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Problem and Background: Newly established companies are important for the trade and 
industry in Sweden. But most of the companies that head for bankruptcy are newly estab-
lished companies.  Because of this the creditor must perform a detailed credit rating of new 
started business.  Since no quantitative factors from historical information exist other fac-
tors must be found that can help the creditor assess the risk. Qualitative factors are the fo-
cus of a creditor’s interest when it comes to newly established business.  To set an example 
the owner of the company and her or his business concept has a huge impact on whether 
the business will survive or not.    
We therefore find it interesting to examine how creditors of the bank deals with newly es-
tablished companies. We will also examine whether differences in creditors experience and 
the locations of the bank do have an influence on the process of credit rating or not.  
 
Purpose: The purpose of this essay is to exam whether the location of the bank and differ-
ences in the creditors experience do have an influence on the process of credit rating or not.  
The essay is made for persons who has plans for having a business of his own and wants to 
now how the business can get financial help from creditors.  
 
Methodology: The study has been carried out using an inductive and qualitative method. 
The data that has been used for the theory is secondary data. The secondary data was col-
lected from books and the Internet while data for the empiric study primary data was col-
lected thought personal interviews and telephone interviews. The data in collected in both 
small and large banks. The choices of banks are based on the size of the bank and the credi-
tors’ experiences. From the results of the interviews an analyze is made in the perspective 
of our theoretical literature.  
 
Conclusion: When it comes to the process of credit rating it nearly the same for all the 
interviewed creditors. But some differences in the process of credit rating do exist when it 
come to the size of the city were the bank is located at.  We only notice one difference that 
depends on the creditors experience therefore we made the conclusion that experience does 
not have an influence on the process of credit rating.  
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Titel: Kreditgivning till nystartade företag – ur ett bankperspektiv 
Ämne/kurs: Examensarbete Företagsekonomi 15 p  
Författare: Martina Hammar Gustavsson, Frida Lundin 
Handledare: Joachim Samuelsson 
 
Problembakgrund/diskussion: Nyföretagandet är en viktig del i det svenska näringslivet, 
men vid en tillbakablick visar statistiken att de flesta företag som försatts i konkurs är 
övervägande nystartade företag. Detta har medfört att kreditgivarna till följd av den höga 
risk som följer måste göra en noga bedömning av det nya företagets framtida kreditvärdig-
het. Då kvantitativa faktorer i form av ekonomisk historik inte finns att tillgå från nystarta-
de företag måste andra faktorer hittas som kan vara till hjälp vid bedömning av kreditris-
ken. Kreditgivaren sätter då ofta de kvalitativa faktorerna i centrum som kan utgöra nyföre-
tagaren som person och dennes affärsidé. Det är ofta företagarens personliga insatser som 
har betydelse när det gäller huruvida företaget kommer överleva de första åren eller inte.  

Med anledning av ovanstående har intresse funnit att undersöka hur bankkreditgivare 
agerar vid kreditgivning till nystartade företag. Intressant är även hur faktorer som kredit-
givarens erfarenhetslängd och ortens storlek där banken är belägen kan påverka kreditgiva-
rens bedömning.  
 
Syfte: Syftet med uppsatsen är att undersöka huruvida ortens storlek där banken är belägen 
samt olika erfarenhetslängd hos kreditgivaren kan påverka tillvägagångssättet vid kreditbe-
dömning. Studien riktar sig till personer som är intresserade av att starta eget företag samt 
vill få en inblick i hur kreditgivning från en bank går till.  
 
Metod: Studien bygger på en induktiv och kvalitativ metod. För att samla in information 
till den teoretiska referensramen används sekundärdata i form av tryckt litteratur samt från 
Internet. För insamling av emirisk data har primärdata valts att samlas in genom besöksin-
tervjuer och telefonintervjuer. Informationen är hämtad från bankkontor belägna på både 
mindre och större orter. Urvalet av respondenter baseras på deras erfarenhet av kreditgiv-
ning åt företag samt ortens storlek.  Resultatet från dessa fallstudier har analyserats utifrån 
den teoretiska referensramen. 
 
Slutsatser: I det stora hela ser tillvägagångssättet likartat ut för samtliga utvalda bankkre-
ditgivare. Dock finns vissa skillnader i kreditgivarnas tillvägagångssätt. Detta beror till stor 
del på om banken är belägen på en liten eller stor ort. Då vi sett endast en skillnad som be-
ror på erfarenhetslängd kan vi konstatera att erfarenheten har ringa betydelse vid kreditbe-
dömning. 
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Vi vill först och främst tacka de fallstudieföretag som har ställt upp och tagit sig tid att sva-
ra på våra frågor. Vi vill även tacka våra opponenter som kommit med nyttig, konstruktiv 
kritik. Ett stort tack vill vi också rikta till vår handledare Joachim Samuelsson som har 
kommit med bra tips och idéer. 
 
Skövde 2008-05-12 
 
 
 
 
 
__________________________ _______________________ 

 
   Martina Hammar Gustavsson   Frida Lundin 
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Studien inleds med en presentation av problembakgrunden till undersökningen. Där-
efter kommer en problemdiskussion att föras kring valt ämne, som sedan mynnar ut i 
en problemformulering. Efter detta följer studiens syfte samt avgränsningar.  

 

���
/��������%���	�


De personer som vill starta eget företag har mycket att fundera över och tänka igenom in-
nan verksamheten kan startas. När en ny affärsidé börjar ta form är det lätt att glömma bort 
omvärlden. En ny affärsidé kanske inte är så speciell som den först verkar vara, kanske är 
det så att varan eller tjänsten inte är ny på marknaden såsom förut antagits, utan finns redan 
och kanske till ett lägre pris. I dagens samhälle är konkurrensen hård och trycket från lik-
nande produkter och tjänster kan vara stort. De befintliga kunderna kan vara mycket lojala 
mot de konkurrerande företagen, särskilt de företag som har använt samma leverantör en 
längre tid. Detta medför att det kan vara svårt för nya företagare att ”vinna” kunder från 
konkurrerande företag. Det är därför viktigt att fundera över vad som kommer att vara fö-
retagets specialitet, det vill säga vad som skiljer den nya affärsidén från konkurrenternas. 
Att diskutera affärsidén med kunnig personal, såsom kreditgivare, revisorer eller personer i 
samma bransch, inför företagsstarten kan ge möjlighet till andra synpunkter på affärsidén 
och på så sätt skapa ett förutseende på de problem som kan uppstå.1 

Huruvida ett nystartat företag kommer att klara sig i konkurrensen eller inte beror till 
stor del på företagarens personliga insatser. Utan erfarenheter och kunskaper i branschen 
kan det vara dömt att misslyckas. Den blivande företagsledaren bör ställa sig frågan om 
han har yrkeskunskap inom verksamhetsområdet och om kännedom om verksamheten och 
branschen finns. Dessutom bör frågan ställas om tillräckliga ekonomiska kunskaper och 
utbildning finns att tillgå. Om svaret på någon av dessa frågor är nej finns det hål som mås-
te fyllas för att nyföretagaren ska ha en chans att lyckas med sin affärsidé.2 

Som nyföretagare bör en finansieringsplan av verksamheten upprättas i form av en bud-
get. Att göra en budget kan för många kännas tidskrävande och för den oerfarne kan det till 
och med kännas överflödigt. Ändå är tiden som avsätts till att upprätta en budget mycket 
värdefull för företagets fortlevnad då en budget innebär planering av företagets framtid.3 

För att överhuvudtaget kunna starta ett företag krävs någon form av finansiering av 
verksamheten. Det är av stor vikt att bedöma hur mycket kapital det erfordras för att starta 
och driva det nya företaget. Startkapitalet delas in i investeringskapital och rörelsekapital. 
Investeringskapital är det engångsbelopp som behövs vid starten. Rörelsekapital fungerar 
som en buffert innan försäljningen har kommit igång, eftersom det kan dröja en lång tid 
innan en del kunder betalar. Detta rörelsekapital behövs redan från starten för att kunna 
driva företaget innan ett eget kapital är uppbyggt. Något som nyföretagaren bör tänka på är 

                                                 
1 Mats Kullstedt & Lars Melin, Starta Eget Handboken (Stockholm: SmåFöretagsPlanerarna AB, 2006), s. 
16, 24. 
2 Bo Andrell, Eget företag (Malmö: Liber-Hermods AB, 1994), s. 13. & Kullstedt m.fl., s. 28. 
3 Andrell, s. 28. 
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att oförutsedda investeringskostnader många gånger uppstår. Dessa kostnader bör uppskat-
tas till 10-20 % av det totala investeringsbeloppet. Summan av investeringskapital och 
summan av genomsnittligt behov av rörelsekapital leder oss till det totala startkapitalet.4 

Som företagare finns möjligheten att finansiera verksamheten genom banklån. Banker 
förvaltar pengar åt privatpersoner och företag. Med anledning av det ansvar som bankerna 
har inför sina kunder har de en hårt uppsatt kreditpolicy. Osäkerheten i att förlora spararnas 
insatta kapital gör att de inte kan ta samma risker som andra finansiärer. Spararna måste 
kunna lita på att deras pengar är säkra hos banken. Låntagaren måste kunna betala tillbaka 
det aktuella lånet enligt de villkor som bestämts, vilka innehåller amortering, ränta och 
återbetalningsperiod. Därför gör banken en nödvändig kreditbedömning av låntagarens 
återbetalningsförmåga och säkerheter innan beslut om kreditgivning fattas.5 
 

�� 
/��������
%�

��	


Under 1990-talet mångdubblades antalet företagskonkurser. Anledningen till detta var dels 
den lågkonjunktur som förekom och dels svårigheter i att finansiera sitt företag med lån. 
Lågkonjunkturen innebar stora kreditförluster för bankerna som då blev alltmer försiktiga i 
sitt handlande. Vid en tillbakablick visar statistiken att de flesta företag som försatts i kon-
kurs är övervägande nystartade företag. Detta fenomen beror till viss del på den nya före-
tagarens sätt att tänka. Vanligt förekommande är att en nyföretagare ofta är alltför optimis-
tisk och räknar med en jämn utveckling under hela perioden. Verkligheten ser emellertid 
ofta annorlunda ut.6 

Kreditbedömning är ett viktigt moment vid finansiering av nystartade företag. Vid kre-
ditbedömning fastställs det kreditsökande företagets kreditvärdighet, det vill säga företa-
gets vilja och förmåga att betala tillbaka ett lån samt förmågan att framgångsrikt driva före-
taget.7 

Kreditbedömningsprocessen inleds med den initiala kontakten med kunden där det för-
sta intrycket av nyföretagaren som person erhålls. Medan vissa bankmän anser att denna 
intuition är en viktig del av beslutsunderlaget menar andra att denna omedelbara känsla ska 
behandlas med försiktighet då den kan leda till ett felaktigt beslut.8 

Kreditbedömningen går sedan vidare med beredning och bedömning, vilket innebär att 
kreditgivaren skaffar lämplig information om allt som är av intresse för det slutliga beslu-
tet.9 Med jämna mellanrum gör kreditgivaren uppföljningar av företag, vilket kräver konti-
nuerlig information. Hur pass tillförlitlig informationen blir beror på bankmannens relation 
med kunden. Vid en god relation finns möjligheten att ta del av framåtriktad information 
om framtida händelser, vilket skapar förutseende till kreditvärdighetens utveckling i fram-

                                                 
4 Kullstedt m.fl., s. 20-21. 
5 Fredrik Garmer & Mats Kyllenius, Finansiering för små och nystartade företag (Malmö: Liber AB, 2004), 
s. 59-60. & Kullstedt m.fl., s. 22. 
6 Enar Folkesson, Företaget i ekonomisk kris (Stockholm: Stdentlitteratur, 1996), s. 16-18.  
7 Hans Landström, Småföretaget och kapitalet (Stockholm: SNS Förlag, 2003), s. 90. 
8 Katarina Svensson & Per-Ola Ulvenblad, Bankmäns hantering av krediter till små företag – en studie ur ett 
informationshanteringsperspektiv (Halmstad: ADE-tryck, 1994), s. 54. & NUTEK, Riskbedömning – bankers 
riskbedömning vid kreditgivning till nystartade företag (Stockholm, 1993), s. 21. 
9 Erling Green, Kreditbedömning och intuition – ett tolkningsförslag (Lund: Team Offset, 1997), s. 33. 
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tiden.10 Bankmannens tillämpning av informationen innebär till exempel att banken tillför 
resurser i form av kompetens eller förmedlar kontakten mellan företaget och en utomståen-
de resurskälla. Till följd av detta utgörs bankmannens uppgift av att leda och påverka före-
tagaren i en positiv riktning och målet bör vara att stötta företaget och inte enbart skydda 
sina krediter.11 

Bankmannens sista uppgift vid kreditbedömningsprocessen är att besluta om huruvida 
kredit ska beviljas den kreditsökande personen eller inte.12 

För att visa vad som kännetecknar framgång och misslyckande i ett företag har forskare 
arbetat fram olika modeller för detta. Modellerna går till stor del ut på att göra kvantitativa 
analyser av finansiell data, vilket baseras på ekonomisk historik. Eftersom nystartade före-
tag inte har ekonomisk information sedan tidigare är dessa modeller inte tillämpbara på 
denna typ av företag. Istället är kvalitativ information mer användbart vid kreditbedömning 
av nya företag.13 Kvalitativa faktorer utgörs av den kreditsökande som person, affärsidé, 
säkerheter samt siffermaterial. Den bedömningsvariabel som anses vara mest betydelsefull 
vid kreditbedömning skiljer sig från en kreditgivare till en annan.14 

Kreditbedömning är ett svårt och riskfyllt åtagande och för att den enskilde bankman-
nen ska kunna fatta ett korrekt beslut vid kreditbedömning krävs att bankmannen har till-
räckligt med kunskap och kompetens inom området och att det finns tillräcklig information 
om det kreditsökande företaget och dess omvärld.15 

Även om kreditgivning till nya företag medför ett stort risktagande, bedöms denna 
kundgrupp som mycket intressant för bankerna.16 Nya företag med god lönsamhet kan vara 
av stort intresse för banken då detta kan bidra till att banken får sälja fler kredittjänster till 
företaget i framtiden.17 

Tillgången till information ser olika ut för olika kreditgivare och situationer. Till exem-
pel skiljer sig bankmäns kännedom om den kreditsökande personen åt. Vanligt förekom-
mande är att bankmäns personkännedom är större på mindre orter än i större städer.18 En 
kreditgivares intuition grundar sig på bankmannens erfarenhet av kredithantering. En kre-
ditgivare med lång erfarenhet förlitar sig ganska enkelt på den första känsla som uppstår 
vid den initiala kontakten, medan kreditgivare med kortare erfarenhet inte bör förlita sig på 
denna känsla som kan uppkomma.19  
 
Ovanstående problemdiskussion resulterar i följande problemformulering: 
 
Finns det skillnader i bankkreditgivares kreditbedömning som beror på ortens storlek där 
banken är beläget samt bankkreditgivares längd av erfarenhet? 
 

                                                 
10 Svensson m.fl., s. 73. 
11 Svensson m.fl., s. 76. 
12 Svensson m.fl., s. 50. 
13 Landström, s. 69, 90-91. 
14 Svensson m.fl., s. 48, 53. 
15 Svensson m.fl., s. 10. & Landström, s. 70, 115. 
16 Svensson m.fl., s. 55. & Landström, s. 115 
17 Svensson m.fl., s. 55. & Landström, s. 115. 
18 Svensson m.fl., s. 72. 
19 Svensson m.fl., s. 54. & NUTEK, s. 21. 
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Syftet med uppsatsen är att undersöka huruvida ortens storlek där banken är belägen har 
betydelse vid kreditgivning samt hur kreditgivares olika längd av erfarenhet påverkar 
bankkreditgivares tillvägagångssätt vid kreditbedömning.  

Studien riktar sig till personer som är intresserade av att starta eget företag samt vill få 
en inblick i hur kreditgivning från en bank går till. 
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Studien baseras på kreditgivning till nystartade företag. De bankkontor som medverkar i 
fallstudien utgörs av kontor inom Västra Götalands län och Jönköpings län.  
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I det här avsnittet presenteras olika val av metoder, samt för- och nackdelar med dessa, 
som kan användas när en uppsats skapas. Därefter följer tillvägagångssättet för hur denna 
uppsats har åstadkommits för att uppnå syftet med studien samt besvara problemformule-
ringen. Vidare presenteras en bedömning av all den information som använts i uppsatsen 
och dennas trovärdighet samt en redogörelse för uppsatsens formalia.  
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Det finns olika tillvägagångssätt för att tillhandahålla kunskap eller lösa problem när en 
uppsats ska skrivas. Beroende på vad författaren avser att undersöka bör det mest lämpliga 
tillvägagångssättet väljas för att få klarhet om verkligheten och återge denna på bästa sätt. 
Dessa tillvägagångssätt utgörs av deduktiv metod respektive induktiv metod.20 

Vid tillämpning av deduktiv metod, så kallat ”från teori till empiri”, utgår författaren 
från befintlig teori för att därigenom skapa hypoteser. Syftet är att testa dessa hypoteser 
och kontrollera om de kan användas och förstärkas samt förbättras eller förfinas. Nackde-
len med en deduktiv metod är att författaren oundvikligen endast letar efter den informa-
tion som anses vara relevant och som därmed tenderar att ge stöd åt de förväntningar som 
forskaren redan hade när undersökningen påbörjades. På detta sätt riskerar författaren att 
viktig information ignoreras.21  

Vid användning av induktiv metod utgår författaren från motsatt väg, nämligen ”från 
empiri till teori”. Syftet är att bygga upp ny teori, det vill säga ny kunskap, utifrån det som 
observeras. Författarens utgångspunkt ligger i att samla in all relevant information som kan 
tänkas komma till användning i undersökningen. Denna information organiseras och sam-
manställs och bildar sedermera ny teori. Fördelen med induktiv metod är att författaren inte 
har några förutfattade meningar och förväntningar. Därmed kan författaren samla in fakta 
som korrekt återger verkligheten och kan räkna med att informationen är väsentlig och 
passande. Nackdelen med induktiv metod anses vara att människan inte har kapacitet till 
att samla in all relevant information om ett ämne, utan kommer alltid att göra vissa av-
gränsningar.22 

 

 � 
����������
���
%��	�������
�����


Författaren bör även ta ställning till vilken metod som ska användas för att samla in infor-
mation till studien. Detta kan göras genom en kvantitativ eller en kvalitativ metod. De båda 
metoderna ger korrekt och angelägen information, men av olika typer och innehåll. Infor-

                                                 
20 Kristina Artsberg, Redovisningsteori – policy och – praxis (Malmö: Liber AB, 2003), s. 31. 
21 Dag Ingvar Jacobsen, Vad, hur och varför? (Lund: Studentlitteratur, 2002), s. 34-35. & Artsberg, s. 31. 
22 Jacobsen, s. 35, 43. & Artsberg, s. 31. 
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mation som förmedlas i form av siffror kallas kvantitativ, medan information som presen-
teras via ord kallas kvalitativ.23 

Vid tillämpning av kvantitativ metod presenteras den kvalitativa informationen med 
hjälp av siffror. Med detta menas att en egenskap (kvalitet) kvantifieras, det vill säga 
tyngdpunkten läggs på att mäta omfattningen av en händelse snarare än att beskriva arten 
av den. Kvantitativ information svarar på frågor som hur många, hur mycket samt hur för-
delningen av någonting ser ut. Den kvantitativa metoden kritiseras ofta för att ge ett falskt 
intryck av objektivitet.24 Fördelen med denna metod är att den noga beskriver ett fenomens 
utbredning. Vid användning av modellen är den också fördelaktig då en noggrann beskriv-
ning av statistiska beräkningar kan utföras.25   

Den kvalitativa metoden baseras på rådata från den empiriska verkligheten, det vill säga 
på kvalitativ information som erhållits från intervjuer, observationer och dokument av oli-
ka slag. Kvalitativ information består av detaljerade beskrivningar av bland annat situatio-
ner och händelser, samt av direkta citat från personer och deras erfarenheter. Dessutom 
består den kvalitativa informationen av utdrag från till exempel protokoll och fallbeskriv-
ningar.26 En nackdel med kvalitativ metod är att den är tidskrävande.27 En fördel med den-
na metod är att den ger en djupgående och mångsidig beskrivning av fenomenet.28 
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Det finns två olika typer av undersökningar vid insamling av data. Den första är en primär-
dataundersökning som innebär att det efterfrågade datamaterialet samlas in för första gång-
en. Vid denna typ av undersökning är enkäter och intervjuer de mest använda metoderna 
för insamling av data. Den andra typen av undersökning kallas sekundärdataundersökning. 
Här används redan insamlad data som hämtas från exempelvis olika register eller statistik 
från olika publikationer. Ibland kan båda sätten bli aktuella vid en undersökning. Exempel 
på detta är vid användning av postenkäter. Vid uteblivet svar kan då telefonintervju vara ett 
alternativ.29  

Att undersökningen baseras på enkäter innebär att ett vanligen slumpmässigt urval av 
personer får ett frågeformulär där frågor ska besvaras för att sedan återsändas. Vanligast är 
postenkäter, men enkäter finns även i andra former, som till exempel webbenkäter och 
gruppenkäter. Fördelar med postenkät är att det går att ställa många frågor samtidigt samt 
att det är ett billigt alternativ. Respondenten kan även själv bestämma när hon eller han har 
tid att svara på frågorna.  En risk vid postenkäter är stora bortfall. Andra nackdelar är att 

                                                 
23 Sharan B Merriam, Fallstudien som forskningsmetod (Lund: Studentlitteratur, 1999), s. 83. & Jacobsen, s. 
48, 56. 
24 Merriam, s. 84. & Jacobsen, s. 49. 
25 Mogens Kj�r Jensen, Kvalitativa metoder för samhälls- och beteendevetare (Lund: Studentlitteratur, 
1995), s. 39. 
26 Merriam, s. 83. 
27 Henny Olsson, Forskningsprocessen kvalitativa och kvantitativa perspektiv (Stockholm: Liber AB, 2007), 
s. 79. 
28 Jensen, s. 39. 
29 Karin Dahmström, Från datainsamling till rapport – att göra en statistisk undersökning (Lund: Studentlit-
teratur, 2005), s. 75-76. 
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det inte finns någon som kan förklara frågorna för respondenten, vilket kan medföra miss-
förstånd och därmed följer felaktiga svar.30 

Vid val av intervju som undersökningsform finns även här olika alternativ där de vanli-
gaste är besöksintervjuer samt telefonintervjuer. När en besöksintervju ska genomföras är 
det vanligt att respondenten söks upp efter överenskommelse. Frågorna som intervjuaren 
ställer är från ett iordningställt frågeformulär. Det finns många fördelar med denna typ av 
intervju. En av dessa är att intervjuaren kan ställa många och ofta invecklade frågor till 
respondenten. Intervjuaren har även möjlighet att stötta och hjälpa respondenten till så 
kompletta och tydliga svar som möjligt. Nackdelar med besöksintervjuer är att de ofta blir 
dyra och tar lång tid att genomföra. Även svårigheten med att få svar på känsliga frågor 
bör påpekas. Med känsliga frågor menas exempelvis partisympatier, brottslighet samt eko-
nomi.31 

Det snabbaste sättet att samla in data är genom telefonintervjuer, vilket också utgör dess 
största fördel. Nackdelar kan vara att det blir svårare att få svar på invecklade frågor och 
antal frågor bör även begränsas för att inte tappa respondentens intresse.32  

Vid utformning av ordningsföljden mellan frågorna bör intervjuaren inleda med olika 
bakgrundsvariabler såsom kön, ålder och utbildning. Dessa frågor uppfattas ofta som lätta 
hos respondenten. Vid formulering av övriga frågor, de så kallade huvudfrågorna, bör le-
dande frågor undvikas. Vad som även bör beaktas är att förkortningar och fackuttryck kan-
ske inte är självklara för alla respondenter. Om de ändå tas med i frågeformuläret bör en 
förklaring finnas.33  
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Den här uppsatsen bygger på en induktiv metod eftersom en undersökning av hur verklig-
heten ser ut när det gäller kreditgivning till nystartade företag har gjorts. Genom att jämfö-
ra empiri med teori åstadkoms en fördjupad inblick och förståelse för hur kreditgivning till 
nystartade företag fungerar och därmed kan slutsatser skapas. 

Studien grundas på en kvalitativ ansats då den utgår från litteraturen och genom fallstu-
dier leder till en lösning på problemet. Kvalitativ metod anses passa bäst för studien efter-
som en kvantitativ metod skulle innebära svårigheter att utforma analysen. Syftet är att 
beskriva hur verkligheten ser ut, en kvalitativ metod anses stärka innebörden av denna stu-
die. 
Arbetet med den teoretiska referensramen inleddes genom efterforskning av sekundärdata 
på olika bibliotek för att skaffa kunskap om de berörda ämnesområdena kreditbedömning 
och nyföretagande. Utifrån denna litteraturinsamling valdes information ut som ansågs 
vara väsentlig för studien. 

Primärdata bedöms vara lämpligt för den empiriska studien eftersom den verklighetsba-
serade informationen ska leda fram till en slutsats. Empirin baseras på data utifrån två 
bankkontor belägna på mindre orter samt två bankkontor belägna på större orter. Jämförel-

                                                 
30 Dahmström, s. 76, 79. 
31 Dahmström, s. 90-93. 
32 Dahmström, s. 96. 
33 Dahmström, s. 125-126. 
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se görs för att se om skillnader finns mellan bankkontor belägna på mindre samt större 
orter och därtill även mellan kreditgivare med olika erfarenhet. Valet görs för att få ett bre-
dare perspektiv med fler infallsvinklar. Detta tillvägagångssätt ger ett bättre utgångsläge 
inför utformningen av analysen. 

De bankkontor som ingår i urvalet valdes på grund av personliga kontakter. För insam-
ling av primärdata görs personliga intervjuer samt intervjuer via telefon. Målet med per-
sonlig intervju samt telefonintervju är att ha en öppen dialog med respondenten. Intervjun 
inleds med att ta reda på respondentens befattning samt huruvida respondentens erfarenhet 
av sin yrkesroll är kort eller lång. Frågan angående anonymitet ställs inledningsvis till re-
spondenten. Därefter följer huvudfrågeställningar om kreditbedömning, informationshan-
tering och kundrelation.  
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För att den teoretiska referensramen ska bli så korrekt som möjligt har flera olika källor 
använts. En bedömning av all informations trovärdighet har gjorts genom att jämföra vad 
olika källor säger om samma fenomen, då en hög grad av överensstämmelse innebär att en 
källas trovärdighet stärks. 
Litteraturstudien grundas på litteratur inom företagsekonomi och juridik som belyser bland 
annat kreditgivning. Efterforskning av olika aspekter inom området har gjorts för att upp-
fattningen inte ska bli felaktig. Litteraturen härstammar från en bred tidsperiod, men för-
vissningen har gjorts att informationen som använts är aktuell. Den information som hittats 
på Internet anses vara trovärdig då denna tillhör stora väletablerade banker och företag, 
denna information bedöms komma från säkra källor, med reservationen för att fel kan upp-
stå vid hantering av material som publiceras via Internet. Uppsatsen utgår även från tidiga-
re forskning för att få en klarare bild av hur det ser ut i dagsläget.  
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För att komplettera de studieanvisningar som tilldelats har Strömquists (2003) ”Uppsats-
handboken” använts för att med hjälp av denna försöka åstadkomma en lättläst och korrekt 
skriven uppsats. Boken ger vägledning om tillvägagångssättet för hur en uppsats kan skri-
vas. 
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I den här delen av studien presenteras den litterära referensramen som ligger till grund för 
analys och slutsats. 
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Ordet kredit härstammar från det latinska ”credo” som betyder att lita på eller tro på. En 
bankman måste förlita sig på kredittagarens återbetalningsförmåga när en kredit beviljas. 
Den initiala uppgiften en bankman har vid kreditgivning är att utreda den kreditsökandes 
trovärdighet, det vill säga göra en kreditbedömning. Kredittagarens trovärdighet måste 
dock kontinuerligt utvärderas eftersom krediten är utsträckt över tiden.34 

Kreditbedömning är ett viktigt moment vid finansiering av nystartade företag. Kreditbe-
dömning kan definieras som en typ av företagsvärdering som bland annat syftar till att fast-
ställa kreditvärdigheten hos det kreditsökande företaget. Med kreditvärdighet menas före-
tagets vilja och förmåga att betala tillbaka ett lån samt förmågan att framgångsrikt driva 
företaget. Förutom att fastställa företagets kreditvärdighet ska en kapitalbedömning för 
löpande utgifter göras samt en kontroll av olika säkerheter. Till sist ska en uppskattning av 
konjunkturläget och marknadssituationen utföras. 35 
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Vid kreditbedömning av ett nystartat företag innehar kreditbedömaren ofta ett underläge 
gentemot det kreditsökande företaget. Detta beror på att ledningen för det nystartade före-
taget anses ha mer kunskap om det nystartade företagets finansiella förmåga och vilja att 
uppfylla överenskomna åtaganden.36 

För att den enskilde bankmannen ska kunna fatta korrekta beslut vid den första kredit-
prövningen och vid uppföljning av beviljade krediter krävs att bankmannen har tillräckligt 
med kunskap och kompetens inom aktuellt område. Bankmannen behöver detaljrik infor-
mation om det kreditsökande företaget, dess marknad och hur det ser ut för branschen i 
övrigt. Hänsyn måste även tas till hur det ekonomiska klimatet ser ut i landet. Bankkredit-
givares informationsinsamling om det kreditsökande företaget görs för att minska eventuell 
informationsasymmetri. Med detta menas det problem som uppstår när bankmännen saknar 
den kunskap som företagaren själv har tillgång till.37  
Kreditbedömning är därmed ett svårt och riskfyllt åtagande och det ställs höga krav på er-
farenhet och kompetens hos kreditbedömaren. Kreditbedömare avslår hellre än att bevilja 
kreditansökningar vid minsta tvekan om kreditvärdighet.38 
                                                 
34 Svensson m.fl., s. 7. 
35 Landström, s. 90. 
36 Landström, s. 90. 
37 Landström, s. 118-119, & Svensson m.fl., s. 10. 
38 Landström, s. 90-91. 
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Den informationsasymmetri som i vissa fall uppstår vid kreditgivning kan reduceras ge-
nom bankmannens relation med företagaren. Ömsesidigt beroendeförhållande är det som 
kännetecknar god relation mellan bank och företag. Banken är i behov av sina företags-
kunder och företagen är beroende av att kunna låna pengar. Ansträngningar sker från båda 
parters sidor i hopp om ett starkare förtroende. Bankkreditgivare förväntar sig att företaget 
kommer att betala tillbaka pengarna och företaget förväntar sig att kunna låna ytterligare 
pengar vid ett annat tillfälle. Då bankens tillgång till redovisningsinformation är bristfällig 
eller som vid nystart av ett företag ingen ekonomisk information sedan tidigare finns att 
tillgå, måste kreditgivaren lägga stor vikt på att skapa en god relation med kunden. Till-
gången till användbar information uppstår vid den direkta kundrelationen. Detta medför 
större möjlighet till en mer korrekt kreditbedömning.39 

Att skapa en långvarig relation bidrar till en bättre insyn i företaget då bankmannen 
kontinuerligt kan följa upp verksamheten. Att bilda en stabil relation ger även kunden möj-
lighet att genom handling bevisa sin pålitlighet som låntagare.40 
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En bankkreditgivare som håller sig välinformerad och är väl insatt i sina kunder och deras 
verksamheter har även fördelen att i tid kunna upptäcka och agera utefter de varningssigna-
ler som kan uppstå. Detta är en förutsättning för att ha möjlighet att förebygga kreditförlus-
ter. Vid en nära relation mellan bank och företag kan stora delar av den informations-
asymmetri som ibland uppkommer mellan parterna avlägsnas. Dock finns alltid en viss del 
av denna asymmetri kvar mellan bank och företag. Trots detta är det osannolikt att det i en 
nära kundrelation finns allvarliga informationsasymmetrier som är av vikt för kreditrela-
tionen. Följande figur visar viktiga varningssignaler som en kreditgivare bör uppmärk-
samma för att i tid kunna skydda sina krediter och bidra företagaren med stöd och råd. Den 
varningssignal som ofta upptäcks först är att checkkrediten övertrasseras. Dock kan ett 
företag i detta stadium redan ha stora problem och den ekonomiska krisen är ett faktum.41 

                                                 
39 Landström, s. 120. 
40 Svensson m.fl., s. 5-6. 
41 Svensson m.fl., s. 6, 60. 



 20 

 
Figur 1. Centrala varningssignaler vilka kreditgivare bör observera.42  
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Det ställs höga krav på betalningsförmågan hos kreditsökande företag. Kreditbedömningar 
är ämnade att identifiera de företag som kommer att klara sig och därmed även kunna beta-
la av hela lånet. Det är av stor vikt att se till den faktiska affärssituationen för varje indivi-
duellt företag. Detta görs för att undvika att ge krediter till verksamheter som inte kommer 
att överleva på marknaden. Kreditbedömare kan därmed sortera bort kreditsökande företag 
som antas vara förknippade med ogynnsam framtida betalningsförmåga.43 

För att undvika att godkänna krediter till företag med ogynnsam betalningsförmåga 
samt avslå krediter till företag med god betalningsförmåga har forskare utarbetat olika mo-
deller som ska användas för att utse såväl framgång som misslyckande i ett företag. Dessa 
modeller bygger till stor del på att göra kvantitativa analyser av finansiell data. Genom att 
studera finansiell data tas nyckeltal fram som kan användas för att förutse risker för kon-
kurs. Denna typ av studie baseras på ekonomisk historik och är därför bara användbar för 
etablerade företag. Det medför att dessa studier är mindre lämpade för nystartade företag.44 

För nya företagare är det kvalitativ data som påträffas mer användbar. Med kvalitativa 
faktorer menas kompetens, ärlighet, återbetalningsvilja och andra personliga karaktärsdrag. 
De kvalitativa faktorerna anses vara mycket centrala vid kreditbedömningar som görs på 
nystartade företag. Forskningen har funnit att det är individuella karaktärsdrag hos grunda-

                                                 
42 Svensson m.fl., s. 60. 
43 Landström, s. 69, 90-91. 
44 Landström, s. 69, 90-91. 
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ren, företagets karaktär och strategier samt företagets miljö, som är viktigt för verksamhe-
tens överlevnad.45 
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Viktiga bedömningsvariabler vid kreditbedömning är den kreditsökande som person, af-
färsidé, siffermaterial, säkerhet samt företaget som helhet. Kreditgivaren måste här bedöma 
om variablerna stämmer överens med varandra. Någon speciell ordning för bedömning av 
de olika variablerna finns inte. Tyngden som kreditgivare lägger vid de olika bedömnings-
variablerna skiljer sig från fall till fall. Vissa kreditgivare väljer att vid den initiala kontak-
ten betona person och affärsidé medan andra väljer att fokusera på siffermaterial och sä-
kerheter.46 

Bedömningsvariablerna person, affärsidé och siffermaterial används för att bedöma ris-
ken för bristande återbetalningsförmåga, medan bedömning av säkerhet ger en uppfattning 
om risken vid bristande återbetalningsförmåga.47 
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Det första intrycket av personen som ansöker om kredit kan vara avgörande för kreditbe-
dömningens utfall. ”En skicklig person kan få en dålig affärsidé att fungera medan en 
mindre skicklig kan misslyckas även med en unik idé.”48 

Personen bedöms utifrån tre olika aspekter; företagarens kompetens, egenskaper och 
motivet han har för företagandet. De kompetensområden som anses vara av vikt är teknik, 
produktion, marknadsföring och ekonomi. Viktiga egenskaper en företagare bör ha är ex-
empelvis entusiasm och inre drivkraft, målmedvetenhet samt realism. Då det gäller företa-
garens motiv till att starta eget anses skälet att på grund av arbetslöshet vilja starta eget 
företag som negativt. Bankens kreditgivare är mer positiva till personer som vill förverkli-
ga en dröm eller vill vara sin egen chef.49  
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Företagarens affärsidé ska vara väldefinierad. En affärsidé ska kunna ge svar på frågor som 
vad? Till vem? Hur? Bankmannen försöker vid bedömning av en affärsidé att skapa en 
uppfattning om dess värde. Med detta menas att de letar efter tecken som kan visa att det är 
en unik affärsidé med bärkraft eller om konkurrensen i branschen är för stor.50  
 

                                                 
45 Landström, s. 69. 
46 Svensson m.fl., s. 48, 53. 
47 NUTEK, s. 23. 
48 Svensson m.fl., s. 49. 
49 Svensson m.fl., s. 49. 
50 Svensson m.fl., s. 50. 
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En företagare som ansöker om kredit förväntas uppvisa ett underlag som bankmannen kan 
utgå ifrån då de ekonomiska förutsättningarna ska bedömas. Då siffermaterial inte finns att 
tillgå vid bedömning av ett nystartat företag bör nyföretagaren upprätta någon form av 
budget som kreditgivaren kan undersöka.51 

 

� �� �� �� �� � � ��� �����

När bedömning av personen, affärsidén och siffermaterialet är gjort utförs en prövning 
huruvida lämpliga säkerheter finns att tillgå. Banken ska normalt kräva säkerheter hos 
kunden för att öka möjligheten att få tillbaka utlånade pengar, även i de fall där kunden får 
svårighet med återbetalningen. Det finns olika typer av säkerheter och de vanligaste är re-
alsäkerheter och namnsäkerheter. Realsäkerheter är sådan egendom i företaget som inte är 
pantsatt, till exempel inventarier, maskiner och varulager. Om företaget inte kan betala sina 
skulder innebär det att banken kan utnyttja sin rätt att sälja egendomen som är satt som en 
realsäkerhet, för att få tillbaka utlånade pengar. Namnsäkerheter innebär olika typer av 
borgensförbindelser där en eller flera personer åtagit sig att betala de skulder som företaget 
inte kan betala. Borgensförbindelsen kan vara begränsad, vilket innebär att en person går i 
borgen för ett visst belopp. Det finns även så kallad obegränsad borgensförbindelse, vilket 
innebär att en person går i borgen för alla skulder oavsett belopp.52 
Vid jämförelse av litteratur framkom även gott affärssinne, realistiska mål, gott omdöme, 
laglydnad, yrkeskompetens, trovärdighet och målmedvetenhet som viktiga egenskaper en 
kreditgivare bör beakta i sin bedömning.53  
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Även om kreditgivning till nya företag medför ett stort risktagande, bedöms denna kund-
grupp som mycket intressant för bankerna. Ett nystartat företag med en bra affärsidé kan 
bidra till att banken i framtiden får sälja fler banktjänster till kredittagaren. Detta kundför-
hållande gör banken intresserad även på längre sikt. Det är betydligt svårare att bedöma 
risknivån för nystartade företag, vilket följer en hög osäkerhet hos kreditgivaren. Detta kan 
i sin tur medföra att risken överskattas och en unik affärsidé får avslag trots goda chanser 
för vidare utveckling.54 
 

                                                 
51 Svensson m.fl., s. 51. 
52 Garmer m.fl., s. 60-61. 
53 Green, s. 36. 
54 Svensson m.fl., s. 55. & Landström, s. 115. 
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För att på ett överskådligt sätt beskriva de olika stegen i kredithanteringsprocessen ur ban-
kens perspektiv används nedanstående figur. 

 
Figur 2. Figuren återger kreditbedömningens olika steg i en kronologisk ordning i kredithanteringsprocessen 
sett ur bankens perspektiv.55  
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Det första intrycket i samband med den initiala kontakten är mycket viktigt och ibland av-
görande vid kreditbedömningar. Vid det första intrycket uppstår en känsla för personens 
och projektets möjligheter att lyckas. Vissa bankmän anser att denna intuition är en viktig 
del av deras beslutsunderlag medan andra menar att denna omedelbara känsla ska behand-
las med försiktighet då den kan leda till ett felaktigt beslut. Det som här måste nämnas är 
att denna intuition grundar sig på bankmannens långa erfarenhet av kredithantering och att 
kreditgivare med inte så lång erfarenhet inte bör förlita sig på denna känsla som kan upp-
stå.56  
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Vid bedömning av ett företags återbetalningsförmåga talas det om de ”fem C:na”. Capacity 
(återbetalningsförmåga), Character (återbetalningsvillighet), Capital (tillgångar), Collateral 
(säkerheter) och Conditions (omvärldssituation). Dessa faktorer anses stämma bra överens 
med tidigare nämnda bedömningsvariabler som exempelvis personen bakom företaget, 
affärsidén och säkerheter.57 

Beredning av ett kreditförslag innebär att bankmannen aktivt och passivt inhämtar 
lämplig information som kommer att lägga grunden för det slutliga beslutet. Denna fas 
startar ofta med att kunden utför en presentation om sig själv och sitt förslag till projekt. 
Detta för med sig att den initiala kontakten som tidigare nämnts innebär startpunkten för 

                                                 
55 Egen bearbetning av figur utifrån Svensson m.fl., s. 54-56. 
56 Svensson m.fl., s. 54. & NUTEK, s. 21. 
57 Svensson m.fl., s. 48. & Green, s. 32. 
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beredningen. En grundlig analys av företagarens framtida planer, främst i form affärsidén, 
måste utföras.58  
Det finns tre viktiga delar i kredithanteringsprocessen som är av stor betydelse vid kredit-
givning. Dessa är tillgång till informationsbärare, tillgodogörande av signaler från informa-
tionsbärare samt tillämpning av information.59 

 
 
Figur 3. Figuren visar olika delar vid informationshantering.60   
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Bankmännen söker aktivt och systematiskt efter information när de bedömer och utvärde-
rar ett företag. Det som förmedlar information benämns som informationsbärare. Exempel 
på vad som kan vara informationsbärare är en persons uppträdande eller klädsel. Det kan 
också vara en budget eller ett händelseförlopp. Om informationsbärarna skulle delas in i 
grupper skulle det vara svårt att göra en allmän indelning då informationsbärarna fram-
bringar olika information för olika bankmän. Exempelvis kan en budget ge en bankman 
information om framtida vinstmöjligheter medan en annan tittar på ägarens ekonomiska 
kompetens.61 
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Tillgången till informationsbärare ser olika ut för olika situationer och stadier. En speciell 
situation uppstår när en företagare som tidigare inte varit kund i banken ansöker om kredit. 
När det gäller bankmäns kännedom om den kreditsökande personen är denna ofta mer om-
fattande på mindre orter än i storstäder. Denna kännedom har de antingen fått genom en 
personlig kontakt eller genom ett utbrett kontaktnät. Om en jämförelse görs mellan mindre 
orter och storstäder är det vanligare att bankmän i storstäder blir kontaktade av helt okända 

                                                 
58 Green, s. 33. 
59 Svensson m.fl., s. 70. 
60 Svensson m.fl., s. 70. 
61 Svensson m.fl., s. 71. 
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ansikten. Detta resulterar i att bankmän på mindre orter blir mer avvaktande än bankmän i 
storstäder om de blir kontaktade av helt okända personer.62 

Då kreditgivaren vid nystart ser till personen i fråga kan det uppstå problem vid infor-
mationsinsamlingen. Information angående företagaren kan vara svåråtkomlig om företa-
garen inte är känd på orten. På en mindre ort kan banken skaffa användbar information 
trots att personen inte varit kund i banken sedan tidigare. Detta förutsätter att han eller hon 
varit bosatt på orten sedan länge. Bankmannen kan få hjälp av kollegor på banken för att få 
fram relevant information men även personer utanför banken som känner nyföretagaren 
kan vara potentiella informationsbärare. Bankmannen kan även ta hjälp av branschinfor-
mation som bland annat kan erhållas från redan befintliga företagskunder.63 

Med jämna mellanrum utförs formella uppföljningar av företag. Mellan dessa bevak-
ningar är kreditgivaren i behov av kontinuerlig information. Hur pass tillförlitlig informa-
tionen blir beror som tidigare nämnt på bankmannens relation till företagaren. Om relatio-
nen är god och bankmannen besöker sina kunder med jämna mellanrum blir det möjligt att 
ta del av framåtriktad information som innebär information om framtida händelser. På det-
ta sätt ges möjligheten till bankmannen att förutse kreditvärdigheten i framtiden.64  
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En individs referensram är ständigt under bearbetning. Med referensram menas tidigare 
erfarenheter och kunskaper. Liksom en bankmans referensram är under ständig utveckling 
som en logisk följd av dennes upplevelser. Omvärlden tolkas och ges innebörd utefter hur 
individens referensram är utarbetad. För att en bankman ska kunna ta åt sig information 
krävs att kundens referensram är så pass utvecklad så att informationen får en innebörd i 
sammanhanget. Det är relationen till kunden som gör att bankmännen kan tillgodogöra sig 
informationens innehåll.65  
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En bankmans uppgift är att leda och påverka företagaren i en positiv riktning. Bankman-
nens målsättning bör vara att stödja företaget och inte enbart se till att skydda sina krediter. 
Tillämpning av information kan innebära att banken tillför resurser i form av kompetens 
eller förmedlar kontakten mellan företaget och en utomstående resurskälla. Exempel kan 
vara en marknadsförare eller ekonom. Bankmannen kan även vara en viktig part vid miss-
tanke om ekonomisk kris. Då företagaren ofta blundar för problemen kan bankmannen 
med hjälp av exempelvis revisorer och skattejurister få företagaren att inse faktum och 
därmed driva företagaren i rätt riktning.66  
 

                                                 
62 Svensson m.fl., s. 72. 
63 Svensson m.fl., s. 72-73. 
64 Svensson m.fl., s. 73. 
65 Svensson m.fl., s. 74-75. 
66 Svensson m.fl., s. 76. 
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Att fastställa när det formella kreditbeslutet fattas är inte svårt. Det som kan vara svårare är 
att säga när beslutet har fattats informellt. Vissa informella konkreta beslut fattas redan 
efter några minuter vid den initiala kontakten mellan kreditgivare och den kreditsökande 
personen. Tidpunkten för det formella och informella beslutet kan i vissa fall fattas samti-
digt.67 

Den enskilde kredithandläggaren har en limit för hur stor kredit han eller hon får bevilja 
den sökande. De kreditansökningar som överstiger denna gräns förs ofta vidare till bankens 
kontorschef. Utformningen av dessa restriktioner kan skilja sig åt mellan olika bankkontor 
beroende på kontorets storlek och bankledningens förtroende för kontorschefen. Kunder 
som har beviljats krediter som överstiger kontorets limit kallas limitkunder. Dessa behand-
las ofta av andra avdelningar i banken och analysen blir därmed mer djupgående.68 
 

                                                 
67 Svensson m.fl., s. 50. 
68 Svensson m.fl., s. 56. & Green, s. 30. 
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Denna del innehåller en sammanställning av den information som framkom vid fallstudi-
erna. Fallstudieföretagen är oberoende av varandra och respondenternas svar är sam-
manställda var för sig. Inledningsvis för varje fallstudie görs en kort presentation av aktu-
ellt bankkontor. Därefter följer en tillhörande svarssammanställning för respektive bank-
kontor. 
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Swedbank är en av Nordens och Baltikums största bankkoncerner som erbjuder utlåning 
till alla typer av företag. Normalt handlar det om utlåning i form av banklån eller check-
krediter, men företagens behov av lånat kapital ökar, vilket också medför att krediterna blir 
större och allt komplicerade.69 

Swedbank har som vision att vara den ledande finansiella institutionen på de marknader 
där de är aktiva. Idag har de nio miljoner privatkunder och 475 000 företagskunder. I Sve-
rige finns 465 bankkontor och i de baltiska länderna finns 290 bankkontor. Swedbank har 
även verksamhet i en rad andra länder.70 

Överlevnad för Swedbank handlar om deras beroende av kundernas förtroende och för 
att bevara detta agerar Swedbank ansvarsfullt och etiskt. Koncernen har utarbetat ett antal 
interna målsättningar för att värna om förtroendet. En av dessa målsättningar utgörs av att 
Swedbank vill frambringa en långsiktig och sund kreditpolicy, vilket görs genom att skaffa 
kunskap om och visa intresse för kunderna och deras verksamhet, omvärld och framtidsut-
sikter. Kreditpolicyn innehåller bland annat analys av kundens ekonomiska ställning och 
återbetalningsförmåga, förståelse av affären, risktagande samt lönsamhet.71 
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All empiri från bankkontor 1 är insamlad från intervju med företagshandläggare Lennart 
Strängby på Swedbank i Mullsjö.  

                                                 
69 Swedbank: Om Swedbank. (19.3.2008.) 
       http://www.swedbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,160065,00.html 
70 Swedbank: Om Swedbank. (19.3.2008.) 
       http://www.swedbank.se/sst/inf/om-swedbank/0,,4280,00.html 
71 Swedbank: Om Swedbank. (19.3.2008.)   
       http://www.swedbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,159568,00.html 
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Swedbanks bankkontor i Mullsjö utgör ett litet kontor med sju anställda, varav en företags-
handläggare som behandlar alla företag oavsett storlek. Kontoret är beläget på en liten ort 
där bankens kunder är väl kända av banktjänstemännen, viss kännedom finns även för helt 
nya kunder. Swedbank i Mullsjö har ett samarbete med ALMI Företagspartner (Se bilaga 
2). 
 

"� � 
.�%���	�


Lennart Strängby är företagshandläggare på Swedbank i Mullsjö och arbetar med kredit-
givning åt företag. Lennart har kort erfarenhet av kreditgivning till företag, men har där-
emot lång erfarenhet i branschen då han tidigare arbetat med bland annat rådgivning till 
privatkunder. 

Merparten av kunderna hos Swedbank i Mullsjö är kända ansikten för kreditgivaren. 
Detta gäller även nya personer som blir kunder i banken. Vid kännedom om nyföretagaren 
är det lättare att dra slutsatser huruvida affärsidén stämmer överens med personen eller 
inte. Kundrelationen bedöms vara mycket viktig. Förtroende och personkemi är begrepp av 
stor betydelse vid kreditgivning till nystartade företag. Att nyföretagaren sedan tidigare är 
kund i banken anses vara positivt vid kreditbeslut.  

Uppföljning av stora krediter (över 5 000 000 kronor) görs skriftligen en gång per år. 
Då gör kreditgivaren tillsammans med nyföretagaren och i vissa fall revisorn en genom-
gång av företagets utfall. Kreditgivaren upprättar också en kassaflödesanalys. Uppföljning 
av mindre krediter (under 5 000 000 kronor) behöver inte vara skriftliga. Varje år tas bok-
slut fram som underlag för bedömning. Uppföljning av nystartade företag är viktigt för 
kundkontakten, stadiga kontakter och besök ute hos företagen bidrar till god kundrelation. 

Kreditgivaren anser att nya företag är en mycket intressent kundgrupp. Det kan leda till 
att företagaren köper fler tjänster av banken i framtiden. Kreditgivaren söker inte aktivt 
efter nya företagskunder, dock ska banken kännas som ett bra alternativ för kunden när han 
ska starta ett nytt företag.  
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Företagshandläggarens definition av kreditbedömning innebär att bedöma den nya företa-
garen som person och dennes bakgrund samt att bedöma hur betalningsförmågan ser ut i 
dagsläget och i framtiden. Vidare innebär kreditbedömning en uppskattning av säkerheter. 
 

"� �"
�����������	�	�
�����


���
�	��������	
��	����	�


Inför ett beslut om kreditgivning till ett nystartat företag bedöms i ordning person, affärs-
idé, säkerhet och siffermaterial. Kreditgivaren har inga direkta mallar för kreditbedömning 
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av nystartade företag. Istället fokuserar kreditgivaren på att bedöma personen som ansöker 
om kredit samt att undersöka om personen sedan tidigare är kund och känd hos banken. 
Kreditgivaren på kontoret i Mullsjö antar att de flesta kreditgivare följer samma rangord-
ning vid bedömning av information. 
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Kreditbedömningsprocessen inleds med att kreditgivaren analyserar den nya företagarens 
bakgrund. När information söks angående nyföretagaren som person pratar bankmännen 
sinsemellan för att skapa en uppfattning av kunden. Såvida inte kreditgivaren själv har god 
kännedom om kunden kan övrig bankpersonal tänkas ha insikt om kunden, dess familj, 
tidigare anställningar och så vidare.  Företagsrådgivaren kontaktar också olika referenter 
för att säkerställa att den bild kreditgivaren fått av nyföretagaren är korrekt. Kreditgivaren 
bedömer även personen när det gäller tidigare erfarenhet och stor vikt läggs på om perso-
nens drivkraft finns där eller inte. Är personen duktig och drivande i nuvarande anställning 
och visar personen engagemang? Klättrat i karriären? Upplysningscentralen bidrar med 
information angående eventuella anmärkningar på privatekonomin. Om det finns anmärk-
ningar hos personen privat kan det tänkas att företaget också kan få betalningssvårigheter 
och därmed beviljas inte lån. 

Det första intrycket vid den initiala kontakten är betydelsefullt för hur bedömningen ska 
fortskrida. Ett överdrivet beteende hos nyföretagaren betraktas inte av värde. Ett mer natur-
ligt förhållandesätt ger ett bättre intryck. 
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När personbedömningen är utförd analyserar kreditgivaren nyföretagarens affärsidé. Vid 
informationshantering som rör affärsidén, rådfrågar kreditgivaren ALMI vid osäkerhet. 
Kreditgivaren måste ta ställning till huruvida affärsidén är rimlig eller inte. Vidare under-
söker kreditgivaren om person och affärsidé stämmer överens. 

Kreditgivaren kan med hjälp av information från ALMI undersöka andra företag i bran-
schen vars verksamhet överensstämmer med den nya företagarens affärsidé. Tanken är att 
finna faktorer som visar varför tidigare företag i samma bransch har lyckats bra eller inte. 
Dessa faktorer kan till exempel utgöras av stor samt liten efterfrågan eller andra tecken 
som visar på framgång eller misslyckande i den aktuella branschen som nyföretagaren be-
finner sig i. 
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Kredithandläggaren måste finna säkerhet för det utlånade beloppet. Om exempelvis en 
företagare vill låna 1 000 000 kronor kan det finnas säkerhet för 200 000 kronor i företags-
inteckning. Med detta menas exempelvis säkerheter i varulager och kundfordringar. För att 
kreditgivaren ska bevilja resterande 800 000 kronor måste ytterligare säkerhet finnas. Van-
ligt förekommande är att nyföretagaren går i personlig borgen för lånet. För att banken ska 



 30 

kunna bevilja ett lån till ett nytt företag måste den nya företagaren tro på sin idé, därför 
rekommenderas personlig borgen. Banken tycker dock att det är ännu bättre om någon ut-
omstående går i borgen för nyföretagaren. Kredithandläggaren får bevilja belopp upp till 5 
000 000 kronor. Därefter går fallet vidare till högre position. 

Vid kreditgivning till etablerade företag finns ofta säkerhet i varulager, inventarier och 
kundfordringar. Dock kan banken bara bevilja säkerhet i en företagsinteckning med 20 %.  
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Eftersom nystartade företag saknar tidigare ekonomisk information kan nyföretagaren en-
dast visa upp antaganden i form av olika budgetar samt marknadsundersökningar som ny-
företagaren upprättat. Kreditgivaren diskuterar tillsammans med företagaren för att finna 
svar på hur personen kommit fram till dessa siffror. En fråga som kreditgivaren ofta ställer 
till företagaren är: Hur skulle den ekonomiska bilden se ut om omsättningen minskade med 
20 %? Underlag för upprättande av bland annat affärsplan och budgetar kan erhållas av 
ALMI. Denna ”mall” som utges av ALMI kan ge nya idéer till företagaren. 
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Vanliga varningssignaler som bör uppmärksammas är övertrasserade konton vid ett flertal 
tillfällen eller om nyföretagaren inte betalat sitt lån. Ibland har den nya företagaren svårt att 
erkänna att det går dåligt. Detta kan leda till att han inte besöker banken så ofta som an-
nars. Han vill gömma sig bakom problemen. Det är viktigt att ta kontakt med banken i ett 
tidigt skede för att undvika stora problem som kan leda till ekonomisk kris. 

I dagsläget är det få kunder som inte betalar sina lån. Detta var dock ett problem i slutet 
av 1990-talet då många kunder inte kunde betala sina lån. Banken var här frikostig med att 
bevilja krediter. Då lågkonjunkturen bidrog till stora förluster för banken stramades villko-
ren för utlåning, uppföljning och amorteringsvillkor åt. Detta bidrog till att banken i dags-
läget inte beviljar lån lika lätt. 

Banken är inget riskbolag, därför tas inga onödiga risker och lån beviljas inte till företag 
som befinner sig i riskfyllda branscher. Vid osäkerhet görs gemensamma bedömningar 
med ALMI för att få en korrekt bild av läget för den nya företagaren. I de fall krediten inte 
beviljats hjälper banken nyföretagaren att hitta andra sätt att finansiera sin verksamhet. 
Banken visar vägen till andra finansiärer, till exempel riskkapitalbolag. 
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All empiri från bankkontor 2 är insamlad från intervju med kreditgivare Ronnie Hansson 
på Swedbank i Göteborg. 
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På Swedbanks bankkontor i Göteborg finns elva företagsrådgivare, där en av dessa arbetar 
som kreditgivare åt nystartade företag. Swedbank i Göteborg har vid kreditgivning till ny-
startade företag ett samarbetar med ALMI Företagspartner (Se bilaga 2). 
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Ronnie Hansson är kreditgivare på Swedbank i Göteborg och har lång erfarenhet av kredit-
rådgivning till företag. Han har dessförinnan arbetat som kreditgivare åt privatpersoner 
under en lång tid.  

Huvuddelen av de kunder som kreditgivaren har är okända för honom oberoende om det 
är befintliga kunder eller nya. Kreditgivaren framhåller att detta är bra då han bedömer att 
kreditgivare inte ska ha personliga relationer till sina kunder. Kreditgivaren anser däremot 
att en god kundrelation är mycket viktigt. Ett bra förtroende mellan båda parter och en god 
personkemi är något som kreditgivaren värderar högt vid kreditgivning till nystartade före-
tag. 

Uppföljning av krediter görs olika ofta beroende på hur stort belopp det gäller samt 
risknivån för den aktuella krediten. Vanligast är dock mellan en gång per kvartal och en 
gång per år. Sedan kreditgivning beviljats en nyföretagare hälsar kreditgivaren på kunden 
och dennes företag på plats någon gång med jämna mellanrum för att få en inblick i hur 
verksamheten fungerar och utvecklas. 
Företagsrådgivarens syn på vilka faktorer som är av störst betydelse för ett nystartat före-
tags överlevnad är att nyföretagaren faktiskt kan sälja sin produkt och att inte dra på sig 
onödigt mycket kostnader. 

Kreditgivaren anser att nya kunder är en mycket intressant kundgrupp eftersom det ofta 
betyder att fler tjänster kan säljas till samma kund i framtiden. Kreditgivaren söker inte 
aktiv efter nya kunder, däremot ska banken vara en bra valmöjlighet för nya företagare 
som behöver låna pengar. 

 

"�#�#
�����������	�	�


Kreditgivaren definierar kreditbedömning som att undersöka kundens betalningsförmåga 
och om kunden kan ställa säkerhet för lånet. Det ingår också att göra en prövning av själva 
affären.  
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Vid beslut om kreditgivning till nystartade företag bedöms person, affärsidé, siffermaterial 
och säkerheter som en helhet. Kreditgivaren finner det svårt att rangordna vilka bedöm-
ningsvariabler som är viktigast att värdera, men betonar att nyföretagaren som person samt 



 32 

affärsidé ska stämma bra överens. Kreditgivaren antar att kreditgivares syn på vilka fakto-
rer som är viktiga att bedöma kan skilja sig åt. 
Kreditgivaren använder ingen speciell mall vid kreditbedömning. Kreditbedömningspro-
cessen för nystartade företag inleds med att kunden får fylla i ett formulär, vilket innehåller 
uppgifter om affärsidé, budget och uppställning på kreditbehov. Detta formulär granskas 
sedan av kreditgivaren för en vidare bedömning. 
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Kreditgivaren söker information om nyföretagaren som person och bedömer personens 
bakgrund när det gäller tidigare erfarenheter. Kreditgivaren kontaktar olika referenter för 
att bilda en uppfattning av kunden. En kreditupplysning görs via Upplysningscentralen för 
att garantera att kunden inte har eller har haft några betalningsanmärkningar. Om så är fal-
let kan en kreditansökan avslås omedelbart. Det första intrycket vid den initiala kontakten 
är betydande för hur kreditbedömningen ska fortgå. Kreditgivaren värderar ett avspänt och 
bra intryck för att säkerställa att personen känns trovärdig. För att ge kunden en ärlig chans 
försöker kreditgivaren att inte bilda förutfattade meningar om den kreditsökande personen. 
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När kreditgivaren undersöker den affärsidé som nyföretagaren lämnat bedömer han om 
denna är väl igenomtänkt. Kreditgivaren framhåller att det är mycket viktigt att person och 
affärsidé stämmer väl överens. Om kreditgivaren inte har tillräcklig kunskap inom en viss 
bransch, finns möjligheten att ta hjälp av kollegor som arbetar med att ta fram information 
om olika branscher. Kreditgivaren menar att det är viktigt att ha tillräckligt med kunskap 
om branschen som den nya företagaren verkar i för att kunna ta ett korrekt beslut om kre-
ditgivning så att inga onödiga risker tas. 
Företagsrådgivaren har inga direkta modeller som kan visa vad som kännetecknar fram-
gång eller misslyckande av en affärsidé. Istället jämför företagsrådgivaren det nya företa-
get med andra företag inom samma bransch vars verksamheter stämmer överens med det 
nya företagets affärsidé. På detta sätt kan kreditgivaren finna förhållanden som visar varför 
etablerade företag har haft framgång eller inte. 
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Företagsrådgivaren kräver normalt att nyföretagaren ska ställa säkerhet för sitt lån. Det 
finns dock undantag där nyföretagaren inte behöver ordna säkerhet vid kreditgivning. Des-
sa undantag utgörs av de krediter vars belopp är så pass små att någon säkerhet inte be-
döms som viktig för att vara förvissad om att få tillbaka utlånade pengar. Vid kreditgivning 
till nya företagare där säkerheter ställs, tar ALMI den stora risken, eftersom banken inte får 
ta några större risker. 
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Nyföretagaren ska tillsammans med ALMI upprätta en budget för det nystartade företaget. 
Denna budget ska företagsrådgivaren granska och göra bedömningen om den har uppskat-
tats rimligt eller inte. Kreditgivaren tar också reda på var nyföretagaren grundar siffrorna 
på, då en budget endast är en ekonomisk plan. 
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De vanligaste varningssignalerna utgörs av att kunden inte betalar sin kredit eller helt 
plötsligt inte är kontaktbar och dessutom slutar kontakta banken själv. Om en kund inte har 
betalat sin kredit skickar Upplysningscentralen ett meddelande om detta till kreditgivaren. I 
ett sådant läge ringer kreditgivaren alltid upp kunden för att reda ut det aktuella problemet. 
Denna kontakt bör alltid ske i tidigt skede för att lättare kunna reda ut problemet. 

Företagsrådgivaren anser att det nya företagets marknad och bransch är relevanta frågor 
att värdera vid kreditgivning till nya företag. Kreditgivaren jämför det nya företaget med 
liknande företag inom samma bransch för att minska risken vid kreditbedömning. Kredit-
givaren måste ta reda på om det finns marknad för det aktuella nyföretaget. Lån beviljas 
inte till nya företag vars verksamhet befinner sig i en riskfylld bransch. Ett beslut om kre-
ditgivning fattas dessutom aldrig ensamt av företagsrådgivaren, utan görs alltid tillsam-
mans med övriga företagsrådgivare på samma arbetsplats. 
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All empiri från bankkontor 3 är insamlad från intervju med företagsmarknadschef Maritha 
Stäveryd på Tidaholms Sparbank.  
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Tidaholms Sparbank är en fristående bank som har verkat i över 100 år och är marknadsle-
dande inom sitt geografiska verksamhetsområde.72  

Genom olika samarbetspartners erbjuder banken sina kunder både småskalighetens för-
delar och spetskompetens. Kundnyttan sätts i fokus när det gäller hög servicenivå, bra vill-
kor och kompetent personal. Tidaholms Sparbank arbetar för ett långsiktigt affärsmässigt 
förhållande med sina kunder. En viktig förutsättning för detta är att banken ska fortsätta 
vara en fristående Sparbank och därmed vara ett lokalt alternativ för deras kunder. Förde-
larna med en fristående bank är en ökad handlingsfrihet och bättre möjligheter att anpassa 
banken till den marknad som den verkar i.73  
                                                 
72 Tidaholms Sparbank: Om Tidaholms Sparbank. (2.2.2008.) 
       http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85731,00.html  
73 Tidaholms Sparbank: Om Tidaholms Sparbank. (2.2.2008.) 
       http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85730,00.html 
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Banken har som ambition att vara det bästa bankalternativet för företagare och lantbrukare 
i Tidaholms Kommun. I dag är Tidaholms Sparbank den största företagsbanken på orten 
med ca 1 200 företags- och lantbrukskunder.74  

På bankens företagsavdelning har de flesta företagskunder en egen kontaktperson. Ban-
kens självständighet innebär att de kan erbjuda en kort handläggningstid och deras medar-
betare kan ge snabba beslut i de flesta frågor.75 

Tidaholms Sparbank är belägen på den lilla orten Tidaholm och betraktas av persona-
lensom en liten bank med 25 anställda, där tre av dessa arbetar som företagsrådgivare. Ti-
daholms Sparbank är sponsorer till och samarbetar med NyföretagarCentrum (Se bilaga 3). 
Banken har även ett samarbete med ALMI Företagspartner (Se bilaga 2).76  
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Maritha Stäveryd är företagsmarknadschef på Tidaholms Sparbank och har arbetat på den-
na bank under en lång tid. Maritha har tidigare arbetat som prívatrådgivare, men sedan en 
lång tid tillbaka har hon arbetat med företagsrådgiving. Därmed har Maritha lång erfaren-
het av rådgivning till företag. 

Majoriteten av Tidaholms Sparbanks kunder är kända ansikten för företagsrådgivaren, 
även nya personer som blir kunder i banken. 

Företagsrådgivaren anser att kundrelationen är mycket viktig. I och med att banker kon-
kurrerar om kunder vill företagsrådgivarna på Tidaholms Sparbank skapa en så god kund-
relation som möjligt samt ett gott förtroende åt båda håll. Bankens kunder ska känna sig 
trygga med bankmännen och tvärtom. Om en nyföretagare vill låna pengar underlättas be-
slutet om kreditgivning om företagaren varit kund i banken sedan tidigare. 

Uppföljning av krediter görs i regel en gång per år, dock kan tidsperioden mellan kre-
dituppföljningar ibland skilja sig åt beroende på kreditens storlek. Krediterna bevakas lö-
pande så att de sköts. Vid uppföljning tar kreditgivaren del av företagets resultatrapporter 
och balansrapporter samt gör en bedömning av bokslut. Dessutom förs en diskussion med 
företagaren om verksamhetens utveckling. 

Viktiga faktorer för ett nystartat företags överlevnad anser företagsrådgivaren vara att 
marknaden för aktuell vara eller tjänst ska vara relevant och att denna vara eller tjänst an-
ses som långvarig och kan utvecklas. Dessutom ska nyföretagaren vara flexibel för att 
lyckas väl med sin verksamhet. 

Nya företag är av stort intresse. Bankens rörelse går trots allt ut på att låna ut pengar till 
privatpersoner och företag. En gång per månad hålls ett möte tillsammans med Nyföreta-
garCentrum för alla som är intresserade, där information om nyföretagande ges. Nyföreta-
gare som är intresserade av att låna pengar på en bank kan då även få information om hur 
belåning går till hos Tidaholms Sparbank. 

                                                 
74 Tidaholms Sparbank: Företag. (2.2.2008.) 
       http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85722,00.html  
75 Tidaholms Sparbank: Företag. (2.2.2008.) 
       http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85722,00.html 
76 Stäveryd, Maritha, 2008: muntl. Telefonintervju 7.4.2008.  
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Företagsrådgivaren definierar kreditbedömning som den kreditsökandes möjligheter att 
betala tillbaka lånade pengar, det vill säga den kreditsökandes återbetalningsförmåga.  
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Då ett beslut ska fattas om kreditgivning till ett nystartat företag anser kreditgivaren att 
nyföretagaren som person är viktigast att bedöma. I tur och ordning bedöms sedan affärs-
idé, siffermaterial och säkerheter. Företagsrådgivaren gör en uppskattning om affärsidén är 
hållbar och om siffermaterialet i form av budgetar är tillförlitligt. Till sist görs en bedöm-
ning av säkerheter. Kreditgivarens uppgift är att bedöma rimligheten av de olika faktorer-
na. 

Kreditgivaren antog att de faktorer som anses vara viktiga att bedöma vid kreditgivning 
kan skilja sig åt. Dock ser bedömningen likartad ut för respektive företagsrådgivare på Ti-
daholms Sparbank. Kreditgivaren betonade att det är viktigt att själv ha en uppfattning om 
varje kreditsökande företag, emellertid diskuterar företagsrådgivarna vanligtvis med var-
andra för att komma fram till rätt beslut. 

Vid kreditbedömningsprocessen har Tidaholms Sparbank inga modeller som företags-
rådgivaren utgår ifrån. En nyföretagare som är intresserad av att låna pengar ska med hjälp 
av tjänstemän från NyföretagarCentrum upprätta affärsplan och olika budgetar. Därefter 
går företagsrådgivaren igenom affärsplanen och budgetarna för en bedömning av dessa. 
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Information om nyföretagaren som person erhåller kreditgivaren av olika referenter, som 
till exempel kan vara tidigare arbetsgivare. Från dessa kan kreditgivaren få information om 
huruvida nyföretagaren varit skötsam i tidigare anställningar. Vid utvärdering av nyföreta-
garens kreditvärdighet tittar kreditgivaren på nyföretagarens ekonomiska situation samt 
betalningsförmåga. Nyföretagaren kanske har lån på något annat sedan tidigare och kredit-
givaren kan då jämföra hur återbetalningen gått för detta lån. Kreditgivaren gör även en 
kreditupplysning av den kreditsökande personen med hjälp av Upplysningscentralen. Där-
ifrån får kreditgivaren information om den kreditsökande personen tidigare haft betal-
ningsanmärkningar privat, vilket har en stor betydelse för om kredit ska beviljas eller inte. 
Om så är fallet avslås kreditgivning till personen eftersom han kan tänkas hamna i ekono-
miska problem på nytt. 

Första intrycket av nyföretagaren vid den initiala kontakten bedöms vara mycket viktigt. 
Kreditgivaren har med tiden lärt sig att läsa av kunder och kan snabbt bilda en uppfattning 
om en person som ansöker om kredit. Dock ger kreditgivaren nyföretagaren den tid han 
eller hon behöver för att få en chans att visa sitt rätta jag. 



 36 

� �� �� �� �
 ��� �	�� ��

Då information om affärsidén tas fram undersöker kreditgivaren den marknad som företa-
get är verksamt på. Kreditgivaren undersöker vad som gör denna affärsidé unik. Vidare 
görs även en bedömning av hur konkurrensen för nyföretagaren ser ut. Företagsrådgivaren 
är mycket kunnig inom de flesta branscher hon kommer i kontakt med vid kreditbedöm-
ning. Tidaholms Sparbank arbetar i nätverk med alla fristående Sparbanker i Västra Sveri-
ge. Då kreditgivaren inte har tillräckligt med kunskap om den bransch som nyföretagaren 
startat sin verksamhet i, kan hon utbyta erfarenheter med ”kollegor” från andra Sparbanker. 
Det brukar alltid finnas någon som vet mer eller vet var kreditgivaren kan vända sig för 
mer information.  

Det finns inga särskilda modeller för att identifiera vad som kännetecknar framgång el-
ler misslyckande av ett företags affärsidé. Däremot kan kreditgivaren jämföra nyföretaga-
rens verksamhet med andra företag som befinner sig inom samma område och bransch, för 
att utreda vad som utmärker dessa företags framgång eller misslyckande. Dock tycker före-
tagsrådgivaren att det är svårt att finna ett lämpligt företag att jämföra med. Något som 
kreditgivaren hellre använder sig av för att bedöma framgång i ett företag är en så kallad 
riskklassificeringsmodell, vilken delar upp företag i klasser mellan 0-5, där fem är bäst och 
noll är sämst, beroende på hur bra det går för ett företag. 
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Säkerheter för krediten krävs för att banken ska vara övertygad om att få tillbaka utlånade 
pengar. För att finna lämpliga säkerheter sker en dialog med kunden. Vilken säkerhet som 
anses vara lämpligast beror till stor del på kreditbeloppet. Vanliga säkerheter vid utlåning 
till företag är företagsinteckningar, fakturabelåning och pantbrev i fastighet. Vid nystart av 
ett företag ser banken i vissa fall att ägaren går i personlig borgen. 
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När det gäller siffermaterialet ska nyföretagaren och NyföretagarCentrum tillsammans 
upprätta budget om resultatrapporter samt likviditetsbudget. En finansieringsbudget ska 
åstadkommas för att visa hur den ekonomiska biten ska lösas. Efter detta ska företagsråd-
givaren bedöma om dessa budgetar är rimliga. 
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De vanligaste varningssignalerna som kännetecknar att kunden är på väg utför med sin 
verksamhet är om kunden inte betalar sin kredit. Detta får företagsrådgivaren automatiskt 
upplysning om från Upplysningscentralen. Det kan också vara så att ett rykte uppstått om 
att det skulle gå dåligt för företaget. I detta fall ringer kreditgivaren upp företagaren för att 
ta reda på hur det faktiskt ligger till. Då kunden uteblir med betalning tar företgsrådgivaren 
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kontakt med kunden så tidigt som detta uppmärksammas för att genomföra en lösning på 
problemet. 
Då banken samarbetar med ALMI minskar bankens risktagande eftersom denna organisa-
tion har som uppgift att ta den största risken vid kreditgivning till nystartade företag. Om 
risken bedöms vara för hög avslår banken ansökan om kredit. Om branschen som nyföre-
tagaren startat sin verksamhet i betraktas som en riskfylld bransch där samma produkt som 
nyföretagaren ska sälja redan finns ute på marknaden i tillräcklig mängd kan detta göra att 
nyföretagaren inte beviljas kredit. Då en kredit ändå beviljas i aktuellt läge kräver banken 
att nyföretagaren har god ekonomi och kan visa att han verkligen kan betala tillbaka lånet.  
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Bankkontor 4 har begärt om att få vara anonymt och likaså den företagsrådgivare som har 
intervjuats på detta kontor. All empiri från bankkontor 4 är insamlad från intervju med en 
företagsrådgivare på bankkontor 4. Då företagsrådgivaren valt att vara anonym beslutades 
att benämna företagsrådgivaren för Maria. 
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Bankkontoret är beläget i en storstad och har många anställda tjänstemän. Merparten av 
nya kunder bedöms vara okända för banktjänstemännen. Bankkontoret är uppdelat i olika 
enheter, där företagsenheten i sin tur består av olika indelningar beroende på kundföreta-
gets storlek. 
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Maria arbetar som företagsrådgivare på aktuellt bankkontor. Hon har varit anställd på ban-
ken i några år då hon tidigare arbetat med privatkunder och privatrådgivning. Sedan en 
kort tid tillbaka arbetar hon som företagsrådgivare och har därmed kort erfarenhet av råd-
givning till företag. 

Kreditgivaren ansåg att personkännedomen för befintliga företagare är känd. Merparten 
av de personer som nyss startat företag och som ansöker om kredit ansågs vara okända för 
kreditgivaren. Vidare bedömde företagsrådgivaren att kundrelationen är mycket viktig och 
arbetar mycket med denna. Dessutom ansåg företagsrådgivaren att förtroende för kunden 
och rätt personkemi är mycket viktiga faktorer vid kreditbedömning. 

Uppföljning av krediter görs en gång per år. Då görs en helhetsbedömning av företaget. 
Denna intervall ser lika ut för nystartade och befintliga företag. 

Kreditgivaren ansåg att viktiga faktorer för ett företags överlevnad vid nystart är att per-
son och affärsidé stämmer väl överens samt att nyföretagaren faktiskt kan genomföra det 
som är tänkt. 
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Företagsrådgivaren betraktade att nya företagare är en intressant kundgrupp. Kreditgivaren 
söker emellertid inte aktivt efter nya kunder, utan arbetar mer på kundrelationen med be-
fintliga företag. 
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Företagsrådgivaren definierar kreditbedömning som en process, vilket innebär att leta fram 
all användbar information angående kunden och därefter fatta beslut om kundens kredit-
värdighet. Syftet är att förstå verksamheten och att ta reda på allt som är av intresse om 
kunden. 
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Person, affärsidé, siffermaterial, säkerheter och det nystartade företaget som helhet är alla 
viktiga faktorer vid bedömning av ett nystartat företag. Företagsrådgivaren ansåg det vara 
svårt att rangordna dessa faktorer då de alla är grundläggande för att kunna bedöma nya 
företag. Dock betonar kreditgivaren vikten av att det är rätt person för rätt företag. Med 
andra ord, passar aktuell affärsidé in på företagaren som person. 

Företagsrådgivaren förmodade att kreditgivares syn på vilka faktorer som anses vara 
viktiga kan skilja sig från en person till en annan. En del kanske lägger störst vikt på nyfö-
retagaren som person medan andra lägger tyngdpunkten på själva affärsidén. 
Vid kreditbedömning används en mall som alla banker i koncernen utgår ifrån. Det finns 
olika mallar beroende på vilken sorts verksamhet det gäller och hur stort bolaget är. Dessa 
mallar är utvecklade för att användas på nystartade företag såväl som på redan etablerade 
företag. Oberoende av vilken mall som används är följande delar av stor vikt: 

• Affärsidé 
• Personen 
• Kassaflöde 
• Budget 
• Miljöanalys 
• Risk 
• Hur mycket banken tjänar på affären 
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Kreditbedömningsprocessen inleds med att kreditgivaren skaffar information om nyföreta-
garen som person med hjälp av intervju med denne. Upplysningscentralen samverkar med 
information om personens privatekonomi och om det eventuellt finns anmärkningar på 
denna. En person som tidigare fått anmärkningar på sin privatekonomi anses ligga i det 
område där kredit inte beviljas. Även information från andra personer som kan tänkas veta 
något om den aktuella individen samlas in för vidare analys. 
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Kreditgivaren bedömer att det första intrycket vid den initiala kontakten är viktigt. Även 
om detta första intryck kan fastställas ganska tidigt har Maria och övriga företagsrådgivare 
på detta bankkontor som rutin att inte döma en kreditsökande person för snabbt. Istället 
försöker de vara öppna och neutrala. 
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Den information Maria innehar om den aktuella affärsidén kan ibland vara otillräcklig för 
att kunna göra en fulländad bedömning av affärsidén. Då finns möjligheten att tillhanda-
hålla ytterligare information från en särskild analysgrupp som är tillsatt just för detta än-
damål. När all information om affärsidén samlats in handlar det om att bedöma om det som 
nyföretagaren säljer är rimligt eller inte. Denna bedömning görs enskilt av Maria, men 
stämmer alltid av med de andra företagsrådgivarna internt för beslut. 

För att förutse framgång eller misslyckande för ett nystartat företag tittar kreditgivaren 
på andra företag i samma bransch. Kreditgivaren gör en bedömning utifrån befintliga ana-
lyser som tas fram för detta ändamål. Bankkontoret har en särskild enhet som endast arbe-
tar med att göra utförliga analyser om olika branscher. Det kan röra sig om analyser allt 
ifrån byggbolag till företag som handlar med el och vindkraftverk. Denna avdelning på 
bankkontoret tar fram idéer och tips åt företagsrådgivaren så att han eller hon kan göra sin 
bedömning genom att se till branschens helhet. 
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När det gäller säkerheter för en kredit måste alltid rådgivaren vara övertygad om att inte 
risken överskrids. Detta gäller för alla sorters bolag, dock sätts högre krav på nyföretagan-
de. Ofta vill banken att någon går i borgen för det nystartade företaget och den vanligaste 
formen är personlig borgen från ägaren eller utomstående part. För etablerade företag är 
det vanligare med pant i en fastighet som säkerhet, eftersom denna har ett värde som kan 
registreras. 
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Information som rör siffermaterialet får kreditgivaren av nyföretagaren som presenterar en 
budget. Denna budget ska rådgivaren granska, bedömningen görs om budgeten är rimlig 
eller inte. Vidare frågeställer kreditgivaren den nya företagaren vad budgeten är baserad på 
för att kontrollera att det inte bara är gissningar. 

Förutom att ta fram information som rör person, affärsidé, siffermaterial och säkerheter 
görs även en miljöanalys på alla företag som ansöker om kredit. Tanken är att undersöka 
om företagaren har planer om framtida miljöcertifiering och om företagaren har koll på 
aktuella miljöregler.  
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För att upptäcka om ett kreditbeviljat företag är på väg utför bör vissa varningssignaler 
observeras. Dessa varningssignaler kan till exempel utgöras i form av att företagaren allt 
oftare inte betalar sina krediter eller på något annat sätt inte sköter sig. Då företagaren får 
betalningsanmärkningar meddelar Upplysningscentralen detta till kreditgivaren, som i sin 
tur tar kontakt med företagaren för att komma överens om en lösning som kan återställa 
betalningsproblemen. En annan vanlig varningssignal kan vara att företagaren helt plötsligt 
inte är kontaktbar och är svår att nå. 

Det är av ytterst vikt att den risknivå som finns inte överskrids. En företagsrådgivare på 
bankkontoret i fråga tar inga egna beslut om kreditansökan ska godkännas eller avslås. 
Dock finns det fall där företagsrådgivaren själv får fatta beslut och det är om krediten gäll-
er belopp under 500 000 kronor, men denna gräns gäller inte för nystartade företag vars 
ansökningar alltid måste fattas i grupp. I banken finns en granskningsgrupp som kontrolle-
rar att kreditbedömningen har gjorts på rätt sätt och att alla viktiga faktorer i fallet är 
granskade. De säkerställer även om det finns tillräckliga säkerheter eller om de bör kom-
pletteras. Denna granskning börjar med att företagsrådgivaren får presentera sitt material 
för gruppen. Därefter ges ett slutligt besked från gruppen huruvida krediten ska beviljas 
eller om materialet bör kompletteras. 
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I det här kapitlet tolkas de svar som samlats in från intervju med respektive kreditgivare. 
Detta görs genom en återkoppling av teori och empiri. Analysen är uppdelad i kategorier 
utifrån den sammanställda empirin. 
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Även om kreditgivning till nya företag medför ett stort risktagande, bedöms denna kund-
grupp som mycket intressant för bankerna. Ett nystartat företag med en bra affärsidé kan 
bidra till att banken i framtiden får sälja fler banktjänster till kredittagaren.77 Vid en jämfö-
relse av vad de intervjuade kreditgivarna ansåg är detta också något som alla är överens 
om. 
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Kreditbedömningsprocessen inleds med den initiala kontakten med kunden. Därefter följer 
insamling av information som lägger grunden för det slutliga beslutet. Till sist fattas ett 
beslut om huruvida lån ska beviljas eller inte.78 

Forskare har framställt olika modeller som kan användas för att förutse framgång och 
misslyckande i ett företag. Eftersom dessa modeller är utarbetade efter kvantitativ data 
lämpar sig inte dessa för nya företag, där alternativet kvalitativ data påträffas mer använd-
bar.79 Eftersom respondenterna gör kreditbedömningar på nystartade företag följer en be-
handling av kvalitativa faktorer. Endast Maria inleder kreditbedömningsprocessen med att 
utgå från en mall vid en analys av kvalitativa faktorer. Övriga respondenter använder olika 
tillvägagångssätt vid kreditbedömning beroende på vilken situation som uppstår och följer 
därmed inte ett förutbestämt upplägg. Dock undersöker samtliga kreditgivare andra företag 
vars verksamhet överensstämmer med nyföretagarens affärsidé för att finna faktorer som 
pekar på framgång eller misslyckande. Maritha använder emellertid hellre en riskklassifi-
ceringsmodell för att bedöma framgång i ett företag, då hon ofta finner det svårt att hitta ett 
passande företag att jämföra med. 
 

                                                 
77 Svensson m.fl., s. 55. & Landström, s. 115. 
78 Svensson m.fl., s. 54-56. 
79 Landström, s. 69, 90-91. 
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Samtliga kreditgivare samlar in information om person, affärsidé, säkerhet och siffermate-
rial och gör en bedömning av dessa faktorer. På bankkontor 4 samlas även information om 
företagets eventuella miljöarbete in för en bedömning. Vilken av dessa faktorer som anses 
vara av störst vikt att bedöma skiljer sig åt mellan kreditgivarna. Lennart och Maritha me-
nade att nyföretagaren som person är viktigast att bedöma. Därefter rangordnas de kvalita-
tiva faktorerna i ordningen affärsidé, säkerhet och siffermaterial. Ronnie och Maria bedö-
mer person, affärsidé, säkerhet och siffermaterial som en helhet och fann det svårt att rang-
ordna dessa utefter vilka som utgör störst betydelse. Dock gjorde båda betoningen att per-
son och affärsidé ska stämma väl överens. 

Endast Lennart antog att de flesta kreditgivare följer samma rangordning vid bedömning 
av information. De övriga kreditgivarna förutsatte däremot att rangordningen kan skilja sig 
åt från person till person. 
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Personen bedöms utifrån tre aspekter, nämligen företagarens kompetens, egenskaper samt 
motiv till nyföretagandet.80 Av en jämförelse framgår att samtliga företagsrådgivare an-
vänder liknande tillvägagångssättet för att söka information om nyföretagaren som person. 
Skillnaden är att Lennart och Maritha stämmer av med kollegor för att ta reda på om de vet 
något om den nya kunden vid brist av egen kännedom om kunden. Även de faktorer som 
respektive kreditgivare bedömer hos personen stämmer väl överens. Dessa faktorer utgörs 
bland annat av personens tidigare erfarenheter, kompetens och drivkraft. 

Bankmäns kännedom om den kreditsökande personen är ofta mer omfattande på mindre 
orter än i storstäder.81 Vid en jämförelse av hur personkännedomen ser ut för respektive 
företagsrådgivare framkom att Lennart och Maritha har god kännedom om sina kunder, 
befintliga som nya. Ronnie och Maria har däremot inte denna personkännedom om sina 
kunder. 

Det första intrycket av den kreditsökande personen i samband med den initiala kontak-
ten kan vara avgörande för kreditbedömningens utfall. Vissa kreditgivare anser att det för-
sta intrycket är av stor betydelse för kommande beslut, medan andra menar att det första 
intrycket ska behandlas med försiktighet då ett felaktigt beslut annars kan göras. Detta kan 
många gånger ha med kreditgivarens längd av erfarenhet att göra.82 Det första intrycket av 
nyföretagaren vid den initiala kontakten bedöms av varje företagsrådgivare som mycket 
viktigt. Respektive kreditgivare agerar utefter liknande sätt när det gäller att skapa en upp-
fattning om personen. Maritha, Ronnie och Maria väljer att inte döma en person efter det 
första intrycket för snabbt, detta för att inte påverka det slutliga beslutet. Lennart anser 
däremot att det första intrycket kan vara tillräckligt för att påverka det slutliga beslutet. 

                                                 
80 Svensson m.fl., s. 49. 
81 Svensson m.fl., s. 72. 
82 Svensson m.fl., s. 54. & NUTEK, s. 21. 
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Relationen mellan bank och kund är mycket viktig. Ett starkt förtroende åt båda håll samt 
en bra personkemi är betydelsefullt vid kreditgivning.83 Samtliga företagsrådgivare från 
respektive bankkontor framhöll att kundrelationen är mycket viktig samt att starkt förtro-
ende och rätt personkemi är betydande för kreditbedömningens utfall. 
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Nyföretagarens affärsidé ska vara väldefinierad samt visa tecken på att den är unik.84 En 
jämförelse mellan kreditgivarna visar att vid bedömning av affärsidén utgår varje företags-
rådgivare från huruvida denna är rimlig eller inte. En skillnad ligger i att Lennart och Ron-
nie betonar att person och affärsidé ska stämma väl överens. Då Maria har brist på infor-
mation om en affärsidés område, finns en särskild analysgrupp som förser henne med ytter-
ligare information. Maritha kan vid brist på fakta få ytterligare information från kollegor på 
andra kontor inom Sparbanken. Likaså framhåller Ronnie att kollegor som arbetar med 
branschinformation delar med sig av information till kreditgivarna då någon inte har till-
räckligt med kunskap inom ett område. Han betonar vikten av att själv ha tillräcklig infor-
mation om en affärsidé för att kunna ta ett beslut. 
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Banken ska normalt kräva säkerheter för det utlånade beloppet. Det finns olika typer av 
säkerheter, där en av de vanligaste är borgensförbindelse.85 Angående säkerheter för ett lån 
framkom att när Lennart beviljar lån till en nyföretagare anser han att lämpliga säkerheter 
för detta lån utgörs av att nyföretagaren går i personlig borgen för lånebeloppet. Dock me-
nade han att det är ännu bättre om någon utomstående person går i borgen för nyföretaga-
ren. Ronnie gjorde bedömningen att säkerheter inte alltid bör ställas på ett lån. Detta av-
görs av lånebeloppets storlek. Maritha ansåg att kreditbeloppet avgör vilken form av sä-
kerhet som ska ställas. Maria ställer högre krav på säkerheter när det gäller nystartade före-
tag, den vanligaste formen är då personlig borgen. 
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Eftersom ett nystartat företag inte har något ekonomiskt siffermaterial sedan tidigare, blir 
värderingen av det nya företaget mer osäker. Vanligt förekommande är att nyföretagaren 
upprättar en budget som kreditgivaren undersöker.86 Vid hantering av information som rör 
siffermaterialet går samtliga kreditgivare tillväga på likartat sätt. En budget upprättas av 
nyföretagaren där kreditgivaren sedan undersöker vad siffrorna baseras på. 

                                                 
83 Landström, s. 120. 
84 Svensson m.fl., s. 50. 
85 Garmer m.fl., s. 60-61. 
86 Svensson m.fl., s. 51. 
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För att ha möjlighet att förebygga kreditförluster bör bankkreditgivare hålla sig välinfor-
merade och vara väl insatta i sina kunder och deras verksamheter. På så sätt finns fördelen 
att i tid kunna upptäcka och agera utefter de varningssignaler som kan uppstå.87 Vid en 
jämförelse mellan de olika kreditgivarna framkom att övertrasserade konton och att kunden 
uteblir med betalning eller inte besöker banken lika ofta som annars, är vanliga tecken på 
ekonomisk kris. Samtliga kreditgivare menar att dessa faktorer är viktiga att uppmärksam-
ma och att det är av stor vikt att tidigt ta kontakt med företagaren. Maritha påpekar även att 
om ett negativt rykte om kunden uppstår är det viktigt att tidigt kontakta kunden och reda 
ut eventuella problem. 

De faktorer som är mest betydande för ett företags överlevnad utgörs av individuella ka-
raktärsdrag hos grundaren, företagets karaktär och strategier samt företagets miljö.88 De 
intervjuade företagsrådgivarna har varierad syn på vilka faktorer som är av störst vikt för 
ett företags överlevnad. Någon framhåller att den vara som nyföretagaren ska sälja bör 
betraktas som långvarig och kunna utvecklas, medan andra lägger störst betydelse vid att 
företagaren ska kunna sälja sin produkt. 

Kreditbedömning är ett svårt och riskfyllt åtagande. Företagsrådgivare bör ha tillräcklig 
kunskap och kompetens inom aktuellt område för att kunna fatta korrekta beslut vid en 
kreditbedömning. Detta gör att företagsrådgivare hellre avslår än att bevilja kreditansök-
ningar vid minsta tvekan om kreditvärdighet.89 Vid en jämförelse av hur respektive kredit-
givare går tillväga vid riskfyllda kreditbedömningar framkom att samtliga kreditgivare 
avslår ansökan om kredit till företag som befinner sig i riskfyllda branscher. Maritha kan 
till exempel avslå kreditansökan till företagaren om hon gör bedömningen att liknande 
verksamheter redan finns i tillräcklig mängd på aktuell marknad. Lennart gör gemensamma 
bedömningar med ALMI vid osäkerhet. Ronnie jämför det nya företaget med liknande 
företag inom samma bransch för att uppskatta risknivån. 

Den enskilde kreditgivaren har en limit för hur stor kredit han eller hon får bevilja den 
sökande. Gränsen för denna limit kan skilja sig från ett bankkontor till ett annat. Därefter 
går beslutet vidare till en högre instans.90 Både Maria och Ronnie fattar vanligtvis inga 
egna beslut om kreditgivning. Istället tas besluten gemensamt i grupp med andra företags-
rådgivare. Detta till skillnad från Lennart och Maritha som själva fattar beslut upp till ett 
visst kreditbelopp. 
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Bankkreditgivare bör göra uppföljningar av krediter för att ta del av framåtriktad informa-
tion om framtida händelser och därmed kunna förutse kreditvärdigheten i framtiden. Rela-
tionen med kunden är en avgörande faktor för hur pass tillförlitlig informationen blir.91 Av 
                                                 
87 Svensson m.fl., s. 6, 60. 
88 Landström, s. 69. 
89 Landström, s. 90-91. 
90 Svensson m.fl., s. 56. & Green, s. 30. 
91 Svensson m.fl., s. 73. 
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en jämförelse kreditgivarna mellan framkom att Lennart följer upp krediter en gång per år. 
Både Ronnie och Maritha följer upp krediter olika ofta beroende på kreditbeloppets stor-
lek. Ronnie följer även upp risknivån för krediten. Maria gör uppföljning av krediter en 
gång per år oavsett om det är befintligt eller nystartat företag. 
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I studiens sista del besvaras problemformuleringen utifrån resultatet i analysen. Kapitlet 
innehåller en redogörelse över påträffande skillnader vid kreditbedömning samt avslutan-
de kommentarer. 
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Finns det skillnader i bankkreditgivares kreditbedömning som beror på ortens storlek där 
banken är beläget samt bankkreditgivares längd av erfarenhet? 
 
Samtliga kreditgivare ansåg att nya företag är en intressant kundgrupp. Detta har ingenting 
med ortens storlek samt kreditgivarens erfarenhetslängd att göra, utan beror på att banken i 
framtiden får möjlighet att sälja fler banktjänster till företagaren. 

Att Maria använder någon form av mall under kreditbedömningsprocessen beror på att 
högre krav om formalitet ställs vid detta kontor. Både Ronnie, Lennart och Maritha har inte 
liknande krav, utan bestämmer själva arbetsgången vid kreditbedömning. Företeelsen har 
ingen anknytning till stor eller liten ort samt kort eller lång erfarenhet, utan är en följd av 
olika sätt att arbeta vid respektive kontor. 

Eftersom Lennart och Maritha lägger störst vikt vid personbedömningen medan Ronnie 
och Maria bedömer de kvalitativa faktorerna som en helhet, har sin grund i att på mindre 
orter är personkännedomen större och med detta följer att fokus läggs vid företagaren som 
person. Att Ronnie och Maria bedömer de kvalitativa faktorerna som en helhet beror på att 
kännedomen om kunden är otillräcklig för att lägga alltför stor vikt vid. 
Att Lennart och Maritha utbyter information om kunder med kollegor som kan vara till 
hjälp vid bedömning beror på att om inte kreditgivarna själva vet något om en ny kund är 
det ofta någon annan på kontoret som har kännedom om personen. Beträffande bankkontor 
belägna på mindre orter får banktjänstemän större kännedom om människorna som är bo-
satta där.  Ronnie och Maria arbetar på bankkontor som ligger i storstäder och kan därför 
omöjligt ha lika stor kännedom om personer som banktjänstemän i mindre samhällen. 

Eftersom endast Lennart anser att ett beslut om kreditgivning i stort sett kan grunda sig 
på den initiala kontakten, finns inget som tyder på att detta beror på längd av arbetserfa-
renhet. Istället är det kreditgivarens privata intryck av personer i allmänhet som styr den 
initiala kontaktens inverkan. 

Att samtliga företagsrådgivare gjorde bedömningen att en kundrelation är betydelsefull 
har inget med kort eller lång erfarenhet att göra och inte heller om banken är belägen på en 
liten eller stor ort. Istället beror det på att varje kreditgivare ska kunna känna förtroende för 
sina kunder, som i sin tur ska känna tillit till bankmannen. 

Beroende på att Ronnie och Maria arbetar på stora orter, därav stora bankkontor, finns 
det utrymme för särskilda analysgrupper som enbart arbetar med att ta fram information 
om olika branscher. Detta finns inte på de mindre orterna där Lennart och Maritha arbetar. 
Behovet finns inte eftersom branscherna inte skiljer sig åt i samma utsträckning som i stör-
re städer. 
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När säkerhet ska ställas ser kreditgivarna till vilken bransch företaget befinner sig i, men 
även kreditbeloppets storlek har betydelse. Även när det gäller behandling av siffermaterial 
i form av budgetar ser kreditgivarnas tillvägagångssätt likartat ut. Ortens storlek samt kre-
ditgivarnas erfarenhetslängd har ingen betydelse i dessa sammanhang. 

På en liten ort som Tidaholm kan ett rykte angående ett företags ekonomiska situation 
sprida sig ganska lätt och möjligheten finns att detta rykte når fram till kreditgivaren på 
banken. I en stor stad sprider sig inte ett rykte lika lätt. Därav måste dessa kreditgivare lita 
till de övriga varningssignalerna som kan uppstå. 

Maritha kan avslå en ansökan om kredit på grund av att det redan finns tillräckligt med 
företag inom samma inriktning. Exempelvis om en person vill starta ett café på en liten ort 
och det sedan tidigare finns fem caféer, kan detta leda till att konkurrensen blir för stor för 
det nya företaget, därav följer högre risktagande för banken. Om det i en stor stad redan 
finns ett stort antal caféer gör det ingen skillnad om ytterligare ett café startas. Kreditgivare 
på mindre orter avslår lättare en kreditansökan eftersom det kan uppstå en högre risk för en 
bank som befinner sig på en mindre ort. 

Ronnie och Maria måste fatta de flesta besluten gemensamt med andra kreditgivare på 
samma kontor, vilket grundar sig i att bankkontor i stora städer har ett arbetssätt som skil-
jer sig från bankkontor på mindre orter. 

Lennart och Maria har kort erfarenhet av företagsrådgivning, medan Ronnie och Marit-
ha har lång erfarenhet. De förmodas ha mer vana i hur ofta en kredit bör följas upp. I och 
med detta har Ronnie och Maritha valt att göra kredituppföljning olika ofta beroende på 
kreditbeloppets storlek, medan både Lennart och Maria alltid följer upp krediterna en gång 
per år. 
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Då analysen sammanställts konstaterade vi att teori och empiri speglar varandra väl. Efter 
att ha undersökt hur kreditbedömningen påverkas av ortens storlek där banken är belägen 
samt kreditgivares erfarenhetslängd av kreditgivning till företag framkom skillnader i de 
intervjuade kreditgivarnas tillvägagångssätt vid bedömning. I det stora hela ser tillväga-
gångssättet likartat ut för samtliga utvalda bankkreditgivare. Dock finns vissa skillnader i 
kreditgivarnas tillvägagångssätt. Detta beror till stor del på om banken är belägen på en 
liten eller stor ort. Då vi sett endast en skillnad som beror på erfarenhetslängd kan vi kon-
statera att erfarenheten har ringa betydelse vid kreditbedömning. Vi är även medvetna om 
att andra faktorer än ortens storlek och erfarenhetslängd kan ha betydelse vid kreditbedöm-
ning, som till exempel personlighetskaraktär.  
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Den här delen av studien innehåller en tillbakablick över det vi lärt oss och reflekte-
rat över under arbetets gång. Slutligen ges ett förslag på vidare forskning.  

 
Under arbetets gång har vi fått en inblick i bankkreditgivares tillvägagångssätt för kredit-
bedömning. Vi har reflekterat över att företagsrådgivare behöver ha en bred kunskap inom 
ett flertal områden som berör ett nystartat företag. Detta eftersom många faktorer indirekt 
påverkar kreditgivningen. Vi har lärt oss att kreditgivning till nystartade företag är ett risk-
fyllt åtagande för banken. I och med svårigheten med kreditgivning till nystartade företag 
har kreditgivaren ett stort ansvar gentemot banken. Kreditgivaren har även ett stort ansvar 
för det kreditsökande företaget även efter att en kredit beviljats. Ansvaret följer så länge 
företaget är kund i banken.  
 

(��
���
���
����
����
���
���
%	�	�


Under studiens författande väcktes intresse för hur bankkreditgivare agerar vid misstanke 
om ekonomisk kris hos det kredittagande företaget. Finns lösning för problemet och i så 
fall hur kan bankkreditgivare bidra med hjälp till ett företag i denna situation? 
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Här följer bilagor tillhörande studien.  
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Bakgrund 
• Titel? 
• Antal år som kreditgivare? 
• Är det okej att vi nämner dig vid namn i uppsatsen eller vill du vara anonym? 

 
Personkännedom – kundrelation 

• Beskriv hur din relation till merparten av dina kunder ser ut. Är kontakten sådan att 
du vet vilka personerna är eller är de flesta personerna helt okända för dig? Hur ser 
kännedomen ut för personer som blir nya kunder i banken? 

• Hur viktig är kundrelationen? Tidigare kund i banken kontra icke tidigare kund i 
banken. 

• Ord som ”förtroende” och ”personkemi” har i litteraturen framkommit som viktigt 
när det gäller bedömning av nystartade företag. På en skala 1-10, där 10 är av 
mycket stor vikt, var hamnar dessa faktorer och varför? 

• Hur avgörande för kreditbedömningens utfall anser du att den initiala kontakten 
med kunden är? 

 
Kredituppföljning av nystartade företag 

• Hur följer du upp krediter? När, vad och hur ofta? 
• Hur gör du för att upptäcka om ett företag är på väg ”utför”, vilka varningssignaler 

finns? 
• Hur bedömer banken att inga onödiga risker tas? 
• Vilka faktorer är viktiga för ett företags överlevnad vid nystart? 

 
Nya företag – blivande storkunder? 

• Anser du att nya företag är en intressant kundgrupp för banken? I så fall var-
för/varför inte? 

• Söker du aktivt efter nya företag? 
 
Kreditbedömning 

• Hur skulle du definiera ordet kreditbedömning och vilket syfte anser du att kredit-
bedömningen har? 

 
Kreditbedömningsprocess 

• Beskriv hur kreditbedömningsprocessen går till hos er då ni ska bedöma ett nystar-
tat företag. 
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• Använder du någon särskild kreditmall eller modeller i din kreditbedömning? Om 
ja, är den/de egenutvecklade för kontoret eller för hela koncernen? 

• Skiljer sig dessa modeller beroende på om bedömningen avser ett nystartat företag 
respektive ett redan etablerat företag? 

• Vad gör du för kreditupplysning när ett nystartat företag som inte har någon histo-
risk information söker kredit? 

• Hur utvärderar du kreditvärdigheten hos nyföretagaren? 
• Finns särskilda modeller vars ändamål är att identifiera framgång såväl som miss-

lyckande i ett företag? 
• Hur går du tillväga vid bedömning av ett nystartat företag om det tillhör en särskilt 

riskfylld bransch? 
• Hur ser du på säkerheter vid kreditgivning till nystartade företag? 

 
Informationshantering 

• Vilket behov av information har du vid beslut om kreditgivning till ett nystartat fö-
retag? 

• Vilka faktorer är viktigast att bedöma? Person, affärsidé, siffermaterial, säkerheter 
eller det nystartade företaget som helhet? (Rangordna) 

• Hur går du tillväga för att söka information om de olika bedömningsfaktorerna in-
för ett kreditbeslut till ett nystartat företag? 

• Hur går du tillväga för att söka information om personen bakom det nystartade fö-
retaget och vilken är denna information? 

• Vilken information söker du om det nystartade företagets affärsidé och hur bedöms 
denna? Hur ser tillvägagångssättet ut för detta? 

• När det gäller siffermaterialet, kan detta på något sätt uppskattas på förhand då 
ingen ekonomisk historik finns att hämta från det nystartade företaget? 

• Hur ser tillvägagångssättet ut för att finna lämpliga säkerheter och hur går du till-
väga för att värdera dessa säkerheter? 

• Hur bedömer du det nya företaget som helhet? 
• Är företagets marknad och branschen i övrigt relevanta faktorer att bedöma? Om ja, 

vilket tillvägagångssätt används? 
• Finns det enligt dig, ytterligare kvalitativa faktorer som är viktiga att bedöma? 
• Tror du att kreditgivarens syn på vilka faktorer som anses vara viktiga kan skilja sig 

från fall till fall? 
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ALMI:s uppdrag är att främja utvecklingen av företags konkurrenskraft samt att påverka 
nyföretagandet till tillväxt och förnyelse i det svenska näringslivet. Hela processen från idé 
till lönsamt företag täcks av ALMI:s verksamhet. Kundernas behov skiljer sig åt beroende 
på var i processen de befinner sig. ALMI:s verksamhet är av det skälet indelad i tre områ-
den som utgår från de olika kundbehoven, vilka består av innovation, nyföretagande och 
etablerade företag. Inom de olika områdena erbjuds främst tjänsterna finansiering och af-
färsutveckling. ALMI:s mål är att fler innovativa idéer utvecklas framgångsrikt och att fler 
livskraftiga företag startas samt att företagens konkurrenskraft och lönsamhet ökar.92  
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NyföretagarCentrum startades 1985 i Kallinge i Blekinge i syfte att förhindra effekter av 
industrinedläggning och för att sätta fart på ekonomisk utveckling. Starten skedde genom 
samarbete mellan näringslivet och kommunen under ledning av den nya stiftelsen Svenska 
Jobs and Society.�Drygt 30 finansiärer stödjer stiftelsen Jobs and Society på nationell nivå. 
På så sätt bidrar dessa sponsorer till att fler NyföretagarCentrum kommer till och att fler 
företag startas. 

NyföretagarCentrums grundprinciper innehåller: 
• Verksamheten ska framför allt rikta sig till nyföretagare.  
• Rådgivningen ska vara av hög kvalitet och främja seriöst företagande, samt vara 

kostnadsfri, konfidentiell och objektiv. 
• NyföretagarCentrum skall arbeta genom ett lokalt nätverk av rådgivare inom sitt 

näringsgeografiska område. 
• Finansieringen av verksamheten ska först och främst ske genom det lokala närings-

livets ekonomiska investeringar. 
• NyföretagarCentrum ska vara neutralt i förhållande till sina intressenter. 
• NyföretagarCentrums styrelse ska huvudsakligen bestå av representanter från lokalt 

näringsliv.93  

                                                 
92 ALMI Företagspartner AB: Om ALMI. (19.3.2008.) 
       http://www.almi.se/om_almi.html  
93 NyföretagarCentrum: Om NyföretagarCentrum (16.4.2008.) 
        www.nyforetagarcentrum.se  
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Abstrakt 
 
Nyföretagandet är en viktig del i det svenska näringslivet, men vid en tillbakablick visar 
statistiken att de flesta företag som försatts i konkurs är övervägande nystartade företag. 
Bankens kreditgivare måste till följd av detta göra en noga bedömning av det nya företa-
gets framtida kreditvärdighet. Kvalitativa faktorer som person och affärsidé sätt i fokus vid 
kreditbedömning av nystartade företag. Uppsatsen har sin utgångspunkt i en deduktiv an-
sats och genom en kvalitativ undersökning visar studien på att det finns skillnader i kredit-
givares bedömning som beror på erfarenhetslängd samt ortens storlek där banken är belä-
gen.  
 
Nyckelord 
 
Kreditbedömning, bankkreditgivare, nystartade företag, kvalitativa faktorer. 
 
 
 


