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Sammanfattning
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Forfattare: Jenny Liesén och Amanda Sjdberg
Handledare: UIf Nilsson
Titel: Identifiering av forvarvade relationer

Bakgrund och problem: Redovisning av kund- och leverantdrsrelationer vid rorelseférvérv
ar ett omrade dar regelverket mojliggor att subjektiva bedémningar ligger till grund for
redovisningen. Samtidigt blir relationer alltmer nddvandigt for att kunna konkurrera i dagens
foretagsklimat. Regelverkets mojliggorande av beddmningsfrihet samt relationernas
abstrakthet har lett till att foretag redovisar olika, vilket strider mot det grundldggande syftet
med redovisningen: att lika foreteelse ska redovisas lika. Pa dessa grunder ar det nodvandigt
att ta reda pa vilka bakomliggande faktorer som paverkar foretagens val att redovisa
respektive inte redovisa kund- och leverantdrsrelationer.

Syfte: Att ta fram propositioner for vad som kan paverka beslutet angaende redovisning av
kund- och leverantorsrelationer.

Avgransningar: Studien har avgransats till noterade svenska foretag som redovisar enligt
IFRS standarder perioden 2005-2016 och har genomgatt minst ett rorelseforvarv under de
senaste fem aren. Studien har ocksa avgransats till att utga fran det forvarvande foretagets
perspektiv.

Metod: Studien har en kombinerad kvantitativ och kvalitativ ansats, med storst vikt vid den
kvalitativa ansatsen. Datainsamlingen har skett genom kortare telefonintervjuer med 18
stycken vél utvalda foretag fran tre olika branscher. Materialet har sedan anvénts for att ta
fram propositioner for vad som kan paverka beslutet att redovisa relationer.

Resultat och slutsatser: Elva propositioner har tagits fram for att svara pa fragan om vilka
faktorer som ligger bakom beslutet att redovisa respektive inte redovisa kund- och
leverantorsrelationer. Beslutet kan sagas paverkas dels av det forvarvande och det forvarvade
foretagets karaktar men ocksa av anstélldas, dgares och externa radgivares asikter och viljor.

Forslag till vidare studier: Fortsatt forskning med bade kvalitativa och kvantitativa ansatser
foreslas. Genom fler kvalitativa studier kan andra branscher studeras och nya faktorer
undersokas. Aven relevansen av redovisningen av kund- och leverantérsrelationer kan
undersokas. Genom kvantitativa studier kan de framtagna propositionerna anvandas som
hypoteser for att ta fram statistiskt sakerstéllda samt mer generaliserbara slutsatser.

Nyckelord: Kundrelationer, Leverantorsrelationer, Rorelseforvarv, Immateriella tillgangar
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1. Inledning

Detta kapitel inleds med en bakgrundsbeskrivning av studiens &mne. Utifran bakgrunden
utvecklas en problemdiskussion vilken mynnar ut i studiens syfte och fragestallning. Studien
avgransas och disponering av fortsattande kapitlen presenteras. Kapitlet avslutas med en
definiering av centrala begrepp.

1.1 Bakgrund

Enligt det géllande regelverket IFRS ska upparbetade relationer inom det egna bolaget inte
identifieras som tillgangar. Identifieras ska daremot de forvarvade relationerna, eftersom
dessa blir anskaffade i och med forvarvet (1AS 38, punkt 35; IFRS 3, punkt 13). Det &r alltsa
bara vid forvarv som identifiering och vardering av kund- och leverantorsrelationer ska goras.

For att undersoka de svenska borsforetagens redovisning av kund- och leverantorsrelationer
kravs forst och framst en utlaggning kring relationernas betydelse i dagens foretagsklimat.
Reglerna for hur vardeskapande gar till har férandrats under tvatusentalet. Fran att foretag
varderats utifran deras materiella tillgangar, till dagens verklighet dar kunskap och andra
immateriella varden ar av hogre betydelse — inte minst relationerna. Foretag verkar inte i
isolation. Relationer med leverantorer, kunder, anstéllda, partners med fler blir alltmer
viktiga. Det ar genom dessa strategiska allianser som framgang nas (Galbreath 2002). Idag
konkurrerar inte varje foretag for sig, utan istéllet konkurrerar foretag i form av grupper.
Detta faktum tvingar foretagen att inga relationer (Cojohari 2014).

Ett foretags framsta relationer ar dem de har med sina kunder och leverantérer.
Kundrelationer ar en viktig immateriell tillgang for varje foretag, kanske den allra viktigaste.
Utan kunder kan ett foretag inte vara verksamt eftersom det &r kunderna som mojliggor vinst
och tillvaxt (Forbes 2007). Leveranttrerna utgor en betydande del av foretagets vardekedja.
Vardekedjan kan ses som ett ndtverk av olika avdelningar dar den gemensamma uppgiften ar
att ratt slutprodukt ska komma i ratt mangd, i ratt tidpunkt och till ett sa lagt pris som mojligt.
Vardekedjan har historiskt betraktats som nagot som ligger utanfor foretagets kontroll, men
faktum &r att foretag har stor moéjlighet att skapa ett effektivt natverk (Galbreath 2002).

Rorelseforvarv har blivit en alltmer utbredd strategi for foretag att véxa. FOrvérv ses som en
strategi for att ta Over det forvarvade foretagets marknadsposition och immateriella tillgangar;
daribland dess kund- och leverantorsrelationer (Anderson, Havila & Salmi 2001). Vid
rorelseforvarv kan hoga varden pa kundrelationer identifieras som en del av forvarvet. Dessa
varden ar betydelsefulla eftersom de kan paverka foretagets framtida vinster (Castedello &
Klingbeil 2010).



Att forvarva ett foretag genom ett rorelseforvarv ér ett satt att inga en strategisk allians med
ett annat foretag (Bosecke 2009). Det forvéarvande foretaget och det forvarvade foretaget
ingar da en direkt relation med varandra (Anderson, Hakansson & Johanson 1994; Gulati
1998; Hakansson & Snehota 1995). Det forvarvande foretaget kan ocksa finna nya vardefulla
relationer i det forvérvade foretagets kunder och leverantorer (Castedello & Klingbeil 2010).
Denna studie &mnar undersoka hur det forvarvande foretaget resonerar kring samt redovisar
dessa forvarvade kund- och leverantdrsrelationer.

1.2 Problemdiskussion

Nar foretagsklimatet forandras maste aven regelverket for redovisningen anpassas, da syftet
med regelverket &r att forbattra jamforbarheten och transparensen i foretagens finansiella
rapporter (Falkman & Lundqvist, 2016). Problemet uppstar da de forvarvade relationerna ska
redovisas. Immateriella tillgangar, till skillnad fran materiella tillgangar, ar pa grund av sin
karaktar svara att identifiera och vardera. Dessutom &r IFRS ett principbaserat regelverk,
vilket leder till bade for- och nackdelar i redovisningen. Férdelarna ar att foretag kan anpassa
reglerna till sin egen verksamhet och darmed spegla den pa ett mer rattvisande sétt.
Nackdelarna &r att reglerna blir tolkningsbara vilket kan leda till att de tillampas olika. De
immateriella tillgangarnas komplexitet samt principerna i IFRS 3 ger foretagen
handlingsfrihet vid identifiering och vérdering av immateriella tillgangar. Detta resulterar i att
tva foretag i samma situation kan valja att redovisa kund- och leverantérsrelationer pa helt
olika satt (Rehnberg 2012).

Mer specifikt ska foretag i samband med ett forvarv identifiera och vérdera de forvéarvade
bolagets tillgangar och skulder, enligt standarden IFRS 3. Detta ska dven goras med de
tillgangar som &r internt upparbetade i det forvarvade bolaget; daribland kund-och
leverantorsrelationer. Den del av kopeskillingen som inte gar att hanfora till specifika
tillgangar och skulder blir goodwill (Marton, Lundqvist & Pettersson 2016). Komplexiteten i
de immateriella tillgdngarnas identifiering och vardering innebar att foretag far en
handlingsfrihet vid avgdrandet om relationerna ska redovisas separat eller om vardet ska
hanforas till goodwill (Rehnberg 2012). Eftersom separat redovisade immateriella tillgangar
hanteras annorlunda &n goodwill (Marton et al. 2016), blir detta problematiskt (Rehnberg
2012). Immateriella tillgangar skrivs av medan goodwill nedskrivningsprovas (Marton et al.
2016).

Foretagens variation i redovisningen leder alltsa till att de finansiella rapporterna inte blir
jamforbara (Rehnberg 2012). Enligt IFRS &r en utav de kvalitativa egenskaperna med
redovisningen att den ska vara jamforbar. Ovan namnda foreteelse hindrar alltsa att en
kvalitativ redovisning kan uppnas, vilket gor detta till relevant och viktigt omrade att studera.

Det &r viktigt att undersoka vilka faktorer som egentligen ligger bakom féretagens beslut att
redovisa respektive inte redovisa relationer. Det bor fortydligas att med beslut menas inte ett
beslut i vardaglig mening dar foretaget har helt fria tyglar att redovisa som de sjalva 6nskar.



Det handlar snarare om att det principbaserade regelverket tillater en viss handlingsfrihet,
som leder till att foretagen i praktiken far en viss méjlighet att sjalva bestamma hur de ska
redovisa.

Trots att tidigare studier har genomforts vet vi relativt lite om vilka faktorer som faktiskt
avgor beslutet att redovisa respektive inte redovisa kund- och leverantorsrelationer. Tidigare
studier pa omradet av Holkert och Ljungstrand (2015) har fokuserat pa huruvida immateriella
tillgangar har separerats i redovisningen, men endast vidrort vilka skillnader som finns
mellan de féretag som gjort respektive inte gjort detta. Fredriksson & Lorentsson (2016) har
djupare studerat vad som karaktériserar de foretag som innehar vérdefulla strategiska
allianser, samt vilka faktorer som paverkat valet. Bada ovanstaende studier har anvant sig av
en kvantitativ ansats dar de stallt upp en rad hypoteser som sedan testats. Datainsamling har
skett genom studier av arsredovisningar.

Denna studie &mnar istallet att ta sig an problemet med en kvalitativ metod.
Arsredovisningsstudier ar inte tillrackliga for att undersoka de bakomliggande faktorerna till
besluten och for att forsta hur foretagen resonerar. Problemet som skillnaderna i de finansiella
rapporterna innebér bor darfor analyseras djupare utifran samtal med de
redovisningsansvariga pa foretagen. Att fa reda pa varfor foretagen redovisar pa ett visst satt
ar viktigt for att kunna forbattra jamforbarheten i redovisningen. Tankbara faktorer grupperas
i tre kategorier: det forvarvande foretaget, det forvarade foretaget samt faktorer betraffande
den rent tekniska aspekten av redovisning. Exempelvis skulle det forvarvande foretagets syfte
med forvarvet kunna paverka, eller dess nytta av de forvarvade relationerna. Det forvéarvade
bolagets karaktar skulle ocksa kunna ha en inverkan. De faktorer som betecknas som
redovisningstekniska skulle exempelvis kunna vara hur foretaget foredrar att, eller formar att,
redovisa.

De tidigare studier som genomforts (Fredriksson & Lorentsson 2016; Holkert och
Ljungstrand 2015) har utgatt fran det forvarvade foretagets perspektiv genom att
relationernas vasentlighet har undersokts utifran det forvarvade foretaget. Denna studie
amnar istéllet ga djupare in pa det forvarvande foretagets syn pa relationerna som anskaffas
vid forvarv. Det ar alltsa de forvarvade relationernas vasentlighet for det forvarvande
foretaget som skulle kunna vara en forklarande faktor for redovisningsbeslutet. Detta beror pa
att det ar de forvarvande foretagen som upprattar redovisningen, och darfér ocksa de
foretagen som kommer att intervjuas.

1.3 Syfte

Syftet med denna studie &r att ta reda pa hur foretag resonerar kring beslutet angaende
redovisning av kund- och leverantorsrelationer. Mer specifikt &mnar studien ta fram
propositioner for vilka faktorer som kan paverka beslutet. Okad forstaelse kring beslutet &r
vasentligt for att kunna forbéattra jamforbarheten i redovisningen. Syftet med studien mynnar
ut i foljande fragestallning:



e Vilka faktorer paverkar foretagets beslut angaende redovisning av kund- och
leverantorsrelationer?

1.4 Avgransningar

Studien har avgransats till noterade svenska foretag som redovisar enligt IFRS standarder och
har genomgatt minst ett rorelseforvarv under de senaste fem aren. Urvalet diskuteras
utforligare i metodkapitlet. Avgransning till svenska foretag gors for att intervjuerna ska bli
sa givande som majligt och missforstand pa grund av sprakbarriarer ska undgas. Studien
fokuseras vid det forvarvande foretagets perspektiv, eftersom det &r de férvarvande foretagen
som upprattar redovisningen och darfor dessa foretag som intervjuas.

1.5 Disposition

Resterande kapitel i denna studie har strukturerats pa foljande vis: kapitel 2 representerar
referensramen, vilken tacker vikten av relationer, géllande regelverk och dess omfattning
samt tidigare studier pa omradet. | kapitel 3 har metodvalet diskuterats féljt av en beskrivning
av hur intervjuerna har genomforts. | kapitel 4 presenteras och grupperas de empiriska
resultaten, det vill saga resultaten fran intervjuerna, vilka aven analyseras i samband med
detta. Analyserna mynnar ut i ett antal propositioner. | det sista kapitlet, kapitel 5, presenteras
en slutsats. Aven forslag till vidare studier ges.

1.6 Definitioner

Tabell 1: Definitioner

Uttryck Definition

Verksamhet/rorelse “En integrerad méangd aktiviteter och tillgdngar som kan bedrivas
och styras i syfte att tillhandahalla en avkastning i form av
utdelning, lagre kostnader eller andra ekonomiska fordelar direkt
till investerare eller andra dgare, medlemmar eller deltagare”
(IFRS 3 2009, bilaga A definitioner)

Rorelseforvarv “En transaktion eller annan hindelse i vilken en forvarvare
erhaller det bestimmande inflytandet i en eller flera
verksamheter/rorelser. Transaktioner mellan jambdrdiga parter ar
ocksa rorelseforvarv sdsom termen anvinds i denna standard”
(IFRS 3 2009, bilaga A definitioner)

Forvarvande foretag “Det foretag som erhéller bestimmande inflytande over det
forvarvade foretaget” (IFRS 3 2009, bilaga A definitioner)

Forvérvat foretag “Den verksamhet/rorelse eller de verksamheter/rorelser som




forvarvaren erhaller bestdammande inflytande over i ett
rorelseforvarv” (IFRS 3 2009, bilaga A definitioner)

Forvarvsanalys

Vid rorelseforvarv ska en forvarvsanalys upprattas dar eventuella
over-/undervarden fordelas till identifierade tillgangar och skulder
samt goodwill (Marton et al. 2016)

Overvarde “Overvirde, redovisnings- och finansieringsterm for (den
positiva) skillnaden mellan en tillgangs marknadsvérde och dess
bokforda varde” (Nationalencyklopedin 2017)

Goodwill “En tillgdng som representerar framtida ekonomiska fordelar som

uppkommer fran andra tillgangar forvarvade i ett rérelseférvarv

som inte &r enskilt identifierade och separata redovisade” (IFRS 3
20009, bilaga A definitioner)

International
Accounting Standards
Board (IASB)

Internationellt, oberoende och normgivande organ for IFRS
Foundation (IFRS 2017)

International
Accounting Standards
Committee (IASC)

Bildades 1973 for att uppna harmoniserad redovisning
internationellt. Gav ut standarder som bendmns International
Accounting standards (I1AS). IASC omstrukturades och
ombildades till IASB 2001. Férandringens mal var att na en
bredare representation, 6kad acceptans samt dkad grad av
oberoende. (Marton et al. 2016)

International Financial
Reporting Standards
(IFRS)

“Standarder och tolkningar som faststéllts av International
Accounting Standards Board (IASB)” (IAS 1 2008, punkt 7)

Forestallningsram

”’IASBs forestéllningsram for utformning av finansiella rapporter.
Den har framtagits for att vara tillamplig pa en rad olika
redovisningsmodeller och kapitalbegrepp och begrepp for
bibehéllande av kapital” (Forestdllningsramen 2001)

European Securities
and Markets Authority
(ESMA)

Oberoende EU-myndighet vars uppdrag ér att trygga stabiliteten i
EU:s finansiella system (ESMA 2017)
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2. Referensram

Detta kapitel inleds med en definiering av kund- och leverantérsrelationer och dess betydelse
for dagens foretag. Déarefter forklaras kund- och leverantorsrelationernas koppling till
rorelseférvarv. Vidare presenteras gallande regelverk. Kapitlet avslutas med en genomgang
av tidigare studier inom omradet.

2.1 Kund- och leverantorsrelationer

For att ta reda pa om relationernas karaktar har nadgon paverkan pa redovisningsbeslutet
maste tidigare forskning kring strategiska allianser och deras karaktaristiska studeras.
Maojligtvis finns olika typer av relationer, varav vissa typer redovisas i storre utstradckning an
andra. Det vedertagna begreppet for kund- och leverantorsrelationer inom forskningen &r
strategiska allianser. Detta &r ett paraplybegrepp som rymmer fler relationer &n de féretaget
har till sina kunder och leverantorer. Var studie fokuseras pa kundrelationer, dar kunderna
utgors av andra foretag, samt leverantérsrelationer.

En strategisk allians definieras som en relation mellan féretag som inletts for att skapa mer
varde an vad foretagen hade kunnat skapa pa egen hand (Cojohari 2014). Foretagen jobbar
alltsa frivilligt tillsammans mot gemensamma intressen for att uppna sa kallade
synergieffekter. Allianser kan leda till konkurrensfordelar pa olika satt. For det forsta kan
investeringar goras som skulle vara alltfor riskfyllda utan ett avtal. FOr det andra kan kunskap
delas vilket forutsatter 0msesidigt fortroende. Slutligen kan kombinationer av resurser bildas
som ar indisponibla fér konkurrenter (Doina, Sebastian & Eduard 2012).

Foretagsvarlden har de senaste aren karaktariseras av en stor 6kning av antalet allianser, bade
mellan lander och 6ver olika industrier. Detta har skett som ett led i 6kad globalisering, hdgre
krav fran kunder och en standig foranderlig marknad. For att vara ett starkt foretag pa
marknaden kravs det att foretaget har effektiva allianser eftersom det ar svart att klara av
standiga forandringar i teknologi, kunskap och resurser pa egen hand. De flesta moderna
foretag ar en del av ett komplext natverk av kdpare och séljare (t.ex. Bosecke 2009; Cojohari
2014; Hoffmann 2007). Idag &r det inte bara det individuella foretagets framgang som star i
fokus, utan det &r snarare grupper av foretag som tillsammans konkurrerar med andra grupper
av foretag. Detta sétter press pa varje foretag att inga allianser (Cojohari 2014). Foretag ingar
allianser med andra foretag i natverket, sasom kunder, leverantorer och konkurrenter
(Hoffmann 2007). Att investera i och att varda relationer ar avgorande for att na framgang i
den nya ekonomiska eran (Galbreath 2002). Studier har visat att det bildas fler allianser inom
vissa branscher an andra. Orsaker till detta inkluderar graden av konkurrens, marknadens
utveckling samt efterfragan (Gulati 1998).
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Det finns manga tydliga fordelar med att forma strategiska allianser. Galbreath (2002) menar
att relationer ar de mest vardefulla tillgangarna i varje foretags dgo. Allianser med andra
foretag leder bland annat till konkurrensfordelar gentemot storre bolag, stordriftsfordelar
samt tillgang till nya segment, geografiska marknader, kunskap och teknologi (Doina et al.
2012; Cojohari 2014). Utover detta finns det saklart nackdelar och risker med strategiska
allianser. Strategiska allianser tar lang tid att bygga och ar en betydande investering i bade tid
och pengar. Det finns dven stora risker med att blotta foretaget for andra foretag. Studier har
visat att majoriteten av alla allianser inte ens lyckas bli eniga om ett avtal. Av dem som anda
lyckats &r det endast 30% som Gverlever i mer an fyra ar (Cojohari 2014).

Strategiska allianser forekommer inte endast horisontellt mellan likartade foretag, utan dven
vertikalt med kunder och leverantorer (Bosecke 2009; Cojohari 2014; Gulati 1998). Férutom
att varje foretag maste ha ett externt vardeskapande natverk for att vara konkurrenskraftiga pa
marknaden sa kravs det ocksa ett tatt och val fungerande samarbete mellan foretagets olika
avdelningar for att skapa en effektiv intern vardekedja (Armstrong & Kotler 2012). Forbes
(2007) menar att ett foretags kundrelationer &r dess viktigaste tillgang och att kundrelationens
vardeskapande kan forklaras med hjélp av Porters (1985) vérdekedja. Aktiviteterna i
vardekedjan bestar till exempel av utgdende logistik, produktion, marknadsforing och
forsaljning. Varje aktivitet i kedjan skapar mer varde till produkten &n summan av vad varje
aktivitet skulle gora i isolation (Porter 1985). Forbes (2007) presenterar en modern
vardekedja vilken foreslar att det ar kundens direkta eller indirekta relation med varje
aktivitet i kedjan som avgor vardeskapandet. Att se pa vardeskapande pa detta satt innebar att
foretagets varde och vardet pa kundrelationerna ar detsamma (Forbes 2007). Aven
leverantorer ar viktiga for foretagets vardekedja. For att till exempel ett bolag som Walmart
ska kunna leverera réatt produkter till 1agst pris krévs det att foretaget hittar de basta
leverantorerna. Leverantdrer bor behandlas som samarbetspartners néar det kommer till att
skapa och leverera kundvérde (Armstrong & Kotler 2012). Starkt samarbete leder till bade
hogre produktkvalitet och reducerade kostnader (Primo & Amundson 2002; Ragatz,
Handfield & Petersen 2002). Val utvalda leverantdrer och andra samarbetspartners ligger som
grund for de hallbara foretagstillgangar som kravs for att fanga ratt kunder (Galbreath 2002).

Ett foretags interaktion med dess leverantorer kan te sig pa tva satt: antingen sa handlar det
om diskreta, transaktionsorienterade relationer eller om kontraktsbaserade,
relationsorienterade relationer (Axelsson, Laage-Hellman & Nilsson 2002; Macneil 1980).
En diskret transaktion kan forklaras som ett byte av pengar mot en vara. | en diskret
transaktion & kommunikationen mellan kdpare och séljare begransad och det existerar ingen
relation utanfor sjalva bytet (Macneil 1980). Den mer relationsorienterade relationen innebér
att foretagen samspelar pa en djupare niva och den kontinuerliga interaktionen leder till att
relationen utvecklas dver tid (Dwyer, Oh & Schurr 1987; Macneil 1980).
Relationsorienterade relationer maste darfor studeras i termer av deras historia, men aven
deras framtid. | relationsorienterade relationer &r tillforlitlighet grundldggande, prestation
mindre uppenbart och beroendet mellan foretagen forlangt. Osékerhet mellan képare och
séljare i en relationsorienterad relation leder till djupare kommunikation (Gadde & Mattsson
1087).
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Utifran den relationsorienterade ansatsens synsatt leder ett enskilt kp inte endast till att en
vara eller tjanst erhalls. Istallet bidrar varje enskilt kop ocksa till relationen forstarks och
byggs pa (Gadde & Mattsson 1987). Resultatet av detta ar att leverantorer inte langre behdver
ses som utbytbara och att de inte langre véljs endast utifran prismekanismen (Dwyer et al.
1987). I sin tur blir &ven kostnaden och svarigheten med att byta leverantorer hogre nar
relationen ar mer utvecklad (Agndal & Nilsson 2010). Det bor dock fortydligas att alla
relationer inte blir kooperativa och nara relationer. Foretag foredrar att halla vissa kunder och
leverantorer pa en armlangds avstand (Axelsson et al. 2002).

2.2 Kund- och leverantorsrelationer vid rorelseforvarv

Strategiska allianser identifieras och redovisas som immateriella tillgangar. Immateriella
tillgangar som ar upparbetade inom det egna foretaget far inte redovisas i dess balansrakning
(IAS 38, punkt 52). Ett rorelseforvarv kan ses som en satt att inga en strategisk allians med
ett annat bolag. Det som skiljer forvarv fran andra allianser ar att den ekonomiska autonomin
hos det forvarvade foretaget forsvinner helt (Bosecke 2009). Det forvarvande foretaget kan
finna nya véardefulla relationer i det forvarvade foretagets kunder och leverantérer. Genom
forvérvet uppenbaras inte enbart relationer som har identifierats i det forvarvade foretagets
balansrékning genom dess eventuella tidigare forvérv, utan aven tidigare ovérderade
relationer (Castedello & Klingbeil 2010). Relationerna kan vara upparbetade internt i det
forvarvade foretaget men i och med att dem blir anskaffade vid forvarvet ska de inga i det
forvéarvande foretagets redovisning som en egen post (IAS 38, punkt 35; IFRS 3, punkt 13).
Saval som forvarvade relationer innebéar fordelar och mojligheter sa medfor de ocksa risker.
Redovisas relationerna som immateriella tillgangar sa ska dessa skrivas av under sin
forvantade ekonomiska livslangd och kommer darmed paverka rérelsens resultat (IAS 38
2004, punkt 97). Om relationerna inte gar att identifiera och istéllet redovisas som en del av
goodwill ska de nedskrivningsprévas varje ar (IAS 36 2004, punkt 10b). Identifiering och
vardering av immateriella tillgangar i det forvarvade foretaget ar en av de huvudsakliga
processer som ett forvarvande foretag maste genomga (Castedello & Klingbeil 2010).

Det forvarvande foretaget kan dock inte med sakerhet anta att det forvarvade bolagets
relationer gar att 6verta direkt (Anderson et al. 2001). Anderson et al. (2001) har gjort en
studie baserad pa ett svenskt foretag dar komplexiteten med forvéarvade relationer utreds.
Studien visar pa att en del av det forvarvade bolagets kunder valde att lamna foretaget efter
forvarvet pa grund av att de inte litade pa den nya dgaren. For att ett rorelseforvarv ska vara
framgangsrikt sa ar det alltsa viktigt att man dven uppmarksammar forvarvade relationer till
leverantorer och kunder (Anderson et al. 2001). Vad detta far for redovisningstekniska
konsekvenser diskuteras i senare avsnitt.

2.3 IFRS

Det regelverk som skall tillampas i samband med redovisning av strategiska allianser vid
rorelseforvarv &r International Financial Reporting Standards (IFRS). Europeiska Unionen
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(EU) beslot ar 2002 att alla noterade bolag inom EU fran och med 2005 ska tillampa IFRS i
sin koncernredovisning (Férordning 1606/2002). IFRS &r ett regelverk framtaget av den
oberoende organisationen International Accounting Standards Board (IASB).

IASB grundades 1973 och kallades fran borjan International Accounting Standards
Committee (IASC). Organisationen grundades som ett initiativ fran olika
revisorsorganisationer att skapa harmonisering av redovisningen i olika lander. De standarder
som utvecklades av IASC kom att kallas International Accounting Standards (1AS). Ar 2001
tillkom fler grupper fran naringslivet som dven de stéllde sig bakom initiativet, och
organisationen ombildades till vad den ar idag. De standarder som givits ut sedan dess kallas
IFRS (Marton et al. 2016).

Det grundlaggande syftet med IASB (IASC) ar alltsa att harmonisera olika landers
redovisning. Detta pa grund av den globala aktiemarknadens okade betydelse de senaste
decennierna, och ett 6kat behov av jamforbarhet mellan foretag i olika lander (Marton et al.
2016). Aven utifran EU:s perspektiv ar malet med IFRS-regelverket att harmonisering skapas
for att forbattra jamforbarheten och transparensen i foretagens finansiella rapporter. Detta for
att fa en effektiv kapitalmarknad inom EU, med lagre kapitalkostnader och forbattrad
allokering av kapital. I langden ska detta leda till 6kad tillvéxt och sysselsattning. Att ha
dessa grundlaggande mal och syften som bakgrund ar viktigt for att forsta regelverkets
uppbyggnad samt de forandringarna det genomgatt och kommer att genomga framéver
(Falkman & Lundgyvist, 2016).

IFRS 3 &r den standard som tillampas vid rorelseforvérv (IFRS 3 2008, punkt 2). Aven
standarden IAS 38 ar tillamplig eftersom det &r den standard som reglerar immateriella
tillgangar, och darmed kund- och leverantorsrelationer. Den forsta versionen av IFRS 3
bérjade gélla ar 2005. Ar 2008 gavs den ut i en reviderad version som bérjade galla &r 2009
(Marton et al. 2016). Syftet med standarden IFRS 3 ér att “forbéttra relevansen,
tillforlitligheten och jamférbarheten pa den information som ett rapporterande foretag
tillhandahaller om ett rorelseforvarv och dess effekter i sina finansiella rapporter” (IFRS 3
2008, punkt 1). Enligt standarden ska varje rorelseforvérv redovisas genom tillampning av
forvarvsmetoden (IFRS 3 2008, punkt 4). Detta innebadr att det forvarvande foretaget vid
forvarvstidpunkten ska redovisa de identifierbara forvarvade tillgangarna skilt fran goodwill
(IFRS 3 2008, punkt 10). Den goodwill som ska redovisas berdknas som summan av den
Overforda ersattningen (med vissa eventuella justeringar) minus nettot av beloppen for de
identifierbara forvarvade tillgangarna och 6vertagna skulderna varderade enligt standarden
(IFRS 3 2008, punkt 32). VVardering enligt standarden sker till verkligt varde (IFRS 3 2008,
punkt 18).

De forvarvade tillgangarna som ska redovisas skilt fran goodwill enligt forvarvsmetoden
maste uppfylla tre villkor. For det forsta maste de vara identifierbara (IFRS 3 2008, punkt
1a). Immateriella tillgangars identifierbarhet regleras i 1AS 38 (2004, punkt 12) vilken sager
att de ska vara avskiljbara eller uppkomma ur avtalsenliga eller juridiska rattigheter. For det
andra maste tillgangarna uppfylla definitionen enligt Forestéallningsramen (IFRS 3 2008,
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punkt 11). For det tredje maste de forvarvade tillgangarna inga i rorelseforvarvet; alltsa inte
overforas genom en separat transaktion (IFRS 3 2008, punkt 12). Om tillgangen inte
uppfyller kravet pa identifierbarhet och/eller definitionen av en tillgang enligt
forestallningsramen, men hor till rérelseforvarvet, hanfors vardet till goodwill (IAS 38 2004,
punkt 10-11). Detta beror pa att tillgangen inte kan identifieras eller véarderas och darfor inte
kan dras av fran den 6verforda ersattningen enligt berdkningen av goodwill (IFRS 3 2008,
punkt 32).

| IFRS 3 (2008) punkt 13 fortydligas att tillampning av principerna kan leda till att det
forvarvande foretaget redovisar tillgangar och skulder som inte tidigare redovisats i det
forvéarvade foretagets finansiella rapporter. Detta exemplifieras med identifierbara
immateriella tillgangar som i det forvarvade foretaget ar internt utvecklade och
kostnadsforda. Internt upparbetade tillgangar ska i de allra flesta fall inte tas upp som
tillgangar utan kostnadsforas i foretagets finansiella rapporter (IAS 38 2004, punkt 52). Nar
foretaget forvarvats av ett annat foretag ska de interna upparbetade tillgangarna redovisas i
moderbolagets redovisning, eftersom dessa tillgangar da blir anskaffade (IAS 38 2004, punkt
35; IFRS 3, punkt 13).

Ovanstaende principer resulterar dels i att nya immateriella tillgangar kan identifieras,
varderas och redovisas vid forvarvet, och dels i att e identifierbara tillgangar blir en del av
goodwill-vérdet. Hur de immateriella tillgangarna redovisas leder till vasentliga skillnader i
redovisningen. Goodwill &r en post som inte bedéms ha nagon bestamd nyttjandeperiod och
ska darfor inte skrivas av, utan nedskrivningsprovas istallet (IAS 36 2004, punkt 10b).
Immateriella tillgangar med bestdambar nyttjandeperiod ska daremot skrivas av arligen (I1AS
38 2004, punkt 97).

2.4 Principbaserat regelverk

IFRS &r ett principbaserat regelverk. Med detta menas att de framtagna standarderna har sin
utgangspunkt i de principer som framgar av Forestéallningsramen. Att regelverket ar baserat
pa principer istéllet for regler innebér att relativt lite vagledning for hur principer ska
tillampas i enskilda situationer ges. De redovisande foretagen ska istallet ha mojlighet att
gora professionella bedomningar och tolkningar utifran sin egen verksamhet, men da inom
ramen for principerna (Marton et al. 2016). Fordelen med detta ar att foretagen har mojlighet
att tillampa principerna pa de sétt som passar verksamhetens specifika omstandigheter och
transaktionens bakomliggande syften, vilket ger en mer rattvisande redovisning. Nackdelen &r
att foretag kan tolka samt tillampa principerna olika, dven om de bakomliggande
transaktionerna ar likartade (EFRAG 2005).

Kvaal och Nobes (2010) menar att det &r oundvikligt med en variation i hur redovisningen
utformas i praktiken sa lange redovisningsstandarderna innehaller valmajligheter samt kraver
bedomningar. Rehnberg (2012) anger IFRS 3 som en av de standarder som innebar manga
bedomningar. | praktiken innebé&r standarden att det forsta som ska goras ar en bedémning av
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vilka identifierbara tillgangar som det forvarvade foretaget innehar (Rehnberg, 2012). Foretag
bor allokera sa mycket som majligt av dvervardet av kopeskillingen till andra immateriella
tillgangar istallet for goodwill (Forbes 2007). Svarigheten hér, som namnts tidigare, ar att
bedéma immateriella tillgangars identifierbarhet enligt standarden IAS 38. Rehnberg (2012)
menar att bedémningen forsvaras nar tillgangarna inte ar forknippade med rattigheter eller
nar det inte finns nagot varde att forhalla sig till. Darfor ar relationer ett omrade som kraver
svarare bedomningar, till skillnad fran exempelvis patent (Rehnberg 2012).

Nasta steg i processen ar att de identifierade tillgangarna ska vérderas. Relationer ar till sin
natur svara att vardera, speciellt eftersom de, till skillnad fran vanliga materiella tillgangar,
okar i varde nar de utnyttjas (Rehnberg, 2012). Aven Forbes (2007) menar att av de
kundrelaterade immateriella tillgadngar som presenteras av IASB sa &r vissa tillgangar enklare
att vardera an andra. |1 och med att kundregister kan séljas och orderstockar och kundkontrakt
ar kopplade till ett framtida betalningsflode ar vardet pa dessa enklare att uppskatta.
Uppskattningen sker med nagon av de tre allmant accepterade varderingsansatserna;
marknadsansatsen, kostnadsansatsen samt kassaflédesansatsen (Forbes, 2007). Anderson et.
al. (2001) menar att kundrelaterade tillgangar som inte stods av kontrakt ofta &r mjukare och
dess framtida betalningsfloden mindre sékra. Denna typ av tillgdngar kan vara upparbetade
fran grunden och darfor svara att satta ett pris pa (Anderson et. al 2001). Dessa tillgangar
hanfors oftast till goodwill istéllet for att identifieras och redovisas separat (Forbes 2007).

De kvalitativa egenskaperna enligt Forestéliningsramen ska uppfyllas vid tillampning av
samtliga standarder (Marton et al. 2016). Relevans vid tillampning av IFRS 3 uppnas genom
att de identifierbara immateriella tillgangarna redovisas separat och inte hanfors till goodwill.
For att redovisningen ska vara neutral far inte bedémningarna manipuleras. Slutligen ska den
vara fri fran fel. Foretag, speciellt de som inte forvarvar sa ofta att de har beprévade processer
for det, maste kvalitetssékra informationen for att denna egenskap ska uppfyllas (Rehnberg,
2012).

Rehnberg (2012) menar att om den principbaserade redovisningen fungerar som det &r tankt
borde forvarvsanalyser av liknande foretag ge ungefar samma identifierade tillgangar, i alla
fall nar det galler foretag inom samma bransch. Om sa inte &r fallet kan foretagen ha tolkat
principerna olika, vilket medfor att objektiviteten i redovisning av rérelseforvarv minskar.

Bland de mottagna kommentarerna (IASB, 2014) efter implementeringen av standarden IFRS
3 framgar att vissa anvandare motsétter sig separationen av identifierbara immateriella
tillgangar fran goodwill, eftersom bedémningen blir for subjektiv och ger
arbitragemajligheter. Vissa anser att separationen inte ar anvandbar for investerare, samt att
investerarna ger lite tilltro till varderingen av de forvarvade immateriella tillgangarna. Det
anses ocksé kostsamt att vardera tillgdngarna, och att detta 6vervéager fordelen med det. A
andra sidan tycker vissa att separationen fran goodwill ar bra eftersom det ger en forstaelse
for varfor foretaget forvarvades samt information om forvantade framtida kassafléden. Det
ger ocksa information om det forvarvande foretagets primara tillgangar (IASB, 2014).
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2.5 Tidigare studier

Gauffin, Hagstrom & Nilsson (2017) har sedan ar 2005 studerat noterade foretags
koncernredovisningar. Studierna fokuserar pa hur féretagen identifierar immateriella
tillgangar i samband med rorelseforvarv enligt IFRS 3. Samtliga 267 foretag som ar noterade
pa Stockholmsbdrsen har studerats. | den senaste studien, som gjordes for aret 2015 och kom
ut 2017, identifierades att 103 av foretagen hade gjort forvarv. Av dessa studerades 93
stycken. Studien visar att ar 2015 inneholl férvarvsanalyserna 44% finansiella och materiella
tillgangar, 16% immateriella tillgangar och 40% goodwill. Férdelningen mellan identifierade
immateriella tillgangar och goodwill var ar 2015 29% immateriella och 71% goodwill. |
artikeln redovisas aven de tidigare arens fordelning mellan immateriella tillgangar och
goodwill. Forfattarna konstaterar att ar 2015 ars resultat var relativt genomsnittligt - férutom
ar 2007, 2009 och 2013 var resultaten likartade. Det gar dock inte urskilja ndgon uppatgaende
eller nedétgdende trend. Ar 2015 visades att 18% av foretagen inte identifierade nagon
immateriell tillgang, utan redovisade 100% goodwill. Forfattarna menar att detta kan bero pa
att man vid mindre forvarv gor begransade insatser for att identifiera tillgangar. | IFRS 3
finns det dock inget undantag fran att gora forvarvsanalyser och darmed identifiera
immateriella tillgangar (Gauffin et al. 2017).

Vidare visar studien att 66% av foretagen med immateriella tillgangar inte narmare
specificerade vilka tillgangar dessa bestod utav. Denna procent har varierat kraftigt, men en
forsamring de senaste aren kan utlasas. Enligt IFRS 3 punkt B 64 i. ska upplysning lamnas
om de belopp som redovisats for varje storre slag av forvarvade tillgangar. Gauffin et al.
(2017) menar att foretag som valjer att inte specificera tillgangarna kan ha gjort en “snév
tolkning” av standarden.

Samtidigt visar studien att andelen immateriella tillgdngar och goodwill av totala tillgangar
fortsatte dka bland Nasdag OMX Stockholm Large Cap-féretagen. Ar 2006 bestod de totala
tillgangarna av 13,1% goodwill och 4,9% immateriella tillgangar. Samma procentsatser for ar
2015 var 18,0 respektive 7,4 (Gauffin et al. 2017).

Ytterligare en studie av foretag som tillampar IFRS genomfdrdes av Europeiska
Vérdepappers- och Marknadsmyndigheten (ESMA) ar 2014. Studien genomfordes pa ett
urval av 56 stycken borsnoterade bolag inom Europeiska Unionen och byggde pa att utifran
IFRS 3 granska arsredovisningar fran rakenskapsaret 2012. Syftet var att se hur standarden
efterfoljdes. Studien visade att 77% av de observerade bolagen identifierade och redovisade
andra immateriella tillgangar &n goodwill som en del av rorelseforvarvet. Utav de olika
immateriella tillgangarna som identifierades var det kundrelaterade tillgangar som
redovisades mest frekvent trots att det inte finns nagon marknad for dessa. ESMA noterade
dven att identifieringen av immateriella tillgangar skiljde sig at mellan branscher (ESMA
2014).
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Branschtillhdrighetens betydelse har dven visats i andra studier. En stor studie av
immateriella tillgangar och goodwill i kontexten av ett forvarv genomfordes av Castedello &
Klingbeil (2010) dar olika branscher observerades pa en djupare niva. Studien bidrar till 6kad
forstaelse for de implikationer som uppstar vid forvarv. Resultatet ger en inblick i hur
overvardet vid forvarv allokeras och hur detta skiljer sig at mellan branscher. Nagot som
dock stdmde dverens med alla branscher som studerades var att den procentuella andelen av
overvardet som hanfordes till immateriella tillgangar var mindre &n den procentuella andelen
som hanfordes till goodwill. En forklaring till detta menar forfattarna &r att risken med att
behova skriva ner ett betydande belopp av goodwill ses vara mindre &n risken associerad med
avskrivningar pa immateriella tillgangar, speciellt under tider med stark ekonomisk tillvéxt
(Castedello & Klingbeil 2010).

En annan forklaring av branschtillhérighetens betydelse har att géra med hur vardekedjan ser
ut i den specifika branschen. | branscher dar mycket kontakt med slutkund forekommer ar det
vanligare att dessa kundrelationer identifieras och redovisas (Castedello & Klingbeil 2010). |
studien av Castedello & Klingbeil (2010) observerades att det inom bygg- och
konstruktionsbranschen redovisades lagst antal relationer kopplade till forvarv. Detta anses
bero pa att foretag inom bygg- och konstruktionsbranschen inte har nara kontakt med
slutkunder da dem tenderar att anvanda sig av stora aterforséljare (Castedello & Klingbeil
2010). Castedello & Klingbeil (2010) observerade att d&ven andra faktorer kopplade till
bransch, sasom konkurrensutsatthet, kundlojalitet och produktens komplexitet, ar avgérande
faktorer nar det galler redovisning av relationer.

Studien av Castedello & Klingbeil (2010) visar att fordonsbranschen &r den bransch som
mest frekvent redovisar relationer. Det kan forklaras av underleverantdrernas stora behov av
kunder. Underleverantdrer av till exempel fordonens olika komponenter ar beroende av att
deras kunder langre fram i vardekedjan handlar av dem. Detta kan ha sin grund i
konkurrensen pa marknaden. Att fordonsbranschen ar en hogt konkurrensutsatt bransch gor
med andra ord att relationerna ses som mer vérdefulla (Castedello & Klingbeil 2010).

Det har ocksa skrivits uppsatser inom amnet tidigare. Holkert & Ljungstrand (2015)
undersokte huruvida faktorer sasom kopeskilling, omsittning, ar och bransch paverkar
redovisningen av relationer vid rorelseforvarv. Forfattarna utférde en arsredovisingsstudie av
ett urval av svenska borsnoterade bolag, formade hypoteser och genomférde statistiska tester.
Dessa tester visar att bransch samt den betalda kopeskillingen paverkar om foretaget
redovisar kundrelationer. Fredriksson & Lorentsson (2016) genomforde en liknande
undersokning av foretag som foljer US GAAP men tittade pa andra faktorer som mojligtvis
skulle kunna avgora beslutet. Forfattarna studerade bland annat karaktérsdrag hos det
forvarvande foretaget och dess formaga att identifiera relationer. Karaktéarsdrag ar till
exempel kapitalomsattningshastighet och vinstmarginal varav vinstmarginalen visade sig ha
en paverkan pa beslutet angaende redovisning av relationer. Fredriksson & Lorentsson (2016)
kom fram till att forvarvets storlek inte ar en avgdrande faktor och forklarar att atkomsten till
relationer inte ar den primara anledningen till att storre forvarv gors. Till skillnad fran
Holkert & Ljungstrand (2015) hittade Fredriksson & Lorentsson (2016) en forklaring i
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tidsaspekten. Redovisning av relationer har 6kat 6ver tiden och forfattarna tror att det delvis
beror pd inlarningseffekt och delvis pa uppdaterad standard. Aven denna undersokning kom
fram till att branschtillhorighet ar en betydande faktor. Av de forvéarvsanalyser som
studerades redovisades relationer i 70,9% av fallen. Det var mycket vanligare att
kundrelationer redovisades an leverantdrsrelationer. | 66,9% av fallen redovisades
kundrelationer jamfort med i 12,6% redovisades leverantorsrelationer. Fredriksson &

Lorentsson (2016) menar att leverantorsrelationer verkar vara viktigare i teorin &n vad de
faktiskt ar i praktiken.
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3. Metod

Detta kapitel inleds med en motivering till den valda metoden. Sedan redogors for hur
processen gatt till fran insamling till tolkning och analys av material. Slutligen redogors for
studiens reliabilitet och validitet samt de forskningsetiska aspekterna.

3.1 Val av metod

For att pa ett djupare plan forsta vilka faktorer som ligger bakom foretagens beslut att
redovisa respektive inte redovisa kund- och leverantorsrelationer har var studie en
kombinerad kvantitativ och kvalitativ ansats, med storst vikt vid den kvalitativa ansatsen.
Enligt Bryman & Bell (2013) fokuserar forskning som bedrivs med en kvantitativ ansats pa
kvantifiering av data. Den innehaller ett deduktivt synsatt pa relationen mellan teori och
empiri, och innebdr att man testar teorier. Forskning som bedrivs med en kvalitativ ansats
lagger storre vikt vid ord, och anvander ett induktivt synsétt pa relationen mellan teori och
empiri. Malet &r alltsa att generera teorier (Bryman & Bell 2013) med hjalp av den insamlade
informationen - empirin (Patel & Davidson 2011). Bryman & Bell (2013) menar dock att
distinktionen mellan de tva olika ansatserna inte ar orubblig utan en undersékning som gors
med den ena ansatsen dven kan uppvisa drag av den andra ansatsen. De tva kan ocksa
kombineras.

Kombinationen vi valt att anvénda oss av kallas multipel fallstudie. Enligt Lillis & Mundy
(2005) genomfdrs multipla fallstudier med en l&gre urvalsstorlek an enkatundersokningar och
tvarsnittsfaltstudier, men med en hdgre urvalsstorlek &n vad enkla fallstudier genomférs med.
Multipla fallstudier ar dock djupare i analysen an vad enkatundersékningar och
tvarsnittsfaltstudier ar, men inte lika djupa som enkla fallstudier. En multipel fallstudie
genomfors med tillrackligt hog urvalsstorlek for att kunna utlésa tvérsnittsmonster (Lillis &
Mundy 2005). Med den valda metoden far vi alltsa nagot djupare analyser, men dven
mojlighet att jamfora de olika fallen samt utlasa monster. Eisenhardt (1989) menar &ven att
fallstudier ar en passande metod nar &mnet &r tdmligen outforskat, vilket studiens &mne é&r.

Att endast studera arsredovisningar, vilket varit metoden i tidigare studier, &r inte tillrackligt
for att fa en djupare forstaelse for de bakomliggande orsakerna till besluten. For djupare
forstaelse kravs det en dialog med de som ansvarar for upprattandet av redovisningen. Darfor
valde vi att genomfora kortare telefonintervjuer med de ansvariga. Enligt Bryman & Bell
(2013) ér intervjuer &r en vanlig datainsamlingsmetod vid kvalitativa studier. Kvalitativ
forskning ar tolkningsinriktad eller interpretativ, vilket innebér att tonvikten ligger pa en
forstaelse av den sociala verkligheten baserat pa hur deltagarna uppfattar den (Bryman & Bell
2013). Genom intervjuerna fick vi se pa fragestallningen utifran de forvarvande foretagens
perspektiv, och med den informationen fick vi en forstaelse av hur foretagen tar sina beslut.
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Enligt Patel & Davidson (2011) far de teorier som kommer ur ett induktivt arbetssatt mindre
réckvidd an de som kommer ur ett deduktivt arbetssétt. Detta eftersom att teorierna endast
beskriver det unika, avgransade omradet man studerar. For att komma lite narmre det
deduktiva synséttet och pa sa satt kunna dra mer generaliserbara slutsatser, 6kades antalet
undersokta foretag. Vi valde att genomfora fler, kortare intervjuer istéllet for ett mindre antal
djupgaende, vilket annars &r normen for kvalitativa studier (Bryman & Bell 2013). Att
undersoka ett storre antal foretag gav oss ocksa mojligheten att se pa flera foretag i olika
branscher. En grundlaggande uppdelning i branschtillhrighet ansags vara essentiellt
eftersom tidigare studier visat att det finns ett tydligt samband mellan branschtillhérighet och
valet att redovisa eller inte redovisa kund- och leverantorsrelationer.

Enligt Bryman & Bell (2013) anvands telefonintervjuer séllan i kvalitativ forskning.
Intervjuer per telefon var dock en nédvandighet for att vi skulle komma upp i det antalet
intervjuer som Onskades. Intervjupersonerna har i och med sitt yrke mycket pressade
scheman och var svara att fa tag i. De kortare telefonintervjuerna gjorde det lattare for dem
att ta sig tid att svara. Slutligen kan telefonintervjuer, enligt Bryman & Bell (2013), vara
passande nar fragorna ar kansliga, vilket vara fragor till viss del var. Med telefonintervjuer
forlorades dock majligheten att observera intervjupersonernas kroppssprak och reaktion
(Bryman & Bell 2013).

3.2 Studiens urval

Studiens population bestod av samtliga svenska bdrsnoterade koncernbolag som upprattat
minst en forvarvsanalys under de senaste fem aren. Dessa foretag foljer IFRS enligt EU:s
Forordning 1606/2002. Ett annat kriterium for urvalet var att kundrelationer och/eller
leverantorsrelationer kunde antas vara viktiga tillgangar for foretaget. Den majliga
populationen fanns att tillgd pa Nasdag OMX Stockholm.

Urvalet genomfordes med Castedello & Klingbeil’s (2010) studie som utgangspunkt. Enligt
denna studie &r det vanligare att identifiera och redovisa relationer som har anskaffats genom
forvérv inom vissa branscher (se tabell 2). Forst valdes de branscher dar antalet féretag var
litet bort eftersom vi ville ha mojlighet att kunna jamfora svar inom samma bransch.
Eftersom studien avser redovisning av kundrelationer till andra foretag valdes &ven de
branscher som har direkt kontakt med slutkund bort. For att 6ka chansen att hitta redovisade
relationer och pa sa satt kunna uppfylla studiens syfte observerades de branscher som mest
frekvent redovisar forvarvade relationer i forsta hand. Har utgick vi fran Castedello &
Klingbeil’s (2010) resultat (se tabell 2).

Vi borjade alltsa att ta med samtliga foretag i fordonsbranschen i urvalet. Da
fordonsbranschen ingar i tillverkningsindustribranschen inkluderades aven resterande bolag i
denna bransch. Dérefter tog vi med teknologibranschen och halsovardsbranschen. Inom dessa
branscher fanns ett tillrackligt stort antal foretag for vart urval och ytterligare branscher
behovdes darmed inte observeras.
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Tabell 2: Procentuell andel av kdpeskillingen som allokeras till kontraktsrelaterade respektive
kundrelaterade immateriella tillgangar

Bransch Kontrakt Kunder
Fordon 0,7% 21,8%
Bygg & Konstruktion 3,3% 1,3%
Kemikalie 6,2% 25,9%
Dator & Halvledare 0,0% 8,9%
Konsumentprodukter & 52,0% 1,6%
Tjanster

Energi & Kraft 49,9% 5,3%
Underhallning & Media 9,4% 7,6%
Finansiella tjanster 4,0% 19,4%
Industriprodukter 2,3% 15,7%
Internet & E-handel 1,0% 12,6%
Halsovetskap & Sjukvard 0,7% 8,7%
Mjukvaror 0,3% 10,7%
Telekommunikation 11,0% 16,8%
Transport & Logistik 15,1% 13,6%

Kélla: Castedello & Klingbeil (2010)
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3.3 Datainsamling

Eftersom denna studie behandlar ett annu ganska outforskat omrade déar data inte finns
tillganglig sedan tidigare kravdes det en primardataundersokning (Dahmstrém 2011).
Telefonintervjuer genomfordes med 18 stycken vél utvalda respondenter.

Intervjuprocessen genomfordes i ett samarbete med en annan uppsatsgrupp. De utvalda
foretagen delades upp pa oss fyra personer. Varje person fick alltsa ungefar lika manga
foretag att ansvara for. Efter uppdelningen av féretagen skottes hela intervjuprocessen
enskilt. Det var alltsa bara den personen som intervjuade som horde telefonsamtalet.

En telefonintervju far inte ta for lang tid, varfor antalet fragor begransades (Dahmstrom
2011). Patel & Davidson (2011) menar att de utvalda personerna for en intervju inte alltid kan
se nyttan med att medverka i undersokningen. Darfor &r det viktigt att motivera dessa
personer att medverka. | det forsta steget kontaktades vaxeln i respektive foretag for att fa
kontaktuppgifter till den person som ansvarar for deras koncernredovisning. | det andra steget
skickades ett mail ut till de ansvariga. | mailet beskrevs studiens syfte och frageformularet
bifogades. Det fanns information om att intervjuerna skulle ske per telefon och att de skulle ta
max 20 minuter. Intervjupersonerna lovades ocksa konfidentialitet, det vill sdga att personens
eller foretagets namn inte skulle anges. | det tredje steget kontaktades personerna och blev
tillfragade om de hade mojlighet att delta. Om detta var fallet bokades en tid in for
telefonintervju.

Frageformularet bestod av atta stycken fragor (se bilaga). Vissa fragor tillhdrde respektive
uppsatsgrupp medan andra var gemensamma for bada grupperna, och darfor ar fragorna inte
helt i linje med denna studies syfte. Fragorna kan ses som semistrukturerade med en lagre
grad av standardisering. Graden av standardisering beskriver hur vél fragorna ar formulerade
samt i vilken ordning de ges (Patel & Davidson 2011). Fragorna formulerades innan intervjun
men vi hade mojlighet att vara flexibla med fragornas ordning och presentation vid
intervjutillféllet (Patel & Davidson 2011). Graden av strukturering beskriver vilken mojlighet
intervjupersonen har att tolka fragorna fritt. Det fanns inga forbestamda svarsalternativ till
fragorna, men med hjélp av underfragor begransades intervjupersonens svarsutrymme. Dessa
underfragor bifogades dock inte i mailen till intervjupersonerna.

Manga kvalitativa forskare anvander sig av flera olika metoder i en och samma undersékning
(Bryman & Bell 2013). Som en del i denna studie studerades &ven de utvalda foretagens
arsredovisningar innan tidpunkten for intervjun. Detta for att fa information kring foretagens
beslut att redovisa kund- och leverantorsrelationer, men ocksa for att fa en éverblick 6ver
foretagens grundlaggande egenskaper sasom affarsidé, omséttning, typ av genomforda
forvarv. Detta gjordes med ett storre antal féretag an de som sedan kom att intervjuas, pa
grund av bortfall.
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Till referensramen genomfordes litteraturstudier av bocker, avhandlingar, vetenskapliga
artiklar samt andra artiklar.

3.4 Bortfall

Studiens urval bestod fran borjan av 72 stycken foretag. Redan néar vi i det forsta steget
samlade in kontaktuppgifter fran véaxeln foll en del foretag bort da de inte hade tillatelse att ge
ut denna informationen. | det andra och tredje steget, dar vi mailade de
koncernredovisningsansvariga och sedan ringde upp dem, foll ytterligare en del av urvalet
bort. For det forsta var det flera foretag som vi, trots upprepade forsok, inte fick tag pa. For
det andra var det en del foretag som sjalva inte ansag sig vara lampliga respondenter av olika
skal, till exempel for att de inte hade gjort tillrackligt manga forvarv. For det tredje var det
foretag som inte kunde delta pa grund av tidsbrist. Faltperioden for intervjuerna var inte
optimal med tanke pa att flertalet foretag var mitt uppe i slutarbetet med arsredovisningar
samt kvartalsrapporter. Ett par foretag menade daven att de inte kunde diskutera &mnet
eftersom de ar borsbolag och att informationen i arsredovisningen ar den enda de kan dela
med sig av. Det var dven nagra foretag som stallde in intervjuerna i sista sekund pa grund av
att viktigare saker dok upp. Slutligen hade vi en urvalsgrupp pa 18 stycken foretag.

3.5 Tolkning & Analys

Samtliga intervjuer transkriberades. Sedan tilldelades alla fyra personer samtliga
transkriberade intervjuer. Efter transkriberingen delades materialet upp i tre évergripande
omraden: information kring de forvarvande foretagen, information kring de forvarvade
foretagen samt redovisningstekniska fragor. Sedan delades materialet upp i ytterligare
underomraden. Da studien omfattar ett storre antal intervjuforetag var det mojligt att se
likheter och skillnader bland intervjusvaren. For att enklare fa en 6verblick 6ver hur manga
av foretagen som resonerade pa ett visst satt raknades foretag med liknande svar ihop. Pa sa
satt kunde vi presentera informationen som proportioner; exempelvis “8 av samtliga 18
foretag svarade att...”.

Intervjusvaren analyserades sedan med stod fran referensramen. Som namnts tidigare
anvandes ett induktivt synsétt, vilket innebar att malet var att utifran empirin formulera en
teori. Darfor tog vi, utifran den analyserade empirin, fram slutsatser som sedan resulterat i
propostioner. Dessa propositioner svarar pa forskningsfragan genom att de foreslar vilka
faktorer som paverkar beslutet att redovisa eller inte redovisa kund- och leverantorsrelationer.

3.6 Reliabilitet & Validitet

Innebdrden av begreppen reliabilitet och validitet &r inte lika tydlig nar det kommer till
kvalitativ forskning som vid kvantitativ forskning (Bryman & Bell 2013; Patel & Davidson
2011). Validitet i den kvantitativa forskningen ligger i att ratt foreteelse studeras (Patel &
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Davidson 2011). I den kvalitativa forskningen blir begreppet bredare i och med att det géller
hela forskningsprocessen. Patel & Davidson (2011) menar dock att varje kvalitativ
forskningsprocess ar unik och att det inte gar att bestamma nagra regler for att sakerstalla
studiens validitet. Darfor ar det viktigt att noga beskriva forskningsprocessen sa att de som tar
del av studien sjélva kan bilda sig en uppfattning om kvaliteten pa den. (Patel & Davidson
2011)

Nér det galler datainsamlingen kan validiteten sdagas ligga i huruvida det insamlade
underlaget kan ge en trovardig tolkning av verkligheten (Patel & Davidson 2011). | var studie
ar det viktigt att ha i atanke att informationen fran intervjuerna ar intervjupersonernas
uppfattning av verkligheten. Generaliserbarheten ar ocksa nagot som kan ifragasattas i
kvalitativa studier (Patel & Davidson 2011). | och med att antalet studerade foretag i var
studie ar hogre an vad kvalitativa studier vanligtvis brukar ha blir studiens resultat blir mer
generaliserbart an om vi endast hade studerat ett eller ett fatal fall.

Reliabilitetens innebord for kvalitativ forskning ligger ganska nara innebérden av validiteten,
vilket gor att kvalitativa forskare sallan anvander begreppet. Det som kan sagas ar dock att en
variation i svaren vid kvalitativ forskning inte behover betyda lag reliabilitet. Det viktiga i
kvalitativ forskning ar istallet att fanga det unika i situationerna med fragorna (Patel &
Davidson 2011).

3.7 Forskningsetiska aspekter

Patel & Davidson (2011) menar att forskningen maste innehalla en balans mellan dess
allmanna nytta och skyddet mot otillborlig insyn. Den far heller inte innebara att individer
utsatts for psykisk eller fysisk skada, forodmjukelse eller krankning. Vetenskapsradet (2002)
har tagit fram fyra dévergripande etikregler som géller for humanistisk-samhéllsvetenskaplig
forskning: informationskravet, samtyckeskravet, konfidentialitetskravet samt nyttjandekravet.
Informationskravet uppfylldes i denna studie genom att vi innan varje intervju informerade
intervjupersonerna om forskningens syfte. Samtyckeskravet uppfylldes genom att vi fragade
intervjupersonerna om de ville medverka. Konfidentialitetskravet uppfylldes genom att
intervjupersonerna eller dess tillhérande foretag ej namngavs, samt genom att
personuppgifterna forvarades sa att obehdriga personer inte kunde ta del av den. Slutligen
uppfylldes nyttjandekravet genom att den insamlade informationen endast anvandes for
forskningsandamalet (Vetenskapsradet 2002).

3.8 Metodkritik

Eftersom telefonintervjuerna genomfordes i ett samarbete mellan fyra personer &r det
insamlade materialet fran intervjuerna inte helt 6verensstimmande trots att vi hade formulerat
bade fragor och underfragor infor intervjuerna. Detta beror pa att fragorna var
semistrukturerade, vilket gav utrymme for intervjupersonerna att prata fritt. VVara fragor var
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lagt standardiserade och stalldes i den ordning som passade i respektive intervju. Vissa
underfragor valdes bort utifran vad som sagts tidigare under intervjun. Samma fragor stalldes
darfor inte till samtliga intervjupersoner. Eftersom de tva uppsatsgrupperna hade olika
riktlinjer och syften med intervjuerna paverkades materialet av detta. Uppsatsgrupperna
betonade olika fragor, vare sig om det var medvetet eller omedvetet. Sedan bor tillaggas att vi
genomforde intervjuerna pa egen hand med varije foretag, och darfor fanns ingen mer person
med som kunde fokusera pa att enbart lyssna pa svaren. De andra personerna tog del av
intervjuerna genom att lasa det transkriberade materialet, vilket hindrar fran att kunna ta in
andra intryck sasom tonlagen, kanslor etc. Dock var samarbetet den basta valbara metoden
for insamling av data. Hade uppsatsgrupperna enskilt forsokt fa tag pa foretag att intervjua
om fragor av snarliknande karaktar hade vi troligen fatt ett &nnu storre bortfall eftersom
uppsatsgrupperna da skulle konkurrera om foretagens tid. Samarbetet mellan
uppsatsgrupperna var aven fordelaktigt utifran tidsaspekten; vi kunde samla in mycket
material pa kort tid.

Nagot som kan ifrgasattas ar resultatets generaliserbarhet. Studien grundar sig pa 18 stycken
val utvalda foretags syn pa amnet, vilket kan ses som 18 stycken olika fall. Som namnts
tidigare valde vi att 6ka antalet undersokta foretag fran vad som traditionellt brukar
undersokas, for att 6ka generaliserbarheten. De intervjuade foretagen verkar dock i tre
utvalda branscher, och att dra generella slutsatser &ven for andra branscher kan vara
problematiskt eftersom en skillnad mellan branscher visats i tidigare studier. Att dra generella
slutsatser for andra foretag som verkar i samma branscher kan ocksa vara problematiskt
eftersom fragan hanteras synnerligen olika i olika foretag.

Sedan bor tillaggas att svaren kan vara intervjupersonens egna uppfattningar av hur foretaget
beslutat att gora och varfér. Genom att intervjua fler personer inom samma foretag hade vi
troligen kunnat ta bort en del av subjektiviteten i svaren.

Dessutom hade vi ett stort bortfall. For det forsta var foretagen svara att fa tag pa och de hade
inte alltid tid att stalla upp pa en intervju. Detta bortfall bor inte paverka studiens resultat
eftersom det grundar sig pa rent praktiska foreteelser. Det bortfall som var ett resultat av att
vissa foretag inte ville stalla upp pa en intervju eller inte hade mojlighet att lamna ut den
typen av information kan dock ségas paverka studiens resultat. Dessa foretag kanske inte vill
dela med sig av informationen av en anledning, exempelvis att de inte skoter redovisningen
helt i linje med det regelverket sager.

Bortfallet ses i 6vrigt inte som ett problem. Redan tidigt i processen hade vi en misstanke om
att ett stort antal foretag skulle falla bort pa grund av tidsbrist, varfor ett sa pass stort antal
foretag valdes att kontaktas. Det antalet intervjuer som slutligen kom att genomféras gav en
mattnad i materialet. Vi tror alltsa inte att fler intervjuer hade starkt eller forandrat resultatet.

Vi tror daremot att vi, mot bakgrund av den information vi har idag, hade kunnat formulera
battre fragor som starkt studiens validitet.
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4. Empiri & Analys

Detta kapitel inleds med en sammanstallning av de intervjuade foretagen och dess
egenskaper. Resterande del delas upp i tre avsnitt: det forvarvande foretaget, det forvarvade
foretaget samt redovisningstekniska fragor. Varje omrade innehaller olika underavsnitt. |
varje underavsnitt finns en empiridel dar den insamlade informationen fran intervjuerna
presenteras. | varje underavsnitt finns ocksa en analysdel, dar empirin kopplas till
referensramen samt analyseras. Slutligen presenteras slutsatser och propositioner till varje
underavsnitt.

4.1 Intervjuforetag

| detta avsnitt presenteras generell information om de intervjuade foretagen, samt huruvida de
redovisar kund- och leverantorsrelationer. Informationen har sammanstallts i en tabell (se
tabell 3). Hur foretagen har valt att redovisa har &ven sammanstallts i en frekvenstabell,
grupperat efter bransch (se tabell 4). Mot bakgrund av att konfidentialitet har utlovats
kommer samtliga intervjuféretag benamnas efter den bransch de &r verksamma i samt
numreras.

Tabellen visar att det ar 15 av 18 foretag som redovisar kundrelationer, det vill sdga 83%. Det
ar 3 av 18 foretag som redovisar bade kund- och leverantérsrelationer, det vill saga 17%. Ett
utav de foretag som redovisar leverantdrsrelationer har dock gjort det i samband med ett
specialfall, vilket diskuteras i senare avsnitt. Slutligen ar det 3 av 18 féretag som inte
redovisar nagra relationer alls, alltsa 17%.

Det som bor namnas utifran tabellen ar att det finns tre foretag som varken redovisar
kundrelationer eller leverantdrsrelationer. Dessa foretag ar ett industriforetag, ett
teknologiforetag samt ett halsovardsforetag. Enligt var undersokning kan franvaron av
redovisade relationer darfor inte kopplas till bransch. Det finns tre foretag som redovisar bade
kund- och leverantorsrelationer. Av dessa ar tva stycken industriforetag.

Verksamhet
Kort beskrivning av féretagens verksamheter enligt Nasdag OMX Stockholm:s webbsida.

Storlek
Foretagens storlek baserat pa forsaljningsintakter enligt Nasdag OMX Stockholm:s webbsida.
Forsaljningsintakterna fordelas till foljande intervall:

Stor: > 10 miljarder
Mellan: > 1 miljard men < 10 miljarder

Liten: < 1 miljard
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Forvarvsfrekvens

Det genomsnittliga antalet forvarv foretagen gjort de senaste fem aren. Information har
hamtats fran bade arsredovisningar och intervjuer. Antalet forvarv fordelas till foljande
intervall (genomsnitt):

Hog: > 5 forvarv per ar de senaste fem aren
Medel: > 1 men <5 forvarv per ar de senaste fem aren
Lag: <1 forvirv per ar de senaste fem dren

Syfte med forvarv

Syftet med forvérven har angetts av intervjupersoner i respektive foretag.

Redovisar

Om foretagen redovisar kundrelationer och leverantdrsrelationer eller ej. Information har
hamtats fran foretagens arsredovisningar samt intervjuerna.

Tabell 3: Beskrivning av intervjuféretag

Foretag Verksamhet Storlek | Forvarvs- | Syfte med forvarv Redovisar
frekvens
Industriforetag 1 Teknikhandel Mellan | Hog Vixa, komma at kunder Kund- &
och leverantorer leverantors-
relationer
Industriforetag 2 Leverantdr av produkter Stor Medel Komma at produkter, Kund-
och tjanster inom kunder, marknader relationer
tillverkningsindustrin
Industriforetag 3 Utvecklar och tillverkar Mellan | Medel Oka forsaljningen, Ej relationer
industriprodukter etablera sig dar kunderna
finns
Industriforetag 4 Leverantor av Stor Hog Strategi, affarsidé Kund- &
hdgteknologiska leverantors-
komponenter, system och relationer
tjanster
Industriforetag 5 Utvecklar och tillverkar Mellan | Léag Ny geografi, nya kunder Kund-
industriprodukter och relationer
system
Industriforetag 6 Utvecklar och tillverkar Stor Medel Teknologi, kundstock, Kund-
industriprodukter orderstock relationer
Industriforetag 7 Leverantor av Idsningar Stor Hog Kunder &r Kund-
inom huvudanledningen, aven relationer
tillverkningsindustrin teknologi
Industriféretag 8 Konsultbolag Stor Hog For att vaxa, kunna Kund-
erbjuda mer kompetens relationer
Teknologiforetag 1 | Konsultbolag Liten Lag Tillvéxt Ej relationer
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Teknologiforetag 2 | Utvecklar och saljer mjuk- | Mellan | Léag Ny marknad i huvudsak, Kund-
och hardvaruprodukter aven for att fa nya kunder | relationer
Teknologiféretag 3 | Utvecklar och Liten Léag Expandera pa en ny Kund-
marknadsfor marknad, férvarva relationer
mjukvaruprodukter produkt och/eller kundbas
Teknologiféretag 4 | Leverantor av Liten Medel Véxa, komma &t Kund-
kommunikationsutrustning produktionsutrustning relationer
och/eller kundrelationer
Teknologiforetag 5 | Leverantdr av industriell Liten Lag Vaxa, forvérva produkter | Kund-
kommunikationsteknologi och/eller kunder relationer
Teknologiforetag 6 | Leverantor av Liten Lag Oka intakter, forvarva Kund-
kommunikationsutrustning frémst produkter men relationer
aven kunder
Halsovardsforetag 1 | Sjukhus: aldre, social Stor Hog Skiljer pa storre och Kund-
omsorg, medicinsk vard mindre forvarv. Storre relationer
och tandvard forvarv: komma in pa ny
marknad, férvarva
kundrelationer. Mindre
forvarv: Vaxa pa befintlig
marknad, synergier
Halsovardsforetag 2 | Sjukhus, specialistkliniker | Stor Medel Véxa pa befintliga Kund- &
och primarvardsenheter marknader och komma in | leverantors-
pa nya, synergier och relationer
storleksfordelar
Halsovardsforetag 3 | Medicinskt Stor Medel Antingen for att komma at | Kund-
teknologiforetag, en ny marknad/kundbas relationer
leverantor av medicinska eller for att komma at
instrument och material produkter/synergier
Halsovardsforetag 4 | Riskkapitalist-aktor som Liten Medel Komma at Ej relationer

investerar i livsvetenskap-
bolag

produktionsavtal/produktr
attigheter

Tabell 4: Branschuppdelning, identifiering av relationer

Bransch

Antal

Redovisar
kundrelationer

Redovisar

leverantorsrelationer

Tillverkningsindustrin | 8 7 2
Teknologi 6 5 0
Halsovard 4 3 1
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4.2 Det forvarvande foretaget

| detta avsnitt undersoks huruvida faktorer som har med det forvarvande foretaget att géra
har ndgon paverkan pa beslutet att redovisa kund- och leverantorsrelationer. De faktorer
som undersoks ar syfte med forvarv samt de forvarvade relationernas vasentlighet.

4.2.1 Syfte med forvarv

Empiri

For samtliga intervjuforetag ar forvarv ndgot som mer eller mindre ar en del av strategin.
Forvarven kommer ofta in som ett komplement till den organiska tillvaxten. Vi fragade de
forvarvande foretagen varfor forvarven gors och vad det ar de vill komma at med sina
forvarv. Enligt svaren handlar det om att fa tillgang till en ny kundbas, en ny
teknologi/produkt, fler konsulter eller en ny produktionsanlaggning. Det handlar &ven om att
komma in pa en ny geografisk eller sortimentsbaserad marknad.

Svaren vi fatt pa fragan angaende syftet ar svara att pa nagot satt strukturera upp eller
kvantifiera. Detta beror dels pa att ett forvarv kan ha manga olika syften samtidigt. Det &r en
helhetsbedomning som gors av féretagen och manga olika faktorer spelar in. Det beror ocksa
pa att de flesta intervjuade foretagen gjort manga olika forvarv med skilda syften. Darfor gar
det inte att saga att foretag X gor sina forvérv av endast anledning Y.

Bland intervjusvaren kan dock tva olika huvudsakliga syften med forvarven urskiljas. Det ena
syftet, som vi kallar syfte A, ar att komma in pa en ny marknad. Har handlar det oftast om en
geografisk marknad eller sortimentsmarknad dar det forvarvande foretaget inte tidigare
verkat. Dessa forvarv ses ofta som storre, och hér blir de férvarvade kundrelationerna viktiga.
Exempelvis skiljer Halsovardsforetag 3 pa tva olika sorters forvarv. De uttrycker sig sahar:

Generellt kan man sdga att det finns tva olika syften med forvarv. [...]
Antingen koper man en produkt eller sa kdper man en marknad. Vara kunder
ar ju alltid foretag. Nar man koper en marknad, da ar det ju nagonting vi inte
har lyckats komma at. Da ser man kanske inte jattestora synergieffekter. Utan
vi kdper ju i princip en kundstock som ger oss en storre omsattning eftersom
foretag har lyckats pa marknader som vi inte har lyckats ta oss in pa innan.
(Halsovardsforetag 3)

Halsovardsforetag 1 skiljer paA mindre forvarv och storre plattformsforvarv. | de storre
plattformsforvarven gar de in pa en ny marknad, vilket i deras fall blir ett nytt land, och dar
menar intervjupersonen att det finns ett storre véarde i kundrelationerna &n vad det finns i de
mindre forvarven. Teknologiforetag 4 skiljer ocksa pa forvarv i syfte att ta marknadsandelar
pa befintliga marknader och forvarv i syfte att komma in pa nya marknader. Intervjupersonen
menar att nar de vill komma in pa en ny marknad &r det battre att forvarva ett bolag som man
kan vaxa med istallet for att starta fran scratch.
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Det andra huvudsakliga syftet som gar att urskilja utifran intervjuerna, som vi kallar syfte B,
ar forvarv for att bredda och/eller forbattra foretagets erbjudande pa en marknad dar foretaget
redan &r narvarande. Den viktigaste anledningen till forvarvet ar da sallan kunderna.
Anledningen &r istallet att fa tillgang till ndgon typ av teknologi eller produkt. Féretagen
menar att med dessa forvérv ar syftet att komplettera tidigare produkter med en ny produkt,
eller fa tillgang till produktionsréattigheter eller nya konsulter. Pa sa satt forbattrar de sitt
erbjudande, vilket i sin tur okar forséljningen. Exempelvis beréttar Teknologiféretag 5 om
deras tva senaste forvarv och menar att det ena genomfordes i forsta hand for att fa tillgang
till det forvarvade foretagets produkter for att kunna ge ett battre erbjudande pa marknaden
(alltsa syfte B). Det andra genomfordes i forsta hand for en marknadsutveckling (alltsa syfte
A). Intervjupersonen sager att om man ska rangordna sa var kundrelationerna mycket
viktigare i det andra fallet (syfte A) &n i det forsta (syfte B).

Vi har alltsa tva olika typer av forvarvssyften. | intervjuerna med 6 av samtliga 18
intervjuforetag framgar att foretagen sjélva skiljer pa dessa tva olika syften. | dvriga
intervjuer gar det oftast att kategorisera vilken typ av syfte de haft med sina forvarv. Men
som namnts tidigare sa gar det inte att hanfora varje foretag till en av de tva typerna av
forvarvssyften, eftersom de flesta foretag gjort flera forvarv med olika syften. Vissa forvarv
kan saklart uppfylla delar av bada syftena, men i de flesta fall tenderar syftet att besta i att
antingen komma at en ny marknad eller att bredda sig pa en redan befintlig marknad.

Fragan ar om forvarvens syften har nagon paverkan pa huruvida foretagen redovisar kund-
och leverantorsrelationer. For att fa reda pa detta kan vi titta pa de tre foretag, Industriforetag
3, Teknologiforetag 1 samt Halsovardsforetag 4, som varken redovisar kund- eller
leverantorsrelationer. Det verkar som att dessa tre foretag har gjort forvérv enligt syfte B:
alltsa for att pa ndgot satt forbattra sitt produkterbjudande, utdka sin produktion eller sitt
utbud for att i sin tur oka sin forséljning pa en marknad dar de redan verkar. Exempelvis
menar Industriforetag 3 att forvarv gors framst for att fa fler produktionsstéllen dar deras
befintliga kunder har sin produktion, for att ha storre chans att fa leverera till dem. Har ar det
alltsa inte de forvarvade kundrelationerna som star i fokus, utan att forbattra erbjudandet for
det forvarvande foretagets befintliga kunder. Halsovardsforetag 4 beréattar att deras framsta
syfte med forvarv ar att komma at produktionsrattigheter. Teknologiforetag 1 menar att i
deras forvarv ar det framforallt de forvarvade konsulterna som &r viktiga:

Det ar framforallt manniskor man képer. Kundrelationer far vi pa kopet.
(Teknologiforetag 1)

Av samtliga foretag ar det endast tva som namner leverantorsrelationer som ett syfte att
forvarva. Dessa tva ar Industriforetag 1 och Industriforetag 4, och dessa &r aven tva av de tre
foretag som redovisar leverantorsrelationer. Industriféretag 1 menar att vissa av deras forvarv
gors for att komma at kundrelationer medan andra gors for att komma at
leverantorsrelationer. Industriforetag 4 menar att de relationer det forvarvade foretaget
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innehar ar avgdrande for forvarvet, och att det forekommer ungefar lika ofta att de forvérvar
kundrelationer som leverantorsrelationer.

Det tredje foretaget som redovisar leverantorsrelationer, Halsovardsforetag 2, namner inte
leverantorsrelationer som ett syfte att forvarva. De forklarar dock att de leverantorsrelationer
de redovisat bestar av att de forvarvat féretag som har lakare som jobbar som frilansande
konsulter. De ar darfor inte anstallda av Halsovardsforetag 2, utan ses som leverantérer.

Analys
Fredriksson & Lorentsson (2016) kom i sin studie fram till att atkomsten till relationer inte &r

den priméra anledningen till att forvarv genomfors. Var studie visar att detta ar olika fran fall
till fall: i vissa forvérv ar kundrelationer den priméra anledningen, men i andra inte. Det &r
tydligt att da foretag gor forvarv i syfte att komma at en ny marknad som de inte varit
narvarande pa innan, alltsa syfte A, &r kundrelationerna viktiga. De forvéarvade
kundrelationerna &r oftast den frdmsta anledningen till att forvérvet ens genomfors. | alla de
foretag dar syfte A kan urskiljas har kundrelationer redovisats. | de foretag dér kundrelationer
inte redovisats tenderar forvarven att ga mer mot syfte B. Dar ar syftet med forvarven att
skapa ett battre och/eller bredare utbud pa den marknad man redan &r narvarande pa, alltsa for
det forvarvande foretagets redan befintliga kunder. Det verkar som att de nya kunderna
foretagen far i form av forvarvade kundrelationer, om det nu finns nagra sadana, inte &r
drivande i forvarvet. Dessa ses mer som en bonus.

Det finns en viktig skillnad i vilka kunder som prioriteras i forvarven. | forvarv med syfte A,
da foretaget amnar ta sig in pa en ny marknad, ar det de nya, forvarvade kundrelationerna
som &r de centrala. Vid forvarv med syfte B, da foretaget amnar forbattra sitt erbjudande, ar
det istéllet foretagets tidigare kundrelationer som ar de centrala. Det ar for dem tidigare
kunderna som foretaget vill forbattra sitt erbjudande.

1. Propositioner:

1.1. | de fall dar syftet med forvarvet &r att ta sig in pa en ny marknad och darmed fa nya
kunder, anses kundrelationer vara en viktig del av forvarvet, och darfor redovisas
dessa i stOrre utstrackning

1.2. | de fall dar syftet med forvarvet ar att forbattra och/eller bredda sitt erbjudande till
forman for det forvarvande foretagets tidigare kunder, ar kundrelationer en mindre
viktig del av forvarvet, och darfor redovisas dessa i mindre utstrackning

1.3. I de fall d&r syftet med forvarvet dr att forvarva en eller flera leverantdrsrelation/er,
redovisas dessa i storre utstrackning
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4.2.2 Relationernas vasentlighet

Empiri

Under intervjuerna tog vi reda pa hur de forvarvande foretagen ser pa de forvarvade
relationerna, alltsa hur vésentliga de ar for de forvarvande foretagen. Samtliga deltagande
foretag ar dverens om att kundrelationer &r vasentliga. Huvudorsaken &r att det &r kunderna
som betingar ett kassaflode till foretagen. Alla kundrelationer &r dock inte lika vasentliga.
Aven om kundrelationer redovisas behéver inte alla kunder ha identifierats. Teknologiforetag
5 menar att kundrelationer ar vasentliga till olika grad beroende pa vilken bransch det
forvarvade foretaget befinner sig i. Om det forvarvade foretaget befinner sig i en ny bransch
sa ses kundrelationerna som mer vasentliga an om det befinner sig i en befintlig bransch dar
verksamhet redan bedrivs. Industriféretag 3 menar att stora kunder ar viktigare &n mindre
kunder.

Trots att alla foretag tycker att kundrelationer dr vasentliga sa ar det tre foretag som inte har
redovisat nagon typ av kundrelaterad tillgang. | intervjuerna med dessa tre foretag framgar
inget kring relationernas vésentlighet som skulle kunna forklara varfor kundrelationerna inte
redovisats, eftersom alla tre foretag uppger att de tycker att kundrelationer &r viktiga.

7 av 18 foretag anser aven att leverantorsrelationer ar vasentliga (se tabell 5). Av dessa sju
foretag ar det dock endast tre foretag som véljer att redovisa leverantdrsrelationer.
Industriforetag 1, vilket ar ett utav de foretag som redovisar leverantorsrelationer, uppger att
leverantorsrelationer och kundrelationer &r lika vasentliga for deras foretag men att
leverantorsrelationer inte kan vérderas lika hogt. Leverantdrsrelationerna som &r redovisade i
Halsovardsforetag 2 ar nagot av ett specialfall, vilket namnts tidigare. De fyra féretag som
tycker att leverantorsrelationer &t vasentliga men anda avstar fran att identifiera dessa menar
att de inte har nagot varde.

Utifran intervjusvaren kan utlasas att en betydande orsak till att leverantorer inte ses som
vasentliga av de resterande 11 foretagen ar verksamheternas karaktar. Konsultforetagen och
de foretag som endast tillverkar mjukvaror forklarar att de knappt har nagra leverantorer.
Teknologiféretag 2 menar att till skillnad fran kundrelationer betingar leverantérsrelationer
inte nagot kassaflode for dem. Andra forklaringar till att leverantorer inte ses som vésentliga
ar att de ar enkla att byta ut. Halsovardsforetag 3 menar att det i vissa fall till och med &r sa
att de inte vill behalla vissa forvarvade leverantorer utan istallet anvanda sig av redan
befintliga leverantorer déar de har mer formanliga avtal. Teknologiforetag 2 forklarar att det
inte &r nagra problem att hitta leverantdrer som vill sélja till dem i deras bransch, men att det
saklart kan se annorlunda ut inom andra branscher. De forklarar ocksa att det &r svarare att
hitta ratt kunder an ratt leverantérer. Teknologiforetag 4 uttrycker sig sahér:

Kund &r nagot man far jaga, leverantorer jagar oss i de fall vi ar kunden.
(Teknologiforetag 4)
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Tabell 5: Branschuppdelning, leverantdrsrelationernas vasentlighet

Bransch Leverantorsrelationer ar Leverantorsrelationer ar
vasentliga ovasentliga

Tillverkningsindustrin 4 4

Teknologi 2 4

Halsovard 1 3

Tva av teknologiféretagen anser inte att de gor forvarv for att fa tillgang till leverantorer. De
menar att de hade kunnat anlita de leverantdrerna utan att behdva forvérva foretaget.
Teknologiforetag 4 uppger att de i manga fall har samma leverantorer i de olika bolagen och
darfor inte gor forvarv for att komma at leverantérer. Industriforetag 6 uttrycker sig sahar:

Det later konstigt att vi skulle kdpa ett bolag vars storsta tillgang ar ett
kontrakt med en underleverantor. Det faller lite pa sin orimlighet kan jag
tycka.

(Industriforetag 6)

Teknologiféretag 6 menar att leverantdrsrelationerna inte ar véasentliga, och att det darfor inte
ar vart att lagga ner tid pa att vardera dem. Teknologiforetag 4 varderar inte
leverantorsrelationer men anser att det borde fungera. Modellen de anvander ar dock
uppbyggd pa kundrelationer.

Industriféretag 3 och Industriféretag 6 menar att en viktig kund eller en viktig leverantor
snarare kan ses som en risk &n en tillgang. Detta eftersom ett avbrutet samarbete kan leda till
stor skada for foretaget. Darfor ar det viktigt att vara saker pa att kunderna och leverantérerna
kommer stanna kvar efter forvérvet. Det ar &ven flera andra foretag som uppger att de
vanligtvis moter kunderna innan de tar beslut om forvarvet.

Industriforetag 6 berattar att en viktig kund eller en viktig leveranttr kan ses som en
affarshemlighet. Vissa kunder och leverantorer vill foretaget inte avslja nagot om, och
darfor redovisas inget varde for dessa. Dels vill de undvika att externa aktorer ska fa reda pa
att en kund eller en leverantor ar betydelsefull for foretaget, men ocksa att kunden eller
leverantoren sjélv far reda pa att de ar betydelsefulla for foretaget. Exempelvis kan en
leverantor som forstar att de &r viktiga satta hogre priser.

Analys
Enligt teorin kan relationer ses som de mest vardefulla tillgangarna i varje foretag (Galbreath

2002). Forbes (2007) menar att det mer specifikt ar foretagets kundrelationer som ar viktigast
och detta verkar stamma helt 6verens med foretagens verklighet, dar kundrelationer vager
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mycket tyngre &n leverantorsrelationer i de flesta fall. Ett av de tva foretag som kontinuerligt
redovisar leverantdrsrelationer uppger till och med att dessa relationer inte kan vérderas lika
hogt som kundrelationerna. Teknologiforetag 4 forklarar det som att kunder &r nagot som de
hela tiden maste jaga, medan leverantorer jagar dem.

Samtliga foretag i var studie menar att kundrelationer ar ytterst véasentliga for deras
verksamhet. Detta beror framst pa att det ar kunderna som ger dem pengar pa banken.
Langvariga relationer med kunder verkar darmed vara att foredra. Kundrelationer byggs upp
genom ett kontinuerligt samarbete 6ver tid. Foretagen verkar i led med detta vara mana om
att kunderna till det férvarvade bolaget stannar kvar som kunder. Kundrelationer kan darfor,
utifran Macneils (1980) benamning, anses vara relationsorienterade for samtliga foretag. De
flesta forvarvande foretag gor besok hos de forvéarvade kunderna for att forsékra sig om att de
kommer fortsétta som kunder efter forvarvet. Utifran Andersons et al. (2001) studie kan detta
ses som en viktig del av forvarvsprocessen da de kommer fram till att foretag inte med
sékerhet kan anta att forvérvade relationer kan Qvertas direkt.

Armstrong & Kotler (2012) menar att leveranttrer ar grundlaggande for att kunna leverera
ratt produkt till ratt pris, och att det darfor ar viktigt att hitta de basta leverantorerna utifran
detta. Detta synsétt ar ekvivalent med det som Macneil (1980) benamner
transaktionsorienterade relationer. Dwyer et al. (1987) menar istéllet att dagens moderna
relationer &r uppbyggda under ett langre och kontinuerligt samarbete och darfor inte kan ses
som utbytbara, vilket Macneil (1980) bendmner relationsorienterade relationer. Med
utgangspunkt i intervjuerna verkar det dock inte som att foretagen har nagra problem med att
hitta leverantorer. De flesta foretagen verkar ha mojlighet att kunna byta ut leverantérer och
ar darfor inte beroende av att de forvarvade leverantérerna stannar kvar. De flesta foretagen
ser alltsa leverantorsrelationer som transaktionsorienterade dar ett byte sker men ingen
relation utanfor bytet existerar. Leverantorsrelationer ses i vissa fall som nagot positivt som
man far med genom forvarvet, men att de anda inte utgor nagot storre varde. Det ar
egentligen bara 2 av samtliga 18 féretag som kontinuerligt redovisar anskaffade
leverantorsrelationer, varav bada befinner sig i industribranschen.

En intressant kommentar kom fran Industriféretag 6. De vill inte redovisa vissa kund- och
leverantOrsrelationer trots att de ar vardefulla for dem. Detta eftersom de inte vill att andra
foretag, eller kunden/leverantoren sjalvt, ska fa reda pa att den specifika kunden eller
leverantOren ar betydelsefull for dem. Detta innebér att relationer som &r vérdefulla och som
skulle kunna identifieras och varderas &nda inte redovisas.

Sammanfattningsvis kan ségas att kundrelationer &r véasentliga for samtliga foretag i studien.
Darfor verkar kundrelationernas vasentlighet inte vara nagon forklaring till om kundrelationer
redovisas eller inte. Istéllet kan slutsatsen dras att &ven om en relation ar vardefull &r det inte
sdkert att den redovisas. Nar det galler leverantorsrelationer ses dessa i de flesta fall som
mindre vasentliga an kundrelationerna, eller helt ovasentliga. Detta grundar sig framforallt i
att leverantorsrelationer ses som utbytbara och enklare att bygga upp an kundrelationer, alltsa
som transaktionsbaserade relationer. Aven fast det inte utifrdn relationernas visentlighet gar
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att identifiera nagon skillnad mellan redovisade kundrelationer och icke redovisade
kundrelationer, finns det tydliga skillnader mellan kundrelationernas vasentlighet och
leverantorsrelationernas vasentlighet. Kundrelationer ses i hogre grad som
relationsorienterade relationer. Darfor har foljande propositioner tagits fram:

2. Propositioner:

2.1. | de fall relationer ar relationsorienterade, redovisas dessa i storre utstrackning
2.2. | de fall relationer ar transaktionsorienterade, redovisas dessa i mindre utstrackning

4.3 Det forvarvade foretaget

| detta avsnitt undersoks huruvida faktorer som har med det forvarvade foretagets karaktar
att gora har nagon paverkan pa beslutet att redovisa kund- och leverantérsrelationer.

4.3.1 Det forvarvade foretagets karaktar

Empiri

For att ta reda pa huruvida det forvarvade foretagets karaktar har nagon paverkan pa om
relationer redovisas undersoktes det forvarvade foretagets storlek samt dess placering i
vardekedjan. Det bor namnas att vi inte har tittat pa faktorerna sjalva, vilket tidigare studier
gjort (Fredriksson & Lorentsson 2016; Holkert & Ljungstrand 2015), utan utgatt ifran hur de
forvarvande foretagen ser pa det eventuella sambandet.

Ett flertal av intervjupersonerna namner att skillnader finns nar det galler uppférandet av
forvarvsanalys i ett mindre respektive storre foretag. Huvudanledningen till detta forklaras
vara att vardering tar tid och kostar pengar. Darfor ar det battre att anvanda forenklade
metoder vid sma forvarv nér det handlar om mindre belopp. Halsovardsforetag 1 har fardiga
schabloner som de anvander vid mindre forvarv, som innebér att de hanfor 25% av
overvérdet till kundrelationer och 75% till goodwill. De storre forvarven kraver en mer
noggrann forvarvsanalys dér varje post raknas fram for sig. Aven Industriforetag 2 har
grénser nar det géller det forvarvade foretagets storlek och allokering. I ett tillrackligt litet
foretag ar det endast goodwill som &r det immateriella 6vervardet. Om det déremot &r ett
mycket stort forvarv kan det ibland bli tva kategorier for kundforvarv. Da delas kunderna upp
utifran hur trogna de &r och hur lange de forvantas stanna.

Teknologiforetag 1 har aldrig redovisat nagra relationer i samband med forvarv men forklarar
att detta beror pa att de endast gjort sma forvarv hittills. De menar att det inte ar relevant att
gora en uppdelning nar det handlar om mindre forvarv, eftersom goodwillposterna da &r
sapass sma. Foretaget anser att det daremot &r viktigt vid stora forvarv och stora
goodwillposter att identifiera vad det ar de har forvarvat. Darfér menar intervjupersonen att
det finns en mojlighet att foretaget kommer redovisa relationer i framtiden, nér de borjat gora
lite storre forvarv.
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Halsovardsforetag 3 skater forvarvsanalysen inom bolaget i de fall dar det forvarvade
foretaget ar mindre. Da brukar 6vervirdet allokeras 50/50 eller 40/60 mellan goodwill och
ovriga immateriella tillgangar. Vi storre forvarv tar de istallet hjalp av ett externt bolag.

Gemensamt for de flesta forvérv ar att foretagen vanligtvis koper ett bolag som liknar deras
egna och som befinner sig pa samma plats i vardekedjan. Forvarv sker alltsa oftast
horisontellt. Industriféretag 6 beréttar:

Nér vi gor forvarv sa ar det sallan vi integrerar nedat, vertikalt sa att saga, for att
képa underleverantorer. Vi vill ju ha s manga underleverantérer som mojligt
egentligen da for att kunna spela ut dem med varandra.

(Industriforetag 6)

Industriféretag 1 och Teknologiftéretag 2 ar 6verens om att platsen i vardekedjan, det vill sdga
hur nara eller 1angt ifran slutkund foretaget befinner sig, inte ar avgorande nar det galler
identifiering och redovisning av relationer. Industriforetag 1 tror mer att det handlar om nagot
specifikt de vill komma at i bolaget; ar det kunder man vill &t sa redovisar man kunder.
Teknologiforetag 2 anser att det som faktiskt spelar roll &r hur stabila relationerna ar. For att
en relation ska redovisas sa ska den vara nagon typ av aterkommande relation.

Analys
Tidigare uppsatser har tittat pa huruvida kopeskillingen och darmed forvarvets storlek

paverkar om foretag véljer att redovisa kund- och leverantorsrelationer. Holkert &
Ljungstrand (2015) kommer fram till att kdpeskillingen &r avgorande for beslutet.
Fredriksson & Lorentsson (2016) kommer tvartom fram till att forvarvet storlek inte &r en
betydande faktor och att det beror pa att atkomsten till relationer inte ar den primara
anledningen till att stora forvarv gors. Precis som Gauffin, Hagstrom & Nilsson (2017)
forklarar sa verkar intervjuforetagen vara mindre benagna att gora en lika djupgaende
forvérvsanalys nér det géller mindre rérelseforvarv. De anser att besvaret som uppdelningen
medfor ar storre an nyttan. Vissa foretag har schabloner och fardiga procentsatser de foljer
for de sma forvarven. Andra valjer att inte gora nagon uppdelning alls utan istallet hanfors
allt overvarde till goodwill. IFRS ger dock inget undantag fran att uppréatta forvarvsanalyser
och darmed identifiera immateriella tillgangar. Enligt IFRS 3 punkt B 64 i. ska visserligen
varije storre slag av forvarvade tillgangar upplysas om, men det finns inget undantag fran att
identifiera och fordela dvervardet till tillgangar.

| studien av Castedello & Klingbeil (2010) kommer forfattarna fram till att det framst &r
underleverantorer som redovisar kundrelationer. Detta forklaras av att de ar beroende av sina
kunder och att konkurrensen mellan underleverantérer ar hog. | var studie sker séllan kop av
underleverantorer; istéllet integrerar foretagen horisontellt. En anledning till detta forklaras
vara att man inte vill binda sig till endast en leverantér. Om det finns ett flertal leveranttrer
som konkurrerar med varandra sa kan det leda till battre erbjudanden. Trots att vertikala
forvérv séllan sker har kundrelationer redovisats i de flesta foretagen.

37



| samma studie kommer forfattarna fram till att kontakt med slutkonsument &r en viktig faktor
nér det kommer till identifiering och redovisning av kundrelationer. De drar slutsatsen att
anledningen till att lagst antal relationer kopplade till forvérv redovisas inom bygg- och
konstruktionsbranschen beror pa att dessa foretag inte har nagon nara kontakt med
slutkonsumenter (Castedello & Klingbeil 2010). | var studie har endast foretag vars framsta
kunder &r andra foretag undersokts. Men utifran intervjusvaren verkar det inte som att
foretagens plats i vardekedjan &r en avgorande faktor nar det géller beslutet att redovisa eller
inte redovisa relationer.

Som némnts tidigare har vi inte tagit fram de forvéarvade foretagens storlek eller placering i
vardekedjan sjalva, utan istallet utgatt ifran hur de forvarvande foretagen ser pa det. Darfor
har vi inte kunnat koppla varje foretags redovisningsval till de forvérvade foretagens storlek
eller placering i vardekedjan. Trots det kan vi utifran intervjusvaren dra slutsatsen att de
forvarvade foretagens placering i vardekedjan inte verkar paverka huruvida relationer
redovisas. En annan slutsats som kan dras ar att foretag tenderar att géra en forenklad
identifiering av immateriella tillgangar, eller ingen identifiering alls, vid forvarv av
forhallandevis mindre bolag. Darfor har foljande proposition tagits fram:

3. Proposition:

3.1. I de fall forvarvet ses som mindre, alltsa da det forvarvade foretaget ar forhallandevis
mindre &n det forvarvande foretaget, redovisas relationer i mindre utstrackning

4.4 Redovisningstekniska fragor

| detta avsnitt undersoks huruvida faktorer som har med den tekniska aspekten av
redovisningen att géra har nagon paverkan pa beslutet att redovisa kund- och
leverantorsrelationer.

4.4.1 Vardering

Empiri

De tre bolagen som varken redovisar kundrelationer eller leverantorsrelationer upplever stor
problematik med vardering. Teknologiforetag 1 forstar inte hur de ska kunna bedéma att de
har kvar vardet pa kundrelationerna eller hur lang tid de ska skriva av dem pa.
Teknologiforetag 1 samt Industriféretag 3 ar osékra pa vad som hander om man tappar en
kund:

Jag tycker att det ar lite knepigt [...]. Om man tappar den har kunden, ska
man skriva bort da eller vad ska man gora? Vi véljer att ligga ganska lagt
med den typen av varderingar.

(Industriforetag 3)
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Aven Halsovardsforetag 1, som redovisar kundrelationer, tycker att det &r problematiskt att
vardera en forvarvad kund som de sedan tidigare har som kund i ett annat foretag.
Halsovardsforetag 4 forklarar att anledningen till att de inte redovisar relationer &r att det i de
flesta fall inte gar att tydligt identifiera vad de har képt. De menar att de oftast koper en
kombination av tillgangar.

Industriforetag 3 anser att relationer har ett virde men att detta viarde inte “hér hemma” 1
bokfdringen. De menar att de poster som tas upp i bokféringen ar sadant som man &ger, och
att foretag varken dger sina kunder eller sina leverantorer.

Analys
Relationer ar komplexa tillgangar som sallan kan varderas pa ett enkelt satt utan att bli

paverkade av bedomningar. Det finns bade kontraktsbaserade kundrelationer och
kundrelationer som inte stdds av kontrakt varav de senare ofta &r mjukare och dess
betalningsflode mindre sdkert (Anderson et. al 2001). Forbes (2007) menar att dessa mjuka
tillgangar oftast hanfors till goodwill.

Utifran intervjuerna verkar det som att det finns tva hinder for véarderingen av relationer: dels
saknas kunskap kring hur relationerna ska varderas, och dels saknas forstaelse for varfor
relationerna ska redovisas. Just pa grund av den osékerhet som rader gallande vardering sa
valjer foretagen att avsta fran att identifiera och vardera vissa relationer. Det ar bade enklare
och mindre riskfyllt att hanféra hela dvervardet till goodwill. Aven faktumet att foretag
anvander modeller for att vardera kundrelationer ar ett tecken pa de svarigheter som finns
kring vardering. Bland de kommentarer som IASB mottog (IASB 2014) efter
implementeringen av IFRS finns asikter om att det ar for kostsamt att vardera tillgangarna for
att det ska vara vart det. Utifran detta kan man konstatera att det kréavs béttre vagledning for
hur vérdering av relationer ska ske, samt av vilken anledning de ska identifieras och vérderas.

Sammanfattningsvis verkar det som att vissa relationer inte redovisas pa grund av den
varderingsproblematik som finns. Istallet utnyttjas subjektiviteten i beddmningarna som
maojliggors av regelverket, och vérdet hanfors till goodwill.

4. Proposition:
4.1. | de fall det forvarvande foretaget saknar kunskap om hur vardering av relationerna
ska ske, redovisas dessa i mindre utstrackning

4.2. | de fall det forvarvande foretaget saknar forstaelse for varfor relationerna ska
identifieras och varderas, redovisas dessa i mindre utstrackning

39



4.4.2 Branschpraxis

Empiri

6 av de samtliga 18 foretagen, alltsa en tredjedel, uppger att de anvander nagon typ av
branschpraxis nar de allokerar dvervardet till immateriella tillgangar. Av dessa sex foretag ar
fyra stycken industriforetag, vilket innebdr att 50% av samtliga industrifretag uppger att de
anvander sig av branschpraxis. De tva andra foretagen utgérs av ett teknologiforetag och ett
hélsovardsforetag. Exempelvis tittar foretagen pa hur férvarv som gjorts tidigare i branschen
sett ut, och anvéander det som en utgangspunkt vid redovisning av sina egna forvarv. Det
handlar framférallt om vad som ska identifieras och vérderas som tillgangar vid allokeringen,
och aven hur manga procent av dvervardet dessa tillgangar ska tilldelas.

Tva av de sex foretagen som uppger sig ha en utgangspunkt i branschpraxis sager att de far
denna information fran foretagets revisor eller nagon slags inhyrd konsult for
redovisningsarbetet. Industriforetag 8 séger:

Forvarvsanalysen i sig &r ju en strikt matematisk modell men nar det kommer
till det har att vi far ett 6vervarde, [...], da har vi ett spann som vara
revisorer har sagt att i den har branschen sa ligger den har allokeringen
mellan ett spann i procent.

(Industriforetag 8)

Teknologiforetag 5 uppger att de tar hjalp av en extern konsult vid uppréattandet av
forvarvsanalysen. Foretaget menar att det finns en benchmark till grunden for konsultens
arbete, alltsa en jamforelse med motsvarande foretag i branschen.

Analys
Tidigare studier pa omradet har kommit fram till att det finns ett samband mellan vilken

bransch foretaget tillhor och hur foretaget allokerar 6vervardet till immateriella tillgangar
(Castedello & Klingbeil 2010; ESMA 2014; Fredriksson & Lorentsson; Holkert &
Ljungstrand 2015). De tidigare uppsatserna som skrivits (Fredriksson & Lorentsson; Holkert
& Ljungstrand 2015) samt Castedello & Klingbeils studie (2010) har &ven kommit fram till
att det finns ett samband mellan vilken bransch foretaget tillhor och hur foretaget allokerar
overvérdet till kund- och leverantdrsrelationer. Gulati (1998) samt Castedello & Klingbeil
(2010) tar upp ett antal faktorer som kan forklara branschtillhdrighetens betydelse, som
exempelvis huruvida foretaget séljer till slutkonsument, branschens konkurrensutsatthet,
marknadens utveckling, kundlojalitet samt produktens komplexitet och efterfragan.
Sambandet forklaras alltsa med att olika branscher har olika egenskaper vilka paverkar
bendgenheten att redovisa relationer. Vara intervjusvar tyder delvis pa att foretag vid
upprattandet av forvarvsanalyser tittar pa hur andra foretag i branschen allokerar dvervardet.
Enligt var studie skulle darfor en annan forklaring till branschtillhérighetens betydelse vara
att foretag 1 samma bransch “hdrmar” varandra, sé att det bildas en slags branschpraxis.
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Den bransch som enligt Castedello & Klingbeils undersékning (2010) redovisar relationer
mest frekvent ar fordonsbranschen. Detta har enligt forfattarna att géra med
underleverantorernas stora behov av kunder, och att det pa det sattet blir en konkurrensutsatt
bransch dar relationer ar viktigt. I var studie finns inga foretag som verkar helt och hallet i
fordonsbranschen. Dock kan tillverkningsindustribranschen ses som en paraply-bransch till
fordonsbranschen, och de tva branscherna liknar varandra mycket i det avseendet att
relationer langs vardekedjan ar viktigt. Att halften av industriforetagen i var studie uppger att
de anvéander branschpraxis kan tyda pa att det i industribranschen bérjat etablerats en praxis
for hur allokering till immateriella tillgangar ska ske vid forvarvsanalyser. Darfor kan detta
vara ytterligare en forklaring till Castedello & Klingbeils (2010) resultat att fordonsbranschen
ar den bransch med hdgst frekvens av redovisning av relationer.

De sex foretagen som sager att de pa nagot satt anvander sig av branschpraxis uppgav detta
utan att vi specifikt fraigade om det i intervjuerna. Intressant hade varit att fraga alla foretagen
om detta specifikt, for att se om nagot mer foretag hade svarat ja.

5. Proposition:

5.1. | de fall dar det finns en etablerad branschpraxis som foresprakar redovisning av
kund- och leverantorsrelationer redovisas dessa i storre utstrackning

4.4.3 Konsulter, revisorer och andra externa radgivare

Empiri
12 av samtliga 18 foretag uppger att de ndgon gang har tagit hjélp av en extern konsult eller

en revisor/redovisningsbyra i upprattandet av forvarvsanalysen. Bland dessa 12 foretag
forekommer allt ifran att de endast far rad fran sina revisorer till att en extern konsult
upprattar hela forvarvsanalysen. Exempelvis berattar Industriféretag 6 att det sjalva gor
bedémningen av fordelningen av dvervardet till immateriella tillgangar, men att de sedan har
en diskussion med sina revisorer kring beddmningen. Teknologiforetag 3 fick hjélp av en
revisionsbyra forsta gangen de upprattade en forvarvsanalys under IFRS. | samband med detta
fick de en modell som de anvander &n idag, fast pa egen hand. Sammanlagt &r det 5 av
samtliga 18 foretag som uppger att de anvander sig av nagon typ av modell som &r framtagen
av en extern konsult eller en redovisnings-/revisionsbyra. Teknologiforetag 5 tar hjélp av en
extern konsult som upprattar i princip hela forvarvsanalysen at dem. Halsovardsforetag 3
delar upp forvarven i storre och mindre forvarv. Vid storre forvérv tar de in ett externt foretag
som gor beddmningen, medan vid mindre férvérv gor de en egen beddmning som de sedan
skickar in till sina revisorer for att far klartecken.

Teknologiforetag 5 sager att deras mojlighet att paverka den externa konsultens jobb ar

begransad, att de exempelvis inte kan paverka konsulten till att fordela sa att foretaget far
mojlighet att skriva av pa ett visst satt. De menar att det maste goras en oberoende
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bedémning. Industriféretag 8 menar att de saklart inte vill skriva av mer an nédvandigt, men
att de forhaller sig till de rad deras revisorer ger.

Ett av de tre foretag som inte redovisar nagra relationer, Teknologiforetag 1, ar ocksa ett av
de sex foretag som inte uppger att de far nagon extern radgivning. De resterande tva foretagen
som inte redovisar relationer, Industriféretag 3 och Halsovardsforetag 4, ar 2 utav de 12
foretagen som uppger att de far extern radgivning. Dessa tva foretag verkar dock inte alltid
forhalla sig till det som deras revisor rader. Foretagen uttrycker sig sahar:

Vi forsoker att folja IFRS bestammelserna men sedan har jag alltid lite
armbrytning med revisorn huruvida man ska hanfora saker och ting till det har
som jag kallar mjuka tillgangar. Det ar jag val mindre pigg pa att géra an vad
doktrinen sager egentligen.

(Industriforetag 3)

Det ar mest revisorn som tycker att vi ska identifiera vad det ar, men om man inte
ligger pd sd... Jag forsoker alltid ha ett resonemang i stil med “vi vet inte vad det
dr’”, men det finns ju ndgot som gor att bolaget dr virt lite mer, sd vi tar det som
goodwill.

(Halsovardsforetag 4)

Analys
Av ovanstaende information framgar att externa konsulter samt revisorer/redovisningsbyraer

verkar rada foretagen att hanfora overvardet till identifierade relationer. Samtliga foretag som
uppger att de far extern radgivning redovisar relationer, forutom de tva foretag som motsétter
sig deras revisorers rad. Sammantaget verkar det som att foretagen forhaller sig till det
externa konsulter eller revisorer/redovisningsbyraer rader de att gora. Darfor kan slutsatsen
dras att dven dessa parter paverkar huruvida relationer redovisas.

Att det finns tva foretag som motsatter sig revisorernas rad visar pa att féretagens anstallda
paverkar huruvida relationer redovisas. Detta diskuteras i nasta underavsnitt. Vilken part som
har den storsta inverkan pa beslutet att redovisa eller inte verkar skilja sig fran foretag till
foretag.

Huruvida foretagen far hjalp av en extern radgivare var ingen specifik fraga i intervjun, utan
det var nagot som kom upp nér vi fragade hur processen kring upprattandet av
forvarvsanalysen ser ut. Om vi specifikt hade fragat om foretagen far hjélp av en extern
konsult/revisor kanske annu fler hade svarat ja.

6. Propositioner:

6.1. | de fall foretagets externa radgivare rader foretaget att redovisa relationer, redovisas
relationer i stOrre utstrackning
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4.4.4 Det forvarvande foretagets syn pa goodwill kontra avskrivningar

Empiri

Intervjuforetagen har skilda satt att betrakta uppdelningen av évervardet pa immateriella
tillgangar och goodwill. 3 av samtliga 18 foretag sager att det helst vill undvika att skriva av
pa tillgangar, speciellt i de fall nar det handlar om ett bolag som ar kansligt nar det galler
resultatet.

Det ar klart att man inte vill skriva av mer an nddvandigt, det vore man ju
korkad om man gjorde.
(Industriforetag 8)

Industriforetag 3 uppger att de har “armbrytning” med deras revisor kring huruvida
overvardet ska hanforas till immateriella tillgangar. Foretaget anser att relationer har ett varde
men att detta varde inte hor hemma i bokfdringen, och att de &r mer arliga om de redovisar
allt som goodwill. Tva av dessa tre féretag som vill undvika avskrivningar, Industriforetag 3
och Teknologiforetag 1, ar dven tva av de tre foretag som inte redovisat relationer.

Det tredje foretaget som inte redovisar relationer, Halsovardsforetag 4, uttrycker att de
generellt tycker battre om avskrivningsbara tillgangar an tvartom. De anser att
goodwillposten bygger in en hel del osakerhet i balansrakningen som foretaget hellre vill
minska Over tid.

4 av 18 foretag anser att det ar battre att hanfora sa mycket som mojligt av évervardet till
immateriella tillgangar, sasom relationer. Anledningen &r att avskrivningar ger en mer
slimmad balansrakning. Teknologiforetag 6 anser att inget har ett bestaende varde. De menar
att forr eller senare kommer det bli ett problem om man inte skriver av tillgangen.
Teknologiforetag 5 uttrycker sig sahar kring goodwillposten:

Den ska ju vara sa liten som mojligt. Det ska ju vara det generella. | och med
att det ar papper, det ar ju papperspengar eller luft.
(Teknologiféretag 5)

Industriforetag 1 ser pa avskrivningar som ett satt att visa att forvarvet betalat sig. De vill
frigora rorelsekapitalet for att kunna gora nya forvarv.

2 av samtliga 18 foretag, Halsovardsforetag 2 samt Teknologiforetag 3, namner att balans &r

viktigt. De anser att 6vervardet bor hanforas till bade goodwill och immateriella tillgangar.
Halsovardsforetag 2 uttrycker sig sahar:
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Vi vill ha lite sans och balans i det hela. Det ar lite val aggressivt om allt blir
goodwill, det blir valdigt kansligt. det handlar om att forsdka hantera risken
pa ett lampligt tillvagagangssatt.

(Halsovardsforetag 2)

De menar att det &r béattre att ha forutsdgbarhet och inte for stora svangningar i
avskrivningarna fran ar till ar. Teknologiféretag 3 berattar att nar de forst gick over till IFRS
sa ville de ha sa mycket goodwill som mojligt, men i och med att foretaget har vuxit och
goodwill har 6kat sa har de fatt kritik for att de har mycket goodwill i balansrakningen.
Darfor har de tankt om och forsoker nu dven vardera de olika immateriella tillgangarna.

7 av samtliga 18 foretag menar att de gor analyser och beddmningar, foljer sina principer och
vill gora sa ratt som majligt nar det géller uppdelning av évervardet. Industrifretag 7 menar
att de vill att det ska vara ratt och riktigt for att revisorer och andra intressenter ska ha
fortroende for deras redovisning. Fyra av dessa sju foretag forklarar att goodwill &r det vérde
som helt enkelt finns kvar nar alla andra tillgangar &r varderade. Industriforetag 2 forklarar att
det inte spelar nagon roll om de far mer avskrivning pa kundrelationer i och med att de redan
har s& mycket immateriella tillgangar i koncernen.

Industriféretag 6 menar att det ingar i analysen som gors fore forvarvet att titta pa hur
Overvérdet kommer att fordelas. Om de skulle tvingas skriva av stora belopp kopplade till de
forvarvsrelaterade 6vervardena dver en kort tid kommer det att paverka det redovisade
rorelseresultatet. De uttrycker sig sahar:

Vi kan inte springa ivag och kdpa ett bolag och sedan efterat konstatera att det
blir for dyrt.
(Industriforetag 6)

Tva av dessa sju foretag resonerar som sa att analytiker och investerare vet att avskrivningar
paverkar det redovisade resultatet. Det ar inte resultatet efter avskrivningarna de &r
intresserade av och darfor justerar de bort avskrivningarna. Beslutet mellan goodwill och
immateriella tillgangar blir saledes inte avgorande.

Industriforetag 5 menar att de har fokus pa att identifiera kundrelationer men eftersom de ar
ett borsnoterat bolag sa maste det fungera dven i den varlden. Ett storre forvarv far inte helt
“forddrva nyckeltalen”. Intervjupersonen for Hilsovardsforetag 1 tycker att det som ér
intressant med forvarvsanalysen i deras bolag ar hur det har forandrats éver tid beroende pa
hur &garsituationen har sett ut. Nar de var dgda av riskkapitalister ville de att allt skulle
fordelas till goodwill. Nar de sedan gick in pa borsen handlade det istallet om att inte bygga
upp goodwill, for da byggdes en osdkerhet upp mot marknaden. Men nar avskrivningarna
okade sa minskade utdelningen, vilket dgarna inte tyckte om. Nu har de darfor gatt tillbaka
till en hog andel goodwill igen. Aven Teknologiforetag 4 berittar om svangningar som skett
over tid i deras foretag i samband med uppdelningen mellan goodwill och immateriella
tillgangar. Halsovardsforetag 1 sager:
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Det negativa med IFRS ar att egentligen ska man inte kunna svanga fram och
tillbaka. Det ska ju vara vad det faktiskt &r. Man ska ju inte en dag kunna
sdga "Ah, det hdr dr goodwill” och sen ndsta dag “Ah, vi ska inte ha sa
mycket goodwill, sd det hdr dr kundrelationer”.

(Halsovardsforetag 1)

Aven Industriforetag 2 och Industriforetag 4 uttrycker missnéje kring de nya IFRS-reglerna
och menar att det hade varit béttre om man gjorde som forut och skrev av pa goodwill.

Analys
For att analysera dessa intervjusvar ar det bra att studera vad regelverket séger. Enligt punkt

351 IAS 38 samt punkt 13 i IFRS 3 ska anskaffade relationer hanforas till en egen post i
balansrakningen vid forvarv. Men i och med att IFRS &r principbaserat sa finns det en viss
mojlighet for foretagen att i sina egna bedémningar dnda undvika redovisning av forvarvade
relationer.

Innan genomfdrandet av intervjuerna hade vi en misstanke om att foretag ar benédgna att
redovisa mer goodwill och identifiera farre relationer med tanke pa avskrivningars paverkan
pa resultatet. Utifran de svar vi fick av intervjupersonerna visar sig denna misstanke vara
felaktig. Visserligen tycker vissa foretag att ett hogt véarde pa identifierade immateriella
tillgangar inte ar att féredra i och med den resultatpaverkan det medfor, vilket i sin tur leder
till minskad utdelning. Men majoriteten av foretagen verkar snarare tycka att en réttvis
fordelning av Overvérdet ar att foredra och de anger flera anledningar till detta. For det forsta
ar det riskfyllt att endast redovisa goodwill i och med den osakerheten som byggs upp i
balansrakningen. For det andra sa vill foretagen gora ratt for sig, de vill skapa fortroende hos
revisorn och andra intressenter. For det tredje s verkar det inte som att uppdelningen &r
sarskilt avgorande nar det handlar om hur man vill att foretaget framsta. Intervjupersonerna
menar att investerare dnda justerar resultatet till den rad i balansrakningen de tycker ar viktig.

Synen pa risk skiljer sig bland de intervjuade foretagen. Castedello & Klingbeil (2010) menar
att en forklaring till att féretagen undviker att identifiera immateriella tillgangar och istallet
h&nfor vérdet till goodwill, &r att risken att behdva skriva ner ett betydande belopp av
goodwill ses vara mindre an risken som ar associerad med avskrivningar pa immateriella
tillgangar. Majoriteten av de intervjuade foretagen anser tvartom att den osakerheten som
goodwillposten innebér utgdr en storre risk an vad avskrivningarna pa de identifierade
tillgangarna gor.

Sammantaget kan sdgas att intervjupersonernas egna asikter verkar ha en paverkan pa
huruvida relationer redovisas. Exempelvis uttrycker intervjupersonerna fran tva av de tre
foretag som inte redovisar relationer att de vill undvika att géra avskrivningar. En av dessa
intervjupersoner menar att dessa varden inte hor hemma i bokfdringen. Det bor tillaggas att
det kan vara svart att skilja pa vad som ar foretagets vérderingar och intervjupersonens egna
asikter. I vilket fall som helst finns det asikter och viljor i foretagen som gor att
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bedémningarna paverkas, och speciellt i ett sadant har fall dar det finns mojlighet till en
subjektiv bedémning.

Aven foretagens agare verkar ha en paverkan pa hur évervardet ska fordelas. 1 och med att
intervjuforetagen ar noterade pa borsen ar det viktigt att forhalla sig till aktieagarnas vilja.
Utifran intervjuerna verkar det som att vissa foretag identifierar farre relationer &n vad som
egentligen finns eftersom de inte genom avskrivningar vill minska resultatet, och darmed
utdelningen. Men som namnts tidigare ar det endast en minoritet som faktiskt sager att de vill
undvika avskrivningar.

Flera av de asikter kring amnet och regelverket som reglerar det, vilka framkommit under
intervjuerna, matchar de kommentarer som IASB mottog (IASB 2014) efter
implementeringen av standarden IFRS 3. Exempelvis var det vissa anvandare som motsatte
sig separationen mellan identifierade immateriella tillgangar och goodwill eftersom detta ger
upphov till en subjektiv beddmning och arbitragemdjligheter. Att regelverket ger utrymme
for en egen bedémning holl aven vissa av foretagen i var studie med om. En annan
kommentar som bade IASB mottog och som forekommer bland vara intervjusvar ar att
separationen inte ar anvandbar for investerare, samt att investerarna ger lite tilltro till
varderingen av de forvarvade immateriella tillgangarna (IASB 2014).

De kommentarer som IASB mottog som var positiva till separationen av identifierade
immateriella tillgangar fran goodwill bestod framst i att de ger en forstaelse for varfor
foretaget forvarvades och vilka tillgangar som det forvarvade foretaget innehar (IASB 2014).
Detta gick inte att utldsa bland vara intervjusvar, utan de som var positiva till separationen i
var studie var det framst for att goodwillposten blir mindre, vilket tar bort risk fran
balansréakningen.

Vid analys av dessa intervjusvar ar det viktigt att ha i atanke att denna fraga kan vara kanslig
att svara pa, da det handlar om till vilken grad foretaget foljer regelverket pa omradet. Da vi
stallde denna fraga till foretagen markte vi att vissa borjade prata i generella termer; det vill
saga hur foretag generellt kan redovisa och vad detta far for konsekvenser.

Sammanfattningsvis kan sdgas att foretagen har mojlighet att géra subjektiva bedémningar,
och deras egna varderingar verkar ha en vasentlig paverkan pa dem. Detta behover dock inte
vara for att paverka resultatet, utan ocksa for att minska en upplevd risk i balansrakningen
eller fordela pa det satt foretagets intressenter, sasom anstéllda och agare, anser att det bor
fordelas.

7. Propositioner:

7.1. 1 de fall foretagets anstallda och &gare har den egna asikten att relationer generellt bor
redovisas, redovisas relationer i storre utstrackning
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5. Slutsats

Detta kapitel amnar besvara studiens fragestallning utifran den empiri och analys som
presenterades i foregaende kapitel. Kapitlet avslutas med forslag till fortsatt forskning inom
amnet.

5.1 Sammanfattning av propositioner

Var studie visar, precis som tidigare studier inom amnet, att en mycket hogre grad av
kundrelationer redovisas i férhallande till leverantorsrelationer. Trots att IFRS 3 foreskriver
identifiering, vardering och redovisning av immateriella tillgangar skilt fran goodwill foljs
inte detta fullt ut av foretagen. Av 18 intervjuforetag var det endast 2 stycken, det vill séga
11%, som kontinuerligt redovisade leverantdrsrelationer. Daremot var det 15 av 18 foretag
som redovisade kundrelationer, det vill sdga 83%. Siffrorna i denna studie stammer val
Overens med samma siffror i Fredriksson & Lorentssons (2016) studie.

Utifran var studie kan slutsatsen dras att redovisningsbeslutet av relationer verkar drivas av
tva huvudsakliga aspekter: dels hur det férvarvande foretaget ser pa forvarvet, och dels hur
det forvarvande foretagets anstéllda, dgare, externa radgivare samt branschen tenderar att
redovisa. Det bor fortydligas att det som undersokts i denna studie inte ar de forvarvade
kund- och leverantorsrelationerna i isolation. Férvarven och relationerna har undersokts
utifran de forvarvande foretagens perspektiv, eftersom det ar dessa foretag vi intervjuat.

Den forsta aspekten, det forvarvande foretagets syn pa forvarvet, kan delas upp i féljande
faktorer: det forvarvande foretagets syfte med forvérvet, de forvarvade relationernas
vasentlighet for det forvarvande foretaget samt det forvarvade foretagets storlek. 1 de fall de
forvarvade relationerna ses som ett syfte med forvérvet redovisas dessa i storre utstrackning.
Nar det galler kundrelationer verkar sa vara fallet framst da det forvarvande foretagets
huvudsakliga syfte &r att ta sig in pa en ny marknad. Néar det galler leverantorsrelationer
kunde ingen sadan skillnad utlasas, men i de fall leverantorsrelationer namndes som ett syfte
med forvéarv redovisades dessa i storre utstrackning.

Vidare har det forvarvande foretagets syn pa de forvarvade relationerna en inverkan. Ar
relationerna vasentliga for det forvarvande foretaget redovisas de i storre utstrackning. Detta
forklarade varfor kundrelationerna redovisades i mycket storre utstrdckning én
leverantorsrelationerna. Relationernas vasentlighet for det forvarvande foretaget kopplades
till Macneil’s (1980) bendmningar relationsorienterade samt transaktionsorienterade
relationer. Slutsatsen drogs att de relationer som ses som relationsorienterade redovisas i
storre utstrackning, medan de som ses som utbytbara, det vill sdga transaktionsbaserade,
redovisas i mindre utstrackning.
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Slutligen har det forvarvade foretagets storlek i forhallande till det férvarvande foretaget en
inverkan. Detta behandlades under den egna kategorin det forvarvade foretaget” i uppsatsen,
men dven har betonades att det var utifran det forvarvande foretagets perspektiv. | de fall de
forvarvande foretagen klassificerades forvdrven och de forvirvade foretagen som “mindre”
redovisades relationer i mindre utstréckning.

Den andra aspekten ar hur det forvarvande foretagets anstallda, gare, externa radgivare samt
branschen tenderar att redovisa. De anstalldas, agarnas samt de externa radgivarnas viljor och
asikter har en inverkan. Detta bestar dels i att foretagets anstallda ser varderingen av kund-
och leverantorsrelationer som nagot problematiskt och komplicerat, vilket resulterar i att
relationerna redovisas i mindre utstrackning. Sedan bestar det i att de anstéllda, agarna samt
externa radgivare har asikter kring hur foretaget bor redovisa. Detta har visat sig paverka
beslutet i bada riktningarna. | de fall dessa parter anser att kund- och leverantorsrelationer bor
redovisas, redovisas dessa i storre utstrackning. Vilken bransch det forvarvande foretaget
befinner sig i har ocksa en paverkan, eftersom det i vissa branscher finns en etablerad praxis
som foresprakar redovisning av relationer.

5.2 Studiens bidrag

Denna uppsats bidrar till studier inom omradet “identifiering av forvirvade relationer” vilket

hittills ar ett tamligen outforskat omrade. Studien bidrar till en battre forstaelse for de faktorer
som faktiskt &r avgorande nar beslut angaende redovisning av kund- och leverantorsrelationer
ska tas. Genom studiens kvalitativa ansats kan béattre forklaringar till beslutet ges i jamforelse
med de kvantitativa ansatser som tidigare forts.

5.3 Forslag till vidare studier

Efter denna studie ser vi fordelar med att studera amnet med béade en kvalitativ och en
kvantitativ ansats. Vi anser att det hade varit intressant att, med en kvalitativ metod likt var,
fortsatta att bygga pa studien och studera bolag i andra branscher. Vi valde att studera de
branscherna dar vi hade storst chans att hitta redovisade relationer. Ett annat alternativ ar att
titta pa branscher som knappt redovisar relationer alls, och se pa bakomliggande faktorer till
det beslutet. Vidare ar ett forslag att undersoka andra faktorer som kan tankas paverka
beslutet. Mojligtvis skulle de forvarvade relationerna kunna undersokas i isolation, och pa sa
satt svara pa fragan om vilka relationer som redovisas respektive inte redovisas.

Denna studie har genomforts utifran det forvarvande foretagets perspektiv, eftersom det ar
dessa foretag vi intervjuat. Studien har darfér kommit att undersdka faktorer bakom beslutet
som har med det forvarvande foretaget att géra. Det finns d&ven manga intressanta faktorer
som har med det forvarvade foretaget att géra som skulle kunna paverka redovisningsbeslutet
av relationer. Exempelvis skulle uppbyggnaden av det forvérvade féretagets balansrakning
kunna vara en mycket relevant faktor bakom beslutet. | vissa forvarv blir 6vervérdet som ska
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hanforas till immateriella tillgangar respektive goodwill litet, eftersom stora delar av
kopeskillingen kan hanforas till det forvarvade foretagets tillgangar. | andra forvarv blir dock
overvardet mycket storre. Alltsa varierar betydelsen i fordelningen fran forvarv till forvarv,
och i de fall dar det handlar om en mindre summa laggs antagligen mindre vikt vid
fordelningen. Huruvida storleken pa 6vervardet har ett samband med redovisningsbeslutet
tror vi darfor kan vara en intressant och relevant undersokningsfraga.

Nagot annat som kan studeras ar huruvida en identifiering av kund- och leverantérsrelationer
ens dr relevant for investerarna och finansidrerna. Det hade varit intressant att veta vad
anvandarna tycker om séttet att hantera immateriella tillgangar och goodwill. Tycker de att
det var battre forr, det vill sdga nar foretagen skrev av goodwill? Vilket satt att redovisa ger
den mest rattvisande bilden?

Sedan har studiens kvalitativa, explorativa ansats lett fram till ett antal propositioner som med
fordel kan anvandas som hypoteser i framtida kvantitativa studier. Detta for att kunna
faststalla mer generaliserbara slutsatser som &r statistiskt sakerstallda. Aven om var studie
grundar sig pa ett hogre antal intervjuer an vad en kvalitativ studie vanligtvis gor, vore det
problematiskt att dra generella slutsatser for exempelvis en hel bransch, vilket diskuterats
innan. Med ett stdrre urval och en kvantitativ ansats skulle detta vara mojligt.
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Bilaga

Intervjufragor

1. Hur ser processen ut nar ni upprattar en forvarvsanalys?
Hur ser arbetet ut?
Vad borjar man med? Finns det nagon slags arbetsordning?

2. Hur ser era riktlinjer/policies ut vid upprattandet av férvarvsanalys?
Skulle du séga att de ar strikta eller ger mycket utrymme for bedémningsfrihet?
Skulle du séga att riktlinjerna foljs noga?
Finns det specifika undantag da riktlinjerna inte foljs?

3. Varfor genomfordes dessa/detta forvarv?
T.ex. om forvarven har gjorts for att fa nya kunder/produkter eller om det gérs for
att ta del av synergier, kunskaper, teknologi osv?

4. Vilka relationer har ni forvarvat? 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 forvarvade relationerna med leverantérerna? Hur viktiga ar de forvarvade
relationerna med kunderna?
Hur starka, langsiktiga (eller projektbasis), viktiga for foretagets fortlevnad,
svart/latt att fa nya etc
Manga sma relationer eller fa stora
Var befinner det forvarvade foretaget sig i 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 varde i att kunna redovisa mer respektive mindre som goodwill nar det
kommer till avskrivningar och nedskrivningar?

Om upprattandet av férvarvsanalysen outsourcas:

8. Vilka direktiv lamnas till uppdragstagaren och vilken mojlighet har ni att paverka deras
arbete?
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