


















750-1000 ansatte ha mindre komplekse behov, og følgelig tilhøre mikro og SMB-
markedet. Store selskaper med over 750-1000 ansatte vil derimot oftere ha avanserte
behov, og derfor gjerne tilhøre storkundemarkedet.

Det er betydelige forskjeller i hvilke egenskaper de ulike systemene innehar. Systemene
som selges og markedsføres mot storkundemarkedet er gjennomgående mer komplekse,
er tilpasset flere brukere og tilbyr en mye større grad av funksjonalitet. Kundene i
storkundemarkedet etterspør også en betydelig grad av kundespesifikk systemutvikling.
Dette vil typisk kunne være spesialtilpassede systemer som kan benyttes på tvers av
selskaper og jurisdiksjoner. Slike "skreddersøm-funksjoner" står i kontrast t i l systemene
som tilbys i mikro og SMB-markedet, der produktene i mye større grad har generiske
funksjoner tilpasset gjennomsnittsbedriften.

Det er i tillegg betydelige forskjeller mellom markedene med hensyn ti l salgsprosessen.
Avtalene i storkundemarkedet inngås stort sett via anbud. Kompleksiteten i
kravspesifikasjonene som preger storkundemarkedet innebærer betydelige forberedelser
for selger forut for og under anbudskonkurransen, herunder en grundig kartlegging av
kundens behov. Slike forberedelser legger typisk beslag på flere tusen arbeidstimer og
representerer i så måte en million-investering. Dette står i klar kontrast t i l salgsprossen i
mikro og SMB-markedet, der kunden har mindre behov for individuelle tilpasninger og
særskilte forberedelser ofte ikke er nødvendig. Anbudskonkurranser benyttes dessuten i
betydelig mindre grad i SMB-markedet enn i storkundemarkedet; av åpenbare grunner
kan verken leverandør eller kunde forsvare arbeidsinnsatsen som kreves for å
gjennomføre en anbudskonkurranse. Kompleksiteten i produktene tilpasset
storkundemarkedet nødvendiggjør også omfattende vedlikehold, samt medfører et
betydelig behov for ekstern bistand i forbindelse med implementeringen av produktene.

Levering av HRM-produkter t i l store, komplekse kunder krever således særlig
kompetanse, herunder særskilt bransjekunnskap. Dette er kunnskap som må
opparbeides over tid. Denne type kompetanse er ikke minst svært vesentlig i arbeidet
forut for og under anbudskonkurranser, en periode som samlet gjerne strekker seg over
et par år, i form av kunnskap om hvilke tjenester og produkter som vil ivareta behovene
ti l de konkrete kundene. Det er altså i betydelig grad tale om erfaringsbasert kompetanse
som det tar t id å opparbeide seg. Dette poenget illustreres av det underliggende
rasjonale for den konkrete transaksjonen som nettopp er at Visma - gjennom ervervet
av Bluegarden - tilegner seg den kompetansen og erfaringen som skal t i l for å etablere
seg i storkundemarkedet.

Tilstedeværelse i mikro og SMB-markedet krever på den andre siden en annen
forretnings- og selskapsstruktur enn i storkundemarkedet. Aktørene i mikro og SMB-
markedet selger naturlig nok flere systemer og har vesentlig flere kunder. Det påvirker
f.eks. utformingen av salgsapparat, herunder antall og valg av salgskanaler. Det
betydelige innslaget av "off-the-shelf"-produkter har også innflytelse på utformingen av
arbeidsstyrken. Behovet for en spesialisert arbeidsstyrke vil selvsagt være mindre i mikro
og SMB-markedet, ettersom kravene ti l vedlikehold og driftskompetanse er vesentlig
lavere enn i storkundemarkedet. Følgelig er det svært ulike innsatsfaktorer som kreves
for å kunne tilby tjenester i henholdsvis storkunde- og mikro og SMB-markedet.

Forskjellene i egenskaper medfører også betydelige forskjeller i pris mellom systemene
som tilbys ti l de to ulike kundegruppene. På tross av at en del produkter som selges i
mikro og SMB-markedet nødvendiggjør t i l dels vesentlige kostnader, herunder
programvarelisens og installering, er produktene som tilbys i storkundemarkedet av en
helt annen karakter. Det er ofte tale om særlig avanserte og tidkrevende prosjekter
ofte opp mot ett år - der implementeringskostnadene beløper seg ti l flere millioner
kroner.

Dette viser at Kommisjonens vurdering er riktig og at det må avgrenses separate
markeder basert på kundens behov.
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Følgelig må det legges ti l grunn at HRM-systemer tilpasset storkundemarkedet og HRM-
systemer tilpasset mikro og SMB-markedet, tilhører to ulike produktmarkeder.

6.2.4 Geografisk marked

Partene er av den oppfatning at IT markedet, herunder markedet for HRM-systemer, er
globalt, eller i det minste europeisk i utstrekning.

Kommisjonen har i flere avgjørelser lagt t i l grunn at markedet for EAS software er
minimum europeisk i utstrekning.' Når det gjelder HRM software tilpasset store kunder
med komplekse behov, la Kommisjonen i Oracle/Peop/esoft t i l grunn at markedet var
globalt.* Kommisjonen antydet at markedet for HMR software tilpasset SMB-markedet
kunne være europeisk i utstrekning, men lot den endelige markedsavgrensningen stå
apen.

Også når det gjelder IT-tjenester har Kommisjonen fremhevet at flesteparten av
aktørene er aktive på et globalt eller europeisk nivå, j f . IBM/UBIS9. Kommisjonen har
også vektlagt at tilbyderne i stor grad er internasjonale aktører, med en global
tilstedeværelse. Den raske utviklingen i IT markedet har videre medført at det ikke er
nødvendig med lokal tilstedeværelse for å kunne tilby tjenestene til kundene. Dette
illustreres av det faktum at en rekke europeiske IT-leverandører har flyttet sin
virksomhet ti l lavkost-land som India og Bangladesh. Det ovenstående tilsier klart at
markedet er globalt, eller i det minste europeisk.

For denne meldingens formål, oppgis derimot kun informasjon for det snevrest mulige
markedet, Norge.

7 TRANSAKSJONEN V I L IKKE HA NOEN NEGATIV EFFEKTER PÅ
KONKURRANSEN

o

7.1 Innledning
Transaksjonen vil ikke ha noen negative konkurransemessige virkninger. Som nevnt i
Punkt 5.3. ovenfor, selger ikke Bluegarden HRM-systemer til kunder i mikro og SMB-
markedet som etterspør enkle og standardiserte "off the shelf" HRM-systemer.

Når det gjelder markedet for HRM-systemer tilpasset storkunder med komplekse behov,
har Partene en felles markedsandel på under 20 %. I det følgende gis det derfor en
kortfattet beskrivelse av markedet og transaksjonens virkninger. I tillegg vedlegges en
oversikt over Partenes fem viktigste konkurrenter, kunder og leverandører.

7.2 Transaksjonen vil ikke ha noen negative effekter på markedet for HRM-
systemer

I det norske markedet for HRM software ti l storkunder, har Visma en markedsandel på
Bluegarden har på sin side en markedsandel på ca.

etter transaksjonen ha en markedsandel på ca.
til Partene er basert på Vismas beste anslag og offentlig tilgjengelig
omsetningsinformasjon ettersom det ikke finnes noen tilgjengelig tredjepartsstatistikk.
Det vil f.eks. kunne være usikkerhet knyttet til andel av omsetning som skal allokeres til
et spesifikt marked/segment for de enkelte aktørene. Etter Vismas oppfatning er de
oppgitte markedsandelene basert på et konservativt anslag.

ca. Samlet vil Partene
Det bemer es at markedsandelene
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COMP/M.7334 - Oracle/Micros, premiss 16

COMP/M.3216 - Oracle/PeopleSoft, premiss 173-176

COMP/M.6921 IBM/UBIS, premiss 27 og 28
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Den samlede markedsandelen vil således ligge godt under 20 %. Den relativt begrensede
markedsandelen tilsier i seg selv at konkurransen ikke vil påvirkes negativt av
transaksjonen.

Det bemerkes også at HG Capital, som er en av tre eiere i Visma, har virksomhet i HRM-
markedet gjennom datterselskapet Azets. Azets har kun en beskjeden markedsandel
tilsvarende før transaksjonen i det norske markedet for HRM-systemer ti l
storkunder.

HG Capita! vil imidlertid ikke ha mulighet til å tvinge gjennom en eventuell koordinering
mellom Partene og Azets sine aktiviteter etter oppkjøpet. Det er derfor ikke grunn til å
hensynta Azets markedsandeler i beregningen av Partenes markedsandeler. Dette fordi
HG Capita! kun er en av tre eiere som har felles kontroll i Visma. De to øvrige eierne av
Visma vil følgelig kunne blokkere eventuelle forsøk fra HG Capita! pa a fa gjennom
disposisjoner som er i Azets interesse og ikke i Vismas interesse.

Videre vil en eventuell koordinering mellom Visma og Azets i seg selv være
konkurranserettslig problematisk. Azets og Visma Gruppen er plassert i ulike fond under
HG Capital, med forskjellig administrasjon og ledelse. Visma og Azets er følgelig to fullt
adskilte virksomheter, og de har ikke innsikt i eller innvirkning på hverandres
forretningsforhold. Tvert imot vil Azets og Visma etter transaksjonen være hverandres
konkurrenter fullt ut . HG Capitals eierinteresser i Azets er derfor uten betydning for
transaksjonens konkurransemessige virkninger.

Selv hvis Konkurransetilsynet vurderer det slik at HG Capitals og Visma må anses som en
aktør, vil transaksjonen likevel ikke føre ti l negative konkurransemessi e virkninger.
Partenes samlede markedsandel i markedet inkludert Azets vil være og dermed
fortsatt under 20 %.

Markedet er videre fragmentert og Partene vil møte stor konkurranse fra en rekke
tilbydere, herunder store internasjonale aktører som SAP (Tyskland), Oracle (USA),
Talentsoft (Frankrike), Workday (USA), Cornerstone (USA), Sympa (Finland), Saba (USA)
og Unit4 (Nederland). Samtlige av disse aktørene er til stede i Norge. Det er dessuten
flere multinasjonale selskaper som p.t. ikke tilbyr et selvstendig HRM-system, men
likevel er t i l stede i markedet som underleverandører. Dette gjelder f.eks. Accenture som
er underleverandør til ERP tjenesten levert av SAP.

Utviklingen av sky-baserte systemer har forsterket markedets globale dimensjon. Sky-
baserte systemer gir internasjonale aktører muligheten ti l å etablere seg i markedet uten
lokal tilstedeværelse. Dette illustreres også av det faktum at flere internasjonale aktører
har etablert seg i det norske markedet de siste årene. Et eksempel er det amerikanske
gigantselskapet Workday, som nylig har etablert seg i Norge." Workday er et av verdens
største skybaserte selskap for levering av HR- og finans-tjenester. Selskapet er verdsatt
ti l 125 milliarder kroner, og i Norden har selskapet bygget opp en organisasjon på rundt
40 personer. Workday har nå etablert seg i Norge og vunnet flere store kunder, som
f.eks. Forsikringsselskapet If og Telenor. Sympa og Talentsoft er andre eksempler på
utenlandske selskaper som har etablert seg i det norske markedet i løpet av de to siste
arene.

Nyetableringene illustrerer også at det er lave etableringshindringer i markedet. Det er få
regulatoriske krav som hindrer nyetablering. Det er videre få begrensninger på
kundetilfanget. Karakterene av tjenestene og funksjonene som tilbys i HRM-markedet er
også i vesentlig grad identiske over hele verden. Dette gjelder f.eks. funksjonene knyttet
til rekruttering, prestasjonsoversikt, rapportering og analyser. Likheten mellom disse og
andre tjenester gjør det enkelt for aktører å tilby det samme produktet globalt.
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k e n d e internasjonalisering av n r i n g s l i v e t har ogsa svekket betydningen av eventuelle
sprakbarrierer. Det er f.eks. flere og flere som bruker engelsk som arbeidssprak og
saledes anvender en engelsk versjon av programvaren. Selve utviklingen av sky-baserte
tjenester har dessuten gjort det enklere for a k t r e n e a foreta de fa tilpasningene som ma
til, ettersom de kan g j r e s direkte i skyen.

Kundene har ogsa betydelig grad av k j p e m a k t . Storkunder g j r innkjp ved bruk av
anbud eller anbudslignende prosesser. Offentlige a k t r e r er forpliktet til dette gjennom
anbudsreglene, herunder a sette ut anbudet pa det europeiske markedet. Kunder i privat
sektor vil ofte ogsa anvende en anbudsprosess som f l g e av interne compliance regler,
samt kontraktens st r re lse , varighet og betydning for virksomheten. Det er ogsa tale om
kunder med betydelig innsikt i markedet, og saledes stor innkjpskompetanse. Det er
heller ikke uvanlig at kundene i dette markedet tilknytter seg ekstern spisskompetanse
ved utformingen av spesifikasjoner og selve utvelgelsen av tjenesteleverandren. Store
internasjonale konsulentfirmaer som Deloitte, EY, Accenture og PWC tilbyr bistand til
selskaper under innkjpsprosessen. Videre er ofte tilbyderne avhengig av fa kunder.
Tapet av en kunde kan f l g e l i g fa stor betydning for selskapets lnnsomhet og
overlevelse.

IT-markedet er ogsa generelt s v r t dynamisk, og utvikler seg i et meget raskt tempo.
N k k e l e n ti l suksess er et kontinuerlig fokus pa utvikling av nyskapende og effektive
l0sninger. Et eksempel pa dette i markedet for HRM-systemer, er integrering av sosiale
nettverk som Facebook, Linkedin og Twitter i HRM systemene. Det er ogsa et betydelig
fokus pa utvikling av mobile HRM-systemer (systemer tilpasset mobile plattformer som
smarttelefoner, tablets etc.). Dette skjer f.eks. gjennom utvikling av apper som tillater
den enkelte medarbeider a koble seg ti l HRM- systemet hvor enn personen skulle befinne
seg og selv registrere sykedager, reiseregninger osv. Partene forventer at en vesentlig
del av den fremtidige veksten i markedet vil knytte seg til sky-baserte og app-baserte
Isn inger .

Partene forventer ogsa at ettersprselen i markedet etter HRM-systemer i fremtiden vil
v r e k e n d e . En arsak er at det fortsatt er et behov i markedet for a fornye
umoderne/utdatert infrastruktur. Kundene vil saledes e t te rsp r re IT-Isninger som bidrar
til a ke effektiviteten i bedriften. Fokuset pa effektivitet og kostnadskutt f l g e r ogsa av
k e n d e globalisering i n r i ngs l i ve t , der billig arbeidskraft i utlandet g j r at virksomheter
ma kutte kostnader. Ettersprselen etter IT- Isn inger som erstatter tradisjonell
arbeidskraft vil f l ge l i g ke i tiden fremover.

Gjennomgangen ovenfor viser at transaksjonen ikke vil ha noen negative
konkurransemessige virkninger i dette markedet.

7.3 Partenes viktigste konkurrenter, kunder og l e v e r a n d r e r
Vismas fem viktigste konkurrenter, kunder og leverandrer fremgar av Vedlegg 7.

Vedlegg 7: Vismas fem viktigste konkurrenter, kunder og leverandrer
(KONFIDENSIELT)

Bluegardens fem viktigste konkurrenter, kunder og leverandrer fremgar av vedlegg 8.

Vedlegg 8: Bluegardens fem viktigste konkurrenter, kunder og leverandrer
(KONFIDENSIELT)

8. VERTIKALE FORBUNDNE MARKEDER

Det foreligger ingen vertikalt forbundne markeder.
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9. DE INNVOLVERTE FORETAKENES SISTE
ÅRSREGNSKAP

ÅRSBERETNING OG

Årsberetning og årsregnskap for Visma AS fremgår av Vedlegg 9.

Årsberetning og årsregnskap for Visma AS, 2015Vedlegg 9:

Årsberetning og årsregnskap for Bluegarden Holding fremgår av Vedlegg 10. Årsregnskap
for Bluegarden AS fremgår av Vedlegg 11.

Vedlegg 1 0 :

Vedlegg 1 1 :

10 . KONFIDENSIALITET

Denne meldingen, samt Vedlegg 1, 7 og 8, inneholder opplysninger som det er av
konkurransemessig betydning å hemmeligholde. Disse opplysningene må behandles
strengt konfidensielt og unntas offentlighet i sin helhet, j f . forvaltningsloven § 13 (1) nr.
2. I meldingen er de aktuelle opplysningene merket med dobbel understrekning.

En nærmere begrunnelse for hvorfor de aktuelle opplysningene må unntas offentlighet
følger i vedlegg 12 til meldingen.

Vedlegg 1 2 :

Med vennlig hilsen
for Advokatfirmaet Wiersholm AS

Årsberetning og årsregnskap for Bluegarden Holding, 2015

Årsregnskap for Bluegarden AS, 2015

Begrunnelse for konfidensialitet etter krrl. § 18b.

Håkon Cosma Størdal
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