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INSPIRATION

Bättre kreditupplysningar 
lönsamt för företaget

DYRT ATT FÖRLORA KUNDER
Effekten av en dålig kredit-
bedömning kan stå företaget 
dyrt eftersom kunden kanske 
söker sig till en konkurrent.
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För några år sedan missade du att 
betala TV-avgiften. Du upptäck-
te det inte förrän det ramlade ned 
ett brev från Kronofogden i brevlå-
dan och betalade direkt. Ingen stor 
sak egentligen. Det löste sig. Tills 
du vill köpa en ny TV på kredit via 
en handlare på nätet och köpet in-
te går igenom. Handlaren har sett 
din betalningsanmärkning i din 
kreditupplysning och drar öronen 
åt sig, rädd att du inte betalar.

Vårda era kunder
Det är dyrt att ska! a nya kunder. 
E! ekten av en dålig kreditbedöm-
ning kan stå företaget dyrt. Kun-
den söker sig till en konkurrent.

– Man ska vara rädd om sina 
kunder, även de som inte betalat i 
tid, säger Jörgen Köster, verksam-
hetsansvarig på Decidas, som hjäl-
per företag vars a! ärsverksamhet 
riktar sig till privatpersoner – buti-
ker på internet, postorderfi rmor – 
med kreditupplysningar.

– Det är lätt att stänga ute alla 
som innebär den minsta lilla risk 
och har en betalningsanmärk-
ning. Men det fi nns andra förkla-

ringsmodeller att bedöma risk-
nivån utifrån.

När företag kontaktar Decidas 
söker man oftast en värdering av 
sina kunders betalningsförmåga. 
Frågan är enkel: kommer jag att 
få betalt? Där andra bolag på kre-
ditkontrollsmarknaden nöjer sig 

med att dra en slutsats utifrån nå-
gon negativ post på skuldsaldohis-
toriken vill Decidas ge en mer ny-
anserad bild i sina upplysningar.

Kreditupplysningsmarknaden 
är liten i Sverige och noga lagregle-
rad. Informationen som analyser-
na bygger på skiljer sig inte mellan 

aktörerna. Utan det är precisionen 
och analysförmågan av materialet 
som avgör.

– En vanlig slutsats då man stö-
ter på en person som det till ex-
empel gjorts många kreditupplys-
ningar på är att denne inte är tro-
värdig. Men vi har märkt att det i 
många fall i stället handlat om per-
soner som handlar mycket på nä-
tet. Därför arbetar vi med andra 
förklaringsmodeller för att vär-
dera kundens betalningsförmåga 
bättre.

Skräddarsydda metoder
En bättre bedömning över kun-
dens betalningsförmåga gör att 
betalningsmetoder kan skräddar-
sys – en kund kan tillåtas ett se-
nare förfallodatum på sin faktura 
samtidigt som en annan ombeds 
betala i förskott. 

För att höja omsättningen måste 
risker tas. Vill du, som företagare, 
helt minimera dina kreditförlus-
ter eller öka din försäljning? Med 
en bredare kunskap om dina kun-
der kan du fatta korrekta beslut.

– Vi har kunder som kommer 
till oss med listor på personer som 
andra kreditupplysningsbolag in-
te ansett vara säljbara. Våra kun-
der vill ha en second opinion. Det 
är inte ovanligt att vi kunnat kom-
ma tillbaka med ett svar om att tio 
procent av dessa personer har möj-
ligheter att betala. Det kan få stor 
e! ekt försäljningsmässigt vilket 
uppskattats av våra kunder.

”Man ska vara 
rädd om sina kun-
der, även de som 
inte betalat i tid.”

Jörgen Köster
Verksamhetsansvarig på Decidas

Fråga: ■  Rädslan för kredit-
förluster gör många företagare 
försiktiga. Hur kan kreditupp-
lysningar förbättra kundkon-
takten och öka omsättningen?

Svar: ■  Genom säkrare risk-
bedömning kan fl er betjänas 
och betalningsmodeller skräd-
darsys.

JAKOB KAAE
redaktionen@mediaplanet.com

HUR VI LYCKADES
BETALNINGSFÖRMÅGA

FAKTA

Problem:
Kreditkontrollerna ■  har mins-

kat kreditförlusterna, men sam-
tidigt tackar man nej till alltför 
många kunder som faktiskt ha-
de betalt för sig om än senare 
än på förfallodagen. Man förlo-
rar intäkter på ett sätt som inte 
syns i någon post i resultaträk-
ningen. Men en återkommande 
kund är förlorad, som i sin tur re-
kommenderar andra, och så är 
på några års sikt stora värden 
förlorade.

Åtgärd:
Bra rutiner för ■  påminnelser 

och en effektiv men samtidigt 
kundvänlig inkasso är viktigt. 

Kreditupplysningar ska förut-
se möjligheterna för frivillig el-
ler ofrivillig betalning inom en 
önskad tidsrymd. När kreditbe-
sluten ses ur den synvinkeln, är 
det inte längre en enstaka betal-
ningsanmärkning som blir avgö-
rande. 

Lösning:
Decidas gör ■  sina analyser av 

kreditupplysningar utifrån det 
affärsmässigt sundaste må-
let. Den gedigna bakgrunden i 
inkassobranschen och de ut-
vecklade analysmodellerna gör 
träffsäkerheten att bedöma en 
kunds betalningsmöjligheter 
mycket hög.
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FRÅGOR & SVAR

Vad ska ett företag tänka  ■
på innan de marknadsför sig 
online?

! – Tänk över var det ser bra 
ut att synas och framförallt 

var man inte bör synas. Det kan 
vara bättre att sprida informa-
tion genom fem bloggare än 100. 
Sedan är det viktigt att försöka ta 
reda på om läsarna av bloggen är 
potentiella kunder eller kanske 
delar information med potenti-
ella kunder. Spridningsförmå-
gan är oerhört viktig. Via min 
blogg kan jag med ett knapp-
tryck få ut bloggposten i fl era so-
ciala medier.

Hur kan ett företag tjäna  ■
på att använda sig av socia-
la medier?

! – De kan bygga upp en kon-
takt med sina kunder och 

låta dem vara en del i produktut-
vecklingen. I vissa fall har före-
tag som haft svårt att hitta che-
fer, fått de bästa arbetsansök-
ningarna från personer som va-
rit ”fans” eller följare av företa-
gets facebooksidor. Alltså från 
personer som var intresserade 
av företaget redan innan tjäns-
ten utlystes. Vad de anställer då 
är engagemang.

Varför använder inte alla  ■
företag sig av marknadsfö-
ring via sociala medier?

! – Många är nöjda med vad 
de har. De har helt enkelt 

råd att vara fördomsfulla. Vad de 
inte förstår är att de kan tjäna än-
nu mer om de syns och hörs i so-
ciala medier. Tyvärr hör många 
företag snarare hemma på mu-
seum än på dagens marknad.

Vad har gått fel i de före- ■
tagen?

! – Det har ofta skapats en in-
tern verklighet inom före-

taget som inte stämmer överens 
med hur kunderna upplever 
dem. De har inte involverat kun-
derna i företaget. 

Hur skapar man som före- ■
tagare ett emotionellt band 
från kunden till ens pro-
dukt?

! – Om företaget rör sig på so-
ciala medier kan de snabbt 

få ett grepp om vad människor 
vill ha. Många företagare är duk-
tiga på att prata men dåliga på 
att lyssna. Då vinner de inte de 
viktiga lojala kunderna som ofta 
försvarar företaget om någon 
angriper deras produkt.
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