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Abstrakt

Just nu i Finland pagar det en kapplopning mellan bokféringskoncerner. Sm& och medelstora
bokféringsbyraer blir férvarvade av stora bokféringskoncerner i stor utstrickning. | Osterbotten har
flera framgangsrika bokforingsbyraer blivit forvarvade av bokféringskoncerner pa bara ett fatal ar.
D3 nagot sadant hiander kallas det for att det sker en konsolidering av en bransch. | detta
examensarbete far man ta del av innebdrden av detta fenomen.

Forskningens syfte var att fa en forstaelse varfor det sker en konsolidering av bokféringsbranschen
i Osterbotten. Utdver det s& var dven syftet att se pd vilka satt foretagsférvirven paverkar
bokforingskoncernerna. Samt vad det kan innebdra for nyetablerade och sjalvstdndiga
bokforingsbyraer, och dartill dven vilka chanser de sjdlvstandiga bokforingsbyraerna kan ha for
tillvaxt i en konsoliderad bransch.

Teorin som tas upp i arbetet ar bland annat tillvaxtsteorier samt teori som handlar om
foretagsforvarv. Man far dven ta del om hur bokféringsbranschen ser utiidag i Finland. Teorin gav
stod for att jag skulle kunna besvara mina forskningsfragor.

Resultatet av forskningen visar pa att konsolideringen av bokféringsbranschen i Osterbotten
orsakas av bokféringskoncerners stravan for tillvaxt och att vinna marknadsandelar. Huruvida
sjalvstandiga bokforingsbyraer har en chans for tillvaxt, grundar sig i hur val de kan sticka ut i
mangden. Vikten av en personlig och anpassad kundservice ar dven nagot som byraerna bor ta i
beaktande. En bokféringsbyra har en storre chans for framgang ifall de hittar en nisch.

Sprak: svenska
Nyckelord: konsolidering, bransch, bokforing, forvary, tillvaxt
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Tiivistelma

Talla hetkelld on Suomessa meneilldan kirjanpitotoimistoketjujen kilpa-ajo. Isot kirjanpitoketjut
ostavat pienet- ja keskikokoiset kirjanpitotoimistot. Pohjanmaalla kirjanpitoketjut ovat ostaneet
muutamassa vuodessa useita menestyvia kirjanpitotoimistoja. Kun tallaista tapahtuu sita kutsutaan
toimialan konsolidoinniksi. Tassad opinndytetydssa saa tutustua siihen mita tama tilanne tarkoittaa
talla alalla.

Tutkimuksen tarkoitus oli saada ymmarrystd siitd, minkad takia konsolidointi tapahtuu
kirjanpitoalalla Pohjanmaalla. Sen lisdksi haluttiin selvittda, milla tavalla nama yrityshankinnat
vaikuttavat kirjanpitotoimistoketjuihin, ja my6s mitd se tarkoittaa uusille ja itsendisille
kirjanpitotoimistoille. Haluttiin selvittda mikalaiset mahdollisuudet itsendisilla kirjanpitotoimistoilla
on menestya ja kasvaa konsolidoinnissa toimialalla.

Tassa tyossa kasitelladn muun muassa kasvuteoriaa ja teoriaa, joka kasittelee yrityskauppoja. Saa
my0s selville siita miltd kirjanpitoala nayttda Suomessa tana pdivana. Teoria antoi tuen siihen, etta
pystyttiin vastamaan tutkimuskysymyksiin.

Tulos nayttda sen, ettd konsolidointi kirjanpitoalalla Pohjanmaalla johtuu siitd, etta
kirjanpitotoimistoketjut pyrkivat kasvuun ja markkinaosuuden kasvattamiseen. Itsendiset
kirjanpitotoimistot onnistuvat saavuttamaan kasvua, jos he pystyvat erottumaan joukosta.
Henkilokohtainen ja asiakkaille raataloity palvelu on jotakin, mihin kirjanpitotoimistojen kannattaa
kiinnittda huomiotaan. Kirjanpitotoimistolla on parempi mahdollisuus menestya, jos he Ioytavat
oman erikoisosaamisensa.

Kieli: ruotsi
Avainsanat: konsolidointi, toimiala, kirjanpito, hankinta, kasvu
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Abstract

There is an ongoing race between accounting groups in Finland. Small and medium-sized
accounting firms are being acquired by large accounting groups to a large extent. In Ostrobothnia,
several successful accounting firms have been acquired by accounting groups in just a few years.
When something like this happens, it is called consolidation of an industry. In this thesis, this
phenomenon will be examined.

The purpose of the study was to gain an understanding of why there is an ongoing consolidation of
the accounting industry in Ostrobothnia. In addition, | wanted to see in what ways the company
acquisitions affect the accounting groups, and what it can mean for newly established and
independent accounting firms. | desired to find out what odds the independent accounting firms
have for growth in a consolidated industry.

The theory that is brought up in the study includes growth theories and theories about company
acquisitions. | also wrote about what the accounting industry looks like today in Finland. The
theories provided support for answering this thesis questions.

The result of the research shows that the consolidation of the accounting industry in Ostrobothnia
is caused by the accounting groups' pursuit of growth and market shares. Whether independent
accounting firms have a chance for growth is based on how well they can stand out in the crowd.
The importance of a personal and customized customer service is also something that the firms
need to consider. An accounting firm has a greater chance of success if they find a niche.

Language: Swedish
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1 Inledning

| affarsvarlden finns det en term som kallas fér konsolidering. Konsolidering ar nar tva eller
flera foretag kombineras for att bilda en ny enhet. Detta medfor forvantningar pa okade
marknadsandelar och I6nsamhet samt fordelen av att kombinerade fardigheter, expertis
eller teknologi. Detta kallas sammanslagning eller sammanslutning. Konsolidering kan
resultera i skapandet av en helt ny affarsenhet eller ett dotterbolag till ett storre foretag.
Detta tillvagagangssatt kan kombinera konkurrerande foretag till en kooperativ

verksamhet. (Kenton, 2020)

Just nu pagar det en konsolidering av bokforingsbranschen i Finland. Inom branschen for
ekonomiférvaltning finns det ett fatal stora kedjor av bokféringsbyraer som har verksamhet
i hela landet och som utvidgas aktivt genom foretagsforvarv av huvudsakligen sma och
medelstora bokféringsfirmor, detta har sarskilt férevisat sig har Osterbotten. (Arbets- och
naringsministeriet, 2019) Ar 2021 har varit ett ar dd manga bokforingsbyraer i Osterbotten
har blivit uppkopta av bokféringskoncerner som Rantalainen och Nooga. Detta vackte mitt
intresse eftersom jag sjalv jobbar pa en bokforingsbyra, dar féretaget dn sa lange star

sjalvstandigt.

Jag fick nys om detta fenomen i slutet av 2020, da jag fick hora ryktesvagar om att flera
bokféringsbyraer planerar att bli uppképta i Osterbotten. Den 23 februari 2021 publicerade
Vaasa Insider en artikel om Rantalainens foéretagskép av Norlic. Norlic var en stor
sjalvstandig bokforingsbyra som dven hade kopt Best Accounting for nagra ar sedan. Att de
skulle bli uppkodpta av Rantalainen var nagot som var 6verraskande. Sedan februari har
Rantalainen aven gjort foretagsforvarv av Vaasa Viicon och Ekova, tva medelstora
bokforingsfirmor befintliga i Vasa. Totalt sett har Rantalainen gjort 51 foretagsforvarv pa
cirka tre r i Finland inklusive fem i Osterbotten. Bokféringsfirmornas motiv for att silja var
dels 6kade myndighetskrav och krav pa nyare teknologi, dels brist pa arbetskraft. Det
sistndmnda motivet ar lite besynnerligt, da det finns tidigare forskning att bokforares roll i
framtiden kommer att vara mera konsultativ i och med digitaliseringen och etableringen av

bokféringsrobotar. (Stolpe, 2021)

Arbets- och naringsministeriet publicerade 2019 en branschrapport gallande digitalisering

och automation for ekonomifdrvaltningsbranschen i Finland. Ett kapitel i rapporten
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berattar hur polariseringen i ekonomiforvaltningsbranschen kommer att framtrada starkt
da trenden av stora bokforingsbyraer expanderar genom foretagsférvarv av sma och
medelstora bokforingsbyrder. Dar berattas att bokféringskedjor forstarks och effektiviseras
vid kop av bokforingsfirmor, da kundbasen &r central och det redan finns kunnig personal
pa foretaget. Dock sa har det blivit svart att rekrytera professionell personal inom
branschen, dven om det utbildas manga inom omradet. (Arbets- och naringsministeriet,

2019)

| rapporten star det ocksa att en orsak till polariseringen ar att sma- och medelstora
bokféringsbyraer satsar stort pa att ge en sa omfattande och personlig betjaning som
moijligt at kunderna. Till foljd av detta ar smafoéretagare oftast mer villiga att fortsatta som
kund hos den gamla bokforingstjansten, i stallet for att byta den mot en billigare men mer
centraliserad tjanst. En av utmaningarna som sma bokforingsbyraer star infor ar
investeringar for att utveckla de elektroniska systemen. (Arbets- och naringsministeriet,

2019)

P& samma gang som denna centralisering pagar i Osterbotten, har det startat upp en del
nya mindre bokforingsbyrder. Varfor blir framgangsrika byraer uppkopta av stora

koncerner medan nya féretag bildas i samma veva?

1.1 Syfte

Syftet med detta arbete &r att jag vill forsta varfor det sker en konsolidering av
bokféringsbranschen i Osterbotten. Jag vill undersdka hur foretagsférvirven paverkar
bokforingskoncernerna, samt vad det kan innebara for nyetablerade och sjalvstindiga

bokféringsbyraer.

Malet med forskningen ar att vill jag fa reda pa om det alls finns en framtid fér sma och
medelstora bokforingsfirmor eller kommer det huvudsakligen finnas bokférningskoncerner

som har verksamhet i Osterbotten.

1.2 Fragestallningar

| detta examensarbete kommer foljande forskningsfragor behandlas:

e Varfér sker det en konsolidering av bokféringsbranschen i Osterbotten?



e Vad vill bokféringskoncernerna uppna vid forvarv?

e Har mindre bokforingsbyraer en chans att etablera sig och vaxa?

1.3 Avgransning

| detta arbete sa kommer jag begransa mig till bokféringsbyraer som har verksamhet i
Osterbotten. Den férvarvande bokféringsbyrdn som har intervjuats har dven forviarvade

féretag utanfér Osterbotten men moderbolaget finns positionerat i Osterbotten.

Orsaken till avgransningen grundas pa forskningens omfattning och att detta ar ett arbete

som ligger pa lagre hogskoleniva.

1.4 Teori

| arbetets teoridel kommer jag lyfta fram olika sorters tillvaxtstrategier samt teori gdllande
foretagsforvarv. Jag kommer dven ge en bild av hur bokféringsbranschen ser ut idag i
Finland. Teorin kommer att ge stod for att besvara forskningsfragorna och for att kunna

forklara varfor branschen konsolideras.

1.5 Metod

| detta avsnitt motiveras och skildras forskningens tillvdgagangssatt ur ett metodiskt
perspektiv. Det som tas upp i detta avsnitt ar pa vilka satt data, som stodjer arbetes

empiriska del, har samlats in och utvarderats.

Forskningens syfte var att forsta varfor en konsolidering sker i bokféringsbranschen i
Finland, vad bokféringsbyraerna vill uppna med forvarven, samt vad detta kan betyda for

nyetablerade och icke annu grundade bokféringsbyraer.

Metoden som har anvants for att besvara arbetets forskningsfragor har en utgangspunkt
ur tre olika synvinklar. Synvinklarna ar fran bokforingsbyraer som har férvarvat andra
byraer, byraer som har blivit forvarvade samt sjalvstandiga byraer. Valet av synvinklar beror
pa att jag vill fa fram en sa bred helhetsbild som mojligt for att kunna fa svar pa
forskningsfragorna. De olika byraernas situation goér ocksa att man kan fa reda pa hur de

ser pa konsolideringen som sker i Osterbotten samt deras asikter.



1.6 Datainsamling

| detta arbete har jag valt att anvanda en kvalitativ metod. En kvalitativ metod gar ut pa att
gora till exempel intervjuer med berdrda personer som har vetskap om ett omrade som
beror ett forskningsarbete (Solvang & Solvang, 1997) | detta fall har jag valt att gora
intervjuer ur tre olika synvinklar. De berdrda personerna som jag valde att intervjua jobbar
pa antigen en byra som har foérvarvat andra byraer, en forvarvad byra eller pa en

sjalvstandig mindre byra. Dessa byrder var tvasprakiga byrder i Osterbotten.

For att fa svar pa forskningsfragorna skickade jag ut en forfragan om att géra en e-
postintervju. Till de som svarade pa forfragan skickade jag ett till mejl med sex korta fragor,
dar jag bad om att fa hora deras asikter. Personerna som svarade pa min foérfragan var
finlandssvenskar, och majoriteten var sadana som antingen agde byran eller som var hogt
uppsatt inom bolaget. Valet av datainsamlingsmetod begrundas pa att jag kunde fa

personliga och kvalitativa svar.

Jag skickade ut en forfragan om att gora en e-postintervju at tva till tre personer fran varje
kategori av bokfoéringsbyra. Av dessa personer som svarade pa forfragan var en person fran
en forvarvande byra, en fran en forvarvad byra och tre personer fran sjalvstandiga byraer.
En av dessa som jobbade pa en sjalvstandig byra var ocksa deldagare pa en nyetablerad
bokforingsbyra. Dennes synpunkter var sarskilt vardefulla for forskningen da det kan vara
krdavande att etablera en ny verksamhet pa denna marknad. Personen som gick med pa e-
postintervjun fran den férvarvade byran har tyvarr inte svarat pa mina fragor och darfor

kunde jag inte skriva arbetet utifran denna synvinkel.

Fragorna som skickades ut till dessa personer grundas pa teorin i detta arbete. Det som
fragades av personerna var asikter om vad de anser ar motiv for koncerner att genomga
forvarv, saljande byraers motiv till att sélja samt tillvaxtstrategier for sjalvstandiga byraer.
Med hjalp av svaren och den teoretiska delen ska jag férsoka besvara forskningsfragorna

sa gott det gar.



2 Foretagsetablering i en konkurrenskraftig bransch

For examensarbetets teoridel vill jag borja med att skriva om foretagsetablering. Orsaken
till att jag vill skriva ett kapitel om detta ar att jag vill se hur nyetablerade féretag kan klara
sig i en bransch och vilka teorier som ligger bakom fenomenen. Jag kommer framst rikta in

mig pa teori, baserad pa branschoversikt och konkurrenter i detta kapitel.

2.1 Branschanalys

Fore man har bestamt sig for att etablera sig i en bransch bér man analysera och fundera
pa ett par saker innan. For en Idnsam verksamhet ska man se 6ver storleken pa marknaden
samt veta om det finns chans for tillvaxt. Sedan ska man &ven veta hur
konkurrensintensiteten ser ut, dvs. antalet konkurrenter och kunder. (Landstrom &

Lowegren, 2009)

Da man analyserar konkurrensintensitet i en bransch pa en ny marknad kan man anvanda
sig av Michael Porters modell (1980). Syftet med modellen var att se hur lockande olika
sorts branscher var i ld6nsamhetshanseende, samt hur konkurrensen ser ut pa den nya
marknaden. Modellen skulle hjilpa nya féretag att forsta hur dynamiken i en bransch
fungerar samt hur foretaget ska forhalla sig till den. Sedan kan foretaget anpassa
etableringen enligt detta och skapa konkurrensfordelar. Det modellen slutligen berattar ar
att ju storre konkurrensintensitet, desto lagre vinster gor féretaget i branschen. | modellen
presenteras fem konkurrenskrafter (five forces), som paverkar konkurrensintensiteten i en
bransch; Hot fran potentiella konkurrenter, leverantérernas foérhandlingskraft, kundernas

forhandlingskraft, potentiella substitut och konkurrensintensitet. (Projektledning, 2020)

Modellen kan ge en vilseledande bild av att branschen ar oféranderlig. Porter namner i
senare artiklar att branscher och marknader forandras hela tiden. Omvarldsfaktorer maste
tas till hdansyn for att forstd branschdynamik. Forandringar i teknologin paverkar
konkurrensintensiteten nir gammal teknologi blir ersatt till nyare. Aven politiska
forandringar paverkar konkurrensen. Vid anvandning av Porters modell maste man ha i
atanke att de fem faktorerna paverkar varandra, samt att den utgar ifran att ett foretag
etablerar sig i en bransch sjalvstiandigt och saledes maste ta konkurrenter i beaktande.

(Landstrom & Léwegren, 2009)



6

Forskning visar pa ytterligare faktorer i branschstrukturen som forsvarar foretagsetablering
i en redan existerande bransch. Nya foretag oftast brukar uppvisa battre resultat i
branscher som ar arbetsintensiva snarare an kapitalintensiva, med andra ord ar
arbetskraften en mer vardefull tillgang an kapital. Eftersom investerare och kreditinstitut
vill ha avkastning pa satsat eller Ianat kapital ar det billigare att generera kapital genom
affarsverksamheten. Enligt Porters branschanalys sa visar det pa att stora foretag i samma
bransch forsvarar etableringen av nya foretag. Genom att de stora foretagen sanker
priserna gemensamt kan de stéta ut nykomlingar fran marknaden. | en bransch dar det
finns flera sma foretag, finns det en battre chans for en nykomling att etablera sig
(Landstrom & Lowegren, 2009). | nasta avsnitt beskriver jag Porters (1980) modell utifran

marknadsperspektiv.

2.2 Porters five forces pa marknaden

Hot fran
potentiella
konkurrenter

!

Leverantdrernas

=) Konkurrensintensitet i &= Kundernas
forhandlingskraft

branschen forhandlingskraft

1

Hot fran substitut

Figur 1 Porters five forces (Porter 1980)

| modellen finns det tva av fem krafter som behandlar den vertikala integrationen. Dessa
tva ar leverantorernas och kundernas makt som paverkar ett foretags forhandlingskraft. |
en bransch med stora foretag brukar det oftast vara sa att foretagen har en dominant
stallning gentemot sina leverantorer. Orsaken ar att leverantdrerna till antal inte skiljer sig

avsevart fran antalet foretag de levererar till. Det innebér att leverantoérerna blir kdnsliga



7

for eventuella bortfall av foretag. Resultatet kan da bli att leverantéren forlorar sin
férhandlingsmakt och blir tvungen att félja marknadens férutsattningar. Ar foretagen
tillrackligt stora kan de paverka leverantorens existens eller att de kan paverka
leverantorernas vinst har storféretaget all makt. Till sist blir leverantorerna tvungna att
sanka sina priser och darmed forlorar formagan att paverka priset till slutkunden. (Porter,

1980)

Kannetecken for en konsoliderad marknad innebar ett antal fa aktorer foljer varandras
priser. De produkter och tjanster som levereras till en kund ar likartade daven om det
foreligger produktdifferentiering. Konsumenters makt att satta priser blir minimal sa lange

leverantorerna inte startar ett priskrig samt att priserna foljer varandra. (Porter, 1980)

Den horisontella integrationen av modellen ar inriktad pa konkurrensen, konkurrensen
mellan etablerade féretag, konkurrensen fran eventuella framtida foretag som vill ta sig in
pa en lonsam marknad samt konkurrensen fran substitut. Entréhoten paverkas av
Ibnsamheten av ett segment samt kostnaden for att ta sig in och ut ur segmentet. Segment
med stor I6nsamhet och fa aktorer ar attraktivt, men om kostnaderna &ar stora for
etablering och om det ar svart att bibehalla positionen, kan detta vara avskrackande.
Faktorer som kan avskracka nya aktorer kan vara till exempel stora forskningskostnader
och hoga kostnader i vardekedjan. Det finns dock foretag som redan gjort sadana
investeringar och redan agerar i andra segment, dessa foretag har potential att bli en
konkurrent. Detta innebar att foretag maste forsvara nyetableringar genom att fortsatta

utvecklingen av segmentet. (Porter, 1980)

2.3 Branschens livscykel och dess faser

For att veta om en bransch ar [6nsam att etablera sig i kan marknadens storlek och tillvaxt
ha stor betydelse, samt branschens livscykel. Det finns fyra faser i livscykeln som alla
branscher gar igenom, det som skiljer dem at ar tiden (Landstrom & Lowegren, 2009).
Branschlivscykeln hanvisar till utvecklingen av en bransch eller verksamhet genom fyra steg
baserat pa de affarsegenskaper som vanligtvis visas i varje fas. De fyra faserna ar
introduktions-, tillvaxt-, mognads- och nedgangsstadierna. Branscher fods nar nya
produkter utvecklas. Detta medfor forstas betydande osdkerhet kring marknadsstorlek,

produktspecifikationer och huvudkonkurrenter. Konsolidering och misslyckanden
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forsvagar en etablerad bransch nar den véxer, och de aterstaende konkurrenterna
minimerar kostnaderna nar tillvaxten avtar och efterfragan sa smaningom minskar. For att
forsta branschlivscykel maste man ocksa forsta att den relativa langden av varje fas kan
ocksa variera betydligt mellan branscher. Standardmodellen handlar vanligtvis om
tillverkade varor, men dagens tjansteekonomi kan fungera nagot annorlunda. (Wohlner,

2020)

Introduktionsfasen, eller uppstartsfasen, innebar utveckling och tidig marknadsféring av en
ny produkt eller tjanst. Innovatorer skapar ofta nya foretag for att mojliggéra produktion
och spridning av det nya utbudet. Informationen om produkterna och branschdeltagare ar
ofta begransad, sa efterfragan tenderar att vara oklar. Konsumenter av varorna och
tjansterna behover lara sig mer om dem, medan de nya leverantérerna fortfarande
utvecklar och finslipar utbudet. Branschen har bendgenhet att vara mycket fragmenterad i
detta skede. Foretagen tenderar att vara olonsamma eftersom det uppstar kostnader for
att utveckla och marknadsféra utbudet medan intdkterna fortfarande ar laga (Wohlner,
2020) | detta skede ar konkurrensen som minst, detta mojliggér anskaffningar av

marknadsandelar. (Landstrém & Lowegren, 2009)

Efter introduktionsfasen gar branschen in i nasta fas, tillvaxtfasen. Detta innebar att
konsumenter i den nya branschen har kommit att forsta vardet av det nya utbudet, och
efterfragan vaxer snabbt. En handfull viktiga aktorer blir vanligtvis uppenbara och de tavlar
om att etablera sig pa nya marknaden. Omedelbar vinst ar vanligtvis inte en hogsta prioritet
eftersom foretag spenderar kapital pa forskning och utveckling eller marknadsforing.
Affarsprocesser forbattras och geografisk expansion ar vanligt. Nar den nya produkten eller
tjansten har visat I6nsamhet tenderar storre foretag i narliggande branscher att komma in

pa marknaden genom forvarv eller intern utveckling. (Wohlner, 2020)

Vid mognadsfasen borjar tillvaxten avta, fokus skiftar mot kostnadsminskning och
konsolidering borjar bli aktuell. Da branschen kommer till denna fas, brukar det ofta borja
med en ”“shakeout”-period. En ”“shakeout” ar en situation dar manga investerare lamnar
sina positioner i ett aktie- eller marknadssegment samtidigt, ofta med forlust. Orsakas
vanligtvis av osakerhet eller daliga prognoser som cirkulerar runt en viss bransch. Vissa
foretag uppnar stordriftsfordelar, vilket hammar livslangden for mindre konkurrenter. Nar

mognad uppnas blir intradesbarridrerna for branschen hégre och konkurrensbilden blir
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tydligare. Marknadsandelar, kassaflode och lonsamhet blir de primdra malen for de
aterstaende foretagen nu nar tillvaxten ar relativt mindre viktig. Priskonkurrens blir mycket
mer relevant eftersom produktdifferentieringen minskar med konsolideringen. (Wohlner,

2020)

De storre aktorerna i branschen borjar konkurrera med varandra om samma
marknadsandelar, detta innebar lagre priser och minskad ldnsamhet. Vissa aktorer kan
dven anvanda sig av en differentieringsstrategi, som innebar att de anpassar sina produkter
enligt vissa kundgrupper for att kunna halla en hogre prisklass. Vid slutet av fasen kommer
nya produkter med i bilden och ger liv at en ny bransch med en ny livscykel. (Landstrém &

Lowegren, 2009)

| det sista skedet av branschlivcykeln hittar vi nedgangsfasen. Den markerar slutet pa en
branschs duglighet att stodja tillvaxt. Inkurans och utvecklande slutmarknader paverkar
efterfragan negativt, vilket leder till minskade intdkter. Detta skapar marginalpress och
tvingar svagare konkurrenter ut ur branschen. Ytterligare konsolidering ar normalt
eftersom aktorer soker synergier och stordriftsfordelar. Nedgangen signalerar ofta slutet
pa lonsamheten for den etablerade affairsmodellen, vilket gor att aktorer tvingas att ta sig
in pa angransande marknader. Nedgangsfasen kan fordrojas med storskaliga
produktforbattringar eller omanvandning, men dessa tenderar att férlanga samma

process. (Wohlner, 2020)

Profit

N

Start.up Growth Shakeout Maturity Decline
Stage

Figur 2 Branschlivscykeln, himtad fran Investopedia
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3 Tillvaxt och strategier inom verksamheter

Ordet strategi kommer fran grekiska ordet strategos, direkt dversatt “generalkonst” eller
“krigsféring i stort”. Inom foretagsekonomin tolkar man det som ”“konsten att utnyttja
féretagets resurser i syfte att uppnd féretagets mal”. Strategi handlar om att bli
enastaende, uppna konkurrensférdelar, forbattra positionen gentemot kunder samt att

fordela resurser, enligt Bengtsson och Skarvad (2001).

For att foretag ska vaxa kravs det planering, eftersom det inte sker automatiskt. For att
kunna vaxa, maste foretaget ha en strategisk plan. For att genomfdra planen maste
resurser vara tillgangliga for foretaget, endera genom foretaget i fraga eller genom
marknaden. Foretaget maste kunna anvanda de marknadsmojligheter som finns
tillgdngliga och dra nytta av de resurser som finns innanfér foretaget (Penrose, 1959). For
att den strategiska planen ska uppnas finns det risk att foretaget maste gora strategiska

forandringar. (Ansoff, 1965)

Forandringarna kan innebdra en omstrukturering av produkter och tjanster, eller
marknadsmiljon. Vid forandring kravs det att beslut fattas. Enligt Ansoff (1965) finns det

varierande typer av beslut.

Vid administrativa avgoranden behandlas organisationen samt anskaffningar och
utveckling av resurser. Beslut gallande I6nsamhet for den pagaende aktiviteten kallas for
operativa beslut. Strategiska beslut beror foretaget och omgivningen som det befinner sig
i, dar differentieringsstrategier, expansionsstrategier samt tillvaixtmetoder ar
nyckelbesluten. Detta innebaér alltsa att foretag behover ta strategiska beslut for att kunna

vaxa. (Ansoff, 1965)

Langsiktig lonsamhet kravs for att ett foretag ska kunna dverleva och uppnas via fornyelse,
lansering av nya resurser samt utveckling av nya produkter och marknader. Om inte dessa
komponenter tas i beaktande risker foretaget att ga under, eftersom man inte kan uppna

de konkurrensfordelar som kravs. Ansoff forevisar att tillvaxt inom ett foretag kan besta av:

o Fortlopande forsaljningstillvaxt
e Okning av marknadsandelar

e Intaktstillvaxt
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e Fortjansttillvaxt
e Produktutveckling

e Okning i marknadsomféng genom stdrre kundkrets

Ansoff (1965) utvecklade en modell som féretag anvander for tillvaxt inom verksamheten.
Denna modell heter tillvaxtmatrisen och hjalper foretag att satta upp en strategi for tillvaxt
av produkter och marknad (Ansoff, 1965). Langre fram i kapitlet berattas det mer om

Ansoffs matris.

Charan & Tichy berattar om fem ledande aspekter i fraga om tillvaxt. Forst och framst sa
menar de att alla foretag kan vaxa, sa kallade mogna foretag existerar inte. Den andra
aspekten ar att all tillvaxt inte nodvandigtvis ar bra. Tredje aspekten innebar att tillvaxt ar
mentalt skapad av foretagets ledning genom att fa arbetskraften att arbeta for tillvaxt. Den
fjarde aspekten ar att hitta en balanserad tillvaxt. Den slutliga aspekten innebar att tillvaxt

ar mindre riskabel d@n att inte vaxa alls. (Charan & Tichy, 1998)
Utover dessa aspekter har Charan & Tichy valt ut nio kallor till tillvaxt:

o Naturlig tillvaxt, stark marknadstillvaxt

e Vinna marknadsandelar

e Patenterad teknologi

e Ett utvecklat distributionsnat

e Erdvra nya marknader for existerande produkter

e Gora forvdrv, allianser eller vertikala samordningar fér maktskapande pa
marknaden

e Expandera marknadsandelar
e Byte av segment

e Tasig an segment som liknar det segment som foretaget redan ar verksam i
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3.1 Tillvaxt/marknadsandelsmatris

The Boston Consulting Group (BCG) ar ett valbekant strategikonsultféretag. En av deras
mest kdnda strategimodeller ar tillvaxt/marknadsandelsmatrisen, eller Bostonmatrisen
som den ocksa kallas. Matrisen ar uppbyggd pa sadant satt att marknadsandel i forhallande

till tillvaxttakt delas in i fyra olika klasser. (Armstrong & Kotler, 2015)

 Hog Stjdéirnor Fragetecken
£
w
= L3 Kassakossor Hundar
= 38
Hig Lag
Marknadsandel

Figur 3 Tillvixt/marknadsandels-matrisen

e Hundar, produkter med lag marknadsandel och har lag tillvaxttakt. Foretag i denna
del genererar tillrackligt for att ga runt men inte mycket mera an sa.

e Stjdrnorna innebar hég marknadsandel med hog tillvaxttakt. Lonsamheten ar i
allmanhet stabil. Stora investeringar kan kravas for att finansiera den hoga
tillvaxttakten. Nar takten avstannar kommer stjarnorna byta till kassakor.

e Kassakossor utmarks av hog marknadsandel med lag tillvaxttakt. Kravs inte stora
investeringar som i stjarn-delen av matrisen. Kassakossorna kannetecknas av
etablerade och resultatrika produkter som ar mycket l6nsamma, och brukar
finansiera fragetecknen.

e Frdgetecknen visar sig som produkter med lag marknadsandel men med hog
tillvaxttakt. | detta skede behdvs stora investeringar sa att fragetecknen kan bli
stjarnor, for att sedan overga till kassakor. Har maste foretagsledningen fatta ett

beslut om vilka fragetecken som foretaget ska satsa pa for att inta stjarnpositionen.

Utifran detta sa kan dven matrisen ses ur ett branschperspektiv, da den har betydelse for

kategoriseringen vid branschutveckling. (Armstrong & Kotler, 2015)
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3.2 Ansoffs tillvaxtsmatris

Matrisen bestar av fyra utvecklingsstrategier. Dessa kan anvandas som verktyg for att ta
vara pa det som foretaget redan besitter och/eller att expandera. De fyra komponenterna

bestar av marknadspenetration, marknadsexpansion, produktutveckling och diversifiering.

Produkt
Nuvarande Ny
Marknad
Nuvarande Marknadspenetration |  produktutveckling
Ny Marknadsexpansion Diversifiering

Figur 4 Ansoffs tillvixtsmatris

Marknadspenetrationen innebar att féretag ska fortsatta salja existerande produkter och
tjanster till den nuvarande marknaden. Huvudsakliga fokuset ar att bevara eller Oka
marknadsandelar genom att stéta ut konkurrenter och utéka anvandningen av foretagets

produkter eller tjanster.

Ett foretag som 6kar marknadsandelar forsvarar och starker positionen pa den befintliga
marknaden med utbudet som foretaget redan erbjuder. Begreppet marknadspenetration
innebar tillvaxt pa ett sddant sdtt som prissdankning och att attrahera sa manga kunder som
moijligt sa att foretaget vinner en stor marknadsandel. Det som kravs av foretaget for att

lyckas med denna strategi ar att nyttja resurser och kompetens sa mycket som mojligt.

Den andra strategin handlar om marknadsutveckling. Detta innebar att bredda marknaden
och sélja det nuvarande utbudet, men pa en helt ny marknad. De olika tillvagagangssatten
kan vara att erbjuda samma utbud men i nya lander, via nya platser eller kanaler. (Ansoff,

1965)

Med den tredje strategin ar utgangspunkten att utveckla ett nytt utbud eller att modifiera

det existerande men pa samma marknad. Ansoff menar att utveckling pa detta satt ar
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viktigt eftersom det nar nya kunder, men ocksa for att det ersatter det gamla utbudet hos
befintliga. Har foretaget hogt fokus pa att skapa och forvalta nya relationer till kunder ar
denna metod av foretagsutveckling mycket anvandbar, orsaken ar att man vill bidra med
en l6sning till kunden underliggande behov. Det som ska tas i beaktande med denna

strategi ar att marknaden ar i standig forandring. (Ansoff, 1965)

Sista strategin i matrisen ar diversifiering, som handlar om utveckling genom uppstart av
en ny verksamhet pa en ny marknad dar det inte finns nagon verksamhet av foretaget
sedan tidigare. Malet ar att skapa en ny kundbas genom att utveckla det befintliga utbudet
sa att anvandningsomradet blir fornyat som kan leda till skapandet av en ny marknad. Detta
kan handla om foretagsforvarv eller férenanden med andra féretag, som sin tur leder till

skapandet av konkurrensfoérdelar. (Ansoff, 1965)

Mojligheten foretag har for att ge liv at en ny marknad finns vid bade marknadsutveckling
och differentiering. Uppbyggande av en dominerande stéllning ar i det fallet inte lika svart.
Genom att skapa simplare konkurrensfordelar har foretag ett forsprang genom att vara
forst pa marknaden. De mojligheter som presenteras &r snabbare volymfordelar i
produktion och distribution samt bestamma branschstandards som konkurrenter ar

tvungna att félja. (Ahrens, 1992)

Bengtsson och Skarvad (2001) berattar hur marknadsforingsprofessorn Kotler modifierat
Ansoffs tillvaxtmatris och utvidgat den till nio olika tillvaxtstrategier (se figur 5).
Marknadsdimensionen i matrisen ar uppdelad i nuvarande kunder, geografisk expansion
samt nya typer av kunder. Produktdimensionen bestar av nuvarande produkter,

modifierade produkter samt nya produkter. (Bengtsson & Skarvad, 2001)
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Produkt
Nuvarande Modifierade Nya produkter

Marknad produkter produkter

Nuvarande
kunder

Geografisk
expansion

Nya kunder

Figur 5 Kotlers utvidgade Ansoffmatris (Bengtsson & Skirvad, 2001).

4 Organisk tillvaxt respektive tillvaxt via forvarv

Begreppet organisk tillvaxt anvands inom foretagsekonomin for att beskriva en tillvaxt i ett
foretag. Typer av tillvaxt som betraktas som organisk kommer fran foretagets satsningar,
sasom uppstartandet av nya affarer eller marknadsféring som kan Oka pa foretagets
omsattning. Med andra ord kan man férklara organisk tillvaxt som en strategi for foretag
att vaxa pa egen hand. Detta ska inte forvaxlas med tillvaxt via forvarv. Forvarvad tillvaxt
sker da foretag utdkar verksamheten genom att kopa konkurrerade féretag inom samma
bransch. Organisk tillvaxt tar vanligtvis mycket tid da féretaget ska vaxa pa egen hand med

egna resurser. (Samuelsson, 2022)

Har man tillvaxt/marknadsmatrisen och dartill dven Ansoffs tillvixtsmatris som
utgangslage, bor foretag ta beslut om tillvaxt ska ske genom organisk tillvaxt eller via
forvarv. Foretag som valjer att vdxa via forvarv menar Penrose (1959) ar den mest
betydelsefulla och effektiva metoden vid tillvaxt. Kinnetecknen for organisk tillvaxt och
tillvaxt via forvarv kan vara liknande, men det ar agerandet av foretagen dar
tillvaxtmetoderna skiljer sig at. Dessutom kan det forekomma problem vid forvarv da det
kommer till foretagets natur och funktion, som inte uppstar vid organisk tillvaxt. (Penrose,

1959)
Olve (1988) introducerar fem olika satt for foretag att vaxa pa:

e FoOretagets egen interna utveckling och tillvaxt
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e Samarbete med andra foretag

e Gemensamagda bolag, eller Joint Venture
e Minoritetsposter i andra foretag

e Majoritetsagande/ helt férvarv

Med dessa punkter menar han att samarbete med andra foretag kan vara ett alternativ till
forvarv eller att ha gemensamagda bolag. Forvarv gar ofta ut pa ett foretag skaffar en

majoritetspost och pa sa vis forvarvar ett annat féretag. (Olve, 1988)

4.1 Organisk tillvaxt

Penrose anser att det finns tre redogorelser till varfér det existerar begransningar med
organisk tillvaxt. Begrasningar hos foretagsledningens formaga inom ett foretag kan
paverka hur tillvaxten lyckas. Tillvaxten av produkter och marknader paverkas utanfor
foretaget, dar det handlar om utbud och efterfragan. Dartill finns det alltid en fraga om
osakerhet och risker. Eftersom ingen kan forutspa framtiden ar foretaget tvungna att
planera utifran férvantningar. Externa mojligheter for tillvaxt baseras pa att efterfragan
vaxer for produkter och tjanster som foretaget séljer. Foretag som har fokus pa teknologisk
forandring kan medféra skalférdelar inom produktion samt att innovationer kan leda till
nya produkter. Interna mojligheter for tillvaxt ar foretagets egna resurser och

specialkunskap. (Penrose, 1959)

Planering for tillvaxt och tillvaxten i praktiken forefaller pa olika satt. Mindre féretag brukar
planera och genomfdra den organiska tillvaxten diskret i en steg-for-steg-process. Det
beror pa att foretagsledningen i det lilla foretaget ar belastad med foretagets styrning.
Detta resulterar i att tillvaxten sker periodiskt, nar tiden finns eller nar foretagsledningen
bestammer sig for att ta sig tid. Stora foretag daremot planerar och genomfér den
organiska tillvaxten kontinuerligt. Operationella aktiviteter ar inte langt ifran
tillvaxtprocessen. Storre foretag kan bestamma sig for att ha skilda avdelningar vars enda
uppgift ar att ha fokus pa tillvaxt. Detta kan visa sig som skapandet av nya produkter, hitta
ny anvandning av aldre produkter, leta efter nya marknader och nya metoder. Malet for
dessa avdelningar ar att hitta nya I6sningar och alternativ for att fa foretaget att véxa. Da

foretag vaxer organiskt behévs mer personal. De bidrar ocksa med tillvaxt genom kunskap
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och tekniska fardigheter, som i sin tur ger existerande personal nya erfarenheter. (Penrose,

1959)

Storre kunskap inom ett foretag ger nya idéer chans att utvecklas samt strategisk planering
av tillvaxt blir mer mojlig. Viktiga faktorer nar féretag vaxer organiskt ar fokus och
flexibilitet. Da tillvaxten startar brukar det ga valdigt snabbt framat, det innebar for foretag
att de maste folja strommen for att hdanga med tillvaxten. Fenomenet kan gynna féretag av
sa kallade gratiseffekter som tillvaxten bidrar med. Andra effekter av tillvaxten ar att det
skapar larande inom foretaget, samt att foretagsklimatet kan fa en kdnsla av framgang som
forbattrar motivation hos anstallda. Sjalvfortroendet bli forstarkt bland anstallda pa grund
av framgang. Detta kan leda till att foretagsledningen far mod att satsa pa nya omraden,

samt att relationer med leverantorer och partners blir starkare. (Ahrens, 1992)

4.2 Foretagsforvarv

| detta avsnitt ska jag ga igenom teori om féretagsforvarv, med huvudsaklig belysning om

motiv till férvarv samt teori om forvarvsstrategi.

Foretagsforvarv i dagens samhalle vicker intresset hos oss ménniskor. Orrbeck papekar hur
ekonomiska dagstidningar, vecko- och manadsmagasin samt nyhetssidor pa Internet
skriver frekvent om uppseendevackande transaktioner som har skett. Media lagger mycket
energi pa detta amne. Rapporter om sa kallade fientliga forvarv ar valdigt eftertraktade.

(Orrbeck, 2006)

Begreppet foretagsforvarv kommer fran den aktivitet som uppstar nar en utomstaende
intressent koper ett foretag eller verksamhet. Det kopta foretaget kallas for malforetag. |
manga fall ar képaren en juridisk person eller ett annat foretag, eftersom det ar fordelaktigt

ur en skattemassig synvinkel, dock sa kan det dven vara en fysisk individ. (Sevenius, 2003)

Det har blivit alltmer vanligare att foretag vaxer via forvarv och strategiska allianser.
Utvecklingen mot en mer globalekonomi och 6kningen av specialiserade féretag har gjort
s& att féretag har borjat gdra fusioner och férvirv. Aven en stor press har uppstatt pa grund
av foretagens ataganden gentemot kunderna, som har drivit foretag till samarbete. D3
forvarv eller en fusion av en eller flera féretag sker, gors de oftast for de synergieffekter

som kan uppnas. Larsson & Finkelstein (1999) menar att synergieffekterna som foretagen
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vill uppna ar battre resursutnyttjande, battre marknadsposition, battre chefsforsérjning

samt okad finansiell styrka och uthallighet. (Bengtsson & Skarvad, 2001)

Med battre resursutnyttjande kan féretagen anvanda resurserna effektivare i manga typer
av aktiviteter, sasom produktion och nya utvecklingsmajligheter. Genom forvarv av foretag
i samma bransch kan marknadspositionen och férhandlingsstyrkan éka pa marknaden. Ett
storre urval av chefer och potentiella chefer finns oftast i storre foretag, vilket kan vara
intressant att kombinera med det uppkdpande foretagets verksamhet. Den sista typen av
synergieffekten som foretag vill uppna ar den 6kade finansiella styrkan som medféljer vid
foretagskop. Balansrdakningen blir storre for ett sammanslaget foretag och kan darfor
attrahera kapital fran dgare och kreditinstitut. Foretaget kan darfor ta storre risker och gora
investeringar. Aven utvecklas en motstandskraft mot nedgdngar och daliga tider i en

bransch for ett sammanslaget foretag. (Bengtsson & Skarvad, 2001)

Motiven for forvarv tenderar att skifta. Manga av motiven till att kopa eller att sélja foretag
ar gemensamma, men Sevenius menar att i varje affar markeras olika saker och strategiska
mal. Vissa foretag kan ha foretagsforvarv som affarsidé, medan andra foretag gor forvarv
sallan eller aldrig. Det som ar avgérande om foretagsforvarv ska ses som en mojlighet beror
pa bland annat attityden och uppfattningen om vad féretagets affarsverksamhet ar, vad de
strategiska handlingsalternativen ar samt omvarlden. Féretagsforvarv ar en mojlighet som
kan 6vervagas i planer gallande strategisk utveckling av en sarskild affarsverksamhet. Ett
centralt 6vervagande for koparen ar den viktiga fragan, varfér ska ett foretag képas?

(Sevenius, 2003)

4.3 Motiv till féretagsforvarv

Vanligaste enskilda motivet for foretagsforvarv och dgarbyte ar antingen
generationsvaxlingar eller férandringar inom en delagarkrets, enligt Sevenius (2003: 43). |
detta slutarbete kommer inte dessa typer av agarbyte tas upp eftersom forskningen

behandlar omradet inom kommersiella foretagsforvarv.

Enligt Orrbeck (2006) sa finns det en gemensam och direkt orsak till varje forvarv, som ar
att skapa okad forsaljning och héjd marknadsandel for kbparen. Samt vill kdparforetaget
pa sikt astadkomma o6kat varde for aktiedgare. Fragan ar hur man lyckas skapa varde genom

att forena tva foretag till ett. Orrbeck listar tre modeller som Sudarsanam har sammanstallt
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for hur foretag kan skapa varde vid ett forvarv. Givar-tagarmodellen ar den forsta i listan.
Denna gar ut pa att materiella eller intellektuella resurser dverfors fran koparforetaget till
det kopta foretaget, eftersom det kdpta foretaget saknar signifikanta resurser for att kunna
vara framgangsrikt pa marknaden. Genom detta 6kar man det kdpta foretagets Ionsamhet
och varde skapas. Risken ar dock att de anstallda pa det kopta foretaget avvisar kbparens
forandringar. Andra modellen fér vardeskapande gar under namnet utbytesmodellen och
denna gar ut pa att vardeskapandet sker genom att forse koparforetaget med resurser som
tidigare saknades. Foretagen kan utnyttja varandras resurser och kompetenser battre
genom samordning dan om de skulle anvanda dem enskilt. Samverkansmodellen ar den sista
i ordningen, och ar baserad pa John Kays analyser om konkurrensférdelar pa en marknad
och/eller i en viss bransch. Grundbegreppet har ar att foretag kan besitta
konkurrensférdelar pa en viss marknad eller i en bransch genom att de innehar nagot slag
av strategiska tillgangar. Det kopta foretaget kan da, genom samanordning, nyttja dessa

tillgangar pa olika vis. (Orrbeck, 2006)

Forvarv beskrivs oftast som en del av affarsutvecklingen inom ett foretag, som syftar till att
forverkliga affarsidén och na féretagsmal. Det ar omaijligt att redogora for alla faktorer som
kan utgora en kopares faktiska malformulering eller kommunicerade motiv till
foretagsforvarv. Enligt Sevenius kan man plocka ut tre olika typer av motiv till
foretagsforvarv. Dessa bestar av rorelsemotiv, ledningsmotiv och dgarmotiv. Figuren (6)

nedan ger olika exempel pa vad de upprdknade motiven kan innefatta.
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Rorelsemotiv Agarmotiv Ledningsmotiv

*Marknadsandelar eDiversifiering eFinansiella resurser
*Geografisk expansion oSkattefordelar eStabilisering
*Marknadskanaler eSpekulation eBranschforandring

e Arbetskraft . .
«Distribution -Konk"urr_ens- ePersonliga fordelar
eAffarsmetoder begransingar
*Rittigheter eBorsnotering
eRavaror

eProduktionsanlaggningar

eExpertis

eNyckelkomponenter

eSkalférdelar

eKostnadsreducering

Figur 6 Motiv for foretagsforvarv (Omstrukturerad, Sevenius 2003)

For ett kdpande foretag sa ar ju preferensen med ett forvarv att det ska uppfylla malen for
sarskilda rorelserelaterade motiv, till exempel minskade kostnader eller 6kade
marknadsandelar. | den forsta stapeln i figuren ser man att de rorelserelaterade motiven
delas in i tillvaxt, resurser och synergier. Foretagsforvarv ses oftast som ett satt att oka
tillvaxten, darfor anses motiven ha en vasentlig och fundamental roll. Tillvdaxt ar en
grundforutsattning for ett framgangsrikt foretagande och kan endera genomforas genom
expansion eller koncentration, och pa sa satt kan foretagsforvarv vara en del av tillvaxten.
Aven om forvarvet skulle visa sig vara misslyckat genererar det dnda tillviaxt d& det kdpta

foretagets forsaljning summeras med kdparforetagets. (Sevenius, 2003)

Det kdpta foretaget betraktas inte enbart som en rorelse utan ocksa som en tillgangsmassa
eller intaktskalla vid dgarrelaterade motiv. Man kan se det kopta foretaget som en portfolj
med affarsidéer eller riskbilder. Malet ar att skaffa sig dganderdtten Over det kopta
foretagets materiella tillgangar eller immateriella rattigheter, som till exempel
varumarken. Forvarv kan darmed motiveras som ett satt att sprida risker genom
diversifiering, men kan daven motiveras att man skapar varde genom att kopa foretag och i

senare skede har forsaljning som avsikt. (Sevenius, 2003)
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Som vid dgarrelaterade motiv sa innehaller ledningsrelaterade motiv liknade aspekter, det
vill sdga att ledningen vill diversifiera risker genom att foretaget har flera verksamheter.
Ibland sa ar ledningens vilja att skapa branschférandringar som kan ta form som nya
marknadsvillkor eller affarslogik, men i vissa fall forekommer det en inbyggd konflikt mellan
agare och ledning (Sevenius, 2003). Coopers & Lybrand genomférde en enkatstudie 1994
dar man intervjuade respondenter i nio olika lander, dar man ville fa reda pa vad som soktes
vid genomfdérande av foretagsférvarv. De kom fram att i samtliga lander var motivet att 6ka
marknadsandelarna den framsta prioriteten. Tabellen (se tabell 1) nedan portratterar de
fem vanligaste angivna motiven till féretagsforvarv samt rangordningen for dem. Bortsett
fran marknadsandelar sa ville man genom forvarvet ocksa oka forsaljningen och
distributionsndt, spara in pa kostnader, utveckla teknologin och utvidga

produktionsanlaggningar. (Sevenius, 2003)

Marknadsandelar

Forsaljning och distributionsnat
Kostnadsbesparing

Teknologi
Produktionsanlaggningar

u B W N -

Tabell 1 Rangordning av motiv till foretagsforvirv (Omstrukturerad Sevenius 2003)

5 Den finlandska bokféringsbranschen idag

Tidskriften Tilisanomat har ett par artiklar som tar upp dmnet om konsolideringen av
bokforingsbranschen. Det berattas att bokforingsbyrderna genomgar en intressant
forvandling dar bokféringskoncerner dominerar marknaden. Verksamheter maste fundera
pa hur de ska reagera pa de standiga forandringarna och de operativa utvecklingsbehoven.
Pa senare tid har det ocksa féorekommit nyheter om olika sammanslutningar i allmdnhetens

o0gon. Branschen letar uppenbarligen efter en motkraft for de stora kedjorna.

Regeringen har de senaste aren ocksa sett till att det finns tillrackligt med arbete och
eftertanke pa redovisningskontorsfronten. Det kommande inkomstregistret och de idéer

som avslojats om till exempel dndrad revisionspraxis och momsinbetalningar tvingar
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manga att fundera Over sitt agerande. | artikeln stélls ett par fragor som berér framtidens
bokforingsbyraer. Kommer alla att tvingas elektrifiera sina tjanster, eller kommer byraerna
i fortsattningen klara sig med traditionella bokféringsmetoder? Lonar det sig att
specialisera sig i en viss bransch och kraver konkurrensen att byraerna tar en mer

konsultroll?

Den finldandska bokféringsbranschen har idag en jatteaktor, nagra mindre kedjor och ett
stort antal fristdende byrder. Kundernas behov har andrats i snabbare takt &n
bokféringsbyraernas tjansteerbjudanden. Idag vill kunderna veta foretagets ekonomiska
situation oavsett tid och plats. De allra minsta byraerna erbjuder sina kunder i huvudsak de
tjanster som kravs enligt lag, utan verktygen for elektronisk ekonomiférvaltning. Det finns
fa branschspecifika kontor, men i stallet finns det ett vaxande antal e-bokforingsbyraer som
tillhandahaller tjanster till sina kunder med hjalp av digitala verktyg. Dessutom finns det ett
fatal avancerade specialistforetag pa marknaden som erbjuder till exempel CFO-tjanster

(Lattu, 2018). CFO-tjanster ar ett brett spektrum av expertis inom ekonomiférvaltningen.

| artikeln ndmns det att det finns tva olika utgangslagen for aktorerna i branschen. De som
ar néjda med den befintliga verksamheten som inte har tillvaxt som mal och de som aktivt
vill vaxa. Fran bokforingsbyraernas synvinkel innebar utvecklande teknik en dnnu mer
omfattande uppsattning elektroniska verktyg, utokning och uppratthallande av
bokférarnas kunskaper om programvara, en aktiv marknadsféring samt eventuell

specialisering och en omvardering av sin roll. (Lattu, 2018)

5.1 Branschens tillvaxt och marknad

En annan artikel fran tidskriften Tilisanomat berattar hur investerare har fattat intresse for
branschen. Flera skal kan anfoéras for investerarnas intresse for bokféringsbyrasektorn:
sektorns defensivitet, effektiviteten som kan uppnas med digitalisering, den 6kande
efterfrdgan pa radgivningstjanster, den fragmenterade marknaden och outsourcing av
finansforvaltning 6ppnar mojligheter for I6nsam tillvaxt. Lonsam tillvaxt sker dock inte utan
kunnig och engagerad personal. Aven i fortsattningen kommer en bra bokférare behdvas

for att betjana kunden pa "personlig" basis.

Artikeln fortsatter med att redovisa hur bokforingsmarknaden i Finland ar 2017 var god for

970 miljoner euro och att den har vaxt varje ar sedan 2001. Anmarkningsvart sa bromsades
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inte tillvixten av finanskrisen ar 2008. Detta indikerar defensivitet pa
bokforingsmarknaden, det vill sdga att marknaden &r ganska oberoende av

makroekonomiska cykler.

Da denna artikel skrevs sa lag Finlands ekonomi i hégkonjunktur. Detta resulterade i att
foretagen hade bra resultat och tillvaxten 6kade kraftigt. P4 motsvarande satt hade
boérsindexet stigit stadigt. Aven om den ekonomiska tillvixten avtar, finns det inga utsikter
att historisk tillvaxt stoppar bokforingsbyraers tillvaxt. Detta beror pa att bokforing behdvs

aven i en samre marknadssituation.

Tillvaxten i branschen har bland annat berott pa en o6kad outsourcing av
ekonomiadministration och en 6kad forsaljning av tillaggstjanster som kompletterar den
vanliga bastjansten. Aven i en simre ekonomisk situation kommer kundféretag sannolikt
att soka effektivitetsbesparingar genom outsourcing av finansforvaltning. Om den
ekonomiska tillvixten avtar kommer det oundvikligen att aterspeglas i
investeringsmarknadens utveckling. | ett svagare marknadslage avleds investerarpengar

traditionellt till defensiva industrier och undviker cykliska branscher som skogsindustrin.

Laga rantor bromsar 6verféringen av medel till ranteinstrument och stddjer darmed en

defensiv aktiemarknad. (Pienimaki, 2019)

Bokforingsbyramarknaden sysselsatter cirka 11 700 personer i Finland och 2016 var det 4
235 foretag verksamma pa marknaden. Det betyder att bokféringsbyramarknaden, trots
den konsolidering som redan skett, fortfarande &r mycket fragmenterad och
bokféringsbyraer ar i genomsnitt sma foretag. Ingangstroskeln har varit 13g eftersom
tillhandahallandet av redovisningstjanster inte ar en licensierad verksamhet. | framtiden
kommer vikten av stordriftsfordelar att Oka, sarskilt nar informationssystem och

automatisering blir viktigare.

Konsolideringstrenden pa revisionsbyramarknaden kommer att intensifieras med de
investeringar som kravs for automatisering. Branschens aldersstruktur bidrar ocksa till
konsolideringstrenden, eftersom ett stort antal féretagare i sma revisionsbyraer narmar sig
pensionsaldern. Konsolidering ger vanligtvis ocksa modjligheter pa marknaden ur

investerarens perspektiv. (Pienimaki, 2019)
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5.2 Digitaliseringen

Digitaliseringen har haft och kommer att ha en betydande inverkan pa
bokféringsbranschen. Bade kunder och bokféringsbyraer stravar efter att effektivisera sin
verksamhet genom att ga over till helt digitala processer. Avsikten ar att processerna i
bokféringen ska alstras sa att information som en gang har overforts till digital form inte
behdver sparas pa nytt och i synnerhet inte éverfors i pappersform fran ett system till ett

annat.

Av de tjanster som bokfoéringsbyraerna tillhandahaller automatiseras i synnerhet delar av
bokforingsprocessen, vilket frigdor tid for experter for mer krdavande arbetsuppgifter.
Betydelsen av artificiell intelligens och mjukvarurobotik i automatiseringen kommer att 6ka

vasentligt i framtiden.

Pa motsvarande satt har behovet av informationshantering i realtid hos
kundféretagsledningen 6kat och kommer att 6ka i framtiden. Detta ger bokforingsbyraerna
mojlighet att producera tjanster som motsvarar detta behov. Det ar naturligt for
bokféringsbyran att bygga upp en roll for sig sjalv nar det géller att paverka forandringar i

kundens verksamhetsmodeller.

Tillhandahallandet av digitala ekonomiforvaltningstjanster forutsatter bade know-how och
investeringsformaga, vilket for sin del sannolikt kommer att paskynda konsolideringen av
branschen. Ur investerarens synvinkel kommer digitaliseringen sannolikt att ha storre

inverkan pa marknadstillvaxten dn konjunkturerna i ekonomin. (Pienimaki, 2019)

5.3 Polariseringen av ekonomiférvaltningsbranschen

| inledningen skrev jag kort om Arbets- och naringsministeriets rapport fran 2019 om
ekonomiférvaltningsbranschen. Jag ska skriva lite mera omfattande av rapporten i detta

kapitel, sa att vi kan fa en battre bild av vad de har kommit fram till i rapporten.

Till ekonomifdrvaltningsbranschen hoér underbranscherna bokféring, redovisning, revision
och skatteradgivning, dar bokforing- och boksluttjanster innefattar storsta delen av
personal och omsattning. | tabellen nedan ser vi de olika verksamhetsstéallena, antalet
anstdllda och omsattning av de olika underbranscherna. Informationen har tagits av

Statistikcentralens foretags- och lokaliseringsstatistik fran ar 2017. Inréknat i statistiken ar
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endast foretag som ar momsskyldiga och som har haft sysselsatt personal i atminstone sex

manader.

Tabell 2 Verksamhetsstallen, personalantal och omsattning av underbranscherna inom

ekonomiférvaltningen (Arbets- och naringsministeriet, 2019).

Verksamhetstdllen Personal Omsattning

1000 €
Bokforings- och bokslutstjanster 4479 12333 1032191
Revisionstjanster 568 3856 554122
Andra redovisningsrelaterade tjanster 75 113 15 689
Sammanlagt 5122| 16311 1602002

Ar 2017 var den totala omsattningen av ekonomiférvaltningsbranschen 1,6 miljarder euro
i Finland, av vilka 1,03 miljarder euro innefattades av bokférings- och bokslutstjanster. Man

ser aven att bokfoéringsbranschen har manga fler verksamhetsstallen och personalmangd.

Polariseringen av branschen kommer att framtrada strakt i vart samhalle i och med trenden
pa bokforingskoncerners expansion genom att foérvdrva sma och medelstora
bokféringsbyraer. Bendmningen ”polarisering” anvands for att skildra ytterligheterna
mellan sma och stora bokforingsbyraer. Stora bokféringskoncerner forstarks och
effektiveras dessutom genom exportforetag som programvaru- och faktureringsféretag.
Vid kop av en bokforingsbyra sa dr kundbasen mycket central, samt att kunnig personal
fungerar dven som en morot for forvarvet. Det ar finns en stor efterfragan pa professionell

personal dven fast en stor del blir utexaminerade inom omradet.

Den andra ytterligheten med polarisering av branschen star de mindre bokforingsbyraerna
for. Rapporten visar att mindre bokféringsbyrder satsar starkt pa att erbjuda en sa
omfattande tjanst som mojligt at kunderna. Detta resulterar i att smafoéretagare utvecklar
en lojalitet till dessa bokforingsbyrder. Foretagarna blir mindre villiga att byta den gamla
personliga bokforingstjansten till ett billigare och centraliserat alternativ. Men de mindre

bokféringsbyraerna star for fler utmaningar.

| rapporten beskrivs en av dessa utmaningar som fornyelsen av skatterelaterade tjanster
som ska konverteras till elektronisk form. Da kravs det stora investeringar for att utveckla

de elektroniska systemen. Det ar ocksa dokumenterat att kundkretsen i de mindre
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bokforingsbyraerna bestar av en dldre generation, som innebar att foretaget bor ha en

expert bland personalstyrkan. (Arbets- och naringsministeriet, 2019)

| rapporten portratteras en figur (7) som beskriver ytterligheterna mellan sma lokala
bokforingsbyraer och bokféringskoncernerna. | verkligheten &r polariseringen inte lika
enkel, men figuren skildrar de mest betydelsefulla delarna inom utvecklingen. Darutover
kan branschens trender och utveckling enklare 6vervagas som en totalitet. (Arbets- och

naringsministeriet, 2019)

Lokalt fungerande

e Lokal kunskap ar en fordel

o Tillganglig

e Utmaningar

e  Foretagar- och expertdriven

verksamhet

Finns det tillrackligt med resurser
for forandring i branschen?

Finns det ett intresse for tillvaxt?

bokforingsbyra
e Satsar pa servicen och e  Styrkor ligger i processer och
lokaliteten elektroniska tjanster

Tjanster kan sammanslas
Resurser och fardigheter
Storre mojlighet att snabbare
reagera pa
marknadsforandringar och

lagstiftning

Blir tjansten for opersonlig for

sma- och medelstora foretagare?

Figur 7 Ekonomiférvaltningsbranschens polarisering, Omstrukturerad (Arbets- och niringsministeriet,

2019)
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6 Empiri

Den empiriska studien for detta arbete har utforts genom fyra kvalitativa intervjuer.
Mangden pa intervjuer anser jag ar tillfredstdllande for att fa svar pa forskningsfragorna.
Personerna som har intervjuats till detta arbete var tre fran sjalvstandiga bokforingsbyraer
och en frén en férvarvande byrd i Osterbotten. Jag hade dven velat genomféra en intervju
med nagon fran en forvarvad byra, men tyvarr har jag inte fatt svar pa mina fragor fran den
infallsvinkeln. Eftersom vi i detta arbete inte far en forvarvad byras synvinkel pa
konsolideringen kan det inte uttalas med sakerhet vad som kan ligga bakom motiven for

forsaljning av verksamheten.

Valen av intervjuobjekt motiveras framst av bokféringsbyraernas position pa den

Osterbottniska marknaden.

Intervjuobjekten som valdes till intervjun innehade alla en hégre position inom byraerna
de jobbade pa, dgare eller verkstallande direktor. Alla som stéllde upp pa intervjun fick
samma fragor. Intervjufragorna var uppstdllda pa sa vis att det fragades efter
intervjuobjektens personliga asikter och deras expertis inom omradet. Intervjuobjekten

forblir anonyma i detta arbete.

Nar intervjufragorna skapades var den huvudsakliga tanken bakom dem att fa fram svar pa
motiv for forvarv och varfor byrder valjer att sdlja. Jag ville ocksa fa fram vilka fér- och
nackdelar som finns vid dessa sammanslutningar och vad sjalvstandiga byraer bor gora ifall
de inte vill bli uppk6pta. Svaren som mottogs var av hogt varde for mitt arbete och det

marktes i svaren att intervjuobjekten verkligen var intresserade av dessa fragor.

Sammanlagt blev det tre olika bokforingsbyraer som jag fick svar av. Den férvarvande byran
har férvarvat bokféringsbyrder runt om i Osterbotten, men ocksd utanfér ldnets granser.
Denna byra har verksamhet pa sju orter runt om i Finland och har existerat i ett halvt
decennium. Personen som blev intervjuad agerar som verkstallande direktor pa byran. De
tva sista byrderna ar sjalvstindiga byrder. Den ena ar en mindre nyligen uppstartad
bokféringsbyrd i norra Osterbotten som 3gs av tva personer, dirav ena dgaren stallde upp
pa intervjun. Den andra ar en medelstor sjalvstandig byra som finns i Vasa. Denna byra
skiljer sig lite fran de andra da den har nischat sig i branschen. Fran denna byra valde jag

att intervjua tva av tre agare.
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| detta kapitel kommer jag att sammanfatta intervjuobjektens svar. Jag kommer att dela in
svaren utifran bokforingsbyrd, sa att man kan fa en klar bild pa byraernas synvinkel av
fragorna. Underrubrikerna kommer att stallas upp i denna féljd: Den sjalvstandiga mindre

bokféringsbyran, den medelstora bokforingsbyran och den forvarvande bokforingsbyran.

6.1 Den sjalvstandiga mindre byrans synvinkel

Jag borjade intervjun med att konstatera att bokforingskoncerner har genomfért manga
foretagsforvarv av sma och medelstora bokféringsbyrder runt om i Osterbotten de senaste
aren. Pa den forsta fragan ville jag fa reda pa koncernernas motiv att genomga
foretagsforvarv. Personen ansag att koncerner vill skapa stérre enheter med en sadan bred
expertis som mojligt. Med hjalp av forvarv kan dessa foretag gora fler och stérre
investeringar samt forsdkra marknadspositionen och varumarket. Det har ocksa

konstaterats att forvarven ger en stor synlighet i media.

Denna fraga ledde in pa néasta, dar jag undrade vad de sdljande byraernas motiv till
forsaljning kan tankas vara. En stor orsak ar pengar. Genom att salja en verksamhet som
har byggts upp kan det generera en bra affar med stor vinst for dgarna. Men ett stort motiv
for forsadljning ar aven konkurrensen mellan byrderna. Konkurrensen inom
bokféringsbranschen ar hard, mest pa grund av att det finns sa manga av dem.
Sjalvstandiga byraer kan ha svart att vinna marknadsandelar av en storre byra som
genomgar manga forvarv. For en sdljande byra sa ar det dven ett satt att vdxa i och med att

den borjar hora till en storre koncern.

Som i de flesta fall av foéretagsamhet och dylikt finns det fér- och nackdelar. Jag ville veta
vilka for- och nackdelar det finns for dessa typer av sammanslutningar. Férdelar som finns
for storre sammanslutningar ar att de innehar en bred expertis och har kapacitet, bade fran
pengar och fran anstallda. Storre sammanslutningar har rad att investera i dyrare program

och att ldgga pengar pa marknadsforing, som en mindre byra inte alltid har resurser till.

Nackdelar med sammanslutningar ar att den blir mindre personlig. Ur ett kundperspektiv
kan det bli krangligt att fa tag i ratt person pa sammanslutningen som besitter den expertis
som kan behovas. En situation som kan uppsta ar att kunder kan forslas runt mellan olika
bokforare da nagon av dem aker pa ledigt eller slutar pa byran. Pa en stor byra kan dven

kunskapen mellan bokférare variera, medan kunden vet vad hen far pa en mindre byra da
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bara ett fatal personer jobbar dar. Intervjuobjektet sammanfattar fragan genom att fastsla
att ansvaret for en enskild bokférare ar stérre pa en mindre byra dn pa en storre, dar det

finns manga kollegor man kan vanda sig till och radfraga.

Trots denna konsolidering av branschen sa har det dykt upp en del nya bokforingsbyraer i
Osterbotten. Jag undrade om dessa har en chans att vixa eller om de ocksd kommer att bl
forvarvade sa smaningom. Intervjuobjektet tror absolut att det finns en chans for
nyetablerade bokféringsbyraer att vaxa. Hen har dven markt att konsolideringen har lett
till en del irritation bland somliga kunder. | synnerhet kunder som har mindre foretag kan
kdnna sig asidosatta pa storre bokféringsbyraer och att de blir bortprioriterade. Dessa typer
av kunder vardesatter den personliga servicen och majligheten till snabba diskussioner som

en mindre bokfoéringsbyra erbjuder, i stallet for att vara en i mangden pa en storre enhet.

Begransningar pa tillvaxt finns ju forstas for en mindre byra. Om det gar bra for en mindre
byra och tillvdaxten framskrider sa bli utvecklingen att den mindre byran bildas till en stor
byrda som inte ar lika personlig mera. Kommer byraerna till den gransen sa tror
intervjuobjektet att de kan bli uppkoépta eller sjélva blir sadana byraer som forvarvar andra

byraer.

Som avslutande fraga i min intervju sa ville jag fa reda pa vad sjalvstandiga bokféringsbyraer
ska ha for strategi om de inte vill tillhdra en koncern. Intervjuobjektet anser att
bokféringsbyraer ska satsa pa att inte endast vara en “bokféringsbyra”, utan att dem ska
hitta nagot unikt att erbjuda sina kunder som skiljer sig fran andra byraer. Hen menar att
strategin som bor anvandas ar att bygga upp en egen nisch eller image som skiljer sig fran
de stora bokféringsbyraerna. Att satsa pa personlig service till kunderna ar ocksa en viktig
punkt. Detta innebdr att kunderna ska med Iag troskel kunna ta kontakt med sin bokférare,

samt att tjdnsterna som erbjuds ska skraddarsys for att passa varje enskild kunds 6nskan.
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6.2 Den medelstora sjalvstandiga byrans synvinkel

| detta avsnitt sammanfattar jag den medelstora bokforingsbyrans svar. Jag kommer att
referera intervjuobjekten med dgare X och dgare Y for att kunna sarskilja deras svar och
deras personliga dsikter. Agare X har varit deldgare i byran i flera r, medan dgare X képte
in sig hosten 2021 efter att har varit deldagare pa en annan byra tidigare, som for den delen
idag ar forvarvad av en koncern. Som jag forklarade i borjan av empirikapitlet sa har alla

intervjuobjekt fatt samma intervjufragor.

Agare X:s synpunkter pa forsta fragan gillande motiven fér féretagsforvarven 16d enligt
foljande. Hen konstaterade att hela bokforingsbranschen &r under en stor
konsolideringsprocess, dar koncernerna forsoker foradla sa mycket omsattning som
moijligt. Detta eftersom koncernerna ar borsbolag och tillvaxt ett maste. Processen genom
organisk tillvaxt och ta marknadsandelar av andra ar valdigt langsam da féretagare ofta har
en personlig relation till bokféringsbyran. Darfor ar tillvaxt via forvarv ett mycket snabbare

alternativ.

Enligt dgare Y sa pagar det en kapplopning mellan de stora koncernerna pa grund av den
kraftiga konsolideringen av bokforingsbranschen i Finland. Koncernerna tavlar om
marknadsandelar. Hen podngterar ocksa att det hander hel del pa den digitala sidan och pa
systemsidan inom branschen. Orsaken ar att man forséker fa upp effektiviteten med hjalp

av effektivare system och mera automatfunktioner.

Bade dgare X och &dgare Y sager att orsakerna till att man viéljer att salja verksamheten &r
manga. De sdljande foretagens motiv att sélja verksamheten anser dgare X beror till stor
del pa den relativt hoga aldern som bokforingsbyradgare har idag. Genom att sélja
verksamheten till ett storre bolag kan man bibehalla arbetsplatserna, fastdn dgaren gar i
pension. En annan stor orsak ar ocksa de hoga ABD-kostnaderna som bokforingsbyraer star
infor. En bokforingsbyra som har fem till 15 anstéllda kan inte paverka prissattningen som
programleverantoren har, eftersom massan inte ar tillrdckligt stor for att kunna fa

rabatterade priser.

Agare Y sager att om en bokféringsbyra ar alltfor liten s& kan det vara svart att hianga med
i utvecklingen, det vill sdga utvecklingen inom teknologi och digitalisering. Hen menar att

om massan ar alltfor liten tenderar licenskostnader for program, lokalhyror och andra
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utgifter bli alldeles for héga i forhallande till verksamhetens omsattning. Aven &r
kompetensen pa en mindre bokféringsbyra en betydande orsak till forsaljning. Ofta vill
detta bli alltfor auktoritart och man blir valdigt sarbar, menar dgare Y. Ett fenomen som
manga bokforingsbyradgare dven har stott pa ar att det har visat sig att man inte hittar

nagon lamplig person som vill ta 6ver bokforingsbyran.

Det som ocksa bidragit till forsaljningar ar den redan ovannamnda kapplopningen bland de
stora koncernerna, till varfor priset pa bokforingsbyrder gradvis trappats upp.

Aldersstrukturen bland bokforingsbyraagare ar dven relativt hog.

Till min nésta fraga var asikten de har om dessa sammanslutningar. Agare X anser att
fordelarna ar att processerna kring bokforingen kan automatiseras samt att stora
bokféringsbyraer ocksa erbjuder andra tjanster. Dessa tjanster kan till exempelvis vara
juridiska tjanster och skatteplaneringstjanster. Nackdelar som uppstar vid
sammanslutningar ar att den personliga servicen forsvinner och att kunden kan bli en i

mangden.

Fordelar man vill uppna hos koncernerna ar att kunna utveckla egna system och dar fa in
en stdrre mangd kunder, menar dgare Y. Aven kompetensférdelar férséker man dra nytta
av dar det gar. En foreteelse som kan uppsta hos de uppkopta bokféringsbyrderna ar att de
personer som salt verksamheten ofta tappar drivet relativt fort da det fran att varit dragare
plotsligt endast ar anstallda. De stora koncernerna kommer dven in med en rad olika
styrverktyg och rutiner med mera, som kan kannas valdigt frammande for de anstallda. Ur
kunders synvinkel kan en koncern kdnnas valdigt opersonlig samt att risken fér en storre

personalomsattning kan bli mera aktuell, anser dgare Y.

Jag fortsatte med att fraga hur de ser pa nyetablerade bokforingsbyraers framtid, om de
har en chans for tillvixt eller om de kommer att bli uppképta efter en tid. Agare X:s
personliga asikter var att det nog kommer att finnas utrymme for privatigda
bokforingsbyraer, men att bokféringsbyrans storlek kommer att spela stor roll. Hen menar
att det kommer behévas minst fem personer som jobbar pa byran for att den ska kunna ha
en chans. Den maste dven kunna erbjuda helhetskonceptet, det vill sdga bokforing och

[6nerdkning.



32

Agare Y tror ocksd att det nog finns en marknad for mindre aktérer. Hen papekar att
personlig service ar valdigt viktig i bokféringsbranschen, som mindre bokféringsbyraer har
lattare att erbjuda an storre byrder. Om man dessutom hittar sin egen nisch finns det

darmed manga forutsattningar for att kunna bygga upp en bokféringsbyra.

Till min avslutande fraga ville jag veta deras tankegangar kring strategier for att lyckas med
en sjilvstandig bokféringsbyra. Agare X siger att servicenivan méaste vara betydligt bittre
an vad de storre bokforingsbyraerna kan erbjuda. Priset pa tjansterna gar tyvarr inte att
konkurrera med de storre bokforingsbyraerna, darfor maste kundservicen vara

utomordentlig och sticka ut fran mangden.

Agare Y menar att kompetensen bdr vara hog for att kunna lyckas med en sjilvstandig byra.
Har man aven fatt mojligheten att inkorporera en egen nisch i verksamheten har man alla
medel for att lyckas. Hen avslutar intervjun med att bestyrka vardet av att vara en bra
arbetsgivare for sina anstdllda. Eftersom det ar de anstdllda som sakerstdller en

verksamhets framgang pa marknaden.

6.3 Den férvarvande byrans synvinkel

Infor detta arbete ville jag absolut fa en forvarvande byras synvinkel pa konsolideringen,
eftersom de har utvunnit manga stordriftsférdelar pa bokféringsmarknaden i Finland. Jag
hade skickat férfragan at tva olika koncerner som har verksamhet i Osterbotten och en av
dem svarade pa mina fragor. | detta avsnitt ska jag sammanfatta svaren jag fick av den
verkstdllande direktéren som jobbar pa den forvarvande byran. Forstas fick denna samma

fragor som de andra intervjuobjekten.

Som den forsta fragan var det motiven for forvarv. Denna fraga var det sarskilt viktig att fa
bra svar pa fran en forvarvande byra. Vd:n berattade att kunder som finns pa existerande
sjalvstandiga byraer ar mycket lojala mot sin bokforingsbyra. Darmed har de svart att byta
till en annan stor bokféringsbyra, daven fast priset pa bokforingstjansterna kan vara billigare

for kunden pa en stor bokforingsbyra.

Genom att forvarva andra byraer sa kommer kunden med pa kdpet. Oftast stannar kunden

med samma bokforare som den alltid haft dven fast bokforingsbyran hor till en
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sammanslutning. Servicen behover alltsa inte forandras. Ett annat motiv for forvarv ar

ocksa att det &r det snabbaste sattet for tillvaxt.

Som svar pa varfor bokforingsbyraer viljer att sélja sina verksamheter till storre bolag ar pa
grund av resurser och digitaliseringen, menar Vd:n pa den forvarvande bokforingsbyran.
Eftersom processerna blir alltmer automatiserade kraver det mer investeringar i program
och system. Nya bokféringsprogram ar mycket dyra och det kan vara svart for privatdgda
bokféringsbyraer att ha tillrackligt med kapital for att klara av alla licenskostnader och

dylikt.

Enligt Vd:n sa vager fordelarna tyngre dn nackdelarna da det kommer till dessa typer av
sammanslutningar. Vid forvarvande av bokféringsbyraer sa far man dess personal och
kunder med pa kopet. | dagens lage sa har en bokférare en mer konsultativ roll dn vad som
kravdes forut. Detta betyder att personal som har jobbat ldnge pa en bokféringsbyra
besitter en hog kunskapsniva och erfarenhet. For en forvarvande byra sa ar detta en mycket

vardefull resurs.

En forvarvad bokfoéringsbyra har oftast valdigt lojala kunder. Vid en sammanslutning sa
hanger oftast kunden med. Fordelen for kunden ar att den far ett storre utbud av tjanster
och expertis, vilket kan hjdlpa med att generera stérre Ionsamhet for dess verksamhet. Fér
de anstallda ar en sammanslutning ocksa en positiv sak. Kollegor kan hjélpa varandra med
olika ekonomiférvaltningsfragor samt lara sig av varandra, vilket i sin tur leder till en 6kad

kunskapsniva inom sammanslutningen.

Dock finns det en nackdel med sammanslutningar. Det ar svarigheten med att integrera
olika foretagskulturer. Da en sjalvstandig bokfoéringsbyra blir sald till ett storre bolag kan
personalen latt bli oroliga 6ver vad som kommer att handa med deras jobb i framtiden.
Manga undrar over hur processer kommer att dndras samt vilka rutiner som kommer att

forandras och fornyas.

| féljande fraga undrade jag vad asikten ligger kring de nyetablerade och sjalvstindiga
byrder och deras chans for tillvaxt under denna konsolidering av branschen. Som svar fick
jag att det nog kommer att finnas utrymme for sjalvstandiga byraer, dock sa maste dem

hitta ndgot som far dem att sticka ut fran mangden.
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Det kan till exempel vara att rikta sig till en viss typ av bransch och kunna erbjuda
ekonomiradgivning at just den branschen. Men som det ser ut nu sa kommer de finnas dem
som kommer att bli uppkdpta. En sadan strategi kommer man langt med. En annan strategi

man bor tanka pa i en sjalvstandig bokfoéringsbyra ar vikten av en bra kundservice.

7 Sammanfattning

| detta kapitel kommer jag sammanfatta och analysera intervjuobjektens svar pa fragorna

som stalldes. Jag kommer dven att jamfora de olika svaren jag har fatt med varandra.

7.1 Motiv att genomga foérvarv

Det marks tydligt att det pagar en kapplopning mellan de olika koncernerna. Det som
efterstravas av bokforingskoncernerna ar att vinna marknadsandelar samt att forsakra
marknadspositionen. Den sjdlvstandiga mindre bokféringsbyran namnde &ven att

koncerner vill starka varumarket samt att det har givit stor synlighet i media.

Andra orsaker som driver koncerner till att genomga forvarv ar tillvaxt. Intervjuobjekten
var alla &verens om att tillvixt via férvirv var det snabbaste sittet att vixa. Agare X ndmnde
att koncernerna ar borsbolag, vilket innebar att tillvaxt ar ett maste i sadana fall. | kapitel
5.1 sa berattas det att investerare har fattat intresse for branschen, vilket kan forklara
varfor konsolideringen har satt fart de senaste aren och forvarv har oOkat.

Bokféringskoncerner vill med andra ord in pa borsen.

Organisk tillvaxt ar ett mycket langsamt satt att vdaxa, som namndes av dgare X pa den

medelstora bokféringsbyran samt av Vd:n pa den férvarvande bokféringsbyran.

Bokforingsbyraer eftertraktar personal med hog expertis samt kunder. D& man foérvarvar
andra bokforingsbyraer hanger bade personal och byrans kunder med pa kdpet. Kunder ar
mycket lojala mot sina bokforare och till bokféringsbyran de ar kund p3, vilket gor det svart
for dem att byta bokféringsbyrd. Aven fast priset skulle vara billigare. Vid férvarv dr det

moijligt att kunder ar behalla sin bokforare, dven fast bokféringsbyran blir uppkopt.

Genom forvarv kan man konstatera att koncerner vill komma at marknadsandelar och

forstarka varumarket. Vid forvarv sa vaxer koncernen som snabbast och det blir IdGnsamt pa
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lang sikt. Detta eftersom man inte bara forvarvar ett foretag, utan man fpr dven dess

kunniga personal och lojala kunder pa kopet.

7.2 Motiv till férsaljning

Alla intervjuobjekt var éverens om att den storsta orsaken till att bokféringsbyraer valjer
att sdlja sina verksamheter ar resurser. ldag ska nastan alla processer digitaliseras och
automatiseras. Sadana investeringar kan vara mycket dyra for sjalvstandiga mindre
bokfoéringsbyraer. | forhallande till en sddan verksamhets omsattning ar dessa investeringar

alldeles for hoga.

Ett annat motiv ar ocksa konkurrensen som bokféringsbyraerna utsatts for. Eftersom det
finns s3 manga bokféringsbyraer, och manga ar koncerner, har de mindre byrderna svart
att vinna marknadsandelar. Agaren pa den sjilvstindiga mindre byrdn poingterade att

detta ar dven ett satt att vaxa for den séljande byran.

Hen ndmnde dven att en bra affir kan ge bra vinst &t 4garna. Agare Y yrkade p& samma sak,
da priset gradvis har trappats upp pa byraerna pa grund av kapplépningen mellan

bokféringskoncernerna.

Pd& den medelstora bokforingsbyrdn namnde bada &garna att adldern pa
bokforingsbyradgarna ar relativt hog, och man inte har hittat nagon lamplig person som
kan ta 6ver byran efter dgaren har pensionerat sig. Darfor dr enda alternativet att salja

verksamheten till en koncern.

7.3 For- och nackdelar med sammanslutningar

Om vi borjar med att rdkna upp de fordelar som intervjuobjekten anser finns vid
sammanslutningar. Det kan konstaterats att sammanslutningar besitter en bredare
expertis an vad en mindre bokforingsbyra har. Detta eftersom vid forvarvet sa brukar den
forvarvade byrans personal komma med pa kdpet. Personal bidrar med lang erfarenhet och

hog kunskapsniva. | och med det sa &r det inte alltid nodvandigt att anstalla ny personal.
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Forvarven kan daven medfora den forvarvade byrans kunder. Kunder till en bokforingsbyra
ar mycket lojala mot sina bokférare, och har svart att byta bokféringsbyra. Aven om priset
pa tjansterna ar billigare pa en koncern, ar kunder motstraviga att byta. Vid

sammanslutningar sa foljer oftast kunden med, och koncernen har forvarvat dven dem.

Fordelar for kunden ar att hen far ett bredare utbud av tjanster och expertis. Samt sa far
personalen ta lardom av nya kollegor och har modjlighet att radfrdga andra.

Sammanslutningar bidrar med kompetensfordelar.

En annan foérdel som intervjuobjekten namner ar att vid sammanslutningar finns det
resurser att investera i nya program och system. Som tidigare namnt sa har sjalvstandiga
bokféringsbyraer svart att investera i nya program, men vid sammanslutningar har man rad
att lagga pengar pa bade nya program och pa marknadsforing. Detta innebar att det blir

enklare att automatisera processerna, som idag kravs inom branschen.

De nackdelar som kan uppstd vid sammanslutningar verkar framst vara att
sammanslutningen kan upplevas som opersonlig, enligt flera av intervjuobjekten. Det
namns dven att kunden kan uppleva sig som en i mangden. Vid en mindre bokféringsbyra
sa vet kunden vilken service som erbjuds, men pa en storre byra kan kunden forslas runt

mellan olika bokforare och sa vidare.

En av agarna pa den medelstora bokforingsbyran namner att de personer som salt
verksamheten ofta tappar motivationen relativt fort, da de fran att har varit ledare till att
plotsligt endast vara anstdllda. Men jag har markt att dessa personer far oftast en hog

position inom koncernen.

En annan nackdel som namns ar hur foretagskulturen paverkas. Vid en sammanslutning blir
det oftast sa att den forvarvade byran maste ta till sig koncernens styrrutiner och processer.

Detta kan leda till bade irritation och oro hos de anstéllda pa den forvarvade byran.

7.4 Tillvaxtstrategier hos nyetablerade och sjalvstandiga bokféringsbyraer

Alla intervjuobjekt dr av samma asikt att de nog kommer att finnas en marknad for
nyetablerade och mindre aktorer. Det som mindre bokforingsbyraer maste satsa pa, enligt

alla intervjuobjekt, ar personlig kundservice. Eftersom konsolideringen har lett till en del
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irritation hos kunder, sa maste de sjalvstandiga byraerna satsa full ut pa kundservice for att

kunna halla sin position.

Dock sa namns det att byran inte far vara alltfor liten, dd den maste kunna erbjuda
helhetskonceptet. Men detta kan i vissa fall leda till att tillvaxten pa den sjalvstandiga
mindre bokféringsbyran blir sa stor att byran utvecklas till en stor enhet. Vilket i sin tur kan
leda till att den inte kan erbjuda lika personlig service som en mindre byra kan gora. Da
fortsatter kretsloppet, den mindre enheten omvandlas till en stor och ddarmed kan boérja

forvarva andra enheter.

En nyetablerad bokforingsbyra som vill vdaxa och vinna marknadsandelar kan det ocksa vara
en idé att nischa sig, att sticka ut fran mangden av konkurrenter. Detta kan da till exempel
att rikta in sig pa en viss typ av kunder, sasom byggnadsfoéretag eller liknande. Genom att
erbjuda tjanster och radgivning som ar speciellt riktade till en viss typ, sa kan det leda till

en 0kad lIbnsamhet samt ett valkant varumarke.

8 Branschanalys

Man kan konstatera att alla intervjuobjekt ar val medvetna om konsolideringen som sker i
bokforingsbranschen, utifran hur dem har svarat. Branschen ligger just nu i mognadsfasen
i branschlivscykeln, som man kan ldasa mer om i kapitel 2.3. Enligt Porters branschanalys sa
forsvarar det etableringen av nya foretag i denna fas, och det kan konstateras att detta
galler dven for bokforingsbranschen. Men efterfragan pa bokforingstjanster minskar inte
och det leder till att nyetablerade bokféringsbyraer fortfarande har en chans att ta sig in

pa marknaden.

Enligt svaren fran den medelstora bokféringsbyran sa pagar det en kapplépning mellan de
stora  aktorerna i bokforingsbranschen. Idag sa konkurrerar de stora
bokforingskoncernerna med varandras priser, och det finns risk att nykomlingar stots ut
fran marknaden. | mognadsfasen for en bransch sa blir marknadsandelar, kassaflode och
I6nsamhet de primara malen for foretag. Utifran svaren sa verkar detta stamma. Det ndmns
ocksa att koncernerna forsoker forvarva sa mycket omséattning som majligt eftersom dem

ar borsbolag och tillvaxt ar ett maste.
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| kapitel 5.1 sa berattas det att investerare har fattat intresse for branschen, vilket kan
forklara varfér konsolideringen har satt fart de senaste aren och foérvarv har Okat.

Bokforingskoncerner vill in pa borsen.

Ska man positionera branschen i Ansoffs marknadsandels-matris sa kan man majligtvis saga
att branschen ligger i kategorin Stjarna. Orsaken varfor jag vill positionera branschen dar ar
for att lyckas man kan man forvarva stora marknadsandelar, samt att tillvaxttakten ar hog.
Dock bérjar branschen i sakta mak ligga i kategorin kassakor, eftersom tillvaxten

smaningom borjar avta.

8.1 Motiv for forvarv ar tillvaxt

Enligt artikeln i kapitel 5 sa har aktorer tva olika utgangslagen i branschen. De som ar nojda
med hur saker och ting ser ut och de som kontinuerligt vill vdxa. Svaren indikerar pa att de
stora aktorerna i bokféringsbranschen har som mal att vdxa, och det snabbaste sattet ar
genom forvdrv. Det namns dven att aldern pa bokforingsbyraigare ar relativt hég och

kanske de personerna inte har som mal att fortsatta tillvaxten inom féretaget.

Att vaxa organiskt ar inte det forsta alternativet for bokforingskoncerner. Tillvaxt via

forvarv har konstaterats ar det snabbaste alternativet, organisk tillvaxt sker lite hela tiden.

Motiven for koncernerna att genomga forvarv genom att kdpa upp andra bokféringsbyraer,
ar nagot som alla intervjuobjekt hade nagot att sdga till om. Det som var ett starkt svar var
att de forvarvande byrderna har som mal att vdxa. Forvarv ar en snabb tillvaxtstrategi som
dessa koncerner anvander sig av, och om man ska hanvisa till dgare Y:s svar ar det en

kapplopning som pagar mellan de stora bokforingskedjorna.

Detta eftersom man vill genom férvdarven vinna marknadsandelar och l6nsamhet ar de
primara malen. Detta stammer dven overens med Sevenius tabell dar det rangordnas olika

motiv till forvarv.

Ett annat motiv som ndamns av intervjuobjekten ar att koncernerna vill skapa en bredare
expertis. | och med att man forvarvar andra bokféringsbyraer sa kommer byrans personal
med pa kopet. | kapitel 5.3 ndmns det att efterfragan pa professionell personal ar nagot

som &ar centralt, vilket stammer 6verens med intervjuobjektens svar. Kunder som finns pa
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den forvarvade byran hanger ocksa med pa kopet. Det konstateras att kunder ar mycket
lojala till sina bokférare och bokforingsbyran, och nar byran bérjar hora till en koncern

borjar ocksa den forvarvade byrans kunder hora dit.

Jag har sammanstallt en tabell (tabell 3) for de mest vdgande motiven for koncernerna att
genomga forvarv. Dessa har jag fatt fram fran intervjuobjektens svar samt fran teorin

gallande forvarv och tillvaxtstrategier.

Marknadsandelar och tillvdaxt &r ndgot som koncernerna stravar framst efter. Koncerner ar
antigen borsbolag eller har som mal att komma in pa borsen, och att 6ka marknadsandelar
sakerstaller positionen. Konkurrensen ar ocksa en stor orsak till att konsolideringen ar sa
framtradande i branschen idag. Koncernerna konkurrerar mot varandra, och darfor har
forvarven oOkat sa mycket de senaste aren. | och med sammanslutningarna sa har
koncerners resurser okat, vilket innebar att de kan gora stora investeringar. De tva sista
motiven ar en bredare kunskap och expertis bland personalen samt en 6kad kundbas. Som
tidigare namnt i bade artiklar och de empiriska svaren sa vill man ha en sadan professionell
personal som mojligt. Eftersom kunden oftast féljer med da en bokforingsbyra blir uppkopt,

har koncernen forvarvat ett 6kat kundantal utan att ha behovt anstranga sig.

Tabell 3 Rangordning av motiv for forvirv

Rangordning | Motiv

1 Marknadsandelar
Konkurrens

3 Okade resurser

4 Bredare expertis

5 Okat kundantal

8.2 Motiv till att sédlja verksamheten ar bristande resurser

| kapitel 5.1 namns det att branschens aldersstruktur bidrar till konsolideringstrenden, och
ett fenomen som har uppstatt ar att bokforingsbyradgare borjar bli gamla och ingen vill ta
Over. Detta leder till att man valjer att sdlja verksamheten till koncerner. Konkurrensen ar
ocksa mycket hard, och mindre bokforingsbyraer kan ha svart att roffa at sig
marknadsandelar av bokforingskoncernerna. Detta blir i sin tur inte I6nsamt att fortsatta

verksamheten.
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Inom branschen sker det ocksa en hel del pa den digitala sidan. | dagens lage maste
bokféringsbyraer investera i nya program och system for att uppna myndighetskrav och
dylikt. | kapitel 5.2 kan man lasa om hur digitaliseringen har en betydande inverkan pa
bokféringsbranschen idag och i framtiden. Bokforingsbyraer och dess kunder ar tvungna
att effektivisera verksamheten, vilket leder till att processerna maste automatiseras. Detta
paskyndar konsolideringen av branschen och kommer att paverka marknadstillvaxten. |
empirin berattas det att de sjalvstandiga bokforingsbyraerna har svart att hdanga med i den
digitala utvecklingen samt att kostnaderna blir alltfor stora. Dessa kostnader bestar av

kostnader for program, licenskostnader och teknikkostnader etcetera.

Det stora sammanslutningar drar nytta av ar de resurser som finns i dem.
Sammanslutningarna har rad att investera i nya digitala system och program. For
intervjuobjekten var detta nagot som de flesta ndmnde nagot om. Man kan konstatera det
som artikeln namnde i kapitel 5 ar att alla kommer mer eller mindre tvingas att elektrifiera

sina tjanster for att kunna ha en framtid i denna bransch.

Aven hir har jag sammanstillt och rangordnat en tabell éver motiv for forsiljning av en
bokféringsbyra. Denna ar framstalld av de empiriska svaren jag har fatt. Det mest vagande
motivet ar den digitalisering som bokforingsbyraer ar nastan tvungna att tillampa i
verksamheten, pa grund av att processerna ska mer och mer bli automatiserade. Manga
bokféringsbyraer har inte resurser till att investera i sddana program. Det andra motivet ar
att dessa bokforingsbyraer har stor konkurrens och har svart att vinna marknadsandelar.
Pa grund av konsolideringen sa har dgarna chans att gora en stor vinst pa forsaljningen. De
tva sista alternativen grundar sig i den hoga aldern pa bokféringsbyradgarna och att ingen

vill ta over efter dem.

Tabell 4 Rangordning éver motiv till forsiljning

RangordningI Motiv

1 Digitalisering
Konkurrens

3 Vinst

4 Aldern pa dgare

5 Ingen som vill ta 6ver
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8.3 De nyetablerade och sjalvstandiga bokféringsbyraernas chans for tillvaxt
och strategi

Det kan konstateras att det kommer att finnas rum pa marknaden fér mindre aktorer, men
konkurrensen ar stenhard och de nyetablerade och sjalvstandiga byrderna kommer ha en

tuff tid framfor sig.

Men konsolideringen &r inte bara till deras nackdel, det har pavisats att kunder har upplevt
en irritation med den. Kunder kan uppleva sig som foérbisedda pa stora bokforingsbyraer.
Pa en mindre bokforingsbyra blir kundservicen mera personlig och anpassad enligt kunden

onskemal.

En bokféringsbyra som dven har hittat ett satt att sticka ut fran mangden och nischat sig
har ocksd en stor chans att lyckas. Men det som bor satsas pa ar vikten av en bra

kundservice.

Enligt Porters branschanalys sa forsvarar stor foretag etableringen av nya foretag pa en
konsoliderad marknad. De stora foretag kan konkurrera med laga priser, vilket stoter ut
nykomlingar. Dock kan detta motbevisas i denna bransch tycker jag. Detta har namnts
manga ganger tidigare, men kunder dr mycket lojala mot sin bokféringsbyrd. Aven fast
priset pa tjansterna ar formanligare pa en bokforingskoncern sa anser manga kunder att

vardet ligger i en personlig och anpassad kundservice.

8.4 Resultat och slutsatser

Med detta slutarbete ville jag fa reda pa varfor det sker en konsolidering av
bokféringsbranschen i Osterbotten. Jag ville dven fa reda pa bokféringskoncerners motiv
for att genomga dessa forvarv av sjalvstandiga bokforingsbyraer. Samt att det dven har
etablerats nya bokfoéringsbyraer i Osterbotten, sa var det en intressant frdga i hur deras
chans ser ut for tillvaxt i en konsoliderad bransch. Syftet med forskningen &r att fa reda pa

svar av dessa uppraknade funderingar.

Med hjalp av teorier och den empiriska delen i detta arbete sa har jag kommit fram till en

del slutsatser pa mina forskningsfragor.
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For att kunna dra slutsatserna sa har jag tagit stod fran den empiriska delen. Jag har skrivit
utifran en forvarvande byra, en nyetablerad byra och fran en medelstor sjalvstandig byra.

Detta eftersom jag har fatt svar fran dessa enheter.

Konsolideringen som sker i bokforingsbranschen idag grundar sig framst i att
bokféringskoncerner tavlar mot varandra i fraga om tillvaxt och marknadsandelar. Manga
av dessa koncerner ar antingen borsnoterade eller ar i en process att komma in pa borsen.
| och med det, sa ar tillvaxt ett maste. FOr att kunna vdaxa maste de dven kunna erbjuda
professionella tjanster och ha ett hogt kundantal. Vid sammanslutningar forvarvas kunnig
personal med bred expertis, samt den férvirvade byrans kunder. Aven fast det finns
fordelar vid dessa sammanslutningar star koncernerna fér en del utmaningar ocksa.
Utmaningarna ar att kunna erbjuda en personlig kundservice, vilket kan vara svart pa en
stor enhet. Det finns &dven bekymmer kring blandade foretagskulturer vid

sammanslutningar.

Nyetablerade och sjalvstandiga bokforingsbyraer har manga utmaningar i branschen. Den
framsta ar digitaliseringen och att automatisera sina processer. Dessa program &ar stora
investeringar, och manga kommer inte klara av att mota kraven pa utvecklingen som kravs
med resurserna som finns att tillgd. Den hoga alderskvoten pa bokféringsbyradgare ar
ocksa en orsak till att byrder blir uppképta, da det inte finns nagon som vill ta over.
Konkurrensen ar mycket hard, och nya byrder kommer ha svart att vinna marknadsandelar

av koncernerna. Agarna har ocksd méjlighet att géra en stor vinst vid en sammanslutning.

Chansen for tillvaxt bland nyetablerade bokforingsbyraer ligger i att kunna erbjuda en
personlig och anpassad service for kunderna. Om man &dven hittar en nisch eller fokuserar
pa att erbjuda tjanster och ekonomisk radgivning at en viss typ av bransch, sa har

bokféringsbyran stérre mojlighet att lyckas.
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9 Avslutande diskussion

For detta avsnitt tankte jag resonera kring resultatet jag fick av arbetet. Att konsolideringen
sker pa grund av att koncerner tavlar mot varandra kom inte som en nyhet. Tack vare min
utbildning jag har gatt pa Novia visste jag att konkurrenter ”slass” om marknadsandelar.
Det som kom som en nyhet, men som verkade logiskt, var att koncernerna ar bérsnoterade
eller har som avsikt att komma in pa borsen. Darfor tror jag att koncernerna forvarvar
bokféringsbyraerna sa aggressivt. Man skulle kunna gora vidare forskning kring detta.

Varfor koncernerna ar sa ivriga att slippa in pa borsen och vad dem forvantar sig av det.

Det har pratats om utvecklingen kring digitalisering och automatisering en langre tid nu,
och man far lasa manga artiklar om det hela tiden. Tyvarr sa kommer manga
bokféringsbyraer bli tvungna att sdlja eller ta stora lan for att kunna investera i dessa
program, och detta bidrar stor till att konsolideringen har framskridit sa snabbt de senaste

aren.

Kundservice dr nagot som har stor betydelse i bokforingsbranschen, sa jag kan forsta att
manga av svaren i den empiriska delen niamnde detta. De sjadlvstandiga mindre
bokforingsbyraerna har 6vertaget da det kommer till denna aspekt. Stora bokforingsbyraer
kommer att fa kimpa med att erbjuda samma personliga och hemtrevliga service som de
sma byraerna ger sina kunder. Darfor tycker jag att forvarven ar valdigt smarta dra av

koncernerna, da oftast kunderna kommer med pa kopet.

Det som jag har lamnat och funderat pa da det galler kundservicen, ar hur tvasprakigheten
kommer att fungera pa dessa koncerner. Av egen erfarenhet vet jag att det ar en séllsynthet
att f bokféringsprogram och instruktioner pa svenska, dven har i Osterbotten. Smé& aktérer
i svenskosterbotten har ett foérsprang pa svensktalande foretagare. Kunder fran
finlandssvenska landskommuner lagger stort varde pa att fa sin bokfoéring pa sitt
modersmal. Koncerner behover ha det i atanke da dem koper upp de mindre byraerna.
Annars finns risken att dessa kunder blir missndjda och byter till en bokféringsbyra som kan

ge dem service pa svenska.
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Detta examensarbete har gett mig en stor lardom om hur en konsolidering av en bransch
fungerar. Jag har forstatt varfor bokforingsbyrder i Osterbotten har blivit uppkdpta pa en
kort tid, samt att jag har forstatt motiven bakom férvarven. Om det kommer finnas en
framtid for nyetablerade och sjalvstindiga bokforingsbyraer ar jag tudelad om. Har

bokféringsbyran nischat sig pa marknaden finns det absolut chans for 6verlevnad.

9.1 Validitet och reliabilitet

Centrala kriterier i ett examensarbete vid bedomningen av kvalitet och trovardighet ar
validitet och reliabilitet. Validiteten innebdar hur man kan mata arbetets relevans och
reliabiliteten innefattar hur resultaten skulle bli om man skulle géra undersdkningen igen.
Teorin som har skrivits i detta arbete ar hamtat fran vetenskapliga kallor, mestadels fran
bécker och nagon Internetkdlla. Detta garanterar teorins tillforlitlighet. Somliga kallor i
detta arbete ar foraldrade men de anvands annu idag. Exempel pa detta ar Ansoffs

tillvaxtsmatris med mera.

Resultatet av detta examensarbete har tolkats och analyserats av mig som forfattare, vilket
betyder att det inte beh6ver vara korrekt till hundra procent. Valet av datainsamlingsmetod
har jag kommit fram till var ett bra tillvagagangssatt, eftersom jag fick svar pa mina
forskningsfragor. Detta gjorde dven sa att jag kunde tolka och analysera svaren utifran de

utgangsgrunderna som jag behdvde for arbetets syfte.

For att jag skulle kunna ha fatt ett mera palitligt resultat, skulle en férvarvad byras
synpunkter varit nodvandig. Men jag tycker att de svaren jag fick var till absolut belatenhet

och jag ar n6jd over hur resultatet blev av denna undersokning.

Det skulle vara intressant att se vidare forskning kring detta amne. Hur kommer
konsolideringen arta sig om till exempel 10 ar? Bara tiden kan utvisa om det kommer att
finnas sjalvstindiga bokforingsbyraer kvar i Osterbotten eller om man som foretagare

maste kopa bokfoéringstjanster fran en bokféringskoncern.
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Intervjufragor BILAGA

1. Jobbar du pa forvarvande, forvarvat eller sjalvstandig mindre byra?

2. Pa senaste tiden har bokféringskoncerner genomfort foretagsforvarv av sma och
medelstora bokféringsbyrder i Osterbotten. Vilka dr motiven fér koncernerna att

genomga forvarv enligt dig?

3. Vad tror du ar de sédljande byraernas motiv till att silja sina verksamheter till

koncerner?
4. Vilken &r din asikt av dessa sammanslutningar? Finns det for- och nackdelar?

5. Trots att det sker en konsolidering av bokféringsbranschen sa har det dykt upp en
del nya bokféringsbyraer i Osterbotten. Finns det en chans for dem att vixa eller

kommer ocksa de bli uppkopta sa smaningom? Vad tror du?

6. Vad ska de nyetablerade och redan existerade sjalvstandiga bokforingsbyraerna ha

for strategi om de inte vill tillhéra en koncern?

Alla svar behandlas anonymt!

Vastaukset kasitellaan anonyymisti!
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