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Syfte med guiden

Denna guide ar avsedd att underlatta prissattningen av
redovisningstjanster. Syftet med guiden ar att presentera olika
pris- och intjaningsmodeller och de sardrag som kannetecknar
dem. Lasarna ges praktiska tips for hur prissattningen och
produktionsstyrningen kan genomféras pa en revisionsbyra.

Prissattning

Genom prissattning faststaller tjanstleverantoren vardet pa sin produkt. Priset
visar for kunden hur vardefulla vi sjalva anser att vara produkter ar. Priset
mater produktens varde aven ur kundens synvinkel: kunden ar beredd att
betala priset pa produkten om det mervarde som varan eller tjansten skapar
upplevs hégre an priset.

Produkten kan ges ett pris utifran produktionskostnaden eller det mervarde
som produkten skapar. Om priset blir lagre an produktionskostnaden ar
forsaljningen av produkten forlustbringande. P& motsvarande satt om det
mervarde som tjansten eller varan skapar ar lagre an forsaljningspriset blir
den svarsald.

Genom att planera sin prissattning forsoker foretag maximera intakterna
fran sin verksamhet. Inom redovisningsbranschen &r produkterna i regel
prissatta valdigt fyrkantigt och lika. Inom turistnaringen till exempel varierar
priserna efter sasong till och med inom en och samma dag.

Nar du skal kjagpe flybilletter, koster de attraktive morgenavgangene mest,
mens du betaler minst for flyvningene om natten (der hensikten med turen
ofte er a transportere flyet til den populaere, kostbare avgangen neste
morgen).



Likasa varierar priserna pa hotell enligt efterfragan och beroende pa
hotellets malgrupp. Affarshotell till exempel ar billigare under veckoslut an
pa vardagar.

Priserna kan variera dven efter kund. En partiuppkopare far ofta produkten
billigare an en engangskund. P4 motsvarande satt kan till exempel
l6neberakningstjanster prissattas efter kundens betalningsférmaga. For
vissa kundgrupper, sasom borsbolag eller filialer till utlandska bolag, kan
man erbjuda tjanster till dyrare priser an for andra kunder. Kunderna kan
grupperas till exempel efter storlek, kravnivda eller naringsgren.
Kundsegmenteringen underlattar prissattningen och planeringen av
tjanster per malgrupp.

For att prissattningen och andringen av den ska lyckas ar det bra att forst
utreda redovisningsbyrans ekonomiska situation och framstélla den
prissattning som tillampas sa noggrant som mojligt. Darefter kan
simuleringar beraknas med hjalp av olika prismodeller for att se vilken
effekt olika andringar har pa prissattningen.

F6ljande poster ska inga i priset pa tjanster:

Den tid som anvants for arbetet, dvs. medarbetarens on

Forutom den egentliga arbetstiden aven kostnaden for den tid som
kunden inte kan debiteras for. Med denna tid avses den tid som
anvants bl.a. for sjukledighet, utbildning och interna arbeten.
Material och expeditionsavgifter (kopior, mappar, porton osv.)
Programkostnader antingen som en del av priset pa tjansten eller
som en post som faktureras separat

Allmanna utgifter: marknadsféring, produktutveckling, arvoden till
ledningen, el, lokaler osv.

Det ansvar som redovisningsbyran bar for tjanstens riktighet (for
skatter minst fem ar)

Onskad vinst fran verksamheten, dvs. KOSTNADSTACKNING




Prismodeller

Inom redovisningsbranschen anvands flera olika prismodeller. De anvands
antingen som sadana eller kombinerade med varandra. I denna guide
presenterar vi ndgra allmant anvanda prismodeller och beréattar

vilka fordelar och problem som finns kopplade till dem. ; I
PG S

3.1 Timpris

Timpris ar en allmant anvand prismodell inom tjanstesektorn.

Den ar oftast enkel att forstd och hantera for bade saljaren och kdparen.
Genom att salja timpris undviker redovisningsbyran den risk som &r
kopplad till bedomning av arbetsmangden. Om mangden arbete ar storre
an forvantat kan kunden atminstone i princip faktureras efter den verkliga
arbetsmangden.

Redovisningsbyraer borde ha flera olika tjanstepriser for att fungera
optimalt. Man borde i varje fall skilja at bitradande sysslor, det verkliga
bokféringsarbetet samt mer kréavande uppgifter sasom arbete kring
utarbetande av bokslut och skattedeklarationer. Det ar motiverat att
fakturera mer for mer kravande uppgifter, eftersom de kraver mer
kompentens och redovisningsbyran bar ocksa ett storre ansvar for dem.

Dessutom borde man fakturera mindre for arbete genomfért av nybdrjare
och mindre erfarna medarbetare an av hégutbildade och erfarna EBR-
bokforare och PHT-l6nerdaknare.

De storsta problemen med timpris har att gora med dess karaktar som
matning av tid oavsett prestation. Kunden betalar mer f6r en langsam och
dalig bokférare an for en effektiv expert som kan sin sak. Dessutom
urvattnar timpriset genomférandet av alla effektiviseringsatgarder.
Redovisningsbyran kan da inte 6ka foérsaljningen genom att utveckla sin
effektivitet om den inte ska ljuga for sina kunder.



Om redovisningsbyran infor till exempel elektroniska kontoutdrag som
minskar bokférarens arbetstid med halften halveras aven faktureringen om
redovisningsbyran inte fakturerar kunden oéarligt enligt den gamla praxisen.
Alternativt kan redovisningsbyran i exempelfallet férdubbla sitt timpris,
men en sadan prishéjning skulle vara svar att motivera fér kunden.

3.2 Verifikationspris

Verifikationspris ar en tydlig och kundvanlig prismodell, eftersom priset
varierar efter kund och dokumentmangd. Verifikationer ar ocksa enkla att
definiera sa bade kunden och redovisningsbyran  forstar
prissattningsgrunden lika. Verifikationspris passar bra till kunder som har
en stor sasongsvariation i sin verksamhet.

For att prismodellen ska fungera bra kan verifikation inte vara den enda
prissdttningsgrunden. Kunden kan ha manader da det férutom
kontoutdrag fran banken inte kommer nagra andra verifikationer. Trots det
maste redovisningsbyran goéra manadsuppgifter aven under sadana
manader. For att sakerstalla en lonsam kundkontakt ar det bra att
kombinera verifikationspriset med en fast manatlig underhalls-, manads-
eller anmalningsavgift.

Problemet med verifikationspriset ar att det standardiserat (samma
verifikationspris for alla kunder) inte alls tar hansyn till de sarskilda krav
som kundens ekonomifdrvaltning staller, sasom rapportering fordelad pa
kostnadsstalle och projekt. For att fungera bra behdver verifikationspriset
kompletteras till exempel med timpris for extra arbete och utredningar.

3.3 Exportpris

Exportpriset ar en mer ”féradlad” form av verifikationspriset. Fordelen
jamfort med verifikationspriset ar att prismodellen beaktar komplexiteten
i ekonomiférvaltningen, sasom den arbetsmangd och 6kade kravniva som
kostnadsstallen, verksamhetsstallen och projekt orsakar.



Problemen med exportpriset ar i hoég grad samma som for
verifikationspriset. Det centrala problemet med exportpriset ar att det inte
finns nagon sddan konstant som export i bokféringen. Olika
bokforingsprogram gor olika antal exporter av samma bokforingspost
beroende pa hur programmen &r uppbyggda. Darfér ar priserna for
redovisgningsbyraer som arbetar med olika program inte jamférbara i
exportprismodellen. Problemet framhavs i framfor allt i de byraer som
forsoker ha en sa enhetlig prissattning som mojligt men anvander flera
program.

Exportpriset har stétt pa nya utmaningar i och med delade program.
Programmet skapar exporter aven for de transaktioner, t.ex. kundfakturor,
som kunden sjalv skapar i systemet. Fa kunder vill betala redovisningsbyran
for de exporter som skapats av kundens eget arbete i samma system.

3.4 Fast pris

Fast pris ar en prismodell som har blivit allt vanligare. Fast pris ar den
enklaste prismodellen for kunden och redovisningsbyrdn. Fast pris
jamnar ut de manatliga kostnaderna for ekonomiforvaltningen, mojliggor en
mer exakt budgetering samt underlattar kassaflodeshanteringen. Det
vanliga i den fasta prismodellen ar att man satter ett eget fast pris for
bokforing, inkdpsreskontra, bokslut och skattedeklaration.

Med fast prissattning kan tjansteutbudet enkelt 6kas med nya helheter
utan att andra pa prismodellen. I den fasta prismodellen ar det viktigt att
definiera vad det fasta priset innehaller fér att kunna fakturera separat for
extra arbete. Kunderna tror latt att det fasta priset innehaller alla extra
utredningar och separat begarda uppdrag.

Fast pris fungerar bast hos kunder som har en jamn verksamhet utan storre
sasongsvariationer. Fast pris uppmuntrar samtidigt redovisningsbyraer att
effektivisera sin egen verksamhet. Tack vare effektiviseringsatgarder
hamnar den hdégre kostnadstackning som kunderna skapar hos
redovisningsbyran, och den kundspecifika faktureringen minskar inte.



Oftast drar aven kunderna nytta av dessa effektiviseringsatgarder genom
snabbare rapportering, enklare processer och hdgre klass pa tjansterna.

Den fasta prismodellen kraver dock effektiv kundspecifik uppfoljning for
att prissattningen ska motsvara den tid som anvands for kundbetjaning.
Rollen av affarssystem ar sarskild viktig i den fasta prismodellen for att
effektivt kunna folja upp kundlénsamheten.

3.5 Standardpris per tjanst

Standardpriser ar en form av fast pris. Standardisering kan ocksa
genomforas genom att satta minimipris pa vissa produkter.
Standardisering anvands ofta som komplement till andra prismodeller,
sasom timpris. Pa sa satt sdkerstalls en bra kostnadstackning fér snabba
tjanster.

Standardpris kan till exempel vara minimipris pa 200 euro for
skattedeklarationer. Kunden debiteras alltid detta pris oavsett hur mycket
tid som arbetet tar. Ett annat exempel pa standardpris ar skapande av en ny
lontagare for l6Gneberakning (t.ex. 20 euro) eller skapande av kundfaktura
for kunden (t.ex. 5 euro).

Genom att satta standardpris endast pa produktens minimipris garanteras
att det ar revisionsbyrdn som drar nytta av férdelarna med
serieproduktion. Proffs gor till exempel skattedeklarationer i de flesta fall
oftast mycket snabbt tack vare kompetens och erfarenhet.

Med timpris ar det dock kunden som drar nytta av fordelen med
kompetensen, och forsaljningspriset tacker inte det ansvar som ar kopplat
till skattedeklarationen. Vid standardpris kostar till exempel en
mervardesskattedeklaration alltid minst 35 euro. Pa sa satt garanteras att
faktureringen blir enkel och tydlig for kunden men redovisningbyran kan vid
arbetskravande specialfall fakturera utifran den verkliga arbetstiden som
uppgiften inneburit.



Standardpriser underlattar faktureringen och mojliggér en battre estimering
av kostnader for kunden. For redovisningsbyran ar det viktigt att se till att
standardprodukter, sasom kundfakturor for kunder, i sin helhet skapar en
lonsam affarsverksamhet.

. Enskilda kundfakturor kan ta mer tid an vad standardpriset egentligen ger
ratt till, men om storsta delen av kundfakturorna skapas enkelt inom ramen
for det angivna priset ar verksamheten l6nsam.

Kundsegmentering

For redovisningsbyran ar alla kunder viktiga, och alla
tjdnster maste skotas enligt dverenskommelse utan
att kompromissa pa servicel6ftet. Detta innebar dock

ié inte att alla kunder skulle vara lika betydande for
redovisningsbyrans ekonomi.

Genom segmentering fordelas kunderna i grupper for att enklare kunna
erbjuda dem olika produkter och rikta information. Segmenteringen av
redovisningsbyrans kundkrets gors med fordel efter flera kriterier. Bra
segmenteringskriterier ar naringsgren, bolagsform, de tjanster som kunden
koper av redovisningsbyran och kundens ekonomiska betydelse for
redovisningsbyran.

4.1 Naringsgren

Vid segmentering efter naringsgren ar det bra att fundera hur noggrann
kundgrupperingen rimligtvis ska vara. Gruppering efter naringsgren kan
resultera i att vissa grupper inte har nagra kunder alls. For att ha nytta av
segmentering efter naringsgren far antalet segment inte vara for stort.



Bra kriterier for naringsgren ar till exempel féljande grupper:

Bilister och transportforetag
Foretag som har omvand moms (byggnad,
renovering och skrothandel)

Tillverkande industri

Vard- och valfardstjanster samt harfrisérer

4.2 Kundens ekonomiska betydelse for
redovisningsbyran

Kundens ekonomiska betydelse fér redovisningsbyran formas av storleken
pa omsittningen och lonsamheten. Aven en till omsattningen liten kund
kan vara mycket lonsam tack vare arbetets enkelhet, kundens rutiner eller
anvanda verktyg. Aven om omséttningen blir liten skots arbetet snabbt och
binder inte redovisningsbyrans resurser.

Pa motsvarande satt kan en stor kund som betalar mycket for sina tjanster
vara olonsam till exempel pa grund av roriga dokument och omfattande
utredningsarbeten. Kunden kan ocksa bli oldnsam om man inte fakturerar
separat for extra utredningar.

Ekonomisk ldonsamhet kan inte beddmas utan att veta hur mycket tid,
fornodenheter och avgiftsbelagda programegenskaper som anvands for
att betjana kunden. Dessa data framgar enkelt i affarssystem (t.ex. Koho
PSA). Ifall redovisningsbyran inte anvander ett sadant system kan data fas
fram till exempel fran faktureringen.



och beddma den arbetsmangd som anvands for var och en.
Alternativt kan man genomfora en uppfoljning under

nagra manader dar den tid som anvands for kunden

och andra produktionssatsningar utreds.

Det ar ocksa mojligt att ga igenom kundkretsen kund fér kund r

e~

I utredningen ar det bra att ocksa ta hansyn till att for en del kunder gors
arbetet fardigt pa en gang, kunden ar inte i kontakt med redovisningsbyran
mellan manadsrapporterna. En del kunder daremot ringer eller skickar
mycket fragor via e-post och pad sa satt anvander redovisningsbyrans
resurser i storre grad.

Vissa kunder kan ”parkera” sig sjalv i bokférarens kontor for att lange prata
om allt mellan himmel och jord. For kundservice kan denna typ av samtal
vara mycket viktiga men samtidigt gnager de pa byrans lonsamhet och kan
oka bokfdérarens stress i och med att andra uppgifter blir férsenade.

4.3 Hojdarkunder

Vid gruppering av kunder ar det bra att dven ta hansyn till sa kallade
hojdarkunder. For redovisningsbyran ar det viktigt att extra bra skota
sadana kundrelationer dar kunden med sina rekommendationer kan
framja redovisningsbyrans tillvaxt och rykte.

Sadana kunder ar till exempel féretagare som ar aktiva i
foretagarorganisationer, undervisar framtida foretagare eller till exempel
journalister som skriver om fragor inom ekonomiférvaltning i medier.

En del kunder &ar valdigt besvarliga och kan agera pa ett for
ekonomifdérvaltningen tvivelaktigt och till och med brottsligt satt. Dessa
kunder ar bast att utan tvekan gruppera bland kunder att saga upp. Nar
denna typ av kunder aker dit staller de till det ofta aven for
redovisningsbyran som hamnar mitt i utredningar atminstone under tiden
brottmalsundersékningen pagar. Dessa "flexibelt agerande
specialaffarsman” ar bast att lamna for konkurrenter.
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4.4 Eksempel pa segmentering

I exemplet nedan har kunderna for en redovisningsbyra grupperats efter tva
kriterier. Kunden far poangtal utifran bada kriterierna. Poangtalen
multipiliceras med varandra for att fa fram kundens poang pa en skala
mellan 0-16.

Ju hogre tal, desto storre betydelse har kunden for redovisningsbyrans
ekonomiska lonsamhet och omsattning.

4.4.1 Forsaljning / omsattning

Det forsta poangtalet far kunden enligt foljande utifrdn den
omsattning som kunden skapar for redovisningsbyran:

4 poang Stora kunder arsforsaljning éver 10 000 euro
3 poang Medelstora kunder arsforsaljning 5000-9999 euro
2 poang Baskunder arsforsaljning 1200-4999 euro
1 poang Sma kunder arsforsaljning 0-1999 euro

0 poang Kunder att saga upp arsforsaljning negativ

Arsférséljningen kan vara negativ till exempel pa grund av kreditforluster
och inkasseringskostnader eller till exempel kundens sponsorverksamhet
(t.ex. idrottsforeningar).

4.4.2 Kostnadstackning

Det andra poangtalet fas nar den tid som anvands for att betjana kunden
och andra produktionsfaktorer faststalls ett varde pa arsniva som sedan
dras av fran arsforsaljningen. I exempelet har man anvant 25 euro/timme
for bokforingsarbete till sjalvkostnadspris.



Denna kostnadstackning ar i forsta hand en siffra som paminner om
forsaljningsmarginal, dvs. i den har man beaktat direkta kostnader
kopplade till kunden, sdsom kundspecifika programkostnader och vardet
av servicearbete.

Daremot har redovisningsbyrans allmanna utgifter inte beaktats, eftersom
det ar svart att fordela dem kundspecifikt.

4 poang den kostnadstackning som kunden skapar uppgar till
6ver 5 000 euro per ar

3 poang den kostnadstackning som kunden skapar uppgar till
1 500-4 999 euro per ar

2 poang den kostnadstackning som kunden skapar uppgar till
500-1 499 euro per ar

1 poang den kostnadstackning som kunden skapar uppgar till

1-499 euro per ar

0 poang den kostnadstackning som kunden skapar ar negativ

Kostnadstackningen kan vara negativ till exempel for att den tjanst som
kunden bestallt har kravt mycket utredningsarbete som kunden inte har
kunnat faktureras for. D& ar arbetskostnaden hogre an det fakturerade
beloppet.

Genom att multiplicera de poang som fas enligt ovan far man ett totalpoang
som visar kundens betydelse for redovisningsbyran. For att underlatta
lasbarheten och 6verskadligheten har kundgrupperna markerats med olika
farger.
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4.4.3 Segmentfalt: poang och farger

Redovisningsbyra AB Fakturering €
Fakturering €
0 1 2 | 3 4 | Total
4 C O 01 7 8
w
w o | 3 C 0 1 |25|11 37
of k=
= c 2 83 /50 0 | 136
c <
S S | 1 B 0 0 215
1]
- 0 0 (0 0 0 (0 9
Total| 18 (162|131 76 A 18 | 405

Redovisningsbyran i exemplet har sammanlagt 407 kunder som fordelas
enligt tabellen ovan. I Totalt-kolumnen visas totalantalet kunder i varje
vertikala och horisontella segment, och i varje ruta antalet kunder som fatt
poangtalet i fraga.

Overst till héger finns till exempel de mest lukrativa kunderna (poéngtal 4 x
4 = 16). Det finns totalt sju kunder med sexton poang. Dessa kunder ar
redovisningsbyrans allra viktigaste kunder med tanke pa resultat och
forsaljning.

Kunderna och den omsattning de skapar fordelas enligt foljande:

Redovisningsbyrd AB Belopp Andel %  Fakturering€ Andel% Lonsamhet € Andel%

4-STORA 8 2,0 158 746 18,7 119 789 22,0

3-MEDELSTORA 37 9,1 244 892 28,8 156 692 28,8

2 -BASKUNDER 138 33,9 331488 38,9 199 494 36,7

1-SMA 224 55,0 115961 13,6 67 899 12,5
Total 407 100,0 851 087 100,0 543 874 100,0

De sma kunderna till redovisningsbyran i exemplet utgér 55 procent av
kundkretsen, men endast 12,5 procent av omsattningen. P4 motsvarande
satt utgor de stora kunderna till antal endast tva procent av kundkretsen,
men skapar nastan en fjardedel av bolagets omsattning.



4.4.4 Utnyttjande av kundsegmentering

Utifran segmenteringen kan man fundera pa till vilka kunder som det l6nar
sig att borja rikta prissattningsatgarder. De svarta kundernas prissattning
och fornyelse av arbetsprocesser maste ses dver pa en gang. Gallande de
viktigaste kunderna foér redovisningsbyran, dvs. de grona kunderna, ar det
viktigt att se till att de trivs och samtidigt forsakra sig om att andringarna
inte aventyrar en fortsatt god kundrelation.

Vid planering av atgarder ar det viktigt att veta i vilket kundsegment som
kunden tillhor. Till exempel flera mindre kunder kan vara starkt emot att
overga till elektronisk bokféring, &aven om det skulle spara
redovisningsbyran arbetsbehovet fér tva personer. For redovisningsbyran
kan ”tvangsévergang” anda vara en lonsam atgird, dven om det skulle
leda till att alla sma kunder sager upp sig.

I verkligheten ar inte alla sma kunder alls emot moderna verktyg. Tvartom.
Manga nya unga foretagare utgar fran att ekonomiférvaltningen skots helt
elektroniskt och garna mobilt.

Kundsegmenteringen kan aven anvandas till mycket annat an bara
prissattning. Segmenteringen ar till nytta nar man delar ut kunder till
bokforare och till exempel ska komma pa en gava att ge pa kundens
bemarkelsedag. Till en kund med bra kostnadstackning kan man ge en
dyrare gava.

Produktifiering

Produktifieringen spelar en viktig roll for en redovisningsbyras prissattning.
Med produktifiering forsoker man helt enkelt faststalla vardet pa de olika
komponenterna i redovisningsbyrans tjanster och standardisera priset pa
dem. Det finns manga standarduppgifter pa redovisningsbyraer som man
kan satta standardpriser pa.
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Tjansterna och innehallet i dem beskrivs som en del av produktifieringen for
att beskrivningarna ska kunna anvandas som hjalp vid prissattning. Ett
bra exempel pa standardpriser ar protokoll och olika PRS-anmalan. Dessa
dokument tar inte sa lang tid for framfor allt erfarna bokférare, aven om
kunderna ofta upplever det svart och besvarligt.

Med hjalp av produktifiering kan man faststalla standardiserade
tjanstemodeller och priser for kunderna till exempel efter naringsgren. Da
behover man inte hitta pa verksamhetsmodeller och tjansteinnehall om och
om igen for varje kund. Saval produktifierade som skriaddarsydda tjanster
har sin plats pa en redovisningsbyra.

Starta prisprojekt

Digitaliseringen har effektiviserat arbetet sa mycket att det har pa manga
redovisningsbyraer blivit aktuellt att férnya prissattningen. Nar man ska
andra pa prissattningen ar det bra att fundera om tidrapporteringen,
hanteringen av kundrelationer och tjansteuppgifter samt processen fran
offert till avtal pa redovisningsbyran ar konkurrenskraftiga. Samtidigt som
man andrar pa prissattningen ar det klokt att infora ett affarssystem dar
kundlonsamheten kan foljas upp i realtid.

Det viktigaste nar man startar ett prisprojekt ar att noggrant ga igenom den
nuvarande prismodellen och kundkretsen. Det galler att kartlagga vilka
prismodeller som nu anvands vid prissattning och i vilka segment som
kunderna finns. Oftast anvander redovisningsbyraerna ett antal olika
prismodeller.



Framfor allt ldre revisionbyraer har under arens gang hunnit anvanda flera
olika prismodeller. Ett av de viktigaste malen for prisprojekt ar att gora
prissattningen enhetligare och kartlagga kundkretsen.

Med hjalp av en noggrann segmentering och Kkartlaggning kan
forbattringsatgarderna riktas till ratta kundgrupper. Manga foretag har
kunnat véaxa betydligt under aren, men de ersattningar som de faktureras
ar fortfarande desamma. Det ar sarskilt viktigt att kritiskt granska mangden
kundarbete och de processer som anvands i tjansteproduktionen for
kunden i fraga.

6.1 Val av PSA-affarssystem

Vid val av PSA-affarssystem (PSA = Professional Services Automation
system) ar det viktigt att till en boérjan kartlagga foretagets
verksamhetsprocesser och fundera hur de i fortsattningen skulle kunna
genomforas effektivare. Detta ar ofta det mest utmanande skedet nar
processer fornyas. Vid fornyelsearbetet fastnar man latt i vissa
arbetsmoment aven om de kan vara helt onddiga.

()

\ = Anvand garna externa experter vid omdefiniering av

processer. En professionell PSA-leverantor av affarssystem
kan hjalpa med att vélja effektiva processer och ge rad for
hur man kan avskaffa onddiga arbetsmoment.

PSA-affarssystem ar avsedda att stodja effektiva processer, inte
definiera dem. Ett bra PSA-affarssystem kan skraddarsys efter foretagets
behov och anpassar sig enkelt till andringar i verksamheten.

6.2 Inforande av PSA-affarssystem

Inférande av affarssystem ar enkelt om grundarbetet har gjorts ordentligt.
Nar verksamhetsprocesserna och prissattningen har tydligt faststallts kan
affarssystemet inforas aven med en snabb tidtabell. Det ar viktigt att satsa
pa utbildning for personalen och huvudanvandarna.
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Pa sa satt sakerstalls att personalen har en tillracklig kompetens for att
anvanda programmet. I ett flexibelt och skraddarsytt affarssystem kan vid
behov goras andringar aven efter inférandet.

Koho PSA

Kohos verksamhetsstyrning ar ett enkelt PSA-affarssystem for hantering och
fakturering av arbetsuppgifter pa en revisionsbyrd. Koho PSA skapar
fakturor utifran timregistreringar och éverenskommelsen samt fér bok over
giorda och pagaende kunduppdrag. Med hjalp av Koho PSA skoéts
timregisterings- och faktureringsrutinerna betydligt snabbare. Faktureringen
ar inte bristfallig, och informationen om kundlénsamheten syns tydligt.

Koho PSA erbjuder redovisningsbyraer en losning .
for verksamhetsstyrning, kundfakturering, Q0O
timregistrering och tidrapportering.

7.1 Funktioner i Koho PSA —_

Timregistrering ar enkelt med Koho PSA. Det gar att gora timregistreringar
pa flera olika enkla satt. Det popularaste sattet bland redovisningsbyraer ar
listan dver arbetsorder med vilken man enkelt kan klocka den tid som
anvands for kundarbete. Nar kunden har klockats klart foreslar Koho PSA
nasta kund. Det lonar sig att klocka arbeten i realtid for en exakt
rapportering och fakturering.

Arbetsorder ar en lista 6ver kunduppdrag som upprepas regelbundet. De
arbeten och produkter som gors for kunden sparas i en arbetsorder. Nar
timregistreraren hanterar arbetsordern markerar registreraren de atgarder
och produkter som gjorts pa ett och samma stélle, och Koho PSA spar tiden
som anvants for just den kunden. Timregistreraren behover inte flytta sig
fran listan Over arbetsorder till andra vyer. Med hjalp av arbetsorder har
redovisningsbyran information om gjorda och padgaende kunduppdrag i
realtid.



Timfakturering sker som snabbast med nagra knapptryckningar med Koho
PSA. Gjorda timregistreringar samlas i en vy dar de enkelt kan redigeras.
Nar timmarna har stiliserats kan de flyttas over till en faktura eller
automatiskt laggas till i en avtalsfaktura som skapats.

Automatisk avtalsfakturering skapar fardiga fakturor att skicka. Du kan
koppla ett projekt till ett avtal, varefter timarbeten och exporter kopplas till
avtalet. Vid rapporteringen visar avtalstimmarna kundlénsamheten. Koho
PSA visar ocksa avtalsbestandets nuvarande varde samt hur mycket pengar
som avtalen kommer att ge i framtiden.

Tidrapportering med hjalp av arbetsdagsklockan ar ett enkelt satt att
folja personalens arbetstid. Arbetsdagsklockan ar enkel att anvanda.
Medarbetaren startar klockan vid ankomst till jobbet och stanger av den nar
arbetsdagen ar slut. Pa sa satt finns varje medarbetares start- och sluttider
pa minuten ratt i Koho PSA. Man sparar tid nar medarbetarna inte behdver
separat notera byrans interna arbetstid som kontorstid.

Den tid som anvands for varje kund forvrangs inte, och rapporterna visar

korrekt information om timregistrerarnas belastning.

Fordelarna med en separat arbetsdagsklocka ar:

Flexsaldon

Kollektivavtalsregler for redovisningsbyraer

Semestersaldon samt ansékan om och godkannande
av semester
Informationen kan dverféras via fil till ett

ekonomiférvaltningsprogram

Skapande av offert- och avtalsdokument. Koho PSA effektiviserar
skapandet av forsaljningsdokument avsevart genom att eliminera manuella
moment. Offerter skapade i Koho PSA kan skickas till kunder direkt fran
systemet. Saljaren far ocksa information om en éppnad offert.
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Av offerten kan man med nagra knapptryckningar skapa ett avtal, och
darefter kan man bdrja registrera timmar for kunden

Integrerar ditt CRM-,  ekonomiforvaltnings-,  kalender-  eller
arendehanteringssystem. Dessutom kan man via webbplatser eller andra
system importera offert- eller orderdata. Koho PSA minskar pa manuellt
knappande mellan olika system.

Rapporteringsfunktionen ar omfattande i Koho
PSA. Koho-rapporterna ar i realtid och kan ofta visa
detaljerade siffror genom att man klickar pa énskad
rad. Chefer pa revisionsbyraer kan med hjalp av
Koho PSA skapa omfattande grundrapporter.

Forutom grundrapporterna kan man i Koho PSA skapa kundspecifika
rapporter. De kundspecifika rapporterna ar ofta rapporter som anvants
tidigare och som man vill fa fram aven i Koho PSA.

De popularaste grundrapporterna bland redovisningsbyraer ar
lonsamhetsrapporterna for kunder och medarbetare. De visar exakt
fakturering, anvand tid, kostnadstackning och medelfakturering per timme.
Avtalsbestandets rapporter visar den historiska utvecklingen for avtalen
och ger en prognos 6ver framtiden utifran nya och avslutade avtal.

Tidrapportering ar viktigt inom redovisningsbranschen. Koho PSAs
tidrapporter ar omfattande och visar bland annat arbetstid, flexsaldo och
overtid. Koho PSA har ocksd en sarskild semester- och
sjukledighetsrapportering. Koho PSA visar dessutom medarbetarnas
belastning utifran den tid som anvands for kundarbete.



7.2 Koho PSAs prissattningstips for
redovisningsbyraer

Redovisningsbyraernas faktureringsmodeller harstammar ofta fran gamla
verksamhetssatt. Faktureringsmodellerna har formats efter kundernas
onskemal, redovisningsbyrans kursandringar och pa grund av kopta
verksamheter.

For- och nackdelar med redovisningsbyraers prismodeller:

Timfakturering ar en vanlig faktureringsform. Fordelen med timpris ar
att kunden faktureras i princips alltid efter verklig arbetsmangd.
Nackdelen med modellen ar att faktureringen alltid sker i efterhand
och redovisningsbyrans effektiverade verksamhetssatt innebar pa
langre sikt rabatterade priser for kunderna.
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Exportfakturering sker ofta i samband med timfakturering. Fordelen
med den ar att man fakturerar enligt verkligt genomfort arbete och
nackdelen ar att faktureringen sker i efterhand.
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. Avtalsfakturering anvands pa redovisningsbyraer i samband med tim-
" och exportfakturering. Avtalsfakturering anvands i mindre grad an
timfakturering, men den blir allt mer popular.

Det som &r gemensamt for redovisningsbyraers fakturering ar att
kundfakturor kan skickas till och med forst ett par manader efter att arbetet
har gjorts klart. Detta verksamhetssatt bromsar upp kassaflodet avsevart
och innebar i praktiken att redovisningsforetagaren finansierar sin kund.

Enligt Koho PSAs erfarenhet ar avtalsfakturering det basta
faktureringssattet for redovisningsbyrder om man vid sidan av den
anvander timfakturering for extra arbeten och utredningar.

Vid avtalsfakturering ar det viktigt att fakturera for varje avtalsperiods
arbetsuppgifter under perioden i fraga, dvs. arbeten for januari debiteras i
januari och extra arbete och utredningar debiteras i samband med nasta
manads avtalsfaktura.
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Pa detta satt blir kassaflédet betydligt snabbare och foretagaren behoéver
inte finansiera sina kunder. For kunder ar detta verksamhetssatt enkelt att
forstd, och faktureringen sker i en logisk rytm. Exempel pa populéra tjanster
som debiteras i forvag varje manad ar internetabonnemang, Netflix och
Spotify. Tjansterna betalas under den manad de anvands.

De redovisningsbyraer som har andrat sin prismodell har Okat sin
lonsamhet betydligt. For att andra debiteringssatt kravs dock
produktifiering. Ett lagom antal tydliga produkter ar latt for kunden att
forstd. En bra produktifiering underldattar dessutom timregistrerarnas
arbete, eftersom det finns farre faktureringsalternativ.

Det kan vara besvarligt for foretagaren att uppdatera sin prissattning, men
det ar en atgard som l6nar sig. Enligt var erfarenhet upplever dock endast
1-2 procent av kunderna andrade prismodeller som nagot negativt. Dessa
kunder ar ofta oldnsamma med den tidigare prismodellen.

Redovisningsbyrans kunder forstar att verksamheten maste utvecklas i en
foranderlig marknad.



Vill du diskutera med oss hur Koho PSA kan hjalpa
ditt foretag att forbattra lonsamheten?

Boka ett gratis flarrmote

med var representant har:

Koho PSA | www.kohopsa.com/sv

Fa mer gjort med Koho PSA:s programvara fér redovisningspraxis.


https://www.kohopsa.com/request-a-demo/?utm_source=ladattavat&utm_medium=referral&utm_campaign=7-reasons-pdf
https://www.kohopsa.com/request-a-demo/?utm_source=ladattavat&utm_medium=referral&utm_campaign=7-reasons-pdf
https://www.kohopsa.com/sv/boka-en-demo/?utm_source=downloadables&utm_medium=referral&utm_campaign=prissattningsguide
https://www.kohopsa.com/sv/boka-en-demo/?utm_source=downloadables&utm_medium=referral&utm_campaign=prissattningsguide
https://www.kohopsa.com/sv/boka-en-demo/?utm_source=downloadables&utm_medium=referral&utm_campaign=prissattningsguide
http://www.kohosales.com/
http://www.kohopsa.com/sv?utm_source=downloadables&utm_medium=referral&utm_campaign=prissattningsguide

