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Hostspaning med Sergel
och Fredrik Remfeldt'

Lunchseminarium
Tis 17 okt 2023

11.30-14.00 - Live & » |
12.30-14.00 - Online &8 %

Ekonomin i ett storre pers-
pektiv. Vad kan vi lara av
tidigare kriser och vad
vantar framover.

Mojligheter med teknisk
utveckling. Hur ska Al bli
framgangsrikt och inte ett
hot?

Delta fysiskt eller digitalt.
Vilkommen till Helio GT30
i Stockholm for fysisk
medverkan alternativt
anslut online!

Pamela Clark Christian Hagegard
Affarsutvecklingschef Moderator

Anmal dig nu!
sergel.se/spaning = Sergel

we care




Vi skapar en trygg och

fortroendeingivande
kreditbransch

Jag ér stolt éver att kunna presentera vér nya branschtidning,
Kreditnytt, en helt ny satsning frén Svenska Kreditféreningen. Vér
ambition har varit att skapa ett forum ddr alla i branschen kan
horas, lyfta tankar och idéer, samt dela med sig av best practices.

Vi i Svenska Kreditféreningen har alltid
som syfte och mdl att bidra till en trygg,
klok och fértroendeingivande bransch.
Detta stravar vi mot genom flera olika
satsningar och initiativ, som att till ex-
empel anordna evenemang och métes-
platser som majliggdr natverkande och
kunskapsutbyte. Som jurist intresserar
jag mig extra mycket fér ny lagstiftning,
och att hjdlpa véra medlemmar tolka
och anpassa sig fill den. En del av detta
gor vi som en del av den europeiska fe-
derationen for kreditféreningar, FECMA.
Deras drliga event samlar hela den eu-
ropeiska kreditbranschen, och det bliren
mé&jlighet for vara medlemmar att ta del
av nya lagstiftningar pd den europeiska
marknaden.

Vi ser dven alltid fill att lyfta véra med-
lemmars rést i branschen, genom initi-
ativ som den hdar tidningen. Till exempel
pratar vi i detta nummer bland annat
om hallbar kreditgivning.

Vi seridag att allt fler f&r upp 6gonen fér
héllbar kreditgivning. P& grund av pan-
demins och l&gkonjunkturens effekter
kan vi se att allt fler svenskar anvéinder
sig av krediter, vilket &kar vikten av en
héllbar och fértroendeingivande kredit-
marknad. Vi ser att flera myndigheter
startar nya initiativ for hallbar kreditgiv-
ning, bland andra Finansinspektionen,
Konsumentverket och Kronofogden. Det
visar pd en vilja till utveckling och for-
battring, vilket alltid ar vélkommet.

Las mer om detta och mycket meri den-
na férsta upplaga av Kreditnytt.

Alexander Jute
ordférande i Svenska Kreditféreningen

Trevlig lasning!

sj KREDITNYTT
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Svenska Kreditforeningen

bjuder in till nya perspelktiv -

och ett rejilt kontaktniit

- Jag stotte pa manga bolag genom jobbet som var medlemmar, och de tipsade
varmt om Kreditféreningen. Det var sa det borjade.

SVENSKA
KREDITFORENINGEN

(2]

Alexander Jute, ordforande i Svenska Kreditf

farsjuridisk byra. De specialiserar sig pa marknadsforing, IT-fragor och dataskydd. Bolag
som ska sdlja varor och hur de far marknadsfora nar de tar ut sina produkter pa markna-

den. Ddr har Alexander jobbat linge med jus

Text; Adam Arnstrém
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‘6reningen, jobbar som advokat pa en af-

t marknadsforing av krediter.

Later som ett arbetsomrade dar du var
sarskilt mottaglig for att intressera dig i
foreningen?

- Ja, det kan man definitivt siga. Under de aren
innan jag fick upp 6gonen for Kreditforeningen
jobbade jag med specifikt marknadsforing av kon-
sumentkrediter ddr man da riktar sig mot konsu-
menter. Hanterade dé bade tillsynsirenden, men
dven proaktivt till klienter om hur de ska gora for
att forhalla sig till regelverket i sin marknadsforing.

Man kan aldrig lara sig for mycket, sa for nagra ar
sedan gick jag med i foreningen. Lingt innan jag
gick med i styrelsen tyckte jag det var vildigt be-
rikande att fa en bittre forstaelse av krediter ur ett
bredare perspektiv dn bara min ingang i det hela.

Aven ett bra nitverk att ha siklart; triffa nya
manniskor som 4r intresserade av samma fragor.

Sa vad gor Svenska Kreditféreningen?
— Var vision dr att verka for en héllbar kreditgiv-
ning, och att vara en bra remissinstans for att forso-

ka fa ny lagstiftning att bli vél avvéagd. Lagstiftning
som inte dr for ingripande, men ocksa tillrdckligt
ingripande sa att man far bort mer oseriosa ele-
ment som kan ta sig in i den hér branschen och
skada alla. Det skulle kunna vara snabba, enkla
krediter pa smé belopp som riktar sig till unga eller
gamla. Som utnyttjar folk bara de far lige. Det vill

vi inte ha.

“En spelare som
verkar for hallbar
kreditgivning’”.

Det ér flera initiativ just nu som pagar mellan fle-
ra myndigheter, bland annat Finansinspektionen,
Konsumentverket och Kronofogden - om hallbar
kreditgivning. Svenskarna ar idag totalt sett ett
rétt skuldtyngt folk, och det undersoks hur man
ska gora for att unga ska forstd konsekvenserna



A

av sddana krediter som kanske bara ér tillgéngliga,
eller tminstone snabbt tillgéngliga, unga med bly-
ga medel. Dumma krediter som sedan slipar med
linge. Dir gor de hir myndigheterna ett stort arbe-
te for att stdvja den utvecklingen. Med léngs vigen
ar branschen och Kreditféreningen en spelare som

verkar for hallbar kreditgivning.

Kreditforeningen bedriver sitt arbete med hjilp
av arbetsgrupper. Fyra olika grupper, nirmare be-
stamt. Alla kommer med sitt expertisomrade, och
grupperna bestar av sivil styrelseledaméoter som
behjilpliga foreningsmedlemmar.

Kan du berétta lite mer om dessa?

— Lét oss ga in pa tva. For att kunna sprida kun-
skap 6ver flera omraden, behover vi bred kompe-
tens. Vi kan borja med Juridikgruppen, de tittar pa
krediter ur ett brett perspektiv. Allt fran inkasso till
sjdlva kreditgivningen. Men de tittar pa det fran le-
galt hall. Dar blir de en viktig del Kreditforeningens
uppdrag att skriva remissvar nir det kommer ny
lagstiftning. De héller dven ett 6ra mot rélsen om
vad som &r nytt och potentiellt intressant for med-
lemmarna. Sadant skriver de ut i form av nyheter
om vilka lagforslag kan komma att paverka bran-
schen och hur.

Sedan har vi Programgruppen. Det ar kanske grup-
pen som syns mest utat, och de arrangerar event -
framforallt den érliga hostkonferensen som inte &r
langt bort. Den 28 september samlas vi for det som

nu blivit ett staende arligt inslag. Da forsoker vi fora
samman sd manga medlemmar som mojligt under
en heldag, med 6vernattning och en littare dag tva.
Vi bjuder in olika talare, bade inspirationsforeldsare,
men dven experter som gor ekonomiska spaningar.
Robert Boije, chefekonom pé SBAB till exempel.
Det informeras om vad som pégar i landskapet och
nyheter som paverkar vara medlemmar. Det &r ett
vildigt uppskattat inslag.

Vi har éven ett event vi kallar Credit Talk. Det gors i
samarbete med Credma, som ger utbildningar i kre-
dithantering. Formatet &r olika “avsnitt” med varsitt
tema. Vi har haft bedrégerier i férhallande till kre-
diter till exempel. Det har varit valdigt lyckat med
over hundra deltagare varje gang. Vi planerar nésta
tillfille just nu.

Kreditforeningen 4r ocksa en del av FECMA, som
ar den europeiska federationen for kreditforeningar.
De har arliga event, sist var det i Aten. Det &r myck-
et som pagar i EU nir det giller kreditgivning, som
berdr vara medlemsforetag, inte minst nér lagind-
ringar finner sin vag till Sverige. Nista méte ar i no-
vember, da i Budapest.

Vad ger ett medlemskap?

— Ett medlemskap ger en bra bild av branschen.
Underskatta inte den vidgande kvaliteten olika per-
spektiv kan ha. Det ér en bra nétverksplattform, just
nér vildigt manga perspektiv samlas i medlemsba-
sen. Du kan ocksa alltid halla dig ajour om vad som

hander i branschen, genom tidningar som denna
och genom vira olika samlingstillfillen.

Ett medlemskap ger mdjligheten att ge sin syn pa
nagot, sig ett lagforslag, genom foreningen istéllet.
Den har ju en lite annorlunda stallning 4n ett kom-
mersiellt bolag.

“Nya affdrer och
ny kunskap.”

Det finns dven en méjlighet att kunna nd ut till hela
medlemsbasen. Genom ett koncept vi kan kalla
“Hemma hos”, bjuder sponsorer och medlemmar in
till gemensamma tréffar. Antingen for att berétta om
nagot nytt, eller for att man har ett perspektiv man
vill dela med sig av och sjalv bredda sitt eget. Det hdr
stora kontaktnitverket har lett till bade nya affirer
och ny kunskap. Det finns egentligen ingen bortre
grans pa hur mycket vi kan gora det hdr, och framfo-
rallt - hur mycket ndtverkande och kunskapsutbyte

kan ge vara medlemmar.

5 KREDITNYTT



Svensk Inkasso skapar en

branschstandard att vara stolt over

Hur skapas varaktigt fortroende for en 6kand bransch i en pressad ekonomi?

Vi triaffade Fredrik Engstrom, Ordférande for Branschorganisationen Svensk Inkasso,
samt Advokat och Partner pa Engstrom & Hellman Advokatbyra.

-Mitt forsta jobb direkt efter examen var pa ett
inkassobolag i Goteborg. Jag fick sa tidigt smak for
branschen att jag snabbt engagerade mig i Jurist-
kommittén hos Svensk Inkasso, dér jag fick tréffa
andra bolagsjurister frin andra stora inkassobolag,
och lika snabbt insag jag paverkanspotentialen av
en sddan gemenskap.

Nir jag sedan lamnade for att starta advokatbyra,
beholl jag kopplingarna till inkassobranschen.
Det ér hard konkurrens mellan bolagen, sa nér
tiden kom for for att utse en ny ordférande for
Svensk Inkasso, sa fick jag samtalet. Som nagon
utomstdende, men med ingdende kunskap om
branschen, passade uppdraget mig perfekt.

Det ar det jag kan bist, och intresset for bran-
schen ér lika starkt 4n idag.

Vad gor Svensk Inkasso?

—Vart uppdrag ar, med utgangspunkt i vara
medlemsforetags intressen och viljor, att fore-
trida inkassobranschen externt. Som férening
bedriver vi inte nagon egen inkassoverksambhet,
men vi bedriver ddremot mycket lobbyarbete
och utbildningsarbete. Dartill jobbar vi dven
med att standigt utveckla riktlinjer for god etik
inom inkassobranschen.
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Vilka utmaningar star branschen infér
idag?

—-Om vi talar om kommersiella utmaningar
for bolagen, sa kan vi se att vi far en allt mer har-
moniserad europeisk lagstiftning, tack vare det
ar det mer och mer europeiska bolag som vill ge
sig in pa den svenska marknaden. Likasa svens-
ka bolag som ger sig ut i Europa. Det gor att kon-
kurrensen blir storre, vilket jag tror dr bra, och
det tror jag dven bolagen tycker. Men det kan
innebdra att man behéver skirpa till marginaler-
na och ténka lite nytt.

Jag kan tdnka mig att det &ven 4r en utmaning
med sjélva synen pa inkassoverksamhet?

—Absolut. Bolagen maste alltid slass mot bild-
en av inkassobolag som “okénsliga” och “giriga”.
Det ar en bild av inkassobranschen som vi job-
bar vildigt mycket med. En del i det 4r att for-
soka stota bort de oseridsa aktorerna. Ddr ser
vi pa senare r ménga fler dels rena bedragerier
om pastadd eller latsas inkassoverksamhet, men
ocksa foretag som helt enkelt inte bryr sig om
etiken.

-Darfor vill vi faktiskt skydda ordet inkasso.
Sa de enda som skulle fa skriva “inkasso” pa sina
kravbrev dr bolag med tillstand. Sa att man vet
att fir man ett sidant brev sd ar det frén ett f6-
retag som kan sin lagstiftning, och har tillstand

att gora det. Da skulle vi nog kunna rensa upp
manga oseridsa aktorer.

Den senaste tidens samhallskriser har slagit hart
mot svensk privat- och foretagsekonomi. Nér vi
fragade Fredrik om vilka utmaningar detta pre-
senterat for Svensk Inkasso, sd uppger han att
overskuldsattningen i samhéllet inte bara blir en
utmaning for inkassobolag, utan for samhillet i
stort. Manga personer har svart att forsta, svart
att planera sin ekonomi och tar stora krediter
som i sin tur blir svara att betala tillbaka, vilket
drabbar dem vildigt hért. Fredrik beskriver att
utmaningen blir att hitta ett sitt att forhalla sig
till den stigande skuldséttningen utan att sld un-
dan benen for ménniskor, samtidigt som man
inte heller far ha en for mjuk hand sa fordrings-
dagarna inte far tillbaka sina pengar.

Kreditgivarna har vl ocksa ett ansvar
med vilka de lanar pengar till?

-Utan tvekan. Inkassobolagen kommer ju in
i ett senare skede ndr krediten redan limnats
och forfallit i betalning. Vi har ett ansvar oavsett,
nér vi méter de personerna som har hamnat i
problematisk skuldsittning. Det &r viktigt att f6-
rebygga skuldsdttningen sa gott man kan, men



Svensk Inkasso

Legitimitet

Det finns idag aktorer, som inte ar medlemmar i
Svensk Inkasso, som bedriver oetisk verksamhet pa

ett satt som forsamrar bilden av de seridsa aktorerna i
branschen. Ett medlemskap i Svensk Inkasso signalerar
ett distanserande fran dessa och en gemensam
legitimitet och trovardighet.

Lobbyverksamhet

Statliga utredningar, remisser pa forslag till politiker

- hur man bor agera, eller inte. For att bekdampa
overskuldsattning eller uppratthalla betalningsmoralen
i samhallet.

Utbildningar

Starka kvaliteten och seriositeten i branschen genom
att utbilda inkassohandlaggare. Dar vi har den enda
certifieringsutbildningen for inkassohandlaggare i
Sverige.

Etik

Svensk Inkasso &r ansvariga for den sa kallade
Inkassonamnden, en etisk disciplinnamnd. Dit vem
som helst kan anmala ett inkassobolag man tycker har
agerat fel eller oetiskt. Om det handlar om allvarligare
Overtramp, sa publiceras drendet och kommer dyka
upp vid en sokning pa foretaget i fraga. En slags mjuk
lagforing. Sjélva offentliggérandet ar skrammande for

sedan har vi ett gemensamt ansvar att hanvisa till
exempelvis skuldsanering och skuldradgivare for
att komma till rétta med sina problem.

—Det som har forindrats efter pandemin, &r att
arbetslosheten inte dr sdrskilt hog, men istéllet for
att intdkterna har blivit ldgre, s& har kostnaderna
- pa sa gott som allt - blivit hogre. Méanga hushall
ar nu pressade av inflation pé hyror och réntor pa
bolan, kombinerat med héga energipriser. Risken ér
alltsa att dessa hushéll som redan inte har sa stora
marginaler i slutet av manaden, och heller inte sa
mycket besparingar - nu kan sittas i skuldsittning
for sadant som inte gar att prioritera bort. Paketre-
sor och andra ndjen gar ju att klara sig utan, men
nér pengarna inte rdcker till det livsviktiga, da kan
vi komma att se hushall som forsitts i mer langvarig
skuldséttning. Det dr svart att ta sig ur om inte eko-
nomin vander tillbaka.

Om vi blickar mot framtiden, hur ser du
att branschen kommer utvecklas?
—Kreditsamhillet kommer fortsitta véixa. I grun-
den tycker jag det &r nagon positivt, mojligheten att
inte betala pa en gang. Det medfor ocksi alltid en
viss procent som inte kommer kunna betala i tid -

bolaget som gjort fel, ur ett PR-synsitt.

med inkassobranschen som motorn for att hjilpa de
har foretagen att fa in sina pengar.

Samtidigt tror jag att sjilva kreditgivningen kom-
mer bli bittre. Bittre data, bittre modeller for att
gora kreditbedémingar om vilka kunder som kom-
mer kunna betala tillbaka. Dér vill vi vara med och
hjilpa identifiera manniskor som verkar vara eko-
nomiskt i glid och forsoka styra bort dem fran skad-
liga krediter innan det gatt for langt. Kreditgivarna
behover tillgang till bittre data - men de beh6ver
ocksa anvanda den. Det bor stillas hogre krav pa
kreditgivarna. Morot och piska.

“Man fdr en plats
vid bordet”

Sa vad far medlemmar i Svensk Inkasso?
—Det skapar en legitimitet for ett bolag att vara
med i branschforeningen. Det visar pd seriositet
och skickar en signal till uppdragsgivare och om-
givningen att man &r ett seriost bolag. Vi bedriver

ocksa mycket samverkan i branschen genom att vi
tréffar varandra, som Juristkommitén jag var med i
en ging i tiden. Verksamma fran alla de stora bola-
gen tréffas for att diskutera gemensamma problem
och utforma det etiska ramverket - man far en plats
vid bordet om man dr med i branschf6reningen.

Medlemmar blir dven en del av vart lobbyparaply;
en del av var gemensamma paverkansinsats mot
lagstiftning och regering pé ett sitt som ér véldigt
gynnsamt f6r branschen.

Tillsammans kan vi ocksa jobba mot att bli ett stan-
dardiseringsorgan. Dir vi kan jobba fram gemen-
samma standarder, savil tekniskt som etiskt. Sam-
ordnar vi branschen blir det lattare for borgenéren
att byta inkassobolag, men det blir ocksi littare for
inkassobolagen att kopa och sélja fordringar mellan
varandra.

Vi vill inte sldta ut skillnaderna mellan bolagen; de
konkurrerar fritt med varandra. Vi vill se till att vi
haller den hogsta standarden och virnar om det ge-
mensamma anseendet.

Text; Adam Arnstrém
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Ta ditt foretag till
nasta niva med
Riverty.

Vi tillhandahaller hela betalningskedjan for dig och
dina kunder. Med flexibla betalningsalternativ och

smarta digitala verktyg hjalper vi dina kunder till en
battre vardag.

riverty.com



Vara barn behover
forsta pengars
varde for att kunna

konsumera med
fornuft som vuxna.

Att tro pa manniskor ar grundldaggande for oss pa Alektum Group. Som inkassobolag
vet och styrs vi av det faktum att bakom varje skuld finns en méanniska. Tyvarr ser vi
att fler och fler av dessa manniskor dr unga vuxna. Detta dr en oroviackande trend vi

vill vara med och dndra pa.

Kan vi i vart arbete bidra till att manniskor inte
hamnar i en obalanserad ekonomisk situation och
samtidigt gora det lattare for de som hamnat dar
att gora rétt for sig, och uppfylla sina avtal, gor vi
stor skillnad.

Vi vill bidra till ett samhalle dér alla har méjlighet
att uppritthalla en balanserad privatekonomi,
samtidigt som foretag kan lita pa att fa betalt.
Dirfor arbetar vi aktivt for att vigleda ménniskor
ibesvirliga ekonomiska situationer, men ocksa att
inspirera till mer kunskap for att skapa privateko-
nomisk héllbarhet.

For att ge vara barn majlighet till grundldggande
ekonomiska kunskaper redan vid en tidig alder
arbetar vi proaktivt for ett samhélle med hogre
grad av ekonomisk laskunnighet.

— Tva faktorer dr drivande for oss. Den ena ar
den okande skuldséttningen i samhéllet, framf6-
rallt i dldrarna 18-29 &r, som 6kat stort de senaste
aren, siger Moa Tyborn, kommunikations- och
marknadsdirektor pa Alektum Group.

- Den andra faktorn ar foraldrars oro for att
deras barn ska fa ekonomiska problem i vuxen
alder. Detta vill vi gora nagot at.

Pengapeppen ér Alektum Groups initiativ for att
tydliggora pengars varde for barn och ungdomar,
och ge foraldrar végledning, peppning och verktyg
for att fa igang pengapratet dir hemma. I vart nast
intill kontantlosa samhalle &r pengar en abstrakt
foreteelse, vilket for ménga foraldrar skapar en
svarighet att forklara, och for barn att forsta, vad
pengar egentligen ar.

—Enligt forskning borjar barns instéllning till
och vanor kring pengar etableras redan i tidig
alder. Darfor 4r det viktigt att foraldrar pé ett
naturligt och enkelt sétt pratar om pengar med
sina barn i vardagen for att forbereda dem och
skapa en stabil grund for framtiden, sager Paulina
Gunnardo, beteendevetare med inriktning pa
barns utveckling. Hon &r tillsammans med Mag-
dalena Kowalczyk, Magnus Hedberg, och Rickard
Nordstrém huvudambassadorer for Pengapeppen.

—Vér ambition 4r att bidra till att minska risken
for att manniskor konsumerar for mer 4n de har
rad med. Med Pengapeppen vill vi inspirera och
hjédlpa manniskor att hitta balans i sin privateko-
nomi, for sig sjdlva och inte minst for sina barn,
sdger Moa Tyborn.

Lis mer pa pengapeppen.se

Moa Tyborn, kommunikations- och
marknadsdirektér pa Alektum Group

9 KREDITNYTT



Kan vi forutse det oforutsedda

och vad gor vi om det oforut-

sedda ianda intriffar.

KRONIKA

Stefan

Rundstrom

KREDITNYTT
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Kundens konkurs var nu ett faktum. Den kom som en "blixt fran klar
himmel’; dvs uppstod bade plotsligt och oférutsett.

Eller ér det bara sd som jag uppfattar det, med den
information jag har tillganglig. Du kanske hade
mer information om foretaget och inte alls upp-
fattat det pd samma satt som jag. Du kanske hade
forutsett det hér tidigare och minskat eller helt tagit
bort dina exponeringar pa foretaget.

Ofta ér aktuell och relevant information de basta
verktygen nér en situation ska bedémas. Men hur
g6r man nér det som &r aktuellt idag &r inaktu-
ellt redan nasta dag eller vecka? Nér det som ar
relevant tenderar att 6ka i bredd och omfattning
for varje dag som gar? Klarar vi av att hantera det?
Idag sker forandringarna snabbt inom ett foretag
och dess omvirld. Det dr svart att kontinuerligt, i
alla fall med en titare periodicitet, halla sig upp-
daterad och informerad om vad som sker. For att

inte tala om att bedéma vad som kommer att ske.
Den delen av analysen blir nastan odverblickbar.
Vem kunde for ndgra ar sedan i sin vildaste fantasi
forutse att vi skulle drabbas av pandemi, krig,

nya miljohot, energikris, cyberattacker, skenande
ranteldge och pa senare tid 6kat terrorhot. Faktorer
som i manga fall lett fram till den konkursutveck-
ling vi upplever idag. Om vi vrider fram klockan
nagra ar, vilka utmaningar har vi da varit tvungna
att hantera? Har det kommit nya utmaningar? Har
dagens utmaningar helt eller delvis forsvunnit?
Eller 4r allt bara frid och fr6jd? Stanna upp och
fundera pa fragan. Vad ser du framfor digom 1, 3,
5 eller 10 ar?

Oavsett vad du ser framfor dig, 4r jag ganska siker
pa att du med storsta sannolikhet kommer att ha



fel i din bedémning. Det har de flesta haft tidigare.
Men misstrosta inte, det dr sa verkligheten ser ut.
Historiskt har kriserna, i alla fall de finansiella,
aterkommit med négon form av kontinuerlig och
iviss man forutsiagbar periodicitet. De har ofta
uppstatt var femtonde till jugonde ar, t ex i senare
tid 1990-talet, 2010-talet och nu 2020-talet. Kanske
kommer de tétare framéver. En sak ér i alla fall
sdker, nér allt ser for bra ut alldeles for linge brukar
vi successivt nirma oss en ny kris.

Det dr verkligen utmanande att jobba med kredit-
bedémningar. Ett foretags kreditvardighet paverkas
i mangt och mycket av de faktorer som ndmndes
ovan, antingen direkt eller indirekt. Utfall har vi
relativt latt att analysera, dvs foretagets finansiella
status. Den delen av analysen utgar oftast fran
historiska data. I viss man kan vi, ibland med

hjalp av foretaget sjélva, gora nagot si nir rimliga
bedémningar om framtiden. I alla fall under
nastkommande 12 manader utifrdn orderstockar,
forfallostruktur pé lanen etc. Sen vet vi att om en
ménad kan det visa sig att vi &ndé maste revidera
vér analys pa grund av ett helt nytt lage, aterigen pa
grund av t ex plotsliga och da oforutsedda hiandel-
ser. Analysen blir ocksa lattare om det foretag som
vi ska analysera ligger néra oss. Det ér i de flesta fall
svérare att bedéma en utlandsk kund. Eller kanske
till och med om avstandet inom landet ar stort, dvs
ivissa fall kan forutsittningarna for att driva foretag
skilja sig mellan norra och sddra Sverige. Hur den
skillnaden ser ut kan det vara bra att ha kunskap
om. Eller mellan olika branscher.

Eller mellan.. .. Nej, 1at oss stanna dér.

Det tal att upprepas, det ar verkligen utmanande

att jobba med kreditbedomningar. Men vi gor vad
vi kan utifrén den kunskap och de verktyg vi har
tillgangliga. Vart arbete ska minska risken for att
vért foretag rékar ut for kundforluster. Vi kanske tar
en kreditupplysning pa kunden, begér in aktuella
finansiella rapporter, gor uppfoljande kreditbevak-
ning av kunden och nagra av oss kanske utnyttjar
mojligheten att forsikra kundfordringarna.

Stefan Rundstrom

Det sistnamnda verktyget, kreditforsakring, ar
nagot jag sjilv jobbat med under ménga ar. Tyvérr
ar det, i forhallande till manga andra linder,
mindre vanligt att svenska foretag utnyttjar den
méjligheten. Aterkopplingen man far ar ofta att
foretaget sjélva har bra kontroll pa sina kunder.
Det ska de ha, vilket jag ocksa ar siker pé att de

i de flesta fall har. Det

Det ér verkligen utmanande att jobba med kredit-
bedémningar, men det dr val ocksé det som gor
jobbet sa utvecklande och roligt for de flesta av oss.
Slutligen, i dessa tider, var forsiktiga ddr ute. ..

ligger inget motstridigt
forhallande i detta. Men
forsakringen dr ett skydd
om det plétsliga och
oforutsedda intriffar, dvs
den analys dér jag ovan
tror att du kommer ha
fel. Kundforluster ar ofta
jobbiga bade finansiellt
och emotionellt. Ibland
har man en néra och fin
relation till bade kunden
och de personer som
foretrader denne. Da blir
den ekonomiska forlus-
ten tung att béra, sirskilt
nér man bar den ensam
och den slar direkt pa
den egna resultatrak-
ningen. I vérsta fall kan
den ocksa dventyra mitt
eget foretags existens.
Dominokonkurser har
onekligen blivit vanligare
pa senare tid. Det ar hdr
forsakringen kommer in
och som ett skyddsnit
skyddar foretaget fran

de negativa finansiella
effekterna av att en kund
staller in sina betalning-
ar. Allt &r ett samspel
mellan personen som
gor sin egen bedémning
och de verktyg/tjanster
denne anvinder.

2 3 UC-Dagen
Stockholm
Arets storsta event for kreditbranschen

Snart ar det dags fér vart stora arliga event
UC-dagen! Eventet gdr av stapeln den 13
november och bjuder som vanligt pd ett
fullspéckat schema med inspirerande talare
och underhdllning dér skratt och allvar
blandas i en harlig mix.

Arets talare pé&

UC-dagen
Annika Winsth
Binette Seck
Oscar Jonsson
Pelle Sandstrak

Jeanette Jager
UCs experter

Arets moderator: Eva Rése

L&s mer och boka pé
uc.se/uc-dagen
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Nyckeln till framgang inom
Credit Management: glidje,
nyfikenhet och kunskap

Medlemsintervju: Katrin Bjorksten

12

Katrin Bjorksten’s yrkeskarridr tog en ovantad vég ndr hon, lockad av
att jobba med ekonomi, kastade sig in i varlden av kredithantering. Fran
sina forsta steg p& Handelskredit till kreditchef pd Electrolux, har Katrin

Bjorksten pad olika satt arbetat for att héja statusen for kreditchefen i en allt
mer krdvande och férdnderlig ekonomisk verklighet.



Fakta:

Namn: Katrin Bjorksten

"Jag ville jobba
med ekonomi.”]

Karriar: Handelskredit och
kreditchef pa Electrolux.

Medlem i styrelsen for
Svenska Kreditforeningen och
representant i FECMA.

Hon vill inte séga att det var slumpen, men att
hennes yrkeskarridr skulle handla om kre-
dithantering var inte nagot som hon planerade.

— Jag ville jobba med ekonomi och sig en
annons ddr man skulle arbeta med boksluts-
analyser. Jag tiankte att det lit roligt och sokte,
sager Katrin Bjorksten som ocksa var den som
fick jobbet.

Det blev starten pa en lang karridr inom Credit
Management, forst pa bolaget Handelskredit
sedan pd Electrolux dér hon arbetade fram

till pensionen i januari 2021. Det var dock pa
Handelskredit som Katrin Bj6rkstens forsta
mdjlighet att skaffa sig mer kunskap erbjods.

— Jag borjade arbeta med bokslutsanalyser pa
befintliga kunder och efter nagot ér fick jag fra-
gan om jag ville jobba med lanehantering, alltsa
pantférskrivningar och utbetalningar. Da fanns
det inte nagon renodlad kreditchefsutbildning
men vissa delar av den kompetensen kunde
jag fa genom Studierddet vid Affarsbankerna.
Kurserna var valdigt konkreta och anvindbara i
yrkesutovningen. Det var kul att ldra mig mer sa
jag fortsatte att utbilda mig, och liste efter kur-
sen i sakerhetshantering &ven en kurs i kreditbe-
redning och en i kreditbeddmning, sager hon.

Attlara sig mer for att forhindra kreditforluster
men 4ven att kunna hjélpa bade kunder och
kollegor gar som en rdd trad genom Katrin
Bjorkstens karridr. Som till exempel nar hon
arbetade med riskkrediter och ménga av hennes
kunder var verksamma i restaurangbranschen
som vid den tiden var “bannlysta” av bankerna.
Sa med en lite hogre rénta fick krogarna bli
kunder hos Handelskredit.

- Ménga av dessa foretagare var jatteduktiga
med bra och livskraftiga bolag. Darfor var det
kul att man kunde hjlpa till, sager hon.

Sin vana trogen ville Katrin Bjorksten lara sig

branschen for att minimera risker, vilket gjorde
att hon ofta var ute hos olika kunder. Négot som
hon har fortsatt med genom hela karridren.

— Att sitta sig in i olika branscher och
utmaningar med att vara uppdaterad med
lagstiftning gor att jobbet blir s méngfacetterat.
Att kunna lasa mellan raderna och snabbt ge-
nomskéda sant som inte var bra dr ocksa valdigt
tillfredsstéllande.

Fran sma och medelstora foretag till
internationell koncern
1998 blev Katrin Bjorksten kreditchef pa
Electrolux och det innebar en del nytt att kom-
ma till en stor internationell koncern.

- Jag fick verkligen kénslan att vi var ett
saljforetag och Electrolux saljkar ses ju som
en av de framsta i Sverige. Jag jobbade med ett
jattefint team som verkligen forstod att en vara
inte &r sald forens den ér betald, siger hon.

Inom bolaget véxte ocksa hennes ansvarsom-
rade. Forst var hon kreditchef for den svenska
marknaden, sedan dven f6r Norge och tillslut
for hela Norden. Med ansvar for konsumentkre-
diter, utldning och factoring,

Kreditchefsrollen utvecklas
I branschen upplever manga att Katrin Bjork-
sten har stérkt kreditchefsrollen och “banat
vig” for kvinnliga kreditchefer. Som medlem i
Svenska Kreditféreningen har hon fortsatt att
jobba nyfiket med att lyfta kompetens och status
for kreditchefer. I det ssmmanhanget blev hon
invald i styrelsen for Svenska Kreditforeningen
och som representant i FECMA, den europeiska
samarbetsorganisationen for kreditforeningar.
Hon har dven gjort avtryck i det Europeiska
Kreditradet.

- Vi har jobbat mycket med "net working”
och har dven fatt en inblick hur de arbetar med
Credit Management i andra europeiska linder.

Det visade sig ocksa att Svenska Kreditforening-
en var en av de fa som var en ideell organisa-
tion. De flesta av de andra kreditféreningarna
hade en hogre kreditchefsutbildning och i

flera europeiska linder finns det till och med
universitetsutbildningar for att bli kreditchef.
Det gjorde att jag fick idén om att starta upp en
liknande utbildning hér i Sverige, sdger hon.

Da 6ppnades majligheten att inleda ett
samarbete med den brittiska kreditférening,
Chartered Institute of Credit Management
(CICM), som ar en av de storsta i virlden inom
kreditutbildningar.

- Vi fick méjlighet att delta i deras kurser och
erbjuda ett urval av utbildningarna till svenskar
i samarbete med Credma. Sa vi har handplock-
at kurser for att fa ihop till en kreditchefsut-
bildning som bestér av fyra olika kurser. Vi har
skruvat lite grann pé kurserna sa att det ska
bli s& bra som mdjligt och funka for svenska
forhéllanden.

Katrin Bjorksten siger att det dr positivt att
Sveriges kreditverksamhet gér framat men att
kriser och bedragerier stiller allt hogre krav

pa en kreditchef. Dir menar hon att ju hogre
status rollen har desto storre genomslag far man
i organisationen. Nagot som &r dnnu viktigare i
svara ekonomiska tider.

- Ju mer kunskap man har, desto mer kan
man paverka. Med rétt kompetens kan man
vara lite mer bestimd och driva olika saker.
Men en kreditchef behéver ocksa ha forstaelse
for andra avdelningar och maste kunna samar-
beta med sdljkar, IT, marknad och andra delar.
Det ér bland annat sant som man fér ldra sig pa
utbildningen, avslutar Katrin Bjorksten.
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Digitalisering, automatisering och nya lagstiftning banar vag for stora reformer for
kreditbranschen. Kreditnytt har tréffat Malin Ho6k, chef for produktutveckling pa
Dun & Bradstreet (tidigare Bisnode) som beskriver hur marknaden férandras och vad

som &r aktuellt just nu.

- Kreditbranschen ar ganska konservativ och
har inte fordndrats sa mycket under manga ar,
men den snabba teknikutvecklingen och nya
direktiv driver nu stora forandringar. Ett exempel
ar PSD2-direktivet som kom for nagra ar sedan.
Det ér ett EU-direktiv som innebir att banker inte
langre dr de enda som har tillgang till sina kunders
betaltjénster och kontoinformation. Och nu finns
det dven ett forslag fran den svenska regeringen
om ett nationellt skuld- och kreditregister som lig-
ger pa remiss hos politiken, berattar Malin Hook.

Ett nationellt skuld- och kreditregister skulle
innebéra att kreditupplysningsforetag som Dun &
Bradstreet kan hamta sin information f6r kunder
fran en samlad databas. Detta dr ndgot som redan
finns i Norge sedan flera ar tillbaka. I borjan av
2024 far aven Finland ett liknande register och
Malin H66k hoppas att dven Sverige foljer efter.

— Ett nationellt skuld- och kreditregister bor
vara en sjalvklarhet for Sverige. Det skulle inneba-
ra att samtliga aktorer pa den svenska marknaden
kan hémta sin information fran ett och samma
stille. Det kommer inte att 16sa alla utmaningar
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som branschen star infér, men det blir enklare
for finansbranschens aktorer att gora béttre och
snabbare kreditbedémningar.

- Digitaliseringen driver ocksé pa en férand-
ring av kreditbranschen dar vi har sett att manga
processer forandras till snabbare och mer effektiva
sétta att arbeta. Kunderna kan inte ldngre vinta
tva till tre arbetsdagar utan informationen maste
finnas tillhands i realtid.

Som leverantér av afférsinformation handlar
det dven om att tillhandahalla data med hog kva-
litet och att tillfora virde genom att ge kunderna
insikter som hjélper dem att ta béttre och snabbare
beslut. Dun & Bradstreet kombinerar lokala, nord-
iska och globala data frén 6ver 30 000 datakllor.
Genom intelligent analys och automatisering
forvandlar vi data till insikter om vilka kunderna
gor affirer med och hur det potentiella nétverket
for affdrspartners ser ut.

Dun & Bradstreet har i ménga ér varit en del

av Svenska Kreditféreningen. Dels som aktiv
medlem, dels som en del av styrelsen for organi-
sationen.

Om Dun & Bradstreet

Dun & Bradstreet @r en
ledande global leverantér av
affdrsdata och analyser som
gor det mojligt for féretag Gver
hela vérlden att fatta snabbare
och battre afférsbeslut. Dun

& Bradstreets Data Cloud
utvecklar I16sningar och ger

insikter som gér det majligt
fér kunder att 6ka intékterna,

minska kostnaderna, minska
riskerna och transformera sina
verksamheter. Sedan 1841 har
féretag av alla storlekar tagit
hjalp av Dun & Bradstreet for
riskhantering och fér att se
mojligheter.

F6r mer information, besék
dnb.com

- Vi dr vildigt positiva till att det finns en
branschorganisation som fangar upp aktuella fra-
gor for branschen, men dven under ett tak samlar
branschens alla aktérer och kunder. Det dr viktigt
for oss att vi tillsammans med vara konkurrenter
ges majligheten att diskutera branschens utma-
ningar och utveckling. Aven om vi alla inte alltid
tycker lika sa uppritthaller vi en samhallsfunktion
som &r vésentlig for att samhallet ska fungera.

Malin Ho6ks entusiasm for de mojligheter som
data och analys skapar gar inte att ta miste pa.

— Data kommer fortfarande vara fundamentet
for beslutsfattande och med Al Kliver vi nu in i
en ny teknologisk revolution. Jag ar stolt Gver att
vara en del av ett globalt team av experter som alla
delar samma nyfikenhet att finna nya végar att
forvandla data till insikter sa att véra kunder kan
forvandla insikter till virde.
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Kreditz tar kreditprovning in
i framtiden

Mer data ger mer vélgrundade beslut vilket leder till Iagre risk och hégre
I6nsamhet. Andra generationens kreditscoring fran Kreditz ér guld vard
for deras kunder - och deras kunders kunder. "Battre beslut begrénsar
6verskuldsattning och ser till att ratt personer far kredit vilket gér alla till

vinnare”, sdger Magnus Kallhager, medgrundare och analyschef pda Kreditz
med ansvar fér den datadrivna produktutvecklingen.

Efter néstan 15 ars erfarenhet av arbete med
kreditfragor pa olika foretag och i olika roller
traffade Magnus Kéllhager fintech-entreprend-
ren Roni Zacharion som linge hade undrat om
man inte kunde gora en kreditscore i realtid.
Tillsammans med IT-teknikern Arlen Rios
startade de tre kollegorna Kreditz 2018. Vad
de erbjuder marknaden ér ett mer noggrant
verktyg for kreditbedomning och afférsbeslut
och deras kunder ér allt fran storbanker och
kreditinstitut till spelbolag.

- Var mélsittning ndr vi startade Kreditz
var att kunna tillhandahélla mer aktuell och
relevant information och ddrmed skapa battre
forutséttningar for véra kunder att fatta rtt
kredit- eller affirsbeslut, beréttar Magnus.
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PSD2 6ppnade dérren mot framtiden

En forutsittning som gor detta mojligt ar
betaltjanstedirektivet PSD2, dven kallat open
banking, som tradde i kraft 2019 och som bland
annat stipulerar att konsumenten ska aterfa
kontrollen 6ver sin bankinformation.

- Tidigare har kreditupplysningsbolagen
samlat information “bakom ryggen” pé kon-
sumenterna, exempelvis din taxerade inkomst
fran foregdende ar och om du har betalnings-
anmérkningar med mera som de sedan salt till
banker infor kreditgivning. Du som privatkund
har inte haft mojlighet att paverka dina mojlig-
heter att fa ett lan baserat pa hur din ekonomi
ser ut idag. Néar PSD2 tradde i kraft dndrades
det sa att du som kund kan ta med dig och dela
information om din ekonomi till en kreditgiva-

re, vilket ger en mer rittvis och individanpassad
bedémning, forklarar Magnus.

Fler lan till samma risk

De nya open banking-direktiven innebér ett
paradigmskifte for kreditgivare, som — om de
anvander informationen strukturerat och kon-
sekvent — kan fatta mer vélgrundade kredit- och
affirsbeslut och dirmed minska sina risker.

- Ménga finansbolag har ett styrelsebeslut
om en viss riskaptit, men genom att fatta fler
korrekta kreditbeslut kan ett foretag ge ut fler
lan utan att for den sakens skull oka risken.
Detta i sin tur leder dessutom till att den som
ansoker om kredit oftare far ett beslut som
gynnar den individen, menar Magnus.

— Det dr ju ogynnsamt for alla delar i samhil-



"KALP:en dr enberdkning

av disponibla inkomster
over tid”

let, inte minst individen sjélv, om en person som
har en benégenhet for spelmissbruk tillats 6ppna
ett konto i dnnu ett spelbolag, eller att en person
som inte har forutsattningar att klara av ett 1an
beviljas det. Samma sak at andra hallet, om

en person med hjélp av data fran till exempel

sin bank eller annan aktor kan pavisa att han
eller hon klarar av att aterbetala ett lan ar det
saklart till fordel for personen i friga att tilldelas
krediten.

Magnus Kéllhager understryker att Informa-
tionen 4r samtyckesbaserad vilket innebir att
det dr upp till kunden att vilja att dela med

sig av sin data. Dessutom krévs en licens fran
Finansinspektionen for att man ska fa hantera
bankkontodata, vilket sdklart utgor en ytterligare
trygghet for individen. Men for kreditgivare,
banker och spelbolag réicker det inte att bara ha
informationen tillganglig.

- Bankkontodata ér svartolkad information.
Det ér viktigt att man kan tolka och kategori-
sera informationen for att dra full nytta av den,
papekar Magnus. Manga foretag saknar verktyg
for den information som finns och dé gor den
inte s& mycket nytta.

Kreditz ACE - tolkningsverktyget som
okar traffsakerheten

I stillet for att dgna ldng tid at att forsoka pro-
grammera och implementera ett sidant verktyg
sjalva kan banker istéllet nyttja Kreditz avance-
rade tolkningsmotor Kreditz ACE, som bland
annat bygger pa Al och kan tolka och kategori-
sera precis den har typen av information.

— Eftersom det ér ett nytt direktiv pa gang,
PSD3, kommer ytterligare data finnas tillganglig
framover vilket gor att vart verktyg blir appli-
cerbart i dnnu fler processer ute hos kunderna,
sager Magnus.

- Dessutom med mer effektiviserade och
automatiserade processer, vilket vi vet viarderas
hogt av véra kunder, fortsitter han.

Kreditgivning i praktiken med hjélp av
PSD2

Sa hur gar man da till viga for att kunna nyttja
PSD2-data i sin kreditgivning? Jo, for att fa till
en effektiv kreditprocess anvinds den tolkade
PSD2-datan i olika processer. Det vanligaste ar
kreditscoring, policyregler, KALP (kvar-att-leva-
pa-kalkylen) och inkomstverifiering, men dven
enklare I6sningar som att hdmta bankkonto-
nummer for att till exempel koppla autogiro dr
virdefullt.

Med PSD2-scoring kan man rikna ut en
mycket béttre sannolikhet for om kunden i fraga
kan klara av att dterbetala sina krediter eller inte.
Detta gor att man kan lana ut mer till sokande
som faktiskt kommer klara av det och mindre
till sékande som inte har samma sannolikhet att
Kklara av det.

Policyreglerna r dér for att se till att ingen slin-
ker igenom ansokan i strid med bankens interna
kreditregler, till exempel att kunden saknar
inkomst, har for mycket inkassobetalningar eller
missbrukar onlinespelande.

- KALP:en ar en berdkning av disponibla
inkomster Gver tid. Detta har traditionellt
sett gjorts med schabloner som séklart inte
blir optimalt pd individniva. Idag kan vi med
banktransaktionsdata se till att fa full kontroll
6ver kundens faktiska inkomster men ocksé
deras verkliga kostnader. Vi ser helt enkelt om
budgeten gar ihop med det nya lanet. Gor den
inte det sa kan inte heller kunden beviljas en

kredit. Tyvirr slarvas det fortfarande ddrute med

att titta pd kundernas verkliga kostnader. Det
kan saklart leda till att kunder som inte har rad

Magnus Kallhager

trots allt medges krediter vilket i sin tur bidrar
till den okade 6verskuldséttningen i samhallet,
konstaterar Magnus.

Kreditprovning i realtid
Forutom den 6kade méngden information som
kan tolkas innebér PSD2 att den data som finns
tillgénglig 4r mer aktuell 4n den som anvénds
vid mer traditionell kreditprévning.

— Det siger sig sjalvt att det 4r vanskligare att
ta ett kreditbeslut pa taxeringsdata som 4r 18
manader gammal 4n pa data som visar om du
fatt din 16n regelbundet den 25:e varje manad
som du borde, tagit ett sms-1an senaste veckan
eller plockat ut en kredit hos nagot annat kredit-
givningsbolag, sdger Magnus.

I en allt mer global varld &r Kreditz vision "One
World, One Score”, vilket kan 6versittas till att
de vill mojliggora en virld som andas finansiell
réttvisa och inkludering.

— Det ska inte spela nagon roll vem du ér,
varifran du kommer eller i vilket land du befin-
ner dig, s& lange du kan uppvisa att du skétt din
ekonomi tidigare, sdger Magnus.

— Eftersom vi jobbar med samma typ av in-
formation i alla linder har vi idag en global pro-
dukt som fungerar 6ver méanga olika marknader.
I dagsléget finns vi pa tio stora marknader som
Norden, Storbritannien, Tyskland, Nederlander-
na, Belgien med flera. Vi ligger ocksa i start-
groparna i bland annat Spanien, Frankrike och
resten av Europa.
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I en vérld av forandring har Christina Sturesson under tva decennier navigerat kredit-

landskapet i olika befattningar inom Profina gruppen. Genom att forma smarta strategier

har hon lett en stabil verksamhet med bade néjda kunder och medarbetare.
Vad ar hemligheten bakom hennes framgang?

KREDITNYTT
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Christina Sturesson har en lang historia inom
Profina gruppen. Frén sitt intrdde 2004 som Eko-
nomichef f6r Profina koncernen till att dven sena-
re axla rollen som vd for bdde Profina Finans AB
och Profina AB fran 2012. Ett &r senare tog hon
Klivet till koncernchef. Négra av de saker som hon
uppskattar med jobbet ér foretagskulturen, frihet i
beslutsfattande och relationen till bolagets kunder.
Ett av hennes framgangsrecept &r just lingsiktiga
samarbeten med kunder inom finans- och inkas-
soverksamheten.

- Det som lockar mig med jobbet 4r var platta
organisation, nérheten till beslut, och den goda re-
lation som vi har till vdra kunder. P4 inkassosidan

En resa genom forindring
— Christina Sturesson, koncernchef Profina Finans AB

har vi till exempel vildigt langa samarbeten, vil-
ket beror pa att vi tar hand om véra kunder, siger
Christina Sturesson.

Koncernen som hon basar Gver ér ett av Sveriges
dldsta privatdgda finans- och inkassobolag, som i
ar firar 40 ar. Under den tiden har Profina utveck-
lats fran att husera i en ldgenhet pa Kungsholmen
i Stockholm, dér Gunnar Bratt startade foretaget
under namnet Analys-Inkasso, AB. Till en koncern
med ett 60-tal medarbetare och fyra kontor runt
om ilandet. Det som gor bolaget relativt unikt ar att
det dven arbetar med internationell inkasso.

— Vi har ombud i 150 ldnder i ett globalt sam-



arbete och vi @r det enda svenska foretaget i den
organisationen. Vilket gor att manga av vdra
branschkollegor anlitar oss for internationella in-
kassodrenden, siger Christina Sturesson.

Anpassning och utmaningar

Att arbeta ndra kunden och att ha en rddgivande
dialog dr nagot som Christina Sturesson lyfter nir
det géller framgangar med kredithantering. Det har
visat sig vara ett bra arbetssdtt men med anpass-
ningar under samhéllskriser som till exempel nér
Covid-19 spreds som mest.

- Under pandemin tog jag bort allt mélarbete
och hade bara fokus pa att alla medarbetare skulle
ha kvar sina jobb och att vi skulle g& break even, sé-
ger koncernchefen.

Det gjordes bland annat med direktiven om mindre
risk pa utlaning, att behalla de kunder de hade och
en tuffare kreditbedémning for nya kunder.

- Hade man ett negativt eget kapital innan pan-
demin var det svart att tro att de foretagen skulle
Klara sig under den perioden. Vi forsokte behalla
de kunder vi hade inhouse som bérjade fa negativt
resultat. For att klara det tog vi in kontinuerliga eko-
nomiska rapporter, stillde krav pa manatliga upp-
dateringar samt kreditkontroller pé slutkunderna.

Niér pandemin avtog hade Profina koncernen kla-
rat sig enligt malsittningen. Men sviterna fran det
affdrslage som skapades under covid 19 ekar annu
idag. Eftersom kundens betalningsférmaga dels ba-
seras pa hantering av rantehdjningar och amorte-

"Min erfarenhet dr att
entreprenorer tror gott
om sina bolag”

Fakta:

Namn:
Christina Sturesson

Medlem i Svenska

Kreditforeningen

Koncernchef Profina Finans AB
som arbetar med finans,
inkasso, internationell inkasso

och juridik.

ringar, och dels eventuella anstind med moms och
skatt som nu ska bérja betalas. En utmaning som
har resulterat i en 6kning av drenden som involve-
rar Skatteverket och olika krav frin myndigheter.

Skydd mot forluster

Ett annat sitt att motverka kreditforluster ar att
anvanda borgensmén. Nagot som hon séger att de
alltid kréver. Det handlar bade om att 6ka méjlighe-
ten att fa betalt och att sakerstélla att foretagsledaren
har en tro pa sin verksamhet 4r engagerad i sina af-
farer. Risken med enbart borgen ar dock stor menar
Christina Sturesson, dérfor ar det viktigt att som
kreditgivare skaffa sig en klar bild av foretagarens
6vriga kostnader och ansvar.

- Min erfarenhet &r att entreprendrer tror gott
om sina bolag och har en framtidstro men jag som
har varit i branschen i 20 ar vet att affirslaget kan
fordndras snabbt. Dirfor forsoker vi avtala om en
mindre amortering fran start. Utover borgen tar vi
oftast realtillgangar som sikerhet vid foretagslan,
sager hon.

Bra stod i branschen

Nagot som har 6kat dr bedrégerier i alla former. Det
handlar om brott som gors med hjalp av Al och
annan teknik men ocksd om andra typer av krimi-
nalitet. Som till exempel nér en bedragare bygger
upp en sikerhet genom att forst betala fakturor och
sedan belana en eller flera stora fakturor, samtidigt
som foretaget forsvinner. For att motverka det skul-
le Christina Sturesson girna se ett nationellt skuld-
register och nagon slags mojlighet inom branschen

att kunna varna andra for oseriosa foretag. Det sist-
namnda far hon till viss del genom att vara medlem
i Kreditforeningen men medlemskapet ger &ven
andra fordelar.

- Idag maste man leda bolaget i ett allt tuffare
tempo och det giller att ta snabba beslut. D& &r
det valdigt positivt att f& méta branschkollegor, fa
tillgang till utbildning samt att kunna bolla allt fran
bekdmpning av kreditforluster, bedrégerier till att
indirekt stétta terrorism.

Trots ménga utmaningar genom édren ar och forblir
hennes drivkraft mojligheten att kunna hjalpa f6-
retag att vaxa.

- Forutom banker dr det bara vi kreditbolag
som jobbar nira entreprendren. Visst vill jag ha en
god sikerhet men jag kan &ven ha en viss riskbe-
nagenhet for att satsa pa entreprendrer med en bra
afférsidé som vill bygga upp en verksamhet. Vi har
hjélpt méanga nystartade foretag som sedan har ska-
pat bade tillvixt och arbetstillfillen. Utan oss stan-
nar Sverige, avslutar Christina Sturesson.



Samarbetet mellan
Sales och Credit ar
av stor betydelse for

att uppriitthalla en
effektiv och lonsam
verksamhet.

Det finns en vanlig uppfattning att kreditavdelningen dr "anti-sales”. Denna "Sales v/s
Credit” -attityd &r sa fel och kan bara elimineras genom starka relationer och en medve-

Text; Robin Tornberg

tenhet kring att en affér inte dr avslutad forran kunden betalat fakturan.

Genom att upprétta ett starkt samarbete mellan Sa-
les och Credit kan man sékerstilla att forsaljnings-
processen och kreditbeslutsfattandet ar i linje med
foretagets Overgripande mal. Detta kan bidra till
okad forsiljning, minskad kreditrisk och forbitt-
rad kundnéjdhet.

Sales har ett tufft jobb, sérskilt i det nuvarande eko-
nomiska klimatet. Kreditavdelningens del i denna
process 4r att forsoka gora affirer vid varje mojligt
tillfalle. Om en kund inte anses vara kreditvardig
bor Credit leta efter alternativa losningar som for-
skottsbetalning, personliga garantier eller andra
sikerheter. I min roll som Credit Manager pa Mi-
chelin Nordic AB fick jag aldrig sdga nej till en affdr,
detta 6ppnade upp for en rad kreativa losningar for
att fd ut prognostiserad volym utan att 6ka risken.

For att fa en réttvis forstaelse for varandras roller,
som &r mycket lika pA manga sitt vill jag visa att
bada avdelningarna vill

Utveckla nya afférer

Sdkerstilla kontinuitet i
verksamheten

Gora vinst

Har ar nagra séatt pa vilka de bada
avdelningarna kan samarbeta:

1

Kommunikation och dela information: Sales och
Credit bor ha en 6ppen och regelbunden kom-
munikation. Det ér viktigt att Sales delar relevant
information om potentiella kunder och deras kop-
beteende med Credit. A andra sidan bor Credit in-
formera Sales om kreditpolicyer, riskbedémningar
och eventuella kreditrestriktioner.
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2

Gemensamma mal och strategier: Bada avdel-
ningarna bor arbeta tillsammans for att faststélla
gemensamma mal och strategier. Det kan innebéra
att identifiera 6nskvérda kundprofiler och foreta-
gets risktolerans. Genom att arbeta mot samma
mal kan Sales och Credit undvika konflikter och
fatta beslut som gynnar bade forsaljningsvolymen
och kreditkvaliteten. Overdue/Late payments bér
dven vara en del av sales incentives.

3

Utbildning och kompetensutveckling: For att fram-
ja samarbete och forstéelse bor Sales och Credit fa
mojlighet att delta i gemensamma utbildningsakti-
viteter och workshops. Detta kan bidra till att 6ka
forstaelsen for varandras behov och utmaningar
samt stirka samarbetet. Sales bér kunna ldsa och
forsta en kreditupplysning, det gor att de snabbt i
forsta skedet kan bilda sig en uppfattning om f6-
retaget de uppvaktar. De bor ocksé kénna till hur
mycket en kundforlust egentligen kostar foretaget.

4

Gemensam kundhantering: For att underlitta
samarbetet kan det vara fordelaktigt att implemen-
tera ett gemensamt kundhanteringssystem eller
CRM-system. Detta mojliggor enkel och snabb
delning av information om kunder, kreditvillkor,
betalningshistorik etc. Detta hjélper Sales att fatta
vilgrundade beslut vid forsdljning och ger Credit
battre insikt i kundrelationerna.

5

Regelbundna méten och feedback: Sales och Cre-
dit bor hélla regelbundna ménadsméten for att ut-
virdera och diskutera gemensamma utmaningar,
16sa problem och utbyta feedback. Det ér viktigt att

skapa en milj6 dér bada avdelningarna kinner sig
bekvima att dela sina synpunkter och idéer for att
forbéttra samarbetet och processerna.

Att tillsammans med Sales arbeta fram kundstra-
tegier pa forhand och skapa en position i vilken jag
kunde hjélpa kunderna att utvecklas, sa att var affar
ocksa kunde vixa tillsammans med kundens. Nér
du har engagerat dig i, och hjélpt en kund med sin
verksamhet, limnar de dig aldrig. D4 har kreditar-
betets styrkor inte bara strategiskt stottat, utan vaxt,
affdren.

Jag fick fragan en gang vad som fick mig att tro
att jag kunde bli en bra sdljare. Mitt svar var att om
jag kan skapa bra kundrelationer i en milj6 dér jag
jagar betalningar och skickar kunder till inkasso
med fortsatt bra relation till kunden, da ser jag ing-
et som omdjligt.

Malin Simonsen

Senior Credit & Risk Advisor
D&B Europe Analytics
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Betalar du skyhog ranta nar du
nallar godis av ditt barn? Grattis.

En av de basta gavor du kan ge ditt barn ar béttre koll pa hur pengar fungerar. Det

hjélper inte bara har och nu. Du l&gger ocksd grunden till att ditt barn tar kiokare

ekonomiska beslut som vuxen, En bra sak att prata om ar hur rantor fungerar, aven om

det kan bli dyrt for dig att nalla fran lordagsgodiset. For att stétta dig har vi utvecklat

Pengapeppen. En webbplats fylld av tips, rad, utmaningar, underhallning och mycket
mer. Allt innehall @r gratis - men vért odndligt mycket for dig och ditt barn.

ALEKTUM pengapeppen.se
GROUP




Text; Robin Tornberg

Innovation med

manniskan 1 centrum

Sergel Kredittjanster tar nya steg med datadriven teknisk innovation mot ett
mer personligt bemétande. Med mdlet att 6ka inkasseringen och minska
kundchurn ligger affarsutveckling langt fram fér marknadschef Christian

Hagegdrd. Detta och manga andra frdgor kommer han diskutera pa
Sergels Hostinspiration med Fredrik Reinfeldt och afférsutvecklingschef
Pamela Clark den 17 oktober.
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Christian Hagegard dar marknadschef
hos Sergel Kredittjanster och har en bak-
grund inom byrévarlden dér han arbetat
med kundansvar savél som strategi. Se-
dan han anstilldes for tva ar sedan har
han varit med och byggt upp den nuva-
rande marknadsavdelningen.

Hans utmaning ligger i att verka pa en
marknad som arbetar i langa cykler och
som kan uppfattas som konservativ,
skrammande och hérd.

Vad uppskattar du mest med att
jobba hos Sergel Kredittjanster?

- Vad jag uppskattar dr att kunna
arbeta holistiskt. Genom att omfamna
helheten kan jag dagligen férdjupa min
insikt och forstéelse for branschen och
marknaden.

I min tjanst ingar dven mycket affdrsut-
veckling och Sergel har under ménga ar
varit i en position som relativt okdnd un-
derdog. Detta dr nagot vi behovt rada bot
pa och det innebir att vi har fatt arbeta
mycket med var identitet. Vi 4r fortfaran-
de storst pa inkasso inom telekom, men
vi dr nu for tiden en alltmer betydande
spelare pd marknaden, och dr med och
péaverkar hur marknaden utvecklas. Det
tycker jag dr otroligt spinnande!

Skulle du kunna berdtta mer om

vad som sarskiljer Sergel?

— Ett exempel dr att vi arbetar med ett koncept
som vi kallar “We Care”. We Care erbjuder en palett
av tillvigagangssitt som genomsyrar hela foretaget
- frdn hur vi arbetar med kundrelationer, forhall-
ningssitt till medarbetare och dven kontakt med
privatpersoner genom uppdragsgivare. Det hand-
lar om att se helheten samt méanniskan. Detta har
resulterat i att vi idag har vildigt hoga kundbetyg
— eftersom vi bryr oss pa riktigt. Det paverkar vart
resultat och driver oss i rétt riktning.

Vi har en forstéelse for att personer som kommer
i kontakt med oss befinner sig i en utsatt situation.
Dérfor ar det viktigt att vi har ritt forutsattningar att
kunna bemota dessa personer. Det kan handla om

att hjélpa till med att végleda dessa personer i hur
de ska gi tillvaga for att kunna betala sin skuld. Det
ar viktigt att lyssna for att kunna forsta helheten och
hur varje enskilt fall pa enklast vis ska kunna losas.

For vart uppdrag ér att inkassera skulder. Men vén-
der man pé resonemanget s handlar det om att
hjilpa manniskor och foretag till en betalning man
atagit sig och att bli skuldfria. Genom att ténka sa
och anvénda avancerad teknik nar vi hogre grad av
betalning. Samtidigt som vi skapar goda relationer
med véra kunders kunder. Att minska kundchurn
ar en hog prioritering.

- Beroende pa situationen sa kan inkasso inne-
bidra en avslutad kundrelation for vara uppdragsgi-
vare. Vart mal dr inte att personer eller foretag ska
hamna hos Kronofogden. Vért férhallningssatt ar
att virna om kundrelationer genom att hitta 16s-
ningar - och vi ser dven att branschen mer och mer
vinder sig at det héllet. Det kostar mer att bygga
upp en ny kundrelation &n att virna om en befint-
lig. Jag tror att det ar darfér manga kunder vinder
sig till oss.

Hur ser du att er bransch utvecklas

och vilka utmaningar ser du framéver?

— Teknisk utveckling 6ppnar upp for helt nya
mojligheter ddr vi jobbar med ett antal spinnande
spar. Ekosystemet for bade kommunikation och be-
talningslosningar forandras och med det verktygen
vi jobbar med. Vart uppdrag dr i stort detsamma
men prioriteringar dndras och vi kan med vér kom-
petens och insikter spela en storre roll som strate-
gisk partner till vara kunder.

Inkasso handlar till storsta del om marginaler. Just
nu &r dettill exempel svérare att fa betalt for dldre
portfoljer med skulder. Det bygger pa traditionella
vérderingar och berakningar av prognosticerad in-
kassering. Men genom smartare och mer datadri-
ven analys, Al och en mer person anpassad bear-
betning kan vi skapa battre resultat. Och med det
vérdera portfoljkopen pé ett annat satt. Har finns en
enorm potential.

Den stdrsta potentialen ligger i dataanalys. Har ser
vi pa en rad otroligt spannande mojligheter som vi
tror kommer fordndra branschen radikalt. Stora

ord, men vi r i borjan av ett paradigmskifte, det &r
jag helt siker pa.

Christian ser &ven en utmaning i att det idag ar svért
att se nivan av personlig skuldséttning innan det
ofta ér allt for sent och det har gatt for langt. Nuva-
rande system Gppnar dven upp for bedragerier och
organiserad brottslighet vilket skapar kreditforlus-
ter for manga foretag.

- Vi vill kunna se exakt hur den nuvarande
skuldsittningen ser ut. Detta for att kunna fa en
helhetsbild av personen som vi dr i kontakt med.
Hir kan ett nationellt skuldregister gora stor skill-
nad. Kredit dr en forutsittning for bra affirer och
malet &r att parter ska hamna i halsosamma affirs-
relationer.

Vad ar din vision for framtiden?

— Att kredit- och inkassobranschens processer
blir s& pass adaptiva samt forstdende att man enkelt
kan hitta en 16sning for var och en som hamnar i
skuld. Att vi med system samt ménsklig hantering
snabbt och enkelt kan skapa 16sningar. For vi be-
hovs idag for att kunna hantera foretags skulder och
finnas dar som stdd. Sen tror jag att vi behover se
utanfor den traditionella rollen for att 6ka var re-
levans och relation till bade kunden och géldena-
rerna.

Sergel Kredittjanster har omdefinierat sin bransch
genom att placera ménniskor i centrum. Genom
koncepten ”We Care’och snabb teknisk innovation
satsar man pa hog inkassering genom bittre data
och personligare bearbetning. Med en vision om
att gora skuldhantering enkel och skrdddarsydd
genom avancerad teknik, strivar de efter att vara
mer &n bara ett inkassoforetag. De vill vara en part-
ner som stodjer manniskor och foretag, och deras
engagemang for att skapa halsosamma affdrsrela-
tioner 4r beundransvirt. I en tid av innovation och
kundfokus visar Sergel viagen mot en battre framtid
for sin bransch.
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Lagkonjunkturen som réder far allt fler féretag att valja kortsiktiga
|6sningar i jakten p& kompetens. Oavsett férutsattning kvarstér behovet
av att hitta ratt kandidat till ratt tjanst. Specialistbyrdn Sharp Recruitment
& Consultants &r experter inom omrddet och har gedigen erfarenhet
och kunskap om savdl arbetsgivares som arbetstagares behov vid
kompetensbrist. Deras expertis &r ndgot manga av deras kunder drar nytta
av for att méjliggdra rekrytering och bemanning i utmanande tider.
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Nya metoder kriivs for att
hitta specialistkompetens

Pandemi, krig och ldgkonjunktur har satt
Europas ekonomier i gungning. Ron Cohen,
grundare och partner pa Sharp Recruitment &
Consultants, menar anda att deras affirsomra-
den - Legal, Compliance, Business & Finance,
Tax & Audit, Risk och Data Protection &
Security — klarat sig lindrigt genom de senaste
arens turbulens.

— Vart bread and butter 4r ekonomer och
jurister specialiserade inom olika omraden och
den typen av kompetens ar alltid efterfragad.
Forutom ett par manaders konstpaus i samband
med pandemin har vi fortsatt sett en brist
pa specialistkompetens som kréver en djup
kunskap om marknaden vid rekrytering och
bemanning, berittar Ron.

Andrade ménster vid rekrytering

Trots ldgkonjunkturen ser Ron och hans
kolleger pa Sharp Recruitment & Consultants
att behovet av specialister kvarstar. Samtidigt
valjer fler foretag att hitta kortsiktiga l6sningar
pa problem som kommer att kvarsta dven pé
langre sikt.

- Kompetensen efterfrégas i ungefar lika hog
utstrackning, men en del foretag forsoker spara
in pengar genom att hitta kompetensen sjilva,
till exempel via en egen HR-avdelning. En
annan tendens vi ser dr att foretag hellre plockar
in en konsult eller interimslosning an en tillsvi-
dareanstallning. Konsulten kostar lite mer per
timme, men med betydligt lagre risk och ger
foretaget storre flexibilitet i stunden.

- Att bemanna med konsulter dr bade
ekonomiskt och kompetensméssigt rétt, om det

pagar under en begransad tid. Daremot blir det
mycket dyrare om du ska sitta och betala kon-
sultarvode 16pande 6ver lang tid. Det blir dven
strategiskt ineffektivt om de begransade resurser
HR-avdelningen har inte racker till for att hitta
ratt kompetens, konstaterar Ron.

En globaliserad marknad

Behovet av specialistkompetens ér fortsatt stort
pa den svenska marknaden, men kompetensen
som behovs saknas. Till folj av detta borjar

allt fler aktorer vidga sina vyer och soker idag
kompetens dven utomlands for att sakerstilla
sin konkurrenskraft och méta de regelkrav
som stills. En global ndrvaro, menar Ron, r en
forutsattning for att fortsatt vara relevanta.

— Sverige dr unikt nar det kommer till en-
treprendrskap och foretagande. Vi har otroligt
manga framgangsrika bolag i olika storlekar,
men vi har en begransning i att var befolkning
bara ér tio miljoner. Kompetensen riacker inte
till och det utgér en utmaning ndr svenska
foretag ska rekrytera specialister. Trenden vi
ser just nu dr att svenska foretag i allt storre ut-
strackning hamtar arbetskraft utanfor Sveriges
grinser, exempelvis frin Vist- och Osteuropa,
vilket tycks komma att fortsitta ske pa bade kort
och medellang sikt.

- Vi genomfor rekryteringar i Norden,
Frankrike, Benelux, Storbritannien, Israel och
USA. Det ger oss en bredare och djupare for-
staelse for vad som ar mojligt, i vilket utveck-
lingsstadium en verksambhet ér i och vart de &r
pa vég. Vi drar lirdom av varje rekrytering och
interimsuppdrag for att bli battre pé att matcha
ratt kandidat mot rétt jobb. Den kompetensen

kan spara mycket tid och pengar, fortsétter Ron
Cohen.

Mer dn bara en rekrytering

Med nya regelverk och hogre stillda krav pa
verksamheter saknas ofta satta rutiner och
organisatoriska strukturer nir kompetensen vl
ska tillsittas. Behoven ser olika ut och dérfor
ocksé losningarna. Att vara lyhord och erbjuda
rédgivning genom hela processen blir dérfor
minst lika viktigt som att utfora sjilva rekryte-
ringen av en ny medarbetare.

— Det ér inte alls ovanligt att vi far fragor fran
en rekryterande chef om hur funktionen de ska
rekrytera till ska organiseras. Den fragan far
vi eftersom vi har en s bred erfarenhet av att
jobba med olika bolag och avdelningar inom
véra affirsomraden.

— Vi foljer alltid upp de rekryteringar vi varit
inblandade i och utvirderar hur bade kandida-
ten och kunden upplever situationen efter sex
eller tolv ménader, fortsatter Ron. Vi vill ju att
kandidaten ska vara fortsatt motiverad och fa
mojlighet att utvecklas vidare. Det ar ocksé det
som kravs for att bade specialister och bolag
ska forbli relevanta pa morgondagens marknad,
avslutar Ron.



Fakta:

Stefan Lundberg - jurist
och handlaggare for
brottsférebyggande arbete

pd Polismyndigheten
NOA och Nationellt
bedrdagericentrum (NBC).

Den sillan uppmiéiirksammade
brottsbekimpningen:
forebygsande arbete

Det gors inga actionfilmer om mannen och kvinnorna som jobbar for att stoppa brott
innan de sker, men enligt Stefan Lundberg ar det har fokus bor ligga.

Stefan Lundberg har bakgrund som dklagare och
spenderade 35 ér inom rittsvasendet. Forst som
operativ aklagare, sedan som chefsaklagare i 15 &r
pa Ekobrottsmyndigheten (EBM). De senaste 10
aren har han jobbat med brottsforebyggande arbe-
te, forst pa EBM och sedan pa Nationellt bedrége-
ricentrum (NBC) som tillhér polisens Nationella
operativa avdelning (NOA).

Hur star sig bedrégerier i prevalens
bland ekobrotten idag?

- Tittar vi pa brottsanmélningarna forra aret, sa
var det totala antalet anmélda bedragerier 190 000.
Kom ihag att bedrégerier dr ett av flera ekobrott. Jam-
for den siffran med inflodet till Ekobrottsmyndighe-
ten, s handlade det om 7 200 anmélningar forra
aret. EBM jobbar framst med bokforingsbrott och
skattebrott. D kan vi alltsd med litthet konstatera att
bedrigerier stér for lejonparten av ekobrotten idag.

De hir siffrorna visar antalet anmalda brott, men det
som dr kannetecknande for ekobrott &r att det finns
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ett stort morkertal. Manga ekobrott uppticks aldrig,
och dven om de uppticks sa anméls de inte alltid.
Aven om de anméls s finns det stor risk att de inte
lagf6rs - just pd grund av hur manga avanmélningar-
na till polisen ar bedragerier. Resurserna racker inte
till. Vidare kan huvudménnen finnas utomlands vil-
ket forsvérar lagforing.

Dirfor jobbar man brottsforebyggande. Det dr det vi
framforallt gér pa NBC. Vi har kontakt med de som
kan paverka, och dérigenom forsvara f6r bedragare.
Banker, olika finansinstitut och teleoperatérer till ex-
empel. Vidare kan det handla om kunskapsspridning
i form av exempelvis foredrag. Samverkansforum
dér vi sitter i olika nitverk med myndigheter och
ndringsliv. Vi har en Iopande dialog om sarbarheter
i sikerhetslosningar, och idag handlar det mycket
om teknikfragor med tanke pa digitaliseringen inom
bankvésendet. Hur man kan forsvara f6r bedragare.
Det r sittet vi gor det pa, och vi ser att det ger re-
sultat.

De vanligast forekommande typerna av bedrégerier
som NBC ser, ar de dar forovare kommer 3t saker de
litt kan sélja vidare. Mobiltelefoner 4r vanliga sa klart,
men dven byggutrustning &r en annan ddr det ror sig
om stora belopp.

NBC pratar om bedrégerier i tre faser: Narmande,
fortroende och utférande. Det borjar ofta med att
en bedragare gor nigra mindre bestillningar, som
betalas, varvid man far battre kreditvirdighet. Nar-
mande. Man gor sig négorlunda bekant hos foreta-
get och far mojligheten att kunna handla pa faktura.
Fortroende. D4 ér bedragaren redo att gora en storre
bestillning - som inte betalas. Utférande.

— Det som ér karakteristiskt ar att bedragare all-
tid har brattom. Alltid. De vill gora snabba affirer.
En skillnad mot en serids bestillare ar att bedragare
inte frégar om rabatter vid stora kop. De kan vilja ha
leveranser till suspekta adresser, som en lastkaj na-
gonstans. De anvéinder skumma bolag som brotts-
verktyg for att gora sina bestallningar.



Det ir precis sadant hér vi varnar organisationer om.
Vilka markorer man ska titta pa. Jag har, under min
tid pa EBM, varit med och tagit fram en checklista i
form av en trafikljusmodell for att leverantSrer ska
kunna jobba forebyggande pa ett strukturerat och sys-
tematiskt sitt, istéllet for pa ad hoc-basis.

Stefan rekommenderar att titta pa om det bestéllande
foretaget dr ett nystartat bolag. Om de har tita styrel-
sebyten. Frekventa adressidndringar. Har ett foretag
dessa tre tillsammans, dé finns det goda skal att gora
en férdjupad manuell kontroll innan man sldpper ivig
en leverans.

- Vi kan se att mindre foretag ofta inte har system
pa plats for att uppticka bedragerimarkdrer. Kanske
finns inte nagon sikerhetsavdelning, ekonomiavdel-
ning eller IT-avdelning. Alla foretag, oavsett storlek,
kan och bor bygga upp rutiner i forebyggande syfte.
Det den mindre organisationen forslagsvis kan gora,
dr att abonnera pé en tjanst som hjélper till att forhin-
dra bedrégerier. Det finns manga sadana bra pa mark-
naden som bland annat manga kommuner anvinder.
Det kan vara en generell sa kallad fraudtjénst. Det kan
dven vara en nischad tjanst som innebér automatise-
rad kontroll av leverantdrsreskontra, fran inkommen
leverantorsfaktura till betalning. Med en scanning-
funktion, som gar igenom bland annat Svensk Han-
dels varningslista innan fakturan skickas ivég.

Stoppar man en enda faktura med hjélp av ett sadant
hir verktyg, sa dr man nog hemma pa kostnaden for
tjansten.

Hur ser det ut med skador pa privatpersoner
som utsitts for bedragerier?

- Det kan vara férédande. Nog for att foretag utan
vidare kan ga under till foljd av ett bedrageri, speciellt
mindre foretag; ett familjeforetag, ett livsverk som gar
under. Men for enskilda individer kan det vara sérskilt
langvariga skador, for att till att borja med, sa &r det
ofta stora belopp det ror sig om och den drabbade far
sta for kostnaden sjélv.

Sjalv?

—Ja, tyvirr ser det ut sa. Banker och forsakringsbo-
lag ser det som “eget vallande” och ersitter oftast inte
de pengarna. Det kom en dom fran Hogsta domsto-
len forra aret som faststallde detta: Har en person lam-
nat ut sina uppgifter, sin bankdosa eller BankID - har
den brutit mot sitt standardavtal med banken. Det far

man inte gora.

Det hér kan ju leda till personliga tragedier. Ofta kéin-
ner brottsoffret skuld och skam av att ha blivit lurade
pa sina besparingar. Det som skulle gatt till arv eller
ens egna begravning. Aldre ménniskor dr ofta maltav-
lor. Det 4r mdnga som inte ens berittar fr sina narsta-
ende att de har rakat ut for bedrageri.

Sedan finns det sa kallade romansbedragerier eller
catfishing, ddr offren ibland till och med 6vertalas att
ta banklan for att bedragaren sitter i nagon slags knipa
och behéver pengar snabbt. Igen, bedragare har alltid
brattom. Dér kan skammen och skuldkénslorna vara
dnnu vérre; hela vigen till sjilvmordstankar.

Dirav ett stort morkertal pa bedragerier.

Hur ser framtiden ut for
brottsbekampningen?

- Bedragare dr extremt skickliga omvérldsbe-
vakare. Om en ny lagéndring ska trada i kraft, tittar
de direkt pa hur man kan himta pengar olagligt. Jag
tanker direkt pa till exempel Tillvixtverkets stod,
permitteringsstdd eller niar ROT-avdraget kom. Alla
mojliga sorters bidrag ér till gagn for exempelvis olika
hittepa-foreningar utan verksamhet vars enda syfte ar
att fi bidragspengar. Sidana 6ppningar kommer hela
tiden, och de ser bedragare snabbt.

De ér dartill snabba pa att ta till sig ny teknik. Al ser
vi till exempel anvandas mer och mer i Sverige. Bland
annat i telefonbedrégerier, dér det blir mer och mer
sofistikerat.

Min bedémning om Al dr att det kommer stélla nya
omfattande krav pd sikerhetsrutiner. Det kommer

behova finnas effektiva kontrollméjligheter for eko-
nomiavdelningar, sisom sérskilda attestrutiner vid
vissa beloppsgrinser, eller att det &r tva som maste
attestera over ett visst belopp. Dessa nya digitala iden-
titeter, som ar manipulerade med bade rost och bild,
kan komma kriva desto mer analoga forebyggande
sakerhetsrutiner.

Hur moéter réttsvdsendet den hér
utvecklingen?

- Réittsvasendet ar, till sin natur, trogfotat. Det &r
byrakratiskt. Saker tar oundvikligen tid. Det tar tid att
kompetensutveckla personal som till exempel IT-fo-
rensiker och specialister inom ekonomi. Det finns s&-
klart begransade skattepengar att lagga pa detta. Dess-
utom 4r det svart att rekrytera spetskompetens nir
man konkurrerar med naringslivet som kan erbjuda
hogre 16ner. Samt att réttsvirdande myndigheter som
redan har duktiga specialister kan mista dessa till na-
ringslivet. Det har 4r en stor utmaning.

Det later dock som att de flesta bedragerierna
faktiskt gar att undvika om man ar forberedd
och pa sin vakt?

— Exakt! Det ér darfor det 4r si viktigt att fokus
laggs pa det brottsforebyggande omradet med pre-
ventiva atgarder - och inte bara repressiva atgérder.

Vi har stor forstéelse for besvikelsen och uppgiven-
heten man som enskilt brottsoffer kan ha. Brottsan-
mélningar som avskrivs snabbt utan utredning och
lagforing. Det ér dock 4ndé fortsatt viktigt att gora
anmélningar, for det ger en bild av hur brottsligheten
ser ut. Det dr jétteviktigt att kunna visa for statsmakten
sjilva omfattningen av bedrégerier. Vi tar all den da-
tan, klustrar ihop den, och far en bild av brottsligheten
som kan paketeras till olika polisregioner som utreder
och lagfor brotten. En enskild anmélan kan dérfor
vara en liten men mycket intressant och viktig del i ett
pussel som behovs for att utreda en stérre hérva - och
lagf6ra girningsménnen.

Text; Adam Arnstrém
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PayEx grundades pa Gotland 1972 (under ett
annat namn) men finns idag i hela Norden. Sedan
2017 4r PayEx ett helagt dotterbolag till Swedbank
och har narmare 850 anstéllda. En av dem ar
Niklas Levin, nordisk forsaljningschef.

— Jag har varit i bolaget i 25 &r och pa néra hall
foljt utvecklingen inom fakturerings- och finansie-
ringstjanster, berattar Niklas.

Med sina ménga ar inom bolaget i ryggen har
Niklas identifierat flera av PayEx styrkor, och en
ligger i den foretagskultur som préglat verksam-
heten dnda sedan starten.

- Viir i grund och botten ett kreativt entrepre-
norsbolag med styrkan i vér personal, men sedan
2017 kan vi kombinera det med resurserna och
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mojligheterna som kommer med en stark dgare i
ryggen.

Factoring okar i tuffa tider

Att ha en storbank som dgare kommer vl till
hands som kreditgivare, for det 4r en del i PayEx
verksamhet. Factoringdelen har, av forstéeliga skal,
okat under lagkonjunkturen.

- Fakturabelaning och fakturakép innebir bade
minskad risk och battre likviditet f6r vara kunder.
Nu nér det ér tuffare tider lever fler foretag pa
grénsen och ér i behov av likvida medel for att
halla leveranskedjan igang, sager Niklas.

— Trycket 6kar ocksa eftersom banker och risk-
kapitalister ar mindre benégna att investera vilket

ger foretagen mindre kapital att rora sig med.

En annan effekt av lagkonjunkturen ar att manga
foretag véljer att dra ner pa administrativa tjdnster
och personal. D4 ér det tacksamt att outsourca till
exempel fakturahanteringen.

— Vi har vélfungerande processer for faktu-
rering och hanteringen kring pdminnelser och
betalning. Faktum &r att flera av vara kunder
upplever att de har hogre betalningsgrad och
dessutom far betalt snabbare nér de anvinder
vér faktureringstjanst 4n det de anvént tidigare,
beréttar Niklas.

Olika betalningsmodeller ger konsumenten alter-
nativ — men staller krav pa PayEx




Flexibilitet och hallbarhet
sor att PayEx sticker

ut

Ett led i att 6ka betalningsgraden kan vara att
erbjuda olika betalningsalternativ, till exempel
delbetalning eller en abonnemangstjinst, olika
16sningar PayEx arbetat fram 6ver tid.

- Det finns ju konsumenter som klarar en
investering 6ver tid, men inte hér och nu. Da ér det
Klart att var kund vill silja en tjdnst eller vara till
den konsumenten, men da faller ett stort ansvar
pa oss som kreditgivare att gora en noggrann
kreditkontroll.

I vissa fall gir det, av olika anledningar, anda inte.
Fakturor forfaller, betalningen uteblir. Dédr under-
stryker Niklas Levin vikten av fingertoppskénsla.

— Var approach ér att skota det pa ett schysst sitt.

Kan man 16sa en avbetalning och konsumenten till
slut betalar ligger det ju i var kunds intresse att ha
kvar den konsumenten som sin kund. Det dar ar
nagot vi formar mycket i dialog med véra kunder,
vilken installning de vill ha och hur de vill driva in

sina pengar.

ur miingden

Att gora det komplexa latt och tydligt ar
en svar konst

Minga av PayEx kunder idag ér stora bolag inom
exempelvis telekom- och energibranscherna. De
har komplexa behov samtidigt som de vill géra det
s& enkelt som mojligt for sina konsumenter.

- I méanga av vara partnerskap har vi utéver den
tjanst vi tillhandahaller en radgivande funktion. Vi
har byggt pa oss mycket erfarenhet och kunskap
och vill utmarka oss genom att ge bra rad och vara
ett stod genom hela processen.

- Béade inom telekom- och energibranscherna
finns ménga olika typer av abonnemang och
avtalstjanster, men gemensamt dr ocksa att det ska
vara s tydligt och Iitt som mojligt for kunden att
se pa sin faktura vad man betalar for och hur man
betalar, fortsatter Niklas.

- Genom att kunna skicka ut fakturan i den di-
gitala brevladan och erbjuda Swishbetalning ger vi
konsumenten ett smidigt och sékert satt att betala

vilket i manga fall bade skyndar pé betalningen och
oOkar betalningsgraden. Det ger en win-win-situa-
tion dér vara kunder far sina pengar - ofta tidigare
an forvantat — och dér konsumenterna slipper
kréangel eller till och med inkassokrav.

Mervarde dr inte alltid rantemaximering
Ett fokusomrade som okar pd PayEx och som
Niklas Levin framhaller som en av deras verkliga
styrkor 4r hallbarheten. Det géller savél miljomas-
sig hallbarhet som social hllbarhet, dér den typiska
kunden ér en langsiktig partner som man jobbar
med 6ver tid och utvecklar en schysst relation till.

— Det kanske inte alltid handlar om att maxime-
ra ranta och tjana sa mycket pengar som majligt
hidr och nu, utan att skapa mervirde och en givande
relation dér vi berikar varandra bade som foretag
och manniskor, sager Niklas.

Enabling financial innovation

Software solutions for new business opportunities
and a competitive advantage
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Det hdnder mycket i omvérlden nu och laget dr mer instabilt &n pa lange. Kreditmark-
naden paverkas parallellt av manga faktorer och ar ovanligt svarbedémd, samtidigt
som de senaste arens regelverksforandringar stéller hardare och nya krav. Henrik
Nilsson, chef for Financial Services och Patrik Scheele, chef for Risk & Finance i Sveri-
ge pa FCG delar med sig av sin dialog med kreditchefer och CFOer runt om i Sveriges

ndringsliv.
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En central fréga for kreditchefer just nu ér att se
over kvaliteten pa tillgdngarna, speciellt inom
fastighetssektorn. Det dr svért att argumentera for
att vi befinner oss i en fastighets- eller bostads-
marknadskris, men laget dr anstréangt och det

gor detta till ett fokusomrade just nu. Om laget
blir allvarligare och vi borjar se foretags- och
privatkunder hamna i obestédnd stills kredit och
kreditriskavdelningarna infér en utmaning. For
att inte behova realisera for stora forluster pé sina
sdkerheter i en neddtgaende marknad kan det vara
fordelaktigt att vanta ut marknaden nagot. Men
givet inflations- och rénteldget minskar det eko-
nomiska vérdet av framtida kassafléden fran dessa
sikerheter. Dérfor dr detta en analys som behover
genomfbras noggrant sa att atervinningsstrategin
ar tydlig, forankrad och beslutad, siger Henrik.

Kostnaden for att inneha sémre krediter har dess-
utom okat pa grund av de nya kapitaltdcknings-
reglerna, berittar Patrik. Det gor att flera banker
ser over méjligheterna att silja av daliga krediter,
men eftersom utbudet ddrmed 6kar sa sjunker
priset inkassobolagen ar villiga att betala for dem.
De nya regelverken kraver ocksa att bolagen har
en plan for hur de ska hantera, folja upp, och pa
sikt minska antalet, daliga krediter. Bade FI och
internrevisorer kommer att folja upp detta och det
administrativa arbetet med denna typ av krediter
har ddrmed 6kat.

Parallellt med detta ér flertalet banker mitt inne i
en period ddr man ser 6ver eller byter ut sina kredi-
triskmodeller, och dér &ven detta tar stora resurser
i ansprak. De nya regelverken stiller hogre krav pa
kreditriskmodeller och KALP, dvs analyser av vad



R

Henrik Nilsson

Head of Risk, Compliance
and Finance Sweden

FCG

kredittagaren har kvar att leva p4, samtidigt som
det har tillkommit nya definitioner av fallissemang
och eftergifter. Att till detta &ven addera diskussio-
ner runt strategiska och operativa hallbarhetsfragor
innebir givetvis att belastningen pé kreditavdel-
ningen ér valdigt hog, fortsitter Patrik.

De finanschefer som vi har dialog med moter
primért tva utmaningar, beréttar Henrik. For det
forsta moter bankerna, precis om 6vriga delar av
ekonomin, ett hogre kostnadstryck. Bortser vi fran
uppléningskostnaderna sa moter finanscheferna
ocksa 6kade personalkostnader samtidigt som re-
gelverksforandringar och investeringar i IT fortsatt
driver kostnader. Som bekant finns det en debatt
ddr bankerna menar att exempelvis kostnaderna
for penningtvittsrelaterat arbete ar orimligt hoga

givet det antal anmalningar som arbetet resulterar i.

Den ingangsvinkeln har relevans, men motargu-
mentet dr ocksa svért att bortse ifran, dvs att det
hér 4r en kostnad som kommer med att fa bedriva
bankverksamhet. Med teknikutvecklingen och de
mojligheter som kommer med den finns méjlighe-
ter att reducera denna kostnad. Problemet &r dock
att det ar forknippat med investeringar pa kort sikt,
och givet det osikra laget 4r det en utmanande
riskbedomning att gora. Har spelar kreditriskfunk-
tionen en central roll da de banker som kénner sig
trygga i sina riskberakningar och framatblickande
perspektiv pa kreditforluster kan fatta bttre beslut
i dessa fragor.

Det andra stora temat for finanschefen ar ju
finanskommitténs arbete och verktygslada. Fran att
ha upplevt en lingre period med laga réntor och
relativt hoga boldnemarginaler, som ett exempel,

Patrik Scheele
chef for Risk &

Finance i Sverige
FCG

dr man mitt i en period ddr rantorna stigit avsevért
och dir kundernas intresse for att konkurrenternas
ldna- och sparaerbjudande 6kar. Finansinspektio-
nens redovisning av bankernas boldnemarginaler
visar ocksa en tydlig trend nedat vilket delvis kan
forklaras av konkurrenslaget for in- och utlaning.
Dérutover tillkommer ocksé regelverk for rante-
riskhanteringen, och det kapital som maste avsittas
for den, vilket komplicerar situationen ytterligare.
Det ér naturligtvis inget nytt for en bank med en
aktiv forvaltning av tillgangar och skulder, men
aven har kan man se att det finns en viss tekniks-
kuld att borja beta av, och dir denna uppstatt under
lagrinteperioden, fortsitter Henrik.

En plattform
for
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Var viktigaste tillgang ar intelligent,
men inte det minsta artificiell.

Det &r mycket prat om Al nu. Om supersmarta datorer som skapar bilder och filmer
och skriver fullt begripliga texter utan att ndgon ménniska varit inblandad. Det finns
till och med de som menar att ménniskor snart kanske kommer att vara éverflédiga.

Det tror inte vi.

Vi &r namligen helt 6vertygade om att ménniskor kommer att vilja ha med
ménniskor att géra dven i fortséttningen. Och att det i en vérld dér vi alltmer forlitar
oss pa att teknik och algoritmer ska |6sa allt &t oss blir @nnu viktigare med néagra
nypor human touch.

Vi vet att det galler for ett teknikdrivet féretag som vart. Och vi ér ratt vertygade
om att det ocksa galler fér véra kunder. Fér nér du vill veta hur vi ska 18sa just ditt
foretags fakturahantering och finansieringsbehov vill du antagligen inte képa en
standardldsning som passar alla och ingen. Och inte heller vill du prata med en chatbot
eller bli hanvisad till en lista med “Frequently asked questions”, hur omfattande den
an ar (framfér allt inte da).

Du vill prata med ndgon som lyssnar. Nagon som ger dig en chans att beratta hur
just er marknad och era kunder ser ut. Nagon som f&rstar att just era utmaningar
och behov férmodligen skiljer sig en del fran andras.

Det har varit vér filosofi under hela véar langa historia av att ta fram fakturerings-
och finansieringslésningar f6r négra av Sveriges stérsta féretag. Och det ar darfér
vi ser manniskorna som jobbar har som var viktigaste tillgéng.

Och &ven om vi sjalvklart alltid kommer att anvénda oss av den senaste tekniken,
sa lér det nog drdja innan vi later Al ta hand om kontakten med véra kunder.

Paykx

Fakturahantering och finansiering fér féretag som behéver
mer &n en “standard|&sning”. Las mer p& payex.se




Sveriges leda ildare inom kredit

=» Korta kreditutbildningar =» Financial Fraud Forum
En- och tvadagarsutbildningar som ger Arets forum for alla som arbetar
dig praktiska verktyg och modeller. med att férebygga och bekdampa
bedragerier. 20 september 2023
=> Diplomutbildningar i Stockholm.

Diplomerad Credit Controller samt den
internationellt erkdnda Diplomerad
Kreditchef (Diploma in Credit and
Collections).

www.credma.se



Bli medlem i
Svenska Kreditforeningen

Svenska Kreditféreningen ar en ideell
organisation som tillvaratar néringslivets
infressen inom kredithantering, finans- I'l”“
och ekonomifrédgor samt krav- och i
inkassohantering.

VI har till syfte att sprida kunskap inom
dessa omrdden och bereda fillfallen

till erfarenhets- och informationsutbyte
som kan vara till hjalp i medlemmarnas
yrkesmdssiga verksamhet.

Las mer om medlemskapet pd var
hemsida:

kreditforeningen.se

Eller scanna QR:

Vill ni f& mer information om medlemskapet eller

‘ SVENSKA vill ni prata om majligheterna fill att bli sponsor fill
KREDITFOREN'NGEN Kreditféreningen.

Kontakta Mikael Svala, kansliet@kreditforeningen.se
sé& fér du all information du behover.




Gar KALP:en ihop?

Upptack hur PSD2 & Al kan revolutionera
Er kreditprocess for mer individoptimerade beslut

Credit Report

* *

Current balance

Okad konvertering

~ Minskade kundforluster

80%

Snabbare beslutsprocess

@ IKreditz

sales@kreditz.com & www.kreditz.com
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Hordéa France

PCA Banken

Ledande inom PSD2-scoring sedan 2018



