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Summary

Ostgdta Brandstodsbolag started its insurance business in 1841 and is today a part of Linsforsikringsgruppen,
which consists of 24 independent and locally anchored county insurance companies. The local concept is a
condition for the county insurance (l&nsforsékring) idea, which means that the 24 county insurance companies
cooperate freely. Lénsforsékringar is the market leader within property and liability insurances in Sweden and
has a market share of 30.5%. The largest, and most well known, insurance companies in Sweden, apart from
Lénsforsékringar, are If, Trygg-Hansa and Folksam.

This essay treats with Ostgota Brandstodsbolag, which is one of Sweden’s largest county insurance companies.
The company is active in the county of Ostergétland where it has the dominant market shares within home,
detached houses, car and farming. The largest and most prosperous department is property and liability (93%). It
is divided into private, agricultural and business markets. The part this essay concentrates on is the business
market, which renders all business related insurances to the company. The business market department reaches
its customers via three distribution channels: own sales, bartered sales and a newly started direction: franchise.
This direction started in 2006 in Ostgéta Brandstodsbolag and the franchise direction is a business form which
has grown much during the last couple of years in Sweden, 28% of all franchise systems in Sweden have been
created during the last three years. But among insurance companies Lansforsékringar is the only company
actively working with franchise for distribution of insurance. The goal with Lénsforsékringar’s franchise
business is that it should be characterized by long-termness, clarity and mutual respect. The aim of the operations
in Lénsforsékringar is an increased market work-up of small and middle sized companies.

In connection with this organizational change it was estimated that Ostgéta Brandstodsbolag needed to needed to
expand its economical follow-up as well as create relevant analyses on the business aims. A good follow-up will
give a good steering tool for the company, which will show which direction the company should strive towards.

The aim of the essay is to show the possibilities for examining and analyzing the profitability in the three
distribution channels. Which profitability has the channels per se and how should the distribution of all costs be
calculated? Assessment and evaluation of the economical fall-out can be made through two different approaches.
Either overall calculations are made for the distribution channels, in this case | have gathered relevant
information from Goran Andersson’s Kalkyler som beslutsunderlag [ Calculations as a Basis for Decisions]
(1997) and Gunnar Ohlsson’s Féretagskalkyler [Business Calculations] (2001) regarding the creation of self cost
calculations, contribution calculations and ABC-calculations to then be able to analyze the result. Or does the
company change the structure of the present accounts where a total distribution of all income and costs through a
complete cost division should be made? To make this analysis I have used a distribution model from Lonnqvist
and Lind’s Internredovisning och prestationsmdtning [Internal reporting and prestation measuring](1998).

I have explained both lines of action in my essay as well as building a model of my own showing the dispersion
between the distribution channels. The calculation model created visualizes that the own sales has the lowes
coverage contribution since franchising as well as the highest bartered deals according to income and cost details
from Ostgéta Brandstodsbolag. According to economical theory the line with the highest coverage degree be
chosen by the company to maximize the usage of resources. In this case Ostgéta Brandstodsbolag should opt for
using bartered deals as much as possible, but bartered deals are generally larger deals and demand more
insurance commissions to build up an insurance company. Franchising has thus a higher coverage contribution
than the own sales but the difference between the directions is not noticeably large. This is why a strong sales
corps together with the franchising operations is the right way to go. Both distribution channels can cooperate
and the company prospers from two strong roads on which to reach its customers. Ostgéta Brandstodsbolag
should continue its venture and development of franchise business, I see it as profitable for the competition
between the distribution channels as well as a good possibility to reach even more customers.
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Sammanfattning

Ostgota Brandstodsbolag startade sin forsikringsverksamhet 1841 och ingar idag i Linsforsikringsgruppen som
bestér av 24 sjilvstandiga och lokalt férankrade lansforsakringsbolag. Det lokala konceptet &r en forutséttning
for lansforsdkringsidén, vilket innebér att de 24 ldnsforsakringsbolagen samverkar frivilligt. Lansforsakringar ar
marknadsledande inom sakforsékring i Sverige och innehar en marknadsandel pa 30,5 procent. De storsta och
mest kdnda forsékringsbolagen i Sverige forutom Lénsforsékringar &r If, Trygg-Hansa och Folksam.

Denna uppsats behandlar Ostgéta Brandstodsbolag, som ir ett av Sveriges storsta linsforsikringsbolag. Bolaget
ir verksamt i Ostergotlands lin dir de besitter dominerande marknadsandelar inom forsikring for hem, villa, bil
och lantbruk. Den storsta och mest inkomstbringande avdelningen ar sakforsékringsavdelning (93%). Den &r
uppdelad i privatmarknad, lantbruksmarknad samt foretagsmarknad. Den del uppsatsen inriktar sig mot &r
foretagsmarknad som renderar alla foretagsforsékringar till bolaget. Féretagsmarknadsavdelning nar ut till sina
kunder genom tre olika distributionskanaler, egen forséljning, méklad affér och en nystartad inriktning franchise.
Inriktningen startade 2006 i Ostgota Brandstodsbolag och franchisinginriktningen ir en foretagsform som vixt
mycket under de senaste aren i Sverige, 28 procent av alla franchisesystem i Sverige har tillkommit under de tre
senaste aren. Men bland forsdkringsbolag ar Lansforsidkringar det enda bolag som aktivt arbetar med franchising
for distribution av forsdkringar. Méalsittningen med Lansforsékringars franchiseverksamhet &r att den ska préglas
av langsiktighet, tydlighet samt dmsesidig respekt. Syftet med verksamheten i Lansforsakringar ar en dkad
marknadsbearbetning av sma och medelstora foretag.

I samband med denna organisationsforindring bedomdes det att Ostgdta Brandstodsbolag behdvde utdka sin
ekonomiska uppfoljning samt skapa relevanta analyser pé verksamhetsinriktningarna. En bra uppfoljning
kommer att ge ett bra styrmedel for bolaget som kommer visa vilken inriktning bolaget bor strdva mot.

Syftet med uppsatsen &r att pavisa mdjligheterna for att undersdka och analysera Ionsamheten i de tre
distributionskanaler. Vilken 16nsamhet har kanalerna var for sig och hur ska fordelningen av alla kostnader
berdknas? Att bedoma och utvirdera det ekonomiska utfallet kan ske genom tva skilda tillvigagéngssétt.
Antingen produceras dvergripande kalkyler for distributionskanalerna, i detta fall har jag inhdmtat relevant
information frdn Goran Anderssons Kalkyler som beslutsunderlag (1997) samt Gunnar Ohlssons
Foretagskalkyler (2001) angéende att skapa sjélvkostnadskalkyler, bidragskalkyler samt ABC-kalkyler for att
sedan kunna analysera utfallet. Eller forédndrar bolaget strukturen pa dagens redovisning dér en total fordelning
av bolagets alla intékter och kostnader genom fullstéindig kostnadsfordelning bor ske. For att géra den analysen
har jag utnyttjat en fordelningsmodell fran Lonnqvist och Linds Internredovisning och prestationsmdtning
(1998).

Jag har forklarat bada tillvigagangssétten i mitt arbete samt byggt en egen modell som visar férdelningen mellan
distributionskanalerna. Den kalkylmodell som skapats askadliggor att den egna forséljningen har lagst
tackningsbidrag sedan franchising samt hogst méklade afférer enligt intiikts- och kostnadsuppgifter fran Ostgéta
Brandstodsbolag. Enligt ekonomisk teori ska sedan den inriktning med hogst tdckningsgrad viljas av bolaget for
att maximera resursutnyttjandet. I detta fall bor Ostgéta Brandstodsbolag vilja att utnyttja méklade affirer i sa
stor utstrackning som mojligt men méklade affarer &r i allménhet storre affarer och det krdvs mer
forsékringsdrenden for att bygga upp ett forsidkringsbolag. Franchising har sedan ett hogre tickningsbidrag dn
den egna forséljningen men skillnaden mellan inriktningarna &r inte ndmnvaért stor. Darfor &r en stark séljkar
tillsammans med franchisingverksamhet ar rétt vig att vandra. De bada distributionskanalerna kan samverka och
foretaget gynnas av tva starka viigar att n sina kunder. Ostgdta Brandstodsbolag ska fortsitta sin satsning och
utveckling av franchiseverksamhet, jag ser det gynnande for konkurrensen mellan distributionskanalerna samt en
bra mojlighet att na ut till dnnu fler kunder.
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1. Inledning

1.1 Problemomrade

Grundtanken med forsdkring dr mycket enkel: Manga méanniskor delar pé risken for ndgot som séllan intréffar.
Den som dger nadgonting 16per alltid risken att bli av med det. Ett hus kan brinna ner, saker kan stjilas. Det &r
risker man l6per overallt i virlden. Dérfor har ménniskor i alla tider gatt samman for att solidariskt hjilpa
varandra nédr ndgons egendom brunnit upp eller nagon blivit bestulen. Dagens forsékringsbolag i Sverige har en
positiv utveckling och forsékringsbolagens lage har forbattrats efter ndgra svéra &r omkring ar 2000. Mycket tack
vare hdjda premier och sjunkande skadekostnader, trots kostnaderna till f6ljd av de naturkatastrofer som intréffat
2004-2005, vilka har blivit relativt mattliga for bolagen. Overskottet 2005 ar for branschen blev 21 miljarder
kronor (Finansinspektionen 2006:14) i stor omfattning beroende av de hdga kapitalavkastningarna samt ett litet
overskott fran det forsékringstekniska resultatet. Bland de storsta och mest kénda forsiakringsbolagen i Sverige
finns Lénsforsékringar, If, Trygg-Hansa och Folksam.

Min studie kommer att avhandla Ostgéta Brandstodsbolags sakforsikringsavdelning och kommer att innefatta
hur intékt- och kostnadsfordelningen bedrivs i bolaget eller ska bedrivas i deras olika distributionskanaler vid
forsiljning av forsdkringar. Ostgdta Brandstodsbolag #r ett av 24 sjilvstindiga linsforsikringsbolag. Bolagets
foretagsmarknadsavdelningen har nyligen genomgitt en foridndring i sin organisation da Ostgéta
Brandstodsbolags har skapat en ny distributionskanal, franchising. En ny distributionskanal mot kund har
hirmed Oppnat sig vilket medfort ett behov och relevans att kunna kontrollera och beddma utvecklingen av dessa
distributionskanaler. Fér nérvarande finns nu foljaktligen tre olika kanaler som Ostgdta Brandstodsbolag nar sina
kunder genom egen forséljning, franchising och méklad affar.

Foretagets kostnadsuppfoljning och intaktsuppfoljning har tidigare varit ganska enkelspérig. Rapporteringen har
skett for hela sakforsakringsmarknaden och visat dess resultat men inte utnyttjat mojligheten att se vad varje
distributionskanal visar for enskilt resultat. Det har &ven funnits vissa kostnadsslag som har slagits samman till
gemensamma poster och inte fordelats ut pa det kostnadsstélle dér kostnaden uppstod utan de storsta och mest
intdktsdrivande avdelningarna har fatt belastas av den storsta andelen av samkostnaderna t.ex.
marknadsforingskostnader.

I och med att bolaget har startat sin tredje distributionskanal sdg foretaget att det var nddvéandigt att fa en béttre
kontroll 6ver vilka kostnader och intékter som tillfaller vilken kanal. En klar och tydlig uppstillning av
redovisningen kommer att ge ledningen en battre verblick och pa det sittet kunna jimfora inriktningarna pa ett
korrekt sitt ur konkurrenssynpunkt. Det kommer att leda till ett styrmedel for ledningen genom att de kan se hur
varje kanal stér sig gentemot varandra och se vilken eller vilka kanaler som behdver forbéttras och effektiviseras.

1.2 Problemformulering

Franchising ir en viixande verksamhet i Sverige och omsitter idag cirka 100 miljarder kronor'. Lansforsikringar
har som forsta forsékringsbolag startat att aktivt distribuera forsékringar genom en franchisingverksamhet.
Franchising innebdr att en franchisingtagare driver sitt egna foretag sjalvstdndigt men siljer varor eller tjénster
under franchisegivarens namn och varumirke. Ostgéta Brandstodsbolag startade sin verksamhet vid arsskiftet
2005/2006 och i detta fall &r franchisingverksamheten mycket starkt knuten till bolaget. Styrkan med franchising
ar riskfordelning och mdjlighet till tillvéxt for franchisegivaren och franchisetagaren har mojlighet att utnyttja
erfarenheter och kunnande samt sjalvklart varumérket®.

Men med en strukturomvandling som Ostgéta Brandstodsbolag genomgar dkar kravet for uppfoljning och
kontroll. Det skapar dven en del funderingar och frdgor kring fordelningen av alla kostnader som skapas genom
uppkomsten av franchisingverksamheten. Récker dagens redovisning i Ostgota Brandstodsbolag for att na det
slutmal som foretag vill né eller méste nagonting foréndras i foretagets redovisningssystem/kalkylsystem och i s&
fall vad?

! “Franchising i Sverige — en foretagsform pa frammarsch”, 2004-02, rapport frin Svenska Franchiseforeningen
och Svensk handel 2004

%2 »Franchising i Sverige — en foretagsform pa frammarsch”, 2004-02, rapport frdn Svenska
Franchiseforeningen och Svensk handel 2004



Ostgéta Brandstodsbolag utnyttjar som redan nimnts tre distributionskanaler for att na sina kunder. Men vilken
Ionsamhet har egentligen kanalerna var for sig? Hur ser kostnadsstrukturen ut? Belastas en distributionskanal av
en overvigande andel av samkostnaderna och i ett sddant fall varfor?

Hur ska bolaget ga tillviga for att bedoma och utvirdera det ekonomiska utfallet pa dessa kanaler? Ska foretaget
utnyttja differentierande kalkyler for att berdkna 16nsamheten eller ska en fordndring av redovisningssystemet
genomforas for att se Ilonsamheten i1 kanalerna?

Det stora problemet ligger i att kunna fordela ut alla kostnader pé ett réttvist tillvigagéngssitt, att forsoka hitta en
orsak- verkan relation mellan kostnaden och anviandningen. De direkta kostnaderna ar enkla att identifiera och
fordela men hur ska de indirekta kostnaderna for Ostgéta Brandstodsbolag fordelas?

1.3 Syfte

Grunden for denna studie &r att pdvisa mojligheterna for att undersdka och analysera 16nsamheten i Ostgota
Brandstodsbolags tre distributionskanaler. Vidare ska studien belysa en modell for att fordela interna intékter och
kostnader samt mojligheterna till analys av dessa.

Jag vill klargéra hur bolaget bor ga tillviga med redovisningen av sina intékter och kostnader for varje
distributionskanal. Jag ska forsoka visa hur de ska kunna identifiera och fordela de direkta kostnaderna pa
respektive distributionskanal. Jag ska dven undersoka hur de bor behandla dagens ofullstandigt fordelade
indirekta kostnader och hur metoden for att skapa fordelningsnycklar bor utformas for dessa samkostnader.

En intdkts- och kostnadsanalys kan vara ett redskap att styra foretaget med. Det kommer att ge en insikt i vilken
av distributionskanalerna som ger hogst 16nsamhet och dérefter ge bolaget mojlighet att dndra sin fordelning
mellan grenarna.

Vad det giller tidsaspekten pa detta problem ser jag att det kommer ta lang tid skapa en stor foréndring i
fordelningen mellan forsédljningskanalerna. Analysen i detta arbete kommer mer visa i vilken riktning bolaget &r
pa vag.

1.4 Avgriansningar

I denna uppsats kommer jag att forsoka inrikta mig mot en intikts- och kostnadsanalys av Ostgota
Brandstodsbolags distributionskanaler vid sakforsédkringsmarknaden. Forsékringar delas ofta upp lite grovt i
livforsakringar och sakforsikringar. Begreppet livforsédkringar omfattar pensionsforsakringar och
sjukforsakringar medan sakforsakringar skyddar forsékringstagaren vid skada pa egendom som brand, stold eller
skada. Exempel pé forsékringar &r bilforsakring och hemforsékring. Jag véljer bort Agria (djurforsékring),
Livforsikringar och bankverksamhet. Sakmarknaden star for 93 % av intikterna till Ostgdta Brandstodsbolag.
Jag kommer endast att se till inriktningen foretag vid sakmarknad och inte berékna fram resultat for
privatforsikringar och lantbruk. Det &r foretag som ar mest intressant beroende pa att det dr den storsta
inriktningen och hir utnyttjar Ostgéta Brandstodsbolag alla distributionskanaler.

Jag bortser dven fran den franchiseverksamhet som bedrivs pa livforsékringsmarknaden i organisationen da den
pagatt under en ldngre tid och inte pagar i samma utstrackning som vid sakmarknad.

Jag kommer att beskriva problemet i arbetet frén ett ekonomiskt synsétt och analysera distributionskanalerna
utifran det. Ddrmed kommer jag att bortse fran redogdrelser om de mer etiska problem som kan skapas vid ett
foretag da vissa viljer att bryta sig ur organisationen och skapa ett eget foretag. Eftersom det ér ett kundigt
foretag borde inte kunderna vara med och bestimma i en saddan process? Kommer foretaget langre ifran sina
kunder da de anvénder mellanhédnder? Detta &r intressanta fragestéllningar och perspektiv att utrona men jag har
valt att inte ta upp detta i denna studie.



2. Metod

Att bedoma och utvirdera det ekonomiska utfallet kan antas genom tva skiljda angreppssatt. For det forsta kan
Ostgdta Brandstodsbolags nuvarande redovisningsgrund utnyttjas for att selektera ut de relevanta siffrorna for
detta problem och skapa dvergripande kalkyler for vardera distributionskanal. For utnyttjande av kalkyler har
informations inhdmtats fran Géran Anderssons Kalkyler som beslutsunderlag (1997) samt Gunnar Ohlssons
Foretagskalkyler (2001) angédende sjdlvkostnadskalkyler, bidragskalkyler samt ABC-kalkyler.

Det andra tillvigagangssittet 4r att forindra strukturen pa dagens redovisning i Ostgota Brandstodsbolags och
fordela alla intékter och kostnader genom fullstindig kostnadsfordelning. For detta krdvs ett nytt system med
specifika kostnadsstéllen och kostnadsbérare. For att gora den analysen utnyttjas en fordelningsmodell av
Lonngqvist och Lind (1998).

For att forstd dagens Ostgdta Brandstodsbolag ska dven intervjuer med marknadschefen Magnus Olsson,
controller Annelie Hill samt foretagsmarknadschefen Géran Wennerberg genomforas. Genom detta far vi se
deras syn pa problem och underséka hur verkligheten ser ut vid sakmarknadsavdelningen i Ostergdtland. Ett
mote med Markus Logander controller Lansforsakringar Goteborg kommer dven att genomforas da detta
Lénsforsékringsbolag tidigare stéllts infor samma problem och valt att infora fullstindig kostnadsfordelning.

Valet av dessa tva angreppssitt motiveras frimst av att det dr de relevanta mojligheter som Ostgéta
Brandstodsbolag har samt mojligheterna av erfarenhetsutbyte frén Lénsforsakringar Géteborg.



3. Huvuddel

3.1 Léansforsékringar
3.1.1 Organisation

Dagens Lansforsakringar bestar av 24 sjélvstiandiga och lokalt forankrade lansforsékringsbolag som samverkar
frivilligt med varandra, har gemensamma aterforsékringslosningar och samordnar kontakter med nationella
myndigheter och intresseorganisationer. De 24 ldnsbolag édger i sin tur Lansforsékringar AB med dotterbolag
som de kan samverka via och inhéimta expertis ifran’.

| 24 Linsforsikringsbolag |

!

| Lansforsikringar AB |
I

| 5;k || Agria || Liv || Ball1k |

Figur 1: Organisationsschema over Linsforsikringar

Organisationsformen ovan bygger upp hornstenarna for Sveriges enda kundégda bank- och forsakringsgrupp.
Affdrsidén &r att erbjuda privatpersoner, foretagare och lantbrukare prisvirda tjanster inom sakforsékring,
livforsdkring och bank. Verksamheten ska kdnnetecknas av begreppen kundégt, lokalt, tillgéngligt samt
personligt bemétande.* Dessa kérnvirderingar utgér strategiska utgangspunkter for linsforsikringsgruppens
verksamhet. Samtliga vérderingar ar ett uttryck for lansforsidkringsbolagens vilja att vara néra kunderna. Det
lokala konceptet enligt Lénsforsakringar kan sammanfattas enligt foljande:

”Lénsforsdkringsbolagens lokala koncept avser det som hittills varit avgorande for
gruppens stora framgdngar pd marknaden. Léinsforsdkringsbolagens former for
distribution, skadereglering, administration, och andra kundkontakter utgor vdsentliga
inslag i den positiva image som bolagen fdtt. Lansforsdkringsbolagen upplevs som
lokala, kundndra bolag med ldgt pris och en hog grad av personlig service. De dr
verksamma inom ett geografiskt omrdde som dr ldtt identifierbart och dessutom
karaktiriseras av en samhorighet for dem som bor ddir’.”

Alla lokala lansforsékringsbolag tar sina egna beslut och i princip sker alla kundkontakter lokalt. De erbjuder ett
komplett sortiment av bank- och forsékringstjénster, t.ex. bank- och fondsparande, 1&n, bankkort, liv- och
pensionsforsdkringar samt hem-, villa-, olycksfalls-, industri-, trafik- och djurforsékring. De 24 lansbolagen har
sitt eget kundansvar och resultatansvar, med vissa undantag. Lansbolagen &ger sin egen resultat- och
balansrékning och dr ansvarig infor sin egen styrelse, stimma och fullméktige. De ska finnas néra kunden och
darigenom ge snabb och personlig service pa ett enklare sitt. Ytterst har det enskilda linsforsékringsbolaget
ingen annan uppdragsgivaren dn sina egna kunder detsamma dgare vilket innebér att Gverskott ska aterga till
kunderna genom é&rlig &terbéring.

Det lokala konceptet och Lénsforsékringsidén stéller stora krav pd genomforandet av gemensamma beslut som
géller for eller paverkar alla bolag. Besluten maste vara grundade pé konsensus och foljande princip &r nagot de
strdvar efter men stundom maéste gemensamma beslut tas &ven nér delade meningar rader, vilket oundvikligen
leder till visst uppgivande av sjilvstindigheten.

3.1.2 Lansforsikringar AB
Lénsforsékringar AB (LFAB) kan ses som den sammanhallande lénken samt det finansiella centrat. Den

grundldggande uppgiften &r att leda och samordna det gemensamma strategiska arbetet och utvecklingsarbetet
inom lénsforsékringar. De ska dven skapa forutséttningar for lansforsikringsbolagen att bli sa framgéngsrika

> http://ostgota.lfnet.se/ostgota/Internt/Organisation
* Lf gruppen 2005, Kommunikationsenhet och n3prendér, sid. 7
> http://ostgota.lfnet.se/ostgota/Internt/Organisation/Linsforsakringsgruppen/Strategier sid 2




som mojligt pa respektive marknad. LFAB driver de gemensamma verksamheterna inom sak-, bank-, djur- och
livforsakringar for att komma at stordriftsfordelarna. Lansforsakringar AB handhar och skoter dven
utvecklingsarbetet inom Lénsforsakringar.

3.1.3 Historik

Lénsforsékringsbolagens foregédngare dr Brandstoden som var en del av de gamla landskapslagarna och kan
hérledas tillbaka till medeltiden. Bolagen bildades for att kunna tillgodose ménniskors behov av riskutjamning
vid brand. 1801 bildades det forsta 6msesidiga lokala lansforsidkringsbolaget men det var inte forrdn 1917 som
de olika lansforsdkringsbolagen inledde en frivillig allians. Syftet med alliansen var att utgora ett forum for
erfarenhetsutbyte och att foretrida bolagen infor myndigheter.’

Varje lansforsékringsbolag har inom lansforsékringsgruppens ramar utrymme att agera pa sin lokala marknad.
Sedan 1969 har de lokala bolagen samarbetat under den idag sa vélkénda symbolen och namnet Lansforsakringar
(Ostgota Brandstodsbolag och Dalarnas Forsakringsbolag dr namn som avviker).

Figur 2: Liansforsikringars symbol

Lénsforsékringars symbol, ett upp och nedvéint L med en fyrkant i mitten, ritades av den grafiska formgivaren
Hans Hug. Han beskrev sin tanke med symbolen pé foljande vis: ”Ldnsforsdkringars manga medlemsbolag, vart
och ett i sitt eget avgrinsade omrdde. Kunden i centrum, bolagen finns skyddande dt alla hall’.”
Lénsforsékringars symbol &r idag, mer &n 30 &r senare, en av Sveriges mest kinda foretagssymboler. I en
marknadsundersokning som LFAB létit utfora, gor hela 81 procent av de tillfragade personerna kopplingen till
Lénsforsékringar bara genom att se symbolen.

Lénsforsékringar har genomgatt tre storre breddningar av varumaérket pd marknaden. P& 1960-talet inleddes den
forsta breddningen och Lénsforsikringar bearbetade i forsta hand storstadsmarknaden. Vid andra breddningen
genomgick organisationen en forédndring genom att sen tidigare enbart forsékrat privat sak tillades dven
sakforsdkring foretag. 1970 inleddes den tredje breddningen av varumérket genom att omfatta &ven motorfordon
till tidigare hus och hem. Pa senare tid har Lansforsékringar dven forvdrvat och inlett samarbeten med ett flertal
foretag som forsékringsbolaget Wasa, fastighetsbolaget Humlegarden, forsékringsbolaget Svenska Brand,
Allianz och inlett samarbete med ABN AMRO angéaende kapitalforvaltning.

Den gemensamma verksamheten mellan de olika koncessionerna har successivt véxt allt starkare fran att varit
inriktad pa erfarenhetsutbyten till att nu &ven omfatta gemensam verksamhet. De geografiskt begrénsade
koncessionerna som finns i Lansforsakringsgruppen bygger ursprungligen pa den sociala samhorighet som finns
mellan grupper av ménniskor i ett visst omrade.

Trots att Lansforsiakringsbolagen har mer utbyten nu finns det en samsyn inom lansforsiakringsgruppen att
lansforsakringsbolagen ska fortsdtta som dmsesidiga bolag och fortfarande vara indelade i de 24
koncessionsomréden.

3.1.4 Ekonomisk fakta

Lénsforsékringar forfogade vid arsskiftet 05/06 dver cirka 3,1 miljoner kunder, har sammantaget 5 500
medarbetare och forvaltar tillgdngar om cirka 140 miljarder kronor. Premieinkomsten uppgick 2004 till cirka 25

% http://ostgota.lfnet.se/ostgota/Internt/historik
7 http://ostgota.lfnet.se/ostgota/Internt/historik



miljarder kronor och vid 2005 dkat till 25,7 miljarder kronor. Bolaget 4r marknadsledande inom sakforsékring i
Sverige och innehar en marknadsandel pa 30,5 procent®. Inom detta omrade inbringas den stérsta andelen av
premieintékterna, 2005 berdknades sakforsakringspremier rendera 16 215 miljoner kronor jamfort mot 2004 &rs
intdkt pa 15 900 miljoner kronor.
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Figur 3: Marknadsandelar sakforsikring

Bolaget dr dven landets tredje storsta livforsdkringsbolag, métt i nyforsdljning. Marknadsandelen liv- och
pensionsforsékring &r i Sverige 12 procent med premieinkomster pa 9 472 miljoner kronor och den tédmligen
nystartade bankverksamheten har 3 procent av bankmarknaden. De dr dessutom Sveriges femte storsta fondbolag
med 54 miljarder kronor forvaltad fondvolym den 31 december 2005.

Lénsforsékringsgruppen startade i borjan av 2006 en ny verksamhetsgren, Lanshem Fastighetsformedling AB.
Det nybildade fastighetsbolag ar en rikstdckande satsning och ytterligare ett steg mot att erbjuda kunden ett
komplett sortiment. Fastighetsformedling har bedrivits aktivt och framgéngsrikt i Skane och Skaraborg sedan
tidigare men forst nu har linsforsikringsgruppen valt att expandera verksamheten. Ostgéta Brandstodsbolags VD
Anders Ostryd, invald i Linshems styrelse, uttalade sig enligt foljande:

— Jag ser fastighetsformedling som en naturlig koppling till var nuvarande verksamhet
och som en ny utmaning for Ostgéta Brandstodsbolag framover. Konceptet gdr ut pd att
erbjuda foretagare franchisemdjligheter inom fastighetsmdkleri, siger VD Anders
Ostryd.’

Idén med formedlingen 4r att fastighetsméklare, som de lokala l&nsbolagen vill samarbeta med, kommer att bli
erbjudna franchisingkoncept det vill sidga fortsétta arbeta som egenforetagare men vara nira anslutna till
Lansforsékringar.

3.2 Ostgodta Brandstodsbolag

Ostgdta Brandstodsbolag #r ett av Sveriges storsta linsforsdkringsbolag och utgér ett av de 24 lokala och
sjdlvstandiga lansforsakringsbolagen som tillsammans bildar Lansforsikringar. Bolaget inledde sin verksamhet
den 1 juli 1841 och 16d "Ostergétlands och Wadstena léns brandstodsbolag”.10 Verksamheten bérjade i liten
skala med mycket sma resurser, ett hoplénat kapital och endast deltidsanstélld personal. Forsta verksamhetséret
reglerades fyra skador, efter det har bolaget successivt utokat sin verksambhet till att idag reglerar dver fyra
skador per timme aret runt.

Lénsforsékringsidén innebér att bolagen samverkar frivilligt vilket lett till en gemensam symbol och de flesta
bolag har ”Linsforsikringar” i sitt namn dock inte Ostgéta. Detta beror pa traditionen i bolaget samt nir det
fanns forslag till namniindring sade ddvarande VD: n Jan-Gunnar Persson ifrdn om att indra Ostgéta
Brandstodsbolags namn. Han ansdg att namnet Ostgota Brandstodsbolag var sé inarbetat att det ansigs onddigt
att dndra.

¥ Lansforsikringars hemsida, www.lansforsakringar.se
’ www.lansforsakringar.se
' Tradition och fornyelse, Ostgota Brandstodsbolag 150 ar, Teta Tryck, Trands 1991, ISBN 91-630-0368-6




Bolaget ir verksamt i Ostergdtlands lin déir de besitter dominerande marknadsandelar inom forsakring for hem,
villa, bil och lantbruk. Bolaget forsikrar cirka 60 % av alla hushall i Ostergdtland, 47 % av alla bilar och 55 %
av alla foretag. De har dven 12 % av marknaden for privata livforsakringar.

Bolagets har cirka 150 000 kunder och premieintékter pa ungefir 1 300 miljoner kronor uppdelat i sakforsékring
800 miljoner kronor och livforsikring drygt 500 miljoner kronor. Bankens affirsvolym é&r cirka 3 970 miljoner
kronor' . Bolaget har 290 anstillda utspridda pa fem kontor dver Ostergdtland med sitt huvudkontor beliget i
Linkdping.

De tre kundintiktsbringande afférsomréden ar sak-, livforsédkringar samt bankverksamhet.
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Figur 4: Organisationsschema Ostgota Brandstodsbolag

Av affarsomraden ar sakforsikringen storst med hela 92,9 procent av intékterna enligt arsredovisningen 2005,
bankverksamheten for 3,7 procent samt livforsékringsverksamheten for 3,4 procent.

Intéktsfordelning
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Figur 5: intiktsfordelning Ostgota Brandstodsbolag

Dagens ekonomiska resultatredovisning pé aggregerad niva ser ut enligt tabell 1, sid 13. Nagon internuppdelning
ar inte utformad mellan de olika distributionskanalerna utan synliggdrs pa en aggregerad niva. Vi kan skonja
intéktsposterna forst, hér tillsammans med djurforsdkringsdelen Agria, sedan de direkta kostnaderna for
sakmarknad som I6ner, driftskostnader och den direkta marknadsforingen. De gemensamma kostnaderna for
Ostgéta Brandstodsbolag kommer sist i resultatrikningen som den gemensamma marknadsforingen, kostnaderna
for ”Ett kund” som dr Lansforsdkringars interna nétverk och de gemensamma arbetsplatskostnaderna.

" www.lansforsakringar.se



h Ostgota
Brandstodsbolag

0ift Lansiorsahnngsbolag - bank och fGresikong

Resultatriikning (tkr)
Affirsomrade SAK, inkl Trafik

Mars 2006
Sakmarknad

Ack utfall Ack Budget Budget helir Mars 2005 December 2005
Premieintékter 189 889 189 889 759 557 191 224 750 642
Ersittning Trafik 0 0 0 0 0
Erséttning Agria 311 450 1 800 415 1 699
Summa intikter: 190 201 190 339 761 357 191 639 752 341
Personalrelaterade -10913 -12 422 -49 686 -10 813 -46 515
Franchiseavgift 82
Ers till franchise -888
Ovriga driftskostnader -6 206 -6 271 -25 083 -6 033 -32 044
Marknadsforing, direkt -734 -928 -3 710 -297 -1 449
Utveckling & Service -4 072 -4 072 -16 286 -4 135 -37 372
Summa direkta kostnader -22 730 -23 691 -94 765 -21279 -117 381
Marknadsforing, fordelad -1 829 -1 834 -7 337 -1492 -5 616
EttKund m m -595 -618 -2.470 =792 -2 897
Arbetsplats -7574 -7701 -30 803 -6 229 -27 570
Summa fordelade kostnader -9 998 -10 153 -40 610 -8 514 -36 084
Summa kostnader -32 727 -33 844 -135 375 -29 793 -153 464
Direkt kostnad/premieintékt 12,0% 12,5% 12,5% 11,1% 15,6%

Tabell 1: Ostgota Brandstodsbolags resultatrikning mars 2006



3.2.1 Sakforsikringsmarknad

Ostgéta Brandstodsbolags sakmarknad ir organiserad enligt figur 6. Den del jag kommer att inrikta mig emot &r
foretagsmarknad som renderar alla foretagsforsakringar till bolaget. Det dr d&ven den del av
sakforsdkringsmarknaden som inbringar mest intdkter och utnyttjar foretagets alla distributionskanaler.

Marknadschef

Magnus Olsson

Ett-kund Sekreterare
Anna-Lena Widén Fanto Ewa Logander

Skadeforebyggande @ Privatmarknad Lantbruksmarknad Foretagsmarknad
Anders Karlsson Eva Sowa Magnus Olsson Goran Wennerberg
6 medarbetare 47 medarbetare 6 medarbetare 23 medarbeare

Figur 6: Organisationsschema sakforsikringsmarknaden Ostgota Brandstodsbolag

Lénsforsékringar har som malséttning att tillhandahéalla och formedla konkurrenskraftiga forsakringsprodukter
och tjanster. Det sker genom en affarsmissig och effektiv verksamhet, som ett led i kraven pa effektivitet och
flexibilitet anvinder sig linsforsikringsbolagen av, som tidigare némnt, flera olika forsiljningskanaler. Ostgéta
Brandstodsbolags foretagsmarknadsavdelning nér ut till sina kunder genom tre olika distributionskanaler, egen
forsiljning, miklad affir och fristdende franchisetagare som representerar Lansforsdkringar genom
franchiseavtal. Av de tre dr den egna forsédljningen den klart storsta affaren om man rdknar i antal forsdkringar
(86 %) fore franchising (12 %) och minst r den miklade affiren (2 %)."

Forsakringsfordelning

= Franchising
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M Direktforsaljning

Figur 7: Forsikringsfordelning

Om vi ser till premieintékterna har rangordningen foréndrats. Den egna forsdljningen é&r sjélvklart storst dven hér
men med minskad procentuellandel (76 %), fore den méklade affdren (15 %) och minst premieintékter ger
franchisingen (9 %).

12 Siffror hamtat fran tabell 1, bilaga



Premieintéaktsfordelning
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Figur 8: Premicintiiktsfordelning

Ur detta kan jag utldsa att den méklade afférer ger de storsta premieintikterna per forsikring (8 211 kronor per
forsékring) och alltsa innehar de storsta kunderna. Egen forséljning och franchising ligger mycket lagre 4n
maéklat men relativt lika i genomsnittlig premieintakt per forsékring med 1 163 kronor respektive 1 024 kronor.
Det tyder pa att dessa kanaler inriktar sig mot likvardiga kunder.
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Figur 9: Premievirde per forsikring (genomsnittligt virde 1 321 kronor)

Marknadsavdelningens strategi &r att forfoga dver en stark egen séljkér men samtidigt kunna vara 6ppen for
andra mojligheter. For tillféllet finns 8 sdljare pé forsédljningsavdelningen samt 10 administratorer. Trots att en
stark egen séljkar ar strategin, ar det dven viktigt att anvénda sig av flera kanaler (Magnus Olsson, Marknadschef
Ostgdta Brandstodsbolag, 2006-03-20). Dirmed finns méjligheterna till granskning av kanalerna mot varandra
vare sig det géller intékter eller kostnader.

Ett overgripande mél med forsédljningsavdelningens distributionskanaler ar att né noll i kostnadsskillnad mellan
kanalerna. Ur bolagets synvinkel ska det inte inverka, kostnadsmaissigt, till vilken kanal som kunden vénder sig.
Men detta scenario speglar inte riktigt verkligheten anser Magnus Olsson, da det behovs en liten hogre
vinstmarginal pa de egna séljarna. Detta pastdende grundar sig i att om en franchisingtagare misskdter sig kan
Ostgdta Brandstodsbolag avbryta samarbetet men om samma problem uppstér med en anstilld 4r det lite
skillnad. De anser att det finns lite hdgre risk med att sélja till kunden genom direktforsiljning. S& ur bolaget
synpunkt ar noll i kostnadsskillnad ett rimligt mal men vissa modifikationer kravs.

Den egna forsdljningen har funnits sen grundandet av bolaget &r 1841 medan den méklade affaren borjade for
ungefér 10 ar sedan. Den distributionskanal som kom sist in i bilden &r franchisingen som startade den 1 januari
2006. Franchisingen var inget eget beslut fran Ostgdta Brandstodsbolag utan tre séljare ville bryta sig ur
verksamheten och starta franchisingbolag. Magnus Olsson medgav att det kom som en 6verraskning och bolaget
hade inte haft ndgra tidigare tankegangar om att detta scenario. Men vid intrdffandet diskuterades forslaget
igenom och ur foretagssynpunkt ségs inga storre problem med utvecklingen av franchisingverksamhet. Magnus
Olsson menade att det inte skulle ha kénts réttvist att inte lata séljarna starta eget. Det hade mdjligen slutat med
att bolaget blivit av med nagra av sina bésta siljare. En viktig del i forséljningen ar forfogandet 6ver en
motiverad siljkar framholl Magnus Olsson. Férhallningssittet Ostgota Brandstodsbolag intog kan forklaras med
marknadsavdelningens egen strategi om att vara dppen mot nya idéer samt Lansforsakringsgruppen i stort &r
positivt instéllda till franchisingkonceptet.

Kommande avsnitt kommer jag att mer ingdende forklara hur de olika distributionskanalerna i Ostgota
Brandstodsbolags foretagsmarknad fungerar och framkommit.

10



3.2.1.1 Egen siljare

Egen sakforsiljningen representerar den storsta andelen av premieintikterna fran foretagsforsikring till Ostgota
Brandstodsbolag. Strategin &r upprétthallande av en stark sdljkar och darefter komplettera med andra
distributionskanal. For att fa forsdljningen sé effektiv som mojligt &r det betydelsefullt att hélla konkurrens
mellan kanalerna. Trots franchisingens korta verksamhetstid ndmnde Magnus Olsson att forsédljningen fran de
egna sdljarna har gatt mycket bra under denna period. Om det beror pa konkurrens mot franchising vill Magnus
Olsson inte sdga, dd han pépekar att franchisingtagarna och direkt siljarna &r kollegor. Men en liten
effektivitetsokning kan man nog i alla fall skonja.

Positivt med den egna forsdljningen ar kontrollen av affdrerna, det gar att folja forsdljningen pé ett dagligt plan,
vilket leder till en daglig kontakt med séljaren pd ett naturligt plan. Mycket tack vare att de sitter i samma
byggnad vilket gor det ldttare att métas pa tu man hand. En negativ sida med egen personal ér det fundamental i
att hitta rétt personal som passar in organisationen och med medarbetarna pa avdelningen. Idag finns en mycket
vél fungerande siljkar som &r ytterst noggrant utvald.

3.2.1.2 Franchising

Franchisingverksamheten kom till Sverige i borjan av 1970-talet frén USA och bedrivs i stort sétt i alla
néringsgrenar i dagens Sverige. Idén bygger pa att franchisetagaren koper rétten att sélja varor eller tjdnster
under franchisegivarens namn och varumérke. Franchisetagaren driver sitt foretag sjdlvstandigt och &r
dgarmadssigt helt oberoende. Fordelen med att arbeta pa detta tillvigagangssétt dr det dmsesidiga samarbetet
mellan parterna. Franchisetagaren har mojlighet att anvénda sig av franchisegivarens varumaérke, erfarenheter
och kunnande. For franchisegivaren ger det en viss riskfordelning och en méojlighet till tillvéaxt.

Franchising har véxt i mycket stor omfattning den senaste tiden, 28 procent av alla franchisesystem i Sverige har
tillkommit under de tre senaste aren. Franchising omsitter cirka 100 miljarder kronor (ex. moms) och
sysselsitter ungefir 100 000 personer i Sverige.'” Men bland forsikringsbolag &r Lansforsikringar det enda
bolag som aktivt arbetar med franchising for distribution av forsikringar. Atta linsforsikringsbolag bedriver
idag franchiseverksamhet inom respektive geografiskt verksamhetsomrade.

Malséttningen med Léansforsdkringars franchiseverksamhet dr att den ska priglas av langsiktighet, tydlighet samt
omsesidig respekt s trygghet skapas bade for kunder och respektive parts ekonomiska satsningar.'* Syftet med
verksamheten i Lénsforsakringar dr 6kad marknadsbearbetning av sma och medelstora foretag och dess édgare.
Styrkan med franchising, enligt Lansforsakringar, ligger i forsdljning och forvaltning av befintliga kunder. Men
det finns dven en mdjlighet att utnyttja franchisekanalen dér bolaget vill stirka sin position, i Lansforsakringars
fall sma och medelstora foretag.

Franchiseavtalen som skrivs &r en mycket viktig del i processen for att uppna bésta resultat. En bra fordelning av
atagandena ger storre effektivitet, lagre kostnader och battre arbetsvillkor. Lansforsakringar har sex

huvudpunkter for franchisegivaren och sex huvudpunkter for franchisetagaren att folja'”.

Franchisegivarens dtaganden

*  Varda lansforsékringars varumarke

»  Overgripande marknadsforing

*  Driva utvecklingen av system, koncept och produkter

»  Utbilda och informera franchisetagaren

+  Overfora kunskap samt skapa och utveckla ett fungerande socialt nitverk mellan franchisetagarna
*  Gemensamt med franchisetagaren utveckla franchiseforetaget

Franchisetagarens dtaganden

*  Marknadsfora ldnsforsakringars varumérke
e Etablera och underhalla niatverk och relationer

" »Franchising i Sverige — en foretagsform pa frammarsch”, 2004-02, rapport frdn Svenska Franchiseforeningen
och Svensk handel 2004

' Intranit Strategi och mal 2006-04-13

'* http:/ostgota.lfnet.se/ostgota/internt/Organisation/Franchise/Allmant/default. htm
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»  Skapa nyforsiljning och véarda befintliga kunder

» Tillskapa en atmosfar som &r gynnsam for forsiljning

*  Leda och driva verksamheten effektivt

*  Gemensamt med lédnsforsékringsbolaget utveckla franchiseforetaget

Franchiseverksamheten beskrivs i Arsredovisningen 2005 av Ostgéta Brandstodsbolags VD Anders Osteryd som
ett led i var strivan att stirka var position ytterligare i Ostergétland'®. Den franchisingverksamhet som startade
vid &rsskiftet 2005/2006 i Ostergétland dr mycket starkt knuten till bolaget. Fér att bli franchisetagare méste
Ostgdta Brandstodsbolag godkinna personen i friga samt handhar de administrativa tjinster i franchiseforetaget.
De siljer endast i l&nsforsékringars namn och de har manatliga méten dér forséljning mm avhandlas och
diskuteras.

Franchisingverksamheten kostar Ostgota Brandstodsbolag en fast avgift pa 140 000 kronor i manaden per
franchisetagare samt att franchiseséljaren far provision liknande de egna séljarna. Bolaget ska dven tillhandahalla
franchisetagaren framtagna informations- och broschyrmaterial, produktblad, ansokningshandlingar, villkor mm.
De ska fortlopande informera franchisetagaren om nya produkter, fordndrad lagstifining eller annat av betydelse.
Informationen ska vara densamma som en anstélld siljare erhéller. Lansforsakringsbolaget ska fortlopande
anordna utbildning betréffande nya villkor och produkter, de ska dven erbjuda franchisetagarens anstéllda mot
betalning vidareutbildning for att bibehalla kunskap som kan krévas pé en stindigt forandrig marknad. Mot
betalning tillhandahélls dven jurist-, offert-, forbesiktning-, vardering- och andra utredningstjanster. Vad bolaget
tjanar pé franchisingen &r sjalvklart 6kad kundstock och dédrmed hogre premieintékter. De slipper dven
lonekostnad, sociala avgifter, arbetsplatskostnad mm.

Den fasta avgiften pa 140 000 kronor var inget som Ostgéta Brandstodsbolag sjélva beriiknade utan det ér en
rekommenderad summan inom Lansforsékringsgruppen. Alla andra kostnader stér franchisingtagaren sjélv for.

De frimsta fordelarna med franchisingen enligt Ostgéta Brandstodsbolag ligger i motiverade arbetare och biittre
konkurrens, vilket forhoppningsvis leder till béttre effektivitet. Negativt 4r den minskade kontrollen betréffande
franchisetagarens intag av objekt i Lansforsdkringars namn. Det finns alltid detta problem vid séljverksamhet
med provision att séljaren emellanat inte tdnker pé foretagets bésta utan sin egen ekonomiska vinning. Denna
mdjlighet kan dras @nnu ett steg nar kontrollen minskar.

For att hantera och samordna all franchiseverksamhet inom Léansforsékringar finns ett franchisingsamrdd med
franchiseansvariga frén lansforsiakringsbolagen och LFAB. Kostnaderna for denna gemensamma verksamhet
fordelas mellan de &tta bolag som har franchisetagare.

3.2.1.3 Miiklad affir

En maéklad affédr sker nér en kund anlitar en forsidkringsméklare. Méklaren vénder sig sedan till olika
forsikringsbolag med ett anbud i kundens rikning. Ostgdta Brandstodsbolag tar sedan stillning till detta anbud
och godkénner det eller ej. Méklade affdrer handlar oftast om relativt stora forsdkringsobjekt da det inte &r
kostnadseffektivt for en mindre forsékringstagare att anlita en méklare med en viss provision som troligen
overstiger den vinning personen tjinar pa att skaffa upplysningar om alla forsékringsbolag. Det ar inte heller
sarskilt tidseffektivt att invénta den tid det tar att ringa runt till alla forsékringsbolag och se vilket bolag som ger
det basta budet. Vid storre affdrer kan det dock vara vért att anlita en méklare som ordnar allt &t féretaget och
kan forsoka pressa priserna mellan bolagen.

Eftersom Lénsforsakringar bestar av 24 enskilda bolag har de upprittat tre stycken sa kallade Méklardisker (norr,
syd och ost) som tar emot anbuden fran méklaren och distribuerar ut de till rétt lainsbolag. Allt detta for att
underlétta och gora det s& smidigt som mojligt for méklaren. Méklardiskerna tar emot anbuden och skickar det
vidare till ritt lansbolag. De berdknar dven premierna och registrerar allt i forsékringssystemen.

De kostnader som uppkommer vid en méaklade affdr dr en procentuellandel som Méklardisken erhéller samt att
maéklaren erhaller en andel av forséljningen. Avtalet som ligger till grund for méklade affdrer har nyligen
genomgitt en fordndring, forr gav bolaget 10-15 % i provision till méklaren. Nu har avtalet forédndrats genom en
process som heter nettokvotering vilket innebér att méklaren sjilv ska férhandla fram sin del av affaren. Vid en
forsikring som kostar 100 kronor vid Ostgota Brand s ir det den summa som skickas till kunden och

1 Ostgdta Brandstodsbolags Arsredovisning 2005, sid 5
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maéklarkostnaden ldggs inte in utan faller utanfor. Det ger mindre jobb for forsidkringsbolagen som undgar att
offerera miklarkostnaden i anbudet.

Efter dessa kostnader utfors ytterligare arbete pa Ostgdtakontoret som att kontrollera premiesittning, 4ka och
titta pa objektet. Det géller att bedoma risken i just denna affér. Vilken typ av byggnadsklass ér det, hur ser
brandsakerheten ut, vilket inbrottsskydd finns, hur ser elinstallationerna ut. Det méste géras en beddmning om
objektet &r virt att ta i bestdndet och slutligen ta beslut om de ska anta anbudet.

Nasta stycke behandlar det Lansforsidkringsbolag som jag gor min benchmark mot angdende redovisningssystem.

3.3 Léansforsdkringar Goteborg & Bohuslin

Linsforsikringsbolaget i Goteborg och Bohuslén ér ett mer omfattande linsforsdkringsbolag dn Ostgéta
Brandstodsbolag. Deras verksamhet har premieintikter i sak- och livforsikring (2004) pa 2 067 miljoner kronor.
Verksamheten i G6teborg och Bohuslén startade 1845 och ér idag ett av de 24 sjélvstiandiga
lansforsakringsbolagen i Sverige. Bank och forsikringskontor finns i Goteborg, Kungélv, Uddevalla och
Stromstad darutdver finns lokalkontor i Lysekil, Tanumshede och pa Ockerd. Det finns 290 anstéllda i bolaget
utdver detta samarbetar bolaget med 20 forsakringsombud samt tre franchisingverksamheter. De utnyttjar tre
distributionskanaler for att né sina kunder egen forsiljning, franchising samt méklade affirer och utségs 2005 for
tredje &ret i rad Arets sakforscikringbolag i Affirsvirlden.

Jag har valt att analysera och jimfora Ostgéta Brandstodsbolag mot detta Linsforsikringsbolag pa grund av
deras mycket intressanta redovisningsmodell for att fordela interna kostnader och intékter. En viktig del i
jimforelsen ir att Linsforsikringar Géteborg har samma distributionskanaler som Ostergétland. Fordelning for
alla avdelningar mellan deras distributionskanaler &r 60 % eget bestand, franchiseverksamhet 10 % och méklade
affarer 30 %. Malet med Goteborgs distributionskanaler &r att alla ska vara starka och dirigenom skapa
konkurrens och forhoppningsvis effektivitet, vilket dr mycket likt Ostgéta.

Redovisningssystemet introducerades ar 2000-2001 utifrén ett behov att fa béttre kontroll dver resultatet i de
olika verksamhetsgrenarna. Mélet var att kunna bedoma sjélvkostnaden per objekt (med objekt menas varje
verksamhetsinriktning). For att nd mélet har de framstéllt ett system dér alla kostnader hanfors till ett
kostnadsstille och dérifran fordelas ut till respektive verksamhetsgren. De direkta kostnaderna gar direkt till
objektet medan de indirekta kostnaderna fordelas ut pa objekten med hjélp av fordelningsnycklar. Framtagandet
av fordelningsnycklarna var en mycket viktig del i processen. Forsta steget innebar att all personal gjorde en
tidrapportering dér det framkom hur stor del av arbetstiden som laggs pa de olika verksamhetsinriktningarna.
Bolaget har nu 6vergatt till att endast verksamhetsansvarige svarar for tidrapporteringen, i de omréden dér
personalen har liknande arbetsuppgifter, annars far varje enskild arbetstagare rapportera sin tid. Denna
fordelning av arbetstid och resurser ligger sedan till grund for resterande rapportering av samkostnader.
Resterande gemensamma kostnader fordelas genom samstdimmiga beslut baserade pé erfarenhet och
fingertoppkénsla av verksamhetscheferna. Vissa indirekta kostnader finns det &ven rekommendationer fran
LFAB om hur de ska fordelas men en viktig punkt att trycka pé ar att alla kostnader ska fordelas.

I tabell 2 nedan ser vi Lansforsékringar Géteborgs resultatrdkning mars 2006 for sakmarknad foretag. Vi kan
tydligt se att den &r i stor omfattning mer detaljerad 4n vad Ostgotas &r. Har &r intékter och kostnader uppdelat
per distributionskanal och dven uppdelat pa en méngd olika kostnadsposter vilket leder till flertalet nyckeltal.
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Egna séljare Franchise Maklat Ovrigt Totalt
Intakter 38 112 5481 29 964 1731 75 288
Premieintékt 38 068 5474 29 930 1729 75201
Forvaltningsbidrag 44 6 35 2 87
Skadekostnad -24 131 -4 712 -18 666 -1 610 -49 119
TB1 13 981 768 11 299 121 26 169
Skadekostnads % 63,4% 86,1% 62,4% 93,1% 65,3%
Direkt forsaljningskostnad -4 235 -2 012 -1 584 -59 -7 890




Léner DC -3 993 0 0 0 -3 993
Provisioner -242 -2 012 -1 584 -59 -3 897
TB2 9746 -1244 9715 62 18 279
TG?2 25,6% -22,7% 32,4% 3,6% 24,3%
Affarsomradeskostnad -3 616 -76 -1 105 -110 -4 906
Loner o sociala kostnader -1 670 -112 -600 -63 -2 445
Traktamenten och resor -231 -7 -35 -5 =277
Utbildning o konferens -57 -1 -6 0 -64
Ovr personalkostnader -85 -3 -14 -1 -102
Lokalkostnader -359 -8 -43 -4 -414
1T -375 -33 -47 -14 -469
Utomstéende tjadnster -512 -49 -261 -16 -838
Kontorsomkostnader -144 -5 -27 -2 -178
Representation -42 0 -2 0 -45
Marknadsforing 0 0 0 0 0
Ovriga kostnader -151 -14 -75 -5 -244
Ovriga intikter 9 156 5 0 170
Skaderegleringskostnad -931 -129 -670 -42 -1 770
Loner o sociala kostnader -659 -95 -518 -30 -1 302
Traktamenten och resor -19 -3 -15 -1 -37
Utbildning o konferens -18 -3 -14 -1 -36
Ovr personalkostnader -65 -9 -51 -3 -129
Lokalkostnader -64 -9 -51 -3 -127
1T -94 -8 -12 -4 -117
Utomstéende tjadnster -7 -1 -6 0 -14
Kontorsomkostnader -5 -1 -4 0 -9
Representation 0 0 0 0 0
Marknadsforing 0
Ovriga kostnader 1 0 0 0 1
Ovriga intéikter 0 0 0 0 1
Overhead -2 619 -253 -322 -87 -3 280
Loner o sociala kostnader -805 -70 -101 -30 -1 006
Traktamenten och resor -76 -7 -10 -3 -95
Utbildning o konferens -9 -1 -1 0 -11
Ovr personalkostnader -82 -7 -10 -3 -103
Lokalkostnader -793 -69 -99 -30 -992
1T -156 -14 -20 -6 -195
Utomstdende tjénster -147 -13 -18 -6 -184
Kontorsomkostnader -116 -10 -14 -4 -145
Representation -2 0 0 0 -2
Marknadsforing -453 -63 -52 -6 -573
Ovriga kostnader -95 -8 -12 -4 -119
Ovriga intikter 116 10 15 4 146
Totala driftkostnader -11 400 -2 469 -3 680 -298 -17 847
Driftkostnads % 29,8% 45,0% 12,2% 17,1% 23,6%
Netto 2 581 -1701 7 618 -A77 8 322
Totalkostnads % 93,2% 131,1% 74,5% 110,2% 88,9%

Tabell 2: Linsforsikringar Goteborgs resultatrikning mars 2006
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Resultatrdkning framtas automatiskt ur en databas dér data om produkt- och periodutgifter har kodats. En mycket
viktig komponent i Goteborgs redovisningssystem &r ett dataprogram som heter OLAP (Online Analytical
Processing). Programmet tar tillvara information pa ett strukturerat och analytiskt sitt. Programmet kan inhdmta
information frén ett eller flera affarssystem som sen kan lagras i en separat databas pa en egen server.

Datawarehouse - OLAP arkitektur {exempael}

e b ey BOHT

Figur 10: OLAPens funktion

Informationen ligger lagrad i en multidimensionell kub dér det gér att erhélla olika rapporter t.ex.
resultatrapporter, kostnadsstéllerapporter och diverse dvriga Ad-hoc rapporter via Excel. OLAP:en gor det enkelt
att producera, presentera och analysera data. Det &r dven tidseffektivt, da data ligger aggregerad och strukturerad,
och okar flexibiliteten, da det ar l4tt att vrida och vénda pé all information.

Tillvigagangssittet for Lansforsdkringar i Goteborg for sitt implementerade av redovisningsmodellen var enligt
foljande:

Skapade tidrapporteringar for alla anstéllda

Skapade fordelningsnycklar for alla indirekta kostnader

Alla kostnader och intakter fick kostnadsstéllen

Utnyttjade OLAP:en for att kunna sammanbinda all information

bl S

Skillnaden mellan Linsforsikringsbolagen ér strukturen pé organisationen. Ostergétland ér uppdelat efter
forsékringsinriktning som figur 4 visar och dar har varje avdelning kostnadsansvar medan Goéteborg ar indelat
efter mot vilken verksamhet de inriktar sig emot t.ex. foretag eller privat (se bild) samt att dessa enheter har

resultatansvar.
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Figur 11: Organisationsschema dver Linsforsikringar Goteborg & Bohuslin
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3.3.1 Franchising vid Léinsforsikringar Gioteborg & Bohuslin

Franchisingen i Goteborg startade for 10 ar sedan nar Lansforsékringar fusionerades med Wasa. Det var ingen
uttalad strategi med franchisingen men de nytillkomna séljarna frén Wasa blev det perfekta avstampet for att
starta en franchisingverksamhet. Idag samarbetar de for tillfallet med tva stora franchisingsforetag med dver 30
anstéllda. Ett samarbete som fungerar mycket bra och som Lénsforsakringar Goteborg & Bohuslén vill
expandera i dnnu storre utstrdckning. De medgav att det fanns vissa problem i inledningsfasen da flertalet egna
sdljare ldamnade organisationen och blev franchisetagare. Det blev sdmre effektivitet i verksamheten pa grund av
konkurrensen mellan kanalerna samt att siljarna vakade dver varandra. Det var pa vég att ga sd langt som att ett
A-lag (franchising) och ett B-lag (egen forséljning) skulle skapas. Problemet redde ut sig med &ren och
Madeleine Fritz som jobbar inom affarsomrade foretag i Lansforsédkringar Goteborg papekade i intervjun att det
viktigaste &r att hela tiden kontinuerligt fylla pa underifran med nya talanger sé bolaget inte blir beroende av
vissa séljare. Nu har en jamvikt infunnit sig i verksamheten och séljare frén de olika kanalerna kénner sig mer
som kollegor dn konkurrenter.
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4. Litteraturgenomgang

I de flesta organisationer finns det ett behov av ekonomisk effektivitet i ndgon omfattning, med det menar jag att
det finns ett forhallande mellan olika prestationers nytta och dess forbrukade resurser. Prestationers nytta och
effekter behover identifieras och vérderas. Detta ska sedan knytas an till den resursfordelning som ska avgora
hur verksamheten ska inriktas.

Den formen av ekonomisk styrning géller inte bara foretag utan dven de flesta individer later i ndgon grad sitt
handlande priglas av ekonomisk styrning dvs. de har en medveten strévan efter att egna och andras handlingar
ska leda till ekonomisk effektivitet. Graden och inriktningen kan variera men inte minst kultur- och
uppvixtmonster medverkar till att de flesta i nigon form ligger in ekonomiska perspektiv i sitt agerande.'” Det
gér att betona att information kan forstérkas och riktas angéende beteende och styrning. Dérfor &r viktigt att rétt
val av information utldmnas och detta &r ndgot som beaktas allt mer i det praktiska livet. Det &r da av stor vikt att
ritt ekonomiska métt bestdms och att ett stéllningstagande gors till méttens konstruktion och vilka syften métten
tjanar samt hur de anvands. Skilet till anvéindning av ekonomiska matt &r strdvandet mot ekonomisk effektivitet
som kan forstarkas och riktas. Méttet synliggor interna ambitioner och dkar forutsittningarna for att forverkliga
dessa. Mattet kan fé en viktig roll vid vérdering av prestationer, férdelning av resurser och stimulering av
effektivitet. Matt och krav pé foretagsniva behover ha sin grund bade i de yttre anspréaken pé foretaget och i de
interna strivandena. Enligt Johansson och Ostman (1992) &r matt grunden i de ekonomiska
informationssystemen.

De ekonomiska informationssystemen i samhaéllet och foretagen maste véljas med beaktande av hur
anvéindningen faktiskt &r, inte pa basis av hur den borde ske enligt ndgon form av idealbild. Vad som ska
redovisas och hur data ska presenteras avgors alltsd av det informationsbehov som finns i just det foretag som
analyseras. Mottagaren av informationen kan ha ménga olika roller och detta medfor att det finns manga olika
krav pé informationen. Detta leder till att man ofta delar upp redovisningen i tva olika delar. En del som inriktar
sig mot de externa intressenterna som banker och andra utomstaende intressenter. Den andra delen inriktas mot
interna intressenter. Den del jag inriktar mig emot &r de interna informationskraven som oftast dr mer detaljerad
och rapporterar specificerade data.

4.1 Intern redovisning

I de flesta organisationer uppkommer behovet av att dela upp ansvaret for verksamheten. Det har blivit allt
viktigare att ta tillvara pa de anstdlldas motivation och engagemang for att medarbetarna ska komma nérmre
verksamheten och littare forsta dess ekonomi.' I Ostgéta Brandstodsbolag sag vi i figur 4 att deras organisation
ar uppdelad i fem storre verksamhetsomraden Sakmarknad, Skador, Livmarknad, Bank och Finans men vilken
ansvarigorm tillampas? I ekonomisk litteratur talas det ofta om decentraliserat ansvar i organisationer i fyra olika
former :

e Kostnadsansvar

e Intdktsansvar

¢ Resultatansvar

¢ Rintabilitetsansvar

4.1.1 Kostnadsansvar?’

En kostnadsenhet 4r en avdelning som stér till svars for sina egna kostnader. Ekonomiska rapporter och
budgetarbete inriktar sig mot verksamhetens kostnader. Ansvarsformen &r ganska enkel att implementera och
administrera pé ett foretag pa grund av att den kan anvéndas av alla kategorier av organisatoriska enheter
oberoende av verksamhetens karaktédr. Nackdelen ligger i att kostnadsansvar inte reflekterar &ndamalet med
arbetet. En avdelningsforestandare kan inte jamfora sina egna kostnader med sina intékter och avvégningen och
besluten daremellan maste goras hogre upp i organisationen. Det blir dven svart att utvirdera en sidan enhet da
det endast finns kostnader att se till. Visst &r det bra med laga kostnader men till vilket pris. Om foretaget har
som malséttning att delegera ekonomiskt ansvar dr denna form inte speciellt bra. Kostnadsansvar ska darfor

'7 Johansson och Ostman, 1992, Lonsamhetskrav- redovisningsmatt- styrning, sid. 31
'8 Jan Bergstrand, 1997, Ekonomisk styrning, sid 65

¥ Lonnqvist och Lind, 1998, Internredovisning och prestationsmditning, sid. 36

% 1 énnqvist och Lind, 1998, Internredovisning och prestationsmditning, sid. 36
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endast anvandas om det dr svart att méta intdkterna for denna avdelning.

I ekonomisk litteratur gors det en uppdelning av kostnadsenheter i tvd grupper:

1. Standardkostnadsenhet, denna kénnetecknas av varor eller tjanster som tillverkas i enheter kan mitas i
kvantitet. Detta kan vara t.ex. lagerhéllande enheter eller ndgon enhet mitt i en virdekedja. I dessa fall
kan man mita antalet lagrade produkter eller volymer respektive antalet monterade produkter. Det gér
dven att berdkna fram en standardkostnad vid dessa enheter och denna standard gér sedan att utnyttja
vid budgetering och kostnadsbeddmningar. Det ekonomiskt priméra mélet i en standardkostnadsenhet
ar att ligga inom kostnaden for standardvardena.

2. Ombkostnadsenhet, kinnetecknas av att outputen ar svér att faststilla och de resurser som behdvs vid
tillverkningen varierar kraftigt. Exempel pa omkostnadsenheter kan vara forskningsenheter,
utvecklingsenheter och liknande. Det grundldggande mélet for att driva en verksamhet som denna é&r att
halla sig inom de ramar som budgeten tillater.

4.1.2 Intiiktsansvar?!

I en intéktsenhet koncentrerar sig avdelningens ansvar till intdkterna. Sjalvklart uppstéar kostnader &ven hir men
de dr sa sma i jaimforelse mot intdkterna att det inte gér att sdga att en intédktsenhet &dven &r kostnadsenhet.
Intéktsenheter forekommer inte speciellt ofta i néringslivet men vid enstaka fall kan forsdljningsavdelningar och
liknade avdelningar ha detta ansvar.

4.1.3 Resultatansvar?

Under de senaste decennierna har ménga foretag strévat efter att inrétta resultatenheter med ett sa fullstindigt
ansvar for en produktgrupp eller dylikt. Varje avdelning bor svara for sin egen utveckling, marknadsforing och
sina tjénster. Aven administrativa funktioner bér fordelas pa resultatenheterna. Denna ansvarsform innebir att
varje omréde dr ansvariga for skillnaden mellan intékter och kostnader. Detta 4r en ganska hog grad av
decentralisering eftersom chefen for avdelningen kan styra sina kostnader ganska fritt bara intékterna skiftar i
samma proportion. Pa detta sitt far foljaktligen resultatenheterna sa stor sjdlvstandighet som mojligt samtidigt
som lénsamheten kan bestdimmas pa ett rittvisande sétt. Genom decentraliseringen av beslut och atgérder kan en
storre arbetsmotivation hos medarbetarna skapas gentemot en mer toppstyrd organisation.

Serviceavdelningar kan ses som avdelningar som siljer sina tjdnster till resultatenheterna. Marknadsliknande
relationer bor efterstrévas i sa stor utstrackning som mojligt och detta leder till att marknadspriser anvénds vid
internprissittning.

Det finns dven vissa problem med organisationer av detta slag. Ett problem ar behandlingen av de kostnader som
inte faller inom resultatenheterna. En forsta riktlinje ar att dessa kostnader bor vara sa sma som mojligt och att
foretaget ska dela upp dessa gemensamma enheter i storsta mojliga utstrickning. Men alla enheter ska kanske
inte delas upp, det finns framforallt tva forhallanden som hindrar detta.

1. Foretag kan uppna stordriftsfordelar om de bibehéller vissa gemensamma enheter. Enheter av detta slag
som ger service till resultatenheterna far da sélja sina tjénster 1 konkurrens med utomstiende foretag.
Om det ska 16na sig for foretaget att behélla dessa enheter sé ska de framgangsrikt kunna konkurrera
med externa enheter. Foretaget maste sdledes kunna faststélla internpriser pa sina tjénster sa att
serviceavdelningarna fér sina kostnader tickta av resultatenheterna.

2. Vissa enheter kan behovas for att foretaget ska kunna fungera men behdvs inte for resultatenhetens
verksambhet t.ex. informationsavdelning. Dessa enheters kostnader far bilda en separat post i foretagets
resultatbudget.

4.1.4 Riintabilitetsansvar®

Ytterligare ett steg kan tas inom foretag for att bilda sa sjalvstdndigt ekonomisk ansvar som mojligt. Dessa
enheter dr liknande resultatenhet men det ldggs till beslutanderétt och kapitalbindningsansvar som uppkommer i

*! Lonnqvist och Lind, 1998, Internredovisning och prestationsmitning, sid. 38
** Lonnqvist och Lind, 1998, Internredovisning och prestationsmitning, sid. 39
* Lonnqvist och Lind, 1998, Internredovisning och prestationsmitning, sid. 342
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verksamheten. De fér besluta om vilka investeringar som ska goras bara den upprétthaller foretagets
avkastningskrav pé investerat kapital. Enheterna kan nu ekonomiskt foljas med matt som réntabilitet pa
sysselsatt och eget kapital. Denna form av enheter kan vissa storre foretag tillimpa och detta leder till att
enheterna bildar dotterbolag. Man talar om “’bolagisering” inom storforetagen.

I praktiken har réntabilitetsenheter i normala fall inte rétt att vélja investeringsform och ofta sétts restriktioner
vad det géller storre investering av chefer hogre i organisationen. En viss central investering kommer alltid att
kvarstd som kommer att vara inriktad pa foretagets forhéllande till &garna och finansiella fragor i samband med
kop och forséljning av verksamheten.

4.2 Direkta och indirekta kostnader

Istdllet for att skapa renodlad resultatenhetsorganisation finns det olika teorier om hur foretag kan fordela
kostnader pa och mellan avdelningar. Tre sitt som Lonnqvist och Lind (1998) tar upp ér:

*  Fordelning av kostnader som dr gemensamma for flera avdelningar
*  Fordelningar av en avdelnings kostnader pé andra avdelningar
*  Fordelning via ett internprissystem

Begreppet direkta och indirekta kostnader anvénds for att kunna dela upp kostnaderna i direkt métbara kostnader
till ett visst objekt och ej direkt métbara kostnader till objektet som allmdnna omkostnader. Direkta kostnader &r
kostnader som tillfaller en viss avdelning utan nagon form av schablonfordelning. Dessa kostnader pafors direkt
en kostnadsbérare (kalkylobjekt) och en kostnad som dr direkt for ett kalkylobjekt behdver inte vara det for ett
annat objekt.** Exempel pa sadana kostnader dr material som atgar till produkten, personalkostnader som &r
direkt forknippade med produktens tillverkning eller tjdnstens utforande. Indirekta kostnader &r kostnader som é&r
gemensamma for tva eller fler avdelningar och som inte kan fordelas utan nagon fordelningsnyckel. De brukar
traditionellt i tillverkningsforetag ga under bendmningarna materialomkostnader, tillverknings- omkostnader,
administrationsomkostnader och forsidljningsomkostnader. Om de fordelas vidare till kostnadsbérare bendmns de
som fordelade kostnader eller omkostnader. Ett vanligt forekommande samlingsnamn for dessa kostnader &r
overheadkostnader. Hur och om man sen ska fordela dessa indirekta kostnader diskuteras det mycket om i bade
litteratur och praxis.”

Kostnadsfordelning i praktiken &r mycket svar. Ménga kostnadsposter dr gemensamma for flera kalkylobjekt och
maste fordelas. Kostnaderna varierar troligtvis oftast dven dver tiden och dessa behdver man se 6ver med jémna
mellanrum. Atminstone en arlig revidering bor vara limplig for de flesta verksamheter.”*Vad som behdvs for att
kunna fordela sina kostnader 4r att skapa speciella kostnadsbérare eller kalkylobjekt eller i vissa fall skapandet
av aktiviteter. Kostnadsbéraren &r slutobjektet i kalkyleringen och kan vara en produkt, vara, avdelning eller
tjanst’’. Foretagets kostnader ska sedan fordelas ut pa dessa kostnadsbirare.

Argument for att inte fordela kostnaderna &r en ansvarstagande grundtanke. De avdelningar som inte skapar
kostnaderna ska inte heller behdva betala for dem. En avdelning ska endast belastas med det som dom sjélva kan
styra dver, annars kan det ge negativa motivationsproblem. Detta synsétt leder till att det &r svért att fordela ut
t.ex. administrationsomkostnader till alla avdelningar pa grund av att avdelningen inte kan paverka denna
kostnad. D4 kan det enligt detta synsétt vara mer rattvist att utnyttja ackumulerade poster i slutet pa
resultatrakningen for dessa overheadkostnader. Det leder till att avdelningens exakta resultat inte gar att framlysa
men avdelningen paverkas heller inte negativt av opaverkbara kostnader.

Ett starkt argument for att fordela kostnader och slé ut de indirekta kostnaderna pa avdelningarna &r att resurser
som upplevs som “gratis” annars kan verkonsumeras.” Men det #r viktigt att i s stor utstrickning som méjligt
utnyttja ett orsak-verkan samband. Att den distributionskanal som utnyttjar dessa kostnader fér sta for sin
beskirda del. Nér en sddan fordelning gors kan det skapa ett intresse for situationen. Sé fort avdelningen far
betala for de kostnader som tidigare var “gratis” kanske ett storre engagemang till att séinka kostnaderna skapas
och man far ett intresse for hela verksamhetens kostnader.

** Goéran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 56

* Lonnqvist och Lind, 1998, Internredovisning och prestationsmitning, sid. 45

%% Gunnar Ohlsson, Foretagskalkyler, sid 32

*" Géran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 56

¥ Internredovisning och prestationsmding, Rune Lonnqvist och Jonny Lind 1998, sid 45
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Ett bra sitt att fordela kostnader ar att skapa olika fordelningsnycklar for kostnadsposterna.
Fordelningsnycklarna kan skapas beroende av en méngd olika variabler som antal anstillda avdelningen har, hur
stora deras lokaler & mm. Av praktiska skél bor ett foretag begrénsa antalet fordelningsnycklar och dérfor bor de
indirekta kostnaderna fordelas pa ett sddant sétt att samma fordelningsnycklar kan anvéndas.

Det finns dven kostnader som foretag vill kunna foérdela mellan avdelningar t.ex. en dataavdelnings kostnader.
En 6kning av kostnaderna i den avdelningen behdver ju inte bero pa deras eget handlande utan att enheterna runt
omkring har 6kat och dérfor behovs fler personal och tid pa dataavdelningen. Motivet for att fordela kostnader
mellan avdelningar &r att kunna gora andra avdelningar uppmérksamma och engagerade, som hér i fallet, i
dataavdelningens 6kade kostnader. Detta kan ge mer forstaelse for hela verksamheten och dess kostnadsstruktur.

Nackdelen med detta &r att avdelningar belastas med kostnader som de inte styr 6ver och ansvarar for. Om detta
system ska fungera &r det viktigt att det blir réttvisa fordelningsnycklar och att det till sa stor del som mgjligt
speglar verkligheten och dess riktiga utnyttjande.

Det finns dven en mojlighet att anvinda sig av interna prisséttningar nér det talas om kostnadsfoérdelning. Detta
leder till att mottagaren kan bestimma mer &ver de kostnader som kommer att tillfalla sin egen avdelning. Om
ett pris sdtts pa tjdnsten kan avdelningen sjilva bestimma hur mycket de ska anvénda sig av tjansten och styra
sitt eget handlande. Detta leder till en kopar-siljar relation mellan avdelningarna.

Positivt med detta sitt av kostnadsfordelning &r att enheterna sjélva kan bestdmma i vilken utstrdckning de ska
anvénda tjansten och dédrmed kostnaderna. Det finns &ven en annan positiv sida med internpriser. Det &r att den
kopande avdelningar kan sétta press pa den séljande avdelningen och pressa priset tills det nar den niva som
koparna efterfragar. Om inte sdljavdelningen klarar dessa priser medan andra konkurrenter gor det sa leder till att
verksamheten maste rationaliseras eller ldggas ner. Foretaget far alltsé ett matt pa hur bra séljavdelningen star sig
gentemot konkurrensen.

En av de storsta svarigheterna med internprisséttning uppstér omedelbart vid inférandet. Om priserna blir
felaktigt prissatta vilket kan leda till att den interna resultatrdkningen inte far ndgon trovirdighet. Det kan dven
bli interna oenigheter om priser genom att det kan goras internvinster i mellanliggande led.*” Detta kan leda till
overdrivna tidsforluster vid prisforhandlingar mellan avdelningschefer. Allt detta kan i alla fall pa kort sikt leda
till daligt resursutnyttjande.

4.3 Redovisningens utformning™”

For att starta arbetet med en redovisningsmodell &r det viktigt att faststélla en arbetsmetod for att kunna bearbeta
informationsbehovet i ett foretag. Varje foretag har sitt speciella informationsbehov beroende pa
verksambhetsinriktning, foretagets storlek, organisationsform och en mingd andra faktorer. Det géller att utforma
sin redovisning s att efterfrdgad information framkommer.

Redovisning r ett informationssystem dir ekonomiska héndelser registreras. Forutom belopp i monetéra
summor som en hindelse innebir anvinds konton och koder for att klassificera och beskriva handelsen. For att
gora sitt redovisningssystem sa lattillgdngligt och dverblickbart som mgjligt lagras vissa delar av informationen
med koder istéllet for konton. Bade konton som koder ar ett sitt att beskriva en ekonomisk hindelse och som
informationsbérare dr det ingen skillnad mellan koncepten. Skillnaden ligger i den typ av information som de
rymmer.

Konto &r i huvudsak kopplat till de fyra ekonomiska grundbegreppen:
e Tillgangar
e Skulder
e Intdkter
e Kostnader

Alla forandringar av tillgdngar och skulder redovisas normalt p& konton medan den ytterligare information om
affirshindelsen som finns registreras via koder. Konton anvénder sig av dubbel bokforing, vilket ar en

% Jan Bergstrom, Ekonomisk styrning, sid 81
3% Internredovisning och prestationsmdming, Rune Lonnqvist och Jonny Lind 1998, sid 24
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aterspegling av sambanden mellan de ekonomiska grundbegreppen. Koder déremot har ingen debet eller kredit
sida utan ar mer ett komplement.

All information kan registreras via konton men det ger till f6ljd att redovisningssystemet blir mycket stort vilket
leder till att systemet blir otympligt och mycket svért att fa en klar 6verblick. I vilken utstrackning det ska
anvéndas koder eller konton &r mycket svart att bestimma men det viktiga &r att kombinationen déremellan ger
en klarare och tydligare bild av redovisning.

Praxis i foretag visar stora variationer i mixen mellan konton och koder. Det finns foretag som utnyttjar koder i
storsta mojliga utstrackning vilket leder till endast fyra konton men det &r valdigt fa foretag som dragit det sa
langt men studier visar att redovisningspraxis tenderar att pavisa en storre anvandning av koder och minskat
antal konton.”!

Lonngvist och Lind (1998) har en femstegs process for att ge vigledning kring tillvigagéngssittet att beskriva
informationsbehoven.

1. Utforma rapportformuldir

Ett bra sitt att starta arbetet 4r att rddfraga all berdrd personal om hur rapporterna ska vara utformade
och vad man vill f& fram fran redovisningen. Processen vid utarbetandet av rapportformulér har ofta
maénga anstéllda involverade och behover ofta genomga ett flertal revideringar. Avslutningsvis ska
foretaget ha utarbetat en rapportplan som ar en sammanstillning av:

*  Vilka rapporter som ska tas fram

*  Vilka personer som ska tillhanda ha rapporterna

*  Vilket tidsintervall som rapporteringen ska ske

Tidsintervallet bor vara ganska korta mellan rapporterna for att det ska vara aktuell data som rapporteras. Detta
leder till bittre underlag for personen som fér rapporten men desto oftare rapporteringen sker ju hogre blir
kostnaderna. Empiriska studier pavisar att mellan 4-8 veckor dr normalt for foretagens rapporteringsperioder.

2. Strukturera rapporternas innehdll
Nar vél rapportformuléren ér fardigstdllda gar arbetet vidare med att tolka och strukturera den
information som rapporten ska innehalla. Det ar viktigt att forsoka strukturera upp sitt redovisningssétt
sa det kan producera den data och ge de rapporter som efterstrivas. Det dr viktigt att se till vad
mottagaren vill att rapporten ska innehalla och sen hitta vilket konto det ska sla emot och hur kodningen
bor se ut.

3.  Uppritta en kod/konto-plan
I detta steg maste foretaget avgora i vilken utstrackning de ska anvénda sig av konton respektive koder.
Dessutom maste det avgoras pa vilka konton och koder informationen ska registreras.

I vilken utstrdckning man anvénder koder och konton &r vildigt individuellt for foretaget och beror pa
hur organisationen, verksamheten mm ser ut. Géllande vilka konton och koder som ska anvindas finns
det en mangd inriktningar att vélja.

*  Specificeringsgrad, redovisningen bor inte vara mer specificerad &n vad som erfordras for att
plocka fram den efterfragade rapporten. Ju mer konton och koder som anvénds ju storre och
svaranvandbart blir systemet vilket kan leda till storre risk for felaktiga registreringar.

*  Gruppering av konton &r ett bra sitt att fa ett strukturerat och 6verblickbart system. Hér bor
foretaget utnyttja den naturliga grupperingen efter de fyra ekonomiska grundbegreppen,
tillgéngar, skulder, intdkter och kostnader. Sedan kan undergrupperingar goras for att f4 det sa
systematiskt som mojligt.

*  Anvindning av kontonummer eller forkortningar &r en smaksak for foretaget eller det kan bero
pa hur datasystemet i verksamheten &r uppbyggt. Vid anvéndning av nummer bor siffrans
forsta nummer visa vilken grupp informationen tillhor och foljande siffror visar konkret vilken
transaktion som det beroér. Hur manga siffror som ska anvéndas ar en praktiskt fraga beroende
pa hur ménga konton eller koder som finns i varje grupp. Forslagsvis ska sa fa siffror som
mdjlig utnyttjas.

4. Uppriitta en transaktionsplan

3! Internredovisning och prestationsméing, Rune Lonnqvist och Jonny Lind 1998, sid 23
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Definitionen pa en transaktionsplan &r vad som ska anses vara en transaktion i redovisningen och
beskriver hur typtransaktioner ska redovisas. Forsta steget ér att ange vad en affarshiandelse i
redovisningssyfte dr. Nésta steg &r att gora en sammanfattande beskrivning av hur olika affarshandelser
ska konteras. Har ska beskrivas vilka grupper av konton som ska anvéndas och vilka kodgrupper som
ska anvéndas.

Transaktionsplanen &r ett viktigt instrument for att forbéttra kvaliteten i redovisningen. Det ger alla
berorda en klar och tydlig bild av hur olika transaktioner ska redovisas och kvaliteten i redovisningens
rapport &r mycket beroende av att affirshiandelser redovisas pa ett likartat och konsekvent
tillvigagéngssitt

5. Informera och dokumentera redovisningssystemet
Sista steget 4r att ldra ut och informera om hur systemet ar uppbyggt samt undervisa anvédndarna som
ska utnyttja systemet. "Redovisning har inget vdrde i sig sjilvt, ett aldrig s& vilbyggt system blir
meningsldst om inte anvéndarna forstér och kan utnyttja systemet” (Lénnqvist & Lind, 1998).

Det &r dven viktigt att dokumentera redovisningsarbetet for framtida dndringar i systemet. Nya
inriktningar, organisationsformer, tekniker eller problem kan krdva forédndringar i systemet och utan en
vél dokumentation okar svérigheterna vid sddana forédndringar. Faktorer som dessa dkar riskerna for
felaktig data och dérmed trovirdigheten med redovisningsrapporterna.

4.4 Kalkyler

Kalkylering 4r en véldigt anvandbar ekonomisk uppstillning av intdkter och kostnader vilket leder till att det &r
vanligt i samhallet. Privatpersoner gor dem for att hushéllsekonomin ska ricka, staten gor kalkyler 6ver vad
olika reformer kommer att kosta och hur de ska finansieras. Foretag gor kalkyler dver vad tillverkningen av en
produkt kostar, vilken marginal som ska tas ut pa en produkt, vilket timpris som ska offereras, om en investering
ar lonsam, kostnaden for ett projekt osv. Olika verksamheter utnyttjar olika sétt att kalkylera. Vilka
kalkylmetoder och kalkylmodeller som anvénds beror darfor pa foretagets verksamhetsinriktning.

4.4.1 Foretags verksamheter

Den vanligaste indelningen som brukar goras beroende pa foretagets verksamhet &r’>.
» tillverkande foretag eller industriforetag
* tjdnsteproducerande foretag
*  varuhandelsforetag

4.4.1.1 Det tillverkande foretaget’

I det tillverkande foretaget kops ravaror, komponenter och halvfabrikat in for att forddlas till produkter. Dessa
produkter distribueras och siljs sedan till kunder, t ex grossister, andra foretag for att inga i deras produkt. Ett
tillverkande foretag har produktionsbyggnader, plats for lager, oftast stora investeringar i maskiner och verktyg.
For ett tillverkande foretag ér det viktigt att resurserna, t ex ménniskor och maskiner, utnyttjas fullt ut eftersom
grundinvesteringarna &r stora. Kalkyler gors for att optimera verksamheten. Sjalvkostnads- och
bidragskalkylering dr det som anvénds mest inom den tillverkande industrin.

4.4.1.2 Det tjéinsteproducerande fiiretaget3 4

Det som kénnetecknar ett tjdnsteforetag ar att tjansten inte gar att lagra. Den stora kostnaden ar personalen samt
lokaler och utrustning till dessa personer. Manga tjénsteforetag lamnar offerter pa uppdrag man vill ha. Till
grund for offertpriset ar oftast en kalkyl 6ver hur ménga timmars arbete man tror sig beh6va och vilket timpris
foretaget onskar ta ut. Timpriset &r troligtvis kalkylerat utifran tédnkt beldggningsgrad och de kostnader foretaget
har.

Timkostnadskalkyler utriknade med anvindandet av en s.k. kalkyltrappa ér vanligt fsrekommande.” Trappan
bestér av tre steg projektkostnad, sjdlvkostnad och forsdljningspris.

*% Gunnar Ohlsson, Foretagskalkyler, sid 111

3 Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 91
** Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 112
** Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 114
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4.4.1.3 Varuhandelsforetaget™®

Varuhandelsforetaget koper in varor for att sedan sidlja dem vidare pé ett effektivt sitt. For att vara sa effektiva
och kunniga som mojligt brukar varuhandelsforetagen specialisera sig inom ett visst omrade, t ex kldder, skor,
byggmaterial, mobler.

Varuhandelsforetaget maste gora kalkyler over vilket paslag man ska ha pé varorna det vill séga med hur mycket
marginal de vill ha, 6ver hur stort lager man behover halla, infor olika prissattningsbeslut, dver olika kampanjer
mm. Béde sjidlvkostnadskalkylering (med anvdndandet av kalkyltrappan) och bidragskalkylering anvénds i
varuhandelsforetag.

4.4.2 Kalkylinriktningar

Det finns étskilliga motiv till att foretag behover kalkyler for sin ekonomiska styrning, bland annat foljande’’:
*  Prissdttning eller offertgivning
*  Lonsamhetsbedomning nér priset dr kant
*  Produktval pa kort sikt
*  Metodval i produktionen pa léngre sikt

De tre frekventaste kalkylmetoderna ar sjdlvkostnadskalkylering, bidragskalkylering och ABC-kalkyl. Ett annat
alternativt dr orderkalkylering dér sjdlvkostnaden for varje order berdknas genom en paldggskalkylering.

Den vanligaste indelningen av foretagets kostnader &r uppdelning i fasta kostnader och rérliga kostnader.
Foretagets fasta kostnader dr kostnader som inte fordndras om det sker en forédndring av den tillverkade/salda
volymen. Exempel pa fasta kostnader &r lokalhyra, personalkostnader, maskiner, ranta pa lan, forsakringar. Att
kostnaderna ir fasta &r bara delvis sant, ibland &ndras den fasta kostnaden beroende pa bland annat utbyggnader,
hyra av storre lokaler, anskaffande av mer personal etc. Vid kalkylarbetet &r det viktigt att veta om denna fasta
kostnad ska vara konstant eller om den kommer foréndras’™.

Foretagets rorliga kostnader &r kostnader som varierar med den tillverkade eller presterade volymen. For ett
tillverkande foretag &r ravaror, ingdende komponenter, forpackningar etc. rorliga kostnader. For ett tjansteforetag
kan det vara t ex resekostnader eller kostnader for provisionsforséljning, for ett varuhandels- foretag ar
kostnaden for inkopta varor en rorlig kostnad.

Foretagets totala kostnad &r summan av de fasta och rorliga kostnaderna. Hur stor foretagets totala kostnad blir
ar beroende av den tillverkade eller presterade volymen.

Kr Kr Kr
'

Totala
kostnader

agrliga
kostnader

Fasta kostnader

> =
Volym Volym Volym
Figur 12: kostnadsbilder (Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 72)

Ett annat problem vid kalkylering &r att faststélla vilka kostnader som é&r direkta (kan hénforas till produkten eller
tjansten) eller indirekta (kostnader for resurser som delas av flera produkter eller tjdnster). De indirekta
kostnaderna maste dven kunna fordelas pa ett rittvist forfaringssétt mellan foretagets produkter eller tjdnster. De
fasta kostnaderna fordelas i kalkylerna pé antalet tillverkade enheter, antalet debiterade timmar etc. Desto fler
enheter som séljs, desto fler enheter att fordela de fasta kostnaderna pa. I kalkylerna ar det viktigt att uppskatta
antalet framtida sélda enheter sa korrekt som mojligt for att fordelningen av de fasta kostnaderna ska bli rétt.

%% Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 106
37 Jan Bergstrand, Ekonomisk styrning, sid 34
% Goéran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 76
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4.4.2.1 Sjilvkostnadskalkyl

Sjéalvkostnadskalkylering dr en metod for fullstindig kostnadsfordelning, samtliga kostnader i foretaget
fordelas.” I sjilvkostnadskalkylen gors indelningen av kostnader i fasta och rorliga. Detta innebér att en
kostnadsbarare (produkt) far béra sina rorliga kostnader samt en framréknad andel av de fasta kostnader som
finns i foretaget. Totalresultatet blir positivt for foretaget om priserna konsekvent ticker sjalvkostnaden for
produkterna. Sjalvkostnadskalkylering anvénds framst i tillverkningsindustrin pga. att kalkylformen lampar sig
bést i foretag som producerar enstaka eller ett fatal produkter. Séttet anvands framst till att ge underlag for
prisséttningsbeslut pa lite langre sikt och for langsiktiga l16nsamhetsbedémningar. Vid mer kortsiktiga beslut &r
det oftast bidragskalkylering som anvénds. Vid sjdlvkostnadskalkylering far foretaget fram sitt resultat pa
foljande stt:

Resultatet = Totala intikterna - Totala sjilvkostnaden

Innebodrden av detta &r att vid sjdlvkostnadskalkylering &r samtliga kostnader fordelade pa produkter &nda fram
till dess att de 4r levererade och betalda. D& samtliga kostnader ingér i sjdlvkostnadskalkylen maste foretaget
anvénda sig av vissa fordelningsnycklar for att de fasta kostnaderna ska kunna fordelas pa kostnadsbérarna. De
direkta kostnadsslagen dr DM, direkta kostnader for material som pafors en kostnadsbérare, DL, 16n som direkta
pafors en kostnadsbirare, samt speciella direkta kostnader. De fordelningsnycklar som vanligtvis anvinds ar*:

*  Materialomkostnader (MO), indirekta kostnader i anknytning med det inkommande materialflodet t.ex.
kostnader for inkdpsverksamhet och forrddshantering.

»  Tillverkningsomkostnader (TO), indirekta kostnader i samband med tillverkningen t.ex. driftskostnader
och kapitalkostnader for byggnader och maskiner.

*  Administrationsomkostnader (AO), indirekta kostnader for administration och ledning t.ex. kostnader
for ekonomiavdelningar och datorkostnader.

*  Forsiljningsomkostnader (FO), indirekta kostnader i samband med marknadsundersdkningar och
forsiljning t.ex. resor och reklam.

Genom olika berdkningar mellan de rorliga kostnaderna och ovanstaende fordelningsnycklar gors olika
palidggssatser. For att fordela foretagets indirekta kostnader brukar rérelsen normalt anvinda sig av de direkta
kostnaderna som fordelningsbas. Vanligast ér att foretaget rdknar fram ett procentuellt paslag som sedan anvénds
da en produkts sjélvkostnad beriknas. Paldggsbaser som ofta tillimpas ar:"'

MO fordelas som ett palédgg pa kostnaden for DM
TO fordelas som ett paldgg pa kostnaden for DL

AO fordelas som ett palagg pé tillverkningskostnaden
FO fordelas som ett paldagg pé tillverkningskostnaden

O O 0O

Exempel pa hur paldagg berdknas fram.
Vanligast att fordela materialomkostnaderna é&r att gora det utifran foretagets forbrukning av direkt material. Ett
annat sitt att fordela kan vara lageryta d v s MO fordelas utifran produkternas ianspraktagande av lagerutrymme.

o . Foretagets totala MO
MO - palagy = — 100 = %% %
Foretagets totala dM

Tillverkningsomkostnaderna fordelas vanligen som procent av direkt 16n. Andra sitt att fordela TO pé kan vara
som kronor per maskintimme eller som kronor per arbetstimme.

- Firetagets totala TO
TO - paldgy = — 100 = xx %
Firetagets totala dlL

AO och FO behandlas ibland tillsammans och kallas da for affirsomkostnader (AFFO) och de fordelas da oftast
med foretagets totala tillverknings- kostnader som palédggsbas. De totala tillverkningskostnaderna dr summan av

%% Gunnar Ohlsson, Foretagskalkyler, sid 71
%0 Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 93
*! Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 95
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dM, MO, dL, TO och om det finns direkta tillverkningskostnader.

o Foretagets totala AFFO
AFFO - palagy = — - 00 = ®x %
Firetagets totala tillverkningskostnad

Nir paliggsbaserna ér berdknade kan sjilvkostnad for en produkt i procent kan riknas fram enligt foljande:*

dM, direkt material
MO-paliagg, i % av dM
dL, direkt 16n
TO-palagg, i % av dL

+ + + o+

sdrskilda direkta tillverkningskostnader
TK, tillverkningskostnad
AFFO, i % av tillverkningskostnad

+

+ sérskilda direkta forséljningskostnader

= Produktens sjélvkostnad

Det foretaget far fram efter att ha gjort denna utrdkning &r produktens sjélvkostnad. Priset som sedan sétts pa
produkten beror pa flera faktorer. Foretaget vill naturligtvis tjina s mycket pengar som mdojligt pa sin produkt
men vilket pris man kan ta ut styrs bland annat av konkurrensen och vad kunderna é&r villiga att betala.

Sjédlvkostnadskalkylering har en hel del brister. Den utgér fran en viss tillverkningsvolym och stdmmer inte om
volymen blir en annan, vilket dr ganska vanligt. Samma sak géller vid berékning med lénekostnad som bas dér
sma berdkningsfel i l6nekostnaden kan méngfaldigas vid procentuellt paldgg. Hirigenom kan kalkylen bli direkt
missvisande och fordelningen av de indirekta kostnaderna har svart att exponera en "rittvis" fordelning.

En kritik som ocksa riktas mot sjélvkostnadskalkylen ar att paldgget ofta réknas i procent. En dyr produkt far da
ett paslag som i kronor &r betydligt hogre &n en billigare produkt. Det behdver ju faktiskt inte vara pa det viset att
den dyrare produkten dr mycket kostsammare att tillverka an den billigare, det kan ju istdllet vara precis
tvirtom.* Den sjilvkostnad som riknas fram ér dérfor inte si exakt som siffrorna ger vid handen.
Sjédlvkostnadskalkylen &r dock en bra hjélp i att uppskatta en produkts sjdlvkostnad.

Sjélvkostnadskalkylerna kan upplevas som komplicerade och resurskrivande. Som motvikt till dessa finns dérfor
bidragskalkylerna.

4.4.2.2 Bidragskalkyl

Denna kalkyl bygger péa en ofullstindig kostnadsfordelning. Detta forenklar sjédlvklart men déremot far man inte
tillgang till hela kostnadsbilden. Bidragskalkylen bygger pa begreppen sérintikter och sirkostnader.** Vid
bidragskalkylering belastas bara kalkylobjektet (produkten) med dess sirkostnader. Skillnaden mellan
produktens forsdljningspris och dess sérkostnader utgor produktens tickningsbidrag (TB). Tackningsbidraget
visar hur mycket, dvs. vilket bidrag, som produkten ger for att ticka foretagets samkostnader och ricka till
eventuell vinst. Bidragskalkylen lampar sig for att rdkna ut l6nsamheten pa en produkt, ett sortiment, en
avdelning, ett sdljdistrikt etc.

Teoretiskt definieras sirkostnader som "kostnader som tillkommer eller forsvinner som en foljd av ett beslut"*.
Oversitter man detta till normal svenska for en produkt blir det ungefir "kostnader som en produkt orsakar och
som inte skulle ha uppstatt om produkten inte tillverkades". Observera att det innebdr mer &n bara "rorliga

*2 Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 93
* Jan Bergstrand, Ekonomisk styrning, sid 39

* Gunnar Ohlsson, Foretagskalkyler, sid 73

*> Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 58
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kostnader" som direkt material, direkt 16n etc. Detta kan innebéra en helt ny produktionslinje, ombyggnad av
lokaler mm.

Sérkostnader (och &ven sérintikter) dr det som pa ett naturligt och réttvist sétt kan hénforas till ett kalkylobjekt
(produkt, produktsortiment, avdelning, fabrik, lager mm).

Teoretiska definitionen for samkostnader &r "kostnader som dr opaverkade av vilket handlingsmonster som
viljs".*® For en produkt betyder det att samkostnader dr kostnader som &r oberoende av om produkten tillverkas
eller ej. Vi kan ocksa sdga att det &r kostnader for gemensamma resurser som produkten tar i ansprék.

Fordelen med bidragskalkylen &r att man bortser fran foretagets samkostnader. Det bidrag som ridknas fram kan
jdmforas med t ex en annan produkts bidrag. I en valsituation ar det darfor mycket latt att vélja. Den produkt som
ger det hogsta tdckningsbidraget véljs.

Bidragsmetoden &r enkel och snabb att arbeta med. I jimforelse med sjélvkostnadskalkylering s behdver inga
fordelningsnycklar anvéndas. Metoden visar pa ett enkelt sétt vad som &r ldgsta ténkbara pris att sélja produkten
for. Genom att anvénda bidragskalkylering &r det lattare att arbeta med en flexibel prisséttning.

Viktigt begrepp vid bidragskalkylering ar tickningsbidrag och tickningsgrad. Tackningsbidraget visar hur
mycket, bidraget, som produkten ger for att ticka foretagets samkostnader och ricka till eventuell vinst.

Tiickningsbidrag = Sirintikter - Sirkostnader”’

I sma foretag rdknar man oftast bara med en niva pa tickningsbidraget (TB1) men storre foretag kan anvénda sig
av flera nivaer genom att utnyttja flera bidrag t ex TB1, TB2 och TB3.

Tackningsgraden dr tickningsbidragets andel av sirintékterna. Det &r ett relationstal vilket innebér att det gér att
anvéinda som jimforelse mellan t ex olika avdelningar oberoende av deras storlek. Precis som det finns olika
nivaer pa TB1, TB2 osv. riknas dven tickningsgrad pa olika nivéer, TG1, TG2 etc. I normalfallet &r det den
avdelning som har storst TG som det géller att satsa pa eftersom den ger storst bidrag till verksamheten.

Tickningsgrad i % = (Tdckningsbidrag/ Sirintikt) x 100

Nir foretaget gor en bidragskalkyl tar det inte hiinsyn till foretagets samkostnader. Aven om en avdelning visar
bést tackningsgrad behover det inte innebéra att avdelningen 4r den mest 16nsamma. Foretagets samkostnader &r
kanske snedfordelade. Den avdelning med hogst TG kan forbruka mer av foretagets gemensamma resurser én
den avdelning som den jamfors mot. Men i de flesta fall &r det dock pé det viset att den avdelning som har det
hogsta TG dr den mest 16nsamma.

Vid en sjdlvkostnadskalkyl s& kommer samtliga intdkter och kostnader, direkta eller indirekta med i kalkylen.
Vid bidragskalkyl s@ kommer enbart sdrintékter och sérkostnaderna med, det leder sen till ett TB som ska ticka
samkostnaderna och vinsten. Nar man beréknar ett pris dr sjdlvkostnadskalkylen bra da alla kostnader for
projektet dr inrdknade men kalkylen kan anses som lite ”stel”. Nar man utnyttjat bidragskalkyl sa far man en
uppfattning om légst mojliga acceptabla pris (sérkostnaden) ar for projektet.

4.4.2.3 ABC-kalkyl

ABC-kalkylering eller Activ Based Costing har sitt ursprung i USA och England och kallas i Sverige for
aktivitetsbaserad kalkylering. ** Det var de amerikanska ekonomerna Johnson & Kaplan som startade debatten
1987 med foljande inledningstext fran sin bok “Relevance Lost- The Rise and Fall of Management Accouting”.

”Today's management accounting information driven by the procedures and cycle of the
organisation’s finanacial reporting system is too late, too aggregated and too distorted to be
relevant for managers’ planning and control decisions.”™

Deras huvudbudskap var att kalkyler inte utvecklats och anpassats till nya forutsattningar. Traditionella
kalkylmetoder sdgs var schablonmaéssiga och ge otillracklig, missvisande och langsam information. Grundtanken

¢ Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 58

*7 Goran Andersson, Kalkyler som beslutsunderlag, sid 59

* Kalkyler som beslutsunderlag, Goran Andersson 1997, sid 129
* Ekonomisk styrning, Jan Bergstrand, 1997, sid 47
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med ABC-kalkyler bygger pa att alla aktiviteter i ett foretag (dven de indirekta) utfors for att stodja en produkts
vég fran tillverkning till forsiljning. Alla aktiviteter prissétts och man soker dess “cost driver” som skall vara ett
maétt pé utnyttjandet av aktiviteten. For att kunna méta volymen av dessa cost drivers” maste aktiviteten vara
likartad och &terkommande. Detta leder till att unika och komplexa sktiviteter &r svara eller omdjliga att innefatta
i kalkylen. Man kan dérefter utnyttja olika fordelningsnycklar for att fordela kostnader fran aktiviteterna till olika
kalkylobjekt.

I ABC-litteratur hivdas ibland att alla kostnader #r direkta i avseende pa nagot.”’ Med ett sadant pastiende skulle
uppdelningen mellan direkta och indirekta kostnader vara ointressant.

Kostnadzsslag Wostnadskbérare

|— Alktivitet Q

Altivitetzkostnader Firdelade kostnader

Figur 13: Kostnadsfordelning med aktivitet som mellanled

Vid aktivitetsbaserad kalkylering anvéinder man sig av mellanled mellan kostnadsslag och kostnadsbérare till
skillnad mot traditionell kostnadsfordelning dér man utnyttjar sig av kostnadsbérare. Fran aktiviteterna fordelas
sedan kostnaderna vidare med en kostnadsdrivare. Nér sedan de viktigaste aktiviteterna ar faststdllda kan det
finnas kvarstaende kostnader dér en uppdelning inte &r mdjlig eller alltfor arbetskrdvande. Det kan handla om
overheadkostnader. Dessa kan sedan behandlas pé traditionellt sitt via fordelning med fordelningsnyckel
alternativt behalls de oférdelade.

Denna kalkylform har vuxit fram pé grund av missnoje dver bristerna i de traditionella sjélvkostnadskalkylerna.
Men det finns begransande faktorer for utnyttjandet av ABC-kalkylen som resursforbrukning for de unika
aktivitet som ej kan inkluderas. Eller vid ofordelade kostnader vilket leder till att ABC-kalkylen fér likheter med
bidragskalkyl och stegkalkylens ofullstindiga kostnadsfordelning. Harmed &r det viktigt att 1asa en ABC-kalkyl i
medvetande om att det kan finnas stora ofordelade kostnader i foretaget.

4.5 Lonsamhetsmétt och nyckeltal

Inom foretags planerings- och uppfoljningsprocesser pa olika nivéer finns ménga anvéndare av
redovisningsmatt. Det dr viktigt att dessa métt forstds och accepteras av anvandarna. Den framstéllning som jag
inriktar mig emot dr redovisningsinformation for intern planering och kontroll inom ett foretag. Den
informationen dger emellertid i vésentliga avseenden relevans dven for externa anvéndare som aktieégare,
langivare, fackliga organisationer och politiska beslutsfattare.

I allm#nna samtal och debatter forvixlas ofta ’vinst” och “lénsamhet”, vilket leder till missforstand. Aven vid
foretag kan dessa begrepp brukas pa fel sitt och ddrmed kommer vi tillbaka till hur viktigt det ar att matten
forstds av anvéndaren. Vinst 4r inget l1onsamhetsmatt. Hur storleken pé ett foretags absoluta vinst &r har som
lonsamhetsbeskrivning ingen relevans och &r meningsldst. Ett foretag som har hogre vinst 4n ett annat har
noddvéndigtvis inte storre 16nsamhet. Ett foretag med stora vinster kan mycket vél visa sig inte vara speciellt
l6nsamt. For att bedoma l6nsamheten i foretag méste du sitta vinsten i relation med ndgon annan enhet.
Lonsamhetstal berdknas oftast genom att man sitter foretagets reultat i forhallande till kapitalet.”' Till exempel
ar réntabilitet pd eget kapital ett lonsamhetsmatt och visar vinsten i foretaget relaterat till det egna kapitalet.
Detta métt &r ett meningsfyllt Ionsamhetsmatt i motsats till den absoluta storleken av vinsten.

> Kalkyler som beslutsunderlag, Géran Andersson 1997, sid 130

> Gunnar Ohlsson, Foretagskalkyler, sid 294
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Foretags &rsredovisningar innehaller numera som regel information om olika réntabilitetsmatt och olika métt pa
kapitalstrukturen. Det dr inte heller ovanligt att information om uppstillda mal kring dessa matt inkluderas. Nér
dessa finns bland en méngd foretag ér det givetvis onskvért att finansiella nyckeltal och metoder att méta dessa
ar sé enhetliga som mojligt. Generella krav som brukar stéllas vid malformulering kring 16nsamhet och
finansiering for att de ska ha dmnad effekt &r att mal ska:

*  Motivera

*  Accepteras

¢ Kunna kvantifieras

*  Kunna foljas upp

*  Kunna delegeras/delas upp

Nyckeltal &r ett ekonomiskt métt som forenklar arbetet med analys, planering och kontroll av 16nsamheten.
Nyckeltal berdknas med hjélp av uppgifter ur balans- och resultatrdkningarna och den interna redovisningen.
Nyckeltal anvands for att belysa en méngd olika scenarier, ndgra av dem ar:

Mojliggor jamforelser mellan branscher och konkurrenter
Belyser starka och svaga sidor inom ett foretag

Miter foretagets ekonomiska effektivitet

Sammanfattar foretagets ekonomiska status

Askadliggor foretagets ekonomiska utveckling

AN N NN

De nyckeltal som jag intresserar mig for i detta arbete dr de som kommer fran resultatrakningen och da
behandlar intékterna och kostnaderna i foretaget. De nyckeltal som plockas fran balansrdkningen behandlar
tillgdngar och skulder och dér inriktas arbetet mot nyckeltal som kapitalbindning och omséttningshastighet.

Intakter
- Tacknings-
Minus bidrag
) 0 Resultat fire |
Sdrkostnader inus rantor
Samkostnader
Avskrivmingar

| firhallande till . j={Avkastningsgrad

Omsadttnings-
tillgangar
Flus S_urrgma -
tillgpangar
Anlaggnings-
tillgangar

Figur 13: Avkastningspyramid.

Nar ett foretag sedan sammanbinder resultatrdkning och balansridkning kan det resultera i ett gemensamt
nyckeltal som bendmns avkastningsgrad. Mattet speglar foretagets totala [onsamhet det vill séga forrdntningen
av totalt anvént kapital, hur mycket pengar foretaget tjénar i forhallande till det egna kapitalet.

Resultat fire rantor
Avkastningsgrad i % — 100 = =xx %
Summa tillgangar

Avkastningsgraden &r ett effektivitetsmatt som skapas genom att se till tva forhallanden inom foretaget. Dels
forhallandet mellan intdkter och kostnader (6verskottsgraden) och dels forhallandet mellan kapitalanvéndningen
och den ekonomiska aktivitet som uttrycks i omséttningen. Mojligheterna for ett foretag att paverka den
ekonomiska effektiviteten i ett foretag &r séledes tvafaldig.
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De uppgifter som kommer fran resultatrakningen och som behandlar intdkter och kostnader brukar bendmnas
som Gverskottsformaga®® och innefattar den Gvre delen av figur 13. Det dr formagan att genera dverskott som &r
ett foretags bas for utan dverskottet kommer foretaget inte att kunna dverleva pa sikt. Det ar inte mojligt att
anvénda sig direkt av de uppgifter som finns i resultatrdkningen utan det &r vissa poster som maéste ses 6ver och
brytas ned for att fa fram overskottet enligt Ring & Lonnqvist (1990).

1. Fakturerad forsiljning
2. Verksamhetens kostnader uppdelat i sdrkostnader, marknadsforingskostnader och évriga
kapacitetskostnader.
De nyckeltal som ér relaterade till denna Gverskottsanalys visar verskott som &r opaverkat av finansiering och
hénfor sig till verksamhetens formaga att kunna generera dverskott. Det finns en méngd nyckeltal att upprétta

men ndgra viktiga tal &r:

v Tickningsgrad, visar hur mycket i procent foretaget tjanar pd varje forséljningskrona efter att
sdrkostnaden ar betald.

(Forsiljning — Siirkostnader) / Forsdljning = Téckningsgraden
Detta nyckeltal kan vara en végledning vid prisséttning.

v Marknadsutbytesgrad, visar i procent hur mycket foretaget tjanar pa varje forséljningskrona efter det att
sdrkostnaden och marknadsforings/forséljningskostnaderna ar betalda.

(Forsiljning — Sirkostnader — Marknadsforingskostnader) / Forsiljning = Marknadsutbytesgrad
Miattet ger besked om produkten/tjénstens 16nsambhet efter fordelning av marknadsforingskostnader.
v" Nollpunkt™, visar den forsiljningsintikt i bide kronor och antal som maste uppns for att foretaget ska

gora dverskott innan finansiella intékter och kostnader. Genom att anvénda ett resultatdiagram gar det
latt att askadliggora nollpunkten.

kr
Totala
intakter
Sidkerhets-
marginal .
_ Vinst Totala
Tkronor kostnader
Nollpunkt ”
i kronor
Forlust
5t
Muupunkt" ) Sakerhets-
i antal marginal
i antal

Figur 14: resultatdiagram

Detta nyckeltal kan bland annat anvéndas till att bedoma risk och kénslighet i en forséljningsbudget.

32 Forbttra ditt resultat, Anders Ring och Peter Lonngvist, 1990, sid 13
> Gunnar Ohlsson, Foretagskalkyler, sid 50
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v’ Sikerhetsmarginal, visar med hur mdnga procent som forséljningsintikten kan minska innan foretaget
gér med forlust. Berdknas genom att ta forséljningsnollpunkten och dividera med forsiljningen.

v Kapacitetsgrad, méittet visar om TB:et frén forsiljningen ticker verksamhetens kostnader fore
finansiella intékter och kostnader. Berdknas genom att dividera tickningsbidraget med den totala
kapacitetskostnaden.

v' Overskottsgrad eller vinstmarginal, visar foretagets dverskott (%) fran forsiljningen opaverkat av
foretagets finansiering. Méttet anvénds som riktlinje for att bedoma foretagets formaga att genera
overskott och se om det r tillréckligt stort med hansyn till foretagsledningens mal avseende tillvéxt och
overlevnad.™

Nar foretaget sedan har beréknat fram nyckeltal frén balansrdkningen eller kapitalbindningsmaétt som
lageromséttningshastighet, kundfordransgrad eller omséttningshastigheten pé sina tillgdngar nés ett gemensamt
nyckeltal som heter avkastningsgrad. Ring och Lonnqvist (1990) kallar avkastningsgraden for ett gemensamt
nyckeltal pa grund av att det sammanbinder resultatrakning och balansrikning. Mattet visar foretagets
I6nsamhet, forrdntningen pé det totalt anvénda kapitalet. Avkastningsgraden ar det mest centrala av alla
nyckeltal® och ér slutmalet pa 16nsamhetspyramiden. Det visar med vilken ekonomisk effektivitet verksamheten
bedrivs. Eftersom mattet kommer frén tva olika forhéllanden, resultatrdkningen (férhéllandet mellan intékter och
kostnader) och balansrakningen (forhallandet mellan kapitalanvandningen och omséttningen) finns det mdjlighet
av paverka foretagets ekonomiska effektivitet pa tva skilda sétt.

4.6 Icke-finansiella matt

Det finns en uppsjo av finansiell information och traditionella interna avkastningsmétt och resultatmatt men
sedan mitten av 1980-talet har denna finansiella information borjat ifragasittas™. Det finns ett flertal punkter
som kritikerna till den finansiella informationen lagger vikt vid. Det talas om att information som redovisas inte
ar tillréckligt specifik for de matt som foretagen tar fram. Detta beror till stor del pé att redovisningen ar en
aggregerad syn av verkligheten och kan leda till att viktiga detaljer doljs i redovisningen.

En annan brist &r svarigheterna att skota den 16pande verksamheten genom redovisningen pa grund av att
informationen nér cheferna sent. Det dr inte ovanligt att vissa kostnadsrapporter kan dréja upp till tva veckor. I
sluténdan kan det leda till att information som intréffat i borjan av redovisningsperioden kan vara 45 dagar
gammal nér den nar beslutsfattarna. Detta &r bevis pa att det & omgjligt att utifran redovisningen styra den
I6pande verksamheten. Den kan endast ge ett begrénsat stod till styrningen av verksamheten.

Problemet som finns med redovisningen 4r att det endast méter det som intréffat och att det alltid kommer att
finnas en tidsskillnad mellan héndelsepunkten och firdigstéllandet av rapporten. Detta problem innebér att hur
snabbt redovisningen &n blir, hur tidigt foretagen &n stinger sina bocker kommer den alltid att ligga steget efter.

Denna kraftiga kritik av nuvarande redovisning har skapat ett 6kat intresse for icke-finansiella matt och styra
foretagen genom dessa. Det har utvecklats olika styrmedel som innehaller bade finansiella och icke-finansiella
perspektiv. Tva kidnda modeller som presenterades i borjan av 1990-talet for att komma tillrdtta med den starka
betoningen pa det finansiella mattet &r det balanserade styrkortet och prestationspyramiden. Vad dessa modeller
vill visa &r att foretag maste ta hénsyn till flera perspektiv &n det finansiella.

I det balanserade styrkortet som framtogs av Norton & Kaplan, 1992, uppmérksammas fyra perspektiv for
prestationsmatning:

*  Finansiellt perspektiv
*  Kundperspektiv

e Processperspektiv

*  Utvecklingsperspektiv

>* Forbdttra ditt resultat, Anders Ring och Peter Lonnqvist, 1990, sid 18
% Forbdttra ditt resultat, Anders Ring och Peter Lonnqvist, 1990, sid 20
% Internredovisning och prestationsmdting, Rune Lonnqvist och Jonny Lind 1998, sid 121
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Enligt grundarna &r styrkortet ett verktyg for foretagsledningen i forsta hand. Det dr en hierarkisk uppbyggd
modell dér initiativen kommer fran foretagsledningen och de vet vad som ér bist for foretaget.”’ Vad som ér
viktigt med styrkortet &r att det ska finnas ett logiskt samband mellan foretagets vision via strategin och de matt
som aterfinns 1 prestationsmétningen.

Ett styrkort behdver inte innehélla fyra dimensioner utan det kan finnas bade fler och férre dimensioner. Det &r
helt beroende pé foretagets strategi och situation. Vad som ses som positivt med att involvera flera dimensioner
ar att uppfoljningen av verksamheten blir mer balanserad. Innehallet i de fyra perspektiv som Norton & Kaplans
modell koncentrerar sig emot i kortfattad version. I den finansiella dimensionen finns de traditionella méatten som
l6nsamhetsuppfoljning och olika réntabilitetsmétt. Detta perspektiv kan ségas vara orienterad mot vad som redan
hént. Kundperspektivet inriktar sig mot hantering och bemétande av kunder och innehéller métt som
marknadsandelar och kundens syn pé foretaget. Denna dimension &r orienterad mot vad som sker for tillfallet.
En positiv utveckling hér borde i framtiden leda till forbéttrade finansiella matt.

Det tredje perspektivet behandlar vad som hénder i foretaget och heter processperspektivet. Matt hér ar
kvalitetsmatt och produktivitetsmétt. Matten ger indikationer och forklaringar till utfallet pa de finansiella matten
och &r orienterade mot vad som hénder for tillféllet. Det fjérde och sista perspektivet inriktar sig mot foretagets
utvecklingsférméga och &r i motsats till de tidigare perspektiven inriktad mot framtiden. Tanken med
perspektivet &r att det ska uppméarksamma aspekter som ar viktiga pé lang sikt. Matt som utnyttjas dr andel av
intdkter frén nya produkter och medarbetarnas kompetensniva.

De fyra perspektiven ar inriktade mot olika tidshorisonter dér utvecklingsperspektivet ar framtidsinriktat och ger
en tidig indikation pa foretagets framtida utveckling. Process- och kundperspektivet dr nutidsinriktat och foljs
upp for att kunna bryta ner foretagets vision och strategi till finansiella matt. Dessa métt leder sedan till det
finansiella perspektivet och 6kningar i tidigare led kommer sjélvklart leda till en positiv effekt pa de finansiella
maétten. I och med att det finns ett tydligt samband mellan de olika perspektiven kan foretagsledningen utnyttja
det i styrningen av foretaget.

Prestationspyramiden presenterades i ett antal artiklar i slutet av 1980-talet av Kelvin F. Cross & Richard L.
Lynch.”® Metoden beskriver att foretag maste ta fram flera aspekter fran sin verksamhet &n det finansiella for att
fa balans. Pyramiden har sin utgangspunkt i foretagets affdrsidé och bryter sedan ner det till mindre hierarkiska
matt som &r kopplade till varandra. De matt som framtas &r bade finansiella och icke-finansiella matt som
produktivitet, leveranstid och kundtillfredsstéllelse.

Inférande av modeller som ger balans i organisationen dr mycket storre 4n att plocka fram nya métningar, hela
organisationen i foretaget maste foréndras. Det &r viktigt att kunna identifiera de kritiska framgangsfaktorerna
vid utveckling av ett styrkort och det kan goras pa olika sétt. Antingen genom att utga fran foretagets vision och
utarbeta faktorerna darifrén eller att utnyttja olika intressenters intressen i dessa framgangsfaktorer och lata de
plocka fram de vill.

Ett annat problem som foretag stoter pa vid framstéllandet av styrkort dr utformningen av langsiktiga och
kortsiktiga mal. Kommer &dgare och olika intressegrupper acceptera att de finansiella méatten visar daligt utfall
men att utvecklingsperspektivet visar bra resultat? Hur ska de inblandade reagera i olika situationer? Jag ndmnde
tidigare att alla perspektiv har ett logiskt samband men tidshorisonten &r annorlunda och hur stéller sig foretagen
till om tidsperspektivet kan skilja pa tio &r? Troligtvis kommer utfallet i de tre 6vriga perspektiven ge utslag pa
det finansiella men var hittar foretaget den basta balansen mellan langsiktiga och kortsiktiga mal?

Det &r en fraga som inte &r latt att besvara och det finns inte ménga studier som visar vad som hénder med
foretag som implementerat ett styrkort och arbetat med det under flera ar. Det kan forklaras med att modellen &r
ny och inte funnits speciellt ldnge.

37 Internredovisning och prestationsmding, Rune Lonnqvist och Jonny Lind 1998, sid 131
% Internredovisning och prestationsmding, Rune Lonnqvist och Jonny Lind 1998, sid 136
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5. Analys och diskussion

5.1 Kalkylering vs redovisningssystem

I min egen tankegang mellan att skapa kalkyler eller forédndra redovisningssystemet har ménga problem dykt
upp. Det grundldggande problemet ar hur bolaget ska dela upp sina intékter och kostnader pa ett réttvist sitt. Det
ar viktigt for foretag att fordela ut sina samkostnader pa de relevanta avdelningarna i annat fall kan de latt
upplevas som gratis. Det kan leda till att ingen tar ansvar for de gemensamma kostnaderna och de
overkonsumeras. Dagens Ostgéta Brandstodsbolag delar upp sina direkta och indirekta kostnader till varje
overgripande enhet men inte frén t.ex. sakmarknad foretag ner till varje enskild distributionskanal. De fordelar
inte upp sina intékter, som kan ses i deras resultatrédkning (tabell 1). De utnyttjar sig organisatoriskt av
kostnadsenheter och jag anser att dessa enheter &r standarkostnadsenhet pé grund av att det gér méta bolagets
kvantitet, salda forsékringar. Positivt med denna ansvarsform &r enkelheten i att implementera och administrera
med tanke pé den kan anvindas av alla olika kategorier av enheter. Negativt dr jimforandet med sina egna
kostnader mot sina intdkter som i detta fall inte &r mojligt. Avdelningsforestandaren bestammer inte 6ver nettot
pa sin avdelning. Om Ostgéta Brandstodsbolag vill delegera mycket ekonomiskt ansvar ér denna form inte vil
fungerande. Kostnadsansvar ska endast anvéndas nér det dr svart att méta intékterna for avdelningen.

Jag anser att Ostgota Brandstodsbolag bor ta steget att infora resultatenheter. Det skulle vara bra for
avdelningarna att sjélva ansvara for bade sina intdkter och kostnader. Da kan 16nsamheten bestimmas pé ett
rittvisande sitt. En 6kad decentralisering av beslut och atgirder kan &ven leda till en storre arbetsmotivation hos
medarbetarna gentemot en mer toppstyrd organisation. Jag anser dock att bolaget inte bor skapa renodlade
resultatenheter utan ska behalla vissa gemensamma avdelningar, som marknadsforing och administrativa
enheter. Positivt med gemensamma avdelningar dr uppnabarheten av stordriftsfordelar samt att vissa enheter kan
behdvas for att skapa ett vl fungerande foretaget men inte for resultatenhetens verksamhet t.ex.
informationsavdelning. Dessa gemensamma avdelningars kostnader fordelas sedan ut pa respektive enhet genom
fordelningsnycklar. Viktigt att tinka pa nér bade intéikterna och kostnader fordelas ut &r att vissa avdelningar inte
ir intéiktsbringande. 1 Ostgota Brandstodsbolags riknas skadeavdelningen till en sidan enhet dven
ekonomiavdelning. Deras kostnader méste fordelas ut till de intéktsdrivande enheterna och det pa ett rattvist
tillvigagéngssatt. Har dr det betydelsefullt att forsoka hitta en orsak- verkan relation. Vid skadekostnader bor
foretaget se vilken avdelning samt vilken distributionskanal som tecknat forsdakringen och fordela kostnaden vid
eventuell skada. Ekonomiavdelningen blir antalet anstéllda p& avdelningen en ganska ldmplig fordelningsnyckel.
Jag anser att Ostgota Brandstodsbolag bor utnyttja s fi fordelningsnycklar som mojligt av praktiska skil och de
bor forsoka hitta nycklar som kan anvéndas pa flera kostnader. Jag tror inte de ska utnyttja intern prisséittning
utan ska istéllet utnyttja fordelning av kostnader. Internprisséttning kan leda till daligt resursutnyttjande eller
konflikt mellan avdelningar. Fér ett foretag som Ostgéta Brandstodsbolag passar antalet anstillda bra som
fordelningsnyckel.

Nir vil beslutet om fordelning av kostnader och intékter tagits kommer frigan pa vilket sitt det ska ske. Ostgota
Brandstodsbolag kan fortsitta att redovisa pa nuvarande sitt men da behover de skapa kalkyler efter
redovisningsjobbet &r klart. Den kalkyleringsmetod jag tror skulle passa bést i detta fall dr bidragskalkylen trots
att den inte fordelar ut alla kostnader som en sjilvkostnadskalkyl skulle gora. Sjélvkostnadskalkylen passar bést i
tillverkningsindustrin och anvinds till att plocka fram en produkts sjilvkostnadspris. Ostgéta Brandstodsbolag
anser jag rdknas som ett tjansteproducerande foretag for att de kan inte lagra sina produkter i ett lager utan utfor
tjanster. I detta fall passar darfor bidragskalkylen battre da det gér att plocka fram flertalet tickningsbidrag och
sedan plocka fram 16nsamheten per distributionskanal. Detta scenario beskriver jag i nésta kapitel.

Vid framtagande av nyckeltal &r det dven viktigt att ténka pa att det inte bara &r de finansiella métten som
utnyttjas i foretag utan de tar hiinsyn till flertalet andra. Min uppfattning #r att Ostgéta Brandstodsbolag kommit
langt i detta avseende. De tdanker pa kunderna, de ser till nutidens perspektiv och de lagger energi pa framtiden.
Bolaget tar dven vél hand om sin personal dér de arligen genomfor en personalattitydsundersokning (N&jd
Medarbetares Index, NMI) och dér ligger de positivt med siffror 2005 pa 75,6 och index 6ver 70 ar
tillfredsstéllande resultat.
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5.2 Fordelningsmodell

I fordelning jag gjort enligt nedan har jag fordelat kostnaderna med hjélp av antal anstéllda. Foretagsmarknad har
19,6 personer anstillda varav en person jobbar enbart med fragor kring méklade affirer ddrav har jag valt att
belasta maklade affirer med personens lonekostnader, del av driftskostnader, ett kund samt arbetsplats.
Franchiseverksamheten har 4 anstéllda. Det ar av dessa siffror jag fordelat ut kostnaderna genom antalet
anstéllda.

Personalrelaterade kostnader innehaller 16ner och provisioner for de egna séljarna varav ungefar 2,6 miljoner
kronor &r provisioner och resterade 14,4 miljoner kronor ar 16nekostnader. Franchising och ersittning till
franchise 4r sjilvfallet relaterat till franchiseverksamheten samt ersdttning till ombud som é&r provisionskostnader
for miklade affdrer. Ovriga driftskostnader bestar av kostnader for lokal, kopiering & hyra inventarier,
forbrukningsinventarier & material, reparation & underhall inventarier, personbilskostnader, dvriga
forséljningskostnader, representation, kontorsmaterial, porto och telefon, diverse riskkostnader,
skadeforebyggande, ovriga forvaltningskostnader, externa tjénster, dataproduktion samt dvriga externa
kostnader. Detta &r kostnader som jag anser tillhor den egna forséljningen och inte ska fordelas ut pé respektive
distributionskanal. Det enda diskuterbara ar dataproduktionen som kanske till viss del skulle férdelas ut med
tanke pa att franchiseverksamheten utnyttjar viss del av denna produktion men jag anser denna kostnad
forsumlig.

Direkt marknadsforing &r en kostnad som jag anser ska fordelas. Marknadsforingen mot kunden &r i
lansforsakringars syfte inte specifikt for den egna séljkéren. Franchisingen far lika mycket positiv reklam av
denna marknadsforing och bor dérfor tilldelas en del av kostnaden. Denna har jag fordelat med hjilp av antalet
anstéllda.

Utveckling och service ér dven den en kostnad som jag fordelat. Denna post innehéller kostnader for gemensam
service (LFAB), gemensamma projekt (LFAB), 6vriga kopta tjanster (LFAB), branschavgifter samt
miljoprojekt. Detta ar naturligt att fordela med tanke pa all hjélp &ven franchisingen far fran LFAB.

Marknadsforing fordelad och ett kund (datasystem) ar fordelat med antal anstdllda medan arbetsplats &r en
kostnad for egna forséljningen samt méaklat.

Egnaséljare|Franchise| Méklat| Totalt|

Premieintékter 207 800 42140 35140 285080
Summa intikter: 207 800 42140 35140 285080
Personalrelaterade -16 125 -867 -16 992
Franchiseavgift 316 316
Ers till franchise -3715 -3715
Ers till ombud -1100 -1100
Ovriga driftskostnader -5 137 -276 -5 413
Marknadsforing, direkt -519 -106 -624
Utveckling & Service -3 569 -728 -4 297
Summa direkta kostnader -25 349 -4 233 -2243 -31825
TB1 182 451 37907 32897 253255
Tackningsgrad 1 87,80% 89,95% 93,62% 88,84%
Marknadsforing, fordelad -1 665 -340 -2 005
EttKund m m -496 -107 -27 -629
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Arbetsplats -6 621 -356 -6 977

Summa fordelade kostnader -8 782 -446 -383 -9611
Summa kostnader -34 131 -4 680 -2626 -41436
TB2 173 669 37460 32514 243644
Tackningsgrad 2 83,58% 88,90% 92,53% 85,47%

Efter denna fordelning kan vi se att méklade affdrer har hogst TB, foljt av franchisingverksamheten och sist den
egna sdljkaren.

Vid en analys av intékterna ser jag att den egna forsdljningen ger klart storst andel av intdkterna till bolaget och
per person dr den mest intéktsbringande, 11 172 tkr mot 10 535 tkr for franchising. Personalkostnaderna per
person visar att franchising har aningens hogre kostnader 929 tkr mot 867 tkr for egen forsdljning. Ddrmed bor
egen forsédljningen ge ett hogre TB &n franchising med tanke pa hogre intdkt per person samt lagre
personalkostnad. Men sé &r ej fallet med tanke pé de rorliga kostnaderna som driftskostnader mm. Vad som bor
tilliggas ir att franchisingverksamhetens rorliga kostnader ej syns i denna kalkyl. Men utifrén Ostgota
Brandstodsbolags perspektiv har franchising hogre TB for franchisingen stér for sina egna lokalkostnader,
driftskostnader mm.

En mycket intressant synvinkel &r att &ven lanka skadeutfallet till vardera distributionskanal. Det &r sjélvklart ett
mycket omfattande arbete att géra men i slutdndan &r det ett bra analysverktyg. Det har jag ej gjort i detta arbete.

5.3 Redovisningsmodell

Vid skapande av ny redovisningsmodell maste fler kostnadsstillen &n i dagsldget genereras. Det som idag
redovisas som premieintékter foretagsmarknad maste fordelas till nya kostnadsstéllen som premieintékter egen
forséljning, franchise och méklad affdr. Kostnaderna ska sedan fordelas pa likartat tillvigagéngssatt t.ex. 16ner
ska slas ut pa vardera distributionskanal, arbetsplatskostnader maste fordelas mm. Detta kommer leda till att
intékter och kostnader kommer att falla in pa rétt” plats frén borjan och bolaget slipper att utnyttja en méngd
fordelningsnycklar som ska slés pa resultatrdkningen.

I redovisningssystemet maste de indirekta fordelas ut genom fordelningsnycklar nar de kommer in i
redovisningssystemet. Nar till exempel en marknadsforingskostnad bokfors sa finns det forprogrammerat i
redovisningssystemet hur denna kostnad ska fordelas pé de olika enheterna. For att klara av detta systemmassigt
tror jag att Ostgota Brandstodsbolag behdver utnyttja ndgot liknade OLAP-systemet som Linsforsdkringar
Goteborg utnyttjar. Uppfoljningen kommer att bli mer exakt och de kan folja kostnaderna pa ett mer noggrant
och bittre sitt.

For att bedoma lonsamheten i verksamheten eller i detta fall distributionskanalerna ar det viktigt att sétta vinsten
i relation till ndgot, enbart vinst siger ingenting. De nyckeltal som anvinds idag i Ostgéta Brandstodsbolag som
jamforelsetal &r bland annat premieintékter, rorelseresultatet, skadekostnadsprocent och driftskostnaden. Det &r
av stor vikt att finansiella nyckeltal och metoder att méita dessa ar sa enhetliga som mdjligt for att de ska kunna
jadmforas. Vid ett inforande av nya redovisningen och datasystem kommer bolaget mycket lattare kunna plocka
de nyckeltal som de anser &r relevanta utan manuellt jobb.

Finansiella matt &r mycket viktigt for att méta foretagets ekonomiska effektivitet, ekonomiska status och
ekonomiska utveckling men man ska inte forringa de icke- finansiella matten. Dér kinns det som Ostgota
Brandstodsbolag har utvecklat sig mycket bra. Ett exempel pé detta &r Svensk kvalitetsindex oberoende
undersdkning som visar att foretaget tar viil hand om sina kunder. Undersdkningarna visar att Ostgota
Brandstodsbolag har de mest ndjda kunderna inom sakforsikring, livforsikring och bank.” De forsoker vara si
tillgéngliga som mojligt for kunderna genom telefonkontakt, Internet och fysiska mdoten. Bolaget satsar mycket
pa att f6lja kundernas fordndrade behov kopplat till samhallets utveckling. Detta kan vara forklaringarna till att
kunderna ger toppbetyg till bolaget.

%% Ostgéta Brandstodsbolag Arsredovisning 2005, Intellecta Stralins, 2006, sid 4.
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De inriktar sig till att tillgodose deras marknadsandelar samt hur dessa ska utvidgas. Framtidsperspektivet kinns
nérvarande i bolaget, dir de bland annat satsar pa franchisingkontor for att stéirka sin position i Ostergdtland. De
har tecknat avtal med Landshypotek som ska ge konkurrensfordelar inom bankomradet pé lantbrukssidan.
Bolaget gor dven forstdrkningar inom hélso- och sjukvérdsomradet. En framtidssatsning som jag anser dr mycket
intelligent. Detta grundar jag pa att det finns ett vixande behov av en vardservice som den offentliga
forvaltningen i vissa ldgen inte méktar med att erbjuda.

5.4 Franchising

Lénsforsékringar &r det enda forsékringsbolag som utnyttjar franchising som forsiljningskanal. Det gor det svért
for Lansforsdkringar att jimfora sig mot andra foretag inom samma verksamhetsinriktning.
Franchisingverksamheten i Lansforsakringar startade igang som “’pilotprojekt” i ndgra lansforsiakringsbolag for
att sedan sprida sig och bli riktigt framgéngsrik. I Goteborg startade det for 10 ar sedan och idag samarbetar de
for tillfallet med tvé stora franchisingforetag med 6ver 30 anstillda. Det dr ett samarbete som fungerar mycket
vél och kan expandera i dnnu storre utstrackning. En sadan vil fungerande nisch i Goteborg ér sjélvklart en bra
grund for Ostergétland att utfora sin benchmark emot.

Finns det mojlighet for franchisingen att utvecklas pa liknade sitt i Ostergdtland som i Goteborg? Finns det
skillnad mellan storstad som Goteborg och lite mindre stdder som Linkdping och Norrkoping? Sjélvklart &r det
en mycket svar frdga och blir mycket hypotetiska svar men Madeleine Fritz som skéter franchisingen i G6teborg
anser att det kan var léttare i storre stédder. Viktigt att tinka pa att franchisingen endast &r en distributionskanal
och att detta tillhor Lansforsdkringar. De har samma symbol, all korrespondens har LF logotyp, ringer kunder till
sdljare inom franchisingen gar samtalet via Lansforsékringars vaxel. Det viktigaste &r séljkontakten. Séljarens
relation till kunden péverkas inte om séljaren sitter inne pa Lansforsékringars kontor eller pa
franchiseverksamhetens egna lokaler.

Pa sidan elva beskriver jag att franchising och egen forsiljning har likvardiga kunder men betyder det att de tar
kunderna av varandra? Visst kan det ske med ndgon enstaka kund men i stora hela s& breddar nog enbart
Lénsforsékringar sin kundkrets genom att skapa franchisingen. Det har visat sig att den egna forséljningen i
Ostergétland gér bittre nir franchisingen har startat. Det var skillnad for Goteborgsbolaget di implementeringen
av franchisingen sinkte deras forsiljning till en borjan. Detta pa grund av negativ konkurrens mellan de tvé olika
siljenheterna menar Madeleine Fritz. Det kan bevisa att 6kningen i Ostergdtland inte beror pa franchisingen
dverhuvudtaget eller annars kan det visa att konkurrensen har ett mer positivt utslag i Ostergétland in i
Goteborg.

Lénsforsékringars ide med franchisingen 4r att anvénda den till penetrering av vissa specifika marknadssegment
som i detta fall sm& och medelstora foretag. I detta fall finns det ingen storre risk att de ska ta varandras kunder.
Det viktigaste omréadet for franchisingen i Lansforsékringar ér forséljning och forvaltning av nuvarande kunder,
vilket tyder pd &nnu mindre konkurrens mellan distributionskanalerna.

Positivt med franchisingen i Lansforsikringar ar att det dr noggrant uppstéllt vad som ar franchisegivarens
skyldigheter och vad som &r franchisetagarens dtaganden. Det ar viktigt anser jag att avtalen som skrivs &r
tydliga frdn borjan sa det inte blir ndgra komplikationer senare under avtalstidens gang. Trots att Ostgéta inte var
riktigt forberedda pa utbrytningen av séljare till en franchiseverksamhet sé tror jag att avtalen blev rigorost
skrivna och mycket tack vare att andra Lansforsdkringsbolag har utnyttjat franchising tidigare vilket sjalvklart
forenklar for Ostgota.

Vad jag ser som ett problem med franchisingverksamheten &r dilemmat om alla siljarna vill bli
franchisingtagare. Om det gar riktigt bra for franchisingtagarna &r detta ingen omdjlighet att det lockar de egna
sdljarna att bryta sig ur ocksd. Den framtagna modellen visade att en franchisingsiljare sélde néstan lika mycket
som en egen siljare och hade ett hdgre TB. Det bevisar inte att en franchisinganstilld tjinar mer dn en egen
anstélld men ger en indikation att franchising &r ett vél fungerande koncept.

Nir ska Ostgota Brandstodsbolag borja sétta stopp for siljare att limna? Deras policy har ju varit att vara dppen
mot dessa fordndringar och det blir tufft nér de méste &ndra detta. Magnus Olsson menade i intervjun att han inte
sag nagra kommande problem angéende dmnet och om de uppstér far tas besluten vid uppkomsten. Det infann
sig liknande begynnelse problem i Géteborg i deras satsning pa franchising. Manga duktiga egna séljare ldmnade
1 borjan for de ség fortjénsten att jobba mer for sig sjalv och inte som fast anstélld. Det gick sa langt att det
borjade ryktades om ett A- och ett B-lag inom séljkéren.
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Kan Ostergétland hamna i en liknande situation med ett A-lag och ett B-lag? I Goteborg sd 16ste sig problemet
med tiden och de poéngterade vildigt noggrant att det &r viktigt att hela tiden ta in nya férmagor som kan ta dver
om séljare forsvinner. Det dr dven viktigt att ha en 6ppen dialog mellan franchisetagarna och de egna siljarna
och f3 att de striivar 4t ssamma hall. Sa sjélvklart kan problemet uppsta i bérjan i Ostergétland om det visar sig att
franchisingsdljarna tjénar en avsevart hogre 16n &n de egna séljarna. Men det 4r ndgot som inte borde bli nagra
storre problem i framtiden.

Minskad kontroll kan vara ett annat problem med franchisingen. Det ir viktigt att personer som Ostgota later bli
franchisetagare &r palitliga och inte ser for mycket till den provision som betalas ut vid intaget objekt. Det kan
vara en hogre risk att sémre objekt tas in da séljaren inte far ndgon fast 16n utan 16n baseras pa deras
forsiljningar. Men det ir ett dilemma med provisionsbaserade 16ner i storre utstrickning. Ar det verkligen
positivt att en séljare far provision vid forsékringsforséljningar? Det viktiga ar att bolaget star bakom objektet
som tas in till bestdndet och att objekt tas in enbart for provision. Ersdttning ger troligen lite mer motiverade
arbetare men det finns dven risker med denna arbetsform. Detta &r inte ndgot specifikt problem for franchisingen
utan finns ju sjélvklart bland de egna séljarna ocksé och trots att det inte &r direkt inblandat i mitt arbete tycker
jag att det dr ndgot som bor ndmnas.
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6. Slutsats

Mitt mal for detta arbete var att viigleda Ostgéta Brandstodsbolag efter implementeringen av franchising som
distributionskanal. Hur ska deras distributionskanaler atskiljas och i vilken riktning bor bolaget strava? Hur ska
tillvigagéngsséttet vara med bolagets fordndrade internredovisning?

Enligt min fordelningsmodell ser vi att egen forséljning har tdckningsbidrag 2 pé 83,6 %, franchising har 88,9 %
samt maklat 92,5 %. Enligt teorin dr den avdelning med hogst tickningsgrad den inriktning som foretaget bor
vilja. I detta fall bor Ostgéta Brandstodsbolag vilja att utnyttja Miklade affirer i sa stor utstriickning som
mdjligt. Problemet med Méklad affér &r att det oftast handlar om storre afférer, det kan vara manga
forsékringsbolag inblandade i afféren och premierna kan pressas. Utbudet av dessa forsékringsarenden &r dven
mycket mindre vilket leder till att ett bolag som Ostgéta Brandstodsbolag inte enbart kan besta av Méklade
affarer. Mellan egen forsdljning och franchising kan vi se att franchisingverksamheten har hogst tdckningsbidrag
men det bor poédngteras att denna inriktning inte belastats med nagra arbetsplatskostnader, driftskostnader mm.
Sé viljer vi att fokusera pa tackningsbidrag ett ar skillnaden mellan inriktningarna inte nimnvért stor cirka 2 %.
Dirfor anser jag att den inslagna viig som Ostgéta Brandstodsbolag valt med en stark séljkér tillsammans med
franchisingverksamhet dr rétt vig att vandra. De bada distributionskanalerna kan samverka och foretaget gynnas
av tva starka vdgar att nd sina kunder.

Om vi jimfor utfallet for Linsforsikringar Ostergétland mot linsforsékringar Goteborg ser vi att méklade affirer
har hogst tickningsbidrag dven dir. Diremot skiljer sig Goteborg och Ostergétland 4t mellan franchising och
egna sdljare. Vi kan se att tickningsbidrag ett 4r lika mellan bolagen runt 88 % men Goteborg har sedan en storre
andel fasta kostnader. Franchising emellertid har lagre intékter for foretagsmarknad i forhallande till
Ostergétland dérav den stora skillnaden i tickningsbidrag. Detta kan bero p4 att viletablerade duktiga
foretagssiljare i Ostergdtland startade franchiseinriktningen och tog dirmed med sig en stor och genomarbetad
kundstock.

Jag anser att Ostgota Brandstodsbolag ska fortsitta sin satsning och utveckling av franchiseverksamhet, da jag
har fatt mycket positiva intryck av denna verksamhetsform. Jag anser det gynnande for konkurrensen mellan
distributionskanalerna samt en bra mdjlighet att né ut till &nnu fler kunder. Det kommer alltid att finnas en
smirtgrins for utvecklingen av en franchiseverksamhet i Ostergétland men det &r en bit kvar dit for Ostgota
Brandstodsbolag.

Vad som skulle vara en intressant forlingning av denna analys dr mdjligheten att visa skadekostnaderna for de
olika inriktningarna i relation till premieintékten. Det &r en utveckling som Goteborg har utréttat och dér gar det
att utldsa att franchisning har en skadekostnadsprocent pa 86 %, egna forsiljarna 63 % samt méklat 62 %. Detta
kan tyda pa att franchisingen inte &r lika selektiva i bedomningen av risk pé sina objekt som de andra
inriktningarna.

Angaende utformningen av redovisningssystemet bor ga till botten av problemet och revidera det
redovisningssystem som utnyttjas i dagsldget. En ny redovisningsmodell kommer leda till en mer noggrann
uppfoljning av kostnader och intikter for vardera kanal. Ostgota Brandstodsbolag har alla méjligheter att ta hjilp
av det system som Lénsforsikringar Goteborg har implementerat och detta kommer att underlétta arbetet for
Ostgota Brandstodsbolag. Dagens system i Goteborg dr mycket noggrant och minutidst uppbyggt och det kan
framstilla alla de rapporter som Ostgéta Brandstodsbolag behdver. Dagens linsforsikringar Ostergétland skulle
behova skapa flera kostnadsstéllen &n vad som finns i dagens redovisning for att nd den noggranna uppfoljning
som de soker. De behover dven fordela ut alla sina kostnader pé deras respektive kostnadsstille via framstéllande
av fordelningsnycklar.
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6. Forslag till vidare studier

Vidareutveckling av analysen och se relationen mellan premieintikter och skadeutfall for
verksambhetsinriktningarna.

Ar ett provisionsbaserat 16nesystem verkligen ritt sitt att motivera forsiikringssiljare inom denna bransch?
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Appendix

Nyckeltal Ostgéta Brandstodsbolag 2005

Ostgota Brandstodsbolag

vD
Andears Ostryd

STYRELSEORDFORAMNDE
Sten EkIST

Tabell 1: siffror skickade fran Foretagsmarknadschefen Géran Wennerberg

NYC KELTAL 2005
R&relseresultat fore Sterbaring och rabatter, Mkr G177
Balansomslutning, Mkr 4 079
Konsolideringsgrad, 24 247
Medelantal anstallda 274
Bank

Inlaning, Mkr 1851
Utldning, Mkr 2591
Formedlad utlaning, Mkr 1=1
Antal kunder 32 200
Fonder

Marknadsvarde, Mkr 180
Eruttoforsaljning, Mkr L=l
Antal kunder 5 200
Livfarsakring

Premieinkomst, Mkr 543
Totalt forsakringskapital, Mkr 5 zo8
Antal kunder 53 900
Sakforsskring

FPremieinkomst, Mkr 1129
Tekniskt resultat i fOrsakringsrorelsen, Mkr 121
Aterbaring och rabatter, Mir —l4&a
Totalkostnadsprocent

efter avgiven terfarsakring, %4 =29
Totalavkastning kapitalfdrvaltning, 9 19
Antal kundar 1A A0

darav

Franchising 1769 500 | kr 1728 st 9,104661154 11,74232128

1024,016204

Direkt

férsaljning 14 685 000 | kr 12 625 | st 75,55916872 85,79097581

1163,168317

Nyckeltal Goteborg & Bohuslian
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NYCKELTAL 2005 2004

Rorelseresultat fore dterbéring och rabatter, Mkr 574 121
Balansomslutning, Mkr 3215 2336
Konsolideringsgrad, % 154 102
Medelantal anstallda 257 265
Bank
Inl&ning. Mkr 1140 1 s34
Utlaning, Mkr 2128 1734
Farmedlad utldning, Mkr 121 247
Antal kunder 20400 20200
Fonder
Marknadswvarde, Mkr 266 252
Bruttofarsaljning. Mkr 52 74
Antal kunder & 800 & 700
- Livforsakring
Lanstorsakringar Goteborg och Bohuslan Premieinkamst, Mkr 1105 ag9
vD Totalt forsAkringskapital. Mkr 11 162 9764
Ingemar Larsson Antal kunder 73 100 71 300
STYRELSEORDFORANDE Sakforsakring
Bengt Wolffram Fremieinkomst, Mkr 1137 1119
Tekniskt resultat i férsakringsrirelsen, Mkr 105 22
Totalkostnadsprocent
efter avgiven aterforsakring, % o2 93
Totalavkastning kapital fdrvaltning, %5 24 =
Antal kunder 173 100 1707 o0
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