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Alle er nysgjerrige pa
«hvordan naboen gjgr
det». | tillegg kan det a
sammenligne seg med
konkurrenter veere en
god inspirasjonskilde til
forbedringer.

I forrige utgave av Revisjon og Regnskap
skrev jeg om «Helsesjekk av bedrifter» med
utgangspunke i en kraftfull regnskapsana-
lyse. Et naturlig videre steg er 4 gjore en
benchmarkingsanalyse — & sammenligne
selskapet (kunden) med utvalgte konkur-
renter. Mange kunder ber sin revisor gjen-
nomfore en slik analyse ar etter &r. Dette
gir ofte et godt grunnlag for diskusjoner
med kunden.

Hva bor sammenlignes?
Benchmarking, eller sammenligning som
en kan kalle det pa norsk, kan gjores pa
ulike omrader. Hva en sammenligner vil
blant annet avhenge av hva som er hensik-
ten med benchmarkingen, hvilken infor-
masjon en har tilgjengelig samt hvor mye
tid og penger som skal benyttes p4 infor-
masjonsinnhenting og gjennomfering av
arbeidet.

I denne artikkelen setter jeg primert fokus

pa 4 gjore en overordnet benchmarking av
okonomiske forhold i utvalgte selskaper.
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Hensikten er da 4 forstd hvor godt et sel-
skap presterer i forhold til ssmmenlignbare
selskaper (normalt konkurrenter) og med
det ogsd identifisere forbedringspotensia-
ler. Dette kan gjores ved 4 ta utgangspunkt
i offentlig tilgjengelige regnskapstall (resul-
tat og balanse), helst for minimum tre 4r.
Det finnes gode verktoy pd markedet som
hjelper deg som revisor til 4 gjore dette pd
en effektiv méte.

Naturlige omrader & sammenligne:

a. Hovedtall fra resultatoppstillingen:
Omsetning, Driftsresultat for avskriv-
ninger (EBITDA), Diriftsresultat
(EBIT), Resultat for skatt

b. Hovedtall fra balansen: Totalkapital,
Arbeidskapital, Egenkapital, Egenkapi-
talandel, Gjennomsnittlig lagertid,
Gjennomsnittlig kredittid kunder,
Gjennomsnittlig kredittid leverande-
rer, Netto varekretslop

c. Nokkeltall i % av omsetning: Brut-
tomargin, Driftsresultat for avskrivnin-
ger (EBITDA), Driftsresultat (EBIT),
Resultat for skatt, Varekostnader,
Lonnskostnader, Andre driftskostnader

d. Nekkeltall pr. arsverk: Omsetning,
Lonnskostnader, Driftsresultat for
avskrivninger (EBITDA)

De tre forste omrddene er kun basert pa
offentlig tilgjengelig informasjon. Nek-
keltall pr. &rsverk krever noe mer kjenn-
skap til antall arsverk i de ulike selska-
pene. Her kan det vare flere utfordringer.
Er det relevant 4 sammenligne med samt-
lige ansatte eller ber det eksempelvis kor-
rigeres for ansatte i stottefunksjoner? Har
antall ansatte endret seg mye i lopet av
dret (gjennomsnittstall er mest naturlig &
benytte)? Er det mange ansatte i deltids-
stillinger (arsverk er mest naturlig &
benytte)? Benyttes innleid arbeidskraft

(dette kommer ikke frem i offentlig infor-
masjon om antall ansatte)? For mindre
selskaper vil selv mindre feil i antall
ansatte gjore denne analysen misvisende.
For en del tjenesteytende bedrifter er
imidlertid antall «leveranseressurser» ofte
tilgjengelig p4 deres nettsider. Omsetning
pr. revisor, regnskapsforer, radgiver, advo-
kat eller arkitekt kan vere meget aktuelt &
sammenligne.

I de fleste analysene av denne typen vil det
veere naturlig & sette fokus pd noen sentrale
parametere. Hvilke omrider som er mest
relevante, kan variere en del med selska-
pets art og analysens hensikt. For en vare-
handelsbedrift kan det for eksempel vere
av stor verdi 4 sammenligne bruttomargin,
lagertid samt kredittid til kunder og leve-
randgrer. For tjenesteytende virksomheter
er det gjerne andre forhold som er mer
sentrale.

I tillegg til sammenligningene nevnt over
vil det ofte vare bransjespesifikke tall og
nokkeltall som det er relevant 4 bench-
marke. Innenfor hotelldrift kan det for
eksempel vere antall hotellsenger, antall
overnattingsdegn, omsetning pr. hotell-
seng, omsetning pr. overnattingsdegn osv.
Dette krever imidlertid ofte god kjennskap
til selskapene som skal sammenlignes, og
en mi ofte hente inn og sette sammen
informasjon fra ulike kilder.

Ovenfor har jeg kun hatt fokus pa sam-
menligning av ulike selskaper. I storre
bedrifter er det ofte nyttig & gjore tilsva-
rende sammenligninger internt mellom
ulike avdelinger eller butikker. Ved interne
benchmarkingsgvelser har en gjerne storre
trygghet i informasjonsunderlaget.



Fallgruver

En stor utfordring nér en gjor benchmar-
kingsanalyser, er at en ikke har tilstrekkelig
informasjon tilgjengelig eller at en ikke
sammenligner «epler og epler». Innsikten i
«de andre» selskapene er ofte begrenset.
For at en sammenligning av selskaper skal
ha reell verdi, ma en ha et bevisst forhold
til om bedriftene virkelig er sammenlign-
bare. Bransjetilhorighet er gjerne det forste
kriteriet for sammenligning, men dette er
ofte ikke nok. Er en optikerforretning i
Halden sammenlignbar med en optiker-
kjede i Norden bare fordi de operer i

samme «bransje»?

Noen eksempler pd omrdder som kan vere

viktige & vurdere i forhold til hvor sam-

menlignbare selskapene er:

e Bransjetilhgrighet

e Del av konsern eller selvstendig selskap

e Ett eller flere forretningsomrider

e Rolle i verdikjeden (produsent, gros-
sist, distributer etc.)

e Storrelse (omsetning, antall ansatte)

e Utviklingsstadium og vekstforventninger

¢ Kostnadsstruktur

e Produktsammensetning

*  Kundegrupper

*  Geografisk beliggenhet og markedsfo-
kus

e Konkurransesituasjon

e Forretningsmodell

e Organisasjon

e Regnskapsprinsipper

Selv etter at du har gjort en selektiv utvel-

gelse av de selskapene du velger & sammen-

ligne, vil selskapene ha ulike forutsetnin-

ger. Noen typiske forhold som kan gjore at

tilsynelatende sammenlignbare selskaper

ikke er direkte sammenlignbare:

¢ Bruk av innleide ressurser (som kost-
nadsferes under andre driftskostnader)
vs. fast ansatte (som kostnadsfores
under lonnskostnader)

e Grad av aktivering vs. kostnadsfering

e Avskrivningsprofiler

¢ Antall ansatte vs. antall arsverk (sist-
nevnte er ikke alltid like lett 3 vite)

e Antall ansatte fordelt pa ulike typer roller

(produksjon, salg, administrasjon etc.)

Hvordan bruke funnene?

De mest sentrale sporsmélene en ensker &

f3 svar pa gjennom en benchmarkingsana-

lyse er:

* Hvordan gjor selskapene det i forhold
til hverandre?

e Hvordan har dette utviklet seg?

e D3 hvilke omrader og hvorfor gjer
selskapene det forskjellig?

Selskap 1
LAGERTID: Hoyere eller lavere lagertid enn
konkurrentene kan forklare forskjeller i lonn-
sombet og kapitalbinding.

Selskap 2 Selskap 3 Selskap 4

¢ P3 hvilke omrider kan vi forbedre oss
og hvordan kan vi gjere dette?

Dette er interessante spersmél der revisor
kan ta en aktiv rolle i diskusjoner med kun-
den. Selv om en ikke har detaljkunnskap
om konkurrentenes kostnadsbilde, kan en
skape gode diskusjoner. Et par 4r tilbake
gjorde jeg en benchmarking av en
sportskjede som bdde var importer og detal-
jist. Mens dette selskapet knapt nok tjente
penger, tjente en sammenlignbar aktar vel-
dig gode penger. Vi s& da at min klient og
konkurrenten var meget like med tanke pa
omsetning, bruttomargin og lennskostnad
(i % av omsetningen). Min klient hadde
imidlertid vesentlig hoyere andre kostnader
(i % av omsetningen). Selv om vi ikke visste
hvordan andre kostnader hos konkurrenten
fordelte seg pa ulike kostnadsarter, kunne vi
hos min klient tydelig se at de store postene
vi hadde innenfor dette omridet var lokaler,
markedsfering og I'T-kostnader. Konkurren-
ten matte dpenbart klare seg med vesentlig
lavere kostnader pa disse tre omradene.
Kunne ogsd min klient redusere kostnadene
pa disse omrddene? Ved slike vurderinger
dukker gjerne nye «derer» opp. Poenget er
bare 4 vere til stede og lukke opp nir
mulighetene banker pa!

Lykke dl!
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Tre tips ved benchmarking

1.

Gjor det enkelt! Blir en for sofistikert,
blir analysen ofte feil hvis en ikke har full
innsikt i selskapene en sammenligner
Sammenligning med bransjegjennom-
snitt blir fort feil. Det gir ofte bedre
innsikt 4 sammenligne med de mest
relevante konkurrentene

Selv om en ikke har full innsikt 1 bak-
grunnen for konkurrentenes tall, gir
det et godt utgangspunkt for & disku-
tere muligheter

Lederkilden.no

Revisorforeningen har i samarbeid med
Lederkilden.no utarbeidet en skredder-
sydd lesning med verktoy og fagstoff
som stotter opp under alle naturlige
omréder for revisor som ridgiver.

Se mer pd: www.lederkilden.
no/?dnrmedlem=true

Artikkelserie

I artikkelserien inngdr folgende tema:

* Lonnsomhetsforbedring

*  konomistyring

*  Styre- og ledelsesrapportering

* Finansiering

*  Budsjettering og likviditetsstyring

*  Selskapssekreter

*  Restrukturering

*  Kjop og salg av virksomhet

*  Verdivurdering

*  Generasjonsskifte

 Forsvarlig egenkapital og likviditet

e Verdiforhandling

*  Styrerddgiver og styresekreter

*  Helsesjekk som dgripner for rdd-
givningstjenester

*  Benchmarking
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