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Kreditmallar - Beslut - Kreditlimits - Riskindelning
Sérskilda villkor - Avtal - Valuta- och skiljedomsklausuler
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Produkt - Bransch - Land - Kundanpassad kredittid
Kreditsakerheter - Drojsmalsranta - Avgifter

. Kredit- och kvalitetsuppféljning
Kredit och leveranskontroll - Kontinuerlig uppféljning
Forandringar i riskexponering - Kvalitetsuppféljning

. Inkassering och obestand
Paminnelse - Krav - Inkasso - Laga Atgarder - Obestands-
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Organisation, befogenhet och ansvar

Den yttre ramen, kreditfilosofin och hur foretaget ska organisera sin kreditgivning
samt hur ansvar och befogenheter fordelas, avgors av féretagsledningen. Faktorer som
paverkar dessa frigor ir branschtillhérighet, marknadsposition, storlek pa foretaget,
kompetensnivin hos personalen, IT-mognad, styrnings- och uppféljningsfilosofi etc.
Det ar vanligen bade siljbeframjande och kostnadseffektivt att flytta kreditbesluten
till kundansvariga och siljare. Den forr vanliga 16sningen med separat kreditfunk-
tion med kundkontakter och sarskild beslutsratt skapade tudelade kundkontakter, var
administrativt dyrbar och uppfattades ofta negativt av kunderna. I foretagets attest-in-
struktion ska framgd inom vilka beloppsgrinser berorda befattningshavare kan fatta
kreditbeslut. Som kreditbeslut definieras:

godkdnnande av ny kund

kredittidens langd

anstdnd, amorteringsuppgorelse

kreditsdkerhet

havande av kreditstopp

foretagsrekonstruktion, skuldsanering, reservering for kreditforlust
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Kreditvolym - belopp - kreditdagar — procent av forsaljningen

VA&r nista yttre ram - kreditvolym, ir en viktig strategisk fraga och dirmed en friga
for féretagsledningen. Viktiga fragor ar:

*  Hur mycket pengar foretaget ar berett att binda i kundfordringar?

e Har man tillrickligt rorelsekapital?

¢ Har man ur lénsamhetssynpunkt rdd med gillande betalningsvillkor?
* Finns ytterligare kapital for en 6kande kreditforsaljning?

Tank pd att fakturerad kredittid, t.ex. 30 dagar, dven i vil fungerande féretag kan

bli 40-45 dagar verklig kredittid. Kapitalbindningen blir dirmed 50 % storre dn den
teoretiskt berdknade och kanske budgeterade. Detta dr fradgor och 6verviganden som
madste behandlas och beslutas av foretagsledningen. Inom given kapitaltillgdng kan
storre forsiljning 4ga rum genom en forkortning av den genomsnittliga kredittiden
till kunderna, matt i kreditdagar. Hir installer sig frigan: Ar betalningsvillkoren
kund-, bransch- och landanpassade? Vager man in kreditrisken i betalningsvillkoren?
Erfarenhetsmassigt kan konstateras, att ju lingre given kredit desto storre kreditrisk.
Optimalt affirsméissigt handlande i en delegerad organisation stiller stora krav pa
kunskap och insikt i kreditfrdgor. Foretagets policy och befattningshavarnas besluts-
ratt mdste dirfor vara affirsmissig och kristallklar for kundansvariga. Med sddana
kunskaper 6kar ocksa forstdelsen for ekonomifunktionens arbete och samverkan
uppnds mot det gemensamma malet avkastning pd investerat kapital.

Riskniva - kalkylerat risktagande och optimal I6nsamhet

En tredje ram for foretagsledningen att fatta beslut om ar riskexponeringen. Kredit-
forsdljning leder alltid till vissa kreditforluster och dessa budgeteras vanligen baserat
pa tidigare erfarenheter, konjunkturutveckling m.m. En viktig friga idr om beslutad
nivd bara uttrycker en ambition att minimera kreditforluster eller om nivan ir base-
rad pd att optimera férsiljning och lonsamhet, d.v.s tilldter vissa forluster inom ramar
som merforsiljningen kompenserar for? Foretagets riskpolicy bor baseras pd i forsta
hand tre faktorer nimligen:

1. Risken med kundforetaget (kreditvardigheten)

Ju sdmre foretag som man tanker gora affarer med, desto mindre benédgen blir man
givetvis att ge krediter. Kundforetagets risk for att hamna pd obestdnd (= férlorad
betalningsférmdga) ska bedémas i relation till affirens tidsmaissiga langd. For en leve-
rantor ar tidsperspektivet normalt 10 - 45 dagar. For en dterforsiljarkredit dr tidsper-
spektivet betydligt 1dngsiktigare, och fér en bank ska hela 1dneperioden inkluderas i
riskbedémningen.

2. Lédnsamheten i affaren

Ju hogre l6nsamhet den enskilda affaren innebér, desto storre risk dr man beredd att
ta. En kund kan siledes vara kreditvirdig for en produkt eller tjinst med hég margi-
nal men ej kreditvirdig for en annan produkt, tjinst med 14g marginal. Kontentan av
detta blir d§ att har man ingen vinst av férsiljningen (eller mycket liten sddan) méste
risktagandet begransas till ett absolut minimum.

3. Tillvéxtstrategi och riskbendgenhet

Foretagets riskbenigenhet baseras dels pd den egna finansiella uthdlligheten, det vill
sdga hur mycket eget kapital har man sjialv som buffert for kreditforluster, dels vilka
marginalerna ar och vilka marknader och branscher man arbetar med. Som leveran-
tor till en hogt riskutsatt bransch som exempelvis restaurangniringen maste man
vara beredd att "investera” i relativt hoga kreditforluster om man vill behdlla eller 6ka
marknadsandelen. Har man exempelvis enbart stat och kommun som kundsegment
finns det knappast ndgon anledning att hilla igen vad giller kreditrisken. Har fore-



© Copyright UC AB

taget expansionsplaner geografiskt eller inom nya kundsegment, kan detta § andra
sidan betyda att man kortsiktigt dr beredda att gora affirer med bade 14g marginal och
hog kreditrisk.

Summan av ovanstdende tre faktorer leder i det enskilda fallet till ett kreditbeslut.
Overvigandena ir desamma som i enkel spelteori, vilket kan illustreras pd foéljande
satt:

e Hur stor ar risken att férlora (= risken med kunden)?
e Hur stor dr vinsten i férhéllande till insatsen (= lonsamheten i affiaren)?
e Harjag rad att forlora insatsen (= den egna riskbenigenheten)?

Det ar sdledes inte uteslutande kundens kreditvardighet som dr avgérande, utan
ocksa vinsten pa kreditférsiljningen eller, med andra ord, vilken kreditrisk (riskbe-
nigenhet) man kan ta beroende p3 lIé6nsamhet och ambition att avsitta sina varor och
tjanster. Det dr alltsd den sammanvigda profilen av dessa tre faktorer som skapar ett
kreditbeslut. Tyvarr tar fortfarande manga féretagsledare och styrelser inte stillning
till denna frdga pd grund av avsaknaden av en riskstrategi. Man betraktar kreditfor-
lusterna ensidigt som en kostnad i stallet for att anldgga det riatta dynamiska synsat-
tet: Vid vilken risknivd, givet en kdnd kalkyl, optimerar vi vart resultat?

Sedan nu ramarna organisation, befogenheter, ansvar samt kreditvolym och risknivd
faststillts av foretagsledningen, dterstar den praktiska utformningen och en strategi
for genomforandet av vir marknadsanpassade kreditfilosofi. Detta dr ekonomiledning-
ens uppgift och ansvar som kan delas in i féljande fem delomrdden:

¢ Kundprospektering och kreditgivning
* Betalnings- och leveransvillkor

¢ Kredit- och kvalitetsuppféljning

¢ Inkassering och obestidndshantering

¢ Forankring och utveckling
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Utformning och genomfdrande

Organisation, befogenheter och ansvar

Riskniva - kalkylerat risktagande - optimalt Iénsamhet

Utformning och genomférande av kreditstrategi

1. Kundprospektering och kreditbedémning
Kundprospektering - Kreditberedning
Kreditmallar - Beslut - Kreditlimits - Riskindelning
Sarskilda villkor - Avtal - Valuta- och skiljedomsklausuler
Bransch- och kundanpassade finansieringsformer

Som tidigare belysts ar risknivin en féretagsledningsfriga. Diremot ir det ekonomi-
ledningens sak att inom den uttalade risknivan faststilla de konkreta krav som ska
stillas pd kreditberedningsunderlaget for att kreditgivningen ska bli en optimal av-
vagning mellan mojligheten till 6kad l6nsam forsaljning och risken for sen eller utebli-
ven betalning. Kreditstrategin bor praktiskt vigleda kundansvariga om detta genom
att anvisa hur arbetet utfors:

Kundprospektering och kreditbedémning

Detta innebar att stodja sdljarna med relevant beslutsunderlag for effektivare och
I6nsammare bedémning och akvisition av nya kunder. Att géra kundbesok ar en dryg
kostnad, oftal 500 - 5 000 SEK per besok. Det giller att vara pdlist infor

kundbeso6ken sd att utbytet maximeras. Delegerad beslutsritt i kreditfragor parad med
ratt IT-stod ger kundansvariga och siljare mojlighet att fatta affirsmaéssigt ratt beslut
till storst kostnadseffektivitet.
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Kreditlimiter (for kunder och befogenhetsnivaer fér kreditbeviljande)

Kundkreditlimit dr en beloppsgrins for hur stor kredit féoretaget vill ha utestdende
gentemot kunden. Ratt hanterad ska foretaget aldrig kunna férlora mer en beviljad
kreditlimit. Vem som har befogenhet att bevilja kreditlimiter och till vilka belopps-
granser, ska framgd av foretagets attestinstruktion. Ansvarig siljare raknar fram
kundens limitbehov, som relateras till berdknad forsialjning med kredittid som man av
konkurrensskil beviljar kunden. Okar behovet, fir den som har motsvarande befo-
genhet ta stillning till denna ut6kade affarsrisk. Sa lange forsiljningen loper inom
godkind limit har man alltid en god kontroll pd riskexponeringen. Med total riskexpo-
nering avses:

Kundsaldo

+ utestdende offerter
+ inneliggande order
= Total riskexponering

I kreditstrategin bor ocksd faststillas hur ofta limiterna ska revideras.

Risktédckning

Risktickning avser sdkerheter fran kunder som ar for stora kreditrisker enligt foreta-
gets policy men dndd intressanta att gora affarer med. Det kan ocksd vara kunder som
kraver ldnga betalningsvillkor eller kunder i en ny prioriterad marknad. Det visent-
liga ar att sikerhetsfrigan tas upp och avtalas frdn bérjan med kunden. Sikerheten
ska ses som extra maojlighet till att 6ka forsialjningen till ett kontrollerat risktagande.
Tyvérr ar det inte alltid mojligt fér kunden att limna sikerhet d3 sikerhetsutrymmet
redan ar fullt utnyttjat.

En mojlighet ar att kreditférsikra kundfordringar 6ver viss limitniva. Fordelarna med
detta 4r mdnga. Forsikringsbolaget bedomer kundernas kreditvirdighet och faststil-
ler en limit pa varje kund. I mdnga fall har férsiakringsbolaget flera leverantérer som
forsiakrar samma kund och det fir darmed en god 6verblick 6ver kundens riskutveck-
ling.

Offert och avtal

Klara riktlinjer och tydliga kreditavtal minimerar dispyter och mdojliggor full kost-
nadstickning vid sen betalning, samt reducerar kreditforluster. Det m3ste klargo-

ras vad som ska ingd i olika kreditavtal och vem som ansvarar for att villkoren och
standardavtalen halls aktuella i takt med fordandringar i lagstiftning och praxis. Det
madste finnas rutiner som innebar att foretaget i tid upptacker nir en kund bekraftar
offert med avvikande villkor, eller att obehorig person hos en kund undertecknat ett
avtal. Det ar nar affaren initialt gérs upp som betalningsflodet grundlaggs. Foretag
som offererar potentiella kunder utan féregdende kreditprévning bor absolut skriva in
reservationen ”... denna offert giller med forbehdll fér sedvanlig kreditpovning och
kreditgodkdnnande”.

Vill man forbattra Ionsamheten i kreditforsidljningen hamnar kapitalbindningen i
kundfordringar i fokus. Viktigt 4r dd hur man grundligger betalning i ratt tid samt
vilka betalningsvillkor som ska gilla. Fakturering ska ske pd ett ur Ilénsamhetssyn-
punkt optimalt satt.
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Organisation, befogenheter och ansvar

Riskniva - kalkylerat risktagande - optimalt lénsamhet

Utformning och genomférande av kreditstrategi

2. Betalnings- och leveransvillkor
Betalningsinstruktioner - Valuta - Standardvillkor per kundtyp
Produkt - Bransch - Land - Kundanpassad kredittid
Kreditsakerheter - Dréjsmalsranta - Avgifter

Betalningsrutiner och leverans
Betalning i ratt tid forutsatter:

Att man levererar ratt produkt/tjanst med ratt kvalitet, i ratt antal, i ratt tid, till
ratt pris, till ratt plats, till ratt ekonomiska villkor och att évriga dokument ar korrekta.
Finns det mojlighet att erhélla forskott och/eller garantier? Ar betalningsinstruk-
tionerna tydliga vad giller férutsattningar for dgarforbehdll, prisjusteringar,
valuta- och kursklausuler, vilkor i letter of credit (rembursvillkor), transport- och
leveransvillkor, betalningssatt och adress, force majeure, skiljedomsklausuler,
fakturerings- och pdminnelseavgifter samt drojsmélsriantor?

Kan kredittiden riknas frin leveransdagen och dirmed undvika den dolda kredit-
tiden frén leverans- till faktureringsdag?

Ar betalningsvillkoren resultatet av en férhandling och inte ett slentriantinkande?
Har man differentierade kredittider baserade pd produktens lonsambhet, risk, kon-
kurrensliage, kundbehov, bransch och land?

Ar kostnaderna for avvikande betalningsvillkor inkalkylerade i produkt-/tjinste-
priset?

Lamnar krediteringsrutinerna svar pa hur lang tid mellan reklamation/avdrag
och kreditering/dtgird? Ger den svar pd den vanligaste orsaken till reklamation?
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Lopande kontroll av faktisk kredittid till kunderna forutsatter att foretaget har en
fungerande uppf6ljning av genomsnittligt utestdende kundfordringar. Det gdngse
maéttet dr limnad kredittid (kreditdagar).

Drojsmalsranta

Korrekt och rationellt utférd ar den foretagets i sarklass effektivaste “inkasserare”.
Drojsmalsriantedebitering har det férebyggande syftet att formé kunderna att betala
pa ritt sitt samt prioritera oss genom att vi tar betalt for ranteforluster. Nivin mdste
vara sd hog att kunden prioriterar vira fakturor framfor andras och nivin ska under
alla forhdllanden 6verstiga nivan pd checkkredit/6vertrasseringsratt. Konkurrens-
situationen mdaste dock alltid bevakas.

Organisation, befogenheter och ansvar

Riskniva - kalkylerat risktagande - optimalt Iénsamhet

Utformning och genomférande av kreditstrategi

1. Kundprospektering och kreditbedémning
Kundprospektering - Kreditberedning
Kreditmallar - Beslut - Kreditlimits - Riskindelning
Sarskilda villkor - Avtal - Valuta- och skiljedomsklausuler
Bransch- och kundanpassade finansieringsformer

. Betalnings- och leveransvillkor
Betalningsinstruktioner - Valuta - Standardvillkor per kundtyp
Produkt - Bransch - Land - Kundanpassad kredittid
Kreditsakerheter - Drojsmalsranta - Avgifter

. Kredit- och kvalitetsuppféljning
Kredit och leveranskontroll - Kontinuerlig uppféljning
Forandringar i riskexponering - Kvalitetsuppféljning

. Inkassering och obestand
Paminnelse - Krav - Inkasso - Laga Atgarder - Obestands-
och konkurshantering - Avskrivning - Uppféljning och aterkoppling

. Forankring och utveckling
Foretagets kreditstrategi ska skrivas ned, férankras,
kommuniceras och anpassas till férandringar i marknaden

Uppfoljning
Ett flertal vetenskapliga undersékningar och praktisk erfarenhet visar att ungefar nio
av tio konkurser ir féorutsigbara. Mangas erfarenhet har dessutom visat att 80 % av
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kreditforlusterna fororsakas av gamla och kdnda kunder, vilket gor att kontinuerlig
l6pande kreditbevakning och uppféljning ar av hogsta vikt. Kreditstrategin ska ge svar
pé frégorna:

* Vid 6verskridna villkor: Vem gor vad och nar? Hur ska fordndringar vad galler
olika kunders betalningsférmdga och vilja fortlopande féljas upp?

*  Hur ofta och nidr ska kundernas kreditstatus och limiter omproévas?

* Vilka interna och externa informationskallor ska utnyttjas och vad, hur och till
vem ska rapportering ske?

Ska kundstocksanalys goras som ger svar pd frdgan hur foretagets risktagande ser ut
idag? Kundstocksanalysen omfattar en analys av antalet foretag per ratingtyp/Risk-
klass, utestdende kredit per ratingtyp/Riskklass, samt dessa relaterade till varandra
per ratingtyp/Riskklass. Sddana analyser ar erfarenhetsmaéssigt kostnadseffektiva och
erbjuds av kreditupplysningsforetagen.

Kan order, fakturering och kundreskontra integreras i syfte att uppnd en automatisk
kreditkontroll fére varje kreditleverans? Den egna kundreskontran dr en av de absolut
viktigaste hjidlpmedlen for att uppnd en effektiv kredituppfoljning. Tyvirr ir det fort-
farande alltfor vanligt att reskontrasystemen ar anpassade till ekonomiadministrativa
krav, snarare dn en effektiv affarsuppfoljning. Hir finns siledes mycket att gora i
syfte att uppnd effektivitetsvinster.

Vilket ansvar har siljaren eller den som gor affarerna? En av de tidigaste varnings-
signalerna i lite storre féretag brukar vara rykten. Skvaller kan komma fran anstillda,
folk fran orten, konkurrenter eller ndgon leverantor. Hiar spelar foretagets siljare
eller lokala representant en viktig roll som informator. Genom sin lokalkdnnedom och
fortlopande kundkontakt samt personliga besok har denne forutsattningar att vara
foretagets snabbaste och bista "early warner”.

* Vilka kunder ska kredituppféljas automatiskt via ett upplysningsféretag och vad
ar strategin vid varningssignaler och ev. kommande obestdnd?

e Hur ska forandringen i sikerheternas juridiska och ekonomiska virde féljas upp?

* Hur ska reklamationer och felaktigt avdragna rabatter/kassarabatter hanteras?
F& och snabba krediteringar dr grunden till en lonsam kreditférsiljning och speg-
lar foretagets image, administrativa kvalitet och kundservice.
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Organisation, befogenheter och ansvar

Riskniva - kalkylerat risktagande - optimalt lnsamhet

Utformning och genomférande av kreditstrategi

4. Inkassering och obestand
Paminnelse - Krav - Inkasso - Laga Atgarder - Obestands-
och konkurshantering - Avskrivning - Uppféljning och aterkoppling

Paminnelse och krav

Stringent och konsekvent handlande starker kundrelationer och fértroendet, snarare
an forsamrar. Ingen forsiljning ar avslutad forran varan eller tjansten ar betald. Folj-
aktligen bor siljsidan vara ansvarig for hur man kraver sina kunder, om man ska
behandla alla kunder lika eller skilja pa viktiga kunder och mindre viktiga kunder,
samt hur snabbt man ska 6verlamna drendet till inkasso.

Mer 4n 80 % av kundfordringarna ligger ofta pd mindre dn 20 % av antalet kund-
konton. Det dr dessa kundkonton som har betydelse for lonsamheten i kreditférsalj-
ningen, och det dr dessa som ska dtgirdas mer selektivt och affirsmassigt. Utéver de
automatiska betalningspdminnelserna och kraven har siljaren hir en viktig komplet-
terande roll.

For att sdljaren ska kunna fullgéra sin uppgift kravs bide utbildning och relevant IT-
stod. Inte bara dagssituationen ska framgd, utan dven hur betalningstrenden varit, hur
mdanga pdminnelser som gitt ut pd varje faktura, éverskridna kreditdagar, ej

betalda drojsmalsrantor, betalningsanmirkningar, felaktigt dragna rabatter/kassa-
rabatter samt inkopsstatistik och lonsamhetsinformation.

10
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Néir man utarbetar en pdminnelse- och kravpolicy, bér man forst ta reda pd varfor
foretagets kunder inte betalat i tid. Ar det t.ex. bristande inledande kreditprévning,
troga paminnelserutiner eller uteblivna kostnadsdebiteringar vid drojsmal? Man
madste alltsd veta vilka férdndringar och nya inslag som ger effekt samt i vilken
utstriackning man fir kostnadstickning (dréjsmalsranta, pAdminnelseavgifter etc.) vid
férsenade betalningar.

Man bor dven ha en differentierad pdminnelse- och kravrutin beroende pé typ av
kund och ratingtyp/Riskklass. Ju storre kreditrisk desto snabbare atgarder. I kredit-
strategin bor ocksd limnas riktlinjer for telefonkrav, som ofta dr det effektivaste
sittet att form3 kunderna att betala, och dessutom fir man vid denna metod svaret
pa varfor betalning inte skett inom 6verenskommen tid. Med ritt frigeteknik kan
telefonkontakten dven avslgja andra viktiga féorandringar i kundens ekonomi och
utveckling.

En aktiv hantering och ratt utnyttjande av professionella resurser ger bast bidrag till
forbattrad lonsamhet och reducerad kreditexponering. Kreditstrategin ska ge ett
klart svar pd vem, nir och vad som avgor att en fordran skickas pd inkasso. Forutom
for vissa storre kreditaktérer rekommenderas att inkassobyrd anlitas for indrivnings-
arenden:

¢ Inkassobyrans tillférlitlighet och 6verlevnadsformdga bor alltid kontrolleras, d.v.s.
att byrdn ar medlem i Svenska Inkasso och arbetar under dess etiska regler, samt
att de kan redovisa en hog lyckandegrad

¢ Byrdn ska ha den kompetens som vdra indrivningsirenden kraver.

¢ Arbetsférdelningen mellan det egna foretaget och inkassobyran beskrivs.

e Byréns effektivitet bor lopande mitas, samt att influtna medel redovisas prompt.

Nir ett drende gdr hela vigen till konkurs ska kreditstrategin ge svar pa:

*  Hur konkursfordringar ska hanteras?

¢ Foreligger ekonomisk brottslighet i konkursen och hur agerar vi da?

¢ Vem ska ansvara for obestdndshanteringen?

* Kan konkursféretagets styrelse och/eller revisor goras ansvarig for forlusterna?
Hur ska avskrivna fordringar féljas upp?

¢ Vilka lirdomar har vunnits och vilka slutsatser kan dras av vara konkursfoérluster?

Denna feedback ska naturligtvis pdverka den framtida kreditstrategin och riskfilo-
sofin.

11
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Organisation, befogenheter och ansvar

Riskniva - kalkylerat risktagande - optimalt [5nsamhet

Utformning och genomférande av kreditstrategi

1. Kundprospektering och kreditbedémning
Kundprospektering - Kreditberedning
Kreditmallar - Beslut - Kreditlimits - Riskindelning
Sarskilda villkor - Avtal - Valuta- och skiljedomsklausuler
Bransch- och kundanpassade finansieringsformer

. Betalnings- och leveransvillkor
Betalningsinstruktioner - Valuta - Standardvillkor per kundtyp
Produkt - Bransch - Land - Kundanpassad kredittid
Kreditsakerheter - Drojsmalsranta - Avgifter

Kredit- och kvalitetsuppféljning
Kredit och leveranskontroll - Kontinuerlig uppfdljning
Foréndringar i riskexponering - Kvalitetsuppféljning

. Inkassering och obestand
Paminnelse - Krav - Inkasso - Laga Atgarder - Obestands-
och konkurshantering - Avskrivning - Uppféljning och aterkoppling

. Forankring och utveckling
Foretagets kreditstrategi ska skrivas ned, forankras,
kommuniceras och anpassas till forandringar i marknaden

Forankring och anpassning

Vi har nu kommit fram till en firdig kreditstrategi som signeras av VD efter att ha
forankrats i foretagets ledning och styrelse. Kreditstrategin anpassas i takt med
marknadsforindringar, foretagets malsittning, resultat och utveckling. Den méste
fortlopande underhdllas och utvecklas med tanke pa forandringar i marknadsforut-
sattningar, risknivd, lagstiftning och affirskutym, sdvil nationellt som internationellt.
Ekonomiledningen bor vara ansvarig for den fortlopande uppdateringen och underhéllet.

Genom utbildning inom ovanstdende omrdden kommer kunskap och insikt att fordindra
attityden hos sdljarna och personalen som arbetar med reskontran. Genom kreditstrate-
gin och ledningens engagemang styrs beteendet mot det 6nskade mdlet - storre, lonsam-
mare och sdkrare affédrer.
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Distriktskontor: Géteborg, Malmo
Firma: UC AB, org.nr. 556137-5113

E-post: sales@uc.se

Web: uc.se

Tel Véaxel: 08-670 90 00
Fax: 08-670 90 20

Besoksadress: Arstaingsvagen 1B
117 88 Stockholm
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