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For- och nackdelarna med fyra
vanliga satt att driva in skulder

E-post och telefonsamtal kan ha sina nackdelar medan det finns stora
féordelar med brev och personliga méten

Att salja ar nédvandigt, men det ar lika
viktigt att fa betalt for férsaljningen. Om
en faktura inte har betalats efter
forfallodatumet ar det naturligt att driva
in den.

Du tror kanske att affarsrelationen
uppratthalls om du undviker att
konfrontera kunderna med att de inte har
betalat. Men ackumulerade osdakra
fordringar kan stamma upp ditt
kassaflode till den grad att du inte har rad
att halla din egen verksamhet i gang.

Indrivning behoéver faktiskt inte vara
obehagligt eller aggressivt. Du kan driva
in utestdende fakturor och bibehalla
affarsrelationerna. Nyckeln ar att utféra
ratt indrivningsaktivitet vid ratt tidpunkt.
Nedan beskriver vi fyra satt att driva in
skulder som anvands av de flesta foretag.



1) E-post
Fordelar

o Kostnadseffektivt och tidsbesparande. Det kostar
uppenbarligen inget extra att skicka pdminnelsebrev
per e-post. Du kan skicka pdminnelser per e-post till
flera som ar sena med betalningen samtidigt. De kan
ocksa svara dig snabbt.

e Bekvamt. E-post kan vara viktiga paminnelser eller
fungera som uppféljningsanteckningar till
telefonsamtal och méten. Du kan mejla till kunderna
sa fort fakturorna ar férsenade utan att uppfattas
som paflugen. Du kan bifoga relevanta dokument i
e-posten, t.ex. kontobesked eller kopior av
utestdende fakturor. Aven om mejlet nar fel person
ar det enkelt att vidarebefordra till ratt mottagare.
Du kan nar som helst under indrivningsprocessen
lasa tidigare e-postmeddelanden fér att halla reda pa
vad kunderna har sagt eller lovat. Det ar
anledningen till att du bor skriva ned och e-posta
detaljerna om alla telefonsamtal och moéten till
kunderna.

e God genomforbarhet. Dina kunder bor fa dina mejl
strax efter att du skickade dem, sdvida inte deras
internetdatkomst ar begransad eller deras
brandvaggar eller spamfilter blockerar dina e-
postmeddelanden. Om kunderna inte svarar pa dina
e-postpropder kan du ringa dem och fradga om de har
fatt meddelandena.

Nackdelar

e Liten effekt. Om det uppkommer missférstand
eller tvister mellan dig och dina kunder ar det
bast att klarlagga och 16sa dem genom att ringa i
stallet for att fortsatta per e-post.

2) Brev

Fordelar

e Stor inverkan. Att skicka brev ar ett bra nasta steg
om kunderna inte svarar pa pAminnelser per e-
post. Brev antyder officiella eller formella
forfaranden och ger mycket tyngd at dina
indrivningsférsok. De signalerar att du menar
allvar med att driva in skulden. Du kan skicka flera
kravbrev innan du skickar ett sista, dar du varnar
kunden om att du eskalerar indrivningsférséket om
kunden dnda inte betalar. Breven kan dven skrivas
och skickas av ett inkassoféretag for din rakning sa
att sprakbruket ar proffsigt och effektivt.

Nackdelar

o Hoga kostnader, tidskravande och besvarligt. Om du
har manga som betalar for sent i olika lander och du
maste skriva och skicka breven sjalv, skulle du
kunna lagga mycket tid och pengar pa att skriva ut
och posta breven.

e Dalig genomférbarhet. Om kunderna har flyttat utan
att géra en adressandring kan du fa svart att hitta
dem.

3) Telefonsamtal
Fordelar

e Stor inverkan. Telefonsamtal ar ett utmarkt satt att
overtyga dem som ar férsenade med betalningen att
reglera sin skuld. Att prata direkt med dem gor det
lattare att komma fram till anledningen till
eventuella betalningsproblem. Det dr &ven svarare
for kunderna att férséka férhala eller strunta i sin
skyldighet att betala. Men det ar svart att driva
igenom muntliga avtal, eftersom kunderna kan
neka till att de har ingatt dem. Det ar anledningen
till att det ar viktigt att fora anteckningar om varje
samtal och att e-posta anteckningarna till kunderna
med vad som har avtalats och de nasta stegen.
Anteckningarna gor att bagge parter vet vad som
galler och kan utgoéra bevis pa vad kunderna har
lovat.

e Bekvamt, god genomférbarhet. Nar du ringer
kommer du férmodligen i kontakt med de
trilskande kunderna direkt. Darfér ar telefonsamtal
ett idealiskt satt att driva in skulder dd kunderna
inte gor nagot eller struntar i dina tidigare
indrivningsforsok.

Nackdelar

e Hoga kostnader och tidskravande. I manga fall méaste
du prata med flera personer for att fa fatt pa de ratta.
Du behover aven ringa flera ganger, eftersom de inte
alltid ar tillgangliga forsta gdngen du ringer. De kan
aven strunta i att besvara just dina samtal. Nar du
har dem I luren skulle du kunna bli évertygad av
deras ursakter eller distraheras av deras sméaprat om
du inte ar val férberedd. Da lagger du pa luren utan
att ha kommit vidare och utan att veta vad nésta steg
ar eller nar kunden kommer att betala. An varre ar
att du skulle kunna bli 6vervéaldigad av den andra
personens aggressivitet och kan behdva lagga pa
luren for att gjuta olja pa vagorna. I manga fall
behéver du 6va dig pa dessa scenarier och ringa
kunderna igen nar du ar battre férberedd.

4) Personliga moéten

Fordelar

e Stor inverkan. Om gildendrerna inte svarar pa nagra
av dina mejl, brev eller telefonsamtal eller om du inte
kan l6sa tvisterna per telefon ar det vanligtvis bast
att anordna personliga méten. De kan genomféras pa
ditt eller deras kontor eller pa en neutral plats. Din
narvaro gor det mycket svarare for kunderna att
komma med ursakter. Det satter aven press pa dem
att infria alla 16ften de kommer med. Om du beséker
kunden kan du aven observera deras verksamhet.
Det kan finnas talande tecken pa underliggande
problem som kunden inte har tagit upp med dig.
Precis som vid telefonsamtal maste du anteckna alla
muntliga avtal ni kommer fram till under besdket for
framtida referens.

Nackdelar

e Hoéga kostnader, tidskravande och besvarligt. Detta
ar ett av de mest kravande satten att driva in
skulder. Du vill antagligen bara driva in de mest
allvarliga och stérsta skulderna genom personliga
moten. .

e Dalig genomférbarhet. Aven om du vill gora det
kanske du inte kan traffa dina kunder eftersom de
inte ar tillgdngliga, inte vill traffas eller
omstandigheterna inte medger resor.




For att veta vilken typ av indrivning du boér anvanda maste du fundera 6ver vilken typ av
galdenar du har att goéra med, féretagets betalningshistorik och manga andra faktorer.
Chansen att du lyckas driva in skulder 6kar t.ex. inte av att du skickar samma e-
postmeddelanden eller brev till alla som ar sena med betalningen.

Om det tar for mycket tid att krava in utestdende fakturor, eller om dina férsok inte har lett
till att du har fatt betalt, kan du be om hjalp utifran.

Ett erfaret och professionellt inkassoféretag som anvander ratt metoder kan évertyga dina
kunder om att betala och samtidigt bibehdlla er affarsrelation.

Med Atradius Collections kan du anvanda onlinetjansten for att

« direkt ta reda pa hur mycket det kostar att driva in obetalda fakturor. Har kan du fi en
kostnadsfri offert

« lata ett team med professionella indrivare runtom i varlden hjalpa dig

e seuppdateringar i realtid om hur indrivningen gar.

Det ar viktigt med snabba betalningar, men snabb indrivning ar lika viktigt.
Indrivningsexperter kan hjalpa dig att anvanda ratt indrivningsmetod med hansyn taget
till galdenarernas omstandigheter. Pa detta vis forstar kunderna att du jobbar med och
inte mot dem for att se till att bagge parter kan driva verksamheten vidare. Darfor ar
chansen god att du inte bara far betalt utan aven kan uppratthalla affarsrelationen.

Atradius Collections

David Ricardostraat 1

PO Box 8982, 1006 JD Amsterdam
The Netherlands


https://agora.atradiuscollections.com/
https://agora.atradiuscollections.com/



