0»
GOTEBORGS UNIVERSITET
HANDELSHOGSKOLAN

Allokering av relationer vid rorelseforvarv

- En studie om anledningar bakom redovisningsval

Kandidatuppsats Redovisning, 15hp Forfattare:
Handelshogskolan vid Goteborgs Universitet Erik Holmberg
Foretagsekonomiska institutionen Simon Lundmark

Vérterminen 2017, Goteborg
Handledare:
UlIf Nilsson



Forord

Vi vill rikta ett stort tack till var handledare Ulf Nilsson som genom hela uppsatsens géng
funnits tillgédnglig och engagerad samt bistatt med radgivning.

Vidare vill vi tacka Jenny Liesén och Amanda Sj6berg for samarbetet med datainsamlingen
till denna studie. Vi vill dven tacka de foretag och personer som stillde upp och lit oss
genomfora véra intervjuer.

Goteborg 2017-05-28

Erik Holmberg Simon Lundmark



Sammanfattning
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redovisningsval

Forfattare: Erik Holmberg & Simon Lundmark
Handledare: Ulf Nilsson

Tidigare forskning har visat att foretagens relationer med kunder och leverantorer dr viktiga
bade for foretagens vérde och for dess overlevnad. For att detta virde ska kunna aterspeglas pé
ett relevant, tillforlitligt, och jamforbart sitt har standarden IFRS 3 tagits fram. Standarden ger
dock utrymme for mycket tolkningar vilket leder till att foretag hanterar redovisningen pé olika
sdtt vilket 1 forldngningen riskerar att himma jamforbarheten foretag emellan.

I denna studie har ett urval av svenska borsnoterade foretag som genomfort minst ett
rorelseforvirv under de fem senaste aren, och ddrmed redovisar enligt [IFRS, undersokts. Syftet
med denna studie har varit att dels forstd de underliggande faktorerna som paverkar det
forvarvande foretaget 1 virderings- och allokeringsprocessen, men ocksd att undersdka
skillnader och likheter 1 synen pa kundrelationer och leverantorsrelationer. Studien dr baserad
pa 18 intervjuer med olika foretag i tre olika branscher. De intervjuade personerna har alla varit
vél insatta 1 forvérvsprocessen i respektive foretag for att kunna ge en reell inblick kring synen
pa relationer samt varderings- och allokeringsprocessen.

Det finns en markant skillnad 1 synen pé kundrelationer och leverantdrsrelationer hos foretagen
1 studien. Kundrelationer ses som mer virdefulla for foretaget och dessa ar till och med ofta en
drivande faktor till att forvarv gors. Att leverantorsrelationer anses viktiga tycks vara ovanligt.
En stark forklarande faktor &r att de ses som erséttbara. De sd kallade switching costs tycks
saledes ofta vara laga for merparten av foretagen i studien.

Det tycks finnas en diskrepans mellan hur viktiga foretagen uppger att kundrelationerna ar och
hur de sedan redovisas. Detta forklaras delvis av svérigheten att viardera dem men ocksa av att
avskrivningsbara tillgangar forsdmrar resultatet. Det har varit tydligt i denna studie att
redovisarens ambition ofta dr att sdnka risken 1 balansrdkningen genom att avskrivningar. Detta
tycks dock begrdnsas av aktiedgarnas krav pa resultat och utdelningar, vilket leder till vérdet
som hanfors till goodwill manga ganger avsevért mycket hogre dn det som hinfors till
kundrelationer.

Nyckelord: IFRS, kundrelationer, leverantorsrelationer, rorelseforvarv, goodwill.
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1. Inledning

Foretag dr idag beroende av samarbeten med andra foretag for att vara konkurrenskraftiga
pa marknaden (Cojohari, 2014). Genom forvarv kan foretag pa ett effektivt sitt nd nya
kunder och dirmed nya marknader (Oberg, 2014). For europeiska bdrsnoterade foretag
ska redovisningen upprittas i enlighet med IFRS. Det &r en samling standarder som
skapades for att harmonisera foretagens redovisning ldnder emellan genom att se till
att redovisningen dr relevant, tillforlitlig och jamforbar (Marton, Lundqvist & Pettersson,
2016).

Efter ett forvérv har dgt rum allokeras kopeskillingen till identifierbara tillgdngar och skulder
som finns 1 den forvirvade rorelsen vid tiden for forvarvet. I IFRS édr direktiven att forvirvade
tillgdngar 1 s& stor utstrickning som mdjligt ska allokeras till specifika tillgdngsslag. Det
overvdrde som kvarstar efter att bdde materiella och immateriella tillgdngar har vérderats
forpassas till goodwill (IFRS 3, 2009). Inforandet av IFRS medforde 6kade mdjligheter till
allokering av kopeskillingen, med avsikt att minska andelen goodwill 1 redovisningen (Marton
et al. 2016). I och med inférandet av IFRS genomf6rdes ocksd en fordndring kopplad till
avskrivningar. Eftersom IFRS utgér ifran att goodwill enbart bestar av det 6vervdrde som inte
gar att allokera till specifika tillgdngsslag, gar det inte heller bestimma en nyttjandeperiod. Som
en konsekvens av det ska goodwill arligen nedsrivningsprovas istillet for att skrivas av (IFRS
3, 2009).

I var studie kommer fokus ligga pa de immateriella tillgdngarna kundrelationer och
leverantorsrelationer. Kund- och leverantorsrelationer dr, som manga andra immateriella
tillgangar, ofta svara att identifiera och vérdera. Detta leder till att det finns stora variationer
mellan olika foretag kring redovisning av den hér typen av relationer, trots att foretagen
rapporterar enligt samma regelverk (Castedello & Klingbeil, 2010).

Tidigare studier har undersokt andelen foretag som vidrderar och tar upp relationer i
balansridkningen (Castedello & Klingbeil, 2010; Fredriksson & Lorentsson, 2016; Holkert &
Ljungstrand, 2015). 1 denna studie kommer vi istdllet unders6ka virderings- och
allokeringsprocessen av det overviarde som uppstar vid foretagsforvarv och vad som paverkar
de redovisningsval som gors 1 samband med detta.

1.1 Problemdiskussion

IFRS ir ett principbaserat regelverk. Det innebér att det finns tolkningsfrihet, framforallt nir
det kommer till virdering och allokering av forviarvade immateriella tillgangar. Eftersom det
finns stora skillnader mellan fGretagens verksamheter och forutsdttningar gor
tolkningsutrymmet det mojligt for foretag att anpassa redovisningen efter verksamheten som
bedrivs i1 det enskilda foretaget (Wennerberg & Carlsson, 2006). IFRS ska syfta till att
harmonisera redovisningen och oka jimforbarheten av densamma (Marton et al. 2016).
Tolkningsutrymmet medfor dock en del problem for jamforbarheten. En studie pé australienska
foretag pavisar att foretagen 1 stor utstrickning valde att allokera ett hogre virde till goodwill
efter intrddet av IFRS an fore. Studien visar att foretag med incitament att maximera vinst
allokerade hogre virden till goodwill for att slippa avskrivningarna som paverkar resultatet
(Bugeja & Loyeung, 2015).



Relationer, sdésom kund- och leverantorsrelationer, dr de immateriella tillgdng dér det foreligger
mest tolkningsfrihet eftersom de av sin natur dr svérare att identifiera 4n exempelvis patent. De
ar ocksd exempel pa tillgdngar som inte blir en frdga for redovisningen forrdn de forvirvas,
eftersom de upparbetas internt (IFRS 3, 2009). Relationer framhélls av flera forskare som en
vildig viktig del av virdeskapandet i ett foretag (Oberg, 2014; Galbreath, 2002). Trots detta
tycks vikten av relationerna dr dock nagot som inte riktigt avspeglas i de forvérvande foretagens
redovisning (Castedello & Klingbeil, 2010).

Det tycks alltsd som att teorin och praktiken skiljer sig at. Trots argument och studier som
stodjer kund- och leverantorsrelationer verkar dessa inte vérderas sd ofta och sa hogt som hade
kunnat forvédntas. Synen kring relationer tycks alltsa skiljas mellan dem som &r ansvariga for
redovisning bland foretag och dem som forskar kring strategiska allianser.

1.2 Syfte

Syftet med den hér studien ar att bidra med kunskap och forstdelse kring de underliggande
faktorer som péverkar vérderings- och allokeringsprocessen hanforlig till kund- och
leverantdrsrelationer vid rorelseforvirv samt att skildra redovisarens syn pa kund- respektive
leverantorsrelationer. Detta syftar till att bidra med en forstdelse kring hur flexibiliteten i
regelverket eventuellt kan ha inverkan pa redovisningens jaimforbarhet.

1.3 Fragestéllningar

e Varfor viljer foretagen att redovisa respektive inte redovisa relationer?

e Vilka underliggande faktorer paverkar beslutet att virdera kundrelationer och
leverantorsrelationer vid forvarv?

e Hur ser synen pd kund- respektive leverantorsrelationer ut hos foretagen?

1.4 Avgriansningar

Urvalet avgrinsades till svenska bolag som ér borsnoterade och sdledes rapporterar enligt IFRS.
P& grund av studiens begransade omfattning gjordes en avgransning till tre branscher p4 OMX
Nasdaq Nordic. Av tid- och resursbegriansningar holls intervjuerna 6ver telefon och uppgick till
20-30 minuter vardera.

1.5 Studiens disposition

Del 2 - Teoretisk referensram

I den teoretiska referensramen presenteras den teori som bidrar till att besvara
fragestdllningarna. Inledningsvis forklaras begreppen kundrelationer och leverantdrsrelationer
och dess betydelse for foretag idag. Vidare redogors for det aktuella regelverket och kring
problematiken med att virdera immateriella tillgdngar. Dérefter presenteras teori som beror
incitament och de redovisningsval som foretagen star infor och problematiken kring
tolkningsutrymmet som finns 1 IFRS.

Del 3 - Metod
I metoden redogors for studiens uppldgg. En presentation av urvalet och framtagandet av
detsamma kommer inleda denna del. Direfter kommer en redogorelse for studiens



genomforande. Bortfallet kommer presenteras och forklaras innan en avslutande diskussion
fors kring studiens reliabilitet och validitet.

Del 4 - Empiri

Denna del innehéller i huvudsak resultat frin genomforda intervjuer. Aven vissa data fran
foretagens drsredovisningar finns presenterade. Empirin dr uppdelad 1 tva delar. Den forsta
berdr relationerna och behandlar frimst de intervjuade personernas egen syn pd relationerna i
sig och vérdet av dem. Del tvd behandlar de redovisningsval som foretagen star infor vid
vardering. Har kommer tre olika faktorer som tycks paverka redovisningen att presenteras.

Del 5 - Diskussion

I den hér delen kommer véra resultat diskuteras med utgangspunkt i1 tidigare forskning.
Strukturen for diskussionen dr upplagd enligt samma modell som empirin, alltsa uppdelat 1 fem
delar.

Del 6 — Slutsats

I studiens avslutande del och presenteras slutsatsen fran genomford intervjustudie och studiens
fragestillningar besvaras. Avslutningsvis beskrivs studiens bidrag och forslag till fortsatta
studier.



2. Teoretisk referensram

2.1 Strategiska allianser

Samspelet mellan foretag kan bestd av mycket mer dn bara forhandlingar och transaktioner. En
ndra relation parterna emellan skapar mojlighet till stordriftsfordelar och effektiviserar
processer. Ett vil fungerande samarbete skapar synergier och foretagen kan uppna ett resultat
som de inte hade kunnat uppna avskilt fran varandra (Hakansson and Snehota, 1995).

Att koppla kompetenta leverantorer till verksamheten leder ocksa till en hogre grad av expertis
1 varje led, vilket skapar synergieffekter 1 form av effektivare hantering och béttre produkter
(Oberg, 2014). Dessa typer av samarbeten &r ndgot som blivit en del av dagens
marknadssituation. Ett exempel pa detta dr samarbeten mellan kund och leverantorer. Dessa
samarbeten kan beskrivas som ett forhallande mellan tva parter dir det utdkade utbytet av
information syftar till att uppnd mél och fOrdelar 1 termer av effektivitet och
kostnadsbesparingar (Zhenxin, Hong & Cheng, 2001).

Relationer kan ses som en process dér fortroende och engagemang byggs upp over tid. Genom
den hdr processen kan relationen véxa till ett palitligt samarbete med 6kad betydelse for
foretagens framgang (Cojohari, 2014). Just fortroende och engagemang ses ofta som det
viktigaste och mest grundldggande i en lyckad relation (Morgan & Hunt, 1994). Virdefulla
relationer dr ofta resultatet av kontinuerliga utbyten under en lang tid. Exempel pd sddana
utbyten kan vara gemensam utveckling av produkter eller andra samarbeten i den dagliga
verksamheten (Agndal & Nilsson, 2007).

Tidigare studier visar alltsd pa att det finns tydliga fordelar med strategiska allianser foretag
emellan, sdledes bor dessa ocksd ha ett virde 1 foretagens redovisning. Dessa strategiska
allianser kan ingés till exempel genom att forvérva en av rorelserna som ingér i en sddan allians.

2.1.1 Kundrelationer

Att kundrelationer dr viktiga for foretag idag dr ndgot flera forskare framhéller, bland andra
Forbes (2007). Han menar kundrelationer dr den i sédrklass viktigaste av de immateriella
tillgdngarna och att de ger skél for foretagens existens, alltsa att ett foretag inte dverlever utan
dem. Forbes menar att viardet pa verksamheten och virdet pa kundrelationer 1 det ndrmaste gar
att likstdlla med varandra. Det grundar han pé att det &r kundrelationer d4r som den huvudsakliga
viardeskaparen i varje del av den vidrdeskapande kedjan. Det tycks dock finnas skillnader i hur
foretag ser pa forvarvade kundrelationer och hur de senare véljer att virdera dem i
forvirvsanalysen. Ett sidant exempel dr att kundrelationerna vérderas hogre 1 branscher som
karaktériseras av exempelvis hogre komplexitet 1 produkterna (Castedello & Klingbeil, 2010).

Kundrelationer kraver underhéll, precis som de flesta andra tillgangar. Galbreath (2002) menar
att kundrelationer bor forvaltas pa ett sdtt som okar dess virde. Att aktivt arbeta med att behalla
kunder och skapa kundlojalitet leder till d&terkommande kunder. I forlingningen sidnker detta
marknadsforingskostnaderna och leder séledes till 6kad lonsamhet. Ett tydligt exempel pa
vikten av kundrelationer dr Steenkamp och Kashyap (2010) som framhaller kundndjdhet och
lojalitet som de mest viktiga drivkrafterna till foretags framgéng.



Tidigare studier visar sdledes att kundrelationer torde vara virdefulla for foretaget dd dessa
relationer dels tar tid och resurser att bygga upp men ocksa for att foretag inte overlever utan
kunder.

2.1.2 Leverantorsrelationer

Flera studier har pévisat vinsterna med viletablerade leverantdrsrelationer. Ett exempel pa
effektivitetsfordelar med néra relationer till leverantorer &r att ett effektivt interorganisatoriskt
cost management kan sidnka den direkta materialkostnaden for foretagen (Nilsson, 2003).
Cojohari (2014) menar att vél integrerade relationer kan ge konkurrensfordelar pa nya
marknader, kostnadsbesparingar, snabbare leveranser samt kunskap- och teknologiutbyte. Carr
och Pearson (1999) fann ocksa att Ilangsiktiga leverantorsrelationer ledde till
konkurrensfordelar och kostnadsbesparingar. Galbreath (2002) menar att om leverantorskedjan
hanteras ritt dr det ett sitt att skapa tillvixt 1 foretaget. Ett vél integrerat samarbete kan
mojliggdra mer precisa prognoser och pé s vis sdnka lagerbindningen, vilket 1 sin tur leder till
en mer lonsam rorelse. Detta dr effekter som uppenbart har positiv effekt pa foretagens
ekonomiska prestation.

Den faktiska betydelsen av relationer har dock visat sig variera for olika typer foretag. En studie
som har tittat ndrmare pa vilka faktorer som tycks inverka dr Agndal och Nilssons (2010). De
har undersokt relationen mellan kund och leverantor 1 tre olika foretag i tre olika branscher;
tillverkningsindustri,  detaljhandel och  telekom. Relationen hos  foretaget 1
tillverkningsindustrin var det som var forenat med hogst grad av atagande. Detta berodde pa att
det ocksa var den relation som skulle vara mest kostsam att ersétta pa grund av att antalet
alternativa leverantorer var fi. Relationerna 1 telekomforetaget var mer standardiserade med
lagre engagemang och l8g en grad av synergieffekter. Har fanns ocksd fler alternativa
leverantdrer att tillga. Hos detaljhandelsforetagets fanns relationer av bdda slag. Beroende pa
graden av komplexitet och anpassning av produkten skiljde sig relationen t. De relationer som
innefattade mer komplexa produkter med en hogre grad av anpassning karaktériserades av en
grad av dtagande. Nir produkterna blir komplexa ér det inte bara svérare att hitta leverantdrer,
utan ofta kraver de ocksd mer anpassning. Detta medfor att kostnaden for att byta leverantor,
sa kallat switching costs, blir hogre.

Andra forskare har sett att betydelsen av relationer framforallt finns 1 industrier som
karaktériseras av kvalitetsdrivna, komplexa produkter. Under férhdllanden som dessa tenderar
banden med leverantdrer bli starkare och samarbetet djupare. Foretag forknippas ocksa 1 storre
utstrickning med sina underleverantérer. Leverantérens kompetens och produktkvalitet
kommer antingen stérka eller forsvaga bilden av foretaget da grinsen mellan internt och externt
suddas ut (Castedello & Klingbeil, 2010).

Flera studier pavisar vikten av dessa leverantorsrelationer och att de kan vara vérdefulla for
foretag. Dock tycks det finnas vissa gemensamma karaktéristika bland de foretag som upplever
de som mest virdefulla.

2.2 IFRS3

Grundandet av International Accounting Standards Committee (IASC) var resultatet av ett
internationellt samarbete mellan revisionsorganisationer som &dgde rum 1973. 2001
omorganiserades IASC och blev istéllet International Accounting Standards Board (IASB). Det
iar IASB som ger den samling standarder som kallas International Financial Reporting



Standards (IFRS), vars syfte dr att harmonisera redovisningen ldnder emellan. Efter 2005 maste
noterade bolag inom EU uppritta redovisning 1 enlighet med IFRS. Syftet med IFRS ir att bidra
till relevans, tillforlitlighet och jamforbarhet av den information som foretag redovisar (Marton
etal., 2016)

De transaktioner som ska klassas som rorelseforvarv definieras och behandlas i IFRS 3. Dér
redogors dven for de krav och principer som stélls pa det forvarvande foretagets vardering och
redovisning av forvirvets tillgangar och skulder. Standarden stéller ocksa krav pd vilka
upplysningar som foretaget dr skyldiga att redovisa (IFRS 3 2009, punkt1-3).

Efter att ett forvérv har dgt rum allokeras kopeskillingen till identifierbara tillgdngar och skulder
som finns 1 den forvdrvade rorelsen. Det 6vervirde som kvarstr efter att bade materiella och
immateriella tillgdngar virderats forpassas som goodwill (IFRS 3, 2009). Forvarvaren ska
tillimpa forvarvsmetoden 1 enlighet med IFRS 3 (2009, punkt 4), vilket innebér att forvérvet
redovisas till verkligt viarde vid forvarvstillféllet. Foretaget ska redovisa alla identifierbara
tillgdngar som lever upp till definitionen av en tillgang som framstélls 1 Forestdllningsramen
for utformning av finansiella rapporter (IASB, 2001). Enligt den nyss ndmnda
Forestillningsramen ska tillgdngen vara forknippad med framtida ekonomiska férdelar och ska
inneha bestimmande inflytande 6ver de framtida ekonomiska fordelarna som ar forknippad
med tillgdngen. Detta ska ha uppstatt till f6ljd av genomford transaktion eller annan intraffad
héndelse.

Tillgdngar som upparbetas internt far 1 normala fall inte redovisas (IAS 38, 2008), men vid
rorelseforvirv ska forvarvade tillgdngar av det slaget redovisas av det forvarvande foretaget
(IFRS 3, 2009). Exempel pd sddana immateriella tillgdngar dr kundrelationer och varumaérken.
Definitionen av immateriella tillgdngar finns beskriven i IAS 38 (2008). Enligt nyss nimnd
standard ska en immateriell tillgdng vara identifierbar, det vill sdga avskiljbar fran
verksamheten. Vidare ska foretaget ha kontroll 6ver tillgdngen och den ska forvintas generera
framtida ekonomiska fordelar (IAS 38, 2008, punkt 11-17).

I de fall dé posten inte lever upp till tillgangsdefinitionen sa ska den istéllet utgora del av posten
Goodwill under immateriella tillgdngar. Goodwill &r saledes det overvirde som uppstar nir
kopeskillingen 6verskrider det verkliga vérdet pa rorelsen (IFRS 3, 2009). Tidigare skrevs
Goodwill av 6ver tillgdngens nyttjandeperiod, likt andra immateriella tillgangar (Marton, et. al.
2016). Efter inforandet av IFRS 3 skall dock goodwillposten istdllet nedsrivningsprovas arligen
(IFRS 3, 2009). Detta da Goodwill inte anses ha bestdmbar nyttjandeperiod (IAS 36, 2008,
punkt 13). Huruvida immateriella tillgdngar specificeras eller ej paverkar i1 forlingningen
resultatet. Aven om goodwill inte skrivs av kan nedskrivning, nir den vil uppstar, fi stora
effekter pa resultatet (Pettersson, 2015).
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2.3 Virdering av immateriella tillgdngar

Immateriella tillgdngar &r av sin natur det som &r svarast att identifiera och sedermera virdera
1 ett rorelseforvérv. Till skillnad frdn materiella tillgdngar 6kar dessutom ofta immateriella
tillgdngar nédr anvinds, vilket forsvarar varderingen d&nnu mer (Rehnberg, 2012). I enlighet med
forviarvsmodellen 1 IFRS 3 skall alla tillgdngar vérderas till verkligt viarde. Varderingsmodellen
baseras pa nigon av de tre allmidnt erkdnda virderingsansatserna: marknadsansatsen,
kostnadsansatsen eller kassaflodesansatsen. Problemet med virdering av relationer &r att det
séllan finns en marknad att tillgd. Varderingen bygger istillet ofta pa diskonteringsmodeller av
prognostiserade intikter till f61jd exempelvis kundkontrakt eller kundstock. (Forbes, 2007). En
del av vérderingen dr dven att beddma omséttningshastigheten pé relationerna som finns i
forvirvet, da det anger avskrivningstiden pé tillgdngarna (Castedello & Klingbeil, 2010).

I TAS 38 ges exempel pa ett antal poster som kundrelaterade immateriella tillgangar kan delas
upp 1: kundregister, marknadsandelar, kundrelationer och kundlojalitet (IAS 38, 2008). En del
av dessa dr lattare att identifiera &n andra. Kundregister eller andra avtalsrelaterade tillgangar
kan enklare kopplas med ett tydligare vérde, di det pa ett mer tillforlitligt sétt gér att bedoma
det framtida kassaflodet (Forbes, 2007). Andra immateriella tillgangar bestir ofta av mjukare
tillgangar, dé de inte gér att koppla till specifika avtal eller dylikt. Foljaktligen 4r dessa forenade
med en storre osdkerhet kring vilka framtida kassafloden dessa kommer att generera. Ofta ar
dessa relationsbaserade tillgingar upparbetade fran grunden vilket bidrar till
véarderingsproblematiken (Andersson, Havila & Salmi, 2001). P4 grund av nyss ndmnd
problematik vid identifiering och virdering &r resultatet att praktiker undviker att redovisa dem
som separat post. Istillet hiinfors relationer av detta slag ofta till goodwill (Forbes, 2007). Aven
om Forbes stiller sig kritisk till tillforlitligheten hos de virderingsmetoder som finns att tillgd
for vardering av relationsbaserade immateriella tillgingar menar han att det 4nda ar att foredra
att tilldela tillgdngen ett varde och pé sa vis undvika att allt hanfors till goodwill.

2.4 Incitament

IFRS ir ett principbaserat regelverk. Det innebir att det finns en stor tolkningsfrihet, inte minst
ndr det kommer till virderingar och allokeringar av forvirvade immateriella tillgangar. Detta
skapar utrymme for foretag att anpassa sin redovisning i de finansiella rapporterna (Wennerberg
& Carlsson, 2006). En studie pé australienska foretag visar att foretagen 1 stor utstrickning
valde att allokera ett hogt vérde till goodwill efter intradet av IFRS. Studien visar att foretag
med incitament att maximera vinst allokerade hogre virden till goodwill for att slippa
avskrivningarna som paverkar resultatet (Bugeja & Loyeung, 2015).

Det principbaserade regelverket mojliggor saledes ocksa for foretagsledning att anpassa
redovisningen efter egna intressen. Det finns en tydlig risk 1 det att foretagens incitamentsystem
och foretagsledningens monetédra bonusar ofta &r kopplade till prestation genom de nyckeltal
som presenteras. Monetidra bonusar dr sd vanligt att det kan argumenteras for att monetéra
bonusar dveranviands av foretag. Grundtanken med bonussystem é&r att foretaget betalar for
prestation, som en rorlig kostnad istéllet for fast, samtidigt som man uppmuntrar sina anstéllda
att prestera battre. Idag anvénds oftast finansiella métt som grund for bonussystemen. Dessa
matt kan till exempel vara omsittning, resultat, och forséljningstillvixt (Merchant & Van der
Stede, 2012).

Bonussystem dir anstéllda tilldts handla foretagets aktie till ett bestimt pris dr ocksa vanligt.
Med detta system gynnas endast den anstillda da antingen aktiepriset 6kar eller utdelning till
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aktiedgare sker. Incitamenten for att driva upp antingen aktiekursen eller utdelningen blir d&
annu mer problematiska. Denna typ av bonussystem uppmuntrar dessutom till 6kad risk d& den
anstéllda belonas for vinst och 6kat aktiepris, men ej straffas for det motsatta. Likasa skapas
incitament for kortsiktiga investeringar som langsiktigt kanske &r negativa for foretaget och
aktiekursen, men som kanske forst slar till ndr den anstdllde salt sina andelar. Det har
argumenterats for att incitamentsystem som involverar aktier har for stor paverkan, 1 synnerhet
dé aktier har delats ut 1 storre kvantiteter till nyckelpersoner och foretagsledningar. Detta ger
da tydliga incitament for att gora val som kortsiktigt paverkar aktiepriset positivt men som
langsiktigt kan vara forodande. Dessutom maiter de flesta typer av bonussystem endast en
kortare period, vanligtvis pa arsbasis, vilket uppmuntrar till ett kortsiktigt handlande hos
foretagsledningen (Merchant & Van der Stede, 2012).

Litteraturen ovan syftar till att belysa de incitament som kan paverka redovisningsvalen, vilka
kommer behandlas ndrmare i kommande avsnitt. Det principbaserade regelverket ger alltsa
utrymme for en viss flexibilitet som &r ténkt att anvindas for att ge en sa réttvisande bild av
foretaget som mdjligt. Det tycks dock finnas incitament hos foretag som kan péaverka pa vilket
sdtt flexibiliteten anvédnds. Det kan finnas manga skél for foretagsledningen att sitta egna
intressen framfor foretagets, till exempel for att maximera de egna bonusutbetalningarna.

2.5 Redovisningsval

Att foretag har flera finansiella mél dr vanligt forekommande. Det har visat sig att de dock inte
alltid ligger 1 linje med varandra och 1 vissa fall till och med star i direkt konflikt. Nar mélen
inte korrelerar fullt ut med varandra tvingas foretag att gora kompromisser. Detta betyder att
foretagsledningen behdver viga malen mot varandra och gora redovisningsval efter detta
(Dechow, Ge, & Schrand, 2010).

Léasare av finansiella rapporter forvintar sig att redovisningen speglar det beroérda foretagets
verksamhet. Tidigare forskning visar dock att foretag kan ha kontrakt som kan innehélla
incitament for att istéllet redovisa virden efter ett onskat monster. Vad som brukar kallas
earnings management anvéinds vanligtvis for att beskriva missvisande finansiell information
(Jorissen & Otley, 2010). Earnings management dr nir ledningens beddmning anvinds i den
finansiella rapporteringen for att antingen missleda externa intressenter om den ekonomiska
prestationen eller for att vinkla redovisade nyckeltal som kan vara kopplade till
kontraktsbaserad prestation (Healy & Wahlen, 1999).

Det finns en intressekonflikt mellan foretagsledning och aktiedgare med kontroll av foretaget
gentemot externa intressenter. For dem pa insidan finns det incitament att maximera nyckeltalen
1 den finansiella rapporteringen. Foretagsledningen och aktiedgare med kontroll kan anvinda
sin makt for att frimja egna intressen pa bekostnad av intressenter utan direkt mojlighet att
paverka. Earnings management antas undergriva redovisningskvaliteten da annat dn de faktiska
redovisningsfrdgorna tycks paverka redovisningen (Leuz, Nanda, & Wysocki, 2003).

Avskrivningar sprider ut en tillgdngs anskaffningsvérde 6ver den period som tillgdngen nyttjas.
Detta blir dd en érlig kostnad for foretaget. En nedskrivning simulerar minskning av en tillgdngs
viarde genom att belasta det rddande arets resultat. Avskrivningar dr alltsa en periodisering av
tillgdngens anskaffningsvirde medan nedskrivning fungerar som en korrigering om det
redovisade vérdet Overstiger det verkliga vérdet. En av de storsta periodiseringarna som
foretagsledningen kan kontrollera dr foretagets avskrivningar (Keating & Zimmerman, 2000).
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Ett foretag med hoga avskrivningar kan ses som ett foretag med redovisningsval i linje med
forsiktig redovisning. Argumentet bakom det dr att hdga avskrivningar minskar risken for
nedskrivningar. Dock kan det argumenteras for att sjdlva nedskrivningen 1 sig kan vara ett
tecken pa forsiktig redovisning om denna gors pa grund av till exempel en korrigering av
avskrivningar. Anledning till nedskrivning kan vara att man nyttjar s& kallat earnings
management eller en felbeddmning av avskrivningar (Petersen & Plenborg, 2012).

Hur avskrivningar berdknas kan skilja sig beroende péd foretagsledningens incitament. Vid
berdkning av avskrivningar finns det manga aspekter som spelar in och manga val att gora, det
finns tydliga bevis pa att dessa val paverkas utefter foretagsledningens incitament (Keating &
Zimmerman, 2000). Det finns dven ett samband mellan val av avskrivningsmetod och sdvil
land- som branschtillhorighet. Samband mellan avskrivningsmetod och skuldsittningsgrad,
investeringsplaner samt bonusplaner har ocksa gatt att se (Jaafar & McLaey, 2007).

Ledningens incitament har stor betydelse 1 forklaringen till nedskrivning av goodwill.
Svérigheten 1 att estimera ett marknadsvérde eller ekonomiskt virde for tillgdngen har betydelse
for foretagsledningens incitament (Francis, Hanna & Vincent, 1996). Det dr vanligt med
nedskrivningar i samband med byte av foretagets verkstéllande direktor och 6vrig ledning. Det
finns tydliga incitament till nedskrivning under samma ar som ledningsbytet for att kunna
presentera ett relativt bra resultat nista ar (Elliot & Shaw, 1988; Francis et al., 1996; Cotter
Stokes & Wyatt, 1998; Jorissen och Otley, 2010).

Bonussystem 1 kombination med en hog skuldsdttningsgrad okar sannolikheten att foretag
viljer redovisningsmetoder som Okar foretagets resultat. Watts och Zimmerman (1986) menar
dock att det &r mer troligt att foretag viljer redovisningsmetoder som sénker resultatet ju storre
foretaget dr. Vissa foretag har krav frdn exempelvis finansidrer att bibehalla en viss
skuldsattningsgrad eller soliditet. Detta leder ofta till en kompromiss dér resultatmaximeringen
begrinsas och dér resultatet slutligen landar pd en landar pa en balanserad nivd (Watts &
Zimmerman, 1986).

2.6 Signalteori

Signalteorin menar att investerare endast reagerar pa redovisade virden fran rapporter eftersom
detta dr den enda kostnadsfri informationen dem har att tillgd (Holthausen & Leftwich, 1983).
Foretag kan da vilja att fortydliga och visa upp nyckeltal som potentiella investerare intresserar
sig for. Detta dels for att kunna jamfora foretagets utveckling dver tid, men ocksa for att kunna
jamfora foretaget med konkurrenter (Watson, Shrives & Marston, 2002). Néar foretaget ar
transparent 1 sin redovisning Okar detta foretagets fortroende hos béde nuvarande och
potentiella investerare. Detta forhojs ytterligare dd informationen som ldmnas dr positiv.
Negativ information och sen rapportering minskar fortroendet. Det sistndmnda 6kar dessutom
misstankar om att foretagsledningen forsoker dolja nagot for investerarna (Eccles, Herz &
Keegan, 2002).

En studie fann att fOretag strivar efter att genom redovisningsval uppnd en jdmn
resultatutveckling over tid for att forenkla for intressenter att jamfora foretaget dels over tid
men dven mot andra foretag (Graham et al., 2005). Eccles et al. (2001) menar att intressenter
inte foredrar overraskningar 1 rapporteringen, framforallt inte negativa dverraskningar.
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Nyckeltal dr vanligt att studera i1 arsredovisningar. Dels for att fa en uppfattning om det aktuella
foretaget men dven for att kunna jamfora foretaget med konkurrenter (Carlsson, 2014).
Finansiell information anvinds da enkelt for att visa foretagsledningens forvdntan pd framtida
prestation. Foretagsledningen har dd@ mojligheten att nyttja den flexibilitet som ges av
regelverket for att skicka sa positiva signaler som mojligt till marknaden (Badertscher, Collins
& Lys, 2012). Enligt denna syn har rapporterade finansiella nyckeltal ingen direkt paverkan pa
kassaflode, diremot kan dessa tal paverka mindre sofistikerade investerare (Holthausen, 1990).
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3. Metod

3.1 Val av metod

Studien har genomf6rts med en kombination av kvantitativ och kvalitativ ansats, med storst
vikt pd den senare. En kvantitativ studie bygger ofta pa ett storre mangd data och mgjliggor en
hogre grad generaliserbarhet av resultatet medan en kvalitativ lagger storre vikt vid ord och ett
mindre urval, vilket siledes leder en ldgre generaliserbarhet (Bryman & Bell 2013). Bryman &
Bell (2013) menar dock att gransen mellan de tvé inte nddvindigtvis behdver vara ett problem
utan att en undersdkning som genomfOrs med utgangspunkt i den ena ansatsen dven kan
innehdlla drag av den andra.

3.2 Datainsamling

Ursprungligen fanns en ambition att genomfOra ett storre antal intervjuer for att kunna
kvantifiera resultaten i intervjuerna och di dven oOka generealiserbarheten av resultaten i
studien. Saledes hade studien inledningsvis en tydligare kvalitativ ansats. For att mgjliggora ett
storre antal intervjuer valde vi att samarbeta med en annan uppsatsgrupp, bestaende av tva
personer, med ett ndrliggande forskningsomrade. Fordelen med detta var arbetssétt var
framforallt att vi kunde bearbeta fler foretag. Den uppenbara risken dr att frdgorna anpassas
efter den egna gruppens intressen. For att undvika detta forberedde vi en intervjuguide med
foljdfragor, ndgot som kommer diskuteras mer senare 1 detta avsnitt.

Informationen till studien har 1 huvudsak baserats pa intervjuer. I tilldgg till informationen vi
fick genom intervjuerna har ocksd data hdamtats frén foretagens tre senaste arsredovisningar.
Detta har vi gjort for att kunna jamfora hur bilden respondenterna ger stimmer 6verens med
hur redovisningen ser ut i praktiken.

3.2.1 Val av foretag

Urvalsgruppen togs fram med utgdngspunkt i resultatet i Castedllo & Klingbeil’s studie (2010).
Eftersom det dr IFRS regelverk som &r utgangspunkten valde vi borsnoterade foretag pa Nasdaq
OMX Nordic. Urvalsgruppen bestamdes utifrdn de branscher dér Castedllo & Klingbeil (2010)
sag att redovisning av relationer var vanligast forekommande. Vi forsokte hitta branscher pa
Nasdaq OMXs egna branschindelning som ldg sd néra Castedllo & Klingbeils (2010) indelning
av branscher som mojligt. Vi valde bort de foretag som inte hade gjort rorelseforvarv under de
fem senaste dren med hjdlp av foretagens arsredovisningar, da de inte var aktuella for studien.
Vibeddmde att varje person kunde hinna att hantera ca. 15 foretag, vilket gav ett urval pa totalt
60 foretag. For att nd upp till detta krdvdes foretag fran tre branscher; Industri, teknologi och
sjukvard.

Eftersom vi ville undersoka varfor foretag viljer att redovisa respektive inte redovisa relationer
gjorde vi beddmningen att vi ville komma 1 kontakt med foretag dér detta 4r en frdga som
diskuteras. Da vi inte ville undersdoka hur ménga foretag som redovisar relationer bedémde vi
att det inte forelag ett problem i att vidlja branscher dér tidigare studier har visat att det
forekommer 1 redovisningen.
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3.2.2 Val av respondenter

Efter att urvalsgruppen tagits fram kvarstod att identifiera en intervjuperson pa varje foretag.
De 60 foretagen delades hér upp pa de fyra personerna. Kontaktuppgifter inhdmtades genom
telefonsamtal till vixeln dér vi bad om kontaktuppgifter till den som dr ansvarig for redovisning
av forvarv. Dessa personer kontaktades via mail dir avsikten med studien beskrevs. Vi
berdttade ocksa att intervjuerna var begransade till maximalt 20 minuter och att deras é&r
medverkan kommer behandlas med konfidentialitet samt bifogade de 8 intervjufrdgorna (se
appendix). I de fall personen inte svarade pd mailet foljdes det upp med telefonsamtal. For att
maximera kvaliteten 1 intervjuerna ansag vi att det dr en forutséttning att det finns ett intresse
att delta fran respondentens sida. Med detta 1 dtanke valde vi att avskriva de personer som inte
svarat eller dterkommit efter ett mail och tre forsok till kontakt per telefon.

Det var inte alltid helt okomplicerat att komma 1 kontakt med rétt person pa foretagen, da det
tycks finnas stora skillnader bolagen emellan p4 titeln hos personen som har mest insyn i &mnet.
I ett par fall blev vi hidnvisade vidare badde en och tvd génger innan en intervju kunde ta plats.
De personer vi har intervjuat har primért varit CFO, koncernredovisningsansvarig, Corporate
Finance Manager och Business Controllers.

3.2.3 Genomforande av intervjuer

For att kunna fa si bra information som mojligt valde vi att genomf6ra intervjuerna anonymt
sa att intervjuobjekten inte ska oroa sig over att kédnslig information om foretaget sprids. Av
detta skélet har dven foretagen anonymiserats 1 siffror rérande foretaget samt fétt pseudonym.

Efter urvalsprocessen, som diskuterats ovan, tog grupperna, var for sig, fram de intervjufragor
de ville stélla till respondenterna. Dessa sattes sedan samman till en intervjuguide (se appendix).
Intervjuerna kan beskrivas som semistrukturerade. Det innebér att det finns ett antal pd forhand
formulerade fragor av 6ppen karaktdr. Detta ger respondenten mdjligheten sjdlv utveckla egna
resonemang samtidigt som frdgorna haller intervjun kvar vid &mnet (Bryman och Bell, 2013).
Utdver de fragor vi skickade 6ver fanns forberedda foljdfragor att stilla i de fall det var relevant.
Detta var framforallt for att intervjuaren inte skulle glomma bort att stélla fragor kopplade till
den andra gruppen d@mne. Det fanns siledes ett visst matt av flexibilitet for att lita
respondenterna lyfta de delar av forvarvsanalysarbetet som de sjédlva framholl som intressant.

Studien genomfordes genom kortare telefonintervjuer, vilket i grunden forklaras av tva aspekter,
utover de avgrinsningar vi tidigare behandlat. Dels bedomde vi att det var storre chans att
respondenterna hade mojlighet att medverka i den typen av intervju, dels for att skulle det vara
mojligt att genomfora fler intervjuer. En nackdel med telefonintervjuer dr att respondentens
kroppssprdk och mimik med mera inte kommer fram, men pd grund av bade resurs- och
tidsbegrénsningar var det inte mojligt att genomfora intervjuerna d& fa av respondenterna var
stationerade i Goteborgsomrédet.

Intevjuerna spelades in for att senare transkriberas. Det transkriberade materialet delades sedan
mellan de bagge grupperna.
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Enligt Bryman & Bell (2013) &r intervjuer dr en ldmplig datainsamlingsmetod vid kvalitativa
studier eftersom kvalitativ forskning &r tolkningsinriktad. Detta innebér att tonvikten ldggs vid
hur respondenten uppfattar verkligheten (Bryman & Bell 2013). Eftersom vi ville undersdka
den redovisarnas syn pa @mnet och varfor de véljer att agera som de gor, bedomde vi att det
passade vil in med studiens syfte. Hade vi istéllet genomfort en enkét hade vi troligtvis fatt svar
frén fler foretag, men svaren hade da inte givit oss det djup i resonemangen som en intervju kan

ge.

3.2.4 Sekundirdata

Den sekundirdata som inhdmtats till studien &r dels information fran fOretagens
arsredovisningar och dels den teoretiska litteraturoversikt som presenteras i referensramen.
Informationen fran arsredovisningarna anvindes for att kunna stdlla informationen fran
intervjuerna mot hur de agerar 1 den faktiska redovisningen. Det mgjliggjorde ocksa viss
jamforelse foretagen emellan. Den teoretiska referensramen baserades pa tidigare forskning 1
vetenskapliga artiklar, avhandlingar och annan litteratur. Vi ocksd tagit del av aktuella
regelverk. Sammantaget gav det oss en grundkunskap i dmnet for att kunna formulera
intervjufragor, stilla relevanta foljdfrdgor samt analysera det empiriska materialet.

3.3 Bortfall

Av de 60 foretagen 1 urvalet var det endast 18 som till slut stidllde upp pé en intervju. Séledes
hade vi ett bortfall pd 70 %. En forklaring till detta kan vara att studien olyckligtvis hamnade
under en intensiv period av kvartalsrapportering, vilket flera av foretagen angav som anledning
till att inte kunna medverka. Forklaringarna till bortfallet kan 1 grunden delas upp i1 tva grupper:
de som avbojde av tidsbrist och de som inte gick att komma i kontakt med trots upprepade
forsok.

I och med det stora bortfallet valde vi att 1ata studien ga mer at en kvalitativ studie. Med den
ansatsen upplevde vi dndd att underlaget var tillrackligt for att uppnd méttnad. Utifrdn det
upplever vi att fler intervjuer inte nddvéandigtvis hade bidragit med ett béttre resultat. Ddremot
hade det bidragit till generaliserbarheten 1 studien.

3.4 Studiens trovérdighet

For studiens trovérdighet dr studiens forméaga att méta det den avser att mita en central
diskussion. Vid en kvalitativ ansats dr inneborden av begreppen reliabilitet och validitet inte
lika tydliga som vid en kvantitativ ansats (Bryman & Bell, 2013). Vid kvalitativ forskning gar
begreppen reliabilitet och validitet dessutom sdpass mycket ihop att forskare sédllan anvander
sdllan anvinder begreppet reliabilitet 1 kvalitativa studier. Istillet ges begreppet validitet en
vidare mening, dir det inte bara begrédnsas till insamlingen av data utan istédllet avser hela
forskningsprocessen (Patel & Davidson 2011).

3.4.1 Validitet

Triangulering ar ett begrepp kopplat till datainsamling som enligt Patel och Davidson (2011)
kan ha en betydande roll for studiens validitet. Triangulering kan innebéra att flera olika
metoder anvédnds vid datainsamlingen eller att studien genom valet av respondenter undersoker
ett fenomen utifrin olika aspekter (Patel och Davidson, 2011). I vart fall innebér det att vi har
kompletterat informationen fran intervjuerna med data fran foretagens arsredovisningar. Pé sa
vis har vi kunnat sédkerstélla att det som pastés i1 intervjuerna ocksa ir det som foretaget sedan
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faktiskt redovisar. Vi har ocksé intervjuat ett brett spektra foretag av varierande storlek och med
olika forutsittningar for att skapa en bredare bild av problemet.

For att inte forbise nagot viktigt vid intervjuerna spelades intervjuerna in. Det inspelade
materialet anvindes sedan for att transkribera intervjuerna. Detta gjordes for att pd ett
tillforlitligt sitt kunna arbeta med intervjuerna, bade for att kunna anvénda citat men ocksa for
att kunna sammanstélla resultatet i tabeller. Vi valde att skicka intervjufrdgorna pd forhand for
att ge respondenterna mojlighet att forbereda sig och for att sdkerstdlla att personen 1 fraga
kunde svara pa véra fragor eller om vi behovde prata med ndgon annan person pa foretaget.

Generaliserbarhet dr aspekt som kan generellt kan ifragasittas i en kvalitativ studie (Patel &
Davidson, 2011). I vart fall ar dock antalet studerade foretag hogre én vad som dr normalfallet
vid kvalitativa studier, vilket saledes talar for att resultatet &r mer generaliserbart 4n om urvalet
hade bestétt av ett fatal foretag. Vi valde att lata respondenterna vara anonyma i studien.
Forhoppningen var att detta skulle leda till att de vdgade uttala sig 1 frdgor som annars kan anses
kdnsliga. Under intervjuerna upplevde vi att detta uppskattade av respondenterna och vi
upplevde att det bidrog till att de kunde uttrycka sina personliga dsikter i storre utstrickning &n
om de inte hade varit anonyma.

3.5 Resultat utanfor ursprungligt fokusomrade

En aspekt som vi inte forutsdg var revisorernas inblandning 1 allokeringsprocessen.
Intervjufrdgorna stélldes darfor inte med specifikt fokus pa revisorernas roll, utan den
kopplingen uppenbarade sig forst efter intervjuerna var genomforda och fardigstéllda. Eftersom
att det var en forklaring som forekom frekvent dr det en faktor som vi inte kunde bortse fran
och vi har darfor valt att belysa de resultaten. Den delen av resultatet bor darfor 1asas med detta
1 atanke.
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4. Empiri

I denna del kommer resultatet fran intervjuerna presenteras. Detta kommer framst goras med
hjdlp av citat och tabeller. Viss data dr ocksd hdmtad frdn arsredovisningarna. Inledningsvis
kommer samtliga intervjuforetag presenteras i tabellen nedan.

. Redovisar Redovisar
Pseudonym Omsattning MSEK Antal forvarv Kund- Leverantors-
2014-2016 relationer relationer
Sjukvard 1 >15 000 5-15 Ja Nej
Sjukvard 2 5 000-15 000 5-15 Ja Nej
Sjukvard 3 5 000-15 000 >15 Ja Nej
Sjukvard 4 <5000 <5 Nej Nej
Teknologi 1 <5000 5-15 Ja Nej
Teknologi 2 <5000 <5 Ja Nej
Teknologi 3 <5 000 5-15 Ja Nej
Teknologi 4 <5 000 <5 Ja Nej
Teknologi 5 <5 000 <5 Nej Nej
Teknologi 6 <5 000 <5 Ja Nej
Industri 1 >15 000 5-15 Ja Nej
Industri 2 >15 000 <5 Nej Nej
Industri 3 5 000-15 000 g >15 Ja Nej
Industri 4 5 000-15 000 >15 Ja Nej
Industri 5 >15 000 5-15 Ja Nej
Industri 6 <5000 <5 Ja Nej
Industri 7 <5000 g <5 Ja Nej
Industri 8 <5000 >15 Ja Ja

Tabell 1: Tabellen visar foretagen i studien fordelade efter bransch. Informationen i tabellen dr hamtad
fran foretagens arsredovisningar. Foretagen har delats in i intervaller med anledning av anonymiteten i
studien.
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4.1 DEL 1 — Relationer

4.1.1 Leverantorsrelationer

Nar leverantorsrelationer diskuterats har det varit tydligt att sjdlva relationen 1 sig inte dr av lika
stor vikt, utan istillet handlar det d& om villkoren 1 avtalen med leverantorer. Tre av foretagen
som har uttryckt detta &r Sjukvard 1, Industri 5 och Teknologi 3. Deras syn pé
leverantdrsrelationen tydliggdrs bast genom att aterge tre citat ur intervjuerna med dem:

I vissa fall dr det ju till och med sd att vi inte vill behalla vissa leverantorer utan
att vi vill kéra pa vdara befintliga ddr vi har bdttre avtal.
- Sjukvérd 1

Vi dr ju valdigt stora och har sdkerligen bdttre inkopsvillkor dn en liten
handlare som omsdtter 50 miljoner har, och vi har stora logistiklésningar.
- Industri 5

Vi borjar bli en ganska stor koncern med 15 bolag och i ganska mdnga fall har
vi samma leverantérer i flera bolag. Sd vi har inte gjort ndgot forvirv for att
komma dt en leverantor.

- Teknologi 3

Nar leverantorsrelationen likstélls med det juridiska avtalet med leverantoren tillfor de sdllan
nagot vérde for det forvarvande foretaget. I de allra flesta fall dr det forvirvande bolaget den
storre aktoren av de tva parterna och till foljd av detta héller det forviarvande bolaget det som
sannolikt att deras befintliga avtal med leverantorer &r béttre dn de relationer de forvérvat.

Flera har ocksa uttryckt att leverantérerna dr létta att byta ut. Om leverantoren kan ersdttas med
ett ekonomiskt mer I6nsamt avtal utan att det paverkar kvaliteten pa varan, tjansten eller nagot
annat 1 kundens upplevelse finns det ju uppenbara fordelar med det. Fyra exempel pa foretag
som upplever att deras leverantdrsrelationer &r erséttbara har uttryckt foljande:

Leverantorssidan brukar vi inte blanda in vdildigt mycket for leverantérerna dr
Jju ldttare utbytbara.
- Sjukvérd 1

Man ser vdl inte att det dr ndagot problem att hitta leverantorer som vill sdlja
till en. Det dr lite svarare att fa tag pd nya kunder.
- Teknologi 1

Leverantorsrelationer dr inte det man siktar pa overhuvudtaget [...] Utan det
dr ju kundrelationer, teknikplattformar, varumdrken.
- Teknologi 4
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En leverantor brukar man kunna komma dt dndd. Det dr svdrare att komma dt
kunderna. Sda det har vi inte satt pa det sdttet. Kund dr ndgot man far jaga,
leverantérer jagar oss.

- Teknologi 3

Av intervjuerna att doma tycks flera foretag inte se nagot direkt virde i relationen med
leverantérerna. Men det finns dock tva undantag fran detta; Industri 8 och Industri 3. I deras
fall tycks synen pa relationen med leverantorerna skilja sig helt fran den bild andra foretag
atergett. Ett exempel pa det ar Industri 3 som berittar att det 1 deras fall finns en kvalitetsaspekt
vilket inget annat foretag i undersokningen ndmnt. De uttryckte det som foljer:

Vi har vdildigt mycket relationer bakat mot leverantorer, lika mycket som
framdt. For oss dr det nog lika viktigt att man har bra leverantorsrelationer och
att det dr kvalitet bakdt.
- Industri 3

Dessa tva foretag dr ocksé de enda tva foretagen som uttryckligen anger att leverantorsrelationer
kan vara drivkraften bakom ett forvirv. Detta ligger ocksa 1 linje med att de &r de tvéd foretag
som tycks se ett direkt vérde 1 relationerna. Tva citat som exemplifierar detta ar:

De (kund- och leverantorsrelationerna) dr ju avgérande till att man gor forvdrvet.
De dr ju foretag som sdljer pa marknaden, det kan ju vara leverantérer som dr
viktigast men kan ocksd vara kunder. Om vi inte tycker att det dr positivt sd skulle
vi inte kopa dem. Det dr en avgorande fraga att det finns sadana relationer om vi
koper eller inte. Om det dr ett foretag som dgnar sig at att sdlja industriprodukter,
det dr ju vanlig hos oss, dd dr ju det hela affdiren. Sjdlva tillgangarna kan ju vara
varulager men ofta kunderna. Sa det dr helt avgorande att vi koper dem skulle jag
sdga.
- Industri 3

Det dr ofta att man vill komma dat en relation eller ha ett bolag som har en kontakt
med en kund och sa vill man utoka den. Eller att det finns en leverantor pd en viss
marknad som man vill ha en relation med. [...] Ibland dr det en kundrelation som
styr och ibland en leverantorsrelation.

- Industri 8

Med hénsyn till foretagens anonymitet 1 studien kan inte Industri 3’s verksamhet beskrivas 1
detalj, men det ar tydligt i deras drsredovisning att deras leverantorer dr valdigt viktiga for deras
rorelse. I intervjun med Industri 3 uppger den intervjuade personen att de redovisar
leverantdrsrelationer, men vid ndrmare granskning av arsredovisningen tycks de i sé fall vara
en del av ”0vriga immateriella tillgdngar” alternativt ”agenturer, kundrelationer etc”, da det inte
finns ndgon post for leverantorsrelationer. Industri 8 redovisar leverantorsrelationer men det
utgdr en gemensam post med kundrelationer, vilket gor det omdojligt att urskilja hur stor av
virdet som ar hanforbart till specifikt leverantorsrelationer.
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4.1.2 Kundrelationer

Kund- |n':ma°teriell.a
Pseudonym relationerdr . tll!gangar ,.
drivande forhalland? till
goodwill
Sjukvard 1 JA 0.21
Sjukvard 2 JA 0.67
Sjukvard 3 A 131
Sjukvard 4 NEJ 0,02
Teknologi 1 JA 0.44
Teknologi 2 JA ]
Teknologi 3 JA 0.78
Teknologi 4 A 0.06
Teknologi 5 A ]
Teknologi 6 A ]
Industri 1 A 0.56
Industri 2 JA 0.19
Industri 3 JA 102
Industri 4 JA 0,08
Industri 5 JA 0.89
Industri 6 JA ]
Industri 7 JA 0.23
Industri 8 A 0.77

Tabell 2: Tabellen visar vilka av foretagen som uttryckligen uppgett att kunder eller kundrelationer &r
en huvudsaklig drivkraft. Den hogra kolumnen visar hur allokeringen av virde till immateriella
tillgangar forhaller sig till det virde som hénfors till goodwill. Forhallandet ar uttryckt som vérdet av
immateriella tillgdngar dividerat med virdet pa goodwill. Uppgifterna tabellen avser varden vid
forvarvstillfallet och dr himtad fran foretagens arsredovisningar 2016.
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17 av de 18 intervjuade foretagen har uppgett att en av de huvudsakliga drivkrafterna till att de
gor forvarv dr for att komma at nya kunder eller en ny marknad. Det har utryckts pa olika sétt
men Industri 1 och Industri 5 uttryckte det sahér:

Kunderna dr det som dr huvanledningen till att vi har kopt bolag. [...] Det
brukar vara sa att man vill komma dt en viss marknad da blir det ju kunderna
som Vi inte dr starka pa eller ddr vi inte befinner oss just nu.

- Industri 1

Vi dir ju stora pa marknaden, det dr ju ett sdtt att hitta nya kunder och dels ett
sdtt att hitta nya produkter till sortimentet. I nagra enstaka fall kan det vara
geografiskt men det dr det ju vildigt sdllan, ja geografiskt inom landet kan det
Jjuvara. Om vi inte har en butik i Gdllivare da skulle det kunna vara enklare att
kopa en aktor. Primdrt varfor vi gor forvdrv dr ju for att komma dt produkter,
kunder, marknader.

- Industri 5

Ett annat foretag som har uttryckt att kundrelationer &r starkt drivande i forvérv ar Sjukvard 1.
De menar pa att kundrelationer &r ett sitt att kopa sig in pa en marknad de tidigare misslyckats
att penetrera.

Generellt kan man sdga att det finns tva olika syften med forvirv. Det ena dr
for att komma dt en kundbas som vi inte har. Det andra dr ndr ett foretag har
en vdldigt stark lokal forankring och vi tror att vi kan géra det till ndgot bra
tillsammans med vara distributionsndtverk dven pa andra marknader.

- Sjukvérd 1

En intressant aspekt med Sjukvard 1’s synsétt dr att nir det géller viarderingen for forviarven
under 2016 utgdr det totala virdet pd de immateriella tillgdngarna 21% av goodwill 1
genomsnitt. [ intervjun framkom att det som klassas som “marknad” hénfors inte till
kundrelationer utan till goodwill, trots att de sjdlva uttrycker det som att marknad och kunder i
princip dr synonymt.

Trots att sé gott som alla foretag 1 studien alltsd uppger att kundrelationer &r viktiga och i ménga
fall till och med den huvudsakliga drivkraften bakom forvérvet utgdér de redovisade
kundrelationerna ofta ett 1angt mindre vérde 4n de som allokeras till goodwill. Det vi har kunnat
se 1 var studie dr att det egentligen ar ytterst i foretag som vérderar sjidlva kundrelationen. Det
som redovisas dr ofta avtal, kundlistor och dylikt.

Tvéa av de fa foretag som faktiskt verkar forsoka redovisa den faktiska relationen med de
forviarvade kunderna dr Sjukvérd 3 och Industri 5. Sjukvard 3’s kunder 4r kommuner och ur
deras perspektiv har relationen ett virde de véljer att redovisa trots att de redan har den
kommunen som kunder. De uttrycker sig som foljer:

Ett dilemma vi har dr att i stora kommuner som Stockholm och Uppsala, dem
har vi ju redan en relation med, men om vi da forvdirvar ett bolag som har
relationer med de kommunerna, kan vi da sdtta upp det som ett 6kat virde i
kundrelationer trots att den relationen redan finns i bolaget? Och da gor vi
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bedomningen att vi kan det, for att det olika handldggare och olika hem kan ha
olika traditioner av placeringar mot kommunen. Det kan vara en intressant
frdga, for den dr inte sjdlvklar. Om man har en kund, képer ett annat bolag med
samma kund, kan jag fortfarande ta upp det som en kundrelation. Men det tycker
vi att vi kan for att det kokar ner till enskilda tjdnstemdn hos kommunerna.

- Sjukvard 3

Det dr ju bara en teoretisk ovning eftersom ingen har bedomt att kopa vissa
volymer. Skulle man kopa ett foretag som har avtal om att leverera si och sa
mycket 6ver ett antal dr da skulle det vara en annan virdering. Vi har aldrig
ndgra sddana fall, utan i vara fall har man kunder har man kunder som koper
pa regelbundet basis och har ndgon form av ramavtal och det dr ju de
kundrelationerna vi vdrderar som dnda har ett virde eftersom de flesta
troligtvis fortsdtter att handla efter att vi har forvdrvat dem.
- Industri 5

En annan aspekt som vi har sett paverkar hur forvérvaren ser pa relationen ér vad de forvirvade
relationerna kan bidra med till den 6vriga koncernen. Ett par foretag som ser ett stort virde i
kundrelationerna beréttar att de 1 vissa fall har lyckats skapa synergier genom vad som skulle
kallas for direkt virde genom att silja till de nya kunderna frdn de redan befintliga enheterna.
P4 sa vis bidrar de forviarvade kunderna inte bara med intékter till den forvirvade enheten utan
kundrelationen blir féremal for hela koncernens virdeskapande. Exempel pa detta dr Teknologi
6 och Industri 7.

Vi har gjort vdildigt framgdngsrika forvirv ddr vi forvdrvat bolaget for deras

existerande kunder och sedan lyckats uppsdlja vara andra produkter pa de

kunderna. Det dr vdl de mest [onsamma forvirven om man kan lyckas med det.
- Teknologi 6

Ndr vi gdr igenom de kategorierna som kan ge overvdirde sda har vi kommit fram
till att ndr vi gor forvdrv sd dr det bara kundrelationer som egentligen tickar ut
i slutdndan. Men det blir det i stor sannolikhet i alla forvirv, for det dr ju det vi
dr ute efter, ny geografi, nya kunder som breddar oss och som vi kan dra nytta
av. Da forhoppningsvis om vi koper ett bolag i USA sa kan vi forhoppningsvis
har de ett ging amerikanska kunder ddr vi inte har gdtt in sa djupt och da kan
Vi pd sikt ocksa borja levererar till de kunderna fran andra bolag i koncernen.
Mdnga ganger i vdra forvirv sd har det funnits marknadssynergier kan man
sdga. Ddrmed sa hamnar man i posten kunder, det har vi insett att ddr finns det
ett vdrde.

- Industri 7

I de fall det inte finns ett direkt virde for den 6vriga koncernen tycks vérdet att av relationen
foljaktligen ocksd vara lagre. Nar en forvirvad enhet har ett fatal viktiga kunder som inte kan
utnyttjas av den redan befintliga koncernen verkar det snarare ses som en risk d&n som en
tillgang. Tva foretag som har uttryckts just detta dr Industri 2 och Industri 6. Detta dr ocksa
foretag som har valt att inte redovisa relationer, och framhéller den nyss nimnda problematiken
som den framsta anledningen till det.
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Igen kokar det ner till hur vi besvarar fragan vad dr anledningen till forvirvet,
varfor koper vi bolaget? I mdnga fall kan det vara kundrelationer men inte alltid
och samtidigt sd dr det sa att ett bolag dr vdldigt beroende av en kundrelation,
dd dr den en risk snarare dn en tillgang kan jag tycka.

- Industri 2

Vi ser absolut kund- och leverantorsrelationer som viktiga men mer ur ett
riskperspektiv. Man mdste ju géra en vettig och rimlig undersckning av vad man
kopt for ndgonting. Dd ingar det givetvis att kolla pa de kunder man har och
hur de har utvecklats och om man har tappat eller okat pd kunderna. [...] Det
dr ndagon form av riskanalys snarare dn att bokfora. Om vi sdger att en kund
star for 20% eller 30% av hela bolagets fakturering och den hdr kunden dr pa
vdg ddrifran sa ska man ju givetvis inte betala sdrskilt mycket for bolaget.
- Industri 6

4.2 DEL 2 - Redovisningsval

For att fortsédtta undersoka vilka andra faktorer som kan paverka foretagens redovisning av
relationer, kommer vi i de tre kommande delarna fokusera de redovisningsval foretagen kan
gora inom ramen for IFRS.

Bland véra intervjuer har en tydlig intressekonflikt uppenbarat sig. Vara intervjuobjekt, a ena
sidan, vill gérna identifiera storre andelar som avskrivningsbara immateriella tillgdngar d man
ser goodwill som en riskfylld post. Detta da en stor goodwillpost skapar en utsatt situation om
nedskrivning skulle bli nédvandigt. Samtidigt dr de vdl medvetna om att aktiedgarna, & andra
sidan, stiller pd krav pa uppvisande av resultat och utdelningar.

4.2.1 Redovisarens vilja

Foredrar Ser goodwill

avskrivninga som en risk i
Sjukvard (4) 4 3
Teknologi (6) 1 4
Industri (8) 2 3
Totalt (18) 7 9

Tabell 3: Informationen dr hamtad frén intervjuerna.

I vara intervjuer har det varit tydligt att vara intervjuobjekt halls tillbaka av vad som tros
forviantas av aktiedgarna. Under intervjuerna uppgav sju av vara 18 intervjuobjekt att de
foredrog avskrivningsbara tillgdngar framfor goodwill, dessutom sag nio av 18 goodwill som
en risk 1 balansrdakningen. Det finns alltsa en tydlig vilja frin redovisarens sida att minska risken
1 balansrdkningen genom att allokera virden till avskrivningsbara tillgangar. I intervjuerna har
det varit tydligt att ménga vill undvika en situation dédr en nedskrivning blir oundviklig. Det
skulle leda en stor oférutsedd péverkan pa resultatet, vilket skulle skicka negativa signaler till
marknaden.
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Jag ser mest nackdelar med goodwill. Det far man inte skriva av. Ddrfor tycker
jag ndstan bdttre om kundrelationer och sadant, teknologi och det som man kan
skriva av.

- Teknologi 2

Goodwillen far man ju inte skriva av utan den mdste du dd utsdtta for en
provning sd dr det ju en osdkerhetspost.
- Teknologi 4

Det ju naturligtvis risker att satsa mycket pa goodwill i och med att det inte
skrivs av, tillslut mdste det ju forsvaras.
- Teknologi 6

Generellt sett vill man ju ha en sa liten balansomslutning.
Sjukvard 1

Samtliga av intervjuobjekten frdn sjukvardsforetag uppger att de personligen fOredrar
avskrivningsbara immateriella tillgangar framfor goodwill, det gar inte att se lika tydliga trender
1 ndgon av de andra branscherna. I foregdende delar pavisades att flera foretag framhéller
kunderrelationer som drivande till att forforvarven gors. Trots att redovisaren dessutom ménga
ganger uttrycker en tydlig vilja att identifiera immateriella tillgdngar och skriva av dessa 6ver
tid, tycks det finnas andra faktorer som haller allokeringen tillbaka. En sddan faktor kommer
behandlas kommande del.

4.2.2 Aktiemarknadens paverkan

Varderar Namner att

med hansyn avskrivning Féredrar ett

till nyckeltal stor resultat jamnare resultat
Sjukvard (4) 4 2 2
Teknologi (6) 2 4 1
Industri (8) 5 3 0
Totalt (18) 11 9 3

Tabell 4: Informationen ar hamtad frén intervjuerna

Som tidigare ndmnt utgdr kundrelationer en liten del av Gvervirdet. Leverantorsrelationer
aterfinns endast 1 ett av de undersokta foretagen. Svaret till detta tycks, med utgangspunkt i vara
intervjuobjekt svar, vara att virdering och redovisning anpassas for att tillfredsstélla vad de tror
att deras aktiedgare samt potentiella investerare vill se. I nio av véra intervjuer nimns att
allokering av immateriella tillgdngar stor resultatet och 11 av vara 18 intervjuobjekt uppgav att
man aktivt tdnker pd nyckeltal som réintabilitet, utdelning, resultat, och EBIT redan vid
allokering av forvérsvérden.
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Ndr amortisation 6kar pdaverkar det EPS, alltsa earings per share, vilket i sin
tur paverkar utdelning. Sd dd gillade inte folk att vi skrev av sa mycket.
— Sjukvérd 3

Sen dr vi ju ett borsbolag sa om det dr ett storre forvdrv sd far vi ju inte helt
forddrva nyckeltal och ekonomiska mal som vi jobbar med, ddr maste vi forséka
se till att det fungerar ocksd i den virlden. Och det dr klart, lever man i vinst
per aktie bitar och lever man i andra marginal frdagor ocksad sa det dr klart vi
givetvis ocksd dr, Vi tittar pad vilka effekter far det hdr rent taktiskt ndr det gdller
den typen nyckeltal.

— Industri 7

Nackdelen dr ju att vi skriver av pd dem sa att vi forsimrar vart resultat.
— Industri 4

Det dr ju som sd att man som ett noterat bolag, eller som ett bolag generellt,
sd jamfors man ju med andra bolag.
- Sjukvard 4

Det ar tydligt att befintliga samt potentiella aktiedgare padverkar de redovisningsval foretagen
gor. Endast 1 tv av véra intervjuer tillkdnnages att man inte aktivt tinker pa nyckeltal vid
virdering av immateriella tillgdngar. En tydlig medvetenhet finns siledes kring behovet att
tillfredsstilla en aktiedgares forvantan pa resultat, utdelning och 6kad aktiekurs. I tre av vara
intervjuer argumenteras dock for fordelarna med avskrivningsbara immateriella tillgangar 6ver
goodwill. De menar att d&ven om resultat blir lagre blir det jamnare 6ver tid och dirmed mer
forutsdgbart, vilket torde foredras av aktiedgare och externa intressenter da risken for stora
framtida nedskrivningar minskar. Aven om ménga av vara intervjuobjekt ser bide for- och
nackdelar med att allokera véarden till avskrivningsbara immateriella tillgangar har vi sett att det
finns en underliggande frustration hos flera redovisare kring beslutets paverkan.

Det som blir lite bisarrt egentligen, detta ska inte paverka ndagon. Detta dr bara
ren disclosure, bara ren bokforing. Problemet dr, det har en viss tendens att
paverka dnda. Problemet dr att investerarna dr inte sa sofistikerade, det dr
grundproblemet.

- Industri 1

Av de intervjuade foretagen var det tva som inte hade nagon utdelning f6r 2016 och tre som
inte publicerade nigon utdelningspolicy. Resterande foretag hade alla en utdelningspolicy
baserad pé nettoresultat, med méal omkring 30-50 procent av nettoresultatet. Intervjuobjektet
vid bdda foretagen som avstod utdelning foredrog avskrivningar, sag goodwill som en risk 1
balansrikningen och rddfrdgade revisorn under virderingsprocessen.

Vi har gatt fram och tillbaka. Det som dr intressant med forvirvsanalys dr hur
det har fordndrats over tid i resultat- och balansrdkningen beroende pa hur
dgarsituationen ser ut. Nér vi var dgda av riskkapitalister var det vildigt tydligt,
for de bryr sig bara om tvd saker: EBITDA och fritt kassaflode. Sen vi gick pd
borsen. [...] Ndr amortiseringarna okar paverkar det EPS, alltsa earings per
share, vilket i sin tur pdaverkar utdelning. Sa da gillade inte folk att vi skrev av
sd mycket, for det paverkade EPS och i forlingningen deras utdelning. Sa nu
har man liksom svdngt tillbaka igen till att det ska vara goodwill igen, kolla pa
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vara konkurrenter sa har de ofta en vdildigt hog andel Goodwill. Trenden bland
borsbolag dr ju att goodwill dr okande. Och det dr ju for att det dr lockande
utifran ett utdelningsperspektiv. For alla bolag mdste ju ha en utdelningspolicy,
dven om den i vissa fall dr vag. Vi har ju exempelvis 30 % av net earnings. Har
vi da stora kundrelationer, kommer det leda till avskrivningar vilket leder till
ett ldgre resultat, ldgre net earnings, vilket i sin tur leder till ldigre utdelningar
och det gillas inte. Det dr ju liksom en avvdgning ddr, fast det borde egentligen
inte finnas utrymme for sadana avvdgningar. Det negativa med IFRS dr att
egentligen ska man inte kunna svinga fram och tillbaka. Det ska ju vara vad
det faktiskt dr. Man ska ju inte en dag kunna sdga ” det hdr dr goodwill” och
sen ndsta dag "vi ska inte ha sa mycket goodwill, sa det hdr dr kundrelationer”.
Sd ska reglerna inte se ut. Det dr sa himla mycket godtyckligt i det hdr.
- Sjukvard 3

Fallet Sjukvard 3 visar hur tydligt foretag sjdlva kan vilja att identifiera och vérdera
immateriella tillgdngar utifran incitament som paverkar. Aven Industri 5 har tidigare varit igda
av ett riskkapitalistbolag och vittnar om hur dgarstrukturen paverkar viarderingsprocessen. Det
ar valdigt tydligt att flexibiliteten som finns i [FRS mer &n gérna utnyttjas av foretagen pa mest
gynnsamt vis. Det tycks ocksa vara tydligt att det dr enkelt att 1ta virderingsprocessen
fordandras nir mélen dndras. Det gar alltsa att under samma regelverk och som samma foretag
med samma forutsdttningar vilja hur varderings- och allokeringsprocessen ser ut beroende pa
den radande dgarstrukturen 1 det forvirvande foretaget.
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4.2.3 Revisorernas paverkan

Revisoren har

tagit fram
Radfragar varderingsmod
revisoren ell
Sjukvard (4) 2 0
Teknologi (6) 4 3
Industri (8) 3 2
Totalt (18) 9 5

Tabell 5: Informationen dr hamtad frén intervjuerna.

Inledningsvis vill vi till denna del av var studie fortydliga att detta inte var ndgot vi specifikt
frigade efter utan ndgot som dok upp 1 manga intervjuer dnda. Darfor vill vi papeka att
informationen vi fétt kring detta ej kan antas vara sa utforlig som den skulle kunna vara.

[ fem av védra 18 intervjuer framfors det att foretagets revisionsbyrd har tagit fram
viarderingsmodeller som anvinds vid upprittandet av forvarvskalkyler. Utdver detta anger
hilften av véra intervjuobjekt att fOretagets revisor eller revisionsfirma radfragas under
varderingsprocessen.

Dd har vi ett spann som vara revisorer har sagt att i den hdr branschen sd ligger
den hdr allokeringen pa ungefdr det hdr.
- Industri 4

Sen skickar vi det till vara revisorer for att fd klartecken pa att det verkar vara
en rimlig bedomning.
- Sjukvard 1

Lite diskussion med vdra revisorer om de storre punkterna.”
- Industri 7

Ja, och det brukar ju oftast vara sa att revisorerna kommer och tycker till.
- Teknologi 5

Eftersom detta 4r samma byrd som sedan ska godkénna foretagets arsredovisning finns tydliga
uppsat att folja rekommendationerna snarare dn att géra en egen objektiv viardering.

Vissa foretag visar dock att det finns en viss medvetenhet kring att ens egna revisor inte bor
vara inblandad i den hér typen av rddgivning.

Sd kan det ju inte fungera i redovisningsvdrlden utan det mdste ju vara en
oberoende bedomning som sedan dessutom revisorsgranskas.”
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- Teknologi 4

Sd vid varje forvirv gar de igenom den. Med expertis fran PWC. Inte
revisionssidan dd for de kan ju inte radgiva, men annan expertis inom PWC
pd forvdrvanalyser.

- Teknologi 3

Trots detta hidvdas det manga ganger att revisorn eller revisorns byrd radfrdgas under
varderingsprocessen. Utover detta har alltsd revisionsbyrd méinga ginger varit med i
framtagandet av varderingsmodellerna. Da detta inte var ndgot vara intervjuer fokuserade pa ar
det mycket mdjligt att flera foretag gor pd detta vis men att det inte nimndes 1 vara intervjuer.
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5. Diskussion

Att foretag hanterar redovisningen av kund- och leverantorsrelationer olika ér tydligt. Det den
hir studien har undersokt dr framforallt anledningarna till varfor det &r sa. I det hér avsnittet
kommer vi diskutera véra ovan presenterade resultat genom att koppla det till tidigare
forskning.

5.1 Leverantorsrelationer

Resultatet ligger 1 linje med flera tidigare studier pa omradet. Kvalitetsaspekten som Industri 3
pekar pa har exempelvis Cojohari (2014) belyst som potentiella vinster med ett vilintegrerat
samarbete med leverantorer. For de tvd fOretag som uttryckligen vérdesitter
leverantdrsrelationen har de 1 princip likstéllt virdet av de relationerna med kundrelationerna.
Detta ligger 1 linje med forskning som pdvisar hur viktiga den typen av relationer kan vara,
exempel péd det dr Hakansson and Snehota (1995) och Galbreath (2002). Tidigare studier har
pavisat att det dr sdllsynt med leverantorsrelationer i redovisningen. I vér studie har en av de
mest tydliga tendenserna varit hur just ovanligt det dr att leverantérer 6verhuvudtaget dr en
fraga for foretagen. Detta ligger framforallt 1 linje med Agndal och Nilssons studie (2010) dir
det var tydligt att leverantorsrelationer vérdesétts 1 forhallanden som karaktériseras av ett par
sdrskilda faktorer.

Miénga av véra intervjuobjekt menar att deras egna foretag troligtvis ofta har béttre
leverantdrsavtal sedan tidigare men ocksé att leverantorer &r ersdttbara. Detta har ocksé tydliga
kopplingar till litteraturen. Det foretagen ger uttryck for nir de uppger att leverantorerna ar létta
att ersitta gdr att likstdlla med det som Agndal och Nilsson (2010) kallar switching costs. I
dessa fall dr kostnaden att byta leverantor lag vilket dirmed minskar vérdet pa de forvirvade
leverantorsrelationerna. Det enda av de intervjuade foretagen som redovisar
leverantdrsrelationer menar ocksa att deras produkt ar vildigt unik och att leverantérerna ibland
kan vara den drivande faktorn vid forvérv. Detta skulle tyda pé att switching costs hir dr hogre
samt att relationerna har varit mer ldngvariga.

5.2 Kundrelationer

Att kundrelationer dr viktiga rdder det inga tvivel om. Dels har tidigare forskning pavisat detta,
dels blev det tydligt under intervjuerna. Det tycks dock finnas en diskrepans mellan hur viktigt
foretagen uppger kunder vara for forvarvet och det faktiska vérdet som allokeras till
kundrelationer. Forbes (2007) belyser dels vikten av kundrelationer men han framfor ocksa
kritik mot tillforlitligheten 1 de vérderingsmetoder som stdr till buds. En forklaring till
diskrepansen kan vara kopplat till problematiken och svéarigheten att identifiera och virdera den
typen av tillgdngar. Castedllo & Klingbeil (2010) menar att 1 branscher dir det finns tydligare
avtal, kundstockar och dylikt ocksé allokeras ett hogre virde. Att foretag allokerar mer da
tydliga avtal, kundstockar, och dylikt finns dr &ven nigot var studie visar tydligt.

Mycket av den tidigare litteraturen sdrskiljer sidllan pa kundrelationer och leverantorsrelationer,
dé den ena aldrig finns utan den andra. Utifran vara intervjuer ar det dock tydligt att dessa inte
ar att likstdlla. Framforallt finns stora skillnader 1 synen pd dem. Med utgangspunkt i det
forviarvande foretaget finns det, 1 de flesta fall, en tydlig asymmetri 1 maktbalansen dir det da
oftast dr koparen som sitter 1 den starkare positionen.

31



5.3 Redovisarens vilja

Dé foretag ofta har finansiella mal drivs ledningen av att uppné dessa, ibland stdr malen i strid
till varandra vilket leder till prioriteringar och kompromisser (Dechow et al., 2010). Detta kan
leda till att redovisarens egna vilja hamnar ur fokus. I manga av vara intervjuer har redovisarens
vilja uppdagats, trots detta har aktiedgarens dnskan varit 1 fokus och lyfts som det viktigaste
intresset for foretaget. 1 linje med Eccles et al. (2001) argumenterar dock tre av vara
intervjuobjekt for ett jimnare resultat over tid som en produkt av hogre andel avskrivningar
men dd ocksd mindre risk for nedskrivning. Genomgéende har dock samtliga intervjuobjekt
framhallit att resultat méste bli bra for att utdelning 1 sin tur skall kunna héllas hogt.

Bugeja & Loyeung (2015) visade att efter inférandet av IFRS 1 Australien utnyttjade foretag
fordelen med att slippa skriva av goodwill vilket ledde till att andelen goodwill 6kade markant
1 balansrdkningen hos foretag med incitament att maximera vinst. Detta tydliggérs genom
argument om att avskrivning pdverkar resultat och utdelning, métt som inte ar ovanligt att
basera foretagsledningens bonusar pa. Allra tydligast blir detta 1 fallet Sjukvérd 3 dér den
procentuella allokeringen ser helt olika ut néir foretaget dr 4gda av ett riskkapitalbolag och nér
foretaget sedan ligger pd borsen.

Vidare kan en anledning till att intervjuobjektens vilja om en mer defensiv redovisning halls
tillbaka vara foretagsledningens incitament. Merchant & Van der Stede (2012) menar att
foretagsledningens bonussystem ofta kan ligga i linje med vad aktiedgare vill at, nimligen ett
bra resultat samt en tillfredstillande utdelning. Dd vi inte har nagot underlag pd hur de
intervjuade foretagsledningarnas bonussystem ser ut kan vi inte dra nagra slutsatser kring detta
utan endast, med stod fran litteraturen, anta att dessa ofta dr knutna till nyckeltal som beror
resultat och réntabilitet. Om sé ar fallet finns tydliga incitament till att undvika allokering frén
goodwill for att gynna sin egna bonus. Vidare rapporteras det minga génger i1 arsredovisningar
att ledningen dger aktier i1 det egna foretaget, vilket d&ven detta skulle ge tydliga incitament till
att halla redovisarens vilja om hogre avskrivningar tillbaka.

5.4 Aktiemarknadens paverkan

I studien har det hos respondenterna funnits ett genomgéende fokus pa aktiedgarnas intressen.
Det ér tydligt att foretagen ofta har dem 1 atanke i varderingssituationer och da 1 synnerhet hur
varderingen paverkar nyckeltal kopplat till resultat och utdelning. Vidare finns det i ménga fall
en medvetenhet om de signaler som sdnds till aktiemarknaden som ett resultat av vérderingar.
Allra tydligast blir detta 1 fallet Sjukvard 3 dér den procentuella allokeringen ser helt olika ut
ndr foretaget dgdes av ett riskkapitalbolag och nér foretaget sedan slutet av 2015 ar borsnoterat.
Har blir det véldigt uppenbart att en medvetenhet finns kring aktiemarknadens férvéntan och
dven hénsyn tas till detta i redovisningen.

IFRS ir 1 grunden principbaserat vilket skapar en risk i samband med foretagets incitament och
redovisningens inverkan (Bugeja & Loyeung, 2015; Wennerberg & Carlsson 2006). I de fall da
foretagsledningen dger aktier 1 det egna foretaget finns tydliga incitament att redovisa och driva
foretaget pa ett sitt som gynnar aktiedgare kortsiktigt istillet for langsiktigt (Merchant & Van
der Stede, 2012). Att allokera en storre andel som avskrivningsbara immateriella tillgdngar ger
hogre avskrivningar vilket kortsiktigt pdverkar resultatet och dven flera nyckeltal. Alternativet
att allokera mer till goodwill ger mindre avskrivningar men storre risk da effekten av en
nedskrivning blir storre (Keating & Zimmerman, 2000). En studie pé australienska foretag efter
inforandet av IFRS visar att foretag med incitament att maximera vinst tydligt allokerade storre
andelar till goodwill (Bugeja & Loyeung, 2015).
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Det &r tydligt att aktiemarknaden 1 vildigt stor utstrickning pdverkar allokerings- och
varderingsprocessen under virderingsprocessen, samtidigt dr det ocksa tydligt att foretagen
kanner till den asymmetriska informationsférdelningen mellan foretag och intressenter som inte
sdllan anvénds. Industri 1 menar bland annat att investerare inte ar sérskilt sofistikerade vilket
ligger helt i linje med vad Holthausen (1990), d&ven om foretagen inte ndmner det sjdlva ar det
markbart att signalteori anviands for att bygga en positiv bild kring foretaget mot intressenter.

5.5 Revisorernas paverkan

Under véra intervjuer ndamnde hilften av intervjuobjekten att foretagets revisor eller revisorns
byrd rddfragas under varderingsprocessen, vidare uppgav ungefér en tredjedel att foretagets
revisor eller revisorns byrd hjélpte till att ta fram de virderingsmodeller som anvéinds vid
forvérven. I vissa fall har till och med vara intervjuobjekt fitt ett spann om hur mycket som
bors allokeras till olika poster néir foretagets revisor eller revisorns firma har radfrdgats. En
kinesisk studie visar att revisionsbyrder har inflytande 6ver deras klienter pa den kinesiska
marknaden, framforallt de storre internationella byraerna (Zheng & Li, 2010). Det kinesiska
regelverket f6r redovisning bygger 1 grunden pé IFRS IFRS (Forsberg & Ojala, 2014), de stora
internationella revisionsbyraerna finns dven representerade i Sverige. Revisorslagen sdger
dessutom att varken revisorn eller ndgon 1 dennes nétverk inte ska bistd rddgivning 1 frdgor som
inte har med revisionsverksamheten (SFS, 2001:883):. Eftersom det sedan &r revisorn som ska
godkdnna &rsredovisningen finns tydligt incitament att folja rddet som har getts under
varderingsprocessen och att da viarderingsprocessen blir véldigt deterministisk, detta skulle da
alltsa leda till att virderingen inte blir opartisk och kanske heller inte sa vl genomford som den
annars kunde bli.

Da redovisningen till viss del bygger pé praxis blir detta en lustig situation. Efter tillrdckligt

manga rekommendationer och rdd frdn revisorns sida dr det inte lidngre endast en
rekommendation eller ett rad, det har nu ocksé blivit praxis och sanning.
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6. Slutsats

Inledningsvis definierade vi vara problemfragor enligt f6ljande;

e Varfor viljer foretagen att redovisa respektive inte redovisa relationer?

e Vilka underliggande faktorer paverkar beslutet att virdera kundrelationer och
leverantorsrelationer vid forvérv?

e Hur ser synen pd kund- respektive leverantorsrelationer ut hos foretagen?

Vad vi 1 vér studie fann var att det tycks finnas en diskrepans mellan hur viktiga kundrelationer
pastas vara och hur mycket av 6vervérdet som allokeras dit, da det allokerade virdet i foretagens
redovisning &r relativt 1gt. 1 studien framhéller ofta de undersokta foretagen kundrelationer
som viktiga och att de 1 manga fall dr en drivande faktor till att rorelseforvérv gors. Detta dr en
forklaring till varfor kundrelationer ofta tas upp 1 redovisningen. I de fall da tydliga avtal och
kundstockar eller dylikt finns, tycks det 6ka allokeringen av avskrivningsbara immateriella
tillgangar.

Vad det giller leverantorsrelationer ses dessa nistintill aldrig som en drivande faktor for
rorelseforvirv. De flesta av vara intervjuobjekt ser dessa som utbytbara och att de darfor saknar
vérde, vilket ocksa forklarar varfor de séllan forekommer i1 redovisningen. Det tycks alltsa
finnas en markant skillnad mellan synen pd kundrelationer och synen pa leverantdrsrelationer.

Forutom de rent redovisningsmaéssiga forklaringarna har vi sett att finns andra faktorer som
paverkar allokeringsprocessen. Den tydligaste faktorn dr den intressekonflikt som finns mellan
balansrisk och resultatmaximering. Ménga av vara intervjuobjekt foredrar att allokera hogre
varden till avskrivningsbara tillgdngar och en 1 6vrigt mer defensiv redovisning for att pa sa sétt
minska risken i1 balansrdkningen. P4 andra sidan om intressekonflikten star aktiedgarnas
forvintan om uppvisande av resultat, utdelning och 16nsamhet. Deras paverkan verkar uppmana
till en mer aggressiv redovisning dir goodwill premieras framfor avskrivningsbara tillgdngar
som stor resultatet och sedermera utdelningen. Aktiedgarnas intresse visar sig ofta viga tyngst.

Vad vi mer upptickte var revisorernas inbladning i processen, detta var dock inget vi fran bérjan
hade fokus pé och dérav blev underlaget ndgot tunt. Resultaten var dock for intressanta for att
inte belysa. Vad vi har sett dr att revisorerna manga ganger, pa ett eller annat sétt, har varit
inblandade 1 viarderingsprocessen och 1 ménga fall ocksd troligen paverkat utfallet av
allokeringen och vérderingen.

Det principbaserade regelsystemet argumenteras hoja jaimforbarheten da foretag pa ett mer
arligt sdtt ska kunna spegla sitt foretags verklighet, denna studie finner att flexibiliteten i
regelverket snarare himmar jamforbarheten under varderings- och allokeringsprocessen. Detta
tydliggors 1 fallet Sjukvard 3 dér vérderingen av relationer vid forvérv sig helt annorlunda ut
da dgarstrukturen forandrades.

6.1 Studiens bidrag

Denna studie bidrar till den del inom dmnet redovisning som 1 huvudsak beror allokering av
immateriella tillgdngar dar omfattande forskning fortfarande saknas. Ett antal tidigare studier
behandlar dock immateriella tillgngar. Denna studie tillfér djupare forstaelse for
problematiken kring redovisning av kund- och leverantorsrelationer samt hur andra faktorer &dn
de rent redovisningsmissiga influerar redovisningen. Denna studie bekréftar delvis tidigare
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forskning kring vilka aspekter som paverkar besluten att allokera vérden till kundrelationer och
leverantdrsrelationer men bidrar ocksa med en bild 6ver hur externa intressen paverkar
redovisarnas val. Vidare visar denna studie dven pé att det principbaserade regelverket 1 vissa
fall kan himma jamforbarheten inte bara foretag emellan utan dven for enskilda foretag Gver
tid.

6.2 Forslag till fortsatta studier

Under studiens géng har flera intressanta &mnen uppenbarat sig. Det forsta av dessa dr en
djupare kartliggning av revisorernas paverkan pa allokeringsprocessen. Detta dr ndgot som vi
har sett 1 var studie men som inte var vart ursprungliga fokus. En djupare studie i det @mnet
skulle séledes kunna bidra med en tydligare bild av hur deras inblandning influerar
redovisningen och situationen egentligen ser ut med deras objektivitet. En studie ddr man inte
bara intervjuar revisorer utan dven de kringliggande tjdnster som oftast finns for att se hur dessa
paverkar varandra pa det egna kontoret i dessa fragor.

En mer djupgéende studie av flera personer inom samma foretag hade kunnat bidra med en bild
av hur synen pa allokering av immateriella tillgingar ser ut beroende pa vilken position i
foretaget personen 1 frdga har. Detta skulle kunna bidra med kunskap kring hur incitamenten
till att maximera resultatet influerar ledningens syn pd avskrivningsbara tillgdngar kontra
goodwill men dven tydligare kartldgga den interna intressekonflikt vi tycks se.
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Appendix

Intervjufrdgor

1. Hur ser processen ut nér ni uppréttar en forviarvsanalys?

- Hur ser arbetet ut?

- Vad borjar man med? Finns det ndgon slags arbetsordning?

2. Hur ser era riktlinjer/policies ut vid uppréittandet av forvarvsanalys?

- Skulle du sdga att de dr strikta eller ger mycket utrymme for bedomningsfrihet?

- Skulle du sdga att riktlinjerna f6ljs noga?

- Finns det specifika undantag da riktlinjerna inte f6ljs?

3. Varfor genomfordes dessa/detta forvéarv?

- T.ex. om forvirven har gjorts for att fa nya kunder/produkter eller om det gors for att ta del
av synergier, kunskaper, teknologi osv?

4. Vilka relationer har ni férvirvat? Kund och/eller leverantorsrelationer

- Vilka har ni redovisat?

- Kan ni beskriva dem?

- Ar de kopplade till slutkonsument eller bestar den av relationer till andra foretag?

- Hur lange tror ni dessa kommer kvarsta?

5. Hur viktiga &r de forvirvade relationerna med leverantdrerna? Hur viktiga dr de forvirvade
relationerna med kunderna?

- Hur starka, 1angsiktiga (eller projektbasis), viktiga for foretagets fortlevnad, svért/latt att fa
nya etc

- Ménga sma relationer eller {4 stora

- Var befinner det forvirvade foretaget sig 1 vardekedjan?

6. Hur redovisas de relationer som det forvarvade foretaget har? Om de inte redovisas, varfor
inte?

- Ser ni nagra for- och nackdelar med att redovisa relationer?

7. Hur ser ni pa betydelsen av rorelseresultat kontra balansposter?

- Ser ni nagot virde 1 att kunna redovisa mer respektive mindre som goodwill ndr det kommer
till avskrivningar och nedskrivningar?

Om upprittandet av forvirvsanalysen outsourcas:

8. Vilka direktiv 1dmnas till uppdragstagaren och vilken mojlighet har ni att paverka deras

arbete?
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