informanterna inte bara bevara befintlig tillit 

i relationen (med framtiden i bakhuvudet), utan även jobba för att skapa en högre grad tillit 

mellan parterna. Detta särskilt i relationer där parterna inte känner eller ens känner till varandra, 

och den personliga tilliten därför är låg.  

Om det är två parter som inte känner varandra så är det väldigt viktigt att försöka facilitera 

att de skapar tillit varandra emellan under processen. Så om jag till exempel företräder en 

köpare då, så tänker jag inte… jag vill inte ha massa onödiga saker med i mitt avtal. Utan att 

jag beskriver det som rimligt, hyfsat balanserat i första utkastet. […] Just för att skapa känslan 

att det här är en rimlig person som jag vill göra en affär med. Om jag skulle lägga utkastet 

där borta i stället då kommer de känna att det här är helt orimligt, och så skapar det 

misstänksamhet hos säljaren i stället och de kommer tänka, liksom, ”varför litar de inte på 

oss?”. Och då skapar du i stället den här otryggheten i relationen. 

Genom att framställa ”rimliga” förslag på kontraktsinnehåll kan man alltså skapa en bild av 

klienten som en rimlig, pålitlig aktör. Detta leder enligt informanterna till vinster som att 

motparten blir mer öppen för klientens perspektiv och behov, och att klientintresset därför blir 

tillgodosett i en högre utsträckning. Detta ideal om att agera som ”den rimliga juristen” går igen 

hos nära nog samtliga informanter, och jag återkommer till denna och andra idealtyper i avsnitt 

3.3.5. 

Slutligen berättar informanterna om hur deras agerande påverkas inte bara av framtiden för den 

aktuella relationen, utan även av framtiden för andra potentiella relationer med kommersiella 

aktörer i partens bransch. De gav uttryck för hur kommersiella aktörers beteenden i samarbeten 

eller transaktioner reglerades av såväl kontrakt som av viljan att behålla sitt goda rykte. 

Grundbulten för ett gott rykte var, enligt informanterna, att vara någon som håller sina löften 

(för övrigt precis vad Bernsteins studie om diamantindustrin handlar om, se avsnitt 2.3.2.2). Att 

som jurist vara medveten om både ryktets värde som hur det kan skapas gör att man kan göra 

bättre val i hur man representerar klientens intresse, eftersom man bättre förstår vad som ligger 

i klientens intresse (även när klienterna själva kanske inte alltid är helt på det klara med detta, 

som två av informanterna noterade). Att framställa klienten som rimlig och pålitlig, precis som 

jag nämnde ovan, är centralt i detta. 

De frågor som lyfts i detta avsnitt pekar på något av det mest intressanta jag lärt mig av den 

inblick som informanterna gett mig i det kommersiella kontraktets tillkomst, nämligen hur de 

aktivt arbetar med att bevara och skapa personlig tillit på grund av de effektivitetsvinster tilliten 

kan medföra. Detta blir intressant mot bakgrund av McBrides tes om hur rätten kan, ska, skapa 

artificiell tillit parterna emellan, eftersom rätten kan vara mottagare av systemförtroende; och 

att rätten enligt Ribsteins och Hult samtidigt inte kan skapa personlig tillit, eftersom den aldrig 

kan ersätta välviljedimensionen av densamma. Jag hänvisar läsaren till avsnitt 2.2.4.3 för en 

påminnelse om dessa teorier. Men! Givet att personlig tillit mellan parterna både ökar 

avtalsslutandeviljan och förenklar processen att utforma kontraktet (i enlighet med mitt 

resonemang i avsnitt 3.2), men alltså inte kan skapas på rättslig väg, så är juristens 
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tillitsskapande roll i förhandlingsprocessen helt avgörande. Det genom juristens agerande som 

frukterna av både systemförtroende/artificiell tillit och personlig tillit kan skördas: 

systemförtroendet skapar en helt nödvändig förutsebarhet och stabilitet på marknaden, medan 

den personliga tilliten sänker förhandlingsprocessens transaktionskostnader och (allra oftast) 

samtidigt höjer kvaliteten på de kontrakt som produceras. Här kan alltså de juridiska och sociala 

normerna brytas i det prisma som juristen utgör, på samma sätt som parternas upplevelser av 

tillit och kontroll gör. På andra sidan prismat ligger så väl det konkreta kontraktet, som parternas 

framtida relation.  

 

3.3.4 Vikten av att främja informella konfliktlösningsmetoder 

Som sagt i avsnitt 3.2.5 (och till viss del 3.2.6) kan en viss grad av personlig tillit öka chanserna 

för ett tydligt, till relationen väl anpassat kontrakt. Vad har då detta med informell tvistlösning 

att göra – och hur relaterar i sin tur informellt tvistlösning till tillit? Jo, som vi redan nuddat vid 

uttrycker informanterna hur detta slags tydlighet minskar risken för tvist i allmänhet och formell 

tvist, alltså skiljenämnds- eller domstolsförfarande, i synnerhet. Informanterna menar att detta 

beror på att parterna med ett sådant tydligt och relevant kontrakt har större chans att själva lösa 

eventuella tvister under relationens gång, utan att behöva vända sig till en extern 

konflikthanterare i form av formella processer. Informanterna pekar på hur formell tvistlösning 

påverkar parternas relation negativt och riskerar att, i värsta fall, få den att kollapsa helt. Därför 

jobbar informanterna redan vid utformandet av kontraktet med att bevara eller skapa både tillit 

och tydlighet – för att möjliggöra relationsintern, informell konfliktlösning.  

Tydligheten ska, för att få full effekt, återspeglas både i kontraktsinnehållet och i parternas 

förståelse av detsamma. Häri ligger en av juristens pedagogiska uppgifter i hanterandet av 

parternas känslor av tillit eller kontrollbehov – att förklara för klienten vilka risker kontraktet 

reglerar, och vilka risker parterna i stället avser reglera så att säga relationellt genom tillit till 

motparten. 

Så, det handlar om att vara tydlig i avtalet, och vara tydlig mot huvudmannen. Vad är det nu 

för risker som är reglerade och inte reglerade i avtalet? […] Om de förstår vad det är de går 

med på så minskar risken för tvist. Därför att då kommer de inte, om jag vet vad jag gått med 

på, […] kommer jag då framställa ett krav om jag redan vet att jag inte har skydd för det i 

avtalet? Nej. Då kommer jag ju släppa det. 

Att ”förstå vad det är de går med på” innebär även att ha ett pragmatiskt förhållningssätt till 

kontraktet, i kontrast till följande inställning till kontraktet som ett slags magiskt skydd: 

Och det är egentligen det som brukar vara centralt, vet vad du håller på med. Det är den bästa 

försäkringen. För att ha ett väldigt långt avtal med massa standardklausuler… min erfarenhet 

är att det inte träffar, eller, det finns en förhoppning att ”nånstans i den här pappershögen 

finns nånting som skyddar mig”. Och när du väl har en situation där du är missnöjd med 

motpartens prestationer, så är det min erfarenhet att då ska du sitta och tolka klausuler som 

kanske har ett annat ändamål. 

Att en central funktion med kontraktet är att styra agerandet i tvistiga situationer, och att 

tydlighet då är viktigt, uttrycktes bland annat så här av två informanter: 
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Men ja, så tänker jag ju verkligen. Att om det blir en tvist så ska det vara så tydligt som 

möjligt i avtalet vad som skulle hända och då vet man ju ofta vilka som… var de brukar tycka 

olika liksom. Så där lägger man extra mycket energi. […] Tilläggsköpeskillingar tvistar man 

om, alltid. Så där är det bra att vara väldigt tydlig då, hur det ska beräknas och då har vi ofta 

långa bestämmelser för att slippa tvista. Att man inte ska gå till skiljeförfarande. 

Sen finns det ju alltid worst case då, och vi måste alltid tänka worst case, vad händer om det 

verkligen inte funkar? Och då är det inte längre den mest naturliga… då är det ju inte längre 

deras vardag liksom, då är den inte aktuell längre kan man säga. Utan då, då ska ju avtalet så 

att säga ge verktyg för att kunna agera. Då får man gå till avtalet, främst, även i andra fall 

men, men det är ju liksom en viktig funktion för avtalet. 

Relationen mellan valet av informell och formell konflikthantering verkar vidare till stor del 

bero på tilliten i parternas relation. Jag förstår det som att mina informanter har detta faktum i 

bakhuvudet när de hanterar parternas inbördes relation, och att de aktivt försöker förespråka 

informella lösningar eftersom de anser detta vara i klientens intresse. Följande informant 

reflekterar över tillitens vågmästarroll för konfliktlösningsfrågan: 

Det är ju när man inte litar på varandra och inte är liksom pragmatiskt sinnade som man 

hamnar i domstol. Då säger den ena ”nej det var inget fel i den här garantin, det tänker jag 

inte ta ansvar för!”. Och sen säger den andra att fast det var det ju. Och sen så stämmer man. 

Så har du… har du parter som litar på varandra, och har du ett tydligt avtal som tydligt anger 

när nånting är fel. Då är ju risken för att du hamnar i en tvist mycket mindre. 

Men som följande informant lyfter fram – även om advokaten ser informella lösningar 

som varandes i klientens intresse, bland annat för att det ger den fortsätta relationen en 

bättre chans, så kan en förlikning vara utom räckhåll om parterna helt tappat förtroende 

för varandra. 

Är förtroendet väldigt dåligt, alltså blir det infekterat mellan dem på riktigt, då spelar det ju 

ingen roll. Alltså jag försöker ju alltid förlikas, hitta rätt risknivå liksom, det är mycket bättre 

än att driva det i domstol. […] Men har de en schism mellan sig, då är det helt omöjligt. Det 

är verkligen advokaterna som vill förlikas då bara. De själva vill bara ha rätt. Så det är ju 

mycket bättre om det finns ett åtminstone professionellt förtroende mellan dem, om det är 

det nånting som gått snett då så kan man liksom hantera det. Men är det mer att de helt tappat 

förtroendet för varandra? Då är det rätt omöjligt. […] Där kanske man skulle jobba mer på 

att bygga förtroende, alltså om man ser att det är så illa, att få dem att ändå se att det i grund 

och botten är så att ju båda är bra människor och att det är ju bara den här frågan som ska 

hanteras. 

Man riskerar alltså att hamna i formella lösningar när de informella fallerar, på grund av 

bristande tillit. Nära nog samtliga informanter talade om vikten av att bevara och bygga tillit 

och därmed undvika att behöva använda formella metoder. Följande informant uttryckte på ett 

kärnfullt vis riskerna med att använda sig av rättsliga argument och formella konfliktlösningar, 

och byggandet av tillit som motstrategi för att slippa hamna där: 

Problemet är när man ska försöka nå konstruktiva lösningar att de sitter sällan i juridiken. 

Man har en inställning och jag menar på nån punkt så tycker vi att det är uppenbart fel 

egentligen. Det är liksom grundläggande köprätt, ni har fel. Men hur fel nån än har så är det 

sällan de backar under ett sånt möte om man börjar prata juridik. Det är i så fall lättare att 

bygga förtroende, säga ”det här är problemet, vi tycker inte det är rimligt att vi sitter ensamma 

med det här problemet, låt oss försöka lösa det tillsammans”. Sen har man ju ofta kanske som 

grundinställning så här, om vi inte löser det då blir det en rättslig lösning. Och det är ju ingen 
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av parterna betjänta av. Det tar lång tid. Det kostar mycket pengar. Vi riskerar att drabbas av 

exponering som vi kanske inte är så sugna på. 

Formella metoder att lösa konflikter på kan alltså, enligt informanterna, vara relationellt 

skadliga och riskerar att bli kostsamma både ekonomiskt och för klientens rykte (i och med 

ofördelaktig exponering). Det här kan belysas av två av Macneils normer för den framgångsrika 

kontraktuella relationen, nämligen relationsarbete och konfliktlösning. Relationsarbete som 

förebygger tvist kan utföras även av parternas juridiska ombud, som mina informanter visat på. 

Konfliktlösningsnormen avser som bekant relationsbevarande sätt att hantera problem i 

relationen – och där är informella, kommersiella lösningar oslagbara, enligt såväl Macneil som 

mina informanter. Men för att fungera krävs som sagt en viss grad av personlig tillit, vilket inte 

är svårt att begripa om man minns hur tro på den andres välvilja är en väsentlig komponent av 

sagda tillit. Utan minsta tro på min motparts vilja att lösa konflikten på ett sätt åtminstone även 

gynnar mig litegrann, finns det inte mycket hopp i en förlikningsprocess. Då kliver parternas 

systemförtroende förhoppningsvis in i stället, och konflikten externaliseras till en tredje part 

(utan behov av välvilja) att hantera. På så vis fungerar avtals- och kontraktsrätten som ett sista 

skyddsnät, en nödvändig – men inte alltid tillräcklig – kugge i de kommersiella relationernas 

maskineri.  

 

3.3.5 Hur lyckas eller misslyckas med ovan? En juristtypologi 

I samtalen med mina informanter framträdde tre olika idealtyper för agerande inom 

affärsjuristkåren: ”den arga juristen”, ”den rimliga juristen”, och ”bromsklossjuristen”. Dessa 

hade olika karaktärsdrag och var olika effektiva i att genom sitt agerande fylla ovanstående 

funktioner, och förhöll sig olika till tilliten mellan parterna och effekten den kunde ha på 

förhandlingsprocess och kontraktsinnehåll. Följande avsnitt kommer att utforska detta 

förhandlingsrummets persongalleri. 

Vi börjar med ”den arga juristen”. Denna person är, enligt informanterna, ofta relativt oerfaren 

i sin yrkesroll. Hen driver klientens intresse hårt och vill alltid ha sista ordet, sista poängen. 

Hens agerande utgår från klienten som en autonom aktör och kontraktet som en isolerad 

händelse i tid, rum och relationell kontext. Det blir därför logiskt för den arga juristen att i varje 

given situation försöka (ekonomiskt) vinstmaximera affären åt sin klient, utan hänsyn till 

relationella faktorer som att bevara eller skapa tillit hos andra till sin klient (vare sig hos 

motparten eller i branschen). Mina informanter menar att denna stil är ineffektiv och de facto 

inte tillvaratar klientintresset, även om en del mer ovana klienter förväntar sig dylikt beteende. 

Så blir det mer ovana juridikköpare, de tycker att det ska vara nån som inte ser några problem 

överhuvudtaget upplever jag. Och sen är de också mycket mera inne på att man ska liksom 

verkligen stå på barrikaden och typ skrika och bli arg och du vet sånt här som aldrig funkar. 

[…] Och sen märker man att mer oerfarna, kanske små, advokater, mycket oftare skriker. 

Och gör en stor grej av exakt allting.  

Ytterligare en informant lyfter samma tema om klientens förväntningar på att informanten ska 

bete sig som den arga juristen, vs. vilket beteende som enligt informanten faktiskt ligger i 

klientintresset: 
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Det är ju inte ovanligt att klienter vill att man ska vara en tuffing och vara lite aggressiv och 

visa vart skåpet ska stå och sådär. Det är för mig ingen framgångsfaktor. Det är inte bra att 

nå lösningar genom att köra över en annan. Man kan möjligen vinna nåt kortsiktigt då, men 

det är typiskt sett inte så vi vill jobba. […]  

Informanterna måste alltså, när de väljer vad de ska göra i relation till förhandlingsprocess och 

kontraktsinnehåll, förhålla sig både till de förväntningar som klienterna har på deras agerande 

och på till den egna hantverkarskickligheten oaktat klientens förväntning. Att som den arga 

juristen sträva efter att vinna den sista magiska formuleringen, den sista prisjusteringen, är 

sällan värdefullt för klienten i längden:  

Jag inser numera liksom att det är de stora principerna, de grundläggande principerna som är 

det viktiga. Det är liksom inte det sista ordet här eller där, de här magiska formuleringarna. 

[…] Och som sagt, man måste ju minnas att de ska leva med varandra sen också. 

Eller, med andra ord: 

Och det är ju faktiskt aldrig bra om det blir riktigt dålig stämning mellan parterna. Även om de inte ska 

ha nån egentlig relation ens. […] Ofta är det viktigt för de jag hjälper att det ska vara ett bra förtroende 

för dem, för det är viktigare än att det blir lite lite dyrare eller lite lite billigare faktiskt. För om jag gör 

så det inte blir en bra känsla, då vill de [motparten, min anm.] kanske inte köpa nu eller senare. 

Samma röda tråd tas upp av följande informant, som reflekterar över relationen mellan 

motpartens och den egna klientens intressen. Här syns spår av hur hen agerat som den arga 

juristen i yngre dagar, men insett karaktärens ineffektivitet. 

Det är klart att de förutsättningar som är viktiga för min part, det är klart att jag har ett särskilt 

ansvar att se till att de hamnar i till exempel en bakgrundbeskrivning. Naturligtvis. Det är ju 

liksom inte min sak att bevaka motpartens intressen. Men jag behöver ju inte heller sabba 

affären genom att sätta mig på tvären och försöka vara översmart som en del håller på med. 

[…] Jag skulle säga att när jag var yngre så hade jag nog gärna intagit positionen att man ska 

köra så hårt som möjligt. Jag har min klient och lojalitet mot min klient, så […] jag börjar 

extremt köparvänligt. Sen får man förhandla och se vad de går på. Det var när jag var ung 

det. Nu har jag en helt annan inställning. […] Men det tar en stund att begripa det där, i början 

tror man nästan att det är plikten, att min plikt är att verkligen få största möjliga utfall för 

klienten. Men nej, min plikt är att verka i klientens intresse. Vill de göra affären ska inte jag 

vara den som ser till att den havererar på grund av att, att, att man bråkar om nån 

standardklausul. […] Det är liksom nån hollywood-romantik om att man minsann ska vara 

den kraftfulla advokaten som företräder klienten och kör över motparten, riktigt visar dem. 

Ja. Det gagnar inte klientens intressen. 

Sammantaget agerar den arga juristen inom en kontextlös värld, vilket riskerar att straffa sig i 

längden då agerandet leder till en sämre relation parterna emellan. 

I desto bättre ljus framställde mina informanter idealtypen ”den rimliga juristen”. Detta var det 

ideal de själva strävade efter att agera som. Den rimliga juristen framställer balanserade krav 

på kontraktsinnehåll under förhandlingen och vinnlägger sig om att få sin klient att framstå som 

pålitlig och just rimlig (se avsnitt 3.3.3). Hen lyckas med den pedagogiska uppgiften att sakligt 

förklara klients perspektiv för motparten och vice versa, vilket skapar tillit parterna emellan 

vilket som vi sett ovan leder till en smidigare process och ett mer till relationen anpassat 

kontrakt.  
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Om du tar fram något som är helt off-market, alltså det är inte marknadsmässigt ditt förslag, 

så kommer köparen bara bli arg och tycka att ja, ”vad är ni för några. Ni är ju inte rimliga i 

det här”. […] Och det skapar ju bara friktion mellan parterna. Det gäller att inta positioner 

som inte är orimliga. 

Eller, som en annan informant uttryckte det: 

Jag vet var marknaspraxisen ligger, jag vet vad som är rimligt. Jag har dragit argumenten runt 

omkring de här klausulerna hundratusentals gånger. Så jag lägger mig där det är en position 

som är rimlig, som är i min klients intresse, och sedan försvarar jag den positionen.  

Ovanstående informant uttryckte även att det gav ett ”oseriöst” intryck av sin klient om man 

som jurist framställde alltför klientvänliga krav. Implicit handlar rimligheten alltså, för den 

rimliga juristen, bland annat om att skapa och/eller bevara tilliten i parternas relation och skapa 

bilden av sin klient som en pålitlig, seriös aktör. 

En annan informant ansåg att det egna agerandet bör gå ut på att skapa ”trygghet”, vilket i sin 

tur skapar en stämning där motparten litar på den klientens rimlighet och inte skärskådar dina 

krav på samma vis. Med andra ord skapas välviljedimensionen av personlig tillit. Den gör det 

även enklare, av samma anledning, att få empati för klientens intressen. 

Om du går in med en sån inställning istället för att du liksom kommer in på dina höga hästar 

och säger ”vad är det är för skit”. För då skulle du, dels, du får mycket sämre svar. Men om 

du skapar trygghet, då kommer du facilitera hela processen på ett mycket bättre sätt. […] Då 

har du vunnit hur mycket som helst i förhandlingarna. För skapar du en stämning där de 

tycker att du är nån viktigpetter eller nåt sånt där, då har du förlorat mer och skadat din klient 

i slutändan. Ibland måste man ju vara jättetuff också, men i så fall helst bara mot deras 

advokater när ingen part är med. […] Och den här stämningen då, den möjliggör ju en känsla 

hos dem att vi inte kommer och ställer massa orimliga krav i avtalet. Och att man kan skapa 

en förståelse för varför man vill ha saker, vilket gör dem väldigt mycket mer benägna att 

acceptera det.  

Sammantaget målar informanterna upp bilden av den rimliga juristen som någon med erfarenhet 

av vad som är marknadsmässigt och i klientens faktiska intresse. Karaktären reflekterar över 

hur det egna agerandet påverkar bland annat tilliten mellan parterna, och hur detta i sin tur 

påverkar kontraktsinnehåll och förhandlingsprocess. 

Slutligen då – ”bromsklossjuristen”. Den här karaktären är det enligt informanterna 

nödvändigtvis att ibland bjuda in i förhandlingen, men den får inte ta över. Bromsklossjuristen 

i full blom bromsar nämligen upp förhandlingsprocessen genom att introducera alla tänkbara 

nya risker i parternas relation, något som riskerar att ha en negativ effekt på tilliten dem emellan. 

Samtidigt är det en högst relevant funktion att som jurist hantera risker – en av informanterna 

sa att det i princip var jobbet, att likt en brandskyddsingenjör förutse och förebygga potentiell 

skada i så stor mån som möjligt. Särskilt viktigt menade informanterna att bromsklossjuristen 

var i etablerade relationer präglade av hög tillit mellan parterna, som på grund av tilliten inte 

såg riskerna. Samtidigt behövde sådana relationer, som vi såg i avsnitt 3.3.2, hanteras med 

särskild varsamhet och volymen på bromsklossjuristens domedagstongångar vridas ner.   

Följande informant uttryckte hur hen jobbade med att basera lagom mycket av sitt agerande på 

bromsklossjuristen, och att detta är en del av det affärsjuridiska hantverket som man lär sig med 

tiden. 
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Ibland kan jurister vara lite mycket ”men tänk om det händer och tänk om det där andra 

händer”, och liksom skapa osäkerhet och otrygghet och göra affären mer komplicerad att få 

igenom. Men, det kommer med erfarenhet tycker jag, man utvecklar en känsla för vad som 

är vettigt att förhandla om och vad som, du vet, man kan låta bli att oroa sig för. 

Ytterligare en informant uttryckte samma tema så här: 

Vi [jurister, min anm.] är ju problemlösare. Men ibland så kan det ju bli så att man skapar 

problem av det som inte är ett problem i avtalssituationen också. För man ser kanske de 

juridiska problemen, men de kanske är lite perifera så att säga. Så att, man får i stället lyfta 

upp de större frågorna och behoven och säga […] ”vi kommer lösa era problem!”, eller era 

behov eller så. Alltså se det, vända det till mer positivt i förhandlingarna apropå stämning 

och tillit och så. […] Men samtidigt så är vi ju till för att förutse problem. När andra bara ser 

möjligheter så måste vi också kunna visa på baksidan. 

Sammantaget låter alltså en renodlad bromsklossjurist inte tilliten mellan parterna påverka det 

egna agerandet, och kan som sagt även sänka graden av tillit. Samtidigt är rollen som 

riskhanterare helt central för juristyrket. Att inte skapa otrygghet mellan parterna genom att 

förhandla om alla tänkbara risker, utan fokusera på vad som är ”vettigt” och med en annan 

framing uttrycka riskhanteringen som problemlösning (och på så sätt förbättra stämning och 

tillit), är metoder för att hålla bromsklossjuristen aktiv men tyglad.  

 

3.3.6 Sammanfattning av avsnittets delresultat 

Detta avsnitt av uppsatsens analyskapitel har belyst hur mina informanter upplever att 

varierande grader av tillit mellan parterna – i nuet och i framtiden – påverkar hur de själva väljer 

att agera i relation till förhandlingsprocess och kontraktsinnehåll. 

Avsnitt 3.3.2 diskuterade hur informanterna arbetade med att bevara parternas sociala roller 

genom den juridiska processen, så att de kommer ut på andra sidan kontraktet med samma 

förutsättningar för samarbete – upplevelser av tillit inkluderat – som när de klev in i 

förhandlingsrummet.  

Avsnitt 3.3.3 fokuserade på mina informanters berättelser om hur parternas framtida relation – 

till varandra, och till andra aktörer i branschen – påverkade hur de själva valde att agera. 

Informanternas agerande styrdes delvis av att bibehålla motpartens (och potentiella framtida 

motparters) tillit till klienten, och inte enbart av vad som vore juridiskt eller kommersiellt 

möjligt att uppnå. Här såg vi en intressant roll för juristen att spela i det kontraktsrättsliga 

dramat, nämligen rollen som skapare av den viktiga personliga tillit som rätten inte kan skapa.  

Avsnitt 3.3.4 behandlade tillitens roll i parternas val av konfliktlösningsmekanism. Mina 

informanter agerade för att främja informella konfliktlösningsmekanismer, eftersom dessa är 

långt mindre kostsamma och relationsskadliga än formella mekanismer. Avgörande för de 

informella metodernas framgång är dock att åtminstone en viss grad av tillit, och därmed 

välvilja, finns (kvar) mellan parterna. Detta hade mina informanter med sig när de förhandlade 

och utformade kontrakt. 

Avsnitt 3.3.5, slutligen, skisserade en triptyk av idealtyper inom affärsjuristkåren och hur dessa 

relaterade till föregående avsnitts teman. Mina informanter pekade ut den arga juristen, den 
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rimliga juristen och bromsklossjuristen, som antingen lät sitt agerande delvis influeras av att 

bevara eller skapa tillit mellan parterna: eller tvärtom undergrävde densamma. 
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Del IV:  

Avslutning 
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4.1 Var står vi nu: en reflexiv sammanfattning 

 

Kunskapen står inte bara där som en tjusig marmorstaty. 

 

 

4.1.1 Inledning 

Ovanstående citat yttrades av min fästmös samhällskunskapslärare för nära nog 20 år sedan, 

och har följt henne sedan dess och mig nästan lika länge. En del ord glimrar till och etsar sig 

fast på det där viset, ofta när de i all sin enkelhet säger något väsentligt om världen. I fallet med 

kunskapen och marmorstatyn är detta väsentliga att det både är en process att lära sig något, 

och att all kunskap man försöker ta till sig är en produkt av någon annans sådan process. Den 

står helt enkelt inte där ute i all sin fulländade, färdigbyggda tjusighet och väntar på att vi ska 

komma och hävda ägandeskap över den: den behöver byggas ihop, något som både jag under 

författandet av denna uppsats och läsaren i mötet med densamma har gjort. Jag har, med hjälp 

av mina informanter och de teoretiker och forskare i vars fotspår jag går, producerat ny kunskap 

för den kontraktsrättsligt intresserade läsaren att fundera över och själv bygga ihop och vidare 

på. Det är min övertygelse och förhoppning att resultatet av denna vår kunskapsresa har bidragit 

till att nyansera och fördjupa användarperspektivet på avtals- och kontraktsrätten, med tillitens 

funktioner och effekter i blickfånget.  

 

4.1.2 Uppsatsens resultat  

Den övergripande frågeställning som uppsatsen besvarat var: Hur upplever avtalsförhandlande 

jurister att tillit mellan kommersiella avtalsparter påverkar det kommersiella kontraktets 

utformning, enligt de tillfrågade juristerna? För att lyfta fram de olika dimensionerna som ryms 

i denna undran, delades den upp i tre delfrågeställningar: 

1. Hur upplever juristerna att varierande grader av tillit mellan avtalsparterna påverkar 

förhandlingsprocessen, enligt de tillfrågade juristerna? 

2. Hur upplever juristerna att varierande grad av tillit mellan avtalsparterna påverkar 

kontraktets innehåll, enligt de tillfrågade juristerna? 

3. Hur menar de tillfrågade juristerna att varierande grad av tillit mellan avtalsparterna 

påverkar vad juristerna själva väljer att göra, i relation till såväl förhandlingsprocess som 

kontraktets innehåll? 

Delfrågeställning ett och två besvarades tillsammans, eftersom mina informanter ofta talade 

samtidigt om förhandlingsprocess och det ur denna process resulterande kontraktet: i deras 

föreställningsvärld var det inte meningsfullt att skarpt avskärma det ena från det andra. Mina 

resultat visar att en högre grad personlig tillit mellan parterna sänker transaktionskostnaderna i 

förhandlingen, och att en högre grad tillit även generellt leder till kortare, mer relationellt 

relevanta kontrakt medan en lägre grad av tillit generellt leder till längre, mindre relationellt 
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relevanta kontrakt. Effekten är starkare på kontraktsinnehållets relevans för relationen, än på 

kontraktets längd. Båda dessa delresultat kan förklaras med hjälp av Ribsteins och Luhmanns 

teorier om tillitens transaktionssänkande och komplexitetsreducerande funktion: tilliten 

minskade antalet riskfyllda framtidsscenarier som parterna kände ett behov av att reglera i 

kontraktet. På så vis är Macneils kontraktuella faktor planering upplysande i sammanhanget: 

hur stor del av planeringen, i form av förhandling och kontraktsinnehåll, tilläts utgöras av 

underförstådda antaganden om exempelvis ömsesidig pålitlighet och lojalitet? Och hur stor del 

– och, på tal om nyss nämnda relationella relevans, vilken del – önskade parterna i stället 

uttrycka i mätbara och i hög grad specificerade klausuler?  

Samtidigt har informanterna synliggjort en grupp klienter för vilka normen om ”det 

professionella kontraktet” i hög grad styr kontraktets utformning. Denna norm tränger undan 

andra förväntningar, varför tilliten mellan parter inom denna grupp får en mycket lägre effekt 

på kontraktets innehåll. Ett intressant delresultat är att tilliten dock har samma 

transaktionskostnadssänkande effekt på förhandlingen även i denna klientgrupp. 

Vidare diskuterades hur ett så kallat ”genomreglerat”, i betydelsen hög grad detaljerat och 

specificerat, kontrakt riskerade ha en eroderande effekt på tilliten mellan särskilt parter med 

mindre vana av att köpa juridiska tjänster. Notera hur tillitens effekter alltså inte är enkelriktade, 

i det att kontraktets innehåll kan ha en viss inverkan på tilliten mellan parterna och inte endast 

vice versa. Strikt taget ligger detta motiv strax utanför uppsatsens ram i förhållande till 

frågeställningarna: jag hoppas läsaren instämmer i att det är tillräckligt relevant för att inte 

inverka negativt på målningens övergripande komposition, utan tvärtom kan berika den. 

Effekten förklarade med att tillitens välviljedimension inte kan ersättas med det slags kontroll 

som ett kontrakt med hög grad av mätbarhet och specificitet utgör. Kontraktet förändrar, med 

Ribsteins begrepp, den sociala betydelsen av de handlingar parterna utför för att prestera 

kontraktsenligt. 

I kontrast lyfte informanterna även en parallell sida av de detaljerade kontrakten, nämligen att 

dessa även kan öka graden av tillit i relationen. Detta kräver dock att kontraktet i fråga är 

relationellt relevant för affären och i princip kan läggas i byrålådan medan relationen fortgår. 

Här noterade jag att effekten troligtvis inte beror på kontraktets utformning i sig så mycket som 

den relationsbyggande förhandlingsprocess som ledde fram till detsamma. Med en 

förhandlingsprocess där en högre grad tillit finns (eller skapas) mellan parterna och till 

samarbetets syfte, stöttas den för en framgångsrik kontraktuell relation viktiga normen om 

rollintegritet. Detta ger ett tentativt svar på frågan ställd av Woolthuis et al. om varför ett 

gemensamt framtagande av ett detaljerat och komplext kontrakt kan leda till en ökad tillit i den 

kontraktuella relationen. 

Vidare såg vi hur en sådan process kan skapa bättre möjligheter att relationellt hantera den 

föränderliga verklighet vars vågor oundvikligen men oförutsägbart kommer slå mot kontraktets 

oföränderliga klippa. 

Slutligen visar min undersökning, som svar på de första två delfrågeställningarna, att ovan 

nämnda tillitseffekter på process och resultat tenderar att förstärkas när det handlar om vissa 

slags kontrakt och klausuler. Utformningen av kontrakt av mer momentan, isolerad karaktär är 
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mindre känsliga; kontrakt av mer långsiktig, relationell karaktär är mer känsliga. 

Garantikataloger och friskrivningsklausulers utformning påverkas starkt; så även för relationen 

svåra klausuler, där en högre grad tillit faktiskt kan var något problematiskt och verka 

förblindande för avtalsparterna. 

Delfrågeställning tre riktade fokus mot hur informanterna menade att olika grader av tillit 

påverkade hur de faktiskt agerade relation till förhandlingsprocess och kontraktsinnehåll. Det 

visade sig vara helt centralt att agera för att bevara parternas roller – stötta normen om 

rollintegritet – så att de kommer ut på andra sidan kontraktet med tillit och sagda roller intakta. 

Detta gjorde de exempelvis genom agera bad cop, det vill säga någon som parterna kunde 

”skylla på” vid behov. En mindre vanlig men likväl intressant variation på temat var detta 

rollbevarande mellan parter med en mer primär relation: här var det inte lämpligt att agera fullt 

lika bad, eftersom parterna var än mer främmande för den förrättsligande processen att uttrycka 

relationen i ett kontrakt och att se sig själva som subjekten ”kontraktuella motparter”. Det här 

mönstret syns för övrigt även i Macaulays forskning: hans informanter tenderade också att 

undvika de tuffare förhandlingsfrågorna för att bevara en god relation, tills en jurist tog upp 

dem. Utfört av en skicklig hantverkare leder juristens närvaro alltså till mer välreglerade 

kontrakt utan att det sker på bekostnad av den goda relationen mellan parterna. 

Det för mig mest intressanta, och tankeväckande, delresultatet som svar på delfrågeställning tre 

var hur informanternas berättelser visar på juristens viktiga roll i det kontraktsrättsliga dramat, 

nämligen rollen som skapare av den personliga tillit som rätten – med Hult och Ribstein – inte 

kan skapa. Utan tillit inga kontrakt, eller i alla fall oerhört mycket mer tungrodda sådana. Så, 

för att ställa det på sin spets: denna funktion är av avgörande betydelse för den oöverskådliga 

väv av näringslivets kontraktuella relationer som skapas i förhandlingsrummet varje dag.  

Vidare var ett genomgående tema i informanternas berättelser framtiden – deras agerande 

informerades både av hänsyn till parternas framtida (tillitsfyllda) relation, och klientens 

framtida relationer med andra aktörer i branschen (där ryktet som någon att lita på var av stort 

värde – ett eko av Bernsteins resultat). Relationens framtida framgång och fortlevnad värnades 

också genom informanternas främjande av informella konfliktlösningsmekanismer, eftersom 

dessa visat sig långt mindre kostsamma och relationsskadliga än formella mekanismer (i linje 

med såväl Macaulay som Macneil). Samtliga informanter såg alltså inte kontraktet som en 

slutdestination, en slutpunkt, en färdig produkt: utan i stället endast som en hållplats på vägen 

på den resa parterna gett sig ut på redan innan de klev in i förhandlingsrummet.   

Slutligen skisserade jag ett affärsjuristkårens persongalleri, i form av de tre idealtyperna ”den 

arga juristen”, ”den rimliga juristen” och ”bromsklossjuristen”. Dessa karaktärer lät tilliten 

informera det egna agerandet på olika vis: inklusive att ignorera eller undergräva den. 

  

4.1.3 Med detta sagt: vad gör juristens närvaro i relationen? 

Jag inledde denna uppsats med att beskriva juristen som ett prisma i vilket parternas känslor av 

tillit och/eller kontrollbehov bryts och omvandlas till kontraktets alla klausuler. Mina 

informanter har bjudit in mig bakom kulisserna i detta prisma, och låtit mig få syn på vilka slags 



66 
 

processer som pågår där inne. För, så klart: vilken jurist, vilket slags prisma, man som blivande 

kontraktspart möter i förhandlingsrummet kommer påverka kontraktets slutliga utformning. 

Dessutom, som vi noterat, kommer det påverka graden av tillit som finns mellan parterna när 

de lämnar bordet och sätter sina planer i verket. Juristens närvaro i relationen gör alltså något. 

Det verkar helt klart finnas gemensamma sociala normer inom branschen för hur en 

förhandlande jurist förväntas bete sig och hur kontraktets utformning förväntas bli, och att dessa 

normer även faktiskt styr beteendet och utformningen. Detta är intressant i sig, och särskilt 

intressant på den dispositiva och formfria arena som avtals- och kontraktsrätten utgör. När 

juridiska normer på sin höjd indirekt påverkar kontraktens innehåll genom att erbjuda reglering 

om parterna själva inte vill eller lyckas ta fram sådana, ges sociala normer större effekt i dess 

ställe. Som nämndes redan i uppsatsens inledning: det är just detta förhållande som gör ett 

användarperspektiv på avtals- och kontraktsrättsliga frågor så rättsvetenskapligt relevant och 

intressant. 

Det sammantagna intrycket jag fått av mina informanters berättelser är att kontrakten blir mer 

detaljerade, mer riskmedvetna och i allmänhet längre av juristens närvaro. En av informanterna 

sa att vissa parter har en ”övertro” på att sådana kontrakt kunde skydda dem i händelse av tvist, 

och att rörelsen mot allt längre kontrakt i dessa fall kom från klienterna: alla informanter var 

dock överens om att det i den överväldigande majoriteten av fallen är juristens initiativ. Detta 

på grund av faktorer som kårens generella riskaversion, och uppfattningen att en helt central 

del av att vara en skicklig jurist är att kunna förutse och reglera för framtida risker – därav de 

längre kontrakten. Ett intressant sidospår i empirin var den tankegång som vissa informanter 

gav uttryck för, nämligen den influens som anglosaxisk rätt utgör för kontrakt även mellan två 

svenska parter. Resultatet blir, även här, längre och långt mer detaljerade kontrakt. Detta blir ju 

logiskt med tanke på att den anglosaxiska traditionen, som bekant, är långt mer upptagen av 

vad som sker inom kontraktets fyra hörn än vad den svenska traditionen är. Det blir ett slags 

märkligt rättstransplantat att applicera anglosaxisk logik i en svensk rättskultur där exempelvis 

konkludent handlande, gemensam partsavsikt och lojalitetsprincipen är nära nog lika viktiga 

tolkningsdata av avtalets innehåll som de faktiska kontraktsklausulerna. 

Vad gäller juristens övergripande effekt på den personliga tilliten mellan parterna, så anser jag 

mitt mest spännande och intressanta fynd vara hur jag med informanternas hjälp sätter fingret 

på juristens i rättssystemet unika tillitsskapande roll. En av mina största inspirationskällor i 

valet av uppsatsämne var McBride och hans analys att avtals- och kontraktsrättens främsta 

funktion är att skapa artificiell tillit mellan parterna på marknaden. Annorlunda uttryckt ska 

parterna kunna hysa systemförtroende för rättssystemet, som substitut för personlig tillit till 

varandra. Ingenting i min undersökning motsäger att denna funktion uppfylls – men! 

Undersökningen belyser hur rent systemförtroende, i avsaknad av all form av personlig tillit, 

knappast är tillräckligt för ett fungerande näringsliv. För att sammanfatta det i högkontrast och 

något förenklat: utan personlig tillit, inga kontrakt. Avtals- och kontrakträtten är därmed 

nödvändig, men inte tillräcklig. Här kommer juristen in på scenen. Genom att förmänskliga och 

blåsa liv i rätten kan juristen vara en del av relationen mellan parterna, på ett sätt som abstrakta 

rättsregler aldrig kan vara. Juristen kan bevara, skapa och kalibrera den personliga tilliten såväl 

i rummet som i kontraktet, och detta med ett vakande öga även på relationens framtid. Jag fann 
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det mycket intressant hur naturligt detta kom för mina informanter – det var, som jag förstod 

dem, helt och hållet en del av vad det innebar för dem att vara en skicklig jurist.  

Så – parternas känslor av tillit och kontrollbehov förrättsligas av en riskmedveten profession 

till långa, detaljerade kontrakt. Samtidigt är denna profession skicklig på att förrättsliga lagom 

– att bevara parternas sociala roller och skapa tillitsfulla normer för deras relation i nuet och 

framtiden. Dessa processer sker i skuggan av rätten, som väntar där i bakgrunden som ett 

skyddsnät för krackelerade relationer. Den här bilden var mer komplex än jag väntat mig när 

jag klev på kunskapsresan som ledde oss hit: jag hoppas läsaren finner det lika uppfriskande 

som jag. 

 

4.2 Vart är vi på väg: en nyfiken framtidsspaning 

Något jag slagits av under arbetet med denna uppsats är hur ingen kontraktuell relation är en ö. 

Omgiven av samhälleliga och juridiska normer formas den i tid och rum, påverkad av långt fler 

källor än de rättsliga. Mina studier i avtals- och kontraktsrätt (och för övrigt de flesta andra 

rättsområden också) har gett mig en förmåga att isolera och juridiskt dissekera ett givet 

ögonblick: fordrans uppkomst, avtalets ingående, gärningens fullbordan. Juridiken har skarpa 

kanter och är kontextuellt avgränsad på det sättet, och behöver självfallet också vara det för att 

skapa åtminstone något slags förutsebarhet i sitt möte med vår slarviga, oförutsägbara 

verklighet. Vad gäller avtal och kontrakt yttrar sig detta karaktärsdrag i perspektivet på det 

skrivna kontraktet som en färdig produkt, en ändhållplats på linjen som avgick från parternas 

entré i förhandlingsrummet. Mina informanter menade som sagt att rättens användningsområde 

främst var att bistå med formell konfliktlösning i redan kollapsade relationer, och att en extern 

tolkning av kontraktet då självfallet var avgörande för tvisten. Rätten användes långt mer sällan 

under relationens inledning och liv. Jag tänker mig den kontraktuella relationen som bestående 

av faserna förhandling, kontrakt och prestationernas genomförande, ibland på repris då parterna 

återkommande gör affärer med varandra, och oftast med en prolog av att parterna hört talas om 

och börjat kommunicera med varandra redan innan förhandlingen. Detta kan illustreras av 

följande figur:  
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Fig. 4. Den kontraktuella relationen före, under och efter utformningen av kontraktet. 

 

Det verkar alltså som att avtals- och kontraktsrätten av någon anledning inte är intressant för 

dess tilltänkta användare under större delen av dessa faser, och uppehåller sig vid fasen 

”kontrakt” när den väl kopplas in. Här skulle jag väldigt gärna se vidare forskning som i detalj 

undersöker anledningarna till detta, på ett vis som ligger utanför denna uppsats frågeställningar. 

Varför, till exempel, avtalas den dispositiva rätten så ofta bort? Varför upplevs det som nära nog 

en krigsförklaring att luta sig mot lagrum (och/eller klausuler) när problem uppstår under 

prestationernas genomförande? Baserat på svaren på frågor som dessa: skulle rätten kunna 

reformeras och bli mer användarvänlig? Om svaren tyder på att användarna upplever rättens 

innehåll som ineffektivt och illa avpassat för de kommersiella behov det ämnar stötta, finns det 

hopp i (användarinformerade) reformer. Om svaren däremot tyder på att problemets ursprung 

står att finna i rättens karaktär som något externt till parternas relation, finns däremot såklart 

inte mycket att göra för att öka användningen av den under relationens fortlevnad. I så fall blir 

det logiska att acceptera att avtals- och kontraktsrätten aktiveras först som en sista utväg, när 

tilliten i relationen helt nötts ner, och det enda som återstår är att försöka placera ansvaret för 

kollapsen på den ena av parterna. Skulle en sådan slags rätt behöva vara mer formalistisk, mer 

förutsebar för parterna, så att de vet vad som väntar i faggorna skulle de inte själva komma 

överens? Läsaren hör ju: här finns många framtida forskningsuppgifter för den kontraktsrättsligt 

hugade att ta itu med. Jag lämnar med dessa ord över detta mitt bidrag till fältet. 
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Bilaga: intervjuguide 

 

[Introinfo 

Studiens syfte, kort: 

• Ta reda på hur du som jurist förhåller dig till om det finns förtroende mellan din klient och motparten 

eller inte. Hur du upplever, om alls, att det påverkar avtalets utformning. 

(Repetition av informationsbrevet: mitt examensarbete; klar i januari, du får ta del av den; alla deltagare 

anonymiseras; transkription sedan raderas ljudfilen.)  

Från att byrån blir kontaktad av en klient och du kopplas in → till dess att det finns ett avtal (men fritt!). Löpande:  

• reflektera gärna över om du tycker att dina svar beror på vilket slags avtal det handlar om (t ex långvarigt 

samarbete vs. engångstransaktion).  

• var gärna utförlig i dina svar, det är dina upplevelser jag är ute efter, det är det som är spännande för 

mig!] 

 

Bakgrund/kontext 

Hur länge har du jobbat som jurist, och med vad? 

Hur länge har du jobbat med att ta fram avtal? 

Vilka slags klienter brukar du representera i avtalsförhandlingar, och vilka typer avtal brukar 

det handla om?  

Hur går en avtalsförhandling till i praktiken när du representerar en av parterna? Skriftväxling, 

fysiska möten, över Teams eller liknande? Är ni med från första början eller har klienten och 

motparten ofta kommunicerat en del innan ni blir inkopplade? 

 

Inför förhandlingen 

Hur mycket kontakt har du med klienten innan förhandlingen med motparten börjar? Och vad 

pratar ni om då? 

Brukar klienten berätta något om vilken relation den och motparten har till varandra, innan 

förhandlingen? Vad tycker du om att de känner varandra/har börjat komma överens redan innan 

du blir inkopplad? 

- 

Vilka förväntningar tror du att klienterna har på hur du som advokat ska bete dig (t ex under en 

förhandling)? Och på vad du ska uppnå vad gäller avtalets utformning? (+Skulle du kunna bete 

dig ”fel”? + Och varför tror du att det i så fall är så?) 

Tycker du att klienternas förväntningar på dig i allmänhet är realistiska? Kan du ge exempel på 

ja/nej, och på vilket sätt? 
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Vilka tankar har du själv på hur en advokat bör bete sig mot klient och motpart, och på hur ett 

avtal ska vara utformat? Varför? Exempel? 

En del forskning kring avtalsskrivning pekar på att många företagare föredrar att komma 

överens genom att bara ”skaka hand”, utan vare sig kontrakt eller juridiskt stöd. Reflektera! 

Och varför, upplever du, söker sig era klienter till er? (+ Reflektera över påståendet.) (+ Vad 

är det de vill få ut av ett avtal?) 

 

Under förhandlingen 

Vad för slags villkor brukar klienter vilja lägga mest fokus på att reglera i avtalet – vad vill de 

helst prata om under förhandlingen? Och varför? 

Finns det typer av klausuler som ingen av parterna brukar vilja att ta upp i en förhandling? 

Varför då, tror du? Och vad gör du om du märker att klienten/motparten undviker något du 

tycker borde regleras i avtalet? 

Upplever du att klienten/motparten/båda ibland medvetet håller något villkor otydligt? Varför 

gör de det tror du; och vad gör du då? 

- 

Brukar du få en känsla av hur klienten tänker sig att den ska använda sig av avtalet, när det väl 

är klart?  

Finns det något som det är vanligt att du får påpeka för klienten, som klienten inte har 

uppmärksammat borde regleras i avtalet? Kan du ge några exempel, i så fall?  

Hur mycket fokus brukar klienten ha på hur en eventuell konflikt ska hanteras i avtalet? Och 

hur mycket tänker du på en eventuell framtida konflikt när du utformar avtalet? 

- 

Okej om vi skiftar fokus lite:  

Hur tycker du att stämningen mellan alla inblandade påverkar förhandlingen och avtalets 

utformning – frågor som kan lyftas, vad som blir reglerat och hur? 

Hur märker du om klienten och motparten är misstänksamma eller har förtroende för varandra? 

Är det något du brukar reflektera över, och påverkar det vad du gör? 

Låt säga att du har att göra med två parter som litar på varandra. Hur påverkar det vad du gör i 

förhandlingen? 

Om det i stället är så att din klient och motparten är misstänksamma/neutrala mot varandra? 

Vad gör du? Hur påverkas förhandlingen? 

Tycker du att misstänksamhet eller förtroende mellan klienten och motparten har något att göra 

med hur de vill att deras avtal utformas? (Och blir sedan avtalet annorlunda utformat beroende 

på om förtroende/misstänksamhet dem emellan? (T ex vad som regleras, och hur detaljerat)) 
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Upplever du att klienten kan ha förtroende eller vara misstänksam i relation till olika saker hos 

motparten? Till exempel motpartens intentioner, eller kompetens, eller samarbetets syfte och 

mål?  

Hur påverkar klienten och motpartens förtroende till varandra vad du väljer att göra i 

förhandlingen? Och hur tycker du förhandlingsprocessen påverkas? (om ej redan besvarad) 

 

Det färdiga avtalet/efter förhandlingen 

När vet du att man är överens, och att avtalet i princip är klart? 

Vad tycker du är ett så att säga lyckat avtal för din klient? (+ ev. i kontrast: vad är ett dåligt 

avtal för klienten, skulle du säga?) 

Upplever du att avtalet ibland utformas annorlunda än vad klienten hade förväntat sig innan 

förhandlingen? Hur då och varför, i så fall? 

En mer akademisk avrundning! En teori om avtalsrättens funktion är att den ska ersätta behovet 

av förtroende mellan avtalsparterna. Alltså, att ett avtal ska göra så att de inte ska behöva lita 

på varandra för att kunna samarbeta. Vad säger du om det påståendet, med tanke på din 

erfarenhet? (Ställ alltid denna fråga sist, inte styra svaren åt nåt håll) 

- 

Om du ser tillbaka på tiden när du först började arbeta med avtalsförhandlingar – på vilka sätt 

tror du att du hade svarat annorlunda i det här samtalet då? Har du ändrat åsikt om något, 

och/eller är det något du gör annorlunda idag? 

Är det någon fråga från tidigare i samtalet som fått dig att tänka eller känna något du inte tagit 

upp än? 

 

Tusen tack för att du tog dig tid att svara på mina frågor! 
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Information enligt kursplan 

Första gången registrerad på kurs HRO800: HT 2024. 

 

 

 


