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Nya fragor —
och eviga

enna fotbollssommar kan vi pa Update inte
D Llata bli ta upp detta heta amne. Vi har pratat

med tva unga fotbollsstjarnor, Lucas Forsberg
och Serina Backmark. De berattar om det harda
arbete de lagger ner for att na sina drommar. Missa
inte det!

Det harda arbetet och drémmarna har de gemen-
samt med de flesta foretagare, stora som sma. Vi ar
beredda att sitta upp pa natterna och rakna, fundera,
vi kanske lamnar en anstallning med bra betalt for att
chansa pa att skapa nagot eget som kanske kan besta
ett par generationer framat.

Teknikomvandlingen som pagar ar en utmaning
for en del, men till gagn for desto fler. Och det galler
att hanga med, sa du vet vilken hjalp du som féreta-
gare kan fa av tekniken. | det har numret av Update
berattar vi om flera hjalpmedel: Digitala fakturakép
ar ett, starta ett e-handelsforetag ar ett annat.
Pamela Albuquerque berattar om hur hon startade
sin e-handel fér hudvardsprodukter och varfér hon
bytte betalleverantér. Nu tar hon klivet utanfor
Sverige med sitt foretag.

Andra utmaningar ar eviga for foretagare.

Hur far man loss kapital?

Vad férlorar jag egentligen pa att
mina kunder betalar sent? 30

dagar pa fakturan betyder nastan
aldrig 30 dagar i verkligheten,
sager Sveas nestor Stefan Ericson.
Och han har manga goda rad att ge.

Till sist undrar vi alla
vad som ska handa med
ekonomin och naringsli-
vet efter pandemin. Hur
kommer svenskarna
att shoppa? Det har vi
pa Svea undersokt.
Svaret hittar du i
Update.

Trevlig
sommar!

w

Lennart Agren
Vd, Svea Ekonomi



Salja utomlands? Sa varderar du ditt féretag

Det kom en lasarfraga: Om man driver ett foretag i ett annat land och vill
silja det — hur varderar man det? Fragan gick vidare till experten Sidon
Benjaminsson pa UC, med lang erfarenhet av foretagsvarderingar.

idon Benjaminsson arbetar i dag
Spé UC, men har en lang karriar

bakom sig i olika finansiella fére-
tag. Den rdéda traden har varit féretags-
varderingar de senaste 15 aren, och till
dags dato har han varderat tusentals
bolag, bade svenska och utlandska.

Det ar ingen storre skillnad rent

tekniskt pa att vardera ett foretag oav-

sett om det ar svenskt eller utlandskt,
menar han. Man maste ta hansyn till
de omstandigheter som rader i det
aktuella landet — vilket det an ar.

— Normalt vill man ha en viss avkast-
ning pa sin investering nar man kdper
ett foretag. Det avkastningskravet
beror pa vilka risker och méjligheter
man ser i affaren, och risken skiljer sig
mellan olika lander. Man talar om den
aktuella marknadsriskpremien, sager
han.

Riskpremier

Enligt PWC:s arliga riskpremiestudie
2020 avseende den svenska aktie-
marknaden, lag marknadsriskpremien

pa 7,7 procent i Sverige i snitt under
perioden 27 mars till 14 maj 2020. Det
var i paritet med 6vriga skandinaviska
lander. | exempelvis Ryssland daremot
lag den uppat 20 procent i vid pande-
mins bérjan i mars 2020.

Manga olika faktorer paverkar lan-
dets riskpremie, exempelvis rantelage,
finansiell och politisk stabilitet eller
storlek pa den svarta sektorn.

—Till riskpremien adderar man
sedan den riskfria rantan i landet for
att fa fram marknadens grundlaggande

avkastningskrav. Var man hittar den va-
rierar. Nar det géller Sverige brukar jag
som referensranta ofta titta pa stats-
lanerédntan men aven andra alternativ
finns, som 5- eller 10-ariga statsobliga-
tioner, sager Sidon Benjaminsson.

Bolagsskatten i respektive land ar
ocksa viktig. Den tenderar att sjunka
internationellt, eftersom lander an-
vander lag bolagsskatt for att attrahe-
ra investeringar, aven om det nu har
kommit forslag fran USA:s finansminis-
ter Janet Yellen att inratta ett interna-
tionellt golv.

Nar man pa detta satt har fatt en
slags bas for sin vardering, det vill séga
en bild av att i det aktuella landet vill
képarna generellt ha xx i avkastning
vid forvary, ar det dags att ga till sjalva
bolaget.

— Avkastningskravet justeras upp
eller ned beroende pa hur stort och
moget foretaget ar. Ju storre foretag,
desto mer minskar risken rent statis-
tiskt, sdger Sidon Benjaminsson.

Men hur stort ar da foretaget?

I manga lander, bland andra Tyskland,
Osterrike och Schweiz &r det svart att
fa ut viktig information som omsatt-
ning och rérelseresultat. For noterade
foretag utgor det inget stort problem
—man gar pa bérsvardet.

— Det &r varre med onoterade. Da
brukar jag titta pa storleken pa det
egna kapitalet och pa hur féretagets
historiska resultat utvecklats. Ju hégre
resultat desto lagre riskpremie.

”Om du ska salja
ditt foretag i ett
annat land, ta
kontakt med en

foretagsmdklare.”
Sidon Benjaminsson

Dessa uppgifter far Sidon Benjaminsson
fram via UC:s databaser och genom
att fora dialog med foretradare for
foretaget. Da kan han fa tillgang till
icke officiell information i preliminara
bokslut och ta del av féretagets egen
syn pa framtiden.

Hur ser kundprofilen ut?

— Dialogen ar jatteviktig for en korrekt
vardering. Jag staller fragor som

hur ser kundprofilen ut, har ni langa
lépande kundkontrakt, har ni viktiga
nyckelpersoner, hur ser orderboken ut,
var ligger ert kapacitetstak och star ni
infor stora investeringar. | dessa tider
ar naturligtvis fragan om hur pande-
min paverkat féretaget central. Sedan

vager jag sjalvfallet in UC:s prognoser

avseende risk for obestand, bade
fér branschen och fér det specifika
bolaget.

Sidon Benjaminsson pekar pa att
avkastningskravet stiger om foretaget
exempelvis har lagt all kunskap om
foretagets it-lésningar hos en enda
person, eller om det ar beroende av
endast en eller ett par kunder. Det
innebar valdigt hog risk fér den som
képer - varken nyckelpersoner eller
kunder kanske blir kvar efter képet.
Den vanligaste varderingsmodellen
ar en sa kallad DCF, diskonterad
kassafléddesvardering. Da gar Sidon
Benjaminsson igenom de viktigaste
kassaflédespaverkande faktorerna i
foretaget och gor en prognos for de
kommande fem arens kassafléde. |
klartext: Han bedémer hur mycket
pengar som kommer fléda in och ut
ur féretaget i framtiden. Ett sa kallat
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horisontvarde beraknas, det vill saga
foretagets intjdningsférmaga “in i
evigheten” bedéms. Detta varde laggs
till femarsprognosen. De antagna
kassaflédena justeras for hur langt in i
framtiden man ser och hur stor risken i
investeringen beddmts vara.

- For att gora kalkylen om horisont-
varde behéver man anta den "eviga
tillvaxten”. Jag brukar anvanda 2 pro-
cent, med utgangspunkt i Riksbankens
inflationsmal. Om jag antog 3 procent,
skulle det hoja foretagets horisontvar-
de. Men det ar sallan jag ligger 6ver
inflationsmalet.

Ar det klart nu?

Inte riktigt, man maste ta hansyn till
overvarden i féretaget och goéra klart
om dessa tillgangar ingar i kopet eller
inte. Det kan vara fastigheter eller
aktier som foretaget ager.

— Nar det galler fastigheter kan det
vara svart att fa fram ett varde om man
befinner sigi ett annat land. Da ar det
bast att fa en vardering pa plats, sager
Sidon Benjaminsson.

Och sa ger han ytterligare ett rad:
Om du ska salja ditt féretag i ett annat
land, ta kontakt med en féretagsmak-
lare. Du behoéver nastan sakert hjalp
med allt det juridiska. Slutligen beto-
nar Sidon Benjaminsson att det han ut-
for ar indikativa teoretiska varderingar.
Marknadsvardet ar aldrig hogre an vad
en kopare ar villig att betala — och det
beloppet kan skilja sig avsevart fran
det teoretiska vardet.



Allt du behover veta
om digitala fakturakép

Som foretagare ar det viktigt att ha god likviditet.
Genom att salja dina fakturor kan du fa betalt
direkt samtidigt som du slipper att oroa dig
for obetalda fakturor och kan satsa pa det
du ar bast pa - och vaxa.

Férdelar
med fakturakop

* Du laddar enkelt upp fakturan du
vill sélja i webbportalen

e Du har pengarna pd kontot en till tvd
dagar efter att Svea képt fakturan

« Svea tar hela kreditrisken — och skoter
dessutom bdde padminnelser och
kontakt med inkasso £

i har lanserat en digital version
Vav tjansten fakturakép.

Med hjalp av BankID férenklas
processen avsevart, berattar Ulrika
Fornander, avdelningschef féretags-
finansiering pa Svea Ekonomi.

Obetalda fakturor ar ett problem
for foretagare i alla branscher. | dag ar
det &ven manga som lever pa margi-
nalen. Det tar dessutom bade tid och
energi att skicka paminnelser. Med
fakturakép far du in pengarna snabb-
are —och slipper oroa dig fér obetalda
fakturor.

—Tjansten for fakturakép har fun-
nits i manga ar, men hittills har proces-
sen varit manuell och féraldrad.

Nu har vi uppdaterat var tjanst
och digitaliserat hela processen. Det
innefattar allt fran kreditbedémning
till avtalssignering, sager Ulrika
Fornander och berattar att de vill
ge hela branschen ett digitalt lyft.

Huvudvark fér manga
foretagare

Enligt Tillvaxtverket finns det ungefar
1,2 miljoner foéretag i Sverige i dag.
Manga foretag saljer sina fakturor
regelbundet for att fa in kapital,
bland annat fér att kunna genomféra
olika projekt. Foretag i till exempel
byggbranschen har ofta stora utgifter
under ett bygge — och betalningen
kommer forst efter avslutat projekt.

— Det kan bli en huvudvark fér manga
foretagare. Med tjansten fakturakép
képer vi hela fakturan, star hela kredit-
risken och frigér likviditet for bolaget
sa att de slipper ligga ute med pengar,
sager Ulrika Fornander.

Vi har skapat en webbportal dar
vara kunder enkelt kan ladda upp sina
fakturor. Nar vi tagit ett beslut far kun-
den en notis. De valjer sjalva nar de
vill salja sina fakturor — och hur manga
de vill salja.

—Var webbportal ar alltid 6ppen.
Det kanns bra att vi kan férenkla
vardagen for féretagare éver hela
Sverige, sager Ulrika Fornander.

Fa mer tid dver till det som ar
viktigast
Hon vill samtidigt lugna de féretagare
som tror att den nya tjansten for fak-
turakép fortfarande innebar mycket
pappersarbete, langa handlaggnings-
tider och manuellt arbete.

—Vivet att foretagare vill lagga
tid pa sina kunder och projekt och inte
administrativt arbete. Vi vet dessutom
att deras forutsattningar ser olika
ut. Darfér har vi valt att uppdatera
tjansten sa att de kan hantera dessa
arenden nar det passar dem sjalva bast,
men ocksa for att de ska fa mer tid éver
till det som ar viktigast fér dem, sager
Ulrika Fornander.
|
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“Det kdanns bra att
vi kan forenkla
vardagen for
foretagare over

hela Sverige”
Ulrika Fornander

ansvarig féretagsfinansiering
Svea Ekonomi.
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Lucas Forsbherg

K:s jakt pa nasta unga stjarna

¢ —Jagharvarit supporter sedan jag ¢ fattat att det kravs ett enormt arbete
foddes. Det har alltid variten drom att  { fér att na toppen. Redan som 9-aring

For att bli bast pa fotbollsplanen kravs

samma driv som en topp-vd, statsminister
eller superentreprenér. AlK dr en klubb som
letar efter just dessa egenskaper i jakten pa

: A.tt h.a e . nasta stjarna. Vi har traffat tva av klubbens
installning dar .
. . yngsta men hardast arbetande spelare -
man brinner for _
sin klubb och gor Lucas Forsberg och Serina Backmark.
det lilla extra — Det hér ar personer som gor allt for att
smittar av sig” na sina drommar, sager Henrik Jurelius,

sportchef AIK Fotboll Herr.

kytteholms IP, en solig torsdag i
Sapril. For en modern toppklubb

som AIK maste detta med ratta
anses vara en sliten anlaggning, med
halvt fallfardiga avbytarbankar och
laktarstolar som tappat farg. Det ar
dock svart att inte tycka att det finns
en charmianlaggningen, likt en gam-
mal boxningsklubb dar decennium av
blod, svett och tarar sitter i vaggarna.

For Lucas Forsberg, 17, har denna

plats en narmast mytisk betydelse.
Har har hans favoritlag AlK spelat
forsasongsmatcher sedan manga ar.
Som barn stod han pa Norra Sta pa
Rasunda tillsammans med sin pappa.
Det ar alltsa inte speciellt konstigt att
Lucas - och hela familjen — jublade
nar han skrev pa for AlK tidigare i ar.

spela i AIK. Det ar bland det stérsta

som kunde handa mig. Jag fick faktiskt

erbjudande fran Djurgarden men det
tackade jag nej till. Det hade inte
kants ratt, sager Lucas och blickar ut
over Skytteholms IP.

Tog avstand fran att festa

Lucas har dock fatt offra en hel del
for sin drém. Han har tvingats ta paus
fran studierna pa gymnasiet — och har
nu en vardag som skiljer sig rejalt fran
sina jdmnariga kompisars.

- Jag tog tidigt avstand fran att
festa. Om jag har match pa lérdag vill

jag inte offra min aterhamtning, det

ger mig ingenting. Jag har nog tidigt

tackade jag nej till lordagsgodiset for
. jag visste att det kunde paverka min

insats pa planen, sager han.
Det harda arbetet har dock burit
frukt. Forsberg spas en lysande fram-

. tid i AIK—men staller sig sjalv 6dmjuk

infér framtiden.

-1 ar konkurrerar jag med Sveriges
basta hégerback, Mikael Lustig. Sa jag
forsoker se pa det langsiktigt, jag lar
mig sa otroligt mycket och skulle jag
fa chansen att spela fran start ar jag
redo, sager Forsberg och fortsatter:

—Jag har aldrig varit den som sva-

¢ varivag vid framgangar. Att jag ar bra

pa fotboll gér mig inte till en battre u
manniska an nagon annan.



“Jag fattade tidigt att det
kravs ett enormt arbete
for att nd toppen.”

Genom mitt harda jobb kan jag inspi-
rera andra.

Att Lucas Forsberg har fatt en plats
i AIK:s a-lagstrupp ar ingen slump.
Klubben storsatsar pa talanger och
har som mal att ha 20-30 procent
egenproducerade spelare. Det l6nar
sig alltsa att som Lucas Forsberg tidigt
ha ett driv likt en superentreprendr,
stjarn-dj eller statsminister. Det berat-
tar Henrik Jurelius, som 2020 tog éver
som sportchef i klubben. 35-aringen ar
inget nyférvarv — han har sjalv arbetat
i klubben under manga ar och ar sup-
porter sedan barnsben.

— Att ha en installning dar man
brinner for sin klubb och gér det lilla
extra smittar av sig pa andra spelare,
sager Henrik Jurelius.

Han betonar de sunda vardering-
arna som spelarna fostras i genom
"AlK-stilen”. Detta ar ett satt av leva
som genomsyrar hela klubben —fran
supportrar till sponsorer.

— AlK-supportrar ar lojala mot sin
klubb, sina spelare men ocksa gent-
emot sina sponsorer. Svea Ekonomi
ar en sadan sponsor som statt med
i bade svara och bra tider. Det har
blivit allméant kant att de har ett stort
AlK-hjarta, sager Jurelius.

Gor allt for att na sina drommar
Hur hittar da AIK nasta superstjarna?
Henrik Jurelius foérklarar att ren och
skar talang ar langt ifran den enda

egenskapen han letar efter. Klubben
letar efter ett driv utéver det vanliga.
—Man kommer enormt langt pa
engagemang och installning. Det har
ar personer som gor allt fér att na sina
drommar. De offrar sina liv fér detta.
Ta bara Tom Strannegard, som har
en fotboll med sig vart han an gar. Pa
traningar, mellan traningar och efter
match. Man far nastan halla tillbaka
honom lite. Han kommer ga langt.

Serina Backmark

En annan spelare som har ett driv likt
en entreprendr ar Serina Backmark.

Som 17-aring varvades hon till
AlK:s seniortrupp efter att ha fostrats i
klubbens ungdomsakademi under fle-
ra ar. Till skillnad fran Lucas Forsberg
har hon valt att ga klart gymnasiet -
ett val som goér att hon minst sagt har
fullt upp.

—Det ar svart att kombinera fot-
bollen med skolan. Jag missar manga
lektioner och far sitta pa kvallen och
taigen. Det galler att ha bra plane-
ring. Samtidigt kadnns det inte som en
uppoffring. Nar jag tranar eller spelar
match goér jag det jag tycker om mest.
Men visst har jag lagt ner mycket tid.
Fran att jag var 10-12 ar har jag spelat
matcher pa helger och kvallar och
alltid tranat, sager hon.

Ar lugn och stabil
Malet ar att spela i England och att

“Hur jag ska nd dit?
Det dr bara att fortsdtta
nota, nota, nota.”

kunna ha fotbollen som heltidsjobb.

—Hur jag ska na dit? Det ar bara
att fortsatta néta, néta, néta. Och ha
talamod, sager Backmark.

Just talamod ar nagot som Serina
ar extra bra pa. Sedan 14 ars alder
har hon inte bara hardtranat fotboll -
utan ocksa det mentala. Allt bérjade i
ungdomslandslaget.

- Jag fick hjalp av en fotbollspsy-
kolog. Nu jobbar jag dagligen med
nagra évningar jag verkligen tycker
funkar. De handlar om att det ska vara
okej att géra misstag och tro pa sig
sjalv. Som malvakt ar det extra viktigt
att ha med sig.

Och visst har metoden funkat.
Serina sjalv tycker att den mentala
satsningen gett resultat — aven pa
planen.

—En av mina basta egenskaper
som malvakt ar att jag ar valdigt lugn
och stabil nar jag spelar — och jamn.
Jag har verkligen jobbat pa det, att
inte stressa fram nagot.

Solen gar i moln pa Skytteholms
IP. Nagra ungdomsspelare pa vag till
traning skamtar i spelargangen. Efter
att ha pratat med Lucas Forsberg
och Serina Backman star en sak klar;
Sveriges nasta superstjarna maste inte
bara ha talang och speluppfattning.
Att ha ett driv likt en superentreprenér
ar minst lika viktigt.

Sveriges hetaste
e-handelskommuner

konsumtion pad Svea Ekonomi.

Trots ett ekonomiskt osakert lage under pandemin sa

blomstrar e-handelsbranschen. 2020 startades namligen
3 196 nya e-handelsforetag i Sverige. En 6kning med 53
procent. Det visar var arliga kartlaggningen Sveriges
basta e-handelskommuner. | ar toppar Sundbyberg listan
o6ver kommunerna dar e-handeln ar pa starkast framfart.

u slapper vivar arliga
N kartlaggning Sveriges basta
e-handelskommuner. Den
visar att e-handelsbutikerna ¢kat
mest i Sundbyberg under det gangna
aret. | kommunen startades i snitt 0,7
e-handelsbutiker per 1 000 invanare.
Darefter kommer Taby och Danderyd
som klattrar fran plats 12 respektive 11
jamfért med féregaende ar.

Bland arets topp tio-lista ar det
dock Osteraker som haft bast utveck-
ling under 2020. Skargardskommunen
klattrar fran plats 125 till en femte-
plats. Aven Botkyrka gar starkt framat
i arets kartlaggning.

—Som stérst pa skraddarsydda
betalningar i Norden vet vi att pande-

min slagit hart mot manga féretagare.
Men den har ocksa bidragit till att allt
fler svenskar handlar pa natet och att
nya e-butiker dkat kraftigt. Att manga
blivit av med jobbet det gangna aret
kan ocksa vara en anledning till att
fler valjer att satsa pa e-handel. For
den som vill prova att driva eget ar det
enkelt att starta en natbutik med sakra
betallésningar och smidiga transpor-
ter, sdger Emma Lindgren, expert pa
digital konsumtion pa Svea Ekonomi.

I snitt startades det 0,3 e-handels-
butiker per 1 000 invanare i Sverige.
Kartlaggningen bygger pa statistik
fran Allabolag.se.

SVEA

Topplista: Sveriges
bésta e-handels-
kommuner

(forra arets placering inom parentes)

Sundbyberg 0,7 (14)

10. Sigtuna

Vill du veta mer?

Kontakta: Emma Lindgren, expert pa
digital konsumtion, Svea Ekonomi
Telefon: 070-752 32 90

E-post: emma.lindgren@svea.com
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Antalet konkurser
pa rekordlag niva

Farsk statistik fran UC visar att konkurserna i
maj fortsatt ligger pa rekordlaga nivaer, med
en minskning pa 26 procent jamfért med sam-
ma tidpunkt 2019. Vissa branscher har dock
svarare dn andra att hamta sig.

Pressmeddelande fran UC

Farsk statistik fran UC visar att konkur-

serna i maj fortsatt ligger pa rekord-
laga nivaer, med en minskning pa 26
procent jamfért med samma tidpunkt
2019. Det galler samtliga branscheri
UCs statistik, inklusive detaljhandeln
och transportsektorn dar konkurserna
ar 34 procent respektive 38 procent i
jamforelse med 2019. Men kategorier
som hotell- och restaurangbranschen
och smaféretagare generellt riskerar
att fa det svart att aterhamta sig fram-
over till foljd av aterbetalningar och
minskat statligt stod.

UCs statistik fér maj manad visar
att konkurserna inom samtliga av de
stora branscherna i UCs statistik har
minskat, jamfért med maj i fjol. Aven
i jdmfoérelse med maj 2019 syns en
positiv trend dar antalet konkurser i
nuldget ar lagre an innan pandemin
slog till.

Inom detaljhandeln har konkur-
serna minskat med 41 procent sedan

samma tidpunkt 2020, och med 34 pro-

cent sedan 2019. Inom transportsek-
torn ar motsvarande siffror 36 procent
fér 2020 och 38 procent fér 2019.

—Att konkurserna inom de flesta
branscher fortsatter att minska jam-
fort med i fjol ar inte férvanande, utan
en foljd av olika atgarder och stéd-
paket. Men vad som ar intressant ar
att siffrorna inom flera stora och hart
drabbade branscher i nulaget ar lagre
an innan pandemin, det vill sdga maj
2019. Vad vi ser ar troligtvis en effekt
av att svagare aktérer och affarsmo-
deller slogs ut tidigt i krisen. Inom
detaljhandeln sa har 259 detaljhand-
lare gatt i konkurs under 2021, vilket

ar 55 foretag farre an 2019. Detsamma

. galler transportbranschen, dar vissa
¢ delar behévt stinga ner verksamheten

helt medan andra — sasom budféreta-
gen - gynnats av pandemin som i sin
tur har drivit pa utvecklingen av nya
affarsmodeller inom e-handel, sager
Richard Damberg, ekonom pa UC.
Den bransch som fortsatt sticker
ut ar hotell- och restaurangbranschen.

. Sedani maj i fjol har konkurserna

minskat med 24 procent. Men i jamfo-
relse med 2019 har konkurserna 6kat
med 32 procent.

—Hotell- och restaurang har varit
en av de hardast drabbade bran-
scherna under hela pandemin, och

i fortsatter att vara det. Den trend med

minskade konkurser som vi sett under
varen ar till stor del ett resultat av att
stéddpaketen har hjalpt och att féreta-
gen gjort egna kraftiga utgiftsminsk-
ningar, som att dra ner pa personal-
kostnader. Nu har manga av dessa

. foretag gatt pa knana lange och det
. som kan radda branschen ar troligtvis

om arets intakter kan kompensera
tillrackligt mycket for de férluster som
det senaste aret inneburit. | fjol sag vi
ocksa en lattnad under sommarma-
naderna och att manga konsumenter
ar beredda att spendera pengar pa
krogen da restriktionerna lattar, kom-
menterar Richard Damberg.

Detaljhandel och smaforetagare
har en utmanande tid framfor sig
Aven om trenden visar pa minskat
antal konkurser, sa ar det flera bran-
scher som kan fa det tufft framéver

. —tillfoljd av krav pa aterbetalning av
skatteanstand, minskade statliga stod

*Vart fjarde hotell- och
restaurangforetag har

begiirt skatteanstand”
Richard Damberg.

och att man gatt pa knéna under en
alltfér lang period. Manga av landets
smafdretagare star ocksa infor stora
utmaningar framéver.

—Inom detaljhandeln har vi sett att
manga sma detaljhandlare som inte
tilthér en kedja redan har férsvunnit -
de stora aktérerna och e-handeln blir
alltmer dominerande. Vi pratade om
butiksdéd langt fére pandemin. Fram-
over kommer nog aven fler e-handlare
att slas ut. Det racker inte att ha en
teknisk e-handelsldésning och logistik.
Kunden vill ha en unik képupplevelse
och en kansla foér varumarket och det
arinte alla aktérer som kan levere-
ra det idag, kommenterar Richard
Damberg.

—Ett annat orosmoln i ekonomin
framover géller smaféretagare som
kommer att behova aterbetala skatte-
anstanden under 2022. De lattnader
som branschen hittills tagit del av kan
leda till en baksmalla. Enligt smafére-
tagarnas riksforbund ar skulden i snitt
en miljon per foéretag, vilket blir myck-
et pengar som ska aterbetalas pa kort
tid fran féretag med ldnsamhetspro-
blem. Ocksa inom hotell- och restau-
rang finns en risk att vi kommer att se
att konkurserna aterigen 6kar. Vart
fjarde hotell- och restaurangféretag
har begart skatteanstand och en del
av dessa foretag kommer att ha svart
med aterbetalningen under nasta ar.
Branschen har som helhet redan laga
marginaler. De foretag som drabbades
hardast under pandemin ar ocksa de
som kommer att fa svarast att betala
tillbaka, avslutar Richard Damberg.
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Lan eller kredit
—vad dr skillnaden
och vilket passar nér?

Snabb finansiering kan
vara skillnaden mellan
att kunna nappa pa en
hastigt uppkommen
affirsmaojlighet, eller
inte. Men, vad ar det
egentligen for skillnad
mellan foretagslan och
foretagskredit och nar
ska du ansoka om vilket?
Har ar svaret.

inansiering ar ofta ett maste hos
Fvéxande foretag. Det kan rora

sig om att kunna ta tillvara ett
erbjudande fran en leverantor eller
ett behov av att anstalla ny personal.
Men vad ska man egentligen valja for
finansieringsform om man behéver ett
extra tillskott i kassan?

For ett foretag ar en foretagskredit
nastan alltid battre an ett lan, férkla-
rar Ulrika Fornander, expert pa fore-
tagsfinansiering hos Svea Ekonomi.

— En féretagskredit kapar toppar
och ger handlingsutrymme. Du beho-
ver inte amortera och férutom ramav-
giften betalar du bara for den del du
anvander. Ett lan ar en engangslésning
och fungerar inte alltid nar man har
aterkommande likviditetsbrist — till
exempel ndr man ari en tillvaxtfas
och maste anstalla for att klara sina
leveranser, sager Ulrika.

Héir gar vi
igenom
skillnaderna
pa djupet:

Foretagslan

Foretagslan innebar att ett finan-
siellt institut satter in en lane-
summa pa ditt féretagskonto i
ett enda svep. Rantan pa hela
lanet bérjar omedelbart ticka
och ska vanligtvis betalas varje
manad, ofta ihop med en amor-
tering. Dessutom tar langivaren
ut avgifter for att lagga upp
lanet och eventuellt for manads-
aviseringar. Lanet ar avgransat

i tid och ska betalas tillbaka

vid ett visst datum. Foretagslan
kan - liksom foretagskrediten —
beviljas med eller utan sakerhet.

Ndr ska jag vilja ett
foretagslan?

Ett foretagslan tas vid enstaka
tillfallen, till exempel for att in-
vestera i en anlaggningstillgang.
Hela lanesumman anvands for
att betala investeringen.

Foretagskredit

Foretagskredit innebar att ett
finansinstitut erbjuder en viss
limit, det vill saga ett belopp
som du kan nyttja helt eller del-
vis beroende pa ditt behov. Du
betalar réanta pa den summa som
anvands och for den tid fére-
tagskrediten har nyttjats. Till det
kommer ofta en arsavgift eller
en ramavgift. En féretagskredit
av den typen har ingen forfallo-
dag. Om den skots val kan den
rulla pa ar efter ar.

Ndir ska jag viilja en
foretagskredit?

En foretagskredit anvands for att
overbrygga tillfalliga likviditets-
brister. Exempelvis i de fall du
maste ligga ute med pengar
innan du far betalt av dina kun-
der. Eller om ditt foretag arien
tillvaxtfas och maste anstalla for
att kunna leverera och samtidigt
betala ut léner innan den dkade
férsaljningen har visat sig pa
kontot.

— Likviditetsbrist behéver
inte alls betyda att féretaget
gar daligt. Tvartom, det ar oftast
foretag med stor efterfragan och
som befinner sig i tillvaxt som
behodver krediten bast, sager
Ulrika Fornander.

Las mer om foretagslan och foretagskredit pa svea.com — och ansok

direkt online, med svar pa en minut!



Stefan Ericson, Fredrik
Berling och Ulrika
Fornander pd Sveas
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Som foretagare ar det viktigt att ha koll pa likviditeten. Har far du tips om hur du
frigor kapital och ser till att pengarna finns tillgdngliga i din planbok nér du
behdver dem - i stallet fér att vara uppbundna i kundfordringar.

30 dagar pa
fakturan betyder
ndstan aldrig 30
dagar i
verkligheten.”
Stefan Ericson
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att optimera faktureringssystem

och att se till att dina kunder
betalar i tid inte det som star dverst pa
prioriteringslistan. De flesta kan nog
i —oavsett var man befinner sig pa sin
féretagsresa — kanna igen sig i att man
hellre agnar tid at "roligare” saker, som
att géra nya investeringar. Men faktum
ar att det finns goda skal att se éver
dina fakturerings- och kundreskon-
trarutiner.

Det kapital som finns uppbundet
i kundfordringar gér namligen langt
stoérre nytta i din planbok, snarare an i
nagon annans.

Vi pratade med vara experter
Stefan Ericson och Ulrika Fornander
infor vart webbinarium "Frigér kapital
—hainte pengarna i nagon annas
planbok”, och bad dem beratta vad
man ska tanka pa.

F O6r manga féretagare ar saker som

Bra rutiner ar grunden

: —Det arviktigt att ta hjalp och jobba
med de lite "trakigare” arbetsuppgif-
terna i ett foretag, att se till att skaffa
dig bra rutiner sa att du kan agna mer
tid och kraft at att sysselsatta dig med

roligare uppgifter. Gor du inte det
riskerar du att hamna i en backlog-
situation, dar du hela tiden behdver
jagain pengar i stallet for att ha fullt
fokus pa framtiden, sager Ulrika
Fornander, chef for foretagsfinansie-
ring pa Svea Ekonomi.

Hon menar att precis samma
principer galler for ett foretag som
for en privatperson. Har man inte den
administrativa "basen” pa plats blir
det svart att uppna den trygghet som
behévs for att aktivt kunna arbeta
med att utveckla bolaget eller hitta
nya affarer.

—Har man bra rutiner fér kundford-
ringshantering och vet vilka kunder
man vill jobba med blir det enklare att
ta klivet till att jobba med de roligare,
framtidsinriktade sakerna i ett féretag.
Du maste se till att du far ut dina
fakturor och att dessa betalas i tid for
att kunna dgna dig at det du tycker ar
roligt — som att utveckla ditt féretag.

Kreditpolicyn - ett tydligt
regelverk

Vikten av att uppratta ett tydligt regel-
verk — en kreditpolicy — for att férenkla

och stromlinjeforma dina administra-
tiva processer.

—Pa samma satt som det ar sjalvklart
att ha en marknadsplan, maste det bli
naturligt att ha en rutinbeskrivning
som foérklarar hur man hanterar nya
och befintliga kunder, hur man faktu-
rerar och hanterar eventuella avgifter.
Har du gjort fel fran bérjan kommer
det till slut innebara att du inte far
betalt i tid, sdger Stefan Ericson,
kreditexpert pa Svea Ekonomi.

Att skapa en kreditpolicy behéver
inte innebara att du maste uppratta
tjocka parmar med sida upp och sida
ner av langa instruktioner om hur
man ska gora i varje enskilt fall. Det
kan vara mycket enklare &n sa. Det
viktigaste ar att du jobbar aktivt med
policyn.

— En kreditpolicy ska vara ett
dokument med 15-20 punkter som
férklarar hur man gor affarer nar man
levererar varor pa kredit. Manga fére-
tag har redan en sadan policy, men har
aldrig reviderat den. Kreditpolicyn ar
nagonting som jag tycker att man ska
revidera varje ar, sarskilt nu i pande-
mitider, dar férutsattningarna for att
driva foretaget snabbt kan férandras,
sager Stefan Ericson.

Har du koll pa din verkliga
kredittid?

Varfér det ar sa viktigt att fa betalt i

tid? For att "30 dagar” pa en faktura
nastan aldrig betyder 30 dagar i verk-
ligheten.

Lat oss saga att du saljer en vara
eller tjanst den 1:a i manaden och
fakturerar den 30:e i samma manad.
Da har du gett din kund en dold kredit-
tid pa 30 dagar innan fakturan ens ar
skickad. Nar du sedan fakturerar med
betalningsvillkor 30 dagar, ja da ar den
egentliga kredittiden 60 dagar.

Forutsatt att kunden betalar sa
klart, ar kunden sen med betalningen
blir kredittiden annu langre.

—Om kunden inte ar likvid vid
betalningsdatumet och du behéver
skicka tre-fyra paminnelser med tio
dagars mellanrum kanske det handlar
om 90 dagar, plus ytterligare 30, i
stallet — dar du binder kapitalet i din
reskontra. Da kanske du sjalv inte har

rad att betala din leverantér och behé-

ver valja vilken av dina egna fakturor
som du ska betala forst.
Faktum ar att manga svenska fore-

: tagidagvaljer vilka fakturor man ska

betala forst — dar den leverantér som
skriker hogst ofta far betalt forst. Det
ar darfor det ar sa viktigt att du har
nagon typ av kreditpolicy som styr hur
du jobbar med kunder som du inte tar
kontant betalning av. Annars riskerar
du sjalv att hamnai en ond cirkel —
som kan bli smartsamt dyr i langden.

Sa hér raknar du

—For att rakna ut din verkliga kredittid
kan du ta dina utestaende kundford-
ringar i din reskontra och dela den
med din arsomsattning, enligt princi-
pen: Kundfordringar x 360/arsomsatt-
ning = x dagar. Bli inte férvanad om
det star nagonting annat an "30 dagar”
nar du har raknat klart. Den verkliga
genomsnittliga kredittiden ligger ofta
pa 50-60 dagar, sager Stefan Ericson.

Att "ha pengar uppbundet i kund-
reskontra” later kanske lite teoretiskt
men det handlar i praktiken om precis
det du som féretagare vill undvika. Du
vill inte férvara dina pengar i nagon
annans planbok - fér da kan du inte
anvanda dem dar de behdvs som mest.

—Det ar kdrnan i det har — du mas-
te undersdka hur du kan fa pengarna
att arbeta inuti ditt foretag for att fa
bolaget att vdxa. Du maste bli den
leverantér som dina kunder valjer att
betala sina fakturor till forst, snarare
an sist. For att lyckas med det galler
det att ha bra processer i alla led,
sager Ulrika Fornander.

“Har du inte basen
pa plats dr det
svart att ta ndsta
steg med ditt
foretag.”
Ulrika Fornander

Finansering som kan gora dig
mindre sarbar

Pa Svea erbjuder vi flera tjanster som
kan forbattra ditt foretags likviditet
och gora dig mindre sarbar for risken
att andra betalar sent till dig. Facto-
ring innebar till exempel att du bela-
nar dina kundfordringar och far betalt
mellan 80 och 90 procent av fordring-
en fran dag ett. Da kan kapitalet bérja
jobba at dig — i stallet for at nagon
annan - tidigare.

Factoring / fakturabelaning pa
Svea

- Sedan har vi dven fakturakép som
innebar att vi képer fakturan. Da star
vi aven for hela kreditrisken, vilket gor
att du kan boka fakturan som betalad
fran dag ett i stallet for vid dag 30, 40
eller 50. Det blir aven vart jobb att

se till att fakturan blir betalad. Det
innebér sa klart en kostnad, men det
frigdr ocksa utrymme och tid for att
du ska kunna agna dig at framatlutade
aktiviteter i ditt bolag, sédger Ulrika
Fornander.
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E-handelsresan boérjade i studentlagenhet
—nu omsatter hudvardsbutiken 50 miljoner kronor

Det svenska e-handelsbolaget Donna Beauty

har sedan starten utmanat hudvardsagentu-

rernas hegemoni. Affarsidén? Att erbjuda

samma exklusiva produkter som de fysiska

skénhetssalongerna — men dver natet och till

ett mycket lagre pris.
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Det har ar en e-handlare
som alltid gor det ddr
lilla extra for att deras
kunder ska kdnna sig
trygga med dem som
leverantor, att man ska
veta att man kan stdlla
fragor ndr som helst och
att varorna man bestal-
ler levereras snabbt. Det
har ar virderingar som
vi har gemensamt med
varandra, siager Magda-
lena Caesar, ansvarig
for betallosningar inom
e-handel pd Svea.

007 var Pamela Albuquerque och
hennes klasskamrat Mikael

Andersson mitt uppe i sina
studier vid Kungliga Tekniska Hégsko-
lan i Stockholm nar de plétsligt fick
en snilleblixt. Pamela hade upptackt
hur svart det var att ha rad med dyra
hudvardsprodukter som student — och
under ett skolprojekt féddes tanken
om att gbéra nagonting at det.

Vi hade som projekt i skolan att
bygga upp en e-handel. Vi bestamde
oss for att underséka om andra ocksa
hade ett behov av billigare professio-
nella hudvardsprodukter, eftersom det
var sa hoga priser. Genom nathandeln
uppenbarade sig en méjlighet att er-
bjuda en annan prisbild an de fysiska
butikerna. Darefter var vi i gang, sager
Pamela Albuquerque, medgrundare av
Donna Beauty.

Lager i en studentldgenhet

E-hudvardsbutikens forsta lagerlokal
utgjordes blygsamt nog av en av
studiekamraternas studentlagenheter
i Kista. Men det var inte bara logistiken
som var utmanande under féretagets
forsta dagar. De svenska hudvards-
agenturerna tittade inte direkt med
blida 6gon pa den kaxiga e-handels-
uppstickaren som ville salja deras
exklusiva marken till lagre priser.

I bérjan hade vi stora utmaningar
med att hitta leverantdrer. Svenska
agenturer ar mana om sitt varumarke
och ville inte riktigt samarbeta med
aterfoérsaljare som bara fanns pa natet,
de sag helst att man hade en salong
eller fysisk butik. Lésningen blev dels

att sta pa sig gentemot de svenska
leverantérerna, dels att boérja med
parallellimport av samma marken
som de fysiska butikerna erbjéd.

Vi fick mycket skit fér det har i
bérjan, men vi arbetade hart for att
sakerstalla att vi fick akta produkter
fran agenturer i andra lander, séger
Pamela Albuquerque.

| bérjan av 00-talet kanske
agenturerna kunde kosta pa sig att
ha synpunkter pa unga entreprenérer
som ville omkullkasta den radande

paradigmen med hjalp av ny teknologi.

Men tiderna skulle snart férandras.
E-handeln var har fér att stanna — och
det marktes inte minst pa Donna
Beautys exponentiella tillvaxt.

Under andra eller tredje aret hade
vi en omsattning pa 3 miljoner kronor.
Sedan vaxte vi snabbt, omvandlade
foretaget fran handelsbolag till
aktiebolag och flyttade till en storre
lagerlokal i Solna. 2010 6ppnade vi
en fysisk butik pa Ra&dmansgatan i
Stockholm.

Framtidsplanen: Ta klivet ut i
Norden

Oppningen av den fysiska skénhets-
salongen gjorde att Donna Beauty

kunde bérja samarbeta mer med de
svenska agenturerna, men féretaget

forlitar sig an i dag pa parallellimport.

Klimatet i branschen och attityden
till e-handel har férandrats mycket
sedan vi slog upp portarna. | dag har
agenturerna fatt upp égonen for att
det inte gar att utesluta e-handeln.
Alla maste hanga med i utvecklingen.
Sedan har vi pa satt och vis métt dem
halvvags genom att 6ppna var salong.
Viinser sjalvklart vardet i att kunden
har ndgonstans att ga for att fa god
radgivning nar den ska handla en sar-
skild hudvardsprodukt, sager Pamela
Albuquerque.

For tre ar sedan omsatte e-hud-
vardsbutiken 15 miljoner kronor.
| ar ar omsattningen beraknad till
50 miljoner kronor. Donna Beautys
framgangssaga ar med andra ord
ett faktum som branschen behéver

forhalla sig till. Efter att snabbt ha
tagit viktiga marknadsandelar pa den
svenska marknaden ar framtidsplanen
nu att etablera sig pa samtliga nordis-
ka marknader.

For att lyckas med det kommer vi
antagligen att behdva ta in externt
kapital, vilket vi inte har gjort tidigare.
Med hjalp av externt kapital kan vi
vaxa annu snabbare nar vi beger oss
in pa nya marknader, sdger Pamela
Albuquerque.

Bytte betallosning - fick fler
konverteringar

Hos Svea — som sedan en tid tillbaka

[+

SVEA

»Vivar oroliga for bytet till ny betal-
leverantor men.vi fick till ach med
béttre konvertering hos Svea.”

levererar betallésning at Donna
Beautys webbshop — &r man évertyga-
de om att det lyckade samarbetet till
stor del kan tillskrivas deras person-
liga relation till kunden.

Det har ar en e-handlare som alltid
gor det dar lilla extra for att deras
kunder ska kanna sig trygga med dem
som leverantér, att man ska veta att
man kan stalla fragor nar som helst
och att varorna man bestaller leve-
reras snabbt. Det har &r varderingar
som vi har gemensamt med varandra,
sager Magdalena Caesar, ansvarig for
betallédsningar inom e-handel pa Svea.

Hos Donna Beauty var det langt

ifran sjalvklart att byta leverantér av
betallésning. Men som i alla andra be-
slut gick féretaget pa resultat, snarare
an magkansla.

Vivar oroliga for att bytet till en
annan betalleverantér skulle leda till
samre konverteringar. Men vi fick till
och med battre konvertering. Svea
ar en lyhdérd samarbetspartner som
verkligen har lyssnat pa oss fran dag
ett. De har en snabb, flexibel och enkel
kassalésning. Det ar i dag en forutsatt-
ning for att skapa digitala avslut, sager
Pamela Albuquerque.
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Ny rapport fran Svea visar:

Sé kommer svenskarna

ILllustration: Anna Windborne

mln

| takt med att nathandeln 6kar blir leveransalternativen ocksa fler. Himta hos ombud,

gratis hemleverans och upphamtning i butik ar leveranssatten som varit vanligast

bland svenskarna under pandemin. Men hur kommer vi vilja nithandla framéver? Over

hélften uppger att leverans till ombud och gratis hemleveranser kommer vara viktiga

aven i framtiden. Samtidigt tycker manga unga att paketboxar kommer bli viktigare

framover. Det visar en ny undersokning vi gjort tillsammans med Novus.

nder pandemin har svenskarna
U e-handlat som aldrig forr. Med

fler paket i omlopp har efterfra-
gan pa olika leveranssatt 6kat och i dag
erbjuder manga e-handlare sina kunder
flera alternativ. Svea ar storst i Norden
pa skraddarsydda betallésningar och
har i en ny Novus-undersékning tagit
reda pa hur svenskarna vill nathandla
efter pandemin. Av resultatet framgar
det att klassiska alternativet leverans

18

till paketombud kommer vara fortsatt
viktig fér en majoritet av svenskarna.
Hela 61 procent uppger detta. Darefter
vill svenskarna kunna valja gratis hem-
leverans (54 procent) och upphamtning i
butik (40 procent).

Samtidigt skiljer sig preferenserna at
beroende pa saval alder som kén. Fler
kvinnor @n man svarar att gratis hem-
leverans kommer vara viktigt framéver.
Sex av tio kvinnor uppger detta jamfort

med fem av tio man. Aven i aldrarna
18-49 ar skiljer sig preferenserna fran
befolkningen i stort. Bland annat svarar
33 procent att leverans till paketbox
kommer vara viktigt nar de ska e-handla
efter pandemin, jamfért med 27 procent
av svenskarna som helhet.

— Aven om en majoritet valjer att
hamta ut sina paket hos det lokala
ombudet sa vet vi att valmadjlighet ar
viktigt. Smidiga leveranser varderas

hogt, vilket ar en anledning till att gratis
hemleverans kommit att bli ett av de
vanligaste leveranssatten. Samtidigt ser
vi attunga i stérre stader valjer paket-
boxar i allt hégre utstrackning. Vi tror att
det kommer bli &nnu vanligare i takt med
att aktérerna som erbjuder denna typ av
tjanst blir fler och utékar sitt utbud aven
i mindre stader, sager Emma Lindgren,
expert pa digital konsumtion pa Svea.

Férre aldre kommer nathandla
klader efter pandemin

Sveas undersdkning visar aven att en ma-
joritet av svenskarna shoppat klader och
skor pa natet under pandemin. 64 procent
uppger detta. Samtidigt kommer endast
55 procent att fortsatta nathandla mode
nar pandemin ar éver. Bland de aldre ar
dennasiffra annu lagre. Endast 35 procent
i aldrarna 50-79 ar uppger att de kommer
handla klader och skor pa natet efter pan-
demin. Samtidigt svarar halften i samma
aldersgrupp att de natshoppat klader och
skor under pandemiaret.

Vill du veta mer, kontakta:
Emma Lindgren, expert pa digital
konsumtion, Svea Ekonomi
Telefon: 070-752 32 90
E-post: emma.lindgren@svea.com

Om undersokningen

Undersdkningen ar genomférd av Novus
pa uppdrag av Svea under perioden 15
— 21 april 2021. Totalt har 1 047 res-
pondenter i aldrarna 18 — 79 ar deltagit

i undersdkningen via en webbpanel.
Resultatet ar riksrepresentativt med en
signifikansniva pa 95%.

SVEA

Vilka av foljande leveranssatt har du anvéant dig av

nar du e-handlat under pandem

Leverans till ombud

Gratis hemleverans

Hamta i butik

Hemleverans mot avgift

Leverans till paketbox

Nattleverans / Early bird

Jag har inte e-handlat under pandemin
Annat

Inget av ovanstaende

Vet gj

in? (Flerval)

“Totalt | Man | Kvinna | 16-49 ar | 5079 ar
64% 60% 67 % 75% 50 %
46 % 39% 53% 56 % 33%
42% 41 % 43 % 47 % 36 %
26% 26% 26 % 35% 15%
26% 22% 30 % 32% 19 %
17% 13 % 21 % 18 % 16 %

11% 13 % 9% 5% 19%
1% 1% 1% 0% 3%
2% 3% 1% 2% 3%
2% 4% 1% 3% 1%

Vilka av féljande leveranssatt kommer vara viktiga for dig
ndr/om du ska e-handla efter pandemin? (Flerval)

Leverans till ombud

Gratis hemleverans

Hamta i butik

Leverans till paketbox

Hemleverans mot avgift

Nattleverans / Early bird

Jag kommer inte e-handla efter pandemin
Annat

Inget av ovanstaende

Vet ej

| Totalt| Man [ Kvinna [ 18-49 ar | 5079 ar]
61% 62% 59 % 69 % 50 %
54% 47 % 60 % 60 % 45 %
40% 41% 39 % 44 % 34 %
27% 26% 27 % 33% 18%
21%  23% 20 % 27 % 14 %
15% 12% 18 % 17 % 13%

6 % 7% 5% 2% 11%
1% 1% 1% 1% 1%
2% 3% 2% 1% 3%
6% 6% 7% 6% 7%

Vilka fysiska varor/produkter har du e-handlat under pandemin?

Halsa / Apoteksvaror
Dagligvaror
Klader / Skor

Skénhet / Halsa
Bocker / Media
Hemelektronik
Mébler / Heminredning
Barnartiklar / Leksaker
Sport / Fritid

Bil / Bat/ Motor / MC-tillbehor
Byggvaror

Inget av ovanstaende

| Totalt| Man [ Kvinna [ 18-49 ar [50.79 ar

61% 62% 59 % 69 % 50 %
32% 29% 36 % 35% 28 %
64% 54% 74 % 73 % 50 %
36% 20% 51 % 39 % 30%
36% 32% 40 % 37 % 34 %
32% 41% 23 % 36 % 26 %
25% 24% 27 % 30 % 18 %
20% 18% 22 % 25% 12%
32% 34% 29 % 38 % 22%

9% 15% 3% 10 % 8 %
10% 13 % 7% 10 % 10 %
3% 5% 2% 3% 5%

Vilka fysiska varor/produkter tror du att du
kommer att e-handla efter pandemin?

Halsa / Apoteksvaror
Dagligvaror

Klader / Skor

Skénhet / Halsa

Bocker / Media
Hemelektronik

Mébler / Heminredning
Barnartiklar / Leksaker
Sport / Fritid

Bil / Bat / Motor / MC-tillbehdr
Byggvaror

Inget av ovanstaende

Jag kommer inte e-handla efter pandemin

| Totalt [ Man| Kvinna [ 18-49 ar [50-79 ar |
54% 47 % 62 % 60 % 46 %
26% 25% 28 % 33% 18%
55% 46% 65 % 72 % 35%
34% 22% 47 % 44 % 22%
39% 36% 42 % 43 % 33%
35% 46% 24 % 45 % 24 %
26% 22% 29 % 36 % 13%
18% 17% 19% 26 % 7%
34% 38% 28 % 43 % 22%
11% 19% 3% 12% 10 %

9% 12% 7% 12% 6%
5% 6% 4% 4% 6%
8 % 8 % 8 % 3% 14 %
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Bankerna minskar méjligheterna
att gora direktbanksbhetalningar

—vad kan du som
e-handlare gora?

For dig som driver e-butik kan det vara bra att veta att

bankerna successivt haller pa att stinga ned méjlig-

heterna for direktbanksbetalning och att det darfor

kan vara bra att se dig om efter en alternativ lésning.
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”Vi har sett ett vixande
intresse frdn e-handlare
att hitta ett alternativ
till bankernas direkt-

banksbetalningar.”
Thomas Svensson

anga kunder féredrar att be-
tala direkt fran sitt bankkonto.
Manga konsumenter har re-

dan anvant Trustlys l&sning for direkt-
banksbetalningar, en lésning som Svea
idag har integrerad i sin checkout. Fér
dig som driver e-butik kan det vara

bra att veta att bankerna successivt
haller pa att stanga ned méjligheterna
for direktbanksbetalning och att det
darfor kan vara bra att se dig om efter
en alternativ l6sning. Den e-handlare
som erbjuder direktbanksbetalning i
sin e-butik férbattrar kundupplevelsen
och ékar sin konverteringsgrad.

Nulédget i korthet

D Betalmojligheter och betalfunk-
tionalitet ar avgdérande for bade
kundupplevelse och konverterings-
grad; 9 av 10 konsumenter avbryter
sina kdp om checkout-processen ar
komplicerad.

Direktbanksbetalning, att kunna
betala direkt fran sitt bankkonto
efterfragas av manga.

Bankernas losningar for direkt-
banksbetalning fasas ut eller
haller inte mattet.

Vad kan du som e-handlare gora?
Ett alternativ ar att ga éver till en mo-
dern online banking-l6sning som Svea
Checkout som ar en helhetsldsning
med bade kort, delbetalning, direkt-
bank och faktura. Dar har du méjlighet
att erbjuda dina kunder direktbanks-
betalning fran alla de nio stora ban-
kerna i Sverige. Oavsett betalmetod
sker képen utan att kunden behéver
lamna e-butiken, vilket i sin tur ocksa
okar konverteringen.

- Vi har sett ett vaxande intresse fran
e-handlare att hitta ett alternativ till
bankernas direktsbanksbetalningar,
och tycker att vi har hittat en valdigt
bra l6sning. Pa detta satt kan de kunder
som vill fortsatta anvanda direktbanks-
betalningar géra det samtidigt som de
far en annu smidigare kdpupplevelse,
Sager Thomas Svensson, Partner Mana-
ger och e-handelsexpert pa Svea.

"] .41 -
ad & svea.com &
Dina uppgifter inse da? +

Aina Asderiion & Rodra
Swenrvigen 24. 111 57, Stockholam
Anna anderidoni@email com, 000 123 4567

m Amvvand annan leveransadress

Valj betalsatt

Kl
Betaly divekn onan exna beainad

= Falkfura
Btala incm 14 dapa

= Delbetalning
Bl frdins B ol ) oo

Konto
Vil wasf du vl berlalas vt manad

= Bankdverdorng via Trustly
Erlala med 18 hinkkents

Om Svea Checkout

9 banker i en l6sning
Handlaren kan erbjuda direktbanks-
betalning fran 9 banker

Ett enda avtal
Handlaren slipper ha kontrakt med
varje enskild bank.

Snabbt

Enkel betalningsprocess fér kunden,
stegen ar fa. Undersdkningar visar att
ju farre steg en kdpprocess har, desto
hogre konvertering.

Enkelt

Det automatiska betalflédet ar inbad-
dat och bidrar till en smidig képupp-
levelse.

Sakert

Kunder kanner sig tryggare nar de kan
valja en valkand och betrodd vag till
betalning. Eftersom Svea Checkout
erbjuder samtliga betalalternativ kan
kunden betala pa just det sett den vill
— oavsett om det &r via kort, faktura
eller via det egna bankkontot och sitt
vanliga bankinlogg.

Tillaggslan utan
att behova flytta
hela bolanet till
ny bank

Manga som behdver utoka sitt bolan
far nej av storbanken. Da ar nischban-
ken en mojlighet, men ofta kraver den
nya banken att du flyttar 6ver hela ditt
bolan dit. Det skulle innebéra en betyd-
ligt hégre manadskostnad. Men det
finns andra losningar.

nder tiden man bor i en villa hander saker som
U g6r att man kan behéva utéka bolanet. Om den

egna banken sager nej, maste man ringa runt till
andra banker for att séka lanet. Da ar det inte ovanligt att
den nya banken - oavsett om det ar en storbank eller en
nischbank — kraver att du flyttar éver hela ditt bolan dit.
Det kan fungera bra, om rantan ar acceptabel. Men hos
de sa kallade nischbankerna, ar rantan ofta hégre &n hos
storbanken. Det kan da bli en dalig affar att flytta éver
hela bolanet.

Men det finns en mojlighet till, och det &r att ansdéka om
ett tilldggslan hos en langivare som inte kraver att du flyttar
over hela lanet. Da kan du behalla ditt férmanliga bolan,
och bara betala hégre ranta pa tillaggslanet.

SVEA

—Om en kund har laneutrymme kvar pa sitt bolan, alltsa
upp till 85 procent av marknadsvardet, da kan vi ge ett till-
laggslan upp till det beloppet. Férutsatt att kunden har rad
med det, och det har de ofta. Rantelaget ar sa pass lagt. Vi
tycker inte det ar ok att krava att kunden ska flytta éver hela
sitt bolan pa kanske flera miljoner till oss.

”Vi tycker inte det dr okej att krdva
att kunden ska flytta hela sitt bolan.”

Helen Bruhn

Det sager Helen Bruhn, bolaneexpert pa Svea. Det blir mer
formanligt for kunden att behalla sitt bolan hos storbanken
till den lagre rantan, och det tycker hon ar bra.

Far du lanet finns inget krav pa att anvanda pengarna till
nagot sarskilt. Och det finns heller ingen 6vre alderssparr
for att fa lan — nagot som ar vanligt hos storbanker.

Rantan pa lan med bostaden som sakerhet ligger pa fran

¢ 2,95 procent hos Svea, vilket ar lagre ranta an vad konsum-

tionslanen normalt har. Behéver du lana utan att anvanda
bostaden som sakerhet, ar franrantan omkring 5 procent.

Har ar ett rakneexempel:
Sag att du har en villa med ett lan pa 2 miljonerien av

¢ storbankerna. Lanet l6per pa 50 ar. Vi antar att rantan ar
¢ 1,5 procent och du amorterar 2 procent per ar. Efter 50 ar

kommer du att ha betalat totalt 2 751 250 kronor.

Nu behéver du lana 200 000 kronor. Din storbank sager
nej, men ett par andra banker saga ja, fast med olika villkor.
| féljande exempel kan du se hur olika villkor slar:

Exempel 1:

Du gar med pa att nischbanken tar éver hela lanet och
utdkar det med 200 000 kronor. Rantan ar 3 procent och
avgifterna 0. Efter 50 ar kommer du att ha betalat totalt
3852 750 kronor.

Exempel 2:

Du behaller ditt bolan men tar ett tillaggslan pa 200 000
kronor hos Svea. Rantan pa tillaggslanet ar 5 procent och
upplaggningsavgiften 8 000 kronor. Efter 50 ar kommer du

att ha betalat totalt 3 209 667 kronor, varav 2 751 250 till

din storbank och 458 417 kronor till Svea.

Exempel 2 blir totalt 643 083 kronor billigare under lanets
hela livstid.

Kostnaden fér ranta och avgift av aterbetalningen
sjunker fran 1 652 750 kronor till 1 009 667 kronor, alltsa
med 39 procent.

Det kan med andra ord vara ekonomiskt fordelaktigt att
noga utvardera de alternativ som finns den dagen du beho-
ver sdka ett tilldggslan med din bostad som sakerhet.
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Bygger med kansla

Att vara verksam inom byggbranschen
behodver inte innebéra att du bygger garage
och villor enligt standardmall 1A. Fraga
bara Thomas Westling, som helst skissar pa
sina projekt fér hand, garna ateranvander
100 ar gamla material och anser att det
viktigaste hos en byggnad - ar att den ska

vara vacker fér ogat.

homas ar uppvaxt pa vischan
Tutanfbr Orebro, pa en gard dar

han och hans familj alltid héll
pa och grejade med olika sysslor. Det
var dar, bland djuren, de leriga ak-
rarna och ladorna, som det forst gick
upp fér honom att han ville skapa
nagonting med handerna.

Du kanske har sett Thomas ansik-
te skymta férbi i en vara reklamkam-
panjer? Han ar en av alla entrepre-
ndérer som har inspirerat oss nar vi
skapat Banken for féretagare. Det har
ar berattelsen om hans féretagarresa.

—Jagvaljer an i dag helst att pre-
sentera en skiss som ar ritad fér hand
hellre @n en datorskapad ritning. Det
ar nagonting som har féljt med sedan
jag var liten, da jag holl pa mycket
med att mala och rita. Det blir mer
karleksfullt och &kta da.

Karleken till inredningssnickeri
har dock inte alltid varit sjalvklar. Inte
fran forsta borjan. Nar Thomas gick i
nionde klass stod han bokstavligen i
valet och kvalet. Férutom det taktila
skapandet med handerna brann han
ocksa — for musiken.

Men i den lilla byn pa Narkeslatten
dar han vaxte upp var klimatet inte
sarskilt tillatande f6r nagon som drém-
de om att livnara sig pa latsnickeri.

—Jag tordes inte valja den estetis-
ka vagen och anséka till musiklinjen
nar jag skulle valja gymnasium. Det
var sa manga som tyckte saker om
det bland mina vanner och ute i byn.
Darfor valde jag att ga at bygghal-

let i stallet. Inom bygglinjen hittade

¢ jagsnart ett "varmare” omrade i

inrednings- och mdbelsnickeriet. Det
handlade inte, som musiken, om att
skapa nagonting som var vackert for
orat —men det var i alla fall vackert
for 6gat.

Majoriteten av hans klasskompisar
gick sa smaningom vidare till att jobba
som maskinoperatdrer inom industrin.
Men Thomas ville nagonting annat.
Hans forsta jobb efter studenten var
att ta anstallning som dréang pa en
gard utanfér Orebro. Nar sdsongen var
Over borjade han i stallet arbeta som
byggsaljare pa K-rauta.

— Det tyckte jag var kul, jag gillade
verkligen hela den biten med att
traffa manniskor. Sedan kom lagkon-
junkturen 2009 och jag varslades fran
byggvaruhuset. Det var svart att fa tag
pa jobb inom byggsvangen under den
har perioden. Det var da det gick det
upp fér mig: Om jag inte kan fa tag pa
ett jobb far jag val skapa ett eget jobb
at mig sjalv. Sa jag startade eget.

Lyssnade inte pa nejsagarna

i Thomas skapade snabbt sin egen

nisch med mer specialiserade och
unika byggen. Med undantag for korta
avstickare for att studera konst och
design, och en period dar han arbe-
tade som larare, har han drivit sitt
foretag sedan dess.

—Manga snickare bygger helt
vanliga garage och hus. De ar ofta
valdigt duktiga pa det. Men det dar

Fakta

VEM? Thomas Westling.

GOR? Driver (tillsammans med
muraren Martin Folké) Westling
& Folko, ett byggféretag som gor
alltifran stérre husprojekt till

specialbyggda orangerier med 100

viktigt att se ett resultat av mitt
arbete, att skapa ndgonting
med handerna dar vildigt
tillfredsstallande.”

gar sin-egen vdg i en bransch som
kan vara svar att nischa sig i.

intresserar inte riktigt mig. Jag vill
jobba med estetik, jag tycker det ar
viktigt att mina kunder ar ute efter
nagonting speciellt. Jag vill bolla pro-
jekten fram och tillbaka med kunden i
en kreativ process. Det blir sa mycket
storre an att bara bygga envilla eller
ett garage. Jag skulle aldrig kalla mig
sjalv for konstnar, men jag vill bygga
med kansla.

Ett projekt som Thomas ar lite
extra stolt 6ver ar orangeriet som han
uppférde vid en herrgard i Hallsberg.
Dar fick han kombinera skapandet
av nagot helt nytt med platsens egna
gamla material. Det ar precis det som
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han tycker ar roligt.

- Vianvande de gamla fonstren
fran herrgarden for att bygga fram en
egen grej, det blev som ett litet hus
intill herrgarden. Det var vackert forr,
jag vill garna backa 100 ar i tiden rent
estetiskt. Det ar inom det segmentet
som jag vill jobba och skapa. Jag
brinner lite extra for projekt dar man
far halla pa med de gamla valen, som
parlspont och olika profiler pa socklar.

Den stoérsta utmaningen med att
vara egen ar att fa livspusslet att ga
ihop.

- Det innebar férstas en stor
pafrestning att vara egenforetagare.

i Attfa den kombinationen att ga ihop

med samhaéllets normer av att du aven
ska vara en fantastisk hemmapappa
och man, samtidigt som din fru gér
karriar pa sitt hall, ar utmanande. Som
egenfdretagare ar man hela tiden "pa
jobbet”. Samtidigt innebar det en stor
frihet som jag alskar.

Thomas ar inte en person som altar
eventuella misstag, han blickar hellre
framat. Nar han tittar tillbaka pa sin
foretagarresa finns det inte mycket
han angrar. Om han fick énska sig
nagonting vore det att han skulle ha
kommit dit han ar i dag tidigare.

Samtidigt menar han att hans resa

SVEA

Thomas Westling
Jag skulle aldrig
kalla mig sjalv for
konstndar, men jag
vill bygga med
kansla.

inom byggbranschen inte hade gatt att
genomfdra pa nagot annat satt.

—Om du kanner att du vill géra na-
gonting, lyssna aldrig pa de som sager
att det inte gar. Vad ar det varsta som
kan handa? Jag var nervds under de
forsta aren som egenfdretagare, men

¢ julangre man haller pa desto mindre

nerv@s blir man. Att vara egenféreta-
gare ar hart, det kommer att svida pa
nagot satt. Man maste vara beredd pa
att det kommer motgangar. Men det
far aldrig hindra dig fran att géra det
just du vill géra.



svea.com

d.C

]

—

m/utbildning

vinariér

i

.‘l—-ﬂ—

e

SVEA

Solna
SE-169 81 Solna
Sverige

Evenemangsgatan 31
Tel: +46 87359000

Goteborg

Box 2149

SE-403 13 Goteborg
Sverige
Otterhéllegatan12 B
Tel: +463117 2545

Aseda

Box 116

SE-364 21 Aseda
Sverige

Sveavagen 1l

Tel: +46 87359000

Folj oss i sociala media

0000@

Svea Ekonomi AB (publ)
svea.com
info@svea.com

Org. nr: 556489-2924
Sate: Stockholm



