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Abstract

An auditor contributes to assure the quality of the financial information the company hands
over and auditing is seen as a quality stamp for third part. There is fierce competition in the
audit industry as is no longer mandatory auditing for small companies. Audit firms use
marketing and other activities to retain and attract new clients. The purpose of this study is to
create an understanding for how auditors reason regarding the relationship with clients and

how they perceive that activities to retain and attract clients affect the relationship.

The study covers three concepts that are linked to theories. It studies how auditing as a
profession, marketing and independence affect the client relationship and the Agency Theory,
Professional Theory and Institutional Theory support these. The study is preformed through a
qualitative approach where individual interviews are used to collect data from six different

auditors.

The auditors attach great importance to that the relationships with the clients are good. It is
important that the clients are satisfied and stay, but also because it is through word-of-mouth
auditors gain most new clients. Auditors belong to a profession and, therefore, the auditors are
aware of how they behave in work and outside. Marketing is contrary to the profession but is
something they have started to use more. Audit firms use brand marketing while auditors
focus mainly on personal marketing. Because of laws, auditors must be independent against
their clients and with this they are carful. Nothing may threaten their independence because it

can destroy their reputation.

The conclusion is that auditors value the client relationship highly. They are aware of what
can affect and threaten their role as an auditor in the relationship. They are also aware of how
to act in order to avoid these. A suggestion for further research is to study auditor-client
relationship from the clients’ perspective, which can then be compared with the result of this

study.

Keywords: Auditor, client relationship, auditing profession, marketing, independence.
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Abstrakt

En revisor bidrar till att kvalitetssdkra den finansiella information foretag lamnar ifrén sig och
revision ses som en kvalitetsstimpel gentemot tredje part. Nar det inte langre &r revisionsplikt
for smé bolag har konkurrensen hérdnat i revisionsbranschen. Revisionsbyrderna har dérfor
tilltagit atgdrder s& som marknadsforing for att behalla och attrahera nya klienter. Syftet med
denna studie &r att skapa forstdelse for hur revisorer resonerar kring relationen till klienter
och hur de upplever att den paverkas av de dtgdrder som krivs for att behalla och attrahera

klienter.

Studien har fordjupats i tre begrepp som 1 sin tur dr kopplade till teorier. Det studeras hur
revisoryrket som profession, marknadsforing och oberoende paverkar klientrelationen och
dessa stods av agentteorin, professionsteorin och institutionell teori. Studien har genomforts
med en kvalitativ metod dér personliga intervjuer anvénts for att samla empiri fran sex erfarna

revisorer.

Revisorerna lagger stor vikt vid att relationerna till klienterna &r goda. Det dr viktigt dels for
att klienterna ska vara néjda och stanna kvar, men dven for att det 4r genom ryktesspridning
revisorerna fér flest nya klienter. Revisoryrket dr en profession och revisorerna ér medvetna
om hur de upptrader savil inom arbetet som utanfoér. Marknadsforing strider mot professionen
men &dr ndgot revisorer borjat anvidnda sig av i storre utstrackning. Revisionsbyrderna
anvinder sig av varumdrkesmarknadsforing medan revisorerna framst riktar in sig pa
personlig marknadsforing. Enligt lag maste revisorer vara oberoende gentemot sina klienter
och detta dr de noga med. Inget far hota deras oberoende eftersom det kan forstora deras rykte

SOm revisor.

Slutsatsen dr att revisorer vérderar klientrelationen hogt. De dr medvetna om vad som kan
paverka och hota deras roll som revisor i relationen och vet hur de ska agera for att undvika
dessa. Forslag till vidare forskning r att studera detta ut klientens perspektiv, vilket sedan kan

jdmforas med denna studies resultat.

Nyckelord: Revisor, klientrelation, revisionsprofession, marknadsforing, oberoende.
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Vi vill dgna ett stort tack till vir handledare, Johan Alvehus, for den hjélp vi har fatt under
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efter ett battre resultat.
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1. Inledning

En revisor anlitas for att granska ett foretags redovisning (Carrington, 2010a). Revisorns
uppgift ar att inge kvalitet i bolagets finansiella information och forsékra intressenter om att
informationen dr tillforlitlig (Tagesson & Eriksson, 2011). Detta gors genom att revisorn
kritiskt granskar, bedomer och uttalar sig om redovisning och forvaltning (Moberg, 2005). D4
revisorn dr en oberoende tredje part ses revision som en kvalitetsstimpel gentemot
intressenterna (Carrington, 2010a). I revisor-klientrelationen stills flera krav pa hur revisorn
ska agera, denne ska bland annat agera oberoende och professionellt (Svanstrom, 2008).
Sedan revisionspliktens avskaffande for sma bolag i november 2010 &r det férre bolag som
anlitar en revisor (FAR, 2013). Som en effekt av detta kan det tyckas att revisorer har borjat
fa ett mer kommersiellt beteende vilket &r ndgot som tidigare har varit strikt forbjudet inom
revisionsprofessionen. Detta beteende kan ifrdgasitta revisorns professionalitet i relationen till
klienten (Svanstrom, 2008). Studien fordjupar sig i detta och ambitionen dr att skapa en
forstaelse for hur revisorer resonerar kring klientrelationen och hur de upplever att relationen
paverkas av de dtgirder som krévs for att behélla och attrahera klienter. En revisors klienter
aterfinns 1 manga olika branscher och storlekar. Gemensamt &r att det &r klienten som anlitar
revisorn for att revidera dess redovisning (Carrington, 2010a). Enligt Ijiri (1985) dr det
redovisningsberittigade investerarna och kreditgivarna som &r de rétta” klienterna. Ijiri
(1985) poidngterar dock att revisorerna sjélva bendmner de redovisningsskyldiga, det vill siga
bolagen, som sina klienter. I relationen mellan de redovisningsberittigade och
redovisningsskyldiga verkar revisorerna for att underlétta informationsflodet och har saledes
relationer med bada parter. Det medfor att klienterna for revisorerna kan vara olika utifran
olika synvinklar (ibid.). D& studien grundas pa revisorers resonemang identifieras klienterna

som de redovisningsskyldiga.

1.1 Problembakgrund

Enligt Svanstrom (2008) har det sedan 1975 forekommit allmédn revisionsplikt i Sverige.
Revisionsplikten infordes eftersom bolag ansigs behdva stdd med sin bokforing och
arsredovisning i samband med att bokforingsskyldigheten utvidgades. Vid detta tillfalle
berdrdes inte de smd bolagen av revisionsplikten med motiveringen att det inte ansdgs att
dessa bolag hade kapital for att anlita en kvalificerad revisor. Enligt en studie som

brottsforebyggandet radet (BRA) gjorde i samband med att den allmiinna revisionsplikten
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infordes, var det i de sma bolagen som mest ekonomisk brottslighet féorekom. Vetskapen om
detta medforde att BRA rekommenderade att Zven smi bolag skulle omfattas av
revisionsplikten. Forslaget trddde i kraft i borjan pa 1980-talet da revisionsplikten kom att

gilla for alla bolag 1 Sverige (Svanstrom, 2008).

I knappt 30 ar forekom revisionsplikt for alla svenska bolag. Detta fordndrades den 1
november 2010 da revisionsplikten for sma bolag avskaffades (Carrington, 2010a). Till sma
bolag raknas de som understiger minst tva av foljande kriterier: 3 anstdllda, 3 miljoner kronor
1 nettoomsdttning och 1,5 miljoner kronor i balansomslutning (Skatteverket, 2013).
Motiveringen till avskaffandet var att det ansdgs att revisionen bidrog till en ekonomisk och
administrativ borda for sma bolag (Svanstrom, 2008). Beslutet kom att bidra till att endast
cirka 4 % av bolagen i Sverige har kvar revisionsplikten. Genom detta beslut krdvs det inte
heller att ndgon revisor granskar om sma bolag har fullgjort sina skyldigheter gentemot staten

eller om nagot brott forekommit i verksamheten (SOU 2008:32).

Att det inte langre finns ndgon revisionsplikt for sma bolag innebér att bolagen kan vilja bort
revisorn. Detta i sin tur leder till att revisionsbyrderna behover vidta nya dtgirder och fér
arbeta pa ett nytt och annorlunda sitt for att nd ut till befintliga och potentiella klienter.
Revisorerna méste dven i storre utstrickning én tidigare kunna motivera for klienterna varfor

de ska vilja att ha revisor (Broberg, Umans & Gerlofstig, 2013).

1.2 Problematisering

Revisor ér ett professionsyrke och Hanlon (1996) beskriver hur yrkesprofessionerna i storre
utstrackning behdver synas pa marknaden och att det kan paverka relationen till klienterna. Pa
senare tid har det skett en fordndring i revisionsbranschen (Grahn, 2011) och aktiviteter sa
som marknadsforing har blivit en storre del i revisorers arbete (Broberg m.fl., 2013). Feldman
Barr och McNeilly (2003) menar att marknadsforing &r ett sétt att utveckla och underhélla
relationerna till klienterna. Idag dr det vanligt att ta klienter frdn konkurrenterna och
konkurrensen pa marknaden har 6kat. En effekt av detta dr att byrderna anvédnder sig av
marknadsforing 1 ett forsok att behdlla sin plats pd marknaden (ibid.) Nér revision nu &r
frivilligt for drygt 70 % av bolagen i Sverige (Carrington, 2010a) krdvs det att revisorer kan
argumentera for klienter vilken nytta revision gor. Detta for att foretag aktivt ska vilja att
anvinda sig av revision. Revisorer behdver dven kunna marknadsfora bade sig sjdlva och den
revisionsbyra de arbetar pd (Broberg m.fl., 2013). Det strider dock mot den traditionella

professionen att revisionsbyrderna tvingas silja in sina tjénster (Kotler & Connor, 1977). Idag
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syns professionsyrken i stor utstrickning i Tv-reklamer. For bara ett par ar sedan hade detta
ansetts mycket oprofessionellt (Feldman Barr & McNeilly, 2003). En fordndring i
revisorsyrket kan hirledas till ett 20-tal ar tillbaka da det kan konstateras att revisorsyrket mer
och mer gitt fran den traditionella “’professionella” revisorn till den kommersiella revisorn
(Hanlon, 1996). Nir dagens revisorer erbjuder radgivning och anvinder sig av
marknadsforing tyder det pa att de drar mer at det kommersiella héllet (Broberg m.fl., 2013).
Aktiviteter som drar it det kommersiella hallet &r en effekt av den 6kade konkurrensen mellan

revisionsbyraer (Grahn, 2011).

Niér revisorer aktivt arbetar for att attrahera klienter uppstér en stark och nira relation mellan
de bédda parterna. Den néra relationen bidrar till att revisorers oberoende i revisor-
klientrelationen kan ifrdgasittas (Hanlon, 1996). Ytterligare en faktor som kan péverka
revisorernas oberoende dr nér de utfor radgivning (Carrington, 2010). Revisorer har bade ritt
och skyldighet att ge viss rddgivning och forslag till forbattringar i klienternas redovisning
och forvaltning. Denna rddgivning bendmns revisionsradgivning och skiljer sig frdn den
fristdende rddgivningen som revisorer dven erbjuder. Den fristdende rddgivningen &r den som
ligger utanfor revisionsverksamheten (Moberg, 2005). Radgivning av denna typ har blivit
vanligare i revisorers tjansteutbud for att 6ka mervardet for klienterna. En forklaring till detta
ar att méanga klienter anser att revision dr en overflodig tjanst som enbart dr sloseri med
kapital. De upplever att de betalar alldeles for mycket i relation till vad de far. For att
tillfredsstdlla detta missndje har revisionsbyrder borjat erbjuda rddgivning som ett
komplement till revision (Hanlon, 1996). Ett utdkat tjdnsteutbud &r dven ett sitt att std sig i
den nya konkurrensen som rdder. Revisionsbyrderna expanderar pa nya tjinsteomraden och
forstarker de befintliga som inte dr kérnverksamheten (Grahn, 2011; Feldman Barr &
McNeilly, 2003). Konsulttjansterna som erbjuds dr en stor inkomstgivande faktor (Citron,
2003). Genom att leverera tjdnster med hog kvalitet ger revisorerna revisionsbyrdn hog status
och ett gott rykte som klienterna sprider vidare (Hanlon, 1996; Kotler & Connor, 1977). Ett
brett tjdnsteutbud och vil utforda arbetsuppgifter &r en viktig konkurrensférdel for

revisionsbyraerna (Grahn, 2011).

Rédgivningen Okar inom revisionsbranschen (Grahn, 2011) och marknadsforing blir allt
viktigare for att attrahera potentiella kunder, men dven for att behalla sin plats pd marknaden
(Feldman Barr & McNeilly, 2003). Detta i sin tur bidrar till att det kommersiella beteendet
hos revisorerna 6kar. Okningen av riddgivningen, marknadsféringen och det kommersiella

beteendet ar tre trender som kan ses inom revisionsbranschen. Dessa trender resulterar 1 att

8
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det kommersiella beteendet hos revisorerna och rddgivningen de utfor ifrdgasitter och riskerar
revisorernas  oberoende. Oberoendet & en av de viktigaste reglerna inom
revisionsprofessionen och det dr av storsta vikt att revisorerna dr oberoende (Moberg, 2005).
Samtidigt leder dessa trender till att relationen stirks mellan revisorer och klienter (Feldman
Barr & McNeilly, 2003). Det ér av intresse att forstd hur revisorerna resonerar kring dessa
trender som syns i revisionsyrket. Revisorsyrket tillhér en profession och det finns en
traditionell syn pa hur revisorernas yrkesroll ser ut (Kotler & Connor, 1977). Nar yrket nu
kommit att fordndras (Feldman Barr & McNeilly, 2003; Grahn, 2011) dr det av vikt att
studera detta for att se hur revisorer upplever att relationen till klienterna paverkas. Eftersom
konkurrensen har okat dr det viktigt att behalla sin position pad marknaden, men det &r dven
viktigt att hélla sig inom yrkets ramar. Intresset att se i vilken utstrickning revisorerna sjilva
upplever att det paverkar relationen ligger 1 att det kan ge en foraning om revisorers framtida
yrkesroll. Det kan ge en foraning om trenderna dr hir for att stanna och om de kommer
fortsétta att ta mer plats. Det kan dven framkomma om revisorerna upplever detta som ett
problem och att trenderna bor motarbetas for att yrkesrollen ska aterga till det traditionella.
Studien blir ett komplement till tidigare studier. Ambitionen &r att studien kan bidra med ett
resultat ur ett internt perspektiv. Denna studie har utgdngspunkten i att se hur revisorerna

sjélva forstar och upplever och inte hur yrket generellt ses av samhdllet.

Resultatet kan tinkas ge en foraning om trenderna i revisionsbranschen kommer att fortsétta,
stanna av, eller aterga till hur det var tidigare. Det &r revisorerna sjélva som bist kan kénna
hur deras oberoende riskerar att vara i fara och det dr dérfor av intresse att studera hur diverse

aktiviteter fOr att std sig i konkurrensen kan paverkar relationen till klienten.
Utifrén detta stélls foljande problemformulering:

Hur resonerar revisorer kring relationen till klienter och hur upplever de att den paverkas av

de atgdrder som krdvs for att behdlla och attrahera klienter?

1.3 Syfte
Syftet med denna studie &r att skapa en forstaelse for hur revisorer resonerar kring relationen
till klienter och hur de upplever att den paverkas av de atgdrder som kravs for att behélla och

attrahera klienter.
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1.4 Disposition

Kapitel 1 — Inledning
I forsta kapitlet ges en inledning till studiens &mne som foljs av en problembakgrund och

problematisering. Slutligen presenteras problemformuleringen och studiens syfte.

Kapitel 2 — Vetenskaplig metod
I andra kapitlet presenteras den metod som anvénts for studien. Det fokuserar pé vilka végval
som gjorts for att pa bdsta vis uppfylla syftet. I detta kapitel presenteras dven urvalet av

respondenter och studiens trovirdighet lyfts fram.

Kapitel 3 — Teoretisk referensram
I tredje kapitlet ges en beskrivning av de teorier och begrepp som studien grundar sig pa. Det
ges en beskrivning av hur det hinger samman med studiens syfte och kapitlet avslutas med en

sammanfattning av teorierna och hur de kompletterar varandra.

Kapitel 4 — Empiri
I fjarde kapitel presenteras den data som samlats in under studien. Denna analyseras for att

bygga vidare till en slutsats i ndsta kapitel.

Kapitel 5 — Diskussion och slutsats
I det avslutande kapitlet fors en diskussion om studiens slutsats och studiens resultat
presenteras. I detta kapitel ges dven exempel pd vidare forskning inom &dmnet och etiska

beaktande tas upp.

10
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2. Metod

For att forsta hur revisorer resonerar kring relationen till klienterna baseras denna studie pa en
kvalitativ metod som bestar av semistrukturerade, personliga intervjuer. Erfarna revisorer far
stora fragor att fritt diskutera, under tiden stills foljdfragor for att utveckla och komma
djupare in pa deras asikter. Val av att intervjua erfarna revisorer gjordes for att forsékra oss
om att revisorerna ger sd mycket och relevant information som méjligt kring det studerade
problemet. Erfarenhet fran branschen dr viktigt for att respondenterna ska kunna ge relevanta
svar. I slutet av detta kapitel presenteras dven bakgrundsfakta om respondenterna och for att

studien ska vara etisk korrekt anonymiseras alla respondenter och deras revisionsbyraer.

2.1 Vetenskaplig forskningsstrategi

Studiens syfte ar att skapa fOrstaelse for hur revisorer resonerar kring relationen till klienter
och hur de upplever att den paverkas av de dtgdrder som krivs for att behalla och attrahera
klienter. Den vetenskapliga ansatsen kommer vara av hermeneutisk natur da studien syftar till
att tolka revisorers tankar och resonemang. Synsittet speglar dven denna studie d& en djupare

forstaelse kommer ges av problemet (Thurén, 2007).

Den vetenskapliga forskningsstrategi som anvénds i studien dr framst abduktiv. Abduktion
har en del likheter fran bade induktion och deduktion, men &r en helt egen metod. Skillnaden
frén induktion och deduktion som ofta anvénds &r att abduktion ger forstaelse. Studiens syfte
ar att skapa forstaelse och ddrmed kan en abduktiv forskningsstrategi anvidndas. (Alvesson &
Skoldberg, 2008) Dessutom kommer den dven utgar fran den empiri som tas fram, detta i
enighet med abduktion. Studien kommer till viss del att grunda sig pd tidigare teorier och

forskning och kommer saledes dven fa en deduktiv ansats (Alvesson m.fl., 2008).

2.2 Vetenskaplig forskningsmetod

For att skapa den fOrstdelse som efterfrigas kommer en kvalitativ forskningsmetod att
anvéndas. Detta d& en kvalitativ metod fokuserar pd inneborder eller meningar och samband
istéllet for att hitta statistiskt verifierbara samband (Alvehus, 2013). En kvalitativ studie ger
mer djupgdende svar dn en kvantitativ (Denscombe, 2009) och lampar sig bist for att skapa

forstaelse for hur revisorer resonerar kring klientrelationen.

2.3 Datainsamlingsmetod
For att fa insikt i revisorernas &sikter, uppfattningar, kénslor och erfarenheter kommer

intervjuer att genomforas. Den information som behovs till studien kraver att respondenterna

11
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har mojlighet att svara med mer @n bara ett par ord. Genom intervjuer kan information fas om
specifika hindelser och individers personliga upplevelser (Denscombe, 2009). Problematiken
med intervjuer dr intervjuareffekten, vilket innebér att svaren kan paverkas beroende pa hur
fragorna stills och av vem. Faktorer som kan péverka respondentens svar dr kon och alder hos
intervjuaren. Ytterligare kan svaren paverkas utifran hur och vilken typ av frdgor som stills.
For att minimera denna risk finns detta i atanke nér frdgorna utformas och nir intervjuerna
genomfors. Som intervjuare har vi dven i atanke att forhélla oss neutrala till de uttalanden som

respondenten gor (ibid.).

Vidare kommer denna studie baseras pa semistrukturerade intervjuer (Denscombe, 2009). Vi
som intervjuar &r ute efter att respondenterna talar mycket fritt for att ge information som é&r
s& nira dem och deras upplevelser som mojligt. Da studien har fordjupats i tre begrepp som
kan péverka hur revisorer upplever klientrelationen, revisoryrket som profession,
marknadsforing och oberoende, dr detta nagot som vi vill styra in intervjuerna pd. Nimnda
begrepp hénger tétt ihop och studien har valts att fokusera pa dessa. Revisoryrket tillhor en
profession och det kan tdnkas ldgga grunden till hur yrkesrollens riktlinjer och regler ar
utformade. Viktigt 1 revisionsprofessionen och i revisorsyrket &r att revisorerna agerar
oberoende. Oberoendet dr det viktigaste en revisor maste ta hénsyn till (Moberg, 2005). Da
tidigare studier vittnar om att marknadsforing blivit allt vanligare i revisorers vardag dr detta
begreppet intressant (Feldman Barr & McNeilly, 2003; Broberg m.fl., 2013).
Marknadsforingen i sin tur har visat sig paverka relationen till klienter och det kan &ven
ifrdgasdtta  oberoendet (Hanlon, 1996; Feldman Barr & McNeilly, 2003).
Revisionsprofessionen och oberoendet dr bdda viktiga faktorer i revisorsyrket och bada
paverkas av marknadsforing. Studien har valts att begrédnsas till dessa begrepp dé de pa ett
relevant sidtt dr sammanlidnkade. Eftersom konkurrensen har okat i revisionsbranschen
(Feldman Barr & McNeilly, 2003) dr det viktigt att hitta sdtt att std sig i konkurrensen.
Relationen till klienterna 4r en viktig konkurrensfordel (Grahn, 2011) och
revisionsprofessionen, oberoendet och marknadsforing dr alla tre begrepp som péverkar

denna.

Eftersom vi &r ute efter revisorers personliga asikter, uppfattningar och resonemang kommer
personliga intervjuer att genomforas. Personliga intervjuer medfor att det gor det enklare att
hélla isdr informationen och lokalisera till vilken person den tillhér. Nackdelen med
personliga intervjuer &r att det tar ldngre tid att genomfora och darfor &r det svarare att gora

ett storre urval ndr studien ar tidsbegrinsad (Denscombe, 2009). I detta fall dr studien
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tidsbegrdansad och darfor kan den enbart baseras pa ett fatal intervjuer. Infor intervjuerna
kommer ett antal fragor forberedas och en intervjuguide upprittas som sedan intervjuerna
utgér fran (se bilaga 1). Frdgorna kommer vara stora och dvergripande sa att respondenten har
mojlighet att ge utforliga svar. Vi kommer undvika ja och nej fragor, ocksd detta for att
respondenterna ska kunna ge svar innehéllande mycket information. En intervjuguide har
utformats for att sdkerstélla att vi far med de frdgor som leder in intervjun pa det &mne som
studeras. Det dterfinns frdgor om relationen i helhet och revisorns roll till en borjan. Dérefter
leds intervjuerna in pd marknadsforing, oberoende och revisionsprofessionen. Samtidigt som
anteckningar fors under intervjuerna kommer de dven att spelas in. Detta for att materialet
sedan ska transkriberas, det underldttar ndr analysen ska skrivas och for att citat fran
respondenterna ska bli korrekta (ibid.). Det transkriberade materialet tematiseras i
kategorierna: allmént om klientrelationen, revisoryrket som profession, marknadsféring och

oberoende.

2.4 Urval av respondenter

Eftersom studien ska skapa forstéelse for hur revisorer resonerar kring klientrelationen har
revisorer valts som respondenter. Erfarna revisorer som har arbetat nagra &r i branschen har
mer erfarenhet av olika klientrelationer. Detta kan ténkas vara en fordel for studien da de kan
ha léttare att reflektera dver hur relationen ser ut idag samtidigt som de kan resonera §ver hur
vissa faktorer kan pdverka relationen. Med ovanstdende argument kommer revisorer med
ndgra ars erfarenhet att viljas ut for att intervjuas. Val har dven gjorts att intervjua revisorer
fran olika stora revisionsbyréer, dd det kan ténkas att de har olika asikter och erfarenheter
utifran vilken byrd de representerar. Respondenterna representerar fem olika revisionsbyraer
varav tre tillhor “the big four” och de andra tva tillhdr en stor respektive en liten

revisionsbyra.

En begrinsning ér gjord att enbart intervjua revisorer i Kristianstadsomradet. Valet till denna
begransning grundas i att revisionsyrket antas se liknande ut vart 4n i landet revisorer arbetar.
Revisorer har manga regler och riktlinjer som maste foljas och didrmed antas det att
revisorsyrket har en grund som alla revisorer maste std pa. Vi dr dock medvetna om att
revisorsyrket inte kan generaliseras helt och hallet. Respondenterna representerar olika
revisionsbyraer och pa grund av det fas en nagot bredare bild 4n om enbart respondenter fran
en revisionsbyrd valts att intervjuas. Alla organisationer har sin egen organisationskultur
(Alvesson & Sveningsson, 2012) och detta kan ténkas skapa viss skillnad i revisorernas

resonemang, virdering och erfarenhet. Syftet med studien &r inte att generalisera hur revisorer
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resonerar kring relationen till klienterna. Trots begriansningen kan studien genomforas och ett

svar pa fragestéllningen kan ges.

2.5 Presentation av respondenter
Revisor A. Man som arbetat i branschen i1 15 ar. Kontorschef och auktoriserad revisor pa en
revisionsbyra tillhorande “the big four”. Intervjun genomférdes 2014-05-07 och varade i 55

minuter.

Revisor B. Kvinna som arbetat i branschen i1 16 ar. Auktoriserad revisor pa en av de mindre

revisionsbyraerna. Intervjun genomférdes 2014-05-07 och varade i 30 minuter.

Revisor C. Man som arbetat i branschen i 27 ar. Godkdnd revisor pd en revisionsbyra

tillhdrande “the big four”. Intervjun genomfordes 2014-05-08 och varade i 35 minuter.

Revisor D. Man som arbetat i branschen i 5 ar. Auktoriserad revisor pa en stor revisionsbyra.

Intervjun genomfordes 2014-05-09 och varade i 15 minuter.

Revisor E. Kvinna som arbetat i branschen i 5,5 ar. Auktoriserad revisor pa en stor

revisionsbyra. Intervjun genomfoérdes 2014-05-09 och varade i1 45 minuter.

Revisor F. Man som arbetat i branschen i 14 ar. Auktoriserad revisor pd en revisionsbyra

tillhdrande “the big four”. Intervjun genomfordes 2014-05-13 och varade i 40 minuter.

2.6 Trovirdighet

Denscombe (2009) beskriver hur en kvalitativ studie ger mer djupgaende information &n en
kvalitativ. En kvalitativ metod ger sdledes en storre trovardighet vad géller studiens syfte dn
om en kvantitativ metod anvidnds. Nigot som Okar trovirdigheten dr att samtliga intervjuer
genomfordes pa respondenternas arbetsplatser. Detta kan ge en trygghet at respondenterna
(Jacobsen, 2002). Intervjuerna genomfOrdes utan tidspress i avslappnad stdmning och
informationen kan antas bli trovirdig da respondenterna har tid for reflektion. Vid personliga
intervjuer dr det dock wviktigt att ha intervjuareffekten i atanke. Vi som intervjuar
respondenterna kan omedvetet ha pdverkat diskussionen och svaren som ligger till grund for
den slutsats som dras (Denscombe, 2009). Det bor dven has i atanke att revisorerna kan

forskona svaren for att ge en god bild av revisorsyrket.

Troviardigheten i svaren okar da samtliga intervjuer genomférdes med anonymitet (Jacobsen,
2002). For att undvika missforstand och for att fa ut s& mycket information som mojligt

fordes anteckningar under intervjun samtidigt som den spelades in. Det bor tas 1 beaktning att
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respondenterna endast utgors av sex revisorer och studiens resultat kan inte generaliseras.
Detta gor att resultatet av studien inte kan ses som ett helt trovirdigt svar pa hur revisorer

resonerar kring relationen till klienter.

I en relation finns det alltid tva parter, de parter som berdrs i denna studie dr revisorerna samt
deras klienter. Dock &r det enbart hur revisorerna resonerar kring relationen som studeras.
Studien kommer dédrmed inte ge ett resultat pa hur relationen ser ut utan skapar endast

forstaelse for hur revisorerna resonerar kring den.

2.7 Etiska beaktanden

Denna studie bedoms inte behova etikprovas da den inte behandlar kénsliga personuppgifter
eller personuppgifter om lagovertradelser (SFS 2003:460). Material gillande de respondenter
och revisionsbyraer som medverkat i studien har anonymiserats och all information hanteras
konfidentiellt. Det som framgar i studien ar vilket kon respondenterna har, hur ménga ar de
har varit aktiva i branschen och storleken pd den revisionsbyrd de representerar. Vidare

kommer studiens resultat publiceras i anonymiserad form och med respondenternas samtycke.
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3. Teoretisk referensram

Studien syftar till att undersdka hur revisorer resonerar kring klientrelationen och hur atgérder
for att behdlla och attrahera klienter paverkar denna. For att forstd relationen mellan revisor
och klient anvinds agentteorin. Forst ndr det finns forstaelse hur relationen kan se ut ér det
enklare att studera hur revisorer resonerar kring den. Vidare anvinds professionsteorin
eftersom revisorsyrket tillhor en profession och det finns riktlinjer att folja for att f4 klassas
som ett professionsyrke. Dessa riktlinjer och regler hanterar bland annat det beteendet som
borjar visa sig allt mer i revisor-klientrelationen, vilket tas upp nedan (Kotler & Connor,
1977). Studien bygger dven pa institutionell teori. Klimatet i branschen har blivit hardare och
revisionsbyraerna anvénder sig av marknadsforing i storre utstrdckning (Broberg m.fl., 2013).
Den institutionella teorin anvédnds for att forstd hur byrderna gatt at samma hall (Deegan &
Underman, 2011) och nu anvinder sig allt mer av marknadsforing. Teorin ger dven en
forklaring till hur professionen paverkar revisoryrket. Vidare anvinds teorin som grund for att
forsta hur det kommer sig att revisionsbyrderna anvénder sig av marknadsforing nér det innan
varit strikt forbjudet och hur revisorer resonerar kring marknadsforing 1 revisor-
klientrelationen. Dessa teorier har sammankopplats till klientrelationer och foljande begrepp:
revisoryrket som profession, marknadsforing och oberoende. Utifrdn dessa begrepp fors sedan

analysen 1 ndsta kapitel.

3.1 Agentteorin

For att kunna skapa en forstaelse for hur revisorer resonerar kring klientrelationen krévs det
forst en forstaelse for hur relationen ser ut. Hur en relation mellan tvé parter teoretiskt ser ut
kommer grundas pa agentteorin. Agentteorin behandlar relationen mellan tva parter som
bendmns principal och agent. Principal dr den part som kontrakterar och delegerar ut arbete
till den andra parten, agenten (Shapiro, 2005; Eisenhardt, 1989; Ohman, 2007). Relationen
behover inte vara mellan tva specifika parter utan teorin behandlar flera olika relationer bland
annat mellan anstéillda eller kdpare och siljare (Eisenhardt, 1989). Agentteorin dr vanligt
forekommande i accountability relationships, vilket behandlar relationen mellan den
redovisningsskyldige och den redovisningsberittigade (Ijiri, 1983). Leverantéren av
redovisningsinformationen, vanligtvis bolaget eller styrelsen, dr den redovisningsskyldige och
mottagaren av redovisningen ar den redovisningsberittigade (ibid.).
Redovisningsinformationen ér till for att redovisa aktiviteter och konsekvenser till den andra
parten. Revisorns roll i denna relation dr att forséikra och underlétta informationsflodet mellan
parterna (ibid.). Ijiri (1983) konstaterar utifran accountability relationship att revisorn darfor
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har tvé olika relationer, en med vardera part. Det som blir problematiskt med denna syn pa
relationen dr att revisorer tenderar att bendmna foretag och ledningen for klienten, nir det
istéllet dr investerarna och kreditgivarna som &r de rétta” klienterna (ibid.). Denna studie
kommer att, precis som revisorerna sjalv gor, bendmna foretag och ledningen for klienter och

fokusera pé revisor-klientrelationen.

Da principalen kédnnetecknas som den som delegerar ut arbetsuppgifter och innehar den
storsta informationen om bolaget dr det klienten som &r principalen i relationen (Eisenhardt,
1989). Vilket medfor att revisorn utfor ett arbete it klienten och revisorn dr darfor agenten i
relationen. Vidare &dr agentteorin till for att l6sa problem som kan uppstd mellan parterna
(Ohman, 2007). Teorin grundas bland annat pa att agenten agerar i eget intresse och utnyttjar
den informationsasymmetri som uppstdr mellan parterna  (Shapiro, 2005).
Informationsasymmetri innebdr att en av parterna innehar mer information om exempelvis
bolaget &n den andra parten. Informationsasymmetrin kan parten nyttja pd ett negativt sétt for
den andra parten (Carrington, 2010a). I revisor-klientrelationen kan informationsasymmetrin
dven innebdra att klienten inte vet vad revisorn gor, vad som granskas, ldses eller utav vem
arbetsuppgifterna egentligen utfors av (Shapiro, 2005). Utifrdn att agentteorin antar att
agenten agerar i eget intresse (ibid.) kan det dven antas att revisorn stravar efter att tjdna sa
mycket som mojligt pd uppdraget, medan klienten istéllet vill fA ner kostnaden. Genom att

sdlja tillaggstjanster till sina klienter tjinar revisorer mer pa sina uppdrag.

Vidare menar Grahn (2011) att konkurrensen mellan revisionsbyrderna har dkat. Feldman
Barr och McNeilly (2003) styrker detta och menar att det krévs att revisionsbyraerna utdkar
sina tjdnster for att folja med i1 utvecklingen. En 6kad konkurrens mellan byrderna vécker
frigan om revisorerna i forsta hand tanker pd att tjana pengar, vilket i s& fall styrker
agentteorins antagande om att de agerar i eget intresse (Shapiro, 2005). Diaremot kan det antas
att det dven kan vara tvartom att revisorerna istdllet vill klienternas bésta, da detta bidrar till
att de 1 langden tjénar kapital pd langvariga relationer. Reid (2008) styrker att konkurrensen
mellan byrderna har 6kat. Reid (2008), precis som Feldman Barr och McNeilly (2003), menar
att professionsyrkena méter en marknadsmiljo i forédndring. Konkurrensen gor att en aggressiv
tavling uppstir mellan byrderna. For att revisorer inte ska lockas att agera i1 eget intresse har
professionen utformat etiska regler (Citron, 2003). De etiska reglerna ber6r bland annat att

revisorer ska vara oberoende och ha tystnadsplikt (ibid.).
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Till sist kan det dven foreligga kunskapsasymmetri mellan parterna da revisoryrket tillhor en
profession. Kunskapsasymmetri innebér att principalen har mindre kunskap om agentens
arbete och hur det utfors (Carrington, 2010a). Darfor dr det svart for klienten att utvirdera
kvaliteten pa det utforda arbetet (ibid.). For att exemplifiera det kan det réra sig om en
enmansforetagare som inte finner nigot intresse i den finansiella informationen och upplever
det darfor svart att veta om revisorn har gjort ett bra arbete eller inte. Genom att revisorer
erbjuder radgivning kan det skapa en forstaelse hos klienter for hur de ska skdta sin ekonomi

och hur revisionen gér till.

Agentteorin dr intressant for denna studie dd revisor-klientrelationen kan paverkas av att det
forekommer frivillig revision och att revisorer tvingas na ut till sina klienter pa annat vis dn
tidigare (Feldman Barr & McNeilly, 2003; Broberg m.fl., 2013). Nér revisorn istdllet erbjuder
rddgivning kan det tdnkas att informationsasymmetrin mellan de tvd parterna minskar eller
fordndras. Revisorn trdder dé istéllet in i relationen for att hjdlpa principalen istéllet for att
granska (Svanstrom, 2008), vilket bor innebéra att revisorn far tillgang till mer information
om klienten. Att revisorer skulle agera i eget intresse eller for deras byra (Shapiro, 2005) ér
bra att ha i atanke nir insamlad data analyseras och dven hur de hanterar forsdljning av
tillaggstjanster till deras klienter. Séljer de tilldggstjanster for att tjana pengar eller varnar de
om klientrelationen och sdljer pa sd vis enbart de tjdnster som klienterna har nytta av. Teorin
ar dven relevant dd det kommersiella beteende bland revisorerna kan paverka eller forandra

den traditionella rollen som revisorn har i principal-agentrelationen (Kotler & Conner, 1977).

3.2 Revisorers klientrelationer

Du fdr aldrig en andra chans att gora ett forsta intryck. Detta &r ett kdnt ordsprak som kan
tankas appliceras vid alla forsta moten, sdledes dven vid revisorernas forsta moten med deras
tankbara klienter. Echeverri (2010) lagger stor vikt vid vilken betydelse bemotandet har vid
nya moten. Han anser att inom varje yrke eller pd varje arbetsplats bor anstéllda resonera
kring vilka rutiner som é&r specifika for just dem. Det behdver tas i beaktande vilka
forutséattningar som finns och hur viktigt bemétandet anses vara (ibid.). Det hjélper dven att
identifiera bade bra och déligt bemétande for att medarbetarna ska fi en konkretare bild och
bli mer uppmirksamma pé vad som ska efterstridvas. Redan fran forsta stund ar det viktigt att
gora ett bra intryck for att klienten ska vélja en viss revisionsbyra och revisor (Feldman Barr
& McNeilly, 2003). Det forsta motet kan ligga till grund for en langvarig relation och en stark

relation till klienterna kan antas vara en stor konkurrensfordel (Echeverri, 2010).
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Nir klienterna bestdmt sig for att anvinda sig av revision och anlitat en revisor borjar arbetet
med att revisorn granskar den finansiella information foretagsledningen ldmnat ifran sig.
Carrington och Catasus (2007) menar att det &r viktigt for en revisor att bli av med
orosmoment och kénna komfort kring den finansiella informationen. Beroende pé hur stark
relationen till klienten &r kan det tdnkas att det tar olika lang tid att uppleva komfort (ibid.).
Carrington (2010a) beskriver dven hur en revisor som arbetar med samma klient i flera ar ofta
far okat fortroende for denne och kdnner storre tillit i den information som ldmnas. Det ér
dock viktigt att relationen inte strider mot oberoendet eller revisorslagen. Exempelvis sdger
revisorslagen att revisorn inte far ha néra, personliga relationer till uppdragsgivaren eller

nagon i ledningen (ibid.).

Till sist dr det inte enbart klienter som gor ett val av revisor utan dven revisorerna gor ett val
av klienter (Anderson-Gough, Grey & Robson, 2000). Revisorer méste tinka pa vilka foretag
de vill att deras revisionsbyra ska associeras med. Statusen pa byrdn kan kopplas samman
med vilken status klienterna har som byran véljer (ibid.). Antagande kan goras att vilkénda

klienter bidrar till att foretagare kopplar samman revisionsbyrdn med bra service och kvalitet.

3.3 Professionsteorin

Dagens samhiélle ségs vara ett kunskaps- och expertsamhille vilket enligt Brante (2005) kan
ses som orsak till varfor professionsyrken ér av intresse. Detta d& professionsyrken baseras
just pa expertkunskap (ibid.). Bland annat ekonomer, ldkare och jurister dr sddana yrken som
tillhor professionsyrken pa en makronivd. Dessa yrken utfér personliga tjanster genom
direktkontakt till klienter. Det &r klienterna sjdlva som soker upp de professionella for att fa
experthjélp (ibid.). Det som kénnetecknar professionella yrken &r att de bygger sin kunskap
och auktoritet pd vetenskaplig kunskap, vilket medfor att intrddesbiljetter till de professionella
yrkena dr hogre formella utbildningar som medfor ett examensbevis. Enligt Wolf, Tackett och
Claypool (1999) menar traditionell litteratur att professionella yrken har en historia och rykte
om sig att vara ett priviligierat yrke med trovirdighet och objektivitet. Brante (2005) anser att
det ar den hdga utbildningen och expertisen som medfor att professionella yrken fortfarande
anses ha hog status och prestige i samhéllet. De professionella yrkena &r viktiga for

samhillets vélfard och ar ansvarsfyllda, tunga och svara (ibid.).

Da revisoryrket tillhor en profession anvénds denna teori for att studera i1 vilken utstrdckning
revisorer dr medvetna om detta och hur de upplever att det pdverkar klientrelationen. Synen

pa professionella dr att de verkar for det allminna béasta (ibid.). Dock har yrkena tagit emot
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stark kritik och antydan om att de agerar i eget intresse istdllet for klientens bidsta. Fa
professionella vill se sig sjilva som affirsmidn och méanga dr emot antaganden om att de
motiveras av pengar istéllet for servicen till deras kunder (Kotler & Connor, 1977). Det har
dven ifragasatts om revisionsyrket kan leverera tjdnster utdver revision som ér traditionellt
efterfrigade av samhillet (ibid.). Exempel pa en sadan tjidnst kan vara radgivning. Enligt
Anderson-Gough m.fl. (2000) dr radgivning traditionellt sdtt mer kopplat till medicinska
professionsyrken. Nér revisoryrket erbjuder mer av detta kan det ha en paverkande roll vid

samhillets syn pa professionen, att det riskerar revisorers oberoende i relationen (ibid.).

P& senare tid krdver revisoryrket mer marknadsforing for att folja med i konkurrensen
(Feldman Barr & McNeilly, 2003), vilket dven det kan ifragasattas av professionen (Broberg,
2013; Reid, 2008). Anvidndning av marknadsforing har ansetts strida mot professionens regler
om etik (Kotler & Conner, 1977). Dock forstar revisorerna vikten av att anvénda sig av
marknadsforing dd konkurrensen och pressen frdn marknaden oOkar (Feldman Barr &
McNeilly, 2003). Det krdvs marknadsforing for att behalla befintliga kunder och for att
attrahera nya kunder (Broberg m.fl., 2013; Feldman Barr & McNeilly, 2003). Revisorerna
behover marknadsfora sig trots att de tillhor ett professionsyrke. Det kommer att studeras hur
revisorer upplever att detta paverkar relationen till klienterna. Genom att revisoryrket dr en
profession ska det uppfylla regler om etik och uppforande (Citron, 2003) for att kvaliteten pa
tjansterna som de erbjuder ska vara sd hog som mojligt. Vanligtvis kopplas forsdljning och
marknadsforing samman och forklaringen till varfor marknadsforing ar ifrégasatt 1
revisoryrket dr att detta inte anses vara ldmpligt i professionella yrken (Broberg m.fl., 2013).
Revisorer har regler och riktlinjer som maste f6ljas och som dr mycket strikta vid anvindande
av marknadsforing (Feldman Barr & McNeilly, 2003). Vidare vill inte heller klienter att den
forsta kontakten de fir med en revisionsbyra ska vara genom en forséljare. De vill istdllet att
deras forsta kontakt med byran ska vara med den professionella som faktiskt ska leverera
tjdnsten (Broberg m.fl., 2013). Hur revisorer resonerar kring professionsteorin och hur de
tycker den paverkar dem i rollen som revisor, dr av intresse att studera for att fa en forstéelse

for i vilken utstrickning det paverkar relationen till klienterna.

3.4 Revisoryrket som profession

Ett kdnnetecken for professionella yrken &r att de tidigare har haft strikta regler mot ett
kommersiellt beteende (Kotler & Connor, 1977). Reglerna ldttades 1978 (Feldman Barr &
McNeilly, 2003), men &n idag finns det delade dsikter om att ett mer kommersiellt beteende

ses hos revisorer. Fler revisionsbyrder maste anvinda sig av marknadsforing d& manga bolag

20



Ceimertz & Janford

har frivillig revision och marknaden é&r i1 forandring (ibid.). Bolagen kan utan vidare vilja bort
de tjdnsterna som byrderna erbjuder. Byrderna tvingas darfor rikta in sitt arbete mer mot att
sdlja sina tjénster och erbjuda tjdnster som attraherar klienter (Broberg m.fl., 2013; Feldman
Barr & McNeilly, 2003). Vidare ska revisorer vara neutrala i sitt arbete nér de reviderar at den
redovisningsskyldige (Ijiri, 1983; Citron, 2003). Neutraliteten kan ifrdgasittas nir revisorerna
erbjuder radgivning till denne (Kotler & Connor, 1977). Grahn (2011) menar att det bidrar till
att byrderna agerar allt mer som konsultforetag &n de traditionella revisionsbyréder de en géng
startade som. Detta agerande frn revisorernas och revisionsbyraernas sida kan tyckas ha en

paverkan pd hur forhdllandet mellan revisorn och klienten har féréndrats.

3.5 Institutionell teori

Enligt Erlingsdoéttir (1999) bygger den institutionella teorin pa tanken om att ménniskors
handlingar styrs av de institutioner de vixer upp med. Institutionerna &r i sin tur skapade av
ménniskors deltagande i dem. Inom institutionerna finns det en sorts mall for hur man beter
sig. De som befinner sig i institutionen anser att detta beteende dr normalt och dgnar ingen tid
at att reflektera over det. Exempelvis fungerar det pa detta sitt nédr det géller hur man ska éta
och kla sig (ibid.). Carrington (2010b) ndmner dven detta i professionsteorin att det krévs att
man beter sig pa ett visst sdtt for att kunna klassas som revisor. Klddkod, 14nga arbetsdagar
och att inte ta med sig lunch till arbetet &r nigra av dessa handlingar hos revisorerna som

bendmns (ibid.).

Erlingsdoéttir (1999) menar att de handlingar som institutioner bestir av vixer fram fran
framgéngsrika idéer som till slut blir ett handlingsmonster/institution som individer tar
forgivet. Enligt den istdllet nyinsitutionella teorin kan en institution koppla samma flera
organisationer och skapa ett organisationsfalt. Olika félt dr sedan strukturerande kring olika
dominerande institutioner (ibid.; se &ven DiMaggio & Powell, 1983). Revisionsbyréer tillhor
dven ett sddant organisationsfdlt och lik som andra organisationer &r de ména om att bli
accepterade inom dessa filt. Detta for att de annars fir exempelvis svart att anlita kompetent
arbetskraft. For att bli accepterade inom sitt félt uppsdker organisationer institutioner som
stimmer Overens med deras egna handlingsmonster. Detta bidrar till en allt storre
homogenitet bland institutionerna (Erlingsdottir, 1999). Med andra ord péverkar dven
revisionsbyraer av sin omgivning bestdende av andra likasinnade organisationer (Deegan &

Unerman, 2001).
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Vidare kan den sd kallade isomorfism-metaforen anvindas for att beskriva
homogeniseringstrenden bland byrderna (Erlingsdottir, 1999; se dven DiMaggio & Powell,
1983). Det ér olika mekanismer som skapar isomorfism och som kan delas upp i tre foljande
kategorier: framtvingade, hirmande och normativ (Erlingsdottir, 1999). Institutioner tvingas
att likna varandra pa grund av politisk paverkan som i detta fall kallas framtvingade
isomorfism. Det ir tillexempel lagar och regler som bidrar till att organisationer formas lika.
Vidare menas hdrmande isomorfism att mer osdkra organisationer hdrmar véletablerade
organisationer. Det kan exempelvis vara osdkra sma revisionsbyrder som anvénder sig av
marknadsforing for att storre mer viletablerade byrder gor de. De foljer och formas av sin
institution for att undvika att ligga resurser pd att hitta pd egna l0sningar (ibid.). Att
organisationer anpassar sig till normer, forvdntningar och vérderingar kallas for normativ
isomorfism. Dessa kan komma fran en profession eller en utbildnings paverkan och bidrar till
att byrder blir mer homogena. De standarder och normer som revisorer maste folja nir de

utfor revision kan ses som en normativ isomorfism (Erlingsdottir, 1999; se dven DiMaggio &

Powell, 1983).

Med hjélp av den institutionella teorin fas en forstaelse om varfor revisionsbyraer paverkas av
sin omgivning nér det handlar om marknadsforing och revisionsprofessionen. I denna studie
ar det relevant att forstd hur det har natt till den punkten att revisionsbyrder har borjat
marknadsfora sig, ndr det tidigare var strikt forbjudet med ett kommersiellt beteende (Kotler
& Conner, 1977; Feldman Barr & McNeilly, 2003). For att forstd hur revisorer upplever att
marknadsforing paverkar relationen till klienten studeras till en borjan i vilken omfattning
revisionsbyraerna anvinder sig av marknadsforing och hur mycket marknadsforing de sjilva
arbetar med. Da det tidigare inte varit acceptabelt med ett kommersiellt beteende (Kotler &
Conner, 1977) dr det en fordndring som kan tdnkas ha inverkan pa relationen. Det &r av vikt
att 1 denna studie fOrstd hur revisorer resonerar kring i vilken utstrdckning det paverkar
relationen till klienterna. Att revisionsbyréerna strider mot den traditionella professionsteorin
kan forklaras till viss del av den institutionella teorin som sdger att organisationer foljer bade
formella och informella regler dven om det inte 4r de som anses mest riktigt frdn forsta borjan
(Deegan & Unerman, 2011). De hdrmar de andra organisationerna inom sin institution, vilket

kallas normativ isomorfism (Erlingsdéttir, 1999).

Teorin anvdnds d& det har skett en fordndring i de aktiviteter revisionsbyrderna gor pa
marknaden (Broberg m.fl., 2013). Som tidigare ndmnts tenderar organisationer att bli

likvirdiga med andra organisationer i deras organisationsfdlt dels for att behélla
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konkurrensfordelar, men dven for att fa acceptans och né upp till forvintningar frdn samhéllet
(Deegan & Unerman, 2011). Genom att anvdnda den institutionella teorin ges &ven en
forklaring till hur revisionsprofessionen paverkar revisorernas arbete, vilket ger en god

bakgrund till hur sedan revisorerna upplever att professionen paverkar deras klientrelationer.

3.6 Marknadsforing

Broberg m.fl. (2013) beskriver hur marknadsforing blivit en stor del i en revisors arbete. Nar
revisionspliktens avskaffades ar 2010 bidrog det till en forandring i branschen (Grahn, 2011).
Till f6ljd av detta har konkurrensen mellan revisionsbyrderna okat (Feldman Barr &
McNeilly, 2003) och marknadsforing har blivit en naturlig del av det vardagliga arbetet
(Broberg m.fl., 2013). Vid storre konkurrens behover revisorer forbittra sin siljteknik for att
sluta affdrer och knyta nya klienter till revisionsbyrdn. De behdver dven okad forstéelse for
vilka klienterna &r och kunskap i hur deras behov identifieras (Grahn, 2011). Hogre
konkurrens innebdr dven att revisionsbyréerna tvingas att utoka sina tjénster som fran borjan

enbart var ren revision (Feldman Barr & McNeilly, 2003)

Broberg m.fl. (2010) menar att marknadsforing dr olika stor del av olika revisorers arbete. De
revisorer som har en positiv attityd till marknadsforing arbetar mer med det &n de som har
mindre intresse av marknadsforing. Feldman Barr och McNeilly (2003) antyder att dven
storleken pd byran spelar roll ndr det giller i vilken utstrickning de anvénder sig av
marknadsforing. De mindre revisionsbyrderna har oftast svarare att satsa kapital pa
marknadsforing dd resultatet som marknadsforingen ger dr frin borjan oként. Broberg m.fl.
(2010) beskriver hur yrket kan vara en profession trots marknadsforing. Regler som tidigare
var strikta mot att professionella yrken marknadsforde sig littades 1978 (Feldman Barr &
McNeilly, 2003). Nu finns det dven en handbok som erbjuder idéer om hur professionella
yrken béde kan behélla och attrahera nya klienter med hjilp av marknadsforing. Genom denna
handbok fir byrderna hjélp med att agera strategiskt och framforallt etiskt i en marknad med
okad konkurrens (ibid.).

Professionella yrken har borjat forstd hur de gynnas av att anvénda sig av marknadsforing.
Revisorernas syn pa vad marknadsforing innebdr dr dock vildigt smal. Enligt Feldman Barr
och McNeilly (2003) kopplar de flesta ithop marknadsféring med reklam. Den enskilda
individen anser att de med hjdlp av marknadsforing offentligt informerar klienter om deras
verksamhet. Det dr med hjélp av marknadsforing de séljer och informerar klienterna om deras

tjanster (ibid.).
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Vidare riktar Kotler och Conner (1977) in sig pd att beskriva hur relationen mellan revisorer
och klienter paverkas av att revisionsbyrder anvinder sig av marknadsforing. For traditionellt
sett, utan marknadsforing, dr det klienterna som sdker upp experterna (Brante, 2005). Nér
revisionsbyraerna istéllet anvinder marknadsforing menar Kotler och Connor (1977) att
forhédllandet blir omvint. Marknadsforingen medfor att det blir revisorerna som sdker upp
klienterna. Med det menar Kotler och Connor (1977) att 6kningen av marknadsforing gor
avtryck i1 hur relationen mellan revisor och klient ser ut. I denna studie ligger bland annat
fokus pa hur de enskilda revisorerna resonerar kring detta och i vilken utstrickning de

upplever att relationen paverkas.

Grahn (2011) menar att fortroendet en revisionsbyrd har hos klienter kan anvéndas vid
marknadsforing. Traditionellt sétt har revisorer silt mycket med hjdlp av varumérke, nitverk
och personliga relationer. Dessa delar har tidigare utgjort stor del av revisorers siljstrategi
(ibid.). Niér konkurrensen nu okat kravs fler atgérder dn bara marknadsforing. Revisionsbyrder
borjar expandera och tar sig in pa nya tjdnsteomraden samt stirker befintliga tjinsteomraden
som inte tillhort kirnverksamheten (Feldman Barr & McNeilly, 2003). Fortroendet som finns
hos revisorer kan anvédndas for att sélja in de nya tjinsterna, s som rddgivning. En klient litar

pa att revisorn dr kunnig och kan ge palitliga radd (Grahn, 2011).

3.7 Oberoende

Professionsyrken dr kidnda for deras oberoende (Carrington, 2010b) och det krdvs av en
revisor att denna agerar oberoende och professionell i relationen till klienten (Svanstrom,
2008). Enligt revisorslagen dr det upp till revisorn sjdlv att testa sitt oberoende. Infor varje
uppdrag maste revisorernas oberoende testas och det méste sedan testas kontinuerligt for att
sakerstdlla att oberoende foreligger (Svanstrom, 2008). Ett vanligt verktyg for att testa sitt
oberoende dr analysmodellen. I analysmodellen testas det om det finns hot mot oberoendet pa
grund av exempelvis vinskap eller skramsel (Carrington, 2010a). Wolf m.fl., (1999) menar att
utan en revisors oberoende skulle revisionsberittelsen ses mer som reklam fran bolaget.

Istéllet for en neutralbild skulle revisionsberéttelsen visa en bild som gynnar bolaget.

Ohman (2007) menar att oberoendet hos revisorer, tillsammans med kompetens och
tystnadsplikt, anses traditionellt som ett av de tre fortroendeskapande begreppen. Bland annat
har begreppet oberoende ersatts i nuvarande revisorslag av opartiskhet och sjdlvstindighet,
vilket enligt Ohman (2007) visar hur kiinsligt ifrdgasatt revisorers oberoende har blivit. Det

gor att revisorers oberoende dr vdl omdebatterat, dock dr det endast ett fatal gdnger revisorers
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asikter tas 1 beaktning (ibid.) Vilket gor det relevant att ta hdnsyn till begreppet oberoende nér
en forstaelse ska skapas om hur revisorer resonerar kring klientrelationen och hur de upplever

att den paverkas av de dtgirder som krivs for att behalla och attrahera klienter.

Som tidigare ndmnt anser Feldman Barr och McNeilly (2003) att den dkade konkurrensen
bland revisionsbyrder krdver ett utokat tjdnsteutbud, vilket i sin tur har medfort att
revisionsbyraer erbjuder mer radgivning (Hanlon, 1996; Svanstrom, 2008). Enligt Svanstrom
(2008) innebér radgivning ett hot mot revisorers oberoende i relationen mellan revisor och
klient. Ett oberoende forhallningssitt frdn revisorn i relation till foretagsledningen utgor
stommen for revisionsprofessionen (Vanasco, Skousen & Santagato, 1997; Citron, 2003). Om
revisionen inte sker pa ett oberoende och professionellt sitt kan nyttan av tjansten ifragaséttas.
Genom radgivningen okar revisionsbyrdernas ekonomiska beroende av klienten och de kan

darfor istéllet agera for klientens nytta (Svanstrom, 2008).

Bevisbordan att oberoendet ar uppfyllt ligger pd revisorn (Svanstrom, 2008). Eftersom
oberoendet maste vara intakt kan det tinkas pdverka relationen till klienten. Revisorn bor vara
medveten om hur pass stark relationen kan bli och pé vilket avstdnd klienten kan hallas utan
att oberoendet drabbas. Som Svanstrom (2008) ndmner ger revisorer mer och mer radgivning

och det &r viktigt att vara medveten om att det kan paverka oberoendet.

3.8 Teoretisk sammanfattning

Idén med teorierna &r att varje teori kopplas samman med ett begrepp. Det dvergripande
begreppet som beskrivs med hjélp av agentteorin ar klientrelationen. Dérefter berors tre
ytterligare begrepp, vilka dr revisoryrket som profession, marknadsforing och oberoende.
Begreppen ér tinkta att utgdra stommen av studien och har en stark koppling till varandra. Att
revisoryrket dr en profession genomsyrar hela revisoryrket. Professionsteorin forklarar varfor
professionsyrken har en sddan status i samhéllet och vilka forvéntningar det finns pd sddana
yrken (Brante, 2005; Wolf m.fl., 1999). Att revisionsprofessionen sedan har haft strikta regler
mot ett kommersiellt beteende hos revisorerna (Kotler & Conner, 1977; Feldman Barr &
McNeilly, 2003) gor det intressant att ta med detta begrepp for att se hur revisorerna stéller
sig till detta.

Vidare dr marknadsforing ett av begreppen da detta ér ett omfattande omrade som innehaller
ménga antaganden och &sikter. Som professionsteorin berdr har det varit strikt forbjudet med
marknadsforing inom revisionsbranschen tidigare (Kotler & Conner, 1977; Feldman Barr &

McNeilly, 2003), men nu forekommer det 1 stor utstrdckning. Tidigare studier podngterar att
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marknadsforing tar en allt storre del av revisorers arbete (Broberg m.fl., 2013; Feldman Barr
& McNeilly, 2003). Darmed ar det aktuellt att skapa en forstaelse for hur revisorer stéller sig
till detta. UtGver att revisionsbyréer behdver anvdnda sig av marknadsforing nér konkurrensen
okar krdvs det dven att de utdkar deras tjénsteutbud (Feldman Barr & McNeilly, 2003).
Revisionsbyraerna utokar deras tjansteutbud med radgivning (Anderson-Gough m.fl., 2000).
Vilket gor det relevant att ta hénsyn till begreppet oberoende, dé det &r revisorers oberoende
som kan paverkas och riskeras vid rddgivning (Svanstroém, 2008). Utifran dessa begrepp blir
den teoretiska utgdngspunkten hur revisorer resonerar kring klientrelationen och vad de anser
att revisoryrket som profession, marknadsforing och oberoendet har for inverkan pa

klientrelationen.
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4. Empiri och analys

En péskrivande revisor kan ha mellan 100 till 200 uppdrag och dr med detta inblandad i ett
stort antal relationer. Relationen till klienterna startar forsta dagen som revisorsassistenterna
ar ute hos klienten. Under dren som revisorsassistent forstdrks relationen och i samband med
en auktorisation borjar de egna klienterna trilla in. Det tar tid att véxa in i rollen som revisor
och det tar tid att knyta kontakter. Det &r inte ovanligt att revisorer har fler arbetsuppgifter dn
bara revision. Det upplevs att ju langre tid man arbetat i branschen, desto storre del av arbetet
bestar av revision. Nir du dr ny som revisor fordndras arbetsuppgifterna i takt med att din

kundstock vixer.

Relationen blir starkare till klienten som auktoriserad och paskrivande revisor &n som
revisorsassistent. Dels har revisorerna mer kontakt med kunderna och de kan pd grund av
erfarenhet dven ge rdd i storre utstrickning. Antal ar i branschen har saledes en inverkan pa
hur starka relationerna #r. Aven fortroendet mellan revisor och klient har en central piverkan
pa hur néra och stark relationen &r. Fortroendet dr viktigt bdde fran revisorns och klientens
héll. 1 dagens harda konkurrens 4r kundens fortroende en av de starkaste
konkurrensfordelarna for revisorn. For att skapa fortroendet kravs det erfarenhet och kunskap,

men mycket handlar 4ven om personkemi.

Varfor far vi starka relationer till vissa ménniskor och vissa inte? Det dr mycket
personkemi. Hur beméter du kunden och hur du blir bemétt av kunden (Revisor F).

Empirin kartldgger till en borjan revisor-klientrelationen och hur revisorer resonerar kring den
i det stora hela. Empirin analyseras sedan kring hur revisorerna upplever att revisoryrket som
profession, marknadsforing och oberoende péverkar relationen. Fokus ligger pa att ge en
beskrivning av hur relationerna ser ut och hur revisorerna resonerar kring dessa tre begrepp.
Det tillkommer dven resonemang som berdr hur revisorer knyter nya kunder och vad de gor

for att behalla dessa.

4.1 Revisorers relation till klienterna

I revisionsbranschen boérjar karridren som revisorassistent. Assistenterna har inte samma
kontakt med klienten som den péskrivande revisorn har. Som assistent sker mycket av arbetet
pa kontoret och uppgifterna frdn de paskrivande revisorerna skots dérifran. Innan
revisorsassistenterna kommer ut till kunderna &r det enbart de mer erfarna revisorerna som har
kundkontakten. I man av plats forsoker &dven de pdaskrivande revisorerna se till att

assistenterna far folja med ut till kunderna. ”Man méste ha grunden, sa det hinder ju inte den
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forsta tiden” papekar Revisor B. For att f6lja med ut till kunderna ska assistenterna forst fa en
inblick i1 vad det innebdr att arbeta med revision. Det &r viktigt att klienterna far uppfattningen
att revisorerna vet vad de pratar om for att skapa ett fortroende fran klientens sida. Den dagen
revisorassistenterna kommer ut till kunden &r det ofta med den ekonomiansvariga i bolaget

som kontakten sker medan den paskrivande revisorn har kontakt med dgaren.

Ju hogre upp 1 var organisation desto hogre kontakt i deras organisation har man ju. Det
sammanfaller ju lite, den paskrivande revisorn springer ju inte till reskontradamerna
eller springer och inventerar och snackar med lagerkillarna (Revisor A).

Det betyder att revisorns placering i revisionsbyrdn paverkar vem denne har kontakt med 1
bolaget. En paskrivande revisor far ndrmre kontakt med &garen i ett mindre bolag och med en
VD eller foretagsledningen i ett stdrre bolag. Diaremot har alla i revisorteamet kontakt med

den ekonomiansvarige och relationen till denna blir darfor inte lika djup (Revisor A).

Ju fler &r i branschen, desto mer fordndras arbetsuppgifterna. Efterhand som assistenterna
varit ute och triffat klienterna kan frdgorna borja komma dven till dem. Det kan vara som sa
att de ringer till assistenten nédr péskrivande revisor inte svarar (Revisor E). Nir frdgorna
borjar komma smyger sig radgivning mer och mer in i arbetsuppgifterna. Revisorerna véxer in
1 sin roll och sina relationer och det hinder mycket fran forsta dagen som revisorsassistent till
dagen som péskrivande revisor. Att kunna svara pd klienternas frdgor gor att revisorerna
upplevs kunniga. Revisorerna upplever att kunskap dr en av de faktorer som bidrar till
fortroende for revisorn och stirker relationen. Da revisorn utfor radgivning upplever
revisorerna att de kommer ndrmre klienterna och relationen blir betydligt ndrmre &n vid

utférande av enbart revision.

Aven storleken pa klienterna ir ndgot som kan paverka relationen. Klientrelationen till mindre
bolag och storre bolag skiljer sig 4t, upplever manga av revisorerna. Relationen till mindre
bolag blir oftast ndirmre dd den péskrivande revisorn har direktkontakt med &garen. Med de
storre bolagen skapas inte en lika nira kontakt d& revisorn oftast inte far triffa dgaren da
denne kanske befinner sig i utlandet. De fér istéllet enbart traffa VD:n eller foretagsledningen
1 dotterbolaget i Sverige. Revisorerna upplever att relationen till stora bolag blir mer strikt

medan den kan vara mer personlig till mindre bolag.

Resonemanget frén revisorerna lyder att relationen paverkas av manga faktorer. Dels paverkar
hur mycket kunskap och erfarenhet revisorn besitter och det dr sddant de samlar pé sig efter

flera ars arbete inom branschen. Aven hur ofta och pa vilket sitt revisorn och klienten triiffas
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och hors av paverkar relationen. Revisorerna resonerar i det stora hela att klientrelationen
liknar manga andra relationer i livet, desto ldngre den har funnits desto starkare blir den. Det

ar naturligt att den person de har kontakt med i foretaget &r den person de far bést relation till.

Revisorerna resonerar att fortroendet paverkar hur stark relationen till klienten ar. Somliga av
revisorerna papekar dven skillnaden i hur de blir bemoétta av kunder som revisorassistent och
som revisor med mer erfarenhet och egna kunder. Revisor A menar att det handlar om en
fortroendefriga frdn kundens sida. ”De skulle ju inte springa till assistenterna och vika ut sitt
privata ekonomiliv”’ (Revisor A). Revisor C berittar att han tyckte det kindes konstigt att
komma ut som nyutbildad 27-arig revisor och std med en “pekpinne dir och sdga sa hér far du
inte gora och sa hér ska du gora istéllet”, ndr kunden var 60 ir. Samtliga revisorer instimmer
med att ju fler dr inom revisionsbranschen desto mer kunskap har man som revisor. Detta
bidrar till att revisorerna kan besvara svarare fragor fran kunden. Det i sin tur leder till att
kunden kénner mer fortroende for revisorn. Utifrdn samtliga intervjuer som gjorts dr
fortroende ett sddant nyckelord som konstant tas upp i olika sammanhang. Fortroendet mellan

revisor och klient anses vara viktigt.

Det ar jatteviktigt att kunden har ett fortroende for revisorn och de medarbetare som ar
inkopplade...lika viktigt dr det att vi har ett fortroende for kunden. For har inte vi
fortroende for kunden ska vi inte ha dem som kunder... (Revisor C).

Trots konkurrensen mellan revisionsbyrierna och férre aktdrer som anvinder sig av revision
ar det inte en sjdlvklarhet att utfora revision at alla. Flera av revisionerna resonerar som sa att
de maste kunna lita pa klienten de accepterar. Tar de emot klienter som inte &r helt palitliga
kan det skada bade revisorns och revisionsbyrans rykte. “Kénns det inte bra i magen ska man
inte. Man kiinner att det hir kiinns inte okej” (Revisor E). Aven i en lingre klientrelation dr
revisorn har kunskapen och erfarenheten &r fOrtroendet storre &n i en alldeles nyskapad
relation. Fortroendet mellan revisor och klient dr dven viktigt for att relationen ska bli
langvarig. Klienter far konstant ldgre erbjudanden av andra byréer och da krdvs det att
klienterna har fortroende for sin nuvarande revisor och kédnner sig ndjd med denne.

Fortroendet kan med ovanstdende argument ses som en konkurrensfordel pd marknaden.

Jag hor ibland att mina kunder har blivit uppvaktade av en annan byrd. Da ar
forhoppningen att min kund har stort fortroende for mig och att de kidnner att vi séiljer
bra tjénster till dem. Och att de tycker att de fir ett virde nér de betalar sin rakning
(Revisor C).

Samtliga av revisorerna i studien resonerar liknande kring detta. Relationen dr viktig da det

kan hjilpa till att hilla kvar de befintliga klienterna. Ar relationen tillriickligt bra byter inte
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klienten revisor pa grund av ett ldgre pris hos ndgon annan revisionsbyra. Som ovan ndmnt dr
det manga faktorer som pédverkar hur fort fortroendet skapas i en klientrelation. Vissa klienter
méste ha bevis pé att revisorn kan sitt jobb och vissa klienter fir fortroende for sin revisor
utifran deras titel. Revisor F menar att hur fort fortroendet skapas beror mycket pa
personkemin mellan revisorn och klienten. Bortsett fran de andra revisorerna tycker han att
’storleken pd bolagen har ingen betydelse pa vilken relation man skulle kunna ha till kunden
utan det dr mycket personkemin som avgor’(Revisor F). Att revisorerna kan svara péd de
fragor kunderna har gor att fortroendet for revisorn dkar. Revisorerna dr noga med att se till
att kunderna fir svar dven om de sjdlva inte kan svara. Antingen later de nadgon annan pa
revisionsbyran hjélpa till, alternativt ber de personer frén sitt externa nitverk att ta kontakt
med kunden. Det viktigaste ar att se till kundens bdsta och se till att de fir den hjilp de

behover (Revisor F).

4.2 Revisoryrket som profession

Revisorerna i studien resonerar olika kring att deras yrkesroll tillhor en profession. Somliga
tanker stdndigt pd det medan andra inte alls reflekterar Gver det. Detta visar sig nér frdgan
stdlls om det sitter i bakhuvudet att revisoryrket dr en profession. ”Nej, jag tycker att man &r
som vanligt” menar Revisor D. Medan Revisor C sdger att det dr “jétteviktigt att man héller
sig till professionen, att man héller sig proffsig och till vara etiska regler”. Aven om de uttalar
sig annorlunda om hur de ser pa revisoryrket som en profession dr uppfattningen att alla
revisorer tanker pa hur de beter sig och for sig. De dr medvetna om att det kan finnas
potentiella klienter dverallt och vet att de inte kan uppfora sig oldmpligt varken pé arbetstid
eller utanfor arbetstid. Idag nér sociala medier dr en stor del av hur ménniskor kommunicerar
ar det daven viktigt att revisorerna tanker pd vad de publicerar pa till exempel Facebook och

Instagram.
Om jag ska ha en anstillningsintervju eller studenter som vill goéra VFU
(verksamhetsforlagd utbildning) kollar jag alltid upp dem pa Facebook (Revisor E).

Revisorerna resonerar att precis som de kan leta upp personer i sociala medier kan deras
kunder enkelt hitta dem. Revisorerna vill inte att klienterna ska fi en felaktig bild av dem pé
grund av bilder och liknande som finns tillgéngligt pd ndtet. Det dr viktigt for revisorerna att

ha ett gott rykte och uppfattas som professionella.

Uppfattningen om hur pass stor roll professionen utgdr i revisoryrket dr olika. Gemensamt for

revisorerna dr att det inte finns riktlinjer specifikt for de olika revisionsbyraerna ndr det
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kommer till att leva upp till professionen. Professionen dr man doktorerad med menar Revisor
A. Det ér inget de pratar om pa arbetsplatsen utan pa en del sitter det i ryggméargen medan
andra inte tdnker nimnvirt pa det utan &r sig sjidlva. Revisionsbyran kan dven paverkas av hur
revisorerna beter sig utanfor arbetstiden, “det jag gor kopplas ithop med mig och framforallt
min byrd” menar Revisor B. Ett ldmpligt beteende dr sdledes viktigt bade for revisorerna

sjdlva men dven for byrderna.

Professionen innebdr enligt revisorerna inte att man ska undvika att vara personlig mot
kunderna. En mer personlig relation kan vara gynnsam dd fOrtroendet oftast stérks.
Revisorerna pratar gédrna med sina klienter om personliga saker och stoter de pa varandra pa
fritiden ar det en sjdlvklarhet att hilsa och ibland dven stanna och prata en stund. ”Det dr inte

sa att man undviker sina kunder bara for att man springer pa dem pa fritiden” (Revisor D).

4.3 Marknadsforing och silj i revisoryrket

Nér en bred fraga stélls om hur revisorernas vardag ser ut, gar samtliga in detaljerat pd hur
deras arbete ser ut och att det varierar beroende pd vilken sidsong det &r. Utifran hur de
resonerar ndmner ingen av revisorerna begreppet marknadsforing nédr de ska beskriva sin
vardag. Marknadsforing dr inget de ténker pa i sin roll som revisor och nér det fors pa tal ar
det 1 forsta hand varumédrkesmarknadsforing revisorerna ténker pd. De anser inte att deras
arbetsuppgifter omfattar varumérkesmarknadsforing. Samtliga podngterar istéllet att deras
revisionsbyra har en specifik sdljperson som ansvarar for att ta kontakt med kunder och
marknadsfora byrén. Detta medfor att antagandet om att marknadsforing idag tar en stor del
av revisorers arbete fallerar, i alla fall utifrdn revisorernas personliga &sikter. Nar
diskussionen leds in pé hur revisionsbyréderna marknadsfor sig och hur revisorerna resonerar
kring detta visar sig svaren variera beroende pa storleken péd revisionsbyrin. Skillnad
foreligger dven om svaren formuleras utifrén en revisorassistent eller en auktoriserad revisors

perspektiv.

Revisor B fran den mindre revisionsbyran beréttar att de enbart marknadsfor sig genom deras
hemsida och tar inte alla chanser for att marknadsfora sig pd marknaden. Hon menar att
marknadsforing pa fel stélle inte gynnar dem utan de &r noggranna med var de vill synas. For
en mindre revisionsbyra kan dven kostnaden for marknadsforingen vara ett hinder mot att
satsa lika mycket pd varumarkesmarknadsforing som de stora byrderna. De storre byrderna ér
mycket medvetna om att marknadsfora sig pd marknaden. Detta antas vara en effekt av att

andra byrder marknadsfor sig offentligt. For att std sig i konkurrensen foljer byraerna efter
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varandra (Revisor A). Samtliga revisorer upplever att marknadsforing p4 marknaden inte har
ndgon direkt effekt pa kundtrycket utan dér dr det istéllet den personliga marknadsforingen

som 4r av storsta vikt.

Revisorernas medvetenhet om marknadsforing varierar beroende pd om svaren ges utifran den
roll de har idag som péskrivande revisor eller om de tanker tillbaka hur de resonerade nér de

var revisorassistenter.

Som assistent dr det mycket att man marknadsfor byran. Sen nédr det blir dags att fa in
fler kunder blir det mer personligt (Revisor D).

Som assistent far man arbetsuppgifter delegerat till sig och har inte samma néra kontakt med

klienterna som den péskrivande revisorn har.

Nér man dr assistent far man sina arbetsuppgifter I6pande framfor sig och behdver inte
lagga ner ndgon jétteenergi for det (Revisor E).

Revisorassistenterna dr mdna om att tala gott om sin byra for att gora reklam for hela
revisionsbyran. I rollen som revisorsassisten ingdr det inte i arbetsuppgifterna att dra in
klienter utan de utfor arbete 4t de paskrivande revisorerna. Dessa i sin tur marknadsfor framst
sig sjilv eftersom det &r s& de knyter nya klienter till sig, vilket dven leder till nya klienter for

revisionsbyran.

Under intervjuerna kan det konstateras att revisorerna dagligen anvénder sig av
marknadsforing 1 deras arbete. De upplever inte att den paskrivande revisorn arbetar med
varumirkesmarknadsforing utan den arbetar istdllet med direktkontakt till sina kunder.
Samtliga beréttar att de ndrvarar pa events och aktiviteter som revisionsbyrdn, men dven som
deras kunder anordnar. P4 dessa presenterar de sig och forsoker skapa sig ett namn pa
marknaden. Genom att synas offentligt tror Revisor C att relationen till de stérre bolagen
paverkas positivt. Han tror att de storre kunderna skryter mer om sin revisor och séger: “Det
ar min revisor dér och det dr en kind revisor” (Revisor C). Daremot tror Revisor C inte att de
mindre bolagen bryr sig lika mycket om vilken revisionsbyrd eller revisor de har. Vidare
upplever revisorerna att genom att ha en god relation och en néjd kund sprids det vidare till
potentiella kunder. Flera av revisorerna anser att deras kundkrets skapas genom att deras

befintliga kunder rekommenderar dem och inte genom marknadsforing fran revisionsbyran.

Egentligen tror jag kanske inte att marknadsforing &r punkt ett. Jag tror att det ar vildigt
mycket kontakter (Revisor E).
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Da revisorerna anser att det ligger mer arbete bakom att fi in nya klienter &n bara
marknadsforing krévs det att de levererar kvalitet till sina klienter. De arbetar mycket med
kvaliteten ute hos sina klienter och forsoker alltid ligga ett steg fore dem for att kunna
tillfredsstélla deras behov. Det medfor att klienten kénner kundndjdhet och stannar kvar hos
sin revisor och sprider ett gott rykte om denne till sina bekanta. Varumérkesmarknadsforingen
ute pd marknaden i sig inbringar inte lika mycket klienter som revisorerna gor ute hos sina

klienter genom att vara aktiva i klientrelationen.

Revisorerna resonerar att det dr viktigt att tinka pa hur man séljer in sina tjdnster som revisor.
Kunderna far inte uppleva att man &r en storig telefonforséljare (Revisor E) utan “’det som &r
viktigt &r ju att det ska vara nagonting de behover” (Revisor C). Vidare dr Revisor F noga
med att podngtera att “mitt fokus &r att gora det basta for kunden”. Gemensamt for revisorerna
ar att de forsoker identifiera klienternas behov och dérefter viljer de att sdlja in tjanster som
passar de specifika klienterna. Revisorerna anser att det upplevs positivt fran kundens sida att
de erbjuder tjénster som ér till nytta for dennes verksamhet. Klienterna ser det mer som en
service dn fOrsdljning, i slutindan kan tjénsterna vara nagot som fOretaget sparar pengar pa
dven om tjansten kostar. Det krdvs att klienten har nytta av det revisorn séljer till dem. Om de
inte finner ndgon nytta av tjinsten i slutdndan &r det risk att de anklagar revisorn och att deras
fortroende for denna minskar. Med andra ord kan revisor-klientrelationen paverkas utifrdn

vilka tjinster som erbjuds av revisorn.

Det som utmérker sig i hur revisorer resonerar kring marknadsforing ar att de vid forsta
fraigan  enbart  tinker @ pd  marknadsforing som = varumédrkesmarknadsforing.
Varumérkesmarknadsforingen ar inget som ingar i revisorernas arbete och det upplevs inte
heller paverka relationerna till klienterna. Det finns dock en rad andra aktiviteter som &r
marknadsforing 4ven om revisorerna inte bendmner det som marknadsforing pd en gang. Vid
vidare diskussion framkommer det att det sker personlig marknadsforing i stor utstrickning
och att alla 4&r mina om att skapa ett bra rykte. Det finns &ven aktiviteter som
revisionsbyraerna star for som de bendmner som kundvard. Frukostméten och seminarium
med intressanta foreldsare dr exempel pd uppskattade aktiviteter. Sddana aktiviteter dr dven en
typ av marknadsforing och resonemanget fran revisorerna lyder att det ar viktigt att &ven de
befintliga klienterna kénner sig sedda. I ménga branscher kan nya klienter f4 kanonerbjudande
och sedan bli bortglomda nér de varit kunder ett tag. I revisionsbranschen anses det viktigt att
hela tiden varda klientrelationen. En bakomliggande faktor till detta tros vara att det idag

forekommer att revisionsbyrderna uppvaktar varandras klienter. Kédnner inte klienten
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tillrdckligt for sin revisor dr det litt for denne att byta. Dédrav upplever revisorerna att de

stindigt méste vara aktiva i klientrelationen for att kunden ska stanna kvar.

4.4 Revisorers oberoende

Revisorers oberoende testas infor varje kund och varje ar testas det 4ven med hjélp av en
analysmodell. I denna modell fyller revisorer i om vissa hot forekommer mot oberoendet, det
kan wvara skrdmselhot, sjdlvgranskningshot eller vianskapshot” (Revisor C). Om
analysmodellen anser Revisor D att ’det &r snarare sd att det &r svarare ju ldnge tid man har
haft kunden. Man far en relation”. Det centrala hotet mot deras oberoende, som samtliga
ndmner, dr just vinskapshot. Revisorerna anser att man som revisor har en professionell
relation till sina kunder dér privat umgénge inte accepteras. Dock kan revisorer vara privata i
relationen for att inge fortroende och for att f4 reda pa mer om klientens verksamhet, men det
giller att ”halla avstandet, man fér inte bli paverkad av siddana grejer och man maéste tinka
professionellt” (Revisor B). Trots att vinskap strider mot oberoendet anser revisorerna att det
ar viktigt att ha en god relation till sina klienter. Precis som 1 alla relationer &r personkemin
viktig och kan avgora hur pass ndra man kommer en kund. Det upplevs att revisorerna kan ha
en vinskaplig relation inom arbetet. Med detta menas att de kan prata om privata saker, de
kan ga péd handboll tillsammans om det dr ett kundevent och liknande. Den dagen vinskapen
skulle stricka sig utanfor arbetstiden har det blivit for mycket. Vénskapen tycks inte paverka

oberoendet, ’sa linge man inte triffas privat” (Revisor D).

Revisorerna poidngterar att de enbart fir utfora revisionsrddgivning och inte ren rddgivning
eftersom det skulle strida mot oberoendet. Detta &r nagot de kan uppleva som svért att hélla
isdr och veta vilka fragor de fir svara pa i sin roll som revisor. Det &r dven svarare att hanterar
detta nir kunderna dr mindre bolag dé revisorer ofta far ta emot manga fragor frin dessa som
ibland kan vara i1 granslandet for vad de far besvara. Som svar pa vad som stirker oberoendet

ges:

Det skulle vara om vi inte levererade nadgot annat &n revision, tror inte att det dr sé bra
for kunden. Men det hade absolut varit bra for oberoendet (Revisor F).

Detta uttalande ér ett tydligt tecken pd att andra tjénster dn revision kan riskera revisorers
oberoende, da dven radgivning. For att undvika att riskera revisorers oberoende nér de utfor

ren radgivning utfor inte samma revisor bade revisionen och radgivningen till en klient.
Att man som revisor sjilv gor den radgivning som du sjilv ska granska, d& far du ett

bekymmer. Egentligen dr det viktigt att hélla isdr sd man inte hamnar i en sadan
situation. Det ska inte kunna misstdnkas (Revisor F).
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Revisor C anser dven att rddgivning ger revisorn en niarmre relation till kunden. Detta for att
revisorn sitter ute hos klienten och arbetar med dennes redovisning och bokforing pa ett annat
satt dn vid revisionen. Vid en revision granskar revisorn enbart vad klienten gjort och vid
rddgivningen dr de mer delaktiga och utfor ett jobb at klienten (Revisor C). En nérmre relation
till klienten kan leda till att en védnskapsliknande relation byggs upp mellan parterna. Som
tidigare ndmnt dr véinskap ndgot som i sin tur kan hota oberoendet hos revisorn. Det ar viktigt

att revisorer kan halla en professionell nivé i en sadan situation.

Utifrén de diskussioner som forts med revisorerna upplever de inte att det finns nigot direkt
hot mot deras oberoende i praktiken. De anser definitivt inte heller att marknadsféring kan
riskera deras oberoende mot klienter. Samtliga dr d4ndd vdl medvetna vad som skulle kunna
hota eller riskera deras oberoende. Dock dr oberoendet ndgot som revisorer virnar om och de
ar vildigt noga med att halla sig pa avstdnd fran sddant som skulle kunna riskera det. Genom
att riskera sitt oberoende och pa si sétt inte skota sin roll som revisor korrekt, riskerar de dven
att forlora sina klienter. Ett gott rykte pd marknaden bidrar till att det sprids vidare till
potentiella klienter och det kan trilla in nya klienter via de befintliga. For en revisor géller det
att hélla professionen och tidnka pd jdv, oberoendet och tystnadsplikten. Revisorerna vet
mycket vdl om att rddgivningen som de utfor kan riskera deras oberoende. Dock upplevs det
att de har ménga resurser for att undvika detta. Flera nimner att de till exempel har jurister,
raddgivare och redovisningskonsulter som tar 6ver om revisorn far frdgor de inte far svara pa.
Med detta sagt vet de att deras oberoende kan riskeras vid rddgivning och att det &r en mycket
fin grinslinje mellan vad som dr acceptabelt och inte. Oberoendet &r dven ndgot revisorerna
sjdlva forde pa tal tidigt 1 intervjuerna och det mérktes att det ar en viktig del i deras arbete.
Niér det var revisionsplikt fanns det bdde bra och daliga revisorer (Revisor F). Nér det nu inte
ar revisionsplikt har kravet pa kvalitet ifrdn revisorerna hojts och de skulle med storsta

sannolikhet inte vdga gora ndgot som skulle kunna &ventyra deras karridr.

4.5 Sammanfattning

Klientrelationen &r det viktigaste i revisorernas arbete. De resonerar som sé att utan deras
klienter har de inget arbete. Deras klientrelationer dr en konkurrensfordel pa marknaden och
de lagger ner mycket tid, utdver revisionsuppdragen, pa att vara aktiva i relationen. Genom att
f4 sina klienter att kdnna sig uppskattade skapas en langvarig relation. Revisorerna for pa tal
fyra faktorer som har en inverkan pa hur deras klientrelationer ser ut och hur de resonerar
kring dem. Dessa dr revisorns erfarenhet, storleken pd klienten, personkemin och langden pé

klientrelationen. Av samtliga fors ett resonemang om att deras erfarenhet i rollen som revisor
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avspeglar sig pd hur sdkra de dr i sina arbetsuppgifter och vilken kunskap de besitter. Det
innebdr att desto fler ar en revisor har arbetet desto lingre klientrelationer har hunnit skapas

som har dvergétt till néra relationer.

Viktigt 1 relationen dr att revisorn upptridder professionellt och redan i utbildningen blir
revisorer varse om att revisoryrket dr en profession. Det innebér att de redan fran skolans tid
har med sig att det dr viktigt hur de framstéller sig. Hur revisorerna i denna studie resonerade
kring revisoryrket som profession har visat sig vara spritt. En del menar att det &r mycket
viktigt att hela tiden ha i bakhuvudet medan nagra inte tanker pa det utan enbart &r sig sjdlva.
Nér de séger att de enbart dr sig sjdlva antas dock att de foljer professionen i den

utstrdckningen att de uppvisar ett professionellt beteende.

Trots att det tidigare varit strikt forbjudet med marknadsforing i en profession har
revisorsyrket dragit mer och mer at det kommersiella héllet. Revisionsbyraerna syns idag i
flera olika forum och varumdrkesmarknadsforingen har oOkat. Studien visar tydligt att
revisorerna upplever att varumdrkesmarknadsforing inte &r nigot som tar stor plats i deras
vardag. Dock vittnar samtliga om att varumarkesmarknadsforing har blivit allt vanligare och
att det sker 1 storre utstrdckning men att aktiviteter kopplade till varuméirkesmarknadsforing
inte dr en del av deras enskilda arbete. Det &r inte nigon av revisorerna som anser att
varumidrkesmarknadsforingen péverkar relationen till klienten och det ar ytterst & klienter
som gett respons pad marknadsforingen. Att det inte paverkar klientrelationen upplever
revisorerna dr for att det inte ar varumidrkesmarknadsforingen som féar in klienter till
revisionsbyran. Ett antagande varfor marknadsforing &nda anvinds &r att revisionsbyrderna
anvéinder det for att alla andra gor det. Nér konkurrerande revisionsbyrder marknadsfor sig
och syns i flera olika forum vagar inte revisionsbyrderna annat én att f6lja samma monster.
Eftersom alla revisionsbyrder nu anvédnder sig av marknadsforing 4r upplevelsen att de

anvénder det for att skapa sig ett varumérke och visa att de finns pad marknaden.

Personlig marknadsforing dr ddremot ndgot som préglar revisorernas vardag och de ligger
stor vikt vid personlig kontakt med sina klienter och att representera sig sjdlv vid aktiviteter
utanfor byran. Dessa typer av aktiviteter sker konstant och revisorerna méste se till att visa sitt
bista jag, leverera tjénster av kvalitet och synas pa stillen dér det finns potentiella klienter.
Det upplevs fran revisorernas sida att direktkontakt med kunder har stor inverkan pa
relationerna. Nér klienter far en bra och professionell bild av sin revisor sprider de gédrna

vidare detta till andra vilket bidrar till nya klienter for revisorn. Vidare kan det dras paralleller
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mellan personlig marknadsforing och merforséljning. Personlig marknadsforing dr inte enbart
for att behalla och locka nya kunder, det anvinds dven for att stirka klientrelationer. En god
klientrelation karakteriseras av ett bra fortroende mellan parterna. Nér klienten kdnner stort
fortroende for revisorn litar de dven pé de asikter och forbattringar denne kommer med. Litar
klienten pé att revisorn kan identifiera behoven och har ett gott 6ga for hur verksamheten
fungerar dr det enklare for revisorn att sélja tilliggstjdnster. Resonemanget revisorerna for
kring forséljning &r att de enbart siljer sddant som ér till nytta for kunden. Klienterna ska inte
uppfatta revisorer som péfrestande forsdljare. Dessutom kan det fa ett negativt utfall for en
revisor om denne sidljer in en tjinst som klienten inte behover. Skulle det sprida sig att
revisorn enbart vill sélja och inte bryr sig om klienternas behov skadar det revisorns rykte. Ett

rykte sprider sig snabbt béde till befintliga och potentiella klienter.

Oberoendet ar ndgot som dr mycket viktigt for revisorerna och enligt revisorerna dr det inget
som fér forstora detta. De upplever att det inte finns négot direkt hot mot deras oberoende i
praktiken. Revisorerna ndmner flera typer av hot, exempelvis vianskapshot och skramselhot.
Dock upplever de inte att dessa hot dr nigot som kan riskera oberoendet i praktiken.
Vanligtvis mérks dessa hot av innan klientrelationen inleds och pd s& vis kan de atgédrdas
redan dir. Nar radgivning fors pa tal resonerar samtliga revisorer att det dr en fin linje mellan
vad som dr acceptabelt och inte. De upplever att den 16pande rddgivningen i samband med
revisionen dr ndgot som kan hota deras oberoende. For att undvika att oberoendet skulle
forsvagas anvinder revisorerna externa kontakter. Att marknadsforing skulle vara nigot som
kan riskera deras oberoende héller ingen av revisorerna med om. Det ges inte allt for utforliga
svar kring denna fraga. Det som framkommer ér att revisorerna upplever att det inte dr nagot
som kan identifieras som ett hot mot oberoendet. De tunna svaren kan bero péd att
varumirkesforingen inte gar ner pa revisorernas nivad utan det dr hela revisionsbyrdn som stir
for det. Det ér inte heller den som inbringar flest klienter utan det &r den direktkontakt som
revisorerna arbetar med. Den personliga marknadsforingen, som revisorerna sjdlva utfor, har
de gjort sedan linge och péd sd vis har ingen storre skillnad skett och paverkar darfor inte

heller oberoendet.
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5. Diskussion och slutsats

Revisorerna i studien vittnar om att relationen till klienten dr mycket viktig. Det kan &ven
konstateras utifrdn deras resonemang att en stark relation &r en stor konkurrensfordel.
Revisorerna dr ména om att varda klientrelationen dels for att behélla sina befintliga klienter,
men dven fOr att attrahera nya. Revisorerna papekar flera gnger att de gor allt for klienternas
bista. Goda relationer leder for det mesta till att klienter pratar gott om sin revisor vilket
bidrar till fler klienter. Aven om det finns manga faktorer som kan paverka relationen och
hota dess oberoende &r revisorerna mycket noga med att detta aldrig far ske. Precis som att ett

gott rykte sprids fort gor dven ett diligt det.

5.1 Hur revisorer resonerar kring klientrelationen

Det ér tydligt att klientrelationerna vdrderas hogt och revisorernas resonemang tyder pé att det
ar lika viktigt att skapa nya klientrelationer som det dr att behalla och bevara de befintliga.
Samtidigt som revisorer arbetar konstant for att fi nya klienter kan de dven tacka nej till
somliga. De vill inte associeras med oseridsa bolag, vilket styrker Anderson-Goughs m.fl.
(2000) antagande. De resonerar att de tackar nej till klienter for att de vill skydda sin status
och rykte pd marknaden. Genom att de kopplas samman med ett bolag som ndmns i negativ
media skadar det revisorernas klientrelationer. De poidngterar att det &r létt att anklaga
revisorn nér nigot gar fel i bolaget. Revisorer lagger stor vikt vid att vélja ut sina klienter for

att inte riskera sitt rykte pd marknaden.

Vidare menar Shapiro (2005) att agentteorin tyder pa att revisorer agerar i eget intresse. Dock
utifran revisorernas resonemang tyder inget pé att de gor det. De poédngterar att klienterna ar
viktiga och att de stindigt forsoker tillfredsstélla deras behov genom att erbjuda
tillaggstjdnster som de har nytta av. De upplever att den I6pande radgivningen under
revisionens gang forbéttrar klientrelationen och skapar ett mervérde hos klienterna. Nytta och
mervérde dr ndgra centrala begrepp i klientrelationen. Genom att skapa detta ser revisorerna

att kundndjdheten hdjs och 1 gengéld far de en ldngvarig och givande klientrelation.

Det kan konstateras att fortroendet virderas hogt och dr grunden i god klientrelation. Ménga
av de resonemang som fors slutar med att det skapar fortroende for revisorn eller klienten.
Utan fortroende mellan parterna skulle inte relationen bli langvarig. Revisorerna for ett
resonemang om att det dr erfarenheten, ldngden péd relationen och kunskapen som skapar

fortroendet.
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Vidare framkommer det tydligt i de intervjuer som gjorts att revisorerna bendmner sina
klienter for kunder och inte klienter. Inom professionella yrken benimns de vanligtvis
klienter. En slutsats &r att det har med att revisorer drar mer at det kommersiella hallet.
Samtidigt som alla revisorer resonerar att de ska vara professionella i sitt arbete och gentemot
sina kunder trycker alla &ndé pd att de dr personliga och vill skapa en avslappnad relation med
sina kunder. Det kan antas att begreppet klient har en stel klang och inte passar in i den “nya”
revisionsbranschen dér det &r tillatet med ett kommersiellt beteende och att vara mer personlig

som revisor 1 klientrelationen.

Slutligen tyder revisorernas resonemang pa att de vill klientens basta samtidigt som de é&r
véldigt mana om att halla sig inom riktlinjerna for att behélla sin titel och vilka de associeras
med. Genom att de arbetar for klientens bista skapar de kundndjdhet och fortroende, vilket
bidrar till att klienterna behaller dem som revisorer. Med detta sagt vet revisorerna om att
ndjda klienter leder till langa relationer som vidare gor att deras arbete gar runt och de kan
konkurrera pa marknaden. Aven for att skapa en mer avslappnad relation till klienterna

bendmner revisorerna dem for kunder.

5.2 Hur revisorer upplever att revisoryrket som profession paverkar klientrelationen

Samtliga revisorer menar att det dr viktigt hur en revisor for sig och hur de beter sig mot sina
klienter. Déaremot &r det olika 1 vilken utstrickning de kopplar detta till professionen.
Slutsatsen kring detta dr att samtliga upptriader enligt professionens riktlinjer, men somliga
gor det med medvetenhet medan andra inte tinker pd det. Vilket kan kopplas till
Erlingsdottirs (1999) resonemang att revisionsprofessionen tillhor ett organisationsfalt och en
institution som har ett visst handlingsmonster som anses normalt av de individer som befinner
sig 1 det. Darfor ifrdgasétter somliga revisorer inte handlingarna inom byran som styrs av
revisionsprofessionen och som ses som en normativ isomorfism (ibid.; se dven DiMaggio &
Powell, 1983). Nagot som flera av revisorerna podngterar ar hur viktigt det &r att tinka pa hur
de for sig utanfor arbetet. Befintliga eller potentiella klienter finns dverallt och det maste en
revisor vara medveten om. Precis som de méste vara medvetna om att de kan tréffa potentiella
klienter péd fritiden méste de vara medvetna om hur de framstéller sig i sociala medier.
Samtliga revisorers resonemang lyder att relationen kan pdverkas negativt om klienterna fér
en bild av dem genom sociala medier som inte alls stimmer 6verens med den bild de har av

dem fran borjan.
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Slutsatsen ovan styrker Brantes (2005) resonemang om att professionella yrken vill och
strdvar efter att ha en hog status pad marknaden. Revisorerna dr medvetna om detta och agerar
utifrdn det bade privat och i arbetet. Att de utdkat sitt tjansteutbud och erbjuder mer
radgivning menar Anderson-Gough m.fl. (2000) paverkar synen pé revisionsprofessionen. Det
anses att revisorer agerar i eget intresse och enbart dr ute efter att tjina pengar vid forsiljning
av tjanster sd som rddgivning (Anderson-Gough m.fl., 2000). Detta stimmer inte dverens med
revisorernas resonemang att de enbart séljer det klienten behdver och att de inte gor det enbart
for att sdlja mer. Att de podngterar detta extra tydligt kan bero pd att de inte vill att samhallet
ska se revisorer som forséljare, vilket kan kopplas tillsammans med professionsteorin om att
ett kommersiellt beteende har varit strikt forbjudet (Kotler & Connor, 1977). Om samhéllet
borjar se revisorer som forsdljare fallerar bilden av yrket, vilket ytterligare pavisar att de vill
behélla sin status pd marknaden (Brante, 2005). Deras oberoende och deras professionalitet
kommer att ifragasattas. Darfor upplevs det som vildigt viktigt att revisorerna framstéller den
“ritta” professionella bilden av revisoryrket. Annu ett tecken pi att yrket har
kommersialiserats &r att revisorer nu uppvaktar varandras klienter. Det som tidigare varit en

oskriven regel inom branschen och yrket har nu blivit tillitet.

Slutsatsen av hur revisionsprofessionen paverkar klientrelationen dr att den bestimmer vilken
niva relationen ldggs pé till en borjan. Redan vid forsta motet paverkar professionen hur
revisorerna uppfor sig och tar sig an arbetsuppgifterna professionellt. Fran ar till ar upplevs
det inte att relationen fOrdndras pd grund av professionen. Den finns dér hela tiden och
genomsyrar relationen, men den pédverkar likadant det forsta aret som tio ar senare.
Revisorerna dr ména om att upptrada professionellt eftersom det skapar ett gott rykte och det
ar pa det viset de far nya klienter. De foljer professionen for att vara professionella och for att

det ska synas utat.

5.3 Hur revisorer upplever att marknadsforing paverkar klientrelationen

Broberg m.fl. (2013) beskriver hur marknadsforing kommit att bli en stor del av en revisors
arbete. Denna studie kan konstatera att revisorer arbetar mycket med marknadsforing, men de
upplever inte att de arbetar med marknadsforing i den utstrickning de faktiskt gor. Det kan
konstateras att de frimst kopplar begreppet marknadsforing till varumérkesmarknadsforing.
Vilket styrker Feldman Barr och McNeillys (2003) antagande om att revisorer har en smal syn
pa vad marknadsforing dr. Den direktkontakt och representation vid aktiviteter revisorerna
utfor for att bevara sina klientrelationer bendmner de inte som marknadsféring med en géang.

Det framgar istéllet vid raka fragor om hur de marknadsfor sig som enskilda revisorer. Det
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kan dven kopplas samman med professionsteorin att det ldnge har varit strikt forbjudet inom
revisionsbranschen att anvénda sig av marknadsforing (Broberg m.fl., 2013). Dérmed kan det
upplevas att revisorerna undviker att anvinda begreppet marknadsforing tillsammans med
begreppet klientrelation. De ser istdllet att de bevarar sina klientrelationer och ar ute och
presenterar sig for potentiella klienter, istéllet for att de marknadsfor sig pa marknaden. Kotler
och Connor (1977) menar att klientrelationen pdverkas av anvdndandet av marknadsforing.
Enligt revisorerna pdverkar inte varumirkesmarknadsforingen relationen, men det kan
konstateras att den personliga marknadsforingen har en positiv inverkan. Dessutom hjélper
den personliga marknadsforingen till att attrahera fler potentiella klienter. Precis som Feldman
Barr och McNeilly (2003) péstér ér revisorerna mycket medvetna om hur betydande detta &r
och ser den personliga marknadsforingen som en viktig del i sitt arbete. Kotler och Connor
(1977) lyfter dven fram att med marknadsforing ar det revisorerna som tar kontakt med
klienterna. Enligt studien kan detta pastdende styrkas. Revisionsbyrderna arbetar aktivt med
att ta kontakt med nya klienter for att knyta dem till deras byra. Daremot ar det fortfarande

klienter som tar kontakt med revisorerna, trots att de anvander sig av marknadsforing.

Det har diskuterats mycket om att konkurrensen har Okat i revisionsbranschen sedan
avskaffandet av revisionsplikten och att revisoryrket mer och mer gétt at saljarhallet. Utfallet
av denna studie visar att revisorerna inte sjdlva mérker av att konkurrensen har 6kat pd grund
av att det inte langre ar revisionsplikt. Precis som Grahn (2011) upplever revisorerna att det &r
hérd konkurrens pa revisionsmarknaden, skillnaden ar att revisorerna inte anser att det beror
pa avskaffandet av revisionsplikten. Att revisoryrket kommit att bli mer siljinriktat dr nigot
som kan konstateras vilket stirker Grahns (2011) pastdende att det behdvs mer séljteknik i
yrket. Revisorerna upplever dédremot inte att det finns patryckningar fran revisionsbyran. De
resonerar att de maste sélja och knyta kontakter for sin egen skull, for att kundnétet ska vixa
och for att de ska skapa sig ett namn som revisor. Resultatet av studien dr att revisorerna
menar att sélj 1 revisoryrket idag dr pdtagligt men att det inte far ta 6ver det revisoryrket
egentligen handlar om. Det kan ses som att det viktigaste inte dr att sdlja mest, utan bést. Som
revisor dr det viktigt att kunna sélja in rétt tjanster till klienterna eftersom det snarare kan ses
som en service. Precis som Grahn (2011) lyfter fram &r det viktigt att kunna identifiera
klienternas behov. Detta ifragasitter agentteorin dér antaganden om att revisorer agerar i eget
intresse goOrs (Shapiro, 2005; Eisenhardt, 1989). Sa som revisorerna resonerar kring
merforsdljningen, tyder det pa att de inte dr ute efter att silja mer fOr att tjdna pengar utan att

det istéllet ar for att skapa mervirde hos klienten. Revisorerna upplever dven att klienterna
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tycker att revisorerna dr bildade och kan sin sak nir de kan hjélpa till med de tjinster som

klienten uppenbart behover.

Slutsatsen som helhet r att revisorer lagger fram hanteringen av merforséljning som om att
de skapar mervirde och nytta for kunden. Den bild de malar upp tyder inte pé att de agerar i
eget intresse. Det bor dock has i atanke att om resonemanget tas ett steg langre bidrar
merforsdljningen till att de tjdnar mer. Revisorerna dr vdl medvetna om att ju mer de siljer
desto mer tjédnar de samtidigt som de dr ména om att inte skada deras klientrelationer. De

maéste hitta en balans mellan hur mycket de kan sdlja samtidigt som de vérdar relationen.

5.4 Hur revisorer upplever att oberoendet paverkar klientrelationen

Revisorerna dr vl medvetna om att de kan riskera deras titel om oberoendet inte uppfylls.
Titeln ar ndgot som virderas hogt och som de inte vill riskera att forlora for att de inte agerat
korrekt 1 en arbetssituation. Revisorerna upplever dven att om oberoendet riskeras forlorar de
inte bara den klienten det intrdffar med utan det kan dven drabba de andra klientrelationer de
har. Om revisorerna inte skoter sina klientuppdrag korrekt och pa ett foredomligt sétt sprids
det vidare. Revisorerna resonerar att klienterna i sin tur inte vill associeras med en revisor

som har ett daligt rykte och som inte skoter sina uppdrag.

Precis som Svanstrom (2008) antyder har radgivningen inom revisionsbyrderna 6kat mer. Att
tjansten kan riskera revisorernas oberoende dr de medvetna om. For att inte jimforas med
konsultforetag (Grahn, 2011) 4r de noggranna med att delegera vidare sadana fragor som de
inte far besvara i sin roll som revisor. Dessa fragor delegerar de vidare till externa kontakter
for att undvika att deras oberoende riskeras. Det kan ddrfor konstateras att revisorerna &r
medvetna om var grinsen gar och oberoendet riskeras dirfor inte vid radgivning. Revisorerna
resonerar dven att oberoendet styr vilka de far ha som kunder. De fir exempelvis inte ha en
vin som klient, &ven om det skulle kunna skdtas pa ett korrekt sétt. Konsekvenserna kan
istdllet bli att ndgon utifrén ifrdgasitter revisor-klientrelationen och revisorns oberoende. Det
kan konstateras att det inte enbart dr revisorerna som ska kdnna komfort med oberoendet. Sett
ur tredje parts syn maste revisorn vara oberoende och det har de stindigt i atanke vid
utférandet av analysmodellen. Slutsatsen kring oberoendet &r att revisorerna anser det viktigt
for att klienterna ska vara ndjda. Revisorernas oberoende bidrar dven till en kvalitet i deras
tjanster for klienten. Det viktigaste for revisorerna dr dock att de framstir som professionella

och seridsa. Detta gor de enbart om de agerar oberoende i klientrelationerna.
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5.5 Forindring i revisoryrket som profession

Studiens syfte var att skapa forstdelse for hur revisorer resonerar kring relationen till klienter
och hur de upplever att atgérder for att behélla och attrahera klienter paverkar denna. Utdver
studiens syfte har det dven framkommit att revisorsyrket som en profession har fordndrats.
Denna iakttagelse dr av intresse da professionen ir ett av de begrepp som studerats. Det tyder
pa att yrkesrollen har fordndras och avskaffandet av revisionsplikten antas vara en av
orsakerna till detta. Deras resonemang géllande vad en professionell dr och gor stimmer inte
helt 6verens med definitionen av en professionell. Att ett kommersiellt beteende borjar visa
sig bland de professionella, vilket tidigare inte har varit acceptabelt (Kotler & Connor 1977),
visar sig tydligt i denna studie. De intervjuade revisorerna accepterar allt mer marknadsforing
1 sitt arbete, men antyder inte att det &r marknadsforing de dgnar sig at. De ser istéllet att det
ar aktiviteter de gor for att bevara gamla klienter och attrahera potentiella klienter. Det kan
antas att det alltid varit viktigt med goda relationer i revisionsbranschen och att revisorer i alla
tider virnat om sina klientrelationer. Aktiviteter for att varda relationerna och att vara
representerade pd diverse evenemang har med stor sannolikhet alltid ingatt i en revisors
arbetsuppgifter. Nar konkurrensen nu &r stor menar Broberg m.fl. (2013) att revisorerna ar
tvungna att marknadsfora sig i storre utstrackning (se d&ven Feldman Barr & McNeilly, 2003).
Studien kan konstatera att revisorernas arbete bestar mycket av personlig marknadsforing,
men inte varumirkesmarknadsforing som revisorerna frimst kopplar ihop med begreppet
marknadsforing. Att revisorerna resonerar pé det viset kan antas vara for att de alltid dgnat sig
at den typen av aktiviteter. De ser det snarare som en naturlig del i1 arbetet &n

marknadsforingsaktiviteter.

Att revisionsbranschen &ven utvecklar sitt tjdnsteutbud med radgivning (Grahn, 2011)
konstaterar revisorerna dr nagot som krivs fran dagens bolag. De anser inte att det dr nigot
som kan riskera deras oberoende. De resonemang som fors av revisorerna visar att de
accepterar mer kommersiellt i deras yrke och anser inte att det dr ndgot som skadar deras roll
som revisor. Slutligen bidrar deras resonemang till att definitionen av den traditionella
professionen omformas. P& lingre sikt kommer definitionen av professionella yrken dndras
ytterligare dd miljon omkring revisorer konstant fordndras. Om miljon kring revisorer
fordndras 1 den takt den gér nu kommer bolag efterfriga mer radgivning och konkurrensen
bland revisionsbyrder kommer 6ka. Vilket i sin tur kommer bidra till att marknadsforingen
kommer 6ka bland byréerna. Med detta sagt forédndras revisoryrket med dren och med det

dndras dven synen pa den traditionella professionella revisorn. Det kan konstateras att den
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traditionella professionella revisorn idag har utvecklats till den kommersiella, men fortfarande

professionella, revisorn.

5.6 Begriansningar och generaliserbarhet

Studien har skett i liten skala pa grund av tidsbegransning och syftet med studien har inte varit
att skapa en forstielse for hur revisorer generellt resonerar. Sex revisorer har intervjuats och
deras ésikter och resonemang har lyfts fram och dr grunden till de slutsatser som dragits. En
begrinsning 1 studien &r dven att revisorerna enbart representerar byrder i Kristianstad. P
grund av att studiens omfang &r litet dr resultatet och slutsatserna inte generaliserbara. Detta
Oppnar istéllet upp for framtida forskning da denna studie kan anvéndas som en bra grund.
Resultatet kan vara en borjan pa en framtida studie som kan fordjupa sig &nnu mer i

resonemangen och baseras pa stdrre empiri.

5.7 Forslag till vidare forskning

Denna studie har studerat hur revisorer resonerar kring klientrelationen och hur de tycker att
revisor som profession, marknadsforing och oberoende paverkar denna. Som ovan ndmnt har
denna studie genomforts under en tidsbegransning och det har dérfor inte varit mdjligt att
studera mer @n ett fatal revisorer. Intressant vore att gora en storre studie inom samma d&mne
for att komplettera den tidigare forskningen ytterligare. Studiens syfte har varit att skapa
forstaelse for hur revisorer resonerar kring relationen till klienter. Hur den andra parten,
klienterna, resonerar och upplever att relationen ser ut har inte berdrts. Att genomfora en
studie dér klienternas perspektiv studeras hade varit mycket intressant. Resultatet av denna
studie hade d& kunnat anvidndas for att se om klienterna har samma upplevelse som
revisorerna. D& det finns en risk att svaren som ges frdn revisorerna i denna studie &r
forskonade och inte ger en réttvisande bild. Om vidare forsknings resulterar i skillnader i
klienters och revisorers resonemang om relationen kan detta tinkas anvéndas for att forbattra

relationen for bada parter.

5.8 Etiska komplikationer for framtida forskning

Resultatet av denna studie visar att revisorer d&r mina om relationen till sina klienter. Det har
dragits slutsatser om att detta dr bade for klienternas skull och i ldingden dven for deras egen
skull. T det sociala samhéllet vill revisorerna skapa sig ett gott rykte och de ar mycket
medvetna hur de agerar och framstiller sig sjilva. Aven om revisorer har blivit mer
kommersiella idag arbetar de for att behalla statusen i yrket. Uppfattningen &r att revisorer ska

vara en part som klienter litar pd. De ska ligga steget fore i sin kunskap och kunna hjilpa
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klienterna med de fragor de har. Det framgar att revisorerna dr mina om att bilden av dem ska
vara enligt professionen och d&ven om marknadsforing anvinds mer och mer kommer det med
revisorernas instéllning och arbete dven i framtiden ses som ett professionellt yrke. Studien
visar att det gar att kombinera ett kommersiellt beteende utan att skada relationer.
Utvecklingen kan ténkas fortsétta och yrket kan komma att bli &nnu mer kommersiellt. Det

viktigaste dr dock att relationerna behélls goda och att yrkesrollen inte skadas.
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Bilaga 1 Intervjuguide

Namn
Arbetstitel
Revisionsbyra

Antal ar 1 branschen

Vad tror du kan péaverka revisor-klientrelationen?

Beskriv dina arbetsuppgifter.

Tillkommer det ndgot mer &n bara ren revision?

Ingdr marknadsforing i dina arbetsuppgifter? Om ja, pé vilket sitt?
Hur tycker du att marknadsforing paverkar klientrelationen?

Hur resonerar du kring oberoendet? Vad tycker du stirker ditt oberoende? Vad kan utgora ett

hot mot oberoendet?

Kénner du att konkurrensen har dkat mellan revisionsbyraer? Marks detta i ditt arbete i form

av hogre press pa hog kvalitet? Hur mérks det i klientrelationen?

Ténker du pé att yrket tillhor en profession? Agerar du pa ett visst sétt och finns det riktlinjer

att folja for att folja professionen?

Kénner du en fordndring i klientrelationen under de aren du varit aktiv i branschen?
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