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Sju kommunikationsmisstag

att undvika nar man driver
in skulder

Man behoéver bade vara diplomatisk
och expert pad indrivningar for att
bibehdlla goda affarsrelationer.

Manga foretag ser skuldindrivning
som ett dilemma mellan att stéra
kassaflodet och forstéra relationen till
sina kunder.

Men i manga fall ar pengarna det
viktigaste som ar i riskzonen. Att
undvika indrivning kan paverka
foretaget negativt och till slut hindra
affarsrelationerna.

Att be kunderna betala vad de ar
skyldiga ar fullkomligt rimligt om man
bara visar taktkansla, kommunicerar
effektivt och inte gor féljande misstag.



1) Vénta for linge innan

du talar med kunderna om deras
skulder

Tiden ar otvivelaktigt en avgérande
faktor for indrivningar. Ju langre tid
fakturor gar obetalda, desto langre tar
det att driva in dem, och det blir
mindre troligt att de kommer att drivas
in.

For ¢vrigt betalar manga foretag forst
efter att ha blivit pAminda. De raknar
med att leverantérerna inte bryr sig om
betalningen. Darfér kan de betala sent
till leverantdérer som paminner dem
och ingenting alls till leverantérer som
inte sager nagot.

Det ar anledningen till att du bor
kontakta kunderna direkt néar
betalningen uteblir. Du far inte
tveka att begara att de ska

fullgéra sina dligganden.

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

2)Inte forbereda dig

pa kontakter med
kunderna

Dina kunder kan men behover inte
vara medvetna om att de inte har
betalat dig. Men eftersom du
kontaktar dem férvantas du féorklara
situationen och visa pa satt att 16sa
den.

Du bér ta fram minst en av sakerna
nedan innan du kontaktar en enskild
kund.

e De obetalda fakturornas unika
nummer och férfallodatum. Du
kan
e-posta fakturorna till kunden
igen for att féorhindra ursakter
som att kunden inte har fatt,
tappat bort eller glomt dem.

e Kundens betalningshistorik. Om
det ar en ny kund ska du
informera om din kreditpolicy
och indrivningar om du inte
redan har gjort det s att de vet
hur du ser pa sena betalningar.
Om det ar forsta gangen
betalningen ar férsenad bor du ta
reda pa vad som orsakade
férandringen sa att du kan ratta
till det. Om kunden har betalat
sent flera ganger ska du
kontrollera hur de tidigare
skulderna betalades och om
kundens betalningspraxis har
forandrat sig med tiden.

e Dina indrivningsférsok hittills.
Har du kontaktat kunden
tidigare? Har ni kommit éverens
om nagot nytt? Har kunden hallit
sin del av avtalet? Alla
indrivningsférsék maste
aterspegla vad som har gjorts och
vad du vill ska bli nésta steg. Det
hjalper dig inte bara att komma
vidare utan kan aven avskracka
kunden frén att anvanda samma
forhalningstaktik igen.

3) Ignorera anledningen
till sena betalningar

Det finns alltid skél som kan géra att
kunderna haller inne med
betalningen. Vanligtvis varken
berattar eller betalar de det belopp de
ar skyldiga férran du tar itu med
dessa skal. Det ar viktigt att lyssna pa
kunderna i stallet for att forutsatta
saker om dem.

Se till att kunderna berittar den
verkliga anledningen till att de
betalar sent genom att stilla tva
typer av fragor.

Fragor om mindre problem som
gar att 16sa snabbt. Exempel: Ar
fakturan korrekt? Kan ni
anvanda de betalningsmetoder
vi erbjuder?Har ni all
information ni behéver for att
betala oss?
Fragor om stora problem som
kraver férhandling. Exempel: Ar
ni ndjda med varorna eller
tjAnsterna? Nar och hur vill ni
betala? Finns det ndgra andra
problem som gor att ni inte kan
betala oss?

Las mer: Fem aspekter av att

forhandla for att fa forsenade

fakturor betalda

4) Bli upprord eller falla

till foga for kundernas kanslor

Bade att pAminna nigon om att betala
och att bli pAmind om att betala kan
utlésa starka kéanslor. Ditt kassaflode
kanske star pa spel, men kundernas
hela verksamhet kan ocksa vara i
riskzonen. Trots att situationen ar
kanslig ar det bast att ha ett vinligt
men fast och sakligt tonfall under hela
indrivningsprocessen.

Om kunderna visar upp kénslostormar
ska du beharska dig och vanta tills de
har lugnat ned sig innan du atergar till
diskussionerna. Avsluta diskussionen
om det inte fungerar och sag att du
aterkommer nar de har lugnat ned sig.
Det ger ofta battre resultat an att
uppehalla sig vid kanslor i stillet for
indrivning.

5) Lita slumpen avgora
kundernas dtaganden

I de flesta fall beror kundernas vilja att
betala utstdende fakturor pa hur villig
du ar att krava in betalningen. Allt du
gor eller inte gor visar for kunderna
vilken installning du har till att krava
in skulder.

Under hela indrivningsprocessen
maste du klargora att sena betalningar
ar oacceptabla och att du ar fast
bestamd att fa skulden reglerad sa
snabbt som mojligt.

Uppratta ett skriftligt avtal om allt som
ska ske harnéast. Oavsett om det galler
en ny tidsfrist eller en avbetalningsplan
ska kunden bekrafta allt skriftligt.
Dessa skriftliga avtal utgér grunden till
all senare indrivningsverksamhet.

Ange tidsfrister for allt. Nar ni har
kommit 6verens om vad nésta steg
ar bor du skriva ned nér det ska
intraffa och nar en uppféljning
ska ske. Det ger kunderna mindre
mdojlighet att forhala.

e Kontakta kunderna sé fort
tidsfristen ar ute eller de bryter
mot nagot avtal. Gor du inte det ar
varje dag du vantar annu en dag
da kunden slipper betala dig och
kan tanka att du inte bryr dig om
det.

6) Inte planera framét

Aven om du ingar nya avtal om
betalning med kunderna finns det
inget som garanterar att de haller sig
till dem. For att undvika att
kunderna férhalar allt maste du ha
en reservplan for varje avtal du ingar
med dem.

Om en kund t.ex. inte héller sig till en
ny betalningstidsfrist kan du se om
du kan ordna med en
avbetalningsplan at kunden. Och om
kunden inte féljer
avbetalningsplanen kan du se om du
kan anlita ett inkassoféretag for att
satta &nnu mer press pa dem.

Hur du presenterar reservplanen
beror I mangt och mycket pa var i
indrivningsprocessen du befinner
dig. Om du nyss har ingatt ett par
inledande avtal ar det battre att inte
avsl@ja reservplanen utan anvanda
den for férhandlingar. Om kunden
har brutit mot flera avtal ar det battre
att beratta om reservplanen for att
visa att du ar fast besluten att driva
in skulden. Tank dock pa att du maste
genomdriva reservplanen ifall det
behovs, sd att kunden tar situationen
pa allvar.




7) Inte anlita inkassoforetag

Det finns inga genvagar till skuldindrivning. Den tid, det arbete, de fardigheter och den disciplin som kravs for att lyckas driva in
forsenade fakturor och bibehdalla goda affarskontakter ska inte underskattas.

Om det tar for mycket tid att krava in utestdende fakturor, om personalen inte racker till 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
bibehalla er affarsrelation.

Med Atradius Collections kan du anvidnda onlinetjinsten for att

e direkt tareda pa hur mycket det kostar att driva in obetalda fakturor. Har kan du fa en kostnadsfri offert
o lata ett team med professionella indrivare runtom i varlden hjalpa dig
e seuppdateringar i realtid om hur indrivningen gar.

Det ar inte bara kassaflodet som férbattras av att du anlitar ett inkassoforetag. Du
slipper aven de flesta av de bekymmersamma och svara ogonblicken som uppstéar da

du driver in skulder fran kunderna. Det ar den férstarkning av kundfordringar du
behover for att driva foretaget vidare och ger sunda relationer till kunderna.
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