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Bakgrund: Smé och medelstora foretag har en vésentlig betydelse i samhallet
och tidigare forskning podngterar att det kan vara problematiskt for foretagen att erhélla
banklén till f61jd av 6kad digitalisering i kreditgivningsprocessen. Tidigare teorier har
ocksa forklarat att befintliga foretagskunder har en hogre status hos banken, men nagon
vidare forskning om @mnet har inte identifierats.

Syfte: Huvudsyftet med studien &r att beskriva och identifiera hur banker pa den
svenska kreditmarknaden genomfor kreditbedomning av sma och medelstora foretag till
foljd av okad digitalisering i kreditgivningsprocessen. Studiens underordnade syfte
innefattar att jamfora om kreditbeddmningen hanteras olika mellan befintliga och nya
foretagskunder. Studien avser att bidra med teoriutveckling genom en modell som
forklarar ovanstaende aspekter.

Fragestillning: Hur paverkar digitaliseringen kreditbedomningen av sma och
medelstora foretag och foreligger det likheter eller skillnader i kreditbeddmningen
mellan befintliga och nya foretagskunder?

Litteraturgenomging och teori: Studiens litteraturgenomgéng och teori
presenterar tidigare forskning och teorier géllande kreditbedomning, hur en dkad
digitalisering paverkar kreditbeddmningen och olika informationskallor. Kapitlet
presenterar bland annat 5C modellen, agentteorin och tva vilkénda
kreditgivningsmetoder, vilka innefattar relations- och transaktionsbaserad kreditgivning.

Metod: Studien &r av kvalitativ karaktir och dr genomford med en abduktiv
ansats. Empirin dr insamlad genom tio intervjuer fran fem olika banker och analysen ar
baserad pd en innehéllsanalys. Empirin &r uppbyggd pé respondenternas svar och
kategorier som har identifierats genom databearbetning av respondenternas svar.

Slutsatser: Slutsatserna i studien visar pé att digitaliseringen har paverkan pa
kreditbedomning av sma och medelstora féretag, men att det &r de minsta krediterna
som har paverkats mest. Det foreligger en skillnad i kreditbedomningen av befintliga
kontra nya foretagskunder vilket framst beror pa att relationen &r betydelsefull.

Nyckelord: Bank, kreditbedomning, digitalisering, befintliga och nya
foretagskunder, smé& och medelstora foretag, relationsbaserad kreditgivning.



Abstract

Title: The impact of digitalization on the credit assessment of small and medium-sized
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Background: Small and medium-sized enterprises have a significant importance
in society and previous research points out that it can be problematic for enterprises to
obtain bank loans as a result of increased digitalization in the credit granting process.
Previous theories have also explained that existing corporate clients hold a higher status
with the bank, but no further research on the subject has been identified.

Purpose: The main purpose of the study is to describe and identify how banks
in the Swedish credit market carry out credit assessments of small and medium-sized
enterprises as a result of increased digitalization in the lending process. The secondary
purpose includes comparing whether the credit assessment is handled differently
between existing and new corporate clients. The study intends to contribute with theory
development through a model that explains the above aspects.

Research question: How does digitalization affect the credit assessment of
small and medium-sized enterprises, and are there similarities or differences in the
credit assessment between existing and new corporate clients?

Literature review and theory: The study's literature review and theory presents
previous research and theories regarding credit assessment, how increased digitalization
affects credit assessment and different sources of information. The chapter presents,
among other things, the 5C model, the agent theory and two well-known lending
methods which include relationship- and transaction-based lending.

Methodology: The study is of a qualitative nature and has been conducted with
an abductive approach. The empirical data is collected through ten interviews from five
different banks and the analysis is based on a content analysis. The empirical data is
structured on the respondents' answers and categories that have been identified through
data processing of the respondents' answers.

Conclusions: The conclusions of the study indicate that digitalization has an
impact on the credit assessment of small and medium-sized enterprises, but that it is the
smallest credits that have been most affected. There is a difference in the credit
assessment of existing versus new corporate clients, which is mainly due to the fact that
the relationship is significant.

Keywords: Bank, credit assessment, digitalization, existing and new corporate
clients, small and medium-sized enterprises, relationship-based lending.
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1. Introduktion

Inledande kapitlet presenterar en bakgrund av kreditbedomning till sma och medelstora
foretag fran bankens perspektiv samt digitaliseringens utveckling. Vidare presenteras
problemdiskussionen vilket leder fram till studiens frdagestdllning och syfte.
Avslutningsvis redogors studiens centrala begrepp och fortsatta disposition.

1.1 Problembakgrund

Smé och medelstora foretag har en viktig betydelse for samhéllet eftersom de skapar
arbetstillfallen (Svenskt Néringsliv, 2022) och bidrar till Sveriges ekonomiska tillvaxt
(Ekonomifakta, 2010). I Sverige finns det omkring 1,2 miljoner foretag, sma och
medelstora foretag utgor 99,9 procent av Sveriges foretag (Ekonomifakta, 2023).

Banklan ar den viktigaste formen av extern finansiering for manga foretagare (Svensson
& Ulvenblad, 2019; Verksamt, 2023). Banken tjdnar pengar pa kredittagarna genom
exempelvis rdnta, banken behdver sidkerstilla att det finns dterbetalningsformaga och att
kredittagaren inte utgor hog risk for banken (Verksamt, 2023). Ur bankens perspektiv ar
det hogre risk vid kreditgivning till smé foretag, i jamforelse med stora foretag, vilket
gor det svarare for smé foretag att erhlla banklan (Svensson & Ulvenblad, 2019). Den
hogre risken beror pé att informationsasymmetri foreligger mellan parterna (Bruns,
2004; Svensson & Ulvenblad, 2019).

Kreditgivningen kan delas in i tvd olika metoder, transaktionsbaserad kreditgivning och
relationsbaserad kreditgivning. Transaktionsbaserad kreditgivning syftar till att bedoma
hard information om fGretaget, exempelvis finansiella rapporter, nyckeltal och annat
siffermaterial och det finns flera olika tekniker inom den transaktionsbaserade
kreditgivningen. Relationsbaserad kreditgivning kompletterar den harda informationen
med mjuk information om foretaget, mjuk information framtrdder genom exempelvis
moten mellan parterna dér en relation skapas (Berger & Udell, 2002). Relationsbaserad
kreditgivning kan vara ett effektivt sitt for att minska informationsasymmetrin som
foreligger mellan parterna (Berger & Udell, 2002; Svensson & Ulvenblad, 2019). 1
praktiken forekommer en kombination av kreditgivningsmetoderna mer frekvent dn
anvindning av enbart en kreditgivningsmetod (Bartoli et al., 2013).

Tillaimpningen av relationsbaserad kreditgivning dr beroende av det geografiska
avstindet, till f61jd av att kreditbeddmning baserat pd mjuk information kriaver
personliga interaktioner mellan parterna over tid (Flogel, 2018). Digitaliseringen har fétt
en storre betydelse vilket har fordndrat foretags affarsmojligheter (Fasano & La Rocca,
2024; Parviainen et al., 2022). Bankens tjénster har fordndrats i takt med samhaillets
digitalisering, interaktioner med kunder sker till storre del digitalt istéllet for att ta plats
pa bankens kontor, vilket har 6kat bankens tillganglighet (Svenska Bankforeningen,
2016).



1.2 Problemdiskussion

Berger och Udell (2002) har konstaterat att banklan 4r den viktigaste externa
finansieringskallan for sma foretag. Nér foretag ska erhdlla kapital 1 form av banklén
gor banken en kreditbedomning av foretaget for att besluta om 14net ska beviljas eller
inte (Verksamt, 2023). I attonde kapitlet i lagen om bank- och finansieringsrorelse (SFS
2004:297) framkommer det att i kreditgivningsprocessen ska en kreditprovning
genomforas, vilket innebir att banken ska préva om forpliktelserna kan forvintas bli
fullbordade. Banken ska genomfora en riskbedomning och ha tillrackligt med underlag
for att genomfora det (Lagen om bank- och finansieringsrorelse, SFS 2004:297).

Tidigare forskning har kommit fram till att ett problem som foreligger for att uppna en
effektiv kreditgivning dr informationsasymmetrin som finns mellan banken och
kredittagaren (Svensson & Ulvenblad, 2019). For att minska pé
informationsasymmetrin mellan parterna krivs det att ett fortroende byggs upp, vilket
kan goras genom relationsbaserad kreditgivning (Berger & Udell, 2002; Ulvenblad &
Ulvenblad, 2012), som bedomer bade finansiell och icke-finansiell information (Berger
& Udell, 2006; Boot, 2000). Sma och medelstora foretag saknar 1 manga fall tillrackligt
med finansiell information (Grunert & Norden, 2012) till f6ljd av att det 1 vissa fall inte
finns reviderade bokslut och en liten kredithistorik (Haag & Henschel, 2016). Vilket kan
gora det problematiskt for banken att bedoma foretaget utifran endast finansiell
information (Grunert & Norden, 2012). Didrmed kan relationsbaserad kreditgivning vara
bittre lampad vid kreditgivning till smé foretag eftersom denna form av kreditgivning
aven tar hinsyn till mjuk information (Berger & Udell, 2002; Scott, 2006).

Digitaliseringen fordndrar samhillet fortlopande och integrerar digital teknik 1 manga
avseenden, vilket paverkar afférslivet och fordndrar affarsmojligheter (Hagberg et al.,
2016). Santiago et al. (2020) menar pa att digitaliseringen kommer att férdndra
bankernas arbetssétt och manga bankkunder kommer att genomf6ra drenden via digitala
kanaler istéllet for pa bankens fysiska kontor. Tidigare forskning har kommit fram till
att den tekniska fordndringen som sker bidrar till fordndringar i regleringen av
banksektorn, vilket kommer att minska den relationsbaserade kreditgivningen (Elyasiani
& Goldberg, 2004). Darmed blir det svarare att inhdmta mjuk information vilket kan
paverka kreditgivningen till smé foretag (Berger & Udell, 2002). Broomé et al. (1998)
belyser att befintliga foretagskunder har en starkare stillning hos banken mot vad en ny
foretagskund har samt att storleken pa foretaget har en viss betydelse. Stora foretag
tenderar att ha en hogre status hos banken vilket skapar en problematik f6r sma och
medelstora foretag (Broomé et al., 1998). Agarwal och Hauswald (2010) poédngterar att
redan befintliga afférsrelationer har betydelse eftersom informationsinsamlingen kan
underldttas. Bartoli et al. (2013) uppméarksammar ocksé att en 1dngvarig relation mellan
foretagsradgivaren och foretaget 6kar chanserna for ett foretag att erhalla kredit.

Tidigare forskning har studerat hur banken paverkas och hur deras arbetssitt forandras
av digitaliseringen som sker i samhillet (Bruns & Fletcher, 2008; Elyasiani & Goldberg,



2004; Santiago et al., 2020). Banken gor en kreditbedomning av foretaget innan banklin
beviljas (Verksamt, 2023) och tidigare forskning har kommit fram till att mjuk
information krévs ur bedomningssynpunkt for att sma foretag ska erhélla banklén
(Berger & Udell, 2002; Grunert & Norden, 2012; Scott, 2006). Ytterligare relevanta
studier har diskuterat den relationsbaserade kreditgivningens betydelse for smé foretag
(Berger & Udell, 2002; Ulvenblad & Ulvenblad, 2012). Tidigare forskning har kommit
fram till att bankens arbetssétt har foréndrats till f6ljd av digitaliseringen och att en
relationsbaserad kreditgivning ér ldmplig for smd och medelstora foretag. Dessutom
framkommer det att befintliga foretagskunder har en hogre status hos banken. Tidigare
forskning har inte undersokt om kreditbedomningen av befintliga foretagskunder och
nya foretagskunder hanteras olika 1 sérskilt stor utstrackning, denna forskningslucka ar
en del av studien.

1.3 Fragestillning

Hur paverkar digitaliseringen kreditbedomningen av smé och medelstora foretag och
foreligger det likheter eller skillnader 1 kreditbedomningen mellan befintliga och nya
foretagskunder?

1.4 Syfte

Huvudsyftet med studien &r att beskriva och identifiera hur banker pa den svenska
kreditmarknaden genomfor kreditbeddmning av sma och medelstora foretag till f6ljd av
okad digitalisering i kreditgivningsprocessen. Studiens underordnade syfte innefattar att
jdmfora om kreditbeddmningen hanteras olika mellan befintliga och nya foretagskunder.
Studien avser att bidra med teoriutveckling genom en modell som forklarar ovanstdende
aspekter.

1.5 Centrala begrepp

Kreditgivning: En kreditgivare tillhandahaller en bestimd summa pengar till en
kredittagare under en bestdmd tidsperiod (Lanekoll, u.d.a).

Kreditgivningsprocess: Processen frén att en kreditansdkan inleds, krediten provas och
beslut fattas (Finansinspektionen, 2019).

Kreditbedomning: Utviardering av kredittagarens kapacitet att erhélla kredit som
kreditgivaren gor vid kreditansdkan. Kreditbedomningen syftar till att redogora
kredittagarens betalningsférmaga och ligger till grund for beslut om krediten beviljas
eller avslds (Lanekoll, u.4.b).

Digitalisering: Integrera digitala tekniker i sociala processer med syftet att forbattra
dem (Scrive, u.a.).
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Smé och medelstora foretag: Definitionen kan skilja mellan olika l&nder, studien utgér
fran foljande europeiska definition. Sma foretag: foretag med farre dn 50 anstdllda och
en arsomsattning eller balansomslutning som inte dverstiger 10 miljoner euro.
Medelstora foretag: foretag med farre dn 250 anstillda och en drsomséttning som inte
overstiger 50 miljoner euro eller en balansomslutning som inte overstiger 43 miljoner
euro (Upphandlingsmyndigheten, u.4.).

Hard information: Finansiell information som é&r l4tt att kvantifiera och inhdmta,
exempelvis bokslut och skattedeklarationer (Scott, 2006).

Mjuk information: Icke-finansiell information som é&r svér att kvantifiera, exempelvis
karaktidrsbedomningar (Scott, 2006).

Informationsasymmetri: Foreligger nir en av parterna i en relation har mer eller béttre
information @n den andra parten (Stiglitz, 2000).

1.6 Disposition

Introduktion
Problembak grund och problemdiskussion leder fram tll studiens frigestillning, syfie

Hﬂpi tel 1 o¢h centrala begrepp.

Litteraturgenomging och teori
Presentation av relevanta teorier och tidigare forskning 1 linje med studiens syite,
Kapitlet avslutas med en sammanfattande teorctisk modell,

<

Kapitel 2

Metod
Metodval och tillviigagingssitt presenteras, faljt av litteraturinsamling, urval och
dataimsamling. Avslutningsvis diskuteras studiens troviirdighet,

<

Kapitel 3

Empiri
Den kvalitativt insamlade empirin presenteras, som baseras pa tio intervjuer fordelat pa

S

fem banker. Kapitlet ar uppbygat pa kategorier som identilerats.

Kapitel 4

Analys
Studiens analys som dr uppbyggd pd studiens teori och empirt presenteras. Likheter och
skillnader samt teman redegdrs och en omarbetad modell redovisas,

<

Kapitel 5

Slutsatser
Aterkoppling 11l studiens sylte och rhgestillning samt all studiens slutsatser redogies,
faljt av bidrag och fGrslag ull framtida forskning.

&

Kapitel 6

<

Figur I: Sammanstillning av studiens disposition.
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2. Litteraturgenomgang och teori

Andra kapitlet presenterar teorier och tidigare forskning som beror kreditbedémningen
av smd och medelstora foretag. Dessutom redogérs digitaliseringens paverkan pa
kreditgivningen, tillvigagangssdtten for informationsinhdmtning och de olika
kreditgivningsmetoderna. Avslutningsvis presenteras studiens teoretiska modell.

2.1 Bankfinansiering

Banklan ar en av de viktigaste externa finansieringskéllorna for manga foretag (Berger
& Udell, 2002; Svensson & Ulvenblad, 2019; Verksamt, 2023). Det finns fordelar och
nackdelar med olika finansieringsformer och det dr viktigt att vélja det alternativ som &r
bast lampat for foretaget (Lempinen, u.a.). Banklan &r ofta ett enkelt sitt att erhalla
finansiering och det dr ofta lattillgédngligt att anskaffa (Accaglobal, u.d.). Att erhélla
externt kapital frdn banker ar tilltalande for sma och medelstora foretag. Anledningen ar
att beslutsfattandet stannar inom foretaget samt att det inte alltid finns andra
finansieringsalternativ tillgdngliga (Bruns, 2004). For banken kan det vara riskabelt att
finansiera sma foretag i jimforelse med stora foretag (Svensson & Ulvenblad, 2019),
den hogre risken beror pd informationsasymmetrin som foreligger mellan parterna
(Bruns, 2004; Svensson & Ulvenblad, 2019).

Angilella och Mazzu (2017) belyser problematiken for smé och medelstora foretag att
erhalla finansiering som uppkommit till f6ljd av skdrpta krav fran bankens hall. Banklan
lamnas mot att foretaget aterbetalar lanet i form av amorteringar samt betalar rianta och i
vissa fall andra avgifter (Accaglobal, u.a.; Broomé et al., 1998). Om foretaget kan
lamna en sékerhet for banklanet, blir risken ldgre for banken, vilket kan leda till en
sdankning av rintan (Accaglobal, u.4.). Banken efterstrdvar att minimera risken och har
en strikt kreditpolicy att folja. Banken inleder inte affarsforhallanden dér risken &r for
hog eftersom banken maste sikerstilla att det finns en dterbetalningsformaga (Garmer
& Kyllenius, 2004).

Befintliga foretagskunder har en starkare stdllning hos banken 1 jimforelse med nya
foretagskunder och stora foretag har en starkare status hos banken 1 jamforelse med sma
och medelstora foretag. Det skapar en problematik for smé och medelstora foretag att
erhélla finansiering, om det inte finns nadgon relation med banken sedan tidigare
(Broomé et al., 1998). Agarwal och Hauswald (2010) belyser att redan befintliga
affdrsrelationer ar betydande och att insamlingen av information blir enklare. Relationen
mellan foretagsradgivaren och foretaget dr betydelsefull, ar relationen l&ngvarig (mer 4n
ett ir) dr foretagsrddgivaren mer benédgen att bevilja kredit (Bartoli et al., 2013).
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2.2 Forandringar 1 banksektorn

2.2.1 Digitalisering av banksektorn

Digitaliseringen fordndrar samhéllet och miljon som foretag ar verksamma i.
Digitalisering innebdr inforande eller 6kning av anviandningen av digital teknik i en
organisation (Parviainen et al., 2022), vilket paverkar tillvigagangssattet att utfora
arbetet pa och fordndrar affarsmdjligheter (Fasano & La Rocca, 2024; Hagberg et al.,
2016; Parviainen et al., 2022). Inforandet eller 6kningen av digitala tekniker kan vara
positivt i form av att arbetet kan effektiviseras men det finns nackdelar i form av att
storningar kan uppkomma 1 den befintliga verksamheten (Parviainen et al., 2022). Ett
exempel pa hur digitaliseringen har paverkat banksektorn &r att interaktioner sker till
storre del digitalt med kunderna vilket har 6kat bankens tillgénglighet (Larsson &
Viitaoja, 2017; Santiago et al., 2020; Svenska Bankforeningen, 2016).

Larsson och Viitaojas (2017) studie belyser att vara serviceinriktad och tillgénglig kan
bidra till en djup relation med foretagskunden men att det kan bli problematiskt nér fler
foretagskunder genomfor drenden via digitala kanaler. En utmaning som uppkommit till
foljd av digitaliseringen dr att mer komplexa situationer kan bli svdrbedomda genom en
automatiserad beddmning nér ingen ménsklig bedomning gors (Larsson & Viitaoja,
2017). En positiv aspekt av digitaliseringen &r att arbetsprocessen for banken
effektiviseras, bankens tjinster kan vara tillgéngliga till fler foretagskunder samtidigt
samt att foretagskunder kan genomftra drenden sjdlva (Larsson & Viitaoja, 2017; Levy,
2014). Fasano och La Rocca (2024) belyser att en 6kad anvéndning av banktjénster
genom digitala kanaler kan minska relationen mellan foretagskunden och banken. En
risk for banken ar att kundlojaliteten minskar och att foretagskunden uppsoker
konkurrenter, for att motverka det bor banken lagga resurser pa att upprétthélla
kundlojaliteten och relationen med foretagskunderna pa nya innovativa sétt (Levy,
2014).

Det geografiska avstandet dr inte lika betydelsefullt 1ingre men personlig radgivning
kommer fortsatt vara viktigt och fysiska banker har en stor fordel, vid jamforelse med
andra helt digitaliserade aktorer pa marknaden (Paulet & Mavoori, 2019). Fasano och
La Rocca (2024) forutspar att digitaliseringen inte kommer kunna ersitta personliga
relationer men att en kombination av digital teknik och relationer dr den troliga
framtiden. Trivedi (2020) beskriver hur digitaliseringen pdverkat banksektorn,
exempelvis utveckling av digitala kreditgivningssystem som bedomer
aterbetalningsformégan. For att en korrekt kreditbedomning ska kunna genomforas
kravs det att ritt information inhdmtas till systemet och att icke relevant information
raderas, dérefter beréknas ett resultat baserat pa informationen och variablerna som
anvénts. Studien kom fram till att de béast lampade variablerna innefattar hard
information (Trivedi, 2020).
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2.2.2 Digitaliseringens paverkan pd kreditgivningsmetoderna

Den tekniska fordndringen bidrar till fordndringar i regleringen av banksektorn samt att
manga banker konsolideras (Elyasiani & Goldberg, 2004). I samband med detta menar
Durguner (2017) att relationen mellan parterna inte &r lika betydelsefull ldngre, vilket
enligt Elyasiani och Goldberg (2004) samt Santiago et al. (2020) kommer att minska
den relationsbaserade kreditgivningen. Vid reducering av den relationsbaserade
kreditgivningsmetoden kommer det paverka inhdmtningen av mjuk information, vilket
kan leda till en negativ effekt vid kreditgivning till sma foretag (Berger & Udell, 2002;
Elyasiani & Goldberg, 2004; Fasano & La Rocca, 2024). Durguner (2017) papekar att
till f61jd av konsolideringen anvénder kreditgivare mer hard information och relationen
ar inte lika viktig langre. Den transaktionsbaserade kreditgivningen har fatt en 6kad
betydelse vid kreditgivning till sma foretag men mjuk information har fortsatt en viktig
betydelse (Durguner, 2017). Berger och Udells (2002), Durguners (2017) samt Elyasiani
och Goldbergs (2004) studier bygger pa data fran The Survey of Small Business
Finances. Databasen innehaller information om sma foretag i USA, definitionen av sma
foretag som databasen anvénder dr foretag med farre 4n 500 anstéllda (The Federal
Reserve Board, 2008), vilket inte 6verensstimmer med denna studiens definition.
Forfattarna dr medvetna om definitionsskillnaden och att all forskning inte ar tillimplig
1 en svensk kontext men har fortsatt valt att anvinda de tidigare studierna som underlag
for intervjuguiden och analysen.

Berger et al. (2005) belyser att utvecklingen av den finansiella teknologin har dkat
anvindningen av kreditpodng (credit scoring). Kreditpoidng kan minska lanekostnaderna
for banken samt att metoden kan anvidndas som ett komplement i andra
kreditgivningsmetoder for en sékrare kreditbeddmning (Berger et al., 2005). Hardik
(2023) belyser att banker borde utveckla system for interna kreditbetyg som baseras pa
mjuk information som kan underlétta for banken att identifiera risker och for att kunna
overfora den mjuka informationen inom bankens hierarki. Hauswald och Marquez
(2003) belyser att digitaliseringen kan pdverka tva olika faktorer, for det forsta kan
banken ldttare och mer kostnadseffektivt bearbeta inhdmtad information och for det
andra bidrar det till en 6kning av tillgénglig information.

DeYoung et al. (2004) menar pa att avreglering, tekniska framsteg och 6kad
konkurrenskraftig rivalitet har fordndrat amerikanska bankers affarsmodeller och miljo.
Den tekniska utvecklingen har bidragit till en 6kning av finansiella tjanster vilket har
gjort att mindre lokala banker har fatt det svérare att vara konkurrenskraftiga.
Utvecklingen av webbaserade banker har resulterat i att det geografiska avstandet har
tappat en del betydelse och att transaktionskostnaderna har blivit lagre (DeYoung et al.,
2004). Daremot menar Fasano och La Rocca (2024) att det geografiska avstandet har en
fortsatt viktig betydelse, frimst for smé och medelstora foretag. Den fysiska relationen
mellan bank och foretag ar fortsatt avgorande for att inhdmta mjuk information vilket
har en betydelse for att minska pé informationsasymmetrin (Fasano & La Rocca, 2024).
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2.2.3 Centralisering av banksektorn

Den geografiska nérheten ér betydelsefull vid inhdmtning av information (Agarwal &
Hauswald, 2010; Flogel, 2018; Svensson, 2003) och dr en avgérande funktion vid
kreditbeslut (Fasano & La Rocca, 2024). Miller och Smith (2002) menar ocksé pé att
den geografiska platsen har betydelse, vart banken dr placerad har en inverkan pa hur
utldningsprocessen sker. Banksektorn i manga ldnder har centraliserats geografiskt
(Bonfirm et al., 2021; Ho, 2021) vilket kan medfora problem eftersom det blir svarare
for banken att hantera informationsasymmetrin och osdkerheten som foreligger
(Landstrom, 2023). En anledning till att bankkontor 14ggs ner dr den tekniska
utvecklingen (Ho, 2021).

Bankernas centralisering innebér ett mer centraliserat och hierarkiskt beslutsfattande
(Ho, 2021; Liberti & Mian, 2009). Decentraliserade banker har en storre potential att
samla in mjuk information 4n vad centraliserade banker har (Flogel, 2018). Daremot
menar Stein (2002) och Uchida et al. (2012) att det &r verksamhetens struktur som
paverkar hur informationsinhdmtningen sker och ddrmed inte den faktiska storleken pa
banken. Berger och Udell (2002) menar att sma banker ar betydelsefulla vid
relationsbaserad kreditgivning till foljd av att foretaget har en néra relation med
foretagsradgivaren, som har en nira relation med 6verordnad chef. Informationen
behover darmed inte dverforas 1 lika manga led som 1 en stor bank och tappar darmed
inte virdet. Smé banker har 1 storre utstrdckning kontoret nirmre foretaget vilket gor att
informationsinsamlingen kan ske enklare (Berger & Udell, 2002). Lokala banker kan
enklare nyttja det sociala natverket for att verifiera informationen som tillhandahalls
fran foretaget (NUTEK, 1993; Svensson, 2003).

Centraliseringen av banksektorn innebdr dessutom att bankerna har blivit storre. Storre
banker tenderar att 1agga en stor del av resurserna pa kreditgivning till stérre foretag till
foljd av att relationsbaserad utlaning &r resurskrdvande (Bartoli et al., 2013; Ho, 2021).
Dels till f6]jd av att det tar tid att interagera med fOretaget samt fOr att det ar svart att
overfora den mjuka informationen hogre upp 1 hierarkin utan att informationen &dndras
(Ho, 2021; Sahar & Anis, 2016; Stein, 2002). Konsekvensen kan bli att bankerna
tillampar transaktionsbaserad kreditgivning i en stdrre utstrackning och det blir mindre
fokus pé foretagets individuella karaktir (Ho, 2021). Bartoli et al. (2013) definierar
stora banker som en nationell eller utlindsk bank och lokala banker definieras som
andra mindre banker, exempelvis sparbanker. Det finns inga andra konkreta definitioner
gillande exempelvis bankernas tillgdngar vilket gor att en korrekt jamforelse inte kan
gbras med denna studiens valda banker. Dérav dr det mdjligt att Bartolis et al. (2013)
forskning inte &r tilldimplig 1 en svensk kontext. Daremot har Ho (2021) liknande
resonemang i en svensk kontext, vilket gor det intressant att anvidnda Bartolis et al.
(2013) forskning.

Vissa sma och medelstora foretag producerar inte hard information i lika stor
utstrackning som stora foretag, vilket innebdr att banker bor 1dgga resurser pa att
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inhdmta mer mjuk information som kan komplettera den harda informationen vid
kreditbedomning av sma och medelstora foretag (Hardik, 2023; McCann &
MclIndoe-Calder, 2015). Berger och Blacks (2011) studie har resulterat i motstridiga
resultat som menar pa att hird information finns tillgdngligt i mer &n finansiella
rapporter, stora banker har mgjlighet att erbjuda kredit till sma foretag baserat pa hard
information genom exempelvis sdkerheter som foretaget har.

Kreditbedidmning av
smi och medelstora
ftretag?

Farindring i Mer fokus pd hard

Digitalisering affirsmiljtn information

Figur 2: Sambandet mellan digitalisering och kreditbeddmning.

2.3 Bankers kreditgivning
2.3.1 Kreditgivningsprocess

Kreditgivningsprocessen omfattar en foljd olika aktiviteter mellan banken och
kredittagaren, kreditgivningsprocessen inleds nar kreditansokan genomfors och
fortloper tills dess att full aterbetalning eller misslyckande av krediten intraffar (Altman,
1980). Kreditgivningsprocessen dr avgorande for bankerna, en vél fungerande
kreditgivningsprocess ér vésentligt for att banken ska kunna identifiera och hantera de
risker och utmaningar som finns i kreditgivningen (Bruns & Fletcher, 2008; Schotten et
al., 2022). Under kreditgivningsprocessen ér foretagsrddgivarens roll att forsta
kredittagarens finansiella miljo och dess beteende for att erhalla en fullstindig bild av
kredittagaren och verksamheten (Schotten et al., 2022) samt att sikerstilla
aterbetalningsforméigan (Broomé et al., 1998; Bruns & Fletcher, 2008).
Foretagsradgivaren behdver samla in rétt, samtida och relevant information, for att
minimera osékerheten som foreligger (Svensson Kling, 1999).

Kreditheslut och

kreditvillkor Aterbetalning

Lineansdkan Kreditbedémning

Figur 3: Kreditgivningsprocessen (Altman, 1980).

For att banken ska uppna optimal 16nsambhet, effektiv kredithantering och en tydlig
arbetsstruktur krivs en kreditpolicy. Vid uppréttandet av en kreditpolicy bor den
anpassas efter hur marknadssituationen ser ut och innehélla vilka befogenheter olika
foretagsrddgivare besitter. Det centrala i1 kreditpolicyn bor vara hur banken ska uppné en
effektiv kreditgivningsprocess, for att uppnd det behover kreditpolicyn innehélla hur
foretagsradgivaren ska utfora en kreditbedomning och vilka underlag som krévs, hur
risker ska hanteras och krav pa sdkerheter fran kredittagaren (Sigbladh & Wilow, 2008).
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2.3.2 Kreditbedomning

Kreditbedomning dr ett steg som genomfors i kreditgivningsprocessen, det frimsta
syftet 1 kreditbeddmningen ar att faststélla kredittagarens aterbetalningsformaga
(Altman, 1980; Svensson, 2003). I kreditbeddmningen inhdmtar foretagsradgivaren
information av olika slag om kredittagaren, som ligger till grund for att genomfora
kreditbedomningen (Rad et al., 2013; Svensson & Ulvenblad, 2019).
Foretagsradgivaren erhaller ofta information genom dialog och diskussion med
foretaget (Svensson & Ulvenblad, 2019). Broomé et al. (1998) beskriver
kreditbeddmningen som en sammanfattande bedomning av fyra olika delar, vilka
innefattar att banken bedomer en foretagsanalys, analys av betydande
beddmningsfaktorer, finansieringsalternativ och sékerheter. Kredittagaren kan
argumentera for foretagets framtidsplaner, finansiell information, kapitalbehov,
kreditbehov, marknadssituation, kompetens och vilka sdkerheter som kan erbjudas
(Broomé et al., 1998). Historiskt har foretagsradgivaren gjort en helhetsbedomning
utifran foretagets karaktir, kapital, sdkerheter, kapacitet och villkor (Thomas, 2000).
Bruns och Fletcher (2008) belyser vikten att kredittagaren har en forstéelse for vilka
faktorer som paverkar kreditbedomningen for att 6ka chanserna till en beviljad kredit.

s " s .,
Kredittagarens argument Kreditgivarens argument
- Finansiell information - Foretagsanalys
- Framtidsutsikter - Status
- Kapitalbehoy - kreditrisk
- Kreditbeloy = Liimsambet
- Marknadssituation - Kreditpalicy
- Kompetens - Finansieringsalternativ
- Biikerheter - Krav pa siikerheter

[ Propi J L Bedimning av propi ]
1. Komtakt

2. Forhandling
3, Owvergnskommelse

Beviljad kredit Mekad kredit

Figur 4: Modell for kreditoverenskommelse (Broomé et al., 1998).

Bruns och Fletcher (2008) samt Rad et al. (2013) menar att vid kreditbedomning av sma
och medelstora foretag dr finansiell information fran kredittagaren inledningsvis av stor
betydelse och dr grundldggande information i kreditbedomningen. Daremot har
Svensson och Ulvenblads (2019) studie funnit att finansiella bedomningar ar av storre
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vikt under uppfoljning av krediten eftersom de finansiella rapporterna bekriftar den
uppfattning som foretagsradgivaren har i borjan av relationen. Rad et al. (2013) menar
att finansiell information &r av stor betydelse men papekar att information utanfor den
standardiserade kreditbedomningen dr av betydelse, vilket ar kundspecifik information.
Denna typ av information kan bendmnas icke-finansiell information (Berger & Udell,
2006; Scott, 2006).

Fortsittningsvis belyser Rad et al. (2013) att foretagsrddgivare bor ta hinsyn till flertalet
kriterier som exempelvis sdkerheter och affarsplan i kreditbeddmningen av sma och
medelstora foretag. Aven Hardik (2023) belyser att en affirsplan dr avgdrande for att
erhalla kredit for smé& och medelstora foretag. Daremot menar Bruns och Fletcher
(2008) att en affarsplan inte har sérskilt stor betydelse, det som &r avgorande ar att
foretaget besitter den kompetens som krévs och att foretaget kan tillhandahélla starka
sdkerheter, som i manga fall innebér personliga sékerheter. Viktiga aspekter som
Svensson och Ulvenblads (2019) studie identifierar &r att om det inte finns fortroende
for foretaget ar det hog sannolikhet att banken avslar kreditansokan, relationen mellan
parterna och foretagsradgivarens intuition dr av stor betydelse. Dijksterhuis och
Nordgren (2006) definierar intuition som “en magkdnsla baserad pa omedvetna
tidigare erfarenheter” (Dijksterhuis & Nordgren, 2006, s.105).

Det krdvs méanga kategorier av information for att banken ska kunna utfora en bra
kreditbedomning av foretaget, det kan vara kvantitativ information eller kvalitativ
information (Silver, 2001). For att banken ska kunna gora en bedomning av
aterbetalningsformégan bor banken samla in bade kvantitativ och kvalitativ information
(Bruns & Fletcher, 2008). Kvantitativ information kommer fran bland annat finansiella
rapporter och bokslut, denna typ av information &r 1att att dverfora utan att
informationen forandras pa viagen. Kvalitativ information &r svér att overfora och ér ofta
mer innehallsrik (Silver, 2001), som innefattar exempelvis bedomningar av personen
bakom foretaget (Scott, 2006).

2.3.2.1 Finansiell information

Finansiell information kan bendmnas hard information och kénnetecknas av information
som &r latt att observera, verifiera, kvantifiera, samla in och overfora (Berger & Udell,
2002) och kan inhdmtas frn balans- och resultatrdkningar (NUTEK, 1993; Svensson
Kling, 1999). Banken kan stélla krav pé att vissa finansiella nyckeltal ska uppnas eller
inte dndras 1 fOr stor utstrickning (Bennet, 2003). Nyckeltal som banken virderar hogt
ar kassaflode, soliditet och likviditet. Banken kan jidmfora den finansiella informationen
och nyckeltalen med andra foretag som ér verksamma i branschen, for att kontrollera
vad som &r rimliga forvantningar fran foretaget som ansoker om kredit (NUTEK, 1993).
Banken kan kontrollera foretagets historiska finansiella rapporter for att fa insyn samt
gora en uppskattning av foretagets kreditvirdighet. Ar de finansiella rapporterna déliga
kan det bero pa att foretaget inte har den kompetens som kravs eller att det dr en dalig
foretagsledning (Bruns & Fletcher, 2008). Finansiell information dr ofta granskad av en
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utomstaende revisor, vilket gér informationen trovérdig. Icke-finansiell information kan
inte kvalitetssdkras pd samma sitt som finansiell information (Bruns & Fletcher, 2008).

2.3.2.2 Icke-finansiell information

Icke-finansiell information kan bendmnas mjuk information och kénnetecknas av att
informationen dr svar att bekréfta, kodifiera och 6verfora (Berger & Udell, 2002; Sahar
& Anis, 2016). Foretagsradgivarens relation med foretaget ér av stor betydelse eftersom
att det dr genom relationen som mjuk information kan inhdmtas (Berger & Udell, 2002)
och det krdvs en personlig kontakt for att informationen ska kunna observeras och
samlas in (Sahar & Anis, 2016; Uchida et al., 2012). Digitaliseringens framfart har
bidragit till att den fysiska relationen mellan bank och foretag har minskat, vilket &ven
bidragit till att inhdmtningen av mjuk information har minskat (Fasano & La Rocca,
2024). Mjuk information som banken beddmer och samlar in dr information om
exempelvis personen bakom foretaget och affdrsidén. Banken gor dock en
helhetsbedomning utifrdn ménga olika faktorer och det forsta intrycket av foretaget kan
vara avgorande (NUTEK, 1993). Personen bakom foretaget ar viktig, utover det
bedomer banken tre aspekter som ér egenskaper, motiv for foretagande och kompetens.
Egenskaper som anses vara positiva dr bland annat entusiasm, kunna identifiera
problem och mgjligheter, malmedvetenhet och realism. Motiv for foretagande kan vara
att tjana pengar och kompetens innebér att foretagaren maste vara kunnig sjilv eller att
ndgon annan i foretaget har den kompetens som kriavs (NUTEK, 1993).

2.3.3 5C modellen

5C @r en modell som kan tillampas av banken for att uppskatta kredittagarens
kreditvardighet i kreditbedomningen. Modellen bygger pa fem faktorer hos
kredittagaren som virderar risken for betalningsinstillelse och en potentiell kreditforlust
for banken (Segal, 2023). De fem C:na omfattar Character, Capacity, Capital, Collateral
and Conditions (Segal, 2023; Thomas, 2000).

Character (karaktdr): Karaktdr framhdver vikten av kredittagarens egenskaper istéllet
for dess faktiska prestation, intrycket som foretagsradgivaren far av kredittagaren spelar
en stor roll. Foretagsradgivaren observerar och fir kinnedom om exempelvis
personliga, kulturella, sociala och ekonomiska faktorer rérande kredittagaren (Moti et
al., 2012). Broomé et al. (1998) menar att en av de viktigaste faktorerna for ett foretags
fortlevnad och framsteg dr foretagsledningen, trots det 4gnas begriansat utrymme at
analys av foretagsledningen eftersom det &r svéart att virdera och definiera en god
foretagsledning. Den samlade bilden av faktorerna vigs samma for att uppskatta
kredittagarens kreditvardighet (Moti et al., 2012).

Capacity (kapacitet): Kredittagarens betalningsféorméiga avgors genom analys av
kassaflodet, det historiska kassaflodet samt framtidsutsikter for kommande kassaflode
(Moti et al., 2012). Kapaciteten som kredittagaren besitter att dterbetala krediten kan
berdknas med stdd av kvantitativ information fran finansiella rapporter. Daremot ar det
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svarare att berdkna kredittagarens vilja att dterbetala en kredit med stod av kvantitativ
information, i detta fall ar kvalitativ information mer ldmpligt som baseras pé historisk
information om kredittagaren (Silver, 2001).

Capital (kapital): Kapital bedoms utifran kredittagarens finansiella stdllning genom
nyckeltalsanalyser och ldgger stor vikt pd kredittagarens materiella tillgangar. Dessutom
végs kredittagarens personliga kapitaltillskott in for att & en indikation pa hur stor risk
kredittagaren &r villig att ta (Moti et al., 2012).

Collateral (scdkerheter): Sdkerheter ar tillgdngar som kredittagaren kan pantsitta, som
banken kan realisera om inte full aterbetalning erhalls (Broomé et al., 1998; Moti et al.,
2012). Pantbrev 1 fast egendom, foretagshypotek och borgen ér tre olika typer av
sdkerheter som banken prefererar. Personlig borgen indikerar att foretagsledaren sjalv
tror pa foretaget (NUTEK, 1993). Svensson (2003) forklarar att en bra sékerhet inte kan
kompensera for svagheter i andra kriterier som exempelvis dterbetalningsformagan.

Conditions (forutsdttningar): Forutsittningar utgar frén kredittagarens sarbarhet for
yttre faktorer som exempelvis rintor, konjunkturcykler, konkurrens och inflation (Moti
et al., 2012). Omvairlden fordndras stdndigt och dérav ar det viktigt for bade
kredittagaren och kreditgivaren att iaktta fordndringar som kan paverka kredittagaren
(Broomé et al., 1998). Foretag utsétts for risker som kan paverka dess verksamhet,
exempelvis affarsrisker, finansiella risker och politiska risker (Bennet, 2003).
Kredittagaren bor etablera en marknadsplan dér nuldget och framtiden beaktas for att
formedla information till kreditgivaren (Broomé et al., 1998).

2.3.4 Foretagsradgivarens intuition och forhéllningssétt

Erfarna foretagsradgivare tenderar att lagga en storre vikt vid personen bakom foretaget
och om det finns fortroende for personen bakom foretaget (Bruns, 2004; Ulvenblad &
Ulvenblad, 2012). Foretagsradgivare virdesitter information om personen bakom
foretaget hogt och informationen framkommer ofta genom samtal med personen
(NUTEK, 1993; Svensson & Ulvenblad, 2019). Ulvenblad och Ulvenblad (2012)
belyser att foretagsradgivare oavsett erfarenhet tenderar att anvinda intuition nér ett
kreditbeslut ska fattas och vikten av att triffa foretaget innan ett kreditbeslut tas for att
fa en uppfattning om personerna som &dr bakom foretaget. NUTEK (1993) belyser att
intuition dr en viktig aspekt foretagsradgivare tar hiansyn till.

Foretagsradgivare kan agera utifran tva olika forhallningssitt, det dynamiska och det
statiska, badda forhdllningssatten stravar efter att minska informationsasymmetrin som
foreligger. Ingen foretagsradgivare &r helt dynamisk eller helt statisk (Svensson &
Ulvenblad, 2019). Det statiska synséttet ser omvérlden som stabila fenomen och séker
efter bedomningsvariabler som kan kvantifieras, exempelvis finansiella modeller. Det
dynamiska synséttet &r mer komplext och ser omvérlden som fordnderlig och att en
initial bedémning kan foréndras véldigt snabbt och ddrmed vill foretagsrddgivaren
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fortlopande f4 tillgang till ny och relevant information om foretaget (NUTEK, 1993;
Svensson & Ulvenblad, 2019). Vid ett dynamiskt synsitt tenderar foretagsradgivare att
lagga en stor vikt pd mjuka variabler i inledningsskedet av affarsforhallandet (Svensson
& Ulvenblad, 2019).

2.4 Agentteorin
2.4.1 Grundlaggande antaganden

Agentteorin bygger pé antagandet att ménniskor drivs av egenintresse, det ir
ménniskans viktigaste drivkraft. Manniskors handlingar fokuserar pa nyttan, att fi ut
egen vinning av agerandet (Catasus, 2021). Agentteorin utgar ofta fran en dgare av ett
foretag (principal) och chefen pa foretaget (agenten) dér det finns en risk att parternas
intresse inte 4r i linje med varandras. Bada parter tenderar att agera for att utfallet ska
gynna dem sjélva 1 storsta mojliga utstrackning. Principalen behdver dvervaka agenten
for att agenten ska agera 1 principalens intresse, vilket medfor agentkostnader. Teorin
kan appliceras pa foretag och banker (Catasus, 2021; Jensen & Meckling, 1976).

2.4.2 Informationsasymmetri

Informationsasymmetri innebér att den ena parten har mer information i férhallande till
den andra parten (Deakins et al., 2010; Fasano & La Rocca, 2024), vilket kan gora det
problematiskt for banken att uppna effektiv kreditgivning (Svensson & Ulvenblad,
2019). Banken kan ha mer information om marknaden och branschen @n vad foretaget
har, likvil kan informationsasymmetrin vara dubbelriktad. Foretaget kan ha mer
information om dess risker och mdjligheter (Bernhardsen & Larsen, 2003; Bruns,
2004), vilket ar en osdkerhet for banken (Bruns, 2004; Svensson, 2003).
Informationsasymmetrin gar aldrig att eliminera helt, ddremot gar den att reducera
(Svensson & Ulvenblad, 2019). Fasano och La Rocca (2024) belyser att
informationsasymmetrin blir storre 1 takt med att digitaliseringen okar.

Informationsasymmetrin som foreligger mellan banken och foretaget dr problematisk
och banken upplever en osdkerhet vid nya affarsrelationer (Bernhardsen & Larsen,
2003; Ulvenblad & Ulvenblad, 2012). Banken kan pa ett enkelt sitt tillhandahalla
publicerad finansiell information fran stora foretag vilket innebér att kreditbeslut kan
fattas trots att det inte finns ndgon relation mellan parterna. Smé foretag kan inte alltid
erbjuda hard information pa samma sétt vilket gor att det foreligger mer
informationsasymmetri mellan banken och sma foretag (Durguner, 2017; Fasano & La
Rocca, 2024). Smé foretags tillgang till kredit & omtalat och modeller for kreditbeslut
pavisar att sma foretag ar speciellt utsatta for adverse selection och moral hazard pa
grund av att de ofta dr informationsmaéssigt ogenomskinliga (Berger & Udell, 2002;
Fasano & La Rocca, 2024).
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2.4.3 Adverse Selection

Adverse selection dr ett agentproblem som uppstar till f6ljd av informationsasymmetrin
som foreligger mellan foretaget och banken. Det beror pa att banken inte har kinnedom
om alla riskegenskaper hos foretaget (Fasano & La Rocca, 2024; Stiglitz, 2000;
Svensson, 2003), om banken har fullstdndig information kan banken ge avslag pé lan
som innebir en for hog risk (Stiglitz, 2000; Svensson, 2003). Adverse selection uppstér
innan parterna ingér ett avtal, banken kan ha svérigheter med att urskilja bra
kredittagare fran daliga kredittagare, till f61jd av att det finns dold information som kan
vara resurskrivande att identifiera. For att balansera ut osékerheten och risken kommer
banken exempelvis hoja rantorna (Bernhardsen & Larsen, 2003; Landstrom, 2023).

2.4.4 Moral Hazard

Moral hazard &r ett problem som kan uppsta efter att parterna har ingatt ett kreditavtal,
vilket innebar att kredittagaren inte uppfyller kraven som ingar i kreditavtalet (Bruns,
2004). Exempelvis kan foretaget anvinda det lanade kapitalet till ett annat &ndamal
istillet for att anvinda kapitalet till det som parterna kommit 6verens om (Bernhardsen
& Larsen, 2003; Bruns, 2004). Bernhardsen och Larsen (2003) menar att kredittagaren
kan nyttja deras informationsfordel och dvertrdda laneavtalet, vilket leder till moral
hazard. Risken for att moral hazard uppstdr kan banken hantera genom att kréva
sakerheter och detaljerade ldnevillkor for att minska kredittagarens utrymme att agera i
strid med 0verenskommelsen géllande kreditens &ndamal (Bernhardsen & Larsen,
2003).

2.5 Kreditgivningsmetoder

2.5.1 Transaktionsbaserad kreditgivning

Transaktionsbaserad kreditgivning innebér att samma beddmning gors vid varje
laneansokan, oberoende av vem det dr som ansdker om lanet och det 14ggs inte sérskilt
stor vikt pa relationen med foretagskunden (Boot, 2000). Transaktionsbaserad
kreditgivning baseras pa hard information som enkelt kan kvantifieras, verifieras och
samlas in vid lanetidpunkten. Kreditgivningsmetoden kraver inte mjuk information for
att ett kreditbeslut ska fattas utan fokuserar pa finansiella rapporter, nyckeltal och annat
siffermaterial (Berger & Udell, 2002). Transaktionsbaserad kreditgivning &r framst
inriktad pé transparenta kredittagare, vilka 1 manga fall ar stora foretag (Bartoli et al.,
2013; Berger & Udell, 2006). Bartoli et al. (2013) belyser att i praktiken kombineras
transaktionsbaserad och relationsbaserad kreditgivning manga génger och att
komplementariteten av de tva kreditgivningsmetoderna &r vanligare dn specialisering
inom en metod. En vanlig kategorisering av kreditgivningsmetoderna &r att
transaktionsbaserad kreditgivning baseras pa hard information och &r inriktad pé
transparenta kredittagare samt relationsbaserad kreditgivning baseras pd mjuk
information och dr inriktad pé icke-transparenta kredittagare (Berger & Udell, 2006).
Men Berger och Udell (2006) menar att kategoriseringen inte &r helt korrekt, inom den
transaktionsbaserade kreditgivningen finns det flertalet metoder och vissa av metoderna
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kan anvéndas vid kreditgivning till icke-transparenta kredittagare. Transaktionsbaserad
kreditgivning dr inte en homogen teknik, utan innefattar ménga olika tillvigagangssétt
(Berger & Udell, 2006).

Berger och Udell (2006) identifierar sex tekniker inom den transaktionsbaserade
kreditgivningen, vilka ar kreditpoéng (credit scoring), finansiella rapporter,
tillgdngsbaserad utldning, factoring, utldning baserat pd anldggningstillgdngar och
leasing. Nedan redogérs exempel for hur de tre forstnimnda teknikerna tillimpas.
Kreditpodng innebdr att foretagsrddgivaren anvinder foretagets kreditpodng som
underlag i kreditbedomningen (Berger & Udell, 2002). Underlaget baseras pa hard
information som erhalls fran kreditupplysningsforetag (Berger & Udell, 2006) och
innehdller information om finansiella rapporter, historik och dgarens ekonomiska
situation (Durguner, 2017). Metoden kan vara tillampbar pd smé& och medelstora foretag
(Berger & Udell, 2006). Med utgangspunkt fran den andra metoden som bendmns
finansiella rapporter, lagger foretagsradgivaren en stor vikt pa foretagets finansiella
rapporter och utvérderar informationen som inhdmtas. Balans- och resultatrdkningen ér
avgorande for om banklénet beviljas eller inte, samt eventuella lanevillkor vid beviljat
lan. Metoden &r bast ldmpad att applicera pa foretag som funnits en langre period och
har reviderade bokslut som ér tillgdngliga for foretagsradgivaren. For att
utldningstekniken ska vara anvéndbar krévs det att foretaget som beddms ar transparent
(Berger & Udell, 2002). Den tredje metoden &r tillgangsbaserad utlaning vilket innebér
att sdkerheterna dr en avgorande faktor vid kreditbeslut. Metoden ar resurskrdvande fran
bankens sida eftersom banken behdver 6vervaka kvaliteten och omséttningen av
tillgdngarna, som 1 manga fall &r inventarier, lager och kundfordringar (Berger & Udell,
2002).

2.5.2 Relationsbaserad kreditgivning

Det finns inte ndgon tydlig definition av relationsbaserad kreditgivning i litteraturen
utover att det handlar om néra relationer mellan banken och foretagskunden (Boot,
2000). Boot (2000) definierar begreppet som tillhandahallande av finansiella tjanster
genom att identifiera kundspecifik information via interaktion med foretagskunden
kontinuerligt 6ver en ladngre tidsperiod, relationen bygger pa fortroende och respekt
(Boot, 2000). Finansiell information om sma och medelstora foretag finns inte alltid
tillgdngligt 1 stor utstrackning (Grunert & Norden, 2012) vilket beror pd att det 1 vissa
fall inte finns reviderade bokslut och en kort kredithistorik (Haag & Henschel, 2016).
Péafoljden blir att banken kan uppleva svarigheter att utféra en kreditbedomning endast
pa finansiell information (Grunert & Norden, 2012). Mjuk information ir exempelvis
information om dgarens karaktar och tillforlitlighet (Berger & Udell, 2002; Svensson
Kling, 1999). Genom en langsiktig relation kan foretagsradgivaren samla in relevant
information om kreditvirdigheten (Berger & Udell, 2002; Elyasiani & Goldberg, 2004).

Relationsbaserad kreditgivning kompletterar hard information med mjuk information
om foretaget och dgarna, som foretagsrddgivaren inhdmtat under en ldngre period pa
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olika sitt (Berger & Udell, 2002; Berger & Udell, 2006). Informationen kan inhdmtas
fran personer i omgivningen, exempelvis kunder och leverantorer. Det dr svart att
overfora den mjuka informationen till nagon annan (Berger & Udell, 2002) och ddrmed
ar det vanligt att banken verkar i samma omrade som foretaget dr verksamt i (Berger &
Udell, 2002; Fasano & La Rocca, 2024; NUTEK, 1993). Det krédvs personliga
interaktioner mellan parterna for att mjuk information ska framtrida, ddrav har det
geografiska avstandet betydelse vid tillimpning av relationsbaserad kreditgivning
(Fasano & La Rocca, 2024; Flogel, 2018). Till foljd av att samhéllet blir alltmer digitalt
sker inte fysiska interaktioner i samma utstrdckning ldngre, vilket minskar inhdmtningen
av mjuk information (Fasano & La Rocca, 2024). For att informationsutbytet ska ske
kravs en dmsesidig relation, dir bada parterna vill minska pa informationsasymmetrin
(Boot, 2000). Sma foretag dr ofta mindre transparenta én stora foretag och flera studier
belyser att relationsbaserad kreditgivning dr en metod som minskar pa
informationsasymmetrin (Berger & Udell, 2002; Svensson & Ulvenblad, 2019) genom
att ett fortroende skapas mellan banken och foretaget (Berger & Udell, 2002; Ulvenblad
& Ulvenblad, 2012).
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Figur 5: Sammanfattande modell av kreditgivningsmetoderna.

Bartoli et al. (2013) belyser att kreditgivningsmetoderna manga ganger kombineras i
praktiken samt att Berger och Udell (2006) menar pé att indelningen av relationsbaserad
och transaktionsbaserad kreditgivning i grunden dr felaktig. Det gér ddrmed inte att
sdkerstilla att kreditgivningen delas in pa detta sétt i praktiken, vilket ar viktigt att vara
medveten om. Studien har dnda utgétt fran tidigare forskning som tillimpar indelningen
for att det dr en central del av vad tidigare forskning resulterat i. Darmed, ar det mojligt
att fordelarna som uppnas med en relationsbaserad kreditgivning likvil kan uppnas med
transaktionsbaserad kreditgivning i praktiken.
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2.6 Kreditrisk

Bankverksamheter utsitts for risker och huvudsakligen &r det fyra stora risker att
hantera, vilka &r likviditetsrisk, rdnterisk, kapitalrisk och kreditrisk. Kreditrisken ar den
finansiella risk som har mest pdverkan pa bankens resultat och bankerna har begrénsat
utrymme att hantera eventuella kreditforluster (Boffey & Robson, 1995). Bankerna
behover genomfora en riskbeddmning genom interna rating system for att bedoma
risknivan pa en specifik kredittagare (Broomé et al., 1998), ett vilgrundat beslut
minskar kreditrisken (Hale, 2006).

Banken kan gora en kreditupplysning pa foretag for att {2 tillgang till information om
foretaget gillande exempelvis fordndringar 1 styrelsen och om det finns
betalningsanmirkningar. Dessutom ger kreditupplysningen en riskprognos och det
specifika foretaget blir kategoriserat i en riskklass (UC, u.a.). NUTEK (1993) belyser att
banken behover i ett tidigt stadium uppméarksamma om det forekommer problem i ett
foretag for att kunna motverka och hantera riskerna. Fem varningssignaler att
uppmirksamma dr fordndringar inom f6ljande kategorier; personen, affarsidén,
siffermaterialet, sikerheter och foretaget. Forandringar som utgor en varningssignal kan
exempelvis vara rykte om dgarbyte, branschproblem, betalningsanmérkningar,
realisation av inventarier och lager samt oordning i foretaget (NUTEK, 1993).

Bruns och Fletcher (2008) har funnit att tidigare resultat, finansiell stdllning och
sakerheter &r tre faktorer som minskar risken for banken och ldgger 6ver risken pé
foretaget. Finansiell stdllning och sdkerheter innebér att det &r storre chans att banken
far tillbaka det utlénade kapitalet, ddrmed lagger banken en stor vikt pa de finansiella
rapporterna vid kreditgivning till sma och medelstora foretag eftersom det gar att utldsa
hur mycket kapital och tillgdngar som finns till att driva foretaget. Tidigare resultat och
finansiell stillning kan ge en indikation pa om foretaget har den kompetens som krédvs
for att lyckas. Banken kan kriva att foretaget bidrar med kapital sjdlva, vilket minskar
kreditrisken (Bruns & Fletcher, 2008). Bdde mjuk och hird information analyseras nar
kreditrisken bedoms och nitverket ér av sérskild betydelse i mindre samhéllen (Silver,
2001). Foretagsradgivaren bor beakta information om framtidsprognoser, hur
marknaden forvintas se ut framat, ekonomisk tillvixt och andra makroekonomiska
faktorer som kan paverka. Genom att ta hansyn till faktorerna kan banken skapa en
uppfattning om hur féretaget och foretagsledaren klarar av att mota forandringar i den
yttre miljon (Andersson, 2001).

2.7 Sammanfattande teoretisk modell

Digitaliseringen har format nya arbetssitt och rutiner for banksektorn,
kreditbedomningen har fordndrats 1 samband med digitaliseringen och nya tekniker har
utvecklats dér en digital kreditbeddmning dr mojlig. Kreditbeddmningen bedémer om
kredittagaren besitter aterbetalningsformaga eller inte, vilket kan vara svart att avgora
om kredittagaren inte delger all aktuell och relevant information. Banken strévar efter
att minska pa informationsasymmetrin som foreligger mellan banken och kredittagaren,
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vilket kan bli komplicerat nir fler moten sker digitalt istéllet for pa bankens fysiska
kontor. Ett bra sitt att minska pé informationsasymmetrin dr genom en bra relation och
kommunikation mellan parterna dir fortroende kan byggas upp. Kreditbedomningen
kan delas upp 1 tva overgripande kreditgivningsmetoder: relationsbaserad kreditgivning
och transaktionsbaserad kreditgivning, vilka kan kombineras. Relationsbaserad
kreditgivning lagger ett stort fokus pd mjuk information och relationen &r viktig.
Transaktionsbaserad kreditgivning tar hansyn till hird information, vilket framst &r
tillimpbart pé transparenta kredittagare.

Tidigare forskning har undersokt kreditbeddomningen av sméd och medelstora foretag
samt vilka faktorer som dr betydelsefulla, olika kreditgivningsmetoder och
digitaliseringens péverkan pa banksektorns affarsforhdllanden. Tidigare forskning har
undersokt sambandet mellan digitaliseringen samt den relationsbaserade
kreditgivningen och det framkommer att denna minskar, vilket kan bidra till svarigheter
for sma och medelstora foretag att erhalla bankfinansiering. Tidigare litteratur menar pa
att befintliga foretagskunder har en hdgre status hos banken i1 jamforelse mot nya
foretagskunder. Hur digitaliseringen paverkar kreditbedomningen av smé och
medelstora foretag samt om befintliga kontra nya foretagskunder bedoms likvardigt
eller inte, har tidigare forskning inte berért i storre utstrackning. Utifran tidigare
forskning och teorier har nedanstiende modell arbetats fram som &r grunden for
studiens analys.
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Figur 6: Studiens sammanfattande teoretiska modell.
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3. Metod

Tredje kapitlet redogor for studiens kvalitativa metod och tillvigagangssditt. Studiens
litteraturinsamling, urval av banker och respondenter samt datainsamling presenteras.
Kapitlet avslutas med en trovirdighetsdiskussion inkluderande reliabilitet, validitet och
generaliserbarhet.

3.1 Overgripande forskningsansats

3.1.1 Vetenskapligt forhéllningssatt

Hur digitaliseringen paverkar kreditbeddmningen av smd och medelstora foretag finns
det tidigare forskning om, nuvarande teorier belyser att befintliga foretagskunder har en
hogre status hos banken. En deskriptiv studie innebir att en beskrivning av ett redan
kant forhdllande undersoks (Patel & Davidson, 2019). Det som undersokts &r hur
kreditbedomningen gors av befintliga foretagskunder kontra nya foretagskunder samt
sambandet mellan digitalisering och kreditbeddmning. Att undersdka sambandet mellan
tvd aspekter kidnnetecknar en deskriptiv studie (Patel & Davidson, 2019) och ddrav har
studien utgatt fran ett deskriptivt forhallningssitt.

3.1.2 Forskningsansats

Deduktivt tillvigagangssitt kannetecknas av att det redan finns befintliga teorier att utga
ifrén, vilket innebér att objektiviteten i studien stérks, ett induktivt tillvigagingssatt
kinnetecknas av att den insamlade empirin leder till en teori (Jacobsen, 2002; Patel &
Davidson, 2019). Kombinationen av deduktion och induktion betecknas abduktion,
slutsatserna formas utifran bade teorin och empirin (Patel & Davidson, 2019). Genom
att tillimpa en abduktiv ansats kan begrinsningarna minska som finns med att endast
tillimpa en induktiv eller en deduktiv ansats (Bell et al., 2022). Studien har utgéatt fran
ett abduktivt tillvigagéngssétt med inslag av bade induktiva och deduktiva ansatser
eftersom teori och empiri samspelar med varandra. Tidigare forskning och teorier ligger
till grund for intervjufrdgorna. Dédrmed har det varit mojligt att jdmf6ra respondenternas
svar med tidigare forskning for att bekréfta tidigare forskning eller inte, samt att empirin
bidragit till resultat och slutsatser.

3.1.3 Val av metod

Studien dr av kvalitativ karaktér for att erhdlla en djupare forstaelse inom det valda
dmnet. For tolkning och virdering av respondenternas svar i en kvalitativ studie dr det
viktigt med engagemang, noggrannhet, transparens och betydelse. Detta innebér bland
annat att en grundlig datainsamling och en detaljerad analys ska genomforas (Yardley,
2017). Det centrala i en kvalitativ studie dr ordens betydelse och visuell data, istéllet for
siffror. Intervjuer &r en ldmplig datainsamlingsmetod i en kvalitativ studie,
respondenterna kan klargora for de fradgor som studien behdver erhélla svar pé for att
besvara forskningsfragan (Bell et al., 2022). I kvalitativa studier ar ord och sprak viktigt
dar tolkningar gors for att skapa en djupare forstaelse genom att fokusera pa helheten
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(Jacobsen, 2002; Nyberg & Tidstrom, 2012; Patel & Davidson, 2019). Genom den valda
metoden har respondenternas svar forstatts genom tolkning och reflektion utifran de
faktorer som paverkar, vilket innebér subjektivitet. Det krdvs medvetenhet ver vilka
aspekter som paverkar den insamlade empirin, subjektiviteten ger utrymme for tolkning
och forklaring av respondenternas svar (Soderbom & Ulvenblad, 2016). Med hinsyn till
det har stor vikt lagts vid att behélla objektiviteten i1 storsta mdjliga mén, genom att inte
dra nagra slutsatser innan analysen utfordes.

Denscombe (2017) menar pd att det finns fallgropar att uppmérksamma vid en kvalitativ
metod, forskarens egna dvertygelser och asikter kan ha en inverkan pa inhdmtningen
och analysen av datan. Det finns en risk att orden tas ur ssmmanhanget och far en annan
betydelse. For att undvika riskerna har datan som samlats in bearbetas med forsiktighet
och respondenterna har godkant datan genom respondentvalidering, for att bibehéalla
datans korrekta viarde. Den kvalitativa metoden har fatt en del kritik, dels géllande
subjektiviteten samt att forfattarna och respondenternas personliga relation kan ha ett
inflytande pé studiens resultat (Bell et al., 2022). Med hénsyn till kritiken har all
insamlad data analyserats neutralt, for att resultatet ska formedla en réttvis bild. Det
foreligger inga néra personliga relationer med nadgon respondent vilket gor att den
aspekten inte haft inflytande pé studien.

3.2 Litteraturinsamling

Grundlidggande kunskap om dmnet erh6lls genom att ta del av tidigare forskning och
annan litteratur som delgetts under foregdende kurser samt att en grundlédggande
litteraturinsamling genomfordes. Litteraturinsamling ska genomforas grundligt for att
kartlagga tidigare forskning inom dmnet (S6derbom & Ulvenblad, 2016). Informationen
fran litteraturinsamlingen var grunden for andra kapitlet i studien. Tidigare forskning
har inhdmtats genom den elektroniska databasen OneSearch som finns tillgénglig pa
Halmstad hogskolas elektroniska bibliotek. Manga olika sokord och kombinationer har
anvints, exempelvis “SME”, “Bank loans”, “Digitalization”, “Relationship lending”,
“Soft information” och “Hard information”, i princip alla artiklar &r vetenskapligt
granskade. Genom artiklarna som anvénts kunde ytterligare relevanta studier
identifieras. En liten del av litteraturinsamlingen baserades pa bocker, avhandlingar och
tidigare kurslitteratur som erhéllits av Halmstad hogskolas bibliotek. Tidigare forskning
och bocker har studerats vilket bidragit med relevant information och utgjort studiens
andra kapitel.

I andra kapitlet har studier fran flera olika forskare bearbetats for att skapa en bredare
forstaelse for amnet, studier med likvdrdiga resultat och motstridiga resultat har beaktats
samt studier fran olika virldsdelar for att erhalla fler infallsvinklar. Aldre och nya
studier har beaktats for att se om &dldre teorier och resultat fortfarande ar korrekta eller
om nya upptéickter gjorts. En del tidigare forskning har haft en annan definition av sma
och medelstora foretag gentemot denna studiens valda definition. Trots medvetenheten
om definitionsskillnaderna har den tidigare forskningen anvénts 1 studien, till f6ljd av att
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tillracklig forskning inom Sverige inte identifierats. Samtliga kéllor i studien har
refererats i enlighet med American Psychological Association (APA).
Referenshanteringsmodellen har anvénts frekvent genom tidigare studier vilket bidragit
till att god kunskap finns. APA ir en godtagen referensteknik och det ar viktigt att
referering sker enhetligt genom studien (S6derbom & Ulvenblad, 2016).

3.3 Urval
3.3.1 Val av banker

Bankerna som valts ut dr banker som erbjuder 1an till sma och medelstora foretag pa den
svenska kreditmarknaden, vilket var en forutsittning for att uppna studiens syfte. En
urvalsram innehaller alla mojliga respondenter i en population, det dr inte mojligt att
undersoka hela populationen, ddrav har ett urval gjorts. Populationen dr banker som é&r
verksamma 1 Sverige, 1 december 2022 uppgick de till 123 stycken banker (Svenska
bankforeningen, 2023) vilket innebér att det inte var mgjligt att undersdka hela
populationen. Urvalet baserades péd det geografiska ldget, de utvalda bankkontoren ar
verksamma pa ungefdar samma geografiska marknad vilket var en betydelsefull
avgransning for studiens genomforbarhet. Urvalet bestar av fem banker som uppfyller
kraven att inte vara en nischbank, &r aktiva pd den svenska kreditmarknaden, att de
bedriver verksamheten pé ett fysiskt kontor, erbjuder krediter till sma och medelstora
foretag och har funnits innan digitaliseringen fatt lika stor betydelse som idag.

Tidigare forskning har identifierat en skillnad mellan smé och stora banker och vilka
foretag som bankerna primért erbjuder kredit till. Tidigare forskning har utgatt fran
manga olika lander vilket gor att den tidigare forskningen inte alltid ar helt tillampar 1
en svensk kontext. Studien definierar stora banker som nationella banker, som har
bankkontor i hela Sverige. Sma banker definieras som lokala banker som dr verksamma
i det lokala samhallet. Det finns en medvetenhet om att tidigare forskning inte anvénder
samma definition som denna studien, men den tidigare forskningen anses dndé vara
relevant att beakta i studien. Malséttningen var att intervjua respondenter fran tre stora
banker och frin tre smé banker for att kunna identifiera likheter och skillnader mellan
bankerna beroende av dess storlek. Det var inte genomforbart till f61jd av att de sma
banker som kontaktades inte kunde medverka 1 studien av olika anledningar. Till f6ljd
av det har slutligen en liten bank och fyra stora banker intervjuats. Bank A, C, D och E
utgor stora banker och bank B utgdr en liten bank. Valda banker kontaktades via mejl
dér en kort beskrivning av studien gavs och vilka respondenter som efterfrdgades, se
Bilaga 1: Mejlutskick till banker. Darefter fortsatte mejlkontakt eller telefonkontakt med
respondenterna och intervjuerna bokades in. Innan intervjutillfillena skickades ett mejl
ut med information, se Bilaga 2: Mejlutskick till respondenter.

3.3.2 Val av respondenter

Studien har anvént ett mélstyrt urval, ett tvastegsurval genomfordes vilket innebar att
forst valdes organisationer och sedan respondenter som 4r verksamma inom
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organisationen (Jacobsson & Skansholm, 2019). Forst valdes vilka banker som skulle
vara med i studien och direfter reckommenderas 1dmpliga respondenter fran bankerna
som hade efterfrigad kunskap och erfarenhet. Respondenterna som medverkat 1 studien
representerar bankernas arbetssétt. Respondenterna kontaktades personligen via mejl for
tidsbokning. Urvalet av respondenter baserades pa att samtliga har erfarenhet av
kreditbeddmning av sma och medelstora foretag och arbetar som foretagsradgivare. |
Tabell 1: Sammanstdillning av studiens respondenter sammanstills respondenternas
erfarenhet av kreditgivning till foretag. Erfarenheten leder till att alla respondenter har
kunnat besvara de fragor som stéllts pd ett tillfredsstdllande sétt. Genom de valda
respondenterna uppnds representativa och generaliserbara svar i storsta mojliga man for
studiens avgransningar och tidsbegriansning. Bankerna och respondenterna i studien ar
anonyma till f61jd av att namnen inte har betydelse i férhallande till studiens syfte.

Bank Bendmns i text | Befattning Erfarenhet | Tidsiatging

Respondent A1 | Foretagsradgivare 17 ar 25 min
Bank A

Respondent A2 | Foretagsradgivare, 14 &r 43 min

hallbarhetsansvarig

Respondent B3 | Foretagsradgivare 9 ar 37 min
Bank B

Respondent B4 | Foretagsradgivare 4,5 ar 1h, 13 min

Respondent C5 | Foretagsradgivare, stf kontorschef 30 ar 35 min
Bank C

Respondent C6 | Foretagsradgivare 12 ar 44 min

Respondent D7 | Foretagsradgivare 12 ar 57 min
Bank D

Respondent D8 | Foretagsradgivare, kundansvarig 10 ar 36 min

Respondent E9 | Foretagsradgivare, kundansvarig 16 ar 1h, 8 min
Bank E

Respondent E10 | Foretagsradgivare, kundansvarig 30 ar 38 min

Tabell 1: Sammanstillning av studiens respondenter.

Intervjuerna har skett pa respondenternas arbetsplatser, att intervjuerna &r pa en plats diar
respondenterna kidnner trygghet kan stdrka reliabiliteten (Jacobsson & Skansholm,
2019). Alla intervjuer spelades in pa mobiltelefon efter godkénnande av respondenterna,
for att mojliggora transkribering och sdkerstilla tillforlitligheten genom mojligheten att
lyssna pa respondenternas svar upprepade ganger.
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3.4 Datainsamling

3.4.1 Intervjuguide och semistrukturerade intervjuer

En intervjuguide baserad pa Figur 6: Studiens sammanfattande teoretiska modell
utformades innan intervjuerna genomfordes och var utgangspunkten i samtliga
intervjuer. Intervjun bérjade med inledande fragor om respondenten och dess erfarenhet,
det ar fordelaktigt att inleda intervjun med enklare fragor for att respondenten ska vara
bekvam (Jacobsson & Skansholm, 2019). Dérefter stdlldes fragor angaende
digitaliseringen och dess paverkan pa kreditbeddmningen. Intervjuerna inneholl tva
Oppna fragor dér respondenterna ombads att beskriva den senaste genomforda
kreditbedomningen av en befintlig féretagskund och en ny foretagskund. Denna typ av
fragor gav respondenterna mojlighet att utveckla svaren, vilket undvek for korta och
intetsdgande svar. [ samband med de 6ppna fragorna stélldes mer konkreta foljdfragor
kopplade till tidigare forskning som studien anvént. Badde de 6ppna och de konkreta
frigorna utgick fran fem teman: digitalisering, kreditbedomning, riskfaktorer,
kundrelation och informationsinsamling. Intervjun avrundades med overgripande fragor
om framtida utmaningar och méjligheter kopplat till digitaliseringen eftersom att det
hela tiden sker en utveckling inom dmnet. Framtidsperspektivet ér inte en del av
studiens syfte men dr 4ndé av vikt for studiens forslag till framtida forskning. Slutligen
tillfrigades respondenterna om det fanns ytterligare relevant information att tilldgga till
studien. En rod trad genomsyrade hela intervjuguiden for att erhalla relevant
information for att besvara studiens fragestillning. Intervjuguiden inneholl totalt 18
stycken fragor, se Bilaga 3: Intervjuguide.

Intervjuer ar lampligt 1 en kvalitativ studie (David & Sutton, 2016; Séderbom &
Ulvenblad, 2016) och &r ett effektivt tillvigagéngssitt for att interagera med
respondenterna, erhdlla information och skapa en djupare forstielse (Alvehus, 2023).
Intervjuer bidrar enklare till samtal som &r av djupgéende karaktir och en mojlighet till
att lasa av respondentens kroppssprék (Jacobsen, 2002). Empirin samlades in genom
semistrukturerade intervjuer, vilket innebir att det finns specifika teman som besvaras
men respondenterna hade mdjlighet att utforma svaren fritt (Patel & Davidson, 2019).
Alla intervjufrdgor har stillts men ordningen pé fragorna har varierat, beroende pa om
respondenten velat tilligga nagot eller om en f6ljdfraga uppstatt.

3.4.2 Databearbetning och analysmetod

Efter att intervjuerna var genomforda transkriberades allt material. Transkriberingen
genomfordes manuellt, vilket minimerar risken for felaktiga tolkningar som kan uppsta.
Transkribera material innebér att byta fran en form till en annan form, fran muntligt
samtal till text (Kvale & Brinkmann, 2014). Dérefter pdborjades bearbetning av det
insamlade materialet dir en sammanfattning av intervjuerna gjordes for att identifiera
kategorier samt likheter och skillnader mellan de olika bankerna. Dataanalys ska
genomforas for att identifiera intressanta kategorier vilket leder till tolkning av det
insamlade materialet (Kvale & Brinkmann, 2014). Empirin 4r uppbyggd pa kategorier

31



som dr baserade pa respondenternas svar, varje kategori dr en fetmarkerad underrubrik i
empirin. Empirin bestér av respondenternas svar frén intervjuerna samt citat som &r av
sarskild vikt. Citat dr ett lampligt tillvigagangssatt att presentera intervjuresultat, genom
citat framkommer intervjuns innehéll enklare och viktiga staindpunkter exemplifieras
(Kvale & Brinkmann, 2014).

Jacobsens (2002) metod for kategorisering av data har delvis anvénts, se Figur 7:
Studiens egenarbetade analysmetod baserad pd Jacobsen (2002), datan har
kategoriserats, systematiseras och reducerats for att behélla den viktigaste datan i
empirin. Datan ska kategoriseras och grupperas, vilket ar en forutséttning for att datan
ska kunna jamforas och analyseras (Jacobsen, 2002; Miles et al., 2020). Kategorierna
som valts dr relevanta och grundas i den insamlade datan. Nér datan forflyttas fran en
intervju till en kategori dr det viktigt att inte forlora den ursprungliga datan pa viagen.
Genom att anvianda innehallsanalys dr det mdjligt att jimfora flera intervjuer som ar
placerade under samma kategori (Jacobsen, 2002) samt att identifiera intressanta
monster (David & Sutton, 2016). Vid analys av insamlad data har analysmetoden
innehallsanalys tillimpats. Innehallsanalys genomf6rs genom metodisk gruppering av
text (Nyberg & Tidstrom, 2012). Vid en innehallsanalys kopplas kategorier och grupper
av den insamlade datan ihop (David & Sutton, 2016; Nyberg & Tidstrom, 2012).
Kategorier gors for att finna likheter och skillnader 1 den insamlade datan och som
resulterar 1 nyckelord, teman eller uttryck (David & Sutton, 2016; Miles et al., 2020).

Innehéllsanalys ir ett flexibelt sétt att analysera data pd, ddremot har metoden fatt kritik
for att vara enkel och inte tillrdckligt djupgdende, ddrmed dr analysens tillvigagidngssatt
vésentligt att beskriva for att oka tillforlitligheten (Nyberg & Tidstrom, 2012). I
analysarbetet jimfordes den insamlade empirin som dr placerad i kategorier med
tidigare forskning och teorier som identifierats, vilka tillsammans bildar teman som
presenteras 1 analysen. Teman som har arbetats fram 1 studiens analys exemplifieras
genom Figur 8: Exempel pa hur teman identifierats i avsnitt 5.2. Resterande teman i
analysen har arbetats fram pa samma sitt.

Generella: fenomen och . -
{ S o s } LA N
1
I
Specifika: fokus pd enskild
respondent och samspelet mellan { [Data fran respondenter ]
respondent och dess kontext

Figur 7: Studiens egenarbetade analysmetod baserad péd Jacobsen (2002).
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Figur 8: Exempel pa hur teman identifierats i avsnitt 5.2.

3.4.3 Etiska overviganden

Utvalda banker kontaktades forst genom mejl vilket gav bdde bankerna och de
potentiella respondenterna utrymme att reflektera kring beslut om att delta i studien.
Respondenternas medgivande ér av stort virde for forskningsetiken (Denscombe, 2017).
Informationskravet innebér att respondenterna ska fa ta del av information géllande
studiens syfte och samtyckeskravet innebér att alla respondenter ska samtycka (Patel &
Davidson, 2019). Alla respondenter har fétt ta del av studiens syfte och ldmnat
samtycke till medverkan i studien. Nyttjandekravet innebér att den insamlade datan
endast anvénds till studien och ingenting annat (Patel & Davidson, 2019), all insamlad
data anviandes endast till studien. Nér studien dr godkdnd kommer alla ljudfiler raderas.

Alla respondenter har fatt mojlighet att ldsa och godkinna ett utkast av empirin for att
sdkerstdlla att den insamlade datan har uppfattats och transkriberats pd samma sitt som
respondenten avsdg, vilket kallas respondentvalidering (Bell et al., 2022).
Konfidentialitetskravet innebér att alla respondenternas personuppgifter behandlas med
forsiktighet (Patel & Davidson, 2019). Konfidentialitetskravet uppnas genom att alla
respondenters namn och arbetsplats halls anonyma vilket leder till att empirin inte gar
att hirleda till vem respondenten ar eller vilken bank respondenten arbetar pa. Genom
att alla respondenter 4r anonyma kan det leda till mer vilutvecklade svar. Varje
respondent erhdll ett informationsmejl innan intervjuerna, se Bilaga 2: Mejlutskick till
respondenter.

3.5 Trovérdighetsdiskussion

3.5.1 Trovéardighet

Trovardighet innebdr att materialet som presenteras dr sant, transparens ir ett sétt att
visa att studien dr trovirdig, det kan visas genom att presentera eventuella svagheter i
studien och diskutera kring aspekterna (Ahrne & Svensson, 2022). Studiens brister och
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motivation av gjorda val framfors 16pande genom studien, vilket kan 6ka trovardigheten
och visar pa transparens och medvetenhet.

3.5.2 Reliabilitet

Reliabilitet definieras frdn begreppen tillforlitlighet och trovardighet som syftar till hur
undersokningen &r utformad och om resultatet frdn en undersdkning blir samma vid ett
annat tillfdlle om en annan forskare utfor undersokningen (Eriksson &
Wiedersheim-Paul, 2014; Soderbom & Ulvenblad, 2016). Respondenterna utgor en stor
del av studien och valet av respondenter leder till studiens resultat och svaren varierar
beroende pa vem respondenten &r. Det dr ddrmed troligt att svaren hade varit annorlunda
om andra hade medverkat. Digitaliseringen utvecklas hela tiden vilket leder till att
respondenternas svar med hog sannolikhet hade blivit annorlunda i framtiden.

En aspekt som hojer reliabiliteten i studien &r att tio respondenter har deltagit fran fem
olika banker, varav tva frin varje bank, vilket gor att en hogre tillforlitlighet uppnas.
Reliabiliteten kan stirkas genom att intervjufragorna ar tydligt formulerade for att
minimera missforstand, genom att respondenten dr trygg i miljon och att intervjuaren &r
forberedd (Jacobsson & Skansholm, 2019). Vid intervjutillfdllena har respondenterna
valt plats, intervjufragorna var tydliga och intervjuerna var planerade, faktorerna leder
till en hogre reliabilitet 1 studien. Minimering av fel vid insamling av data leder till en
hog reliabilitet (Jacobsen, 2002). For att erhdlla en hog reliabilitet har bankerna och
respondenterna noga valts ut for att minimera fel vid datainsamlingen. Inspelning av
intervjuerna bidrog till att ingen data forsvann samt att det gick att lyssna pé
intervjuerna flera gdnger, om det fanns osékerheter vid ett svar. Respondenterna har haft
mojlighet att godkdnna empirin for att undvika felaktigheter.

Studien har forsokt uppna en hog reliabilitet genom den valda analysmetoden och
systematisk behandling av den insamlade datan, radatan analyserades utifran svaren fran
respondenterna och inte upplevelsen. I detta stadiet behdlls datan objektiv och det var
forst 1 ett senare skede 1 analysarbetet som subjektiviteten tog plats, vilket hade en
positiv paverkan pé studiens reliabilitet.

3.5.3 Validitet

Validitet innebér att det som undersoks ar relevant for att kunna besvara studiens
fragestillning, att studien méter det som avses att matas. Att en korrekt metod anvénds
vid ritt tillfdlle och att undersdkningen inte har nagra systematiska matfel (Fejes &
Thornberg, 2019; Jacobsson & Skansholm, 2019; S6derbom & Ulvenblad, 2016).
Intervjuguiden dr utformad utifrdn tidigare forskning och teorier for att besvara studiens
fragestillning och syfte. Validitet utgér fran begreppen giltighet och relevans som kan
delas in 1 intern giltighet som syftar till att méta det som ska métas samt extern giltighet
som syftar till om resultatet kan generaliseras till andra sammanhang, 6verforbarheten
(Christensen et al., 2016; Jacobsen 2002; S6derbom & Ulvenblad, 2016). Genom den
valda metoden och utformningen av intervjuguiden, som &r baserad pa tidigare
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forskning och teorier, uppnas en intern giltighet. Respondenterna som deltagit har
gedigen erfarenhet, vilket ocksa bidrar till en intern giltighet (David & Sutton, 2016).
En annan aspekt som kan bidra till intern giltighet dr respondentvalidering, vilket
sdkerstéller trovirdigheten 1 den insamlade datan (Bell et al., 2022), alla respondenter
har getts mdjligheten att godkénna den insamlade datan vilket leder till en hogre intern
giltighet. Dédremot har endast ett litet urval ur ett smalt geografiskt omrédde undersokts,
diarmed gar det inte med sdkerhet att séga att resultaten kan generaliseras till ett storre
urval, vilket minskar den externa giltigheten.

Studien behdver vara transparent for att 14sare ska kunna bedoma validiteten. Ett sétt att
starka validiteten 4r genom att opponenter och handledare formedlar asikter kring
studien innan den &r fardigstilld (Jacobsson & Skansholm, 2019; Jacobsen, 2002). Vid
deltagande pa seminarier har opponenter och handledare lamnat feedback vilket har
tagits 1 atanke vid fortsatt arbete med studien och &r en aspekt som stirker validiteten i
studien.

3.5.4 Generaliserbarhet

Om ett resultat gér att applicera pa liknande situationer &r resultatet generaliserbart
(Kvale & Brinkmann, 2014; S6derbom & Ulvenblad, 2016). Analytisk generalisering
innebér exempelvis att bekrifta eller forkasta tidigare teorier och teoretiska begrepp,
statistisk generaliserbarhet innebér att dra en slutsats om en hel population baserat pa
det valda urvalet (Yin, 2014). Vid en kvalitativ analys kan inga kvantifieringar
presenteras och darmed kan en kvalitativ analys inte vara statistiskt generaliserbar
(Christensen et al., 2016).

Analytisk generalisering utgar fran nuvarande bésta helhetsbild av det studerade @mnet
(Christensen et al., 2016). Analytisk generalisering bygger pé en analys av likheter och
skillnader samt att framfora olika pastaenden utan att framstilla det som ett resultat
(Kvale & Brinkmann, 2014). Malsittningen var att intervjua tre sma banker och tre
stora banker for att identifiera likheter och skillnader mellan bankerna, beroende av
storleken och verksamhetsstrukturen. Till foljd av att det inte var genomforbart minskar
generaliserbarheten dé& endast en liten bank och fyra stora banker har intervjuats. Vid en
kvalitativ ansats dr datainsamlingen tidskrdvande vilket gor att antalet intervjuer
behdver begriansas. Det medfor att resultatet blir svarare att generalisera eftersom antalet
respondenter dr begrénsat (Jacobsen, 2002; Nyberg & Tidstrom, 2012). Analysmetoden
ar delvis subjektiv och tolkande vilket kan leda till olika resultat beroende pa vem som
utfor undersékningen och vilka respondenterna &r, vilket minskar studiens
generaliserbarhet. Daremot ér inte syftet med en kvalitativ studie att den ska vara
generaliserbar (Jacobsen, 2002).
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4. Empiri

Fjdrde kapitlet presenterar den empiriska datan som inhdmtats, datan har inhdmtats
genom intervjuer med respondenter som representerar de fem olika bankerna. I studiens
databearbetning har kategorier identifierats fran intervjuerna som ligger till grund for
studiens analys i ndstkommande kapitel.

4.1 Forandringar 1 banksektorn

4.1.1 Digitaliseringens paverkan pa kreditbedomningen

Automatiserad process

Respondent A2, D7 och E10 belyste att digitaliseringen har underléttat kreditgivningen
till de minsta foretagskunderna, mer schabloniserade beslut kan tas, vilket mgjliggor
mer automatiserade beslut som grundas pa informationen som inhdmtas via digitala
hjalpmedel. Respondent B4 forklarade att banken nyligen kopt ett liknande system som
ska digitalisera mindre krediter. Respondent B4 ser positivt pd det nya systemet men
tror daremot inte att det kommer bli applicerbart pé storre krediter for att det krdvs mer
handpalidggning. Bank D tror att mer komplexa och storre krediter fortsittningsvis
kommer att hanteras manuellt eftersom det &r viktigt med personlig kontakt och dialog
med foretaget. Respondent D7 podngterade vikten av relationsbyggande som ér littare
nér kreditbedomningen gors manuellt, ndr den digitala kanalen tilldmpas baseras
beddmningen pd harda viarden och det dr svérare att fanga upp de mjuka vardena.

Hjialpmedel

Respondent B4, C5, D8 och Bank E forklarade att digitaliseringen utvecklat hjélpmedel
som anvénds inom kreditbeddmningen. En del i kreditbeddmningen har digitaliserats,
exempelvis kundkédnnedomen, vilket dr tidsbesparande enligt Respondent B4.
Respondent B4 belyste att under den senaste tiden har kundkdnnedomen blivit allt
viktigare och arbetet som inte &r utat mot foretagskunden tar allt mer tid.
Digitaliseringen for Respondent A2 innebér hur datainsamlingen sker och anser att det
ar marginellt, men ser en stor potential till fordndring. Ett relativt nytt arbetssétt ar att
bankens system kan kopplas mot foretagskundens ekonomisystem, vilket gor att viss
information kan inhdmtas direkt. Banken kan direkt stdlla de mer fordjupande fragorna
och funderingarna som finns om siffrorna som inhdmtats, dock fungerar inte systemet
med alla foretagskunder i nuldget. Respondent A1 och E10 daremot upplever inte att
digitaliseringen har paverkat datainsamlingen men tror att arbetsséttet kan skilja
beroende pé foretagets storlek. En fordel med digitaliseringen enligt Respondent A1 och
B3 ér att vissa handlingar numera kan signeras digitalt, vilket effektiviserar arbetet.

Respondent E9 forklarade att grunderna i1 kreditbedomning fortfarande d&r samma men
att digitala hjidlpmedel ar fordelaktigt under delar av kreditbeddmningen. Det finns
mallar som genererar kreditpodng och om foretaget placeras under en kritisk grins
avslés kreditansokan i de flesta fall, mallen utgar fran harda viarden och genererar endast
en grov beddmning, utdver det gors en manuell bedomning som tar hénsyn till
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ytterligare faktorer. Respondent A2 forklarade att foretagskunder upp till en viss volym
har en annan typ av scorat riskklassystem, banken anvinder UC som placerar
foretagskunden 1 en riskklass. For de foretagskunder som inte omfattas av volymen for
det scorade riskklassystemet tillimpas en mer detaljerad kreditpolitik, da ar det mojligt
att gora mer avsteg fran kreditpolitiken for att det alltid utfors en fordjupad bedémning
pa foretagskunder med storre volym. Respondent A2 fortsatte forklara att i de fallen
satter banken riskklasserna och da krivs det mer information om foretagskunden, det
blir mer handpéldggning pd denna typ av foretagskund.

Bank C forklarade att de inte anvinder kreditpodng och istéllet hanterar varje drende
manuellt och framforallt traffar foretagskunden. Respondent C6 forklarade att
kreditbeddmningen har fordndrats over tid, men att det inte endast dr digitaliseringen
som haft paverkan. Férdndringen beror mgjligen péd de fordandrade regelverken, idag ar
det mer fokus pa riskanalys och vilka risker som kan uppkomma till f6ljd av
fordndringar 1 omvérlden, enligt Respondent C6. Respondent C5 forklarade “Vi tror
mycket pa det hdr att man trdffar kunden, ldr kdnna verksamheten, stdller en massa
fragor for att forstd liksom helheten”, vilket bade &r ur ett kreditriskperspektiv men
dven att banken blir mer som en radgivare och bollplank till foretaget. Respondent A2
forklarade att kreditbesluten alltid grundas i kreditpolicyn, vissa parametrar maste
bedomas och vara uppfyllda, kreditpolicyn har fordndrats under aren men det beror inte
pa digitaliseringen till storsta del.

Manuell handpaliggning

Respondent B4 belyste att varje kreditbeddmning ar unik och det ar svért att digitalisera
processen. Banken forsoker alltid hitta en 10sning som dr kundvénlig vilket innebar mer
handpalidggning och mindre digitalisering i specifikt kreditbedomningen.
Personbeddmningen kommer troligtvis inte ersittas av digitaliseringen, vilket &r en
viktig del 1 kreditbedomningen. Respondent B3 forklarade att nir en kredit ska beviljas,
ska ndgon form av en helhetsbild skapas och ménga génger ér de system som banken
arbetar 1 inte sérskilt digitala, diremot har digitaliseringen gjort
informationsinsamlingen enklare. Sammantaget ansdg Respondent B3 att
digitaliseringen gjort kreditbedomningen léttare for att erhélla en helhetsbild.
Respondent A1 och E10 forklarade att kreditbedomningen inte har foréndrats i sirskilt
stor utstrackning och att det fortsatt &r en manuell beddmning.

Mer material och transparens

Respondent D7 poédngterade att digitaliseringen har paverkat informationsinsamlingen
och belyste att nir den digitala kanalen tilldmpas, ar det av stor vikt vilket material som
skickas in och att materialet ar korrekt. Respondent D7 poédngterade att det ar viktigt att
materialet dr korrekt &ven nir 1dneansdkan gors den fysiska vigen men att det &r lattare
att fa en logisk forklaring till utfallet, vilket inte kan fingas upp pa samma sitt via den
digitala kanalen. Respondent C5 belyste ocksa att det oftast finns anledningar till att
utfallen dr mindre bra och da ar det viktigt att fora en dialog med foretagskunden for att
fdnga upp anledningarna som kan vara rimliga. Hade bedomningen baserats enbart pa
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information som systemet genererar hade krediten kanske avslagits och dérfor &r det
viktigt med den manuella bedomningen for att erhélla mer information fran
foretagskunden enligt Respondent CS5.

Bank B, C och D forklarade att digitaliseringen bidragit till 6kad transparens, mer
material och information finns att hitta, vilket forenklar informationsinhdmtningen. Som
exempel belyste Respondent B3 att branschanalyser kan genomforas lattare med all
information som finns att tillga. Den relativt nya lagen om atgérder mot penningtvitt
och finansiering av terrorism har bidragit till att banken behdver inhdmta mycket
information om foretagskunderna och banken behover kidnna foretagskunderna vil,
enligt Respondent B4. Respondent B4 belyste att banken anvinder UC som numera gor
en daglig rapportering, via UC kan en forsta bedomning goras genom kreditrapporterna
som genereras. Aven Respondent C5, D8 och Bank E forklarade att banken anvinder
UC, men Respondent C5 upplever inga stora forandringar i UC:s rapportering idag
jamfort med forr. Respondent E9 forklarade att en annan informationskélla som anvinds
ar Retriever, anvindningen av UC och Retriever har gjort att det snabbare gar att erhalla
en Overblick av foretagskunden. Respondent D7 berittade att en UC alltid tas vid
kreditgivning, oavsett om ansdkan gors genom den digitala kanalen eller om
foretagskunden triaffas fysiskt, det gors for att fa en indikation pa om det finns
riskhdjande faktorer som dr viktiga att banken kénner till. Vidare forklarade Respondent
D7 att UC vidareutvecklas hela tiden samt att banken erhaller utbildningar fran Bisnode
vilket gor att foretagsradgivarna far kunskap om hur de kan uppmérksamma riskhéjande
faktorer.

4.1.2 Digitaliseringens paverkan pd relationen mellan bank och kund

Motesstruktur

Digitaliseringen har enligt Bank A, C, D, E och Respondent B4 bidragit till att
motesstrukturen fordndrats och fler moten sker digitalt och Respondent A1l fortsatte
beskriva “...sen trdffar vi gdrna en kund fysiskt ocksa men det har ju minskat. Men vi
har inte fdrre moten for det... ”. Vidare ansdg Bank C och Respondent E10 att
fordelarna med fysiska moéten &r att det lédttare byggs relationer och mdjligheten att ldsa
av motparten vilket skapar en kédnsla mellan parterna. Digitala moten har fordelen att det
ar effektivare tidsméssigt och kan vara en kostnadsfraga enligt Bank C och E. Bank B ér
en lokal bank och foretagskunderna finns ofta geografiskt nira vilket gor att
motesstrukturen inte har fordndrats 1 sérskilt stor utstrackning enligt Respondent B3.
Samtidigt menade Respondent B3 att mycket kontakt med foretagskunderna kan ske
over telefon och mejl, vilket dr fordelaktigt for foretagskunderna som inte har tid att
komma till banken. Det blir en blandning i hur kontakten sker vilket bidrar till en mer
regelbunden kontakt.

Relationsskapande

Respondent C5 poidngterade vikten av minst ett fysiskt mote under processen med en
foretagskund. Bank E forklarade ocksa att banken tréaffar foretagskunderna minst en
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ging om éaret och vidare forklarade Respondent E9 att om foretagskunden ska gora
exempelvis en stor investering triffas parterna oftare. Respondent C6 ansig ocksa att
det fysiska motet ar véldigt viktigt, det sociala samspelet, kompletterande fragor och
feedback ar av stor vikt, vilket &r svérare att uppleva genom digitala moten. Det dr dven
bra for relationen med fysiska moten och det dr inte bara affarer som diskuteras, det ér
klart effektivare med digitala mdten men relationsskapandet véiger tyngre, enligt
Respondent C6 och E10. Respondent D7 belyste att det dr lattare att finga upp de mjuka
védrdena vid personliga mdten, men att banken forsoker ha mer digitala moten eftersom
det dr tidsbesparande och det blir mindre kallprat, bade pé gott och ont.

Konkurrens

Respondent A1 och D8 podngterade att banken hela tiden strévar efter att mota
foretagskundernas behov. Fortsittningsvis belyste Respondent D8 att det &r fortsatt
viktigt att ha den starka relationen med foretagskunderna och att den personliga
kontakten dr viktig. Om den starka relationen inte kvarstér finns det risk att
foretagskunden byter bank, dd ménga banker erbjuder jamlika produkter och tjanster,
dérmed é&r relationen den avgoérande faktorn for att behalla foretagskunderna.
Respondent B4 forklarade att banken har som malséttning att ha fler kundmoten och
erbjuda service for att vara konkurrenskraftiga p4 marknaden mot andra aktdrer som é&r
billigare, men inte erbjuder samma service. Fortséttningsvis upplever Respondent B4 att
manga foretagskunder vill ha en personlig bankkontakt och komma in pa kontoret for
att diskutera funderingar som finns.

Digital tillgiinglighet

Respondent E10 forklarade att digitaliseringen har haft en stor paverkan pa relationen
med foretagskunderna, framst att banken har blivit mer tillgdngliga till f6ljd av att
internetbankerna har fatt en storre roll idag. Foretagskunderna kan utfora enklare
drenden sjélva via nétet vilket sparar tid for bade foretagskunden och banken, vilket
Respondent E10 ser som vildigt positivt da tiden kan l4ggas pa att jobba med
foretagskunden pa ett djupare plan och erbjuda mer kundspecifik radgivning istéllet for
att hantera enkla drenden. Ett problem som Respondent A2 uppmérksammade var att
den traditionella banken har forsvunnit lite, mindre fysisk tillginglighet, ménga
bankkontor har stéingt igen de senaste aren och banken ér inte tillginglig pad samma sétt
langre pa de mindre orterna. Majoriteten av foretagskunderna ser inget problem med
det, for de behover inte triffa banken fysiskt men vissa foretagskunder vill triaffa banken
pa det traditionella sittet och hamnar darmed utanfor. Respondent A2 belyste att det
fortfarande ar viktigt att ha kvar fysiska kontor och “Det dr vildigt ofta man kdnner att
man vill triffas, for det dr dterigen, det dr relationsbyggande pd ett annat sditt”.
Respondent A2 upplever att banken inte dr helt digital, vilket frimst uppmérksammas
nir yngre foretagare blir frustrerade nir de maste komma till banken fysiskt for att
signera specifika avtal eller ndr banken inte kan fa tillgang till deras nya
ekonomisystem. Respondent D7 forklarade att forr besokte foretagarna bankkontoren
oftare for att sétta in kontanter men nir kontanthanteringen successivt forsvunnit har det
spontana motet minskat vilket gjort att det naturliga relationsskapandet reducerats.
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4.1.3 Centralisering av banksektorn

Geografisk plats

Att besoka foretag ér enligt Bank D, E, Respondent A1 och C6 en rolig arbetsuppgift
och dven det som bidrar till béttre forstaelse for verksamheten vilket dr vardefullt for
banken och uppskattat av foretagskunderna. Respondent E9 podngterade att besoket kan
bidra med information till ett kreditbeslut och att hallbarhetsfrdgor kan fingas upp.
Bank B, Respondent A2 och C6 forklarade att det geografiska avstandet har betydelse,
det ar viktigt att aka till foretagskunderna och se verksamheten. Respondent B4 och D7
forklarade att det framforallt dr de foretagskunder med stora krediter som besoks mest
eftersom de tar mest tid och ddrmed ocksé far mest uppmarksamhet. Vidare forklarade
Respondent D7 att vilka foretag som ska besokas fir vigas mot risken som foreligger
med foretagskunden.

Respondent C5 berittade att de besdker nya och befintliga foretagskunders verksamhet
och det ar vardefullt for foretagsradgivaren eftersom en kinsla for foretaget byggs upp,
ar det rorigt 1 lokalerna brukar det dven vara det 1 siffrorna. Det dr relationsbyggande att
besoka foretagskundernas verksamhet och det kommer med méanga fordelar enligt Bank
D. Fordelen med att besdka foretagen beskrev Respondent B3 som “...det ger ocksd en
kénsla liksom, dr det ordning eller ser det ut som kaos, de ger ju ndgon form av feeling
liksom”. Dessutom menade Bank B att det formodligen &r ldttare att uppmérksamma
varningssignaler hos foretagskunderna som ér beldgna i den geografiska nérheten
eftersom det dr enklare att ha koll pd4 marknaden och information som florerar.

4.1.4 Digitaliseringens positiva och negativa effekter

Positiva effekter

En fordel med digitaliseringen enligt Bank B, Respondent A1, C5, D8 och E10 ér att
mycket tid kan sparas. Respondent B4 menade att om mindre tid behdver dgnas at att
knappa in siffror kan mer tid ldggas pa att triaffa foretagskunden for att bygga pa
relationen mellan parterna vilket Respondent B4 ser som positivt. Respondent B3, C6
och D8 belyste att transparensen och tillgangen pa information dr en stor fordel men
enligt Respondent B3 behovs ritt verktyg for att bearbeta all information effektivt, for
att mota foretagskundernas forvantansbild och erbjuda en god service. Respondent D7
forklarade att manga foretagskunder vill fortfarande ha den lokala banken och tréffas
fysiskt men det finns foretagskunder som efterfragar det digitala vilket gor att banken
bor mota foretagskunderna pa olika sétt. Det handlar om en generationsfraga och yngre
foretagskunder har en férvintan om moderna, effektiva och lattanvinda digitala kanaler
vilket Respondent D7 ansag dr en positiv sida av utvecklingen.

Digitaliseringen har varit véldigt positiv for kreditbedomningen forklarade Respondent
D7 eftersom det har blivit effektivare och ur bankens perspektiv har den digitala
kanalen bidragit till 6kad 16nsamhet. Nar fler d&renden kan hanteras genom den digitala
kanalen kan fler foretagskunder betjdnas samtidigt, till skillnad frdn om alla d&renden
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hanteras manuellt. En fordel med digitaliseringen enligt Respondent E9 é&r att banken
har mycket sjdlvbetjdningstjanster dér foretagskunderna kan erhélla hjélp fran en
chattrobot vid enklare drenden, om foretagskunden inte &r tillfredsstilld med svaret far
foretagsradgivarna en indikation att ta kontakt med foretagskunden. En annan fordel
som Respondent E9 uppmarksammade var att digitaliseringen spelar stor roll for att
motverka penningtvitt. Uppkommer det en varning frén de digitala systemen ar det
sedan en person som granskar transaktionen och att det har blivit allt viktigare efter nya
lagar och regler som tillkommit. Respondent A2 och E10 belyste att en fordel med att
ha digitala méten ar att specialister frin andra delar av landet kan delta i méten och att
tillgdngen till specialister okar.

Negativa effekter

Respondent A2 forklarade att banken ér i en 6vergangsfas. Vissa arbetsuppgifter
forsoker reduceras bort men egentligen blir det mer arbete, exempelvis genom att
scanna in en fysisk handling, det blir ingen effektivisering. Om ett nytt system lanseras
som inte dr fardigt, blir det mer irritation istéllet for att effektivisera arbetet, vilket
Respondent A2 anser dr frustrerande. Respondent C5 upplever digitaliseringen negativ
pa det sitt att kundkontakten minskar och beskriver det som “...vi gillar ju att trdffa
kunderna och lira kdnna kunderna och blir det for mycket digitaliserat sd dr det inte sd
relationsskapande... ”, vilket kan leda till simre kreditbeslut enligt Respondent C5.
Respondent E9 forklarade att nya och sma foretagskunder ofta har ett behov av att ha en
foretagsradgivare att diskutera idéer med, en nackdel som digitaliseringen bidragit med
ar att sma krediter ofta hanteras digitalt numera, vilket kan skapa svarigheter for nya
och sma foretagskunder. Respondent E9 fortsatte forklara

Jag kan tycka att det fysiska motet dr outstanding, sdrskilt i borjan, ddr du
kommer in och ska bli kund i banken, dr det nagon vi tror pd, dr det nagon
vettig, det dr lite svart for en robot att ldsa av det.

En mojlig 16sning ar att banken anstéller fler foretagsradgivare som fokuserar pa nya
och mindre foretagskunder enligt Respondent E9, som sedan avslutade med att
fordelarna med digitaliseringen 6vervéger nackdelarna.

En negativ aspekt med digitaliseringen enligt Respondent D7 &r svérigheten att fanga
upp alla foretagskunder och att synas bland nya potentiella foretagskunder, samt att leva
upp till foretagskundernas forvéntan vilket kan skapa en negativ upplevelse for
foretagskunderna och dr en utmaning for banken. Nackdelen som Respondent A2
podngterade med digitaliseringen &r att flexibiliteten minskar nir mer automatiserade
processer sker och beskrev det som “...majoriteten av kunderna, vill ha en bank som dr
pd nagot sdtt dr tillginglig, lite affdrsdriven och flexibel. Och att vara affdrsdriven for
mig, det gdller nagonstans o vara kreativ, flexibel, pdhittig och losa problem liksom ™.
Respondent A2 belyste att flexibiliteten behdver beaktas vilket dven foretagskunder

behdver ha forstielse for, det gir inte att bade fa det flexibelt och snabbt.
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4.1.5 Digitaliseringens framtid

Automatiserad kreditbedomning

Respondent A2, B4, C5, D8 och E9 ser positivt pa att mindre krediter kommer kunna
automatiseras till stor del 1 framtiden, men att storre komplexa propder kriaver en
manuell bedomning. Respondent C5 fortsatte forklara att det skulle kunna vara mojligt
for befintliga foretagskunder eftersom det finns en analys av foretagskunden sedan
tidigare. Respondent E9 tror att om det ska fungera i framtiden méste det vara hoga krav
i de automatiserade besluten for att undvika risker. Respondent A2 forklarade att vid
kreditgivning till storre foretag dr det néstan alltid specialfall for det handlar om storre
krediter vilket krdver en djupare riskklassbedomning, en bedomning av siffrorna racker
inte eftersom det dven krivs en bedomning av de mjuka variablerna. Respondent B4 var
tydlig med att forklara att personbedémningen troligtvis inte kommer digitaliseras, det
krévs mansklig kontakt och en relation mellan parterna.

Respondent E9 tror att kreditbeddmningen kommer kunna effektiviseras med hjélp av
Al, att beslutsunderlag kommer kunna genereras fram i forenklad form som ger en
rekommendation for foretagskunden. Det ger hjélp till foretagsrddgivaren som kan
behdva komplettera med ytterligare information eftersom automatiserade processer
oftast tittar pa historisk information och ingen framaétriktad information. Vidare tror
Respondent E9 att Al kommer kunna géra mer framatriktade bedomningar men det &r
viktigt att banken dr fornuftig 1 utvecklingen och att foretagsrddgivaren far sista ordet i
beddmningar.

Konkurrens

Respondent D7 tror att banken kommer std infor utmaningar framdver, det bildas hela
tiden nya foretag som erbjuder mer digitala mojligheter till foretag att erhalla krediter,
det ar viktigt att hela tiden bevaka utvecklingen for att inte hamna for langt efter och
lyssna pa vad foretagskunderna efterfragar. Det géller att inte avfarda utvecklingen,
Respondent D7 fortsatte beskriva att “Ddr ska man nog inte vara rddd for utvecklingen,
sen behéver man inte alla ganger driva den sjdlv som sagt men det gdller att hinga
med”. Det som kan bli en utmaning ar konkurrensen och Respondent B3 belyste att
konkurrensen kan bade vara positiv och negativ, en foretagskund som haft verksamhet
lange och har ett vilskott foretag, kan vara attraktiv for ménga banker och det géller for
banken att behélla foretagskunderna genom att erbjuda det som efterfrégas, enligt
Respondent B3.

Siakerhet

Respondent C6 ser en framtida utmaning géllande foretagskunden och bankens
sakerhet. Exempelvis att det &r rétt motpart som signerar handlingar nér det gors digitalt
och att materialet som skickas till banken dr korrekt. Aven Respondent E9 poingterade
att vara uppmarksam pa att systemen kan missbrukas och manipuleras. Fortséttningsvis
forklarade Respondent C6
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Det tror jag skulle kunna vara lite av en utmaning eller finns en risk i alla
fall. Allt vi hdller pa med dr en slags riskbedomning, det dr en risk att lana
ut pengar, det gdller att minimera den risken sa mycket som mojligt, det dr
en risk att skicka material elektroniskt och vi ska hdlla nere den risken sd
mycket som mojligt. Men i 6vrigt sd tror jag inte att risken dr sa stor,
fordelarna dr nog storre dn nackdelar skulle jag vilja pdsta.

Hillbarhetsaspekter

En annan utmaning som banken och foretagskunderna star infor dr hallbarhetsfrigan,
bade ur miljo och socialt perspektiv. Hallbarhetsaspekterna kommer viga mycket tyngre
1 kreditbedomningen framover, hur riktlinjerna kommer se ut dr fortfarande inte
faststéllt, men det kommer definitivt att {4 stor paverkan och anpassningen efter
kommande riktlinjer kommer att bli en utmaning bade fér banken och foretagskunderna.
Banken har borjat framstélla nya digitala verktyg for att foretagskunden ska kunna gora
en héllbarhetsbeddmning av verksamheten som bedrivs, berittade Respondent C6.

Hjilpmedel

Respondent A2 tror att digitaliseringens utveckling kan underlétta vissa delar av
processen, men inte ersdtta den. Bank D, E och Respondent B4 ser ocksa att det finns
mojligheter med digitaliseringen 1 framtiden, att arbetsuppgifter kan bli enklare och
mycket manuella arbetsuppgifter kan digitaliseras. Mojligheter som Respondent C5 ser
med digitaliseringen ar att kredithandlingar mer och mer kommer kunna signeras
digitalt, det sparar mycket papper och tid. Fortsittningsvis tror Respondent C5 att
processerna inte kommer att fordndras 1 hog utstrackning men att mer verktyg for
behandling av data kan bli aktuellt vilket skulle underlétta analyserna, kombinerat med
en fortsatt manuell bedomning. Respondent C5 sammanfattade det som “Vissa delar
gar ju inte att ersdtta sa som jag ser det, det fysiska métet dr viktigt i vissa
sammanhang”’. Respondent B4 forklarade att om nya digitala hjdlpmedel utvecklas kan
det frigora mycket tid som istéllet kan ldggas pé att bygga relationer med
foretagskunderna. En annan fordel ar att systemen mojligen kan identifiera aspekter
som missas nir det gérs manuellt, enligt Respondent B4. Respondent E9 tror att
sjdlvbetjdningstjdnsterna kommer 6ka och utvecklas for att bli mer traffsidkra, vilket
frigor tid for banken.

4.2 Kreditbeddmning

4.2.1 Finansiell information

Finansiella siffror

Samtliga banker forklarade att bland det forsta som gors vid en kreditbedomning ér att
inhdmta bokslut, nyckeltal och om det finns delarssiffror, banken skapar forstaelse for
foretagets verksamhet och en framéatriktad analys. Bank B, C, D, Respondent A2 och
E10 forklarade vikten av att berdkna kassaflodet och 1onsamheten, Respondent C5 och
DS forklarade att kassaflodet dr av stor vikt for att kunna bedoma
aterbetalningsformégan som &r central. Bank E podngterade att finansiella nyckeltal
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utgdr en stor del i bedomningen. Siffror behdvs for att se verksamheten men
Respondent A1 och E10 papekade att diskussionen och fortroendet &r ocksa viktigt och
att fortroendet dr ndgot som foretagsradgivaren kinner, i likhet med det forklarade
Respondent C5 och E10 vikten av att tro pa foretaget, att det finns en forméga att
aterbetala.

Helhetsbild

Bank A, B, C och D forklarade att forst halls ett mdte for att skapa en béttre bild av vad
foretaget gor och vad foretagskunden onskar fa ut av afférsrelationen samt att foretaget
far beskriva verksamheten. Respondent E9 forklarade att det fors en dialog mellan
parterna for att komma fram till villkor som bada parter dr ndjda med. Vidare beskrev
Respondent D8 att det dr en helhetsbeddmning som gors dér hinsyn tas till
hallbarhetsfaktorer, verksamhetsbeskrivning och vad foretaget vill gora,
kassaflodesanalys, bankens 16nsamhet och risk samt en SWOT-analys. Aven
Respondent A2 forklarade att det dr en helhetsbeddmning, Respondent B4, C6 och E9
forklarade att genom exempelvis besok hos foretagen kan en helhetsbild skapas.
Respondent C6 forklarade att det skett manga fordndringar inom banken till f6ljd av
andrade regelverk, det ricker inte att kolla pa siffrorna utan det kravs att banken forstar
anledningen till utfallet pa siffrorna. Till f6ljd av att banken sjdlva sétter riskklasser pa
foretagskunderna ér det hog press pa banken, att hela tiden veta vad som hinder inom
foretagen for att kunna pavisa att den riskklassen som foretagskunden har ar korrekt.
Respondent C6 och E9 forklarade att riskklassen hédnger ihop med ridntan som
foretagskunden far, dr det en sdmre riskklass leder det till hdgre rintor.

Prognoser

Respondent C5 forklarade att banken gérna vill ha prognoser tvé ar framat, det &r inte
alltid foretagskunden har prognoser skriftligt och i de fall far foretagsradgivaren fora en
dialog med foretagskunden for att erhélla en uppfattning om prognosen framaét.
Respondent C5 poingterade fordelen med att ta in siffrorna innan ett mote for att kunna
vara insatt 1 foretaget vilket gor att rétt fragor kan stéllas till foretagskunden under
motet. Det gors en kénslighetsanalys enligt Respondent B4 och C5, Respondent B4
fortsatte forklara att hur foretaget kommer paverkas av oforutsedda risker som kan
hénda i omvérlden ar av vikt 1 kdnslighetsanalysen. Respondent E10 forklarade vikten
av att foretaget kan hantera risker som kan forekomma i branschen.

For att sikerstilla aterbetalningsformagan arbetar Respondent A1 med framéatriktade
prognoser och belyste svirigheten med det eftersom det inte gar med sdkerhet att
faststilla utfallet. Prognoserna har en utgdngspunkt i vad foretagskunden bedomer som
mest rimligt for verksamheten vilket banken behdver ta stillning till for att bedoma om
det finns en mojlighet for foretaget och ddrmed en aterbetalningsformaga. Historisk data
anvinds ocksd 1 beddmningen vilket leder fram till en samlad beddmning utifrén bada
aspekterna, forklarade Respondent A1l. Aven Respondent E10 inhéimtar historiska
siffror och vill ha prognoser framat for att kunna utféra en samlad bedomning.
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Respondent D8 podngterade att det krdvs mjuka variabler och inte endast en beddmning
av hérd information for att kunna bedoma aterbetalningsformégan.

Séakerheter

Bank B poéngterade att det &r mycket svarare for en foretagare att erhélla 1an till en
verksamhet som inte har en stabil tillgang att anvinda som sdkerhet, om det r ett nytt
foretag eller ett litet foretag behover foretagskunden ga i borgen, for att delvis ldgga
over risken pa kunden. Respondent B3 forklarade att det kan goras for att knyta en viss
person till verksamheten for att det &r den specifika personen som banken vill gora
affarer med. Respondent D7 forklarade att ndgon form av sikerhet alltid anvinds, finns
det inte fastigheter att sikerstélla lanet med kan en foretagsinteckning tas istéllet.
Utdver foretagsinteckningen brukar dven en borgen tas for att banken ska sikerstilla de
utldnade pengarna. Vidare berdttade Respondent D7 att det finns fall dir det inte gar att
erhélla en sdkerhet och da kan en blancokredit beviljas om det finns en rimlighet i
iterbetalningsformagan. Aven Respondent A2 forklarade att det i princip alltid finns en
sakerhet ndr en kredit beviljas, 1 ménga fall 4r det en privat borgen. Diremot forklarade
Respondent C5 och E9 att terbetalningsformégan &r det priméra i kreditbeddomningen
och sidkerheter kommer sekundért. Respondent E9 forklarade ocksa att banken hela
tiden arbetar for att minimera eventuella risker.

4.2.2 Icke-finansiell information

Personbedomning

Respondent A2 belyste att i bankens kreditpolicy ska personen bakom foretaget
bedomas, det dr det forsta som ska beaktas i kreditbedomningen. Respondent A1 och B4
forklarade ocksa att personen bakom foretaget dr av yttersta vikt. Fortsédttningsvis
forklarade Respondent B4

Kreditbedomningen grundas lika mycket pd foretagaren, det dr ju trots allt
den vi ska tro pa, den hdr personliga bedomningen, dess kapacitet och driva
det vidare, och kanske dnnu mer ndr nagon ska pitcha en helt ny affdrside,
dd dr det ju extremt mycket personen bakom. Det kan vara virldens bdsta
idé men en person som, ja men kdnns helt menlos, men dd dr det bdttre att
sdlja idén och lata ndgon annan driva det.

Respondent E10 forklarade att “Det héinger vildigt mycket pa att personen som dger
eller driver bolaget kan skota bolagets verksamhet pd ett bra sdtt. Om personen saknar
nagon kompetens dr det viktigt att de omger sig med andra personer som har de
kompetenserna”. Ddremot menade Respondent C6 att personen bakom foretaget inte dr
lika viktig som sjélva foretaget, det dr klart viktigt att personen bakom foretaget kan
sdlja in och presentera idén pa ett bra sitt men det ar viktigt att inte ha férdomar om
personen.
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Om banken tror och litar pa personen, om personen kinns trygg, ar resonabel och
trevlig samt kan bedoma risker, ar viktiga egenskaper, enligt Respondent A2.
Fortséttningsvis forklarade Respondent A2 att frdgor besvaras genom att lara kdnna
foretagskunden och bygga upp en relation. Om banken digitaliserar mer kommer den
beddmningen att forsvaras for det gér inte att bygga upp en relation pa samma satt
genom digitala kanaler, vilket &ven Respondent D7 poédngterade. Respondent E10
podngterade att det dr svart att bygga ett fortroende genom digitala kanaler. Egenskaper
som Respondent C5 och E10 belyste dr av betydelse dr att foretagaren dr en
handlingskraftig person som har god forstaelse for verksamheten och kan vidta atgarder
om nagonting inte gir som planerat samt att banken kédnner att personen ar drlig och
transparent. Respondent B4 forklarade att nir foretagskunden kommer in till banken
behover kunden vara engagerad, driven och ha framtidsplaner f6r verksamheten.

Fortroendet dr en viktig del for samtliga respondenter. Respondent E10 forklarade att
fortroendet dr grundstenen och dr det som allt annat bygger pd. Respondent C6
forklarade att ett omsesidigt fortroende dr viktigt och fortsatte forklara “Den dr ju
livsviktig, har kunden inte fortroende for oss sd dr dem ju pd fel stille, da kommer dem
Jju tillsynes sist att vdlja en annan finansiell leverantor”.

Respondent B3 och D8 forklarade att det dr personen bakom foretaget som ska driva
verksamheten och da behover banken ha ett fortroende for att personen besitter
formagan att genomfora det vilket stéller krav pa personen att besitta relevant erfarenhet
for att kunna driva verksamheten. Respondent D8 och E10 forklarade att en stor vikt
laggs vid fortroendet for personen bakom foretaget. Om fortroendet for personen saknas
trots att den ekonomiska informationen &r bra kan det leda till att det inte blir ndgon
affar. Daremot brukar det ga hand 1 hand och att situationer likt dessa inte uppstar
sarskilt ofta enligt Respondent D8. Respondent E9 forklarade att en bedomning gors av
foretagsledaren eller dgaren vilket blir som en slags rating pa mjuka faktorer, den
innefattar bland annat vederborandes kunskaper och erfarenhet av den specifika
branschen. Finns det inte fortroende, kan banken avsta fran att inleda en
affarsforbindelse, forklarade Respondent E9 i likhet med vad Respondent D8
forklarade.

Magkinsla

Respondent B4 berittade att forsta intrycket dr av betydelse, exempelvis vid besok hos
foretag, hur det ser ut 1 verksamheten speglar ofta siffrorna. I likhet forklarade
Respondent D8 och E10 att vid besok hos foretag kan en kinsla for foretaget skapas,
Respondent D8 forklarade dérefter att dr det stokigt och smutsigt bildas ingen bra
magkénsla, men att det dr viktigt att inte doma foretagskunden for det. For att ga vidare
behover magkénslan bekréftas med data och siffror, det ér viktigt att fortsatt gora en
riktig beddmning. En aspekt som har en pdverkan dr magkénslan enligt Respondent B4,
exempelvis nir bokslut analyseras och magkénslan séger att ndgot inte ar helt korrekt.
Respondent A2 forklarade att: “Det dr viktigt med relationen med personen bakom
foretaget och inte bara siffrorna. Det dr mycket magkdnsla, i den specifika biten, dr det

46



mycket magkdnsla”, men att magkénslan &r komplex och kan skilja mellan olika
personer.

Magkénslan ér viktigt enligt Respondent B3, vid finansiering av vissa verksamheter
finns det nagot fysiskt att ta pa och sékerheter, men i1 andra verksamheter kan det vara
svérare. Det kan bli problematiskt om foretagskunden behdver léna relativt mycket
pengar, da fér alternativa vigar tas samt att magkénslan och fortroendet blir en viktig
del for att hjélpa foretagskunden. Respondent B3 belyste dven att magkénslan &r av vikt
nér smé foretagskunder hanteras eftersom fortroendet for personen bakom foretaget ar
minst lika viktigt som affdrsidén. Respondent C6 tror pd magkéinslan och beskrev att

Aaa, vi tror ju faktiskt pa magkdnslan. Kdnner jag att det hdr dr nagot
konstigt, det kan vara, jag menar att med tanke pa den tiden vi lever i med
sd mycket brottslighet, jag menar ddr vi jobbar med att férsoka undvika att
vdra system anvdinds till brottsligt syfte sa maste vi nagonstans vaga lita pd
att men det hdr kdnns inte riktigt bra. Da kanske jag tar den tanken och den
kénslan och diskuterar med min chef eller nagon utav mina kollegor, assd
jag horde det hér och det hdir och vad tycker du, tycker du att jag ska tinka
pd ndgot annat sdtt eller liksom for det kan ju vara att jag har en ddlig dag
men det kan ju ocksa vara sd att det dr nagonting konstigt med det hiir.

Kundrelation

Samtliga banker podngterade att det dr viktigt med I6pande relationer och att ha en
kontinuerlig kontakt med foretagskunderna. Respondent B3 och D8 belyste att
kundrelationen ér av stor vikt och det dr viktigt att lara kéinna foretagskundens behov,
vissa foretagskunder vill triaffas ofta och vissa foretagskunder vill knappt triffas alls.
Respondent E10 poédngterade vikten att traffa och lara kinna kunden samt hélla dialoger
for att en kénsla och uppfattning av foretagskunden ska kunna skapas. Fortséttningsvis
papekade Bank B, C, Respondent A1 och D8 att det dr viktigt att inte alltid vilja ndgot
ndr foretagskunden kontaktas utan att ibland bara stimma av laget vilket
foretagskunderna uppskattar, att banken ser dem och &r intresserade. Det blir dock mer
fokus pa de storre foretagskunderna som har stora krediter men att banken hela tiden
forsoker hjélpa de mindre foretagskunderna, enligt Respondent C6.

Aven Respondent D7 belyste att relationen #r viktig och att det finns ett fortroende
mellan parterna for att det ska bli en bra affar och menade att manga banker erbjuder
ungefdar samma tjdnster och dérfor blir relationen betydande for att behalla affarerna.
Vid nya foretagskunder brukar Respondent D8 skapa en relation och bygga upp ett
fortroende innan afférer diskuteras och det dr en lang process att fi in en ny
foretagskund till banken eftersom det tar tid att bygga en relation och fortsatte forklara
att

Det sdiger vdl jag med, vi behéver inte byta bank for bara bytandets skull
liksom. Ibland kanske vi dr lite bdttre pa ndgra grejer dn andra sd att sdga,
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men i regel dr det ju ganska likt. Sa att ddr dr mycket relationen och
fortroende. Det tar tid och bygga upp, det gar ganska snabbt att rasera, sd
det gdller att vara pd tarna.

Samarbete

Respondent A2 och C5 belyste att det ska finnas en balans i relationen, dédr bada parter
ska ge och ta samt hjilpa varandra. Foretagskunden bor forsta att det ér positivt om
banken &r lite motstravig och ifrdgasittande. Respondent A2, C5, D7 och E10 ser pa
relationen med foretagskunden som ett samarbete, ska banken gé bra maste foretagen
ocksé gi bra. Foretagskunden bor se banken som en motpart, ndgon att kunna ventilera
idéer med, fa in en annan synvinkel men det betyder inte att banken alltid har rétt, enligt
Respondent A2 och C5. Enligt Respondent E9 &r kundrelation viktig och beskrev det
som “Vi dr en relationsbank, vi vill vara en partner. Finansiell partner till vara kunder,
ett bollplank. Vi kan ju stdlla upp med mycket egentligen, vi har jdttestora resurser, vi
har stora interna ndtverk som kan hjdlpa till med kunderna...”. Vidare beskrev
Respondent E9 att om banken maérker att foretagskunderna inte &r transparenta och inte
delger relevant information, blir relationen lidande. For att vara ritt bank pa lang sikt ar
transparens avgorande for en god kundrelation.

Afférsidé

Bank A och Respondent C5 uppgav att affdrsidén tas hinsyn till for banken behéver
titta pa verksamheten, kundens idé och aftarsmodell. Respondent C5 poédngterade vidare
att det dr viktigt med en affarsidé for att banken ska forstd vad verksamheten gar ut pa
och hur verksamheten ska tjdna pengar eftersom det &r 1onsamheten som ska betala
bankens réntor och amorteringar. Affarsidén dr ocksa av vikt for att forsta vilken
bransch och marknad som foretaget dr verksam i for att kunna gora en bedomning.
Respondent B3 ansdg att det ar viktigt med en affarsidé for att foretagaren ska ha
funderat igenom vad som ska goras i1 verksamheten och hur det ska genomforas, vilket
ger banken en indikation pa om det ar rimligt.

Respondent B4 berittade ocksa att affarsidén &r viktig, men att det &r av yttersta vikt vid
nya affdrsidéer som inte har provats innan. Det &r viktigt att den innehéller exempelvis
en kundanalys, budgetar och en SWOT-analys. Har entreprendren inte gjort en
vilarbetad affdrsplan upplevs entreprendren inte som ambitids, vilket gor att banken inte
kommer att starta ett samarbete med personen. Fortsittningsvis forklarade Respondent
B4 att det 4r ménga nya affarsidéer tillkommit till f6ljd av digitaliseringen, “Sdnt gillar
inte banker alls, det ska vara ndgot fyrkantigt, gratt och trakigt som... ... dr sdkert och
det hiir dir en liten risk, det tror vi pd”. Aven Respondent C5 berittade att det &r svart
med nya branscher och affarsidéer som banken inte tidigare jobbat med och da &r det
viktigt att skaffa kunskap och kompetens inom omradet. Respondent B3 ansig att det
kréavs vildigt mycket for att driva ett foretag och for att vaga ta risk, om alla hade varit
som de som jobbar pd banken hade inga foretag startats eftersom banken letar efter fel,
hot och risker.
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4.2.3 Svaga och starka bedomningskriterier

Bank A menade att generellt sett kan inte ett beddmningskriterium kompensera for ett
annat och anser att det dr en samlad bedomning utifrdn den specifika foretagskundens
forutséttningar dér banken forsoker hjélpa till 1 den man som dr mdjlig. Respondent A2
fortsatte forklara att det &r olika frén fall till fall, det &r aldrig ndgon foretagskund som
ar helt perfekt, det finns alltid ndgot som é&r lite simre. Om fragetecken uppkommer som
utgor en risk men allt annat &r bra, kan det kompensera upp for det som &r osékert.
Respondent B4 forklarade att forr var det mycket vanligare att banken lanade ut pengar
endast for att det fanns en bra sékerhet men att banken inte arbetar pa det sittet idag, det
ar fortsatt viktigt med sidkerheter men en véldigt viktig aspekt dr kassaflodet, att det
finns en aterbetalningsforméaga. Respondent B3 belyste att det viktigaste dr en tro pa
foretagaren och att det finns en grundstyrka att betala tillbaka vilket gor kassaflodet till
det allra viktigaste men bra sékerheter och att det funkar rent praktiskt dr ocksa av
betydelse. Aven Respondent D8 belyste att det liggs en stor vikt pa personen bakom
foretaget, dr personen inte resonabel kan en kredit nekas, dven om siffrorna ér bra. I
likhet forklarade Respondent E9 att 1 bankens ratingsystem viger finansiella nyckeltal
tyngre dn mjuka faktorer. Daremot, 1 slutindan beviljas inte en kredit ifall fortroendet
inte finns for foretaget &ven om de finansiella nyckeltalen ser bra ut, vilket gor
fortroendet till en avgorande faktor, enligt Bank E.

Respondent E9 podngterade att banken inte alltid kan hjélpa till &ven om det &dr en
befintlig foretagskund. Det finns mdjlighet att gora en framatriktad kreditrating men det
krévs att foretaget ocksd dr villiga att satsa i sddant fall, eftersom det 4r ett samspel
mellan parterna. Utfallet kan bli att banken avstar fran att hjélpa foretaget innan
foretaget har vint en negativ utveckling i foretaget trots att banken egentligen tror pa
foretagets grundidé, enligt Respondent E9.

4.3 Befintliga och nya foretagskunder

Befintliga foretagskunder

Respondent C5 och E10 forklarade att nér en kreditbeddmning gors pé en befintlig
foretagskund dr den tidigare relationen viktig och framforallt sktsamheten gentemot
banken. Om foretaget inte skott tidigare krediter dr det svart att utoka krediten.
Fortséttningsvis belyste Respondent C5 att det dr viktigt att banken och foretagskunden
har en gemensam syn pd hur affdren ska se ut annars &r det svéart att arbeta tillsammans
och ur ett kreditriskperspektiv dr det framforallt skotsamheten gentemot banken som &r
viktigast. Respondent C5 poéngterade vikten av att prata med foretagskunden for att ha
god kdnnedom och forstielse, vilket &ven Respondent A1 podngterade. Respondent A2
forklarade att det ar viktigt att kunden ar affarsméssig och att det finns en langsiktighet i
relationen, kreditbesluten maste vara baserade pa fakta men banken kan vilja att neka
en kredit till f61jd av att det inte ar affarsmassigt positivt.

Respondent A2 forklarade att om en befintlig foretagskund tillhandahéller banken
information som inte ar helt fullstindig, exempelvis en budget, kan Respondent A2
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anda skapa en uppfattning om vad som ar rimligt, till foljd av den tidigare goda
dialogen och relationen mellan parterna samt historiken som finns om foretaget. I
situationer som denna behdver Respondent A2 endast stilla fordjupande frigor om den
specifika propén och prognoser framaét. I likhet forklarade Respondent D7 att processen
ar mycket kortare, ibland récker det att den befintliga foretagskunden ringer till banken
och skickar dver underlag, for att banken har mycket kunskap och underlag sedan innan.
En befintlig foretagskund ér enligt Respondent B3 enklare att bedoma eftersom
kédnnedom om foretagskunden finns och en bild dver bankaffdaren dr kdnd, om det ar en
ny foretagskund &r bedomningen svédrare dven om mycket information finns.

Bank E, Respondent B4 och C6 forklarade att nér befintliga foretagskunder vill utoka
krediter dr det ofta som foretagskunderna signalerar det en tid innan det blir aktuellt,
Respondent B4 fortsatte beritta att foretagskunder 1 manga fall redan har gjort kalkyler
att uppvisa och att det dr en regelbunden dialog mellan parterna. Respondent C6 anser
att det dr positivt ndr foretagskunden signalerar i god tid, for d& kan Respondent C6
utfora mycket arbete 1 fortid genom att stélla fragor kring affdaren, vad som ska kopas,
vad det kostar och en ungeférlig tidsram, vilket gor det smidigt och snabbt att slutfora
affdren nér det blir aktuellt.

Respondent B3 och E10 forklarade att det gors en rlig uppfoljning pa foretagskunder
daven om inte mer krediter efterfragas, vilket kan ses som en kreditbeddmning. Det som
gors da dr att utfallet fran foregdende ar stims av, om ndgot har hint, bade bra och déligt
samt hur de ekonomiska rapporterna ser ut. Respondent B3 sammanfattade den arliga
uppfoljningen som “...en screening kan man sdga, man forsoker gd igenom sa mycket
som mojligt inom rimlighetens grdnser”. 1 samband med uppfoljningen tréffar banken
ofta foretagskunden vilket vanligtvis sammanfaller med att bokslutet &r fardigt och
framtiden dr i fokus eftersom siffrorna delvis borjar bli gamla, forklarade Respondent
B3 och E10. Aven Respondent C5 belyste att banken gér en arlig uppfoljning av
foretagskunderna, det som gors dr att boksluten analyseras och en avstimning med
foretagskunden sker. Respondent C5 podngterade vikten av att uppfdljningen inte bara
ska bli en kontroll utifrén ett kreditriskperspektiv utan det &r viktigt att tillféra nagot till
foretagskundens verksamhet i samband med avstimningen.

Nya foretagskunder

Respondent A2 forklarade att vid kreditbedomning av en ny foretagskund ar det véldigt
mycket som ska stimmas av, inte bara finansieringspropan. Det krdvs information om
foretagets betalflode, vilka produkter/tjénster foretaget erbjuder, foretagets leverantorer
och kunder, vilka risker som finns, foretagets hallbarhetsarbete och placerings- och
forsakringsinformation for att banken ska skapa en helhetsbild. En helhetsbild &r dven
viktigt enligt Respondent D7. Bank A, Respondent C5 och D7 menade att allting ska
stimma Overens och det dr véldigt viktigt att 14ra kdnna foretagskunden grundligt. Ett
besok hos foretaget kan vara ett bra sétt att 14ra kénna foretagskunden och skapa en
helhetsbild, enligt Respondent C5. Det dr en ldngre process med en ny foretagskund,
enligt Bank C, Respondent A2, D7 och E10. Daremot belyste Respondent A1 att det
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Overlag inte brukar vara en lidngre process for ett beslut vid kredit med en ny
foretagskund 4n vad det 4r med en befintlig foretagskund. Processen dr likvardig men
det tar ldngre tid och det &r viktigt att fa en bra start pa relationen, menade Respondent
D8 och fortsatte forklara att

Bank dr ju ganska omstdndigt sd att sdiga, men det gdller att forséka gora
det sd enkelt som mdjligt utifran de lagar och regler vi mdste jobba med
liksom. Assd lite mer, lite mer jobb dr det ju med en helt ny kund, men det dr
det ju vdrt for att ta in en ny kund.

Aven Respondent E9 belyste att processen ér relativt likvirdig vid en ny foretagskund
men att det dr vildigt viktigt att inhdmta mycket information eftersom det inte finns en
tidigare relation till foretagskunden. Information som behdvs ér hur verksamheten
fungerar, syftet med krediten samt att det ar viktigt att beakta vilken bransch som
foretaget dr verksam i och om det gjorts en ordentlig marknadsundersdkning, enligt
Respondent E9. Strukturen ser inte alltid likadan ut, belyste Respondent A2, om en ny
foretagskund kommer bradskande kan fokus frimst dgnas at den fraga som &r viktigast
for foretagskunden i ett forsta stadie. Det dr ddremot viktigt att processen far den tid
som krévs, for att banken ska kunna inhdmta information om samtliga delar och bygga
upp ett fortroende for kunden. Respondent A2 och E10 forklarade att banken méste
avgora om det dr en foretagskund som banken vill ha ett samarbete med.

Vid kreditbedomning till en ny foretagskund ar det enligt Bank B, C, Respondent D8
och E10 ett grundligt bakgrundsarbete som behdver goras, exempelvis vad
foretagskunden gor. Respondent B3 inhdmtar information géllande vad det ar for kund,
finns det erfarenhet av foretaget sedan tidigare, vad foretaget gjort tidigare och hur de
ekonomiska formégorna ser ut. Dérefter analyseras vart verksamheten bedrivs, vad det
kommer att kosta, vilket kassaflode verksamheten kan tdnkas generera samt andra
aspekter av vikt for bedomningen. Respondent D8 inhdmtar dven information gillande
foretagskundens framtidsplaner, sdkerheter och budgetar. Respondent C5 podngterade
att vilka kunder som &r foretagets storsta, vilka &r foretagets leverantdrer och hur
foretaget gor inkdp ocksé dr viktig information. Respondent B4 vill ha en SWOT-analys
och hur foretagets produkter paverkas av konjunktursvingningar for att kunna bedéma
risken, de senaste arsredovisningarna analyseras och virdering av eventuella sékerheter.
Respondent B3 poingterade att om verksamheten inte gar som tankt funderar dven
banken pa en alternativ viag och vilka sékerheter som finns att tillga.
Kreditbedomningen ar vildigt fokuserad pa risk och mojliga scenarion forsoker beaktas
for att undvikas i storsta mojliga mén, enligt Respondent B3.

Respondent C6 forklarade att det rdcker inte med att granska de senaste bokslutet, utan
vid kreditbeddmning av en ny foretagskund granskas det dven ldngre bak i tiden men
ocksa framtidsplaner och prognoser. Det forsta som gors vid en ny foretagskund ér en
kundkénnedom, som banken ar skyldig att uppritta. Information kring vad foretaget ska
nyttja bankens tjinster till, forvintad omséttning, eventuella utlandsbetalningar och till
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vilka lander. Det dr ett omfattande arbete och efter det kan banken besluta om det &r ett
foretag som banken vill ha som foretagskund eller inte. Darefter skickas
kundkdnnedomen in for intern kontroll, for att kontrollera att personen i foretaget inte ar
domd for exempelvis ekonomisk brottslighet. Fortsattningsvis berdttade Respondent C6
att

...dr det liksom helt nya mdnniskor for oss, ja dd far vi ju faktiskt géra en
bedomning dr det hdr ndgra som vi faktiskt tror pa, dr det den befintliga
kunden som vi pratar om da har vi ju god kunskap, da dr ju den processen
redan gjord, vi kdnner ju kunden.

4.4 Risker
4.4.1 Kreditbeslut

P& Bank A éar det alltid minst tvé personer som tar kreditbeslut. Respondent A2 anser att
det ar positivt, att en person utanfor relationen dr med i1 beslutsprocessen och fortsatte
med att “... for det dr klart att har du en relation sd pdverkar relationen, ehm, man
kanske kdnner mer for motparten och det dr alltid bra att ha nagon utanfér som ser det
mer objektivt”. Pa Bank B ér det ocksé alltid minst tva personer som &r delaktiga i
kreditbesluten och i de storsta besluten dr hogre instanser delaktiga. Respondent B4
forklarade att det ar en fordel bade for banken och foretagskunderna att alla kreditbeslut
tas pd det lokala kontoret, eftersom alla har kunskap om de befintliga foretagskunderna
vilket ocksd forenklar uppfoljningen som gors arsvis. Respondent B4 belyste att en
fordel med att vara en liten bank ar att banken kan vara flexibla, hitta anpassade
16sningar och vara mer kreativa i jamforelse med storre banker. Grundregelverken f6ljs
alltid men det finns lite mer flexibilitet 1 en liten bank.

Pa Bank C har de anstillda ett visst mandat och far ta kreditbeslut p& egen hand upp till
den grénsen, gar det dver nivdn som kontoret har mandat for tas besluten av
kreditavdelningen pa annan ort. Kreditavdelningen eftergranskar alla krediter och pa de
storre krediterna gors det en djupare analys och kontroll. Majoriteten av besluten tas pa
det lokala kontoret vilket Respondent C6 ser som en fordel eftersom det lokala kontoret
kdnner kunden battre och att manga kunder uppskattar det. Kreditavdelningen kan
aldrig 6verprova ett beslut, om den lokala banken har nekat en kredit kan det besluten
inte dndras, samma sak géller &t andra héllet, vilket Respondent C6 tycker dr bra. P4
Bank D har foretagsradgivarna mandat upp till en viss gréns och kan ta kreditbeslut
sjdlva med stdd frdn en systemrekommendation, pa krediter 6ver gransen r det en
kreditdelegation som tar besluten. I de fallen skickas allt material till en kreditkommitte
som beslutar om krediten ska beviljas eller inte. Respondent D7 beréttade att en UC kan
gora att det dr en hogre riskklass vilket medfor att beslut maste tas hdgre upp oavsett
kreditbelopp.

Pé Bank E har foretagsrddgivarna eget mandat upp till ett visst belopp, ar det ett hdgre
belopp krivs det att tva foretagsradgivare beviljar kreditbeslutet. Ar det ett innu hdgre
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belopp ér det kreditchefen som tar beslutet. Det dr dock inte endast krediten som avgor
vem som ska ta beslutet, det beror dven pé hur stora krediter foretag har sedan innan och
om det &r ett bra foretag, ddrav kan nivderna variera lite. Respondent E10 forklarade
ocksa att vid en ny foretagskund ar beloppet lagre for de olika nivaerna till f6ljd av det
inte dr en kind foretagskund och det finns ingen historisk kdinnedom sedan innan.

4.4.2 Varningssignaler

Ej delgiven information

Respondent A2 forklarade att om en foretagskund inte delger viktig information trots att
banken fragar efter det eller att foretagskunden &r svar att fa kontakt med, sdnder det ut
daliga signaler till banken. Andra varningssignaler som Respondent A2 &dr uppmérksam
pa dr om foretagskunden inte svarar pa alla fragor, ifrdgasitter varfor banken behdver
informationen och vill hdlla information hemlig, det kan skapa en kénsla av att
foretagskunden vill délja ndgot. Genom att banken har mycket erfarenhet kan riskerna
beddmas enklare. Om ett bokslut ar lite sdmre, &r det i minga fall 4nnu sdmre 4n vad
som syns, samt om ett bokslut &r bra, dr det i manga fall dnnu béttre 4n vad som syns,
enligt Respondent B4. For att mérka det krdvs det att se igenom siffrorna och det ar ofta
magkénslan som indikerar pa att nagot inte ar helt korrekt. For att hitta det som inte ar
helt korrekt bor bokforingen granskas, for att erhédlla en helhetsbild eftersom att
arsredovisningen ar véldigt ssmmanfattande, enligt Respondent B4. Respondent D7
podngterade att digitaliseringen gjort att mer information &r léttillganglig pd nétet vilket
ger en mojlighet att erhdlla information om exempelvis foretaget forekommer i negativa
sammanhang, vilket kan vara en varningssignal.

Foretagsbesok

Respondent A2 forklarade att besoka foretagskunder ger en bra inblick 1 verksamheten,
om det exempelvis &r stokigt 1 fabriken &r det en varningssignal, vilket &ven Respondent
B4, D8 och E10 poédngterade. Respondent B4 och C5 forklarade att i manga fall speglar
verksamheten siffrorna, dr det smutsigt och rorigt hos foretagskunden brukar det
dverensstimma med siffrorna, att de ir séimre. Aven Respondent D7 anség att vid besdk
hos foretaget kan varningssignaler framkomma, exempelvis om det géller ett
fastighetsbestdnd som inte underhalls, kan banken bli skeptiska till att fastighetens
verkliga virde inte dr vad som framgér av pappersvarderingen. Vidare beréttade
Respondent D7 att besok 1 verksamheterna ar viktigt for att sékerstilla att verksamheten
verkligen finns och det &r svarare att avgora fran kontoret.

UC

Bank B menade att genom kreditrapporten fran UC finns det vissa héndelser som bor
uppmairksammas, exempelvis vilka fordndringar som skett 1 foretaget, om nya
foretagsinteckningar har tagits ut eller om det &r nya medlemmar i styrelsen. Alla
hindelser dr varningssignaler som eventuellt kan sdnka kreditbeloppet. Bank E belyste
att UC bevakar alla foretagskunder som har krediter och menade att det &r ett bra sitt for
att erhdlla indikationer pa att en fordndring har skett. Vidare podngterade Bank E att

53



banken gor en individuell beddmning for att avgdra om det krdvs en atgérd, men i de
flesta fall kontaktas foretagskunden, dér en dialog fors om vad som intréffat.
Respondent B4 forklarade att UC:s dagliga rapportering &r en positiv aspekt av
digitaliseringen och enligt Respondent B3 och E9 gor det att banken kan agera innan det
gatt for langt. Respondent D7 poédngterade att om foretaget forekommer i negativa
sammanhang kan bedomningen leda till att en affarsforbindelse inte inleds, trots att en
UC pé foretaget sag vildigt bra ut.

Respondent C6 forklarade att genom UC kan varningssignaler uppmérksammas, om
foretagskunden har betalningsanmirkningar, stora kundforluster eller liknande. Andra
varningssignaler kan vara om det dr hog personalomsittning, om styrelsen byts ut eller
om fOretaget plotsligt byter verksamhetsinriktning utan att foretaget kommunicerat det
till banken. Om det &r stora transaktioner ut fran kontona eller vildigt manga
transaktioner dr det typiska signaler for penningtvitt. Att UC férmedlar informationen
snabbt dr en positiv utveckling av digitaliseringen enligt Respondent C6 och E10.
Respondent D7 belyste att om foretaget har betalningsanmérkningar kan banken vilja
att inte ga vidare i1 processen eftersom foretaget uppvisar en simre skotsamhet, som inte
overensstimmer med bankens krav.

Bransch

Respondent E9 forklarade att vilken bransch som foretaget &r verksam i kan vara en
varningssignal pa det sittet att vissa branscher utgor en hogre risk och vissa branscher
utgdr en lagre risk. Vissa branscher dr mer konjunkturkénsliga och har historiskt sett en
hogre statistik pa antalet konkurser vilket medfort att branschen har ett hdgre riskindex.
Det finns branscher som &r svara, pé det séttet att det forekommit svarta pengar,
oserifsa foretagare och ibland penningtvitt, vilket gor banken restriktiv till vissa typer
av branscher och Respondent E9 poédngterade vikten av en vildigt god kundrelation i
branscher som innebér hogre risk.

4.4.3 Informationsasymmetri

Generellt sett ser Respondent A1, B4 och E10 inte att det &4r ndgra problem att erhélla
information. Respondent A1 forklarade att foretagskunderna har en forstéelse for att
banken behover information for att kunna gora en beddmning i de flesta fall.
Respondent B3 menade att ibland uppstar en kénsla av att foretagskunden inte riktigt
delger all information som é&r relevant och det baseras ofta pa en magkénsla. Det dr mer
forekommande nar det handlar om nya foretagskunder &n befintliga foretagskunder
upplever Respondent B3. Bank C upplever att de flesta foretagskunder forstir varfor
banken behdver information och vill arbeta tillsammans for att hitta en 16sning och i de
fall nér foretagskunden inte vill delge information har banken meddelat att de inte kan
hjélpa foretagskunden om inte de far all information som behdvs. Respondent C6
fortsatte forklara att banken har arliga uppfoljningar och for att krediten ska forldngas
krévs uppdaterad information.
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Bank D forklarade att det kan forekomma att foretagskunden inte vill delge all
information, om det gar sdmre eller om foretagen har nadgot problem, brukar foretagen
inte kontakta banken 1 forsta hand. Vidare forklarade Respondent D7 att
foretagskunderna kan dra ut pa att lamna information nér det gér daligt eftersom
foretagen dr medvetna om att banken kommer hoja rdntorna om engagemanget utgor en
hogre risk. Respondent D7 belyste vikten av att ha en god relation eftersom det
underlattar insamlingen av nddvandig information. Om banken inte erhéller all
nddvindig information finns det skél att inte fortsétta affarsforbindelsen eftersom
banken maste efterleva penningtvéttslagen, beréttade Respondent D7. I likhet forklarade
Respondent E9 att om foretagskunden inte tillhandahéller nédvéndig information till
banken &r det inte den transparens som Respondent E9 efterfragar vilket gor det svart att
bibehilla affarsrelationen ldngsiktigt.

Respondent A2 upplever ibland att det &r problem med att erhalla material fran
foretagskunden, men det dr framst fran entreprendrer och enmansforetag, till f61jd av att
de foretagen ofta har mycket av materialet i tankarna och inte nedskrivet och det
forekommer att foretagen inte har kunskap om hur exempelvis en budget upprittas. Har
ser Respondent A2 en fordel med digitaliseringen, att foretagskundens ekonomisystem
kan kopplas mot banken vilket minimerar problemet som foreligger. Respondent A2
upplever inte problemet med storre foretagskunder som har en ekonomifunktion, dir
finns allt material for att en ansvarig producerar det oavsett om banken behover
materialet eller inte. Respondent D7 belyste vikten av ett gott samarbete med foretagens
revisorer eftersom de har bra ekonomisk insyn 1 foretagen, da foretagarna sjélva inte
alltid har kompetens inom bokforing eller ser de ekonomiska sambanden.
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5. Analys

Femte kapitlet presenterar studiens analys, analysen dr uppbyggd pd kategorier som
identifierats i empirin tillsammans med tidigare forskning och teorier frdan andra
kapitlet. Tillsammans bildas teman som presenteras under varje delkapitel. Kapitlet
avslutas med en omarbetad modell.

5.1 Forandringar 1 banksektorn

I delkapitel 5.1 har foljande teman identifierats: digitala hjdlpmedel, tillginglighet,
digitala kreditgivningssystem, okad transparens, fordndrade regelverk, relation,
konkurrens och geografisk ndrhet.

5.1.1 Digitaliseringens paverkan pa kreditbedomningen

Bankerna har erhallit béattre digitala hjdlpmedel, vilket effektiviserar arbetet och frigor
tid for andra arbetsuppgifter. Tidigare forskning resulterar i liknande resonemang, att
inforande av digitala tekniker kan effektivisera arbetet och att affairsmojligheter
fordndras (Fasano & La Rocca, 2024; Hagberg et al., 2016; Parviainen et al., 2022).
Respondenterna ser mojligheten att fler digitala hjdlpmedel kommer utvecklas i
framtiden. Digitaliseringen har 6kat bankens tillganglighet till f6ljd av att fler moten
kan genomforas digitalt istdllet for pa bankens kontor (Larsson & Viitaoja, 2017;
Santiago et al., 2020; Svenska Bankf6reningen, 2016). I likhet forklarar samtliga banker
att motesstrukturen har foréndrats till f6ljd av 6kad digitalisering och att fler moten sker
genom digitala kanaler. Respondent D7 forklarar att digitala kanaler gor det mojligt att
fler foretagskunder betjdnas samtidigt och Respondent E10 forklarar att bankens
tillgénglighet har okat till foljd av internetbanken, vilket &r tva positiva aspekter som &r
i linje med vad Larsson och Viitaoja (2017) samt Levy (2014) kommer fram till.

Trivedi (2020) beskriver att digitaliseringen utvecklat ménga digitala
kreditgivningssystem samt Larsson och Viitaojas (2017) belyser att komplexa
situationer kan bli svdrbeddmda nédr den minskliga bedomningen minskar. I enlighet
forklarar bankerna att komplexa situationer krdver méanskliga beddmningar och att det
endast dr smi och enkla krediter som kreditbeddmningen gors eller kommer goras
digitalt pa, vilket kdnnetecknar transaktionsbaserad kreditgivning (Berger & Udell,
2002). Att den digitala kreditgivningen appliceras pa smé foretag motséger Bartoli et al.
(2013) samt Berger och Udell (2006), som podngterar att metoden ar lampligast pa stora
foretag. Bartoli et al. (2013) menar pé att banker ofta tillimpar bade transaktionsbaserad
och relationsbaserad kreditgivning i praktiken, ddremot genomfors alla
kreditbedomningar manuellt pa Bank C vilket innebar att en kombination inte anvénds.
Respondent C5 ser manuell bedomning som en fordel for att minska kreditrisken och
for att skapa en forstéelse for foretagets ekonomiska utfall.

Berger et al. (2005) forklarar att det blivit en 6kad anvédndning av kreditpoédng, vilket
kan minska bankens kostnader samt anvénds i kombination med andra
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kreditgivningsmetoder. I enlighet forklarar Respondent A2 och E9 att kreditpoéng
anvinds, men Bank E forklarar att en manuell bedomning gors upptill. Kreditpodng
anvénds diaremot inte pd Bank C, vilket dr en skillnad mellan bankerna. Bank B
forklarar att varje kreditbedomning &r unik och att en helhetsbild behdvs, vilket &r en
process som dr svar att digitalisera. Respondent A2 forklarar att foretag med de minsta
krediterna automatiskt fir en riskklass men foretag med storre kredit behdver hanteras
manuellt pd grund av att en mer detaljerad kreditpolitik tillimpas. En likhet mellan
bankerna dr att manuell handpéldaggning ar viktig.

Digitaliseringen har bidragit till en 6kning av tillgdnglig information samt att
informationen som inhdmtas kan enklare och mer kostnadseffektivt bearbetas
(Hauswald & Marquez, 2003). I likhet podngterar bankerna att digitaliseringen har
bidragit till 6kad transparens och att det finns mer information att tillgd. Respondent D7
forklarar att det ar viktigt att vara uppmérksam pa att rétt material skickas in via den
digitala kanalen eftersom att det &r svérare att ha en dialog och fa en logisk forklaring
till materialet nér det inte sker fysiskt. I likhet forklarar Respondent C5 att det ofta finns
anledningar till att utfallen inte alltid 4r bra och genom en dialog kan logiska
forklaringar framkomma, den manuella bedomningen &r viktig for att erhalla
kompletterande information fran foretagskunden. En likhet mellan samtliga banker &r
att de anvander UC och till f6ljd av digitaliseringen har rapporteringen bdrjat ske
dagligen vilket skapar en 6verblick av foretagskunden och ér en form av
informationsinhdmtning, vilket 6verensstimmer med vad Hauswald och Marquez
(2003) poéngterar.

Elyasiani och Goldberg (2004) forklarar att den tekniska fordndringen ocksa bidragit till
forandringar i regleringen, i likhet forklarar Respondent C6 att kreditbedomningen har
forandrats men det dr svart att avgora om det ar digitaliseringen eller fordndrade
regelverk som haft storst paverkan. Respondent C6 forklarar att en framtida utmaning &r
att behélla sdkerheten om fler drenden skdts digitalt, att det ar rétt material och motpart.
Aven Respondent D7 uppmirksammar att regelverken foridndrats och foretagskunderna
kan uppleva att fokuset ldggs mer pa hdrda virden till f6]jd av férdndringen.

5.1.2 Digitaliseringens paverkan pa relationen mellan bank och kund

En 6kad anvindning av banktjanster genom digitala kanaler kan minska relationen
mellan foretagskunden och banken (Fasano & La Rocca, 2024; Larsson & Viitaojas,
2017) vilket dr en aspekt som Respondent A2, C5 och D7 ocksa uppmérksammar, blir
arbetet for digitaliserat leder det till minskat relationsskapande. Samtliga banker anser
att relationen dr viktig och att det &r enklare att skapa en kénsla vid ett fysiskt mote. |
enlighet med bankerna podngterar Fasano och La Rocca (2024) att digitaliseringens
framfart minskar den fysiska relationen mellan banken och foretagskunderna, vilket
paverkar insamlingen av mjuk information negativt. Det kan gora det svarare for banken
att hantera informationsasymmetrin och osdkerheten (Fasano & La Rocca, 2024;
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Landstrom, 2023), en skillnad som uppmirksammats &r att bankerna inte upplever 6kad
informationsasymmetri till f6ljd av digitaliseringen.

Durguner (2017) menar pa att relationen inte ar lika betydelsefull langre, motsatsvis
forklarar samtliga banker att relationen &r viktig och att det inte foréndrats till f6ljd av
digitaliseringen. Utifrdn tolkning av respondenternas svar, kommer inte bankernas
relationsbaserade kreditgivning minska, som Elyasiani och Goldberg (2004) och
Santiago et al. (2020) forutsdger. Manga tidigare studier diskuterar att en reducering av
relationsbaserad kreditgivning kommer ha en negativ effekt for smé foretag, for att
mjuka vérden inte tas hansyn till (Berger & Udell, 2002; Elyasiani & Goldberg, 2004;
Fasano & La Rocca, 2024), genom tolkning av respondenternas svar har denna effekt
inte uppstétt eftersom stor vikt laggs pd mjuka varden. Durguner (2017) forklarar att den
harda informationen har fatt ett storre fokus, men att mjuk information ar fortsatt viktig,
1 likhet med vad samtliga banker uppmairksammar. Vid personlig kontakt dr det enklare
att samla in mjuk information (Sahar & Anis, 2016; Uchida et al., 2012) vilket bankerna
instimmer med.

Levy (2014) forklarar att banken bor ldgga resurser pé att upprétthalla kundlojaliteten
och relationen med foretagskunderna for att undvika att foretagskunderna uppsoker
andra banker, bankerna forklarar i likhet att banken hela tiden behdver mota kundernas
behov. Respondent B3 och D7 ser konkurrensen som en framtida utmaning for bankerna
och det dr viktigt att leva upp till kundernas forvantansbild for att inte tappa
foretagskunderna till andra aktorer, vilket Overensstimmer med vad Levy (2014)
podngterar. Relationen &r fortsatt viktig och avgorande for att behélla foretagskunder, da
mdnga banker erbjuder liknande produkter och tjénster, enligt Bank D.

DeYoung et al. (2004) menar pa att digitaliseringen har okat tillgdngen av finansiella
tjénster vilket har 6kat konkurrensen, ddremot kan den personliga relationen med stor
sannolikhet inte ersittas av digitalisering, troligtvis kommer digital teknik och relationer
att kombineras i1 framtiden (Fasano & La Rocca, 2024). Bank D och Respondent A1
forklarar vikten av att erbjuda bade fysiska och digitala ldsningar for att mota kundernas
behov och Respondent B3 anser att en kombination dr positivt da det blir en mer
regelbunden kontakt.

5.1.3 Centraliseringen av banksektorn

Paulet och Mavoori (2019) forklarar att det geografiska avstandet inte har lika stor
betydelse idag, men banker som kan erbjuda personlig rddgivning har en fordel i
jamforelse med helt digitala aktorer eftersom personlig rddgivning &r fortsatt viktigt.
Respondent A2 podngterar att den traditionella banken har forsvunnit lite till f61jd av att
manga bankkontor har stdngt igen och den fysiska tillgéngligheten har minskat men ser
ingen direkt forandring i informationsinhdmtningen i dagsliaget, ddremot menar mycket
tidigare forskning pa att det geografiska avstandet ar betydelsefullt vid inhdmtningen av
information (Agarwal & Hauswald, 2010; Fasano & La Rocca, 2024; Flogel, 2018;
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Svensson, 2003) och har en paverkan pa hur kreditprocessen sker (Miller & Smith,
2002). Samtliga banker forklarar att vid foretagsbesok kan vérdefull information
inhdmtas, det dr viktigt att traffa foretagskunden och bedéma mjuka vérden, vilket gor
det geografiska avstindet viktigt for informationsinhdmtning i likhet med vad tidigare
forskning poédngterar.

Beslutsfattandet har blivit mer centraliserat och hierarkiskt (Ho, 2021; Liberti & Mian,
2009) i takt med att bankerna centraliserats (Bonfirm et al., 2021; Ho, 2021; Liberti &
Mian, 2009) till f6]jd av digitaliseringen (Ho, 2021). Pa Bank C, D och E har de
anstillda mandat upp till ett bestimt belopp, 6ver det beloppet tas besluten pa en hogre
niva. Respondent C6 ser det positivt att de flesta beslut tas pa det lokala kontoret
eftersom foretagsradgivarna kénner och har en relation med foretagskunderna, det
kannetecknar ett decentraliserat beslutsfattande vilket undviker risken som Ho (2021)
podngterar, att det blir mindre fokus pa foretags individuella karaktdr. Det ar svart att
overfora mjuk information hdgre upp 1 hierarkin utan att informationen @ndras (Berger
& Udell, 2002; Ho, 2021; McCann & McIndoe-Calder, 2015; Sahar & Anis, 2016;
Stein, 2002) vilket indirekt kan kopplas mot Respondents C6 redogorelse. Hardik
(2023) forklarar att banker bor utveckla processer for att kunna 6verfora mjuk
information inom bankens hierarki, vilket Respondent E9 forklarar att banken har gjort,
banken har rating pad mjuka faktorer i bedomningen, vilket dr ett sitt att overfora mjuk
information inom banken.

Tidigare forskning papekar att det &r verksamhetens struktur som paverkar vilken
information som inhdmtas (Stein, 2002; Uchida et al., 2012) och att sma bankers
struktur dr battre vid relationsutlaning (Durguner, 2017). Eftersom endast en liten bank
har medverkat i studien har inte ndgon skillnad kunnat identifieras mellan stora och sma
banker och dess struktur. En aspekt som har uppmérksammats &r att samtliga banker
tillimpar relationsbaserad kreditgivning, vilket motsdger vad tidigare forskning
poidngterar (Durguner, 2017). Nagot som ddremot uppmirksammades pa Bank B var att
foretagsradgivarna ser det som en stor fordel att allt beslutsfattande sker i samma
byggnad och att foretagsrddgivarna har néra relation med 6verordnad chef och
informationens vérde bibehalls, vilket &ven Berger och Udell (2002) poingterar. En
annan aspekt som identifierades pa Bank B var att kinnedomen om personerna 1
omgivning ir bra och att nitverket anvédnds for att kunna verifiera information, det
poéngterar tidigare forskning ocksa som en fordel for smé banker (Berger & Udell,
2002; NUTEK, 1993; Svensson, 2003).

5.2 Kreditbedomning

I delkapitel 5.2 har foljande teman identifierats: dynamiskt synsdtt, 5C modellen,
relationsbaserad kreditgivning, fortroende och intuition.
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5.2.1 Overgripande om kreditbedémning

En bra kreditgivningsprocess dr central for att hantera risker och utmaningar som kan
uppkomma 1 processen (Bruns & Fletcher, 2008; Schotten et al., 2022). For att undvika
risker och sékerstélla aterbetalningsformégan forsoker alla banker skapa en forstaelse
och helhetsbild av verksamheten och personen bakom foretaget vilket gors genom att
inhdmta aktuell information. Att skapa en helhetsbild dr en viktig del av
kreditgivningsprocessen (NUTEK, 1993; Schotten et al., 2022) och att bedoma
aterbetalningsformégan (Broomé et al., 1998; Bruns & Fletcher, 2008), vilket kan goras
genom att samla in relevant och samtida information (Svensson Kling, 1999).

Det viktigaste i kreditbedomningen &r att sékerstélla aterbetalningsformagan (Altman,
1980; Svensson, 2003) vilket bankerna ocksa belyser dr en central del i
kreditbeddmningen och Respondent C5 poidngterar att det ar viktigt att tro pd
foretagarens formaga att aterbetala. Rad et al. (2013) samt Svensson och Ulvenblad
(2019) belyser att det krdvs manga olika typer av information for att genomf6ra en
kreditbedomning, information kan inhdmtas via samtal med foretaget (Svensson &
Ulvenblad, 2019). Samtliga banker forklarar att det dr en 16pande dialog med foretaget
och att det halls ett forsta mote for att erhalla en béttre bild av foretaget och vad
foretagskunden vill fa ut av affarsrelationen, vilket &r den forsta delen 1
kreditgivningsprocessen i enlighet med Altman (1980).

Banker har en kreditpolicy att folja for att minimera risker och sikerstilla
aterbetalningsformaga (Garmer & Kyllenius, 2004). Kreditpolicyn bor utformas efter
hur rddande marknadssituation ser ut, hur foretagsradgivarna ska utfora
kreditbedomningar och vilket material som bor inhdmtas (Sigbladh & Wilow, 2008).
Respondent A2 belyser att kreditbeslut alltid grundas 1 kreditpolicyn och den har
forandrats under d&ren men poédngterar vidare att det inte direkt beror pa digitaliseringen.
Respondent C6 forklarar i likhet att kreditbeddmningen, som beskrivs i kreditpolicyn,
har fordndrats men att det beror mycket pé nya omsténdigheter i omvérlden och
fordndrade regelverk, vilket gor att marknadssituationen som Sigbladh och Wilow
(2008) poédngterar har en paverkan.

Efter att respondenternas svar har analyserats gors bedomningen att de
foretagsradgivarna som deltagit i studien primért har ett dynamiskt synsétt, samtliga
respondenter podngterar vikten av att hela tiden ha fortlopande kontakt med foretagen
och erhalla uppdaterad information. Bank B, C och E, som har arliga uppféljningar med
foretagskunderna, hdmtar i samband med det in uppdaterad information, vilket &r ett
kénnetecken pa ett dynamiskt synsétt (NUTEK, 1993; Svensson & Ulvenblad, 2019).
En annan aspekt som kdnnetecknar det dynamiska synséttet dr att mjuka variabler &r
viktiga, speciellt inledningsvis (Svensson & Ulvenblad, 2019). Samtliga respondenter
poéngterar att det dr viktigt att ha ett fortroende for personen bakom foretaget och
personbedomningen ar viktig, vilket kannetecknar mjuka faktorer.
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5.2.2 Finansiell information

Tidigare forskning har funnit att finansiell information ar viktigt inledningsvis i
kreditbedomningen (Bruns & Fletcher, 2008; Rad et al., 2013) medans annan forskning
har funnit att det ar viktigare vid uppfoljning av krediten (Svensson & Ulvenblad,
2019). Om den finansiella informationen &r viktigare 1 ett stadie har inte identifierats 1
studien, det som framkommer fran bankerna ar att den finansiella informationen 4r av
stor vikt under hela processen, bade inledningsvis och vid uppfoljning.

Bennet (2003) menar pé att banken kan stélla krav pd nyckeltal, exempelvis ar
kassaflode och likviditet betydelsefulla (NUTEK, 1993), vilket dr en aspekt i 5C
modellen (Moti et al., 2012). Bankerna podngterar 1 likhet att en stor vikt 1aggs pa
foretagets kassaflode. Kassaflodet dr avgorande for att bedoma foretagets
aterbetalningsforméga (Moti et al., 2012), kapaciteten att aterbetala i 5C modellen kan
berdknas genom finansiella rapporter (Silver, 2001). Bankerna inhdmtar bokslut,
delérssiftror och dvriga ekonomiska rapporter for att berdkna kassaflodet for att bedoma
aterbetalningsformagan som ar central. Bruns och Fletcher (2008) forklarar att historisk
data kan anvéndas for att gora uppskattningar, vilket &ven Respondent A1 och E10
belyser.

NUTEK (1993) menar pé att banken kan jimfora den inhdmtade finansiella
informationen med foretag inom samma bransch for att skapa en uppfattning. I likhet
forklarar Respondent B3 att branschanalyser kan genomforas och Respondent E9
belyser vikten av att beakta branschen som foretaget dr verksam i samt att foretaget
gjort en ordentlig marknadsundersokning. I likhet belyser Broomé et al. (1998) vikten
av att foretaget upprattar en marknadsplan for att pavisa hur foretaget tar hinsyn till
mojliga risker, vilket dr en aspekt 1 5C modellen. Exempel pa risker som foretaget kan
utséttas for ar finansiella risker och politiska risker (Bennet, 2003), 5C modellen tar
hansyn till yttre faktorer som kan péaverka verksamheten (Moti et al., 2012). Bankerna
forklarar att framtida risker och mdjligheter inom branschen maste beaktas, vilket dven
Andersson (2001) och Broomé et al. (1998) poédngterar. Respondent A1, C5 och E10
forklarar att prognoser framét dr viktig information som banken behdver, vilket dven
Andersson (2001) belyser.

Finansiell information som foretagsradgivaren tar hdnsyn till i kreditbeddmning &r om
foretaget har sdkerheter (Rad et al., 2013) och ar en aspekt 1 5C modellen (Segal, 2023;
Thomas, 2000), vilket i manga fall innebar personliga sikerheter (Bruns & Fletcher,
2008). Bank B forklarar att personliga sidkerheter anvinds ofta, dels for att lagga dver en
del av risken pa kunden men dven for att banken kan knyta personen till verksamheten.
Att anvédnda personliga sékerheter &r ett sétt att pavisa att foretagaren sjilv tror pa
foretaget enligt NUTEK (1993). Stabila sékerheter dr att foredra (Broomé et al., 1998;
Moti et al., 2012) vilket Bank B instimmer med. Respondent A2 och D7 forklarar att
det 1 princip alltid tas en sdkerhet, diremot menar Respondent C5 och E9 att sédkerheter
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ar det sekundédra och att aterbetalningsformégan ar det priméira vilket &ven Svensson
(2003) poéngterar.

Svensson och Ulvenblad (2019) menar pé att om sma foretag bedoms pa ett likvardigt
sdtt som stora foretag, kan relevant information forbises. Utifran respondenternas svar
har inte denna uppfattning skapats, ddremot forklarar Respondent A2 och D7 att de sma
foretagen inte alltid har kunskap om finansiella rapporter och att det dirmed kan skapa
svérigheter. Hardik (2023) forklarar att vissa smd och medelstora foretag inte producerar
lika mycket hérd information, vilket enligt respondenternas svar ovan, kan bero pé att
foretagen inte besitter kunskapen som krévs. Respondent A2 fortsatte dock forklara att
digitaliseringen har underléttat eftersom att banken kan koppla system direkt mot
foretagens affarssystem 1 vissa fall, vilket forenklar arbetet. Respondent D7 forklarar att
det dr en fordel att samarbeta med foretagens revisorer for att fa den ekonomiska insyn
som kravs. I likhet forklarar Bruns och Fletcher (2008) att den finansiella informationen
ofta granskas av revisorer, vilket gér informationen mer trovirdig.

5.2.3 Icke-finansiell information

Rad et al. (2013) och Silver (2001) menar pa att icke-finansiell information ar viktig
utover den finansiella informationen, vilket samtliga banker instimmer med. Bank E
och Respondent D8 forklarar att &ven om den finansiella informationen &r bra, men att
det inte finns ett fortroende for personen bakom foretaget kan det leda till att en kredit
inte beviljas, personbeddmningen &r av yttersta vikt. Boot (2000) forklarar att
relationsbaserad kreditgivning syftar till att bedoma kundspecifik information genom en
relation mellan parterna dér det finns ett fortroende. Samtliga banker namner alla
aspekterna vilket troligtvis innebdr att en relationsbaserad kreditgivningsmetod
tillimpas.

Fortroende, relationen mellan parterna och foretagsradgivarens intuition ar tre viktiga
aspekter i kreditbedomningen (Svensson & Ulvenblad, 2019), i likhet forklarar samtliga
banker att fortroendet &dr valdigt viktigt och att personbeddmningen &r viktig for att
kunna bygga upp ett fortroende, vilket &ven NUTEK (1993) podngterar. Att personen
bakom foretaget ska kdnnas trygg, resonabel och professionell ar viktiga egenskaper, for
att kunna bedoma egenskaperna krévs det en relation enligt Respondent A2, vilket
Berger och Udell (2002) ocksd menar p4, att det &r genom relationen som mjuka vérden
kan inhdmtas. Respondent C6 forklarar dock motsatsvis att personen bakom foretaget
inte dr lika viktig utan att affarskompetens ér viktigare, dock maste det alltid finnas ett
Omsesidigt fortroende mellan parterna.

NUTEK (1993) beskriver att det forsta intrycket och intuitionen &r viktiga aspekter,
vilket Respondent B4 och D8 ocksa uppmirksammar. Respondent D8 berittar att det
forsta intrycket ar viktigt dar det skapas en magkénsla. Ulvenblad och Ulvenblad (2012)
beskriver att foretagsradgivare véger in intuition i ett kreditbeslut och vikten av att tréffa
personen bakom fOretaget for att skapa en kinsla. Respondenterna instimmer och
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forklarar att magkénslan ér viktig, Respondent D8 forklarar att magkénslan ofta
indikerar om nagot kdnns konstigt eller fel, det dr ddremot viktigt att inte doma kunden
och att titta ndrmre pé det som kénns konstigt.

Foretagaren bedoms utifran tre aspekter, vilka dr egenskaper, motiv till foretagande och
kompetens. Entusiasm, malmedvetenhet och férméga att identifiera mdjligheter och
problem dr exempel péd egenskaper som dr viktiga hos foretagaren (NUTEK, 1993),
vilket dverensstimmer med egenskaper som Respondent B4 vérdesitter. Erfarenheten
som bankerna beskriver sammanfaller med kompetensen som NUTEK (1993) belyser,
att foretagaren ska vara kunskapsrik eller ha tillgang till andra nyckelpersoner i
foretaget. Broomeé et al. (1998) belyser att foretagsledningen ar avgorande for foretagets
framging men att aspekten dr svarvarderad. Samtliga banker ldgger en stor vikt vid
personen bakom foretaget men ingen respondent har identifierat att det dr svart, snarare
att det ar tidskravande for att erhalla en helhetsbild. Helhetsbilden kan skapas nér
karaktéren 1 foretaget tas med i bedomningen, enligt 5C modellen (Moti et al., 2012).
En annan aspekt som 5C modellen beaktar dr kapaciteten i foretaget, viljan att iterbetala
krediten. Viljan kan bedomas genom att titta pa historisk information om foretagaren
(Silver, 2001). Respondent C5 och E10 poédngterar att foretagets tidigare skdtsamhet
gentemot banken ska beaktas, vidare forklarar Respondent C5 att det gors ur ett
kreditriskperspektiv samt om banken tror att foretagaren har en vilja att aterbetala.

Hardik (2023) och Rad et al. (2013) menar pa att en affarsplan ar viktig vid
kreditbeddmningen, Bank A och Respondent C5 poédngterar att en affirsmodell och en
affdrsidé ar viktig, Respondent CS5 forklarar att det ar viktigt for att bankens ska forsta
hur verksamheten ska vara 16nsam och for att kunna beddma branschen som foretaget ér
verksam i. Respondent B3 poéngterar ocksa att det dr viktigt for att det betyder att
foretagaren sjilv har funderat igenom vad som ska genomforas. Bruns och Fletcher
(2008) menar pa att en affarsplan inte har sérskilt stor betydelse, motsatsvis forklarar
Respondent B4 att det &r av yttersta vikt vid en affarside som inte provats innan, finns
det ingen vélarbetad affarsplan kan entreprendren upplevas som inte ambitids och
driven. Daremot menar NUTEK (1993) samt Svensson och Ulvenblad (2019) att
fortroendet dr minst lika viktigt som affarsidén och samtliga banker podngterar
aterkommande att fortroendet dr en grundsten i kreditbeddmningen.

Thomas (2000) podngterar att foretags karaktér, sdkerheter, kapacitet, villkor och kapital
har historiskt varit grunden 1 kreditbedomningen, vilket dr aspekter som har
uppmaérksammats under intervjuerna. Broomé et al. (1998) redogoér att
kreditbedomningen avser att bedoma en foretagsanalys, analys av betydande
beddomningsfaktorer, finansieringsalternativ och sékerheter, utifran intervjuerna har alla
aspekter uppméarksammats och ger en sammanfattande bild av bankernas
tillvigagéngssitt, samtliga delar tas i beaktning som framgér i Figur 4: Modell for
kreditéverenskommelse (Broomé et al., 1998).
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5.3 Befintliga och nya foretagskunder

1 delkapitel 5.3 har foljande teman identifierats: relationsskapande, olika tidsatgdng
och likvdrdiga processer.

Broomé et al. (1998) menar pa befintliga foretagskunder har en hogre status hos banken
1 jamforelse med nya foretagskunder, ingen bank podngterar att en befintlig
foretagskund har en hogre status hos banken men en aspekt som bankerna podngterar ar
att processen gér mycket snabbare med en befintlig foretagskund for att det redan finns
en relation mellan parterna. Vid en ny foretagskund ar det en ldngre process eftersom
det inte foreligger ndgon relation, banken behdver ldra kdnna foretagskunden och skapa
forstaelse for verksamheten, samt om det dr en foretagskund som banken vill inleda en
affarsforbindelse med. Respondent A1 till skillnad frén resterande respondenter, menar
att processen vid en ny foretagskund vanligtvis inte dr ldngre &n vid en befintlig
foretagskund. Respondent E10 poéngterar att vid nya foretagskunder kan kreditbeslut
tas pa en hogre niva, trots att kreditbeloppet inte kriver att beslutet ska tas pa en hogre
niva till foljd av det inte dr en kidnd foretagskund for banken. Respondent D8 belyser att
inledandet av en ny affarsforbindelse far ta tid eftersom det dr viktigt att bygga upp en
relation mellan parterna, vilket Gverensstimmer med Respondent A2 som belyser vikten
av att bygga upp ett fortroende och inhdmta all nddvandig information, vilket tar tid.
Fortséttningsvis forklarar Respondent A2 att det &r viktigt att det finns en langsiktighet 1
relationen, vilket dr i linje med vad Bartoli et al. (2013) poéngterar, att relationen &r
betydelsefull och att foretagsradgivaren blir mer benédgen att bevilja en kredit om
relationen &r langvarig.

Relationen mellan banken och foretaget kan gora det enklare for sma och medelstora
foretag att erhélla kredit (Broomé et al., 1998), Respondent C5 och E10 forklarar att vid
en befintlig foretagskund &r den tidigare relationen av stor vikt och om foretaget inte
hanterat tidigare affarer bra blir det svart att erbjuda mer krediter. Vid kreditbeddmning
av en ny foretagskund ér det enligt samtliga banker mycket grundldggande information
som behdver inhdmtas, vilket inte kravs nir det géller en befintlig foretagskund. Det
overensstimmer med vad Berger och Udell (2002) samt Elyasiani och Goldberg (2004)
menar pa, vid en langvarig relation kan foretagsradgivaren inhdmta relevant information
16pande for att bedoma kreditvardigheten. Respondent A2, C6 och E10 poédngterar att
det ar ett stort arbete som utfors for att banken ska kunna avgora om det &r en
foretagskund som banken vill inleda en affarsforbindelse med eller inte och om det
finns ett fortroende for kunden, Respondent A1 och E10 poédngterar ocksa vikten av att
bygga upp ett fortroende for den nya foretagskunden.

En befintlig affdrsrelation &r av betydelse och affdrsrelationen gor att insamlingen av
information blir enklare (Agarwal & Hauswald, 2010), i likhet forklarar Respondent A2
att vid en befintlig affarsrelation kan Respondent A2 enklare erhélla en uppfattning om
informationen till f61jd av den téta och regelbundna dialogen som sker, vilket den arliga
uppfoljningen bidrar till enligt Respondent B3, C5 och E10. I likhet med Agarwal och
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Hauswald (2010) forklarar Respondent B3 och D7 att processen vid en befintlig
foretagskund dr mycket kortare eftersom banken har kunskap och underlag sedan innan.
Bank E, Respondent B4 och C6 forklarar att processen med en befintlig foretagskund ar
enklare till f61jd av relationen sedan innan och att det dr en fortlopande dialog mellan
parterna om foretagets framtidsplaner.

Broomé et al. (1998) menar pé att stora foretag har en starkare stdllning hos banken 1
jamforelse med sma och medelstora foretag. Samtliga respondenter arbetar med
kreditgivning till smé och/eller medelstora foretag men Respondent B4, C6 och D7
forklarar att det det laggs ett storre fokus pé de foretag som har storre krediter, vilket
naturligt ar de foretag som &r storre, men dndé ingar i definitionen av sma och
medelstora foretag. Respondent E9 poédngterar att det inte alltid laggs tillrackligt med
resurser pa nya och sma foretagskunder vilket dr en aspekt som Broomé et al. (1998)
ocksa identifierar. Respondent E9 belyser att en mojlig 16sning till problemet ar att
anstélla foretagsrddgivare som fokuserar pé nya och smé foretagskunder eftersom de 1
mdnga fall behdver en person att ventilera idéer med.

5.4 Risker

1 delkapitel 5.4 har foljande teman identifierats: riskhdjande faktorer och transparens.

5.4.1 Varningssignaler

Enligt Boffey och Robson (1995) ér kreditrisken en finansiell risk for banken och for att
minska risken behdver kreditforluster minimeras. Banken bor gora en riskbedomning pa
varje kredittagare, dir ledningens erfarenhet och kunskap ar av betydelse (Broomé et
al., 1998), vilka &r faktorer som végs in i bankens rating av mjuka faktorer i
kreditbeddmningen enligt Respondent E9. Respondent D7 forklarar att banken utbildas
for att kunna uppmérksamma faktorer som indikerar en hogre risk. Samtliga banker gor
en UC pé foretagen for att banken ska fa reda pd om det finns riskh6jande faktorer att ta
hénsyn till, kreditupplysningen kategoriserar varje foretag i en riskklass (UC, u.4.).
Respondent C5 forklarar att ett mer vélgrundat kreditbeslut minskar kreditrisken, vilket
aven Hale (2006) menar pa, vidare podngterar Respondent C5 att ett vilgrundat
kreditbeslut uppnas genom manuell beddmning.

UC:s dagliga rapportering som digitaliseringen bidragit till, har gjort att
varningssignaler kan uppmarksammas i ett tidigt stadie och mojliggor for
foretagsrddgivarna att agera snabbt enligt respondenterna, vilket NUTEK (1993)
poéngterar ar avgorande for att bankerna ska kunna motverka och hantera risker.
Respondent D7 poédngterar att betalningsanmérkningar eller om foretaget forekommer 1
negativa sammanhang pa ndtet, dr varningssignaler. Vid besok hos foretaget kan
varningssignaler uppmarksammas, om det exempelvis ar stokigt i fabriken &r det en
varningssignal enligt bankerna. Andra varningssignaler som bankerna &r
uppmédrksamma pa dr fordndringar i1 foretaget, nya foretagsinteckningar, nya
styrelsemedlemmar, betalningsanmirkningar och stora kundforluster. Ovanstéende ér
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typiska varningssignaler som NUTEK (1993) beskriver. NUTEK (1993) specificerar
branschproblem som en varningssignal vilket Respondent E9 belyser. En del branscher
utgor en hogre risk respektive lagre risk, vilket gor att banken behdver vara mer
uppmaérksam enligt Respondent E9.

5.4.2 Informationsasymmetri

Respondent B3 forklarar att i undantagsfall uppstér en kénsla av att foretagskunden inte
delger banken informationen som behdvs och kinslan baseras pa magkénslan,
situationen bildar informationsasymmetri mellan parterna (Deakins et al., 2010; Fasano
& La Rocca, 2024). Om banken inte erhaller all information som &r relevant uppnas inte
en effektiv kreditgivning (Svensson & Ulvenblad, 2019), Respondent C6 podngterar att
uppdaterad information behdvs fran foretagskunden nér banken genomfor arlig
uppf6ljning, om banken inte erhéller information blir kreditgivningen ineffektiv 1 linje
med vad Svensson och Ulvenblad (2019) pastar. Respondent B3 upplever att det dr mer
forekommande att banken far en kénsla av avsaknad information nir det géller en ny
foretagskund 4n en befintlig foretagskund, vilket &r en aspekt som Bernhardsen och
Larsen (2003) samt Ulvenblad och Ulvenblad (2012) ocksa poangterar.
Informationsasymmetrin som uppstar hér dr exempel pé adverse selection som
uppkommer innan affarsforbindelsen inleds (Fasano & La Rocca, 2024; Stiglitz, 2000;
Svensson, 2003).

Bank D forklarar att om ett foretag gér simre brukar inte foretagskunden kontakta
banken i forsta hand eftersom foretagskunderna dr medvetna om att banken kommer
hoja rantorna om krediten blir mer riskfylld. Detta problemet dr adverse selection
eftersom det foreligger informationsasymmetri mellan parterna och banken inte har
kdnnedom om alla riskegenskaper (Fasano & La Rocca, 2024; Stiglitz, 2000; Svensson,
2003) vilket gor att banken kan hoja rantorna (Bernhardsen & Larsen, 2003; Landstrém,
2023). Respondent D7 och E9 forklarar att om banken inte far tillgdng till nodvandig
information och att foretagskunden inte visar transparens kan affarsforbindelsen
avslutas, vilket 0verensstimmer med Stiglitz (2000) och Svensson (2003) som forklarar
samma sak.

Respondent A2 forklarar att om foretagskunden undanhaller information trots att
banken efterfragar det, om foretagskunden &r svar att kontakta eller inte besvarar fragor
eller ifragasitter banken, sdnder det ut varningssignaler och skapar en kénsla av
foretagskunden vill dolja nagot. Detta problemet ar ett exempel pa moral hazard,
eftersom foretaget inte uppfyller de krav som stélls fran banken (Bruns, 2004), vilket i
detta fallet dr att tillhandahdlla banken nddvindig information. Bernhardsen och Larsen
(2003) forklarar att ett moral hazard problem som kan uppsta dr om det 1dnade kapitalet
anvinds till annat dn dndamalet med krediten. Respondent D7 podngterar att om en
kredit stélls ut for en fastighet &r det viktigt att sdkerstilla att fastigheten verkligen finns
och att den underhélls for att sékerstilla fastighetens varde och att krediten anvands till
ratt andamél. Genom att sdkerstilla fastigheten via ett besok kan risken for att moral
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hazard uppstir minimeras, till foljd av att det i ett tidigt skede gér att uppméarksamma
om nagot inte ir korrekt.

Ingen bank har stora problem med att erhalla information fran foretagskunderna
eftersom foretagskunderna brukar ha en forstaelse att banken behdver information, i
likhet forklarar Bruns och Fletcher (2008) att det ar viktigt att foretagaren forstir vilka
faktorer som dr betydelsefulla for banken. Ett sétt att minska pé
informationsasymmetrin dr genom relationsbaserad kreditgivning (Berger & Udell,
2002; Svensson & Ulvenblad, 2019) for att ett fortroende kan byggas upp (Berger &
Udell, 2002; Ulvenblad & Ulvenblad, 2012). Samtliga banker belyser vikten av
fortroende och relation, vilket kan vara en forklaring till att det inte foreligger mycket
informationsasymmetri. Boot (2000) forklarar att en god relation kan minska pa
informationsasymmetrin som foreligger vilket dr en aspekt som bankerna ocksa
poangterar.

Informationsasymmetrin kan vara dubbelriktad, banken kan besitta information om
marknaden och branschen som foretaget inte har samtidigt som foretagaren kan besitta
mer information om foretagets mojligheter och risker &n banken (Bernhardsen &
Larsen, 2003; Bruns, 2004). Vilket gar i linje med vad Bank C forklarar, banken vill
arbeta tillsammans med foretagskunderna och om foretaget inte tillhandahéller all
relevant information dr det svart att samarbeta. Fortsdttningsvis belyser Bank E och
Respondent C5 att banken vill att foretagskunderna ska se banken som en radgivare och
bollplank vilket gér delgivning av information och transparens till en viktig aspekt.
Respondent E9 tycker att transparensen dr en avgdrande aspekt for en god relation.
Durguner (2017) samt Fasano och La Rocca (2024) menar pé att det foreligger
informationsasymmetri mellan banken och sma foretag till foljd av att det inte finns
mycket publicerad finansiell information att tillgd. Ingen bank poédngterar att det finns
brist pa finansiell information att inhdmta géllande smé foretag, vilket motsiager
Durguner (2017) samt Fasano och La Rocca (2024).

5.5 Omarbetad modell

Figur 6. Studiens sammanfattande teoretiska modell redogor for vad tidigare forskning
och teorier kommit fram till, modellen har varit grunden for intervjufragorna och
studiens analysarbete. Utifran studiens empiri och analys har modellen omarbetats och
resulterat i Figur 9: Studiens omarbetade modell. Modellen presenterar
kreditbeddmningen av smé och medelstora foretag, inkluderande vad smé och
medelstora foretag kidnnetecknas av och vad digitaliseringen leder till. Avslutningsvis
redogors vilka aspekter som skiljer i kreditbeddmningen av nya foretagskunder fran
befintliga foretagskunder. Vid nya foretagskunder &r det en lidngre process eftersom det
krévs att en relation byggs upp och att ett fortroende skapas mellan parterna, vilket ar
tidskrdvande.
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6. Slutsatser, bidrag och forslag till framtida forskning

Sjdtte kapitlet daterkopplar till studiens syfte och fragestdllning. Ddrefter redogors
studiens slutsatser, foljt av studiens teoretiska samt praktiska bidrag och kapitlet
avslutas med forslag till framtida forskning.

6.1 Slutsatser

Studiens huvudsyfte har varit att beskriva och identifiera hur banker pa den svenska
kreditmarknaden genomfor kreditbeddmning av sma och medelstora foretag till f6ljd av
okad digitalisering i1 kreditgivningsprocessen. Det underordnade syftet har varit att
jamfora om kreditbeddmningen hanteras olika mellan befintliga och nya foretagskunder.
Studien avsédg dven att bidra till teoriutveckling genom en modell som tar hdnsyn till
syftets olika aspekter, se Figur 9: Studiens omarbetade modell. Empirin har samlats in
genom intervjuer med tio foretagsradgivare fordelat pa fem olika banker, utifran
intervjuerna har studiens syfte uppfyllts och studiens frdgestillning har kunnat besvaras,
som lyder:

Hur pdverkar digitaliseringen kreditbedomningen av smd och medelstora foretag och
foreligger det likheter eller skillnader i kreditbedomningen mellan befintliga och nya
foretagskunder?

Utifrén det empiriska underlaget har studien identifierat att digitaliseringen har en viss
paverkan pd kreditbeddmningen, bankernas interna riktlinjer speglar kreditbedomningen
och maste foljas ur ett kreditriskperspektiv. Foljaktligen har kreditbedomningen av sma
och medelstora foretag inte fordndrats 1 sérskilt stor utstrackning, det ar mestadels
hjidlpmedel och vissa delprocesser som fordndrats. Ur studiens empiriska underlag
framkommer det att det foreligger en skillnad 1 hur kreditbeddmningen genomfors pa
befintliga foretagskunder kontra nya foretagskunder.

Slutsats 1:

Digitaliseringen paverkar kreditbedomningen, vissa moment har blivit digitaliserade
och fordndrat bankernas arbetssétt. Paverkan syns mestadels 1 form av att det har
utvecklats nya hjdlpmedel som underlattar kreditbedomningen, information kan
inhdmtas snabbare, effektivare och enklare samt att motesstrukturen har fordndrats.
Utvecklingen ér positiv for banken och foretagskunderna som kan métas pé ett
effektivare sitt men samtidigt dr det viktigt att behélla fysiska moten for att kunna
inhdmta mjuk information, som ar mycket betydelsefull i kreditbedomningen.

Slutsats 2:

Bankerna som medverkat anser att relationen ar av yttersta vikt, vilket kan indikera pa
att en relationsbaserad kreditgivningsmetod tilldmpas. Studien har kommit fram till att
fortroende ar en stor grundsten i kreditbeddmningen och for att ett fortroende ska skapas
krévs det fysiska moten déir parterna kan interagera med varandra. Marginell
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informationsassymmetri foreligger utifran studiens resultat, vilket kan bero pa att
foretagsradgivarna virdesitter bra relationer och fortroende som bidrar till att
foretagskunderna delger information. Detta tyder pd att inhdmtning av mjuk information
och en relation mellan parterna, fortsatt kommer vara av stor betydelse.

Slutsats 3:

De minsta krediterna &r automatiserade eller haller pd att automatiseras, anledningen till
att denna typ av krediter kan automatiseras dr for att risken med krediten &r 1ag fran
bankens perspektiv. Darmed kan slutsatsen dras, att risken med krediten dr en avgdrande
faktor for om processen gar att automatisera eller inte. Studien finner att nér
komplexiteten okar krdvs det en ménsklig bedomning och ddrmed 6kar
foretagsrddgivarens roll.

Slutsats 4:

Det foreligger likheter och skillnader i kreditbeddmningen mellan befintliga och nya
foretagskunder. Kreditbedomningsprocessen dr likvérdig for befintliga foretagskunder
och nya foretagskunder, det som skiljer &r att kreditbeddmningen av nya foretagskunder
tar langre tid och det krdvs mycket grundldggande information om foretaget. Ur studien
framkom det dven att innan ett affarsforhéllande kan inledas behover det byggas en
relation och ett fortroende mellan parterna, vilket tar tid att bygga upp.

6.2 Studiens bidrag
6.2.1 Teoretiskt bidrag

Det finns omfattande forskning om det valda @mnet och studien har bidragit till att
utveckla tidigare forskning och teorier kring digitaliseringens paverkan pa
kreditbeddmningen av smé och medelstora foretag. Det rdder ddremot en avsaknad av
tidigare forskning géllande om det foreligger likheter eller skillnader vid
kreditbedomning av befintliga foretagskunder kontra nya foretagskunder. Studien har
identifierat skillnader som foreligger och studien har framstallt en modell, Figur 9:
Studiens omarbetade modell. Modellen redogor for digitaliseringens paverkan pa
kreditbedomning av sma och medelstora foretag samt aspekter som ar av sérskild vikt i
inledandet av kreditbeddmning av nya foretagskunder till skillnad fran kreditbedomning
av befintliga foretagskunder. Modellen &r framstélld for att banker pa den svenska
kreditmarknaden ska kunna ta del av resultatet samt ett teoretiskt bidrag till framtida
forskning.

Det ar viktigt att reflektera Over att det dr en stor skillnad mellan de minsta och de
storsta foretagen som ingar i definitionen smé och medelstora foretag, eftersom det &r
ett vildigt stort intervall. For de minsta sma och medelstora foretag dr komplexiteten
lagre och mindre risk foreligger for banken, vilket kan mojliggéra automatiserade
kreditbeslut i en storre utstrackning. Tillgdngen pa vérdefull hdrd information blir
ddrmed betydelsefull for de minsta sméd och medelstora foretagen, for att erhdlla kredit.
Storre sma och medelstora foretag 4r mer komplexa vilket innebér en hogre risk for
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banken, for att genomfora en godtagen kreditbeddmning pa de foretagen kréver det
manuell handpaldggning och i samband med det spelar mjuka virden en storre roll.

6.2.2 Praktiskt bidrag

Utifrdn empirin framkommer det att vid en ny foretagskund ér det en ldngre process
som beror pa att relationen och fortroendet tar tid att bygga upp, det krdvs ménga
moten, dialoger och interaktioner for att 14ra kinna personen bakom foretaget. En aspekt
som banker kan ha i atanke r att arbeta proaktivt, genom att fokusera pa
relationsskapande innan en affarsforbindelse inleds genom forslagsvis nitverkstraffar i
sammanhang med potentiella foretagskunder. Férdelen blir att en relation och ett
fortroende redan forligger om en affarsforbindelse inleds. En nackdel ar att det ar
tidskrdvande, men fordelarna kan potentiellt viga upp genom att férvédrva nya
foretagskunder dir processen kan bli effektivare.

Tidigare forskning poéngterar att digitaliseringen kommer bidra till en 6kad
informationsassymmetri, en uppmaning till bankerna ir att bibehalla den kontinuerliga
kontakten och relationen med foretagskunderna dven om fler méten sker digitalt.
Bankerna som intervjuades upplever inte informationsasymmetri 1 hog grad, vilket kan
bero pa att samtliga banker tilldmpar en relationsbaserad kreditgivning och ldgger en
stor vikt vid att triffa foretagskunderna.

6.3 Forslag till framtida forskning

I empirin framkommer det att de minsta krediterna ar digitala eller haller pé att
digitaliseras och att den digitala kreditbeddmningen mestadels tar hdnsyn till harda
véirden. Det hade varit intressant att undersdka hur det skulle paverka mikroforetags
tillgang till krediter om kreditprocessen digitaliseras, vilket dr ett forslag till framtida
forskning.

Studien har undersokt hur kreditbeddmningen har paverkats av digitaliseringen ur ett
bankperspektiv, en intressant synvinkel hade varit att utfora en liknande studie ur
foretagens perspektiv och hur foretagen upplever att digitaliseringen har paverkat
mojligheten till att erhalla kredit fran en bank.

Respondent C6 poédngterade en intressant utmaning som banker och foretagskunder
stdlls infor, vilket dr héllbarhetsaspekten. Enligt Respondent C6 kommer foretagens
héllbarhetsarbete att fi en allt storre vikt i kreditbeddmningen. Ett forslag till framtida
forskning &r att undersoka hur banken tar eller kommer att ta hénsyn till
hallbarhetsaspekter i kreditbeddmningen och hur stor vikt hallbarhetsaspekter har i
kreditbedomningen.
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8. Bilagor
Bilaga 1: Mejlutskick till banker

Hej xxx!

Vi dr tva studenter som ldser var sista termin pa civilekonomprogrammet pa Halmstad
Hogskola och for tillfallet skriver vi vart examensarbete. Arbetet syftar till att undersoka
hur digitaliseringen péverkar kreditbedomningen av sma och medelstora foretag samt
hur kreditbedomningen sker av befintliga foretagskunder kontra nya foretagskunder.
Arbetet skrivs ur bankens perspektiv och for att kunna genomfora vér studie behover vi
samla in information frn personer som arbetar inom omrédet.

Vi skulle gérna vilja komma i kontakt med tvé foretagsrddgivare pa ert kontor som &r
villiga att stélla upp pd en intervju. Vi onskar att foretagsrddgivarna har nagra ars
erfarenhet av att arbeta hos er som foretagsradgivare samt arbetar med kreditgivning till
sma och medelstora foretag. Intervjun innehaller fragor angédende kreditbeddmningen av
sma och medelstora foretag och om ndgon fordndring skett till f61jd av digitaliseringen.
Teman som berdrs ar digitalisering, kreditbedomning, riskfaktorer, kundrelationer och
informationsinsamling. Intervjun beriknas ta cirka en timme och vi foredrar att besdka
ert kontor men dr Oppna for andra alternativ. Respondenterna och er bank &r anonyma.

Vi hoppas att ni kan stédlla upp och ser fram emot att hora fran er!

Med vénliga hilsningar,
Ci Eriksson
abc@gmail.com
07x-XXX XX XX

Amanda Lindmajer

xyz@hotmail.com
07x-XXX XX XX
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Bilaga 2: Mejlutskick till respondenter

Hej xxx!
Information infoér var kommande intervju.

Studiens syfte ar att undersoka hur digitaliseringen paverkar kreditbedomningen av smé
och medelstora foretag samt hur kreditbedomningen sker av befintliga foretagskunder
kontra nya foretagskunder. Intervjun innehaller fragor angdende kreditbeddmningen av
sma och medelstora foretag och om ndgon fordndring skett till f61jd av digitaliseringen.
Teman som berors ar digitalisering, kreditbeddmning, riskfaktorer, kundrelationer och
informationsinsamling.

Du och din arbetsplats dr anonyma, informationen som kommer offentliggoras ar din
befattning och antal ar av erfarenhet. Insamlad information kommer att hanteras med
forsiktighet och informationen kommer endast anvéndas till studien. Vi dnskar att spela
in intervjun om du godkénner det, ljudfilen kommer att raderas efter att arbetet ar
godkint. Ett utkast av den insamlade informationen kommer att skickas till dig diar du
har mojlighet att godkdnna insamlad information om sa dnskas, nir arbetet dr godkant
kommer det att publiceras offentligt.

Stort tack for att du ér villig att stdlla upp pa en intervju, vi ser fram emot att triffa dig!

Med vinliga hélsningar,
Ci Eriksson
abc@gmail.com
07Xx-XXX XX XX

Amanda Lindmajer

xyz@hotmail.com
07x-XXX XX XX
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Bilaga 3: Intervjuguide

Introduktion
Vad ir din arbetsroll?

Hur l&ng erfarenhet har du av kreditgivning till foretag?

Digitaliseringen
Har kreditbedomningen forandrats i takt med digitaliseringen?

Har det skett nagon fordndring i relationen mellan er och era foretagskunder till foljd av
digitaliseringen?

Har digitaliseringen péverkat informationsinsamlingen under kreditbedomningen?

Anser du att det finns ndgra positiva eller negativa effekter av digitaliseringen 1
kreditbedomningen?

Kreditbedomning

Case 1

Kan du beskriva din senaste kreditbeddmning av en befintlig foretagskund?
Hur ség processen ut?

Vilken typ av foretag var det?

Hur sag den tidigare relationen ut?

Vilken information inhdmtade du och hur?

Case 2
Kan du beskriva din senaste kreditbeddmning av en ny foretagskund?
- Hur sag processen ut?
- Vilken typ av foretag var det?
- Fanns det ndgon kdnnedom om kunden sedan tidigare?
- Vilken information inhdmtade du och hur?

Fragor inom casen
Riskfaktorer:

Tar du kreditbesluten sjélv eller r flera personer involverade?

Vilka faktorer hos ett foretag kinnetecknar en hog/lag risk? Finns det varningssignaler
att vara uppmarksam pa?

Kundrelation:
Ar kundrelationer viktigt?
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Vad far dig att skapa fortroende for en kund?

Informationsinsamling:
Upplever du nagon ging att kunden inte delger all information?

Kan nagot bedomningskriterie som du nimnt kompensera for ett annat kriterie dér det
finns brister?

Har kredittagarens geografiska plats nagon betydelse?
Avslutande fragor
Anser du att det finns eller kommer att finnas utmaningar vid kreditbeddmningar for er

som bank i och med digitaliseringen?

Anser du att det finns eller kommer att finnas mdjligheter vid kreditbedomningar for er
som bank i och med digitaliseringen?

Négot annat du vill tilldgga eller fortydliga?
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