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Forlater
finnene

Johan-Thomas Hegdahl har forlatt den
finske saunaen og Qkonor til fordel for
NARF hvor han er den forste styrelederen
som ikke engang er medlem.
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Hva skal du bli nir du blir stor?

4 du vokse deg stor for at du skal bli det du gnsker, eller er

du faktisk noe selv om du er liten?

Strategi handler om langsiktige tanker og veivalg for & oppné
et mél. Nar mélet bestir av flere faktorer som gjensidig
pévirker hverandre, kan en sporre seg om det a bli stor er den
eneste lgsningen.
Om sporsmalet blir, «hva vil du vere for kundene, for de
ansatte og for eierne», hva svarer du da?
Du svarer kanskje:
* Vi skal vare en kunnskapsrik og fortrolig samarbeidspartner for
vire kunder.
* Vi skal vare en god, interessant og utviklende arbeidsplass for
vdre ansatte.
* Vi skal vare en lonnsom og betydningsfull virksomhet for vire
eiere.

Bra, men ma du bli stor for 4 na disse mélene?

Ialle typer maskinell fabrikk- og samlebandsproduksjon er
skalafordelene store, om ettersperselen er til stede. Det samme
gjelder tjenester som eksempelvis bank- og finanstjenester,

innholdstjenester over internett, og telekommunikasjon.

onkurransemessig fortrinn oppnds gjennom & produsere

ller drive si stort at enhetskostnadene blir lavere enn ved &

drive i mindre skala.

Eivind Simonsen
Administrerende direktor
i Finale Systemer
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en det finnes en motvekct til alle stordriftsfordeler: Vi

kan rett og slett kalle dem stordriftsulempene. En viktig
stordriftsulempe er tap av engasjement, frivillighet og mangfold.
I enhver bransje er dermed graden av konsentrasjon — hvor stor
markedsandel de storste aktgrene oppnar — et resultat av at de
to kreftene trekker i hver sin retning: stordriftsfordelene trekker
mot store enheter, stordriftsulempene mot sma. Markedet leverer
sine resultater i form av veldig ulik struktur i ulike bransjer, og

ogsa i ulike segmenter av hver bransje.

olitisk har vi dyrket frem en tro pa at det finnes noksa
Pubegrensede stordriftsfordeler overalt. Sammenliknet med
andre land synes var tro pé stordriftsfordeler — ogsd der de ikke
er til stede — 4 vaere svart stor. N vil samarbeid gjerne tvinge seg
frem der det virkelig er ekte stordriftsfordeler 4 hente. Men det
4 i enhver sammenheng erklere stordriftsfordeler som prinsipp
— uten 4 se pa kontekster og ulikheter — kan fort bli en kostbar
politikk.

jenester innenfor regnskaps- og revisjonsbransjen vil aldri
bli en typisk samlebindsproduksjon. Likevel er det ikke tvil
om at det er mange stordriftsfordeler & hente ogsa her, spesielt
kan teknologien hjelpe oss til & effektivisere.
Men det empatiske mellommenneskelige motet, det som er en
s& viktig kvalitet i var bransje, det er det szrdeles vanskelig &
masseprodusere.
La det veere min avslutningspastand nar vi na skal feire jul og

nyttir sammen med familie og venner.

eg vil pa vegne av oss i Finale Systemer f4 takke dere for et godt

samarbeid i 2013, og enske dere alle en fredfull julefeiring og

alt godt for det nye aret.

Finale Systemer arbeider tett med
regnskapsferere og revisorer over
hele landet. Stadig vekk mgter vi
pa fagfolk med gode, inspirer-
ende historier, genuine ideer og
tankevekkende betraktninger om
faglige problemstillinger. Disse
vil vi gjerne la flere inspireres
av. Ta gjerne kontakt med oss
dersom du har et tema eller en
=5 historie som vi kan presentere i
ffffff Finalisten.
Kontakt: finalisten@finale.no



AKTUELT
SIDE 6-7 FINALE LEDELSE

Eivind Simonsen brukte Brukerforum til 4 lansere Finale Systemers forste produkt
i skyen: Et styringsverktoy som blant annet gjor det enkelt for finalistene & hjelpe
kundene med & avholde generalforsamling,.

SIDE 8-11 FREMTIDEN FOR TO BRANSJER
Sandra Riise og Per Hanstad i henholdsvis NARF og Revisorforbundet er tette

samarbeidspartnere, men kan det bli til noe mer?

SIDE 12-13 REVISOR/REGNSKAPSFORER

Stavanger Revisjon har ikke tenkt 4 konkurrere med regnskapsbransjen, men beholder
sin autorisasjon som regnskapsferere likevel.

SIDE 14-15 DAGLIG KUNDEKONTAKT
ISTINN AS er et regnskapsfirma basert pa kundekontakt og teknologi. Hver

medarbeider har kun ansvar for seks kunder, men er sd 4 si i daglig kontakt med dem.

TEMA
SIDE 16-23 KONSOLIDERING

De fleste er fortsatt smé, og noen er veldig store. Men midt i denne gruppen bygger
mindre kjeder og regnskapskonsern seg opp. Saga Services har allerede passert 100
ansatte og vil vokse mer.

HOPPER AV OG HOPPER PA
Johan-Thomas Hegdahl (49) ble i host valgt til styreleder i NARF. 1. desember forlot

han @konor som har vert hans hjertebarn i nesten 14 ar. Hva né?

TRIO GRANDE

De har statt last og brast ved hverandre i 25 ér, og har gjort Finale Systemer til en
markedsleder i stadig invasjon.

KUNDER 125 AR

Like lenge som Finale Systemer har eksistert har et knippe kunder valgt & vare
finalister. Fire av dem deltok pd drets brukerforum.



e-post modul
i FINALE

FINALE-programvare har stgtte for
e-post pa mange ulike mater. E-post-
adresser kan registreres alle steder der
det registreres kontaktopplysninger.
Bruksomrade er alt fra vanlig e-post til a
sende sikkerhetskopi av klientene.
Folgende lokasjoner kan benytte
e-post:

e Klientoversikt

¢ Skjema, rapporter og analyser

e Sikkerhetskopi

e Utskriftsjobb/Skriv ut i Firma-menyen
Men e-postmodulen er ikke et
e-postprogram. Den benytter van-

lige e-postprogram og fungerer mot
Microsoft Outlook, Outlook Express og
Lotus Notes. Hvis det ikke fungerer ma
du trolig sjekke at internett-egenskaper
i kontrollpanelet pa pc’en din er innstilt
riktig.

Menn ser lysere pa det...

Menn ser lysere pa sine gkonomiske
utsikter enn kvinner, viser en ny under-
sokelse. Optimismen er storst blant de
yngste. Fire av ti menn tror gkonomien
deres vil bedre seg fremover, ifelge en
undersgkelse utfgrt av Sentio Research
for Danske Bank. 17 prosent tror de far
det verre. Bare ni prosent svarer at de
ikke vet. Blant kvinnene tror tre av ti pa
bedring.

Troen pa tykkere lommebok er szerlig
sterk hos nordmenn med hgy inntekt.
Blant dem som har passert millionen i
Ignn, tror 48 prosent at de skal fa det

Bedrifter darlig
sikret mot kopiering

Norske bedrifter gjor ikke nok for &
beskytte seg mot a bli kopiert. Ofte
har de heller ingen oversikt over
egne rettigheter.

- Virksomhetene har gjennom-
gaende for lite kunnskap og for lav
bevissthet pa dette omradet. Mange
risikerer at store verdier glipper ut av
hendene pa dem, sier Felix Reimers,
partner i advokatfirmaet Grette.

Samtidig ser han na tegn som
tyder pa at interessen for a beskytte
immaterielle rettigheter kan veere pa
vei opp.

— Oppdragsmengden knyttet til

bedre gkonomisk. Bare to prosent tror
de far det verre.

Unge under 30 ar er de starste opti-
mistene, ifolge undersgkelsen. | denne
gruppen tror halvparten pa bedre tider
for egen del.

Bare hver fjerde 50-aring har samme
oppfatning. Blant 60-aringene er
bare 18 prosent pengeoptimister.
Med gkende alder er det nok
mange som retter blikket mot pri-
vatekonomien som pensjonister, og
ser i gynene at disponibel inntekt
vil synke merkbart. (Newswire)

registrering og patentering oker, sier
han.

—Sveert mange bedrifter mangler
en klar strategi for a forvalte de
immaterielle rettighetene sine. Her
har norsk neeringsliv en stor jobb a
gjere, sier Monica Fossnes Peters-
son, direkter for radgivning i Norsk
Designrad.

Bare snaut halvparten av norske
bedrifter har oversikt over egne
immaterielle rettigheter, ifolge en
undersokelse utfert av Respons for
advokatfirmaet Grette. Rettighetene
blir dessuten ansett a ha en relativt
lav verdi.

— 46 prosent anslar verdien til a
utgjere mellom null og 25 prosent
av bedriftens samlede verdi. Norske
ledere er her pa et annet spor enn
det som er normen i andre land.
Internasjonalt er det ikke uvanlig a
regne at immaterielle rettigheter
representerer langt hoyere andeler
av totalverdien, sier Reimers. (News-
wire)




Flett sammen word, excel og FINALE

Du kan lage flettebrev til aksjonaerer
ved hjelp av W+

ord og Excel. Du gar i aksjoneerdata-
basen, trykker Eksport-knappen for
a opprette en Excel arbeidsbok med
aksjonaerinformasjon. Lag flettebrev

i Word og flett inn navn og adresse
fra Excel-arbeidsboken. Du kan gjore
det samme til eiere i ANS/KS ved & ga
inn i eierregisteret og utfere samme
operasjon.

To nye ansatte i Finale Systemer

Finale Systemer vokser. For a utvikle
flere FINALE-produkter i skyen har
selskapet styrket seg med to nye med-
arbeidere.

Vegar Vikan (37) er ikke ny men
tilbake i Finale! De siste tre arene har
han jobbet med journalsystem for

sykehus hos DIPS ASA. For det jobbet
han i Finale Systemer as, mest med
FINALE Skatt, men ogsa en del med
FINALE Arsoppgjer.

Rune Pedersen (37) kommer fra
Microsoft og har jobbet med sok
innenfor Microsoft sin skytjeneste
Office 365. Vegar og Rune er en del av
teamet som skal jobbe med Finale sine

nye skybaserte produkter. For tiden
jobbes det med en tjeneste for a
publisere aksjoneerrapporter direkte
til aksjonaerer via Finale Arsopp-
gjor. De to startet i Finale Systemer

i november og na i desember, og er
derfor ikke med pa det store bildet
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som viser resten av Finale Systemers
ansatte, for anledningen ifgrt et noe
ukurant arbeidsantrekk. Sa er de da
ikke pa jobb men pa faglig kickoff i
Lofoten. | det bildet blir tatt er de pa
vei ut pa den noe mer opplevelses-
baserte delen av samlingen: De

skal ut og surfe pa belgene med en
hurtiggaende RIB.
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Visste du at

...du enkelt kan importere budsjetter
fra Excel til FINALE Rapportering.

...du kan merke av et omrade i en rap-
port og eksportere kun det markerte
omradet til Excel.

...du kan bruke rapportgeneratoren i
FINALE om du har visse tall du stadig
onsker a eksportere til Excel.

...du trykker pa Excel-verkteyknappen
i en rapport for a dpne den i Excel.

Vegar
Vikan

Rune
Pedersen
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TILBYR LEDELSE I |

SKYEN

- Dere kjenner dere igjen? spor administrerende

direktor Eivind Simonsen salen etter & ha vist en liten
videosnutt av en desperat daglig leder i panisk dialog med
regnskapskontoret foran generalforsamlingen. Han far et
rungende ja til svar. Og lanserer FINALE Ledelse.

Finale Systemer har en sterk mistanke
om at aksjonaerene i de rundt 140.000
selskapene som de 6500 finalistene sam-
let har som kunder, er noe stemoderlig
behandlet hva angar informasjon fra
selskapet sitt. Dette var noe av utgangs-
punktet da Finale nylig startet arbeidet
med a lage FINALE Ledelse. De @nsker a
gjore informasjonsflyten bedre mellom
ledere, styre og eiere i disse bedriftene.
Og de gnsker a gjere det gjennom en
Cloud-versjon av FINALE.

- Vi snakker om utsendelse av
aksjoneerrapport, aksjebok, resultat- og

balanserapporter, generell gkonomisk
informasjon og generelt beslutnings-
grunnlag, forklarer Simonsen.

Han vet at selskapene trenger et
bedre system for a planlegge, forbe-
rede, gjennomfare og folge opp for-
melle moter. Pluss at de har behov for
et arkivsystem for dokumenter og ved-
tak som tidligere er gjort. Ved siden
av at systemet er kjekt a ha foran alt
av styremgater blir behovet skrikende
og aktualiseres kraftig minst en gang i
aret — foran hver generalforsamling.

Siden generalforsamlingen na kan

holdes elektronisk mener Finale det
eneste riktige er a tilgjengeliggjere
alle dokumenter som styre, eiere
og ledere trenger i den forbindelse,
elektronisk.

Administrerende direktor Eivind Simonsen i Finale Systemer

Tilgjengelig overalt

Enkel og sikker palogging via BankID,
Buypass eller Commfides gjer at hver
eneste person med en rolle i et selskap
kan fa tilgang til sine dokumenter i
skyen, med varsling pa e-post hver
gang noe nytt ma leses. De far sakalt
brukerstyrt tilgang, basert pa den
rollen de har.

— Dokumentene kan du laste ned til
telefon, nettbrett eller datamaskin og
fa tak i neyaktig der du til enhver tid
matte befinne deg, forklarer Simonsen.

Men det er ikke bare eiere, styre-
medlemmer og selskapsledelse som kan
nyttegjore seg FINALE Ledelse. Ogsa
dokumentasjon som skal til revisor
eller bankforbindelse kan genereres
og distribueres gjennom dette nye
programmet.

- Poenget er at de 140.000 selska-
pene bruker masse ressurser pa a lete
seg fram til og finne ut av hvilke doku-
menter som skal sendes og hva de skal



AS presenterte FINALE Ledelse pa drets Brukerforum. Programmet er det forste -baserte produktet til FINALE.

inneholde. Nar de har klart a fa dette
pa plass er det ingen av disse som har
registre for hvilke mottakere som skal
ha denne informasjonen. Men det har
regnskapskontorene.

Simonsen tror FINALE Ledelse enkelt
kan gjore regnskapskontorene i stand

til a tilby flere tjenester tilknyttet for-

retningskritiske prosesser. For eksempel

styresekreteer og aksjoneerservice.
Finaledirektgren far bare ett eneste

sporsmal fra salen:

— Nar er det ferdig?

- Vi gari test i januar. Mye skal veere
pa plass i lepet av 2014. Pa sikt
vil det ogsa komme flere
Cloud-versjoner av FINALE,
lover Eivind Simonsen.
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— Tilsett mer

myk kunnskap

NARFs Sandra Riise ensker mer myk kompetanse inn blant egne

medlemmer, for a klare omstilling til en ny hverdag og takle en stadig

okende endringstakt i bade samfunn og egen bransje. Regnskapsforere

ber bli sterkere pd kommunikasjon, ledelse, salg og markedsfering.

- Vi er gode pa regnskap, pa skatter og
avgifter og pa IKT, men hos en regn-
skapsferer skal kundene ogsa kunne
kjope god nattesovn, god lennsom-
het, avklaringer om arvespgrsmal og

sa videre, sier en offensiv Sandra Riise,
som gjestet jubileumsfeiringen til Finale
Systemer tidligere i hgst. Direkteren

i Norges Autoriserte Regnskapsfere-
res Forening (NARF) var invitert for a
snakke om det hun mener er fremtiden
for egen bransje.

- Vi ma kunne snakke med kunden,
ta de vanskelige samtalene, torre a
trene oss pa a lase konflikter, papeker
hun.

Ny strategiplan
Riise har analysert og
prediket utfordringene
som bransjen star overfor
en rekke ganger. Men da
hun i fjor leste om en 29 ar
gammel aksjemegler som
var pa vei til 8 omskolere
seg, fordi hans jobb er i ferd med a bli
erstattet av dataverktey, innremmer
Sandra Riise at angsten tok litt tak.
Aksjemegleren er bare ett av stadig
flere yrker der ute som fases ut pa
grunn av moderne teknologi.
- Regnskapsforere skal ikke bli den
neste bransjen som fases ut fordi vi ikke

har fulgt godt nok med i timen! slo hun
bestemt fast.

— Vi ma definere var plass i denne
verdikjeden!

Da ma flere innse at de ikke kan
vente lenger med a igangsette en
kraftig omstilling i seg selv og pa sitt
kontor. Riise benyttet anledningen
i Tromsg til a tale bade til hode og
hjerte.

Kort status for 2013 er at det finnes
11.664 autoriserte regnskapsforere i
Norge. Det er dobbelt sa mange som
i 2001. 6800 av dem er medlemmer i
NARF. Til sammen omsatte bransjen for
11,5 milliarder kroner i 2012. 90 prosent
av alle regnskapskontor er aksjeselskap
og lgnnsomheten gker.

Den nye strategien | NARF
skal vaere som en sngplog for
bransjen!

Sandpre Riise, direktor NARF

Spesielt etter 2011 fikk regnskaps-
bransjen en mengde nye regnskapsfa-
rere, mye pa grunn av revisjonsbortfal-
let for smabedriftene.

— Na leverer noen av revisorene sin
autorisasjon som regnskapsferer tilbake
igjen. De fikk ikke sa lite & gjere som
fryktet, melder Riise.

Bransjeglidning

Men akterene i bransjen er ikke bare
regnskapsferere og revisorer. De siste
arene har flere banker kommet pa
banen med a tilby regnskap som en av
sine tjenester, og systemleveranderer
utvikler stadig flere «gjer det selv»-
lesninger for kundene. Riise mener vi
vil oppleve en stor bransjeglidning og
grenseoverskridende lgsninger blant
akterene i bransjen.

- Regnskapsbransjen er i ferd med a
ga fra a veere en profesjon til a bli en
tjenesteyter til kundenes forretnings-
kritiske prosesser, forklarer Riise.

Hun beskriver hvordan regnskapspro-
sessene vil preges av stor omstilling. Fra
lokal produksjon til sentralisering, off-
shoring og horisontal ekspansjon. Kon-
tering, skanning, bokfering og avstem-
ming er tjenester som i stadig storre
grad sentraliseres. Sri Lanka, Baltikum
og Romania er land som na beviser at
de har like god kompetanse og effekti-
vitet som norske regnskapsfgrere, men
de gjor jobben til 60-70 prosent lavere
lonnskostnader. For eksempel har USA
allerede outsourcet halvparten av sin
skatteavdeling til India.

Kunderelasjon sentralt
Riise mener at ogsa kontrollen av
prosessene like gjerne kan skje i store
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En offensiv og fremtidsfokusert Sandra Riise snakket til jubilanten Finale og deres kunder om hvor utviklingen er pa vei.

internasjonale miljo selv om oppdrags-
ansvaret er lokalt. Men nar det gjelder
arsoppgjer og radgivning er neerhet til
kundene viktig, og det er her konkur-
ransen om kundene vil sta.

Hun har merket seg at bankene ikke
ngyer seg med portefglje nar de kjoper
seg opp, men vil ha bade ansatte og
kunderelasjon med pa kjgpet.

- Kunderelasjonen star sentralt for

det enkelte regnskapskontors videre
utvikling. Fremtiden ligger i a selge
flere tjenester til de samme kundene,
sier Riise, og da tenker hun pa langt
mer enn regnskapsnaere tjenester
som a veere controller eller gkonomisk
radgiver.

— Neerliggende tjenesteomrader
for oss for a gke inntjeningen pa hver
kunde kan veere & administrere bestil-

Veien mot en mer profesjonalisert regnskapsbransje

linger, for eksempel forhandle inn-
kjgpspriser eller falge opp anbud. Kan
vi bista kundene med a gi tilbud, med
prosjektstyring, med a etablere interne
rutiner? Med HMS, med IT, med forsi-
kringsveiledning og bankoppfelging?
Riise mener mye av dette kan skje
ved at regskapsferer etablerer eller
styrker et nettverk med andre
kompetansemiljo. ))

o ® ® ® ® ® ® ® ®

1993 1999 2001 2004 2006 2009 2011 2012 2013
Autorisasjons-  Finanstilsynet ~ God regnskaps- Regnskaps- Rettslig Risikostyrings-  Frivillig revisjon  Elektronisk Konsolideringen
ordning—krav  overtar forvalt-  feringsskikk fererne under-  standard for forskiften for sma aksje-  faktura (EHF) tiltar — stadig

til kompetanse  ningen innfares lagt hvitvas- God regnskaps- selskaper starre fagmiljo
og kvalitet kingsloven feringsskikk vokser fram —

kjedene vokser



Ma handtere endringer
| fremtiden skal bransjen betjene et
naeringsliv som mer og mer har fokus

pa egen kjernevirksomhet, med out-
sourcing som en stadig ekende trend.
Et naeringsliv som utvikler seg til a bli
mer kunnskapsbasert, og mer interna-
sjonalt orientert og som er i kontinu-
erlig endring.

- Fremtidens foretakslesninger ma
evne & handtere usikkerhet, tvetydig-
het og hgy endringstakt, poengterer
NARF-lederen.

Regnskapsbransjen restruktureres
og pavirkes av alle endringene ellers i
samfunnet. Riise er klar pa at bransjen
ma ta grep og jakte pa de nye mulig-
hetene. Internt i NARF er de i gang
med det. De legger na den nye strate-
gien som skal ta NARF og NARFs med-
lemmer inn i fremtiden. Den jobben er

kanskje viktigere enn noensinne.

— Den nye strategien i NARF skal
vaere som en sngplog for bransjen!
lover Sandra Riise.

Evaluerer
revisjonsfritaket

Stortinget har palagt Finansdeparte-
mentet og Skatteetaten a evaluere
ordningen med bortfall av revisorplikt
for sma aksjeselskaper (fra og med
regnskapsaret 2011.

Hensikten med evalueringen er a
undersgke virkningen av revisjonsfri-
tak pa etterlevelse av skattereglene,
og derigjennom endringer i skatte-
proveny. Evalueringen skal veere ferdig
i lopet av 2014. (SSB)

Antallet bransjeutovere regnskapsfering

2001 I  5.356

2005 | .179

2009 I S.780

2013 1 11.664

Antallet bransjeutavere revisjon

2001 I 4824

2005 I 5.405
2009 I 5.043
2013 I 6.317

Myk kompetanse som kommunikasjon, salg og markedsforing, er elementer Sandra Riise mener
regnskapskontorene ma styrke seg pa.

- Nok a

Direktor Per Hanstad

i Revisorforeningen er
klar pa en ting: Det er et
stort behov i neringslivet
bade for bade revisorer og
regnskapsforere, og det
kommer det alltid til 4

vere.

- For det norske samfunnet er det en
stor verdi i begge disse rollene. Arsa-
ken til at det fortsatt vil veere et stort
behov for revisjon, ogsa blant mindre
selskaper, er fordi de behgver tillit i
markedet, mener Hanstad og utdyper:

- I Norge er det en ekstrem effek-
tivitet i transaksjoner, rett og slett pa
grunn av at naeringslivets akterer har
hay tillit til hverandre. De vet at infor-
masjonen de har fatt er til 3 stole pa.
Som hovedregel har bade regnskapsfe-
rer og revisor veert inne som kvalitetssi-
krere. Ser vi for eksempel til Spania vet
jeg at man som regel legger pa 10 pro-
sent ekstra kostnader pa toppen etter
at man er ferdig med a regne anbudet,
fordi man er sa sikker pa a bli lurt.

Tilliten i neeringslivet mener Han-
stad er en av de viktigste verdiene vi
har i norsk samfunnsliv.

Nok samarbeid

Hanstad mener samarbeidet mellom
Revisorforeningen og NARF na er mer
omfattende enn noen gang, etter
noen ar hvor foreningene gikk litt
hver til sitt pa grunn av uenigheten
om revisjonsplikten. Han ser mange
arenaer og mange viktige allianser for
foreningene framover, men avviser
Sandra Riises utspill om a sla samme
datterselskapene NARF Extra og DNR
Kompetanse. Hun mener det ligger en
synergieffekt gjennom et gkt samar-
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Per Hanstad er leder i Revisorforeningen.

beid bade for disse selskapene og for
medlemmene.

- Vi samarbeider mer enn noen
gang, og er tilfreds med det. Men vi
har to vidt forskjellige funksjoner i det
norske samfunnsliv. Jeg tror ikke pa
noen slik sammenslaing, vi bruker DNR
Kompetanse bade faglig, politisk og
strategisk, og jeg tror det er fornuftig
at vi holder pa a ha to ulike foreninger
tvers gjennom, sier han.

Revisorforeningen har valgt a ogsa
yte service til sine medlemmer som
driver regnskapsferervirksomhet for at
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disse skal slippe & ha medlemskap i to
foreninger.

1993 flere
Fra 2001 til 2013 har det blitt 1993 flere
revisorer i Norge. Det totale antallet i
september i ar var 6817 revisorer. 2500
av disse er ogsa autoriserte regnskaps-
ferere. Mange registrerte sin autorisa-
sjon da revisjonsplikten for de minste
selskapene bortfalt.
Revisorforeningen ser ikke lenger
pa bortfallet av revisjonsplikten som
noen stor trussel, og mener heller ikke

1
eoenkapltal %'Be\c%\% A

regnskapsfererne har grunn til a frykte
at revisorer beveger seg inn mot deres
bransje.
— Automatiseringen er en betydelig
storre utfordring for regnskapsbran-
sjen. Vi har snakket om dette lenge,
men na ser en betydelig endring i
tempoet pa denne utviklingen.

Hanstad mener regnskapsbransjen
har en eventyrlig mulighet til a lofte
seg opp som en mer gnsket tjeneste
blant egne kunder.

— Noe kunden «vil ha», i stgrre grad
enn «ma ha».

Men han understreker at dette ikke
skjer av seg selv, og i alle fall ikke over
natten.

- Dette er en kjempeutfordring for
de som har konsentrert faget sitt om
bokfgring og avstemming og ikke sit-
ter med controller- eller analysekom-
petanse. Mange regnskapsferere er
flinke og tar tak i dette, men skal du
lykkes med radgivning ma du ha trua
pa at du skal fa det til, du ma ha kom-
petansen, du ma ha kunnskapen og
du ma ha forstaelse for den bransjen
kunden din driver i.

Kompetanse avgjor

Hanstad har liten tro pa at det vil

vaere mulig for selv ganske sma bedrif-

ter a klare seg helt uten regnskapsfe-

rer, automatiseringen til tross. Selv om

forenkling av regelverket for neerings-

livet er noe bade Revisorforeningen

og NARF jobber med.

Han er heller ikke redd for at regn-

skapsbransjen skal spise av revisorenes
radgivningsmarked. Det han derimot
forventerer at regnskapsbransjen fol-
ger litt i revisorenes spor med nedven-
dig konsolideringsprosess og kompe-
tanseutvikling.

— De fem store kjedene har 70
prosent markedsandel i var bransje og
hver av dem rekrutterer rundt 100 nye
ansatte hvert ar. Blant de nyansatte har
na de aller fleste fem ars utdannelse,
altsa en master, forteller Hanstad.

— Kompetanse vil veere et viktig
fortrinn i fremtiden. Bade for oss og for
regnskapsfererne.



Rita Tunheim og Eilif Eriksen er to av i alt fire partnere i Stavanger Revisjon. Selskapet satser nd i Skottland, spesielt miljoet i Aberdeen som har gode kontakter i

Spisser sin egen s

Stavanger Revisjon AS har nylig valgt 4 tre ut av sin Inntil nylig var firmaet en del av

kjedetilknytning for 4 st alene. De gnsker 4 gi sine egne ~ 'eVisionskieden HLB International, men

X . . . . velger na a mgte fremtiden alene.
veier, og har spisskompetanse gir dem mulighet til det.

Aberdeen
Revisjonskontorene ligger tett i tett Fabrikkveien er 11 ar gammelt, har 12 - Vi hadde en lgsere tilknytning til
pa Forus utenfor Stavanger. Et avdem ansatte og omsetter arlig for rundt 13 HLBI, men forlot i sommer pa grunn av

er Stavanger Revisjon AS. Firmaet i millioner kroner. at vi mener vi ikke fikk nok ut av med-



vaanger og vice versa.

atsing

lemskapet, forklarer registrert revisor
og partner, Rita Tunheim.

Friheten gir selskapet mulighet til
selv a velge hvor de vil ha sitt tyngde-
punkt, og hvor de vil satse ekstra. En
tilfeldig kontakt ga dem en mulighet
i utlandet som de har valgt a felge
kraftig opp.

— Den senere tiden har vi valgt a
satse pa de ekte NUFF'ene. Vi har
valgt oss miljget i Aberdeen som vi
har besgkt jevnlig og hvor vi na har
opparbeidet oss gode kontakter. Det
betyr at vi ser en stadig skende opp-
dragsmengde. Bade fra norske selskap
med tilknytning der, og utenlandske
enheter som trenger hjelp i Norge,
forklarer statsautorisert revisor og
partner Eilif Eriksen, som grindet
Stavanger Revisjon sammen med Terje
Saetrevik i 2002.

Oljeindustrien er vanskelig & komme
utenom, uansett hvilken butikk du
driver i Stavanger. Stavanger Revi-
sjon har det fortinnet at flere ansatte
kommer nettopp derfra.

— Det gir oss en innsikt og en
kompetanse som radgivere som er
verdifull bade for oss og vare kunder,
sier Eriksen.

Ellers har Stavanger Revisjon tradi-
sjonelt veert sterke innen eiendom.
Firmaet har et eget konsulentselskap
som har to faste ansatte ved siden av a
leie inn kompetanse fra morselskapet.

Regnskapsforere

Samtlige partnere i Stavanger Revisjon
AS er ogsa autoriserte regnskaps-
forere. Men det er ikke fordi de har
tenkt a konkurrere med regnskaps-
bransjen.

— Vi har alltid hatt autorisasjon som
regnskapsferere, fordi vi har gjort
arsoppgjer og selvangivelse for en
del av vare kunder og fungert som

regnskapsbyra nummer to, forklarer
registrert revisor og partner Rita
Tunheim.

Dette har ingenting med bortfallet
av revisjonsplikt a gjere, og Stavanger
Revisjon har ikke tenkt & begynne a
konkurrere med regnskapskontorene.

- Vi satser utelukkende pa revisjon.
Tidsfristene og oppgaveleveringen i
regnskapsbransjen passer ikke inn i det
som er blitt vart arshjul, sier Eriksen.

Stavanger Revisjon har merket seg
at regnskapsbransjen er blitt mer
profesjonell, og at de pa sikt vil kunne
tilby mer radgivning. Likevel mener

de det er sapass forskjell i kompetanse
at de to bransjene ikke vil trakke over
hverandre.

Stavanger Revisjon har merket et visst
frafall av kunder etter at revisjonsplik-
ten bortfalt, men har kompensert dette
med flere revisjonsoppdrag. Arbeids-
mengden er ngyaktig den samme som
for.

Spennende

Engasjement og varierte arbeidsopp-
gaver er et lite konkurransefortrinn
for revisjonsselskapet som innremmer
at det a konkurrere med Ignningene i
oljeindustrien krever sitt.

- Det har nok fert til en generell
prisekning pa revisortjenester i denne
regionen. Fortrinnet vart som arbeids-
plass er variasjonen du far ta del i her.
Vi far innblikk i mange bransjer og i
et bredt spekter av problemstillinger,
forklarer Eriksen.

Revisjonsselskapet markedsforer
seg utelukkende gjennom nettverk og
relasjoner.

— Kunder som er for perifere i forhold
til var kompetanse, og som det koster
for mye a sette seg inn i, ma vi avvise.
Men er kunder som er interessante nok
avviser vi ikke. Vi har alltid prevd a fa
tak i kunder som har ambisjoner. Det
er de det er morsomst a jobbe med,
konkluderer Eriksen.

Stavanger Revisjon AS

e Etablert 2002, 10 ansatte.

e Samarbeider med Stavanger Revisjon
Consulting som har to ansatte.

e Satser spesielt innen oljeindustrien
og innen eiendom.

¢ Har den senere tid satset pa olje-
miljoet i Aberdeen, Skottland.
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Lever

tett

pa kundene

Istinn AS lever av to prinsipper: Tett dialog med

kunden og full utnyttelse av tilgjengelig teknologi.

Og de lever godt.

I en hverdag med programvare i skyen
og smarttelefoner overalt, realiserer
administrerende direkter Tor Tennvassas
og medgrinder Bendek Maartmann-
Moe i praksis bare det regnskapsfirmaet
som de selv lette etter da de selv var
kunder i regnskapsbransjen. De gnsket

seg tettere oppfelging, bedre og raskere

oversikt og — ikke minst — god og direkte
dialog med regnskapskontoret.

Spesielt pa sistnevnte — kontakt med
kundene - skiller Istinn AS seg kraftig
ut fra resten av bransjen.

Seks kunder hver

— Hos oss har hver regnskapskonsulent
ansvar for bare seks kunder. Til gjen-

Istinn AS

¢ Eies 50/50 av Bendek Maartmann-
Moe (styreleder) og Tor Tennvassas
(adm. dir.). Istinn Regnskap AS eies
100 av Istinn AS. Istinn har ambi-
sjoner om vekst og spesielt innen
outsourcingvirksomheten. De har
virksomhet innen programvare og
regnskap med tilhgrende tjenester
og tilbyr tjenester til sma og mellom-
store bedrifter i Norge. Den klare
visjonen er a gjere regnskapsproses-
sene totalt automatisert. De ansatte
har kompetanse innen regnskap,
ogkonomi, finans og it.

gjeld er de i kontakt med dem nesten
daglig, og vi gjer mer for hver kunde
enn noen andre i bransjen. Avholdes
det for eksempel ledermgter hos vare
kunder, deltar vi som regel fysisk i
dette motet. | alle fall er vi med via
skype eller telefon. Poenget er at
vi kan kunne svare og komme med
avklaringer undervegs vedrgrende
tallmaterialet. Regnskapene er alltid
dagsferske, og vi gir dermed lederne
hjelp til 3 fatte gode beslutninger til
riktig tid.

Totalt har Istinn na 80 kunder og
12 ansatte. Og de har produsert gode
overskudd helt fra oppstartsaret |
2005. 1 2013 blir de trolig Gaselle-
bedrift for fjerde ar pa rad.

Al digitalt

Istinn har ikke egne IT-folk, men
kjgper inn det de trenger av support.
Vanlig support av typen «hvor skal jeg
klikke na?» er det regnskapskonsulen-
tene som tar seg av.

— Vi har ikke noe spesielt datasys-
tem. Vi bare utnytter all funksjonalitet
i de systemene som kunden allerede
har installert. Istinn bruker tilgjengelig
teknologi. For eksempel starter du en
app nar du begynner a kjgre egen bil
i tieneste. Sa registrerer den distansen
direkte inn pa reiseregningen din. Hos
kundene vare har de ansatte bankkort
som kommuniserer direkte med regn-
skapssystemet om reiseutgifter. Nar

——
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Tor Tennvassis startet Istinn AS i 2005 ved i kjope et regnskaps

noe ma dokumenteres med kvittering
tar den ansatte bilde av kvitteringen
med sin telefon og sender inn via
denne appen som har veert tilgjengelig
i mange ar na. Men som det har tatt tid
a fa regnskapssystemene til & «snakke»
ordentlig med.

Istinn har som mal & automatisere alle
prosesser knyttet til regnskapsfering,



lennsadministrasjon, reiseregning, fak-
turering, innfordring og rapportering.

Aktivt salg
Istinn rekrutterer nye kunder ved a
banke pa derer og presentere sine
lasninger.

- Vi har takket nei til et betydelig
antall kunder fordi vi ikke gnsker a ta

inn kunder vi ikke har gode systemer
for. Vi har valgt a spesialisere oss pa
enkelte bransjer, og vi tar ikke inn
hverken enkeltmannsforetak eller NUF,
forklarer direktgren. For eksempel
satser de pa faghandel og pa timeba-
sert virksomhet som radgivere, arki-

tektkontor, reklamebyra, IT-selskap osv.

Kundene varierer i omsetningsstarrelse
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kontor som besto av to ansatte: Eieren pensjonerte seg og den andre ansatte, Tone Ddegird, er fortsatt med som regnskapsleder i Istinn.

fra rundt 5 til 50 millioner kroner.

— Det forundrer meg at sa fa regn-
skapskonsulenter er bevisste pa at
de ogsa driver salg, sier direkteren.
Selv har han tittelen administrerende
direkter/salg pa visittkortet sitt, og
banker fortsatt pa derer han ogsa.

- Vi skal fortsette a vokse, men kun
ved organisk vekst, lover han.






Alle gode
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Simon Dahl er i gang igjen. For tredje gang pa rad skal han
bygge opp en stor regnskapskjede i Norge. Etter a ha vart
jordfar for bade @konor og Kvestor blaser han na nytt liv i
Saga Services.

- Jeg bare elsker dette, medgir direk-
teoren forngyd. Etter at han ble ansatt i
mai har franchisekjeden Saga Services
doblet sin starrelse, fra seks til 12
kontorer, og flere skal det bli. Blant de
som nylig er kommet inn er regnskaps-
kontoret @konomiTorget AS som Dahl
er medeier i. Byraet var inntil nylig en
del av @konor Accountor Group.

- Jeg tror at det a bli kjept opp av en
av de eide kjedene eller slutte seg til en
av franchiseorganisasjonene vil bli mer
og mer vanlig. Med de kravene som
stilles i bransjen, kombinert med IT-
utviklingen vi na ser, blir det stadig mer
utfordrende for regnskapsbyraene a sta
helt alene, mener Simon Dahl.

Klare ambisjoner

Dahl har et sultent fokus pa fremtiden.
Han har store ambisjoner for Saga Ser-
vices, uten at han vil gape for hoyt.

- Innen 2016 har vi mal om a veere 35
kontorer i kjeden.

Det betyr at han har hap om a
rekruttere en seks-sju nye kontorer inn i
kjeden hvert ar.

Etter en lang karriere har Dahl unike
og nyttige erfaringer i bagasjen, og er
opptatt av at Saga finner seg en nisje
som appellerer.

Malet er a tilby stordriftsfordeler, et
storre faglig nettverk og samarbeids-
partnere, samtidig som hver enkelt kan
fortsette a veere herre i eget hus. Rett
og slett fa litt i pose og sekk.

- Vi gnsker oss en kjede med fokus
pa faglig fellesskap, profilering og ellers
stor frihet. Hver enkelt medlem skal
kunne gi impulser for a utvikle konsep-
tet. De ledende franchisekjedene ellers
onsker a styre mest mulig hos medlem-
mene, men Saga Services skal bare veere
et supplement der det er klare fordeler
ved & veere stor. Kostnadene for a veere
med hos oss skal veere lave, til gjengjeld
vil det veere enkelte oppgaver
vi ikke tar pa oss. Vi utvikler ))




ikke noe pa IT-siden og vi driver ikke
med felles salg, selv om vi skal ha en
aktiv selgende hjemmeside og gi salgs-
stotte for kontorene, forklarer han.

Pa de to omradene har han tillit til at
de ulike kontorene har kontroll selv. Det
er nar det kommer til kompetanseut-
vikling, holdningsendring og radgiv-
ningsverktey Saga Services skal veere
en sterk stattespiller. Ved siden av a
fremforhandle gode leverandgravtaler
for kontorene som er med.

— Alle ma ikke ha det samme, men vi
vil oppna bedre avtaler nar vi er mange
potensielle kunder, enn det man kan
klare a forhandle seg til alene. @kono-
miTorget bytter for eksempel til FINALE
na, forklarer direktgren.

Utvikle dialogen

Dahl er opptatt av at Saga skal veere
veldig gode pa det de leverer og at
kontorene i fellesskap skal utvikle seg
pa dialog med kunden.

— Der har vi enna noen steg a ga. En
start er a lage mer fyldige kommenta-
rer pa det vi gir av tilbakemeldinger i
regnskapet. Men sa handler det om a
gjore kunden bedre i stand til & forsta
det de far levert, slik at de bedre kan
bruke regnskapet som verktoy i egen
drift.

Han tror ikke det blir vanskelig a ta
seg betalt for rddgivning.

— Det er et sug for a gi kundene

Saga Services

¢ Kjeden bestar per 10.11.2013 av 12
kontorer (ansatte i parentes):

¢ Hgnefoss (40), Oslo (16), Larvik (13),
Revetal (10), Drammen (10), Hamar
(10), Asker (9), Serum (9), Brumund-
dal (8), Skien (6), Tensberg (5) og
Lysaker (3).

¢ Til sammen 139 ansatte og en
omsetning pa ca 120 mill kr.

e Saga Services grunnverdier er de
fem K’ene: Kundefokus, kompe-
tanse, kvalitet, kommunikasjon og
kremmerand.

bedre styringsverktey. For a klare det
ma du jobbe med kompetanseutvikling
hos de ansatte, du ma arbeide med
holdninger slik at vi som ser tallene og
forstar dem faktisk deler den kompe-
tansen vi har med kunden. Sa lenge
du treffer kunden med det du har a
fortelle, at de ser nytteverdien av a

ta en slik prat, vil de ganske sikkert
etterspgrre det mer og mer, mener
Dahl.

Godt hjulpet av den teknologiske
utviklingen tror Dahl regnskapsferere
bor forberede seg pa a gli over i en mer
controller-funksjon med hyppig kunde-
kontakt.

Ville inn i kjede

@konomiTorgets yngste ansatte Espen
Finsrud er litt der allerede. Han har delt
sin arbeidsdag mellom tradisjonelle
regnskapskunder, og kunder som far
levert sine regnskap i skyen.

- Vi har etter hvert en god del IT-
selskaper som kunder. De etterspar mer
papirlgse lgsninger og gnsker a gjere
noen flere regnskapsoppgaver selv via
nett. Det kan vi bista med, samtidig
som vi kan gi rad undervegs og serge
for at de driver sa optimalt de kan med
gode rentebetingelser, tilstrekkelig
finansiering og sa videre.

Finsrud forklarer at denne arbeids-
formen gjer at han far betraktelig
mer dialog med IT-kundene enn med



kundene som er mer «tradisjonelle».
Med mer kontakt felger ogsa en enda
sterkere tilknytning til dem og deres
onske om a lykkes. Han tar seg selv

i & veere ambassader for flere unge
IT-griindere som byraet har fatt inn i
portefoljen.

- Denne maten a jobbe pa er bade
spennende og leererik, sier regnskaps-
medarbeideren som ogsa har revisor-
utdannelse.

Kjeder rekrutterer lettere
@konomiTorget AS/Saga Services er
Finsruds ferste arbeidsplass etter endt
utdanning. Han var sveert bevisst pa at
han ville inn i en kjede da han sgkte
jobb hos Saga Services.

- Det er flere utviklingsmuligheter i
en kjede enn i et enkeltstaende kontor,
pluss at en kjede har bedre profilering -
ikke minst pa nettet.

Dahl nikker samtykkende. Rekrutte-
ringen er blitt enklere som kjedetilknyt-
tet kontor. Bare det at de unge oriente-
rer seg inn via nett og at kjedene legger
langt flere ressurser i en nettside er
med pa a trekke i kjedenes faver.

Startgropa

Saga Services har en del steg a ta enng3,
0gsa nar det gjelder felles profilering.
Med Dahl som eneste ansatte i kjede-
administrasjonen er det litt kapasitets-
problemer i det a fa seks nye kontor
omprofilert i samme stund. Men etter

Espen Finsrud og Simon Dahl
Jorteller om tett dialog med IT-
selskaper.

hvert vil hver enkelt kontor markedsfere
seg som Saga Services og kjeden vil bli
godt synlig pa Norgeskartet etter hvert,
mener kjededirektgren.

Til sa mmen har Saga Services na
139 ansatte og en omsetning pa rundt
120 millioner kroner. Hovedkontor er
fortsatt Henefoss og kjedens arnested
Haugerud Regnskap AS.

— Saga Services ble stiftet i 2003. Da
var Haugerud Regnskap og SE Bank
eiere med 50 prosent hver. | 2007 gnket
ikke SEB lenger a veere regnskapsakter
og solgte seg ut. Etter dette har kjeden
ligget litt pa is, det har ikke veert seerlig
aktivitet i den.

P4 varparten i ar fant Knut Haugerud
og Simon Dahl ut at det var en god ide
a revitalisere Saga Services.

— Av rene franchisekonsept er det
bare Saga Services og Vekstra i bransjen
akkurat na. @konor er ledende, men
er som kjent en hybrid, med bade eide
kontor, co-eide kontor og franchise-
kontor. Dahl tror det er godt mulig
a hevde seg i konkurransen selv om
@konor er blitt veldig stor.

- Vi skal veere kjeden for regn-
skapskontorer som kombinerer selv-
bestemmelse med stordriftsfordeler,
sier Dahl og utdyper:

— De fleste tiltak knyttet til effekti-
visering og kompetanseformidling er
lettere a fa til i et starre miljg. Vi har
jevnlig vare ledere pa samlinger for at
de kan trekke veksler pa hverandre.

En gang i aret vil vi ha et mote for alle
ansatte for a kjore felles oppleering,
men fgrst og fremst for a bli bedre
kjent slik at de kan ta mer kontakt for
a diskutere faglige utfordringer med
hverandre i hverdagen.

Samtlige av de kontorene som har
kommet inn i Saga Services til na
har ogsa kjgpt aksjer og er eiere av
franchisekjeden.

— Det er ikke stilt som noe krav,
men jeg mener det er en god modell
for samarbeidende kontor a ha felles
eierinteresser i kjeden, sier kjede-
byggeren.



Daglig leder Hilde Thalerud i Saga Services Asker. Fortsatt er ikke omprofileringen ferdig slik
at DkonomiTorget AS og Saga Services Asker brukes om hverandre.

Flyttet til mer frihet

Daglig leder Hilde Thalerud i @konomiTorget AS i Asker, opplever mer

frihet i en lokaleid kjede som Saga Services, kontra i et Privat Equity-

selskap.

Inntil mai i ar var @konomiTorget en del
av @konor Accountor Group, men har
na byttet beite.

— Jeg opplever at jeg er mer med pa a
bestemme her. Det jeg brenner for blir
mer hert, mener Thalerud.

Det var aldri noe alternativ for selska-
pet hennes a sta alene.

Kundene vare er
sveert opptatt av
at vi skal ha kjede-
tilknytning.

Hilde Thalerud,
Saga Services Asker

— Kundene vare er sveert opptatt
av at vi skal ha kjedetilknytning. Jeg
opplever at de finner det tryggere, og
at en kjede er faglig sterkere og mer
oppdatert pa lover og regler enn det et
frittstdende kontor kan veere, sier hun.

Allerede har hun deltatt i ledersam-
linger i Saga Services og er glad for a
kunne spille ball med de andre daglige
lederne i kjeden. Her kan de sammen
diskutere muligheter og trusler pa ulike
omrader. Kravene til konformitet og til
a innfri mal hun ikke har veert med pa a
sette selv er fraveerende.

- Kjeden er mer et serviceorgan slik
jeg opplever den, sier hun.

(JC
Zl

Skyt

Vismas omsetning av
skytjenester okte med over
50 prosent i tredje kvartal

i ar sammenlignet med
samme periode i 2012.

Etter & ha drevet malrettet satsing pa
tjenester i skyen opplever Visma na
at ettersporselen etter nettbaserte
produkter og tjenester er i ferd med
ataav.

Omsetningsveksten pa skytjenester
var pa 56 prosent tredje kvartal i ar,
sammenlignet med tilsvarende kvartal
i fjor, og nadde 151 millioner norske
kroner.

Populer reiseregning

— Flere og flere av vare kunder benyt-
ter skytjenester, og overgangen

skjer stadig raskere etter hvert som
kundene tar i bruk Vismas nettsky.
Tjenesten som er mest utbredt er
skybasert lgsning for reiseregninger.
Her har man integrasjon av kreditt-
korttransaksjoner og full statte for
Statens reiseregulativ. Selv kompliserte
reiseregninger tar bare noen minutter
a lage, og denne nettjenesten er igjen
integrert med mange av de viktigste
lennssystemene i Norge. Tjenesten
har godt over 100.000 brukere, sier
konsernsjef i Visma, @ystein Moan.

Han avviser at den teknologiske
utviklingen er i ferd med a sette krav
til hvilke kunder Visma kan og vil
handtere.

- Vi kan handtere regnskapskunder
som leverer papirbilag i en skoeske,
og vi kan handtere kunder som vil ha
hele regnskapsferingen pa nettet, sier
konsernsjefen.

Enkelt = suksess
Men det er i skyen Visma forventer at
ettersporselen vil gke de kommende



ster tar fart pa Visma

arene. Ogsa tjenester som innkjop,
regnskap, lgnn og inkasso er na i
okende grad basert pa sky-teknologi.
Bare det er enkelt nok er dette tjenes-
ter som kundene vil benytte seg av,
mener Moan.

— Er kanskje litt teknologisk «akter-
utseilte» kunder fortsatt mer tjent med
enkeltstaende sma regnskapskontor
enn store internasjonale kjeder?

- Uavhengig av kompetanseniva
pa data, bruker de fleste na internett
ganske mye uansett. A godkjenne
fakturaer pa nett, a ta ut rapporter,
eller lage sine egne fakturaer er noe
de aller fleste klarer uten problemer.
Mange regnskapskunder gnsker ikke &
se et gkonomisystem, hverken pa nett
eller i Windows. Enkle, nettbaserte
tjenester eller apper for a gjere akkurat
det som er nedvendig, synes nesten alle
a like, sier Moan.

Konsernsjefen understreker over-
for «Finalisten» at Visma Services har

kontor 60 steder i Norge, og mener
selskapet fint klarer kombinasjonen a
veere naer bade store og sma kunder.

- Gjennom Visma far man tilgang til
teknologi og lesninger som bare et stort
regnskapsselskap kan tilby, men samti-
dig er vi din personlige regnskapsfarer.

Vil abonnere

Det har etter hvert blitt tydelig for
Visma at kundene gnsker & forholde seg
til tjenester levert i skyen som Software
as a Service (SaaS) — programvare som
en tjeneste. Konsernet er na inne i en
prosess der de flytter all sin skyaktivitet
til en SaaS modell.

- Vi ser at vare kunder i gkende grad
foretrekker abonnementsbaserte kost-
nadsmodeller fremfor starre oppstarts-
kostnader, sier Moan.

— Ervi i ferd med § fa et skille mellom
teknologisk kompetente og mindre
teknologisk kompetente bedrifter?

— Det er nok stor forskjell pa teknolo-

gisk niva blant bedrifter i Norge, men 99
prosent kan bruke internett, iPad eller
en smarttelefon. Kan man bruke dette
kan man ogsa fa tilgang til de nettba-
serte lgsningene og appene til Visma
Services. Vi behgver derfor ikke skille

pa om kunder er teknologisk avanserte
eller ikke, mener konsernsjefen.

— Hvis man derimot krever at kundene
skal jobbe direkte inn i et fullt skonomi-
system sa er ikke det alltid enkelt selv om
det er pa nett, og nettbaserte gkono-
misystem ma veere utviklet med spesielt
fokus pa lav brukerterskel hvis det skal
vaere aktuelt for mange bedrifter. Visma
eAccounting er et slikt gkonomisys-
tem med sveert lav brukerterskel, men
mange bedrifter vil nok mene at nar
de har outsourcet regnskap sa far det
primaert vaere regnskapsferer som bruker
okonomisystemet.

Vokser

Bade omsetningsmessig og resultatmes-
sig leverte Visma vekst i ar sammenlik-
net med fjorarets tredje kvartal. Over-
skuddet for skatt er pa 363 millioner,
som er en gkning pa 17,5 prosent fra
fjoraret.

Selskapet fortsetter dermed vekst-
strategien innen eksisterende virksom-
hetsomrader i Norden og Nederland.
Dette innebeerer fortsatte oppkjop.
Nylig har de kjopt det finske inkas-
soselskapet Duetto Group.

— Kombinasjonen av malrettede opp-
kjop og utvidelse av det eksisterende
tjeneste- og lgsningstilbudet, er god
vekststrategi. Gjennom & komme inn
pa det finske inkassomarkedet gker vi
var konkurransekraft og muligheten til
a levere enda flere tjenester til eksiste-
rende og nye kunder, sier konsernsjef
Moan.

Konsernsjef Qystein Moan konstaterer at
kundene vil ha abonnementslosninger i
skyen. (FOTO: VISMA)



Vil ta teten

I mai i ar omprofilerte de ambisigse telemarkingene sitt fire &r gamle

konsern til Tet, og har mal om & tredoble sin storrelse.

- Navnevalget
er ikke tilfeldig.
Vi har som mal
a hjelpe vare
kunder i teti
sin bransje, i til-
legg til at vi selv
skal veere blant
landets ledende
regnskapsmiljoer, sier konsernsjef Berit
Rongsjord (bildet). Hun er klar pa at
storrelse blir en viktig konkurransekraft
etter hvert som automatiseringen,
effektiviseringen og ikke minst lov-
kravene i bransjen tiltar.

- Vi ser at man ma veere et storre
selskap om man skal greie a drive godt i
regnskapsverdenen, sier hun.

Og drive godt har Tet klart til na,
med solide overskudd helt siden
starten. Rongsjord er rimelig sikker pa
at Tet kommer til & ha tredoblet sin
storrelse om tre til fem ar. | dag har
konsernet 112 ansatte.

— Vi er jordneere og nokterne. Men
vi er ogsa begeistret og med sterk
framtidstro. Denne kombinasjonen er
var drivkraft, og vi er kontinuerlig pa
jakt etter nye ansatte og nye avdelings-
kontor.

Konsernsjefen kjenner pa en gkende
interesse etter at konsernet ble
omprofilert til Tet i mai i ar, spesielt fra
folk som vil jobbe her.

— Vi har for eksempel fatt inn 30
sokere pa et sted hvor vi ikke engang
har noe kontor enng, det er veldig
moro, straler hun.

Utspring i Hydro

Rongsjord leder selskapets stigende

kurve fra hovedkontoret pa Rjukan.
Her startet det hele da konsernsjefen
sammen med deler av ledergruppen
gikk sammen og kjgpte hele regnskaps-
avdelingen til Hydro i 2009. En avdeling
hun for gvrig hadde ledet siden 1999.
De kalte seg Kundegkonomi AS, og
bestemte seg raskt for a bli flere enn de
46 ansatte de hadde fatt med seg ut.

- Vi sa allerede da at det ikke ville
veere beerekraftig med «bare» 46
ansatte fordi vi forventet en voldsom
effektivisering av bransjen pa grunn av
automatisering og innfgringen av elek-
troniske faktura. Derfor la vi en plan
om at vi ville vokse og bli det ledende
regionale regnskapskonsernet mellom
Kristiansand og Oslo.

Veksten har kommet jevnt bade
gjennom oppkjap og gjennom organisk
vekst. | gjennomsnitt har Tet kjopt to
nye kontor hvert ar. Tet byr pa et bredt

spekter av tjenester innen gkonomi,
radgivning og systemlgsninger.

- Vi er opptatt av a forenkle og
forbedre hverdagen for kundene vare,
og sorge for at de far den hjelpen de
trenger til & kunne drive businessen sin
pa en sunn og effektiv mate, enten de
gnsker a outsource hele gkonomisty-
ringen, trenger bedriftsradgivning eller
onsker systemlgsninger som gir oversikt
og sanntidsinformasjon om virksomhe-
tens gkonomi.

Papirles

Papirlgs regnskapsproduksjon har veert
et aktivt mal for Rongsjord helt siden
1999. Selskapet har jobbet webbasert
siden 2008, og konsernsjefen innrem-
mer at hun har forelsket seg fullstendig
i Xledger. Hun er ikke redd for a state
fra seg kunder nar Tet insiterer pa a
flytte dem over dit.

Tet Berum representert ved Martine Fieldstad, Truls Strand, Ingunn Bakkehaug, Kristin
Grotte og Gunhild Boyum.



Daglig leder Kristin
Grotte i Tet Berum
merker allerede fordelene
ved i vere en del av et
storre konsern.

— De fleste er mer enn motiverte for
a fa et regnskap i sanntid og et regn-
skap som er et aktivt verktoy i daglig
drift. De far en oversikt som gjer at har
fortlepende kontroll pa selskapets gko-
nomiske utvikling. Hos oss er kunden i
fokus og vi ensker det beste for deres
virksomhet, sier Berit Rongsjord, som
opplyser at de ogsa leverer regnskaps-
tjenester i SAP og andre systemlgsnin-
ger om kunden har behov for det.

£,

Ridgiver og tidligere eier Truls Strand.

Fald

4

antshverandre

Pa Rykkin i Berum hadde Abaco Regnskap flere friere pa

dora, men forelsket seg i Tet.

Tet Baerum er bade et klassisk og et
atypisk eksempel pa oppkjopt kontor.
De er en tilneermet familiebedrift. Grin-
derne som har bygd opp kontoret er
samboere. Men tidlig tok de beslutnin-
gen om a bruke teknologi mer aktivt,
og har fert regnskap i skyen siden 2008.
To ting ble avgjerende for a la seg
kjope opp av Tet.
- Vi gnket a jobbe mer i Xledger,
og Tet er den beste selskapet pa dette
systemet, forklarer daglig leder Kristin
Grgtte. Samboer Truls Strand eide
samtlige aksjer og medgir at motivet
for salg var a redusere egen arbeids-
belastning noe. Etter 10 ar med hardt
arbeid unner han seg a innkassere litt
kapital for innsatsen, samtidig som
han vil fglge bransjen inn i nye tider.
- Det handlet ogsa om personkjemi.
Vi og Tet fant hverandre fort, og
skjente at vi tenkte pa samme mate,
sier Grotte.
- Ja, det er flotte folk. Eneste pro-
blemet er at de heier pa Odd i fotball,
flirer Strand.

Flere fordeler

— Selv om vi ikke kom inn for 22. mai

i ar, har vi allerede erfart stordrifts-
fordelene ved a veere inne i et storre
konsern. Vi kan fa hjelp til ulike
oppgaver som vi gnsker a sette bort,
for eksempel scanning av bilag. Det er
med pa a gjere hgysesongene mindre
intense, forklarer Grotte.

Kundene har forelgpig ikke merket
mye av eierskiftet, men neste ar far de
kjenne pa det.

| lepet av 2014 skal nemlig alle Tet
Baerums kunder over pa Xledger.
Halvparten bruker allerede systemet.
Na skal den andre halvparten bli over-
bevist om gevinstene ved systembyttet.

- Kan hende mister vi noen kunder
som nekter a bytte system, men de aller
fleste blir sveert begeistret nar de ser
hvilke nye muligheter de far, sier Grotte.

De fleste av kundene til Tet Baerum
ligger i Oslo.

— En annen positiv effekt er at vi na
kan ta pa oss enda sterre kunder, siden
vi har solid statte i ryggen, sier den
daglige lederen.



Hopper inn i

nye utfordringer

Johan-Thomas Hegdal (49) hopper né av kjeden han har fulgt fra & vere regional

til 4 bli internasjonal. Samtidig har han gjort et historisk sprang: Han er den forste

styrelederen i NARF som verken er medlem eller autorisert regnskapsforer.

Ikke er han gkonom og ikke er han
regnskapsforer. Likevel kom han som
en stormvind inn i norsk regnskapsfe-
rerbransje for 13 ar siden. Siden da har
han jobbet malrettet for a gjere @konor
til et av Norges mest kjente merkevare-
navn innen regnskapsfering. Og han
har begeistret mange.

- En slags sjarmgretappe?

— A nei du, det har virkelig veaert en
skikkelig maraton!

Men sjarmgrbegrepet er lett a ty til
ved Johan-Thomas. Nar han freser inn
i festsalen pa motorsykkel og byr pa
konserter og inspirasjonsfo-

V.,

har selskapet okt fra 17 / -
kontorer med totalt 180

medarbeidere til over 70 kontorer og

redrag er det lett a bli revet
med. Pa de snart 14 arene
han har jobbet i @konor

nesten 1000 medarbeidere.

Emosjonene
Hegdahl har hele tiden hatt base i Svol-
veer. Men det blir fort 100 - gjerne 150
- reisedagn hvert ar. Yngstejenta var
bare ett ar da pappa ble sugd inn i den
motoren som @konor viste seg a veere.
Na sitter han snufsete i spiserommet til
NARF og gransker sine spor.

- Jeg grater ikke altsa, jeg har
influensa, bedyrer han med tarevate

ayne og en liten latter. Sa folelsesmessig
er ikke reaksjonen pa omveltningene
i livet hans. Men Hegdahl kan dette
med folelser, eller emosjoner som han
selv kaller det. Mens regnskapsferere
generelt er gode pa a utnytte den
vesle, men rasjonelle delen av hjernen,
har Hegdahl appellert til den store,
emosjonelle delen. Han har rett og slett
servert en solid saldo av stolthet og
inspirasjon inn i regnskapsbransjen.

Det tok en stund fer han forsto at
valgkomiteen i NARF faktisk ringte til
HAN.

Det har virkelig veert en
skikkelig maraton.

- Jeg ramset oppflere navn i @konor-
systemet som jeg mente kunne vaere
aktuelle styreledere for jeg skjonte at
de spurte meg. | @konor har vi alltid
hatt masse engasjerte mennesker som
har deltatt i ulike utvalg i NARF.

— Men hva ved dette vervet inspirerer
deg?

- Vi star ved et veiskille i var bransje.
Alle de endringene vi har snakket om
sa lenge, de skjer na. Det vil jeg gjerne
veere med pa! Et markant teknologis-
kifte gjor at de som jobber i bransjen

far en storre og sterre del av sin arbeids-
dag i dialog og kontakt med kundene
sine. Da er det spesielt viktig a utvikle
mennesker i takt med denne endrin-
gen, og evne a rekruttere de med riktig
kompetanse og preferanser. En av de
viktigste oppgavene alle ledere har er a
utvikle sine medarbeidere og ikke minst
oppriktig glede seg over deres person-
lige suksesser. Forngyde og engasjerte
medarbeidere skaper forngyde kunder,
og da har vi en solid grunnmur for vekst
pa bunnlinja. Fokus pa mennesker og
det & utvikle mennesker opptar meg
derfor veldig.

Innsettingen av den nye styrelederen
til Norske Autoriserte Regnskapsfere-
res Forening (NARF) gikk absolutt ikke
knirkefritt. Det ble en diskusjon knyttet
til tolkningen av vedtektene. Om man
rett og slett kunne velge en styreleder
som ikke var medlem og ikke hadde
autorisasjon.

— Det var en fair og god diskusjon
som jeg ikke oppfattet var om min
person, men om prinsippene knyttet
til vedtektene. Vedtekter lages med
basis i hvordan ting ser ut pa den tiden
de blir til, men ma alltid tolkes til beste
for bransjens og foreningens framtid,
mener styrelederen, som na gleder seg
til 3 ta fatt pa denne framtiden. Blant
annet skal ny strategiplan meisles ut.



Johan-Thomas Hegdahl
Gift, to dotre pa 14 og 17
Styreformann i NARF




— Hva skal vi veere, hvem skal vi vaere
for? Skal vi apne for a ta inn andre
yrkesgrupper som medlemmer, skal vi
slutte med noe av det vi har holdt pa
med til nd?

— Det store spgrsmalet er vel om det
blir mer rock'n roll i NARF med deg
ved roret?

Veiskille

For vi lar Johan-Thomas Hegdahl svare
pa akkurat det, skal vi forst snakke litt
mer om det som har skjedd i @konor.
Om dette nye veiskillet. 30. november
hadde direkteren for franchise og
co-eiet virksomhet sin siste arbeidsdag
i @konor Accountor Group.

Na vurderer han neste karrieresteg.

- Jeg er ganske utalmodig, sa jeg
ma tvinge meg selv til en tenkepause
for jeg bestemmer meg for hva jeg
skal gjere.

Tankeprosessen inneholder tre ulike
veivalg: Skal han griinde noe nytt,
eller sgke jobb et etablert sted? Skal
han fortsette i sa mme bransje som fer?
Skal han prgve en helt ny bransje?

Hegdahl har provd en del forskjel-
lig allerede. Han ble landets yngste
kjoreskolelaerer da han 21 ar gammel
startet i farens firma. Etter administra-
tiv utdanning ved hotellhggskolen og
markedskommunikasjon fra det som i
dag tilsvarer Norges Markedshayskole
har han eid og driftet en restaurant-
og nattklubb i Svolveer i ti ar, han har
drevet bilutleie, hatt ulike prosjektstil-
linger og drevet kursvirksomhet i regi
av Arbeidsdirektoratet. Men sa ble han
plutselig kontaktet av ledelsen i davae-
rende @konor. Den solide nordnorske
kjeden av regnskapskontor hadde
bestemt seg for a bli skikkelig stor.

- Refleksen var a si nei, men da jeg
horte hva de egentlig ville ha meg til
a gjore var jeg ikke i tvil. Jeg sluttet
umiddelbart med alt det andre jeg
hadde holdt pa med, for jeg tenkte at
dette kom til & kreve mitt fulle fokus.

Arstallet var 2000. Etter det er
historien rimelig kjent for de fleste.
@konor rullet ut i Norge, og vokste
jevnt og trutt med mellom fem og syv

nye franchisetakere hvert eneste ar.
- Pa denne tiden var det ingen
regnskapskontor som egentlig skilte

seg ut. Sjekket du telefonkatalogen,
kommuniserte alle sine tjenester naoyak-
tig likt. Alle appellerte til det rasjonelle
gjennom a fokusere pa egne tjenester
og ikke markedets behov.

| @konor etablerte de hverdags-
heltene. Hverdagsheltene for norsk
naeringsliv.

— Kampanjen skulle bygge vart
merkevarenavn, men effekten vi fikk
i tillegg var at vi bygde stolthet og
identitet rundt om pa vare kontorer.
For vi brukte ikke innleide modeller i
kampanjen. Vi kledde opp kollegaer,
tok dem i fotostudio og vips sa var de
heltene som frontet firmaet pa helsider
i Dagens Naeringsliv.

Kulturbygger

Mennesker trenger tilherighet, noe a
veere en del av og fgle stolthet til. De
trenger nettverk, faglig og sosialt. For
a kunne by pa noe saeregent ma man
bygge kultur. Og det skjer gjennom
felles opplevelser. Dette har Hegdahl

veert seerdeles bevisst pa. Han har tatt
hverdagsheltene sine med pa rafting i
Sjoa, pa sykkel mellom Trondheim og
Oslo, har hatt 160 av dem oppe pa 7
fjelltopper i Lofoten i Igpet av 48 timer.

I 2011 signerte de 16 eierne av
@konor papirene som bekreftet salget
av kjeden til den finskeide internasjo-
nale aktgren Accountor Group.

- Vi visste at hvis vi skulle utvikle
selskapet mer sa trengte vi mer ressur-
ser. Vi gnsket oss en industriell eier som
hadde finansielle muskler til & dra dette
videre, forklarer Hegdahl.

Fra sitt arnested i Finland har
Accountor Group ekspandert til Sverige,
Norge, Danmark, Russland, Ukraina og
Nederland.

Accountor eide allerede Kvestor-
kjeden i Norge da @konor kom inn, men
en forutsetning for salget var at @konor
skulle besta som merkenavn. Alle
Kvestors kontor ble derfor omprofilert.
Men det har skjedd langt flere endrin-
ger etter at finnene kom inn.

— Her er ikke spesielt mange konsert-
opplevelser og inspirasjonsforedrag?

— Det far vaere din pastand, men



«finske krigere» begynner a se verdien
i a bygge litt mykere verdier. Men det
er vel litt vanskelig a fa DDE til & holde
konsert i en sauna, humrer han.

- Men et av poengene med en stor
og internasjonal kjede er jo & oppna
synergieffekter. En viss likhet er viktig
fra land til land. Da ma driften gjeres
mer stremlinjeformet, og du ma jobbe
mot felles mal.

Hegdahl legger ikke skjul pa at dette
er en omfattende jobb. Kulturforskjel-
lene mellom landene i Norden er gan-
ske store. Enda mer spennende blir det
nar du krysser grensa til Russland.

— Angrer du p3 at dere solgte?

- Ting utvikler seg gjerne annerle-
des enn det man ser for seg, men en
hver beslutning ma ses i lys av hvilken
informasjon som var tilgjengelig da den
ble tatt. Det var helt riktig a selge da
vi gjorde det. Men finanskrisa i Europa
er heftig, og Finland og de andre EU-
landene i kjeden er direkte bergrt av
dette. Jeg har stor respekt for og tillit

til de beslutninger som er gjort, men alt
ble vel ikke helt som vi hadde trodd og
hapet da vi solgte.

- Sa derfor gir du deg?

- At jeg trakk meg na
skjedde litt ekstra bratt.
Selskapet skal inn i en ny
periode, en ny strategi skal
implementeres. Da jeg ble
usikker om jeg ville veere
med pa dette, skjente jeg at jeg matte
bestemme meg fort. Strategier bygges
rundt mennesker. Det er dumt a jobbe
for a fa folk med seg inn i noe nytt, for
sa selv & hoppe i livbaten med en gang
baten legger fra kai.

— Hva blir igjen av det som opplevdes
som @konors egenart i en stor interna-
sjonal kjede?

- Jeg haper jo at de som driver videre
ser verdien av det & utvikle mennesker
og bygge kultur pa den maten vi har
gjort det. Jeg mener det var en av de
viktigste suksessfaktorene vare. Kultur-
bygging kan mange av mine gamle kol-
leger i @konor mye om. Kjenner jeg dem
rett lurer de litt av det oppi vodkaen
til finnene mens de er opptatt med a
diskutere gamle finske militaerhelter.

Fokus pa folk

— Men blir det noe mer rock’n roll i
NARF med deg ved roret?

)

Uansett hva vi gjer fram-
over ma vi ha mer fokus pa
menneskene i bransjen, og pa
a utvikle dem.

- Viistyret er navigaterer, roret
holder Sandra Riise stgdig i. Men uan-
sett hva vi gjer framover ma vi ha mer
fokus pa menneskene i bransjen, og
pa a utvikle dem. 55-60 prosent av alle
kostnadene i regnskapskontor er lgnns-
kostnader, likevel har vi sveert tungt for
a forsvare en investering i de mennes-
kene vi har rundt oss. Vi kjgper dem
heller en ny pc eller en iPad for vi gir
medarbeiderne coaching eller sender
dem pa et inspirasjonskurs. Det ma bli
like naturlig a investere i menneskene
rundt oss som i alt annet. Vi ma ha
fokus pa utvikling av mennesker og
kompetanse. Hvis jeg i dag satt som
leder ved et regnskapskontor ville jeg
satt noen til & coache mine medarbei-
dere pa endringene som na er i gang,
pa hvordan de kan tilpasse seg disse.

Om noen ar tror han produksjon av
regnskap vil ta under 50 prosent av
tiden det tar i dag.

- Regnskapsfererrollen vil gradvis
dreie mer og mer mot kontroll av
regnskaper og lennsomhetsradgivning.
Undersokelser viser at det er regn-
skapsfereren kundene har sterst tillit
til nar det gjelder spgrsmal om drift,
men klarer vi i var bransje a fa selvtillit
nok til & gi dem disse radene? Vi ma
trene oss selv i & bidra med det som
skaper verdi for kundene, og slutte a
leve etter offentlige tidsfrister. Magnus
Carlsen hadde neppe blitt verdens-
mester i sjakk ved kun & lzere reglene
og overholde tidsfristen for hvert
trekk.

Framover tror han blir er viktig for
sma selvstendige kontor a pa et eller
annet vis aktivt tilknytte seg et storre
faglig og sosialt nettverk.

A fortsette som for er ikke lenger et
alternativ.

— Det nytter ikke a sitte der med en
forgyllet hammer om du ikke treffer
spikeren!



Trofast trio i 25 ar

Disse tre startet det hele, og har statt tro ved ideen og

produktet i 25 ar: Eivind Simonsen, Ottar Friis og Magne

Olli. Arets Brukerforum i Finale Systemer ble noe helt

spesielt.

A fylle et kvart hundre &r er en stor
milepael. Den ene av de tre griinderne -
Magne Olli —tror det er én hovedgrunn
til at Finale har klart seg sa godt.

- Vi fant oss en helt egen nisje og har

veert sveert tro mot den.

Mye er unikt ved Finale, blant annet
er det sveert spesielt at alle tre griin-
derne fortsatt jobber fulltid i selskapet.
Og er ngyaktig like gode venner som

De tre giinderne av Finale Systemer sorger fortsatt for 4 holde Finale helt i tet, og benyttet 25
drs jubileet til 4 lansere et helt nytt produkt: FINALE Ledelse. Fra venstre: Eivind Simonsen,

Ottar Friis og Magne Olli.
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for. Simonsen er dagligleder for 25.
ar pa rad, og Olli og Friis utgjer styret
i selskapet sammen med en ekstern
styreleder.

— Arsaken til at vi fungerer s& godt
sammen er nok at vi er sa ulike. Vi utfyl-
ler hverandre kompetansemessig og har
stor respekt for hverandre, mener Olli.

Saregenheten

Finales evne til & finne ut hva kundene
har behov for, og den dialogen de forer
med dem for & imgtekomme behoyv,
mener Finales styreleder, Hans Albert
Nilsen, er det viktigste fortrinnet for
selskapet. Han mener denne kommuni-
kasjonsevnen er grunnen til at systemle-
verandgren tok posisjon som markeds-
leder og har beholdt den siden.

— De varige fortrinnene for Finale er
kulturen i selskapet og menneskene
som skaper den: Menneskene, folke-
ligheta og kompetansen, poengterte
Nilsen i sin takketale til jubilanten.

Lidenskap

— Det samme laget som startet det hele
har vaert med hele veien: En teknolog,

en arbeidshest og en tenker. Men de



NARF

De to direktorene, Sandra Riise i NARF
og Eivind Simonsen i Finale, unner seg en

hadde uansett ikke klart seg uten en «morgenshot» bestiende av litt yoghurt og
stjerne pa laget, understreket styrele- Jjuice i det Brukerforumet tar til.
deren og hentet fram Britt Solli som ble
den forste ansatte i Finale utenom de — Nar det gjelder Arsoppgjer ligger
tre griinderne. Ogsa hun har vaert her FINALE helt pa topp nar vare kunder
siden. skal kare hvilket system de liker best.
— De som jobber i Finale Systemer har Generelt er kundetilfredsheten med
en lidenskap for det de holder pa med, FINALE er veldig hay, siterte admi-
og en neerhet og en ydmykhet overfor nistrerende direktor Sandra Riise fra
kundene sine. Men jeg vil sende en spe- NARFs ferskeste medlemsundersg-
siell takk til alle dere finalistene, fordi kelse.
Styreleder Hans Albert Nilsen i Finale det er deres tanker og innspill som har NAREF var solid representert pa Finale
S}m’fner e Sinjubi_lmmsm[e Az veert med pa a skape FINALE-program- Systemers 25 arsjubileum. Ved siden av
[finalistene for deres engasjement, som har vart ) . . ) .
mene, sa Nilsen. Sandra Riise stilte Geir Haydalsvik og

viktig for d utvikle FINALE-programmene.
Olaf Tufte gjennom hele Brukerforum i

- ,7 . Tromse 23. oktober.

7,,777——7******777777777777777777777677 - p— — ) ) () | . .
— B = = & ‘1\“ 2 | \‘ L \ \ J | - Finale Systemer har gjort noe for
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' B B | . . - L)L) | fagdagene i NARF som har veert veldig

positivt, skret Olav Tufte, som tok
ordet pa vegne av NARF pa jubileums-
festen.

— De er blitt en betydningsfull
leverander, og det er ikke tilfeldig.
Nar de stiller pa et arrangement er de
ytterst profesjonelle. De er alltid godt
: forberedt. De er forst ute, og de vet
L " - hva etikette er. De skaper alltid en god

atmosfeere rundt seg. Finale Systemer
har rett og slett satt en standard som
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. | J 1%,{‘ ‘ '{El‘u‘ml HJ 1776/ MH'J',',H{','JL,J—%M[['!'—'W*HH/ jeg ser andre leverandgrer har begynt
H[['l','ﬂmll:i ~ o a ta etter. | sum har Finale gjort noe

Det sjarmerende Tromso-bandet «Ihe BonBons» underholdt pa jubileums-

Jesten som skuespiller Kristian Fredrik Figenschow loset finalistene trygt gjennom. Tidligere

pd dagen var det tid for mer konsentrasjon og alvor for de mange finalistene som hadde funnet

veien til Finale Systemers fodeby, Tromso, i anledning Brukerforum og 25-drs jubileum.
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for fagdagene i NARF som har veert
veldig positivt, sa Tufte.
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Siden den 12. desember 1987 har Sjur Madsen Consult

AS vert begeistret for FINALE. Versjon 1 ligger fortsatt
pé kontoret som et kjert klenodium. Flere av Finale

~ r:.h
diskette

Systemers kunder har vert med i samtlige av selskapets
25 levear. Fire av dem deltok pa arets Brukerforum.

- Var grunder, Sjur Madsen, deltok
pa et RFA-mgte pa @stmarksenteret

i desember -87. Der var ogsa FINALE-
direkter Eivind Simonsen, forteller
daglig leder i Sjur Madsen Consulting,
Inger Ase Kjeernli.

- Sjur fant programvaren veldig
interessant og han minnes at mange
heiv seg pa. Det Eivind presenterte var
veldig spennende.

Sjur Madsen Consulting ligger pa As

utenfor Oslo og har i dag sju ansatte.
Sjur Madsen er fortsatt med i firmaet,
men i en liten prosentstilling da han
holder pa a trappe ned for & begynne
pensjonisttilveerelsen.

Madsen har et eget skap med en
liten ustilling av klenodier. Her finner vi
0gsa FINALE Arsoppgjer versjon 1, med
disketter, brukermanual og det hele. |
dag bruker Sjur Madsen Consult fortsatt
FINALE Arsoppgjer, i tillegg til FINALE

Slik ligger FINALE Arsoppgjor versjon 1 fra 1987 fortsatt i

Jon Stette fra Skodje og AS Stette Data forteller hvordan Eivind Simonsen satt og rullet Petteroes ifort
en islender forste gang de mottes for 25 dr siden.

Tom R. Aasnes i tidligere Merkantilservice, ni Spare
siden Finale leverte sin forste versjon.



banken Regnskapshuset, har ogsi vert kunde

Skatt og FINALE Avstemming.

— Dette er mitt tredje brukerforum.
Det er veldig hyggelig a veere med, selv
om alt ikke er like nyttig for min del.
Finale er veldig gode pa support, og
det er fint 8 komme sa direkte i kontakt
med dem hele tiden, skryter Kjeernli.

Overraskelser

Inger Ase Kjeernli og Sjur Madsen Con-
sulting var en av de som senere pa jubi-
leumskvelden mottok en overraskelse
fra Finale Systemer som takk for at de
fortsatt er trofaste. Historien fortelles
om en engasjert selger som visste
hvordan han skulle mgte sitt publikum.
Simonsen solgte mye pa @stmarksente-
ret like for jul i 1987.

Jon Stette, med tilhold pa Mare-
kysten, husker dagen da han fikk
beskjed om at det satt en selger pa
kontoret. Det var rester av jappetid og
lederen av AS Stette Data hadde en
rimelig grei forestilling om hvilken dress
og stresskoffert som ville vente han.

— Men der - pa kontoret mitt — satt
Eivind Simonsen i islender og rullet
tobakk. Jeg tror vi ble sittende a prate
i to timer, ler Stette, og tar imot gaven
fra Finale.

Pi alle forum
Revisorhuset AS med tilhold pa
St.Hanshaugen i Oslo har i dag 14

ansatte og kontorsjef Jovar Bakken har
veert med pa samtlige av Finale Syste-
mers Brukerforum, med unntak av ett.
Han trives blant de andre finalistene og
ikke minst sammen med utviklerne bak
programvaren.

— Finale har latt oss veere med pa a
pavirke programvaren med vare innspill,
noe vi setter stor pris pa. De er lydhgre
for vare behov. Da FINALE Arsoppgjer
kom i sin tid var det ikke noe seerlig
med alternativer. Men Finale har fulgt
utviklingen godt og vi er fortsatt sveert
tilfredse brukere, konkluderer Bakken.

I dag bruker Revisorhuset FINALE
Arsoppgjer, FINALE Avstemming,
FINALE Konsolidering, FINALE Investor
og FINALE Skatt.

Den fjerde som ble hentet fram pa
jubelkvelden var Tom Aasnes i tidligere
Merkantilservice, nd Sparebanken Regn-
skapsHuset Nord-Norge AS.

Daglig leder Inger Ase Kjarnli i Sjur Madsen
Consult deltar pa sitt tredje Brukerforum.

Jovar Bakken i Revisorhuset AS i Oslo har bare gitt glipp av ett eneste Brukerforum pa 25 dr!
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Returadresse:
Finale Systemer as
Postboks 2207, 9268 Tromsg

Vi i Finale Systemer AS
onsker vdire kunder og
forretningsforbindelser
en riktig god jul og

et godt nytt dr!




