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Sammanfattning

Titel: Foretagsutldning i en digital tidsdlder: Teknologins paverkan pa bankernas
utlaningsstrategier.

Den snabba utvecklingen av digitaliseringen har paverkat omvirlden markant. Bankerna
1 Sverige har utvecklats vildigt mycket sedan digitaliseringen tagit kraft, internetbanken
har effektiviserats, drenden har digitaliserats, bankkontoren har stingts ner och det har
skett flertal strategiska forandringar. Denna studie baseras pa tio intervjuer fran sex
olika banker i Sverige, stora som sma, med syfte att beskriva och analysera hur
digitaliseringen paverkat kreditgivningen till sma- och medelstora foretag. Inklusive hur
banken far in 1dneansdkningar, hur informationen inhdmtas, vad for system och digitala
verktyg som anvinds vid bedomningar samt hur relationen med kunderna har paverkats.

Digitaliseringen har foréndrat utlaningsstrategierna inom banksektorn genom att manga
banker har overgatt till digitaliserade kreditbeddmningssystem. Detta har dkat
effektiviteten men dven risken for missvisande beddmningar. Samtidigt har 6vergangen
till digitala interaktioner minskat behovet av fysiska moten, vilket har dkat
tillgéngligheten men ocksa forsdmrat relationen mellan bank och kund enligt flera
respondenter. Trots detta betonas vikten av att behalla en méansklig faktor 1
kreditgivningen for att sékerstélla en korrekt bedomning av foretagens behov och
betalningsforméga. Slutligen betonas det att digitaliseringen erbjuder mojligheter till en
enklare vardag, men att det ocksa innebér ett samhéllsansvar att anvénda den pé ett
ansvarsfullt sitt.

Nyckelord: Bankfinansiering, digitalisering, hdrd information, kreditgivning, mjuk
information, SME, utldningsstrategier



Abstract

Title: Corporate lending in a digital age: The impact of technology on banks’ lending
strategies.

The rapid development of digitization has significantly affected the outside world.
Banks in Sweden have developed a lot since digitization took hold, the internet bank has
been made more efficient, matters have been digitized, bank offices have been closed
and there have been several strategic changes. This study is based on ten interviews
from six different banks in Sweden, large and small, with the aim of describing and
analyzing how digitization has affected lending to small and medium-sized companies.
Including how the bank receives loan applications, how the information is collected,
what systems and digital tools are used in assessments and how the relationship with
customers has been affected.

Digitization has changed the lending strategies in the banking sector as many banks
have switched to digitized credit assessment systems. This has increased efficiency but
also the risk of misleading assessments. At the same time, the transition to digital
interactions has reduced the need for physical meetings, which has increased
accessibility but also worsened the relationship between bank and customer according
to several respondents. Despite this, the importance of maintaining a human factor in
credit granting is emphasized to ensure a correct assessment of the companies' needs
and ability to pay. Finally, it is emphasized that digitization offers opportunities for
easier everyday life, but that it also involves a social responsibility to use it responsibly.

Keywords: Bank financing, digitization, hard information, lending, soft information,
SME, lending strategies
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1. Inledning

[ detta inledande kapitel kommer studiens dmnesomrdde att behandlas och en bakgrund
till foretagens utlaning frdn ett bankperspektiv kommer att presenteras. Beskrivningen
av externt kapital inleder kapitlet, foljt av en presentation av bankens
bedomningskriterier, det olika typerna av utlaningsstrategier som banken har, samt hur
digitaliseringen har paverkat banksektorns kreditgivning. Ddrefter forklaras studiens
syfte, samt fragestdllning. Avslutningsvis presenteras studiens nyckelord och
disposition.

1.1 Problembakgrund

Foretag behover kapital for att kunna finansiera sin verksamhet. Kapitalets volym och
finansieringskallor varierar beroende pa foretagets utvecklingsfas. Ett foretag kan ticka
sitt kapitalbehov genom olika finansieringsformer, beroende pa verksamhetens
omfattning, art och beldgenhet (Visma, 2022). Den vanligaste externa
finansieringskanalen for foretagare dr ett traditionellt banklan, vilket anvidndas for olika
dndamal sasom att fornya eller ersitta tillgdngarna i foretaget, expandera verksamheten
eller starta ett dotterbolag (Verksamt, 2023). Det finns flera olika faktorer till varfor det
ar viktigt for smd och medelstora foretag att hitta finansiering. Ur ett samhallsperspektiv
ar sma och véxande bolag en stor nytta for utvecklingen av lokala ekonomier och
jobbmgjligheter (Bruns och Fletcher, 2008).

Niér en kreditansdkan gors anvinder banken olika beddmningskriterier for att bedoma
foretagets dterbetalningsformaga. Banken samlar in och analyserar information fran
entreprendren for att skapa en helhetsbedomning av foretagets situation. Vid
beddmningen inhdmtar banken béade icke-finansiell information och finansiell
information (Berger och Udell, 2006). Finansiell information inkluderar ekonomiska
rapporter och nyckeltal, medan icke-finansiell information fokuserar pé foretagets
affdrsidé, bransch och entreprendrens relation till banken (Berger och Udell, 2006). For
att kunna fatta ett valgrundat beslut behdver banken béade finansiell och icke-finansiell
information. Darfor dr det viktigt att vdga in faktorer som entreprendrens utbildning,
affarsplan, sdkerheter, privatliv och ekonomiska rapporter (Palazuelos et al., 2018).

Den 6kade digitaliseringen har fordndrat vardagen for véldigt ménga och inte minst for
banksektorn. Det har fordndrat bankens tjénster i form av hur det utvecklas, produceras
och distribueras samt hur det konsumeras av exempelvis smd och medelstora bolag. I
dagens digitaliserade virld har stora delar av bankens kundmote flyttats fran kontoret
till kundens olika digitala enheter som mobiltelefon eller dator. Digitaliseringen drivs av
teknisk utveckling och fordndrade kundbeteenden. Digitaliseringen for banker
paborjades vid slutet av 1990-talet dir skapandet av internetbanker tradde 1 kraft och
dérefter bankappar i smarta telefoner som medfort att konsumenterna i dag ar en tydlig
del av bankernas digitaliseringsprocesser (Svenska bankforeningen, 2016).



Vidare har andra finansieringskallor utvecklats for sma och medelstora foretag dn
traditionell bankfinansiering pa grund av den dkade digitaliseringen (Landstrom, 2017).
Enligt Moysidou och Hausberg (2020) har en investeringsform blivit allt vanligare, den
investeringsformen bendmns som crowdfunding. Crowdfunding &r en
finansieringsmetod dér en stor grupp individer bidrar med mindre belopp for att
finansiera en verksamhet. Insamlingen sker via olika plattformar pa internet dér olika
affarsidéer presenteras (Moysidou och Hausberg, 2020). Genom digitalisering har
crowdfunding forstirkt konkurrensen for traditionella banker inom finansiering.
Utvecklingen av crowdfunding har dirfor skapat flera alternativ for olika foretag
samtidigt som beroendet av traditionell bankfinansiering har minskat. (Landstrom,
2017).

En kénsla av genuin kundservice och engagemang &r viktigt for foretagare vid
kreditans6kan. For smé& och medelstora foretag har det en stor betydelse huruvida det
finns tillgdngliga bankkontor inom rimligt avstdnd. Tidigare forskning betonar att
nyforetagandet avtar ndr avstandet till ndrmaste fysiska kontor 6kar. Trenden kan
kopplas till nedldggningen av bankkontor i Sverige under dren som i sin tur paverkat
tillgéngligheten och ddrmed paverkat foretagens formaga att etablera sig (Bostrom,
2022; Flogely, 2018). Enligt en rapport frén svenska bankforeningen fanns det vid slutet
av ar 2022, 962 fysiska bankkontor i Sverige. Jamfort med 2021 d det fanns 1029
aktiva kontor eller ar 2002 da det fanns 1952 styckena (Svenska bankforeningen, 2023).
Statistiken visar att antalet bankkontor i Sverige har en negativ trend de senaste 20 &ren
och for forsta gangen ligger siffran under fyrsiffrigt. En stor faktor till detta ar
digitaliseringen och att alltmer afférer sker digitalt (Colliander, 2023).

Peter Goransson (2016) betonar att det &r ytterst viktigt for foretagare att ligga i
framkant géllande digitaliseringen for att kunna skapa tillvixt och etablera sig (Svenska
bankforeningen, 2016). Digitaliseringen har fordelar som sénkta kostnader for de
svenska bankerna, men det tillkommer &ven utmaningar (Wijnbladh, 2019). Wijnbladh
(2019) skriver att banker som inte foréndrar sitt arbetssitt och anvindning av
digitaliseringen inte kommer att fortsétta utvecklas. Det kommer i stéllet medfora att
bankerna tappar sin andel i marknaden dé konkurrenstrycket framdver dkar (Wijnbladh,
2019).

1.2 Problemdiskussion

Svanberg och Sandberg (2004) betonar vikten av att smé vixande och medelstora
foretag ska ha en mojlighet att vara konkurrenskraftiga for att bidra till utveckling och
god ekonomi 1 samhillet. Vidare ndmns det att tillvixt i samhéllsekonomin &stadkoms
genom en fungerande kreditmarknad dir pengar kan lanas ut och lanas. En effektiv och
utvecklad kreditmarknad gynnar inte bara foretagare, utan dven arbetstagare som
ddrmed kan kénna trygghet pa marknaden eftersom risken att foretag forsvinner
minimeras. Ménga foretag pd den svenska marknaden har svért att finansiera sin



verksamhet med enbart dgarkapital. Kreditmarknaden &r darfor en stor tillgdng och
oftast avgdrande for foretagets 6verlevnad (Svanberg och Sandberg, 2004).

Forskning visar att den viktigaste externa finansieringskillan till smé& och medelstora
foretag dr bankkrediter. Sma och medelstora foretag som dr vixande dr ofta viktiga for
nya affarsomraden, foljt av omfattande risker. Att dterbetala en kredit, samt hantera
ridntekostnader dr vésentligt for ett foretag och &r direkt relaterat till foretagets formaga
att generera kassaflode. Bruns (2004) menar att snabbvixande foretag leder till 14gre
kassaflode for den nuvarande verksamheten och ett minskat kassaflode leder vidare till
svérigheter for foretaget i form av hantering av réntekostnader. Tidigare forskning
papekar dock att sma och medelstora foretag har svirigheter med att fa
bankfinansiering. Svérigheter som kan féorekomma med att attrahera externt kapital ar
for att de har mer information om sina egna framtidsplaner och bittre koll pa deras mal
an externa banker har. Detta bendmns som asymmetrisk information, som har stora
anknytningar till vixande sma och medelstora foretag, i jimforelse med stora etablerade
foretag (Bruns och Fletcher, 2008).

Vidare hdavdar Ulvenblad och Ulvenblad (2012) att foretagsradgivare tenderar att
kategorisera entreprendren utifrén afférsplan, entreprendrens personlighet, och
samarbetsvilja. De flesta foretagsradgivare fokuserar mest pa fortroendet mellan banken
och foretagaren. Dessutom dr det en skillnad mellan erfarna och oerfarna
foretagsrddgivare. Erfarna foretagsradgivare lagger fokus pé entreprendren och
relationen, 1 jdmforelse med de oerfarna foretagsradgivarna som fokuserar mer pa
siffror. Erfarna foretagsradgivare anvinder sig av ndgot som bendmns mjuk data, medan
de oerfarna foretagsraddgivarna anvéander sig mer av hard data. Vidare nimner
forfattarna att magkénsla, intuition, erfarenhet och personkemi &dr vésentligt for de
erfarna banktjdnstemén nér det litar pa en entreprendr, vilket det inte dr for de oerfarna
banktjdnsteménnen (Ulvenblad och Ulvenblad, 2012).

Tidigare forskning ndmner att digitaliseringens inverkan pé banksektorn har varit stor.
Digitaliseringen Okar tillgédngligheten av stor midngd data och béttre analyser. Vidare
mojliggor digitaliseringen snabbare beslutfattande nér det giller ansokningar om kredit,
vilket ocksd innebér en automatisering av data och uppgifter, manuell datahantering
behovs inte lika mycket (Kelly, 2014; Ulrich-Diener et al., 2023).

Den digitaliserade férdndringen inom banksektorn och finansiella tjénster utgor ett
betydande strategiskt fokus for banker. Stora digitaliserade program ér allt vanligare 1
samtliga banker for att omstrukturera sin digitala infrastruktur och anpassa den till de
nya teknologiska verktygen. Teknologier anvinds for att skapa och implementera nya
vélfungerande 16sningar for de olika kundsegmnten samt bli mer kostnadseffektiva nér
det géller finansiella tjénster (Kelly, 2014; Ulrich-Diener et al., 2023). Trots en stor
fordndring inom banksektorn dr det anmérkningsvirt att det finns en brist i den
befintliga forskningen. Tidigare forskning inom omradet fokuserar mycket pé den
traditionella kreditgivningsgivningsprocessen samt bankverksamheten, utan en analys
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fran ett digitaliserat perspektiv pa utlaningsstrategierna. Det rdder ddrmed en avsaknad
av forskning som utforskar hur bankerna anpassar sina utldningsstrategier fran en
digitaliserad milj6 for att mota nya utmaningar och mojligheter.

1.3 Problemformulering

Hur anpassar banker sina utlaningsstrategier, med hinsyn till digitalisering, for att
mota finansieringsbehoven hos smd och medelstora foretag?

1.4 Syfte

Syftet med denna studie &r att beskriva och analysera hur digitaliseringens framsteg
paverkar bankernas utlaningsstrategier till sma- och medelstora foretag. Genom att
granska automatisering av kreditprocessen, anviandning av digitala verktyg for
informationsinhdmtning och riskbeddmning, samt mojligheter till personlig
relationsskapande, syftar arbetet till att 6ka forstdelsen for hur banker anpassar sina
strategier 1 en digitaliserad ekonomisk miljo. Studien avser att bidra med teoriutveckling
genom en modell som forklarar utldningsstrategierna och digitaliseringens paverkan.

1.5 Centrala begrepp

Bankfinansiering: Innebir att du ingér ett avtal med banken om ett 1an. Banken vill
ocksé ha betalt for utldningen och dérfor betalas dven en rdnta (Verksamt, 2023).

Digitalisering: Ar en del i den teknologiska processen som har till syfte att automatisera
arbetsprocesser, samt forbéttra en verksamhet. Den effektiviserar arbetssitt och
affarsmodeller i verksamheter och i samhillet (Almi, U.A).

Hard information: Kvantitativ information som ar lattillgéinglig, till exempel genom att
anvinda finansiella rapporter for att titta pa virdet av foretagets tillgangar (Landstrom,
2017).

Kreditgivning: Ett 1an dér 1angivare uppléter forfogande 6ver en viss summa pengar till
lantagaren under en tidsbestdmd period (Lanekoll, 2024).

Mjuk information: Information som &r svar att méta, exempelvis entreprendrens
trovérdighet eller karaktér (Landstrom, 2017).

SME:s: Begreppet sma och medelstora foretag, SME, anvénds for att definiera mindre
foretag med ett begrinsat antal anstéllda, balansomslutning eller omséttning (Svenskt
Niringsliv, U.A)

Utlaningsstrategier: Vilka metoder och planer banker anvénder sig av for utldning av
kapital till 14ntagare. Det handlar om transaktionsbaserad och relationsbaserad utlaning,
bankens geografiska ldge samt tillgdnglighet och effektivisering av sma och stora
krediter (egenarbetad definition).
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1.6 Uppsatsens disposition

Introduktion

I detta avsnitt presenteras bakgrunden till forskningsgapet, kreditgivning kopplat till
digitalisering. Vidare presenteras problemdiskussionen som leder till
problemformulering och syfte.

Litteratursamling & Teoretiskt referensram
Tidigare forskning och teorier som ar relevant for studien presenteras. Avsnittet avslutas
med en egengjord teori modell som avser digitaliseringens paverkan pa kreditgivning.

Metod

Uppsatsens metod redovisas, foljt av en egengjord modell av bankerna som studien har
valt att intervjua, samt en tabell med samtliga respondenter som medverkat i studien.
Empiri

Det insamlade empiriska materialet fran de semistrukturerade intervjuerna med
respondenter fran respektive bank presenteras i detta avsnittet.

Analys
Tidigare forskning jaimfors med det empiriska resultatet for att hitta monster, likheter och
skillnader. Analys avsnittet avslutas med en analysmodell.

Slutsatser, teoretiska bidrag & implikationer
Studiens slutsatser presenteras baserat pa det empiriska materialet och analysen. Avsnittet
avslutas med bidrag och forslag till framtida forskning.
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2. Litteratursamling & teoretisk referensram

Féljande kapitel kommer att behandla teorier fran tidigare forskning samt
vetenskapliga artiklar som berér dmnesomrddet. Med hjdlp av teorierna och den
tidigare forskningen konstrueras intervjuguiden.

2.1 Transaktionsbaserad kreditgivning

Gray och Premti (2023) ndmner att transaktionsbaserad utldning bestimmer
kreditviardigheten med hjilp av information som finns i finansiella rapporter, till
exempel balansrakning och resultatrikning (Gray och Premti, 2023). Tidigare forskning
visar att transaktionsbaserad utlaning kan delas in i tre delar: tillgangar, kreditvirdering
och finansiella rapporter. Med tillgdngar innebér det ett fokus pa sékerheter som ldmnas
for krediten. Sikerhetens virde granskas och analyseras, och bankens risk bedoms i
relation till denna sikerhet. Credit scoring, behandlar och bedomer risken f6r kunden.
Banken kan i kreditgivningen anvinda sig av foretagets scoring for att mota
varningssignaler. Finansiella rapporter kan kopplas till tidigare forskning av Gray och
Premti (2023) vilket innebér att fokuset ligger pa balansrékning och resultatrakning.
Dessa rapporter skall analyseras och utgora material under hela kreditgivningen (Berger
och Udell, 2002).

Figur 1: Transaktionsbaserad utlining - tre kategorier. Frdan (Berger & Udell, 2002).

Kelly (2014) ndmner att finansiella tjanster inom banksektorn har férédndrats markant pa
grund av digitaliseringen. Digitaliseringen mdjliggdr nya och effektivare for kunder,
vilket ocksa dvergar till ldgre kostnader for banken. Digitaliseringen skapar ocksa
automatiserade processer ndr det géller transaktionsbaserad utlaning. Avancerade
analyser och 6kad kapacitet att lagra stora méngder data, sisom finansiella rapporter,
blir mer effektiva, vilket ocksa snabbar upp beslutsfattandet vid kreditansdokningar
(Kelly, 2014).
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Landstrom (2017) betonar att transaktionsbaserad kreditgivning alltmer anvénds av
bankerna. Detta har blivit en konsekvens av bankkontoren som stings ner eller flyttas
till de storre stdderna. Samtidigt har det gjort att bankerna blivit storre och stora banker
tenderar att anvidnda en mindre del av sina resurser for nya och sma foretag (Landstrom,
2017).

2.1.1 Relationsbaserad kreditgivning

Relationsbaserad kreditgivning dr den andra utlaningstekniken som foretagsrddgivare
anvénder sig av och den baserar sig pd “mjuk information”. Det innebér att banken
anvénder sig av kvalitativ information som ar icke-offentlig och har ett hdgre beroende
av relationen mellan de tva parterna (Song och Zhang, 2018; Arvidsson, 2019). Man
utnyttjar den nira kontakten och bygger langvariga relationer med entreprendren for att
utveckla fortroendet sinsemellan (Landstrom, 2017; Flogely, 2018). Konsekvensen av
detta blir att banken far en bittre kunskap om foretaget och dess projekt, som sedan
resulterar till en mindre risk for banken att bevilja ett 1an. Det i sin tur leder till 6kad
tillgdng och tillganglighet pa skulder for lantagaren och en légre kapitalkostnad
(Hernandez-Canovas och Martinez-Solano, 2010; Flogely, 2018).

Andra faktorer gillande relationsbaserad kreditgivning &r att den asymmetriska
utvecklingen av information mellan langivaren och andra institut minskar konkurrensen
1 efterhand, som dérefter 6kar kostnader som entreprendren skulle adra sig for att
aterfinansiera sitt projekt med en annan aktor. Det i sin tur innebér att foretagets
mdjligheter till att 1dmna relationen som byggts upp under tiden minskar och att det ger
banken monopolmakt. Konsekvensen av detta kan bli att banken erbjuder
konkurrenskraftiga villkor eller att banken utvinner avkastning pé lang sikt for att
kompensera de smé forluster som uppstétt vid tidigare kreditgivning (Hernandez-
Canovas och Martinez-Solano, 2010).

Angori et al. (2019) bendmner dven att en bankrelation vanligtvis definieras med tva
dimensioner, tid och omfattning. Interaktionen mellan kredittagaren och kreditgivaren
paverkar betydelsen av bedomningen for kreditgivningen och underléttar
bankdvervakningen. En ldngre relation med banken mojliggdr en béttre etablering av
privat information som i sin tur minskar foretagets sannolikhet att nekas till kredit samt
okar bendgenheten att forlanga befintliga krediter (Angori et al., 2019).

2.2 Asymmetrisk information

Ett problem som uppstar vid kreditgivning fran exempelvis banker dr
informationsasymmetrin. Innebdrden av det dr att informationen inte delas jimnt mellan
entreprendren och banken. Den ena parten, exempelvis entreprendren, dr mer bendgen
att vara bittre informerad om sitt projekt an banken och oftast vill skydda sig genom att
inte helt avslgja information om projektet. Konsekvensen blir att banken nekar krediten
for att den har svart att faststilla kvaliteten och potentialen av projektet.
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Informationsasymmetri dr ddremot dubbelriktat, speciellt vid den tidiga fasen av
utvecklingen pa projektet. Detta eftersom banker oftast har mycket battre kunskap dn
entreprendren om den branschen entreprendren tinkt verka inom genom erfarenhet fran
tidigare kunder. Formégan att hantera informationsasymmetri tenderar éven att skilja
bra kreditgivare frdn daliga och 6ver en lidngre tidshorisont ser man att
informationsasymmetrin okar. Detta eftersom de finansiella marknaderna blivit mer
geografiskt centraliserade och kreditgivare anvénder sig mindre av en relationsbaserad
kreditgivning med en nira relation mellan entreprendren och kreditgivaren. Dérfor har
parterna blivit mer distanserade och som en konsekvens har informationsasymmetrin
okat (Landstrom, 2017).

Den okade digitaliseringen anser Forcadell et al. (2020) minska
informationsasymmetrin mellan banken och foretagaren eftersom tillgangen pa
information Okar drastiskt. Kundens digitala data leder till ett bittre lanebeslut och
darfor kan digitaliseringen paverka effektiviteten ur bade kostnads- och intdkts
perspektiv. Forcadell et al. (2020) betonar att digitaliseringen minskar
informationsasymmetrin till bankens fordel eftersom det mojliggor att forutse kundernas
beteende, men att det diremot 6kar pa kundernas sida. Digitaliseringen har édven
mojliggjort for banken att halla virdefull kundinformation, dock finns det risk for att
denna kailla blir utsatt for obehdrig atkomst som kan skada bankens kunder (Forcadell et
al., 2020).

Fasano och La Rocca (2024) ndmner att en betydande faktor som leder till en positiv
kemi mellan entreprendren och banken ér den fysiska kontakten. Det mojliggor att
tillgdngen till inhdmtning av mjuk information 6kar och i sin tur minskar
informationsasymmetrin samt 6kar anvandningen av bankskulder. Tillkomsten av
digitaliseringen och dess paverkan pa banksektorn har ddremot gjort att de fysiska
kontakterna minskat drastiskt som 1 sin tur gjort att informationsasymmetrin okat
(Fasano och La Rocca, 2024; Levy, 2014).

For smd och medelstora foretag ar tillgdng till extern finansiering mycket viktig och den
okade digitaliseringen har gjort det svarare for dessa foretag att utnyttja bankens
nérvaro. Detta eftersom en laneférmedlare knappast kan erséttas av digitalisering och att
det dérfor blir svarare att inhdmta mjuk information via internet som ar betydande vid
ett kreditbeslut (Fasano och La Rocca, 2024).

2.2.1 Moral hazard

En konsekvens av asymmetrisk information &r moral hazard, som innebér att
entreprendren tillvaratar sina egna intressen. Detta sker efter satsningen nér det inte
finns nagra garantier fOr att entreprendren kommer att agera i enlighet med bankens
intresse. Exempelvis kan entreprendren efter att anskaffat sig kapitalet fel allokera
resurserna genom att spendera dem pa saker som gynnar dem sjdlva oproportionerligt
mycket. Konsekvenserna av detta blir att foretagarens opélitlighet utgor ett
kontrollproblem for banken och det tillkommer kostnader for att kontrollera
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foretagarens beteende (Landstrom, 2017). Entreprendren som exempelvis inte har en
god relation med banken har storre sannolikhet att hamna i informationsunderlidge vid
kreditgivning, som i sin tur kan leda till moral hazard (Berndt och Gupta, 2009). Om
lantagare dessutom inte Gvervakas av banken tenderar de att ta mer riskfyllda beslut
som i 14nga loppet kan leda till en délig prestanda och minskat véirde (Berndt och Gupta,
2009).

2.2.2 Adverse selection

Negativt urval (adverse selection) innebdr i huvudsak att l&ntagarnas kreditkvalité inte
uppfyller de forvéantningar som faststdlldes vid langivningsprocessen som anvéndes vid
tidpunkten for att bevilja lanet. I detta sammanhang kan adverse selection bendmnas
som “dold information”, vilket leder till en osdkerhet hos kreditgivaren pa grund av
konkurrensen mellan olika kreditgivare om lénens prisséttning och villkor. Det ar
utmanande att identifiera adverse selection pa kreditmarknaden eftersom det drivs av
bankernas privata information som vanligtvis inte kan observeras och jimforas. En
jamforelse mellan tva 1&n med likvirdiga egenskaper och olika réntor &r det utmanande
att faststélla om skillnaderna i 1dneréntorna beror pa skillnader i bankens riskbedémning
eller pa sektorns inflytande (Breeden och Leonova, 2023; Beyhaghu, Fracassi och
Weitzner, 2023).

Breeden och Leonova (2023) menar vidare att nér 1antagare far ett val tenderar de att
forst ans6ka om l&n med mer fordelaktiga villkor. Lantagare som avvisas av banken
med battre prissittning kan sdka hos en annan ldngivare med mindre gynnsamma priser.
Aven om banken med hdgre prissittning kanske forviintade sig hogre avkastning, kan
det genom att bara attrahera ldntagare med hogre risk leda till 6kade forluster och
fallande rantor (Breeden och Leonova, 2023).

2.3 Bankers kreditbedomning

En foretagsradgivare star alltid for en utmaning nér den ska bevilja eller neka en kredit
for ett bolag. Bedomningen foretagsrddgivaren gor baseras mycket pd bankens policy
och vad som ska iakttas (Landstrom, 2017).

Det finns tvd olika kategorier som en foretagsradgivare kan kategorisera en kund 1,
antingen dr entreprendren en person som kommer att betala tillbaka l14net eller en person
som inte kommer att gora det. Denna kategorisering gor foretagsradgivaren baserat pa
data eller attribut som den fatt till sig. Genom att foretagsradgivaren i sitt
beslutsfattande antingen nekar eller beviljar ett 14n placerar foretagsrddgivaren in
entreprendren i ett av facken, detta kallas for “two-way classification”. Genom en bank
som anvénder digitala verktyg for sin beddmning minimerar man risken att klassificera
kunden i fel kategori. Dock &r det vid slutdndan ett ménskligt beslutsfattande och som 1
sin natur kan bli fel. Ett fel vid kreditbedomning innebir att foretagsrddgivare nekar ett
1an till en entreprendr som skulle ha betalat tillbaka krediten och att godkdnna ett lan for
nagon som inte vill eller kan betala tillbaka det (Majeske,K och Lauer, T., 2013). Fran
bankens perspektiv dr det ritta ldnebeslutet att bevilja krediter till de projekt som
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kommer att bli framgéngsrika i framtiden och neka kredit till de som kommer att
misslyckas (Landstrom, 2017).

Kreditbedomningen bdrjar med att foretagsradgivaren undersoker syftet med l&net och
vad det ska anvindas till samt en bedomning av aterbetalningsmdojligheten. Det krdvs
att foretagsradgivaren forstar verksamheten och fér till sig en tydlig och realistisk
affarsplan. Affarsplanen kommer ha en stor betydelse vid kreditbedomningen dé
langivaren fokuserar pa exempelvis kassaflodeprognosen, break-even punkten och
marginalsdkerheter. Banken behdver dven forstd individen bakom projektet och dess
karaktdr samt personliga forméga (Landstrom, 2017).

Vid en kreditbeddmning har sékerheter vid senare blivit mer aktuellt. Sdkerhetens roll dr
dubbel, 1 forsta hand ar det en sdkerhet for banken mot obestand, men dven avsedd att se
till att 14ntagaren gor sitt yttersta for att sdkerstdlla att lanet aterbetalas. Entreprendren
som inte erbjuder sig ndgon sékerhet har darfor oftast svarare att fi beviljade krediter.
Réntorna anvénds didremot ocksa som ett sitt att kompensera bankerna for risken de tar,
ddrmed far mer riskabla foretag hogre rantesatser (Cowling, M och Westhead, P., 1996).

2.3.1 Kreditbedomningsprocess

En eller flera foretagsrddgivare tillsammans bedomer kreditvardigheten. Vid motet
mellan foretagaren och banken presenteras syftet med krediten, samt siffermaterial och
framtida planer. Informationen anvinds som underlag genom hela
kreditbedomningsprocessen (Jovanovski och Karlsson, 2005).

GenomfGrandet av forsta motet leder till att foretagsradgivaren tar stdllning till att
godkénna eller avsla krediten. Detta beslut tas utifrdn information fran foretagets insats i
processen, samt frén interna system. Kreditkommittén fattar det formella beslutet innan
en kredit beviljas (Jovanovski och Karlsson, 2005)
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Figur 2: Kreditbedomningsprocess. Fran Andersson (2001).

2.3.2 5C-modellen for kreditbedomning

I kreditbedomningen och beslutsprocessen vid kreditgivning anvénds olika kriterier som
bendmns 5C-kriterierna. Modellen anvénds av banken for att bedoma kreditvardigheten
hos lantagaren (Landstrom och Lowegren, 2009). Kriterierna &r karaktir, kapacitet,
kapital, villkor och sdkerhet. Banken gor en helhetsbedomning pé foretagets
kreditvardighet utifran dessa fem kriterier (Beaulieu, 1994).

Karaktdr
Begrepp som forklarar karaktér ar drlighet, stabilitet och integritet (Beaulieu, 1994).

Karaktér inkluderar foretagsledningens rykte och erfarenheter, samt personliga intryck
och egenskaper. Broomé et al., (1998) hdvdar att foretagsledningen ar en avgdrande
faktor for foretagets framgang (Broomé et al., 1998).

Kapacitet (betalningsformaga)
Foretagets formaga att driva ett foretag som kan aterbetala skulden.
Aterbetalningsformagan faststills genom till exempel bokslutsanalys (Beaulieu, 1994).

Kapital

Foretagets finansiella floden, stillning och formaga. Ett foretag som kan pévisa goda
tillgangar tillsammans med stark finansiell strom i foretag ar ndgot som banker
uppskattar (Landstrom och Lowegren, 2009).
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Sdkerheter
Sdkerheter kénnetecknas oftast for “en annan vag ut”. Det dr ett alternativ for

aterbetalning om vanlig betalning inte fungerar som planerat. Enbart sidkerheter bor inte
anvindas for att fa ett 1an beviljat (Beaulieu, 1994). Landstrom och Lowegren (2009)
ndmner vidare att sikerheter ar viktiga om ett foretag saknar trovirdighet och data
(Landstrém och Lowegren, 2009).

Villkor
Hiansyn maéste tas till rddande ekonomiska forhallanden, samt utvecklingen av

marknadssituationen for att det ska vara visentligt for ett foretag. Det ar viktigt att
bevaka omvérlden eftersom den utvecklas hela tiden. I om omvérlden inkluderas &dven
konkurrenter, det dr viktigt for ett foretag att forstd konkurrenterna eftersom det
paverkar framtida mdjligheter (Broomé et al., 1998).

2.3.3 CAMPARI-modellen

Campari-metoden ér en annan populdr checklista banker anvinder vid kreditgivning till
smé och medelstora foretag. Denna checklista svarar pa visentliga fragor kring projektet
samt entreprendren och tillsammans med den finansiella underlagen gor det mdjligt for
foretagsrddgivaren att géra en helhetsbedomning av projektet. Dock ér det fortfarande
svért for foretagsradgivaren att fa till sig den mer subjektiva informationen kring
entreprendren och dess karaktér eftersom vissa foretagare har begransad erfarenhet samt
meritlista (Landstrom, 2017).

| Karaktar > Vem dr du?

T Vilka dr dina kvalifikationer, erfarenhet och
| Férmaga > A s

meritlista i forhdllande till projektet?

| Betydelse > Har du egna pengar att ldgga in i projektet?

| Syfte

ekonomiska planeringen ut?

> Vad ska du anvinda det till & hur ser affdrsplanen samt

| Summa > Behover du lite eller for mycket kapital for att klara
projektet?

| Aterbeta|ning> Har du tillricklig stor kassaflode for att

aterbetala lanet?

| Sakerhet > Om det gar fel, har du ndgon sdkerhet
att erbjuda?

Figur 3: Checklist: Campari Method. Frdn Landstrom (2017)
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2.3.4 Scoring-Modellen

Kreditvarderingsmodeller (scoring modell) dr vésentligt for manga banker nar det
handlar om riskhantering. Modellen anvénds for att méta kreditrisk pa motpartsniva,
samt transaktionsniva i de olika stegen vid kreditansokningen. Kreditvéardigheten
baseras pd ett flertal variabler som tillslut formar sig till en siffra. Siffran bedomer om
krediten beviljas eller avslas (Sabato, 2010). Denna kredit “siffran” kopplas oftast till
huvudégarens ekonomiska stdllning och bakgrund. Anledningen till detta &r att det finns
en relation till foretagets stillning. Samvariationen mellan dessa faktorer blir vanligtvis
mer pataglig i mindre foretag, eftersom hogre andel av dgarnas likvida medel anvénds
(Bruns och Fletcher, 2008).

Vidare nimner Roy och Shaw (2021) att en forbattrad och mer effektiv
kreditvarderingsmodellen kan ge betydande vinster for finansinstitutioner. I dagens ldge
kréavs det att banker analyserar och bedomer kreditvérdigheten hos SME:s innan en
kredit beviljas. En effektiv kreditvdrdering underldttar bedomningen av sikerheter som

lantagaren erbjuder. Det paverkar och underléttar dven prisséttningen pé lanet (Roy och
Shaw, 2021).

2.4 Informationshantering - Finansiell information

Den finansiella informationen spelar en viktig roll i bankens kreditbeslut och hantering
av kreditrisk. Trots digitaliseringen och dess tillgang till olika program verkar dagens
foretagsrddgivare vara mindre informerade om vérdet av redovisning samt behovet av
att fa aktuella rapporter fran lantagare. Vid en storre risk for banken dr det naturligt for
en bank att efterfraga en hogre grad av informationsrapportering fran lantagare. Den
finansiella informationen som banken efterfragar innehéller en balansrdkning, en
resultatrikning samt en kassaflodesanalys. Vasentliga nyckeltal anvdnds ocksa for att
granska informationen, sdsom soliditet, skuldséttningsgrad samt likviditet (Strischek,
2013).

Balansrdkning

En balansrikning dr en ekonomisk rapport som ger banken en bild av foretaget.
Foretagsradgivaren far reda pa hur stora tillgdngar och skulder foretaget har vid en viss
tidpunkt, oftast sista dagen i rakenskapsaret. Balansrdkningen kan anvidndas av banken
genom att exempelvis jamfora foretag med andra foretag i samma bransch, om foretaget
exempelvis har mer eller mindre tillgangar 4n branschstandarden. Balansrikningen ger
dven ldsaren en god overblick kring utvecklingen av foretagets tillgangar och skulder
samt hur stabilt foretaget dr (Aspia, 2023).

Resultatrdikning

Resultatridkningen ser annorlunda ut beroende pa foretag och bransch, ddremot visar den
foretagets resultat. Det dr hdar sammanstallningen av foretagets intékter och kostnader
finns. Det visar om vad for typ av intékter foretaget har och vilka kostnader samt om
foretaget gar med vinst eller forlust (Visma, 2021).
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Kassaflodesanalys

Kassaflodesanalysen innehaller en rapport som visar uppgifter om foretagets finansiella
floden. Syftet dr att kunna se foretagets inbetalningar samt utbetalningar under en viss
period och skapa en dverblick dver de likvida medel som ror sig in och ut ur
verksamheten. Kassaflodesanalysen ger banken en blick pa fordandringen i finansiella
styrkan, framtida lonsamhet samt formégan att aterbetala skulder. Den gér &ven att
anvénda for att jamfora mellan olika foretag (Visma, 2018).

2.4.1 Icke finansiell information

Skillnaden mellan finansiell information och icke-finansiell information r att det
forstndmnda fokuserar mer pé ett foretags historiska data, exempel, nyckeltal,
kassaflode och dterbetalningsformagan. Icke-finansiell information fokuserar pa hur ett
foretag kan bli mer effektivt i framtiden, vilket dr relevant att analysera for att bedoma
om ett foretag kan ata sig en kredit. Genom foretagets och ledningens historia, samt
affdarsidé kan icke-finansiell information anvéndas for att forutséga betalningsstorningar,
samt betalningsforseningar och konkurser i foretag (Bhimani, Gulamhussen och Da
Rocha Lopes, 2013). Vidare hiavdar Bhimani et al. (2013) att oklarheten hos sma och
medelstora foretag forstirker den 6kande betydelsen av icke-finansiell information
jamfort med finansiella nyckeltal nir det géller att forutse fallissemang. Olika branscher
kan paverka betydelsen av icke-finansiell information, di olika branscher kan folja olika
lagar och regler, samt mdta varierande nivaer av konkurrens. Resultatet av detta kan bli
skillnader i den forutseende forméagan hos icke-finansiell information mellan olika
branscher (Bhimani, Gulamhussen och Da Rocha Lopes, 2013).

Agarwal och Hauswald (2010) ndmner att genom anvéndningen av rétt framtagna data
fran bade finansiell och icke-finansiell information kompletterar de varandra. Med hjilp
av detta kan banken skapa sig en helhetsbild av foretagets affarside, framtidsplaner och
maél (Agarwal och Hauswald, 2010).

2.5 Kreditrisk

Banksektorn betraktas som en av de drivande krafterna bakom ekonomin. Den
mdjliggor kreditgivning och framjar sparande, investeringar och konsumtion for foretag,
vilket i slutdndan stoder den ekonomiska tillvixten. Sander (2018) nimner att en risk
som kan forstora banksektorn &r kreditrisken. Banksektorn &r riskfylld och risker sdsom
marknadsrisk, likviditetsrisk, forsékringsrisk, operativ risk och kreditrisk ar inte
ovanliga (Sander, 2018). Naili och Lahrichi (2020) hivdar att brist pa tillgang till kredit
riskerar ekonomin att forlamas, och utan banker kan ekonomin inte fungera (Naili och
Lahrichi, 2020).

Marknadsrisk

Marknadsrisk innebar forlustrisken till f61jd av ogynnsam utveckling pa finansiella
marknader, for aktier, rdntor och valutor (Riksbanken, 2002).
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Likviditetsrisk
Avser risken att en bank, vid brist pa likvida medel, inte kan uppfylla sina skyldigheter

eller kan gora det endast genom att l&na till hogre kostnad (Sparbanken Sjuhirad,
U.A).

Forsdkringsrisk
Innebir risken att forlora pengar pé fel bedomningar och prisséttningar for risker i avtal
som ingds (Sander, 2018).

Operativ risk

Ar direkt kopplat till affirsverksamheten och innebir risken for forluster som
forekommer pa grund av misslyckade interna processer och rutiner, externa faktorer
eller ménskliga misstag (Sander, 2018).

Vidare lyfter Naili och Lahrichi (2020) fram att 6vervaka och kontrollera kreditrisken &r
av ytterst vikt eftersom det &r den vanligaste finansiella risken for banker och
kreditinstitut. Banken har dessutom en begridnsad mdjlighet att dterhdmta sig fran
forluster till f61jd av kreditrisk. Kreditrisk kan definieras som att lantagaren inte

kommer att uppfylla sina skyldigheter i enlighet med 6verkomna villkor och avtal.
(Naili och Lahrichi, 2020).

Enligt Jansson et al. (2023) 4r det av hogsta vikt att effektivt bedoma kreditrisken.
Banksektorns forsiktighet och effektivitet i hanteringen av risker under olika
ekonomiska cykler och forhallanden skulle bidra till att mildra kriser och forluster.
Effektiv kreditriskbedomning dr en viktig komponent och avgdrande for ldngsiktighet
for banksektorn och ekonomin som helhet (Jansson et al., 2023).

Tillkomsten av den nya tekniken och digitala finansiella tjdnster har forandrat det
finansiella systemet och kommer utvecklas ytterligare. Digitaliseringen har gjort att stor
méngd data och information behandlas effektivare. Kelly (2014) ndmner ocksa att
kreditrisken blir léttare att hantera nir denna data okar for kreditgivare. Vidare hivdar
Kelly (2014) att mer tillgang till aktuella data kan kreditfunktioner, som till exempel
fastighetsvardering, bli mer exakta och objektiva. Kreditbeslut blir ocksa mer
automatiserade och konsekventa. Vidare kan komplexa analysmetoder anvéndas for att
uppticka olika monster i kredit- och marknadsdata tidigare och tydligare. Detta gor det
mdjligt att f4 mer precisa och snabbare respons pa uppkomna obalanser och svarigheter.
I takt med 6kad automatisering kan aspekter av operativ risk ocksd minska.
Tillforlitligheten hos systemen blir en allt viktigare riskfaktor. Mojligheten att aterga till
manuella system vid fel blir mer utmanande. En hogre sdkerhetsnivd kommer att kridvas
inom banksektorn (Kelly, 2014).
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2.6 Digitaliseringens effekt pa banksektorn

Den 6kade digitaliseringen har tvingat banker att ta kundernas forandrade vanor och
konkurrensutsatta miljon pé allvar. Marknaden befinner sig i en transformation dir
digitalisering bdrjar bli mer betydande och dérfor behdver banker ta itu med
digitaliseringen for att inte hamna pa efterkilken. Digitaliseringen genom
mobiltelefoner och internet har skapat en omvandling av konsumenters vanor och
preferenser. Det har blivit allt vanligare att interagera genom digitala medier for att dela
information, skdta sina affarer med myndigheter, handla online eller att fa tillgang till
nya tjénster (Cuesta et.al. 2015; Park, J et al., 2024).

Kunder har fatt en storre makt dir de enkelt kan jamfora priser och formaner pé olika
banker via internet. Det har gjort att fler kunder efterfragat anvéndarvanliga finansiella
tjanster som &r tillgéngliga tjugofyra timmar om dygnet samt &r tillgéingliga var som
helst. Under de senaste dren har det startats nya finansiella foretag med hogteknologisk
kompetens som exempelvis fintech-bolag och nischbanker. Dessa nya foretag har
utnyttjat det gap som uppkommit mellan efterfrigan av de digitala bankkunderna och
vad den traditionella banken faktiskt kan erbjuda. De nya konkurrenterna, kéinda som
Fintech-foretag, delar upp viardekedjan for banker genom att specialisera sig pa deras
olika komponenter. Det kan vara s& som betalningar, finansiell radgivning, utlaning och
tillgang till kapitalmarknader. Bankerna var tvungna att svara pa kundernas digitala
efterfrigan samt konkurrensen av nya foretag och darfor utvecklade den traditionella
banken till dagens digitala bank (Cuesta et.al. 2015).

Teknisk anpassning

och djupgaende

forandring av
tekniken

Figur 4: Omvandlingsprocessen mot digital bankverksamhet. Frdn (Cuesta et.al.
2015).

En annan faktor bakom den 6kade digitaliseringen av svenska banker ar delvis
inforandet av PSD 2, vilket star for Payment Services Directive 2. Det representerar
EU:s andra betaltjdnstdirektiv. Direktivet genomfordes 1 maj 2018 i Sverige med syftet
att underlétta gransoverskridande betalningar samt frdmja andra finansiella tjénster
inom EU for foretag. Fordndringen har lett till en 6kad konkurrens inom banksektorn
genom att frimja nyskapande och innovativa betalningslosningar for kunderna (Svenska
bankforeningen, 2022).

Det andra betaltjdnstdirektivet som triddde i kraft den 13 januari 2018 med maélet att

utveckla marknaden for elektroniska betalningar. Direktiven implementerades med
avsikten att skapa effektiva och sékra betalningar samt forbattra forutsittningarna for
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elektroniska transaktioner. En central aspekt av direktivet dr inforandet av s kallade
“stark kundautentisering och sdker kommunikation enligt PSD2”. Standarden reglerar
hur svenska banker och andra institut som tillhandahaller konton ska integreras med
tredjepartsaktorer och uppfylla sékerhetskraven som standarden krdaver. Genom dessa
direktiven blir bankerna tvungna att konkurrera med andra aktorer som é&r aktiva inom
den digitala forédndringen for att kunna etablera sig pd den finansiella marknaden.
Konkurrenssituationen driver pd utvecklingen mot en mer digitaliserad, sdker och
effektiv finansiell sektor (Svenska bankféreningen, 2022).

2.6.1 Lagar

Ovan ndmnda direktiven har sedan inforseln genomforts i svenska lagen (2010:751) och
genom Finansinspektionens foreskrifter. Den svenska lagen (2010:751) 1 kap. 1§ om
betaltjénster innehdller bestimmelser om betaltjdnster som tillhandahélls i Sverige och
utfors inom europeiska ekonomiska samarbetsomréadet (SFS 2010:751).

I lagen finns det tva olika uppséttningar av regler dir den forsta anger vilka betaltjdnster
som finns och vilka tillstdnd som krévs for att tillhandahélla dessa betaltjénster. Aktorer
som far erbjuda dessa tjénster ar i behov av tillstind som exempelvis banker har. Andra
uppséttningen av regler avser sjdlva betaltjansterna och hur elektroniska transaktioner
genomfors. Dessa regler giller for alla betaltjdnstleverantdrer oavsett om de har ett
tillstand enligt lagen eller bedriver betaltjdnstverksamhet med stod av andra tillstdnd.
Inneborden av reglerna innehéller bland annat kravet pa maximala tider vid genomférda
transaktioner och hur personuppgifter far behandlas (Finansinspektionen, 2023).

2.6.2 Digitaliseringens paverkan pa finansiella kapital gap

Digitaliseringen har inte enbart paverkat bankens affarer med sina foretagskunder, utan
ocksa skapat finansiella gap. Det pagér 4n idag diskussioner om avstandet till fysiska
kontoret spelar en roll for kunderna eller inte. Ménga diskuterar att geografisk narhet
anses vara viktig for att kunna bibehdlla en god relation mellan lantagaren och banken
(Wolken och Brevoort, 2008; Flogely, 2018). Den 6kade digitaliseringen har gjort att
avstandet inte dr lika betydande och att exempelvis riskbedomningar och
landvervakningar kan léttare goras pa langa avstdnd. Detta leder i sin tur att banker
stangs ner och sdrskilt i en landsbygd och pd sé sitt skapas ett 6kande finansiellt gap av
bankfinansiering, som dven kallas for regionalt gap (Landstrom, 2017).
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Handels- Swedbank SEB Nordea, Danske Liansforsik- Forex Fristaende Ovriga Total

banken filial  Bank,filial ringar Bank Bank® Sparbanker
2002 456 537 201 265 46 80 - 251 116 1952
2003 453 515 201 260 44 82 49 233 11 1948
2004 453 492 202 251 48 84 49 209 119 1907
2005 455 476 203 253 63 86 52 205 117 1910
2006 457 477 196 257 6l 96 59 217 127 1947
2007 461 451 190 282 59 100 6l 217 129 1 950
2008 461 419 182 338 59 110 6l 210 147 1 987
2009 461 381 169 325 56 116 68 212 146 1934
2010 461 340 167 326 49 125 65 182 168 1883
2011 461 317 170 304 46 125 67 180 160 1830
2012 461 310 169 274 44 130 75 174 168 1 805
2013 462 305 171 256 39 130 80 167 171 1781
2014 463 314 168 231 47 128 8l 145 167 1744
2015 463 275 168 203 36 128 83 145 143 1 644
2016 435 248 137 159 36 128 83 144 144 1514
2017 420 218 118 133 35 128 77 137 143 1 409
2018 390 186 116 121 34 128 67 136 134 1312
2019 383 168 110 113 31 128 67 134 131 1 265
2020 376 159 108 19 28 126 58 128 129 1231
2021 214 153 108 106 27 115 53 124 129 1029
2022 205 145 108 107 24 19 - 122 132 962

* Forex Bank har avvecklat sin bankverksamhet 2022.

Figur 5: Bankkontor i Sverige. Fran (Bankforeningen, 2022).

Deloof et al. (2019) forklarar att 6kningen av antalet bankkontor pd en lokal marknad
skulle forkorta avstandet mellan banken och foretagen. Det forkortade avstandet skulle
dé leda till 14gre transportkostnader for entreprendren som i sin tur tidigare har visat sig
ha péverkat tillgangen till bankfinansieringen positivt. En 6kad konkurrens mellan
banker i ett lokalsamhille kan sa vis oka tillgdngligheten av lan och sérskilt for nya
foretag. Daremot har den digitala utlaningstekniken och stdngningen av kontor lett till
att banken framst fokuserar pa konkreta uppgifter, ndgot som nya foretag nastan alltid
saknar. Deloof et al. (2019) belyser vidare att en lokal bank som dr aktiv inom sitt
samhille tillsammans med sina anstédllda frdn samhéllet, kan ha en béttre och djupare
forstaelse for lokala foretag. De lokala bankerna kan genom att vara aktiva i det lokala
samhillet skaffa information som inte ar tillgéngligt for banker som verkar pd avstand.
Dock blir detta svarare med tiden da digitaliseringen 6kar och kontoren stéings ner samt
att banker drar sig mer &t de storre stiderna och bildar ett regionalt kapitalt gap (Deloof
etal., 2019)

2.7 Strategiska forindringar

Tidigare forskning beskriver att banker handskas med att vilja transaktionsbaserad
utlaning eller relationsbaserad utlaning (Elsas, 2005). Daremot ndmner Arvidsson et al.
(2019) att banker dven behdver byta strategi for att upprétthilla organisatorisk passform
med en fordnderlig miljo samt {or att behalla konkurrensfordelar (Arvidsson et al.,
2019). Forfattaren betonar tre centrala operativa formigor som beskriver den dagliga
arbetsrutinen for kredit ansvariga. Det forsta handlar om kundrelationer eftersom det ar
en viktig del av kreditgivarens verksamhet, bade fran ett marknadsforingsperspektiv och
for att samla in privat information om kunder. Det andra handlar om réddgivning i olika
affarsmassiga fragor och det kan exempelvis handla om kassaflodes hantering. Det
tredje innebir att foretagsrddgivaren diskuterar drendet med olika experter hogre upp i
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hierarkin innan han eller hon godkénner en kredit. Dérfor pastar Arvidsson et al. (2019)
att samarbete med kollegor dr en viktig operativ formaga (Arvidsson et al., 2019).

Nir digitaliseringen borjade trada fram vid 2000-talet genomgick éven en strategisk
overgang frén relations utléning till transaktionsutléning inom foretagssegmentet.
Strategin handlade om att kunder sjélva skulle utfora sina drenden digitalt genom
internetbanken. Det infordes dven ett nytt IT-system for kreditgivning och den syftade
pa att uppna kostnadseffektiva rutiner for kreditbeddmning, beviljande och uppfoljning
samt skapa en mer stabil utvirdering av foretagskunderna. Systemet innebar att
foretagsrddgivaren utvérderar foretagskunder enligt vissa dimensioner sdsom ledning
och bransch samt gor en grundlig ekonomisk analys av foretaget. Fordandringar inom
strategin ledde &ven till organisatoriska fordndringar dér centrala kreditkommittéer
inrdttades for att formalisera kreditbeviljningsprocessen och bankens produkter samt
tjanster blev alltmer standardiserade (Arvidsson et al., 2019).

Banker maste mota utmaningar som digitaliseringen orsakar, sdsom efterfragan pa nya
modeller, 6kande reglering och stindigt vara med pa digitaliseringens utveckling. Nya
tekniken har pdverkat interna och externa perspektiv angdende strategisk inriktning,
beslutsfattande, innovation, entreprendrskap, konkurrenskraft, kundrelationer och
affdarsresultat. Ulrich-Diener et al. (2023) betonar vikten av forandringar. For att anpassa
sig till marknadsdrivna fordndringar, inklusive den accelererade digitaliseringen som
orsakats av den senaste covid-19 pandemin, méste foretag anpassa sig dnnu snabbare till
omvirlden. Genom att omprova, och vid behov, reformera sina traditionella strukturer
och principer blir det lttare att hantera komplexa situationer (Ulrich-Diener et al.,
2023).

Den 6kade digitaliseringen 1 banksektorn utmanar dven banken att ha rétt typ av
humankapital, som innebdr ritt medarbetare med rétt kompetenser. Det ér inte enbart en
utmaning inom den tekniska kapaciteten utan handlaggarna som triaffar kunderna och
interagerar med dem &r ocksé betydelsefulla (Santoso et al., 2021). Santoso et al. (2019)
betonar att sociala och emotionella fardigheter blir allt viktigare vid den dkade
digitaliseringen. Det innebir att yrken som pa nagot vis involverar ménsklig interaktion
samt kreativitet kommer att fortsétta vara relevanta och behovet av medarbetare med
sddana fardigheter kommer att 6ka. De tekniska fardigheterna kommer fortsitta vara
viktiga, dock efterfragas det inte lika mycket dd automatisering och digitalisering dkar.
Det giller ddremot att man besitter en grundldggande niva gillande digitala fardigheter
(Santoso et al., 2021).

2.8 Sammanfattning av teoretisk referensram

Den 6kade digitaliseringen har fordndrat banksektorn och fortsatter gora det eftersom
det dr ett aktuellt @amne som stindigt utvecklas. Digitaliseringen har lett till att banken
dndrat sin strategi och anpassat sig efter den nya digitaliserade miljon samt
fordndringarna som sker vérlden 6ver. Kunden kan numera sjilvstindigt hantera sina
drenden via internetbanken utan att besoka kontoret fysiskt. Déarfor har dven flertalet
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kontor runt om i landet ocksa stingts ner och for forsta gdngen ar antalet fysiska
bankkontor i Sverige tresiffrigt. Genom den 6kade digitaliseringen samt fordandringen av
lagar och regler har banken tagit fram nya verktyg och processer for att hantera krediter
som exempelvis kreditscoring. Fran bankens perspektiv handlar kreditbeddmningen om
att sikerstilla att kunden har en god dterbetalningsformaga, men detta kan bli
problematiskt d& det kan ske informationsasymmetri mellan parterna. Digitaliseringen
har péverkat relationen mellan lantagaren och 1dngivaren eftersom bankkontoren bland
annat stdngts ner, men dven for att allt fler d&renden gar att hantera digitalt. Vid en
kreditbedomning finns det tva olika strategier och varianter att anvinda sig av.
Transaktionsbaserad utlaning handlar mest om hard information och syftet ar att det ska
ske snabbt, enkelt och digitalt. Relationsbaserad utlaning handlar mestadels om mjuka
faktorer och baserar sig pa langa relationer samt den personliga kemin sinsemellan.

For att belysa den roda trdden genom litteraturgenomgéngen samt den teoretiska
referensramen skapades en modell (se figur 6). Modellen har anvénts till utformningen
av frigorna som stér i intervjuguiden. Modellen visar en processflodesdiagram som
visar hur digitaliseringen har paverkat kreditgivningen fran ett bankperspektiv till smé
och medelstora foretag. Den visar att det finns olika sédtt att hantera olika steg pd och
sammanfattningsvis beskriver den hur digitaliseringen transformerat
kreditgivningsprocessen fran en traditionell, relationsbaserad modell till en mer
automatiserad och flexibel modell med anvéndning av digitala verktyg samt analyser.
Tidigare forskning har betonat mycket kring kreditgivning i allménhet och hur
tjansterna har digitaliserats. Daremot saknas det forskning kring hur den 6kade
digitaliseringen har pdverkat kreditgivningen till sma-och medelstora foretag fran
relations- och transaktionsbaserat perspektiv.

Bankens utlaningsstrategier

e e

Rintesat .
— Pé kontor antesats Schemaldggning

for automatiska

Via internetbank — Relationsbaserad kreditgivning dragningar

L, Transaktionsbaserad kreditgivning

Figur 6: En egengjord modell frdn teoretisk referensram
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3. Metod

I detta kapitel redogdrs det for vilka val som gjorts och vilka metoder som anvénts vid
tillvigagéngssittet av denna studie. Studiens litteratursokning, urval samt trovérdighet
presenteras. Vidare beskrivs datainsamlingen, som inkluderar intervjuguide, intervju
och databearbetning.

3.1 Overgripande forskningsansats

Denna studie anvinder relevanta vetenskapliga artiklar och bocker om digitalisering och
dess paverkan pd bankernas utldningsstrategier till sma och medelstora foretag for att
uppna syftet. Forfattarna har, genom anvédndning av tidigare forskning, kunnat analysera
resultaten av andra studier. Ddremot finns det en avsaknad kring hur digitaliseringen har
paverkat bankernas metod och strategi vid kreditgivning, forfattarna har darfor valt att
fokusera pé detta amne och fylla kunskapsluckorna inom omradet.

Genom att analysera och sammanfatta flera vetenskapliga artiklar om &dmnet,
representerar analysen en induktiv metod. Detta eftersom undersdkningen av befintlig
forskning anvéndes for att upptdcka monster samt identifiera fragor som kan undersokas
vidare. Dérefter anvénder denna studie sig av semistrukturerade intervjuer dir
respondenterna arbetar pa banker av olika storlekar. Intervjuerna betonar den empiriska
datan som handlar om att kontrollera och utveckla vara teoretiska insikter som darav
representerar det deduktiva steget.

En kombination av induktiv och deduktiv ansats resulterar i en abduktiv studie. Den
abduktiva metoden dr en variant av syntetisk slutledningsform som hjélper att forsta de
underliggande monster av utvalda fenomen som erkédnns for att forstad en komplex
verklighet samt utoka den vetenskapliga kunskapen (Mirza et al., 2014). Forfattarna kan
dérfor dra slutsatser genom att kombinera olika teorier och observationer, vilket leder
till att forfattarna kan formulera nya insikter om @mnet.

De centrala ansatserna inom forskning och vetenskap ér en deduktiv och induktiv ansats
(David och Sutton, 2016; Jacobsen, 2002). Den deduktiva ansatsen bygger pd en logisk
och giltig deduktion samt generalisering av teorier. A andra sidan handlar den induktiva
metoden om att studera verkligheten for att dérefter skapa sig teorier. Induktiv metod
baseras sédledes inte utifrdn ndgra forvantningar pa forhand som den deduktiva metoden
gor (Jacobsen, 2002). Wallen (1996) beskriver att induktiv ansats byggs pa att gora
observationer och direfter utformar en modellteori baserat pa dessa observationer. Det
vill sdga att data samt information hiamtas fran flertal kéllor och sedan anvénds for att
dra slutsatser och tolkningar som géller en situation (Wallen, 1996; S6derbom och
Ulvenblad, 2016).

I denna studie finns det darfor en kombination av en induktiv och deduktiv ansats, vilket
innebadr att arbetet dr en abduktiv studie med en inriktning pa det induktiva
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resonemanget, studiens fokus &r att examinera bankernas utlaningsstrategier dér det
saknas tidigare forskning.

3.2 Litteraturgenomgang

Det forsta steget paborjades genom att studera tidigare forskning inom @mnet
kreditgivning till foretag. Dir skapades en god forstéelse for vad det innebér, varfor en
foretagare dr 1 behov av l&n samt hur foretagaren gér tillviga for att ansdka om ett 1an. I
detta skede blev det uppenbart att det saknades litteratur som behandlade hur
digitaliseringen paverkat bankens utlaningsstrategier, vilket starkte det identifierade
forskningsgapet. Artiklarna som ligger till grund for studien har framst hittats vid
Halmstad Hogskolas elektroniska databas Onesearch samt Google Scholar. For att hitta
relevant litteratur och teori for studien har s6kord som: SME, credit, strategic,
digitalization, lending, relationship lending, bank och transactional lending anvints
frekvent. Relevanta artiklar har analyserats och sammanfattats noggrant for att
komplettera studien samt for att tillbringa med aktuell information. Det anvindes dven
bocker som komplement till de vetenskapliga artiklarna och dessa aterfinns pad Halmstad
hogskolas bibliotek.

3.3 Empirisk studie

Studien har sin utgangspunkt i en kvalitativ metod som utgors av semistrukturerade
intervjuer. Den kvalitativa metoden héarror sig till insamling av icke-numeriska data.
Syftet med denna studie &r att forstd arbetssdtten och deras forandring inom
banksektorn, dérfor anvédnds en kvalitativ metod. Kvalitativa data handlar om insamling
av sprakligt material dir det inte har dversatts till en position i en numerisk skala.
Tidigare forskare har ndmnt att kritiken for den kvalitativa metoden dr svarigheten for
andra forskare att f4 grepp om den kvalitativa forskarens ursprungliga data. Trots
kritiken mot svérigheten, &r det viktigt att notera att intervjuer som en kvalitativ metod
ger forskaren mojlighet att skapa en detaljerad samt utforlig beskrivning av
respondenternas perspektiv samt erfarenhet (David och Sutton, 2016).

Som tidigare ndmnts har studiens forfattare valt att genomfora semistrukturerade
intervjuer och anvédnda det som data. Semistrukturerad intervju innebdr att forfattarna
har mojlighet att stélla fragorna i den ordningsfoljd som dr mest 1dmplig. En nackdel
med att anvinda sig av semistrukturerade intervjuer &r att det inte bevarar lika hog niva
av reliabilitet och upprepningsbarhet som strukturerade intervjuer (David och Sutton,
2016). Fragorna under intervjun dr 6ppna for att fanga respondenternas perspektiv,
snarare dn att styra dem mot en viss riktning. Respondenten har sjalv mdjlighet att
bestimma hur svaren pa respektive friga ska utformas samt mojlighet till att stilla
foljdfragor for att sdkerstélla tolkningen pé diverse frdga (Bryman och Bell, 2013).
Under intervjun &r det vasentligt att prata pa ett sprak som bankpersonalen forstar och
inte anvinda sig av akademiska termer som exempelvis “relationsbaserad utléning”,
dérfor ar spraket nyckeln i intervjun (David och Sutton, 2016).
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3.3.1 Val av banker

Studien utgér frén att jimfora olika banker, bade storre banker och mindre banker i
Sverige. Detta val har varit passande eftersom forfattarna arbetar pé en storbank,
respektive mindre bank i dagsldget. Detta utgor en mojlighet att komma i kontakt med
relevanta respondenter. Dessutom underléttas informationsinhdmtningen eftersom det
redan finns ett fortroende mellan forfattarna och respektive bank.

Valet av banker motiveras av att storre och mindre banker kan ha olika
utlaningsstrategier till smé& och medelstora foretag (SME). Mindre banker har ofta en
relation till det lokala samhéllet och kan vara mer inriktade pa att bygga upp langsiktiga
kundrelationer. Storre banker kanske har mer standardiserade och transaktionsbaserade
utlaningsstrategier, samt att storre banker kan ha storre resurser och en mer avancerad
teknik for att utldningsstrategierna ska bli effektivare, till skillnad frdn mindre banker
som kan ha begrinsade resurser. Det kdnns darfor naturligt att intervjua bade storbanker
och mindre banker for att fa en helhetsbild och djupare forstaelse om det verkligen
skiljer sig &t nér det géller utlaningsstrategier, om som sa &r fallet kan en bredare
jamforelse dras. Vidare kan intervjutillfdllena effektiviseras, dd forfattarnas erfarenheter
inom banksektorn och forstielse for bankens funktion ar underforstadd.

Nedan syns omrddena bankerna ticker som studien valt att intervjua. Det &r bade
nationella banker, och mindre samt mer regionala banker. Vért att notera &r att
storbanker som har intervjuats har sitt verksamhetsomrade i Halland, vilket bdde gor
dem stora samt regionala. Trots detta har forfattarna inte specifikt betonat detta faktum i
modellen nedan, med tanke pa att banken som helhet bedriver en nationell verksamhet.

Stora

XOXOXOX

Nationell Regionala

XX

Sma

Figur 7: En egengjord modell av bankerna som studien valt att intervjua
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3.3.2 Val av respondenter

Respondenter som har valts i studien dr foretagsradgivare som hanterar krediter till
foretagare, men dven kreditchefer. Detta for att f4 en bredare syn pa arbetssittet da
foretagsrddgivare arbetar i frontlinjen och hanterar dagliga kreditbeslut samt
kundinteraktioner. Medan en kreditchef har en mer dvergripande och strategisk syn pa
bankens kreditstrategi och hur den bor anpassas for att mota digitala forandringarna.
Men ocksa for att en kreditchef och foretagsrddgivare kan ha olika erfarenheter, insikter
och uppfattningar om hur digitaliseringen paverkar kreditgivningen. Genom att jamfora
deras synsitt bidrar det till en djupare forstaelse samt en mer omfattande bild av
fordndringarna pa bade operativ och strategisk niva.

Respondent | Befattning Bankens | Fysisk/Digitalt | Erfarenhet Tidsatging
storlek
Bank A Stéllforetradan | Stor Fysiskt 35 &r inom bank 40 minuter
de kontorschef 15 &r inom chef
position
Bank B Kundansvarig/ | Stor Fysiskt 30 &r inom bank 47 minuter
foretagsradgiv 8 ar inom foretag
are
Bank C Foretagsradgiv | Stor Fysiskt 5 ar inom bank 50 minuter
are 2 ar inom foretag
Bank C Foretagsradgiv | Stor Fysiskt 8 ar inom bank 42 minuter
are 2 ar inom foretag
Bank D Foretagsradgiv | Stor Fysiskt 20 &r inom bank 36 minuter
are 10 &r inom foretag
Bank D Foretagsradgiv | Stor Fysiskt 18 &r inom bank 41 minuter
are 6 ar inom foretag
Bank E Foretagsradgiv | Liten Fysiskt 40 ar inom bank 55 minuter
are 9 ér inom foretag
Bank F Foretagschef | Liten Fysiskt 13 &r inom bank 50 minuter
10 &r inom chef
position
Bank F Foretagsradgiv | Liten Fysiskt 3 &r inom bank 42 minuter
are 3 ar inom foretag
Bank F VD/Kreditchef | Liten Digitalt 10 &r inom bank 35 minuter
5 man som VD

3.3.3 Datainsamling

Forsta steget var att upprétta en intervjuguide (se bilaga 2) och det upprittades genom
att utveckla frdgor utifrén teoretiska referensramen, som sedan ska kunna besvara
fragestéllningen. Denna intervjuguide ligger till grund for respektive intervju och ar
forfattarnas utgangspunkt. Under respektive intervju kan ocksa foljdfragor dyka upp
som inte star med i intervjuguiden. Detta for att fa en djupare insikt och fa mer
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detaljerad information om respektive fridga. David och Sutton (2016) betonar dven att
foljdfragor (prompts) anvénds i syfte att fa ytterligare information om en kérnfraga.
Forsta fragorna 1 intervjuguiden som anses allménna ar delvis for att fa en inblick i
respondentens arbete, men ocksa for att fanga fortroendet, gora personen i friga trygg
och darfor kallas for uppvarmningsfragor (David och Sutton, 2016; Jacobsen, 2002). De
forsta frigorna ger dven respondenten mojligheten att beskriva sina tankar och asikter
oppet. Genom att intervjuaren formulerar sina kdrnfragor, foljdfrdgor och klargérande
fragor pa ritt sitt, Okar formégan att reagera kreativt p svaren som anges fran
respondenten (David och Sutton, 2016).

Fragorna delades dérefter in i tvd huvudkategorier, kreditbeddmning samt digitalisering.
Detta for att kunna né véart mal med intervjuerna och ticka de tvd huvudomradena som
analyseras. Samtliga frigor under respektive kategori dr mer strukturerade &n de
allménna fragorna eftersom de dr mer specifika till omrdden som hérror
forskningsstudien, dédrav har fragorna en deduktiv karaktér. Fragorna under forsta
kategorin kreditbeddmning harrér fragor om kreditbeddmningen, underlagen som
efterfragas samt relationen sinsemellan. Den andra kategorin, digitalisering, behandlar
fragor kring digitaliseringen och dess paverkan. Sista frdgorna handlar om hur
respondenten ser pa framtiden kring digitaliseringen och detta valdes for att amnet
fortfarande ar aktuellt, samtidigt som det fortsétter att utvecklas. For att knyta ihop
sdcken vid slutet av intervjun kommer respondenterna bli tillfrigade om det finns ndgot
annat relativt att ta upp som kan kopplas till amnet. Denna typ av datainsamling som
sker genom intervjuer kallas &dven for primérdata, dock ger en kombination mellan
primir- och sekunddrdata en hogre trovirdighet. Darfor har ocksé sekundirdata (figur
5) anviénts genom att se tidigare forskning kring dmnet (Jacobsen, 2002; David och
Sutton, 2016).

David och Sutton (2016) beskriver att presentera sig sjdlva och tidsétgdngen for
intervjun dr ett sdtt att vinna respondenternas fortroende (David och Sutton, 2016). De
kvalitativa intervjuerna kommer att dga rum pa respektive kontor for att fa
respondenterna att kéinna sig trygga och i en miljo de kénner sig bekanta i. Férdelen
med att ha intervjun pa plats och fysiskt dr bland annat kroppsspréaket hos respondenten
som mojliggor en bittre relation mellan intervjuaren samt respondenten (David och
Sutton, 2016; Jacobsen, 2002). Daremot namner David och Sutton (2016) att nackdelen
med intervjuer kan vara att inte alla frdgor besvaras och for att forebygga detta kan man
anvénda sig av inspelningar. Intervjuerna spelas dirfor d&ven in genom applikationen
réstmemo pa en av vara mobiltelefoner. Detta styrks dven av S6derbom och Ulvenblad
(2016) som betonar vikten av att spela in och éter lyssna intervjun samt att transkribera
det for att fi en battre forstaelse (Soderbom och Ulvenblad, 2016). Under intervjun
kompletteras ocksé inspelningen med anteckningar som skrivits ner, men anteckningar
sker dven efter intervjun for att reflektera dver det egna arbetssattet. Anteckningarna har
1 syfte att styra diskussionen at rétt riktning, men &ven for att gora reflektioner nar
sessionen dr genomford (David och Sutton, 2016).
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3.3.4 Dataanalys

Den insamlade empirin analyserades utifran en tematisk analysmetod som é&r relevant
for ett kvalitativt arbete (Bryman & Bell, 2017). Utifran denna analysmetod struktureras
materialet for att identifiera teman och monster, samt 4 en djupare forstielse for
innehallet. Inspelningarna av intervjuerna har varit till stor hjdlp i denna process.
Innehallet fran inspelningarna av intervjutillfillena lyssnades igenom och
transkriberades for att inkluderas i studien (David och Sutton, 2016). Halcomb och
Davidson (2004) hinvisar transkription till processen att aterskapa talade ord, till
exempel fran en ljudinspelad intervju till skriven text. Dessutom spelar det en stor roll
pa vilket sdtt intervjuinnehall bade hors och uppfattas av en transkriberare dé det dr en
nyckelroll i bdde formen och precisionen av transkriptionen (Halcomb och Davidson,
2004). Det kom att vara avgdrande for studiens forfattare att genomfora
transkriberingen genast efter intervjun for att inte gldmma de olika aspekterna som
Halcomb och Davidson (2004) nimner ovan.

Efter transkriberingen av intervjuerna har forfattarna genomfort en sammanfattning av
intervjuerna for att ytterligare underlitta att finna monster och analysera slutsatser
(David och Sutton, 2016). Det insamlade materialet pa respektive fraga har dven
sammanstéllts for att underlétta kodningen. I sammanstéllningen har data som varit
forfattarna till intresse markerats och kopplats samt jaimforts. Intervjuguiden har dven
tematiserats vilket har underldttat analysen av det insamlade materialet.

3.4 Trovardighet

Empirin anvénds for att sdga ndgot om den praktiska verkligheten och oavsett vad {for
typ eller sorts empiri det ror sig om bor den uppfylla tva krav. Det forsta kravet dr att
empirin ska vara giltig och relevant (valid) och det andra handlar om att informationen
ska vara tillforlitlig samt trovardig (reliabel) (Jacobsen, 2024).

3.4.1 Validitet

Validitet innebér att det som avses for métning faktiskt méts, att det som mats anses
vara relevant, och att det som méts hos en mindre population ocksé ir tillimpbart hos en
bredare population. Det dr darfor viktigt att data och metoder dr korrekta (Jacobsen,
2002). Intervjumallen som anvénds i studien utformades av forfattarna med
utgéngspunkt i arbetets forskningsfriga, syfte och teoretiska ramverk. Forfattarna &r
dessutom medvetna om att det inte &r en kvantitativ studie utan en kvalitativ studie
eftersom datainsamlingen baseras pa trovérdiga respondenter.

Begrepp som definierar ordet validitet &r giltighet och relevans. Begreppen kan 1 sin tur
indelas i tva teman, intern giltighet och extern giltighet. Intern giltighet avser att faktiskt
méta det som antas vara médtt. Genom ovan ndmnda taktik blir det lattare for studiens
forfattare att besvara arbetets fragestdllning och na giltighet och relevans genom hela
studien. Vidare forklarar Jacobsen (2002) att extern giltighet handlar om i hur hog grad
ett utfall kan generaliseras till att gélla ocksa i andra sammanhang (Jacobsen, 2002).
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Studien begransas till ett antal respondenter, vilket kan innebira att studiens validitet
forsvagas. A andra sidan inkluderar studien bade storre banker och mindre banker for att
f4 en helhetsbild. Forfattarnas geografiska avstand till andra banker kan vara en
utmaning, darfor begrénsas studien till att intervjua banker inom forfattarnas
geografiska omrade. Studiens forfattare strdvar efter att uppna en representativ och
trovirdig bild av bankverksamheten i omréadet, 4ven med dessa begrénsningar.

3.4.2 Reliabilitet

Reliabilitet definieras utifran begreppen tillforlitlighet och trovérdighet i médtningen, och
i vilken omfattning métningen gér att upprepa, samt hur informationen infoérskaffats pa
ett tillforlitligt sétt (Jacobsen, 2002; S6derbom och Ulvenblad, 2016). Det handlar om
att felaktigheterna minskas 1 den samlade empiriska datan (Jacobsen, 2002). Denna
studie forebygger problematiken genom att noggrant vélja ut foretag (banker) och
respondenter utefter relevansen till studiens syfte och fragestillning (Jacobsen, 2024).

Jacobsen (2024) ndmner att det dr viktigt att respondenten i fraga ir trygg i sin miljo
och befinnande nir intervjun dger rum for att minimera chanserna till felaktiga svar eller
komplikationer. Detta eftersom miljon, attityden, klddseln och hur intervjuaren talar
satter ett tydligt spar pd hur intervjun utformas och att det leder till hur trovérdiga svar
man far (Jacobsen, 2024). Det spelar ocksa en stor roll om intervjun dr schemalagd efter
ett visst datum och tid eller om den &r spontan. Det forstnimnda alternativet anses vara
en bittre strategi for att uppnd genomténkta synpunkter och svar. Darfor har denna
studie valt att genomfora samtliga intervjuer enligt schemalagd tid (Jacobsen, 2024).

3.5 Etiska overviganden

Etik handlar om att sdrskilja mellan det goda och det daliga beteendet, och det skiljer
sig vanligtvis frdn moral som utgdrs av principer samt handlingar som ménniskor
faktiskt praktiserar. Moral varierar beroende pd kulturen samt historien och ar
forknippad med normer och vérderingar, &ven om normer och vérderingar syftar till
olika gruppers preferenser samt beteenden. Moral representerar det som ett samhiélle
eller en kultur anses vara gott jamfort med ont (David och Sutton, 2016).

Gillande etiskt beteende i samhéllsvetenskaplig forskning delas det in i tre kategorier,
informerat samtycke; integritetsskydd, konfidentialitet och anonymitet; och skydd mot
skada. Informerat samtycke behandlar samtycke och att individen i frdga gir med pa att
delta i forskningen utan ndgon som helst bluff, bedrégeri, tvang eller ndgon liknande
oskilig pdverkan samt manipulering. I detta arbete har forfattarna varit tydliga och
transparenta om vad det géller och hur respondenternas medverkan paverkar arbetet. I
forsta kontakten har det skickats ut ett informationsblad for att respondenten med egna
ogon ser studiens syfte samt varfor forfattarna ér i behov av deras deltagande. Det har
framgatt att de pd egen hand far bestimma om de ska delta och pa vilket sétt samt under
vilken tidsram, da forfattarna har varit flexibla (David och Sutton, 2016). David och
Sutton (2016) betonar att man kan stilla sig fragan om hur informerad en potentiell
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person behover vara for att det ska handla om ett genuint informerat samtycke. I sddana
fall dér det dr en grazon om samtycke kan ett samtyckesformulér vara det nddvindiga
for att gora bada parterna tillfredsstillda, ddremot har forfattarna i detta arbete inte stott
pa komplicerade fragetecken kring samtycket (David och Sutton, 2016).

Det dr dessutom viktigt att respektera integritetsskyddet hos intervjuerna och att tinka
pa hur data samt informationen lagras och anvénds. Forfattarna i denna studie har varit
tydliga med att deltagandet dr anonymiserat genom att det inte nimns nagra personliga
uppgifter kring namn, adress, personnummer med mera. Utdver detta har det dven
nidmnts att den inspelade data endast kommer att anvéndas i empirin och att

inspelningen déirefter kommer att raderas efter arbetets slutforande (David och Sutton,
2016).

David och Sutton (2016) fortsétter att nimna att manga &mnen som forskaren vill
undersoka kring dr kénsliga. Detta kommer att forebyggas genom att forfattarna innan
intervjun dgt rum sékerstéllt den potentiella problematiken genom att informera
respondenten att man nér som helst kan dra sig ur deltagandet och att detta maste
respekteras (David och Sutton, 2016).
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4. Empiri

Féljande kapitel redovisar uppsatsens empiriska material ddr datainsamlingen grundar
sig pad kvalitativa intervjuer med tio antal bankanstdllda frdn sex olika banker. Vidare
presenteras intervjuutsagorna frdn respektive respondent for att jamfora likheter samt
skillnader mellan respondenternas tankar och dsikter.

4.1 Bank A

Bank A dr en storbank som utmérks av ett decentraliserat arbetssétt som innebdr att
beslut och ansvar sprids pa olika nivaer och inom olika enheter inom foretaget. Banken
har ingen hierarkisk struktur dér alla olika beslut fattas av ledningen hogst upp, utan det
delegeras befogenheter till respektive kontor samt avdelning inom de olika
verksamhetsomradena.

“De flesta beslut som fattas i banken, om det dr prissdttning eller kreditbeslut eller vad
det dn dr, sd dr det kontoret som tar de absolut bdsta besluten pda egen hand”.

4.1.1 Respondentens bakgrund

Respondentens bakgrund inom banken borjade 1989 nir personen i fraga
sommarjobbade hos Bank A och ett &r senare fick sin forsta anstéllning. Personen
borjade med enkla kundtjénstuppgifter som inséttningar, uttag och vixling av sedlar.
Idag arbetar respondenten som stillforetridande kontorschef, med flera ars erfarenhet
som kontorschef pd andra kontor. Respondenten har egna foretagskunder och hjélper
dven andra anstillda med kritiska beslut inom foretagande. Utover detta sitter
respondenten med personalansvar dar det sker uppfoljningssamtal, Ionesamtal och ser
till att kontoret fungerar som den ska gora.

4.1.2 Transaktionsbaserad kreditgivning

Respondenten forklarar att det véldigt séllan far in ldneansdkan digitalt. Detta eftersom
de alltid vill traffa kunden och diskutera med kunden fysiskt. Respondenten forklarar att
det digitala verktyget vid ansdkningar anvinds frimst vid inhdmtning av underlag.
Gallande kreditgivningen sker det i princip inga processer via internetbanken, betonar
respondenten. Det forklaras att de harda virdena &r viktiga vid kreditgivning dé
foretagsrddgivaren inte kan fatta ett beslut utan siffror pd bolaget. Respondenten ndmner
att siffrorna alltid &r det forsta man inhdmtar. Om dessa visar en negativ kalkyl och det
inte verkar 10nt att trédffa kunden, gér banken inte vidare med drendet.

“Vi kan aldrig fatta ett kreditbeslut om vi inte har siffror pd bolaget”.

4.1.3 Relationsbaserad kreditgivning

Respondenten forklarar att en god relation med kunden dr deras hogsta prioritet
eftersom det underlittar alla olika affdrer de vill géra med banken. Om man dr kund hos
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Bank A har man en kontaktperson pd banken och det dr via kontaktpersonen man
ansoker om en kredit. Respondenten ndmner att inga beslut fattas utan att trdffa kunden
och att varje foretagsrddgivare har sin egen kundlista.

Respondenten poédngterar ocksa att det ar viktigt med att kdnna igen sina omraden och
dérfor har de ett geografiskt begridnsat omrdde da de inte kidnner att en foretagsradgivare
som sitter 1 Stockholm kan fatta béttre kreditbeslut for “Nisses mekaniska” som verkar i
ett annat omrdde. Man har ett antal kunder som man ansvarar for och man ringer kunden
med jimna mellanrum for att stéimma av ldget och uppdatera om information som kan
vara av vasentlig betydelse for kunden. Bank A fokuserar mycket pd kunden och
anvinder sig mycket av mjuka vérden vid ett kreditbeslut, dir personen ér jétteviktig.
Diremot ndmner respondenten ocksé att harda viarden som exempelvis bokslut och
kassaflodesanalys dr av stor betydelse vid kreditgivning. Vid en kreditgivning betonar
respondenten att de behdver beddma hur duktig personen &r pé att driva bolaget och
verksamheten, darfor dr det ytterst viktigt att traffa kunden innan det beviljas en kredit.

“Du kan ha virldens bdsta affdrside, men har du inte formdgan att driva ett foretag sd
kommer det aldrig bli ndgot, sd personen dr superviktig”.

Vid nystartade foretag finns det inga siffror historiskt som banken kan granska och vid
sddana drenden dr mjuka vérden av storre betydelse. Den utforliga beskrivningen av
verksamheten blir av stor betydelse och kunden méste visa banken att man har tinkt till.
Om man exempelvis har gjort en marknadsundersdkning och det krdvs en gedigen
presentation for att banken ska kénna sig trygga med entreprendren och att personen i
fraga kan driva det framét.

Respondenten namner flera olika strategier for att upprétthalla goda kundrelationer,
vilket gynnar bada parter langsiktigt. Man kan bjuda pé lunch, &ka pa kundtriffar, men
ocksa ldgga upp en kommunikationsplan tillsammans.

“Det ska vara lokalt, och ord vi anvinder oss av dr omtanke. Omtanke om vara
medarbetare, omtanke om vara kunder. Vi bryr oss”.

4.1.4 Kreditbedomning

Det har tidigare ndmnts att ansokningar via de digitala verktygen dr séllsynta, speciellt
for befintliga kunder. En ansdokan med en befintlig kund gar till genom att kunden ringer
till sin kontaktperson och beréttar om att man vill finansiera exempelvis en fastighet och
ar 1 behov av hjilp fran banken, eller kan det dyka upp under uppf6ljningssamtalen dér
foretagsrddgivare fragar om framtiden. Dérefter dr kreditbeddmningen relativt effektiv
och inte ldngdragen vid befintliga kunder ndmner respondenten. Detta eftersom
foretagsrddgivare sedan tidigare har en sund relation med foretagaren och vet hur den
skott sig vid tidigare drenden. Men foretagsrddgivaren har dessutom under en léngre tid
foljt upp foretagets siffror och sett utvecklingen samt har en god blick kring den
finansiella stéllningen och dess nyckeltal. Respondenten forklarar att vid bedomningen
giller det att fa farska siffror om verksamheten, men dven framatriktat, det vill sdga hur
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det kan se ut i framtiden. Man planerar ett mote med banken och gar igenom
investeringen, syftet, tanken och hur de gynnar foretaget.

Beroende pa den finansiella stéllningen hos foretaget tillkommer det en rantesats som
handldggs manuellt. Bank A har inget system som genererar en viss réntesats efter vad
ett visst system genererar, utan det tillkommer efter en helhetsbedomning pé foretaget.
De utgér fran uppléningskostnaden och banken har en internrénta for inkdpspriset pa
pengarna. Dérefter finns det ett pdslag som tillkommer beroende pa den finansiella
stéllningen, desto starkare bolag, desto mindre blir paslaget. Vid bedomningen om
ridntesatsen spelar lonsamheten en stor roll, men banken tar &ven hédnsyn till kundens
bransch och dess konkurrenter. Grunden i kreditbedomningen ligger i
aterbetalningsformagan och om foretaget kan betala rantan och amorteringen. Dérefter
har sdkerheter ocksé en stor betydelse, ndmner respondenten, om de kan gé i personliga
borgen exempelvis.

“Ar bolaget sdpass Ionsamt att de kan betala réintehanteringar? Det dir grunden”.

Banken anvinder inte heller sig av ett kreditscoring system utan det sker alltid manuella
bedomningar. Anledningen till detta &r att det fattas bittre beslut genom att lira kénna
kunden, entreprenéren och foretaget for att sedan bygga en langsiktig relation
sinsemellan. Det leder till det som tidigare ndmnts i studien, att foretagsradgivaren har
storst kunskap om kunden och dven har befogenheten att fatta egna beslut.

4.1.5 Kreditrisk

Bank A arbetar stindigt med att forsoka minska kreditrisken genom att 14ra kdnna
kunden och dessutom delegerar kunden till ritt kontor for att underlétta arbetet.
Kontoret som sedan tar hand om kunden och dess drende har en bittre kinnedom om
just det specifika omradet.

“Ndr vi triffar kunden mdste vi bedoma om underlaget dr rimligt utifran vad den
berdttar. Vi ska ju fd ihop det”.

Respondenten ndmner dven att sdkerheten kund stéller ut har stor betydelse och att olika
sakerheter bor stdllas ut beroende pa krediten. Det ér inte alltid exempelvis ett pantbrev
ar tillrdckligt utan man behover gora ett helt upplégg {or att bedoma risken och
minimera den.

4.1.6 Digitaliseringens paverkan idag

Respondenten forklarar att digitaliseringen inte har haft en storre paverkan pa Bank A i
kreditsammanhang. Det skotts mycket manuellt och det dr véldigt séllan de far in
elektroniska ansdkningar, eftersom de foredrar att jobba fysiskt med kunderna. Det har
inte heller skett ndgra strategiska fordndringar efter den 6kade digitaliseringen utan
respondenten betonar att det inte dr en storre eller mérkvirdig skillnad géllande hur man
hanterar krediter i dagsldget jamfort med forr. Det finns inget system som exempelvis
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genererar en rintesats eller automatiserar och beslutar om en kredit ska beviljas pa egen
hand. Digitaliseringen som anvénds i dagsldget handlar mer om Excell, att inhdmta
information frén olika myndigheter som exempelvis Bolagsverket, Infotorg eller ta en
kreditupplysning. Utover detta sker processen samt bedomningen pa foretagen pa
samma sétt som tidigare. Det gors egna berdkningar dir man i sddana fall anvénder
digitaliseringen genom att gora berékningar pa exempelvis rikne stugor som finns i
Excel.

4.1.7 Digitalisering framtid

Bank A har en blandad syn pa den 6kade digitaliseringen i forhallande till kreditgivning
och hur det kan vara till hjdlp 1 framtiden. Fordelarna som kan tillkomma med den
okade digitaliseringen dr att det kan fattas snabbare beslut i vissa drenden, dock ndmner
respondenten att de hellre vill fatta ritt beslut &n snabba beslut. Det forklaras att det
sannolikt kommer att bli fler kreditforluster om de digitala verktygen har en storre roll
an den fysiska personen vid kreditgivningen. Bank A stiller en storre prioritet att triaffa
kunderna fysiskt och ta hand om drendet manuellt dn att lata det digitala gora arbetet.

“Att ligga ndra kunden och ha en dialog kring hur det gdr for kunden dr superviktigt”.

Ett exempel som ndmns &r fastighetsbolag och dess svérigheter som upplevs i dagsliaget
med réntorna. Ett scenario kan vara ett bolag som gatt vildigt bra under ganska ménga
ar samt har fantastiska finansiella siffror, men sedan 16per rantorna ut. Om
digitaliseringen tar hand om den typen av kund och automatiskt genererar en rantesats
utifran tidigare siffror hos foretag kan den bli missvisande och bidra med mycket storre
utgifter an vad som &r berittigat eller fortjédnat. Darfor betonas vikten av att alltid halla
kontakt med kunden och hantera drendena manuellt for att pa s sétt sékerstélla korrekt
beddmning och genom det 6ka kundnéjdheten.

4.2 Bank B

Bank B ir en storbank som utmaérker sig med sin kompetenta personal och virdesatter
sina relationer valdigt mycket och har en modell som &r utformad av sina kunder sjdlva
for att kunna tillfredsstélla de samt vara dir vid behov och stottning.

4.2.1 Respondentens bakgrund

Respondenten har ldng erfarenhet inom banksektorn, med 25 ar inom branschen och en
bredd av roller som stracker sig over olika omraden. Idag arbetar respondenten som
kundansvarig pé Bank B, dir huvudansvaret ligger i att hantera och varda
kundrelationer. Respondenten har hand om sma till medelstora foretag och forklarar att
arbetsuppgifterna handlar mestadels om kreditgivning och rddgivning. Dessutom
handlar arbetet om att ocksé aktivt leta efter och skapa nya affarsmojligheter genom
prospektering och att hitta nya kunder.
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4.2.2 Transaktionsbaserad kreditgivning

Respondenten forklarar att ansdokningar som gér via internetbanken hamnar hos en
separat avdelning som skoter sddana drenden. Det dr mojligt for en foretagare att skicka
in en ansokan digitalt och fa krediten beviljat digitalt, till en viss man. Bank B arbetar
mycket med finansiell information och harda virden, dir de tillsammans med kunden
arbetar med balansrikningen for att fa styr pad den. Respondenten forklarar att de tittar
vildigt mycket pa nyckeltalen for att delvis kunna se hur det gar, men ocksé for hur ett
lan eventuellt kommer att paverka de olika nyckeltalen. Vid nystartade foretag har
foretagsrddgivarens erfarenhet och entreprendrens framtida budget samt prognoser en
stor paverkan pa besluten. Respondenten forklarar att budgeten méste vara héllbar och
banken maste tro pa det.

4.2.3 Relationsbaserad kreditgivning

Bank B har en kombination av bade hérda och mjuka variabler dér det &r ytterst viktigt
att kdnna fortroende for personen bakom foretaget. Banken har sedan ndgot ar tillbaka
dven infort ett kundlofte som innebér fler traffar med kunderna for att kunna bibehalla
relationen och ldra kénna varandra pa ett béttre plan. Det betonas att utlaningen blir
mycket mer effektiv samt mindre komplicerad nidr man vél lir kénna kunden och dess
verksamhet. Eftersom man d4 inte behover stélla lika ménga fragor och ga in pé djupet
géllande de finansiella siffrorna dd man har en god blick pa det.

“Ett fortroende dr A och O. Kunden for mig och jag for kunden. Utan det kommer vi
ingenvart”.

Respondenten forklarar modellen Bank B arbetar utifran och betonar att modellen ar
framtagen av kunder sjdlva, som visat sig vara véldigt framgangsrik. Modellen baseras
pa hur kunderna vill bli behandlade och pa vilket sétt, mestadels handlar det om
struktur.

“Kunderna dr det viktigaste. Utan kunder dr vi ju ingenting”.

4.2.4 Kreditbedomning

Kreditbedomningen sker alltid 1 dualitet for att frimja partiska beslut och beroende pa
komplexiteten kan det eskaleras vidare till behovlig instans som exempelvis
regionledningen. Vid kreditbedomningen arbetar Bank B med sé kallade “rating” dér
varje specifik foretagskund har en viss rating pé en skala mellan -1 till 5. Dér -1 ar det
minsta betyget och 5 ér det basta betyget. Betyget visar hur I6nsam samt starkt bolaget
ar och rating dr grundsystemet for Bank B. Ratingen har en betydelse vid hur
prissittningen blir 1 kreditgivningen, dir hogre rating innebar béttre kreditvillkor.

“Rating dr ju det som talar om hur vilmadende foretaget dr”.
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En hogre rating indikerar en ligre risk for banken vid utldning. Vid varje ny
laneansdkan genomfors en noggrann granskning av ratingen for att sdkerstilla att
kunden fortfarande uppfyller forvéntningarna for den specifika ratingen. Detta innebér
att man bedomer hur lanet paverkar foretagets ekonomiska siffror och om kunden
behaller samma rating som tidigare, leder det till en positiv beddmning som sedan kan
leda till att krediten beviljas. Ratingen baseras ocksa pa andra faktorer, sdsom om
kunden &r en privatkund hos banken eller vilka typer av sékerheter kunden &r villig att
ldmna till banken. Kunderna &r alltid medvetna om sin rating och respondenten ndmner
att det kan forekomma att kunder dnskar en battre rating for att exempelvis minska
rdntekostnaderna. I sddana fall forklarar respondenten att man dr transparent och tydligt
forklarar vad som krévs for att forbéttra ratingen. Det &r ocksa virt att notera att nya
kunder vanligtvis tilldelas en rating pa skalan 3.

4.2.5 Kreditrisk

Bank B arbetar standigt med kreditrisken genom exempelvis “rating” metoden, dar man
som tidigare ndmnt tittar pd hur det eventuella lanet skulle paverka deras finansiella
siffror och bankens risktagande. Respondenten ndmner att sékerheter &r av stor
betydelse och speciellt personlig borgen som kan vara en missuppfattning bland unga
och nya entreprendrer som inte dr villiga till det.

“Entreprendrer som mdnga ser upp till jobbar stenhdrt med att upprdtthdlla god
ekonomi i bolaget, de duckar aldrig for personlig borgen, aldrig”.

Bank B behdver en trygg sidkerhet i verksamheten och nér det inte kan erbjudas fran
entreprendren dr pafoljden en nekad laneansdkan. Detta eftersom banken inte kan ta
hela risken for den nya investeringen. Vid nystartade foretag dér det dr svart att veta hur
det kommer att ga i framtiden racker det inte alltid med sékerheter i verksamheten som
exempelvis foretagsinteckning. Darfor begér banken vid sddana fall att entreprenéren
ska g i borgen for 14net.

“Kan du inte satsa ndgonting, dd tror du sjdlv inte pd det”.

4.2.6 Digitaliseringens paverkan idag

Respondenten anser att digitaliseringen &r en positiv forandring for Bank B och
fortsitter att utvecklas. Det positiva med digitaliseringen dr att mycket kan ske genom
ndgra knapptryck via internetbanken diar man har mdjligheten att gora sina egna afférer
pa egen hand, allt gér fortare och man kan f4 olika forslag passande till verksamheten.
De automatiserade forslagen kan ge olika tips eller rekommendationer utifran
verksamheten som exempelvis finansieringar av nya bilar, maskiner med mera.
Respondenten menar att det fortsétter utvecklas och kommer att bidra med mer positiva
konsekvenser dn negativa.

Respondenten ndmner dven att Bank B har en intern teknisk avdelning som hjdlper dem
med att utveckla de digitala verktygen samt att ta fram nya programvaror som ska
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underldtta deras arbeten. De digitala verktygen pdminner dven en foretagsradgivare som
exempelvis inte varit i kontakt med sin kund pa ett tag, dd forekommer det ett

meddelande om kunden samt vad man kan ta upp under kundmdétet utifrdn kundens
behov.

Gillande kreditgivningen har digitaliseringen bidragit med nya system som ska
forekomma, meddelar respondenten. Det ska bli enklare for foretagsrddgivaren att
inhdmta information, soka information och analysera bokslut samt kassaflodesanalyser.
Respondenten meddelar att digitaliseringen ocksa gynnat dem i deras arbetssétt, dar det
finns olika system som kan rdkna ut vissa prognoser direkt, som egentligen skulle ta
flera timmar for en foretagsradgivare.

Det gar dven i dag att fa en kredit beviljad utan att tréffa en foretagsradgivare genom
internetbanken. Déremot dr det en person som tittar pa ansokningen och begir om
underlagen, men det krivs ingen fysisk kontakt till en viss mén, beroende pé hur stor
krediten dr. Respondenten &r tydlig med att digitaliseringen kan gynna olika mélgrupper
pa olika sdtt, men att mycket gar att gora via internetbanken.

“Vill du triffa ndgon, fdar du alltid trdffa ndagon eller prata per telefon”.

Bank B har med den 6kade digitaliseringen ocksa fatt mycket hjilp och avlastning via
deras telefonbank. Via telefonbanken kommer kunderna at en foretagsrddgivare som
hjélper med deras vardagliga behov.

4.2.7 Digitaliseringens framtid

Respondenten diskuterar om framtidens digitalisering samt paverkan och belyser att de
inte har nagra planer pa att stinga ner kontor, som andra banker kan gora. Bank B har i
stdllet borjat anstélla fler och utdkar sitt team. Banken arbetar mycket med sin
affarsmodell som ska passa och fungera for kunden. Det kommer att ske mycket digitalt
trots allt, men Bank B kommer fortfarande arbeta pa samma sétt med sina kunder som
de gor i dagsldget. Det handlar mycket om relationer pa en bank, darfor menar
respondenten att arbetssitt som att aka pa kundbesok eller triaffa kunderna pa en lunch,
inte kommer att paverkas. Digitaliseringen kommer déremot gora det mojligt for
kunden att géra mer sjilv, genom sin mobilapp eller internetbanken och det ser inte
foretagsrddgivaren nigra problem med. Det kommer i stillet bidra till att manniskor ute
i samhdéllet far en béttre koll pa sin ekonomi.

I forhallande till kreditbedomningar och kreditgivning, ser respondenten ingen storre
fordndring i framtiden. De mindre krediterna kommer férmodligen kunna beviljas via
internetbanken, ddremot tror respondenten inte att storre krediter kommer att gora det.
Storre krediter innebér en storre bakgrundskoll och analys pd kunderna, dérfor anser
respondenten att det formodligen inte kommer att kunna beviljas automatiskt via
internetbanken, dd det blir svart att hitta en fungerande och standardmall for sddana
drenden. Respondenten poédngterar avslutningsvis att digitaliseringen i framtiden
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kommer vara en bidragande faktor till en enklare virld for oss, men att det beror pa hur
man anvénder digitaliseringen.

“Digitaliseringen dr ett samhdllsansvar”.

4.3 Bank C

Bank C ir en storbank som forsoker centralisera och digitalisera alla olika processer och
procedurer relaterade till kreditgivning for SME. Det innebér att banken forsoker samla
all information foretagsrddgivaren dr i behov av och standardisera dessa processer pa en
central plats, som sedan skall gora Bank C mer effektiv samt kostnadseffektiv.

4.3.1 Respondenternas bakgrund

Forsta respondenten arbetar som foretagsrddgivare och skoter kreditgivningen samt
rddgivningen mot sina kunder. Arbetsuppgifterna handlar om att fylla foretagarens
behov vid olika drenden som nya investeringar, forsakringar och exempelvis dka pé
kundbesdk for att bibehdlla den goda relationen med sina kunder. Respondenten har
arbetat inom bank i fem ar och inom foretagande i tva ar.

Den andra respondenten dr ocksa en foretagsrddgivare och har varit det for Bank C i tva
ar, daremot besitter respondenten en langre erfarenhet kring kreditgivning hos olika
aktorer som exempelvis Almi.

4.3.2 Transaktionsbaserad kreditgivning

Bank C erbjuder sina foretagskunder att kunna ansdka om foretagslén digitalt och fa det
beviljat digitalt, utan helst fysisk kontakt med en foretagsrddgivare. Denna valmgjlighet
ger kunderna snabbare beslut och frimjar anvdndningen av digitala verktyg.
Foretagarna som ansoker digitalt saknar ofta en personlig kontaktperson.

“Det har att géra med att vi vill att folk ska digitalisera sig mer egentligen. Och kanske
engagera sig mer pd de digitala kanalerna. Att verkligen fa se hur bra de dr.”

Vid digitala ansokningar blir det darfor hirdare information som tas till, eftersom
foretagsrddgivaren inte traffar personen fysiskt. Det ndmns av respondenterna att det
alltid gér att ha ett mote digitalt om kunden 6nskar det. Vid digitala utldningar blir det
en storre tyngd pa de finansiella siffrorna och boksluten foretag skickar in digitalt.

4.3.3 Relationsbaserad kreditgivning

Det vanligaste sittet foretagsradgivaren far fraigan om banken kan vara med och hjélpa
till med finansieringen &r vid det fysiska kundmdtet eller per telefon nir banken och
kunden har en arlig genomgéang. Diskussionen leder vanligtvis till att en kund berittar
om en ny finansiering de tankt gora och da efterfrdgar om lanekapital. Darfor podngterar
respondenten att man alltid ska ldgga ner tid pa sina kunder eftersom det i ménga fall
kan leda till en 1dneansdkan, som i sin tur gor att banken tjanar pengar.
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“Vi ska alltid kdnna att kunden ser sig hord och se sig sedd och att vi kan hjdilpa dem sa
gott vi kan med var férmdga med rdadgivning och kapital”.

Bank C har ett motto om att atminstone tréffa kunden en gang varje ér, vare sig det
handlar om ett fysiskt méte pa kontoret eller ute hos kunden. Detta for att kunden alltid
ska kénna att de har med sig banken hela vigen.

“Vi forsoker alltid tillfredsstdlla kundens behov. Det dr det som star i centrum”.

Respondenten forklarar att mnga kunder har en kontaktperson pa banken som man
alltid kan sla en signal till for att fa hjidlp med l&neans6kningar, men att det fortfarande
finns en del foretag som inte har tillgéng till en kontaktperson direkt. Det som avgdr om
man far en kontaktperson eller inte dr exempelvis hur “finanseringstunga” foretagen ir,
vad de har for typ av verksambhet i bank C, om det &r en komplicerad kund som kriver
att det finns en radgivare som dr tillgénglig och foljer upp tjdnsterna med mera.

“Vi skulle gdrna velat att alla foretag har kontaktpersoner, men de finns inte alltid
kapacitet for det, ddrfor hjdilper den digitala vigen oss extremt mycket”

Bank C anviénder sig av bdde finansiella siffror och icke-finansiella siffror vid
relationsbaserade utlaningar beroende pd kundkénnedomen samt hur pass nytt foretag
ar. Det som skiljer sig mest dr mellan nystartade och befintliga aktiebolag, ndmner
respondenten. Vid nya foretagare sker det en hogre vardering vid den mjuka
informationen, medan for befintliga kunder, dir relationen redan ar etablerad med
foretagsrddgivaren, betonas 1 hogre grad den hdrda informationen.

4.3.4 Kreditbedomning

Kreditbedomningen ser sig olik ut beroende pa foretaget och vad for typ av relation
kunden har med banken. Vid nystartade foretag krévs det en storre granskning i form av
vad for typ av person som ligger bakom bolaget, om den sitter i en styrelse hos ett
borsnoterat foretag, vad den har for erfarenhet inom branschen, den vill verka i med
mera. Granskningen sker mycket genom att beakta de mjuka vérdena hos entreprendren
for att verkligen kiinna om personen é&r rétt for det specifika projektet.

“Det handlar om en sund kreditgivning och det ska baseras pad en
dterbetalningsformdga. Ar den forsvirad sd dr det svdrare att fd en kredit beviljad”.

Vid kunder dir foretagsradgivaren har en etablerad kontakt med kan kreditbeddmningen
se annorlunda ut. Ett exempel som respondenten anger &r det senaste fallet som
handlade om en kontokredit for ett mindre bolag. Dér handlar det mer om de finansiella
siffrorna som kunden erhaller och visar som dokumentation till banken.
Foretagsradgivaren tittar pa om det dr en sdsongsvariation som paverkar, hur kassaflodet
ser ut, hur budgeten ser ut idag samt framdver, kommer denna kontokredit leda dem
framét 1 verksamheten och utvecklingen. Dérefter gors ett sa kallat kredit PM, dér
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foretagsrddgivaren samlar ihop all typ av vdsentlig information och siffror for att visa
det for en annan kollega.

“Ser vi att budgeten dr déir? Hur drom det egentligen dir? Ar den troviirdig? Om det dir
det, dd kan man kolla lite mer pa affirsplanen och géra en branschanalys. Finns det en
chans for dem att sld igenom pd den hdr marknaden samt klara av att betala de hér
finansieringarna? .

Direfter forsoker banken vara realistiska genom att ta rantehdjningseffekterna for att
verkligen sédkerstélla att verksamheten och bolaget kan komma att klara av lanekapitalet
vid eventuella rdntehdjningar. Det handlar mycket om att foretaget ska kunna béra sina
egna skulder och det handlar inte om en privatpersons intikter.

“Det dr som att kopa en finansiering pd en hyresfastighet, hyrorna i fastigheten ska
kunna driva lanet. Det ska inte krdvas for nagot annat”.

Besluten och kreditbedomningen hos bank C baseras alltid pa dualitet. Om det dr en
hogre kredit krivs ytterligare stod fran en hogre instans, da far foretagsradgivaren
presentera sitt kredit-PM for en kommitté. Vid lagre krediter tas det i stéllet lokalt
mandatbeslut pa kontoret mellan tva foretagsradgivare.

4.3.5 Kreditrisk

Vid nystartade foretag, med enbart en affarsidé, estimerad budget samt en vilja att
forverkliga sina drommar, har ibland behovt soka stod fran exempelvis Almi nir banken
inte kan técka hela lanekapitalet. Detta eftersom banken inte fungerar som en ren
riskfinansidr och i de fall dér risken bedoms som for hog efter foretagsradgivarens
beddmning.

Darutdver utfors en noggrann bedémning av riskerna och sikerheten kunden erbjuder.
Pa bank C ér det en grundléggande princip att det alltid méste finnas en kompletterande
sdkerhet for det 1&n som Onskas. Foretagsradgivaren godkénner inte bara en checkkredit
pa 250 000 kronor som ett exempel och sedan enbart far en foretagsinteckning. I stéllet
brukar banken undersdka mdjligheten att koppla lanet till borgen eller eventuellt andra
tillgdngar, som fastigheter, varulager eller liknande.

“Vi bygger mycket av kreditgivningen just pd personen bakom foretaget och dd dr det
ganska naturligt att man fdr borga lite sjilv, men det ska vara en rimlig niva”.

Varje enskilt bolag har en riskklass och det fungerar genom att foretaget har en viss
riskklass for ett specifikt omrade, men dven en samlad riskklass som helhet. Denna
riskklass anvinder banken sig av vid nér foretagsrddgivaren ska sétta riantan pé lanet.
Desto hogre risk, desto hogre rinta far kunden, dock har kunden inte nagon aning om
sin egen riskklass. Foretagsrddgivaren sétter en riskklass vid borjan av lanet och vid
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nésta uppfoljningsmote kan den riskklassen foridndras beroende pa hur det gétt for
foretaget efter kreditgivningen.

4.3.6 Digitaliseringens paverkan idag

Genom den okade digitaliseringen har Bank C valt att endast ha tidsbokade
rddgivningar pa kontoret och forsoka fa sina kunder att bli mer digitaliserade. Det &r en
strategi som banken anvénder sig av for att fa kunderna att bli mer digitaliserade och
mer familjar med de digitala verktygen. Om det dr nagot drende kunden inte kan fa till
det att fungera sjilv via internetbanken har kunden mdjlighet att ringa till
telefonbanken, dir det sitter foretagsrddgivare med liknande licenser.

Bank C arbetar mycket med att implementera nya kanaler, byta ut det gamla och 6ppna
upp mdjligheter med olika integrationer och liknande. Vid kreditgivning som en
kontokredit exempelvis, kan man numera signera avtalet digitalt via internetbanken som
firmatecknare.

“De hdr digitala losningarna som vi erbjuder gor att en kund fdr en helt annan
forstdelse for hur ett foretag kan se ut”.

Vid kreditgivningen anvinder banken sig av ett system som med hjilp av
foretagsrddgivaren inhdmtar allt visentligt underlag fran andra aktorer som exempelvis
Skatteverket och Bolagsverket, for att sedan gora sitt kredit-PM. Genom de digitala
verktygen finns det numera ocksd mdjlighet for kunderna att ha digitala méten med
banken. Darfor gér det 1 dag hos bank C att skicka in en ansdkan digitalt och fa en
beviljad kreditgivning utan fysisk kontakt med kontoret. Vid vissa fall krdvs det inte
heller nagot digitalt mote, utan det gér att fa besked samt utbetalningen direkt via
internetbanken.

“Kan du bdde anséka digitalt, ha ett mote digitalt och du kan se handlingar digitalt, da
dr man ju vdldigt digital ocksd. Da har det gdtt vildigt bra pd digitaliseringen”.

Banken anvinder sig av digitaliseringens verktyg vid kreditbeddmningar nér det
exempelvis kommer till att dela in bolagen i respektive riskklass, som sedan dr en
riktlinje till vad for typ av rénta en specifik kund far vid laneutbetalningen. Denna
riskklass sitts av ett automatiserat system utifran foretagets uppgifter rent ekonomiskt,
dérefter kan foretagsrddgivaren justera denna om den vill eller inte haller med. Denna
riskklass justeras dven vid uppfoljningar for att folja hur det gér {for foretaget och hur
deras finansiella stdllning fordndrats efter en beviljad kredit exempelvis.

Respondenterna ndmner att fordelarna med den 6kade digitaliseringen ar att det sker
véldigt fort och att kunderna inte behdver vénta pa ett mote pa kontoret exempelvis. Det
hjélper foretagsradgivarna med att inhdmta mycket information och kunna gora analyser
som banken dr i behov av vid kreditgivningen. Daremot papekas det att relationerna
med kunder kan pdverkas eftersom mycket sker digitalt. For att bibehélla det lokala
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kravs det att banken har bra lokal kontakt med sina kunder, och att de kinner sig sedda
samt horda. Dérfor kan det digitala ta ifran det lite grann, men respondenten papekar att
de alltid finns for ett fysiskt mote s linge kunden onskar det.

“Vivill fortfarande vara lokala och fortfarande se vara kunder. Sa déir kommer det
alltid finnas en valmdéjlighet. Men sen om det dr bdttre limpat for bade kunderna och
for mig att ta ett digitalt méte da dr det bara att tuta och kora”.

Respondenterna har inte mérkt av ndgra storre strategiska fordndringar pd kontoret pa
grund av den 0kade digitaliseringen, men pdpekar att det kan ha skett pé de centrala
enheterna som exempelvis 1 Goteborg. Daremot sker det interna utbildningar for de
anstéllda pa kontoret kopplade till de digitala verktygen som ska anvéndas vid
kundmétet.

4.3.7 Digitaliseringens framtid

Respondenterna ndmner att trots digitaliseringen och dess utveckling forsoker de alltid
vara synliga och se deras kunder samt tridffa dem oavsett. Kontoret ska ha en funktion
och det ar darfor det finns och ska finnas i framtiden.

Trots kontoret och dess funktionalitet tror respondenten dock att det &nda kommer att
ske fler digitala moéten i framtiden. Det finns redan i dag malsdttningar om att
kundmdten ska anordnas digitalt och det kommer att 6ka successivt med tiden.
Déarutdver kommer kunderna alltmer anvinda sig av telefonbanken for att fa hjalp eller
guidning per telefon i stdllet for att besoka kontoret.

Respondenten misstinker att minst hilften av drendena de sitter med manuellt i
dagsldget kommer att ske digitalt. Om man tittar pd den privata sidan har det skett en
storre utveckling dér 4n foretagssidan, men det kommer fordndras att pa foretagssidan
med, meddelar respondenten.

“Det kommer saklart ske mer de ndrmsta tio aren dn vad de hdnt tio ar tillbaka”.

4.4 Bank D

Bank D ér en betydande aktdr som strévar efter att vara synlig och representerad pé
ménga olika platser genom sina kontor. Banken dr samhéllsengagerad och &r involverad
i en rad initiativ for att frimja ekonomisk utveckling samt socialt ansvarstagande.
Dessutom vill banken ligga i framkant med digitaliseringen och underlétta kundernas
vardag genom att kontinuerligt uppdatera sina tjénster och produkter. De har egna
tekniska avdelningar som skoéter digitaliseringen och dess utveckling.

4.4.1 Respondenternas bakgrund

Forsta respondenten arbetar som kundansvarig inom foretagssidan och har arbetat med
detta i tio ar. Respondenten har tidigare erfarenhet frén en sparbank och har dven arbetat
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pa Almi. Respondenten arbetar med att hjélpa sina foretagskunder allt fran dagliga
driften till krediter, utlandsbetalningar, cash management med mera. Darutver arbetar
respondenten ocksa med att hitta nya kunder till sin kundstock och gor detta genom att
befinna sig i olika triaffar, nitverka och vara socialt engagerad.

Den andra respondenten har arbetat inom branschen och som foretagsradgivare i sex ér,
och utfor liknande uppgifter som ovannidmnda personen.

4.4.2 Transaktionsbaserad kreditgivning

Vi skulle vilja hantera alla vdara kunder, vi har inte resurser till det helt enkelt, utan vi
mdste ha extremt mdnga kunder som mdanga mdste skota digitalt”.

Bank D erbjuder sina kunder mojligheten att fa en kredit beviljad digitalt, utan fysiska
mdten. Kunden fyller i ett formulér via internetbanken, dér syftet med lanet beskrivs.
Direfter blir kunden kontaktad per telefon eller via meddelandefunktionen pa
internetbanken nir den har ldmnat in védsentliga underlag sdsom bokslut. Det krivs
saledes inte nagot besdk pa kontoret och dirfor beaktas inte den mjuka informationen
vid dessa typer av kreditbedomningar, utan det dr enbart den finansiella informationen
som ligger till grund om kunden far en kredit eller inte.

“Malet dr att fa de mindre kunderna att utbilda sig och ansoka digitalt. Dd far vi en bra
kvalitet pa ansokan som gor att man kan gd igenom utan att behova ringa kunden, att fd
dem digitala, dr malet”.

En av respondenterna papekar diaremot att den hirda informationen kan vara
vilseledande, eftersom den ofta bestar av gamla siffror som inte nddvéandigtvis speglar
det framtida resultatet samt ekonomiska stéllningen hos foretaget. Darfor kan
framtidsvisioner och planer vdga tyngre &n historiska data, som ett bokslut exempelvis.
Detta &r nagot som maste beaktas och granskas vid laneansokningar, dér
foretagsrddgivaren maste anvinda bade sin erfarenhet och intuition for att fatta ett
vélgrundat beslut.

“Bokslut som finns i bolagsverket dr ganska gamla siffror. Det dr minst dtta manader
gamla siffror. Vi tittar pd vad kunden tror om framtiden, det dr viktiga bitar”.

4.4.3 Relationsbaserad kreditgivning

Respondenten pépekar att de arbetar nira sina kunder och har en tajt relation med sina
kunder i sitt kundregister. En regel banken forhaller sig till &r att de vid enstaka tillfallen
under aret ska planera in uppfoljningsméten med sina kunder for att dels bibehalla
relationen de besitter, dels for att planera infor framtiden, som finansieringar
exempelvis. Detta mote behdver inte vara fysiskt utan kan ske per telefon ocksa, det ér
upp till kunden och vad den onskar.

“Har jag fdtt en relation med en kund som expanderar ndgon annanstans sda hdnger vi
med. Vi dr sd pass flexibla idag att vi skoter kontakten digitalt”
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Kunder med en kontaktperson har ett team av specialister runt sig, inklusive experter
inom olika omraden inom exempelvis finansiering, kundstdd, valutaspecialist och annat.
Respondenten papekar att man anvénder sig av olika metoder for att bibehélla relationen
och anvénder sig av tillexempel luncher och kundbesok.

“Det dr mycket relationsskapande. Vaccinera dem fran andra aktérer. Pris och tjidnster
dr ganska lika. Det dr mycket relationer. Fungerar inte relationen, dd kan du tappa
kunden”

Kunder med en etablerad relation till banken hanteras inte digitalt och ansoker dérfor
inte om nya finansieringar digitalt eftersom de i sddana fall kommer hamna i det
centrala flodet som hanteras av radgivare pd ett kundcenter. Anledningen till detta &r
eftersom de som arbetar centralt inte kinner kunden som radgivaren gor och darfor blir
det mindre komplicerat vid ansdkningar via kontaktpersonen. Foretagsradgivaren har
sedan tidigare byggt upp en personlig kemi med kunden och har en god grund i
personens mjuka egenskaper och anvénder det i samband med kreditgivningen,
samtidigt som hird information anvénds.

“De som hanterar det centralt kdnner inte alls kunden. Det maste vara enklare kredit.
Mindre belopp, enklare losningar som leasingbil, kontokredit. Risken ska vara lite ldgre
pd de hdr. Man kdnner inte kunden och ddrfor hanteras inte mina kunder centralt. Det
dr jag som kdnner kunden, sd det dr enklare att hantera for mig. Jag kan gora den
bedomningen.’

)

4.4.4 Kreditbedomning

Kreditbedomningen dr i grunden detsamma oavsett vad for relation man har med
banken eftersom det grundar sig i dterbetalningsformagan. Diaremot anvénds kunderna
pa olika sitt vid kreditbeddmningar d4 en kund som redan har en etablerad relation med
banken har en mer underlittad process, medan en ny kund har en mer komplicerad
process eftersom det dr mycket mer information som ska inhdmtas.

I kreditbedomningen granskas bokslutet, periodiska siffror och kassafloden. Detta
anvinds som finansiella underlag och utgdr en stor del av kreditbedomningen. Men vid
exempelvis nya foretag som efterfragar hjélp i form av finansiering hanteras ocksa mjuk
information. Vid sddana fall granskar och bedomer foretagsradgivaren dgaren i bolaget,
om denne har erfarenhet fran tidigare bolaget eller exempelvis arbetat inom ett foretag i
den specifika branschen. Direfter tittar man ocksa pa om den nya kunden ar seri6s med
sitt projekt och fatt hjdlp med affarsmodellen samt idéer fran aktorer som Almi eller
nyfOretagarcentrum.

“Hur ser det ut? Ibland har de gjort det sjilva pa Excel och man fattar ingenting.
Ibland dr det hyperseridst gjort. Det dr glasklart och sciger precis hur de tinkt. Det ger
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ett ganska stort intryck. Sa mycket digaren skulle jag sdga, och vilken tillit vi far till
det.”

Kreditbedomningen hanteras av olika ménga personer beroende pa storleken,
omfattningen och vilken risk banken tar pa krediten. Foretagsradgivare pa kontoret har
ett eget mandat upp mot tre miljoner kronor. Om en kredit &r mellan 3 miljoner och 80
miljoner kronor &r det en kreditkommitté som fattar beslutet. Om det dverstiger det
intervallet gér det vidare till nista kommitté, som &r nationell, det vill sdga, Sverige
niva. Daremot ndmner ena respondenten att 80—90% av alla kreditansdkningar tar det
lokala kontoret beslutet. Bank D arbetar &ven med dualitet och anvénder sig av det vid
beslutsfattande. Vid krediter upp till 3 miljoner dr det foretagsradgivaren samt
kreditsystemet som tar beslutet.

4.4.5 Kreditrisk

Kreditrisken baseras pd ett kredit beredningssystem dér foretagsrddgivaren lagger in all
historik kring budget och siffror. Dérefter far foretagsradgivaren ut en scoringmodell
som forkortas med RFF och stér for risk for fallissemang. Denna skala &r mellan 1 och
20, och innebér att en kund med lag skala &r mer riskfylld och har en hogre risk for
fallissemang. Medan om siffran &r hogre i skalan innebér det lag risk for fallissemang.
Skalan anvinds for att sitta priserna pd krediten kunden efterfragar. Dérefter sdtts detta
in 1 ett annat kreditsystem dér foretagsradgivaren raknar pd lonsamheten. Detta
anvinder man sedan for att gora en helhetsbeddmning och l6nsamheten tillsammans
med en 6kad risk resulterar till att banken vill ha mer betalt vid kreditgivningen.

“Gar det bra for bolaget minskar vdr risk. Dd kan vi ta lite mindre betalt for kunden.
Men om det dr stokigt i bolaget och det inte gdr sd bra, dd 6kar var risk.”

Risken banken tar sammanhénger med sdkerheterna banken dnskar och det paverkar
saledes kreditvillkoren. Bank D anvénder sig av SWOT-analyser som tydliggor riskerna
samt mdjligheterna som finns i marknaden kunden vill verka i. Om det 4r en kund som
har viljan att g& in som borgen for 14net minskar risken for banken. Daremot kan andra
sakerheter ocksé fungera sdsom fastigheter.

“Aterbetalningstiden dr det viktigaste. Framdt, de kan visa att de har haft en god
dterbetalningsformdga bakdt, men tror vi inte pd framtiden dd dr vi inte sd intresserade
att gd in med pengarna’.

4.4.6 Digitaliseringens paverkan idag

Respondenterna ger blandade synpunkter kring digitaliseringen dir de ndmner bade att
de kommit 1dngt med digitaliseringen generellt sett pd banken, men att det finns mycket
mer att onska pa foretagssidan.

Manga foretagskunder kan som tidigare ndmnt anvénda sig av den digitala
internetbanken for att fa hjdlp med finansiering. Dér skickar de in drendet digitalt och
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fér svar digitalt, utan ndgon fysisk kontakt. Denna process beaktas dock av en person
centralt som gdr igenom ansokningen och efterfragar kompletterande uppgifter eller
dokument vid behov. Det gar snabbare att anvinda sig av denna vdg om en kund inte
har en kontaktperson, dér har digitaliseringen kommit langt nimner den ena
respondenten. Dock kravs det fortfarande, trots den dkade digitaliseringen, manuella
hanteringar vid krediter som nar belopp 6ver 3 miljoner. Det finns inte verktyg som
banken vagar forlita sig pa helt, nir det kommer till storre belopp. Déremot ér
proceduren vid storre krediter digitaliserat genom olika programvaror, inhdmtningar av
olika dokument samt villkorséndringar med mera.

Daérefter nimner ena respondenten att manga kunder skoter mycket digitalt gédllande
kreditkort, faktureringar, utbetalningar med mera och dr inte behov av nadgon radgivare.
Detta paverkar dock relationen och respondenten menar att den forsamras.

“Vissa kunder kontaktar aldrig mig och har inga behov. De skéter allting digitalt, hela
deras affir och dr ndjda med det. Men det dr klart att da forsdmras relationen med

i3

mig”.

Digitaliseringen medfor ocksé en storre oro, nimner ena respondenten. Det finns kunder
som inte riktigt vagar utfora vissa typer av tjinster sjilv pa internetbanken.
Respondenten ger ett exempel déir en kund skulle utfora en stérre overforing och var
orolig dver att mottagaren inte skulle fa pengarna, déarfor ringde kunden in till sin
kontaktperson som i sin tur hjélpte kunden med dverforingen. Banken anvénder olika
strategier for att verkligen visa sina kunder att de digitala verktygen &r betydelsefulla
och anvindbara for olika typer av drenden.

Det finns ocksa en telefonbank tillgéinglig varje dag dar kunderna kan ringa in for att fa
hjélp med att hitta ndgot vésentligt pd internetbanken som exempelvis ett
engagemangsbesked, men dven hur man hittar formuldr for att ansdka om krediter.

“Att visa fordelarna med det digitala. Att det hdr kan du l6sa smidigare. Du kan gora
det ndr du sjdlv vill. Du dr inte beroende av oss pad kontoret. Du mdste inte fd tag pd
oss. Samtidigt som vi finns behjdlpliga”.

Respondenten ndmner att det ocksa skett strategiska fordndringar pa kontoret pa grund
av den 6kade digitaliseringen. Oppettiderna har minskat for att f kunderna att anviinda
den digitala vigen mycket mer, samtidigt som de interna utbildningarna kring digitala
verktyg okat.

4.4.7 Digitaliseringens framtid

Respondenten ndmner att digitaliseringen formodligen inte kommer att dndra pa hur
kreditbeddmningen fungerar pa foretagssidan. Detta eftersom respondenten papekar att
ménniskan fortfarande kommer att vara i behov av att titta pa ansdkningarna géllande
storre krediter for att fa en bittre bild pa drendet samt {or att det blir for svart for ett
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digitalt verktyg att gora en bedomning utifran enbart siffror. Dock ndmner respondenten
att grdnserna som finns idag pa hur en ansékan ska behandlas kan fordndras i framtiden
genom den okade digitaliseringen.

"Jag tror att storre krediter kommer att krdvas manuell bedomning. Att man tittar pa
verksamheten, tittar pad kassaflodet, dterbetalningsformdgan, rdknar pd det. Det kan
inte digitalt flode gora”.

A andra sidan misstéinker ena respondenten att det kan bli mer automatiserat gillande
mindre krediter dir det exempelvis handlar om kontokrediter eller liknande eftersom det
innebdr en mindre risk och anses som enklare krediter.

Respondenterna dr dverens om att utvecklingen gar langsammare pé foretagssidan én pa
den privata sidan eftersom det finns flera faktorer som &r betydande vid
kreditbeddmningar. De misstdnker att kreditforlusterna kan bli stérre om det blir
automatiserat och om digitaliseringen far full kontroll 6ver ansdkningarna och att detta
iar en anledning till att det tar ldngre tid for digitaliseringen att utvecklas pa
foretagssidan jaimfort med den privata sidan.

“Det gar inte lika snabbt att digitalisera den som det gors i privataffiren. privataffiren
dr en lon in, det dr kostnader ut, det dr boende, sd far du kalkylen plus eller minus. Sd
enkelt dr det inte med foretag”.

4.5 Bank E

Bank E dr en mindre bank som jobbar mot bygden. En stor del av den totala utlaningen
pa foretagssidan ligger mot skog och lantbruk. Foretagssidan dr en enhet i banken som
arbetar mot alla typer av foretag.

4.5.1 Respondentens bakgrund

Respondenten har arbetat inom banksektorn sedan 1984 och endast p4 Bank E. Vidare
nidmner respondenten att kredithantering har varit, och dr fortfarande, en stor del av
respondentens nuvarande arbete. Respondenten har dven arbetat pa privatavdelningen
som privatradgivare fram till 2015, och sedan 6vergick till rollen som
foretagsradgivare.

4.5.2 Transaktionsbaserad kreditgivning

Bank E anvinder inte sig av digitala laneansdkningar, endast den finansiella
informationen inhdmtas digitalt. Denna information bifogas till en foretagsradgivare
som sedan analyserar och bedomer informationen. I slutsteget kontaktas kunden och ett
fysiskt mote dger rum om informationen och beddmningen &r korrekt. Respondenten
menar att den hirda informationen inte &r tillricklig. Respondenten ndmner att en 14ng
erfarenhet och god magkénslan har en viktig roll i besluten.
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“Ndr man vdl sitter och analyserar informationen fdar man en kdnsla om det dr rdtt eller

fel”.

4.5.3 Relationsbaserad kreditgivning

Det finns ocksa skillnader mellan en ny kund och en édldre kund i banken. Respondenten
forklarar att de dldre kunderna inte gar den digitala végen néar de vill gora en ny
investering. Det kan vara att de kommer in fysiskt till banken eller ringer in och
forklarar att nista steg kan paborjas. Bank E forklarar att relationen &r viktig eftersom
banken jobbar med kunderna pé det séttet. Varje foretagskund i banken har en
kontaktperson.

“De kunderna gar inte den digitala viigen om de redan dr foretagskunder och vill géra
en ny investering. Sd dd kan dom sta i dorren hdr, eller via mejl eller telefon till skillnad
frdn nya”.

Ett dilemma som forklaras av respondenten och som existerar, dr hur foretagsradgivare
ska uppritthélla en god relation med kunden. Respondenten ndmner att kunden vill att
deras kontaktperson ska vara uppsokande.

“Manga kunder vill ju klart att vi ska vara uppsékande och proaktiva. Jag séiger att det
viktigaste dr kunderna. Forst och framst ndr kunderna behover hjdlp sd ska de fa hjdlp”

Respondenten menar vidare att kunderna skall f4 hjélp ndr det vil behover och det ska
ske lite pa deras premisser. Det dr skillnad pa ett nystartat foretag eller en person som
ska starta ett nytt foretag och ett foretag som har legitimitet. Fokuset ligger mer pa
personen och relationen jamfort med finansiell information nér det géller start av nya
foretag.

4.5.4 Kreditbedomning

Respondenten ndmner att kreditbedomningen rullar pa effektivt nér en befintlig relation
finns mellan kund och bank. Nér det giller en ny kund som saknar historik kan
respondenten gé efter magkédnslan och kéinna av om det &r en bra eller dalig affér,
magkénslan bygger pd den ldnga erfarenheten som respondenten har inom banksektorn.

“Fér nya kunder mdste jag arbeta hdrdare for att fi en uppfattning. Aven om det inte dr
ldtt, sa har min erfarenhet frdn att vara inom bank gett mig en bra kdnsla for det.”

Banken jobbar med en scoring modell, vilket innebdr till exempel att banken sétter en
hogre rdnta pa en ny kund for risken dr hogre. Det dr vildigt mycket upp till
foretagsrddgivaren sjélv att sétta en rinta utifrdn subjektiva bedomningar, forklarar
respondenten. Det finns inte en automatiserad system som genererar en viss ranta for det
specifika fallet, utan rdntan sétts av respondenten efter en helhetsbeddmning.
Respondenten utgér fran en intern rinta och interna verktyg och det viktigaste ligger i
aterbetalningsformégan och om ett foretag kan klara av rédntan och amorteringen.
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Kunden kan om ett ar nir en relation har skapats och ett boksluts visats for banken, kan
rddgivaren gora dndringar pd rdntan som gynnar kunden mer. Det dr ndgot som
respondenten menar dr réttvist for bada parterna.

Vidare ndmns det att banken har nadgot som kallas for LD (landedeligation), vilket
innebar att till exempel kreditchef, vd, andra seniora foretagsradgivare och rddgivaren
som tar hand om det enskilda fallet samlas och diskuterar krediten. I detta mote
presenterar radgivaren, som tar hand om fallet, foretaget och hur mycket foretaget
soker, samt avsikten med lanet. Storre fall med storre krediter hamnar uppe hos
lanedeligationen. Genom att involvera flera radgivare i kreditbeddmningen skapas en
trygghet for alla inblandade parter, vilket sékerstéller en opartisk beddmning. Detta
giller dven for mindre fall, forklarar respondenten.

4.5.5 Kreditrisk

Respondenten forklarar &dven att de sétter en hogre ranta eftersom risken dr hogre pé en
kund som banken inte kénner till som det tidigare har ndmnts. Kunden féar en storre
rantekostnad och respondenten gor en uppfoljning om ett ar for att kolla pé bokslut och
annan vasentliga data som banken behdver. Det kan leda till en béttre rdnta eftersom
kunden visar ett positivt beteende for banken.

Respondenten ndmner att banken inte har stora kreditforluster och det grundar sig pa
bankens arbete inom det lokala samhéllet. Det finns en stor relation mellan kunderna
och banken i den regionen. Bankens verksamhetsomrade ligger inte langre dn en timme
fran bankens huvudkontor, vilket ocksa kan vara en faktor till minimala kreditforluster,
nédmner respondenten. En annan faktor dr sdkerheten, det har en stor betydelse vad
kunden stéller ut for sékerhet for krediten. En bra sékerhet som respondenten ndmner ar
till exempel en fastighet.

4.5.6 Digitaliseringens paverkan idag

Det ér ingen stor fordndring pa hur krediter hanteras idag jamfort med tidigare, forklarar
respondenten. Respondenten ndmner vidare att de ska implementera nya system som
ska testas inom banken som forenklar informationsinsamlingen ytterligare och att
foretagsrddgivarens arbete blir effektivare. Det har heller inte skett nigra storre
strategiska fordndringar efter den 6kade digitaliseringen. Det som finns dr utbildningar
om hur digitala verktyg fungerar och hur det ska hanteras, vilket leder till kompetenta
medarbetare, belyser respondenten. A andra sidan finns det system som underlittar
informationsinsamling och digitala verktyg som till exempel Excel, infotorg och
internet dverlag.

“Jag tror inte utvecklingen gdr sd fort utan att man alltid kommer behova ett personligt

)

mote.’

Respondenten menar att det inte finns automatiserade verktyg som genererar en viss
rinta till exempel. Det ér alltid en foretagsrddgivare som maéste granska siffror och
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information som tillhandahéills fran ett foretag och i slutdndan krivs det alltid ett fysiskt
mote med kunden.

4.5.7 Digitaliseringens framtid

Det kommer att bli mer digitaliserat i framtiden och att vid den tidpunkten méste
banken vara mer kompetenta &n idag, namner respondenten. Det dr vildigt svart att sdga
exakt hur foretagen och hur utldningsstrategierna kommer att se ut i framtiden. Det &r
viktigt att anpassa sig efter fordndringarna och omviérlden.

Respondenten belyser vikten av det fysiska motet med kund. Det kommer alltid att
behovas for att f4 den kontakt och relation med kunden. Ett digitaliserat system kommer
inte att se allt sisom privata orsaker till att ett 1dn inte kan betalas tillbaka. A andra sidan
kan det komma system som automatiserar beslutsprocessen utan att en radgivare
behover granska det. Bank E &r, i manga kunders 6gon, en traditionell bank med ménga
dldre kunder. P& banken hanteras fortfarande kontanter vilket &r ett tecken pa att
digitaliseringen inte har kommit ikapp 4n, namner respondenten. Fysisk kontakt och
relation med kund sdkerstéller en tydlig kreditbedomning och gemenskap.

“Det kommer bli vildigt digitaliserat tror jag. Men om man tittar pd foretagssidan sd
mdste vi vara sd kompetenta. Och kanske betydligt mer kompetenta din vad vi dr idag”.

4.6 Bank F

Bank F dr en mindre bank som har ett fokus pa det lokala samhaéllet. Banken har inga
aktiedgare utan den dgs av kunderna och medlemmarna i banken, vilket innebér att
mycket av pengarna som genereras gér till bygden och for att kunna l1&na ut kapital till
kunderna.

4.6.1 Respondenternas bakgrund

Forsta respondenten har arbetat inom banksektorn i 13 ar och ett halvt r pad Bank F.
Respondenten har haft chefspositioner i 10 ar pd en storre bank och ar i dagslaget
foretagschef pa Bank F, vilket inkluderar uppgifter sdsom hantering av storre afférer,
stod till andra foretagsradgivare. Respondenten ansvarar for hela foretagsavdelningen,
det inkluderar sex andra radgivare, vilket innebér att respondentens arbete &r att
utveckla och leda foretagsaffarer och sina medarbetare.

Andra respondenten dr foretagsradgivare och har arbetat pd Bank F i tre &r.
Respondenten arbetar med foretagsaftarer, samt analyserar komplexa foretag, varderar
fastigheter som stdd for andra rddgivare vid komplexa afférer.

Den tredje respondenten dr VD och kreditchef och har arbetat i banken i 10 &r.
Respondenten ansvarar for hela bankverksamheten, det innebér att respondenten styr
banken framat tillsammans med bankens medarbetare. Som VD och kreditchef ar
huvudansvaret bankens kreditportfolj, att banken foljer lagar och regler som géller for
kreditgivning.
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4.6.2 Transaktionsbaserad kreditgivning

Pa Bank F ér det inte mojligt att fa krediten beviljat utan ett fysiskt mote. Banken
anvéinder en kombination av bade hérd och mjuk information for att fatta kreditbeslut.
Den ena respondenten forklarar att den harda informationen ar viktigare d4n den mjuka
informationen eftersom det maste finnas vérden och kassaflode som klarar av krediten
langsiktigt. Vidare ndmner denna respondent att d&ven en god relation till kunden &r
viktigt, dock att fokuset ska ligga pa finansiella data. Klarar inte kundens vérden och
kassafloden av krediten, skapas ingen effektiv och langsiktig relation. De andra
respondenterna menar & andra sidan att bade mjuk och hdrd information &r viktigt.

“Det dr klart viktigt att personen dr rdtt och att man har fortroende for den, men det dr
inte det som ska vara grunden for kreditgivningen”.

4.6.3 Relationsbaserad kreditgivning

Befintliga kunder som behover ytterligare kapital hinvisas inte till den digitala vigen.
Finns det en god relation mellan kunden och banken kommer kunden in till banken eller
ringer in for en ny kredit, nimner respondenterna. Bank F arbetar for bygden och hela
verksamheten ér valdigt relationsbaserad, vilket innebér att foretagsradgivarna arbetar
mycket med mjuk information. Respondenterna namner vidare att relationen kan skilja
sig mellan mindre och storre foretag. Storre foretag kraver mer tid och arbete, darfor blir
aterkopplingen viktigare och mer frekvent till skillnad frdn mindre foretag dir
aterkoppling blir minst en gang per &r och drenden dr mer digitala.

“Relationen mellan foretagsrddgivare och kunden dr vildigt viktig oavsett om det dr
befintlig eller gammal kund”.

4.6.4 Kreditbedomning

Kreditbedomningen fokuserar pé tre huvudomraden: affarsmodell, personens formaga
att genomfora den, och sékerhet. Affairsmodellen bedoms utifrén affarside, budget och
kassaflode. Vid beddmningen av personens forméga att genomfora affarsmodellen ar
det viktigt att bedomningen av personen dr involverad. Sékerhet dr ockséd avgorande,
ndmner respondenterna. Processen inleds med att kunden presenterar sitt drende, syftet
med att soka kapital, och bedoms utifran syftet med investeringen samt foretagets
formaga att bara den ekonomiska bordan.

“Det dr en mojlighet att tidigt identifiera eventuella brister och undvika att direkt gd in
i detaljerat arbete om det inte verkar lovande”.

Nir kunden tillhandahaller det korrekta materialet banken beh6ver, utfors interna
berdkningar och analyser, till exempel kassaflodesanalyser och budgetar. Vidare
granskas ansokan av olika nivder av foretagsrddgivare och beslutfattare, som inkluderar
VD, foretagschef, marknadschef och styrelse beroende pa komplexiteten i drendet. Om
beslutet dr positivt kontaktas kunden med information om bankens positiva instdllning.
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Kunden kan dérefter acceptera bankens offert, vilket leder vidare till det formella
kreditbeslutet.

For nya kunder, speciellt de som saknar tidigare finansiella historiker och
dokumentation, blir processen mer komplex for banken. I sddana fall fokuserar banken
pa andra aspekter, sdsom kundens tidigare erfarenheter fran andra foretag och dess
framgang dir. Det betonas ocksé hur vél kunden personligen passar in i affarsidén och
om kunden tror pa den, samt bankens fortroende for bade affarsidén och kunden. Denna
mer omfattande analys krévs for att sdkerstilla en édrlig och hallbar relation mellan
banken och den nya kunden.

Befintliga kunder kan direkt kontakta banken for att presentera behovet av en ny
investering for foretagets utveckling. Genom tidigare relationer mellan
foretagsrddgivaren och kunden finns det redan en etablerad forstaelse for kundens
verksamhet och behov. Dessutom finns det tillgéng till historiska siffror och annat
nddvindigt material for att underlétta utldningsprocessen. Befintliga kunder har alltid en
kontaktperson.

4.6.5 Kreditrisk

I bankverksamheten dr det en grundldggande princip att nér banken lanar ut en krona
méste banken ha tillrackligt med kapitaltickning for att tdcka den. Det innebir att
banken behdver ha en viss summa tillgdnglig pd kontot for varje krona som lanas ut. Ju
starkare sékerheter banken har for ett 14n, desto mindre kapitaltdckning behdvs. Den
bista sikerheten dr en statlig garanti, dér staten gér 1 borgen for lanet. Det ger banken
den optimala sékerheten, med fortroendet att staten inte kommer att ga i konkurs.
Liknande garantier kan ocksa ges av organisationer som exportkreditnimnden for
exportaffarer.

“Det dr sd att ndr vi ldnar ut 1 kr sd mdste vi kapitalt ticka den vilket innebdr att vi
mdste ha 1 kr pa vdrt konto, inte en hel krona men kanske 20 ore pd vart konto frdn
kronan”.

Pa andra plats kommer fastigheter, sirskilt bostadsfastigheter. Industriella fastigheter ér
ocksé betydande i sdkerhetsaspekten. Aktier kan ocksé fungera som sékerhet, men deras
vérde beror 1 hog grad pa borgensmannens stabilitet. Respondenterna nimner ocksa att
foretagshypotek som maskiner, inventarier och kundfordringar kan ocksa fungera som
sakerhet. Valet av sdkerhet beror pé dess stabilitet och formégan att realisera vérdet om
det skulle behovas.

Respondenterna ndmner vidare att rdntan som sétts pa en befintlig kund kan vara légre
an vid en ny kund. Risken &r hogre hos en ny kund som vill 14na kapital, darfor sitts en
hogre rianta och efter ett ar nir en relation och siffror finns, kan rintan omforhandlas
med kunden.
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4.6.6 Digitaliseringens paverkan idag

Respondenterna ndmner att de digitala systemen som anvénds i banken och finansiella
tjanster kops av en storre bank och banken anvénder cirka 90% av dessa funktioner.
Banken arbetar i linje med moderna teknologier for att effektivisera processerna.
Respondenterna ndmner att banken inte skapar nya digitala system, utan att de istéllet
mdste anpassa sig till en stdrre bank nér nya digitala férandringar uppkommer och
méste vara snabba att implementera de nya metoderna.

Nir det géller ldneansokningar och moten med foretagskunder, prioriterar banken
fortfarande personliga mdoten for att sékerstélla en noggrann beddmning av kundens
behov och situation. I mer komplexa drenden krédvs det insatser fran en
foretagsrddgivare. Pa foretagssidan géller fortfarande fysiska signaturer vid
kreditgivning.

Niér det handlar om penningtvittsfragor vid krediter, kreditvirdering och
riskbedomning, anvénder banken ett krisberedskapssystem som &r en tydlig metod for
att bedoma risker relaterade till olika faktorer, till exempel foretagsstruktur,
kassaflodesanalys, sanktionslistor och branschspecifika risker. Nar riantor forhandlas,
har banken ett ranteberdkningssystem som stdd och som tar hdnsyn till variabler,
inklusive sikerheter och kundens historik. Pdslaget varierar beroende péd kundens profil
och relevanta faktorer for deras affdr. Respondenterna forklarar dock att det inte finns
digitala system som dr helt automatiserade, utan minst en radgivare maste alltid
beddma, mata in data i systemen och analysera all information.

"Alla personuppgifter, kontakt per mejl osv lagras pa vdra interna system enligt GDPR-
regler. Informationen rensas enligt faststdllda tidsramar och sdkerhet prioriteras for att
forhindra bedrdgeri”.

Utmaningar med moderna teknologier och teknik &r den digitala sdkerheten. Mycket av
kundinformationen lagras digitalt. Det underlattar effektiv sokning och atkomst av
information. Respondenterna nimner vidare att banken jobbar mycket mot
informationssikerhet i form av interna lagringssystem for att sikerstilla att
informationen forblir skyddad.

“Vi mdste trdffa kunderna, det dr lite av affdrsmodellen hdr, vi ska ha jdrnkoll pd vara
kunder och vi har vildigt lag kreditforlust ocksa”.

Bankens tillvdgagingssitt och metodik for kreditgivning till foretag ar inte lika
digitaliserat som i storre banker, nimner respondenterna. Respondenterna menar att det
finns digitala funktioner sdsom, system som ger en viss rdnta, UC-upplysning,
kassaflode mallar som gor det ldttare for utrdkningar. Men att det alltid krdvs en
foretagsrddgivare bakom all aktivitet.
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4.6.7 Digitaliseringens framtid

Digitaliseringen kommer att 6ka inom banksektorn. Informationshanteringen kommer
bli mer effektiv och &rsredovisningarna kommer bli lattare att analysera, ndmner
respondenterna. Trots fordelarna med 6kad digitalisering finns det risker relaterade till
sakerhet och bedridgerier som méste hanteras.

“Det dr en utmaning att balansera smidigheten med sdkerheten i banktjdnster.”

Vidare forklarar respondenterna att personliga moten kommer fortfarande att krivas i de
flesta fallen, speciellt i mer komplexa situationer, till exempel foretagskonkurs. Ett
exempel, som ena respondenten ndmner, dr att ett automatiserat system ser att foretaget
ar pavig att hamna i konkurs och avslar en ny kredit, till skillnad fran en fysisk
foretagsrddgivare som kédnner kundens historik, samt ser och forstar forutsattningarna
och som kan handla dérifran.

"Automatiserade kreditsystem blir allt vanligare men kan ha svdrt att fanga upp vissa
nyanser och komplexa situationer”.

I banken har det inte skett ndgra storre strategiska fordndringar efter en dkad
digitalisering och pa banken hanteras exempelvis fortfarande kontanter. Bankens tva
kontor &r 6ppna alla vardagar jamfort med andra banker som har stdngt ner sina kontor,
forklarar respondenterna. Det som har blivit mer aktuellt 4r penningtvéttsfragor, vilket
innebadr flera interna utbildningar om hur tillvigagangssittet i sadana fall ska ske.
Personalen blir mer kompetenta i just den fragan vilket betyder att banken inte behdver
anstélla andra personer i nuléget.
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5. Analys

1 foljande kapitel analyseras empirin med stéd av teorin. Analysen genomfors for att
hitta likheter, skillnader och monster. Empiriska innehdllet kommer att ytterligare
analyseras till den genomgdngna litteraturinsamlingen och teoretiska referensramen,
samt den senaste forskningen, for att sedan besvara problemformuleringen. Detta
avsnitt av analysen utgér grunden for de slutsatser som framhdvs i studien och forslag
till framtida forskning.

5.1 Relations- och transaktionsbaserad kreditgivning

Samtliga respondenter pa de olika bankerna anvénder sig av bade mjuk och hard
information vid informationssamlingen som sedan anvdnds som underlag

vid kreditbedomningen. Dock framhéver Bank A att banken inte kan fortsitta med
kreditgivningsprocessen om den finansiella informationen saknas. Det dr virt att
uppmaérksamma att olika banker kan ha olika perspektiv nir det géller vikten av de tva
informationskéllorna. Respondenterna pd Bank C hédvdar att mycket av kreditgivningen
baseras pd personen bakom foretaget och dess instdllning till projektet samt vilken tillit
man fér till personen. Den ena respondenten fran Bank F menar & andra sidan att den
finansiella informationen vdger mer @n den icke-finansiella informationen. Om kundens
kassafloden och virden inte kan stodja krediten himmas kreditgivningsprocessen
mellan parterna och leder till att en kortsiktigt och ineffektiv relation etableras. Pa
samma sitt arbetar Bank B mycket med finansiell information och harda virden. De
samarbetar nira sina kunder for att analysera balansrikningen och nyckeltalen for att
bedoma foretagets situation och hur ett eventuellt 1an kan paverka dess ekonomi
framdver. Samtliga respondenter dr ddremot eniga om att det krévs en
helhetsbedomning och kombination av information for att kunna fatta ett vilgrundat
beslut. Agarwal och Hauswald (2010) beskriver ocksé att det krévs bade finansiell och
icke-finansiell information for att fa en helhetsbild av foretagets status och framtida
prognoser innan ett kreditbeslut fattas (Agarwal och Hauswald, 2010).

Ena respondenten fran Bank D, samt respondenten frdn Bank E betonar att den harda
informationen kan vara vilseledande, eftersom den bestar av gamla siffror som inte
nddvindigtvis dterspeglar foretagets ekonomiska stéllning. Dérfor tyder respondenterna
pa att mjuk information, sdsom entreprendrens framtidsvisioner och planer, anses vara
viktigare &n historiska data. Detta perspektiv understods av forskning utférd av Bhimani
et al. (2013), dir forskaren argumenterar for att oklarheten hos sma- och medelstora
bolag kan gora finansiella nyckeltal vilseledande nér det giller att bedoma foretagets
ekonomiska stéllning. Detta beror pa att nyckeltalen baseras pé historisk information,
vilket innebir att det kan vara svért att tolka korrekt samt forutsdga framtida risker for
foretagens fallissemang (Bhimani et al., 2013).

I banksektorn &r informationsgap och informationsasymmetri vanligt forekommande,
dér manga kunder frigar banken om en kredit, samtidigt dr de inte villiga att samarbeta
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eller tala sanning. Detta scenario intréffar oftast vid forsta motet med en kund som
nyligen har startat sin verksamhet och behdver finansiering, enligt samtliga
respondenter. Respondenten frdn Bank A betonar vikten av att kundens budget och
affarsplan dr rimliga utifrdn den information som kunden tillhandahéller, bade for att
kunna fa ihop det och for att bygga en sund relation med kunden. Bank B:s respondent
understryker detta genom att forklara att om kunden inte &r beredd att investera i sin
egna projekt och istéllet vill att banken ska finansiera hela projektet, visar det brist pa
tro pé projektet fran kundens sida. Vidare betonar Bank B att fortroendet mellan banken
och kunden ar fundamentalt for alla framtida affarsforbindelser och att en god relation
ar betydelsefullt.

Respondenterna frén Bank C framhaller vikten av trovirdigheten i underlagen, dér
foretagsrddgivarna overvéger hur realistiskt kundens visioner dr och granskar detta
genom en branschanalys for att undvika eventuella osanningar. En respondent frén bank
D framhaller vikten av seriositet och hur detta paverkar kundens vilja att samarbeta. Ett
exempel dr om budgeten ar vilgjord och logisk, eller om den &r slarvigt utford pa ett
hastigt och enkelt sitt. Respondenterna frdn bade Bank E och F ér 6verens om att man
snabbt kan kdnna av om underlaget dr trovérdigt eller bristfalligt, vilket avgor om
foretagsrddgivaren ska fortsétta processen eller avbryta den.

Detta dverensstimmer med tidigare forskning av Landstrom (2017), samt Bruns och
Fletcher (2008), dér det forklaras att entreprendren dr mer bendgen att vara dterhallsam
med att dela all information av rédsla for att skydda sig sjdlv. Konsekvensen av detta ér
att banken nekar krediter eftersom foretagsradgivarna har svart att bedoma projektets
kvalitet samt potential (Bruns och Fletcher, 2008; Landstrom, 2017). Daremot papekar
Forcadell et al. (2020) att den dkade digitaliseringen hjilper banken att jamfora
uppgifterna kunden ldmnar genom exempelvis branschanalyser och uppgifter frén olika
myndigheter och pa det sittet kan vardesatta informationen pé ett mycket battre sétt.
Digitaliseringen mdjliggér banken att minska informationsasymmetrin till bankens egna
fordelar genom att forutse kundernas beteende (Forcadell et al., 2020). Samtliga
respondenter dr Overens och forklarar att mycket information inhdmtas frén olika
system, myndigheter samt digitala verktyg for att kunna komplettera det kunden 1dmnar
in vid en laneansdkan.

5.2 Digitaliseringens effekt pa kreditbedomning

Respondenterna frén samtliga banker féorutom Bank A anvénder sig av
kreditscoringsystem som genererar en siffra av ett automatiserat system for att dela in
sina kunder 1 respektive riskklass, som sedan anvénds vid kreditbeddomningen. Roy och
Shaw (2021) ndmner i sin forskning att en effektiv samt forbéttrad
kreditviarderingsmodell minskar kreditforlusterna och ger betydande vinster for banker.
Forskaren Sabato (2010) ndmner i sin artikel att siffran som kreditscoring systemet
genererar beddmer om en kredit beviljas eller avslas. Dock ér detta inte ett faktum 1
Bank A eftersom de i stéllet anvinder sig av campari-modellen och beddmer krediter
utifran entreprendrens subjektiva information. Detta kan dédremot vara en utmaning
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enligt Landstrom (2017) eftersom vissa foretagare har begrénsad erfarenhet och
meritlista (Landstrom, 2017). Samtliga respondenter dr eniga om att digitaliseringen
inte har haft en storre paverkan pa kreditbedomningen pé foretagssidan eftersom det én 1
dag krivs manuella hanteringar for att minska felaktiga bedomningar.

Respondenterna betonar vikten av informationsinhdmtningen. Bank F fortydligar att de
inte kan fortsétta drendet om inte alla steg ar avklarade, en uppfattning som delas av
samtliga banker. Vidare forklarar Bank F att automatiserade kreditsystem som anvinds
vid mindre foretag inte 4r mojligt vid storre foretag, eftersom ett system kan ha svart att
fdnga upp komplexa situationer. I linje med detta betonar Santoso et al. (2019) att
emotionella samt sociala fardigheter blir allt viktigare i den 6kade digitaliseringen. Det
innebdr framfor allt att yrken som foretagsradgivare diar ménsklig interaktion och
kreativitet dr viktigt kommer att fortsétta att vara relevant (Santoso et al., 2019).

Respondenterna i respektive bank poédngterar att foretagssidan inte har och kan
utvecklas pd samma sitt som privatsidan nér det giller bedomningar av
laneansokningar. Detta eftersom foretag dr mer komplexa én privata kunder da det finns
flera faktorer som spelar roll vid en kreditbeddmning. P& den privata sidan, som
respondent D ndmner, finns det ménatliga intdkter fran arbetet, kostnader for hushall
och andra nddvéndigheter, darefter far man en positiv eller negativ kalkyl frén ett
automatiserat system.

Gillande foretagssidan krivs det en djupare analys kring foretaget eftersom det delvis
ror sig om mycket mer pengar, men dven for att det kan finnas andra orsaker som
paverkar en kreditbeddmning som ett automatiserat system inte kan granska. Det kan
handla om bolagsstrukturen, leverantdrsbetalningar som inte kan betalas pa grund av
olika inhemska problem i verksamheten eller exempelvis att dgaren till foretaget inte
mdr sdrskilt bra och att det paverkar foretagets framgéng. Det blir dérfor svart for ett
system att beddma den mjuka informationen digitalt och enbart géra en bedomning
utifrdn den harda informationen. Bank A ndmner att om ett automatiserat system
genererar en rintesats utifrdn finansiella siffror fran ett féretag kan den bli missvisande
och visa felaktiga rantesatser som kan leda till storre utgifter for foretaget én vad som &r
berittigat eller fortjanat. Darfor menar samtliga respondenter att ett digitaliserat system
vid kreditbedomningar inte kan ta hansyn till alla olika faktorer och att det krdvs en
ménsklig hantering av sddana drenden for att minimera antal kreditforluster, samtidigt
som foretagsrddgivarna virnar om relationen till entreprendren genom att ha fysiska
moten med kunden.

Diremot forklarar respondenterna frén Bank B, C och D att det 4r mdjligt att digitalt
ansoka om och fa beviljad kredit utan ndgon fysisk kontakt, sérskilt vid mindre
kreditbelopp sdsom en kontokredit. Detta &r i linje med vad Kelly (2014) och Ulrich-
Diener et al. (2023) podngterar eftersom digitaliseringen mdjliggér bankerna att fatta
snabbare beslut vid kreditansokan (Kelly, 2014; Ulrich-Diener et al., 2023).
Respondenten fran Bank D hdvdar ocksé att mindre bolag som vill ans6ka om krediter
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ska g den digitala végen for att man dérefter ska kunna effektivisera tiden till storre
bolag.

5.3 Digitaliseringens strategiska paverkan inom banksektorn

Bankerna har reagerat pd olika sitt pa den 6kade digitaliseringen, vilket framgar i deras
strategiska forandringar. Respondenten fran Bank A ndmner att de inte har genomfort
ndgra betydande fordndringar i sin kredithantering. Deras arbetsrutin &r likvardig med
tidigare som tyder pd att de inte har anpassat sig till de nya digitala forutsittningarna.

Respondenten fran Bank B betonar vikten av att behélla fysiska kontor och den
personliga relationen med kunderna. Respondenten ndmner att det forbereder sig for en
digital framtid, men trots det utokar antalet anstéllda for att ha en god balans mellan
digital samt personlig interaktion. Respondenterna fran Bank C ndmner att de valt en
strategisk vig dér banken framjar digitaliseringen genom att endast ha tidsbokade
rddgivningar pa kontoret och genom det 6ka anvindningen av de digitala verktygen for
kunderna.

Respondenterna frén Bank D ér i linje med Bank C och ndmner att deras kontor ocksé
stramat pa dppettiderna. De har dessutom okat de interna utbildningarna om digitala
verktyg for att frimja anvdndningen av dem vid exempelvis kredithantering. Det
staimmer overens med forskningen gjord av Santoso et al (2021) att den 6kade
digitaliseringen utmanar banker att ha rétt typ av humankapital, det innebar rétt
medarbetare med rétt kompetenser (Santoso et al., 2021). Med ritt interna utbildningar
blir medarbetarna mer kompetenta inom omrédet, det dr dessutom ett tecken pé att
banken anpassar sig efter omvérlden och dr vésentligt for att vara konkurrenskraftig.
Respondenterna frén Bank E och F har inte genomfort ndgra storre strategiska
fordndringar och fortsétter att bibehélla befintliga system samtidigt som de forsoker
fokusera mestadels pé att upprétthalla tillforlitlighet for kunderna.

Den 6kade digitaliseringen har exempelvis lett till att antalet bankkontor minskat
kraftigt (figur 5) och det i sin tur har lett till att det skapats ett regionalt gap (Landstrom,
2017). Det paverkar mestadels foretagarna ute i landsbygden som har sin verksamhet
utanfor storre stidder dér det inte finns nagra tillgidngliga bankkontor att besoka. Den
okade digitaliseringen har dérfor varit till hjélp for dessa foretagare att kunna skota sina
drenden digitalt, men ocksa att kunna ans6ka om mindre krediter digitalt utan att &ka
flera mil for att besoka ett kontor. Deloof et al. (2019) betonar ddremot att en 6kning av
bankkontor pa en lokal marknad skulle forkorta avstdndet mellan banken och kunden,
och att det tidigare visat sig ha paverkat tillgadngen till bankfinansieringen positivt. Det
leder till en 6kad konkurrens mellan banker i ett litet samhille som pé det viset kan 6ka
tillgéngligheten av 1n och specifikt for nya foretag. Det har ocksa visat sig att en lokal
bank som dr aktiv inom samhaillet har en djupare samt béttre forstielse for lokala foretag
och darfor har tillgang till information som inte &r tillgdngligt for banker som verkar pa
avstdnd (Deloof et al.,2019). Dock ir detta en utmaning eftersom digitaliseringen gor att
bankerna drar sig till storre stdder samt bildar ett regionalt gap.
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En strategisk forandring som skett i banker som B, C och D ér att foretagskunderna kan
skicka in ldneansokningar digitalt utan fysisk kontakt med foretagsrddgivare och fa dem
beviljade. Dock specificerar Bank D att krediter upp till tre miljoner enbart kan hanteras
digitalt utan fysisk kontakt. Denna anpassning i utldningsstrategin hos bankerna ar en
foljd av digitaliseringen, dir kunder som ansoker digitalt erbjuds snabba och smidiga
beslut. Denna metod som banken anvinder sig av mdjliggdr dem att spara pengar och
resurser som i stéllet kan anvidndas for andra kunder med mer komplexa affdrer eller
storre krediter. Anpassningen av utlaningsstrategin &r i linje med Kellys (2014)
observationer om fordelarna med transaktionsbaserade strategier eftersom forskaren
papekar hur det ger bankerna mdjlighet att effektivt hantera drenden och frigora resurser
for andra viktiga afféarer (Kelly, 2014).

Respondenterna frén samtliga banker har som tidigare nimnt blandade synpunkter pa
digitaliseringen samt hur den fordndrat deras verksamhet fran ett strategiskt perspektiv.
Didremot ndmner Arvidsson et al. (2019) att banker behdver byta strategi for att kunna
folja med Ovriga i marknaden samt hélla jamna steg med en fordnderlig miljo for att
behélla sina konkurrensfordelar (Arvidsson et al., 2019). Det kan bli utmanande for en
bank att attrahera kunder och behalla kunder om den banken inte har samma tekniska
kunskaper eller 16sningar som en annan bank har. Det blir &nnu svérare for en sddan
bank att locka till sig nya kunder nir den kommande generationen skiljer sig frén de
tidigare, eftersom ménga méanniskor i dagslaget ar uppvéxta med teknologin. Till
exempel kan det vara avgérande om en kund behdver komma in till kontoret for att
signera dokument for en kredit eller om det kan ske digitalt. Darfor dr det viktigt att
vara 1 framkant i utvecklingen.

5.4 Digitaliseringens inverkan pa bank-kundrelationer

Bank A betonar vikten av en god relation mellan bank och kund. Respondenten ndmner
att hogsta prioritet r att traffa kunden fysiskt och hantera drendet manuellt Gver att lata
ett digitalt system gora arbetet. Bank B, som ir 1 linje med Bank A, forklarar vidare att
de har infort ett kundlofte som innebir fler fysiska kundméten for att bibehélla en
effektiv och langvarig relation. Fasano och La Rocca (2024) bendmner att en betydande
faktor som leder till en positiv kemi mellan bank och kund &r den fysiska kontakten
(Fasano och La Rocca, 2024). Respondenten dr dock tydlig med att digitaliseringen kan
gynna olika mélgrupper pé olika sitt, till exempel den dldre kundgruppen foredrar det
fysiska motet till skillnad frén den unga kundgruppen som hanterar sina drenden
digitalt. Slutligen hdvdar Bank B att relationer dr vésentligt inom banken och att fysiska
kundmoten inte kommer paverkas av digitaliseringen.

Bank C menar att digitaliseringen kan ta ifrén relationen till en viss grad. Trots
digitaliseringens utveckling forsoker de alltid vara synliga och trdffa kunden. Vidare
forklaras att det alltid finns mojlighet till ett fysiskt méte om kunden 6nskar det. Denna
funktion finns i Bank C och ska finnas i framtiden ocksé, forklarar respondenterna.
Bank D poéngterar att digitaliseringen ar ett verktyg som underléttar vardagen och
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dérfor hanterar manga av deras kunder sina drenden digitalt. Forskaren Cuesta et al.,
(2015) ndmner att det blivit allt vanligare i samhéllet att interagera genom digitala
verktyg for att dela information samt skota sina drenden (Cuesta et al., 2015).
Respondenterna frdn Bank D ndmner att ménga kunder &r tillfredsstdllda med det
tillvigagéngsséttet, men att relationerna forsdmras och i stillet tar stryk. Fasano och La
Rocca (2024) forklarar att digitaliseringens effekt pa banksektorn har gjort att den
fysiska kontakten minskat, som i sin tur lett till att informationsasymmetrin 6kat
(Fasano och La Rocca, 2024).

Slutligen poédngterar bdde Bank E och F att kundkontakten inte har eller kommer
forsdmras pa grund av digitaliseringen. Detta eftersom bankerna vérdesétter relationen
med sina kunder och for att det &r deras affarsmodell.

Det dr en komplex milj6é inom banksektorn dar digitaliseringens effekt pa relationen
mellan bank och kund star i centrum. Genom en granskning av respondenternas
synpunkter fran olika banker &r det tydligt att en god och effektiv relation fortsatt anses
vara av vasentlig betydelse trots framsteg inom digitaliseringen.

Bank A och Bank B belyser vikten av fysiska méten och manuellhantering av drenden
for att uppritthélla effektiva och langsiktiga relationer med kunden. Detta indikerar en
insikt om att personlig kontakt fortfarande ar en nyckelfaktor i bankaffdrer. Bankernas
strategi att prioritera kundmoten visar pa ett forsok att skilja sig frdn mer automatiserade
konkurrenter och erbjuda en personligare relation.

Det framkommer dven fran respondenterna att det finns olika behov hos olika kunder
med olika teknologiska kunskaper. Dir de dldre kunderna foredrar fysiska traffar medan
den yngre generationen som besitter en storre teknologisk kunskap foredrar att anvinda
sig av digitala kanaler. Det géller for bankerna att kunna anpassa sig utefter behoven
hos de olika kundgrupperna eftersom det ar avgérande for att bemota kundernas
forvantningar och behov. Dock har exempelvis inte respondenterna frdn Bank E och F
behovt anpassa sig eftersom digitaliseringen inte haft en storre paverkan pa deras
kunder och personliga interaktioner.

Det betonas dock fran respondenterna att det finns en viss oro, som exempelvis Bank C
ndmner att den dkade digitaliseringen kan forsémra den personliga kontakten och
ddrmed relationerna till viss del. Oron kommer bekosta den personliga interaktionen
med kunderna och vicker frdgor om hur bankerna kan balanserade den digitala
okningen med de personliga interaktionerna pa ett effektivt sétt. Det blir en utmaning att
balansera dessa tva som Bank D nédmner, eftersom kundndjdheten dkar genom de
digitala tillvigagéngssétten, men att relationerna som bankerna ir i behov av forsamras.

I lingden kan detta pdverka deras langsiktiga affarer med respektive kund eftersom
dagens ménniskor samtidigt ar vildigt beroende av att bli sedda och horda. Ett
realistiskt exempel dr att en person inte &r tillfredsstdlld med att kommunicera med sina
vinner genom meddelanden eller samtal, utan behover ibland en fysisk traff med sin
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vén for att kdnna sig uppmérksam och ndjd med relationen sinsemellan. Detta kan bli
problematiskt vid den 6kade digitaliseringen eftersom det egentligen innebar att det
kommer bli férre traffar med foretagsradgivare som respondenterna nimner. Dock ar det
vért att nimna erkdnnandet respondenterna poéngterar med digitaliseringens fordelar
som exempelvis 0kad effektivitet samt tillgénglighet for kunderna.

Avslutningsvis tyder det saledes att bankerna stér infér en komplex 6vergédng samt
balansgéng mellan att kunna utnyttja digitala verktygen som bankerna tillhandahaller
for att forbattra deras tjdnster samt produkter, men samtidigt forsoka behalla de
personliga interaktionerna.

Bankens digitala utlaningsstrategi

!R" tesat; .
antesats — Schemalédggning

— Pa kontor
for automatiska

Via internetbank [ Relationsbaserad kreditgivning: dragningar
Fysisk och personlig hantering av

juk information kravs fortfarand
FRJUR TOTITATonN KRS Torttanande En kombinerad anviandning for

L, Transaktionsbaserad kreditgivning: _—" en sund kreditgivning
Bittre inhdmtning och kontroll av
hard information

Figur 7: En mer detaljerad analysmodell utifrdn analysen

Digitaliseringen har en paverkan pa bankernas utlaningsstrategi utifran ett relations- och
transaktionsbaserad utldning. Det paverkar och kommer i forséittningen paverka
bankernas arbetssétt samt milj6. Vissa banker paverkas av digitaliseringen mer och
andra banker paverkas mindre beroende pd deras egen instillning till digitaliseringen
samt hur banken i fraga kdnner kring fordndringarna. Analysmodellen ovan visar hur
studiens forfattare har tolkat respektive bank och dr eniga med att respektive bank
vérdesétter relationerna samtidigt som de vill utnyttja digitaliseringens positiva
aspekter. Samtliga banker anvédnder sig av en kombinerad utlaningsstrategi som grundar
sig i bdde mjuk- och hard information. Detta genom att banken balanserar sin fysiska
kontakt med kunderna och anvéndning av digitaliserade verktyg for att inhdmta och
kontrollera finansiella siffror.
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6. Slutsatser, bidrag & forslag till framtida forskning

I detta kapitel dtervinder studien till syftet och frdgestdllningen for att sedan redogéra
for studiens slutsatser. Ddrefter diskuteras studiens bidrag och avslutningsvis ges
forslag pa mojliga riktningar for framtida forskning.

6.1 Slutsatser

Syftet med denna studie har varit att analysera bankernas utmaningar samt mdjligheter
géllande kreditgivning till smd- och medelstora foretag i beaktning av den dkade
digitaliseringen. Utmaningar som hur relationen mellan banken och kunden paverkas av
digitaliseringen och mdjligheter om hur digitaliseringen hjdlper banken att fatta
effektivare beslut. Det har genomforts tio intervjuer med tio olika respondenter fran sex
olika banker, stora som sma. Studien har valt att intervjua foretagsradgivare, men ocksa
kontorschef samt VD. Respektive intervju har i syfte att besvara forskningsfragan; Hur
anpassar banker sina utldningsstrategier, med hénsyn till digitalisering, for att mota
finansieringsbehoven hos smé och medelstora foretag?

Slutsats 1: Studiens resultat tyder pa att det finns olikheter i bankernas synsétt pa
digitaliseringen.

Detta med anledningen till att bankerna har olika mingd resurser, kompetens och
struktur. Vissa av bankerna utnyttjar digitaliseringen genom att effektivisera sina
processer och blir mer kostnadseffektiva genom att ldgga mer av sin tid pa storre kunder
och later mindre kunder hantera drenden digitalt. Dessa banker betonar fordelarna med
okad tillgénglighet och snabbare hantering av 1dneansékningar.

A andra sidan finns det banker som betonar vikten av fysiska mdten och manuella
bedomningar for att sdkerstilla en korrekt kreditgivning. Dessa banker vérdesétter
personliga relationer och oroar sig for att relationen med kunderna kan forsdmras pa
grund av digitala verktyg och system, eftersom det kan leda till kortsiktiga relationer,
samt en sdmre forstaelse for kundens unika behov. Darfor dr dessa banker mer forsiktiga
med att helt forlita sig pd digitaliseringen.

Slutsats 2: Bankernas kreditgivning utfors genom en helhetsbedomning baserad pé en
kombination av hird och mjuk information.

Inhdmtningen av bade hérd och mjuk information inhdmtas i olika stadier under
processen samt pa olika sétt. Analysen visar att den harda informationen inhdmtas
digitalt genom olika kanaler som Bolagsverket, Infotorg och kunden sjélv och detta gors
kontinuerligt under kredittiden. Den mjuka informationen inhdmtas framst vid forsta
fysiska motet med kunden dir foretagsradgivaren kontrollerar och stimmer av att
kundens underlag stimmer verens med det som ségs.
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Slutsats 3: Digitaliseringen har forédndrat kreditrelationen mellan banker och kunder.

Foretagsradgivarna triaffar sina kunder minst en gang per ar for att bibehélla relationen
till kunderna. Kreditrelationen &r en visentlig del av affarerna banken goér med sina
kunder och detta styrks dven av tidigare forskning. Digitaliseringen har paverkat
kreditrelationen avsevirt eftersom mycket gér att hantera via internetbanken och dérfor
ar inte kunderna 1 lika stort behov av banken som de varit forut. Dessutom visar studien
och tidigare forskning att fler banker har stramat 6ppettiderna och sténgt ner kontor.
Resultaten podngterar att foretagsrddgivarna har en liknande uppfattning om hur
framtidens digitalisering kommer att paverka kreditrelationen. Det kommer troligtvis
vara mindre traffar som ocksa innebéar en sdmre relation med kunden, dock betonar
respondenterna att fysiska moten fortfarande kommer att behovas.

Slutsats 4: Digitaliseringen har haft begrinsad paverkan pa utlaningsstrategierna for
foretag.

Resultaten ndmner att digitaliseringen inte utvecklats mycket pa foretagssidan géllande
kreditprocessen och utldningsstrategier. Foretagsaffarer &r mycket komplicerade, vilket
betyder att foretagsradgivaren behover fatta beslut efter ménga olika faktorer sdsom
bolagsstruktur, kassaflode, betalningsanmérkningar med mera. Till skillnad fran
privatsidan exempelvis dér en privatkund har mdjligheten att {4 ett automatiserat svar
direkt eftersom det inte 4r mer komplicerat dn att kunden har en inkomst och
nddvindiga utgifter i sin vardag. Slutligen tyder resultaten pa att foretagsradgivarna ér
ense om att det kommer krévas manuella handlédggningar i framtiden. Dock podngterar
resultaten att mindre krediter till mindre bolag kommer att kunna digitaliseras eftersom
mindre bolag inte dr lika komplexa.

6.2 Bidrag & praktiska implikationer

I dag finns det vildigt mycket forskning kring hur banken arbetar i forhallande till
kreditgivning och hur processen ser ut frin att en bank far in en ansokan till att krediten
beviljas. Studien syftar till att fylla i det forskningsgap avseende banksektorn ur en
digitaliserad aspekt. Det finns ddrmed en avsaknad géllande digitaliseringen och hur den
paverkat bankens utldningsstrategier till sma-och medelstora foretag. Denna studie
bidrar didrmed till en 6kad forstéelse av hur digitaliseringen paverkat banken och hur
strategier 1 kreditgivning har fordndrats i en digital tidsalder.

Utifrén forfattarnas analysmodell i figur 7, framgér det hur digitaliseringen paverkat
banken i olika steg. Det visas hur en kund kan ansdka om ett 14n, men dven att fysisk
och personlig hantering av mjuk information fortfarande dr nddvéndig trots den dkade
digitaliseringen. Samtidigt blir transaktionsbaserad kreditgivning mer effektiv med
digitaliseringen eftersom den harda informationen kan kontrolleras och inhdmtas pé ett
mycket béttre sétt. Slutligen betonar modellen att det fortfarande krdvs en kombinerad
anvindning av mjuk- och hard information for en sund kreditgivning.
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Relationen kommer fortfarande vara viktig inom digitaliseringen av kreditgivningen,
dock forsvaras den pd grund av att bankerna vill att kunderna ska skdta ménga drenden
digitalt. Foljaktligen har bankernas strategier inneburit farre kontor och stramade
Oppettider, vilket har resulterat i en forsdmring av relationerna till kunderna.

Vi uppmanar bankerna att virdesitta betydelsen av personliga relationer som skapas av
personliga interaktioner. Det dr genom att skapa samt upprétthalla meningsfulla
relationer som bankerna kan bibehalla kundlojalitet och kénslan av att bli sedd och

hord, vilket ar vildigt avgérande for foretagskunder dir mojligheterna till expansion och
fordjupade samarbeten dr stora. Vi inser samtidigt vikten av att anpassa sig till den
digitala miljon dar mojligheten till digitala system kan vara en virdefull resurs for att
hantera kunder pé distans eller vid behov.

For att underlétta arbetet och samtidigt effektivisera den anser vi att bankerna ska
investera i utvecklingen av system och programvara som kan automatisera och forenkla
arbetet. Det framgér tydligt att bankerna inte har alla tekniska resurser som kréivs for att
fullt ut dra nytta av digitaliseringens mdjligheter. Sarskilt nédr det handlar om att
automatisera processer som kreditgivning av mindre foretagskrediter. Darfor uppmanar
vi bankerna att anstdlla kompetent personal inom IT-omradet och att forsdka utveckla
effektiva digitala verktyg som dr avgorande for att mojliggora digital kreditgivning.
Vidare kan bankerna oka sina interna utbildningar inom de digitala systemen for att
effektivisera hanteringen av det.

Vi foreslar att bankerna ska implementera system som kan analysera data fran olika
kallor, som till exempel kassaflodesanalyser och kreditupplysningar, for att forbéttra
och effektivisera kreditgivningen. Som tidigare ndmnts finns det utmaningar med att
digitalisera kreditgivningen helt och hallet, speciellt nér det géller komplexa och stora
foretag som kréver ménsklig och manuell hantering, tror vi att investeringar i digitala
16sningar kan leda till effektivitetsvinster och forbéttrad service for bade bankerna och
kunderna.

Slutligen kan bankerna med hjilp av denna studie uppmérksamma samt bibehélla
balansgéngen mellan digitaliseringen och det fysiska mdtet med kunden. Studien kan
ocksa belysa potentiella risker med att inte utnyttja den digitala utvecklingen fullt ut.
Genom att forstd hur rétt digitala verktyg kan bidra till ett forenklat arbetssétt for
foretagsrddgivarna och forbattrad kundupplevelse, kan bankerna effektivisera sina
verksamheter och 6ka konkurrenskraften pd marknaden.

6.3 Forslag till fortsatt forskning

Digitaliseringen ar fortfarande ett aktuellt och tillgéngligt &mne som péverkar samhillet
pa bred front. Banksektorn dr inte ett undantag och kommer att fortsétta att utvecklas.
De banker som har undersokts och intervjuats erbjuder ménga tjdnster samt produkter,
inklusive forsékringar, sparande, pension, lan, foretagstjdnster och vardagliga

69



bankprodukter. Dérfor kan ett forslag till fortsatt forskning vara att undersdka hur
digitaliseringen paverkat kreditgivningen till sma och medelstora foretag inom
nischbanker och/eller digitala banker. Genom att fokusera pa banker som inte
tillhandahéller hela utbudet av traditionella banktjanster kan man fa en férdjupad
forstaelse for olika bankverksamheter.

Denna studie fokuserar pd bankernas respons samt forandringar i arbetssétt till foljd av
digitaliseringen. En annan mgjlig fortsittning av forskningen skulle dérfoér kunna vara
att undersoka hur sma- och medelstora foretag uppfattar och anpassar sig till
digitaliseringens forédndringar.

Slutligen kan en mgjlig fortséttning av forskningen vara att dterbesdka denna studie for
att undersoka vilka ytterligare fordndringar som har intraffat. Digitaliseringen &r ett
dmne som stindigt utvecklas, och hur den ser ut idag kommer sannolikt inte vara
densamma om négra ar.
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Bilagor
Bilaga 1-Forfragan om intervjuer, mall.

Amne: Férfrigan om deltagande i examensarbete om digitalisering och kreditgivning
Hej!

Jag hoppas att detta mejl nar dig i gott skick. Jag heter Sidar Ag och tillsammans med
min vén Liviu Badiu genomfor vi for ndrvarande vart examensarbete vid Halmstad
Hogskola for civilekonomprogrammet. Vart arbete fokuserar pa hur den 6kade
digitaliseringen har pdverkat kreditgivningen till sma och medelstora foretag.

Vi dr intresserade av att forstd samt utforska hur det fungerar i praktiken fran
mottagandet av ansokan till beviljande av krediter. I synnerhet dr vi intresserade av att
hora om dina erfarenheter och insikter om hur digitaliseringen har foréndrat ert
arbetssdtt samt rutiner nér det giller att bedoma och bevilja krediter till foretagare.

Vi skulle vara hjértligt tacksamma om du skulle kunna avsitta tid for en intervju pa
cirka 45—60 minuter dér vi kan diskutera amnet mer detaljerat. Vi dr dessutom flexibla
nér det géller tid och plats for intervjun och vi kan anpassa oss efter ditt schema.
Intervjun kan ske pa plats hos er eller via nétet, men dven genom skrift om ni s dnskar.

Vinligen lat oss veta om du &r intresserad av att delta i vér studie genom ett vindande
mejl. Virt att ndmna &r att intervjun givetvis ocksd kan géras anonymt.

Tack sd mycket for din uppmarksamhet och vi ser fram emot att hora frn dig snart.

Med vénliga hélsningar,
Sidar & Liviu

Bilaga 2-Intervjuguide

Allmiint
e Vill du berétta om er som foretag och vad ni gor?
e Hur ldnge har du arbetat inom bank och med kredithandldggning?
e Vill du beskriva dina arbetsuppgifter?
e Vad motiverade dig att bli kredithandldggare och vad tycker du &r mest givande
med ditt arbete?

Kreditbedomning

o Kan du beskriva kreditgivningsprocessen frén att ldneansokan kommer in tills
att ett beslut tas?

e Vill du berétta om hur ni far in ansdkningarna?

e Vill du beskriva vilken information ni behdver for att ta ett beslut?

e Hur samlas informationen in?

o Vilken typ av information ldgger ni storst vikt pa?

o Hur skiljer sig bankens utldningsstrategi vanligtvis nir det géller dldre kunder
jamfort med nya kunder?
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Vilka fordelar samt nackdelar ser ni med att ldgga storst fokus pa personen vid
kreditbedomning?

Vilka fordelar samt nackdelar ser ni med att ligga storst fokus pa finansiell
information vid kreditbedomning?

Anser ni att relationen mellan handldggaren och kredittagaren dr viktig?

Hur jobbar ni for att halla en god relation?

Digitalisering

Hur arbetar banken med digitalisering?

Vilka digitala verktyg anvénder banken for att underlétta
kreditgivningsprocessen och hur anvénds dem?

Vill du beskriva hur kreditbedomning sag ut forr jimfort med idag?

Hur tror du att digitaliseringen kommer paverka relationen mellan kunden och
banken?

Vilka for- och nackdelar anser ni att det finns med en 6kad digitalisering inom
banksektorn och finansiella tjanster
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