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1. Målsättning
Övergripande mål
Kreditstrategin är ett av medlen att uppnå uppställda försäljnings- och lönsamhets-
mål, hålla kapitalbindning och kreditförluster inom budgeterade gränser och möjlig-
göra särskilda betalningslösningar i kommersiellt viktiga situationer. Vårt förhåll-
ningssätt till kunderna ska i alla lägen karaktäriseras av vilja att möjliggöra affärer, 
konstruktivitet, fasthet och konsekvens samt respekt för kunden.

Delmål
Kundfordringar
•	 Begränsa kapital bundet i kundfordringar till motsvarande ……. utestående  
	 kreditdagar och därigenom minska bolagets kapitalbindning och riskexponering.
•	 Målet är att kundfordringarna ej ska uppgå till mer än ........ % av kreditförsälj- 
	 ningen och att förfallet belopp ska hållas inom ........ % av utestående fordringsbelopp.

Kreditförluster
Genom effektiv och rationell kreditprövning av potentiella, nya och gamla kunder 
samt genom kontinuerlig kredit- och kunduppföljning ska reserverade kreditförluster 
hållas inom budget. Kvartalsvis avvikelse från budget ska föranleda omedelbar analys 
och ev. anpassningsåtgärder.

•	 Målet är att årets reserverade kreditförluster ej ska överskrida …..... % av kredit- 
	 försäljningen.

Administrativa kostnader
Minimera administrativa och operativa kostnader för kreditförsäljningen.

•	 Målet är att de administrativa kostnaderna ej ska överskrida …..... % av kreditför- 
	 säljningen. 
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2. Organisation och ansvar 
Säljarens ansvar
Säljarens ansvar upphör när betalning har erhållits för gjord försäljning.

Principen är att den sälj- och kundansvarige har ansvar för

•	 att bolagets betalnings- och kreditvillkor efterlevs
•	 att en aktiv och fortlöpande kund- och kredituppföljning sker och är tillförsäkrad 	
	 all nödvändig IT-stödd information för ändamålet

Ekonomiledningens ansvar
För den praktiska tillämpningen och efterlevnaden av bolagets kreditstrategi ansvarar 
ekonomiledningen.

3. Kundprospektering och kreditgivning
Kundprospektering och selektering
Besök hos potentiell kund ska föregås av en enkel prövning. Det är inte meningsfullt 
att besöka kunder utan betalningsförmåga eller vilja att göra rätt för sig, såvida inte
affären kan ske kontant eller mot förskottsbetalning. Denna enkla prövning ska om-
fatta:

Namn, adress (post- och leveransadress), telefonnummer, organisationsnummer och 
förekomsten av betalningsanmärkningar.

Nya kunder - Kreditprövning och kreditlimit
Innan kreditförsäljning får ske till ny kund ska kreditbedömning ske, och om kredit 
beviljas åsätts kunden kreditlimit och kredittid. Limiten ska täcka kundens inköps-
behov under den beviljade kredittiden och förutsätter givetvis att kunden är kreditvär-
dig för ifrågavarande belopp. Ansvarig säljare fyller i blanketten/vyn ”Ny kund”. Vid 
limitbehov över ........... SEK ska säljaren införskaffa kundens senaste årsredovisning. 
Affärens storlek och lönsamhet får avgöra hur mycket tid och resurser som ska läggas 
ner på informationsinsamling och kreditberedning.

Limiter upp till .................. SEK

Underlag för beslut är förutom ifylld ”Ny kund” kreditupplysningen .......... från ….......

Vi accepterar nya företagskunder med lägst ratingtyp/ Riskklass ...........

Företag med lägre rating/Riskklass ska lämna kreditsäkerhet.

En viktig informationskälla är Kronofogdemyndigheterna som kostnadsfritt lämnar 
uppgift om bland annat aktuella oreglerade skatter, avgifter, utmätningar, återtag-
ningar samt näringsförbud (Rex-systemet). Genom denna information kan man enkelt 
konstatera om förutsättningar finns för att göra affär.

Limiter överstigande ................... SEK
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För dessa belopp tas kreditupplysningen .......... som bland annat ska ge svar på:

•	 Kundens identitet
•	 Finansiella nyckeltal
•	 Betalningsförmåga och vilja att göra rätt för sig
•	 Signal om att eventuell ytterligare information måste införskaffas
•	 Underlag för beslut är förutom ifylld ”Ny kund” motsvarande kreditupplysning.  
	 Vi accepterar lägst ratingtyp/Riskklass ........... och ev. Riskprognos (UC) får ej  
	 avvika mer än ............... procentenheter från branschens genomsnittsvärde.

Kreditsäkerhet - vår riskreduktion
Vår utgångspunkt är att aldrig säga nej till en kund som inte direkt kan godkännas. 
Försök i stället att finna en lösning som möjliggör kreditförsäljning. Redovisa i dessa fall 
alltid för kunden anledningen till vårt besked, t ex betalningsanmärkning eller kundens 
svaga ekonomi.

Tätare fakturering och/eller kortare kredittid kan i vissa fall möjliggöra kreditförsäljning. 
En sådan lösning kan kombineras med autogirobetalning för att minska vår risk. (Banker-
na godkänner vanligen inte autogiroupplägg för dåliga betalare). Förskott för en enskild 
leverans eller några följande leveranser kan möjliggöra en senare affärskredit.

Deposition är också en inbetalning men är säkerhet för ännu ej levererade produkter/
tjänster. Depositionen läggs som à conto inbetalning i kundreskontran och måste be-
kräftas av kunden genom underskrift på en s.k. pantsättningshandling. Borgen, ibland 
en beloppsbegränsad s.k. skötselborgen av ett företags huvudägare, är en ofta verksam 
säkerhet.

De företagsinteckningar som erbjuds leverantörsföretag har ofta lågt värde i en obe-
ståndssituation. Överhypotek i fastighetspantbrev kan vara en bra säkerhetslösning. 
Bankgaranti är en stark säkerhet men de företag som behöver sådan kan sällan få sin 
bank att utställa garanti.

Omprövning av limit och betalningsvillkor
Limiter överstigande .....................SEK ska årligen omprövas (som om kunden vore 
helt ny) på initiativ av respektive säljare. Övriga limiter omprövas endast då särskild 
anledning finns, och då på initiativ från kredithandläggaren och/eller ekonomiled-
ningen. Särskild anledning kan exempelvis vara dålig betalningsvilja eller att negativa 
signaler förekommit.

4. Avtal och betalningsvillkor
Offerten är i de flesta fall ursprunget till affärsuppgörelsen (avtalet). Den är samtidigt 
ofta den första skriftliga kontakten mellan oss och kunden. Det intryck offerten ger 
av vårt företag tar kunden till sig i sin totala bedömning. Offerten i vårt företag har 
en fastställd form. Avvikelse medges endast av ekonomiledningen. Om vi begränsar 
oss till de faktorer som direkt påverkar våra kunders betalningsvilja måste offerten 
innehålla följande beståndsdelar:

Betalningsvillkor - ska innehålla när, var och hur betalning ska ske
Vi tillämpar ........ dagars kredittid från leveransdagen. Avsteg från generella betal-
ningsvillkor och kreditvillkor ska godkännas av ................................................
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Dröjsmålsränta och påminnelseavgift
En av de viktigaste förebyggande åtgärderna att få kunderna att betala i rätt tid är att 
avtala en tillräckligt hög, och därmed verkningsfull dröjsmålsränta. Det är viktigt att i 
offerten ange att ”Vid försenad betalning tillkommer ........ % årlig dröjsmålsränta från 
förfallodagen tills betalning sker, samt lagreglerade avgifter”.

Förbehåll om återtaganderätt
Förbehåll om återtaganderätt, tidigare även kallat äganderättsförbehåll, innebär att vi 
som säljare förbehåller oss rätten att häva köpet och återta egendomen om vår köpare 
(näringsidkare) inte betalar i rätt tid. Förbehåll om återtaganderätt måste ställas upp 
senast i samband med leveransen. Klausulen inkluderas i offerten, ordererkännandet, 
leveransvillkoren eller annat avtalsgrundande dokument och
kan se ut enligt följande:

”Vi förbehåller oss rätten att återta de försålda produkterna tills full betalning erlagts och 
på de villkor som anges i tillämpligt lagrum”.

Observera dock att förbehåll om återtaganderätt inte är giltigt i sådan egendom som 
ska konsumeras, vidaresäljas eller har infogats i annan egendom.

Övriga villkor
Vid export tillkommer även valuta- och kursklausul, prisjusteringsvillkor, skiljedoms-
klausul, importtillstånd och betalningsform (öppen kredit, dokumentinkasso eller 
Letter of credit (remburs)). Leveransvillkoren ska även anges.

I de fall vi inte har kreditprövat kunden, ska vi i offerten förbehålla oss rätten till 
sedvanlig kreditprövning.

Offertens giltighetstid
Ange hur länge offerten är giltig och därmed kan omvandlas till order/beställning av 
köparen genom bekräftelse, varpå vi har ett avtal med kunden.

Marknads- och säljpersonal är ansvariga för att offerter och försäljningsavtal innehål-
ler vår fastställda standardinformation om leverans- och kreditvillkor.

5. Order och leverans
Order
Se till att kontrollera punkt för punkt att ordern stämmer med lämnad offert och 
bekräfta omgående genom ett ordererkännande. Självklart bör vi redan i offerten för-
söka styra leveransdagen så att bästa möjliga ekonomi uppnås. Det normala ska vara 
att leverera så snabbt som möjligt. Det är dessutom god kundservice.

Leverans
Före leverans ska kontroll ske att planerad order ligger inom godkända kreditvillkor.

Grunden för att vi ska få betalt i rätt tid och givetvis en nöjd kund förutsätter att vi 
levererar rätt produkt eller tjänst, i rätt tid, med rätt transportsätt, med rätt kvalitet, 
i rätt antal, till rätt mottagare, till rätt (avtalade) ekonomiska villkor och korrekta 
övriga dokument. Gör vi rätt från början sparas kostnader. Vi behöver inte heller göra 
om en tjänst eller produkt och betalningen blir inte fördröjd. Dessutom har kvalitet 
ett starkt samband med god kundrelation.
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6. Fakturering och dröjsmålsränta
Fakturering ska ske varje dag för att inte förlora dold kredittid och för att samtidigt få 
fram fakturorna till kunden med så god precision som möjligt.

Fakturan ska ur Cash Management synpunkt innehålla:

•	 Rätt namn (associationsform) och korrekt adress
•	 Rätt mottagare av faktura. Många gånger gör vi affären/överenskommelsen med  
	 en person på företaget, men den personen eller avdelningen ska kanske inte vara  
	 fakturamottagare.
•	 Betalningsdag/-villkor: Likvid oss tillhanda senast den ÅÅÅÅ-MM-DD, ökar  
	 betalningsbenägenheten och ger ett professionellt intryck.
•	 Uppgift om dröjsmålsränta och påminnelseavgift vid försenad betalning.
•	 Hur betalning ska ske (konto).

Våra reklamationsregler upprepas. I de fall vi har ägarförbehåll ska även dessa uppre-
pas. Fakturan ska med andra ord vara en spegelbild av vad vi tidigare har överenskom-
mit.

Vid större belopp är det lämpligt att försöka styra in beloppet direkt till ett konto med 
kredit.

7. Uppföljning
Kredituppföljning genom egna kundreskontran - kreditstopp
Den egna reskontran utgör en av de viktigaste uppföljningshjälpmedlen. Automatiskt 
kreditstopp (internt) tillämpas i följande lägen:

a)	 Kunder med förfallet belopp äldre än ........ dagar.

b) 	 Kunder där inkassoåtgärd vidtagits. Kundkontot öppnas först sedan full betalning  
	 erhållits och förnyad kreditprövning skett.

För att minimera antalet kreditstopp ska ansvarig säljare fortlöpande hålla sig in-
formerad, samt hjälpa till med åtgärderna så att kundkontona hålls inom godkända 
villkor.

Månatlig kredituppföljningslista
Varje månadsskifte produceras en bevakningslista med konton som har förfallet 
belopp äldre än 30 dagar. Åtgärdas av ekonomiledningen eller särskilt utsedd person. 
Eventuella åtgärder informeras till säljare.

Uppföljning genom ansvarig säljare
Genom närheten till kunden är säljaren den person som har möjlighet att tidigast 
upptäcka misstankar om förändringar i kundens ekonomiska status. Informationen 
ska lämnas till kreditansvarig för analys och åtgärd.

Uppföljning av reklamationer
Kreditnotor på grund av felaktig prissättning visar både vår servicenivå och hur 
organisationen fungerar. En kreditnota innebär oftast att betalning fördröjs och att 
lönsamheten i affären försämras. Bolagsledningen vill betona vikten av att reklama-
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tioner nedbringas till ett minimum och att ansvarig säljare och övrig berörd personal 
snabbt vidtar erforderliga åtgärder. Få och snabba krediteringar är grunden till en lön-
sam kreditförsäljning och speglar vår image, administrativa kvalitet och kundservice.

Befogenheter att godkänna reklamationer är enligt följande:
.....................................................................................................
.....................................................................................................

Kreditbevakning genom externa källor
Samtliga företagskunder med limit överstigande ................. SEK ska bevakas genom 
......:s automatiska kreditbevakning enligt vår bevakningsprofil med vissa fastställda 
allvarliga händelser. Bevakningen uppdelas i en aktiv, där de största riskerna och de 
allvarligaste händelserna följs på daglig basis, och en passiv, där de mindre riskerna 
och händelserna följs upp minst månadsvis. Det är viktigt att minimera bolagets kre-
ditrisk omgående när en varningssignal är allvarlig. En viktig kompletterande infor-
mationskälla utgör Kronofogdemyndigheten där REX-systemet lämnar intressant
ekonomisk information. Vid allvarliga varningssignaler ska förnyad kreditprövning ske.

9. Påminnelse, krav, inkasso, laga åtgärder,  
obestånd och avskrivna fordringar
Stringent och konsekvent handlande är en viktig förutsättning för att uppnå en god 
kvalitet på bolagets utestående fordringar. Vid större förfallna belopp utgör telefonen 
det effektivaste hjälpmedlet. Det är då viktigt att varje uppgörelse bekräftas skrift-
ligt till kunden, och att berörd säljare får kopia samt att uppföljning sker. Inför varje 
kundbesök ska säljaren uppdatera sig vad gäller kundens limit och betalningsstatus. 
Vid allvarliga betalningsöverdrag ska kunden besökas för att säkerställa vår fordran 
och fastställa betalningsuppgörelse.

Generellt gäller följande inkasseringsrutin:

Betalningsåminnelse (svenska kunder endast en påminnelse)
Betalningspåminnelse skickas automatiskt ut ......... dagar efter att faktura förfallit till 
betalning.

Lagreglerad påminnelseavgift debiteras.

Kravbrev (exportförsäljning enligt landets affärskutym)
Kravbrev (hot om inkassoåtgärd) skickas automatiskt ut …..... dagar efter det att faktu-
ra förfallit till betalning. I detta brev framgår vilka konsekvenserna blir vid utebliven 
betalning. Ansvarig säljare informeras och har möjlighet att förebygga vidare åtgärder 
(t ex kreditstopp).

Telefonkrav
Ett av de effektivaste hjälpmedlen vid kravverksamhet är telefonen. Det ställs stora 
krav på den som ringer vad gäller kunskap, attityder och beteenden. Den som ringer 
ska känna till berörda lagar och praxis samt gällande affärskutym. De personerna 
bör också ha grundläggande kunskaper om våra produkter eller tjänster för att direkt 
kunna avgöra om kundens invändning är falsk eller äkta.
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Den som ringer bör också ha konkurrentkännedom: Vad jämförs vi med? Hur starkt 
beroende är kunden av oss? Vilka betalningsvillkor har konkurrenterna?

Många gånger är skälet till utebliven betalning helt enkelt att kunden inte kan betala 
på grund av att han inte själv lyckas få betalt av sina kunder. Den bästa metoden är 
att ge kunden råd i hur man grundlägger betalning i rätt tid och hur man inkasserar 
kundfordringar. Erfarenheten säger att en sådan behandling av kunder inte bara ger 
snabbare betalt, utan även lojala och nöjda kunder. Vårt mål är att sälja in idén att 
betala oss i rätt tid och prioritera vår fordran före andra leverantörers.

Inkassoåtgärder
Har likvid ej erhållits inom …..... dagar från förfallodatum utfärdas automatiskt ett 
inkassokrav, vilket bland annat innebär att lagreglerad inkassokostnad tillkommer.

Vårt bolag, liksom hela koncernen, använder ..................... som inkassoombud. 

Betalningsuppgörelser/anstånd
Då en kund har fått betalningsproblem är det viktigt att ta reda på orsaken till pro-
blemet, kundens ekonomiska och säkerhetsmässiga situation samt beroendet av våra 
produkter eller tjänster, och därefter avgöra hur vi ska hantera och genomföra en 
uppgörelse. Det är viktigt att betalningsplanen är realistisk, skriftligen bekräftas och 
följs upp. Uppgörelser ska löpa med gällande dröjsmålsränta samt lagreglerade ersätt-
ningar. Anstånd med betalning beviljas ej längre än till ev. följande fakturas förfallo-
dag och högst 4 gånger/år.

Befogenheter att träffa betalningsuppgörelser:

•	 Säljare upp till .......... dagar inom sin limitbefogenhet
•	 Marknadschefen upp till ........... dagar inom sin limitbefogenhet
•	 Kredithandläggaren upp till ......... dagar inom sin limitbefogenhet
•	 Kreditchefen upp till .......... dagar inom sin limitbefogenhet
•	 Därutöver VD

Laga åtgärder
Har betalningsuppgörelse eller likvid ej erhållits inom ........ dagar från inkassokrav 
kommer laga åtgärder vidtas enligt summariska processen.

Vid konkurs (och där vår fordran överstiger ………..…. SEK) ska konkursförvaltarbe-
rättelsen införskaffas, bland annat i syfte att undersöka möjligheten att göra styrelsen 
personligen betalningsansvarig för våra fordringar.

Betalningsanmaning (Konkurslagens 2 kapitel 9 paragraf)
I vissa lägen (för att vinna tid) kan det vara befogat att tillgripa betalningsanmaning, 
vilket är den tuffaste och effektivaste indrivningsmetoden man överhuvudtaget kan 
vidta. Metoden ska givetvis användas med stor urskiljning och endast mot näringsid-
kare.

Ackord och företagsrekonstruktion
Vid förfrågan om underhandsackord ska en noggrann prövning ske för att kunna be-
döma företagets överlevnadsförmåga, ekonomiska ställning och orsak till problemet. 
Det förutsätts att samtliga borgenärer går med på ackordet och att alla behandlas lika 
samt att en seriös och kunnig god man administrerar underhandsackordet.
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I uppgörelsen ska det klart framgå att alla eventuella motkrav som exempelvis kredit-
notor, innestående bonus etc. inte längre är gällande. Vi ska också vara övertygade om 
att ackordet ger bättre utdelning än konkurs. De offentliga ackorden enligt lagen om 
företagsrekonstruktion är få.

Befogenheter att godkänna ackord/företagsrekonstruktion är enligt följande:

Ekonomi/ledning till ............. SEK
VD överstigande .................. SEK

Alla uppgörelser ska vara undertecknade av firmatecknare.

Hantering av värdelös fordran
Vid avskrivning av fordran som värdelös saknar kontot värde och ska avbokas i kund-
reskontran enligt gällande bokföringslag. Bolagets fordran kvarstår då det gäller
privatpersoner, enskilda firmor och fordran mot handelsbolagets bolagsmän, komple-
mentären i kommanditbolag samt borgensmän. Därför ska en årlig genomgång ske 
av sådana avskrivna fordringar för att fastslå om möjlighet till likvid har förbättrats. 
Gällande preskriptionstider ska beaktas och avbrytas i god tid före förfallotid.

Befogenheter att avskriva fordringar på grund av att de är värdelösa:

Kredithandläggare upp till ..................... SEK

Ekonomi/ledningen upp till ..................... SEK

VD upp till ..................... SEK

Vid avskrivningar ska följande frågor besvaras:

•	 Vad var anledningen till förlusten?
•	 Ursprunglig kreditbedömning?
•	 Kunde vi förhindrat eller begränsat förlusten genom ett annat agerande?  
	 I så fall hur?
•	 Vad har vi lärt oss av kreditförlusten?
•	 Föranleds ändring av kreditstrategin?

Ort, datum

..................................................................................................................................................................

VD, alternativt ekonomichef eller marknadschef
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