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Abstrakt

Detta examensarbete kommer behandla de viktiga aspekterna som bor beaktas da en
bokféringsbyra startas. Examensarbetet tar upp vad en bokforingsbyra ar och vad en person bor ha
for kunskaper for att framgangsrikt starta en egen bokforingsbyra. Fokus kommer att laggas pa
bokféringsbyrans kunder och examensarbetet kommer ta upp flera strategier som behandlar
marknadsforing, vilka tjanster som bokfoéringsbyran ska erbjuda och prissattning av dessa tjanster
samt hur bokforingsbyran far kunder och hur dessa kunder bemots for att bygga en stabil och
framgangsrik kundrelation.

Vi lever idag i ett modernt samhélle dar teknologin utvecklas standigt. Bokféringsbranschen
adapterar standigt nya, smarta, automatiserade och tidssparande processer i verksamheten.
Examensarbete kommer ta fasta pa detta genom att framhdva de moderna alternativen som
bokforingsbyraer kan ta del av i kundrelationer, marknadsféring och bokforing.

Detta examensarbete har ingen uppdragsgivare. Dock passar examensarbetet alla som planerar att
starta en egen bokforingsbyra genom exempel pa hur processen gar till med praktiska forklaringar
pa strategier som ldsaren kan anvanda och tillampa i det verkliga livet.

Enintervju har gjorts med en foretagare om processen att starta en bokforingsbyra. Respondentens
svar kopplas ihop med den teori som behandlas i detta examensarbete for att ge en verklig bild av
processen.

Sprak: svenska
Nyckelord: bokféring, bokféringsbyra, kunder



BACHELOR’S THESIS

Author: Benjamin Bergendahl
Degree Programme: (Bachelor of) Business Administration
Specialisation: Accounting

Supervisor: Timo Kerke

Title: Starting an Accounting Company — Important Aspects to Consider

Date: 6.11.2022 Number of pages: 35 Appendices: 1

Abstract

This thesis dealt with the important aspects that should be considered before an accounting
company is founded. The thesis brought up information of what an accounting firm is and what
kind of knowledge a person who considers starting his/her own accounting company should have,
to successfully start the business. Focus is put on customers and this thesis showcased multiple
strategies that surround advertisement, what sorts of services the accounting company should
offer and how to properly price these services. The thesis also explained how the accounting
company brought in customers and how customers should be treated to create a stable and long-
lasting customer relationship.

We live in a modern society where technology is constantly changing and improving. The
accounting industry is in full force of adapting new smart, automized and timesaving processes to
their business model. This thesis took note of these industry changes and showcased modern
options for accounting companies regarding advertisement, customer relationships and
accounting.

This thesis does not have a commissioner. This thesis will, however, suit anyone who has the
thoughts to start their own accounting company as it gives examples of how the process works by
giving practical explanations and examples that can be used and implemented in real life.

An interview was conducted with a business owner who went through the process of starting an
accounting company. The answers from the interview was linked with the theory written in this
thesis to give a realistic view of the process.

Language:
Key words: accounting, accounting company, customers
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Figurforteckning



1 Inledning

Bokforing ar ett av foretagens viktigaste organ. Bokforingsbyrder ar de som erbjuder
professionell service till foretag och hanterar dess bokféring och ekonomiférvaltning.
Bokforingsbyraer ar standigt uppdaterade med alla lagar och forskrifter angaende
bokfdéring och for ett nystartat féretag kommer bokféringsbyran vara nyforetagarens forsta
och viktigaste affarspartner och en hjalp pa vagen da foretaget utvecklas. Foretag hanvisas
till att anlita en bokféringsbyra for att hantera féretagets bokforing och ekonomiférvaltning

(Suomi, 2021).

Sokningar pa internet inom detta amne ger resultat fran Sverige med flertalet guider med
tips och trix om hur man startar en egen bokféringsbyra. Dessa guider ar kortfattade och
ger endast en liten bild av hur processen gar till. Denna information ar ocksa last. De
rekommenderar sina egna kurser for mer information eller visar sitt eget program som ar
skapat for detta dandamal till salu fér som ar intresserad av att fa mer information.
Sokresultat fran Finland ger daremot farre traffar och traffarna ar pa finska vilket férsvarar
processen for den som enbart talar svenska. Examenarbetet stravar efter att sammanstalla
information tillganglig pa svenska spraket och se hur denna kan tillimpas i Finland da en

bokféringsbyra startas.

Sa hur gar det egentligen till da en bokforingsbyra startas? Vad kravs det av en som person
att starta en egen bokféringsbyra? Vilka lagar finns i Finland som galler bokféring? Hur far
man kunder till bokféringsbyran och hur haller bokforingsbyran kontakt med dessa? Hur
byggs grunden for foretaget upp for att fa en bra start pa verksamheten? Vad bér man
tanka pa angaende startkapital? Examensarbetet kommer fordjupa sig inom dessa fragor

for att ge en klar bild at Iasaren hur processen gar till, fran affarsidé till etableringsanmalan.

1.1 Syfte och mal

Syftet med arbetet &r att kartlagga processen om hur det gar till dad en bokféringsbyra
startas i Finland samt inspirera andra med samma tankar. Examensarbetet ar praktiskt
framtaget for att fungera som ett hjdlpmedel i processen. Examensarbetet kommer
anvanda sig av relevanta kallor som behandlar bokféring och egenféretagande i en digital

tid eftersom mycket av arbetet utfors pa datorer och internet. Malet med examensarbetet
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ar att skapa en svensksprakig djupare kartlaggning av hur processen gar till ndr man startar

en bokféringsbyra i Finland.

1.2 Problemformulering

Det finns flertalet guider pa internet och i bokformat som rent generellt tar upp hur man
grundar ett foretag, hur en affarsplan byggs upp, hur foretag skaffar ett FO-nummer,

hurdan personlighet som passar en egenforetagare och dylikt.

Att forsoka hitta en guide eller kartlaggning som specifikt behandlar @mnet kring hur en
bokféringsbyra startas ar svart. Speciellt om informationen avgransas till den finska
marknaden pa svenska. Den svenska marknaden ger nagra resultat vid Google-sokningar
men dessa resultat ar endast tips och trix pa hur du kan gora for att starta en bokféringsbyra
men gar inte in pa djupet av processen. Dessa sidor behandlar inte finsk bokforingslag vilket
gor sidorna oanvandbara i Finland. En guide om hur en bokforingsbyra startas i Finland pa

svenska och som bygger pa finsk lagstiftning finns inte tillganglig.

2 Metod

| detta kapitel av examensarbetet redogoérs for metoderna som anvands for att svara pa
arbetets syfte och fragestallning. Eftersom arbetet utgar fran ett praktiskt problem som
behover fa en [6sning sa har ett utredningsarbete anvants som metod. En intervju gjordes
med en foretagare som sjalv gatt igenom processen, dadrav har intervjun anvants som

kompletterande metod i utredningsarbetet.

2.1 Utredningsarbete

| detta examensarbete anvands metoden utredningsarbete. Ett utredningsarbete baserar
sig pa att ett praktiskt problem existerar och utredningsprocessen stravar efter att l6sa
detta praktiska problem. Det innebar att ett utredningsarbete dar andamalsenligt och det ar
det praktiska problemet och dess |6sning som ar i fokus. Informationsinsamlingsprocessen
baserar sig pa att samla in, analysera, tolka och dra slutsatser fran data och information.

(Skarvad & Lundahl, 2016, ss. 27-29).



2.2 Intervju

Som komplement till utredningsarbetet har en kvalitativ intervju anvands som metod.
Respondenten ar en egenforetagare i sodra Finland som startat en egen bokféringsbyra
och har svarat pa fragor om amnet. Fragorna som besvarats ar skapade for att ge en verklig
bild utav processen och ger en verklighetsforankring till teorin som beskrivs i
examensarbetet. Respondenten har valt att vara anonym vilket kommer respekteras och

kommer darav endast refereras till som respondenten.

Intervjun ar en delvis strukturerad intervju dar fragorna ar skapade i forvag for att vagleda
respondenten. Intervjufragorna var 6ppna sa att respondenten fritt fick svara pa fragorna
som stalldes. (Dalen, 2015, ss. 34-35). Fragorna i intervjun ar skapade med examensarbetes

problemformulering och syfte som grund.

2.3 Avgransningar

Lagstiftningen ar avgransad till att endast behandla den finska lagstiftningen sa att
examensarbetet gar att implementera i Finland. Kallor som anvands i examensarbetet har
avgransats sa att informationen i dessa gar att praktiskt tillampa och anvidnda vid
startskedet av en bokfoéringsbyra. Examensarbetet kommer inte behandla situationer som
att kdpa en redan startad bokforingsbyra eller franchising utan arbetet kommer fokusera
pa att starta en bokforingsbyra fran grunden. Intervjufragorna som skapades for arbetet &r

avgransade till processen da en bokforingsbyra startas.

3 Forklaring om vad en bokforingsbyra ar och gor

En bokforingsbyra ar ett foretag drivet av en eller flera individer som erbjuder
redovisningstjanster at foretag (Visma, 2021). De hanterar den |6pande bokféringen,
upprattande av  bokslut, I6neadministration, fakturering, skattedeklarationer,
konsulteringstjanster och momsdeklarationer med mera. Foretagare valjer att anstélla
bokféringsbyraer for att skota om bokforingen da bokféringsbyraerna ar kunniga inom den
finska lagstiftningen om bokféring. Genom att anlita en bokforingsbyra sa minskar foretag
risken att gora fel i det egna foretagets bokforing och det ger dven mer tid at foretagaren

att fokusera pa den egna verksamheten. (Suomi, 2021).
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En bokforingsbyras uppgift ar att registrera ett foretags ekonomiska inkomster och utgifter
under arets gang. Bokforingsbyran foljer finsk bokforingslag och mervardesskattelagen
enligt Finlex Bokforingslag 30.12.1997/1336 (Yrittajat, u.d.d.). Bokforingsbyraer hjalper
aven foretagare med konsultering dar de analyserar affarsverksamheters ekonomi och
berdknar ut nyckeltal for att gynna en ekonomisk tillvaxt. Bokforingsbyraer finns tillgangliga
som stdd och radgivare vid eventuella lagliga fragor, skattefragor och prissattningar.

(Suomi, 2021).

Alla foretag samt fysiska personer som driver rorelse eller utdvar yrke i Finland ar
bokforingsskyldiga (Arbets- och naringsministeriet, u.d.). Enligt ett pressmeddelande fran
Nooga.fi sa sag bokforingsbranschen en ordentlig 6kning under 2018 da omsattningen for
bokféringsbranschen éverskred en miljard euro (Nooga, 2019). | Finland finns just nu enligt
Taloushallintoliito 4103st foretag som ar verksamma inom redovisningsbranschen med

12054st anstallda och i medeltal 2st anstallda per foretag (Taloushallintoliito, u.d.b.).

4 Vem kan bokfora?

Att starta en bokforingsbyra staller vissa krav pa individen som planerar att starta en egen
bokféringsbyra. Detta kapitel kommer ga igenom vad for sorts kunskaper som ar

nodvandigt for en individ att beharska fore startskedet.

4.1 Kunskapskrav

Det finns i praktiken inte nagot krav i Finland pa vem som kan grunda en bokféringsbyra.
Det finns inte heller ndgon myndighet som 6vervakar bokforingsbyraer (Suomi, 2021). De
som arbetar med redovisning har oftast en 3 arig gymnasieutbildning med ekonomisk
inriktning men har dven som tilligg pa detta en hogskoleutbildning med ekonomisk
inriktning (Framtid, u.d.). Majoriteten av de som startar en egen bokféringsbyra har tidigare
arbetat med redovisning i sitt arbetsliv (Visma, 2021). Respondenten berattar att hen
utbildat sig till Merkonom med inriktning pa ekonomiférvaltning och darefter borjade
arbeta som bokfdoringsassistent. Korrespondentens har nu en arbetserfarenhet pa ungeféar
8 ar. Respondenten forklarar vidare att de tidigare arbetsplatserna varit till stor hjalp i

inlarningsprocessen av yrket och i startskedet av bokféringsbyran.
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Individen som arbetar med bokfoéring bor dock besitta kunskaper om Finlex Bokforingslag
30.12.1997/1336, Finlex Bokforingsforordning 30.12.1997/1339 och bokforingsndmndens
anvisningar om upprattande av bokféringen. Okunnighet inom detta kan leda till fel och
skapa stora kostnader for foretaget. (Suomi, 2022). Eftersom bokféringsbyraer hanterar
foretags bokforing och ekonomifdrvaltning sa behéver bokféringsbyran ha kinnedom om
de deadlines som existerar for foretag. Yrittdjat har sammanstallt en lista med viktiga
datum gallande beskattning, arbetsgivaravgifter och bokslutshandlingar och denna lista
kan anvandas som en minneslista for bokforingsbyran (Yrittajat, u.d.b.). For skatteuppgifter
och viktiga datum sa har Vero skapat en lista pa alla datum som maste minnas under arets
gang (Vero, 2020). Da respondenten fick svara pa fragan om hur en bokférare minns alla

dessa deadlines sa var svaret att dessa kunskaper kommer via arbetserfarenhet och rutiner.

4.2 Auktoriserad

| Finland finns en branschorganisation som heter Suomen Taloushallinto Ry. Pa svenska ar
namnet Ekonomiadministrations férbundet i Finland r.f. Denna organisation innehaller
auktoriserade bokforingsbyraer som erbjuder redovisningstjanster till sma och medelstora
foretag och organisationens mal ar att tillsammans med medlemsféretagen utveckla

bokféringsbyrabranschen. (Taloushallintoliito, u.d.c.).

Ekonomiadministration forbundet i Finland r.f. erbjuder en EBR-examen (Suomi, 2021). En
EBR-examen ar en examen for experter inom ekonomiforvaltningen och denna ar ett bevis
pa professionell yrkeskunskap (Nooga, 2021). Om en ansvarsperson for en bokféringsbyra
har denna EBR-examen sa ger detta mojlighet till bokféringsbyran att bli auktoriserad och
medlem i Ekonomiadministrationsférbundet i Finland r.f. och sdledes kommer
bokforingsbyrans kompetens, system och verksamhetsmodell 6vervakas och uppfdljas
regelbundet av Ekonomiadministrationsférbundet. Detta kan anvdndas som identifiering
av kunden for att se ifall bokféringsbyran ar sakkunnig inom sin bransch och garanterar
kunden att kundens foretags finanser tas hand om av en palitlig professionell

bokforingsbyra. (Taloushallintoliitto, u.d.a.).



5 Affarsplan

Oavsett vad for foretag, bransch eller idé som finns fore ett foretag grundas sa behover en
affarsplan skapas. Affarsplanen fungerar som en karta i startskedet av foretaget men
kommer dven fungera som en vagledning for att utveckla foretaget. | kapitlet sa far lasaren

en djupare insyn i hur en affarsplan byggs upp och vad en affarsplan bor innehalla.

5.1 Affarsplanen ar foretagens karta och kompass

En affarsidé vaxer fram av en eller flera personer som har en idé om en produkt, tjanst eller
[6sning pa ett problem de stott pa (Stensson, 2009, s. 13). For att forverkliga denna idé sa
skapas en affarsplan. Affarsplanen beskriver foretagets verksamhet, foretagets kunder,
foretagets eventuella konkurrenter, prissattning pa produkter och tjanster, framtida mal,
och hur denna verksamhet kommer forverkligas i praktiken. (Suomi.fi, 2019). En val
genomford och genomtank affarsplan ar en viktig nyckel i foretagets framgang och
utveckling (Jonsson, 2005, s. 24). Affarsplanen ar en god hjalp i de skede som foretaget
grundas men dven i framtiden da féretaget utvecklas (Jonsson, 2005, s. 29). Affarsplanen
tvingar foretagets grundare att analysera foretagets affarsidé och detta kan avsldja
problem som tidigare inte lagts marke till. Affarsplanen ger foretaget mojligheter att

atgérda dessa oupptackta problem i god tid. (Suomi.fi, 2019).

En bra affarsplan omfattar fyra huvuddelar; Vilket behov som finns pa marknaden och som
foretaget tanker inrikta sig pa. Vilka kunder foretaget riktar sig till. Vilken produkt eller
tjanst foretaget planerar att erbjuda. Vilka resurser som foretaget behdver for att

forverkliga affarsplanen.

Dessa fyra delar fungerar som foretagets karta och kompass och kommer styra foretagets
utveckling framat (Jonsson, 2005, s. 24). En bra affarsplan ar behovsorienterad och ska ge
ett svar pa vilket behov hos kunderna som foretaget tillfredsstéller pa marknaden (Jonsson,
2005, s. 25). Affarsplanen ska visa att foretaget har en 6verldagsen formaga inom branschen

jamfort med konkurrenterna (Axelsson, 1998, s. 17).

Affarsplanen bor vara tillganglig for alla att ldsa for saval kunder som personal. Speciellt for
kunden sa ska den vara lattlast och lattforstaelig sa att kunden forstar vad foretaget arbetar

med men ocksa sa att kunden minns foretaget och sjalv kan forsta varfor foretaget ar unikt
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jamfort med konkurrenterna. Genom att lata personalen ta del av affarsplanen sa ger detta
mojligheten for personalen att ldara kdnna verksamheten och agera som representanter

som sjalvsakert kan visa att “de kan” sitt foretag de arbetar for. (Jonsson, 2005, ss. 32-33).

Affarsplanen ar ett levande dokument som foljer foretagets utveckling. Den finns till for
foretaget sa att det gar att se tillbaka pa affarsplanen och utveckla den vidare. Pa samma
gang som affarsplanen foljer verksamheten sa styr den ocksa verksamhetens framtida

utveckling. (Jonsson, 2005, s. 33).

5.2 Konkurrensanalys

| uppstarten av ett foretag ar det viktigt att gora en konkurrensanalys. | en
konkurrensanalys sa kan man identifiera bade hot och méjligheter som finns pa marknaden
och genom detta kan foretaget strategiskt placeras battre pa den existerande marknaden.
Genom att undersdka konkurrenternas produkter och tjanster sa ger mojligheter for
foretaget att se vad marknaden redan ar fylld av. Pa detta satt kan man hitta produkter och
tjanster som ar nya och innovativa som féretaget kan anvanda sig av for att urskilja sig fran

de konkurrenter som redan finns pa marknaden. (Foretagsforumet, u.d.).

For ett nyetablerat foretag ar det viktigt att inspektera helheten av marknaden istallet for
attinrikta sig pa en enda specifik konkurrent. Konkurrensanalysen bor darfor ta i beaktande
alla konkurrenter som foretaget kommer att dela marknaden med. Konkurrenternas
intakter och marknadsandel bor undersékas (CrediNord, 2021) men for ett nyetablerat
foretag ar det vanligtvis av storre vikt att halla koll pa de uppdateringar som sker pa
marknaden &n att rdkna ut vilken sorts marknadsandel som de konkurrerande féretagen
har i procent (Stensson, 2009, s. 38). Dock genom att analysera marknadsandelen sa ger
det en insyn i den marknad som foretaget ar pa vag att etablera sig i. En krympande
totalmarknad kan ge problematiska forutsattningar for foretaget, jamfort med en vaxande
marknad med goda forutsattningar. (Stensson, 2009, ss. 37-38). | konkurrensanalysen bor
foretaget ta i beaktande hur stort de konkurrerande foretaget ar med antalet anstallda och
hur deras ledning beter sig, samt en 6verblick dver konkurrentens varumarke, prissattning,
vad kundernas syn pa konkurrenten ar och pa vilken grad kundnoéjdheten ligger pa.

(CrediNord, 2021).



5.3 Marknadsanalys

En marknadsanalys bor ingd i konkurrensanalysen (CrediNord, 2021). Marknadsanalysen
berattar for foretaget vad kunderna har for behov av foretag och hur kundernas
kopbeteende ser ut samt vad for malgrupp foretaget ska fokusera pa (Jonsson, 2005, s. 88).
En marknadsanalys kan utféras pa olika satt. En sa kallad skrivbordsanalys innebér att
foretaget soker information genom redan gjorda undersdkningar sa som statligt publicerad
statistik eller statistik framtagen av marknadsundersokningsféretag. Det gar dven att lasa
artiklar och undersoékningar gjorda av branschrelaterade tidskrifter. (Jonsson, 2005, s. 88).
Faltundersokningar kan utforas och dessa gors via enkater som skickas ut till kunder inom
foretagets planerade kundmalgrupp. Intervjuer kan utféras med dessa potentiella kunder

via telefonsamtal eller besok. (Stensson, 2009, s. 34).

Slutligen sa jamfors foretagets produkter och tjanster med konkurrensens produkter och
tjanster. Har tas i beaktande konkurrenternas pris och utbud av produkter och tjanster,
servicen som konkurrenter erbjuder samt anvidndarvanligheten och kvaliteten pa
produkterna och tjansterna. Genom denna kunskap om konkurrentens produkter och
tjanster sa kan man analysera vad som kan forbattras samt hur de verkligen skiljer sig at

mot foretagets egna produkter och tjanster. (CrediNord, 2021).

En konkurrensanalys som ar val utférd innehaller en stor mangd anvandbara data. For att
organisera detta sa kan en SWOT analys skapas. (CrediNord, 2021). SWOT star for
Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threaths vilket pa svenska ar styrkor, svagheter,
mojligheter och hot. Detta verktyg ar ett enkelt och effektivt satt att kategorisera
resultaten av konkurrensanalysen samt ger en smidig Overblick over foretagets

konkurrenter och var foretaget star gentemot konkurrenterna. (CrediNord, 2021).



Styrkor Svagheter

® Kundservice och kundrelationer iir hdgsta ®  Oerfaren inom bokféringsbranschen
prioritet

®  Satsar direkt pa papperslss bokféring och
moderna arbetsmetoder

Mdjligheter Hot
e  Manga sméforetagare finns och latt att ta sig in e  Stark konkurrens fran flera
pa marknaden bokféringsbyraer som redan &r
e  Finns redan ett kontaktnit med flera etablerade i den Alindska marknaden

smafodretagare som onskar modernare 16sningar
och bittre kommunikation med
bokféringsbyraerna

Figur 1 SWOT Analys som skapats genom en konkurrens- och marknadsanalys

Har ovanfor visas ett exempel dar en konkurrens- och marknadsanalys utforts och sedan
sammanstallts i en SWOT-analys. Denna SWOT analys skapades av skribenten da en
bokforingsbyra planeras att startas pa den alandska marknaden. Resultaten till SWOT-
analysen kommer fran skrivbordundersokningar dar nuvarande bokforingsbyraer pa den
alandska marknaden undersoks. Det har aven utforts en faltundersokning dar diskussioner
forts med egenforetagare som skribenten kanner, dar de fritt fatt beratta om vad de tycker
och tanker om deras bokféringsbyra och vad de Onskar mer av deras nuvarande
bokféringsbyra. Detta ger en inblick i en egenféretagares syn pa bokféringsbyraer och ger

skribenten en battre forstaelse i vad som bor tankas pa da en bokforingsbyra startas.

Konkurrensanalysen ar viktig del av foretagets affarsstrategi och marknadsféring
(Foretagsforumet, u.d.). Konkurrensanalysen ar ocksa en viktig del av affarsplanen och pa
samma satt som affarsplanen ar levande (Jonsson, 2005, s. 33) sa ar daven
konkurrensanalysens SWOT-analys ocksa levande. SWOT-analysen bor uppdateras med
jamna mellanrum alltefter foretaget vaxer. (CrediNord, 2021). Konkurrensanalysen ger
foretaget en god uppfattning om vilken marknadsposition féretaget kommer ha. Det ger
dven en bild 6ver vilka foretagets huvudsakliga konkurrenter kommer att vara vilket kan
hjalpa foretaget att forstarka sin marknadsposition och utveckla foretaget till en [6nsam

riktning. (CrediNord, 2021).
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6 Budget

Detta kapitel kommer ta upp finansieringshjalpmedel for nystartade foretag i Finland samt
ta upp hur foretag kan analysera och férbereda vilka sorts kostnader och inkomster som

tillkommer vid starten av en bokféringsbyra.

6.1 Startkapital

En av de positiva aspekterna med att starta en bokféringsbyrd &r den laga
intradeskostnaden. Det som behovs till grunden ar en dator, en internetuppkoppling och

en licens till ett bokféringsprogram. (Bjorn Lundén Ab, u.d.b.).

For att fa en uppskattning av vad for kostnader foretaget kommer ha i startskedet sa ar det
viktigt att planera foretagets finansiering for att rakna ut vilket kapital som behdvs for att
etablera foretaget (infoFinland, 2022). | detta skede ska foretaget inte heller bara tdnka pa
vad det kommer kosta att fa foretaget grundat och uppstartat. | denna planering och
utrdkning behoéver man rakna in framtida fasta kostnader. Detta innebdr ens manatliga
hyresutkomster, personliga utkomster och eventuella personalkostnader. Det uppkommer
ocksa andra kostnader som behover tas med i utrdkningen sa som
marknadsforingskostnader, manatliga licenskostnader for program, forsakringar,

resekostnader, osv. (Suomi, 2022).

For att fa en ordentlig utrakning pa de kapital som behovs till grundandet sa kan foretaget
gora en nollpunktsanalys. Syftet med en nollpunktsanalys ar att fungera som en forkalkyl
infor grundandet av ett foretag. Nollpunktsanalysen hjalper féretaget att faststdlla de
inledande kostnaderna av foretaget samt visar hur mycket ett féretag behéver salja for att
uppna en full kostnadstackning. | nollpunktsanalysen faststéller foretaget sina fasta
kostnader och rorliga kostnader for att rakna ut de totala kostnaderna for foretaget. Efter
detta gors en uppskattning av vilka sorts intakter som foretaget kommer ha. Med dessa
faktorer kombinerade sa kan foretaget berakna ut nollpunkten vilket dr den punkt da
foretaget tjanar tillrackligt for att tacka kostnaderna for foretaget. Genom en
nollpunktsanalys sa kan man pedagogiskt forklara for foretagets dgare och personal vad for
sorts kostnader och intakter som finns i foretaget. (Carlsson & Svensson, 2021, ss. 125-

132).
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Ifall foretaget ar baserat i Finland (men inte pa Aland) och foretaget &r en huvudsyssla sa
kan foretaget ansdka om startpeng och fa den utbetald utav UF-centret. Denna startpeng
ar en summa pa 33,78€/dag vilket blir cirka. 700€ i manaden. Startpengen &r lika stor som
grunddagpenningen. (Arbets- och naringsministeriet, u.d.). Denna startpeng betalas uti 12
manader fran och med en godkand ansdkan. Startpengen finns till for att framja nybildade
foretag att ta sig upp pa egna ben och stoda den forsta livsperioden av verksamheten. For
att ansoka denna startpeng behdver det finnas en verksamhetsplan, finansieringsplan och

en beskrivning av foretagets framtida affarsverksamhet. (Suomi, 2022).

Om foretagets verksamhetsomrade ar inom Aland sd behover foretaget vinda sig till
Alands arbetsmarknads- och studieservicemyndighet (AMS) for stéd. Ams betalar ut ett
”sysselsattningsstod” till de som planerar att starta ett eget féretag. Summan som betalas
ut ar lika stor som grunddagpenningen men den kan forhdjas med 90% beroende pa vad
AMS beddmer situationen till. Hos AMS kan du endast fa sysselsattningsstod utbetalt i 10
manader och hogst 5 dagar per vecka. (Alands arbetsmarknads- och
studieservicemyndighet, 2019). Oavsett varifran foretaget soker startpeng sa kravs

vanligtvis en affarsplan i ansokan om startpengen (Suomi.fi, 2019).

Det finns ingen klar riktlinje kring vad for sorts summa ett startkapital ska ligga pa for att
starta en egen bokforingsbyra. Startkostnaderna kan vara laga om bokféringsbyran startas
av endast en individ som redan har tillgang till dator och internet fran hushallet innan
startskedet av bokforingsbyran. Tillaggs faktorer som att foretaget behdver képa en, tva
eller tre nya datorer beroende pa hur manga deldgare som &r i foretaget, eller hyra en
kontorslokal for att ge en arbetsplats at personalen, plus en eller flera bokforingsprogram
licenser sa stiger det nodvandiga startkapitalet direkt. Varje situation &r individuell for
foretagaren/foretagarna. Enligt respondenten var en av utmaningarna da bokféringsbyran

utvecklas att endast anvanda kassaflodet fran bokforingsbyran och undvika att ta extra lan.

Att gora en noggrann planering och utrakning av startkapital ar nédvandigt for att korrekt
forutspa vad for sorts startkapital som ar nodvandigt for att starta en bokféringsbyra och i

det fortsatta arbetet att fa bokféringsbyran att utvecklas.

For att fa en visuell representation av vad for kostnader en bokforingsbyra kan ha i
startskedet sa har en enkel kalkyl skapats. | detta scenario kommer bokforingsbyran

startas av 3st individer, de har ingen utrustning sen tidigare sa som datorer, mdbler eller
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tillgang till en lokal att utféra verksamheten i. De inser att de inte kommer kunna utfora
verksamheten hemma och darav bestams att en kontorslokal maste hyras. Individerna ar
bosatta pa Aland och dirav kommer lokal att sokas efter pa Aland. For att optimera
effektiviteten i verksamheten viljer individerna att bygga upp en datorstation som gor
det mojligt att arbeta hemifran ifall livssituationen sa kraver, till exempel om nagon blir
sjuk eller om en av individernas familjemedlemmar blir sjuka. Priserna har sammanstallts
fran diverse olika firmor verksamma i Finland och utrustningen har valts ut fran praktisk
tankande och fran tidigare positiva erfarenheter av markena som valts ut. En enkel kalkyl
som denna ar mycket latt att skapa i ett Excel dokument och ger friheten att dndra pa

kostnader efter behov och fa dessa direkt utraknade.

Startkapital till bokféringsbyra
Antal grundare: 3
Till startskedet Antal a pris Totalt Lopande kostnader per manad | Antal a pris
Lenovo laptop 3| 443,54€| 1330,62€ Internet 1| 100,00 €
Lenovo dockningsstation 3| 282,25€| 846,75€ Visma eEkonomi Pro 3| 40,00 €
Logitech tangentbord 3| 38,70€| 116,10€ Hyra 1| 400,00 €
Ovriga datatillbehdr 1| 150,00€| 150,00€ Ovriga program 1| 100,00 €
Datorskdrm 3| 120,00€| 360,00€ 640,00 €
Skrivbord 3| 115,00€| 357,00€
Skrivbordsstol 3| 130,00€| 390,00€

3550,47 €

Figur 2 Enkel kalky!l av startkostnaderna for en bokforingsbyré

7 Kunder

Detta kapitel kommer behandla foretags viktigaste inkomstkalla vilket ar kunden. Kapitlet
kommer behandla diverse olika strategier gadllande marknadsforing, tjanster, prissattning

och kundbetjaning.

7.1 Marknadsforing

Att hitta nya kunder till ett nyetablerat foretag kan vara en utmaning. Beroende pa
foretagets budget sa kan det vara oattraktivt att spendera stora summor pa
marknadsféring men det finns flera gratis eller lagkostnads marknadsféringstjanster att
anvanda. (Sunlight Media LLC, 2021). Sociala medier ar en kostnadseffektiv metod for ett
nygrundat foretag att na ut till potentiella nya kunder. Viktigt &r att man véljer ut en kanal
som foretagets potentiella kunder anvander. (Yrittdjat, u.d.c.). Sociala medier anvands idag
som en annonstavla och det ar dar som kunderna befinner sig och det ar ddr som kunderna

forvantar sig att foretaget ska finnas. Ett foretag som inte ar ndrvarande pa sociala medier
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kommer att bli bortvalt och kunderna kommer istallet ta kontakt med ett konkurrerande

foretag som finns tillgangligt via sociala medier. (Edberg, 2014, s. 15).

Atta av tio affarer som pabérjats mellan business-to-business relationer har skett via att ett
av foretagen har hittat de andra foretaget pa internet. Det dr pa sociala medier som
kunderna bestammer vad som sags om foretaget. Det ar darfor ytterst viktigt att foretaget

syns och blir hittat i sokresultaten. (Edberg, 2014, s. 102).

Respondenten berattar att hen anvande sig av Uusiyrityskeskus tjanster och de inledde ett
samarbete dar Uusiyrityskeskus rekommenderade respondentens bokforingsbyra till nya
foretagare som saknade bokforare. Pa detta satt fick respondenten kontakt med nya
kunder vilket senare ledde till reckommendationer fran kunderna som ledde till mer nya
kundkontakter och 6kad synlighet. Uusiyrityskeskus ar ett natverk som hjalper nystartade
och redan etablerade foretag genom att erbjuda professionell hjalp. (Uusiyrityskeskus,

u.d.).

Ett viktigt forsta steg for nygrundade foretag ar att skapa sin egen hemsida till vilket
kunderna kan hanvisas till for att fa mer information om féretagets tjanster, produkter och
allman information om foretaget och dess varderingar. En hemsida fungerar som ett
visitkort for foretaget. Via hemsidan sa kan kunderna bli erbjudna att prenumerera pa
nyhetsbrev fran foretaget och pa detta satt marknadsfors foretaget till kunders e-post.

(Yrittajat, u.d.c.).

En annan kostnadseffektiv metod fér marknadsféring ar att anvanda sig av sékmotorn
Google och dess marknadsforingstjdnster som s6kmotorn erbjuder. Majoriteten av de
kunder som soker efter redovisningstjanster kommer anvanda sig av Google, vilket ger
foretaget en perfekt mojlighet att dyka upp i kundens sokfalt. (Adsight, 2020). Enligt
statistik fran 2019 sa anvands Google for 90% av alla sékningar pa internet (Viseo, 2019).
Det finns 3st alternativ som foretaget kan anvianda da Google anvdnds som
marknadsforingsfalt; Kopta trafflistan, Organiska tréfflistan och Lokal nadrvaro (Adsight,

2020).

Kopta trafflistan (Google Ads) ger mojligheten att fa foretagets webbsida hogst uppe bland
sokresultaten hos kunden. Foretaget betalar enligt hur manga anvandare som klickar pa

lanken. En budget kan stallas in for hur mycket foretaget ar redo att betala per manad eller
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per klick och annonserna kan aktiveras eller stédngas av enligt foretagets beslut. Genom
Google Ads sa far foretaget statistik dver hur bra marknadsforingen lyckats genom att visa
hur manga av klicken som gett resultat som kop, bestdllningar eller genomférda

telefonsamtal. (Google, u.d.).

Den organiska trafflistan (SEO = Search Engine Optimization) ar en process da foretaget
optimerar foretagets hemsida sa att hemsidan visas for kunder som séker efter information
som &r relevant till foretagets affarsverksamhet. Jamfért med den kopta trafflistan sa gar
cirka 70% av sOkresultaten till de organiska sokfraserna medan 30% av sokfraserna leder
till den kopta trafflistan. Detta gor den organiska trafflistan till en mycket effektiv
marknadsféringsmetod. Genom en god struktur av websidan med nyckelord i lankarna och
ett valskrivet och enkelt formulerat innehall pa hemsidan som i till exempel en blogg om
foretaget med anvandbar information till anvandaren gor sa att hemsidan rankas hogre
utav Google. En anvandarvanlig hemsida gor dven sa att Google rankar foretagets hemsida
hogre och ger storre chans for potentiella kunder att fa upp hemsidan i sékresultaten.

(Sitea, u.d.).

Lokal narvaro (Google My Business) dr en effektiv marknadsféringsmetod for just den
lokala marknaden. Genom att skapa en Google My Business profil sa kommer foretaget att
synas i sokresultaten samt pa Google Maps nar kunden soker efter tjanster eller produkter
relevant till foretaget och som ar i kundens geografiska omrade. Har kan foretaget
kommunicera och svara pa fragor som kunder har, fa recensioner av kunder, samt lagga till
foton pa verksamheten. Det ger dven mycket ndodvandig information till kunderna om
foretaget sa som adress, Oppettider och kontaktinformation. Allt detta kan anpassas av
foretaget. En Google My Business profil for foretaget kommer dven forbattra foretagets

lokala SEO da det ar storre chans att ett lokalt foretag kommer visas at kunden i

sokresultaten. (Hootsuite, 2022).
Segmentering Milinriktning Positionering
= Identifiera majliga segmenteringsbaser * Utviirdera sepment wtifrin dess attraktivitet » Utveckla positionering for malgrupp/erna
= Dxela upp konsumenter i segment som = och lGnsamhet = Utveckla marknadsmix fér milgrupp/erna
pivisar intern homogenitet ach som = Vily vilket/vilka segment som ska uigira
giirskiljer sig frin andru sepment fiiretapets malgruppler

Figur 3 Visuell demonstration av STP-processen (Hansson, Olsson, & Persson, 2021)
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For att sedan analysera hur ens marknadsfoéring ska utformas och riktas till den ratta
kunden sa kan man anvdnda sig utav en process som heter STP-processen. Detta ar en
vilbeprévad metod inom marknadsforingssammanhang. STP star for Segmentering,
Targeting och Positionering. Denna process ar mycket anvandbar inom mogna branscher
med ett stort utbud utav tjanster, produkter och konkurrenter. Genom att anvanda STP-
processen sa starks foretagets konkurrensféormaga pa marknaden och samtidigt kan
foretaget anvanda sig av sina begransade marknadsforingsresurser for att effektivisera

marknadsforingen. (Parment, 2008, s. 101).

Segmentering innebar att konsumenter indelas i grupper. Detta gor sa att det blir lattare
att na en attraktiv malgrupp for ens produkter. Genom detta sa kan man bygga upp en

marknadsforingsstrategi for att na ut till specifika malgrupper. (Parment, 2008, ss. 99-101).

Targeting ar det andra steget i STP-processen. Har bestammer foretaget vilket segment
som marknadsfoéringen skall inrikta sig pa. Vart att tdnka pa vid valet av segment ar
tillvaxtpotentialen, |6nsamheten och hur svart det &r att nda ut till den valda

segmentsgruppen. (Yieldify, 2020).

Positionering innebar att foretaget aktivt arbetar med att profilera foretagets varumarke
eller produkter jamfort med konkurrerande foretag (Parment, 2008, ss. 99-101). Genom
profilering sa byggs foretags image upp at kunder och potentiella samarbetspartners. Detta
visar kunderna och samarbetspartnerna foretagets varderingar, vad foretagets verksamhet
utgar pa, samt ger kunderna en chans att ldra kdnna foretagets verksamhet.

(Entreprendren, 2021).

Viktigt ar dock att inte nischa foretagets marknadsforing och endast fokusera pa endast en
utvald kundgrupp. | processen av att hitta just den ratta kundgruppen sa rekommenderas
att testa alla de mdjliga kundgrupperna for att i ett senare skede analysera vilken av
kundgrupperna som ar mer kdpstark an den andra. Fér genom att flera kundgrupper testas
sa kan mojligheter visa sig. Foretaget bor forsoka ha ett framtidstankeséatt i denna process
for genom att analysera och undersdka vilken marknad som det ar tillvaxt i sa kan det visa
sig vilken marknad som det ar langsiktigt Ionsamt att inrikta foretagets marknadsforing pa.
(Goga & Lindman, 2022, ss. 86-87). Respondentens svar fran intervjun forstarker detta. Vid
fragan om tips och rad till den som planerar att starta en bokféringsbyra sa rekommenderar

respondenten att fundera vilken sorts kund som bokforingsbyran vill komma at, men dven
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fundera kring om bokforingsbyran ar redo pa att ta emot alla sorts kunder eller om

bokféringsbyran ska specialisera sig pa en viss bransch eller viss bolagsform.

7.2 Bokforingsprogram

Nar det kommer till valet av ett bokfoéringsprogram till en bokféringsbyra ar valet stort och
marknaden utvecklas standigt. Nya teknologiska I6sningar och trender kommer varje ar
som gor bokforingen enklare och sakrare for bade bokféringsbyran och kunderna. Trenden
inom branschen just nu &r att ga emot en molnbaserad bokféringsbyra utan papper.
Funktioner som fakturering, kontering och betalningar automatiseras i snabb takt och det
ar darfor viktigt att undersdka om programmet utvecklas i samma takt som marknaden och
att bokféringsprogrammet uppdateras regelbundet. (Bast Bokforingspprogram, u.d.).
Digitaliseringen och automatiseringen av bokforingsbranschen ar mer aktiv nu dn nagonsin.
Den hjalper bokféringsbyraer att effektivt utnyttja sin tid och genom detta minska pa

utgifterna och 6ka pa inkomsterna. (Visma, 2021).

Det finns flera faktorer att beakta vid valet av ett bokféringsprogram. En av de forsta
sakerna att tdnka pa ar mangsidigheten av programmet. Detta hor ihop med vad for
tjanster bokféringsbyran planerar att erbjuda. Lopande bokforing, bokslut, finansiella
rapporter, l6nesystem och fakturering ar bland de vanligaste funktionerna som en

bokforingsbyra erbjuder. Men erbjuder bokforingsprogrammet detta?

| och med att bokféringsbyran vaxer och utvecklas sa maste programmet ha majligheten
att utvecklas i samma takt och mer funktioner behover finnas tillgdangliga. Ett mangsidigt
och flexibelt redovisningsprogram behover ha utvecklingsmojligheter da bokféringsbyran
utvecklas och detta dr en sak att ta i beaktande da bokféringsbyran viljer ett
redovisningsprogram. Majoriteten av de storre redovisningsprogrammen idag erbjuder
mojligheten att bokfora alla bolagsformer och uppdateras regelbundet. (Bast

Bokforingspprogram, u.d.).

Det finns flera etablerade och valkanda utvecklare av redovisningsprogram som erbjuder
varierande l6sningar som gar att skraddarsy till ens egen bokforingsfirma. Det strategiska
for foretaget att gora ar att kontakta de redovisningsprogram som skulle passa
bokforingsbyrans verksamhet och sedan jamfora resultaten mot varandra. Pris, storlek,

utvecklingsmojligheter, tillagg till programmet osv. (Bast Bokforingspprogram, u.d.).
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Nufortiden véardesatter kunder en programmodell dar kunden sjalv kan hantera
faktureringen och ta ut finansiella rapporter enligt eget behag. Detta utfors i ett
sammansatt system med bokforingsbyran vilket gor bokféringsbyrans arbete mycket mer

effektivt. (Lyytinen & Fredman, 2021).

Nagra exempel pa de mest anvanda redovisningsprogrammen i Sverige ar: Fortnox, Visma
eEkonomi och Procountor (Redovisningskonsult, 2022). Listan ar betydligt mycket langre,
men dessa utvalda program har dven verksamhet i Finland och finns tillgangligt dar.
Programmen erbjuder ett stort urval av tjanster som passar bokforingsbyraer pa liten som

stor niva (Redovisningskonsult, 2022).

Tilisanomat gjorde en enkat under 2021, dar 2151st bokféringsbyraer deltog fran hela
Finland. | denna undersokning sa kom det fram att de bokféringsprogram som de finska
bokféringsbyraerna som deltog i enkdten anvander mest ar: Procountor, Visma Fivaldi,

Netvisor, Fennoa och Asteri. (Lyytinen & Fredman, 2021).

Respondentens val av bokforingsprogram landade pa Asteri eftersom detta var ett
bokféringsprogram som respondenten redan hade erfarenhet av fran tidigare
arbetserfarenheter. Da en elektronisk l6sning pa bokféringen behdvdes sa togs
bokféringsprogrammet Briox i bruk av rekommendationer fran andra bokforare. Det nyaste
bokféringsprogrammet i respondentens verktygslada ar Procountor, och detta pa grund av
efterfragan fran kunderna. Respondenten fick fragan att ge tips och rad till en som planerar
pa att starta en egen bokforingsbyra. Har uppmanar respondenten till att vdlja ett
bokféringsprogram som den som startar bokforingsbyran faktiskt kan arbeta i och tar ocksa
fasta pa att det ar viktigt att en bokféringsbyras verktyg fungerar nu nar mojligheterna finns

att fullstandigt skota bokforingen elektroniskt.

7.3 Tjanster

Enligt Bokforingslagen 30.12.1997/1336 sa ska foretag i Finland bokfora alla
affarshandelser inom foretaget. Det vill sdga inkop, utgifter, |6ner, skatter, all ekonomisk
aktivitet i foretaget. Material skall forvaras i flera ar i arkiv, deadlines till betalningar av
skatter ska foljas, bokforingen skall innehalla verifikat med transaktioner och tillhérande
dokument till dessa, och sa vidare. (Bokféringslag 30.12.1997/1336). Foretag

rekommenderas att anlita bokforingsbyraer for att utfora dessa tjanster (Suomi, 2021).
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Dérav outsourcar foretag bokforingen och ekonomiférvaltningen till bokforingsbyraer for

att fa mer tid att fokusera pa foretagets egen verksamhet (Ecit, 2020).

De vanligaste tjansterna som bokfoéringsbyraer erbjuder ar: Lopande bokforing,
I6nehantering, bokslut, arsredovisning, fakturor, skattedeklarationer och
momsregistrering (Synega, 2022). Det ar inte bara siffror som arbetet med bokforing
innebdr. Andra tjanster som bokforingsbyrder erbjuder ar att agera som konsult och
radgivare at foretagare. Tillsammans gar kunden och bokféraren igenom kundens foretags
ekonomi tillsammans och diskuterar framtiden for foretaget, ger ekonomiska rad till
foretagaren om hur hen kan forbattra verksamheten samt ge forstaelse kring ekonomin

inom verksamheten. (OP Gruppen, u.d.c.).

Respondenten berattar att da hens bokfoéringsbyra startades sa erbjods simplare tjanster
som bokforing, bokslut och I16nerdkning. Efter en tid sa marktes dock att kunder var i ett
behov av mer administrativa tjanster och darav inledde respondenten en
konsulteringsskolning for att ha modjlighet att erbjuda kunder konsulteringstjanster.
Respondenten berdttar att konsulteringstjdnsterna nu ar 10% av den manatliga

omsattningen.

7.4 Paketering av tjanster

Tjansterna som paketeras kan delas in i olika kategorier beroende pa hur manga tjanster
kunden behover. Ett exempel pa detta ar ett bra, battre, bast paket, dar det gar gradvis
fran de mest grundldggande tjansterna till ett riktigt premium paket at kunden som
behover alla tjanster bokforingsbyran har att erbjuda. (Bjorn Lundén Ab, u.d.b.). Kunder vill
garna veta exakt veta vad som ingar i dessa kundpaket och att behdva gora farre beslut i
sin vardag. Sa att ha fullstandig information om vad som ingar i kundpaketen och vad alla
tjanster innebar gor beslutsprocessen lattare for kunden men dven att kopprocessen
forkortas. (Foretagande, 2011). Viktigt ar dock att foretaget faststéaller vad som ingar i varje
paket som foretaget erbjuder sa att det inte uppstar forvirring eller 6verraskande utgifter
hos kunden (Bjorn Lundén Ab, u.d.b.). Tillsammans sa kan ett speciellt erbjudande for
kunden diskuteras fram sa att det matchar kundens verksamhet. Detta lagger en grund for
ett mervarde av tjansterna at kunden och skapar ett langvarigt samarbete med kunden.

(Ageras, 2018).
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Strategier om hur foretaget paketerar sina tjanster kan goras pa olika satt, men en smidig
sadan ar en produktblomma. | produktblomman laggs foretagets huvudsakliga produkt i
mitten och foretagets extra tjanster blir blombladen runtom. Detta ger en visuell syn pa
foretagets tjanster och gor det lattare for foretaget att planera dess olika kundpaket.
(Foretagande, 2011). Har nedanfor finns ett exempel pa en produktblomma skapad for en

bokféringsbyras tjanster.

BJ3uUO0SaY
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Figur 4 Ett exempel p& hur en produktblomma skulle kunna skapas for en bokféringsbyras tjanster
(SuperColoring, 2022)

Tidigare i detta arbete forklarades vad en STP-process ar och att paketera foretagets
tjanster hor ihop med detta. Da foretaget vet deras segment, targeting och positioning sa
kan foretaget bygga upp kundpaket enligt detta och skapa olika kundpaket som passar

foretagets kunder. (Foretagande, 2011). Genom att paketera foretagets tjanster och
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marknadsfora dessa till den utvalda malgruppen sa gor att foretaget direkt tar sin plats pa
marknaden och férhoppningsvis hinner erbjuda tjanster som de konkurrerande foretagen
inte hunnit med dnnu. Detta ger mojligheten att snabbt fa in pengar till foretaget vilket ar

nodvandigt i startskedet av foretaget. (Goga & Lindman, 2022, ss. 66-69).

7.5 Prissattning av tjanster

Timdebitering ar gammalmodigt men att paketera foretagets tjanster ar nymodigt.
Tekniken forbattras standigt vilket leder till att timdebiteringen inte ar lika I[6nsam som den
var tidigare. Darfor ar det ett ypperligt tillfalle som nystartad bokforingsbyra att ta fasta pa
detta och faststélla ett fast pris och paketera sina tjanster redan fran bérjan. (Bjorn Lundén
Ab, u.d.b.). Foretag ar intresserade av fast pris av deras bokforare i denna tid da det ger
kunderna en battre syn pa kostnaderna. Ett populart val av kunderna ar att dela upp
kostnaderna per manad, vilket goér att arskostnaden sprids ut jamt Over arets gang.

(Procountor, 2018).

Da priset ska faststéllas for en tjanst ar det viktigt att gora en kalkyl 6ver tjansterna eller
produkterna som foretaget tanker salja. | denna kalkyl bér man ta med kostnaderna
inkOpskostnaderna for tjansten samt ta i beaktande administrativa kostnader kring
tjansten. Efter detta sa berdaknar man var break-even punkten ar. Det vill sdga da intdkterna
tacker kostnaderna for utgifterna av tjansten. Efter detta kan féretaget fundera pa vilken
vinst som foretaget ar ute efter per sald tjanst. Detta kallas en kostnadsbaserad
prissattning. (Visma, 2022). Denna prissattningsstrategi ar dock kritiserad eftersom

kundernas betalningsvilja inte baserar sig pa foretagets kostnader (Zervant, 2014).

Konkurrensbaserad prissdttningen innebar att foretaget ser ut pa marknaden mot deras
konkurrenter och deras prissattning och matchar priserna med foretagets egna tjanster.
Foredraget vore om foretaget kan lagga ett extra tillaggsvarde till sina produkter for att
skapa ett mervarde at kunden, detta kan vara en tjanst som de konkurrerande foretaget
inte har med i utbudet. Detta gor sa att prissattningen kan vara hogre an konkurrenterna
och 6ka marginalerna pa foretagets egna produkter. Konkurrensbaserad prissattning ar en
strategi som normalt anvdands pa en marknad som har hég konkurrens och oftast ar det
marknadsforingen och kundtjansten som leder till att ett visst foretag for 6vertaget i detta

fall. (Zervant, 2014). D3 respondenten bestamde prissattningen pa hens bokforingsbyras
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tjanster sa anvandes samma prissattning som respondentens tidigare arbetsplats vilket var
en bokforingsbyra. Prissattningen anvandes eftersom det var enklast da och
prissattningsmodellen baserade sig pa de realistiska timmar som gjorts i arbetet. Darav kan

sagas att respondenten anvande sig av en konkurrensbaserad prissattning.

| och med att kunderna betalar mer for foretagets produkt sa kommer den vardebaserade
prissattningen in i bilden. Vardebaserad prissattning innebar hur mycket kunden ar redo
att betala for foretagets tjanster och produkter utan att ta i beaktande foretagets
kostnader for produkten. (Visma, 2022). Att kunden valjer den tjanst som kanns mer
prisvard an resterande konkurrenter oavsett om de ar billigare eller dyrare ar den nya
normen (Cullen, Lacity, & Willcocks, 2014, ss. 222-223) For att utfora en lyckad
vardebaserad prissattning kraver en djup forstaelse av ens kunder (Zervant, 2014). For att
fa information om kunden sa ar en marknadsundersdkning ett bra val att géra och det finns
foretag som ar specialiserade pa att utféra marknadsundersékningar. Men om foéretaget
inte har en budget att utféra en marknadsundersokning pa den grad att en tredje part
anlitas till arbetet sa gar det dven att intervjua nuvarande kunder och potentiella kunder

for att fa anvandbar information av dem (Visma, 2022).

Ett budgetalternativ till en marknadsundersdkning ar att ta vara pa den information
foretaget redan fatt av existerande kunder. Genom att analysera féretagets tjanster och
produkter och analysera vilka sorts kunder som kopt dessa produkter och tjanster sa far
foretaget en bild utav vad det ar for sorts kundgrupp som kdéper vissa produkter eller
tjanster. Darefter kan foretaget bestamma bade pris och malgrupp till foretagets produkter

och tjanster. (Visma, 2022).

Till en borjan sa kan det vara svart att férutspa vad for sorts pris som ar ratt for tjansterna
och produkterna som kunden koper. Detta beror helt pa hur mycket tjanster som kunden
behover. Darfor kan foretaget och kunden tillsammans ha en testperiod pa ett par manad
for att senare atervanda till att diskutera priset for att se om kunden ar n6jd och att priset

ar korrekt faststallt for de tjanster som kunden anvander. (Visma, 2022).

Respondenten tipsar om att ldagga extra vikt pa att prissitta tjansterna ratt.
Bokforingsbyran ska inte jobba gratis men priserna bor hallas runt marknadspriset for att

Oka pa efterfragan.
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7.6 Hantering av kunder

Kundservice och marknadsforing gar hand i hand och genom att foéretag tillfér en god
kundservice ger detta en battre chans bland foretagets konkurrenter pa marknaden.
Foretag kan fortsatta att sanka priser jamfort med andra konkurrenter men utan att ha en
god kundservice sa leder detta till en storre chans att kunder overger foretaget och viljer
ett annat med en battre kundbetjaning oavsett om tjansterna ar billigare eller dyrare. En
god kundservice som beaktar kundernas behov och som bidrar till kundernas upplevelse sa
kommer vara en svar utmaning for konkurrenterna att matcha med att endast sdnka
priserna pa produkterna eller tjansterna. (Pakkanen, Korkeamaki, & Kiiras, 2009, ss. 8-17).
En bokforingsbyra sadljer redovisningstjanster till foretag (Visma, 2021) och i ett
serviceforetag ar det vytterst viktigt att personalen utstralar yrkeskunnighet och
professionalitet. Detta gors genom att bemota kunden med ett ordentligt, vanligt och
inbjudande férsta mote och visa att personen som arbetar i foretaget ar tillganglig och redo
for kundens olika drenden. (Pakkanen, Korkeamaki, & Kiiras, 2009, ss. 22-23). Det forsta
intrycket som fas av kunden ar nyckeln till en langvarig relation (Ageras, 2018). Fér dem
som vill framsta som en bra kundradgivare bér ha i atanke att utseende spelar roll i
serviceforetag. Ett propert utseende med stiliga klader, valvardat har och en valdoftande
parfym ar fértroendegivande och signalerar till kunden att personen de talar med ar

ordentlig och saklig. (Pakkanen, Korkeamaki, & Kiiras, 2009, ss. 22-23).

Vid kommunikation med kunden &r det viktigt att redan fran borjan gora det klart for
kunden vem hen har som kontaktperson i foretaget sa att kunden inte behover kdnna sig
osaker till vem eller vart kunden ska ringa eller skicka ett mejl. Kunden kan vara osaker pa
saker som hen vill fraga om och kanna sig pinsam angaende detta, till exempel kan det vara
osakerhet kring terminologi som anvands inom branschen. (Pakkanen, Korkeamaki, &
Kiiras, 2009, ss. 22-27). Kunden arbetar oftast i en helt annan verksamhet an vad foretaget
ar verksamt i och darav sa kommer kunden oftast inte ha det ordférrad som finns i den nya
branschen. Darfor bor foretaget undvika att anvanda forkortningar eller svara ord som ar
svara att forsta for kunden och samtidigt under samtalets gang forsakra att kunden forstar
vad som sags i samtalet. (Offerta, u.d.). For att forenkla denna process sa kan foretaget
erbjuda kunden en genomgang av terminologin som anvands inom branschen. Kunden
kommer ha stor kunskap av detta da hen forstar termer som kassafléde, lI6nsamhet,

bokslut, rakenskapsar, momsdeklaration, osv i sitt liv som féretagare. Samtidigt kommer
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det gora bokforingsbyrans och kundens samarbete ldttare da bada parterna talar samma

sprak och missforstand undviks lattare genom detta. (Bjorn Lundén Ab, u.d.b.).

Det ar da vikten av det forsta motet och kontaktpersonen kommer i bruk for detta ger
kunden en latt vag att utan osakerhet komma at informationen som kunden funderar éver
genom ett telefonsamtal, mejl eller ett mote. Foretaget behover darfor lagga fokus pa att
uppmuntra kunden till kontakt och erbjuda foretagets kunskap oavsett vad saken handlar
om. Ifall kunden inte far den hjalp hen behover eller kdnner en osdkerhet till att kontakta
foretaget sa leder detta eventuellt till att kunden gar vidare till en konkurrent vilket i sin tur
leder till en forlorad vinst for foretaget och en forlorad framtida affarsrelation med kunden.

(Pakkanen, Korkeamdki, & Kiiras, 2009, ss. 22-27).

Vid moten med kunden om offerter, tjanster eller produkter ar det viktigt att redan da vara
transparant med vilka tjanster som foretaget erbjuder och vad som ingar i tjansterna for
att undvika framtida missforstand. Vid detta tillfalle s3 behover den som hanterar
forsaljningen av tjansterna till kunden ha en bred kunskap om just dessa tjanster for pa
detta vis kan kunden fa vetskap om tjanster som hen inte visste om att fanns men som det
finns ett hos behov kunden att anvédnda sig utav. Da kunden far detta forklarat av foretaget
angaende alla tjanster och alla detaljer sa 6kar detta kundens fértroende av foretaget samt
forbattrar kundrelationen. (Pakkanen, Korkeamaki, & Kiiras, 2009, ss. 24-25). Det ar darfor
av yttersta vikt att foretaget ar detaljorienterad i kundmotena och fortydligar alla punkter

som dven kan anses vara sjalvklara. (Ageras, 2018)

Foretaget maste hitta en balans mellan att hitta nya kunder men ocksa se till sa att
foretagets nuvarande kunder halls néjda. Detta kan gbras genom att visa intresse for
kundens verksamhet for att lara sig mer om hur verksamheten gar till i praktiken, eller
genom att besoka denna fysiskt och ta en kaffe tillsammans med &dgaren/dgarna eller
genom regelbundna telefonsamtal dar foretaget “checkar in” och ser hur det gar for
kundens verksamhet och ifall kunden har nagot pa hjartat. (Bjorn Lundén Ab, u.d.b.). Det
ar viktigt att kunden kanner att foretaget de samarbetar med finns dar for att hjalpa till

dven fast kunden inte alltid fragar efter hjalp (Pakkanen, Korkeamaki, & Kiiras, 2009, s. 24).
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7.7 Forvaring av bokfoéringsmaterial

Ansvaret for forvaringen av bokféringsmaterial faller alltid pa kundens foretaget dven fast
foretaget har anlitat en bokforingsbyra till att ordna bokforingen (Yrittajat, u.d.d.). |
Bokforingslagen 30.12.1997/1336 2 kap 10§ sda ar det stadgat att: ”Bokslut,
verksamhetsberattelser, bokforingar, kontoplaner samt forteckningar 6ver bokféringar och
material ska bevaras minst 10 ar efter rakenskapsperiodens utgang. Det ar dven stadgat i
10§: "Rakenskapsperiodens verifikationer, korrespondens om affarshandelser och annat
bokféringsmaterial an sddant som namns i 1 mom. Bevaras minst sex ar fran utgangen av
det ar da rakenskapsperioden har upphort.” (Bokféringslag 30.12.1997/1336). Det gar dock
att géra upp ett avtal da bokfoéringsbyran tar hand om arkiveringen (Yrittajat, u.d.d.) men
ansvaret ar da fortfarande kvar pa det foretag vilket bokforingen tillhdr enligt

Bokforingslagen 30.12.1997/1336 2 kap 7§. (Bokforingslag 30.12.1997/1336).

8 Natverk

Nar ett eget foretag startas sa ar det av yttersta vikt att det finns ett natverk som kan tas
del av i arbetslivet. Ett ndtverk har manga positiva delar att ta med till bordet och ar
nodvandigt for nystartade foretag att ha kontakt med. For det forsta sa finns natverk till for
rad och stod i foretagarens liv. Natverket fungerar som ett bollplank mellan flera parter dar
flera perspektiv kan delas pa en viss sak. Detta kan vara om precis vad som helst, som
marknadsforingsfragor, affarsstrategier, produktutveckling, lagliga rad och juridisk hjalp,
osv. Natverk finns till for att hjdlpa alla inom féretagsvarlden genom att dela sina kunskaper
till dem som behover samtidigt som de har moéjligheten att lara sig nya saker. Det ar en win-
win situation dar kunskap och information utbyts och kontakter och samarbetspartners

hittas. (Goga & Lindman, 2022, ss. 128-134).

Pa tal om samarbetspartners sa ar natverk ett utmarkt satt att hitta nya samarbetspartners
att arbeta med. | varje verksamhet sa finns det omraden som foretaget ar osdkert pa. Det
kan vara administrativa uppgifter eller arbetsuppdrag som kraver en tjanst som féretaget
inte har mojlighet att erbjuda. Genom natverk sa kan samarbetspartners hittas dar det kan
byggas en affarsrelation som till exempel att en kund behoéver revisionstjanster men

bokforingsbyran har inte mojligheten att erbjuda denna tjanst. Men via natverket sa har en
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revisionsfirma blivit samarbetspartner med bokféringsbyran och darav kan

bokféringsbyran rekommendera kunden att vanda sig till just den revisionsfirman.

Detta dr nagot som respondenten tar upp i intervjun. Genom att ha deltagit i massor,
evenemang och ar medlem i en liten forening for bokforingsbyraféretagare sa har ett
natverk byggts upp dar det finns flera stallen som respondenten kan vanda sig for att fa
svar och rad kring olika fragor, hitta likasinnade att anvanda som bollplank och till och med
agera som inhoppare. Som tidigare namnt har respondenten samarbetat med
Uusiyrityskeskus (7.1) vilket ar ett natverk for nystartade foretag. Via detta sa har
respondenten fatt hjidlp i olika sammanhang men &ven ©kat synligheten for

bokféringsbyran. Detta har lett till flera kunder och ett annu bredare natverk.

En start for foretag som forsoker bygga upp ett natverk ar att sammanstalla en lista pa vad
for slags behov som foretaget behdver hjalp med. Darefter behover foretaget lista foretag
eller personer som levererar den kunskap eller tjdnst som féretaget ar i behov av. Slutligen
sa tas kontakten upp med de utvalda. Detta kan vara genom ett telefonsamtal, kaffe, lunch
eller besok till vart den utvalda befinner sig. Genom detta sa kan ett natverk byggas upp
och samarbetspartners hittas. Viktigt att tdnka pa ar att det ska vara ett samarbete som
tillfor nagot positivt till bada partnerna for detta starker samarbetsrelationen dnnu mer.

(Goga & Lindman, 2022, ss. 128-129).

Respondenten berattar att det ar vasentligt att bygga upp ett bra och valfungerande
natverk for att hjalpa och stéda foretagaren i arbetslivet, speciellt i en bransch dar
anvisningar och lagar férandras. Vidare vill respondenten framfora att det ar okej att inte
kunna allt om allting och att det just darfoér ar bra att ha ett natverk som faktiskt har

kunskapen och som finns dar for att hjalpa till.

9 Forsdkringar

| den langa listan pa saker ett nygrundat foretag behover sa ska inte forsakringar glommas.
Obligatoriskt ar FOPL forsakringen for denna ar grunden till féretagarens pension och
sociala trygghet. Ifall féretaget har anstidllda sa behovs en arbetsolycksforsakring och

arbetspensionsforsakring for arbetstagare. (OP Gruppen, u.d.b.).
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For bokforingsbyraer finns mojligheten att teckna en foérmogenhetsansvarforsakring.
Denna forsakring lampar sig till foretag som fororsakat ekonomisk skada mot sin kund, till
exempel om ett bokslut har orsakat ekonomisk skada for kunden och skadestand behdver
betalas. Denna forsakring kan dven kompletteras med en ansvarsforsakring, vilket ger
foretaget skydd mot situationer da en anstélld inom foretaget orsakat ekonomisk skada
genom  stold eller bedragerier mot en  kund. Tillsammans  skapar
formogenhetsansvarsforsakringen och ansvarsforsakringen ett heltdckande skydd for

bokféringsbyran. (OP Gruppen, u.d.e.).

9.1 Bolagsform

Att valja en bolagsform kraver att foretaget beaktar dess affarsidé, och utgar darifran vilken
bolagsform som skulle passa foretaget bast. Faktorer sa som antalet grundare, vad
foretagets verksamhet utgar pa, och hur framtiden férutsatts att se ut, spelar alla en roll i
valet av bolagsform (Stensson, 2009, ss. 60-61). Vid valet av bolagsformen sa finns det fem
alternativ att valja mellan, dessa &ar; Enskild naringsidkare, aktiebolag, handelsbolag,

kommanditbolag och 6ppet bolag (infoFinland, 2022).

De absolut mest populdra valen av bolagsformer i Finland ar enskild naringsidkare och
aktiebolag (OP Gruppen, u.d.d.). Enligt statistik fran Statistikcentralen sa registrerades
4 719st aktiebolag och 8 132st fysiska personer (enskilda naringsidkare) under april till juni
2022 (Statistikcentralen, 2022). Enligt statistik fran Taloushallintoliito sa finns 4103st
bokforingsbyraer i Finland och medeltalet pa anstéllda hos dessa bokforingsbyraer ar 2st

personer per bokforingsbyra (Taloushallintoliito, u.d.b.).

Beroende pa om du ar ensam eller flera i grundandet av foretaget, sa lampar sig vissa
foretagsformer battre (Stensson, 2009, ss. 60-61). Startas fortaget ensamt sa lampar sig
enskild naringsidkare eller aktiebolag bast. Startas foretaget med flera dgare sa lampar sig

aktiebolag bast. (Stensson, 2009, ss. 60-61).

Enligt statistik fran PRH pa antal registrerade foretag i Finland mellan 2016 till 2021 sa ar
enskild naringsidkare och aktiebolag den klara vinnaren i valet av bolagsformer (PRH,
2022). Darav kommer i de tva foljande rubriker ges en forklaring mellan de positiva och

negativa aspekterna av de populdraste bolagsformerna i Finland; Enskild naringsidkare och
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aktiebolag. Vart att tdanka fore valet av bolagsform ar vem som &r juridiskt ansvarig for

bolagets forpliktelser och skulder i de olika bolagsformerna.

9.2 Enskild naringsidkare

Bolagsformen enskild naringsidkare passar bast da foretaget grundas av en person
(Stensson, 2009, s. 61). Det positiva med att vdlja bolagsformen enskild naringsidkare ar att
det dr en enkel och snabb process att grunda foretaget. Det ar en av de vanligaste
bolagsformerna i Finland och bolagsformen enskild naringsidkare ar ett smidigt satt att
starta upp ett eget foretag da till exempel foretaget ar en bisyssla till grundarens ordinarie
arbete. (infoFinland, 2022). Beslutstagandet for en enskild naringsidkare ar ocksa enkelt da
det endast finns en beslutstagare i foretaget (Yritystulkki, u.d.b.). Enskilda naringsidkare
kan anvanda sig utav enkel bokféring (Vero, 2018). Med enkel bokforing sa bokférs en
transaktion pa ett bokforingskonto jamfort med dubbel bokforing som kraver att tva

bokféringskonton anvands (Bjorn Lundén Ab, u.d.a.).

Det negativa med bolagsformen enskild naringsidkare ar att dgaren personligen ar ansvarig
for alla skulder och avtal som gors eftersom alla avtal och skulder ar skrivna i dgarens namn.
Detta skapar en personlig risk for dgarens ekonomi och privata egendom. (OP Gruppen,
u.d.a.). Bolagsformen enskild naringsidkare lonar sig som bolagsform ifall den ungefarliga
omsattningen berdknas ligga pa under 30 000€ per ar. Ifall det kravs ett stort startkapital
med stora summor pengar i rorelse i verksamheten sa kan det vara mer |[6nsamt att rikta

in sig pa en annan bolagsform. (OP Gruppen, u.d.a.).

Enskilda naringsidkares beskattnings skiljer sig fran de andra bolagsformerna. En enskild
naringsidkare beskattas pa hela foretagets inkomster under ett ar. 30 000€ ar gransen da
inkomsterna beskattas som kapitalinkomst och skatteprocenten ar da 30%. (Suomi.fi,
2021). Det belopp som 6verstiger 30 000€ kommer beskattas som forvarvsinkomst. 34% ar
startprocenten pa beskattningen men eftersom beskattningen ar progressiv sa kommer

procenten dka desto mer som forvarvsinkomsterna dkar. (Suomi.fi, 2021).

Enskilda naringsidkare far inte lyfta ut 16n fran foretaget utan endast gora privata uttag ur
foretaget. Detta kan forsvara processen av att skilja pa foretagets egna pengar samt den
personliga ekonomin. Ett smidigt satt att halla koll pa detta &r att foretagaren sjalv gor

regelbundna uttag liknande I6neutbetalningar varje manad. (Yritystulkki, u.d.b.).
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9.3 Aktiebolag

Den 1 juli 2019 sa slopades kravet pa aktiekapital i Finland. Tidigare var kravet ett
aktiekapital pa 2 500€ for att grunda ett aktiebolag, men nu gar aktiebolag att grunda
nastan helt utan eget kapital. (Patent- och registerstyrelsen, 2019). Endast en summa pa
240€ kravs da en etableringsanmaélan gors pa internet (Fennia, 2022). Aktiebolag som
bolagsform ar darfor ett utmarkt val da foretaget grundas av flera dgare, men bolagsformen
fungerar ocksa da det endast finns en dgare i féretaget (Fennia, 2022). Aktiebolagsformen
lampar sig for de foretag som forutspar och stravar efter tillvaxt i foretaget (OP Gruppen,

u.d.d.).

En av de absolut viktigaste sakerna att komma ihag da ett aktiebolag grundas da det finns
flera agare, ar att gora ett sa kallat aktiedgaravtal. | detta avtal sa faststalls fordelningen av
arbetet och ansvaret, ersattningen for arbetet inom foretaget, vinstférdelning, och hur
saker och ting gar till da en av dgarna inte vill vara med i féretaget langre, och hur processen
av att kbpa ut en annan &gare gar till. (Stensson, 2009, s. 61). Har kan det vara bra att ha
klausuler i avtalet som foérhindrar aktiedagare att salja sin andel till vem som helst som ar
utomstaende eller okdnd till de andra inom foretaget, i avtalet bor dven stadgas vad som
hander ifall en av dgarna gar bort, hur aktierna delas upp i en skilsmassa, samt hur dgarna
gar till vaga da det ej gar att komma Gverens om nagot, sa da kan det kopplas in en tredje

part for att utreda saken. (Féretagarna, 2018).

Det positiva med ett aktiebolag ar att aktiedgarna personligen inte ar ansvariga for bolagets
forpliktelser. (Aktiebolagslag 21.7.2006/624). Det ekonomiska ansvaret ligger pa foretaget
da foretaget ar en sa kallad fristaende juridisk person. Att foretaget ar en fristdende juridisk
person betyder att foretaget sjalv bar ansvaret for dess skulder och forpliktelser. (Yrittajat,
u.d.a.). Detta betyder en mindre ekonomisk risk for dgaren/agarna, da de endast riskerar
sitt eget insatta kapital ifall foretaget skulle ga i konkurs (Goga & Lindman, 2022, s. 36).
Aktiebolags beskattning ar fordelaktig jamfort med den enskilda naringsidkaren (PWC,
2015) da aktiebolagen beskattas som samfund i inkomstbeskattningen,
inkomstskatteprocenten ar 20% av den beskattningsbara inkomsten (Finansministeriet,
u.d.). Agaren/agarna lyfter |6n frdn aktiebolaget och beskattas da enligt den personliga

beskattningen som forvarvsinkomst (Suomi.fi, 2021). Aktiebolaget kan dven betala ut
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dividender till agaren/agarna i aktiebolaget och da ar 75% av dividenden skattepliktig

inkomst och 25% ar skattefri inkomst utav dividenden (Finansministeriet, u.d.).

Det negativa med aktiebolag ar att det krdver mer administrativt arbete. Det behover hallas
atminstone ett styrelsemote per ar och ett bolagsmoéte per ar. (Yritystulkki, u.d.a.).
Aktiebolag ska alltid ha en styrelse som fattar besluten i foretaget. Grundas foretaget av en
ensam agare sa kommer hen att bli styrelsen. (Suomi, 2022). Ifall det finns mindre an tre
individer i styrelsen maste dven en suppleant utses. Det dr dven denna styrelse som utser

vem som agerar som verkstallande direktor inom foretaget. (Suomi.fi, 2021).

Aktiebolag har ocksa kravet att utféra dubbel bokforing, vilket betyder att bade
penningkallan och penninganvandningen dokumenteras for varje transaktion, med andra
ord debet och kredit och alla transaktioner skall ha underlag. Varje transaktion anvander

saledes tva bokforingskonton. (Vero, 2018).

10 Hur registreras foretaget?

Oberoende vilken sorts bolagsform foretaget valjer sa behover foretaget skicka in en
etableringsanmalan till Patent- och registerstyrelsen samt Skatteforvaltningens register.
Foretaget far ett FO-nummer da etableringsanmalan har registrerats i Patent- och
registerstyrelsens och Skatteforvaltningens gemensamma organisationssystem. (Nordea,
u.d.). Genom att foretaget samtidigt anmaler sig i etableringsanmalan till
Skatteforvaltningens register sa blir foretaget registrerat som momsskyldig och blir med i

forskottsuppbordsregistret och arbetsgivarregistret (Vero, 2021).

Fore etableringsanmalan skickas in dock bor det sattas tid pa att valja ut ett féretagsnamn
som &r slagkraftigt och latt att komma ihag (Patent- och registerstyrelsen, 2020) eftersom
cirka 250st namn skickas dagligen in till registret (Yritystulkki, u.d.c.). Det rekommenderas
inte att ge foretaget ett namn av en person eller av en produkt som foretaget planerar att
sdlja da detta kan ge komplikationer i framtiden da sjdlva foretaget ska saljas. (Yritystulkki,
u.d.c.). Féretagets namn som skickas in i samband med etableringsanmalan jamfors av
Patent- och Registerstyrelsens register dar samtliga féretagsnamn i Finland finns. Darav sa
ar det storre chans for ett unikt namn att inte bli hindrat pa grund av att namnet liknar ett
annat foretagsnamn for mycket. Foretag bor darfor forbereda ett antal namn som kan

anvandas ifall det utvalda namnet inte godkanns. Patent- och registerstyrelsen har en gratis
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tjanst som kan anvandas for att se nuvarande foretagsnamn i Finland vilket visar redan da

om det utvalda namnet fungerar eller inte fungerar. (Patent- och registerstyrelsen, 2020).

Efter att etableringsanmaélan lamnats in sa tar det ungefar 3 till 4 veckor innan beslutet gors
for godkdannande av registreringen av foretaget. Beslutet skickas hem per post och efter

detta ar foretaget registrerat, aktivt och redo att skicka fakturor till kunderna. (Vero, 2019).

11 Resultat

Malet med detta examensarbete var att kartlagga processen av att starta en egen
bokforingsbyra i Finland som anvander sig av det svenska spraket. Genom anvandning av
information fran bocker, finska lagar, bokféringsbyrader, artiklar, en intervju och andra
relevanta kallor sa har kunskapen sammanstallts till en saklig och grundlig kartlaggning av

processen som kan anvandas som hjalpmedel da en bokforingsbyra startas i Finland.

Examensarbetet tar upp och gar noggrant igenom viktiga och vasentliga delar av processen
och tillfor praktiska och effektiva metoder som kan anvandas i det verkliga livet. Intervjun
har gett en insyn i hur processen tillampas i det verkliga livet och tillfér en verklig koppling

till teorin som ar skriven i examensarbetet.

Resultatet ar en kartlaggning som ar latt for alla att lasa, oavsett kunskapsniva hos den som
laser arbetet. Examensarbetet kan anvdndas som hjdlpmedel i startskedet av en
bokféringsbyra men ocksa ge anvandbar information till ldsaren som kanske funderar i
dessa banor. Den roda traden l6per genom arbetet och ger en klar bild utav de
forberedelser som kravs for att starta en egen bokféringsbyra i Finland och vilka krav det
staller pa en som person for att ha tillrackligt med kunskap for att framgangsrikt starta en

egen bokforingsbyra.

Av examensarbetes insamlade information och kunskap sa har en infograf skapats for att
ge en visuell bild 6ver hur processen gar till. Denna infograf tar upp 9 viktiga saker att tanka

pa da en bokféringsbyra startas.
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Figur 5 9 saker att tdnka pa da en bokforingsbyra startas

31



32

12 Kritisk granskning

Informationen som presenteras i examensarbetet dr anvandbar bade i det verkliga livet och
att ha som material vid sidan om da en bokféringsbyra startas. Examensarbetet ger en
vagledning och far lasaren att fundera djupare in pa de @mnen som tagits upp i

examensarbetet som kanske inte har fatt betanketid tidigare.

De amnen som behandlas i examensarbetet ar stora det finns en enorm mangd av
information som vidare kan tillampas da en bokféringsbyra startas och om hur
verksamheten fortloper efter startskedet ar Over. Detta galler alla omraden inom
marknadsforing, kunder och kundrelationer, bokforing och bokféringslagar osv. Mangden
information kan diskuteras beroende pa vilket sprak som talas. Sokes det svensk
information i Finland om dmnet sa finns det ett begransat utbud. Sker sékningar pa bade
svenska och finska sa 6kar utbudet avsevart. Men att det finns en uppsjo av information ar

bade positivt och negativt da detta arbete skrivs.

Det negativa ar att eftersom bokféring ar en enorm bransch med flera olika inriktningar,
olika utbud av tjanster, olika affarsstrategier, olika branscher som bokforingsbyraer arbetar
i, olika lagar gallande olika branscher och olika féretagsformer som kunderna arbetar i,
individuella startskeden av bokforingsbyraer med olika forutsattningar och olika foretag,
industrier och trender beroende pa ort och land sa finns det en uppsjo av fakta som ar
relevant for en bokforingsbyra att veta da den startas och ar pa vag ut i en sarskild bransch.
Examensarbetet behandlar endast en valdigt allman syn pa hur en bokféringsbyra startas
och det gar inte vidare in pa djupet i ndgon slags kundgrupp, bransch eller tar upp olika
strategier beroende pa om det &r en privatkund eller en foretagskund som foretaget talar
med eller forsoker marknadsfora sig till och vad skillnaden ar mellan dessa. Examensarbetet
fungerar som en basmodell for att grunda en bokforingsbyra men mer tid borde ha
allokerats till att planera ut fler vasentliga omraden som skulle varit passliga for detta

arbete.

Ett exempel pa detta ar avsnittet “Kundens féredragna bokforingsprogram”. For en
nystartad bokforingsbyra kommer valet av bokfoéringsprogram vara A och O eftersom detta
kommer vara bokforingsbyrans framsta verktyg i arbetet. Sjalvklart ar da att
bokforingsbyran vill veta ifall kunden de arbetar med tidigare anvant en speciellt sorts

bokforingsprogram och redan ar vana vid detta. Vissa bokféringsprogram tillater
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bokforingsbyrans kunder att anvanda delar av programmet som till exempel faktureringen

sjalvstandigt, och detta kan vara nagot som de ar vana vid fran tidigare.

Vid sok efter information om detta sa var det ytterst svart att hitta en kdlla som férklarade
eller fordjupade sig mer om detta. Det fanns information som delgav information som
vilket bokféringsprogram som ar populdrast och mest anvant just nu men det som skulle
varit intressant ar att fa mer insyn i vad for strategier en bokforingsbyra anvander for att
faktiskt ta reda pa vilket bokféringsprogram som ar bast for verksamheten. Statistik
hittades dar bokforingsbyraer rankade de bokforingsprogram som de anvande och gav
varierande podng enligt anvandarbarhet, utseende och design, men det sager endast vad
bokféringsbyraerna tycker om programmet men inte vad kunderna sager som ocksa ar
anvandare i programmet. Detta kom dven upp i svar i intervjun som utfordes men dar
namndes endast ett program och det var pa grund av efterfragan som programmet
skaffades. Att fa mer information om hur kunden tycker och tanker om bokféringsprogram
skulle varit en intressant del att ta upp i examensarbetet och skulle varit en vasentlig del

att fa mer information om da en bokféringsbyra startas.

Eftersom endast en intervju holls infor detta arbete sa kommer synen pa att starta en
bokféringsbyra vara tamligen ensidig da det endast ar en individs erfarenheter som tas upp.
Battre vore om ett flertal foéretagare hade intervjuats for att fa en béattre syn fran olika
perspektiv pa samma sak. Ingen har den samma starten pa en bokforingsbyra eller ett
foretag overlag. Alla har olika forutsattningar med olika spelfalt dar kunder, konkurrenter
och mojligheter skiljer sig. Tidsplaneringen och planeringen 6ver innehallet borde darfor
ha utvecklats mer for att ge mojligheten till Iasaren att fa en verklig bild dver hur den skrivna

teorin har tillampats i praktiken.

Om vi gar tillbaka till att det finns en enorm méangd information redo for foéretagare sa ska
de positiva aspekterna tas upp har. Detta examensarbete ar en bra grund eftersom det
vasentliga i processen ar redan skrivet och finns nu har fardigstallt pa papper. Darefter kan
arbetet fortsatta genom att vidare redovisa hur verksamheten fortloper da

bokféringsbyrans verksamhet ar aktiv och foretaget vaxer.

Har skulle det vara intressant att djupare dyka in i benchmarking och se hur denna metod
skulle vara anvandbart da bokforingsbyran vill forbattra sin egen verksamhet. Vidare kan

det specificeras vilken bransch bokféringsbyrdn inriktar sig pa. Ar det sméaféretag,
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byggforetag, fiskodlingar eller nagon specifik bolagsform som bokféringsbyran
specialiserar sig i lagstiftningen pa? Finns det ett speciellt sorts kundbeteende i dessa
branscher att ta fasta pa? Finns det utvecklingsmojligheter konkurrerande
bokféringsbyraer inte utnyttjat? Mojligheterna ar oandliga och detta arbete kan fungera
som grundstenen som framtida arbeten utvecklas fran. Av den mangd information som
kommits 6ver i detta examensarbete bdde fran den svenska och den finska sidan sa skulle
det gd att sammanstalla en bok som endast handlar om att starta en egen bokféringsbyra.
Marknadsforingsstrategier, kundrelationer och affarsstrategier liknar sig bade pa den
svenska och finska sidan men att sammanstalla den finska lagstiftningen avgransat till lagar
som galler bokforingsbyraer och deras verksamheter ar kvar att géra. Givetvis finns just den
finska lagstiftningen skriven pa svenska och tillganglig for alla att Iasa. Men inte i just det
formatet att det ar avgransat till en bokféringsbyra och skrivet i ett format som &ar latt att

folja for nagon som ar i uppstartsskedet.

For att sammanstélla denna kritiska granskning sa finns det fortfarande amnen som borde
tagits upp eller diskuterats vidare som vore vasentligt att veta da en bokféringsbyra startas.
Examensarbetet visar upp grundarbetet som behdver goras da en bokforingsbyra startas
men fler individer borde ha intervjuats for att fa en battre bild 6ver verkligheten i praktiken

for att koppla till den skrivna teorin.

13 Diskussion

Detta har varit ett ytterst givande arbetet att skriva da det tillfort mycket anvandbar
information till mig personligen. Jag har alltid varit intresserad av att starta ett eget foretag
och att starta en bokféringsbyra har blivit min senaste inriktning pa foretaget tack vare min
utbildning och mitt intresse i amnet. Examensarbetet har sdledes varit en sammanstallning
av mina tankar och funderingar hur processen verkligen gar till och examenarbetet framfér
mig visar klart och tydligt vilken sorts forberedelse som kravs.

Som vidare utveckling av detta arbete sa sar jag intresserad av att skapa en sorts guide 6ver
hela processen. Jag vill inte sdga bok for det kdnns alldeles for stort just nu, men en sorts
"Beginners guide” som gar igenom processen men gar lite djupare in pa de olika stadierna
som presenteras for en da ett foretag startas. Det innehall som finns i arbetet just nu skulle

ga att sammanstalla till en guide men det finns flera omraden som borde utforskas och
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skrivas mer om for att faktiskt kunna skapa en informationsrik guide som skulle vara
lattanvand och forstaelig for alla som laser den.

Tidsallokeringen i detta arbete maste erkdnnas att inte var den basta. Nastan alla rubriker
skulle kunna ha mer information i sig for att vidare utveckla de olika aspekterna av att starta
en bokfoéringsbyra. Men tiden var och knapp och deadlinen krop narmare for varje dag sa
vissa prioriteringar och uppoffringar behévde goras. Dock tycker jag att den information
som presenterats i arbetet ar mycket anvandbar och praktiskt tillampningsbar vilket gor
det lattare for lasaren att forstd hur informationen de tar in ska anvandas utanfor
examensarbetet.

Intervjun som holls med respondenten som startat en egen bokforingsbyra var positiv pa
flera satt. Det forsta ar hur det kopplar ihop den teori som skrivs i arbetet med hur den
anvands i det riktiga livet. Det kan ge ett “A-ha!” till Idsaren att det faktiskt gar att anvanda
pa riktigt och anvands pa riktigt av smaforetag, inte bara stora foretag. | mitt tycke sa
kompletterar det texten riktigt bra och ger mer kredibilitet till examensarbetet.

Det andra ar att nar intervjusvaren blev levererade sa var majoriteten av texten skriven.
Fragorna som jag skapade sa var funderingar jag hade i borjan av arbetet da det endast
bestod av rubriker och en ungefarlig idé vad jag ville fa med i arbetet. Detta gav mig
mojligheten att se vad en individ som faktiskt startat en egen bokforingsbyra hade for
erfarenheter av processen, och till min positiva forvaning sa hade jag i princip redan skrivit
allt som stod i svaren men givetvis med relevant teori bakom texten. Det var en valdigt
positiv forsakran att jag hade skrivit om ratt saker och behandlat ratt amnen och faktiskt
tagit upp det vasentliga i att starta en egen bokforingsbyra.

Overlag ar jag mycket ndjd med arbetet och min insats. Det har gjort mig mer sjalvsiker
over hela processen och jag ar saker pa att jag kommer fa anvandning av den kunskap jag

fatt via detta examensarbete da jag startar min egen bokféringsbyra.
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Bilagor

Intervjufragor till examensarbetet

10.

11.

12.

13.

Vilken arbetserfarenhet och utbildning hade ni fére ni startade egen
bokforingsbyra?

Startade ni bokforingsbyran ensam eller med en affarspartner?

Hur gick processen till for att fa kunder till den nya bokforingsbyran?

Hur hanterade ni kommunikationen med kunden?

Hur bestamdes vilket bokféringsprogram som skulle anvandas?

Hade kunder inverkan pa val av bokfoéringsprogram?

Hur tog ni fram vilka tjanster som bokforingsbyran skulle erbjuda?

Hur gjorde ni med tjanster som bokfoéringsbyran kanske inte hade mojlighet
att erbjuda?

Hur bestdmde ni prissattningen pa tjansterna?

Fanns det ett natverk som ni kunde ta del av for hjalp och support i arbetet?

Det finns en hel del deadlines som behdover f6ljas i arbetet, sa som moms, skatt,
arbetsgivaravgifter, bokslut osv. Hur gick ni tillvaga for att fa reda pa alla
dessa?

Vad har varit era storsta utmaningar da bokforingsbyran startades?

Om nagon funderade pa att starta en egen bokféringsbyra och fragade er om
rad, vad skulle ni ge for rad? Finns det nu ndgot som ni 6nskar att ni visste i
startskedet?



