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edovisningstjdnster ar kénda for att vara affarskritiska och

kraver starkt fértroende [ kundrelationer. Detta ér en av de

framsta anledningarna till att kundcentrering dr avgérande fér
framgdngen inom redovisningstjiinster. Relationen mellan klienten och
redovisningsféretagets representant dr mycket konfidentiell och kan ha en
betydande inverkan pd kundféretagets framgang.

Det finns flera nyckelprinciper som stddjer ett kundcentrerat tillvigagangssditt i
redovisningstjanster. Dessa inkluderar skrdddarsydda l6sningar och anpassning
av tjdnster till klienten, kommunikation med klienten, datadrivet beslutsfattande,
lyhordhet, tillférlitlighet, mervdrdestjdnster och relationsbyggande. Syftet

med detta dokument ér att ge strategier och insikter fér att leverera de bdsta
kundupplevelserna inom redovisningssektorn.

Vad innebar ett kundcentrerat
tillvigagangssatt inom
ekonomihanteringstjanster

Ett kundcentrerat tillvadgagangssatt inom ekonomihanteringstjanster innebar en affarsfilo-
sofi och operativ strategi som placerar kundens behov, preferenser och tillfredsstallelse i
centrum for alla aktiviteter och beslutsfattande. Det handlar om att anpassa tjanster for att
mota varje klients specifika behov och erbjuda mervarde for att forbattra kundens ekono-
miska framgang och upplevelse.

Detta tillvagagangssatt gar utdver att bara tillhandahalla lagstadgade redovisningstjanster

och rapporter. Det prioriterar att bygga starka och langsiktiga kundrelationer och att etable-
ra fortroende.

fanenvenere koho


https://www.kohopsa.com/

De viktigaste principerna for ett
kundcentrerat tillvigagangssatt

Ett kundcentrerat tillvagagangssatt inom
ekonomihanteringstjanster bestar av féljande principer:

I N\ D

Forsta och svara pa varje klients unika
behov och mal. Utveckla skraddarsyd-
da redovisningslosningar som matchar
klientens affars- eller ekonomiska situa-

tion. |

> Erbjuda ytterligare tjanster utover
grundlaggande tjanster, sdsom

ekonomisk planering, skatteplanering
och strategisk radgivning for att hjalpa
kunder att nd sina ekonomiska mal.

Tillhandahalla redovisningstjanster
med hog kvalitet, noggrannhet och
tillforlitlighet, foljande basta praxis.

Uppratthalla 6ppen och transparent
kommunikation med klienter, se till att
de ar medvetna om deras ekonomiska
status, regulatoriska forandringar och
andra relevanta fragor. o oo

Skapa starka och langsiktiga relationer
med kunder baserade pa fortroende,
arlighet och engagemang for deras
framgang.

Vagled klienten att fatta beslut baserade
pa korrekt och relevant information.

Vara lattillganglig och svara pa
kundforfragningar, bekymmer och
onskemal i ratt tid.
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Varfor ett kundcentrerat
tillvigagangssatt ar viktigt

Ett kundcentrerat tillvagagangssatt inom ekonomihanteringstjanster ar avgérande i den nu-
varande konkurrensutsatta miljon for att differentiera, bygga fortroende, behalla kunder och
framja tillvaxt. Ekonomihanteringstjanster ar i en mycket konkurrensutsatt miljé med manga
foretag som erbjuder liknande tjanster. Genom att anta ett kundcentrerat tillvagagangssatt kan
du sticka ut fran konkurrenterna genom att erbjuda en unik och utmarkt kundupplevelse.

Nojda kunder &r mer bendgna att rekommendera redovisningsbyrans tjanster till kollegor.
Positiva rekommendationer fran ndjda kunder ar det mest vardefulla kapitalet for tillvaxten
av en redovisningsbyra.

Kundernas behov och férvantningar kan ocksa forandras over tiden, till exempel nar deras
foretag vaxer. Genom att anpassa sig till klientens foranderliga behov sakerstaller du
att du utvecklas med dem och att dina tjanster forblir relevanta i varje situation.

Eftersom finansiella regler och skattelagar forandras forlitar sig kunder pa finansiella yr-
kesverksamma och revisorer for att f6lja alla regler och halla dem informerade om de
senaste forandringarna. Att bygga ett rykte for utmarkt kundservice kan avsevart forbattra
ditt féretags varumarke och trovardighet i branschen.

Bygga fortroende och
trovardighet

Fortroende ar grunden for alla framgangsrika kundrela-
tioner. Kunderna maste kunna lita pa att deras revisorer
hanterar kanslig finansiell information med storsta kon-

fidentialitet. Revisorer far insikt i sina kunders finansiella Kundernas fortroende for ditt

hemligheter och att uppratthalla fortroendet ar avgoran- foretag starks ocksa nar du

de for redovisningsprofessionens framgang. kan visa att ditt féretag har
goda processer for overforing

Revisorer ar ansvariga for att sakerstalla att deras kunder och hantering av data. Detta

foljer gallande skattelagar, finansiella regler och rappor- sakerstaller kunderna att deras

teringsskyldigheter. Starka kundrelationer hjalper reviso- data ar saker.

rer att halla sig uppdaterade om kundernas ekonomiska

aktiviteter.
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Anpasshing av tjanster och
mervardestjanster

For att effektivt kunna erbjuda individualiserad service maste redovisningsbyran segmentera
sina kunder. Stora kunder kan fa mycket anpassad service medan mindre kunder kan fa valpa-
keterade fardiga tjanster. Segmentering ar nodvandig for att sakerstalla att redovisningsbyrans
verksamhet dr ekonomiskt hallbar. Priset pa tjanster ar inte den enda konkurrensfaktorn pa
dagens marknad; ofta anses vardet som erhalls for pengarna i form av olika mervardestjanster
och radgivning viktigare.

Redovisningsbyrans kunder férvantar sig i allt hogre grad ytterligare mervardestjanster fran
sina revisorer utover bara lagstadgade redovisningstjanster. Dessa tjanster kan inkludera
ekonomisk prognostisering, affarsstrategier och riskhantering. Malet ar att hjalpa klienten
att tolka sina finansiella nyckeltal och utveckla sin verksamhet baserat pa tillgangliga data.

En god kundrelation underlattar alltid diskussionen med kunden. Det mojliggor att tjansten
anpassas individuellt for att mota kundens forvantningar och till och med overtraffa dem.
Genom att korrekt anpassa tjanster och erbjuda mervardestjanster bygger du langsiktiga
kundrelationer.

Kommunikation

Tydlig och effektiv kommunikation ar hérnstenen i framgangsrik kundinteraktion. Det bygger
fortroende, minskar missforstand och lagger grunden for positiva och produktiva relationer.
Det hjalper ocksa till att férebygga potentiella konflikter och snabbt l6sa problem.

Det ar viktigt att tydligt forklara finansiella begrepp och rekommendationer sa att kunden

forstar dem. Undvik att anvanda fackjargong och tekniskt sprak om inte kunden ar bekant
med ekonomihantering. Tydlig kommunikation om scheman, mal och mojliga utmaningar
hjalper ocksa till att hantera kundens forvantningar och minska besvikelser.

Transparent kommunikation ar avgérande for att odla fortroende och trovardighet med

kunder. Att engagera sig i arlig och 6ppen dialog framjar lAngvariga relationer som ar
avgorande for affarsframgang.
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Tips for att
fal‘battl‘a kll nd' 0 Aktivt lyssnande: Lyssna aktivt
kommunikation

genom att fokusera, forsta, svara
och komma ihdg vad som ségs. Detta
sakerstaller att kunden kanner sig hord och

Dessa tips kommer att hjalpa varderad.

till att forbattra ditt foretags

kommunikationsmetoder e Kla:t och anCIst
sprak: Anvand klart

och starka din kontakt
med kunder:

sprak och undvik fackjargong.

e Uppmuntra feedback:
Skapa en miljo dar
kunder latt kan ge feedback.
Anvand feedback som ett

verktyg for forbattring och
forfining.

e Regelbundna uppdateringar: G Transparens: Kommunicera dppet
Ge regelbundna uppdateringar om utmaningar, risker och potentiella

om projektets framsteg. Tidsenlig problem. Kunder uppskattar 6ppenhet och
kommunikation hjalper till att halla arlighet aven nar nyheterna inte ar positiva.
kunder informerade och minskar

osakerhet.

e Anpassa till kundens kommuni-
kationsstil: Forsta kundens prefe-
renser i kommunikationsstil. Vissa kunder
kanske foredrar e-post medan andra
foredrar telefonsamtal eller personliga

moten.

e Dokumentera e Medkinsla och forstielse: Visa
overenskommelser: medkansla genom att forsta kundens

Dokumentera tydligt dverens- perspektiv. Kann igen deras bekymmer och

kommelser, forvantningar och mal arbeta tillsammans for att [0sa dem.

skriftligt for att undvika missférstand.

7

Kundcentrerade redovisnings- och ekonomihanteringstjéinster: Bygga starka kundrelationer koho
luww kohopsa.con]


https://www.kohopsa.com/

Utnyttja teknik
i kundinteraktion

Teknik spelar en central roll i att forbattra kundinteraktion och kommunikation inom
ekonomihanteringstjanster. Det finns flera verktyg och applikationer som kan effektivisera
processer, Oka effektiviteten och ge battre kommunikationskanaler mellan revisorer och
deras kunder. Teknik kan forbattra arbetet pa foljande satt:

Molnbaserad ekonomihanteringspro-
gramvara automatiserar rutinmassiga
finansiella uppgifter sdsom fakturering,
utgiftssparning och avstamning. Denna
automatisering minskar risken for fel och
frigdr tid for revisorer att fokusera pa mer
vardefulla aktiviteter.

Molnbaserad
ekonomihanteringsprogramvara mojliggor
ocksa atkomst till finansiella data i real-
tid, vilket gor att revisorer och kunder kan
se uppdaterad finansiell information nar
som helst, vilket framjar transparens och
snabbare beslutsfattande.

Kundportaler
erbjuder en saker miljo for utbyte av
kanslig finansiell information. Kunder kan
sakert ladda upp dokument, fa tillgang
till rapporter och kommunicera med sina
revisorer utan att anvanda e-post, vilket
minskar risken for dataintrang. Portaler
underlattar ocksa dokumentdelning och
lagring, vilket sdkerstaller att bada parter
har tillgang till de senaste versionerna.

Videokonferens-
plattformar och projektledningsverktyg
mojliggor realtidskommunikation mellan
revisorer och kunder oavsett plats. Detta
forbattrar effektiviteten i diskussioner
och framjar narmare samarbete.

Anvand-
ning av omedelbara meddelandeapplika-
tioner eller programvara mojliggor snabb
kommunikation om fragor och uppdaterin-
gar, vilket gor interaktionerna mer dyna-
miska och lyhorda.

Forbdttra kundnéojdhet med Koho
PSA:s drendehantering och kundportal
Koho PSA har inbyggda ldsningar fér
forbdttrad servicekvalitet, kundportalen
och drendehantering, som forbdttrar
kommunikationen mellan din redovisningsbyrd

och dina klienter. Detta férenklar sékandet efter

information och underhdll av att-géra-listor,
vilket avsevdrt 6kar bade kundndjdheten och
arbetseffektiviteten.
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Professional Services
Automation (PSA) system ar exceptio-
nellt fordelaktiga for redovisningsbyraer,
framst pa grund av deras formaga att
hantera aterkommande manatliga upp-
gifter. Dessa system forbattrar arbetsflo-
deseffektiviteten genom att sakerstalla
att alla uppgifter faktureras korrekt till
ratt kunder. PSA-system erbjuder om-
fattande automatiseringsmojligheter
vilket forbattrar den dvergripande ef-
fektiviteten och mojliggor skapandet
av anvandarspecifika anpassningsbara
arbetsfloden som avsevart effektiviserar
verksamheten. Med ett PSA-system kan
du:

« Fakturera projekt, timarbete och
kontrakt pa ett mangsidigt satt.

« Hantera kundrelationer omfattande
fran forvarv av potentiella kunder
till fakturering.

« Skapa projekt direkt fran
erbjudanden och spara dem genom
varje steg.

« Registrera arbetstid pa ett satt som
ar lampligt for varje situation.

« Hantera personalens
arbetsbelastning och fordela
resurser mer intelligent.

« Forbattra [6nsamheten genom
uppdaterad rapportering.

« Minimera manuellt arbete genom
automatisering.

PSA-system integreras ofta somlost
med annan programvara, sasom
ekonomihanteringssystem, vilket
mojliggor ett smidigt dataflode mellan
systemen.

Hur integreras Koho PSA?

Koho PSA:s samling inkluderar éver 70 fdrdiga
integrationer. I kombination med Koho PSA:s
dubbelriktade integrationskapacitet (REST
API) tilldter detta en séml6s drift av den bdsta
tillgéingliga programvaran.

Koho PSA anpassar sig till ditt foretags
behov

En av Koho PSA:s utmdrkande egenskaper dr den
omfattande anpassningen av standardfunktioner
fér att méta foretags specifika behov. Arbetsfloden
kan justeras for att matcha ditt foretags krav.
Detta gérs effektivt genom férinstdllningar utan
betydande kostnader.

Oavsett ditt féretags storlek skalar Koho PSA
enkelt for att méta dina behov. Koho PSA kan vara

sd enkelt eller komplext som ditt féretag krdver,

vilket sékerstdller en flexibel och skrdddarsydd
lésning som uppfyller dina specifika affdrsbehov.
Koho PSA dr ett sdkert och hdllbart val eftersom
vi kontinuerligt utvecklar det baserat pa dkta
kundfeedback.

Att integrera teknik i redovisningsprocesser forbattrar avsevart kundinteraktion och
kommunikation. Okad effektivitet, férbattrad noggrannhet och férméagan att tillhandahélla
realtidsinsikter framjar samarbete och informerat beslutsfattande. Att omfamna
teknologiska framsteg gynnar inte bara revisorer utan forbattrar aven den dvergripande

kundupplevelsen.

9

Kundcentrerade redovisnings- och ekonomihanteringstjéinster: Bygga starka kundrelationer

ww.kohopsa.co

koho


https://www.kohopsa.com/

Mata framgang

Foretag som erbjuder ekonomihanteringstjanster kan spara
och mata kundnéjdhet med olika metoder och strategier. Dessa
inkluderar:

10

Utforma och distribuera kundngjdhet-
sundersdkningar for att samla feedback
om dina tjanster. Inkludera fragor om
kommunikation, lyhérdhet, noggrann-
het och 6vergripande tillfredsstallelse.
Anvand bade 6ppna och slutna fragor
for att samla in kvantitativa och kvalita-
tiva data.

Anvand Net Promoter Score-systemet
for att mata kundernas sannolikhet att
rekommendera ditt foretag till andra.
Detta ar ett verktyg som redan anvands
av manga redovisningsbyraer.

- Fraga kunder en enkel fraga: "Hur
sannolikt ar det att du skulle rekom-
mendera vara tjanster till en van eller
kollega pa en skala fran 0-10?”

« Klassificera respondenter i promoto-
rer (9—10), neutrala (7-8) och kritiker
(0-6) for att berakna NPS.

>

Genomfor regelbundna feedback-
diskussioner med dina kunder for att
diskutera deras upplevelser, bekymmer
och forslag.

o~

Definiera och dvervaka KPI:er for
kundndjdhet sasom svarstid pa kund-
forfragningar, noggrannhet i finansiella
rapporter och foljsamhet till deadlines.
Analysera regelbundet KPI-data for att
identifiera forbattringsomraden och folja
upp framsteg over tid.

+

Uppmuntra dina kunder att lamna re-
censioner online, till exempel pa Google
My Business eller branschspecifika web-
bplatser. Overvaka och svara pé online
recensioner for att visa ditt engagemang
for kundnojdhet.

7N\

Jamfor ditt foreta-
gs prestanda och kundnéjdhetsmatt med
branschstandarder. Identifiera omraden
dar du ligger fore eller efter konkurrenter
och anvand denna information for att
forbattra dina tjanster.

Skapa interna
processer for teammedlemmar att dela
kundfeedback och information. Fram-
ja en kultur av kontinuerlig forbattring
genom att uppmuntra dina medarbetare
att bidra med idéer for att oka kundnojd-

heten.
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Resultat av undersokningen om
kundcentrering i redovisnings-

foretag

Vi genomforde en undersokning bland redovisningsforetag om kund-
centrering. Undersokningen genomférdes 2023 och fick totalt 64 svar

fran finska foretag av olika storlekar.

Omkring 42 % av respondenterna trodde
att kunder ar mer benagna att byta redo-
visningsbyra an tidigare. Detta ar intressant
och vart vidare undersokning. Ar anlednin-
gen kanske att foretagen erbjuder sa likar-
tade tjanster att byte ar enkelt? Det kan till
exempel vara samma ekonomihanterin-
gssystem som anvands, vilket gor bytet till
en liten sak. Eller kan missnoje med det
befintliga foretaget vara anledningen? Om
sa ar fallet, var ligger missnojet?

Undersokningen fragade ocksd om respon-
denterna anser att kundcentrerade meto-
der ar viktiga for att sakerstalla kundlojali-
tet. 96 % av respondenterna ansag att de
var viktiga.

11

Dessutom undersokte undersokningen vilka
atgarder respondenterna har vidtagit for att
Oka kundlojaliteten. Mindre an halften av dem
investerar i datasdkerhet. Aktiv radgivning
praktiseras av over 60 % av respondenterna.
Proaktiv kundkontakt uppratthéalls av 54 % av
respondenterna.

Det finns manga 6ppna svar pa hur ofta
respondenten proaktivt kontaktar kunder.

De vanligaste svaren var "manatligen” eller
“ett par ganger i manaden”. Detta kan bero
pa redovisningsforetagens manatliga arbete.
Men svaren inkluderade ocksa "dagligen” el-
ler "néstan dagligen” och ett par ganger om
aret”. Manga ansag att det inte finns nagot
enskilt svar eftersom det beror mycket pa
kunden, deras behov och deras tjanstepaket.

Over halften (56 %) av respondenterna an-
vander redan anpassade tjanstepaket och 53
% anvander teknik som hjalp. 72 % av res-
pondenterna hade nagot system pa plats for
att hjalpa till med kundhantering, till exempel
ett CRM eller ett ERP-system med CRM-funk-
tionalitet.

Kanske den mest intressanta upptackten fran
undersokningen var att den stora majoriteten
(omkring 83 %) inte hade nagon process for
att samla in feedback fran kunder om tjansten.
Detta ar ett tydligt forbattringsomrade.
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Taktik for att sakerstalla
kundcentrering

Nasta avsnitt presenterar taktiker som revisorer kan anvanda for att
gora sina metoder mer kundcentrerade och bygga hallbara och lojala
kundrelationer.
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Aktivt lyssnande: Lyssna aktivt pa dina kunder
for att forsta deras behov, bekymmer och mal.
Stall fragor och visa genuint intresse for deras
ekonomiska situation. Detta hjalper till att skrad-
darsy dina tjanster till deras specifika behov.

Skraddarsydda modifieringar: Behandla var-
je kund som en individ med unika ekonomiska
behov. Anpassa dina tjanster och rad till deras
situation. Anpassning hjalper till att bygga fort-
roende och lojalitet.

Tydlig kommunikation: Uppratthall 6ppen och
transparent kommunikation med dina kunder.
Forklara finansiella begrepp och rekommendatio-
ner tydligt och begripligt. Undvik professionell jar-
gong och tekniskt sprdk om inte kunden &r bekant
med ekonomi.

Punktlighet: Sikerstall att du haller deadlines
och tillhandahaller tjanster i tid. Kunder uppskat-
tar ofta snabba svar pa sina forfragningar och att
finansiella rapporter och dokument levereras i tid.

Utbildning: Att utbilda kunder om finansiella
fragor, skattelagar och andra relevanta amnen kan
vara tidskravande. Men att tillhandahalla infor-
mation hjalper dina kunder att fatta informerade
beslut och lita pa din expertis.

Tillganglighet: Var tillganglig for dina kunder
bade nar det galler kommunikation och tillganglig-
het. Svara snabbt pa e-post och samtal och strava
efter att schemalagga moten och konsultationer
enligt dina kunders preferenser.

Forutse behov: Forutse proaktivt dina kunders be-
hov. Till exempel, om du marker férandringar i deras
ekonomiska situation, kontakta dem och forklara
hur du kan hjalpa till att justera deras ekonomiska
planer darefter.

Regelbundna uppfdljningar: Hall regelbundna
granskningsmoten med dina kunder aven om det
inte finns ndgra omedelbara ekonomiska problem.
Detta visar ditt engagemang for deras ekonomiska
framgang och later dig uppdatera din kunskap om
eventuella forandringar i deras verksamhet.

Insamling av feedback: Uppmuntra dina kunder
att ge feedback pa dina tjanster och agna sarskild
uppmarksambhet &t konstruktiv kritik. Anvand fee-
dback for att kontinuerligt forbattra dina tjanster.

Mervardestjanster: Erbjud ytterligare mervardes-
tjanster sdsom ekonomisk planering, investerings-
radgivning eller affarsradgivning beroende pa din
expertis.

Teknikintegration: Erbjud dina tjanster med hjalp
av moderna och standigt utvecklande ekono-
mihanteringsprogram som mojliggor somlost
samarbete och delning av realtidsinformation med
dina kunder.

Datasakerhet: Forsakra dina kunder om att deras
finansiella information ar saker och konfidentiell.
Anvand starka dataskyddsatgarder och hall dina
kunder informerade om dina dataskyddsmetoder.

Kvalitetssakring: Uppratthall hoga kvalitetsstan-
darder i ditt arbete. Se till att finansiella rapporter
och skattedeklarationer ar korrekta och felfria,
eftersom misstag kan undergrava kundernas fort-
roende.

Professionell utveckling: Hall dig uppdaterad om
branschens basta praxis, skattelagar, regler och
forandringar. Engagemang for kontinuerligt laran-
de okar dina kunders fortroende for din expertis.

Kundinvolvering: Involvera dina kunder i bes-

lutsfattande processer. Detta ar sarskilt viktigt i
komplexa finansiella fragor.
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Slutsatser

Baserat pa var undersokning hade majoriteten av respondenterna (cirka 83 %) ingen
process for att samla in feedback fran kunder om tjansten. Detta ar en betydande
brist och en viktig del av kundcentrering inom ekonomihanteringstjanster.

Denna vitbok fungerar som en vardefull informationskalla for foretag som
tillhandahaller redovisnings- och ekonomihanteringstjanster. Syftet har varit att
erbjuda praktiska metoder for att forbattra kundrelationer och 6ka kundcentrerade
metoder i organisationer.

Ett kundcentrerat tillvagagangssatt hjalper dig att sticka ut fran dina konkurrenter
och positionera dig som expert inom ekonomihanteringsomradet. Detta hjalper
ocksa till att attrahera de basta yrkesverksamma inom branschen att arbeta for ditt
foretag.

Om du vill diskutera systemstod for redovisnings-

byraer, vanligen kontakta oss:

https://www.kohopsa.com/sv/kontakta-oss
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