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Summary
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Adyvisor: Joachim Samuelsson

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.



Sammanfattning

Titel: Kreditgivning till nystartade foretag — ur ett bankperspektiv
Amne/kurs: Examensarbete Foretagsekonomi 15 p

Forfattare: Martina Hammar Gustavsson, Frida Lundin
Handledare: Joachim Samuelsson

Problembakgrund/diskussion: Nyforetagandet dr en viktig del i det svenska niringslivet,
men vid en tillbakablick visar statistiken att de flesta foretag som forsatts i konkurs &r
overviagande nystartade foretag. Detta har medfort att kreditgivarna till f6ljd av den hoga
risk som foljer maste gora en noga bedomning av det nya foretagets framtida kreditvirdig-
het. Da kvantitativa faktorer i form av ekonomisk historik inte finns att tillga fran nystarta-
de foretag maste andra faktorer hittas som kan vara till hjilp vid bedomning av kreditris-
ken. Kreditgivaren sitter da ofta de kvalitativa faktorerna i centrum som kan utgéra nyfore-
tagaren som person och dennes affarsidé. Det dr ofta foretagarens personliga insatser som
har betydelse nir det giller huruvida foretaget kommer 6verleva de forsta aren eller inte.

Med anledning av ovanstaende har intresse funnit att undersoka hur bankkreditgivare
agerar vid kreditgivning till nystartade foretag. Intressant dr dven hur faktorer som kredit-
givarens erfarenhetslingd och ortens storlek dér banken #r beldgen kan paverka kreditgiva-
rens beddmning.

Syfte: Syftet med uppsatsen &r att undersoka huruvida ortens storlek dér banken &r beldgen
samt olika erfarenhetsldngd hos kreditgivaren kan paverka tillvigagangssittet vid kreditbe-
domning. Studien riktar sig till personer som &r intresserade av att starta eget foretag samt
vill fa en inblick i hur kreditgivning fran en bank gar till.

Metod: Studien bygger pa en induktiv och kvalitativ metod. For att samla in information
till den teoretiska referensramen anvinds sekundirdata i form av tryckt litteratur samt fran
Internet. For insamling av emirisk data har primérdata valts att samlas in genom besoksin-
tervjuer och telefonintervjuer. Informationen @r hamtad fran bankkontor beldgna pa bade
mindre och storre orter. Urvalet av respondenter baseras pa deras erfarenhet av kreditgiv-
ning at foretag samt ortens storlek. Resultatet fran dessa fallstudier har analyserats utifran
den teoretiska referensramen.

Slutsatser: I det stora hela ser tillvigagangssittet likartat ut for samtliga utvalda bankkre-
ditgivare. Dock finns vissa skillnader i kreditgivarnas tillvigagangssitt. Detta beror till stor
del pa om banken ir beldgen pa en liten eller stor ort. Da vi sett endast en skillnad som be-
ror pa erfarenhetslingd kan vi konstatera att erfarenheten har ringa betydelse vid kreditbe-
domning.



Forord

Vi vill forst och framst tacka de fallstudieforetag som har stillt upp och tagit sig tid att sva-
ra pa vara fragor. Vi vill dven tacka vara opponenter som kommit med nyttig, konstruktiv
kritik. Ett stort tack vill vi ocksa rikta till var handledare Joachim Samuelsson som har
kommit med bra tips och idéer.

Skovde 2008-05-12

Martina Hammar Gustavsson Frida Lundin
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1 Inledning

Studien inleds med en presentation av problembakgrunden till undersokningen. Ddir-
efter kommer en problemdiskussion att foras kring valt dmne, som sedan mynnar ut i
en problemformulering. Efter detta foljer studiens syfte samt avgrdnsningar.

1.1 Problembakgrund

De personer som vill starta eget foretag har mycket att fundera 6ver och tinka igenom in-
nan verksamheten kan startas. Nér en ny affirsidé borjar ta form dr det latt att glomma bort
omvirlden. En ny affirsidé kanske inte dr sa speciell som den forst verkar vara, kanske &r
det sa att varan eller tjdnsten inte dr ny pa marknaden sasom forut antagits, utan finns redan
och kanske till ett ldgre pris. I dagens samhille dr konkurrensen hard och trycket fran lik-
nande produkter och tjanster kan vara stort. De befintliga kunderna kan vara mycket lojala
mot de konkurrerande foretagen, sdrskilt de foretag som har anvint samma leverantdr en
langre tid. Detta medfor att det kan vara svart for nya foretagare att ”vinna” kunder fran
konkurrerande foretag. Det dr dirfor viktigt att fundera over vad som kommer att vara fo-
retagets specialitet, det vill sdga vad som skiljer den nya afférsidén fran konkurrenternas.
Att diskutera affirsidén med kunnig personal, sasom kreditgivare, revisorer eller personer i
samma bransch, infor foretagsstarten kan ge mojlighet till andra synpunkter pa affdrsidén
och pa sa siitt skapa ett forutseende pa de problem som kan uppsta.'

Huruvida ett nystartat foretag kommer att klara sig i konkurrensen eller inte beror till
stor del pa foretagarens personliga insatser. Utan erfarenheter och kunskaper i branschen
kan det vara domt att misslyckas. Den blivande foretagsledaren bor stilla sig fragan om
han har yrkeskunskap inom verksamhetsomradet och om kdnnedom om verksamheten och
branschen finns. Dessutom bor fragan stéillas om tillrickliga ekonomiska kunskaper och
utbildning finns att tillgd. Om svaret pa nagon av dessa fragor &r nej finns det hal som mas-
te fyllas for att nyforetagaren ska ha en chans att lyckas med sin affirsidé.”

Som nyforetagare bor en finansieringsplan av verksamheten upprittas i form av en bud-
get. Att gora en budget kan for manga kédnnas tidskridvande och for den oerfarne kan det till
och med kinnas dverflodigt. Anda dr tiden som avsitts till att uppritta en budget mycket
virdefull for foretagets fortlevnad di en budget innebir planering av foretagets framtid.’

For att overhuvudtaget kunna starta ett foretag krdvs nagon form av finansiering av
verksamheten. Det &dr av stor vikt att bedoma hur mycket kapital det erfordras for att starta
och driva det nya foretaget. Startkapitalet delas in 1 investeringskapital och rorelsekapital.
Investeringskapital dr det engangsbelopp som behovs vid starten. Rorelsekapital fungerar
som en buffert innan forsdljningen har kommit igang, eftersom det kan dr6ja en lang tid
innan en del kunder betalar. Detta rorelsekapital behovs redan fran starten for att kunna
driva foretaget innan ett eget kapital dr uppbyggt. Nagot som nyforetagaren bor tinka pa ar

! Mats Kullstedt & Lars Melin, Starta Eget Handboken (Stockholm: SmaForetagsPlanerarna AB, 2006), s.
16, 24.

ZBo Andrell, Eget foretag (Malmo: Liber-Hermods AB, 1994), s. 13. & Kullstedt m.fl., s. 28.

3 Andrell, s. 28.
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att oforutsedda investeringskostnader manga ganger uppstar. Dessa kostnader bor uppskat-
tas till 10-20 % av det totala investeringsbeloppet. Summan av investeringskapital och
summan av genomsnittligt behov av rorelsekapital leder oss till det totala startkapitalet.*
Som foretagare finns mojligheten att finansiera verksamheten genom banklan. Banker
forvaltar pengar at privatpersoner och féretag. Med anledning av det ansvar som bankerna
har infor sina kunder har de en hart uppsatt kreditpolicy. Osékerheten i att forlora spararnas
insatta kapital gor att de inte kan ta samma risker som andra finansidrer. Spararna maste
kunna lita pa att deras pengar dr sidkra hos banken. Lantagaren maste kunna betala tillbaka
det aktuella lanet enligt de villkor som bestimts, vilka innehéller amortering, rdnta och
aterbetalningsperiod. Darfor gor banken en nodvindig kreditbedomning av lantagarens
iterbetalningsférmaga och sikerheter innan beslut om kreditgivning fattas.’

1.2 Problemdiskussion

Under 1990-talet mangdubblades antalet foretagskonkurser. Anledningen till detta var dels
den lagkonjunktur som forekom och dels svarigheter i att finansiera sitt foretag med lan.
Lagkonjunkturen innebar stora kreditforluster for bankerna som da blev alltmer forsiktiga i
sitt handlande. Vid en tillbakablick visar statistiken att de flesta foretag som forsatts 1 kon-
kurs #r Overvigande nystartade foretag. Detta fenomen beror till viss del pa den nya fore-
tagarens sitt att tdnka. Vanligt forekommande &r att en nyforetagare ofta &dr alltfor optimis-
tisk och raknar med en jimn utveckling under hela perioden. Verkligheten ser emellertid
ofta annorlunda ut.’

Kreditbedomning &r ett viktigt moment vid finansiering av nystartade foretag. Vid kre-
ditbedomning faststills det kreditsokande foretagets kreditvirdighet, det vill sdga foreta-
gets V7ilja och férmaga att betala tillbaka ett lan samt formagan att framgangsrikt driva fore-
taget.

Kreditbedomningsprocessen inleds med den initiala kontakten med kunden dér det for-
sta intrycket av nyforetagaren som person erhalls. Medan vissa bankmén anser att denna
intuition &r en viktig del av beslutsunderlaget menar andra att denna omedelbara kénsla ska
behandlas med forsiktighet d den kan leda till ett felaktigt beslut.®

Kreditbedomningen gar sedan vidare med beredning och bedomning, vilket innebér att
kreditgivaren skaffar 1amplig information om allt som é&r av intresse for det slutliga beslu-
tet.” Med jimna mellanrum gor kreditgivaren uppfoljningar av foretag, vilket kriver konti-
nuerlig information. Hur pass tillforlitlig informationen blir beror pa bankmannens relation
med kunden. Vid en god relation finns méjligheten att ta del av framatriktad information
om framtida héndelser, vilket skapar forutseende till kreditvirdighetens utveckling i fram-

* Kullstedt m.fl., s. 20-21.

3 Fredrik Garmer & Mats Kyllenius, Finansiering for sma och nystartade foretag (Malmo: Liber AB, 2004),
s. 59-60. & Kullstedt m.fl., s. 22.

% Enar Folkesson, Foretaget i ekonomisk kris (Stockholm: Stdentlitteratur, 1996), s. 16-18.

" Hans Landstrém, Smaforetaget och kapitalet (Stockholm: SNS Forlag, 2003), s. 90.

¥ Katarina Svensson & Per-Ola Ulvenblad, Bankmdins hantering av krediter till smd foretag — en studie ur ett
informationshanteringsperspektiv (Halmstad: ADE-tryck, 1994), s. 54. & NUTEK, Riskbedomning — bankers
riskbedomning vid kreditgivning till nystartade foretag (Stockholm, 1993), s. 21.

° Erling Green, Kreditbedomning och intuition — ett tolkningsforslag (Lund: Team Offset, 1997), s. 33.
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tiden.'"® Bankmannens tillimpning av informationen innebir till exempel att banken tillfor
resurser i form av kompetens eller formedlar kontakten mellan foretaget och en utomstaen-
de resurskalla. Till f6ljd av detta utgors bankmannens uppgift av att leda och paverka fore-
tagaren i en positiv riktning och malet bor vara att stotta foretaget och inte enbart skydda
sina krediter.""

Bankmannens sista uppgift vid kreditbedomningsprocessen dr att besluta om huruvida
kredit ska beviljas den kreditsokande personen eller inte."?

For att visa vad som kénnetecknar framgang och misslyckande i ett foretag har forskare
arbetat fram olika modeller for detta. Modellerna gar till stor del ut pa att gora kvantitativa
analyser av finansiell data, vilket baseras pa ekonomisk historik. Eftersom nystartade fore-
tag inte har ekonomisk information sedan tidigare dr dessa modeller inte tillimpbara pa
denna typ av foretag. Istillet dr kvalitativ information mer anvindbart vid kreditbedomning
av nya foretag."> Kvalitativa faktorer utgors av den kreditsskande som person, affirsidé,
sdkerheter samt siffermaterial. Den bedomningsvariabel som anses vara mest betydelsefull
vid kreditbeddmning skiljer sig frén en kreditgivare till en annan."*

Kreditbedomning &r ett svart och riskfyllt atagande och for att den enskilde bankman-
nen ska kunna fatta ett korrekt beslut vid kreditbedomning krivs att bankmannen har till-
rackligt med kunskap och kompetens inom omradet och att det finns tillricklig information
om det kreditsokande foretaget och dess omvirld."

Aven om kreditgivning till nya foretag medfor ett stort risktagande, bedoms denna
kundgrupp som mycket intressant for bankerna.'® Nya foretag med god l16nsamhet kan vara
av stort intresse for banken da detta kan bidra till att banken far silja fler kredittjanster till
foretaget i framtiden.'”’

Tillgangen till information ser olika ut for olika kreditgivare och situationer. Till exem-
pel skiljer sig bankmins kidnnedom om den kreditsokande personen at. Vanligt férekom-
mande dr att bankméns personkidnnedom &r storre pa mindre orter dn i storre stider.'® En
kreditgivares intuition grundar sig pa bankmannens erfarenhet av kredithantering. En kre-
ditgivare med lang erfarenhet forlitar sig ganska enkelt pa den forsta kidnsla som uppstar
vid den initiala kontakten, medan kreditgivare med kortare erfarenhet inte bor forlita sig pa
denna kinsla som kan uppkomma."

Ovanstaende problemdiskussion resulterar i f6ljande problemformulering:

Finns det skillnader i bankkreditgivares kreditbedomning som beror pa ortens storlek ddr
banken dr beldget samt bankkreditgivares ldngd av erfarenhet?

19 Svensson m.fl., s. 73.

" Syensson m.fl., s. 76.

12 Syensson m.fl., s. 50.

13 Landstrom, s. 69, 90-91.

14 Syensson m.fl., s. 48, 53.

15 Svensson m.fl., s. 10. & Landstrém, s. 70, 115.
16 Syensson m.fl., s. 55. & Landstrom, s. 115

17 Svensson m.fl., s. 55. & Landstrom, s. 115.

'8 Svensson m.fl., s. 72.

" Svensson m.fl., s. 54. & NUTEK, s. 21.
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1.3 Syfte

Syftet med uppsatsen dr att undersoka huruvida ortens storlek dédr banken dr beldgen har
betydelse vid kreditgivning samt hur kreditgivares olika lingd av erfarenhet paverkar
bankkreditgivares tillvigagangssitt vid kreditbedomning.

Studien riktar sig till personer som &r intresserade av att starta eget foretag samt vill fa
en inblick i hur kreditgivning fran en bank gar till.

1.4 Avgriansningar

Studien baseras pa kreditgivning till nystartade foretag. De bankkontor som medverkar i
fallstudien utgors av kontor inom Vistra Gotalands 1dn och Jonkopings lén.
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2 Metod

I det hdr avsnittet presenteras olika val av metoder, samt for- och nackdelar med dessa,
som kan anvindas nér en uppsats skapas. Direfter foljer tillvigagangssdttet for hur denna
uppsats har astadkommits for att uppna syftet med studien samt besvara problemformule-
ringen. Vidare presenteras en bedomning av all den information som anvdnts i uppsatsen
och dennas trovdrdighet samt en redogorelse for uppsatsens formalia.

2.1 Deduktiv och induktiv metod

Det finns olika tillvigagangssitt for att tillhandahalla kunskap eller 16sa problem nér en
uppsats ska skrivas. Beroende pa vad forfattaren avser att undersoka bor det mest lampliga
tillvigagangssittet viljas for att fa klarhet om verkligheten och aterge denna pa bésta siitt.
Dessa tillvigagangssiitt utgors av deduktiv metod respektive induktiv metod.”

Vid tillimpning av deduktiv metod, sa kallat ’fran teori till empiri”, utgar forfattaren
fran befintlig teori for att ddrigenom skapa hypoteser. Syftet &r att testa dessa hypoteser
och kontrollera om de kan anvindas och forstirkas samt forbéttras eller forfinas. Nackde-
len med en deduktiv metod &r att forfattaren oundvikligen endast letar efter den informa-
tion som anses vara relevant och som dirmed tenderar att ge stod at de férviantningar som
forskaren redan hade nir undersokningen paborjades. Pa detta sitt riskerar forfattaren att
viktig information ignoreras.”!

Vid anvindning av induktiv metod utgar forfattaren fran motsatt vig, namligen “fran
empiri till teori”. Syftet dr att bygga upp ny teori, det vill sdga ny kunskap, utifran det som
observeras. Forfattarens utgangspunkt ligger i att samla in all relevant information som kan
tdnkas komma till anvindning i undersokningen. Denna information organiseras och sam-
manstills och bildar sedermera ny teori. Fordelen med induktiv metod &r att forfattaren inte
har nagra forutfattade meningar och forvintningar. Diarmed kan forfattaren samla in fakta
som korrekt aterger verkligheten och kan ridkna med att informationen &dr visentlig och
passande. Nackdelen med induktiv metod anses vara att minniskan inte har kapacitet till
att samla in all relevant information om ett @mne, utan kommer alltid att gora vissa av-
grinsningar.”

2.2 Kvalitativ och kvantitativ metod

Forfattaren bor dven ta stidllning till vilken metod som ska anvindas for att samla in infor-
mation till studien. Detta kan goras genom en kvantitativ eller en kvalitativ metod. De bada
metoderna ger korrekt och angeldgen information, men av olika typer och innehall. Infor-

0 Kristina Artsberg, Redovisningsteori — policy och — praxis (Malmé: Liber AB, 2003), s. 31.
*! Dag Ingvar Jacobsen, Vad, hur och varfor? (Lund: Studentlitteratur, 2002), s. 34-35. & Artsberg, s. 31.
2 Jacobsen, s. 35, 43. & Artsberg, s. 31.
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mation som formedlas i form av siffror kallas kvantitativ, medan information som presen-
teras via ord kallas kvalitativ.®

Vid tillimpning av kvantitativ metod presenteras den kvalitativa informationen med
hjdlp av siffror. Med detta menas att en egenskap (kvalitet) kvantifieras, det vill sidga
tyngdpunkten 1dggs pa att mita omfattningen av en hiandelse snarare dn att beskriva arten
av den. Kvantitativ information svarar pa fragor som hur manga, hur mycket samt hur for-
delningen av nagonting ser ut. Den kvantitativa metoden kritiseras ofta for att ge ett falskt
intryck av objektivitet.”* Frdelen med denna metod ir att den noga beskriver ett fenomens
utbredning. Vid anvindning av modellen dr den ocksa fordelaktig da en noggrann beskriv-
ning av statistiska beréikningar kan utforas.”

Den kvalitativa metoden baseras pa radata fran den empiriska verkligheten, det vill siga
pa kvalitativ information som erhallits fran intervjuer, observationer och dokument av oli-
ka slag. Kvalitativ information bestar av detaljerade beskrivningar av bland annat situatio-
ner och hindelser, samt av direkta citat fran personer och deras erfarenheter. Dessutom
bestar den kvalitativa informationen av utdrag fran till exempel protokoll och fallbeskriv-
ningar.”® En nackdel med kvalitativ metod #r att den #r tidskréivande.”” En fordel med den-
na metod #r att den ger en djupgdende och mangsidig beskrivning av fenomenet.”®

2.3 Datainsamlingsmetod

Det finns tva olika typer av undersokningar vid insamling av data. Den forsta dr en primér-
dataundersokning som innebér att det efterfragade datamaterialet samlas in for forsta gang-
en. Vid denna typ av undersokning dr enkéter och intervjuer de mest anvinda metoderna
for insamling av data. Den andra typen av undersokning kallas sekundédrdataundersokning.
Hir anvénds redan insamlad data som himtas fran exempelvis olika register eller statistik
fran olika publikationer. Ibland kan bada sitten bli aktuella vid en undersokning. Exempel
pa detta dr vid anviandning av postenkiter. Vid uteblivet svar kan da telefonintervju vara ett
alternativ.”

Att undersokningen baseras pa enkiter innebir att ett vanligen slumpmaissigt urval av
personer far ett frageformuldr dér fragor ska besvaras for att sedan atersandas. Vanligast dr
postenkéter, men enkéter finns dven i andra former, som till exempel webbenkiter och
gruppenkiter. Fordelar med postenkit &r att det gar att stilla manga fragor samtidigt samt
att det ar ett billigt alternativ. Respondenten kan dven sjdlv bestimma nir hon eller han har
tid att svara pa fragorna. En risk vid postenkdter &r stora bortfall. Andra nackdelar dr att

2 Sharan B Merriam, Fallstudien som forskningsmetod (Lund: Studentlitteratur, 1999), s. 83. & Jacobsen, s.
48, 56.

24 Merriam, s. 84. & Jacobsen, s. 49.

2 Mogens Kjer Jensen, Kvalitativa metoder for samhdills- 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.

¥ Karin Dahmstrom, Fran datainsamling till rapport — att géra en statistisk undersokning (Lund: Studentlit-
teratur, 2005), s. 75-76.
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det inte finns nagon som kan forklara fragorna for respondenten, vilket kan medféra miss-
forstand och ddrmed foljer felaktiga svar.”

Vid val av intervju som undersokningsform finns dven hér olika alternativ dir de vanli-
gaste dr besoksintervjuer samt telefonintervjuer. Nir en besoksintervju ska genomforas dr
det vanligt att respondenten soks upp efter 6verenskommelse. Fragorna som intervjuaren
stdller dr fran ett iordningstillt frageformuldr. Det finns ménga fordelar med denna typ av
intervju. En av dessa ir att intervjuaren kan stilla manga och ofta invecklade fragor till
respondenten. Intervjuaren har dven mojlighet att stotta och hjidlpa respondenten till sa
kompletta och tydliga svar som mgjligt. Nackdelar med besoksintervjuer ar att de ofta blir
dyra och tar 1ang tid att genomfora. Aven svarigheten med att fi svar pa kinsliga frigor
bor papekas. Med kinsliga fragor menas exempelvis partisympatier, brottslighet samt eko-
nomi.”!

Det snabbaste sittet att samla in data dr genom telefonintervjuer, vilket ocksa utgor dess
storsta fordel. Nackdelar kan vara att det blir svarare att fa svar pa invecklade fragor och
antal fragor bor dven begrinsas for att inte tappa respondentens intresse.>>

Vid utformning av ordningsféljden mellan fragorna bor intervjuaren inleda med olika
bakgrundsvariabler sasom kon, alder och utbildning. Dessa fragor uppfattas ofta som litta
hos respondenten. Vid formulering av dvriga fragor, de sa kallade huvudfragorna, bor le-
dande fragor undvikas. Vad som dven bor beaktas &r att forkortningar och fackuttryck kan-
ske inte dr sjdlvklara for alla respondenter. Om de dnda tas med i frageformuléret bor en
forklaring finnas.*?

2.4 Tillvigagangssatt

Den hir uppsatsen bygger pa en induktiv metod eftersom en undersokning av hur verklig-
heten ser ut nir det géller kreditgivning till nystartade foretag har gjorts. Genom att jaimfo-
ra empiri med teori astadkoms en fordjupad inblick och forstaelse for hur kreditgivning till
nystartade foretag fungerar och didrmed kan slutsatser skapas.

Studien grundas pa en kvalitativ ansats da den utgar fran litteraturen och genom fallstu-

dier leder till en 16sning pa problemet. Kvalitativ metod anses passa bést for studien efter-
som en kvantitativ metod skulle innebidra svarigheter att utforma analysen. Syftet &r att
beskriva hur verkligheten ser ut, en kvalitativ metod anses stédrka innebdrden av denna stu-
die.
Arbetet med den teoretiska referensramen inleddes genom efterforskning av sekundirdata
pa olika bibliotek for att skaffa kunskap om de berérda dmnesomradena kreditbedomning
och nyforetagande. Utifran denna litteraturinsamling valdes information ut som ansags
vara visentlig for studien.

Primirdata bedoms vara lampligt for den empiriska studien eftersom den verklighetsba-
serade informationen ska leda fram till en slutsats. Empirin baseras pa data utifran tva
bankkontor beldgna pa mindre orter samt tva bankkontor beldgna pa storre orter. Jamforel-

30 Dahmstrom, s. 76, 79.
3! Dahmstrém, s. 90-93.

32 Dahmstrom, s. 96.

3 Dahmstrom, s. 125-126.
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se gors for att se om skillnader finns mellan bankkontor beldgna pa mindre samt storre
orter och dartill dven mellan kreditgivare med olika erfarenhet. Valet gors for att fa ett bre-
dare perspektiv med fler infallsvinklar. Detta tillvigagangssitt ger ett bittre utgangslige
infor utformningen av analysen.

De bankkontor som ingar i urvalet valdes pa grund av personliga kontakter. For insam-
ling av primdrdata gors personliga intervjuer samt intervjuer via telefon. Malet med per-
sonlig intervju samt telefonintervju dr att ha en Oppen dialog med respondenten. Intervjun
inleds med att ta reda pa respondentens befattning samt huruvida respondentens erfarenhet
av sin yrkesroll ir kort eller lang. Fragan angaende anonymitet stélls inledningsvis till re-
spondenten. Direfter foljer huvudfragestéllningar om kreditbedomning, informationshan-
tering och kundrelation.

2.5 Killkritik

For att den teoretiska referensramen ska bli sa korrekt som mojligt har flera olika kéllor
anvints. En bedomning av all informations trovérdighet har gjorts genom att jimféra vad
olika killor sdger om samma fenomen, da en hog grad av 6verensstimmelse innebdr att en
killas trovirdighet stérks.

Litteraturstudien grundas pa litteratur inom foretagsekonomi och juridik som belyser bland
annat kreditgivning. Efterforskning av olika aspekter inom omradet har gjorts for att upp-
fattningen inte ska bli felaktig. Litteraturen hirstammar fran en bred tidsperiod, men for-
vissningen har gjorts att informationen som anvénts dr aktuell. Den information som hittats
pa Internet anses vara trovirdig da denna tillhor stora viletablerade banker och foretag,
denna information bedoms komma fran sdkra killor, med reservationen for att fel kan upp-
sta vid hantering av material som publiceras via Internet. Uppsatsen utgar dven fran tidiga-
re forskning for att fa en klarare bild av hur det ser ut i dagsldget.

2.6 Uppsatsens formalia

For att komplettera de studieanvisningar som tilldelats har Stromquists (2003) “Uppsats-
handboken” anvénts for att med hjdlp av denna forsoka astadkomma en léttldst och korrekt
skriven uppsats. Boken ger vigledning om tillvigagangssittet for hur en uppsats kan skri-
vas.
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3 Teoretisk referensram

I den hdr delen av studien presenteras den litterdra referensramen som ligger till grund for
analys och slutsats.

3.1 Kreditbedomning

Ordet kredit harstammar fran det latinska “credo” som betyder att lita pa eller tro pa. En
bankman maste forlita sig pa kredittagarens aterbetalningsformaga nir en kredit beviljas.
Den initiala uppgiften en bankman har vid kreditgivning dr att utreda den kreditsokandes
trovardighet, det vill sdga gora en kreditbedomning. Kredittagarens trovirdighet maste
dock kontinuerligt utvirderas eftersom krediten &r utstrackt over tiden.**

Kreditbedomning dr ett viktigt moment vid finansiering av nystartade foretag. Kreditbe-
domning kan definieras som en typ av foretagsvirdering som bland annat syftar till att fast-
stdlla kreditvardigheten hos det kreditsokande foretaget. Med kreditviardighet menas fore-
tagets vilja och formaga att betala tillbaka ett lan samt formagan att framgangsrikt driva
foretaget. Forutom att faststilla foretagets kreditvardighet ska en kapitalbedomning for
l6pande utgifter goras samt en kontroll av olika sdkerheter. Till sist ska en uppskattning av
konjunkturliget och marknadssituationen utforas. *°

3.1.1 Bankmins kompetens och kunskap

Vid kreditbedomning av ett nystartat foretag innehar kreditbedomaren ofta ett underlige
gentemot det kreditsokande foretaget. Detta beror pa att ledningen for det nystartade fore-
taget anses ha mer kunskap om det nystartade foretagets finansiella formaga och vilja att
uppfylla 6verenskomna dtaganden.”®

For att den enskilde bankmannen ska kunna fatta korrekta beslut vid den forsta kredit-
provningen och vid uppféljning av beviljade krediter krdvs att bankmannen har tillrdckligt
med kunskap och kompetens inom aktuellt omrade. Bankmannen behover detaljrik infor-
mation om det kreditsokande foretaget, dess marknad och hur det ser ut for branschen i
ovrigt. Hansyn maste dven tas till hur det ekonomiska klimatet ser ut i landet. Bankkredit-
givares informationsinsamling om det kreditsokande foretaget gors for att minska eventuell
informationsasymmetri. Med detta menas det problem som uppstar néar bankménnen saknar
den kunskap som foretagaren sjilv har tillgang till.”’
Kreditbedomning ar ddarmed ett svart och riskfyllt atagande och det stills hoga krav pa er-
farenhet och kompetens hos kreditbedomaren. Kreditbedomare avslar hellre 4n att bevilja
kreditansokningar vid minsta tvekan om kreditviirdighet.™

3% Svensson m.fl.,, s. 7.

35 Landstrom, s. 90.

36 Landstrom, s. 90.

3 Landstrom, s. 118-119, & Svensson m.fl., s. 10.
38 Landstrom, s. 90-91.
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3.1.2 Reducering av informationsasymmetri

Den informationsasymmetri som i vissa fall uppstar vid kreditgivning kan reduceras ge-
nom bankmannens relation med foretagaren. Omsesidigt beroendeforhillande 4r det som
kidnnetecknar god relation mellan bank och foretag. Banken dr i behov av sina foretags-
kunder och foretagen dr beroende av att kunna lana pengar. Anstrangningar sker fran bada
parters sidor i hopp om ett starkare fortroende. Bankkreditgivare forvintar sig att foretaget
kommer att betala tillbaka pengarna och foretaget forvéntar sig att kunna lana ytterligare
pengar vid ett annat tillfdlle. Da bankens tillgang till redovisningsinformation &r bristfillig
eller som vid nystart av ett foretag ingen ekonomisk information sedan tidigare finns att
tillga, maste kreditgivaren ldgga stor vikt pa att skapa en god relation med kunden. Till-
gangen till anviandbar information uppstar vid den direkta kundrelationen. Detta medfor
storre mojlighet till en mer korrekt kreditbedomning.

Att skapa en langvarig relation bidrar till en béttre insyn i foretaget da bankmannen
kontinuerligt kan f6lja upp verksamheten. Att bilda en stabil relation ger dven kunden moj-
lighet att genom handling bevisa sin palitlighet som lntagare.*’

3.1.3 Varningssignaler

En bankkreditgivare som haller sig vélinformerad och &r vél insatt i sina kunder och deras
verksamheter har d@ven fordelen att i tid kunna uppticka och agera utefter de varningssigna-
ler som kan uppsta. Detta &dr en forutsittning for att ha mojlighet att forebygga kreditforlus-
ter. Vid en nira relation mellan bank och foretag kan stora delar av den informations-
asymmetri som ibland uppkommer mellan parterna avldgsnas. Dock finns alltid en viss del
av denna asymmetri kvar mellan bank och foretag. Trots detta dr det osannolikt att det i en
nira kundrelation finns allvarliga informationsasymmetrier som dr av vikt for kreditrela-
tionen. Foljande figur visar viktiga varningssignaler som en kreditgivare bor uppmaérk-
samma for att i tid kunna skydda sina krediter och bidra foretagaren med stod och rad. Den
varningssignal som ofta upptiacks forst dr att checkkrediten Overtrasseras. Dock kan ett
foretag i detta stadium redan ha stora problem och den ekonomiska krisen r ett faktum.*!

39 Landstrom, s. 120.
0 Svensson m.fl., s. 5-6.
* Svensson m.fl., s. 6, 60.
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Personen Affirsidén Siffermaterialet
Rykte om dgarbyte Strukturfordndringar Begiran om tillfilliga krediter
Ledningsforiandring Branschproblem Overtrasseringar
Svarantréffbar ledning Andrad affirsidé Sena skatteinbetalningar
Betalningsanmérkningar
Sent bokslut
Samre bokslut &n tidigare
Okad lagerbindning
Varningssignaler
Foretaget

Dilig ordning och reda

Lag aktivitet i foretagets lokaler
Telefonen ringer inte

Dalig stimning bland personalen

Sékerheter Forfragningar fran leverantdrer
Agaren forsoker skydda eget kapital Kunderna anser att osakerhet rader
Agaren vill slippa borgensansvar Signaler fr.an styrelsen/egen personal
Inventarier och lager realiseras Sena I6nelistor

Figur 1. Centrala varningssignaler vilka kreditgivare bir observera.”

3.1.4 Kreditbedémningsmodeller

Det stills hoga krav pa betalningsférmagan hos kreditsokande foretag. Kreditbedomningar
ar dmnade att identifiera de foretag som kommer att klara sig och ddrmed dven kunna beta-
la av hela lanet. Det &r av stor vikt att se till den faktiska affirssituationen for varje indivi-
duellt foretag. Detta gors for att undvika att ge krediter till verksamheter som inte kommer
att overleva pa marknaden. Kreditbedomare kan didrmed sortera bort kreditsokande foretag
som antas vara forknippade med ogynnsam framtida betallningsﬁjrméigal.43

For att undvika att godkidnna krediter till féretag med ogynnsam betalningsformaga
samt avsla krediter till foretag med god betalningsformaga har forskare utarbetat olika mo-
deller som ska anvindas for att utse savil framgang som misslyckande i ett foretag. Dessa
modeller bygger till stor del pa att gora kvantitativa analyser av finansiell data. Genom att
studera finansiell data tas nyckeltal fram som kan anvéndas for att férutse risker for kon-
kurs. Denna typ av studie baseras pa ekonomisk historik och dr dérfor bara anviandbar for
etablerade foretag. Det medfor att dessa studier ir mindre limpade for nystartade foretag.**

For nya foretagare &r det kvalitativ data som patriffas mer anviandbar. Med kvalitativa
faktorer menas kompetens, drlighet, aterbetalningsvilja och andra personliga karaktérsdrag.
De kvalitativa faktorerna anses vara mycket centrala vid kreditbedomningar som gors pa
nystartade foretag. Forskningen har funnit att det dr individuella karaktidrsdrag hos grunda-

2 Svensson m.fl., s. 60.
® Landstrom, s. 69, 90-91.
* Landstrom, s. 69, 90-91.
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ren, foretagets karaktédr och strategier samt foretagets miljo, som dr viktigt for verksamhe-
tens overlevnad.®

3.1.5 Bedémningsvariabler

Viktiga bedomningsvariabler vid kreditbedomning &ar den kreditsokande som person, af-
farsidé, siffermaterial, sdkerhet samt foretaget som helhet. Kreditgivaren maste héir bedoma
om variablerna stimmer 6verens med varandra. Nagon speciell ordning fér bedomning av
de olika variablerna finns inte. Tyngden som kreditgivare lagger vid de olika bedomnings-
variablerna skiljer sig fran fall till fall. Vissa kreditgivare véljer att vid den initiala kontak-
ten betona person och affiarsidé medan andra viljer att fokusera pa siffermaterial och si-
kerheter.*

Bedomningsvariablerna person, affirsidé och siffermaterial anvénds for att bedoma ris-
ken for bristande aterbetalningsformaga, medan bedomning av sikerhet ger en uppfattning
om risken vid bristande terbetalningsforméaga.*’

3.1.5.1 Person

Det forsta intrycket av personen som ansoker om kredit kan vara avgorande for kreditbe-
domningens utfall. ”En skicklig person kan fa en dalig affdrsidé att fungera medan en
mindre skicklig kan misslyckas iiven med en unik idé.”

Personen bedoms utifran tre olika aspekter; foretagarens kompetens, egenskaper och
motivet han har for féretagandet. De kompetensomraden som anses vara av vikt dr teknik,
produktion, marknadsfoéring och ekonomi. Viktiga egenskaper en foretagare bor ha ir ex-
empelvis entusiasm och inre drivkraft, malmedvetenhet samt realism. Da det giller foreta-
garens motiv till att starta eget anses skilet att pa grund av arbetsloshet vilja starta eget
foretag som negativt. Bankens kreditgivare dr mer positiva till personer som vill forverkli-

ga en drom eller vill vara sin egen chef.*

3.1.5.2 Affarsidé

Foretagarens affirsidé ska vara viéldefinierad. En affirsidé ska kunna ge svar pa fragor som
vad? Till vem? Hur? Bankmannen forsoker vid bedomning av en afférsidé att skapa en
uppfattning om dess virde. Med detta menas att de letar efter tecken som kan visa att det dr
en unik affirsidé med birkraft eller om konkurrensen i branschen ir for stor.™

45 Landstrom, s. 69.

4 Svensson m.fl., s. 48, 53.
‘" NUTEK, s. 23.

* Svensson m.fl., s. 49.

* Svensson m.fl., s. 49.

% Svensson m.fl., s. 50.
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3.1.5.3 Siffermaterial

En foretagare som ansoker om kredit forvantas uppvisa ett underlag som bankmannen kan
utga ifran da de ekonomiska forutsittningarna ska bedomas. Da siffermaterial inte finns att
tillga vid bedomning av ett nystartat foretag bor nyforetagaren uppritta nagon form av
budget som kreditgivaren kan undersoka.”!

3.1.5.4 Siikerbeter

Niar bedomning av personen, affirsidén och siffermaterialet dr gjort utférs en provning
huruvida lampliga sidkerheter finns att tillgd. Banken ska normalt kridva sikerheter hos
kunden for att 6ka mojligheten att fa tillbaka utlanade pengar, dven i de fall dar kunden far
svarighet med aterbetalningen. Det finns olika typer av sidkerheter och de vanligaste ir re-
alsidkerheter och namnsékerheter. Realsidkerheter dr sadan egendom i foretaget som inte dr
pantsatt, till exempel inventarier, maskiner och varulager. Om foretaget inte kan betala sina
skulder innebdr det att banken kan utnyttja sin ritt att silja egendomen som ér satt som en
realsdkerhet, for att fa tillbaka utlanade pengar. Namnsikerheter innebér olika typer av
borgensforbindelser dér en eller flera personer atagit sig att betala de skulder som foretaget
inte kan betala. Borgensforbindelsen kan vara begrinsad, vilket innebdr att en person gar i
borgen for ett visst belopp. Det finns dven sa kallad obegrinsad borgensforbindelse, vilket
innebir att en person gar i borgen for alla skulder oavsett belopp.”

Vid jamforelse av litteratur framkom #dven gott affirssinne, realistiska mal, gott omddme,
laglydnad, yrkeskompetens, troviardighet och malmedvetenhet som viktiga egenskaper en
kreditgivare bor beakta i sin beddmning.”

3.1.6 Bankens intresse av nya kunder

Aven om kreditgivning till nya foretag medfor ett stort risktagande, bedoms denna kund-
grupp som mycket intressant for bankerna. Ett nystartat foretag med en bra afférsidé kan
bidra till att banken i framtiden far sélja fler banktjénster till kredittagaren. Detta kundfor-
hallande gor banken intresserad dven pa ldngre sikt. Det &r betydligt svarare att bedoma
risknivan for nystartade foretag, vilket foljer en hog osikerhet hos kreditgivaren. Detta kan
i sin tur medfora att risken 6verskattas och en unik affirsidé far avslag trots goda chanser
for vidare utveckling.”*

! Svensson m.fl., s. 51.

2 Garmer m.fl., s. 60-61.

33 Green, s. 36.

* Svensson m.fl., s. 55. & Landstrom, s. 115.
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3.2 Kreditbed6mningsprocess

For att pa ett 6verskadligt sitt beskriva de olika stegen i kredithanteringsprocessen ur ban-
kens perspektiv anviands nedanstaende figur.

) )

Beredning och bedémning -

informationshantering Beslut

Initial kontakt

Figur 2. Figuren aterger kreditbedomningens olika steg i en kronologisk ordning i kredithanteringsprocessen
sett ur bankens perspektiv.”

3.2.1 Initial kontakt

Det forsta intrycket i samband med den initiala kontakten dr mycket viktigt och ibland av-
gorande vid kreditbedomningar. Vid det forsta intrycket uppstar en kénsla for personens
och projektets mojligheter att lyckas. Vissa bankmin anser att denna intuition dr en viktig
del av deras beslutsunderlag medan andra menar att denna omedelbara kinsla ska behand-
las med forsiktighet da den kan leda till ett felaktigt beslut. Det som hér maste nimnas dr
att denna intuition grundar sig pa bankmannens langa erfarenhet av kredithantering och att
kreditgivare med inte sa lang erfarenhet inte bor forlita sig pa denna kinsla som kan upp-

o 56
std.>

3.2.2 Beredning och bedémning - informationshantering

Vid bedomning av ett foretags aterbetalningsformaga talas det om de “fem C:na”. Capacity
(aterbetalningsformaga), Character (aterbetalningsvillighet), Capital (tillgangar), Collateral
(sdkerheter) och Conditions (omvirldssituation). Dessa faktorer anses stimma bra overens
med tidigare nimnda bedomningsvariabler som exempelvis personen bakom foretaget,
affirsidén och sikerheter.”’

Beredning av ett kreditforslag innebdr att bankmannen aktivt och passivt inhdmtar
ldmplig information som kommer att ldgga grunden for det slutliga beslutet. Denna fas
startar ofta med att kunden utfor en presentation om sig sjdlv och sitt forslag till projekt.
Detta for med sig att den initiala kontakten som tidigare nimnts innebir startpunkten for

> Egen bearbetning av figur utifran Svensson m.fl., s. 54-56.
> Svensson m.fl, s. 54. & NUTEK, s. 21.
7 Svensson m.fl., s. 48. & Green, s. 32.
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beredningen. En grundlig analys av foretagarens framtida planer, frimst i form afféarsidén,
méste utforas.”

Det finns tre viktiga delar i kredithanteringsprocessen som ar av stor betydelse vid kredit-
givning. Dessa ér tillgang till informationsbirare, tillgodogorande av signaler fran informa-
tionsbirare samt tillimpning av information.”

Tillgang till
informationsbarare

Tillgodogorande av
signaler fran infor-
mationsbérare

Tilldimpning av
information

Figur 3. Figuren visar olika delar vid informationshantering.”’

3.2.2.1 Informationsbdrare

Bankminnen soker aktivt och systematiskt efter information nédr de bedomer och utvirde-
rar ett foretag. Det som formedlar information bendmns som informationsbérare. Exempel
pa vad som kan vara informationsbirare dr en persons upptridande eller klddsel. Det kan
ocksa vara en budget eller ett hindelseférlopp. Om informationsbdrarna skulle delas in i
grupper skulle det vara svart att géra en allmén indelning da informationsbérarna fram-
bringar olika information for olika bankmén. Exempelvis kan en budget ge en bankman
information om framtida vinstmdjligheter medan en annan tittar pa dgarens ekonomiska
kompetens.61

3.2.2.2 Tillgdng till informationsbdrare

Tillgangen till informationsbérare ser olika ut for olika situationer och stadier. En speciell
situation uppstar nér en foretagare som tidigare inte varit kund i banken ansoker om kredit.
Niér det giller bankmins kdnnedom om den kreditsokande personen dr denna ofta mer om-
fattande pa mindre orter @n i storstider. Denna kdnnedom har de antingen fatt genom en
personlig kontakt eller genom ett utbrett kontaktnit. Om en jamforelse gors mellan mindre
orter och storstdder dr det vanligare att bankmiin i storstdder blir kontaktade av helt okédnda

58 Green, s. 33.

% Svensson m.fl., s. 70.
% Svensson m.fl., s. 70.
% Svensson m.fl., s. 71.
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ansikten. Detta resulterar i att bankmén pa mindre orter blir mer avvaktande dn bankmén i
storstdder om de blir kontaktade av helt okénda personer.62

Da kreditgivaren vid nystart ser till personen i fraga kan det uppsta problem vid infor-
mationsinsamlingen. Information angéende foretagaren kan vara svaratkomlig om foreta-
garen inte dr kidnd pa orten. Pa en mindre ort kan banken skaffa anvidndbar information
trots att personen inte varit kund 1 banken sedan tidigare. Detta forutsitter att han eller hon
varit bosatt pa orten sedan linge. Bankmannen kan fa hjélp av kollegor pa banken for att fa
fram relevant information men dven personer utanfor banken som kinner nyforetagaren
kan vara potentiella informationsbirare. Bankmannen kan dven ta hjilp av branschinfor-
mation som bland annat kan erhallas fran redan befintliga ftjretagskunder.63

Med jimna mellanrum utférs formella uppfoljningar av foretag. Mellan dessa bevak-
ningar dr kreditgivaren i behov av kontinuerlig information. Hur pass tillforlitlig informa-
tionen blir beror som tidigare nimnt pa bankmannens relation till foretagaren. Om relatio-
nen dr god och bankmannen besoker sina kunder med jimna mellanrum blir det mojligt att
ta del av framatriktad information som innebér information om framtida héndelser. Pa det-
ta sétt ges mojligheten till bankmannen att forutse kreditviardigheten i framtiden.**

3.2.2.3 Tillgodogorelse av signaler fran informationsbdrare

En individs referensram &r stindigt under bearbetning. Med referensram menas tidigare
erfarenheter och kunskaper. Liksom en bankmans referensram 4r under stdndig utveckling
som en logisk foljd av dennes upplevelser. Omvirlden tolkas och ges innebord utefter hur
individens referensram dr utarbetad. For att en bankman ska kunna ta at sig information
krivs att kundens referensram dr sa pass utvecklad sa att informationen far en innebord i
sammanhanget. Det &r relationen till kunden som gor att bankménnen kan tillgodogéra sig
informationens innehall.®®

3.2.2.4 Tillimpning av information

En bankmans uppgift &r att leda och paverka foretagaren i en positiv riktning. Bankman-
nens malsittning bor vara att stodja foretaget och inte enbart se till att skydda sina krediter.
Tillampning av information kan innebira att banken tillfor resurser 1 form av kompetens
eller formedlar kontakten mellan foretaget och en utomstaende resurskilla. Exempel kan
vara en marknadsforare eller ekonom. Bankmannen kan dven vara en viktig part vid miss-
tanke om ekonomisk kris. Da foretagaren ofta blundar for problemen kan bankmannen
med hjélp av exempelvis revisorer och skattejurister fa foretagaren att inse faktum och
dirmed driva foretagaren i ritt riktning.*®

2 Svensson m.fl., s. 72.
% Svensson m.fl., s. 72-73.
% Svensson m.fl., s. 73.
% Svensson m.fl., s. 74-75.
% Svensson m.fl., s. 76.
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3.2.3 Beslut

Att faststilla nir det formella kreditbeslutet fattas dr inte svart. Det som kan vara svarare ar
att sdga ndr beslutet har fattats informellt. Vissa informella konkreta beslut fattas redan
efter nagra minuter vid den initiala kontakten mellan kreditgivare och den kreditsokande
perscgglen. Tidpunkten for det formella och informella beslutet kan i vissa fall fattas samti-
digt.

Den enskilde kredithandldggaren har en limit for hur stor kredit han eller hon far bevilja
den sokande. De kreditansokningar som overstiger denna grins fors ofta vidare till bankens
kontorschef. Utformningen av dessa restriktioner kan skilja sig at mellan olika bankkontor
beroende pa kontorets storlek och bankledningens fortroende for kontorschefen. Kunder
som har beviljats krediter som overstiger kontorets limit kallas limitkunder. Dessa behand-
las ofta av andra avdelningar i banken och analysen blir dirmed mer djupgz‘iende.68

%7 Svensson m.fl., s. 50.
% Svensson m.fl., s. 56. & Green, s. 30.
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4 Empiri

Denna del innehaller en sammanstdllning av den information som framkom vid fallstudi-
erna. Fallstudieforetagen dr oberoende av varandra och respondenternas svar dr sam-
manstdllda var for sig. Inledningsvis for varje fallstudie gors en kort presentation av aktu-
ellt bankkontor. Ddrefter foljer en tillhorande svarssammanstdillning for respektive bank-
kontor.

4.1 Presentation av Swedbank

Swedbank ir en av Nordens och Baltikums storsta bankkoncerner som erbjuder utlaning
till alla typer av foretag. Normalt handlar det om utlaning i form av banklan eller check-
krediter, men foretagens behov av lanat kapital okar, vilket ocksa medfor att krediterna blir
storre och allt komplicerade.69

Swedbank har som vision att vara den ledande finansiella institutionen pa de marknader
dir de dr aktiva. Idag har de nio miljoner privatkunder och 475 000 foretagskunder. I Sve-
rige finns 465 bankkontor och i de baltiska linderna finns 290 bankkontor. Swedbank har
dven verksamhet i en rad andra linder.”

Overlevnad for Swedbank handlar om deras beroende av kundernas fortroende och for
att bevara detta agerar Swedbank ansvarsfullt och etiskt. Koncernen har utarbetat ett antal
interna malsittningar for att virna om fortroendet. En av dessa malsittningar utgors av att
Swedbank vill frambringa en langsiktig och sund kreditpolicy, vilket gors genom att skaffa
kunskap om och visa intresse for kunderna och deras verksamhet, omvirld och framtidsut-
sikter. Kreditpolicyn innehaller bland annat analys av kundens ekonomiska stillning och
iterbetalningsformaga, forstaelse av affiren, risktagande samt lonsamhet.”’

4.2 Fallstudie bankkontor 1: Swedbank i Mullsjo

All empiri fran bankkontor 1 dr insamlad fran intervju med foretagshandldggare Lennart
Stringby pa Swedbank i Mullsjo.

% Swedbank: Om Swedbank. (19.3.2008.)
http://www.swedbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,160065,00.html

" Swedbank: Om Swedbank. (19.3.2008.)
http://www.swedbank.se/sst/inf/om-swedbank/0,,4280,00.html

"' Swedbank: Om Swedbank. (19.3.2008.)
http://www.swedbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,159568,00.html
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4.2.1 Presentation

Swedbanks bankkontor i Mullsjo utgor ett litet kontor med sju anstéllda, varav en foretags-
handldggare som behandlar alla foretag oavsett storlek. Kontoret &r beldget pa en liten ort
dir bankens kunder ir vil kinda av banktjansteménnen, viss kinnedom finns dven for helt
nya kunder. Swedbank i Mullsj6 har ett samarbete med ALMI Foretagspartner (Se bilaga
2).

4.2.2 Bakgrund

Lennart Striangby ir foretagshandldggare pa Swedbank i Mullsjo och arbetar med kredit-
givning at foretag. Lennart har kort erfarenhet av kreditgivning till foretag, men har dér-
emot lang erfarenhet i branschen da han tidigare arbetat med bland annat radgivning till
privatkunder.

Merparten av kunderna hos Swedbank i Mullsjo ar kénda ansikten for kreditgivaren.
Detta giller d4ven nya personer som blir kunder i banken. Vid kdinnedom om nyforetagaren
ar det lattare att dra slutsatser huruvida affirsidén stimmer Overens med personen eller
inte. Kundrelationen bedoms vara mycket viktig. Fortroende och personkemi dr begrepp av
stor betydelse vid kreditgivning till nystartade foretag. Att nyforetagaren sedan tidigare ar
kund i banken anses vara positivt vid kreditbeslut.

Uppfoljning av stora krediter (6ver 5 000 000 kronor) gors skriftligen en gang per ar.
Da gor kreditgivaren tillsammans med nyforetagaren och i vissa fall revisorn en genom-
gang av foretagets utfall. Kreditgivaren upprittar ocksa en kassaflodesanalys. Uppf6ljning
av mindre krediter (under 5 000 000 kronor) behover inte vara skriftliga. Varje ar tas bok-
slut fram som underlag for bedomning. Uppfoljning av nystartade foretag dr viktigt for
kundkontakten, stadiga kontakter och besok ute hos foretagen bidrar till god kundrelation.

Kreditgivaren anser att nya foretag dr en mycket intressent kundgrupp. Det kan leda till
att foretagaren koper fler tjdnster av banken i framtiden. Kreditgivaren soker inte aktivt
efter nya foretagskunder, dock ska banken kinnas som ett bra alternativ for kunden nér han
ska starta ett nytt foretag.

4.2.3 Kreditbeddmning

Foretagshandldaggarens definition av kreditbedomning innebir att bedoma den nya foreta-
garen som person och dennes bakgrund samt att bedoma hur betalningsférmagan ser ut i
dagslidget och i framtiden. Vidare innebér kreditbedomning en uppskattning av sidkerheter.

4.2.4 Kreditbedomningsprocess och informationshantering

Infor ett beslut om kreditgivning till ett nystartat foretag bedoms i ordning person, afférs-
1dé, sidkerhet och siffermaterial. Kreditgivaren har inga direkta mallar for kreditbedomning
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av nystartade foretag. Istillet fokuserar kreditgivaren pa att bedoma personen som ansoker
om kredit samt att undersdka om personen sedan tidigare dr kund och kind hos banken.
Kreditgivaren pa kontoret i Mullsj6 antar att de flesta kreditgivare f6ljer samma rangord-
ning vid bedomning av information.

4.2.4.1 Person

Kreditbedomningsprocessen inleds med att kreditgivaren analyserar den nya foretagarens
bakgrund. Nir information soks angaende nyforetagaren som person pratar bankménnen
sinsemellan for att skapa en uppfattning av kunden. Savida inte kreditgivaren sjilv har god
kdnnedom om kunden kan Ovrig bankpersonal tinkas ha insikt om kunden, dess familj,
tidigare anstillningar och sa vidare. Foretagsradgivaren kontaktar ocksa olika referenter
for att sdkerstilla att den bild kreditgivaren fatt av nyforetagaren &r korrekt. Kreditgivaren
bedomer dven personen nir det giller tidigare erfarenhet och stor vikt 1ldggs pa om perso-
nens drivkraft finns dir eller inte. Ar personen duktig och drivande i nuvarande anstillning
och visar personen engagemang? Klittrat i karridren? Upplysningscentralen bidrar med
information angaende eventuella anmirkningar pa privatekonomin. Om det finns anmérk-
ningar hos personen privat kan det tinkas att foretaget ocksa kan fa betalningssvarigheter
och didrmed beviljas inte lan.

Det forsta intrycket vid den initiala kontakten dr betydelsefullt for hur bedomningen ska
fortskrida. Ett overdrivet beteende hos nyforetagaren betraktas inte av virde. Ett mer natur-
ligt forhallandesitt ger ett béttre intryck.

4.2.4.2 Affdrsidé

Nér personbedomningen dr utford analyserar kreditgivaren nyforetagarens afféarsidé. Vid
informationshantering som ror affiarsidén, radfragar kreditgivaren ALMI vid osékerhet.
Kreditgivaren maste ta stéllning till huruvida afférsidén ar rimlig eller inte. Vidare under-
soker kreditgivaren om person och affarsidé stimmer overens.

Kreditgivaren kan med hjélp av information frain ALMI undersoka andra foretag i bran-
schen vars verksamhet 6verensstimmer med den nya foretagarens affiarsidé. Tanken &r att
finna faktorer som visar varfor tidigare foretag i samma bransch har lyckats bra eller inte.
Dessa faktorer kan till exempel utgoras av stor samt liten efterfragan eller andra tecken
som visar pa framgang eller misslyckande i den aktuella branschen som nyforetagaren be-
finner sig i.

4.2.4.3 Sikerbeter

Kredithandliggaren maste finna sdkerhet for det utlanade beloppet. Om exempelvis en
foretagare vill 1ana 1 000 000 kronor kan det finnas sikerhet for 200 000 kronor i foretags-
inteckning. Med detta menas exempelvis sdkerheter 1 varulager och kundfordringar. For att
kreditgivaren ska bevilja resterande 800 000 kronor maste ytterligare sikerhet finnas. Van-
ligt forekommande &r att nyforetagaren gar i personlig borgen for lanet. For att banken ska
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kunna bevilja ett lan till ett nytt foretag maste den nya foretagaren tro pa sin idé, darfor
rekommenderas personlig borgen. Banken tycker dock att det dr d&nnu béttre om nagon ut-
omstaende gar i borgen for nyforetagaren. Kredithandldggaren far bevilja belopp upp till 5
000 000 kronor. Direfter gar fallet vidare till hogre position.

Vid kreditgivning till etablerade foretag finns ofta sékerhet i varulager, inventarier och
kundfordringar. Dock kan banken bara bevilja sikerhet i en foretagsinteckning med 20 %.

4.2.4.4 Siffermaterial

Eftersom nystartade foretag saknar tidigare ekonomisk information kan nyforetagaren en-
dast visa upp antaganden i form av olika budgetar samt marknadsundersokningar som ny-
foretagaren upprittat. Kreditgivaren diskuterar tillsammans med foretagaren for att finna
svar pa hur personen kommit fram till dessa siffror. En fraga som kreditgivaren ofta stiller
till foretagaren ar: Hur skulle den ekonomiska bilden se ut om omsittningen minskade med
20 %? Underlag for upprittande av bland annat affirsplan och budgetar kan erhallas av
ALMI. Denna mall” som utges av ALMI kan ge nya idéer till foretagaren.

4.2.4.5 Varningssignaler

Vanliga varningssignaler som bor uppmérksammas &dr dvertrasserade konton vid ett flertal
tillfallen eller om nyforetagaren inte betalat sitt 1an. Ibland har den nya foretagaren svart att
erkdnna att det gar daligt. Detta kan leda till att han inte besoker banken sa ofta som an-
nars. Han vill gomma sig bakom problemen. Det adr viktigt att ta kontakt med banken 1 ett
tidigt skede for att undvika stora problem som kan leda till ekonomisk kris.

I dagsléget dr det fa kunder som inte betalar sina lan. Detta var dock ett problem i slutet
av 1990-talet da manga kunder inte kunde betala sina lan. Banken var hir frikostig med att
bevilja krediter. Da lagkonjunkturen bidrog till stora forluster fér banken stramades villko-
ren for utlaning, uppfoljning och amorteringsvillkor at. Detta bidrog till att banken i dags-
ldget inte beviljar 1an lika litt.

Banken ar inget riskbolag, dérfor tas inga onddiga risker och lan beviljas inte till foretag
som befinner sig i riskfyllda branscher. Vid osidkerhet gors gemensamma bedomningar
med ALMI for att fa en korrekt bild av ldget for den nya foretagaren. I de fall krediten inte
beviljats hjidlper banken nyforetagaren att hitta andra sitt att finansiera sin verksamhet.
Banken visar vigen till andra finansiérer, till exempel riskkapitalbolag.

4.3 Fallstudie bankkontor 2: Swedbank i G6teborg

All empiri fran bankkontor 2 dr insamlad fran intervju med kreditgivare Ronnie Hansson
pa Swedbank i Goteborg.

30



4.3.1 Presentation

Pa Swedbanks bankkontor i Goteborg finns elva foretagsradgivare, diar en av dessa arbetar
som kreditgivare at nystartade foretag. Swedbank i Goteborg har vid kreditgivning till ny-
startade foretag ett samarbetar med ALMI Foretagspartner (Se bilaga 2).

4.3.2 Bakgrund

Ronnie Hansson &r kreditgivare pa Swedbank i Goteborg och har lang erfarenhet av kredit-
radgivning till foretag. Han har dessforinnan arbetat som kreditgivare at privatpersoner
under en lang tid.

Huvuddelen av de kunder som kreditgivaren har dr okédnda for honom oberoende om det
ar befintliga kunder eller nya. Kreditgivaren framhaller att detta dr bra da han bedomer att
kreditgivare inte ska ha personliga relationer till sina kunder. Kreditgivaren anser ddremot
att en god kundrelation dr mycket viktigt. Ett bra fortroende mellan bada parter och en god
personkemi dr nagot som kreditgivaren virderar hogt vid kreditgivning till nystartade fore-
tag.

Uppfoljning av krediter gors olika ofta beroende pa hur stort belopp det giller samt
risknivan for den aktuella krediten. Vanligast dr dock mellan en gang per kvartal och en
gang per ar. Sedan kreditgivning beviljats en nyforetagare hilsar kreditgivaren pa kunden
och dennes foretag pa plats nagon gang med jaimna mellanrum for att fa en inblick i hur
verksamheten fungerar och utvecklas.

Foretagsradgivarens syn pa vilka faktorer som #r av storst betydelse for ett nystartat fore-
tags Overlevnad dr att nyforetagaren faktiskt kan silja sin produkt och att inte dra pa sig
onodigt mycket kostnader.

Kreditgivaren anser att nya kunder dr en mycket intressant kundgrupp eftersom det ofta
betyder att fler tjdnster kan séljas till samma kund i framtiden. Kreditgivaren soker inte
aktiv efter nya kunder, didremot ska banken vara en bra valmojlighet for nya foretagare
som behover lana pengar.

4.3.3 Kreditbedomning

Kreditgivaren definierar kreditbedomning som att undersoka kundens betalningsformaga
och om kunden kan stilla sikerhet for lanet. Det ingar ocksa att gora en prévning av sjilva
affiren.

4.3.4 Kreditbedémningsprocess och informationshantering

Vid beslut om kreditgivning till nystartade foretag bedoms person, affirsidé, siffermaterial
och sikerheter som en helhet. Kreditgivaren finner det svart att rangordna vilka bedom-
ningsvariabler som ir viktigast att virdera, men betonar att nyforetagaren som person samt
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affarsidé ska stimma bra 6verens. Kreditgivaren antar att kreditgivares syn pa vilka fakto-
rer som dr viktiga att bedoma kan skilja sig at.

Kreditgivaren anvinder ingen speciell mall vid kreditbedomning. Kreditbedomningspro-
cessen for nystartade foretag inleds med att kunden far fylla i ett formulir, vilket innehaller
uppgifter om affirsidé, budget och uppstillning pa kreditbehov. Detta formuldr granskas
sedan av kreditgivaren for en vidare bedomning.

4.3.4.1 Person

Kreditgivaren soker information om nyforetagaren som person och bedomer personens
bakgrund nir det giller tidigare erfarenheter. Kreditgivaren kontaktar olika referenter for
att bilda en uppfattning av kunden. En kreditupplysning gors via Upplysningscentralen for
att garantera att kunden inte har eller har haft nagra betalningsanmérkningar. Om sa r fal-
let kan en kreditansokan avslas omedelbart. Det forsta intrycket vid den initiala kontakten
ar betydande for hur kreditbedomningen ska fortga. Kreditgivaren virderar ett avspént och
bra intryck for att sdkerstélla att personen kinns trovirdig. For att ge kunden en arlig chans
forsoker kreditgivaren att inte bilda forutfattade meningar om den kreditsékande personen.

4.3.4.2 Affarsidé

Nér kreditgivaren undersoker den affirsidé som nyforetagaren lamnat bedomer han om
denna idr vil igenomtéinkt. Kreditgivaren framhaller att det dr mycket viktigt att person och
affirsidé stimmer vil overens. Om kreditgivaren inte har tillricklig kunskap inom en viss
bransch, finns mojligheten att ta hjélp av kollegor som arbetar med att ta fram information
om olika branscher. Kreditgivaren menar att det dr viktigt att ha tillrdckligt med kunskap
om branschen som den nya foretagaren verkar 1 for att kunna ta ett korrekt beslut om kre-
ditgivning sa att inga onodiga risker tas.

Foretagsradgivaren har inga direkta modeller som kan visa vad som kénnetecknar fram-
gang eller misslyckande av en affirsidé. Istillet jamfor foretagsradgivaren det nya foreta-
get med andra foretag inom samma bransch vars verksamheter stimmer 6verens med det
nya foretagets affdrsidé. Pa detta sitt kan kreditgivaren finna forhallanden som visar varfor
etablerade foretag har haft framgang eller inte.

4.3.4.3 Sikerbeter

Foretagsradgivaren kriver normalt att nyforetagaren ska stilla sikerhet for sitt lan. Det
finns dock undantag dér nyforetagaren inte behdver ordna sidkerhet vid kreditgivning. Des-
sa undantag utgors av de krediter vars belopp dr sa pass sma att nagon sikerhet inte be-
doms som viktig for att vara forvissad om att fa tillbaka utlanade pengar. Vid kreditgivning
till nya foretagare dir sdkerheter stills, tar ALMI den stora risken, eftersom banken inte far
ta nagra storre risker.
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4.3.4.4 Siffermaterial

Nyforetagaren ska tillsammans med ALMI uppritta en budget for det nystartade foretaget.
Denna budget ska foretagsradgivaren granska och gora bedomningen om den har uppskat-
tats rimligt eller inte. Kreditgivaren tar ocksa reda pa var nyforetagaren grundar siffrorna
pa, da en budget endast dr en ekonomisk plan.

4.3.4.5 Varningssignaler

De vanligaste varningssignalerna utgors av att kunden inte betalar sin kredit eller helt
plotsligt inte dr kontaktbar och dessutom slutar kontakta banken sjalv. Om en kund inte har
betalat sin kredit skickar Upplysningscentralen ett meddelande om detta till kreditgivaren. I
ett sadant ldge ringer kreditgivaren alltid upp kunden fo6r att reda ut det aktuella problemet.
Denna kontakt bor alltid ske 1 tidigt skede for att lidttare kunna reda ut problemet.

Foretagsradgivaren anser att det nya foretagets marknad och bransch &r relevanta fragor
att virdera vid kreditgivning till nya foretag. Kreditgivaren jimfor det nya foretaget med
liknande foretag inom samma bransch for att minska risken vid kreditbedomning. Kredit-
givaren maste ta reda pa om det finns marknad for det aktuella nyforetaget. Lan beviljas
inte till nya foretag vars verksamhet befinner sig i en riskfylld bransch. Ett beslut om kre-
ditgivning fattas dessutom aldrig ensamt av foretagsradgivaren, utan gors alltid tillsam-
mans med Ovriga foretagsradgivare pa samma arbetsplats.

4.4 Fallstudie bankkontor 3: Tidaholms Sparbank

All empiri fran bankkontor 3 4r insamlad fran intervju med foretagsmarknadschef Maritha
Stiaveryd pa Tidaholms Sparbank.

4.4.1 Presentation

Tidaholms Sparbank &r en fristaende bank som har verkat i dver 100 ar och &r marknadsle-
dande inom sitt geografiska verksamhetsomrade.”

Genom olika samarbetspartners erbjuder banken sina kunder bade smaskalighetens for-
delar och spetskompetens. Kundnyttan sitts i fokus nir det giller hog serviceniva, bra vill-
kor och kompetent personal. Tidaholms Sparbank arbetar for ett langsiktigt affiarsméssigt
forhallande med sina kunder. En viktig forutsittning for detta dr att banken ska fortsitta
vara en fristaende Sparbank och ddrmed vara ett lokalt alternativ for deras kunder. Forde-
larna med en fristaende bank #r en 6kad handlingsfrihet och bittre mojligheter att anpassa
banken till den marknad som den verkar i.”?

"2 Tidaholms Sparbank: Om Tidaholms Sparbank. (2.2.2008.)
http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85731,00.html

7 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 bista bankalternativet for foretagare och lantbrukare
i Tidaholms Kommun. I dag dr Tidaholms Sparbank den storsta foretagsbanken pa orten
med ca 1 200 foretags- och lantbrukskunder.’

Pa bankens foretagsavdelning har de flesta foretagskunder en egen kontaktperson. Ban-
kens sjdlvstandighet innebir att de kan erbjuda en kort handldggningstid och deras medar-
betare kan ge snabba beslut i de flesta fréigor.75

Tidaholms Sparbank &r beldgen pa den lilla orten Tidaholm och betraktas av persona-
lensom en liten bank med 25 anstillda, dér tre av dessa arbetar som foretagsradgivare. Ti-
daholms Sparbank &r sponsorer till och samarbetar med NyforetagarCentrum (Se bilaga 3).
Banken har dven ett samarbete med ALMI Foretagspartner (Se bilaga 2).7

4.4.2 Bakgrund

Maritha Stiveryd ar foretagsmarknadschef pa Tidaholms Sparbank och har arbetat pa den-
na bank under en lang tid. Maritha har tidigare arbetat som privatradgivare, men sedan en
lang tid tillbaka har hon arbetat med foretagsradgiving. Darmed har Maritha lang erfaren-
het av radgivning till foretag.

Majoriteten av Tidaholms Sparbanks kunder ir kidnda ansikten for foretagsradgivaren,
dven nya personer som blir kunder i banken.

Foretagsradgivaren anser att kundrelationen dr mycket viktig. I och med att banker kon-
kurrerar om kunder vill foretagsradgivarna pa Tidaholms Sparbank skapa en sa god kund-
relation som mojligt samt ett gott fortroende at bada hall. Bankens kunder ska kénna sig
trygga med bankminnen och tviartom. Om en nyforetagare vill lana pengar underlittas be-
slutet om kreditgivning om foretagaren varit kund i banken sedan tidigare.

Uppfoljning av krediter gors i regel en gang per ar, dock kan tidsperioden mellan kre-
dituppfoljningar ibland skilja sig at beroende pa kreditens storlek. Krediterna bevakas 16-
pande sa att de skots. Vid uppfoljning tar kreditgivaren del av foretagets resultatrapporter
och balansrapporter samt gor en bedomning av bokslut. Dessutom fors en diskussion med
foretagaren om verksamhetens utveckling.

Viktiga faktorer for ett nystartat foretags 6verlevnad anser foretagsradgivaren vara att
marknaden for aktuell vara eller tjdnst ska vara relevant och att denna vara eller tjdnst an-
ses som langvarig och kan utvecklas. Dessutom ska nyforetagaren vara flexibel for att
lyckas vil med sin verksamhet.

Nya foretag dr av stort intresse. Bankens rorelse gar trots allt ut pa att lana ut pengar till
privatpersoner och foretag. En gang per manad halls ett mote tillsammans med Nyforeta-
garCentrum for alla som dr intresserade, dédr information om nyforetagande ges. Nyforeta-
gare som &r intresserade av att lana pengar pa en bank kan da dven fa information om hur
belaning gar till hos Tidaholms Sparbank.

™ Tidaholms Sparbank: Féretag. (2.2.2008.)
http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85722,00.html
> Tidaholms Sparbank: Foretag. (2.2.2008.)
http://www.tidaholms-sparbank.se/sst/inf/out/infOutWww1/0,,85722,00.html
7® Stiveryd, Maritha, 2008: muntl. Telefonintervju 7.4.2008.
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4.4.3 Kreditbed6mning

Foretagsradgivaren definierar kreditbedomning som den kreditsokandes mojligheter att
betala tillbaka lanade pengar, det vill siga den kreditsokandes aterbetalningsférmaga.

4.4.4 Kreditbedémningsprocess och informationshantering

Da ett beslut ska fattas om kreditgivning till ett nystartat foretag anser kreditgivaren att
nyforetagaren som person dr viktigast att bedoma. I tur och ordning bedoms sedan afférs-
idé, siffermaterial och sikerheter. Foretagsradgivaren gor en uppskattning om afférsidén &r
hallbar och om siffermaterialet i form av budgetar ar tillforlitligt. Till sist gors en bedom-
ning av sdkerheter. Kreditgivarens uppgift dr att bedoma rimligheten av de olika faktorer-
na.

Kreditgivaren antog att de faktorer som anses vara viktiga att bedoma vid kreditgivning
kan skilja sig at. Dock ser bedomningen likartad ut for respektive foretagsradgivare pa Ti-
daholms Sparbank. Kreditgivaren betonade att det &r viktigt att sjdlv ha en uppfattning om
varje kreditsokande foretag, emellertid diskuterar foretagsradgivarna vanligtvis med var-
andra for att komma fram till rétt beslut.

Vid kreditbedomningsprocessen har Tidaholms Sparbank inga modeller som foretags-
radgivaren utgar ifran. En nyforetagare som ér intresserad av att lana pengar ska med hjdlp
av tjanstemén fran NyforetagarCentrum uppritta affirsplan och olika budgetar. Darefter
gar foretagsradgivaren igenom affirsplanen och budgetarna fér en bedomning av dessa.

4.4.4.1 Person

Information om nyféretagaren som person erhaller kreditgivaren av olika referenter, som
till exempel kan vara tidigare arbetsgivare. Fran dessa kan kreditgivaren fa information om
huruvida nyforetagaren varit skotsam i tidigare anstidllningar. Vid utvirdering av nyforeta-
garens kreditvirdighet tittar kreditgivaren pa nyforetagarens ekonomiska situation samt
betalningsformaga. Nyforetagaren kanske har lan pa nagot annat sedan tidigare och kredit-
givaren kan da jamfora hur aterbetalningen gatt for detta lan. Kreditgivaren gor dven en
kreditupplysning av den kreditsokande personen med hjilp av Upplysningscentralen. Dir-
ifran far kreditgivaren information om den kreditsokande personen tidigare haft betal-
ningsanmirkningar privat, vilket har en stor betydelse for om kredit ska beviljas eller inte.
Om sa dr fallet avslas kreditgivning till personen eftersom han kan tinkas hamna i ekono-
miska problem pa nytt.

Forsta intrycket av nyforetagaren vid den initiala kontakten bedoms vara mycket viktigt.
Kreditgivaren har med tiden lart sig att l4sa av kunder och kan snabbt bilda en uppfattning
om en person som ansoker om kredit. Dock ger kreditgivaren nyforetagaren den tid han
eller hon behover for att fa en chans att visa sitt rétta jag.

35



4.4.4.2 Affdrsidé

Da information om afférsidén tas fram undersoker kreditgivaren den marknad som foreta-
get dr verksamt pa. Kreditgivaren undersoker vad som gor denna affirsidé unik. Vidare
gors dven en bedomning av hur konkurrensen for nyforetagaren ser ut. Foretagsradgivaren
ar mycket kunnig inom de flesta branscher hon kommer i kontakt med vid kreditbedom-
ning. Tidaholms Sparbank arbetar i ndtverk med alla fristaende Sparbanker i Vistra Sveri-
ge. Da kreditgivaren inte har tillrickligt med kunskap om den bransch som nyf6retagaren
startat sin verksamhet i, kan hon utbyta erfarenheter med “kollegor” fran andra Sparbanker.
Det brukar alltid finnas nagon som vet mer eller vet var kreditgivaren kan vinda sig for
mer information.

Det finns inga sirskilda modeller for att identifiera vad som kinnetecknar framgang el-
ler misslyckande av ett foretags affirsidé. Diaremot kan kreditgivaren jimfora nyforetaga-
rens verksamhet med andra foretag som befinner sig inom samma omrade och bransch, for
att utreda vad som utmirker dessa foretags framgang eller misslyckande. Dock tycker fore-
tagsradgivaren att det dr svart att finna ett lampligt foretag att jimfora med. Nagot som
kreditgivaren hellre anvinder sig av for att bedoma framgang i ett foretag dr en sa kallad
riskklassificeringsmodell, vilken delar upp foretag i klasser mellan 0-5, dir fem &r bist och
noll dr samst, beroende pa hur bra det gar for ett foretag.

4.4.4.3 Sikerbeter

Sidkerheter for krediten krdavs for att banken ska vara Overtygad om att fa tillbaka utlanade
pengar. For att finna ldmpliga sdkerheter sker en dialog med kunden. Vilken sdkerhet som
anses vara lampligast beror till stor del pa kreditbeloppet. Vanliga sikerheter vid utlaning
till foretag #r foretagsinteckningar, fakturabelaning och pantbrev i fastighet. Vid nystart av
ett foretag ser banken i vissa fall att dgaren gar i personlig borgen.

4.4.4.4 Siffermaterial

Nir det giller siffermaterialet ska nyforetagaren och NyforetagarCentrum tillsammans
uppritta budget om resultatrapporter samt likviditetsbudget. En finansieringsbudget ska
astadkommas for att visa hur den ekonomiska biten ska 16sas. Efter detta ska foretagsrad-
givaren bedoma om dessa budgetar &r rimliga.

4.4.4.5 Varningssignaler

De vanligaste varningssignalerna som kannetecknar att kunden dr pa viag utfor med sin
verksamhet dr om kunden inte betalar sin kredit. Detta far foretagsradgivaren automatiskt
upplysning om fran Upplysningscentralen. Det kan ocksa vara sa att ett rykte uppstatt om
att det skulle ga daligt for foretaget. I detta fall ringer kreditgivaren upp foretagaren for att
ta reda pa hur det faktiskt ligger till. Da kunden uteblir med betalning tar foretgsradgivaren
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kontakt med kunden sa tidigt som detta uppmérksammas for att genomfora en 16sning pa
problemet.

Da banken samarbetar med ALMI minskar bankens risktagande eftersom denna organisa-
tion har som uppgift att ta den storsta risken vid kreditgivning till nystartade foretag. Om
risken bedoms vara for hog avslar banken ansokan om kredit. Om branschen som nyfore-
tagaren startat sin verksamhet i betraktas som en riskfylld bransch ddr samma produkt som
nyforetagaren ska sélja redan finns ute pa marknaden i tillricklig méngd kan detta gora att
nyforetagaren inte beviljas kredit. Da en kredit dnda beviljas i aktuellt ldge kraver banken
att nyforetagaren har god ekonomi och kan visa att han verkligen kan betala tillbaka lanet.

4.5 Fallstudie bankkontor 4

Bankkontor 4 har begirt om att fa vara anonymt och likasa den foretagsradgivare som har
intervjuats pa detta kontor. All empiri fran bankkontor 4 dr insamlad fran intervju med en
foretagsradgivare pa bankkontor 4. Da foretagsradgivaren valt att vara anonym beslutades
att benamna foretagsradgivaren for Maria.

4.5.1 Presentation

Bankkontoret &r beldget i en storstad och har manga anstéllda tjanstemin. Merparten av
nya kunder bedoms vara okdnda for banktjdnstemidnnen. Bankkontoret dr uppdelat i olika
enheter, dir foretagsenheten i sin tur bestar av olika indelningar beroende pa kundforeta-
gets storlek.

4.5.2 Bakgrund

Maria arbetar som foretagsradgivare pa aktuellt bankkontor. Hon har varit anstilld pa ban-
ken i nagra ar da hon tidigare arbetat med privatkunder och privatradgivning. Sedan en
kort tid tillbaka arbetar hon som foretagsradgivare och har darmed kort erfarenhet av rad-
givning till foretag.

Kreditgivaren ansag att personkdnnedomen for befintliga foretagare dr kéind. Merparten
av de personer som nyss startat foretag och som ansoker om kredit ansags vara okdnda for
kreditgivaren. Vidare bedomde foretagsradgivaren att kundrelationen dr mycket viktig och
arbetar mycket med denna. Dessutom ansag foretagsradgivaren att fortroende for kunden
och ritt personkemi dr mycket viktiga faktorer vid kreditbeddmning.

Uppfoljning av krediter gors en gang per ar. Da gors en helhetsbedomning av foretaget.
Denna intervall ser lika ut for nystartade och befintliga foretag.

Kreditgivaren ansag att viktiga faktorer for ett foretags overlevnad vid nystart &r att per-
son och affirsidé stimmer vél 6verens samt att nyforetagaren faktiskt kan genomfora det
som dr tankt.
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Foretagsradgivaren betraktade att nya foretagare ir en intressant kundgrupp. Kreditgivaren
soker emellertid inte aktivt efter nya kunder, utan arbetar mer pa kundrelationen med be-
fintliga foretag.

4.5.3 Kreditbedomning

Foretagsradgivaren definierar kreditbedomning som en process, vilket innebér att leta fram
all anvindbar information angaende kunden och direfter fatta beslut om kundens kredit-
vardighet. Syftet dr att forsta verksamheten och att ta reda pa allt som &r av intresse om
kunden.

4.5.4 Kreditbedomningsprocess och informationshantering

Person, affirsidé, siffermaterial, sidkerheter och det nystartade foretaget som helhet ir alla
viktiga faktorer vid bedomning av ett nystartat foretag. Foretagsradgivaren ansag det vara
svart att rangordna dessa faktorer da de alla dr grundldggande for att kunna bedoma nya
foretag. Dock betonar kreditgivaren vikten av att det &dr ritt person for ritt foretag. Med
andra ord, passar aktuell affirsidé in pa foretagaren som person.

Foretagsradgivaren formodade att kreditgivares syn pa vilka faktorer som anses vara
viktiga kan skilja sig fran en person till en annan. En del kanske ldgger storst vikt pa nyfo-
retagaren som person medan andra ligger tyngdpunkten pa sjilva affarsidén.

Vid kreditbedomning anvinds en mall som alla banker i koncernen utgar ifran. Det finns
olika mallar beroende pa vilken sorts verksamhet det giller och hur stort bolaget dr. Dessa
mallar dr utvecklade for att anviandas pa nystartade foretag savil som pa redan etablerade
foretag. Oberoende av vilken mall som anvinds &r foljande delar av stor vikt:
o Affirsidé
Personen
Kassaflode
Budget
Miljoanalys
Risk
Hur mycket banken tjdnar pa affiren

4.5.4.1 Person

Kreditbedomningsprocessen inleds med att kreditgivaren skaffar information om nyforeta-
garen som person med hjélp av intervju med denne. Upplysningscentralen samverkar med
information om personens privatekonomi och om det eventuellt finns anmirkningar pa
denna. En person som tidigare fatt anmirkningar pa sin privatekonomi anses ligga i det
omrade dir kredit inte beviljas. Aven information frdn andra personer som kan tinkas veta
nagot om den aktuella individen samlas in for vidare analys.
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Kreditgivaren bedomer att det forsta intrycket vid den initiala kontakten dr viktigt. Aven
om detta forsta intryck kan faststédllas ganska tidigt har Maria och ovriga foretagsradgivare
pa detta bankkontor som rutin att inte doma en kreditsokande person for snabbt. Istillet
forsoker de vara 6ppna och neutrala.

4.5.4.2 Affarsidé

Den information Maria innehar om den aktuella affarsidén kan ibland vara otillracklig for
att kunna gora en fullindad bedomning av affirsidén. Da finns mojligheten att tillhanda-
halla ytterligare information fran en sérskild analysgrupp som ér tillsatt just for detta dn-
damal. Nir all information om affirsidén samlats in handlar det om att bedoma om det som
nyforetagaren siljer dr rimligt eller inte. Denna bedomning gors enskilt av Maria, men
stammer alltid av med de andra foretagsradgivarna internt for beslut.

For att forutse framgang eller misslyckande for ett nystartat foretag tittar kreditgivaren
pa andra foretag i samma bransch. Kreditgivaren gor en bedomning utifran befintliga ana-
lyser som tas fram for detta dndamal. Bankkontoret har en sirskild enhet som endast arbe-
tar med att gora utforliga analyser om olika branscher. Det kan rora sig om analyser allt
ifran byggbolag till féretag som handlar med el och vindkraftverk. Denna avdelning pa
bankkontoret tar fram idéer och tips at foretagsradgivaren sa att han eller hon kan gora sin
beddomning genom att se till branschens helhet.

4.5.4.3 Sikerbeter

Nir det giller sikerheter for en kredit maste alltid radgivaren vara dvertygad om att inte
risken Overskrids. Detta giller for alla sorters bolag, dock sitts hogre krav pa nyfoéretagan-
de. Ofta vill banken att nagon gar i borgen for det nystartade foretaget och den vanligaste
formen &r personlig borgen fran dgaren eller utomstaende part. For etablerade foretag dr
det vanligare med pant i en fastighet som sikerhet, eftersom denna har ett virde som kan
registreras.

4.5.4.4 Siffermaterial

Information som ror siffermaterialet far kreditgivaren av nyforetagaren som presenterar en
budget. Denna budget ska radgivaren granska, beddmningen gors om budgeten #r rimlig
eller inte. Vidare fragestiller kreditgivaren den nya foretagaren vad budgeten &r baserad pa
for att kontrollera att det inte bara dr gissningar.

Forutom att ta fram information som ror person, affirsidé, siffermaterial och sikerheter
gors dven en miljoanalys pa alla foretag som ansoker om kredit. Tanken dr att undersoka
om foretagaren har planer om framtida miljocertifiering och om foretagaren har koll pa
aktuella miljoregler.
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4.5.4.5 Varningssignaler

For att uppticka om ett kreditbeviljat foretag dr pa vig utfor bor vissa varningssignaler
observeras. Dessa varningssignaler kan till exempel utgoras i form av att foretagaren allt
oftare inte betalar sina krediter eller pa ndgot annat sitt inte skoter sig. Da foretagaren far
betalningsanmérkningar meddelar Upplysningscentralen detta till kreditgivaren, som i sin
tur tar kontakt med foretagaren for att komma Gverens om en 16sning som kan aterstilla
betalningsproblemen. En annan vanlig varningssignal kan vara att foretagaren helt plotsligt
inte dr kontaktbar och &r svar att na.

Det dr av ytterst vikt att den riskniva som finns inte 6verskrids. En foretagsradgivare pa
bankkontoret i fraga tar inga egna beslut om kreditansokan ska godkénnas eller avslas.
Dock finns det fall dir foretagsradgivaren sjilv far fatta beslut och det dr om krediten gill-
er belopp under 500 000 kronor, men denna grins giller inte for nystartade foretag vars
ansokningar alltid maste fattas i grupp. I banken finns en granskningsgrupp som kontrolle-
rar att kreditbedomningen har gjorts pa ritt sitt och att alla viktiga faktorer i fallet &r
granskade. De sikerstiller dven om det finns tillrickliga sédkerheter eller om de bor kom-
pletteras. Denna granskning borjar med att foretagsradgivaren far presentera sitt material
for gruppen. Direfter ges ett slutligt besked fran gruppen huruvida krediten ska beviljas
eller om materialet bor kompletteras.
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5 Analys

I det hiir kapitlet tolkas de svar som samlats in fran intervju med respektive kreditgivare.
Detta gors genom en dterkoppling av teori och empiri. Analysen dr uppdelad i kategorier
utifran den sammanstdillda empirin.

5.1 Bankens intresse av nya kunder

Aven om kreditgivning till nya foretag medfor ett stort risktagande, bedoms denna kund-
grupp som mycket intressant for bankerna. Ett nystartat foretag med en bra affédrsidé kan
bidra till att banken i framtiden far silja fler banktjénster till kredittagaren.”’ Vid en jimfo-
relse av vad de intervjuade kreditgivarna ansag dr detta ocksa nagot som alla dr Gverens
om.

5.2 Kreditbed6mningsprocessen

Kreditbedomningsprocessen inleds med den initiala kontakten med kunden. Dérefter foljer
insamling av information som ldgger grunden for det slutliga beslutet. Till sist fattas ett
beslut om huruvida lan ska beviljas eller inte.”

Forskare har framstillt olika modeller som kan anvindas for att forutse framgang och
misslyckande 1 ett foretag. Eftersom dessa modeller dr utarbetade efter kvantitativ data
lampar sig inte dessa for nya foretag, dir alternativet kvalitativ data patridffas mer anvind-
bar.” Eftersom respondenterna gor kreditbedomningar pa nystartade foretag foljer en be-
handling av kvalitativa faktorer. Endast Maria inleder kreditbedomningsprocessen med att
utgd frén en mall vid en analys av kvalitativa faktorer. Ovriga respondenter anvinder olika
tillvigagangssitt vid kreditbedomning beroende pa vilken situation som uppstar och foljer
didrmed inte ett forutbestimt uppldgg. Dock undersoker samtliga kreditgivare andra foretag
vars verksamhet Overensstimmer med nyforetagarens affirsidé for att finna faktorer som
pekar pa framgang eller misslyckande. Maritha anvidnder emellertid hellre en riskklassifi-
ceringsmodell for att bedoma framgang i ett foretag, da hon ofta finner det svart att hitta ett
passande foretag att jamfora med.

" Svensson m.fl., s. 55. & Landstrom, s. 115.
8 Svensson m.fl., s. 54-56.
" Landstrom, s. 69, 90-91.
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5.3 Bedomningsvariabler

Samtliga kreditgivare samlar in information om person, affirsidé, sidkerhet och siffermate-
rial och gor en bedomning av dessa faktorer. Pa bankkontor 4 samlas dven information om
foretagets eventuella miljoarbete in for en bedomning. Vilken av dessa faktorer som anses
vara av storst vikt att bedoma skiljer sig at mellan kreditgivarna. Lennart och Maritha me-
nade att nyforetagaren som person dr viktigast att bedoma. Direfter rangordnas de kvalita-
tiva faktorerna i ordningen affirsidé, sdkerhet och siffermaterial. Ronnie och Maria bedo-
mer person, affdrsidé, sdkerhet och siffermaterial som en helhet och fann det svart att rang-
ordna dessa utefter vilka som utgor storst betydelse. Dock gjorde bada betoningen att per-
son och affirsidé ska stimma vl dverens.

Endast Lennart antog att de flesta kreditgivare foljer samma rangordning vid bedomning
av information. De 6vriga kreditgivarna forutsatte daremot att rangordningen kan skilja sig
at fran person till person.

5.3.1 Person

Personen bedoms utifran tre aspekter, nimligen foretagarens kompetens, egenskaper samt
motiv till nyforetagandet.*® Av en jimforelse framgér att samtliga foretagsradgivare an-
vinder liknande tillvigagangssittet for att soka information om nyforetagaren som person.
Skillnaden ir att Lennart och Maritha stimmer av med kollegor for att ta reda pa om de vet
nigot om den nya kunden vid brist av egen kiinnedom om kunden. Aven de faktorer som
respektive kreditgivare bedomer hos personen stimmer vél overens. Dessa faktorer utgors
bland annat av personens tidigare erfarenheter, kompetens och drivkraft.

Bankmins kinnedom om den kreditsokande personen ir ofta mer omfattande pa mindre
orter #n i storstiader.®’ Vid en jamforelse av hur personkidnnedomen ser ut for respektive
foretagsradgivare framkom att Lennart och Maritha har god kdnnedom om sina kunder,
befintliga som nya. Ronnie och Maria har ddremot inte denna personkidnnedom om sina
kunder.

Det forsta intrycket av den kreditsokande personen i samband med den initiala kontak-
ten kan vara avgorande for kreditbedomningens utfall. Vissa kreditgivare anser att det for-
sta intrycket dr av stor betydelse for kommande beslut, medan andra menar att det forsta
intrycket ska behandlas med forsiktighet da ett felaktigt beslut annars kan goras. Detta kan
ménga ganger ha med kreditgivarens lingd av erfarenhet att gora.** Det forsta intrycket av
nyforetagaren vid den initiala kontakten bedoms av varje foretagsradgivare som mycket
viktigt. Respektive kreditgivare agerar utefter liknande sitt nér det giller att skapa en upp-
fattning om personen. Maritha, Ronnie och Maria viljer att inte doma en person efter det
forsta intrycket for snabbt, detta for att inte paverka det slutliga beslutet. Lennart anser
ddremot att det forsta intrycket kan vara tillrackligt for att paverka det slutliga beslutet.

8 Svensson m.fl., s. 49.
81 Svensson m.fl., s. 72.
%2 Svensson m.fl., s. 54. & NUTEK, s. 21.
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Relationen mellan bank och kund 4r mycket viktig. Ett starkt fortroende at bada hall samt
en bra personkemi ir betydelsefullt vid kreditgivning.* Samtliga foretagsridgivare fran
respektive bankkontor framholl att kundrelationen dr mycket viktig samt att starkt fortro-
ende och ritt personkemi dr betydande for kreditbedomningens utfall.

5.3.2 Affirsidé

Nyforetagarens affirsidé ska vara vildefinierad samt visa tecken pé att den #r unik.* En
jamforelse mellan kreditgivarna visar att vid bedomning av affarsidén utgar varje foretags-
radgivare fran huruvida denna &r rimlig eller inte. En skillnad ligger i att Lennart och Ron-
nie betonar att person och affirsidé ska stimma vil overens. Da Maria har brist pa infor-
mation om en affiarsidés omrade, finns en sirskild analysgrupp som forser henne med ytter-
ligare information. Maritha kan vid brist pa fakta fa ytterligare information fran kollegor pa
andra kontor inom Sparbanken. Likasa framhaller Ronnie att kollegor som arbetar med
branschinformation delar med sig av information till kreditgivarna da nagon inte har till-
rackligt med kunskap inom ett omrade. Han betonar vikten av att sjélv ha tillracklig infor-
mation om en afféarsidé for att kunna ta ett beslut.

5.3.3 Sikerheter

Banken ska normalt kriva sdkerheter for det utlanade beloppet. Det finns olika typer av
sdkerheter, dir en av de vanligaste ar borgensfbrbindelse.85 Angaende sikerheter for ett lan
framkom att niar Lennart beviljar lan till en nyforetagare anser han att lampliga sdkerheter
for detta lan utgors av att nyforetagaren gar i personlig borgen for lanebeloppet. Dock me-
nade han att det dr dnnu béttre om nagon utomstaende person gar i borgen for nyforetaga-
ren. Ronnie gjorde bedomningen att sékerheter inte alltid bor stillas pa ett lan. Detta av-
gors av lanebeloppets storlek. Maritha ansag att kreditbeloppet avgor vilken form av si-
kerhet som ska stillas. Maria stéller hogre krav pa sidkerheter nir det géller nystartade fore-
tag, den vanligaste formen dr da personlig borgen.

5.3.4 Siffermaterial

Eftersom ett nystartat foretag inte har nagot ekonomiskt siffermaterial sedan tidigare, blir
virderingen av det nya foretaget mer osidker. Vanligt forekommande &r att nyforetagaren
upprittar en budget som kreditgivaren undersoker.*® Vid hantering av information som ror
siffermaterialet gar samtliga kreditgivare tillviga pa likartat sitt. En budget upprittas av
nyforetagaren dar kreditgivaren sedan undersoker vad siffrorna baseras pa.

83 Landstrom, s. 120.

8 Svensson m.fl., s. 50.
8 Garmer m.fl., s. 60-61.
8 Svensson m.fl., s. 51.
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5.4 Varningssignaler

For att ha mojlighet att forebygga kreditforluster bor bankkreditgivare halla sig vilinfor-
merade och vara vil insatta i sina kunder och deras verksamheter. Pa sa sitt finns fordelen
att i tid kunna uppticka och agera utefter de varningssignaler som kan uppstd.®’ Vid en
jamforelse mellan de olika kreditgivarna framkom att 6vertrasserade konton och att kunden
uteblir med betalning eller inte besoker banken lika ofta som annars, dr vanliga tecken pa
ekonomisk kris. Samtliga kreditgivare menar att dessa faktorer dr viktiga att uppmérksam-
ma och att det dr av stor vikt att tidigt ta kontakt med foretagaren. Maritha papekar dven att
om ett negativt rykte om kunden uppstar dr det viktigt att tidigt kontakta kunden och reda
ut eventuella problem.

De faktorer som dr mest betydande for ett foretags overlevnad utgors av individuella ka-
raktirsdrag hos grundaren, foretagets karaktir och strategier samt foretagets miljo.*® De
intervjuade foretagsradgivarna har varierad syn pa vilka faktorer som dr av storst vikt for
ett foretags Overlevnad. Nagon framhaller att den vara som nyforetagaren ska silja bor
betraktas som langvarig och kunna utvecklas, medan andra ligger storst betydelse vid att
foretagaren ska kunna silja sin produkt.

Kreditbedomning &r ett svart och riskfyllt atagande. Foretagsradgivare bor ha tillricklig
kunskap och kompetens inom aktuellt omrade for att kunna fatta korrekta beslut vid en
kreditbedomning. Detta gor att foretagsradgivare hellre avslar dn att bevilja kreditansok-
ningar vid minsta tvekan om kreditvirdighet.*” Vid en jimforelse av hur respektive kredit-
givare gar tillvdga vid riskfyllda kreditbedomningar framkom att samtliga kreditgivare
avslar ansokan om kredit till foretag som befinner sig i riskfyllda branscher. Maritha kan
till exempel avsla kreditansokan till foretagaren om hon gor bedomningen att liknande
verksamheter redan finns i tillrdcklig méangd pa aktuell marknad. Lennart gér gemensamma
bedomningar med ALMI vid osidkerhet. Ronnie jamfor det nya foretaget med liknande
foretag inom samma bransch for att uppskatta risknivan.

Den enskilde kreditgivaren har en limit for hur stor kredit han eller hon far bevilja den
sokande. Grinsen for denna limit kan skilja sig fran ett bankkontor till ett annat. Darefter
gar beslutet vidare till en hogre instans.”’ Biade Maria och Ronnie fattar vanligtvis inga
egna beslut om kreditgivning. Istéllet tas besluten gemensamt i grupp med andra foretags-
radgivare. Detta till skillnad fran Lennart och Maritha som sjdlva fattar beslut upp till ett
visst kreditbelopp.

5.5 Uppfoljning

Bankkreditgivare bor gora uppfoljningar av krediter for att ta del av framatriktad informa-
tion om framtida héindelser och dirmed kunna forutse kreditvirdigheten i framtiden. Rela-
tionen med kunden ir en avgdrande faktor for hur pass tillforlitlig informationen blir.”' Av

87 Svensson m.fl., s. 6, 60.

88 Landstrom, s. 69.

89 Landstrom, s. 90-91.

% Svensson m.fl., s. 56. & Green, s. 30.
! Svensson m.fl., s. 73.
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en jamforelse kreditgivarna mellan framkom att Lennart foljer upp krediter en gang per ar.
Béade Ronnie och Maritha foljer upp krediter olika ofta beroende pa kreditbeloppets stor-
lek. Ronnie f6ljer d&ven upp risknivan for krediten. Maria gor uppfoljning av krediter en
gang per ar oavsett om det dr befintligt eller nystartat foretag.
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6 Slutsats

I studiens sista del besvaras problemformuleringen utifran resultatet i analysen. Kapitlet
innehaller en redogdrelse over patriiffande skillnader vid kreditbedomning samt avslutan-
de kommentarer.

6.1 Problemformuleringen besvaras

Finns det skillnader i bankkreditgivares kreditbedomning som beror pa ortens storlek ddr
banken dr beldget samt bankkreditgivares ldngd av erfarenhet?

Samtliga kreditgivare ansag att nya foretag &r en intressant kundgrupp. Detta har ingenting
med ortens storlek samt kreditgivarens erfarenhetslingd att gora, utan beror pa att banken i
framtiden far mojlighet att sélja fler banktjanster till foretagaren.

Att Maria anvinder nagon form av mall under kreditbeddmningsprocessen beror pa att
hogre krav om formalitet stélls vid detta kontor. Bade Ronnie, Lennart och Maritha har inte
liknande krav, utan bestimmer sjdlva arbetsgangen vid kreditbedomning. Foreteelsen har
ingen anknytning till stor eller liten ort samt kort eller 1ang erfarenhet, utan &r en f6ljd av
olika sitt att arbeta vid respektive kontor.

Eftersom Lennart och Maritha ldgger storst vikt vid personbeddmningen medan Ronnie

och Maria bedomer de kvalitativa faktorerna som en helhet, har sin grund i att pa mindre
orter dr personkidnnedomen storre och med detta foljer att fokus ldggs vid foretagaren som
person. Att Ronnie och Maria bedomer de kvalitativa faktorerna som en helhet beror pa att
kidnnedomen om kunden é&r otillricklig for att 1igga alltfor stor vikt vid.
Att Lennart och Maritha utbyter information om kunder med kollegor som kan vara till
hjélp vid bedomning beror pa att om inte kreditgivarna sjélva vet ndgot om en ny kund &r
det ofta nagon annan pa kontoret som har kinnedom om personen. Betriffande bankkontor
beldgna pa mindre orter far banktjanstemin storre kinnedom om ménniskorna som &r bo-
satta ddr. Ronnie och Maria arbetar pa bankkontor som ligger i storstdder och kan darfor
omdjligt ha lika stor kinnedom om personer som banktjdnstemén 1 mindre samhillen.

Eftersom endast Lennart anser att ett beslut om kreditgivning i stort sett kan grunda sig
pa den initiala kontakten, finns inget som tyder pa att detta beror pa lingd av arbetserfa-
renhet. Istillet dr det kreditgivarens privata intryck av personer i allmédnhet som styr den
initiala kontaktens inverkan.

Att samtliga foretagsradgivare gjorde bedomningen att en kundrelation dr betydelsefull
har inget med kort eller lang erfarenhet att gora och inte heller om banken dr beldgen pa en
liten eller stor ort. Istillet beror det pa att varje kreditgivare ska kunna kinna fortroende for
sina kunder, som 1 sin tur ska kénna tillit till bankmannen.

Beroende pa att Ronnie och Maria arbetar pa stora orter, ddrav stora bankkontor, finns
det utrymme for sirskilda analysgrupper som enbart arbetar med att ta fram information
om olika branscher. Detta finns inte pa de mindre orterna dir Lennart och Maritha arbetar.
Behovet finns inte eftersom branscherna inte skiljer sig at i samma utstrickning som i stor-
re stader.
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Nir sdkerhet ska stillas ser kreditgivarna till vilken bransch foretaget befinner sig i, men
dven kreditbeloppets storlek har betydelse. Aven nir det giller behandling av siffermaterial
i form av budgetar ser kreditgivarnas tillvigagangssitt likartat ut. Ortens storlek samt kre-
ditgivarnas erfarenhetslingd har ingen betydelse i1 dessa sammanhang.

Pa en liten ort som Tidaholm kan ett rykte angaende ett foretags ekonomiska situation
sprida sig ganska ldtt och mojligheten finns att detta rykte nar fram till kreditgivaren pa
banken. I en stor stad sprider sig inte ett rykte lika litt. Ddrav maste dessa kreditgivare lita
till de 6vriga varningssignalerna som kan uppsta.

Maritha kan avsla en ansokan om kredit pa grund av att det redan finns tillrackligt med
foretag inom samma inriktning. Exempelvis om en person vill starta ett café pa en liten ort
och det sedan tidigare finns fem caféer, kan detta leda till att konkurrensen blir for stor for
det nya foretaget, didrav foljer hogre risktagande for banken. Om det i1 en stor stad redan
finns ett stort antal caféer gor det ingen skillnad om ytterligare ett café startas. Kreditgivare
pa mindre orter avslar littare en kreditansokan eftersom det kan uppsta en hogre risk for en
bank som befinner sig pa en mindre ort.

Ronnie och Maria maste fatta de flesta besluten gemensamt med andra kreditgivare pa
samma kontor, vilket grundar sig i att bankkontor i stora stidder har ett arbetssétt som skil-
jer sig fran bankkontor pa mindre orter.

Lennart och Maria har kort erfarenhet av foretagsradgivning, medan Ronnie och Marit-
ha har lang erfarenhet. De féormodas ha mer vana i hur ofta en kredit bor f6ljas upp. I och
med detta har Ronnie och Maritha valt att gora kredituppf6ljning olika ofta beroende pa
kreditbeloppets storlek, medan bade Lennart och Maria alltid f6ljer upp krediterna en gang
per ar.

6.2 Avslutande kommentarer

Da analysen sammanstillts konstaterade vi att teori och empiri speglar varandra vil. Efter
att ha undersokt hur kreditbedomningen paverkas av ortens storlek dir banken &r beldgen
samt kreditgivares erfarenhetslingd av kreditgivning till foretag framkom skillnader i de
intervjuade kreditgivarnas tillvigagangssitt vid bedomning. I det stora hela ser tillviga-
gangssittet likartat ut for samtliga utvalda bankkreditgivare. Dock finns vissa skillnader i
kreditgivarnas tillvigagangssitt. Detta beror till stor del pa om banken &r beldgen pa en
liten eller stor ort. Da vi sett endast en skillnad som beror pa erfarenhetslingd kan vi kon-
statera att erfarenheten har ringa betydelse vid kreditbedomning. Vi dr dven medvetna om
att andra faktorer @n ortens storlek och erfarenhetslangd kan ha betydelse vid kreditbedom-
ning, som till exempel personlighetskaraktar.

47



7 Avslutning

Den hiir delen av studien innehdller en tillbakablick over det vi lirt oss och reflekte-
rat over under arbetets gang. Slutligen ges ett forslag pa vidare forskning.

Under arbetets gang har vi fatt en inblick i bankkreditgivares tillvigagangssitt for kredit-
bedomning. Vi har reflekterat Gver att foretagsradgivare behover ha en bred kunskap inom
ett flertal omraden som berdr ett nystartat foretag. Detta eftersom manga faktorer indirekt
paverkar kreditgivningen. Vi har lért oss att kreditgivning till nystartade foretag ar ett risk-
fyllt atagande for banken. I och med svarigheten med kreditgivning till nystartade foretag
har kreditgivaren ett stort ansvar gentemot banken. Kreditgivaren har dven ett stort ansvar
for det kreditsokande foretaget dven efter att en kredit beviljats. Ansvaret foljer sa linge
foretaget dr kund 1 banken.

7.1 Forslag till fortsatt forskning

Under studiens forfattande viécktes intresse for hur bankkreditgivare agerar vid misstanke
om ekonomisk kris hos det kredittagande foretaget. Finns 16sning for problemet och i sa
fall hur kan bankkreditgivare bidra med hjilp till ett foretag i denna situation?
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9 Bilagor

Har foljer bilagor tillhorande studien.

9.1 Bilaga 1 Fragestillningar vid intervjuer

Bakgrund
e Titel?
e Antal ar som kreditgivare?
e Ardet okej att vi nimner dig vid namn i uppsatsen eller vill du vara anonym?

Personkinnedom — kundrelation

e Beskriv hur din relation till merparten av dina kunder ser ut. Ar kontakten sidan att
du vet vilka personerna ir eller ar de flesta personerna helt okédnda for dig? Hur ser
kidnnedomen ut for personer som blir nya kunder i banken?

e Hur viktig dr kundrelationen? Tidigare kund i banken kontra icke tidigare kund i
banken.

¢ Ord som “fortroende” och ”personkemi” har i litteraturen framkommit som viktigt
ndr det géller bedomning av nystartade foretag. Pa en skala 1-10, dar 10 &r av
mycket stor vikt, var hamnar dessa faktorer och varfor?

® Hur avgorande for kreditbedomningens utfall anser du att den initiala kontakten
med kunden 4r?

Kredituppfoljning av nystartade foretag
e Hur foljer du upp krediter? Nir, vad och hur ofta?
e Hur gor du for att uppticka om ett foretag ér pa viag “utfor”, vilka varningssignaler
finns?
e Hur bedomer banken att inga onddiga risker tas?
e Vilka faktorer &r viktiga for ett foretags 6verlevnad vid nystart?

Nya foretag — blivande storkunder?
e Anser du att nya foretag dr en intressant kundgrupp for banken? I sa fall var-
for/varfor inte?
e Soker du aktivt efter nya foretag?

Kreditbedomning
e Hur skulle du definiera ordet kreditbedomning och vilket syfte anser du att kredit-
bedomningen har?

Kreditbedomningsprocess

e Beskriv hur kreditbeddmningsprocessen gar till hos er da ni ska bedoma ett nystar-
tat foretag.
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Anvinder du nagon sarskild kreditmall eller modeller i din kreditbedomning? Om
ja, dr den/de egenutvecklade for kontoret eller for hela koncernen?

Skiljer sig dessa modeller beroende pa om bedomningen avser ett nystartat foretag
respektive ett redan etablerat foretag?

Vad gor du for kreditupplysning nir ett nystartat foretag som inte har nagon histo-
risk information soker kredit?

Hur utvérderar du kreditvérdigheten hos nyforetagaren?

Finns sérskilda modeller vars dndamal ar att identifiera framgang savil som miss-
lyckande i ett foretag?

Hur gar du tillviga vid bedomning av ett nystartat foretag om det tillhor en sarskilt
riskfylld bransch?

Hur ser du pa sikerheter vid kreditgivning till nystartade foretag?

Informationshantering

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

Vilka faktorer dr viktigast att bedoma? Person, afférsidé, siffermaterial, sikerheter
eller det nystartade foretaget som helhet? (Rangordna)

Hur gar du tillvdga for att soka information om de olika bedomningsfaktorerna in-
for ett kreditbeslut till ett nystartat foretag?

Hur gar du tillvdaga for att soka information om personen bakom det nystartade fo-
retaget och vilken &dr denna information?

Vilken information soker du om det nystartade foretagets affidrsidé och hur bedoms
denna? Hur ser tillvigagangssittet ut for detta?

Nir det giller siffermaterialet, kan detta pa nagot sitt uppskattas pa forhand da
ingen ekonomisk historik finns att himta fran det nystartade foretaget?

Hur ser tillvigagangssittet ut for att finna lampliga sédkerheter och hur gar du till-
viga for att virdera dessa sidkerheter?

Hur bedomer du det nya foretaget som helhet?

Ar foretagets marknad och branschen i 6vrigt relevanta faktorer att bedéma? Om ja,
vilket tillvigagangssitt anviands?

Finns det enligt dig, ytterligare kvalitativa faktorer som é&r viktiga att bedoma?

Tror du att kreditgivarens syn pa vilka faktorer som anses vara viktiga kan skilja sig
fran fall till fall?
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9.2 Bilaga 2 Presentation av ALMI Foretagspartner

ALMI:s uppdrag ér att framja utvecklingen av foretags konkurrenskraft samt att paverka
nyforetagandet till tillvixt och fornyelse i det svenska néringslivet. Hela processen fran idé
till 16nsamt foretag ticks av ALMI:s verksamhet. Kundernas behov skiljer sig at beroende
pa var i processen de befinner sig. ALMI:s verksamhet dr av det skilet indelad i tre omra-
den som utgar fran de olika kundbehoven, vilka bestar av innovation, nyforetagande och
etablerade foretag. Inom de olika omradena erbjuds framst tjansterna finansiering och af-
farsutveckling. ALMI:s mal ar att fler innovativa idéer utvecklas framgangsrikt och att fler
livskraftiga foretag startas samt att foretagens konkurrenskraft och 1onsamhet 6kar.92

9.3 Bilaga 3 Presentation av NyforetagarCentrum

NyforetagarCentrum startades 1985 i Kallinge i Blekinge i syfte att forhindra effekter av
industrinedldggning och for att sitta fart pa ekonomisk utveckling. Starten skedde genom
samarbete mellan néringslivet och kommunen under ledning av den nya stiftelsen Svenska
Jobs and Society. Drygt 30 finansidrer stodjer stiftelsen Jobs and Society pa nationell niva.
Pa sa sitt bidrar dessa sponsorer till att fler NyféretagarCentrum kommer till och att fler
foretag startas.
NyforetagarCentrums grundprinciper innehaller:
e Verksamheten ska framfor allt rikta sig till nyforetagare.
e Radgivningen ska vara av hog kvalitet och frimja seriost foretagande, samt vara
kostnadsfri, konfidentiell och objektiv.
e NyforetagarCentrum skall arbeta genom ett lokalt nitverk av radgivare inom sitt
néringsgeografiska omrade.
¢ Finansieringen av verksamheten ska forst och framst ske genom det lokala nirings-
livets ekonomiska investeringar.
e NyforetagarCentrum ska vara neutralt i forhallande till sina intressenter.
e NyforetagarCentrums styrelse ska huvudsakligen besta av representanter fran lokalt
n'airingsliv.93

92 ALMI Féretagspartner AB: Om ALMI. (19.3.2008.)
http://www.almi.se/om_almi.html

% NyforetagarCentrum: Om NyforetagarCentrum (16.4.2008.)
www.nyforetagarcentrum.se
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Abstrakt

Nyforetagandet dr en viktig del 1 det svenska néringslivet, men vid en tillbakablick visar
statistiken att de flesta foretag som forsatts i konkurs dr 6verviagande nystartade foretag.
Bankens kreditgivare maste till f6ljd av detta gora en noga bedomning av det nya foreta-
gets framtida kreditvirdighet. Kvalitativa faktorer som person och affirsidé sitt i fokus vid
kreditbedomning av nystartade foretag. Uppsatsen har sin utgangspunkt i en deduktiv an-
sats och genom en kvalitativ undersokning visar studien pa att det finns skillnader i kredit-
givares bedomning som beror pa erfarenhetslingd samt ortens storlek dir banken &r bela-
gen.

Nyckelord

Kreditbedomning, bankkreditgivare, nystartade foretag, kvalitativa faktorer.
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