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Ekonomiska Samfundets Tidskrift

fornyas

Leif Nordberg

konomiska Samfundets tidskrift har
E dndrat utseende, forhoppningsvis till

det bittre. I samma veva har vi ocksi
bytt bade tryckeri och layoutansvarig. Sam-
mansittningen av redaktionen férindras frin
och med érsskiftet. Edvard Johansson blir ny
huvudredaktdr och Ralf Eriksson ersitts av
Tom Lahti. Meningen ir att iven innehills-
missigt frischa upp tidskriften. Ett stegi den-
na riktning dr publicerandet av intervjuer med
personer som ir intressanta pi grund av att
de tilltritt nya poster eller av annan anledning
synts i offentligheten Vi ir mycket tacksamma
over att Hankens nya Rektor Eva Liljeblom
stillt upp for den forsta intervjun i denna serie
Min forhoppning ir att EST ocksa i fortsitt-
ningen kommer att ha ett mingsidigt inne-
hall, savil vetenskapligt hogklassiga artiklar
som mer littsmailta dversikter och rapporter.
D4 jag inledde min period som huvudredak-
tor skrev jag i min forsta ledare (EST 1/2005)
bla. foljande:

"I Ekonomiska Samfundets Tidskrift kommer
dven i fortsittningen att ingd savil foredrag
som oOversikter rorande aktuella ekonomiska

frigestillningar som vetenskapliga artiklar

av mera traditionell karaktir. En uppgift som
med dren blivit allt viktigare ir att se till att
ekonomiska frigor ocksd i framtiden debatte-

ras dven pa svenska i virt land.

Det ankommer sjilvfallet pd lisekretsen att
bedéma hur vl vilyckats i denna malsittning.
Eftersom EST:s lisekrets ir i minga avseen-
den mycket heterogen ir det sjilvklart att alla
bidrag inte kan intressera alla. En rimlig mal-
sittning ir dock att varje lisare skall hitta dc-
minstone nigot intressant och tankevickande
i vatje nummer. En brist i innehallet ir up-
penbar. Vi skulle giirna ha publicerat flera de-
battartiklar kring aktuella ekonomiska frige-
stillningar. Med den utgivningstakt som EST
har ir det sjilvfallet omgjligt att fa till stand
en méngsidig och rykande firsk debatt kring
dagsaktuella fragor. EST skulle dock limpa
sig ypperligt for mera en mera serios diskus-
sion kring t.ex. skattepolitikens malsittningar
eller EU:s framtid, som sedan kunde kom-
pletteras med kommentarer i dagstidningar
eller t.ex. Forum for ekonomi och teknik. Den-
na problematik har diskuterats ocksd inom Sty-
relsen och en gemensam &nskan synes vara att

den nya Redaktionen skulle aktivt undersdka
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mdjligheterna till samarbete med andra svensk-
sprakiga media hir i landet. Man skulle giirna
se litet mera v den debattkultur som aterspeglas
t.ex.iminga av bidragen till Ekonomisk Debatt
i Sverige. Det verkar dock som om det fortfa-
rande vore i det nirmaste omgjligt att f3 vira
forskare och dmbetsmin att delta i en analytisk
och forutsittningsfri debatt om aktuella eko-
nomiska problem. Mikael Kosks ledare i HBL
den 29.07 dir han pliderar for en stdrre Sppen-
het och debatt i den ekonomiska politiken var
mycket upplysande i detta avseende.

Nu och da dyker frigan om det ir me-
ningsfullt att skriva och publicera vetenskap-
liga artiklar pi svenska upp. Sjilvklart ir att
en verkligt banbrytande artikel som inne-
hallsmissigt platsar inom forskningsfronten
skall skrivas pa engelska och publiceras i
nigon av de ledande internationella tidskrif-
terna. Min fasta Svertygelse ir dock att det ir
viktigt att vara forskare lir sig uttrycka sig pa
svenska ocksd i vetenskapliga sammanhang
och att det finns ett forum f6r publicering av
vetenskapliga bidrag inom ekonomi skrivna
pa svenska eller andra nordiska sprak. I detta
avseende ir EST faktiskt ganska unik i hela
Norden. Ocksi med tanke pa utvecklandet
och virdandet av vira nordiska sprik ir det
viktigt att inte forsumma en s central del av
spriket som den vetenskapliga terminologin.
Glidjande ir att vi under de senaste dren fak-
tiskt noterat en klar uppging i antalet inkom-
na manuskript frin frimst Sverige, men ock-
s ovriga nordiska linder. Speciellt fr yngre
forskare erbjuder EST en bra majlighet att
trina upp sin skrivformaga och fi erfarenhet
av vetenskaplig publicering.

Inom redaktionen har vi sett det som en
viktig mélsittning att de vetenskapliga artik-
larna i min av mojlighet avspeglar bredden
och mingsidigheten i den forskning i ekono-
miska dmnen som bedrivs vid vira hdgsko-
lor. Artiklarna har kanske inte alla ginger

motsvarat vira personliga "vetenskapliga ide-
al’, men om de bedémts som vederhiftiga och
intressanta inom ramen for den forskningsin-
riktning och —tradition som de representerat
har vid publicerat dem. I mén av mojligheter
har vi strivat efter att som referees utnyttja
personer med samma forskningsinriktning
som skribenten. EST kan inte och bér inte
bli ett sprikrdr for ndgon bestimd skola eller
inrikening,

Att skriva en vetenskaplig artikel som
limpar sig for publicering i EST 4r ingen ldtt
uppgift. Lisekretsen bestdr av bide akademi-
ker och sidana som sysslar eller sysslat med
mera praktiska uppgifter inom niringslivet
eller den offentliga sektorn . Att utan att ge
avkall pa den veten skapliga stringensen fa
en artikel bide lisbar och lisvird for perso-
ner med vildigt olika bakgrund ir en kri-
vande uppgift och forutsitter utan vidare
en betydande arbetsinsats. Det minsta man
kunde hoppas pa ir att detta skulle beaktas
di hogskolorna utvirderar och poingsitter
sina forskares arbetsinsatser.

Bista lisare och medarbetare, jag ber att
fa tacka for gott samarbete under de gingna
dren. Jag dr Svertygad om att vi alla ser det
som en mycket viktigt uppgift f6r Ekonomis-
ka Samfundet i Finland att iven i framtiden

uppritthilla och utveckla EST.



I fokus: Eva Liljeblom

tt nytt inslag i EST kommer att vara

intervjuer med personer som ir in-

tressanta for EST:s ldsare genom att
de tilltritt nya poster inom t.ex. hogskolesek-
torn eller niringslivet eller av nigon annan
anledning synts mycket i offentligheten pi
senare tid. Serien inleds med en intervju med
Eva Liljeblom som eftertridde Marianne Ste-
nius som rektor for Svenska Handelshogsko-
lan den 1 augusti 2010. Rektor Liljeblom har
vinligen gitt med pi att besvara ett antal fra-
gor rorande Hanken och Finlands ekonomi

sammanstillda av redaktionen.

Bista Eva Liljeblom, EST ber forst att fd fram-
fora sina varma gratulationer i amledning av
att Du tilltritt som ny rektor for Hanken. Vi
ber att fa onska alla lycka och framgang i det
nya uppdraget. Vilka dr enligt Din uppfattning
de storsta utmaningarna for Hanken under de
nédrmaste dren?

Hanken har ju redan linge satsat pi saker
som jag uppfattar som viktiga, sisom forsk-
ning av hog kaliber internationellt, samt in-
ternationaliseringen. Vi har ju bla. infort en
obligatorisk period utomlands fér studen-
terna, vilket forverkligas via studentutbyte

(kurser utomlands) eller arbetspraktik. Jag
ser min period som rektor lingt som "busi-
ness as usual’, dvs. forsoker fortsitta i de lin-
jer vi redan ir inne pa, att forstirka Hanken
som en stark enhet sdvil gillande forskning-
en som kvaliteten pi undervisningen. Den
framgingsrika fundraisingen som péagar ger
ju sedan intressanta mdjligheter till special-
satsningar pa vira tyngdpunktsomriden.

Den nya universitetslagen, som trdadde i kraft
i borjan av detta ar, bar medfort manga for-
dandringar i fraga om forvaltningen och finan-
sieringen av hogskolorna. Anser Du den nya
lagen som lyckad eller tror Du att det snart
kommer att bli aktuellt med justeringar.

Jag betraktar lagen som lyckad och hoppas
verkligen inte att den igen snabbt justeras, vi
mdste ju ha nigon kontinuitet i vira proces-
ser och tjinstestrukturer for att kunna kon-
centrera oss pa kirnfunktionerna.

En folid av laget dr att hogskolornas forvalt-
ning genomgitt stora fordindringar. Rektors-
rollen har fornyats s att den mera paminner
om VD-positionen vid ett storre foretag. Rek-
tor bar bl.a. fatt storre befogenbeter i friga om

145



146

rekryteringen av ny personal och fordelningen
av anslag. Anser Du detta vara ett steg i ritt
riktning? Det kollektiva beslutsfattandet som
var kdnnetecknande for den gamla forvalt-
ningsmodellen bar ju kritiserats bl.a. for att
det varit svdrt att snabbt driva igenom refor-
mer rorande t.ex . inriktningen pd forskningen
och undervisningen. A andra sidan kriver ju
uppbyggnaden av nya styrkeomrdiden alltid
lang tid och det dr svdrt att pd forband veta
bur lyckade olika forskningsprojekt pd sikt

kommer att vara.

Storre befogenheter betyder inte att man
skulle missbruka dem. Vi har dessutom
mycket kollektivt beslutande kvar i vir for-
valtningsmodell. Jag dr mycket nojd med
modellen dir rektorn jobbar mot en stark
styrelse som har sivil interna som externa
medlemmar, och ir konfident med att vira
styrelsemedlemmar inser att forskningsre-
sultat ej kan snabblevereras. Med erfarenhet
fran niringslivet via ett antal styrelseposter
vill jag dven framfora att vintetiderna dven
dir ofta ir mycket linga, sivil i produktut-
vecklingen som gillande andra strategiska
dtgirder, si skillnaden till forskningen beho-

ver ej vara sd stor.

Forandringarna i fraga om hogskoleutbild-
ningen har ocksd medfort ett behov av att se
over finansieringen av hogskolorna. For ndr-
varande forsoker alla hogskolor samla in peng-
ar av privata donatorer. Ett alternativ som
ocksd fatt fornyad aktualitet Gr inforandet av
terminsavgifter. Vore det skil att gora studi-
erna avgiftsbelagda for alla studerande?

Terminsavgifter 4r en het potatis med bade
for- och nackdelar. Gir man infSr experiment
med dem, miste man naturligtvis kombinera
terminsavgifterna med ett stipendiesystem
for att locka till sig de bista studenterna.

Och just nu talar man ju i Finland nirmast
om terminsavgifter for studerande utan-
for EU. Hela terminsavgiftsdebatten maste
kombineras med universitetens mojligheter
att via andra vigar finansiera sin verksamhet.
Gar UKM infor att skira ner pa hogskolor-
nas basfinansiering, miste olika alternativa
finansieringsformer tas upp i betrakeelse.

Hanken bar det riksomfattande ansvaret for
den svensksprdkiga ekonomisk-merkantila
universitetsundervisningen. Ser Du ndgon
konflikt i att Hanken 4 ena sidan bar ansvar
for att ge utbildning pd svenska, men 4 andra
sidan bar satsat mycket pd internationalisering
och utbildning pa engelska?

Jag ser absolut ingen konflikt hirvid. Skall vi
kunna sté for vart ansvar, bor vi ju kunna ge
studenterna en hogklassig, konkurrenskraf-
tig utbildning. En konkurrenskraftig utbild-
ning betyder utnyttjande av bista lirar- och
forskarformagor, dven utlindska. Dessutom
ir ju affirsvirlden internationell — studen-
terna behover exponeras mot internatio-
nella impulser for att sedan kunna besitta de
kunskaper och den "verktygslida” som fram-
gingsrik affirsverksamhet forutsitter. Na-
turligtvis miste hir finnas en balans mellan
det svensksprikiga och det internationella,
men vi ir langt ifrin en situation dir t.ex.
det icke-inhemska bidraget till var lirarkdr

skulle borja utgora ett problem for svenskan.

En fraga som diskuterats linge och intensivt
dr samarbetet mellan vdra svensk- och
tvasprakiga hogskolor, alltsd primdrt Hanken,
Abo Akademi och Helsingfors Universitet.
Hur se Du pa denna fraga, finns det bebov av

mera samarbete?

Hanken samarbetar redan nu med minga

partners, sivil pa svenskt hall men idven t.ex.



med Aalto Universitet. Naturligtvis har vi
en speciell relation till HU som vi vill
utveckla. Det fina med virt samarbete med
olika partners dr att det uppkommer pi
frivillig basis och "bottom-up’, frin ett verkligt
intresse och behov hos de berérda parterna.
Sa borde det fa vara dven i fortsittningen.

Det finns vissa tecken pd att den ekonomiska
konjunkturen vint och att vi stdr infor en ny
hogkonjunktur? Tror Du att vi kan rikna
med en ny lang tillvixtperiod eller kommer vi
att fd snabba vixlingar i ekonomin?

Jag dr en finansiell ekonom, inte en
nationalekonom. Jag anser att den bista
prediktorn for kommande ekonomiska
svingar ir aktiekurserna — som paradoxalt
nog pga. marknadseffektivitet inte egentligen
gir att predicera. Jag tror nog att det kommer
att "svinga’, men tinker verkligen inte ge mig
in i att predicera riktningen och lingden pa
kommande konjunkturer.

De ekonomiska problemen i framst Grekland
men ocksé i andra medlemslinder har
fororsakat stora spinningar inom EU. Tror
Du pa en framtid for EU och borde man gd in

for mera overstatligt beslutsfattande?

Jag idr optimist gillande EU. Jag tror dven
att det nog kommer att gd mot en starkare
centralstyrning, men  antagligen  ritt
langsamt. Inte heller USA ir helt centralstyrt
fast de nog haft tid pa sig, och Europa ir en

mycket mera brokig samlig av stater.

Hur ser Du pad Finlands maojligheter att klara
sig pd litet lingre sikt. Pappersindustrin
kimpar som kédnt med stora problem. Det
gdr inte beller sd bra for Nokia och mycket av
tillverkningsindustrin har utlokaliserats till

laglonelinder. Vad borde vi i nuliget satsa pd
for att trygga en framtida ekonomisk tillvixt?

Ja skulle jag veta det. Innovationer ir
definitionsmissigt oférutsedda, s var dven
Nokias framging i tiden. Vi borde se till
att forutsittningarna finns for framgingar,
dvs. att klimatet for niringslivsidkande ir
konkurrenskraftigt.

Den  offentliga  sektorn, bdde  den
statliga och kommunala, stir infor stora
anpassningsproblem. Borde man i forsta hand
gd in for att skira i de offentliga utgifterna
eller finns det andra majligheter att balansera
budgeten?

Alla budgetbalanseringar kriver att man
ser pid bade utgifts- som inkomstsidan.
Incentiven mdiste finnas for att i en
konjunkturuppging fi upp inkomstsidan
via okat féretagande och arbete (via statens
/ kommunernas andel av skatteintikterna
dirav). Samtidigt dr det vil klart att den
demografiska utvecklingen tvingar oss att se
over kostnaderna, vad som verkligen behover
finansieras av det offentliga.

Hur ser Du 6verbuvudtaget pa det sd kallade
nordiska vélfardssamballet. Ar det mojligt och
onskvdrt att upprditthdlla ett sambdlle med
relativt kraftig beskattning och ett socialskydd
som tryggar en rimlig levnadsnivd ocksd for
sambiillets samre lottade?

Den nordiska vilfirdsmodellen har fungerat
bra i tider av populationstillvixt och
ekonomiskt uppsving. Jag hoppas att det
finns en mojlighet att behilla den — som
si eller nerskalad — iven i framtiden. Men
den demografiska utvecklingen stiller den
verkligen infér utmaningar.
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Skattefragor bar pd senare tid varit foremadl
for livlig debatt. Bl.a. Hetemdki-arbetsgrup-
pen kom med sitt forsta delbetinkande. Vilka
dr enligt Din uppfattning de storsta bristerna
i det nuvarande systemet och vad borde man i
forsta band sikta in sig pd att reformera?

Jag var en anhingare av "avoir fiscal” modellen
dvs. enkelbeskattningen av dividenderna. Den
slopades ju for att den — i forening med killskatt
pa dividenden f6r utlinningar — inte behandlade
inhemskaochutlindskainvesteraresymmetriske.
Jag dr ridd att man gor sambhiillet en bjorntjanst
om man via alltfér hdg dubbelbeskattning av
virdepappersavkastningen minskar incentiven

till niringslivsverksamhet.

En annan fraga som ocksd varit pd tapeten dr
samarbetet mellan tjanstemén och akademiker.
Medlemmarna av det ekonomiskvetenskapliga
rddet vid Finansministeriet har klagat over att
man inte tar deras rad pa allvar och i borjan av
dret limnade en professor i nationalekonomi
rddet i protest. Du har sjilv stor erfarenbet av
att verka som rddgivare bide inom den offentliga
sektorn och néringslivet. Uppfattar Du att man
tagit Dina rad pé allvar och bur ser Du éverlag
pd samspelet mellan beslutsfattare och forskare?

Jag har nog personligen upplevt att man har
lyssnat till mig i de offentliga sammanhang
dir jag fungerat som ridgivare. Jag tycker
mig ocksd se en positiv trend i det hur
forskarsamfundet utnyttjas som experter i
olika offentliga sammanhang,

Eva Liljeblom, ett stort tack for att Du dtog
Dej att besvara vira fragor!

Behover du
hjalp med

grafisk formgivning?

Hej!
Det &r jag som star for layouten for
och ombrytningen av denna tidskrift.

Jag tar gdrna emot dven andra uppdrag
som handlar om visuell formgivning:

e ombrytning och grafisk formgivning
» fotografering (studio / reportage)
e forsaljning av bildmaterial

e grafer och tabeller

e digital bildbearbetning

Kontakt:

Kimmo Arho

Visual Designer, freelancer
tfn: +358 (0)45-65 13 521
e-post: taitto@welho.com
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ARTIKLAR

+

Pg vilket sitt marknaden skall anvinda en kassaflodesanalys som beslutsunderlag har
enligt forfattaren inte behandlats i litteraturen mer in ytligt. Syftet med denna artikel éir att
komma med ett forslag pé bur kassaflodesanalysen kan anvindas som ett kritiskt verktyg
vid bedémningen av den periodiserade redovisningens objektivitet . Om en redovisning inte
dr objektiv dr den subjektiv. Periodiseringar och/eller anteciperingar dr det som kan bidra
till en subjektiv redovisning dvs. till en orealistisk virdering. Sjilvklart skall orealistiska
virderingar inte tas in i redovisningen, men vad man far gora och vad man gor dr inte
detsamma. De som redovisar kan medvetet eller omedvetet ha pdverkats av inre eller yttre
intressenter vid virderingarna. Fragestillningen dr nu mycket aktuell efter tillkomsten av
bl.a. regelverket IAS 40 som tillter redovisning till s.k. verkligt virde i fastighetsbolagens
balansrikningar, en redovisning kan ses som en anticipering eller en redovisning som
komprimerar alla framtida perioder till en enda.

Till sist 4r det bara pengar som riknas

Periodiseringar 4r prognoser dver pengar,
sd ocksd en anteciperad redovisning

Bengt Bengtsson

INLEDNING

Det primira syftet med foretagets verksam-
het 4r enligt central ekonomisk teori att dga-
ren skall berika sig med pengar frin foretaget.
Foretaget miste generera vinster for att tillgo-
dose dgarnas intresse och dessa vinster méste
isin tur generera pengar om de skall ha nigot
verkligt virde. Ingen kan leva pd en samling
siffror. Siledes ir foretagets redovisade vin-
ster helt utan virde si linge de inte 4tfoljs av
motsvarande summa pengar. Endast de siffror

som representerar ett pengaflode ir pi lingre
sikt en siker information om fSretagets si-
tuation. Dessa siffror handlar om sidant som
faktiskt intriffat och de finns redovisade i 5-
retagets kassaflddesanalys. Forst i efterhand
kan saledes tillforlitligheten i den periodise-
rade redovisningen bedémas.

En viktig friga som ofta frbisetts ir till vad
foretaget eller dess intressenter skall ha en si-
dan analysien situation dir foretagets balans-
och resultatrikning som oftast star i centrum.
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Denna artikel ir ett forsok att bidra med ett

konstruktivt svar pi denna friga. Artikeln
anvisar en metod for anvindande av kassaflo-
desanalys som ett virdefullt komplement till
periodiserad redovisning, inte minst i fastig-
hetsbolag som innehar s.k. férvaltningsfas-
tigheter. retagets balans- och resultatrik-
ning som oftast stir i centrum. Denna
artikel ir ett forsok att bidra med ett kon-
struktivt svar pd denna friga. Artikeln
anvisar en metod for anvindande av kas-
saflodesanalys som ett virdefullt komple-
ment till periodiserad redovisning, inte
minst i fastighetsbolag som innehar s.k.
forvaltningsfastigheter.

DEN TEORETISKA
UTGANGSPUNKTEN

Det forhiller sig tveklost pa det sittet att ett
foretags verkliga virde motsvaras av summan
av alla in- och utbetalningar over foretagets
hela livslingd. Canning (1929) ger uttryck

for detta fenomen genom foljande uttalande:

"If one could approximate the whole future
series of money outgoes and of money receipts
of an enterprise: one could find, given a rate
of discount, a direct capital value of that en-
terprise.”

Balans- och resultatrikningen innehéller bide
periodiseringar och pengar. Dessa pengar ir
ocksa en komponent i den historiska kassa-
flodesredovisningen samtidigt som periodi-
seringarna i resultatr;’ikningen ir en prognos
over framtida infldden och utfléden av pengar.
Pa lingre sikt kommer periodiseringar och
fléden av pengar att Overensstimma. PA kort
sikt kan diremot skillnaderna mellan vinster
och kassafloden vara stora. I det korta per-
spektivet kommer dirfér den periodiserade

resultatrikningen att vara viktig som en prog-

nostisering av kassaflodet. Hendriksen & van

Breda (1991) antyder detta frhillande.

"Capital and income are two of the most
basic concepts in accounting. Both are ulti-
mately dependent on underlying cash flows.
Although in the long run the income state-
ment and cash flow statement are related to
the same information, in the short run they
represent different information and different
concepts.”

Kassaflddet torde kunna betraktas som det
egentliga verkliga virdet pa en tillging eller
pa ett helt foretag, Virderingen av tillgingar
och skulder dr endast ett f3rsok att precisera
penningflodet for framtiden. P4 kort sike
kan nettokassaflédena kunna komma att
avvika mycket frin det redovisade resultatet
di virdeforindringar ofta paverkar resulta-
tet just i det dgonblick en virdefdrindring
kommer i dagen. Denna situation ir allra
mest pitaglig i de bdrsnoterade fastighets-
bolagens koncernredovisningar.

Sambandet mellan balansrikningen och
resultatrikningen kan beskrivas som att
summan av alla resultatrikningar (eller sum-
man av alla vinster) ir foretagets virde. Det
ir detta virde som beskrivs genom balans-
rikningen som skillnaden mellan tillgingar
och skulder (eller det redovisade egna kapi-
talet). Detta forhillande beskrivs av Fisher
(1930) som”Capital value is income capitali-
zed” samt att "Capital gains are merely capi-
talization of future income”,

Hendriksen & van Breda (1991) klar-
gor ocksd att en historisk kassaflddesana-
lys omfattande endast en enda period ir av
mindre virde som instrument for bedém-
ning av framtida kassafloden i jimforelse
med ett ackumulerat kassaflode 6ver flera

historiska perioder.



“A cash flow statement for a single period
may have little significance in predicting fu-
ture cash flows. A comparison of cash flows
over several periods is necessary to begin to
observe the behavior of recurring flows and
to predict the likelihood and frequency of

. »
nonrecurrmgﬂows.

Ju fler perioder en kassaflddesanalys omfattar
jumer kommer den att verensstimma med den
periodiserade redovisningens resultat. Moonitz
(1956) for ocks3 ett sidant resonemang,

"An income statement covering fifty years
would undoubtedly be acceptable as funds

statement.”

Moonitz gor med detta papekande ocksa
klart att vinsten pa ling sikt Gverensstim-
mer med foretagets nettokassaflode (fund
statement skall i detta sammanhang ses som
ett surrogat for kassaflodet, dir rorelsekapi-
talet betraktas som "nistan pengar”).

For redan mer 4n 80 ir sedan tillimpades
i USA redovisning som byggde pi s.k. verk-
liga virden. Den kraftiga ekonomiska ned-
gingen i USA vid slutet av 1920-talet ledde
fram till ett forsiktigare synsitt vid virdering
av foretagets tillgingar.

"As to unrealized gains on capital assets, there
can be no justification for including these in
current income. In general, such gains should
not be recorded; but if special reasons seem to
require it, the credits should be to capital sur-

plus.” (Sanders, Hatfield and Moore, 1938)

Citatet ger besked om att det efter den stora
borskraschen 1929 fanns ett motstind mot
att redovisa verkliga virden i balansrikningen
och/eller resultatrikningen. Detta gillde fram-
forallt for sidana tillgingar som inte hade ett
dagsvirde pa en bors. Om det fanns skal att

redovisa verkliga virden i balansrikningen for
andra tillgingar, si skulle krediteringen ske
mot balansrikningens egna kapital, inte mot
resultatrikningen. Syftet torde ha varit att inte
belasta balansrikningen eller resultatrikning-
en med "icke pengar”. Ett sidant forfaringssitt
skulle kunna bidra till en subjektiv bild av det
framtida kassaflddet och ir ett uttryck for for-
siktighetsprincipens starka stillning i USA pa
1930-talet.

Att anvinda enskilda kassaflddesanaly-
ser for framtidsbedomningar ir, som tidigare
sagts, inte av nigot storre virde som besluts-
underlag, I stillet bor dessa ackumuleras ver
lingre tidsperioder. Kassaflodesanalysen blir
di ett virdefulle komplement till den perio-
diserade redovisningen och kan anvindas for
kontroll av den periodiserade redovisningens
historiska relevans (dterkopplingsrelevans).

Ett tidigt exempel pd kassaflodesanalysens
betydelse som kontrollinstrument 4r den som
gjordes i borjan av 1970-talet av rikenskaperna
f6r WT. Grant Company (Largay, 1980) dir
det var majligt att visa att en forestiende kon-
kurs kunde fSrutsigas med hjilp av kassafls-
desanalyser. Kassaflodet nidde inte upp till de
virden som den periodiserade redovisningen
prognostiserade. Detta kom att betraktas som
en subjektiv redovisning diir den periodiserade
redovisningen ansigs vara av mindre virde.
Detta fenomen uppmirksammades dock inte
av kapitalmarknaden fSrrin det var for sent.

Syftet med att redovisa en kassaflodesana-

lys dr enlig IAS 7 (FAR SRS, 2010) att:

"Upplysningar om ett foretags kassaflode ger
anvindare av finansiella rapporter ett un-
derlag for att bedoma ett foretags formdga att
skapa likvida medel och foretagets behov av
dessa likvida medel.”

Detta uttalande dr en mycket dunkel beskriv-
ning av vad syftet med en kassaflddesanalys
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faktiske dr och uttalandet ger inte nidgon klar-
het i hur en kassaflodesanalys bor eller kan an-
vindas som en kritisk metod att bedéma vil-
ken relevans den periodiserade redovisningen
faktiske har i en given situation. Subjektivite-
ten kommer i dagen vid det tillfille fastighe-
terna siljs. Det kan da visa sig att forsiljnings-
virdet visentligen avviker frin den tidigare
virderingen. Ju fler sidana affirshindelser
som intriffar ju storre anledning finns det att
misstinka subjektivitet.

Den sektor i kassaflddesanalysen som
fatt beteckningen "kassaflodet i den l6pande
verksamheten” utvisar vad ett foretag tjinat i
pengar. Sektorn beskriver vilka kontanter som
passerat resultatrikning, Utover kassaflodet i
den I6pande verksamheten finns ocksd i kas-
saflédesanalysen sektorerna “investeringar”
och "finansiering”. Om vi tinker oss tanken
att foretaget upphor, di kommer ocksd ba-
lansrikningen att avvecklas. In- och utfloden
av pengar pi grund av denna avveckling kom-
mer i forsta hand att bokas mot balansrikning

och de differenser som finns mellan virdena i
balansrikningen och de betalningar som gérs
kommer att bokas i resultatrikningen som
"reavinster” eller "reaforluster”. Eventuella kas-
sadverskott kommer sedan att bokas bort dver
finansieringssektorn. Nir alla dessa atgirder
ir genomforda kommer summan av alla vin-
ster (de periodiserade resultatrikningarna)
over ren att motsvara summan av alla 1pande
verksamheter. Ett foretags totala vinst genom
dren ir dirmed detsamma som det slutgiltiga
kassadverskottet.

EN EMPIRISK ANALYS AV
FORHALLANDET MELLAN
REDOVISADE VINSTER OCH
KASSAFLODEN

Denna del av artikeln beskriver en empirisk
studie (genomfdrd av artikelforfattaren) av
sju borsnoterade fastighetsbolags kvartalsrap-
porteringar for 29 kvartal perioden 2002 Q4
— 2009 Q4 med en jimforelse mellan acku-
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29 kvartal fran 2002 Q4 till 2009 Q4

Figur 1. Ackumulerat resultat (hel linje) och ackumulerat kassaflode i den 16pande

verksamheten (punktmarkerad linje)



mulerat redovisat resultat och det ackumule-
rade kassaflddet i de Ipande verksamheterna.
Tanken ir, som tidigare anforts, att analyser av
detta slag kan fungera som ett kompletterande
nyckeltal, sirskilt i sidana foretag som redovi-
sar tillgingar till verkliga virden. Redovisning
till verkliga virden kan ses som prognoser 6ver
framtida kassafldden medan den historiska
kassaflddesanalysen utvisar det faktiska utfal-
let. Studien visar att det ackumulerade resul-
tatet for hela perioden uppgar till ssmmanlagt
40.196 miljoner kronor samtidigt som kassa-
flodet i de ackumulerade I8pande verksamhe-
terna f3r samma tidsperiod uppgir till 27.863
miljoner kronor. Kvoten mellan de tvi vari-
ablerna uppgir till 1.44 efter 2009 Q4. Vid
utgingen av ar 2005 uppgick denna kvot till
2.31 och vid mitten av 2004 till ca 1. Under 4r
2005 infordes regelverket IAS 40 i de under-
sokta fastighetsbolagen och det ir just denna
regelindring som ir orsaken till den stigande
kvoten vid denna tidpunkt.

Av figuren 1 framgir att det efter fastig-
hetsbolagens omliggning av sin redovisning
i enlighet med IAS 40 bildats ett "gap” mellan
kurvorna.

Om detta gap forblir stort eller okar med
dren kan det ses som en indikation pa att re-
dovisningen ir subjektiv. En oférmaga hos
foretagen att generera de pengar som den pe-
riodiserade redovisningen prognostiserat kan
mdjligen skdnjas. Diagrammet visar ocksa att
de prognostiserade kassaflddena (det ackumu-
lerade resultatet) forr eller senare kommer att
generera motsvarande belopp i pengar. Som
exempel kan tas period 16. Hir ligger det
prognostiserade kassaflddet pa ca 25 miljarder
kronor. Denna prognos gir i uppfyllelse i peri-
od 26. Det kan ocksi konstateras att resultat-
kurvan har en nedatgiende trend i perioderna
23-26. Prognosen &ver kassaflddet uppgick
i period 23 till ca 42 miljarder kronor for att
sedan sjunka till ca 39 miljarder kronor.

Denna neditgiende trend torde kunna ses
som ett steg i en anpassning till ett mer rea-
listiskt ligre kassaflode dn det foretaget till en
bérjan riknat med. Kvoten kommer dirmed
att sjunka i riktning mot 1, vilket ju ocks3 dr
det virde som foretaget till sist faktiskt kom-
mer att konfronteras med.

SAMMANFATTANDE SLUTSATSER
Forst den teoretiska utgingspunkten. Att
ett foretags sammanlagda vinster &verens-
stimmer med dess nettokassafldden ir gi-
vet och behdver inte foras i bevis. Likasa ir
en balansriknings redovisade egna kapital i
dverensstimmelse med summan av alla re-
sultatrikningars vinster (forutsatt att inga
dgartransaktioner finns) givet att foretagets
tillgdngar och skulder ir beriknade till s.k.
verkliga virden.

Vidare kan konstateras att vid en avveckling
av foretaget kommer kassaflddesredovisning-
ens investeringssektor och finansieringssektor
att uppldsas. Eventuella differenser mellan re-
dovisade virden och penningfléden kommer
enligt gingse redovisningsmetoder att tillforas
det redovisade resultatet. Detta leder fram till
en slutgiltig dverensstimmelse mellan summan
av alla vinster och summan av alla nettokassa-
floden via den 18pande verksamheten. Berik-
nat som en kvot de tvi variablerna emellan
kommer denna nu att uppg till exake virdet 1.

Saledes: I ett "livstidsperspektiv” kommer
summan av alla vinster att Overensstimma
med summan av den ackumulerade l6pande
verksamheten (nettokassaflédet) som ocksi
kommer att dverensstimma med summan
av alla utdelningar. Vid en redovisning enligt
"verkligt virde” metoden kommer det redovi-
sade egna kapitalet vid varje tidpunkt att vara
en indikator pa vad som kommer att utdelas
till aktiedgarna i framtiden.
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Nu det praktiska fallet. Forst skall konsta-
teras att diagrammet visar att det ackumu-
lerade redovisade resultatet och kassaflodet
i den ackumulerade 16pande verksamheten
under de 2 forst analyserade dren dr unge-
firligen pd samma nivder. Efter 4r 2005 har
dock de redovisade resultaten allt mer kom-
mit att uppga till ett stdrre belopp in den
lI6pande verksamheten. Den direkta orsaken
till detta dr det nya regelverket IAS 40 som
inférdes hos de borsnoterade fastighetsbo-
lagen vid denna tidpunkt. Det kan "krasst”
konstateras att hogre virden inte bidrog till
mera pengar. Tanken bakom redovisning till
verkliga virden dr dock att pa ett tidigt sta-
dium genom balans- och resultatrikningen
beskriva det framtida kassaflddet. Detta har
bolagen méjligen lyckats med. Diagrammet
visar dock att bolagen under den s.k. finans-
krisen justerat ned resultaten i riktning mot
det faktiska kassaflddet. Detta pavisar att re-
dovisningen pd denna hdgre vinstniva kanske
inte kan bedémas som relevant.

Virdena for "redovisat resultat” och "kas-
saflddet i den lopande verksamheten” har
ocksd utnyttjats for att bedoma vilken kurva
som ir jimnast. Det kan da konstateras att
variationen hos kassaflodet i den l6pande
verksamhetens virde ir i genomsnitt (medi-
anvirde) 41 % storre frin ett kvartal till nis-
ta i jimforelse med det redovisade resulta-
tet. Resultatutvecklingen ir siledes jimnare
in utvecklingen av kassaflodet i den 16pande
verksamheten. Vidare kan konstateras att
okningen i resultatrikningens virde under
perioden 2005 till 2007 var visentligt storre
in okningen i den l3pande verksamheten.
Under perioden 2008 till 2009 var forhal-
landet det motsatta, vilket kan ses som en
anpassning av ett allt f6r hdgt redovisat re-
sultat i relation till foretagets kassafldde.
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Under vintern 2010 undersoktes huruvida stora och medelstora foretag i Finland under den
da pagaende recessionen vidtagit dtgdrder for att bli mera marknadsorienterade. 355 foretag
tillhorande denna foretagsgrupp deltog i undersskningen. Som utgdngspunkt anvindes de i
litteraturen forekommande ledande modellerna for marknadsorientering, vilka utvecklades
till en integrerad modell anpassad till den aktuella undersokningssituationen. Resultaten
utvisar att det allmint taget finns tydliga tendenser till 6kad marknadsorientering. Vissa
skillnader i atgarder mellan olika kategorier av foretag kunde skonjas, men generellt sdtt dr
skillnaderna avseende graden av stravan mot marknadsorientering mellan foretag liten.

Blir foretag mera marknadsorienterade i
tider av recession?

Thomas Degenhardt

Christian Gronroos

BAKGRUND OCH SYFTE

De senaste dren har den virldsomspinnan-
de ekonomiska recessionen inneburit stora
utmaningar for foretag, i Finland likavil
som internationellt. Enligt en undersok-
ning presenterad i Talouselimi (20/2010)
resultatet

forsimrades det ekonomiska

for tvd tredjedelar av de storre foretagen i
Finland under 2009. For en betydande del
sjonk resultatet rejilt. A andra sidan vi-
sade samma undersdkning att en tredjedel
av foretagen i samma grupp forbittrat sitt
resultat. Under 2009 och fortsittningsvis
in 1 2010 stir foretag i Finland infor stora
utmaningar med antingen vikande mark-

nader, sjunkande forsiljning, littare och

i vissa fall t.o.m. tomma orderbdcker eller
utmaningar i att bevara sin konkurrens-
kraft och bibehalla sina forsiljningsvoly-
mer. Frigan huruvida foretag strivar efter
att klara sig under recessionen genom att
bli mera marknadsorienterade ir dirmed
synnetrligen aktuell. Samtidigt erbjuder den
pagdende recessionen en unik majlighet att
undersoka foretags marknadsreaktioner vid
en kraftig nedging i ekonomin.

Syftet med denna artikel ir att analy-
sera huruvida foretag vidtar dtgirder for
att bli mera marknadsorienterade vid tider
av recession. Vi koncentrerar oss nirmare
bestimt pd stora och medelstora foretag i
Finland och undersoker om sidana foretag

155



156

blivit mera marknadsorienterade som en
foljd av den péagiende recessionen. Under-
sdkningen som artikeln bygger pa gjordes
under vintern 2010, di de undersokta fore-
tagen redan hunnit uppleva konsekvenser av
de diliga tiderna under tillrickligt lang tid
for att ha hunnit vidta itgirder foranledda
av recessionen eller itminstone bérja pla-
nera for sidana itgirder. I undersdkningen
riktas intresset pd foretags marknadsorien-
tering och anvindning av konkurrensatgir-
der i marknadsféring och forsiljning, Andra
dtgirder for bekimpning av negativa effekter
av recessionen, t.ex. investeringar, sanerings-
itgirder, foretagskdp och andra foretagsar-
rangemang, beaktas inte.

Forst analyseras de undersdkta foretagen
som en grupp, for att generella tendenser
skall kunna sparas. Direfter jimfors separat
foretag pd foretagsmarknader (business-to-
business) med foretag pi konsumentmark-
nader (business-to-consumer), varutill-
verkande foretag med tjinsteforetag samt
internationellt verkande foretag med hem-
mamarknadsforetag med avseende pi hu-
ruvida de vidtagit dtgirder for att bli mera
marknadsorienterade under recessionens
ging resp. gjort forindringar i sin anvind-
ning av konkurrensitgirder i sin marknads-
foring. Ytterligare jimfors beteendet i fo-
retag beroende pi om de uppfattar att den
ekonomiska nedgingen drabbat dem i ringa
min eller i hdg grad.

Begreppet marknadsorientering och ska-
lor for anvindning vid mitning av graden av
marknadsorientering i foretag har existerat
i tjugo ar. Generellt kan man dock konsta-
tera att trots att det finns ett betydande
antal vetenskapliga publikationer om mark-
nadsorientering si ir frigan om huruvida
ekonomiska nedgingar inverkar pé foretags
marknadsorientering och pa vilket sitt i sa
fall helt outforskad. En orsak till detta torde

vara att s f3 tillrickligt lingvariga tider av
ekonomisk nedging forekommit under de
senaste tjugo dren. Nigra studier av effekten
av tillfilliga omstindigheter i foretags ex-
terna milj6, betydligt mindre djupgiende in
en recession, har dock gjorts (Slater & Nar-
ver,1994; Pelham & Wilson,1996). Dessa
studier visar pd att marknadsorientering stir
i relation till dylika tillfilliga forindringar.
Vad som dock ir dnnu mera férvinande ir
att vetenskapliga undersdkningar om skill-
nader vid stabila ekonomiska forhillanden
mellan foretag enligt de kategoriseringar vi
anvint inte heller finns publicerade i nigon
nimnvird utstrickning.Av den anledning-
en dr de hir presenterade analyserna och
diskussionerna om marknadsorientering
inte enbart intressanta ur ett nationellt
finlindske perspektiv utan dirtill som ett
pionjirbidrag i de undersokta avseendena
till den internationella diskussionen om
marknadsorientering.

Efter denna bakgrunds- och syftesdis-
kussion foljer forst en diskussion av i litte-
raturen existerande dominerande syner pi
marknadsorientering jimte en sammanfat-
tande modell som anvints som utgings-
punkt for den hir beskrivna underssk-
ningen. Sedan presenteras undersokningen
kort och direfter presenteras och diskuteras
analysresultaten, forst avseende hela mate-
rialet och direfter komparativt f6r de olika
anvinda kategoriseringarna av de i under-

s6kningen medverkande foretagen.

MARKNADSORIENTERING

Att ha kunden i fokus for verksamheten ir
ingenting nytt varken i marknadsforings-
eller foretagsledningslitteraturen. Redan
1954 beskrev Peter Drucker (1954) mark-
nadsforing som hela affirsverksamheten
sedd ur det uppnadda slutresultatets syn-
vinkel, eftersom det yttersta milet med fore-



tagets verksamhet ir att fi och behilla kun-
der. Denna foretagsledningssyn har varit en
stottepelare i marknadsfringsdisciplinen,
dir man utgér frin att foretag som kan upp-
fylla sina kunders behov och 6nskemal ofta
kan férvintas vinna konkurrensfordelar och
forbittra sin 1dnsamhet (van Raaij & Stoel-
horst, 2008, 5.1265).

Begreppet marknadsorientering bygger
ocksi pi ovanstiende syn pa affirsverk-
samhet. Ibland har marknadsorientering
betecknats som marknadsforingens bidrag
till foretagsstrategitinkandet (Hunt &
Lambe, 2000, s.25). Ar 1990 publicerade
Kohli och Jaworski (1990) och Narver och
Slater (1990) var sin teoretiska syn pa frete-
elsen marknadsorientering, vilka sedan dess
har varit de tvi dominerande modellerna
pa omridet. I samma sammanhang presen-
terade de var sitt mitinstrument fSr analys
av graden av marknadsorientering i foretag
(MKTOR resp. MARKOR). Nistan alla
studier som gjorts efter 1990 har byggt pa
de ramverk som Kohli och Jaworski (1990)
(se Kohli, Jaworski & Kumar, 1993) samt
Narver och Slater (1990) introducerade. De
tvi modellerna skiljer sig frin varandra och
detta aterspeglas ocksa i de definitioner som
anvinds av respektive forskarpar:

“Market orientation is the organization-wide
generation of market intelligence pertaining
to current and future customer needs, dis-
semination of the intelligence across depart-
ments, and organization-wide responsiveness
to it.” (Kohli & Jaworski, 1990, 5.6)

A market orientation is the business culture
that most effectively and efficiently creates the
necessary bebaviors for the creation of supe-
rior value for customers. ... (It) consists of
three bebavioral components — customer ori-
entation, competitor orientation, and inter-

functional co-ordination — and two decision
criteria — long-term focus and profitability.”
(Narver & Slater, 1990, s5.20-21)

For den forstnimnda modellen ir informa-
tionsanskaffning och -spridning det centrala,
medan den existerande foretagskulturen ir
central for den sistnimnda modellen. Under
de senaste tjugo dren har foreteelsen mark-
nadsorientering analyserats vidare och disku-
terats utan att nigot verkligen nytt skulle ha
tillkommit, I tabl3 1 ir olika definitionsmis-
siga beskrivningar av begreppet i litteraturen

sammanfattade.
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Tabli 1. Definitioner av marknadsorientering

Forfattare

Kohli & Jaworski

1990

Definition

“Market orientation is the organization-wide generation of market intelligence
pertaining to current and future customer needs, dissemination of the
intelligence across departments, and organisationwide responsiveness to it” (s.6)

Narver & Slater

1990

“A market orientation is the business culture that most effectively and
efficiently creates the necessary behaviors for the creation of superior value
for customers|...]consists of three behavioral components — customer
orientation, competitor orientation, and interfunctional co-ordination — and

two decision criteria — long-term focus and profitability” (s.20-21)

Ruekert

1992

“The degree to which the business unit (1) obtains and uses information from
customers; (2) develops a strategy which will meet customer needs; and (3)

implements that strategy by being responsive to customer needs and wants” (s.228)

Deshpandé,
Farley & Webster

1993

“The set of beliefs that puts the customer’s interests first, while not excluding
those of all other stakeholders such as owners, managers, and employers, in

order to develop a long-term profitable enterprise” (s.27)

Day

1994a

“Market orientation represents superior skills in understanding and satisfying
customers’ (5.37)

Hunt & Morgan

1995

“The marketing concept maintains that (1) all areas of the firm should be
customer-oriented, (2) all marketing activities should be integrated and (3)

profits, not just sales, should be the objective” (s.11)

Harris

2002

“The extent to which an organization is perceived to act in a coordinated,

customer and competitor-oriented fashion” (s.247)

Samtliga beskrivningar av marknadsorien-
tering i Tablid 1 utom den av Deshpandé,
Farley och Webster (1993) har en gemen-
sam komponent, nimligen kundinverkan
pa foretagets beslutsfattande och beteende.
Deshpandé & al sitter visserligen kund-
gruppens intresse forst, men betonar expli-
cit ocksd Svriga intressentgrupper.

Sammanfattningsvis kan man i litteraturen
sirskilja tre samordnande perspektiv pa hur
marknadsorientering uppkommer, nimligen
genom informationsprocesser, marknadsori-

enterade kulturer och inlirningsprocesser (Is-
berg, 2006, 5.10), vilket illustreras i Figur 1.
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Figur 1. En 6versiktlig bild av marknadsorienteringens tre perspektiv

KOHLI OCH JAWORSKIS MODELL -
MARKNADSORIENTERING SOM
INFORMATIONSPROCESS

I Kohli och Jaworskis (1990) modell &ver
marknadsorientering utgor hanteringen av
information den centrala komponenten.
Flera studier (Silva, Moutinho, Coelho &
Marques, 2009, s.45; Qui, 2008, 5.827)
pavisar ocksi att det finns en signifikant
koppling mellan insamling av information
och fdretagets resultat. Enligt denna modell
innefattar anvindning av marknadsinfor-
mation mera dn uppgifter som erhillits frin

Insamling
av

information

Spridning

information

kundundersékningar. En aktiv analys av
marknadsliget krivs (Day, 1994a, s.44). In-
formationen fir inte begrinsas till kunders
behov och dnskema3l utan maste ocksi ta
hinsyn till faktorer som paverkar de mark-
nader kunderna finns pé, konkurrensliget,
faktorer som inverkar pid kunders behov
nu och i framtiden samt lagar och normer
som styr verksamheten och efterfrigan och
dirtill teknologiska férindringar. Modellen
sammanfattar detta i tre aktiviteter, nimli-
gen insamling, spridning och behandling av
information (se Figur 2).

Behandling

av av
information

Figur 2. Informationsprocessens tre aktiviteter enligt Kohli och Jaworski (1990)

Sammanfattningsvis definierar Kohli och Ja-
worski (1990, s.6) indamilet med informa-
tionsbehandling pa f6ljande sitt:

"Selecting target markets, designing and
offering products/services that cater to
their current and anticipated needs, and
producing, distributing and promoting
the products in a way that elicits favorable
end-customer response.”
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NARVER OCH SLATERS MODEL —
MARKNADSORIENTERING

SOM KULTUR

Parallellt med informationsperspektivet ut-
vecklades modellen om marknadsorientering
som ett kulturperspektiv av Narver och Slater
(1990). Enligt denna syn ir det foretags-
kulturen som skapar de beteenden som krivs
for att foretaget skall kunna orientera sig mot
marknaden. For detta forutsitts att de per-
soner som verkar & foretagets vignar konti-
nuerligt bidrar till att kundernas behov blir
tillfredsstillda (Narver, Slater & Tietje, 1998,

$.252). Detta kriver planering och kontroll
av verksamheten och stdd till minniskor som
arbetar i foretaget, sd att kulturen kan bibe-
hallas och vid behov omskapas (Isberg, 2006,
s.23). I litteraturen om marknadsorientering
ir detta vid sidan av informationsperspekti-
vet ett aterkommande tema (Deshpandé et
al, 1993, s.32; Day, 1994a, 5.47: Gebhardt,
Carpenter & Sherry,2006, 5.45).

Enligt Narver och Slaters modell skall £5-
retagskulturen stddja tre typer av beteende,
nimligen kundorientering, konkurrentorien-
tering och intern koordinering (se Figur 3).

Kundorientering

Konkurrentorientering

Intern koordinering

Figur 3. Marknadsorienteringens tre beteendeinriktningar enligt Narver och Slater (1990)

De tva forsta inriktningarna innefattar alla de
aktiviteter som insamling av information om
kunder och konkurrenter omfattar, medan
den tredje inriktningen avser alla foretagets
koordinerade anstringningar att skapa kund-
virde baserat pd den insamlade informatio-
nen (Narver & Slater, 1990, 5.21). Med kund-
orientering avses forstielse for kunderna i f5-
retagets malgrupp, deras virdeskapande, nu
och i framtiden, samt for foretagets formiga
att stddja detta virdeskapande. Med konkut-

rentorientering avses fOretagets formdiga att
identifiera nuvarande och potentiella konkur-
renter, deras styrkor och formagor samt ling-
siktiga strategier. Hit hor ytterligare frstaelse
for hur konkurrenterna betjinar sina kunder
och stédjer dessas virdeskapande. Den inter-
na koordineringen omfattar foretagets forma-
ga att koordinera olika avdelningars och funk-
tioners arbete med mal att stodja kundernas
virdeskapande, si att inga avdelningar arbetar
isolerade frin varandra.



Narver och Slater (1990) hivdar sjilva
att deras definition av marknadsorientering
ir i dverensstimmelse med informationsper-
spektivet. Saledes beskrivs marknadsoriente-
ring dven i ett kulturperspektiv utifrin infor-
mationsaktiviteter. Den skillnaden framhills
dock i litteraturen att de som ser marknads-
orientering ur ett informationsperspektiv an-
ser attinformationsaktiviteter ir en forutsitt-
ning for marknadsorientering, medan de som
omfattar kultursynen ser informationshan-

tering som en f6ljd av marknadsorientering

(Isberg, 2006, 5.24).

EN INTEGRERAD MODELL OVER
MARKNADSORIENTERING

I litteraturen om marknadsorientering be-
tonas vissa omstindigheter som ir av bety-
delse for utveckling av en sidan inriktning i
foretag, nimligen affdrsmiljon, inldrning och
marknadsforingsaktiviteter. En av de centrala
fragorna vid osikra marknadsforhallanden
ir huruvida foretaget skall striva efter att
anpassa sig till dem eller forsoka styra dem
(Courtney, Kirkland & Viguerie, 1997,
5.68). Mot marknadsorienteringstinkandet
har anférts att det mera uppmuntrar till
att passivt folja kunderna in till utveckling
(Elg, 2008, 5.165). Narver och Slater (1990)
hivdade dock i sina motiveringar f6r mark-
nadsorientering att si inte ir fallet. Vid eko-
nomiska nedgingar utsitts affirsmiljéerna
for turbulens och detta dkar behovet av in-
formation om marknaderna och kunderna
(Chakravarthy, 1997, 5.82). Foretag som
orienterar sig mot marknaden kan férvintas
soka mera information om inte bara kun-
derna utan ocksi de faktorer som inverkar
pa kundernas preferenser och beteende samt

foretagets formaga att framgangrike paverka
dessa (Baker & Sinkula, 2005, 5.483).

Foretags inlirningsformdga dr dirfor kri-
tisk. Vid diliga tider dr det visentligt att fore-
tag kan avlisa forindringar i kund- och kon-
kurrentmiljén, s att foretaget skall kunna an-
passa sig till nya affirsmiljéer och eventuellt
ocksd inverka pa forindringar (Day, 1994b,
s.24). Detta okar pd foretagets formaga att ta
oférutsedda tillfillen i akt (Grinstein, 2008,
5.120), vilket ir av betydelse i synnerhet vid
recessioner di konkurrenter vars beteenden
tidigare kunnat forutses plotsligt kan gora
ovintade dndringar i sina marknadsstrategier
(Goodell & Martin, 1992, 5.9).

Marknadsorientering ricker dock inte till
for att foretag skall prestera goda ekonomis-
ka resultat. Dirtill krivs aktiva marknads-
foringsitgirder (Verhoef & Leeflang, 2009,
s.15). Traditionellt har marknadsforingsak-
tiviteter inkl. forsiljning uppfattats vara kon-
centrerade till marknads- och forsiljnings-
avdelningars arbete. Numera ser man dock
alla anstillda som pa ndgot sitt inverkar pa
kunders bild av foretaget och deras intresse
att kdpa av foretaget som betydelsefulla for
foretagets marknadsfdring, oberoende av
vilken avdelning de tillhér. Fér personer ut-
anfor marknadsavdelningar brukar man tala
om marknadsforare pé deltid (Gummesson,
1991). Dessa deltidsmarknadsforare har
ocksa en viktig roll i féretagets inlirning om
kundbehov, -preferenser och -beteenden och
om tendenser till forindring i dessa (Gron-
roos, 2007, 5.320; Homburg, Wieseke &
Hornemann, 2009).

I Figur 4 ir var syn pd marknadsoriente-
ring sammanfattad. Denna integrerade mo-
dell for marknadsorientering har sina rotter
i bide informationssynen och kultursynen
och integrerar dessa med hir diskuterade
faktorer av betydelse for att ett marknads-
orienterat funktionssitt skall uppkomma i
foretag. Denna modell utgor underlaget for

den empiriska undersokningen.
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Insamling av
information

Kundorientering

S pridning av

Konkurrentorientering — information

Behandling av

Intern koordinering information

Affarsmiljo

L Kundbehov
Inldrning —

Marknadsforings-
aktiviteter

Recessioner

Figur 4. En 6versiktlig illustration av den integrerade modellen for

marknadsorientering vid recession

Det forsta perspektivet, det vill siga kultur-
dimensionen, forser foretaget med beteenden
som betonar ett stindigt forlopp av insam-
ling och spridning av information (Narver &
Slater, 1995, 5.71) Den empiriska underssk-
ningen limnar mindre utrymme it kulturen
som ett koncept, eftersom en foretagskultur
i flera fall hinfor sig till traditioner och va-
nor (Minztberg et al,, 1998, 5.265), vilka kri-
ver lingvariga dtgirder av foretag ifall de vill
skapa en ny kultur (Dobni & Luffman, 2000,
$.911; Wines & Hamilton, 2009, 5.433). Pe-
riodiska konjunkturnedgingar forvintas med
andra ord inte piverka foretagens kulturer i
samma utstrickning som deras beteenden.

I modellen anses kulturdimensionen
lingst till vinster i figuren forse foretaget med
beteenden som betonar ett stindigt forlopp
av insamling och spridning av information.
Detta i sin tur forvintas genom inlirning leda
till dtgirder som driver foretagets orientering
mot marknaden, vilket bér synas i en bittre
forstielse for affirsmiljon och kundbehoven
samt for forindringar i dessa. Detta bér i sin
tur synas i foretagets marknadsforingsaktivi-
teter (inkl. férsiljning).

DEN EMPIRISKA
UNDERSOKNINGEN

Den empiriska undersckningen utfordes
under vintern 2010. Ett frigeformulir baserat
pi den integrerade modellen i figur 4 skick-
ade tll de 1857 storsta foretagen i Finland
och 355 anvindbara svar erhélls, vilket ger
en svarsprocent pi 19,1. En analys av stotle-
ken pa foretagen som besvarade enkiten visar
att det i avseende pa storlek inte fanns nigon
nimnvird skillnad i jimforelse med hela po-
pulationen. Andra eventuella avvikelser har det
inte varit mgjligt att analysera, vilket givet-
vis dr en potentiell killa till snedvridning i re-
sultaten som man bor hilla i minnet. I vilken
min optimism eller pessimism styrt respon-
denters bedomning av situationen och av vid-
tagna atgirder ir ocksd nigot som inte heller
i denna undersokning kunnat kontrolleras.
Nivan pa validitet och reliabilitet i undersok-
ningen bér dock kunna anses vara pi samma
nivi som i denna typ av undersdkningar i
allminhet. De i undersokningen ingiende
foretagen kan forvintas representera ett tvir-
snitt av stora och medelstora foretag i Finland.!

1

Frigeformuliret finns som bilaga i Degenhardt, T. (2010):
Blir féretag mera marknadsorienterade i tider av recession?

Pro graduavhandling. Svenska handelshgskolan.



Hir kan blott nimnas att de standardiserade
frigebatterier som ingir i bide informations-
modellen (MKTOR) och kulturmodellerna
(MARKOR) f6r marknadsorientering anvin-
des som utgingspunkt men modifierades ut-
glende frin den integrerade modellens behov.

I Tabell 1 ir bakgrundsdata avseende an-
tal anstillda, omsittning och verksamhets-

omride for de i underskningen ingiende fo-
retagen sammanstillda. I Tabell 2 ir fordel-
ningen mellan konsumentmarknadsfSretag
(business-to-consumer) och kundmarknads-
foretag (business-to-business), varutillver-
kande foretag och tjinsteforetag resp. inter-
nationellt verkande foretag och hemmamark-
nadsforetag beskriven.

Tabell 1: Bakgrundsinformation om stickprovet

Personalantal i Finland Frekvens Procent (%) Verksamhetsomrade Frekvens Procent (%)
<20 35 9,9% Jordbruk, skogsbruk och fiske 3 0,8%
20-49 131 36,9% Utvinning av mineral 2 0,6%
50-499 137 38,6% Tillverkning 117 33,0%
500-999 24 6,8 % El, gas, varme och kyla 15 4,2 %
1000-2499 18 51% Vattenférsorjning 2 0,6 %
>2500 10 2,8% Byggverksamhet 32 9,0%
N 355 Handel 89 251%

Transport och magasinering 25 7,0%

Hotell och restaurant 8 2,3%
Omsaéttning i Finland Frekvens Procent (%)

Information och kommunikation 22 6,2%
<15 miljoner € 55 15,5%

Finans och férsakring 6 1,7%
15-49,99 € 175 49,3 %

Fastighet 3 0,8%
50-99,99 € 57 16,1%

Juridik, ekonomi, vetenskap och teknik 9 2,5%
100-499,99 € 51 14,4 %

Utbildning 5 1,4%
500-999,99 € 7 2,0%

Sociala tjanster 7 2,0%
> 1 miljard € 10 2,8%

Annan 10 2,8%
N 355

Tabell 2: Fordelning av foretag i stickprovet enligt kategori

Gruppering
Konsument- Kundmarknad Varutillverkande Tjéinsteforeta Internationell Nationell
marknad (BtoC) (BtoB) foretag J 9 verksamhet verksamhet
Frekvens 83 272 251 104 176 171
Procent 23,4 % 76,6 % 70,7 % 29,3 % 49,6 % 48,2 %
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BLIR FORETAG MERA
MARKNADSORIENTERADE I
TIDER AV RECESSION?

Resultaten frin vir empiriska undersok-
ning visar entydigt att fdretagen har blivit
genomgdende mera marknadsorienterade
under recessionen. Sivil de aktiviteter
som ingick i informationsperspektivet
som de beteenden som ingick i kultur-
perspektivet har tydligt tilltagit i finans-
krisens kolvatten. Med andra ord vittnar
denna studie om att marknadsorientering
star i relation till tillfilliga omstindighe-
ter i den externa miljon. Dessutom tyder
resultaten frin undersokningen pd att fo-
retagen tvingats anpassa sina marknads-
orienterade beteenden i enlighet med re-
cessionens kraft,

Tabell 3 visar utfallen av de analyser
som mitte det ekonomiska ligets effekt pa
marknadsorienterade aktiviteter och bete-
enden. Utfallen av analyserna som mitte
recessionens inverkan pa strategiska dtgir-
der ir presenterade i Tabell 4. Ett ¢t-test av

medelvirde (one-sample t-test) utférdes
for att undersdka ifall de uppmitta med-
elvirdena avvek fran mittvirdet pd skalan
(obs. 3 motsvarar oférindrat beteende pd
skalan som miter marknadsorientering,
men motsvarar moderat forandring pa
skalan som miter strategiska atgirder),
medan skillnader i medelvirden mellan
grupperna mittes med hjilp av univariata
variansanalyser (ANOVA). Signifikanta
t-virden tyder i detta sammanhang pa att
variablerna avviker signifikant frin mitt-
virdet (testvirdet tre), dvs. att en férind-
ring i marknadsorienterade beteenden
eller dtgirder har dgt rum till foljd av re-
cessionen. Tabellernas forsta kolumner
visar variablernas t-virden samt deras sig-
nifikans. I den andra kolumnen ir de sam-
manlagda medelvirdena for variablerna.
De piféljande kolumnerna bestir av med-
elvirden for grupperna enligt de utférda
kategoriseringarna. Kategoriseringarna av

samplet dr dven beskriven i Tabell 2.
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RECESSIONENS INVERKAN PA
INFORMATIONSPROCESSER
Betydelsen av insamling och spridning av
information okar klart som en foljd av de
omvilvningar i fretagens affirsmiljéer som
recessionen fort med sig. Recessionen har i
forsta hand okat behovet av att granska dessa
forindringar och deras inverkan pd kunder-
na samt okat relevansen av den information
om marknaden som deltidsmarknadsférarna
samlat in. Kundmétenas roll i informations-
insamlingen har vuxit sedan recessionen
bérjade. Svaren vittnar siledes om att reces-
sionens medférda osikerhet motverkas av
savil passiv som aktiv insamling av informa-
tion. Att informationen hirstammar frin
miénga olika killor ir kritiskt, emedan en
alltfor passiv forhallning till informationen
kan leda till att foretagen inte lyckas med att
uppritta konkurrensfordelar genom att fore
konkurrenterna uppfatta de av recessionen
fororsakade forindringarna i marknadsbe-
hoven. (Day, 1994a, s.41; Elg, 2008, 5.165)
Resultaten betriffande spridning av infor-
mation stodjer tidigare forskning (Verhoef
& Leeflang, 2009) enligt vilken marknads-
foringsavdelningen inte lingre har en utmir-
kande roll som uttolkare av kundernas in-
tentioner och beteenden eller i spridningen
av information om kunderna. Detta framgir
dels av att kommunikation éver avdelnings-
grinser dger rum allt oftare som en foljd
av recessionen, dels av att chefer frin olika
funktioner allt oftare moter kunder. En moj-
lig forklarning till att betydelsen av sprid-
ning av information inom foretagen okar
under recessioner ligger i recessionernas in-
konsekventa och oférutsigbara férekomst. I
synnerhet under marknadsférhillanden som
ir stadda i omvandling gér information som
sprids till fel personer eller f6r sent och vid
fel tillfillen liten eller ingen nytta.

RECESSIONENS INVERKAN PA
MARKNADSORIENTERAD KULTUR

Som i friga om informationsprocesserna
kinnetecknas undersdkningsresultaten av-
seende marknadsorienterad kultur iven av
en fdrskjutning mot ett dkat marknadsori-
enterat beteende till f5ljd av recessionen.
Denna foranleder framfor allt en okad
konkurrentorientering, i och med att fore-
tagen reagerar allt snabbare pa konkurrens
som upplevs vara hotande samt allt oftare
diskuterar konkurrenternas svagheter och
styrkor. Eftersom stickprovet bestod av fo-
retag som ir forhillandevis stora aktdrer
pa marknaden, kan man forestilla sig att
de sitter stort virde pd att analysera kon-
kurrenterna for att forstirka sin position
pa marknaden. En konkurrentorientering
innebir en strivan att forsti konkurrenter-
nas kortsiktiga styrkor och svagheter (Nar-
ver & Slater, 1990, s.1), vilket naturligtvis ir
kritiskt vid tillfilliga hindelser som reces-
sioner. For att forstd sina egna mojligheter i
recessionen bor foretagen ha en klar insikt
i konkurrenternas verksamheter, speciellt
ifall de imnar erévra marknadsandelar eller
ta Gver svagare konkurrenter.

Aven kundorienteringen visar tecken pa
tilltagning till f6ljd av recessionen, men dock
i en mindre skala 4n konkurrentorientering-
en. Framfor allt betydelsen av service efter
forsiljning har okat betydligt. Recessionen
har diremot inte medfort nigra storre svi-
righeter for foretagen att tolka kundernas
uppfattning om deras varor och tjinster.
Detta syns i att behovet av att mita kund-
tillfredsstillelse inte har 6kat avsevirt. Med
tanke pd att det empiriske visats att det inte
ir ovanligt att foretag Sverrumplas av forind-
ringar i kundernas behov och 6nskemil kan
man friga sig ifall fsrsummelse i mitning av

kundtillfredsstillelse under recessioner dkar



risken att foretagen forlorar kontakten med
marknaden. Det dr dock viktigt att obser-
vera att undersdkningens resultat inte anger
i vilken man foretagen mitte kundtillfreds-
stillelse fore recessionen. Med andra ord,
det ir majligt att foretagen dgnade sig it
omfattande mitning av kundtillfredsstil-
lelse redan innan recessionen slog till och
har till f6ljd dirav ansett att en mer utforli-
gare mitning inte ir nddvindig. Det ir dven
tinkbart att foretagen har samlat informa-
tion om kundernas tillfredsstillelse genom
indirekta metoder, som genom marknadsfs-
rare pd deltid eller Svriga anstillda. Faktu-
met att foretagens uppfattning om hur de-
ras kunder virderar deras varor och tjinster
har forbittras nigot till £6ljd av recessionen
stodjer detta senare antagande. Vidare tyder
de okade satsningarna pi intern koordine-
ring pa att foretagen anlitat foretagsinterna
killor for att samla information om kunder-
na och marknaden.

I likhet med utfallen av variablerna som
miitte spridning av information, visar under-
s6kningen att foretagens interna koordinering
har férstirks under recessionen. Detta resul-
tat dr logiskt i den bemirkelsen att ifall £5-
retagens spridning av information har ékat
till £5ljd av recessionen bor de dven ha blivit
mer internt koordinerade, eftersom foreta-
gens interna koordinering péverkar deras
formaga att sprida information. Tabell 3 vi-
sar att foretagen har 6kat antalen kundbesck
under recessionen samt fist storre vikt vid
spridning av kundfeedback inom hela orga-
nisationen in tidigare. Foretagsledningens
uppfattning om personalens bidragande till
skapandet av virde pa kunderna har enligt
undersokningsresultaten rentav forbittras
till f6ljd av recessionen.

HUR PAVERKAR RECESSIONEN
STRATEGISKA ATGARDER?
Recessioner kriver en omformulering av
bide strategier och processer De mest
framtridande strategiska Aatgirder som
var studie visar att foretagen har gjort till
foljd av recessionen ir en utdkning av silj-
befrimjande aktiviteter, en framhivning av
kundfeedbackens betydelse, en utveckling
av befintliga produkter och en forindring
i marknadsforingsstrategier. Gemensamt
for dessa handlingar ir att de iterspeglar
en marknadsorienterad instillning (Dobni
& Luffman, 2000). Dirutdver pekar re-
sultaten pd en utdkning av produkter och
produktlinjer samt anvindning av nya eller
annorlunda kommunikationskanaler, vilket
dven talar for ett marknadsorienterat age-
rande. Varfor just de ovannimnda strate-
giska dtgirderna har sporrats av recessionen
kan bero pa ett flertal olika faktorer, men
den sannolikaste orsaken ligger i forind-
ringen i kundernas behov och énskemail. En
annan eventuell forklarning ir att recessio-
nen har okat kundernas foérhandlingsmake
vilket i sin tur har lett till att det snarare
ir kunderna som paverkar foretagens stra-
tegier in tvirtom. Detta understdder de
tidigare resultaten gillande recessionens
effekter pi marknadsorientering, dir fore-
tagen visade tecken pi ett mer kundorien-
terat agerande och dkat betonande av mark-
nadsinformationens betydelse. I stillet for
att enbart engagera sig i taktiska beslut som
reklam, verkar det enligt undersokningen
som om foretagen till en viss grad strivar
efter att utnyttja sin kunskap om kunder-
na och marknaden i marknadsféringen for
att forbittra existerande eller utveckla nya
koncept och 16sningar.
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SKILLNADER 1
MARKNADSORIENTERADE
REAKTIONER PA RECESSIONEN
MELLAN TRE
FORETAGSKATEGORIER

I Tabell 3 askadliggors medeltalen for savil
de 15 variabler som mitte recessionens in-
verkan pa marknadsorientering som de 14
variabler som omfattar strategiska atgirder
som litteraturen formodar att férindras di
foretag paverkas av recessioner. Enbart de
statistiskt signifikanta skillnaderna behand-
las mer i detalj i den f6ljande diskussionen.

SKILLNADER MELLAN FORETAG
VERKSAMMA PA KUND- OCH
KONSUMENTMARKNADER
Undersokningens resultat pekar pa att fore-
tag aktiva pi kundmarknader (icke-slutkon-
sumenter) i regel blivit mera marknadsorien-
terade p.g.a. recessionen in foretag aktiva pa
konsumentmarknader. Gordon, Kaminski
och Rogers (1993) hivdar att det inte ricker
for business-to-business (BtoB) foretag att
i likhet med business-to-consumer (BtoC)
foretag folja med kundens behov och éns-
kemadl, utan de bor dirtill striva efter att
grundligt forstd vad som bidrar till kunder-
nas ekonomiska resultat och dirfér ocksi
ha en djup forstielse for kundernas kunder
och deras verksamheter. Sett i detta ljus ir
det foga férvinande att BtoB-foretag trif-
far kunder oftare, framhiver de informella
informationskillornas roll i en hogre grad
och ligger storre vike pa betydelsen av den
information som forsiljarna har samlat in till
foljd av recessionen in vad BtoC-foretag gor.
Dirutover visar variansanalysen att BroB-£6-
retag som en f6ljd av recessionen fister storre
vikt vid spridning av kundfeedback och upp-
lever att de bér reagera snabbare pd hotfull
konkurrens jimfort med BtoC-foretag,

Foretag verksamma pi kundmarknader
skiljer sig dven frin foretag verksamma pa
konsumentmarknader  (slutkonsumenter)
med hinsyn till vilka strategiska dtgirder de
har vidtagit mot recessionens effekter. Med-
an BtoB-foretag har okat pi marknadsfs-
ringskostnaderna och kundsegmenteringen
i en storre utstrickning in BtoC-féretag,
har de senare skurit ned pd produktpriserna
i mindre omfattning och framhivt online-
marknadsféring i en storre utstrickning till
foljd av recessionen in de forstnimnda fo-
retagen. Undersdkningen avsldjar dock inte
om foretagen har blivit mera marknadsori-
enterade gentemot den sammanlagda kund-
basen eller enbart i friga om vissa kundgrup-
per (mojligtvis stora och/eller lonsamma
kunder). Gordon, Kaminski och Rogers
(1993) menar att fdretag med fSretagskun-
der inte nddvindigtvis har marknadsoriente-
rade relationer till alla sina kunder, utan kan-
ske enbart till ett fital. Detta prioriterande
kan dven forekomma bland BtoC-féretag,
med den skillnaden att de ir speciellt mark-
nadsorienterade gentemot specifika segment
i stillet for enskilda kunder.

Vidare ir det virt att papeka att prisned-
sittningen ir en dtgird som inte rekommen-
deras vid kirva tider, eftersom det uppskat-
tats att det tar ett till fem 3r innan kunderna
blir villiga att aterigen betala fullt pris (Gap-
per, 2009). Merparten av BtoB-foretagen
ir sysselsatta inom verksamhetsomridet
tillverkning, som omfattar t.ex. tillverkning
av universalkomponenter och delar till ma-
skiner, installation samt foridling av varor,
vars frimsta konkurrensmedel ofta ir priset.
Saledes ir det dven forstieligt att foretagen
har stirkt de marknadsorienterade insatser-
na till foljd av recessionen. Genomférandet
av sidana forindringar ir inte nodvindigtvis
kostnadskrivande och paverkar siledes inte
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prisnivin i nigon storre utstrickning. Alla
foretag dr diremot inte i den positionen att
de skulle ha rid med att nonchalera forind-
ringarna i konkurrenternas prissittning och
kunders priskrav som uppkommer under
recessionen. Framfér allt pd marknader dir
starka varumirken lyser med sin franvaro och
dir priset dr det frimsta konkurrensmedlet,
kan foretagen uppleva att de inte har niagra
andra val dn att lita sig paverkas av det ri-
dande marknadspriset. En kundorienterad
instillning kan dock underlitta fretagens
forstielse for hur de kan effektivisera kun-
dernas verksamhet och dirmed skapa hogre
virde it dem genom att oka pa de fordelar
som kunderna far i relation till kostnaderna.
Detta i sin tur leder till att foretagen inte
nddvindigtvis behdver kinna av ett pristryck.

SKILLNADER MELLAN
VARUTILLVERKANDE FORETAG OCH
TJANSTEFORETAG

Enligt en metaanalys utférd av Cano, Car-
rillat och Jaramillo (2004) ir marknadsori-
entering till stor nytta i synnerhet i tjins-
tesammanhang, eftersom dylika foretag ir
beroende av personliga kundinteraktioner.
Kirca, Jayachandran och Bearden (2005)
pastdr iterigen att sambandet mellan mark-
nadsorientering och prestation ir starkare
bland varutillverkande foretag 4n bland
tjinsteforetag, eftersom de sistnimnda fore-
tagen kan ha ett stdrre behov av att skrid-
darsy sitt utbud 4n de férstnimnda. Forfat-
tarna dr dock snabba att pipeka att detta inte
sjilvfallet betyder att marknadsorientering
ir mindre betydelsefullt i tjinstesamman-
hang 4n i varusammanhang. Marknads-
orientering kan kanske frimst ses som en
overlevnadsstrategi bland tjinsteforetag och
som en friga om upprittande av konkur-
rensférdelar bland varutillverkande fore-
tag. Resultaten frin vir studie understoder

de slutsatser som Kirca et al. (2005) kom
fram till, eftersom det enbart existerade en
signifikant skillnad i variablerna som mitte
recessionens inverkan pi marknadsorien-
tering: Varutillverkande foretag bor i ge-
nomsnitt reagera snabbare in tjinsteforetag
pa konkurrens som anses vara hotfull. Dess-
utom pdvisade variansanalysen inga statis-
tiske signifikanta skillnader mellan de tva
grupperna angiende forindringar i strategis-
ka atgirder. Med andra ord har recessionen
inverkat i samma utstrickning pa behovet
att bli mera marknadsorienterade bland bade
varutillverkande fSretag och tjinstefdretag.

SKILLNADER MELLAN
INTERNATIONELLT OCH NATIONELLT
VERKANDE FORETAG

Enligt Tuominen, Rajala och Méller (2004)
forvintas graden av marknadsorientering
ofta korrelera med foretagens internatio-
naliseringsprocesser. ~ Hemmamarknads-
foretag behdver inte nddvindigtvis vara i
samma man marknadsorienterade som f6-
retag med en global fokus. Dessutom har
det i tidigare studier visats att tidigare inter-
nationell erfarenhet, t.ex. i form av export
och verksamhet utomlands, forvintas cka
foretagens marknadsanpassning och -orien-
tering (Gray, Greenley, Matear & Mathe-
son, 1999). Enligt underskningen existerar
det dock inga signifikanta skillnader mellan
foretag med internationell erfarenhet och
foretag med enbart nationell erfarenhet i
friga om hur deras marknadsorientering
forindrats till f6ljd av recessionen. Avseende
strategiska dtgirder har de internationellt
verkande foretagen satsat mer pa utveck-
ling av befintliga varor och tjinster till foljd
av recessionen jimfort med de foretag som
saknar internationell erfarenhet, Detta kan
anses vara ett tecken pi att erfarenhet frin

flera olika marknader dir olika férhillanden



rider gett foretagen insikt i nyttan av att
implementera s.k. marknadsdrivande stra-
tegier i stillet f6r marknadsdrivna strategier
(se Tuominen et al., 2004).

RECESSIONENS INVERKAN PA
FORETAGENS VERKSAMHET
OCH DESS PAFOLJD FOR
MARKNADSORIENTERING
Svaren pi frigan om hur den ekonomiska
situationen har paverkat foretagens verk-
samheter visar att recessionen har haft olika
konsekvenser beroende pa hur mycket fore-
tagen drabbats av recessionen. Majoriteten
(49,1 %) av foretagen (n=355) angav att de-
ras verksamhet har drabbats nigot negativt
av recessionen. Mingden respondenter som
ansig att recessionen har haft en mycket ne-
gativ inverkan pa deras verksamhet uppgick
till 23,1 %, medan 12,4 % var av den asikten
att recessionen har haft en gynnsam effekt
pa verksamheten. Resten, dvs. 15,5 %, sade
att recessionen har haft neutrala konsekven-
ser for verksamheten.
Undersékningsresultaten ger vid handen
att betydelsen av marknadsorientering stir i
direkt samband med recessionens effekt pd
foretagen. Med andra ord dr ett okat mark-
nadsorienterat beteende en konkret folid av
recessionens inverkan pd foretagens verksam-
heter. Jimforelsen mellan féretag som i olika
stor utstrickning drabbats av recessionen
visar att foretag som i hogre grad utsatts for
recessionens effekter uppvisar storre forind-
ring i en del beteenden relaterade till savil
marknadsorienterad kultur som informa-
tionsprocessen. Resultaten tyder ytterligare
pa att féretag som ir mer utsatta for recessi-
onens negativa inverkan i regel har ett stdrre
behov av att ta till sig marknadsorienterade
dtgirder in de foretag pa vilka recessionen
har en neutral eller rent av positiv inverkan.

En mojlig orsak till denna skillnad ir att de
foretag som inte har drabbats negativt av
recessionen i utgingsliget uppvisar en ho-
gre grad av marknadsorientering, vilken har
forsett dem med ett bittre utgingslige for
att uppnd och uppritthilla konkurrensfor-
delar under recessionen (se Narver & Slater,
1994). Foljaktligen har dessa foretag inte ett
lika stort behov av att 6ka pd de marknads-
orienterade insatserna till foljd av recessio-
nen i jimforelse med de foretag som inte var
lika vil forberedda for den ekonomiska ned-
gingen. En annan potentiell orsak till denna
skillnad ir att de foretag for vilka recessio-
nen inte har haft negativa konsekvenser helt
enkelt inte behdver bry sig om att héja gra-
den av marknadsorientering. Ifall man utgir
frin fundamentala ekonomiska principer,
kommer iven varje fretag i nigot skede
att nd den punkten dir kostnaderna for att
oka pa marknadsorienteringen overstiger
den erhillna nyttan, vilket kan bli aktuellt

under recessioner.

AVSLUTANDE DISKUSSION

Syftet med undersokningen var att studera
hur marknadsorienterade beteenden och
aktiviteter paverkas av recessionens effek-
ter. Bide antagandena frin den teoretiska
referensramen och konklusionerna frin den
empiriska undersokningen tyder pa samma
slutsats, nimligen att behovet av att agera
pd ett mera marknadsorienterat sdtt okar till
foljd av recessionen.

Enligt denna undersokning kan man med
fog konstatera att foretag blir mera mark-
nadsorienterade i tider av recession. Vid si-
dan om en allmin 8kning i de marknadsori-
enterade beteendena och aktiviteterna, visar
studien att en del av dessa beteenden och
aktiviteter i sjilva verket korrelerar med hur

hart foretagen har drabbats av recessionen.
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Resultaten tyder dessutom pa att foretagen
okar pa sina marknadsorienterade ageranden
under recessioner oberoende om de ir verk-
samma pd kund- eller konsumentmarknader
(BtoB resp. BtoC), varutillverkande foretag
eller tjinsteforetag och internationellt er-
farna foretag eller inte. Diremot existerar
det skillnader i vilken min BtoB- och BtoC-
foretag reagerat. Vidare har internationell
erfarenhet ingen inverkan pa om foretagen
blir mera marknadsorienterade eller inte.
Aven varutillverkande foretag och tjinstefo-
retag har i stort sett blivit mera marknads-
orienterade i samma utstrickning. Dirtill dr
det virt att nimna att varken foretagsstorlek
(omsittning och personalantal) eller verk-
samhetsomrade ir faktorer som verkar pi-
verka foretagens marknadsorientering i tider
av recession.

Konklusionen att marknadsorienterade
beteenden i sjilva verket okar i tider av re-
cession strider emot de pistienden som
presenterats i litteraturen gillande mojlig-
heterna att forverkliga dylika aktiviteter da
resurserna ir begrinsade (Kohli & Jaworski,
1990; Slater & Narver, 1994). Det kan upp-
fattas vara paradoxalt att foretagen ligger
ner mer resurser pd att vara marknadsori-
enterade under sidana ekonomiska forhal-
landen da de egentligen har ont om resurser.
Detsamma giller det faktumet att de foretag
vars verksamheter drabbats mycket negativt
av recessioner visar tecken p stdrre strivan-
den mot marknadsorientering in foretag
som drabbats neutralt eller inte drabbats av
recessionen. Detta styrker tidigare studier
(bl.a. Harris & Piercy, 1997) som hivdar att
ett marknadsorienterat agerande inte nod-
vindigtvis ir kostnadskrivande, eftersom de
resurskrivande aktiviteterna redan gjorts.
Frigan ir allts3 inte vad foretagen gor utan

snarare hur de gir tillviga for att vara mark-

nadsorienterade p3 ett kostnadseffekeivt sitt
under recessioner.

Foretag bor utvirdera den egna affirs-
miljon for att forsikra sig om att itgirder
vidtas i enlighet med forindringar i externa
omstindigheter. Eftersom det finns foretag
som drabbas pi olika sitt, en del negativt,
andra neutralt eller positivt, kan foretag vid
utformandet av sina strategier inte forlita sig
enbart pd statistik gillande ekonomins lige
eller okritiskt folja de rekommendationer
for ageranden under ekonomisk nedging
som marknadsforingslitteraturen ger. Trots
att myndigheterna kommunicerar officiella
statistiska data som indikerar att en lag-
konjunktur genomsyrat hela ekonomin och
massmedierna rapporterar om daliga tider,
visar vir studie att konjunkturliget inte med
nédvindighet har haft samma inverkan pa
alla. Huruvida 6kad marknadsorientering
bidrar till att ta fSretagen genom recessionen
bittre 4dn vad annars vore fallet visar under-
sokningen inte, men den visar pa en tydlig
tendens att féretag allmint taget blivit mera

marknadsorienterade i tider av recession.
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Det sitt som ett foretag utformar sina prismodeller pd, det vill siga hur det tar betalt for
sina erbjudanden, paverkar dess konkurrenskraft. Syftet med denna artikel Gr att skapa
en taxonomi som kan anvindas for att identifiera mijliga prismodeller och diskutera
deras tillimpning. Taxonomin kan ocksd anvindas for att jamfora verkliga och mijliga
alternativ for prissittning och ge underlag for vad som bebover utvecklas for att en viss
prismodell skall kunna tillimpas i framtiden. Artikeln dr ett resultat av ett kollaborativt
forskningsprojekt mellan telekomforetaget Ericsson och Linkopings Universitet. Taxonomin
bestar av fem dimensioner: erbjudandets omfattning, koparens rittigheter, prisformel,
prisbestamningsmekanism samt informationsunderlag.

Prismodeller — en taxonomi!

Alf Westelius

Carl-Johan Petri
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Fredrik Nilsson
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Ett foretags val av prismodell, det vill siga
hur det viljer att ta betalt for sina erbjudan-
den, blir allt viktigare i takt med att produk-
terna blir mer komplexa och konkurrensen
allt hardare. Det ir inte bara sjilva prisnivin

som avgdr om kunderna lockas till en sirskild
leverantor eller ej, utan ocksd om leverantdren
erbjuder prismodeller som passar kundernas
logik for hur de vill képa och betala (Doblin
Group, 1999; Kim och Mauborgne, 2005).
Etablerade sitt att prissitta och ta betalt

! Forfattarna tackar ett 15-tal personer inom Ericsson som aktivt bidragit till att utveckla innehllet i artikeln. Férfattarna vill
4ven tacka kolleger vid Ekonomiska informationssystem, Linkdpings universitet, vars kommentarer bidragit till att utveckla och

forbittra taxonomin.
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ir inte de enda méjliga. P4 allt fler marknader
képer organisationer och hushill i dag kom-
binationer av varor, tjinster och rittigheter
dir pris och avtal utformas pd nyskapande
vis. For att vilja en limplig prismodell, som
ir en genomtinkt del av foretagets erbju-
dande, behovs en systematisk overblick dver
prismodellers olika egenskaper.

Artikelns syfte ir skapa en taxonomi som
kan anvindas for att identifiera mojliga pris-
modeller och pa s sitt underlitta diskus-
sioner om tillimpning av dessa. Taxonomin
skall vidare kunna anvindas for att jimfora
verkliga och hypotetiska alternativ for pris-
sittning, och dven for att utveckla l6sningar
si att en viss prismodell kan tillimpas i
framtiden. Det ir inte bara i kontakten med
kunderna som prismodeller spelar roll, de
har dven stor betydelse internt. Deras ut-
formning kan stilla krav pa att viss funktio-
nalitet miste byggas in i produkten redan pa
utvecklingsstadiet for att gora det mojligt att
I6pande uppgradera kapacitet och funktio-
nalitet nir den vil ir satt i produktion. Pi
samma sitt kan prismodellen paverka forut-
sittningarna att skapa automatiserade leve-
ransprocesser. I artikeln utgar vi frimst frin
siljarens perspektiv, dir taxonomin anvinds
for att frstd och utveckla siljarens "reper-
toar” av prismodeller.

Pris och prissittning kan tillmitas en
foretagsstrategisk betydelse.
Dutta et al. (2002) anser dirfor att pris-

Exempelvis

sittningen maste vara en del av foretagets
strategi, annars riskerar den att bli en belast-
ning. Kotler et al. (2008) hivdar att foretag
som hanterar prissittning utifrin strategis-
ka perspektiv tenderar att lyckas bittre med
att bide skapa och vidareutveckla upplevda
kundvirden. Dessutom tenderar marknader
idag att forindras i hog takt samtidigt som
de blir alltmer transparanta, vilket bland
annat medfor ett begrinsat utrymme for

foretag att misslyckas med sin prissittning
(jfr Kuyumcu, 2007).

Inom prissittningslitteraturen proble-
matiseras dock sillan vilket prisobjekt eller
vilken prisbirare som priset knyts till. Ofta
anvinds timligen triviala produkter for att
exemplifiera hur ett prisbeslut gir «ill, dir
frigan om val av prisobjekt inte ir av nigon
storre betydelse. Bristerna i denna typ av
forenklade resonemang blir uppenbara nir
de skall tillimpas i foretag som siljer kom-
plexa produkter pa en global marknad.

Artikeln inleds med en kort introduktion
till hur forskare fran Linkopings Universitet
och praktiker frin Ericsson har samarbe-
tat i detta kollaborativa forskningsprojekt.
Direfter beskriver vi varfor prismodeller dr
av strategisk betydelse for foretag. I nista
avsnitt presenterar vi taxonomins fem di-
mensioner. Artikeln avslutas med tvi prak-
tiska exempel dir taxonomin tillimpas pi
innovativ prissittning i tvi olika branscher.

SYFTE OCH METOD

Med prismodell avser vi den principiella ut-
formningen av ett avtal mellan en siljare och
en kdpare, med sirskilt fokus pd vad priset
knyts till och hur det faststills. P4 senare ir
har det varit populirt att i detta samman-
hang 4ven tala om en affirsmodell, med inne-
bérden hur ett foretag finansierar och tjinar
pengar pa sin verksamhet (se till exempel
Nilsson et al., 2010).

Syftet med denna artikel ir att skapa en
taxonomi for att identifiera mojliga prismo-
deller, for att pa si sitt underlitta diskus-
sioner om utformning och tillimpning av
dessa. Artikeln tar sin utgingspunke i te-
lekomforetaget Ericsson. I ett gemensamt
— kollaborativt — forskningsprojekt ville vi
tillsammans ta reda pi mer om vilka pris-
modeller som 4r och kommer att bli viktiga



framover samt hur foretag skall forbereda
sig for dessa framtida utmaningar med avse-
ende pa de prismodeller som kan tillimpas.
Ericsson verkar pd en marknad dir spinn-
vidden av kopare ir stor och utvecklings-
takten hdg. For att ha beredskap att agera
ir Ericsson dirfor intresserade av en bred,
om mdjligt generell, oversikt. Den friga Er-
icsson sdker svar pd — och som dven ir av
allmint intresse — kan sammanfattas: Vilka
prismodeller ir principiellt mojliga?

Projektet har bedrivits i nira samarbete
med Ericsson. Denna typ av kollaborativ
forskning ir relevant nir en studie inriktas
pa ett fenomen med stor utomvetenskaplig
relevans (jfr Ahlstrom et al., 2007). Om-
fattande litteraturstudier inledde arbetet
med syfte att kartligga forskningsfronten.
Litteraturronen var en viktig utgingspunkt
i forberedelserna for arbetsmdtena med
anstillda frin Ericsson. Vid dessa arbets-
moten, som bedrevs i form av seminarier
med cirka 10 deltagare, motte forskarnas
teoretiska resonemang praktikernas erfa-
renhet. Frin Ericsson deltog hogt kvalifi-
cerade chefer och medarbetare med ling
erfarenhet av att utforma och anvinda
prismodeller. Deras erfarenhet av prissitt-
ning av mycket komplexa produkter och
tjdnster visade sig vara en stor tillging i
diskussionen av vilka dimensioner som bor
beaktas nir en prismodell utformas. Fére-
taget bidrog pa sa sitt bide med empiri och
ett slags pragmatisk validering av den taxo-
nomi som successivt utvecklades.

Med taxonomi menar vi ett system eller en
logik for att klassificera observationer avse-
ende ett visst fenomen. Lambert (2006) har
inventerat olika klassificeringar av begreppet
affirsmodell i litteraturen och menar att en
taxonomi ir en bred och empiriskt grundad
klassificering av egenskaper t.ex. hos affirs-
modeller, medan en typologi istillet ir en

deduktiv ansats med fokus pi konceptuellt
genererade kategorier. Anvindbarheten av
typologier blir dirmed snivare in av taxo-
nomier (ibid,, s. 4). Det finns dock ingen
allmint vedertagen definition av begreppen
taxonomi och typologi, sa vi viljer att ansluta
oss till Lamberts linje och kallar vir klassifi-
cering for taxonomi. Inom omridet prissitt-
ning har taxonomier framférallt utvecklats
for att klassificera olika typer av prissitt-
ningsstrategier (t.ex. Tellis, 1986; Bolton
och Shankar, 2003; Dixit et al., 2008).

Taxonomier ir hjilpmedel for att skapa
overblick och underlitta systematiska dis-
kussioner. De bygger pa ett urval av egen-
skaper som karakteriserar de objeke, hir
prismodeller, som taxonomin avser. Sidana
utvalda dimensioner bér givetvis finga av-
gorande skillnader mellan olika objekt,
helst si att ett begrinsat antal dimensioner
samtliga ir relevanta och viktiga for varje
tinkbart objekt. Objekt som enligt taxo-
nomin liknar varandra bér dven i 6vrigt ha
liknande beteende, funktion eller forutsitt-
ningar. For att komma fram till vir taxono-
mis fem dimensioner har vi utgatt fran stra-
tegi- och marknadsféringslitteraturens syn
pa pris i affirsuppgorelser.

PRISMODELLER SOM
KONKURRENSMEDEL

Philip Kotler gjorde i mitten av 80-talet de
4 P:na populira (pris, produke, plats och pa-
verkan, baserade pa Jerome McCarthys arbe-
ten frin 1960-talet). Savil Kotler som Me-
Carthy avsidg med pris i huvudsak produk-
tens prisnivi (Kotler, 1984). Aven senare lit-
teratur om prissittning har, framféralle, dis-
kuterat metoder och tekniker fr att bedéma
vilken prisnivd som ir mgjlig att uppni for
en produkt (Dolan och Simon, 1996; Shipp-
ley och Jobber, 2001; Dutta et al., 2003).
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Det som skall vara styrande for val av pris-
nivi anses vara kundens betalningsvilja.
Kostnadsinformationen skall endast anvin-
das som ett golv for hur ligt priset fir sit-
tas (Shippley och Jobber, 2001; Kotler et al.,
2008). For att na ett gott ekonomiskt resultat
bor priskonkurrens undvikas. Utmaningen
ir att komma at varje kunds maximala betal-
ningsvilja, vilken beror av de virden affiren
skapar for kunden.

Vad som ir ett kundvirde kan dock vara
svirt att faststilla. Upplevt virde beror en-
ligt Zeithaml (1988) pa vad kunden medve-
tet och omedvetet dnskar sig av produkten
och pa kundens virdering av produktens
inneboende (intrinsic) och omgivande (ex-
trinsic) egenskaper (sisom produktinforma-
tion, mirke, och pris). Kundvirdet ir alltsa
en subjektiv upplevelse, som dessutom bara
delvis formas genom medveten utvirdering
och dir virderingen kan variera bide mellan
individer och &ver tiden for en och samma
individ. Det monetira priset dr endast en av
ménga komponenter och upplevelsen av pris
ir inte heller den entydigt given. Den beror
av vad bedomaren uppfattar som relevanta
referenspunkter. Eftersom upplevt kundvir-
de utgdrs av en avvigning mellan vad kon-
sumenten upplever att hon fir och vad fore-
taget erbjuder, paverkas det av prismodellen.
Genom prismodellen knyts priset till egen-
skaper hos det salda eller till andra forhal-
landen som foreligger — till exempel kundens
identitet. Att erbjuda en limplig prismodell
kan dirfor i sig bli ett konkurrensmedel.

Foretag som siljer komplexa produkter,
t.ex. produkter med ett stort mjukvaruin-
nehill, har goda forutsittningar att prisdis-
kriminera genom att anpassa paketeringen
av erbjudandet. Ett vanligt exempel pd detta,
som Shapiro och Varian (1999) utvecklar
under rubriken versioning, ir hur dator-
programstillverkare ofta erbjuder i grunden

samma system i minga olika versioner som
riktas till kundgrupper med olika betal-
ningsvilja. Det handlar med andra ord om att
dela upp ett erbjudande i mindre och separat
siljbara paket. En parallell trend, som bl.a.
studerats av Bakos och Brynjolfsson (1999),
ir hur informationsprodukter istillet kan
kombineras till storre paket, s.k. bundles. I
ett sidant paket kan ytterligare information
eller funktionalitet liggas till basutbudet och
pa sa sitt generera intikter pi marginalen.

Ericssons dominerande prismodell vid
forsiljning av mobiltelefonnit kallas pay-
as-you-grow, dir priset baseras pa den kapa-
citet och funktionalitet som dimensioneras
i nitet. I takt med operatdrens fdrindrade
behov kan mer kapacitet och nya funktio-
ner “lasas upp”. Dessa nycklar kops till ett
fast pris for ett givet kapacitetssteg och ger
kunden tillging till mer kapacitet si snart
nyckeln har registrerats i systemet. Istillet
for att kopa tillging till systemets hela kapa-
citet och funktionalitet frin bérjan kan ope-
ratoren siledes gradvis utoka systemet och
betala for den tillkommande kapaciteten i
diskreta steg. Utmaningen for Ericsson ir att
forsoka faststilla vilka dimensioner i kund-
kontakten som prismodellen skall utga fran.

For att utveckla vir taxonomi har vi valt
fem dimensioner, vilka utvecklas nedan, som
vi kommit fram till har stor betydelse nir en
prismodell utformas och anvinds. Fér varje
dimension i taxonomin ger vi ett praktiske
exempel samt refererar till befintlig teori. For
att visa taxonomins anvindbarhet tillimpas
den avslutningsvis pi tvd organisationers
prismodeller. I syfte att illustrera hur taxo-
nomin kan anvindas har vi i forsta hand valt
tydligt profilerade exempel ur vardagen, sna-
rare in den typ av kommersiella avtal som
Ericsson gor med sina kunder.



EN TAXONOMI FOR
PRISMODELLER

Som nimndes inledningsvis menar vi med
prismodell den principiella utformningen av
ett avtal mellan en siljare och en képare. Vir
taxonomi utgdr frin att ett kopavtal behs-
ver reglera vad som siljs och relatera priset

1. ERBJUDANDETS OMFATTNING
2. KOPARENS RATTIGHETER

3.PRISFORMEL

4. PRISBESTAMNINGSMEKANISM

5. INFORMATIONSUNDERLAG

till nigra egenskaper hos detta. Siljare och
ibland dven kopare behdver dessutom en
mekanism for att berikna och gora upp om
priset. Baserat pa den kollaborativa forsk-
ningsansats vi tillimpat har foljande fem di-

mensioner identifierats:

} VAD SALJS?
HUR ANGES PRISET?

} HUR BESTAMS PRISET?

Figur 1. Taxonomi for prismodeller

Taxonomier fingar inte alla egenskaper,
utan bygger pa att vissa viljs ut. De fem
dimensionerna ovan ir alla nédvindiga vid
varje forsiljning, dven om flera ibland un-
derforstis. Nir vi i det foljande operationa-
liserar dem innebir det ytterligare val, vilka
motiveras av syftet ovan.

Erbjudandets omfattning

ERBJUDANDETS OMFATTNING

I prismodellen definieras pa vilken aggre-
geringsnivd priset sitts. Ena ytterligheten
ir priser som sitts for hela produktsystem
och den andra ytterligheten ir prissittning
av produktattribut.

Produkt-
system

Produkt
attribut

Figur 2. Erbjudandets omfattning
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Normann och Grénroos lanserade pi
1980-talet tankar om tjinstepaket och re-
sonerade kring samspelet mellan olika delar
i sidana paket. I boken "Designing Inte-
ractive Strategy” diskuterar Normann och
Ramirez (1994) prissittning och produkt-
paketering med utgingspunkt i en modell
for att identifiera alla de komponenter som
ingir i leverantdrens erbjudande. Ett viktigt
tema i deras resonemang ir att erbjudandet
i praktiken oftast ir mer omfattande in den
fysiska produkten som siljs. Tjinsterna runt
sjilva produkten prissitts sillan och riskerar
dirfor att gldmmas bort som en viktig del av
leveransen till kunden.

Ett exempel pa prissittning av hela pro-
duktsystem ir Carnival Cruise Lines prissitt-
ning av sjudagarskryssningar i Karibien. Dir
sitts priset for helheten (resan, boendet, ma-
ten, underhallningen, etc.) oavsett om kunden

Koparens rattigheter

viljer att utnyttja alla dessa tjinster eller ej.
Dess raka motsats ir Ryan Air som prissit-
ter aggressivt med extremt liga prisnivier pa
vissa biljetter. Men deras prismodell 4r ocksa
extrem nir det giller produktomfinget. Ryan
Air splittrar upp sitt erbjudande i smi kompo-
nenter (inda ned till turordning fér ombord-
stigning) som prissitts var for sig. Varje kund
kan pa si sitt sjilv bestimma hur hon vill defi-
niera sin produkt och vilket pris den fir.

KOPARENS RATTIGHETER

Avtal kan ange olika begrinsningar i hur en
kopare fir anvinda en produkt. Hir fokuse-
rar vi pa vilken tid en kund képer rittighe-
ter till produkten (s.k. temporal rittighet). I
den ena extremen koper kunden ritten att
anvinda produkten i evighet. Istillet for att
képa produkten kan den hyras — pi lingre

eller kortare tid.

| evighet Leasing

/

Perenskilt
tillifalle

Prenumera-
tioner

Figur 3. Koparens rittigheter

Gemensamt for de olika varianterna pa hyra
ir att produkten miste limnas tillbaka till
leverantdren nir hyresperioden ir slut. Hyra
kan regleras som leasing dir kunden dock
ges ritten att kdpa produkten vid hyresti-
dens slut till ett i forvig Sverenskommet
pris. Vanlig hyra anvinds ofta for kortare
perioder och ger inte automatiske ritten att
képa produkten nir hyresperioden ir slut.
Prenumerationer avser i regel dterkommande
leveranser i framtiden av nigot som siljaren

innu inte utvecklat och producerat, till ex-
empel en tidning. For mjukvara kan det vara
en l6pande hyra for ritten att anvinda ett
program, men med den skillnaden gentemot
vanlig hyra att prenumerationen iven ger
rite till aktuella versioner av produkten som
lanseras under hyresperioden. Extremen it
andra hillet, i denna dimension, avser att
kopa ritten till anvindning per enskilt tillfille.

Ilitteraturen har den hir dimensionenisyn-

nerhet diskuterats i artiklar om prissittning



av datorsystem, med sirskilt fokus pa system
som hyrs ut som en tjinst istillet for att sil-
jas i sin helhet (Susarla et al,, 2009; Mathew
och Nair, 2010). Pi engelska kallas detta
numera software as a service (SaaS) vilket
innebir att prissittningen av datorsystemet
flyttas frin ena ytterligheten (kop av ritten i
evighet) till mitten av skalan som innebir att
kunderna betalar for en periods anvindning
av systemet (hyra eller prenumeration). Detta
brukar inom IT-branschen iven benimnas
som molntjinst. Ett moln utgdrs av en grupp

resurser som oftast ir sammanlinkade, eller 1

alla fall dtkomliga, via Internet (IDG 2010).

PRISFORMEL

Prismodellen definierar vidare den underlig-
gande formel som anvinds for att rikna ut
vad kunden skall betala for det som levere-
ras. Ena ytterligheten ir att betala ett fast pris

Prisformel

for helbeten medan den andra ytterligheten idr
ett rorligt pris. Valet av prisformel och prisbi-
rare paverkas av hur affiren upplevs, dven om
leverantdren utfor samma atgirder. I littera-
turen har denna dimension fokuserats i sam-
band med studier om hur prisnivier upplevs
av kunderna (se Munnukka, 2006, 2008).

Prisformeln har som viktig roll att fordela
risker mellan siljare och kdpare. Dessa gor
ofta olika bedémningar av sannolike utfall
for volymen hos tinkbara prisbirare, och
volymen kan i sig paverkas: fastprisavtal
uppmuntrar till hog forbrukning. Utform-
ningen har ocksd betydelse for vad som
maste mitas och verifieras. Vi har funnit det
svart att ange nigon dimension i taxonomin
som beskriver prisbirarnas identitet — de
beror helt pa affirssituationen. Hir koncen-
trerar vi oss pd hur prisformeln knyter priset
till nigon eller nigra prisbirare.

Fast
abonnemang
plus rorligt
pris

Fastpris for
helheten

Garanterad
inkopsvolym
plus rorligt
pris

/

R orligtpris
med tak

R orligtpris

Figur 4. Prisformel

Mellan ytterligheterna i denna dimension lig-
ger olika kombinationer av en fast och en rér-
lig komponent. Dolan och Simon (1996) ut-
vecklar dessa resonemang ytterligare och ex-
emplifierar med en rad olika kombinationer.
I telekombranschen anvinds ofta alterna-
tiven i mitten for att lata marknaden sjilv-
segmentera, dvs. lta kunderna avgéra vilken
prismodell som passar deras konsumtions-
ménster bist. Det finns t.ex. en flora av pris-
modeller f6r mobil taltelefoni pa den svenska

marknaden: frin fastprisabonnemang som
ger ritt till obegrinsad anvindning, via ga-
ranterad inkdpsvolym i s.k. pottsystem, till
kontantkort som debiteras rakt med ett kon-
stant pris per ringd minut eller skickat SMS.

Vid affirer mellan fSretag ror det sig
troligen mindre om psykologi och mer om
skillnader i riskbenigenhet, bedomning
av framtiden, och hur styrningen av inkdp
utformats. Ett stort foretag som Ericsson

kan behova agera mycket olika om man
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moter en stor, nationell teleoperatér eller
en privatforetagare. Bida forekommer i
olika delar av koncernen. Kunden kan med
olika antaganden rikna fram nuvirden for
sin kostnad fér vart och ett av fallen ovan,
men de kan ha olika riskprofil och drabba
olika organisatoriska enheter. Dirfor kan
de skilja sig mycket i attraktivitet.

Prisbestamningsmekanism

PRISBESTAMNINGSMEKANISM

Denna dimension av taxonomin omfattar
metoder for att lansera och faststilla pris,
sorterade efter siljarens mojlighet att pa-
verka. De kan ses som en anpassning till den
bedémda marknadsformen eller férhand-
lingsstyrkan som siljaren anser sig ha. Di-
mensionen inkluderar dven information om
olika sitt att avtala pris som kan vara avgs-
rande nir ett foretag viljer prismodell.

Prislista Pris- Resultat-
forhandling baserad
prissattning

Betala vad Auktion Exogen
du tycker att prissattning
detérvart

Figur 5. Prisbestimningsmekanism

Ena extremen ir vanlig i branscher dir le-
verantdren har en stark forhandlingsposi-
tion. I princip kan leverantdren bestimma
vilka prisnivier de vill och publicera dessa
i en prislista. Kundernas val ir att vilja att
képa eller inte, och de far inget gehor om
de vill inleda en férhandling om prisniva-
erna. [ andra extremen tillimpas en exogen
prissdttning, som varken siljare eller kopare
kontrollerar.,

Om kunderna diremot har flera mgj-
liga leverantdrer att spela ut mot varandra
tvingas fOretaget ta ett forsta steg lings ska-
lan och erbjuda prisforbandling. Vi forvintar
oss att siljaren hir i regel vill knyta priset
till objekt som ligger nira den egna produk-
tionslogiken. Anledningen ir att man vill si-
kerstilla tickning for egna kostnader och ir
obenigen att ta risken for faktorer utanfor
det egna foretaget. Siljare som har en stark

overtygelse om sidana kan dock vintas fora
in dem i férhandlingen.

Nista steg pa skalan ir att dverga fran
leverantdrens logik for att beskriva produk-
ten, till att beskriva produkten i termer av
hur den anvinds av kdparen. I normalfal-
let blir detta aktuellt i och med att siljarens
forhandlingsstyrka avtar och koparens 6kar,
varvid kdparen endast vill betala nir avsedd
nytta har realiserats. Vi kallar detta resultat-
baserad prissittning. Ett exempel dr konsult-
foretaget Bearing Point som for ett antal &r
sedan utvecklade en webbportal for delsta-
ten Texas i USA. Utvecklingen av portalen
var gratis for delstaten, som stod som hu-
vudman f6r den ut mot medborgarna. Istil-
let for att f4 betalt for systemutvecklingspro-
jektet fick Bearing Point betalt nir portalen
anvindes. Vissa av tjinsterna i portalen var
avgiftsbelagda for anvindarna och denna in-
tike tillfoll Bearing Point.



Inom den framvixande “gratisindustrin”
(Anderson, 2009) har en del leverantdrer
lagt 6ver ansvaret for att bedéma nyttan och
virdet av en produkt pi kunden och liter
dem betala vad de tycker att det dr virt. An-
tingen anges en rekommenderad prisnivi,
som koparen kan vilja att folja eller sa lim-
nas avgorandet om rimlig prisniva helt over
till kunden.

Nista steg lings denna dimension ir att
leverantoren och varje enskild kund avhinder
sig ritten att bestimma prisnivin helt och
hallet. Genom att lata priset sittas via en auk-
tion vet det siljande fdretaget inte hur mycket
det kommer att fi betalt for sina produkter.
Koparen kan inte heller bestimma priset pa
produkten pa egen hand utan miste gora det
i torhallande till vad andra kunder 4r beredda
att betala for samma produkt. Siljarens maoj-
lighet att paverka intikten bestar enbart i att
acceptera det erhillna budet eller ej.

Den mest extrema prissittningen i denna
dimension ir exogen prissittning som bety-
der att omstindigheter utanfor bide det sil-
jande foretagets och kundernas kontroll av-
gdr den realiserade prisnivin. I en del mycket
langsiktiga avtal, som t.ex. Nobinas avtal om
att driva kollektivtrafik pa uppdrag av trafik-
huvudmannen, knyts priset till ett externt
index (som viljs i samband med prisférhand-
lingen). Under avtalsperioden, vilken kan réra
sig om upp till tio 4r, finns ingen méjlighet att
omforhandla villkoren. Referenspriset, som
sitts i borjan av avtalsperioden, multipliceras
Ipande med det index som valts, vilket ger

den realiserade prisnivin.

INFORMATIONSUNDERLAG

I prismodellen anges slutligen vad som
skall vara utgingspunkten for val av pris-
nivier pa foretagets produkter, nigot som
beror av informationsunderlaget. En vanlig
utgingspunkt for prisbeslut ir foretagets

kostnad for att utveckla, producera, dist-
ribuera och silja produkterna. Inom vissa
branscher ir det t.o.m. reglerat att priset
inte fir overstiga sjilvkostnaden, t.ex. for
kommunala tjinster si som vatten, avlopp
och sophimtning (Malmer, 1996). Aven
prissittning av infrastruktur, t.ex. pris-
sittning av samtrafik ut till abonnenterna,
mdste prissittas till sjilvkostnad.

Att basera priset pa sjilvkostnaden ir dock
direke felaktigt for de allra flesta produk-
ter hivdar bland andra Shippley och Jobber
(2001), Hinterhuber (2004) och Ingenbleek
(2007). Kostnaden utgdr bara golvet for vil-
ken prisnivd som ir mojlig. I vissa branscher
ir det snarare konkurrenternas prissittning
och prisnivier pd jimforbara produkter som
ir avgorande for vilka priser foretaget kan sit-
ta. Idealt bor dock kundvirdet vara styrande.
Hedberg och Erlandsson (2001) hivdar att i
branscher med ett allt storre inslag av digitala
erbjudanden och tjinsteproduktion, som t.ex.
i den grafiska industrin, blir kostnadsbaserad
prissittning allt mindre relevant. Detta inne-
bir inte att kravet pd att kiinna till kostnader
forsvinner. Diremot behdver leverantdrerna
ocksd utveckla sin forméga att ta reda pa vad
de kan fi for sina produkeer, vilket kriver in-
sikt i och kunskap om vad erbjudandet inne-
bir for kundens effektivitet, I6nsamhet och
for kundernas kunder.

Hir ir viinne pé nationalekonomisk pris-
teoris distinktion mellan mer eller mindre
effektiva konkurrensmarknader. Den ser det
som samhilleligt effektivt att konkurrens pa
lang sikt driver ner priset till att ticka sjilv-
kostnaden. Men vilket marknadsbeteende
som ir mest effektivt 4r mindre tydligt nir
affiren avser samverkan Sver en lingre tid,
dir det dven samhillsekonomiskt kan vara
gynnsamt att parterna investerar i lingsiktig
omsesidig anpassning dir det medfor extra-
kostnader att bryta samverkan. Sidana si
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kallade switching costs for sivil siljare som
képare dr inte ovanliga i Ericssons fall. Kon-
kurrenter erbjuder ibland Ericssons kunder
att kompensera for dem om de far ta Sver rol-
len som leverantdr. Nir prismodellen rym-
mer incitament f6r hur det kdpta utnyttjas
och forindras, och parterna dessutom har
olika framtidstro, blir det svirt att bedoma
vilket agerande som ir bist for parterna och

Informationsunderlag

for samhillet. Prismodeller blir ett viktigt
inslag i marknadskonkurrensen. I lyckliga
fall kan uppgorelsen kanske dven samhil-
leligt bli effektivt, s att parterna ir overens
om det virde som skapas, och hur siljares
och kdpares bidrag skall virderas.

Foretag som arbetar med affirsradgiv-
ning i samband med foretagsforvirv, fu-

sioner och finansiering arbetar enligt olika

Kostnad

Konkurrenternas

/

Kundvérde

prissattning

Figur 6. Informationsunderlag

principer nir det giller utgingspunkten for
att sitta pris, trots att de arbetar sida vid
sida i samma projekt. Investmentbankernas
prismodeller baseras vanligtvis pi en pro-
vision pa den genomfdrda affirens storlek,
oavsett hur mycket tid de har dgnat it att
genomfora projektet, dvs. en form av betal-
ning efter det virde de har skapat for kun-
den. Advokatbyrier diremot — som deltar
i samma projekt — fir inte ta betalt baserat
pa affirens storlek, utan méste ta skiligt be-
talt, vilket enligt praxis betyder att de skall
ta betalt for den tid de har lagt ner i projek-
tet, dvs. en form av kostnadsbaserad pris-
sittning (Advokatsamfundet, 2008).

EN TILLAMPNING AV
TAXONOMIN

Vir taxonomi bestir allts3 av fem dimensio-
ner som kan anvindas for att klassificera och
jimfdra olika prismodeller. Den sammanfat-
tas i Figur 7, dir yttetligheterna i respektive

dimension ir angivna.

For att illustrera hur taxonomins fem di-
mensioner kan anvindas har vi valt tvi oli-
ka prismodeller som avviker frin de gingse
pa respektive marknad och bedomt hur de
kan karaktiriseras med hjilp av taxonomin.
Den ena ir himtad frin Folktandvirden
i Sérmland, Sverige och den andra frin
Googles forsiljning av AdWords-annonser.
Exemplen visar hur taxonomin hjilper oss
att se drag hos intressanta prissittningsfall
som kan fungera som inspiration i helt an-
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Figur 7. Taxonomins fem dimensioner

dra prissittningssituationer och ge idéer till
prismodeller som ir nya for dessa.
Folktandvirden i Sérmland tar betalt for
friska tinder. Kunden betalar en fast ma-
nadsavgift i vilken alla dtgirder som krivs
for att halla tinderna friska ingir. Google

siljer annonsutrymme som skriddarsys for

varje anvindare si att annonsdren vet att
hon nir fram till anvindare som ir intresse-
rade av det annonskdparen har att erbjuda.
Google tar bara betalt f6r annonsutrymmet
nir deras anvindare viljer att klicka pi lin-
ken i annonsen (se Tabell 1 nedan for yt-

terligare information om de tvi exemplen).

185



*pI03[QS BSSIP [[13
Surmnsue 1 Jowwdnnsuouue gd JopueiejIgjsUOnINE
wouad snes s1ad 2180y 03sap “IE pIOYQS 139 FLIEIIIYO
1w nf *paoyes exrjo ed 3opaea ae Suruwpaq seusspuny
eI[o 9p Ae 32y 39s1id sidys souomyNE BIpUE PIA WOG

< s1ad 3sej [ pagapues, Jopuepnfqis gd sosuad
eaeqagjwef eaSeu suuy ajur 39p e yppop 103 sedwgn
wos uaSurunesstid BADEAOUUT UI(] *BUIIUIIINNUOY
soy ug 2130y eIeA UI J03Ep ULy eusdsiad ps F10ag
1 IESINSULIMUOY J[PY JE UdpEUIeWwSpIgApue],
.M:«Euuxruﬂwuv—.—emmu—hm?» hé UEE%huﬂ EY jwes hUﬁNﬂuWOv—
SUIPIPAPUEIY[O] EBYOEI 1T [ BT [[BYS BUISLJ
‘UDIIYWILSHIAA T ISSIIIUNSUIA 395UT SUUY PIWIEP Yoo
ﬁ:ﬂ—ah@m 1 H&M—-muwﬁﬁmq A .—Q.—U u2 Je :MﬁnW}T:Nuv:OE

MN—MO.@:—‘—MEO.._HNEHOMEH

*episiea[nsan|os ud ed sasye[dsuouue
edoy B} e Wo ruldUONYNE I IYSHEWOINE 19IILP
ae3pap asedos[suouue dfieA *sesia [[es BUINXIISUOUUE
eyo any igj 191321 jwes effiasSurureraq sessoynads
euredoysuouuy *1e3Msan|es 139 Je1939ua3 9j500n) Jurd

afrea souonyne IpesespewoIne wouad sgs IASLIY

+e3stistad U 1 $13ES Wos
a9s1ad [ wapynpoad epnfqis uey yoo uonisodsSuy
-pueyigy SpeIs  ud  uareffes 198 ud[pPpowsL

wstuePwsIuUIuwEIsIqsIg

+(uasuouue 1 uasu| ed Yo1p| 39]LIUE WOS
Jnew 0~MOOU :-uwh% uﬂ% Uﬁ Uh.wv—@mmn— p hmﬂw eieq uﬂﬁduun—
wapuny IR 19d 39sudyphs Yoo sdoy wos sawhjoa
e103s any 39[[ed 39p Jeu apeq — 131303 IPY I IISLIJ

'u.me\wNmﬁNEmE U9 A® WJIOJ T ISBY JE JISTIq

[PwIoystIq

*G1s 30§ sdoy| suouue ua e Surusia
ofiep -aaepupaue ud 19y sernudsaad Ieymsaiyes 132
3ue8 afzea jueruowow swwinnsuouue ffes 33000

*SEIINPOIIUL BUBPES 33T PIW
1e3 1 3e3uL1IBqIQSIAI[EAY [ 3BT JEJ ESHO0 UIpUNy|
agp voperownuaid ug *ddn s3es 23ur 39p wo ynewoINE
Paw 39p seduioy 39352ag(J 3¢ 933 1 19¢8 398urwounoqy

1939ySn3ea suasedoyy

«seBurusia apuegeiiaq 13ySiffowsieue yoo -ynsnels

spuenEj() *ILI[NSINES [[1 Suruinjsue 1 pio O¢ T xew pd
1X23SUOUUE JLQNIP] U A UIFUTUSIA A® I§ISIQ U NPOIJ

‘TegsypRAfo ae
Phioj 1113 Jopeys Yoo Surid[Sopue) ‘pagapues YS1IIWSOY

ag 39eaae 1 uafeyuepupn Sugjworynpord 103G

PUB[WIQG T UIpIBAPUEIN[O]

Surunejwo syapuepnlqig

OMMOOWU oo ﬁﬁwﬁahww T uIpagApueIy[0] Wﬁ.— Qﬁﬁﬁm&ﬁﬁﬂﬁ JIUOISUIWIP W) SUTWOUOXET *T [[°q¢T,



.‘ -
o X eﬂ‘l Erbjudandets omfattning prod\%\/\ X
. !
. Koparens rattigheter l @(\S\‘\
1 V19" pel gale
s l - seiat
= 0?(‘\{ 8{\6" en Prisformel Ropr'\s
- (4
for
<X Prisbestamningsmekanism E)(Oga“- )
pris\is s o
9)
\LOS)( r\cd l Informationsunderlag Y (\d‘ld\” de

Figur 8. Taxonomins fem dimensioner tillimpade pi Folktandvarden i S6rmland

Betriffande erbjudandets omfattning bru-
kar tandvird ligga langt till hoger pa skalan.
En fyllning kan prissittas efter omfattning
och val av material. Jimfort med andra tand-
vardsaktorer dr det ovanligt att koparens
rittigheter avser en ling tidsperiod. Tand-
likare brukar ta betalt per enskilt tillfille,
inte i abonnemangsform. Det fasta priset,
baserat pi en bedomning om framtida insat-
ser, ir ocksd ovanligt i branschen. Tandvird
brukar debiteras enligt den andra inden av
dimensionen — ett rorligt pris efter vilka in-
satser som gjorts,

Att priset sitts enligt en siljarstyrd pris-
lista dr diremot praxis i branschen. Fér-
handlingar om prisnivd for ett besck eller

en lagning torde vara ovanligt. Betriffande
informationsunderlag, slutligen, avviker virt
exempel nigot frin det typiska i branschen.
Kostnader ir ett inslag i prissittning, men
savil konkurrenters prissittning som kund-
virde brukar spela en storre roll. Estetiske
mer tilltalande insatser kan prissittas hogre
i forhillande till kostnaderna in funktionella
men mer synliga lagningar.

Sammanfattningsvis ir det i de tre forsta
dimensionerna som exemplet utmirker sig
i forhillande till 6vriga aktdrer i branschen.
Den fjirde dimensionen foljer branschprax-
is och den sista avviker nigot "i omodern
riktning” fran branschstandard.
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Figur 9. Taxonomins fem dimensioner tillimpade pi Google AdWords

I Google-fallet dr erbjudandets omfattning
den giingse for annonser. Det som siljs ir
annonsvisning i nigot fordefinierat sam-
manhang. Ett antal andra punkter avviker
fran standarden i branschen. Vad giller ko-
parens rittigheter dr det for annonser van-
ligt att priset bestims for en visningsperiod,
inte per framgangsrik visning. Inom annon-
sering pa webben ir dock pris per klick inte
unikt utan rite viletablerat,

Prisformeln ir ovanlig. Andra aktdrer
har typiske sett inte méjlighet att kunna be-
stimma priset pd nytt for varje enskilt klick.
Dirfor dr det vanligare med nigon form av
fast komponent eller avtagande styckpris
vid stérre volym. Och att sitta pris genom
auktion dr mycket ovanligt inom branschen.
Typiskt sett handlar det om prislistor eller,
om képaren ir betydelsefull, forhandling.

Betriffande den sista dimensionen finns
en generell 6nskan i branschen att prissitta
efter kundvirde, men det vanliga torde vara

att priset sitts baserat pd konkurrerande

annonssiljares prisnivier. Hir nir Google
lingre dn de flesta i branschen i att prissitta
efter kundvirde.

Det ir frimst i dimensionerna prisformel,
prisbestimningsmekanismochinformations-
underlag som Googles prismodell skiljer sig
frin konkurrenternas. Erbjudandets omfatt-
ning och képarens rittigheter dr diremot
dimensioner dir Googles erbjudande ligger

nira konkurrenternas.

AVSLUTANDE KOMMENTARER

I denna artikel har vi argumenterat for att
ett foretags val av prismodell, dvs. hur det
viljer att ta betalt for sina erbjudanden, spe-
lar en viktig roll for dess konkurrenskraft.
Det ir inte bara sjilva prisnivin som avgor
om kunderna lockas till en sirskild leve-
rantdr eller ej, utan ocksi om leverantoren
formar att erbjuda en prismodell som passar
kundens logik f6r hur de vill kdpa och betala

for leverantérens erbjudande.



Genom ett kollaborativt forsknings-
projekt tillsammans med Ericsson har vi
utvecklat en taxonomi for att klassificera
olika prismodeller. Taxonomin kan anvin-
das deskriptivt for att identifiera eventuella
monster bland de prismodeller som an-
vinds i en bransch eller ett foretag. Detta
mojliggor ocksi jimforelser mellan den
egna prismodellen och konkurrenternas,
eller mellan den existerande prismodellen
och tinkbara alternativ.

Om alla kombinationer av de fem dimen-
sionerna ir mdjliga kan vi hitta nischer som
inte testats, eller varianter som fi konkur-
renter har, Dirutdver ir det dven viktigt att
beakta att kunders mottaglighet f6r innova-
tiva prismodeller ocksd kan bero pa:

e deras framtidstro kring tinkbara pris-

birare (risk och tro om samband mellan it-

gird och effekt)

* tidspreferensochfSrestillningaromrisk-
delning (som i sin tur paverkas av om affiren
ir ett led i ett lingsiktigt samarbete, diir det

4ven ir viktigt att motparten blir néjd)

e kundens kunder (det sitt som foreta-
gets produkter ingdr i dess kunders erbju-
dande, och hur detta paverkar prisdialogen

inista led).

Samma faktorer giller dven for siljaren,
och skillnader i bedémningar mellan par-
terna kan oka utrymmet for en dmsesidigt
attraktiv affir. Vi har utgice frin ace silja-
ren tar initiativ till en ny prismodell. Givet-
vis bor s ske endast nir man bedomer sig
vara tillrickligt siker pa sina bedémningar.
Exempelvis dr Folktandvirdens prismodell
ett uttryck for en ganska sjilvsiker virde-
ring av hur man kan hilla kunders tinder

friska, sikert kombinerad med 6vertygelsen
att minniskor vill undvika tandlikarbesdk
och inte kommer att sdka "valuta for peng-
arna”. Det finns dock varnande exempel
frin forsikringsvirlden om hur innovativa
forsikringar blivit dyrare in planerat for
utgivare som felbedomt skadefrekvenser.
Vi menar att dessa analysméjligheter gor
att modellen ocksi kan anvindas normativt
som underlag for utvirdering av befintliga
och alternativa prismodeller och vid ut-
veckling av nya prismodeller — prismodeller
som utformas for att motsvara kundernas
onskemal om hur de vill betala for vad de
képer och som ir svara for konkurrenterna
att imitera. Ett nirmare studium av nir
olika prismodeller kan bli aktuella, och hur
foretag kan analysera deras tillimpbarhet
och ge dem konkret innehall, ser vi som ett
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intressant omrade for fortsatt forskning.
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OVERSIKT

William J. Baumols senaste forsok att sla

broar mellan entreprendrskapsforskningen

och nationalekonomins huvudfara!’

Magnus Henrekson och Tino Sanandaji

om teoretiker har William J. Baumol
under hela sin karridr ging pd ging

S

att ta sig an samtidens mest betydelsefulla fri-

visat prov pd en enastiende formiga

gestillningar. Trots att hans karridr nu dr inne
pa sitt sjunde decennium (hans forsta veten-
skapliga arbete publicerades i Review of Eco-
nomic Studies redan 1946), strdémmar nya in-
sikter fortfarande ur hans produktiva penna. I
sitt senaste bidrag till entreprendrskapsforsk-
ningen, The Microtheory of Innovative Entrepre-
neurship (Princeton University Press, 2010)
fortsitter William Baumol sitt storslagna
projekt — paborjat med Baumol (1968) — att
infStliva entreprendrsfunktionen i konventio-
nell mikroekonomisk teori. Ingen 4r mer pas-
sande for detta in Baumol, dd han har bidragit

med viktiga insikter inom bade neoklassisk
ekonomi och teorin om entreprendrskap.
Han har siledes en djup forstielse f6r bida
imnesomridena, vilket ir avgdrande nir
man tar sig an uppgiften att forena dem.'

SYMBIOSEN MELLAN DAVID OCH
GOLIAT

I boken aterger Baumol en del resonemang
fran sina tidigare skrifter, vilka i flera fall dven
formaliseras. Detta innefattar bl.a. idén att
den innovativa processens karaktir ir av av-
gorande betydelse for arbetsfordelningen
mellan smi och stora foretag. Detta impli-
cerar att smi entreprendrsdrivna féretag star
for en oproportionerlig andel av de stora ge-

nombrotten, och storre foretag for de foljande

1 Bianchi & Henrekson (2005) utvirderar hur och i vilken
utstrickning entreprendrskapets funktionssitt har integrerats
i neoklassiska tillvixtmodeller.

1" Vi dr tacksamma f6r virdefulla synpunkter pi en tidigare version av denna essi frin Erik Lundin och Edvard Johansson.
Finansiellt stdd har erhllits frin Jan Wallanders och Tom Hedelius Stiftelse.
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gradvisa forbittringarna. Entreprenérer och
stora foretag kompletterar siledes varandra i
ett system dir var och en svarar f3r en central
del av den innovativa processen.” Baumol har
triffande kallat detta for "symbiosen mellan
David och Goliat” i den innovationsdrivna
tillvixtprocessen och han hinvisar till en
del empiriska beligg som stdder denna slut-
sats, dven om huvuddelen av diskussionen
ir teoretisk. Hir finns det behov av och ut-
rymme for viktig framtida forskning om en-
treprendrskap, bade empiriskt och teoretiske.
Visserligen finns det en hel del anekdotiska
beligg for Baumols tes, men det skulle ha ett
stort virde for forskningen om tesen kunde
beliggas (eller vederliggas) pd ett systema-
tiske sitt. Ur ett teoretiskt perspektiv dr nista
steg att konstruera en modell som forklarar
varfor stora foretag med igarspridning och
entreprendriella foretag skiljer sig vad giller
inriktningen pd innovationer.

Boken fyller en del av det tomrum som
har uppstitt mellan de makroekonomiska
disciplinerna — sirskilt endogen tillvixt-
teori — och den mikrobaserade forskningen
om innovationer. En del av Baumols reso-
nemang ir bekanta for den som kan sin en-
dogena tillvixtteori, exempelvis betoningen
av dynamisk teknologidriven tillvixt snarare
in statisk effektivitet for att forklara resursal-
lokeringen. Baumols huvudsakliga bidrag ir
hans sitt att lita entreprendrerna och deras
samverkan med stora, etablerade foretag sti i
centrum for denna utveckling.

Det kan te sig férbryllande att si minga
revolutionerande innovationer sprungit ur
smai fOretag trots att stora fOretag itnjuter
stora fordelar, sisom mojligheten till risk-
spridning, tillging till resurser fr snabb ex-
pansion, bittre tillging till leverantdrer och
konsumenter, osv. Baumol diskuterar detta

2 Denna idé har utvecklats ingdende av Baumol (2002) och for-
maliserats av Norbick & Persson (2009).

forhallande ingiende, och menar att fenome-
net i hdg grad forklaras av den byrakratiska
kontroll som ir typisk — for att inte siga ndd-
vindig — f6r innovativ verksamhet i stora £6-
retag. Han modellerar dven den dubbla roll
som entreprendrsdrivna innovatdrer och
stora foretag har. Som papekas har Baumol
(4nnu?) inte tagit nista steg, och i modellen
forklarat varfor genomgripande innovatio-
ner bedrivs till en oproportionerligt stor del
av smi foretag och fristiende entreprenérer.
Istillet antar han i sin modell endast en viss
arbetsfordelning mellan genomgripande inn-
ovationer och modifikationer. Detta ir kan-
ske bokens mest uppenbara brist, men samti-
digt ger det en méjlighet f6r andra ekonomer
att fdrdjupa sig ytterligare i frigan.

VARFOR BEHOVS
ENTREPRENORER?

En av de viktigaste forklaringarna till var-
for entreprendrskap fortfarande spelar en
central roll i en virld med resursstarka,
produktiva storforetag dr principal-agent-
problem p& marknaden fdr idéer. Paradoxalt
nog kan inte framstiende innovationer siljas
innan deras virde ir kint, men virdet kan
egentligen inte bedomas innan idén ir sild.
Dessutom kan det finnas stora osikerheter
inte enbart om sjilva idén, utan dven huru-
vida den kan implementeras kommersiellt.
I sidana fall kan inte innovationen virderas
forrin det entreprendrsdrivna foretaget har
klarat av att introducera den pi marknaden.
Nir detta vil har gjorts och idén kan virderas
och realiseras, dr det inte lingre lika viktigt att
silja innovationen till ett stort foretag. Hir
kan ocksd nimnas att entreprendrskonceptet
skulle kunna vara intimt forknippat med den
individuella entreprendren (sisom formigan
att utveckla flera bra idéer efter varandra pi
snabbt forinderliga konsumentmarknader).



Om si ir fallet, skulle prestationsrelaterade
principal—agent-problem kunna leda till att
det blir ineffektivt for stora fretag att anstilla
jimfSrt med att lita de residuala rittigheterna
ligga hos den enskilda entreprendren/innova-
toren. En intressant teori om entreprendrskap
och imperfektioner pA marknaden for innova-
tioner har nyligen utvecklats av Acs, Brauner-
hjelm, Audretsch & Catlsson (2009).
Baumol antar att alla entreprendriella fore-
tag dr sm4, och att stora foretag inte ir entre-
prendriella. Emellertid kan entreprenorskap
betraktas som insatser av unikt begivade in-
divider som avhjilper agentproblem férknip-
pade med innovationsverksamhet och fore-
tagsbyggande baserat pi dessa innovationer.
For att i praktiken kunna 13sa agentproblem
miste entreprendren ha et tillricklige stort
dgarinflytande i foretaget i friga. Denna defi-
nition tilliter forekomsten av stora entrepre-
norsdrivna foretag, sisom Microsoft, Apple
och IKEA. Nir de fungerar som bist, forenar
dessa foretag de finansiella resurserna hos
Baumols stora foretag med kreativiteten hos
hans smi entreprendrsdrivna foretag,
Baumol gir sedan vidare och utvecklar teo-
rin om att FoU-verksamheterna som bedrivs
av stora hdgteknologiska foretag kan karakei-
riseras som en kapprustning, dir produktfor-
bittringar ir det huvudsakliga “vapnet”. Enligt
hans teori kommer foretag som misslyckas
med att ligga resurser pi FoU att konkurre-
ras ut och forsvinna. Nir ett foretag vil har
gett sig in i kapprustningen, har foretaget
inget annat val 4n att fortsitta ligga resurser
pa innovationer om det vill Sverleva och be-
halla sin stillning pi marknaden. Detta gor
att verksamheten kan liknas vid ett s.k. Red
Queen Game dir aktSrerna, i detta fall de stora

foretagen, ir tvungna att springa si fort de kan
bara for att sti still.?

Baumol argumenterar snillrike att stora
foretag kan anlita enskilda entreprendrer for
att gdra banbrytande innovationer och att
detta ir betydligt billigare idn att forsoka gora
det i egen regi. Skilet ir att innovatdrer sitter
stort virde pa att vara oberoende och bedriva
innovationsverksamheten i sina egna foretag.
Denna “psykiska inkomst” ar hogst reell for
innovatoren, men kostar nistan ingenting for
de stora foretagen; oberoende entreprendrs-
drivna innovatorer ir beredda att arbeta for
en ligre forvintad monetir ersittning in an-
stillda i stora foretag.

Baumol menar iven att den monetira av-
kastningen pa entreprendrskap ir noll eller
negativ i jimvikt tack vare innovatdrernas
inneboende motivation och att de Sverskat-
tar sin egen formaga. Om detta stimmer har
det skatteteoretiska konsekvenser. Eftersom
avkastningen inte inkluderar nigra "6vervin-
stet” (rents), kan beskattning av entreprendrer

forvintas minska utbudet av entreprendrskap.

ENTREPRENORSKAP,
AVKASTNING OCH INCITAMENT
Enligt manga skatteteoretiker si minskar
inte vinstskatter utbudet av entreprendrs-
anstringningar, eftersom det ir "6vervinster”
som beskattas. De saknar dock en teori om
entreprendrskap; entreprendren finns inte
med i produktionsfunktionen. Kapital och
arbete finns diremot med. Dirfor ser det ut
som att den ersittning som tillfaller entre-
prendren ir en onddig dvervinst. Om denna
overvinst t.ex. halveras via beskattning si ir

den ind3 storre dn noll, och de beslut som

3 Benimningen anspelar pd en episod i Lewis Carrolls andra
bok om Alice, Alice i spegellandet (1871).1 en tivling for ate for-
sdka bli drottning visar det sig att Alice miste springa s fort
hon kan for att forbli pi samma stille, och "om man Viﬁ komma
ndgonstans miste man springa minst dubbelt s3 fort” Analogin
anvinds ofta i evolutionir biologi.
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fattas skulle i alla fall bli optimala. P samma
sitt leder en marxistisk produktionsfunk-
tion dir endast arbete ingir till slutsatsen att
den del av overskottet som tillfaller kapital ir
onddig exploatering.

Det pastis ibland i debatten att skatter
pa entreprendrer och pd hdgavlonade chefer
inte har stora snedvridande effekter, di dessa
individer tjinar for mycket for att lata sig p3-
verkas. Skulle Bill Gates inte ha grundat Mi-
crosoft om han"bara” fick 30 miljarder dollar
i stillet for 60 miljarder? Detta dr dock en ex
post-analys, nir den korrekta referenspunk-
ten ir valet mellan anstillning och entrepre-
ndrskap ex ante. Om man istillet analyserar
entreprendrskap som en “turnering” (tourna-
ment), dir minga gir in pd marknaden for att
ha en liten chans att bli rika, sa ir dock moj-
ligheten till vernormala vinster helt central.
En intressant jimforelse ir lotterivinster. Det
finns empiriska beligg for att en lotts forvin-
tade avkastning paverkar dess virdering; for-
siljningen av lotter dkar om prissummorna
blir storre, trots att de ibland startar fran re-
dan skyhdga nivéer (Farrell, Morgenroth &
Walker,1999; Farrell, 2000). P4 samma siitt
kommer troligen fler extraordinirt kompe-
tenta individer att ge upp trygga, vilbetalda
jobb for att (med mycket liten sannolikhet)
forsoka bli nista Bill Gates om avkastningen
pa framging ir hdgre. Likasa r det littare for
dessa foretag att attrahera de supertalanger
de behdover for att vixa genom aktieoptioner,
och andra kraftfulla beléningsinstrument,
om igarna fir behilla en stdrre del av virde-
tillvixten i de fall dir foretaget fakeiske Iyckas.
Nir vil hinsyn har tagits till beldningsstruk-
turen for entreprendrskap haller inte lingre
slutsatsen att skatter ir irrelevanta for poten-
tiella mangmiljonirer.

Baumol anser inte att entreprenorer dr
ointresserade av ekonomisk avkastning,
endast att de har en viss (bestimd och

begrinsad) betalningsvilja for oberoende,
som redan har bakats in i den forvintade av-
kastningen av entreprendrskap. Enligt Gart-
ners studie av foretagare (1990) angav 73
procent av fretagarna sjilva att vinstmotivet
var en viktig drivkraft.

Boken ligger dven pa nytt fram tesen att
entreprendrskap dr visensskilt frin andra
produktionsfaktorer. Baumol argumenterar
overtygande att entreprendrskap i vissa sam-
manhang bér ses som “den i hog grad forbi-
sedda, fjirde ‘produktionsfaktorn”. Produk-
tionsfaktorer utmirker sig ofta genom sina
specifika utbudsfoérhallanden; exempelvis dr
utbudet pi mark fast, medan fysiske kapital
bestims av investeringar.

Det finns empiriska beligg for att ut-
budselasticiteten hos egenfdretagare skiljer
sig frin anstillda (Henrekson & Sanandaji,
2010a). An viktigare ir att entreprendrens
bidrag ir en kombination av eget arbete, nya
idéer och kapital, dir de ingdende delarna
inte kan separeras. Detta till skillnad frin an-
dra hushill vars utbud av kapital och arbete
kan analyseras var for sig. Eftersom entrepre-
ndrskap kan kanaliseras bade till produktiva
och improduktiva verksamheter beroende pd
den relativa avkastningen, ir det dessutom s
att utbudet av produktivt entreprendrskap ir
kinsligt for den ekonomiska avkastningen,
iven om det totala utbudet ir oberoende av
den absoluta avkastningen.

Ur teoretisk synvinkel kan entreprendr-
skap siledes skilja sig tillrickligt fran an-
dra produktionsfaktorer i vissa (dock langt
ifrdn alla) sammanhang for att det ska vara
motiverat att modellera det som den tredje
eller fjirde produktionsfaktorn. Entrepre-
norer behdver kombinera en innovativ idé
med sin egen arbetsinsats och samtidigt ris-
kera sina egna kapitaltillgingar. P4 grund av
principal—agent-problematiken ir det ocksa
svart eller omgjligt for existerande foretag



att helt sonika kopa upp innovativa idéer el-
ler entreprendrsinsatser pi marknaden. En-
treprendrskapets komplexa karakeidr gor att
bérsnoterade byrikratiska foretag endast ir
imperfekta substitut.

Ekonomisk tillvixt ir ett omrade dir det
ir meningsfullt att betrakta entreprendrskap
som en egen produktionsfaktor. Exempelvis
kan en ekonomi ha en hég sparkvot och en
vilutbildad arbetskraft, men sakna de in-
stitutioner som lockar ett tillrickligt antal
individer att bli entreprendrer. Varken pro-
duktiviteten eller tillvixttakten blir da hég.
Ackumulation av produktionsfaktorer i sig —
md de vara kunskap, real- eller humankapital
— dr inte tillrickligt for att forklara ekono-
misk utveckling. De dr nddvindiga insatsva-
ror i produktionen, men de ir inte sig sjilva
tillrickliga for att initiera och hilla iging en
utvecklingsprocess. Under lang tid frbisigs
dock detta faktum inom nationalekonomins
huvudfira, vilket bl.a. ledde till forutsigelser
om konvergens mellan planekonomier och
marknadsekonomier (Tinbergen, 1961), och
att manga linder i tredje virlden raddes att
satsa pd massiva investeringar i fysiske- och
humankapital med lag eller obefintlig av-
kastning. Man forbisdg helt enkelt att min-
sklig kreativitet och produktivt entreprendr-
skap ir nédvindiga for att kombinera 6vriga
insatsvaror pa ett virdeskapande sitt.

Till skillnad fran arbete, kapital och mark
kan emellertid inte entreprendrskap kvanti-
fieras pa ett entydigt sitt. Naturligtvis kan
man mita egenforetagande, men den Sver-
vildigande majoriteten egenfOretagare ir
inte innovativa, och enligt Baumols defini-
tion dr de dirfor heller inte entreprendrer.

Som vi ser det, ir svirigheten att mita
utbudet av verkligt entreprendrskap pd ett
nagorlunda objektivt sitt den viktigaste an-
ledningen varfor ekonomer vanligtvis inte
behandlar entreprendrskap som en egen

produktionsfaktor. Baumol fokuserar pa de
teoretiska aspekterna av dessa frigestill-
ningar; han tar varken itu med eller erbjuder
en losning pa detta empiriska dilemma.

STORA POSITIVA
EXTERNALITETER AV
ENTREPRENORIELLA
INNOVATIONER
Baserat pi argument frin endogen tillvixt-
teori hivdar Baumol att den helt 6vervigan-
de delen av vilstindsdkningen hirror frin
spridningseffekter orsakade av innovationer.
Om innovatdrerna kunde tillgodogdra sig
hela det ekonomiska virdet av sina innova-
tioner och de dirpi f6ljande produktivitets-
okningarna, skulle l6nerna for okvalificerad
arbetskraft idag inte vara mycket hogre in
innan den industriella revolutionen. A an-
dra sidan skulle de som menar att tillvixten
drivs av ackumulation av produktionsfakto-
rerna, och di sirskilt humankapital, kunna
hivda att Baumol 6verdriver betydelsen av
spridningseffekter frin innovationer. Bau-
mol ser dock innovationer som “den yttersta
killan” till investeringar i real- och human-
kapital. Nordhaus (2004) uppskattar att en-
dast ca 2 procent av virdet av innovationer
tillfaller den enskilda entreprendren (iven
om denna sorts berikningar med nodvin-
dighet ir forknippade med stor osikerhet).
Svérigheten att finga mer 4n en mycket li-
ten del av virdet av den egna innovationen
giller givetvis inte bara entreprendrer. I en
intressant ny nordisk studie visar Toivanen
och Viininen (2008) att anstillda uppfin-
nares 16n endast piverkas marginellt nir de
tar fram nya patent.

Denna insikt dr central ur ett poli-
cyperspektiv.  Framgingsrika  innovativa
drabbas

den hogsta marginalskattesatsen och av

entreprenorer regelmissigt  av
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reavinstbeskattningen. Aven om bara en li-
ten del av de rika ir innovativa entreprendrer,
och dessa endast reagerar mittligt pa skatte-
forindringar, blir de snedvridande effekterna
av skatterna inda relativt stora pi grund av
den stora effekten pi tillvixten av innova-
tionernas spridningseffekter. De vedertagna
metoderna for att berikna skatternas sned-
vridningseffekter tar inte hinsyn till innova-
tionernas spridningseffekter — endast de ef-
fekter som skatterna har pa entreprendrernas
egna inkomster beaktas.

I en globaliserad ekonomi r det dessutom
s att dven innovationernas spridningseffek-
ter globaliseras. Dirfor ir det inte sikert att
linder som erbjuder de stdrsta inkomsterna
for entreprendrer nddvindigtvis har hogre
tillvixt in andra linder. Aven om incitamen-
ten fir 6nskad effeke, far spridningseffekterna
en positiv inverkan pd tillvixten for virlds-
ekonomin, och inte bara i den ekonomi dir
entreprendrskapet utovas.* Det kanske mest
uppenbara exemplet pa detta dr amerikanska
entreprendrers betydelse for utvecklingen
och marknadsintroduktionen av informa-
tionsteknologi. Deras insatser gynnade till
stor del Europa och Ostasien, trots att minga
av dessa linder endast spelade en liten roll i
utvecklingen av sjilva informationsteknolo-
gin. Natutligtvis dr det rimligt att tinka sig
att innovationsspridningen ir mindre mel-
lan linder 4n inom ett land. I synnerhet kan
linder med undermiliga institutioner och
ett svagt eget teknologiskt entreprendrskap
ha svart att till fullo dra nytta av nya inno-
vationer. Den exakta graden av innovationers
spridningseffekter ir idag knappast kind, for
att gdra vir poing idr det dock tillricklige att

4 Se Eliasson (2010) foér en vidare diskussion. Han papekar att
offentliga upphandlingar av hégteknologiska system (exempel-
vis avancerade vapensystem) inte kan forvintas ha samma po-
sitiva spridningseffekter pa lokal nivd om marknaderna har en
hégre integrationsgrad. Bhidé (2008) hivdar 4 andra sidan att
en ekonomis "fSretagsamhet” (venturesomeness) till stor del be-
stimmer i vilken utstrickning avancerade kunskaper snabbt ut-
nyttjas, vilket skapar hogavlénade jobb och ekonomisk tillvixt.

det finns ndgra teknologiska spridningseffek-
ter mellan Linder.

Sadana spridningseffekter skapar sam-
tidigt sndlskjutsikarproblem och politiska
dilemman. Acceptera for ett dgonblick vért
antagande att sannolikheten for entrepre-
norsdriven innovation har varit storre i USA
i jimforelse med Visteuropa pi grund av
ridande institutioner och incitamentsstruk-
turer. Det fir anses vil belagt att en ansenlig
del av produktivitetstillvixten de senaste de-
cennierna kan hinforas till investeringar i in-
formationsteknologi (Oliner & Sichel, 2000).
Utan spridningseffekter mellan linder skulle
denna tillviixt i forsta hand skett i USA, och
endast gynnat Europa i mindre omfattning, I
sa fall skulle kopplingen mellan ett lands egen
entreprendrspolitik och dess ekonomiska
utveckling varit mycket starkare. Istillet har
innovationernas  spridningseffekter mellan
linder gjort att den mer entreprendriella ame-
rikanska ekonomin endast har vixt marginellt
snabbare in det mindre entreprendrsdrivna
Europa, vilket har gjort det majligt for vissa
beddmare att hivda att det inte finns nagot att
vinna pi att forbittra incitamenten, exempel-
vis genom ligre skatter, for entreprendrer.

Boken kan inte sigas ge nigra entydiga
policyslutsatser for smi, oppna ekonomier.
Baumol betonar vikten av att uppmuntra
innovativt entreprendrskap for att dstad-
komma positiva externa effekter av innova-
tioner i stillet for att striva efter statisk ef-
fektivitet i resursallokeringen (t.ex. genom
itgirder som begrinsar enskilda foretags
marknadsandel). Han fortsitter med att ar-
gumentera for att den enskilde entreprend-
ren/foretaget bara tillgodogér sig en brikdel
av det virde som skapas. Slutligen papekar
han att stora foretag kan anlita sm3 foretag
for att astadkomma de stora teknologiska
genombrotten, for att sjilva specialisera sig
pa den gradvisa, inkrementella produket- och



processutvecklingen. Om landet dir de en-
treprendriella innovativa aktiviteterna iger
rum misslyckas med att tillvarata merparten
av externaliteterna, minskar sm3 linders be-
hov att sjilva uppmuntra entreprenorskap
och innovationer. Linder som Sverige och
Tyskland kan ha en niringspolitik som him-
mar entreprendrskap, men kan fortfarande
uppritthilla en hygglig tillvixttake genom
att ha goda institutionella villkor for stora,
icke-entreprendriella foretag. Dessa linder
kan anvinda sig av (eller dka snalskjuts pa)
revolutionerande innovationer med ursprung
i entreprendrsdrivna ekonomier sisom USA,
Kanada och Israel. Detta ir sirskilt relevant
om ett gynnsamt institutionellt klimat for en-
treprendrskap kommer i konflikt med social-

politiska mél, si som jimn inkomstspridning.

AVVAGNINGEN MELLAN OLIKA
SLAGS INCITAMENT FOR PATENT
OCH INNOVATION

Forutom att behandla sjilva innovations-
skapandet, dgnas ett kapitel t hur man ska
fd innovationerna att nd ut pd marknaden.
Hir maste en avvigning goras: en snabbare
spridning kriver ett ldgre pris pd innovatio-
nen, vilket fdrsvagar incitamenten att inno-
vera. Baumol visar att den fria marknaden
i viss man klarar av denna avvigning med
hjilp av entreprendrskap och ett vil utfor-
mat patentsystem. Det moderna patentsys-
temet stimulerar inte uppfinningsrikedom
enbart genom innovationernas spridnings-
effekter, utan det 4r ocksé "uttryckligen ut-
format for att stimulera till spridning”. Det
moderna patentsystemet ir sjilvfallet inte
perfeke, vilket knappast kan forvintas av
ett system som mdste hantera de innebo-
ende konflikterna mellan innovation och
spridning. Som dokumenterats av Jaffee &
Lerner (2004) gav forindringar i den ame-

rikanska beviljningsprocessen i bérjan av
1990-talet upphov till en stértflod av patent
och patentrittsliga processer. Aven en upp-
finnare med en verkligt revolutionerande
idé 16per en stor risk att behdva genomgi
en rittslig strid med andra patentinneha-
vare med likartade patent, som stimmer for
pastatt patentintring, Dagens dverbelastade
system ger enligt manga beddmare ett alltfor
starke skydd f6r dganderitten. Det fungerar
dirmed som en skatt pd innovationer ge-
nom att bade risken och de férvintade kost-
naderna for innovativ verksamhet stiger. Av
uppenbara skil gynnar det dven redan exis-
terande fretag med finansiell styrka och en
betydande juridisk expertis i forhillande till
sma nystartade foretag,

Pi ett liknande sitt okar entreprendrsin-
satser inte enbart framvixten av innovationer
utan dven spridningen av och genomslaget for
existerande innovationer, di en del entrepre-
ndrer “specialiserar sig pa att hitta nya mark-
nader eller nya anvindningsomraden for en
innovation”. Det som kan forefalla som “ren
imitation” r i sjilva verket ofta en avgorande
del i den teknologiska utvecklingen. Ny tek-
nologi sprids i det ekonomiska systemet nir
entreprendrer imiterar och anpassar den for
nya anvindningsomraden, marknader och
linder. Detta dr en process som ofta leder
till forbittringar av innovationen. Baumol
skriver att "vad Schumpeter beskrev som en
imitation av den ursprunglige uppfinnarens
arbete ir typiskt sett en uppfinningsrik hand-
ling i sig, vilken innebir anpassning, forbitt-
ring och upptickten av nya tillimpningsom-
raden”. I praktiken bidrar ofta de pifsljande
modifieringarna och forfiningarna mer till
virdet av slutprodukten dn den ursprungliga
revolutionerande innovationen. Baumol drar
slutsatsen att marknadsmekanismerna —
med hjilp av patentsystemet och entreprend-
rernas insatser — har “introducerat kraftfulla
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incitament for en snabb spridning av nya va-
ror och tillverkningsprocesser utan att skapa
ndgra storre incitament att avstd ifran inves-
teringar i den innovativa processen”.

Entreprendrskap ir en resurs som innebir
en omfordelning mellan produktiva och im-
produktiva aktiviteter. Utbudet av produk-
tivt entreprendrskap beror bide pa det totala
utbudet av entreprendrskap och den relativa
omférdelningen mellan produktiva och im-
produktiva aktiviteter. Denna process ir av-
hingig institutionerna som bestimmer den
relativa avkastningen av dessa bida aktivite-
ter. Baumols insikt bestir i att samhillen med
ogynnsamma ekonomiska institutioner inte
nddvindigtvis har haft firre entreprenérer,
utan snarare improduktivt entreprendrskap
(som till exempel krigsherrar). Ryssland ir
ett relevant exempel; det ir ett land som har
haft ett stort antal extremt framgangsrika en-
treprendrer, men denna framging har byggt
pa en jakt pa dvervinster och plundring av of-
fentliga foretag istillet for virdeskapande; se
t.ex. Henrekson & Sanandaji (2010b). Enligt
Forbes lista 6ver miljardirer lyckades hundra
personer bli miljardirer i det relativt fattiga
Ryssland, med en sammanlagd formogenhet
pa ca 240 miljarder dollar.

Baumol utvecklar denna insikt och un-
dersoker idén att entreprendrer bidrar till att
forma institutioner, snarare in att endast pa-
verkas av dem. Han skriver att "entreprendrer
och institutioner har en omsesidig paverkan
pa varandra: det institutionella ramverket be-
stimmer primirt hur entreprendrskap kanali-
seras och beldnas, samtidigt som entreprend-
rerna gor vad de kan for att forma detta ram-
verk s att det gynnar deras egna intressen”.
Entreprendrer kan ligga resurser — genom
exempelvis lobbying — pa att forma institutio-

nerna pi det sitt som bist gagnar dem sjilva.’

5 Detta kallas ibland "institutionellt entreprendrskap”
(Daokui Li, Feng & Jiang, 2006).

Det komplicerade samspelet mellan entre-
prendrer och institutioner ir ett imne som
ir moget att utforskas av bide entreprendrs-
och institutionsforskare.

SLUTORD

The Microtheory of Innovative Entrepreneur-
ship ger viktiga bidrag till bide entrepre-
norskaps- och innovationsforskningen. Ett
kanske lika viktigt bidrag ir att boken bely-
ser vad som behdver goras for att fullt ut in-
tegrera entreprendrskap med konventionell
mikroekonomisk teori. Boken ir full av nya
idéer och testbara hypoteser for att astad-
komma denna korsbefruktning — Baumol
spinner over ett forskningsomride som kan
(och bér) anammas av den vixande skaran
entreprendrsforskare. Som avslutande ord,
kan nimnas att boken bide iterger och bin-
der samman Baumols banbrytande insikter
inom entreprendrskapsteori, vilket gér den
till en utmirke lirobok fér bide grund- och
doktorandkurser om entreprendrskap pi

nordiska hogskolor och universitet.
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avseende utgdr artikeln ett gott exempel pa
hur man presentera ocksd avancerade meto-
dologiska resonemang pa ett bide intressant
och lisarvinligt sitt.
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Finally, it is only money that has a real value 149
The method to be used in the assessment of a cash flow analysis for decision-making in the
market has not been treated in the literature more than superficial. The purpose of this article
is to make a suggestion on how the cash flow statement can serve as a critical tool in assessing
the objectivity of fair value accounting. If accounting is not objective it is a subjective one. Ac-
crual accounting (or even more fair value accounting) is likely to contribute to subjective state-
ment, i.e. to an unrealistic valuation. Needless to say, unrealistic values may not be recognized
in the accounting system, but what you can do and what you do is not the same. Accounting in
these days is very much influenced by internal and external stakeholders, especially the share
holders. The issue is now very topical after the advent of IAS 40 which allows accounting for
fair value in real estate companies' balance sheets and income statements, a statement that can
be seen as an “anticipation statement” or a statement that compresses all future periods into one

THOMAS DEGENHARDT (Hanken School of Economics) and CHRISTIAN
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Do economic downturns make firms more market oriented? 155
There is a significant literature on market orientation. However, the effects of an econom-
ic downturn on firms’ inclination to become more market oriented have not been studied.
During the winter 2010, actions of large and middle-size firms in Finland during the recent
economic developments were studied, with an aim to find out whether such an inclination
exists. The sample consisted of 355 firms. The dominating models of market orientation in
the international literature were used as a starting point, somewhat developed to fit the cur-
rent situation. As a result of the study it can be concluded that, generally speaking, firms did
adjust to the economic downturn by attempting to become more market oriented. Some dif-
ferences could be found in different categories of firms (e.g. manufacturing vs. service firms,
btob vs. btoc firms, firms operating on domestic markets only vs. internationally operating
firms), but these tendencies were mostly marginal.
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Price models — a taxonomy 175
The way a company designs its price models, i.e. how it charges for its offerings, affects its
competitiveness. The purpose of this article is to design a taxonomy that can be used to iden-
tify price models and discuss their applicability. The taxonomy can also be used to compare
price models and identify what needs to be developed to apply them. The article is a result
of a collaborative research project between the telecom company Ericsson and Linképing
University. The taxonomy consists of five dimensions: scope of the offering, buyer’s rights,

price formula, price setting mechanism and information sources.
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Bridging the Gap between Entrepreneurship Research and Mainstream Economics 191
William J. Baumol's career is now well into its seventh decade, but new insights keep pou-
ring out of his prolific pen. In his most recent contribution to entrepreneurship re-
search,, The Microtheory of Innovative Entrepreneurship (Princeton University Press,
2010), Baumol continues his project, started in 1968, of integrating entrepreneut-
ship into mainstream microeconomics. We review Baumol's new book and discuss a number
of aspects that we deem particularly important. The book fills part of the vacuum that
has arisen between the disciplines of macroeconomics-endogenous growth theory in partic-
ular-and the microeconomics of innovation, especially the role of small entrepreneurial firms
and large companies. Baumol's main contribution is his way of putting entrepreneurs and
their interaction with large firms at the center of this technological growth.
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