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Abstrakt

Val av rdtt prissattningsstrategi ar en av de viktigaste byggstenarna nar ett foretag
prissatter sina varor och tjanster. Priset ar ett uttryck for varde som inverkar direkt pa
foretagets Ionsamhet, eftersom forsaljningen av produkter ar den storsta inkomstkalla ett
foretag har. Teorin i detta examensarbete har fokus pa de tre huvudsakliga strategierna:
kostnadsbaserad prissattning, konkurrentbaserad prissattning och vardebaserad
prissattning.

Syftet med examensarbetet ar att ta fram lantbrukskundernas asikter om priser pa
Foretag X Ab:s nya ekonomiforvaltningstjanster for lantbrukare, samt komma fram till en
lamplig prissattningsstrategi for det nya tjansteutbudet. For att nd examensarbetets syfte
var tva av de tre prissattningsstrategierna implementerade i undersdkningen, i form av en
enkatundersokning som resulterade i malgruppens uppfattning om varde och
benchmarkingundersokning som jamforde konkurrenterna sinsemellan.
Enkatundersokningen var en kombination av kvantitativ och kvalitativ forskning, dar den
kvalitativa delen var foljdfragor vilka gav en djupare innebdrd at de kvantitativa
enkatfragorna.

Resultaten fran undersokningen visade att Foretag X Ab:s kunder, samt potentiella
kunder, helst valde det billigaste prisalternativet och inte riktigt sdg vardet i de tjanster
som bokforingsbyran erbjuder. Foretag X Ab har som uppdragsgivare till detta arbete visat
intresse for att ta kunders asikter i beaktande vid prissattningen, vilket ar exakt det som
vardebaserad prissattning handlar om. Darfor kunde en vardebaserad prissattning vara
ratt alternativ for Foretag X Ab:s prissattning av det nya tjansteutbudet till lantbrukare.

Sprak: svenska
Nyckelord: prissattning, prissattningsstrategi, tjansteforetag
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Tiivistelma

Oikean hinnoittelustrategian valinta on yksi tarkeimmista vaiheista yrityksen
hinnoitellessa tuotteittaan ja palveluitaan. Hinta ilmaisee tuotteen ja palvelun arvon.
Hinnalla puolestaan on suora vaikutus yrityksen kannattavuuteen, silla tuotteiden myynti
on yrityksen suurin tulolahde. Taman opinnaytetyon teoria keskittyy kolmeen
hinnoittelun ~ paastrategiaan:  kustannuspohjaiseen,  kilpailijaperusteiseen  ja
arvoperusteiseen hinnoitteluun.

Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa tehtyjen tutkimusten perusteella Yritys X Oy:n
uusien maatalousasiakkaiden mielipiteita kirjanpitopalveluiden hinnoista ja I0ytaa sopiva
hinnoittelustrategia yrityksen uudelle palveluvalikoimalle. Opinnaytetyon tavoitteiden
saavuttamiseksi valittiin kaksi kolmesta hinnoittelun paastrategiasta. Kohderyhman
arvokasityksia selvitettiin kyselytutkimuksella ja benchmarking-tutkimuksella vertailtiin
kilpailijoita keskenaan. Kysely oli yhdistelma kvantitatiivisesta ja kvalitatiivisesta
tutkimuksesta. Kvalitatiivinen osa koostui jatkokysymyksista, joilla pyrittiin saamaan
syvempaa sisaltoa kvantitatiivisen tutkimuksen kysymyksiin.

Kyselyn tulokset osoittivat, etta Yritys X Oy:n seka nykyiset etta potentiaaliset asiakkaat
valitsivat mieluummin edullisimman hintavaihtoehdon eivdatkda he nahneet
kirjanpitotoimiston  tarjoaminen  palveluiden arvoa. Taman  opinndytetyon
toimeksiantajana Yritys X Oy on osoittanut kiinnostusta ottaa asiakkaiden mielipiteet
huomioon hinnoittelussaan, mihin arvoperusteinen hinnoittelu juuri perustuu.
Opinndytetyon tutkimusten perusteella Yritys X Oy:n uusille asiakkaille tarjottavien
palveluiden arvoperusteinen hinnoittelustrategia voisi olla oikea vaihtoehto.
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Abstract

Choosing the right pricing strategy is one of the most essential components when a
company sets the price for its goods and services. Price is an expression of value that
directly affects the company’s profitability, because the sale of products is the largest
source of income for a company. The theory in this thesis is focused on the three main
strategies: cost-based pricing, competitor-based pricing and value-based pricing.

The purpose of this thesis is to bring forward Company X Ltd’s farmer customers’ opinions
on the prices of accounting services, together with finding an appropriate pricing strategy
forthe new range of services. To achieve the purpose of this thesis, two of the three pricing
strategies were implemented in the research. The research was carried out in the form of
a questionnaire that resulted in the target group’s perception of value and benchmarking
research that compared the competitors among themselves. The questionnaire was a
combination of quantitative and qualitative research, where the qualitative part was
follow-up questions which gave a deeper meaning to the quantitative questions.

The results of the questionnaire showed that Company X Ltd’s customers, as well as
potential customers, mostly chose the cheapest price option and did not see the value in
the service that the accounting firm offers. As an employer for this work, Company X Ltd
has shown interest in taking customers’ opinions into account when pricing, which is
exactly what value-based pricing is all about. Therefore, value-based pricing could be the
right pricing alternative for Company X Ltd’s new range of services to farmers.

Language: Swedish Key words: pricing, pricing strategy, service business
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1 Inledning

Prissattningen ar en viktig byggsten inom utvecklandet av en verksamhet och ett av de
viktigaste beslut en entreprendr maste fatta. For att ett foretag ska kunna generera
inkomst, tacka kostnader och potentiellt investera for framtiden behovs ratta priser. Priser
arnamligen den enda erséttning som foretag far for genomforande av arbete, det vill sdga
produktion av varor eller utforande av tjanster. Forutom att priset ar en resultatskapare
har det aven andra roller, det fungerar som ett snabbt konkurrensmedel men framstaller

och illustrerar ocksa produkters varde. (Sipild, 2003, ss. 25-27).

Nar det galler att satta ratt niva pa priser ar det inte sa |att. Varje foretag ar unikt och de
maste finna sin egen vag till den ratta prissattningen. For att komma fram till de slutliga
forsaljningspriserna finns det olika s3 kallade prissattningsstrategier. Dessa strategier
indelas i tre huvudsakliga grupper: kostnadsbaserad prissattning, konkurrentbaserad
prissattning och vardebaserad prissattning. Inom de olika strategierna baseras det slutliga

priset pa faktorer som ar speciella for just det aktuella perspektivet. (Lundén, 2017, s. 10).

| borjan av 2021 kopte Foretag X Ab upp en bokféringsbyrd med en kundmajoritet av
lantbruksidkare, det vill séga jord- och skogsbrukare, men dven féretag i bolagsform. Det
nya kontoret kommer att specialisera sig pa jord- och skogsbruksbokféring, samt
modernisera bokforingstjansterna till den nya malgruppen. Eftersom dessa tjanster ar
ndgonting nytt for Foretag X Ab, sd ar uppgiften for detta examensarbete att ta fram
lantbrukskundernas asikter gallande priser pa de nya ekonomiférvaltningstjansterna och
hitta en lamplig prissattningsstrategi som skulle passa bokforingsbyrans nya tjansteutbud

for lantbrukare.

Examensarbetet ar uppbyggt pa sa satt att det inleds med allméan information om amnet
pris och prissattning och sedan foljer en mera ingdende presentation av prissattningens
olika moment. Arbetet resulterar i en kombination av kvantitativ och kvalitativ
enkatundersokning bland Foéretag X Ab:s malgrupp och benchmarkundersékning bland
Foretag X Ab:s konkurrenter. Intresset for amnet prissattning uppstod da jag fragade min
arbetsgivare Foretag X Ab om de var i behov av en forskning pa lagre

yrkeshégskoleexamens niva.



1.1 Problemformulering

Foretag X Ab har kopt upp en bokféringsbyrd vars majoritet av kunder idkar jord- och
skogsbruk. Problemet &r att Foretag X Ab inte har kunder inom lantbruksbranschen fran
tidigare. Det vill sdga de utvidgar foretaget till en helt ny malgrupp och behdver darfor

tanka pa nya tjansteutbud och prisalternativ for de nya tjansterna.

1.2 Syfte och omfattning

Detta examensarbetes syfte ar att ta fram lantbrukskundernas asikter om priser pa
Foretag X Ab:s nya ekonomiférvaltningstjanster for lantbrukare (jord- och skogsbrukare).
Resultatet fran forskningen kommer att ge Foretag X Ab en inblick i hurudana priser
jordbrukskunderna ar villiga att betala for tjansteutbudet. Forskningen kommer att rikta
sig till finlandssvenska lantbrukare i Nyland och sarskilt bokféringstjanster for dem och ha

fokus pa bokforingstjansters prissattning.
For att na detta arbetes syfte vill jag ha svar pa foljande fraga:

1. Vilken prissattningsstrategi passar Foretag X Ab:s nya tjansteutbud?

2 Lantbruksbokforing

Begreppet lantbruk syftar pa dker, tradgards- och skogsbruk enligt Svenska Akademiens
Ordbok (Lantbruk, 2021). Lantbruksbokféring skiljer sig fran foretagsbokforing pa flera
satt. Egentligen ar lantbruksbokforingen ett missvisande ord eftersom jord- och
skogsbruksidkarna enligt Finlands lag om beskattningsforfarande endast ar
anteckningsskyldiga. Detta innebdar att de inte ar bokféringsskyldiga. Men de har
skattskyldighet och enlig lagen om beskattningsforfarande bor en skattskyldig person
som driver gards- eller skogsbruk, uthyrnings-, investerings- eller annan
forvarvsverksamhet med deklarationsskyldighet fora anteckningar Over sina inkomster
och utgifter enligt kontantmetoden. Enligt kontantmetoden goérs beskattningsanmalan i
form av deklaration varje ar vid arsskiftet. (Lag om beskattningsforfarande, 1558/1995). |
Finland foljer lantbrukare vanligtvis inkomstskattelagen for gardsbruk, men lagen om
beskattningsforfarande anvands ocksd om lantbruket drivs i foretagsform. Vid sjdlva

bokforingen av lantbruksverksamheten anvander man sig av kontantmetoden, vilket



innebdr att man bokar in inkomsten eller utgiften pa det ar da sjélva inkomsten eller

utgiften syns pa kontoutdraget. (Lehtonen, 2020).

3 Prissattning

Den viktigaste enskilda faktorn i féretagens |onsamhet ar prissattning. Hur man satter pris
ar helt avgorande for alla verksamheter. Foretag finns av olika slag och darfor finns det

aven en ett stort antal metoder och strategier pa hur man tar fram det ratta priset.

3.1 Allmant om pris

Vad ar ett pris egentligen? Pristeorin har sin grund i nationalekonomin som beskriver hur
en marknad fungerar. Den ekonomiska modellen visar hur man skall satta ratt pris sa att
produkten eller tjansten uppfyller utbudet och efterfrdgan pa den specifika marknaden,
hur mycket som skall erbjudas av en tjanst eller produceras av en vara till ett pris som
motsvarar efterfragan. Balansen mellan utbud och efterfrdga bestdmmer hur hogt eller
|agt ett pris borde vara, ett sa kallat jamviktspris. Jamviktspriset ar punkten dar kurvorna
for utbud och efterfraga korsar varandra, det sa kallade ultimata priset for varan eller

tjansten, enligt marknadens davarande stéllning till utbud och efterfraga. (Schader, 2006,

SS. 13-14).

Ett pris ar den ersattning foretaget far for sin tillverkade vara eller utférda tjanst och den
ersattningen inverkar direkt pa foretagets lonsamhet. Bakom varje tjanst och vara finns
ett foretag som skall hallas livskraftigt. De specifika prisen, i de allra flesta fall, &r det som
tacker foretagskostnaderna och ger kapital for framtida investeringar, sa att foretag kan
utvecklas och vaxa. Priset spelar darfor en central och viktig roll i
verksamhetsutvecklingen, eftersom det ar den storsta inkomstkallan foretag har. (Sipila,
2003, s. 25). Forutom att priset fungerar som en vinstdrivare ar det &dven ett
konkurrensmedel i tavlan om kunder (Schader, 2006, s. 3). Men mera om detta i kapitel

5.2 Konkurrentbaserad prissattning.

Faststallande av priser for varor och tjanster har sina likheter, bada ar gjorda for kunden,
men skiljer sig vad egenskaperna betraffar. Tjanster ar mer immateriella och gor det

besvarligare for kunder att forsta vad de egentligen betalar for. For kunder ar det lattare
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att forsta priset pa en fysisk vara. Det &r dven svarare att jamfora konkurrerande tjanster
och deras priser med varandra, eftersom tjanster inom samma marknad kan utforas pa

olika satt. (Sipilg, 2003, ss. 19-20).

3.2 Prissattning av tjanster

Prissattning handlar om processen att ta fram ratt pris (Sipild, 2003, s. 25). | den stora
amerikanska affarstidningen Forbes har Riani (2020) konstaterat att prissattning ar den
viktigaste grundpelaren for varje startupforetag. Varje entreprendr maste i ndgot skede i
foretagsutvecklingen tanka pa prissattningen. Priset och prissattningen har namligen den
storsta effekten pa foretagets Ionsamhet och forutsattning for fortsatt verksamhet. Ratt
strategi kan gora ett foretag valdigt [6nsamt och framgangsrikt, medan ett felaktigt
prissattningsbeslut kan 6delagga det. (Sipild, 2003, s. 25). Kotler beskriver prissattning
enligt foljande: "Om effektiv produktutveckling, paverkan och distribution sar frona till
affarsframgang, ar effektiv prissattning skorden” (Kotler & Armstrong, 2018, ss. 306, egen
oversattning). Prissattning hor till marknadsforingsmixens 4P tillsammans med produkt,
paverkan och plats (distribution). Vad Kotler forsoker ta fram i sitt citat ar att produkten
(varan eller tjansten), paverkan och distributionen skapar vérde 3t ett foretag, medan

priset ar det som slutligen ger ett varde at foretag. (Kotler & Armstrong, 2018, ss. 77-79).

Det slutliga priset som resultat av prissattningen faller mellan pristaket och prisgolvet,
minimum- och maximumgranserna for forsaljningspriset. Pristaket ar den 6vre gransen
for forsaljningspriset, efterfrdga finns inte dver detta pris och regleringarna tillater heller
inte pris Over denna grans. Inom vissa marknader blandar sig staten i for att
forsaljningspriset inte skall stiga oskaligt hogt, sa att det kunde férorsaka ekonomiska
konsekvenser hos invanarna. (Thompson, 2019). Artikeln "Regeringen vill minska
elrdkningen - 6verforingen ska fa pristak” skriven av Westerholm (2021) ar ett exempel pa
en situation da staten blandar sig i. Regeringen vill namligen skriva om elmarknadslagen
for att minska eldistributorernas avkastningar och sanka den maximala tillatna hojningen
pa elkostnaderna per ar. Det vill sdga skapa ett nytt pristak som ger mera rattvisa elpriser

at konsumenterna.

Prisgolvet daremot &r det lagsta férsaljningspriset ett féretag kan ta. Aven har satter

staten vissa granser for minimikrav pa priser. En motsvarande situation dar politik blandas



sig i gallande prisgolv finns ocksd, 2019 startades ett medborgarinitiativ om prishdjning
for koldioxidutslapp. Medborgarinitiativet kraver att ett prisgolv maste inforas i hela EU,
for att f& en minskning pd klimatuppvarmningen. (Cappatio & Franssoni, 2019).
Priskontroller s som pristak och prisgolv spelar en central roll i prissattningen, da de ser

till att priserna inom den fria marknaden halls pa skaliga nivaer.

Nar man prissatter tjdnster behover man forutom kostnader ta i beaktande vad ens egen
tid ar vard. Detta kommer att ndarmare presenteras langre fram i arbetet. Prissattning av
tjdnster kan anses mera problematiskt an prissattning av varor. De tva egenskaperna som
gor tjanster problematiska ar kvalitet och kvantitet som varierar beroende pa nar, var och
hur de utfors. Tjanster arimmateriella vilket betyder att innan tjansten utforts har kunden
ingen klar bild vad det ar han betalar for. (Schader, 2006, s. 177). Det vill saga kvaliteten ar
inte direkt synlig. En vara kan vara gjord av ett vardefullt tyg och darfér ha ett hogt pris,
medan priset pa en tjanst bestdr av den levererade kvaliteten och tiden av service,

kvantitet. (Schader, 2006, s. 190).

Tjansteforetag sdljer tid, tid som &dgnas at att utfora ett specifikt arbete. De storsta
kostnadsfaktorerna hos tjansteforetag ar Ioner och Ionebikostnader. Timdebitering har
lange varit den vanligaste prissattningsmodellen, eftersom det &r en fysisk person som
utfor tjansten och skall ha l6n som tack for utfort arbete. (Schader, 2006, ss. 178, 186). Den
timdebiterade prissattningsmodellen presenteras mera ingdende i kapitel 5 Prissattning

for tjansteforetag.

4 Prissattningsstrategier

Prissattningen delas in i tre huvudsakliga strategier: kostnadsbaserad prissattning,
konkurrentbaserad prissattning och vardebaserad prissattning. Dessa tre strategier utgor
egna perspektiv pa prissattningen. Den kostnadsbaserade prissattningen har endast fokus
pa foretagets egna kostnader. Den konkurrentbaserade prissattningen analyserar och

fokuserar sig pa konkurrenternas priser. (Claessens, 2015).



3 stora

prissattnings-
strategier

Figur 1. De tre stora prissattningsstrategierna (Claessens, 2015, omarbetad av skribenten)

Det vdardebaserade prissattningsperspektivet ar det mest omfattande av dessa tre, har
ligger fokus hos kunden, huruvida kunderna varderar varan eller tjdnsten. Alla tre
strategier kan anvdandas individuellt, men har storsta effekt om de kombineras.

(Claessens, 2015). | de foljande kapitlen presenteras de tre strategierna mera ingdende.

4.1 Kostnadsbaserad prissattning

Nar ett foretag talar om sina kostnader syftar de pa alla kostnader inom féretaget som
uppkommer vid drivandet av verksamheten. For att kunna prissatta varor och tjanster bor
foretagsledningen kdnna till den totala mangden kostnader som uppstar. Kostnader
indelas i fyra grupper: direkta, indirekta, fasta och rorliga kostnader. (Kotler & Armstrong,

2018, s. 313).

Direkta och indirekta kostnader raknas fram for att kunna prissatta en vara eller tjanst.
Direkta kostnader delas in i materialkostnader och arbetskraftskostnader, sadana
kostnader som har en direkt koppling till varan eller tjansten och som inte skulle uppsta

om inte kostnadsbararen (varan eller tjdnsten) funnits. De direkta kostnaderna indelas
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ytterligare i fasta och rorliga kostnader, exempel pa en direkt fast kostnad &r elektricitet
och en direkt rorlig kostnad &r [6ner. Ovriga kostnader som dven maste tas i beaktande ar
indirekta kostnader, de har ingen direkt koppling till varan eller tjansten, det vill saga de
paverkar inte sjalva varan eller tjdnsten, men behdvs for det generella drivandet av
foretaget. Dessa kostnader maste beaktas i prissattningen for att foretaget skall kunna
tacka alla kostnader med det slutliga forsaljningspriset. Indirekta kostnader delas ocksa in
i fasta och rorliga kostnader. Indirekta fasta kostnader kan till exempel vara hyror och
indirekta rorliga kostnader kan vara kontorsmaterial sdésom papper. (Kotler & Armstrong,

2018, s. 313).

- Rorliga kostnader

Direkta .
kostnader ’
Fasta kostnader
Totala kostnader <
- Roérliga kostnader
Indirekta
kostnhader

Fasta kostnader

Figur 2. De totala kostnadernas uppdelning

Den kostnadsbaserade prissattningsstrategin baseras pa att ta fram alla kostnader som
foretaget har. P3 foretagets totala kostnader laggs ett paldgg, en procent eller summa,
som gar over nollpunkten och kommer darmed att utgora vinsten samt riskmarginalen pa
den salda tjansten eller varan. Detta kallas for palaggsprissattning. Tillsammans bildar de
totala kostnaderna och palagget varans eller tjanstens forsaljningspris. Utan paldagg
kommer foretaget att bara kunna tdcka kostnaderna och sta vid noll utan vinst. (Lundén,

2017, SS. 22-23).

Kostnadsbaserad prissattning har sina for- och nackdelar. Med denna metod hittar
foretaget sitt eget prisgolv, minimumpriset som maste tas for att tacka alla kostnader och
tillika forsdkra att den sdlda varan eller tjansten ger vinst at foretaget. Denna
prissattningsstrategi ar enkel och mest anvand, eftersom foretaget har tillgang till

information for att gora en kostnadskalkyl. Kostnadskalkyler kan aven vara en bra grund
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for ovriga prissattningsstrategier, men ocksa for exempelvis budgeteringar. (Lundén,
2017, s. 24). Trots att metoden forsakrar vinst utesluter den viktiga faktorer sdsom
konkurrens och efterfraga. Priset blir darav felaktigt, eftersom strategin endast baserar sig
pad kostnaderna och inte tar i beaktande vad tjanstens eller varans egentliga vérde ar.
Priset blir endera under eller 6ver det allmanna marknadspriset och okar risken for att
foretaget mister eventuell vinstpotential, pa grund av att foretaget debiterar for [agt pris
eller mister potentiella kunder med for hogt pris. (Lundén, 2017, s. 37). Dessutom finns
risken att alla kostnader inte raknats med, vilket ger felresultat pd hela kalkyleringen

(Schader, 2006, s. 65).

Produktkalkylering ar en del av den kostnadsbaserade prissattningen. Ax (2005, s. 144)
definierar produktkalkylering pa féljande satt “En produktkalkyl &r en sammanstallning av
intakter och/eller kostnader for ett visst kalkylobjekt i en viss kalkylsituation.”. Det vill séga
produktkalkylering ar en utrdkning av kostnader for ett specifikt kalkylobjekt (vara eller
tjdnst). P& samma satt som begreppet lantbruksbokféring delvis &r missvisande, sa ar
begreppet produktkalkyl det ocksa. Enligt Svenska Akademiens Ordlista betyder ordet
produkt en vara eller tjanst (Produkt, 2021). Sa begreppet produktkalkyl betyder inte att
den enbart anvands vid tillverkning av varor, utan dven tjanster. En produktkalkyl fungerar
endast som en bas for olika situationer, exempelvis l6nsamhetsutrakningar.
Kostnadskalkyler av olika slag skall helst inte anvdndas som ensamma beslutsfattande
faktorer i prissattningar, utan konkurrenterna och kundernas aspekter bor dven ingad i
processen. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2005, ss. 145-150). Det finns tre metoder inom
produktkalkylering for att ta fram de totala kostnaderna. Ax (2005, s. 167) kallar dessa for
filosofier eftersom de endast ar olika synsatt pa kalkyler: sjalvkostnadskalkylering,
aktivitetsbaserad kalkylering och bidragskalkylering. Dessa tre filosofier presenteras i

foljande kapitel.

4.1.1 Sjalvkostnadskalkylering

Sjalvkostnadskalkyleringen kannetecknas av en fullstandig kostnadsfordelning. Detta
betyder att foretagets samtliga kostnader tas med i kalkylen, @nda fran bestallning till
levererad/fullgjord och betalad vara/tjanst. Med samtliga kostnader menas allting som
normalt kan forknippas med verksamheten, alla 1dngvariga kostnader, allt fran utford

arbetstimme till uppkop av hjalpmedel och garantier. Tillfalliga kostnader rdknas inte
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med. Sjdlvkostnadskalkyleringen delas in i tvd huvudmetoder: periodkalkylering och
orderkalkylering, vilka sedan ocksa delas in i olika delmetoder. (Ax, Johansson, & Kullvén,

2005, S5. 172-173).

Periodkalkyleringen kalkyleras enligt en viss tidsperiod, exempelvis ett ar eller ett kvartal.
Detta innebar att samtliga sjalvkostnader for en tjanst eller vara raknas ut for en viss tid.
Periodkalkyleringen delas in i divisionsmetod, normalmetod och ekvivalentmetod.
Delmetoderna kommer inte att djupare behandlas i detta arbete. (Ax, Johansson, &
Kullvén, 2005, ss. 172-175). Orderkalkyleringen ar daremot oberoende av tidsfaktorn, har
baseras sjdlvkostnaden pa en specifik kundorder, projekt eller tjanst. Detta betyder
exempelvis att for varje enskild tjanst utfors en egen kostnadskalkyl, annars fas inte en
korrekt utredning om det specifika kostnadsobjektet. Orderkalkyleringen delas in i
paldaggsmetod (som kort och forenklat beskrevs i forra kapitlet) och aktivitetsbaserad
sjalvkostnadskalkylering, som presenteras mer ingdende i ndsta kapitel. (Ax, Johansson,
& Kullvén, 2005, ss. 187-191). Orsaken till att det finns s8 manga metoder inom sjalva
sjdlvkostnadskalkyleringen ar att det finns fa foretag som har lika verksamhet (Ax,

Johansson, & Kullvén, 2005, s. 174).

4.1.2 Aktivitetsbaserad kostnadskalkyl

Aktivitetsbaserad kostnadskalkyl, aven kallad ABC-kalkylering, ar en forkortning av det
engelska uttrycket Activity Based Costing. Denna metod har utvecklats flera ganger och
forekommer darav i olika versioner, men det ar sjalvkostnadskalkyleringen som star for
grunden. Till skillnad fran en enkel kostnadskalkyl, dér man raknar ihop summan av alla
kostnader, specificerar ABC-kalkylen till vilken aktivitet kostnaderna hoér. Som tidigare
namnts kan det vara svart att fa med alla kostnader i en kostnadskalkyl, oftast ar det de
indirekta kostnaderna som blir uteslutna och en felaktig kostnadsbild uppstar. ABC-
kalkylens uppgift ar att koppla de indirekta kostnaderna till arbetsuppgifter
(verksamhetsaktiviteter). De centrala begreppen inom ABC-kalkylering ar aktiviteter
(arbetsuppgifter) och kostnadsdrivare (faktorer som orsakar aktivitetskostnader).
Exempelvis ar planering av ett uppdrag en aktivitet och da ar kostnadsdrivaren antalet
planeringstimmar. Enkelt forklarat fordelar man de indirekta kostnaderna till aktiviteter
och alla aktiviteter plus direkta kostnader bildar kalkylobjekt (vara eller tjanst). Fordelen

med ABC-kalkylering dr att man far en mera detaljerad bild av produktionskostnaderna
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och den &r sdledes ett bra underlagg for budgeteringen. Dock ar kalkylen tidskravande
eftersom det kraver att de anstdllda maste anteckna hur mycket tid de Idgger ner pa varje

utford aktivitet. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2005, ss. 222-232).

4.1.3 Bidragskalkylering

Den tredje produktkalkyleringsfilosofin, bidragskalkylering, skiljer sig fran de tva tidigare
namnda kalkyleringarna, sjalvkostnadskalkylering och aktivitetsbaserad kostnadskalkyl,
pad sd satt att bidragskalkylen enbart inkluderar direkta kostnader relaterade till
kalkylobjekten. Metoden &r alltsa en ofullstandig kostnadsfordelning. Bidragskalkylering
ar ett resultatmatt, vars resultat ar skillnaden mellan sarkostnader och samkostnader.
Sarkostnader &r kostnader som uppkommer eller forsvinner beroende pa
verksamhetsuppgift och dessa kan vara bade rorliga och fasta. Samkostnader &r
kostnader som finns kvar oberoende av verksamhetsuppgift, alltsd gemensamma
kostnader for hela verksamheten. Bidragskalkyleringen gar ut pa att ta fram ett resultat
genom att rakna skillnaden mellan sarintakterna (forsaljningspris) och sarkostnaderna
(inkopspris) som bildar tackningsbidraget. Tackningsbidraget skall darefter kunna tacka
samkostnaderna (de fasta kostnaderna) och férhoppningsvis ge ett positivt resultat, som
da blir vinsten. Precis som sjalvkostnadskalkylering delas bidragskalkyleringen in i tva
huvudgrupper:  periodkalkylering  och  orderkalkylering.  Delmetoderna  for
periodkalkyleringen ar divisionsmetod och ekvivalentmetod medan orderkalkyleringens
delmetoder ar bidragskalkyl med rorliga och fasta sarkostnader samt stegkalkyl. (Ax,
Johansson, & Kullvén, 2005, ss. 249-253). Precis som det forra kapitlet om

sjalvkostnadskalkylering gar detta kapitel inte heller djupare igenom delmetoderna.

4.2 Konkurrentbaserad prissattning

Till skillnad fran kostnadsbaserad prissattning tar den konkurrentbaserade prissattningen
med vytterligare en faktor, namligen konkurrenterna pa marknaden. Det slutliga
forsaljningspriset i denna strategi styrs av konkurrenternas marknadspris. Enkelt sagt
betyder detta att foretaget da baserar sina priser pa konkurrenternas pris. (Lundén, 2017,
s. 52). Exempelvis, om en konkurrerande bokforingsbyrd debiterar 300 € varje manad,
kommer foretaget att vilja satta samma pris om inte till och med ett lagre eller hogre pris

for att locka kunderna bort frdn konkurrenten.
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Denna strategi anvands mest i situationer da flera aktorer erbjuder samma tjanst eller
vara, och endast priset skiljer dem at. Men dven om en aktor vill utvidga sin verksamhet
till en ny marknad och inte har en klar prissattningsstrategi, sa8 undersoker hen vad
konkurrenterna tar for priser for att i god tid fa veta var marknadspriset ligger. (Schader,
2006, s. 81). For att kunna tillampa konkurrentbaserad prissattning bér man ha goda
kunskaper om det egna foretagets kostnader samt om konkurrentens kostnadsstruktur,
det vill sdga vilka kostnader konkurrenterna har (Schader, 2006, s. 79). For att fa kontroll
over de egna kostnaderna maste foretaget forst anvdnda sig av kostnadsbaserad
prissattning, alltsd de maste gora upp nagon form av kostnadskalkyl. Det ar viktigt att
kanna till de egna kostnaderna, for de avgér om marknadspriset ar passande for den
kostnadsniva foretaget har. Har foretaget faktiskt rad att konkurrera pa den prisniva som

konkurrenterna ar pa? (Lundén, 2017, s. 52).

Sa hur skall man hantera konkurrensen? Om konkurrenterna gor prisférandringar genom
att sanka prisnivan finns det enligt Kotler och Armstrong (2018) fyra satt att agera. Man
kan gora lika och ocksa sanka priset, nackdelen &r att en del av den befintliga vinsten da
forsvinner. Det andra alternativet ar att behdlla det nuvarande priset och hoja kvaliteten.
Eller sa kan man hoja priset och forbattra kvaliteten. Sdsom det andra alternativet kraver
ocksd det tredje alternativet att man gor marknaden medveten om kvalitetshdjningen,
man sticker ut ur mdngden. Sista alternativet ar lagprisvariant, enligt vilken man behaller
den ursprungliga tjansten/varan och introducerar en identisk tjanst/vara till ett lagre pris
som i stallet konkurrerar. Detta rekommenderas endast om de tre tidigare alternativen
inte ar anvandbara, men faran for intern konkurrens (kannibalism) finns. (Kotler &

Armstrong, 2018, ss. 345-346).

Risken med att anvanda sig av konkurrentbaserad prissattning ar att fokus pa
konkurrenterna blir for stor och man blir blind och inte inser kundvardet i sitt eget utbud.
Finns mojligheten att kunderna ar villiga att betala mera for tjansten eller varan én vad den
saljs for? (Lundén, 2017, s. 52). Detta ger en koppling till vardebaserad prissattning, som

presenteras langre fram i kapitlet 4.3 Vardebaserad prissattning.
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4.2.1 Prisdifferentiering

Ett satt att sticka ut fran konkurrenterna ar genom differentiering. Att skapa skilda priser
for samma vara eller tjdnst at olika malgrupper, ldgga sdsongspriser och rabatter. Enkelt
sagt, vissa kunder betalar mindre for varan eller tjansten an andra. (Lundén, 2017, ss. 95-
97). Denna metod anvands for att fa fram ett beteende hos kunderna, locka fram behovet
av varan ellertjansten, sa att foretagets utbud ser mera inbjudande ut an konkurrenternas.
Exempel pd prisdifferentiering ar skilda priser for studerande och pensionarer,
grupprabatter, rabatter om man koper 6ver ett visst pris eller happy hour-priser. Fordelen
med metoden ar att foretaget gar ut till andra kunder an den bestamda malgruppen, vilket
sedan ger en 6kning i forsaljningen och inkomsten. Nackdelen med metoden &r att om
inte differentieringen lockar till sig nya kunder som stannar kvar efter prisminskningen,
minskar vinsten fran forséljningen drastiskt, eller om rabatterna haller i sig for Iange okar

faran for kontinuerlig vinstforlust. (Schader, 2006, ss. 91-93).

4.2.2 Benchmarking

Begreppet benchmarking ar ett bra exempel pd en metod som blivit allt vanligare att
anvanda i praktiken vid verksamhetsforbattringar. Det betyder att foretag, eller delar av
foretag, jamfor sig med konkurrenterna. Med jamforelser menar man att ta inspiration,
lara sig och ta efter andra for att forbattra den egna verksamheten. Som redan tidigare
namnts behover benchmarking inte handla om hela verksamheten utan endast delar av
den kan forbattras, man satter ett benchmarkingobjekt. Inom tjanster och service kan
objektet vara innehall, utférande och kunduppfattning. Ett ytterligare objekt ar finansiella
aspekter sdsom intdkter och kostnader, finansiering och Idnsamhet. Problem och
svarigheter som uppstar vid benchmarking &ar att fa tag pa information om
konkurrenternas verksamhet. Dessutom har lagstridiga och etiska problem, sdsom
industrispionage och konflikter, blivit allt mera forekommande konsekvenser av denna
metod. Men om metoden anvdnds ratt, kan benchmarkingrelationer ocksa féra med sig
positiva aspekter, exempelvis informationsutbyte och produktutveckling. (Ax, Johansson,

& Kullvén, 2005, ss. 653-662).
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4.3 Vardebaserad prissattning

De tidigare namnda prissattningsstrategierna har baserat sig pd ekonomiska faktorer,
sasom kostnader och konkurrenter. Vardebaserad prissattning skiljer sig fran dem, men
tar de tvd ekonomiska faktorerna i beaktande som en baktanke, pad sd satt att
vardebaserad prissattning satter storre fokus pd kundernas behov. For att kunna
implementera denna strategi behovs bra kunskap om sjalva marknaden och omvarlden.
Alltsa att tanka mera pa vad som finns utanfor den egna verksamhetens vaggar. For har ar
inte det egna foretaget i fokus. Den viktigaste fragan man vill ha svar pa ar: vad ar

kunderna egentligen villiga att betala? (Schader, 2006, ss. 95-99).

Att kalkylera fram ett vdarde med hjalp av kostnader for material ar 1att, men att rdkna
vardet pa tillfredsstallelser ar mer invecklat, eftersom de uppkommer hos kunden och det
har foretag ingen tillgang till. Det vill sdga, ett varde kan vara bade materiellt (fysisk vara)
och immateriellt (tillfredsstéllelse av en tjdnst) for en kund. Nar féretag vill skapa varde
hos kunderna skall de inte fokusera pa vad det egna foretaget har att erbjuda och till vilket
pris, utan vilka behov kunden har och hur mycket kunden faktiskt behover de
tjanster/varor som foretaget erbjuder. Om kunden inte klarade sig utan den tjanst eller
vara som det specifika foretaget erbjuder, sa har kunden hittat ett varde hos foretaget.
(Korolak, 2019, ss. 7-11). For att klargéra poangen med varde anvande Korolak (2019, s.
11) vardet pa vatten som exempel. Har man latt tillgang till rinnande rent vatten fran
kranen hemma sa ar vdardet pa vattnet inte mycket. D3 tanker man inte att vattnet ar vart
mera dn ndgon cent. Men dr man i stort behov av vatten och inte klarar sig utan det, dar
kranvatteninte ar ett alternativ, da ar chansen storre att man vardesatter och betalar mera
for att fa vatten. Korolak poédngterar att vardet varierar beroende pad den situation
kunderna befinner sig i. Man maste se pa sina kunder som om de vore i stort behov av

foretagets vara eller tjanst.

Fordelen med att anvanda sig av vardebaserad prissattning ar att foretaget till slut kan
erbjuda exakt det kunderna vill ha och till det pris som de ar villiga att betala, samtidigt
som foretaget lar kdnna sin malgrupp battre. Det &r dven majligt att skapa mera vinst om
kunder vardesatter varan eller tjdnsten sa mycket att foretaget kan hoja priset. Nackdelen
med vardebaserad prissattning ar att det slutliga forsaljningspriset brukar blir hogre an det

generella marknadspriset, vilket orsakar att farre kunder ar villiga att betala priset och



14

vardet hos sjalva utbudet inte ses. Denna strategi passar darfor inte ett stort foretag med
en stor malgrupp eller ett mindre foretag som vill expandera till nya malgrupper.
Kostnaderna blir dven storre ndr personalen maste utbildas for att ha ratt kunskap om
produktionen av varan eller utférandet av tjansten sd att kunderna kan garanteras hdg

kvalitet som motsvarar vardet. (Bhasin, 2020).

4.3.12 Kundnytta

Varfor kdper kunder fran ett foretag? For att de upplever nytta i den verksamhet som
foretaget erbjuder. Nar manniskor befinner sig i situationer som innehaller behov soker de
tillfredsstallelse genom att kdpa en vara eller en tjanst. | forra kapitlet ndmndes behovet i
koppling till 6kat varde for kunden och det &r har kundnytta kommer in. Kundnyttan ar det
varde som envara eller tjanst ger 3t kunden. Kunder &r inte intresserade av foretagets eller
saljarens egenskaper, sd som prestationer, eftersom de inte gynnar den potentiella
kundens behov. Kundbehovet maste finnas for att ett foretag skall kunna vara
framgangsrikt. Darfor behover foretag satta tid pa att lara kanna sin malgrupps behov.

(Princeton Creative, 2014).

4.3.2 Korolaks process till prissattning av varde

Korolak (2019) har gjort upp en sexstegsprocess for hur ett tjansteforetag dvergar till

vdardebaserad prissattning. Processen ar féljande:

1. Vadarvarde?
2. Strategisk fordel

3. Sex C; kontrollera din radsla (Control your fear), forsta varde (Comprehend value),
skapa varde (Create value), fanga vérde (Capture value), kommunicera vérde
(Communicate value) och 6vertyga (Convince)

4. Vardepsykologins inverkan

5. Styralagenligt kontra radgivande

o

Implementering av processerna.

Delar av denna process kommer att implementeras i examensarbetets analys. Tidigare i

arbetet konstaterades att varde pa en tjanst eller en vara beror pa hur stort behovet hos
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kunden ar. Men sjdlva prissattningen av varde behover en tankestallare, man behover
tanka pa fragor som till vem och for vad, men ocksd komma ihag att hellre prissatta det
varde som man som foretag kan ge, an att forsoka fa ett faststallt pris att se mera
vardefullt ut. (Korolak, 2019, s. 8). De tva forsta stegen i Korolaks process bestar av att
forstd vad ett varde ar och hur man anvander strategiska fordelar for att 6ka vardet. En
strategisk fordel innebar i denna process att ha en fordel 6ver kunderna, med att kdnna till
deras behov for att kunna betjana dem battre. Manniskors hjarnor ar byggda for att hitta
|6sningar till sina behov, om inte kunden hittar en I6sning till behovet i det foretaget har
att erbjuda, sa kommer kunden att soka I6sningen hos konkurrenterna. Genom att fardigt
kanna till behoven och kunna erbjuda I6sning med tjanster eller varor, har féretaget en

strategisk fordel i att skapa varde hos kunden.

Nasta steg i processen ar de sex C:na, det vill sdga: kontrollera din radsla, forsta varde,
skapa varde, fanga varde, kommunicera varde och Overtyga. Kontrollera din rddsla
handlar om radslan att inte vdga gora forandring i prissattningen, med tankar om att
forlora kunder pd grund av det. Den rddslan skall inte std i vagen for utférandet av
forandring, utan man ska i stéllet tanka pa resultatet av utford forandring. Foretaget skall
kanna till sitt eget varde. Med att forsta varde kopplar Korolak till att forsta kundens behov
att10sa dem, fa kunden att beratta vad behoven &r, i stallet for att foretaget gissar sig fram
till dem. Vardet kommer fran att forsta kundens behov och kunna skapa l6sningar, ungefar
samma som vid den strategiska fordelen. Efter att man kanner till kundens behov kan man
skapa varde genom att grava djupare och hitta vad som orsakar dem. Men inte enbart 16sa
behoven kunden har, utan ocksa erbjuda ytterligare tjdnster som hjalper till att 16sa den
underliggande orsaken till behovenisin helhet och ge en framtidsblick. Att hitta en |6sning

pa hela helheten skapar mera varde hos kunden @n enbart problemldsningen.

Nu har vi gatt igenom hur man skall forsta att skapa vérde, sa det &r dags att fanga en bit
till sig sjalv, ndmligen fanga varde, ta provision. Ta vara pa det vdrde som foretaget nu
skapat och kunden ar villig att betala och exempelvis investera en bit i det egna foretaget,
sa det kan vaxa och ge mera vdrde at kunder. Kommunicera varde handlar om tidpunkten
da priset faststalls med kunden. Timingen ar viktig, eftersom det baserar sig pa de tidigare
fyra C:na. Om kommunikationen gallande beslutet som faststaller priset mellan kunden
och foretaget gors pa fel satt, s har det tidigare arbetet med att kontrollera radslan,

forstd, skapa och fdnga varde gatt till spillo. Det vore heller inte ratt att halla ett
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prisforhandlingsméte och darefter ge kunden betanketid en vecka. Om man later kunden
fundera i en vecka har kunden allt for mycket tid for beslutet och intresset kanske tynar
bort och all vardefull tid som sattes pa moétet ar bortkastad. Férhandlingar gallande pris

skall faststallas sa snabbt som mojligt for att sakerstalla affar.

Det slutliga steget i de sex C:na &r dvertygande. Overtygandet att detta varde pa tjansten
ar det basta som erbjuds pa marknaden och kundens behov blir uppfyllt. Om inte kunden
redan blivit dvertygad om att just ditt foretag hittar ratt |6sning till behoven sa har stegen
inte gjorts tillrackligt noggrant, eftersom &vertygande finns i varje steg. Eller sd har

kunden inte varit ombord pa affaren fran forsta borjan.

Det fjarde steget i processen ger en uppfattning om psykologins och neurovetenskapens
roll i begreppet vérde, en djupare forstdelse for hur hjarnan arbetar nar den mottar och
bearbetar information med alla fem sinnena. Exempel pa hur en saljare kan lura kundens
hjarna till att valja ratt alternativ (ratt enligt saljaren) ar genom att ge tre prisalternativ: en
billig och tva dyra. Exemplet som Korolak (2019, ss. 106-107) gav var vardagstidnings-
prenumeration, det billigaste alternativet var e-tidning, det andra var papperstidning och
det tredje var en kombination. Har lurar man koparen till att valja kombinationen, det
dyraste alternativet, med att erbjuda tva saker for samma pris som en vara.
Papperstidningen var har ett lockbete for att fa kdpare att valja det lyxigare alternativet.

Med lockbeten, psykologi och vetenskap gallande varde, kan foretag 6ka sin inkomst.

For att ge mera varde at kunderna skall foretag kunna erbjuda mera an det som kravs. Det
vill sdga styra tjansten lagenligt men dven ge rddgivning. Exempelvis ar det lagstadgat att
uppratthalla bokforing och gora bokslut, men om foretaget erbjuder tjanster utover detta
ges kunden mera vdrde. Hellre kombinera det som kravs enligt lag med radgivning. Skapa
fiktiva kunder for att lara kdanna malgruppen och utveckla tjansteutbuden enligt deras
behov. Sista steget i Korolaks process ar att implementera alla steg i foretaget, men gora
detienlangsam takt, det vill sdga fokusera pa att gora varje steg sa grundligt som majligt.
For att foretaget skall kunna prissatta vardet de erbjuder maste fokus ligga pa det som

kunden behover. (Korolak, 2019).



17
5 Prissattning for tjansteforetag

| kapitlet 4.1 Kostnadsbaserad prissattning togs skillnaden mellan prissattning av varor
och tjanster upp. Dar konstaterades att prissattningen av tjanster inte ar latt eftersom
tjdnster ar immateriella och kan utféras pa manga olika satt. Tjanster ar svarare att
prissatta an varor, det ar lattare att kalkylera fram kostnader som ingar i produktionen av
varor, an produktionen av tjanster. Tjanster uppstar ofta som ett resultat av en

arbetsprestation mellan tjansteleverantéren och kunden. (Sipilg, 2003, s. 19).

Tjansten som kunden far Bazncl; il
Material Personlig service 1
Hur stor andel Hur stor andel av 0 i1y
fysiskt material priset far kunden 80
far kunden for som personlig
priset? service? 20
Restaurang Advokatbyra
System
Hur stor andel av priset gar till
underhall av hela servicesystemet? 30 40 >3
Kostnader for ramverk, redskap,
system och system betjanande
personal 45
30

Figur 3. Vad en kund far nar hen koper en tjanst. (Sipila, 2003, s. 138, omarbetad av skribenten)

Figur 3 demonstrerar vad det ar kunder betalar for nar de kdper en tjanst och hur olika
tjanstebranscher skiljer sig i forhallande till vad kunder far for priset. Nar kunder betalar
for en tjanst, betalar de for tre saker: material, personlig service och system. Kvadraten till
vanster i figuren visar detta. De fyra mindre kvadraterna representerar olika
tjdnstebranscher och vad en kund far for procentandel av material, personlig service och
system vid kopet. Procentandelarna i figur 3 ar uppskattningar enligt medeltal inom

branscherna. (Sipila, 2003, ss. 135-138).

Forutom de tre prissattningsstrategierna som tagits upp i detta arbete finns det ytterligare
manga fler som kan lampa sig battre for ett tjansteforetag. Ett tjdnsteforetags
prissattning kraver mera kunnande om malgrupper &dn en kostnads- eller
konkurrentbaserad prissattning. Den vdrdebaserade prissattningsstrategin har fokus

endast pd kunden och kundens uppfattning pd varde. Tjansteforetag behover
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prissattningsstrategier som tar i beaktande vilka fordelar kunden far av tjansten.
Alternativa strategier som |dmpar sig for tjansteforetag ar tillfredsstallelsebaserad

prissattning och relationsbaserad prissattning. (Claessens, 2018).

Tillfredsstéllelsebaserad prissattning handlar om att forstd och reducera kunders
osakerhet vid kdpet av tjanster. Osakerheten kan reduceras genom att erbjuda garantier,
som sakerstaller att kunder faktiskt kommer att fa den tillfredsstallelse av tjdnsten som de
betalar for och om de inte &r ndjda kan de 3kalla garantierna. Genom att erbjuda garantier
ger foretagen en bild av att de faktiskt kan leverera och ar sakra i sig sjalva. Exempelvis
kan byggforetag anvanda sig av garantier och om kunden inte arndjd sa korrigerar de felet
utan tilldaggskostnader. Den relationsbaserade prissattningens mal ar att starka
forhallandet till malgruppen. Det vill sdga skapa ldngvariga relationer till kunderna genom
att erbjuda béttre tjanster och langtidskontrakt. Tjansteforetag erbjuder sdllan endast ett
tjdnsteutbud, det vill sdga de har flera olika tjanster att erbjuda. Vid ett Idngvarigt kontrakt
kan kunder binda sig till att anvanda flera av foretagets utbud for att fa rimligare pris och

samtidigt skapar foretaget storre varde hos kunden. (Claessens, 2018).

| kapitlet 3.2 Prissattning av tjanster namndes att tjansteforetag saljer tid. Detta har
resulterat i att manga tjansteforetag anvander sig av timdebitering vid prissattningen,
vilket i sin tur lett till att féretag baserar sina priser utgaende fran vad de behéver fortjana
per timme for att tacka alla kostnader. Detta ar en saker debiteringsmetod for att ha
kontroll Over att kostnaderna tacks. Men det satter kappar i hjulet for vad foretaget kunde

fortjana, det vill sdga tjansternas dkta varde utesluts. (Korolak, 2019, s. 41).

6 Forskningens genomforande

Kapitlen nedan kommer att presentera Foretaget X Ab, varfor en enkat valdes som metod
for examensarbetet och hur enkatundersokningen genomfordes. Kapitlen kommer aven
att innehdlla resultaten fran de kvantitativa och kvalitativa delarna av
enkatundersokningen, men ocksa resultatet fran benchmarkundersékningen. Kapitlet

avslutas med en analys av hela arbetet, teorin och undersokningen.
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6.1 Foretagspresentation

Auktoriserade redovisningsbyran Féretag X Ab har sedan 2002 betjdnat kunder inom
foretags- och ekonomiforvaltning i Nyland. Foretaget erbjuder specialist- och
konsulttjanster at en bred kundgrupp nationellt och internationellt, 3t bdde sma och stora
foretag, privatpersoner och nu dven lantbrukare. Férutom sin mangsidiga expertis inom
ekonomiforvaltning, foretagsstyrning, fastighetsforvaltning, stiftelseforvaltning och
radgivning erbjuder Féretag X Ab dven specialkunnande inom juridik och beskattning. For
att kunna erbjuda sina kunder s3 omfattande tjanster som mdjligt har foretaget goda

samarbetspartners inom advokatbyraer och revisionssamfund.

Redovisningsbyran har tre kontor med totalt ca. 30 anstéllda som arbetar i attraktiva
arbetsomgivningar och med en hogklassig infrastruktur for datateknik, vilket garanterar
att tjdnster utfors med basta kvalitet. Foretag X Ab har som malsattning att hitta basta
mojliga l6sningar pa varje kunds behov och de vardesatter kundkontakterna genom att
|ata deras behov styra tjdnsteutbudet. Foretagets vision ar att understoda kundernas
utvecklinginom deras tekniska samt professionella kunnande, men som foretag aven vaxa
pa ett [onsamt sétt. Missionen &r att erbjuda tjanster som tjanar kundernas behov pa bade
kort och lang sikt. Sagt av ordférande och grundaren av redovisningsbyran Foretag X Ab,

med verksamhet i Nyland.

Det dr dven att podngtera att Foretag X Ab ar ett aktiebolag. Enligt kapitel 1 och 5 § i
aktiebolagslagen ar ett aktiebolags syfte att utdela vinst &t sina aktiedgare, eller om annat
bestamts i bolagsordningen (Aktiebolagslag, 624/2006). Det vill sdga Foretag X Ab:s
verksamhet garinte enbart ut pa att ge sina kunder en bra tjdnst, utan dven att tilldela sina

aktiedgare en del av foretagets vinst.

6.2 Datainsamlingsmetod

Metoden for examensarbetet ar en kombination av kvantitativ och kvalitativ forskning,
samt en benchmarkingundersokning bland Foretag X Ab:s konkurrenter inom
verksamhetsomradet. Den kvantitativa och kvalitativa forskningen har utférts med hjalp
av en enkat pa internet, som skickats ut till Foretag X Ab:s kundbas pa lantbrukare och
aven publicerats pa en social mediaplattform, med lantbrukare som féljare. Natenkaten

skickades ut per e-post till Foretag X Ab:s lantbrukskunder och var tillganglig att besvaras
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under tidsperioden 18.10.2021 — 24.10.2021. Foretag X Ab:s namn fanns inte skrivet eller
namnt nagonstans, for att halla anonymiteten. For att ytterligare inkludera Ovriga asikter
pa marknaden publicerades natenkaten pa SLC unga bonders Instagram konto under
tidsperioden 18.10.2021 — 24.10.2021. Féretag X Ab ville ha en undersckning dar deras
kunders, men ocksa potentiella kunders, dsikter om bokforingstjansters tjansteutbud och
dess priser togs fram. Darfor valdes Svenska lantbruksproducenternas centralférbund
(SLC r.f.) som kompletterande malgrupp for undersdkningen, eftersom deras foljare
passar Foretag X Ab:s malgrupp som potentiella kunder inom lantbruksbokfdring.
Enkatundersokningen besvarades av 31 personer. Resultatet kan inte klassas som

allmangiltigt pa grund av det lilla antalet respondenter, men det kan ses som vagledande.

6.2.1 Enkat som datainsamlingsmetod

Kvantitativ forskning och kvalitativ forskning klassificeras som tva olika metoder inom
foretagsekonomisk forskning. Forskningsmetoderna har klara skillnader nar det kommer
till resultaten och de skiljer sig ocksd beroende pa vilken roll som teorin spelar i
forskningen. En kvalitativ forskning klassas som ett deduktivt synsatt pa forskningens
forhdllande till teorin. Detta betyder att tyngden i forskningen ligger pd prévning av
teorier, att teorin kan vetenskapligt bevisas. | den kvalitativa forskningsmetoden fungerar
teorin som resultat fran sjalva forskningen, alltsa &r metoden ett induktivt synsatt, vilket
betyder att resultatet fran forskningen vanligtvis fungerar som skapande av ny teori.

(Bryman & Bell, 2005, ss. 40-41).

Exempel pa en kontaktmetod till kundgrupper, i kvantitativ form, ar enkat. Enligt Kotler
och Armstrong (2018) ar internet numera den dominerande metoden for datainsamling
och lampar sig mycket bra fér enkatundersokningar. Fordelarna med att genomféra en
enkatundersokning ar att deninte ar sarskilt tidskravande, den ar enkel och billig att utfora
och man kan latt na ut till tusentals potentiella respondenter inom en kort tid. | de allra
flesta enkatundersdkningar uppkommer bortfall, vilket betyder att personer som tagit
emot enkdten besluter sig for att inte svara pa hela eller delar av enkédten. Ett alltfor stort
procentbortfall gor att hela undersokningen far ett skevt resultat. Darfor skall forskaren
anstranga sig med att gora bortfallet sa litet som méjligt, med exempelvis pdminnelser.

(Bell, 2000, s. 115).
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Till skillnad fran den kvantitativa forskningen, som resulterar i numerisk data, baserar sig
den kvalitativa forskningen pa svar i form av asikter och synpunkter. Denna sorts forskning
utfors mest i form av intervjuer med oppna fragor samt tilldggsfragor som ger mera djup
at svaren. (Bell, 2000, s. 120). Forutom att enkater oftast ar kvantitativa
forskningsmetoder kan de dven vara kvalitativa genom 6ppna fragor, som ger en djupare
forstaelse for respondenternas svar pa de kvantitativa frdgorna. En sa kallad kvalitativ
analys av kvantitativ data har blivit trendig pd senaste tiden, dar de kvalitativa
tilldggsfrdgorna kan ytterligare ge palitlighet i varfor respondenter svarar just sa som de
gjort. (Bryman & Bell, 2005, s. 496). Eftersom enkaten till detta examensarbete bestar av
slutna och 6ppna fragor blir examensarbetet en kombination av kvantitativ och kvalitativ

forskning.

Orsaken till valet av en enkat som insamling av data for undersokningen var att med hjalp
av denna metod kunde Foretag X Ab:s lantbrukskunder enklast nds. Jag fick deras e-
postadresser till mitt forfogande och pa sa satt kunde jag skicka ut enkaten till den valda
malgruppen. For att dven fa bredare synvinklar blev det smidigast att ocksa publicera
enkdten pa en organisations sociala mediaplattform. Att anvdnda sig av en enkat som
kundundersokning passar ypperligt for att fa fram kunders onskningar och asikter. Med
hjalp av svaren kan foretag implementera och leva upp till sina kunders 6nskningar och pa
sa satt gora tjansten till det kunderna vill ha. Pa det sattet behaller foretag sina kunder och

kan fortsatta med att sakerstalla en saker inkomst. (Lundén, 2017, s. 75).

6.2.2 Benchmarkingundersokning

| kapitlet 4.2.2 Benchmarking togs det upp att begreppet anvands som metod for
forbattring av den egna verksamheten, genom att jamfora sig med konkurrenterna. Som
extra underlag till min forskning valde jag att gora en enkel benchmarking och ta reda pa
konkurrenternas prissattning inom samma geografiska omrade. Vad jag ville far ut av
benchmarkingen var om nagon av konkurrenterna gjort en ndgot noggrannare
prissattning och hurudan prissattningsmetod de i sa fall anvant. Pa grund av att det skulle
vara latt att lista ut namnet pa Foretag X Ab genom att namna konkurrenterna, valde jag
att kalla konkurrenterna Konkurrent A och Konkurrent B. Ingendera av konkurrenterna

hade tillganglig information pa internet, sd undersdkningen gjordes per telefon.
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Konkurrent A erbjuder sina kunder tre prissattningar: grundavgift (endera per ar eller per
manad), per transaktion och inkomstskattedeklaration per timme (samt annat extra
arbete per timme). De har haft samma priser sedan borjan av 2000-talet, endast en
prisforhdjning har gjorts sedan dess pa grund av kostnadshdjningar men priserna forblev
anda rattvisa for kunderna. Nagot som konkurrent A markt att ger extra glddje till sina
kunder ar skatteplanering, som for kunderna betyder mindre skattekostnader. De har
aven samarbete med organisationer som erbjuder expertishjalp inom ekonomisk
radgivning. Namner verkstallande direktdren for ett lantbruksforbund i Nyland

(Diskussionsmote 29.10.2021).

Konkurrent B ar ett enmansforetag och bokféraren fakturerar sina kunder en gang per ar.
Denna byras prissattning ar enligt foljande: arlig grundavgift, per verifikat och fast pris pa
inkomstskattedeklaration (som stiger vid svarighetsgrad). Konkurrent B har baserat sina
priser enligt den |16n hen sjdlv vill ha och bakvagen raknat fram vilken inkomst som behovs
for att tacka kostnaderna, alltsa en kostnadsbaserad prissattning. Detta berattade dgaren

om sin egen lantbruksbokféringsbyra i Nyland (Diskussionsmdte 1.11.2021).

Nar jag jamfor svaren fran Konkurrent A och Konkurrent B med uppgifterna om Foretaget
X Ab:s prissattning som finns i exemplet i Bilaga 1, kan jag konstatera att alla tre foretagen
baserat sina priser pa foretagens kostnader. Det vill sdga att de valt att satta sddana priser
som tdcker kostnaderna, alltsd kostnadsbaserad prissattning. Konkurrent A och
Konkurrent B har samma monster pa sina prissattningar, forst en grundavgift, sedan
tillagg per transaktion eller verifikat och en ytterligare kostnad for
inkomstskattedeklarationen. Foretag X Ab har aven dessa tre, men ytterligare en avgift
for sjalva timarbetet av bokforandet och skilda priser for bokslut och momsrapportering.
Jag skulle saga att Foretag X Ab ar mera noggrann vid prissattningen och har skilda priser

for allting, sa att kunden faktiskt betalar en exakt summa for det arbete som utfors.

Ingendera av Konkurrent A eller Konkurrent B har undersokt vad deras kunder anser att
bokforingstjansterna ar varda, till skillnad fran Foretag X Ab och detta examensarbete.
Nagot som Foretag X Ab kunde infora i sitt tjansteutbud &r skatteplanering, som
Konkurrent A markt att gjort kunderna mera néjda och betalningsvilliga. Detta kunde leda

till att Foretag X Ab:s kunder hade en mer accepterande installning till prisforandringar.
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6.3 Resultat

| detta kapitel kommer resultaten fran de kvantitativa och kvalitativa delarna av enkdten
att redovisas. Respondenterna i enkaten var anonyma, det vill sdga det finns ingen
igenkanning eller specifik koppling till vem respondenterna ar. Det enda som specificerar

respondenterna ar alder och kon. Den totala mangden respondenter till ndtenkaten var 31.

6.3.1 Kvantitativt resultat

For att fa reda pa grundlaggande information om vem respondenterna var, men dnda halla
dem anonyma, valde jag att stalla tva demografiska fragor. Med fragan om alder i Figur 4
far man en storre helhet over vilken aldersgrupp som ar storst bland lantbrukare. Enligt
denna enkat pa 31 respondenter var 35,5 % i aldern 51-60. 64,5 % av respondenterna var
over 41 ar och har varit lantbrukare redan lange och vet tydligt vilka bokforingstjanster de

ari behov av.

Alder

31 svar

@ 30 eller yngre
® 31-40

41-50
@ 51-60
@6+

Figur 4. Alder

Med fragan om kon i Figur 5 fas information om vilketdera kon som utgor majoriteten i
malgruppen, harvar det man 80,6 %. Kvinnliga respondenter bestod av 19,4%. Ingen valde

svarsalternativet "Vill inte saga”.
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Kon
31 svar
@ Man
@ Kvinna
Vill inte séga
Figur 5. Kon

Att stalla fragan om ndgon driver lantbruk i form av bolag (Figur 6) spelar roll i kommande
fragor gallande behov av tjanster fran en bokféringsbyra. Bolag har stérre behov av en
bokfoéringsbyrds tjanster &n en lantbruksidkare. Sdsom namnt i kapitel 2
Lantbruksbokforing ar lantbrukare endast anteckningsskyldiga medan lantbrukare som
driver lantbruk i bolagsform ar bokféringsskyldiga och maste upprétta bokslut. Enligt

respondenterna var det endast en respondent som bedrev lantbruk i form av bolag.

Jag driver lantbruk i form av ett bolag, exempelvis aktiebolag.
31 svar

® Ja
@ Nej

Figur 6. Jag driver lantbruk i form av ett bolag, exempelvis aktiebolag.

Lantbrukare ar endast anteckningsskyldiga, vilket betyder att de behdver bokforing enligt
kontantprincipen, som visar inom vilket ar kostnaderna och inkomsterna uppkommit och
de redogors sedan i den skattskyldiges inkomstskattedeklaration. Bokforing och

inkomstskattedeklaration borde darfor vara tjanster som respondenterna ar i behov av.
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Figur 7 var en flervalsfrdga och pa basen av svaren &r dver 8o % i behov av bokfdring,
inkomstskattedeklaration och bokslut. 54,8 % skulle daven vara intresserade av ett
mellanbokslut, som ger kunder information om det ekonomiska laget, sa att de hade en
mojlighet att balansera inkomsterna och utgifterna under det sista halvaret. Féretag X Ab
erbjuder sina kunder bland annat |6neadministration vilket 22,6 % skulle vara intresserade

av och betalningstjanster som endast 3,2 % av respondenterna anser sig behéva.

Kryssa for de tjanster som du ar i behov av fran en bokféringsbyra?

37 svar

Bokfaring 30 (96,8 %)
Bokslut 26(83.9 %)
Mellanbokslut 17 (54,8 %)
Inkomstskattedeklaration 25 (806 %)
Laneadministration 7(22.6 %)

Betalningstjanster 1(3.2 %)

(=]
=}

20 30

Figur 7. Kryssa for de tjanster som du ar i behov av fran en bokféringsbyra?

Nasta fraga var ocksa en flervalsfraga, Figur 8. Ytterligare tjanster som Foretag X Ab har
att erbjuda som skulle ge mera varde &t potentiella kunder &r juridisk radgivning, som
skulle intressera 35,5 % av respondenterna. Finansierings- och ekonomirddgivning skulle
forbattra 71 % av respondenternas varde pa tjansten. Personlig bokférare/kontaktperson
fick mest intresse, 80,6 %. De allra flesta respondenter tyckte att personlig
bokforare/kontaktperson och finansierings- och ekonomiradgivning skulle forbattra
bokforingstjansten. Intresset for budgetering ligger pa 25,8 % och 6vriga tjanster 6,5 %

finns i Svarsfigur 1 kapitel 6.3.2 Kvalitativt resultat.
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Kryssa i rutan for de tillaggstjanster som skulle ge dig en mera omfattande och battre tjanst.

31 svar

Juridisk radgivning 11(35,5 %)

Finansierings- och ekonomisk

/ oy
radgivning 22 (71 %)

Personlig bokférare/

o
kontakiperson 25 (80,6 %)

Budgetering 8 (25,8 %)

Ovrigt 2(6.5%)

0

w
=]
4]
=]
=
P
w

Figur 8. Kryssa i rutan for de tillaggstjanster som skulle ge dig en mera omfattande och battre tjanst.

Figur 9 demonstrerar hur respondenterna tycker att det pris de betalar for
bokforingstjansten motsvarar tjdnstens varde. 45,2 % tycker att det gor det, 12,9 % tycker
inte det och 41,9 % &r inte sdkra. Overraskande manga svarade “Ar inte saker”, varfor jag
tror att s& manga valde det alternativet &r pa grund av att de inte kanner till ett bra och
rattvist pris for tjansten. Eller sd har de inte tankt pad priset ur denna synvinkel. En
foljdfraga har stallts till dem som svarade "Nej”, dar de far forklara varfor priset inte

motsvarar vardet. Svaren syns i Svarsfigur 2.

Tycker du att det pris du betalar for bokforingstjansterna nu motsvarar tjanstens varde? dvs. att du

far tjanster som motsvarar det pris du betalar.
31 svar

® Ja
@ Nej

Ar inte saker

Figur 9. Tycker du att det pris du betalar for bokféringstjansterna nu motsvarar tjanstens varde?

Kommande sex fradgor ar baserade pa Foretag X Ab:s priser for 2022. Dessa fragor (Figur
10 - 14) ar asiktsfragor direkt relaterade till priser och svaren till dessa kommer att ge

Foretag X Ab kunskap om vad deras kunder och potentiella kunder helst skulle betala for
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bokforingstjansterna. Grafen nedan Figur 10 visar dsikterna om en arlig grundavgift pa 300
€. Svaren ar71% lagom, 12,9 % dyr och 9,7 % billig, resterande 6,4 % anser att priset ar for

dyrt eller for billigt.

Om den grundavgift som bokféringsbyran debiterar &r 300 €/ar, vilket skulle betyda 25 €/manad,
tycker du avgiften ar

31 svar

Fér dyr — 1(3,2%)
Dyr — 4(12,9%)
Lagom — 22(71%)
Billig — 3(9,7%)
For billig — 1(3,2%)

Figur 10. Vad tycker du om en grundavgift pa 300 €/ar?

| de nasta fyra fragorna har respondenterna fatt ta stéllning till timdebitering for bokforing
(Figur 11), inkomstskattedeklaration (Figur 12), bokslut (Figur 13) och I6neadministration
(Figuras). Alla dessa har ett alternativ “Ingen av de ovanstadende” som presenteras i kapitel
6.3.2 Kvalitativt resultat, dar respondenterna fatt saga sin asikt ifall ingen av de givna
alternativen fallit i deras smak. Alla fyra fragorna har dven samma prisalternativ 60

€/timme - 100 €/timme, detta p& uppdragsgivarens begaran.

Svaren pa fragan Vad dr du beredd att betala for bokféringen? kom inte som en
overraskning. Att majoriteten pa 45,2 % valde det lagsta givna alternativet var vantat,
varfor skulle man inte vélja det billigaste alternativet och spara pengar? Nagot forvanande
ar att 29 % anda valde 70 €/timme, kanske for att de inte har s mycket bokféringsmaterial
per ar och ar villiga att betala summan. Foljdfraga till de 25,8 % som svarade “Ingen av de

ovanstdende” presenteras i Svarsfigur 3.
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Vad ar du beredd att betala for bokféringen?

31 svar
60 €/timme — 14(452%)
70 €/timme — 9(29 %)
80 £/timme
50 €/timme
100 €/timme
Ingen av de ovanstaende — B8(25,8%)

Figur 11. Vad &r du beredd att betala for bokféringen?

| nasta fraga (Figur 12) ser man att ett monster bildas bland svaren, att majoriteten har
ocksa valt det billigaste prisalternativet. Men procenten som svarat 6o €/timme har har
sjunkit fran foéregdende till 35,5 %, medan 70 €/timme och “Ingen av de ovanstdende”
procentandelarna hallits pa samma niva. 9,6 % som i forra fragan valde 60 €/timme har
har valt att ga upp i pris och 6,6 %, som i forra frdgan valde 70 €/timme, har valt nagot av
de hogre prisalternativen. P& basen av detta kan man konstatera att
inkomstskattedeklarationen hos vissa respondenter har hogre varde an det vanliga
bokforingsarbetet. Foljdfragan till figur 11 finns dven i kapitel 6.3.2 Kvalitativt resultat som

Svarsfigur 4.

Vad ar du beredd att betala for inkomstskattedeklarationen?

31 svar
60 €/timme — 11(35,5%)
70 €/timme — 9(29%)
80 €/timme — 1(3,2%)
90 €/timme — 1(3,2%)
100 €/timme — 1(3,2%)

Ingen av de ovanstiende — B(25,8%)

0 2 4 6 ] 10
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Figur 12. Vad ar du beredd att betala for inkomstskattedeklarationen?

| Figur 13 och Figur 14 fortsatter samma koncept och monster. Majoriteten har valt 6o
€/timme som lampligt pris for bokslut och I6neadministration. Procentandelarna for 6o
€/timme haller siginom 35,5 % och 45,2 % i alla dessa fyra likadana fragor. | bokslutsfragan
(Figur 13) har ingen markant férandring skett forutom att prisalternativet 60 € lockat de
flesta och att nagra aven valt de hogre prisalternativen sdsom i foregdende fraga.

Foljdfragan till svaret “Inget av de ovanstdende” visas i Svarsfigur 5.

Vad ar du beredd att betala for bokslut?

31 svar
60 €/timme — 13(41,9%)
70 €/timme — 7(22,6%)
80 €/timme — 2(6,5%)
90 €/timme — 2(6,5%)

100 €/timme

Ingen av de ovanstaende — 7(22,6 %)

Figur 13. Vad ar du beredd att betala for bokslut?

| Figur 14 ar det flera som nu valt “Ingen av de ovanstaende”, mojligtvis pa grund av att de
inte ar i behov av en sddan tjanst, sarskilt om det ar frdga om mindre lantbruk. Men 29 %
for 7o €/timme halls lika som i figur 10 och 11. Den slutliga foljdfragan till svarsalternativet
"Inget av de ovanstdende” syns i kapitel 6.3.2 Kvalitativt resultat, Svarsfigur 6.

Vad &r du beredd att betala for Idneadministration?
31 svar

60 €/timme — 11 (35,5 %)
70 €/timme — 9(29%)
80 €/timme — 1(3.2%)
90 €/timme
100 €/timme

Ingen av de ovanstiende — 10{32,2%)

0 2 4 6 8 10 12

Figur 14. Vad &r du beredd att betala for Ioneadministration?
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Svaren pa den sista frdgan angadende 3sikter om pris ar presenterade i Figur 15. Detta ar
ett kalkylexempel pa ett ars bokforing. For att narmare klargora priserna, som jag fragat
tidigare i enkadten, valde jag att fora fram ett exempel pa hur den slutliga summan pa ett
ars bokforing kan se ut. Det finns en bild som &r inkluderad i fragan for att battre beskriva
exemplet, se Bilaga 1. Exemplets prisalternativ ar givna av Foretaget X Ab. Det inkluderade
300 € arlig grundavgift, 12 timmar bokforing a 65 €, 200 transaktioner a 0,35 €,
momsrapportering 65 €, inkomstskattedeklaration 200 €/ar och bokslut 300 €/ar. Denna

fiktiva fakturas slutsumma blev 1715 €, vilket skulle utgora endast 142,92 €/ménad.

29% tycker att priset arlagom. Till min forvaning tyckte 54,8 % att detta var dyrt. Trots att
exemplet inkluderade summor som upp till 45 % valts i de tidigare fyra frdgorna. Kanske
var det arskostnaden for inkomstskattedeklaration och bokslut som fick dem att vélja
alternativet "dyrt”. 16,1 % tyckte att det arliga priset var “For dyrt”. Detta tror jag beror pa
att de arliga bokfoéringskostnaderna kan vara for stora for lantbrukare med sma lantbruk

och mindre inkomster.

Bilden nedan ar ett exempel pa avgifter for ett ars bokféring som inkluderar grundavgift,
momsrapportering, inkomstskattedeklaration och bokslut. Den totala summan f6r 12 timmar
bokféring och 200 transaktioner uppgar till 1715€. Vad anser du om den kostnaden foér ett ars
bokforing?

371 svar

@ Fordyrt

@ Dyrt
Lagom

@ Billigt

@ Far billigt

Figur 15. Vad anser du om den kostnaden for ett ars bokféring?

I samband med att framféra kunders och potentiella kunders prisasikter ville Foretag X Ab
att jag aven skulle ta fram fragan om intresse for digitala bokforingstjdanster. Enkaten
avslutades med fragan om digital bokféring, Figur 16. Om respondenterna svarade nej var

enkaten klar, men om de svarade ja eller kanske fordes de vidare till f6ljdfragan i Figur 17.
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For74,2% av respondenterna fortsatte enkaten med ytterligare en fraga och for 25,8% var

enkaten klar.

Dagens varld digitaliseras mera for varje dag, dvs. man gar over fran papper till datorer, skulle du

vara intresserad av digital bokféringstjanst?
31 svar

® Ja
@ Nej

Kanske

Figur 16. Skulle du vara intresserad av digital bokforingstjanst?

De som i foregdende fraga svarade “Ja” och “Kanske” fick svara pa denna foljdfraga. Som
digital bokforingstjanst erbjuder Foretag X Ab att kontoutdrag skickas automatiskt fran
banken till bokféringssystemet, detta var 73,9 % intresserade av. Att skanna och skicka
materialet per e-post till bokforaren intresserade 60,9 %. Anvandning av mobilapplikation
for hantering av kvitton valde 52,2 %. Elektronisk hantering av leverantorsfakturor fick ett
intresse pa 43,5 %. Av dessa svar kan man dra slutsatsen att manga ar beredda att 6verga

fran pappersbokforing till digital bokforing.

Vilka digitala tjanster &r du intresserad av?

23 svar

Kontoutdrag skickas automatiskt

- a,
fran banken till bokforingssyste. .. 17.(73.9%)

Du skannar matarial och skickar

0,
per e-post till personlig bokfarare 14 (60.9%)

Anvandning av mobilapplikation

o
far hantering av kvitton 12 (52,2 %)

Elektronisk hantering av

leverantarsfakturor 10(43.5 %)

Owrigt|—0 (0 %)

0 5 10 15 20

Figur 17. Vilka digitala tjanster ar du i behov av?
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6.3.2 Kvalitativt resultat

Den kvalitativa delen i detta examensarbete kommer fran foljdfragorna i enkaten, dar
respondenterna i stdllet for att vdlja ett fardigt svarsalternativ kunde utrycka sin egen asikt
i den specifika frdgan. Svarsfigur 1 presenterar de tva svaren i féljdfragan fran Figur 8, dar
respondenterna valde svarsalternativet “Ovrigt” for tjanster som kunde ge dem en mera
omfattande och bdttre tjanst. Forslag till en omfattande och bdttre tjanst ar
skatteplanering och framtidsplanering. Dessa forslag skulle hjalpa lantbrukare att gora

smartare investeringar som kan leda till mindre skatt att betala.

Om du valde "Ovrigt”, hurudan hjalp &r du i behov av?

2 svar

Skatteplanering

Framtidsplanering, livet &r ju hela tiden pa vdg nagonstans. Bollplank!

Svarsfigur 1. Hurudan hjalp ar du i behov av?

Foljdfragan Du svarade “Nej”, berdtta varfér du inte anser dig fa en tjdnst som motsvarar de
pris du betalar i Svarsfigur 2, motsvarar de 12,9% av “Nej” svaren fran ursprungsfragan i
Figur 9. Alla svaren pekar pa att det pris som de nu betalar ar dyrt och inte motsvarar vad
de far i gengald fran bokforingstjansten. Det fjarde svaret sticker ut ut mangden och ger
ett forbattringsforslag enligt vilket bokforingspriset kunde vara i proportion till

verksamhetens storlek, mojligen i kombination med mangden verifikat.

Du svarade "Nej", beratta varfér du inte anser dig fa en tjanst som motsvarar det pris du betalar.

4 svar

Onodigt dyrt
Priset har stigit betdnkligt i samband med organisationsférindringar
Dyrt. Men inte tillrdckligt anpassat fér mina behov.

Har verksamhet i sa liten scala att grundavgiften blir ganska hég borde vara i prop till verksamhetens storlek.

Svarsfigur 2. Varfor far du inte en tjanst som motsvarar priset?
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Kommande fyra figurer (Svarsfigur 3 - 6) ar foljdfragor fran de fyra likartade frdgorna i den
kvantitativa forskningen, dar respondenterna fick valja vad som &ar lampligt pris pa
bokforing, inkomstskattedeklaration, bokslut och I6neadministration. Svarsalternativen
var 60 — 100 €/timme eller inget av de ovanstdende. Figur 11 — 14 lyder alla det samma, Du
valde "Ingen av de ovanstdende", motivera varfér ingen av de givna prisalternativen passar.
Figurbeskrivningarna innehaller nagot av alternativen: bokféring,
inkomstskattedeklaration, bokslut eller I6neadministration for att specificera vilken

originalfrdga figuren ar baserad pa.

Svarsfigur 3 ar foljdfragan till Vad dr du beredd att betala fér bokslut? fran Figur 11, dar
25,8% av respondenterna valde svarsalternativet “Ingen av de ovanstdende”. Aven har
tyder svaren pad att allting 6ver 60 €/timme &r dyrt. | de tva l&ngre svaren uppstar en
argsint ton vid lasningen, detta ar forstaeligt eftersom priser och pengar ar ett kansligt
amne. Med tanke pa att tre av respondenterna hdnvisade till sina egna inkomster och
priser, tolkade de fragan pa sd satt att 60 €/timme ar det samma som bokforarens

timlon, vilket inte var meningen.
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Du valde "Ingen av de ovanstaende”, motivera varfor du tycker att inget av prisalternativen passar.

8 svar

For dyra

Priset dyrt

Jag far sjalv ca 15€ i arbetslén, och fakturerar 65€/h med 200000£€ maskiner
Borde vara billigare

tycker att 60€ i timmen &r dyrt. betalar for tillfaller per certifikat plus att byran fatt ny dgare s4 ar osdker pa
vilka slutsummor jag landar pa. men till den dagen s& har tjanstens varde stigit fér mej=betalar mera. med
tanke pa vad jag sjilv begér i timmen fér utforda tjanster sa ligger jag ordentligt under i timdebitering, sa
det blir att jobba n#stan tva timmar for att kunna betala en timmes bokféringstjans, forhallandet ar fel. inga
kommentarer for att borja hoja, Tack, for det finns ett tak pa vad kunden &r beredd att betala for utforda
tjinster.

Kanner mig inte nu riktigt insatt i prishilden dverlag. Vet vad jag betalar for snickarhjalp!

Som lantbrukare/maskinetrependr kommer man ju inte ens opp | 60£€ /timme och s& har man eventuell
maskinutrustning for +50000€ medan bokféraren da har arbetsredskap dator flr 1000£€ sa borde ju timme
pengen vara farnanligare

Svarsfigur 3. Motivera varfor ingen av de ovanstaende prisalternativen for bokféring passar.

Foljande identiska fraga, Svarsfigur 4 nedan, ar foljdfragan till priser for
inkomstskattedeklaration, figur 11. Ater var det 258 % som valde “Inget av de
ovanstaende” och tilldelades foljdfragan om varfér ingen av de ovanstdende alternativen
till inkomstskattedeklarationen passade deras smak. Flera respondenter valde att svara
exakt lika som vid forra fragan, vilket ger mig som tolkare tva synvinklar: endera orkade
de inte hitta pa nya svar eller s hade de en klar generell dsikt att priset ar for dyrt. En av
respondenterna tyckte att inkomstskattedeklarationen borde vara billigare pa grund av
att det ar ett statligt maste. Om man ser pa saken pa samma satt borde da allting relaterat
till bokforing vara billigare, eftersom det ar ett maste enligt Finlands lag att redogora for
sinainkomster och utgifter. D& borde dven bokféringsbyraer fa ersattning i form av statligt

stod.



35

Du valde "Ingen av de ovanstaende", motivera varfoér du tycker att inget av prisalternativen passar.

8 svar

For dyra

Durt

Borde vara billigare
for dyrt

Samma sak, kdnner inte till avgiften per timme. Daéremot har inget att anvénda for tillfallet till mina
fakturor som jag far, bade till lantbruket och till ett bolag som jag driver. Kdnner inte till prisnivan pa
detlajnival

Ja

Som lantbrukare/maskinetrepenar kommer man ju inte ens opp i 60€ /timme och sa har man eventuell
maskinutrustning for +50000€ medan bokféraren da har arbetsredskap dator flr 1000€ sa borde ju timme
pengen vara fornanligare

Tycker att skattedeklaration borde ha billigare pris eftersom det &r "statligt” tjast.

Svarsfigur 4. Motivera varfor ingen av de ovanstaende prisalternativen for inkomstskattedeklaration

passar.

Svarsfigur 5 demonstrerar foljdfragan Du valde “Ingen av de ovanstdende”, motivera varfér
ingen av de givna prisalternativen passar angaende bokslutspriser i Figur 13. | enkaten var
det 22,6 % som fick denna frdga och samma monster foljer, att prisalternativen var for
hoga och ingenting de skulle vilja betala for ett bokslut. Svaret “Kan inte saga. Vet inte vad
vanligt pris ar” och ett liknande svar fran foregdende figur, far mig att foresla at Foretag X
Ab att specificera sina priser sa att kunderna faktiskt forstar vad priserna innehaller och

hur man kommit till just de specifika priserna.
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Du valde "Ingen av de ovanstaende”, motivera varfér ingen av de givna prisalternativen passar.

7 svar

For dyra

Dyrt

Borde varz billigare

for dyrt

Se mina tidigare svar!

Kan inte sdga. Vet inte vad vanligt pris &r

Som lantbrukare/maskinetrepenér kommer man ju inte ens opp i 60£€ /timme och s& har man eventuell
maskinutrustning for +50000€ medan bokfdraren da har arbetsredskap dator flr 1000€ sa borde ju timme
pengen vara férnanligare

Svarsfigur 5. Motivera varfor ingen av de ovanstaende prisalternativen for bokslut passar.

Respondenterna till den sista Du valde “Ingen av de ovanstdende”, Motivera varfér ingen av
de givna prisalternativen passar frdgan var det 32,3 % som foljde monstret att
prisalternativen var for hoga, Svarsfigur 6. Jag namnde ovan i presentationen av fragan
Vad dr du beredd att betala for l6neadministration att respondenter kan ha valt
svarsalternativet “Ingen av de ovanstdende” om de inte ar i behov av tjdnsten, som en av
respondenterna faktiskt har gjort i Figur 14. Aven i denna frdga &r respondenterna av
samma asikt att priset ar dyrt. Dessa svar stoder dven min kommentar att det ar viktigt att
fortydliga vad som finns bakom priserna. Svaret “Anser att [6neadministration inte behov
sa mycket 16n, det arbete &r inte sd kravande...” vill jag motargumentera med att alla
arbeten ar krdvande pa sitt satt. Jag tror att respondenten syftar pa skillnaden mellan det

fysiska arbetet hos en lantbrukare och kontorsarbete hos en l6nerdknare.
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Du valde "Ingen av de ovanstaende”, motivera varfor ingen av de givna prisalternativen passar.

10 svar

For dyra

Dyrt

Jag kan inte uppskatta tidsanvandningen.
Borde vara billigare

for dyrt

Se mina tidigare svar!

Nsnekfn

Har inte behov

Som lantbrukare/maskinetrependr kommer man ju inte ens opp i 60£€ /timme och 53 har man eventuell
maskinutrustning fér +50000€ medan bokféraren da har arbetsredskap dator flr 1000£€ sa borde ju timme
pengen vara farnanligare

Anser att loneadministration inte beh&v sa mycket l6n, det arbete &r inte sa krdvande...

Svarsfigur 6. Motivera varfor ingen av de ovanstaende prisalternativen for Ioneadministration passar.

Sista fragan i hela enkaten 16d enligt féljande Du valde “Ovrigt”, 6nskar du andra digitala
tidnster? Svarsfigur 7. Har har ett installningsfel av mig uppstatt, enligt Figur 17 svarade
ingen “Ovrigt” vilket borde ha gjort denna fraga osynlig. En respondent valde dock att
lamna en halsning gallande sin egen prissattning, som syftar pa fragan med exemplet pa
1715 € som bokfdéringskostnad for ett ar. Respondenten [dmnade dven sitt namn, vilket jag

svartat dver for att halla anonymiteten.

Du valde "Ovrigt", nskar du andra digitala tjanster?

Ett svar

En 6vrig kommentar. Jag bokfoér sjédlv at andra o mina taxa dr 40 % av exemplet du hade. I

Svarsfigur 7. Onskar du andra digitala tjanster?
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6.4 Analys

Syftet med detta arbete var att ta fram lantbrukskundernas asikter om Foretag X Ab:s nya
ekonomiforvaltningstjanster och hitta en prissattningsstrategi som passar Foretag X Ab:s
tjanster till lantbrukare. For att nd syftet med examensarbetet valdes en implementering
av tvad av de tre prissattningsstrategierna: enkatundersokning fran den vardebaserade
prissattningen och  benchmarkingundersokning frdn den konkurrentbaserade
prissattningen. Ur enkatundersdkningen framgick Foretag X Ab:s kunders asikter om
priserna pa bokforingstjanster och publikationen pa SLC unga bonders Instagram ater gav
en bredare synvinkel pa svaren. Benchmarkingundersokningen bidrog till en bredare
synvinkel pa bokforingstjansters priser genom att jamféra hurudana prissattningar

konkurrenterna anvander sig av.

Nar det handlar om att ldra kdnna sina kunder och basera sina priser utgdende fran
kundernas uppfattning pd vérde sd passar den vardebaserade prissattningen som
prissattningsmetod. Foretag X Ab onskade att jag med hjalp av detta examensarbete
skulle framfora vilka tjanster lantbrukskunderna onskar att en bokforingsbyra erbjuder.
Darfor valdes en enkatundersokning, den ar en passande metod dar man kan fora fram
sina asikter och saga vad man tycker om priser och om tjansterna ar varda det pris som
erbjuds. Svaren till 6nskan om tjansteutbud kan ses i figur 7 och figur 8, samt
svarsalternativ 1. Enligt Schader (2006) &ar de faktorer som karakteriserar den
vardebaserade prisséttningen det att foretag inte fokuserar pa sig sjdlva utan att vikten

laggs pa kunderna, vad kunderna &r villiga att betala.

Vardebaserad prissattning dar aven det basta sattet att fortjana pengar (Lundén, 2017, s.
68). Foretag X Ab ar ett aktiebolag och vill skapa vinst at sina aktiedgare, med
vardebaserad prissattning har de chansen att hela tiden erbjuda sina kunder vad de har
behov av och till de priser som kunderna &r beredda att betala. Med hjalp av resultaten
fran enkatundersokningen far Foretag X Ab bilden av att majoriteten av malgruppen ar
villig att betala en arsavgift pd 300 €. Av enkdtsvaren vet vi nu att lantbrukare helst betalar
60 €/timme for bokforing, inkomstskattedeklaration, bokslut och I6neadministration.
Men en stor del av respondenterna tyckte ocksd att denna timdebitering var for hog. De
kvalitativa tilldggsfrdgorna i enkdten tyder &ven pa att kunderna inte ar fullt medvetna om

vad priserna ar baserade pa och vad de innehaller. Foretag X Ab kunde narmare forklara
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vad priserna ar baserade p3, for att ge kunderna béttre forstaelse varfor tjansterna kostar

som de gor.

Efter utférandet av benchmarkingundersdkningen uppkom tanken att den
konkurrentbaserade prissdttningen ocksa hade passat som prissattningsstrategi for
Foretag X Ab, eftersom Konkurrent A och Konkurrent B erbjuder likadana tjanster men till
olika priser. | kapitel 4.2 Konkurrentbaserad prissattning namns att strategin passar bast i
situationer dar endast priserna skiljer konkurrenterna at. Men Foretag X Ab erbjuder anda
mera tjanster an vad Konkurrent A eller Konkurrent B gor, sa darfor valdes vardebaserad
prissattning slutligen som ett battre alternativ. Den vardebaserade prissattningen passar
in da Foretag X Ab redan med hjalp av syftet i detta examensarbete kommer att fa en
uppfattning om hur man prissatter enligt varde. Dock har Foretag X Ab redan utvidgat sin
verksamhet, vilket kan gora en vdrdebaserad prissattning svar, for den ar egentligen inte
|lamplig for stora foretag med en stor malgrupp. Men den vardebaserade prissattningen ar
ett ypperligt satt att oka inkomsten, vilket skulle hjalpa aktiebolaget Foretag X Ab att

generera mera vinst till aktiedgarna.

Foretag X Ab kunde dra nytta av Korolaks tips i kapitel 4.3.2 Korolaks process till
prissattning av varde, om hur man overgar till vardebaserad prissattning. Det vill sdga att
foretaget skall forsta sitt eget varde forst och sedan lara kdnna malgruppens behov for att
kunna erbjuda dem de basta tjdnster, samt fa kunderna att forstd vardet i det foretaget
erbjuder. Om kunderna forstar vardet och kan vardesatta foretagets verksamhet kan man

styra bort uppfattningen att priset ar dyrt, vilket i enkatsvaren var en allman 3sikt.

Konkurrent A namnde att deras kunder blivit ndjda av en bra skatteplanering och aven
varit villiga att betala ett hogre pris for bokforingen, om det gynnade dem till mindre
skattekostnader. Detta kan kopplas ihop med femte steget i Korolaks process, att styra
lagenligt kontra radgivande. (Korolak, 2019, s. 16). Det vill sdga att bokféringsbyrans
tjanster styrs enligt de uppgifter som lantbrukare maste lamna in till myndigheterna,
enligt lagen om beskattningsforfarande, alltsd skattedeklaration (Lag om
beskattningsforfarande, 1558/1995, 1995). Men utdver skattedeklaration erbjuda dem
ekonomiplaneringsradgivning som skulle ge tjdnsten mera varde hos lantbrukskunderna,
sasom skatteplaneringen gjorde hos Konkurrent A:s kunder. Det vill séga att kombinera

foretagets tjansteutbud enligt lagenliga masten med radgivning. Skatteplanering ar inte
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ndgot som bokfoéringsbyraer maste erbjuda, men tjansten kunde hjalpa lantbrukare att
minska sina skattekostnader och ge dem en mera vardesattande bild pa bokféringsbyran.
Foretag X Ab har radgivning i sitt sortiment pa tjanster och hela 71 % av de som svarade
pd enkdten var intresserade av finansierings- och ekonomisk radgivning, sa foretaget

borde tydligt och klart presentera dessa tjanster for de nya lantbrukskunderna.

7 Sammanfattning

Examensarbetets syfte var att framféra Foretag X Ab:s lantbrukskunders asikter om
ekonomifdrvaltningstjansters priser och besvara fragan: Vilken prissattningsstrategi
passar Foretag X Ab:s nya tjansteutbud? Ratt prissattning har direkt koppling till ett
foretags [onsamhet och méjlighet att skota likviditeten under verksamhetens gang. Valet
av prissattningsstrategi gors pa basen av vad foretag vill ha for perspektiv pa

prissattningen.

Vill foretag sakerstdlla att kostnaderna tdacks passar kostnadsbaserad prissattning.
Befinner sig foretaget pa en marknad med manga konkurrenter kan konkurrentbaserad
prissattning lampa sig for att ha en chans att locka kunder bort fran konkurrenterna. Eller
vill foretaget satsa pa kundernas behov och skapa hogre varde i foretagets utbud, vilket
kan leda till en hogre inkomst for foretaget, sd passar den vardebaserade prissattningen

utmarkt.

Att stdlla sina kunder fragor om pris och varde pa tjansten for att komma fram till
forsaljningspriset ar uttryckligen det som vardebaserad prissattning handlar om och den
prissattningen skulle passa Foretag X Ab:s tjanster for lantbrukskunder. Foretag X Ab
kommer att med detta examensarbete fa en inblick i strategin. De ar intresserade av att
hora lantbrukskundernas asikter om bokféringstjansternas varde. P basen av resultatet
av detta examensarbete kan Foretag X Ab utvidga undersokningen om tjansternas varde
och uppdatera sin prisstrategi fran kostnadsbaserad prissattning till vardebaserad
prissattning. Resultatet av den kvantitativa och kvalitativa enkatundersékningen och
arbetets syfte tyder pa att lantbrukare helst valjer de billigaste prisalternativen och inte

|agger sa stor vikt vid vardet pa bokforingstjanster.
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Resultaten fran enkdtundersokningen och benchmarkingundersdkningen kommer att
presenteras for Foretag X Ab:s ledningsgrupp med en Powerpointpresentation pa deras
kommande ledningsmote i december. Under presentationen kommer jag att ga igenom
svaren fran enkaten, frdga for fraga, i den ordningen som fragorna stalldes. Jag ska ocksa
presentera konkurrenternas prissdttningar fran benchmarkingundersdkningen, en
konkurrent i taget. Presentationen kommer att avslutas med arbetets slutsats och

forbattringsforslag pa Foretag X Ab:s tjansteutbud.

7.1 Validitet och reliabilitet

| detta kapitel granskas den kvantitativa och den kvalitativa enkatundersokningens
validitet och reliabilitet. Efter insamling av data &ar det viktigt att kritiskt granska den
information som fatts in, oavsett insamlingsmetod. Validiteten dr ett matt pa att fragorna
man stallt faktiskt beskriver det man tankt. Reliabiliteten baserar sig pa om
undersokningens resultatet skulle vara likadant om undersokningen gjordes pa nytt under

liknande omstdndigheter. Detta kan man f6lja upp med en test-retest. (Bell, 2000, ss. 89-

90).

Om enkaten skickades ut pa nytt till sa mma lantbrukskunder och publicerades pa samma
Instagram konto finns chans for hog validitet. Jag tycker att enkatfragorna besvarades i
samma monster som fragorna hade, vilket indikerar att frdgorna var korrekt stallda och
beskrev det som var meningen. Enkaten var tillganglig for en stor grupp men
respondenternas antal var inte stort och darfor blev reliabiliteten for undersokningen 13g.
Ett tydligt monster uppstod bland respondenternas svar och jag anser darfor att

undersdkningen ar vagledande och nyttig for Foretag X Ab.

7.2 Kritisk granskning

Detta kapitel tar upp det som kunde ha gjorts annorlunda i undersckningen for att oka

palitligheten.

Nar jag gjorde upp enkaten var jag noggrann med spraket, att det skulle innehalla sddana
termer som lantbrukare ar bekanta med och inte terminologi som studerande i
foretagsekonomi anvander. Enkaten fick ett litet antal svar, mindre an jag hade tankt, med

tanke pa att den var synlig for 6ver tusen personer, vilket gor att jag endast kan anse
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svaren vara vdgledande. Enkaten fick dock svar av respondenter i alla dldersgrupper, vilket
var fint, men jag hade nog vantat mig flera yngre respondenter fran publikationen pa SLC
unga bonders Instagram. Lantbrukare ar ett mansdominerat yrke, sa jag blev positivt
forvanad dver att det fanns kvinnor med bland respondenterna. Enkdten kunde ha haft en
langre tillganglighetstid och innehalla paminnelser for att oka antalet respondenter.
Antalet respondenter via Instagram inldgget skulle ocksa ha varit storre om enkaten inte
hade begrénsats till enbart nylandska lantbrukare. Jag ar &nda 6vertygad om att en enkét
som datainsamlingsmetod var det ratta valet for detta arbetes syfte, med enkat ndr man
en storre grupp an med intervjuer. Det kunde gynna Foretag X Ab att utféra en ny liknande
undersdkning enbart bland sina egna lantbrukskunder for att skapa lojalitet ocksa hos den

nya malgruppen, genom att inkludera dem i prissattningsprocessen.

Trots att enkaten granskades av flera testpersoner innan den skickades ut, lyckades ett
installningsfel uppsta. Den sista fradgan i hela enkaten skulle enbart varit tillganglig som en
foljdfrdga om nagon svarade “Ovrigt” i fragan som representerar Figur 17. Ingen av
respondenterna valde svarsalternativet “Ovrigt” darfér borde sista fragan ha varit osynlig.
Men eftersom den var synlig valde en av respondenterna att skriva en halsning. Detta fick
mig att tanka pa att kanske en sista oppen kommentar borde ha varit med for
respondenterna att dppna upp sina tankar om prissattningen. Och for att underlatta
analysen av enkaten skulle det ha varit bra med en numrering pa enkatfragorna. Utan

numrering blev hdnvisningen till olika enkatfragor mera invecklat.

| benchmarkingundersokningen var Konkurrent B en enmansforetagare. En
enmansforetagare kan ha avvikande (lagre) prissattningar jamfort med storre
redovisningsbyrder som har mera kostnader att tacka. Ett enmansforetag har sjalvklart
mindre  kostnader och endast sig sjalv att forsorja. For att gora
benchmarkingundersékningen mera omfattande kunde Konkurrent B i stallet ha varit ett
foretag i samma storlek som Konkurrent A och Foretag X Ab. Om konkurrenterna hade

varit i samma storleksklass kunde man ha fatt ut mera av undersokningen.

Med undantag av att enkaten och benchmarkingen kunde ha inkluderat ovannamnda
forbattringsforslag sa ar jag ndjd med resultatet och min insats i examensarbetets process.
Jag haranvant mig av en stor mangd litteratur och varit kritisk till valet av kallor pa internet

pa sa satt att de inte var aldre an 7 ar (férutom lagar) och varje natkalla har en forfattare.
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Amnet prissattning har varit givande och gett mig mera intresse for drivande av eget

foretag i framtiden.
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Bilaga 1

Enkatfragor

Alder *

30 eller yngre
31-40
41-50
51-60

61+

Kén
Man
Kvinna

Vill inte sdga

Jag driver lantbruk i form av ett bolag, exempelvis aktiebolag. *

Ja

Nej

Kryssa for de tjdnster som du ar i behov av fran en bokféringsbyrd? *

Bokféring

Bokslut

Mellanbokslut
Inkomstskattedeklaration
Léneadministration

Betalningstjanster
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Kryssa i rutan fér de tillaggstjanster som skulle ge dig en mera omfattande och béattre tjanst. *
Juridisk radgivning
Finansierings- och ekonomisk radgivning
Personlig bokférare/kontaktperson
Budgetering

Ovrigt

Om du valde "Ovrigt", hurudan hjélp &r du i behov av?

Léng svarstext

Tycker du att det pris du betalar fér bokféringstjansterna nu motsvarar tjanstens varde? dvs. att ™
du fér tjanster som motsvarar det pris du betalar.

Ja

Nej

Arinte saker

Du svarade "Nej", beratta varfér du inte anser dig fa en tjanst som motsvarar det pris du betalar. *

Léng svarstext
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*

Om den grundavgift som bokféringsbyrén debiterar &r 300 €/ar, vilket skulle betyda 25
€/méanad, tycker du avgiften ar

For dyr
Dyr
Lagom
Billig

For billig

Vad ar du beredd att betala for bokféringen? *

60 €/timme
70 €/timme
80 €/timme
90 €/timme
100 €/timme

Ingen av de ovanstaende

Du valde "Ingen av de ovanstaende", motivera varfér du tycker att inget av prisalternativen *

passar.

Lang svarstext
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Vad ar du beredd att betala for inkomstskattedeklarationen? *

60 €/timme
70 €/timme
80 €/timme
90 €/timme
100 €/timme

Inget av de ovanstaende

Du valde "Ingen av de ovanstédende", motivera varfér du tycker att inget av prisalternativen *

passar.

Kort svarstext

Vad ar du beredd att betala fér bokslut? *

60 €/timme
70 €/timme
80 €/timme
90 €/timme
100 €/timme

Ingen av de ovanstaende

Du valde "Ingen av de ovanstende", motivera varfér ingen av de givna prisalternativen passar. *

Lang svarstext
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Vad &r du beredd att betala for [dneadministration? *

60 €/timme
70 €/timme
80 €/timme
90 €/timme
100 €/timme

Inget av de ovanstdende

Du valde "Ingen av de ovanstdende”, motivera varfér ingen av de givna prisalternativen passar. *

Lang svarstext
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Bilden nedan ar ett exempel pa avgifter for ett ars bokféring som inkluderar grundavgift, %

momsrapportering, inkomstskattedeklaration och bokslut. Den totala summan for 12 timmar
bokfdring och 200 transaktioner uppgar till 1715€. Vad anser du om den kostnaden for ett ars

bokfdring?
Exempel
Grundavgift 300 €/ar
Bokforing 65 €/h
Transaktion 0,35 €/st
Momsrapportering 65 €/h
Inkomstskattedeklaration 200 €/ar
Bokslut 300 €/ar
1Ar
1ar Grundavgift 300 €
12h Bokforing 780 €
200 st Transaktioner 70 €
1h Momsrapportering 65 €
1st Skattedeklaration 200 €
1st Bokslut 300 €
1715 €
(142,92 €/man)
For dyrt
Dyrt
Lagom
Billigt
For billigt

Dagens varld digitaliseras mera for varje dag, dvs. man gar dver fran papper till datorer, skulle  *

du vara intresserad av digital bokféringstjanst?

Ja
Nej

Kanske
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Vilka digitala tjdnster ar du intresserad av? *

Kontoutdrag skickas automatiskt fran banken till bokforingssystemet
Du skannar material och skickar per e-post till personlig bokforare
Anvandning av mobilapplikation fér hantering av kvitton

Elektronisk hantering av leverantérsfakturor

Ovrigt

Du valde "Ovrigt", 6nskar du andra digitala tjanster?

Lang svarstext




Bilaga 2

Benchmarking fragor
1. Hurudan prissattning anvander ni er av?
e Fasta manadspriser
e Timdebitering
e Skilda priser for varje tjanst

e Paketpriser

2. Hur har ni kommit fram till dom priserna?
e Ardom baserade pa foretagets kostnader
e Har nifragar vad kunderna vill betala

e Har nitittat pa vad konkurrenterna har



