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| arbetes teoridel har jag valt att presentera faktabaserad information om varje en-
skild betalningssakerhet. Som tillagg till varje betalningssakerhet, har jag fram-
stallt modeller som forklarar hur tillvagagangssattet ar utformat vid stiftandet av
betalningssékerheten i fraga.
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FORTECKNING OVER BILAGOR

BILAGA 1. Intervjufragor — Fragor till anstéallda hos Wartsila Finland



ORDLISTA

Tredje part: Ar en person eller ett foretag som blir inblandad i ett handelstillfalle

mellan tva andra parter, vilka i detta arbete alltid ar kopare och saljare.

Den 6ppnande banken: Ar den bank som utstéller betalningssakerheten. | det har
arbetet &r den 6ppnande banken alltid kdparen.

Den aviserade banken: Ar den bank som aviserar betalningssakerheten till for-
manstagaren pa begaran av den dppnande banken. | det har arbetet ar den avise-

rade banken alltid saljaren.

Den nominerade banken: Ar den bank hos vilken betalningssakerheten &r disponi-

bel, med andra ord, var rembursen finns till hands.

Korrespondentbank: Ar den bank som ska berétta for avsdndande banken via vil-

ken bank betalningen ska skickas for att komma till den slutliga mottagaren.

Formanstagare: Formanstagaren ar den som mottar betalningssékerheten. For-
manstagaren framstaller krav under betalningssékerheten om uppdragsgivaren att

uppfylla sitt atagande.

Uppdragsgivare: Vid ett handelstillfalle ar det uppdragsgivaren som ber sin bank
utfarda en betalningssakerhet.

Oppen rakning: Vid de handelstillfallen dar 6ppen rakning anvands levererar sal-

jaren varan eller godset utan att vid den tidpunkten fa betalning

Solvens: Med solvens menas den formaga man har att 16sa sina skulder eller sta
for sina ataganden till en annan part vid ett handelstillfalle.

Regress: Regressratt betyder att till exempel ett finansbolag betalat en skuld for
sin kunds rakning har finansbolaget ratt att av kunden krava tillbaka det den beta-
lat.

Remittera; Samma som att sdnda ut en remissa 6ver en obetald skuld.
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1 INLEDNING

Idén till detta arbete foddes i samband med min inriktade praktik, som jag utférde
vid Wartsila hosten 2014. Till mina arbetsuppgifter horde att ga igenom kontrakt
och undersdka om betalningssakerhet finns med i kontraktet och om betalningssé-
kerheten annu var giltig. Under praktikperioden kom jag i kontakt med ett flertal
olika typer av betalningssékerheter, som jag nu i och med detta arbete har valt att
reda ut narmare, for att lara mig mera om dem och forsta deras innebord. Under
arbetets gang har min férman Peter Norrgard funnits tillganglig som en hjalpande
hand. Peter Norrgard arbetar som Business Controller hos Wartsila Services pa

avdelningen Business Developments, Projects.

Wartsila finns pa tva olika stallen i Vasa, inne i centrum dar provkoérningen av
maskiner och verkstaden finns, och ute i Runsor dar storsta delen bestar av kon-

torsmiljoer, som dven varit min arbetsplats under praktikperioden.

Den forsta delen av arbetet, arbetets teoridel, innehaller ren faktabaserad informat-
ion om féljande betalningssakerheter; remburs, back-to-back-remburs, standby-
remburs, dokumentinkasso, bank garantier, fakturabelaning och tratta. Som tillagg
till dessa betalningssakerheter, har jag valt att ta med fraktsedeln som kan réknas

som en extra typ av sékerhet vid internationell handel.

| frdgan om varje betalningssékerhet har jag tagit fram for/-och nackdelar, samt
hur de ar uppbyggda ur en praktisk synvinkel med hjélp av modeller. | fraga om
vissa av betalningssakerheterna har jag dven valt att ta med information som fun-
nits tillgangligt via olika bankers hemsidor. Vid bade rembursen och bankgaranti-
erna har jag utover de tidigare ndmnda underrubrikerna tagit med betalningssé-
kerhetens giltighetstid och utformning samt jamfort dem sinsemellan.

Den andra delen av arbetet, den empiriska delen, bestar av en kvalitativ undersok-
ning i form av intervjuer som gjorts hos Wartsila med fyra anstéllda som alla dag-

ligen &r i kontakt med olika betalningssékerheter.
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1.1 Problemformulering

Foretag soker kontinuerligt nya marknader for att hallas levande. Detta medfor
nya typer av kunder och marknader som i sin tur medfér hogre risker. For att
kunna reducera dessa risker ar anvandandet av en betalningssékerhet utfardad av

en tredje part nédvéndigt.
1.2 Syfte

Det hér arbetet har gjorts som en kartlaggning av vilka betalningssakerheter som
anvands inom WAértsila och varfor de anvéands. Vid Wartsil4 anvands betalnings-
sakerheter pa belopp som Gverskrider forhandsbestamda kredit-limiter eller om
lokal lag praxis kraver en betalningssakerhet for att kunden ska kunna fa valuta
fran centralbanken. Denna kartlaggning har gjorts for att fa en narmare inblick
inom dessa betalningssakerheter samt for att fa fram vilka som &r de mest anvanda

inom foretaget.
1.3 Avgransning

Inom Wértsila anvénds flera typer av betalningssékerheter an de som jag presente-
rar i detta arbete. Jag har valt att koncentrera mig pa de mest anvanda betalnings-

sékerheterna for att kunna avgransa detta arbete.
1.4 Metoder

Arbetet kommer att bestd av kvalitativa intervjuer med personal fran Wartsila.
Fragorna ar framtagna sa att de ska tacka allt som &r med i teoridelen i detta ar-
bete, med andra ord alla betalningssékerheter och fraktsedeln. | teoridelen har jag
aven valt att via modeller forklara betalningssakerheternas uppbyggnad for att fa
dem beskrivna péa basta mojliga satt. Kallorna som anvants i arbetet ar bade tryckt

litteratur och elektroniska.
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2 OLIKA TYPER AV BETALNINGSSAKERHETER

”En utlandsaffar, oavsett hur liten eller okomplicerad den &n tycks vara, &r aldrig
helt avslutad forran varan levererats och saljarens eventuella évriga ataganden har
uppfyllts, samt att betalningen bade har skett fran koparens sida men aven motta-
gits av saljaren” (Grath, A 2008, 1).

| det har arbetet kommer jag att ga in narmare pa sju olika typer av betalningssa-
kerheter som anvénds vid internationell handel, samt pa den icke direkta betal-
ningssakerheten, fraktsedeln. Dessa betalningssakerheter samt fraktsedeln &r alla
mer eller mindre i anvandning vid Wartsila i samband med utlandsaffarer. Vid en
narmare inblick vill jag fa fram, vilken av betalningssakerheterna som ar mesta-

dels i anvandning samt orsakerna till det.

Den gemensamma namnaren med dessa betalningssakerheter ar att de alla ar
handlagda enligt Internationella Handelskammarens (ICC:s) regler, vilket betyder
att de &r styrda av ett gemensamt internationellt regelverk, som bidrar till en sék-
rare handel och reducerar riskerna for tvister handelspartnerna emellan. Jag har
valt att ta med ett par exempel fran det har internationella regelverket under nagra

av betalningssékerheterna for att visa hur regelverket ar utformat.
2.1 Remburs (Letter of credit)

Den forsta typen av betalningssakerhet i detta arbete ar rembursen. Nar man talar
om rembursen pa engelska anvander man sig av "Letter of credit”. "Rembursen &r
en kombination av en betalning till séljaren mot i férvag foreskrivna dokument
och villkor, sakerstalld av en bankgaranti, utfardad av en bank pa koparens upp-
drag (den 6ppnande banken) till forman for séljaren (genom en aviserande bank)”
(Grath 2008, 68).

Detta framkommer mera detaljerat i den nya upplagan fran Internationella Han-
delskammaren (ICC) fran 2007 med reviderade rembursregler, Uniform Customs
and Practice for Documentary Credits (UCP 600), dar i stort sett varje remburs ar
utfardad. (Grath 2008, 69). Under artikel 2 i denna upplaga, under “credit” star

foljande skrivet:
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”’Credit means arrangement, however named or described, that is irrevocable
and thereby constitutes a definite undertaking of the issuing bank to honour a
complying presentation” (UCP 600, Artikel 2)

Vad som behover forklaras med denna definition, ar i synnerhet tva uttryck. Ut-
trycket Complying presentation innebér i detta sammanhang enligt Grath (2008)
att de presenterade dokumenten ska vara utfardade i enlighet med rembursens
villkor och aven i enlighet med internationell bankpraxis. Det andra uttrycket som
ska klargdras mera for att forstd sammanhanget i definitionen & Honour. Honour i
det h&r sammanhanget medger tre olika alternativ till betalning enligt Grath
(2008). Det forsta ar néar de korrekta dokumenten presenterats under en doku-
mentpresentation, det andra ar genom en fordrojd betalning och det sista genom
en bankgaranterad véxel (Grath 2008, 69).

2.1.1 Rembursprocessen

Né&r en remburs blir utfardad av kdparen sker det genom dennes bank (den 6pp-
nade banken). Den éppnade banken &r den som kommer att ha betalningsansvaret
I denna process. Kontakterna med séljaren blir vanligtvis omhandertagna via sélja-
rens bank (den aviserade banken). Den aviserade banken har inte (om det inte
anges) nagot formellt ansvar for rembursens betalning utan den aviserade banken
fungerar istéllet enbart som en typ av mellanhand mellan saljaren och den 6pp-
nade banken. Forutom det fungerar dven den aviserade banken som en verifikat-
ion att den 6ppnade rembursen ar &kta. Den hér verifikationen ar oerhort viktig for
att kunna sakerstalla att inget bedrégeri kan ha forekommit i samband vid rembur-
sen (Grath 2008, 70). Mer utforligt beskrivet rembursprocessen finns under figur
1.

En remburs &r en tillforlitlig betalningssékerhet om den &r ratt utford. Koparen
Oppnar rembursen for att kunna sékerstélla betalningen. Med andra ord betyder
det att den dppnande banken betalar till saljaren nar saljaren fullféljt sina atagan-
den. Det kravs dock att rembursen &r oaterkallelig, vilket jag kommer att forklara
mera under rubriken "Rembursens giltighetstid”, for att den ska kunna kvalificeras

som en séker typ av betalningssakerhet. Rembursen ska dven vara bekraftad av



14

saljarens bank (Confirmed Letter of Credit), vilket jag dven kommer och ga in
narmare pa under rubriken "Bekréaftad vs. obekraftad remburs”. Detta beror pa att
utlandska banker inte vanligtvis foljer samma regler som banker exempelvis har i
Finland foljer, och darfor ska man se till att den &r bekréaftad av séljarens bank
(Holmvall, E & Akesson, A 2010, 191)

Enligt Hinkelman (2001-2003) ar rembursen en av de mest anvanda typerna av
betalningsséakerhet nar de kommer till internationell handel. Detta beror pa att den
medfor fa risker och bada parterna (koparen/saljaren) kan handla tryggt. | begyn-
nelseskedet av en remburs ska koparen specificera vilka dokument som behovs fas
fran séljaren fore banken kan gora sin part i affaren. Saljaren far i detta skede en
s.k. forsakran att betalningen kommer att ske forutsatt att dokumenten ar i sin ord-
ning (Hinkelman, E. G 2001-2003, 13).

Viktigt att tilldgga i detta skede &r det som finns skrivet i UCP 600 under artikel 5:

’Banks deal with documents and not with the goods, services or performance to

which the documents may relate”.

Med detta menas med andra ord att banken i rembursprocessen inte ar det minsta
intresserad av nagot annat an sjalva dokumenten (UCP 600, Artikel 5). Ett av de
viktigare dokumenten som ska finnas med i rembursen &r fraktsedeln, som jag tar
upp till sist i arbetets teoridel (Hinkelman 2001-2003, 13).

2.1.2 For-/ nackdelar med rembursen

Fordelarna med att anvanda rembursen hos séljaren av varorna eller tjansterna ar
att saljaren hellre vill samarbeta med banken &n till exempel kommersiella fore-
tag. Det hér har sin grund i att det hos banker finns lagre kreditrisker an i de flesta
foretag samt att séljaren har en nast intill sdker betalning vid anvandningen av
remburs forutsatt att alla sarskilda villkor pa dokumentationen ar uppfyllda. En
annan fordel ar, att siljaren far motta vérdet av forsaljningen som skett nar de har

uppfyllt de nédvandiga dokumenten som rembursen kraver.
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For koparen finns det dven fordelar med anvandningen av rembursen. Det forsak-
rar koparen att betalningen bara kommer att dverlatas till siljaren om séljaren pa
ratt satt har framlagt alla dokument, som i sin tur ska gas igenom och godkénnas
hos séljarens bank (den aviserade banken). Om sdljaren inte levererar varorna av
okéand anledning, har képaren det lattare att fa atervinning av depositionen den
gjort for affaren av banken, i jamférelse med att kréva tillbaka depositionen (for-
skottsbetalning) av en exportor (Buckley, A 2012, 507).

Nackdelar med rembursen &r att den ar betydligt mycket dyrare att anvanda som
betalningssakerhet, gentemot andra valmojligheter av betalningssakerheter. Detta
beror pa att den forst och framst innehaller ett garantiatagande fran en eller ibland
tva olika banker som ar inblandade i processen. Med dessa parter medraknade kan
upplaggningskostnader och dokumenthanteringsprovisioner skjuta i hojden. En
annan nackdel &r bedrédgeri, som kan forekomma i samband med remburs, det jag
namnde tidigare om att den aviserade banken ska fungera som en typ av verifikat-
ion att rembursen ar dkta (Grath 2008, 71).

2.1.3 Rembursens giltighetstid

Om man har och géra med en aterkallelig remburs betyder det enligt Soderman
(1982) att den kan annulleras eller andras av koparen utan séaljarens medgivande
(S6derman, S 1982, 217). Dock ar det sedan den nya upplagan av UCP 600 som
kom ut i juli 2007 bestamt att remburser alltid ar oaterkalleliga (Grath 2008, 72).

I denna upplaga finns det numera skrivet under artikel 3 foljande:

A credit is irrevocable even if there is no indication to that effect” (UCP 600,
Artikel 3)

Med anvandningen av den oaterkalleliga rembursen innebar det enligt Grath
(2008) att den “utan undantag utgor ett bindande atagande fran den Gppnande
banken att betala rembursenliga dokument som presenteras under rembursens gil-
tighetstid, antingen denna presentation har skett hos den 6ppnande banken eller

hos nagon annan av denna ”"nominerad” bank”. Det kravs inte langre att man
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anger att rembursen &r oaterkallelig nar det ar det enda alternativet, men det fore-

kommer annu att det anges att rembursen ar oaterkallelig.

Den “nominerade” banken anges av den éppnande banken och kan i egentligen
vara vilken bank som helst. Dock blir det oftast den aviserade banken, som blir
den nominerade banken. Som jag ndmnde tidigare &r det den aviserade banken
som har direkt kontakt med séljaren. Trots detta &r det viktigt att framhdva, att den
aviserade banken inte har nagon forpliktelse att betala saljaren eller for den delen
acceptera en vaxel nér dokumenten presenteras. Det &r istéllet enbart den 6pp-
nande banken som har detta oaterkalleliga betalningsansvar, om inte rembursen
aven bekraftas av nadgon annan bank som jag har till nast ska ga in pa (Grath 2008,
72).

2.1.4 Bekraftad vs. obekraftad remburs

| de fall dar séljaren k&nner tveksamhet gentemot den 6ppnande banken eller lan-
det dar kdparen har hemort, kan saljaren redan i begynnelseskedet av remburspro-
cessen, d.v.s. vid forhandlingarna med koparen begéra att rembursen ska vara be-
kraftad. Med en bekréftad remburs menas det enligt Grath (2008) att den &r garan-
terad av en annan bank, vanligtvis den aviserade banken i séljarens hemland. Med
en obekréftad remburs menas det istéllet enligt Buckley (2012) att den enbart &r
garanterad av den 6ppnande banken (Grath 2008, 78; Buckley 2012, 507).

Om koparen accepterar begéran fran saljaren, om att rembursen ska vara bekraftad
kommer rembursen innehalla en begéran till den aviserade banken att banken &ven

ska bekrafta rembursen gentemot séljaren.

Gallande bekraftandet av en remburs medféljer for den aviserade banken automa-
tiskt kreditrisker som banken sjalv maste fatta ett beslut om. Saledes nar det
kommer till handel med mer icke-stabila lander rekommenderas det att saljaren
redan vid ett tidigt stadie gor denna forfragan. Villigheten att gora detta varierar
mellan bankerna. Faktorer som spelar in enligt Grath (2008) &r inte enbart banker-
nas enskilda riskbedomningar utan bankerna kan éven ha olika riskexponering pa
landet eller banken i detta land (Grath 2008, 78).
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2.1.5 Hur rembursen fungerar i praktiken (obekréaftad)

For att klargéra hur rembursprocessen ar uppbyggd har jag valt att via en modell

visa det genom sex olika steg. Exemplet nedan galler en obekraftad remburs.

1. Det forsta steget i processen da ett avtal gjorts upp mellan kopare och séal-
jaren skett ar det koparen som ansoker om att 6ppna rembursen i sin bank
(den 6ppnande banken).

2. Den 6ppnande banken mottar anstkan samt kreditférdrar den samt kon-
trollerar eventuella tillstand och importlicenser som kan behovas. Darefter
kan rembursen 6ppnas och sandas vidare till den aviserade banken.

3. Efter att rembursen kommit till den aviserade banken &r det den aviserade
bankens tur att granska innehallet i rembursen for att sedan informera sal-
jaren om rembursens ankomst och dven var rembursen kan goras tillgang-
lig (betalbar) samt om den har blivit bekréaftad av den aviserade banken.

4. Efter leverans far saljaren de presenterade dokumenten, sasom transport-
handlingar. Efter granskning, sands sedan dokumenten vidare till den bank
som anges i rembursen (vanligtvis den aviserade banken). Den aviserade
banken i sin tur granskar dokumenten mot rembursvillkoren

5. Den &ppnande banken granskar saval dokumenten, fast det egentliga
granskningsansvaret ligger pa den bank dar rembursen ar betalbar. Even-
tuella avvikelser vid detta skede ar kbparen tvungen att betala vid kdparens
godkannande. Sadana avvikelser kan vara férsenad transport eller presen-
tation av dokument.

6. Sista steget i processen ar att dokumenten fristalls till kdparen mot att ko-

paren betalar till den 6ppnande banken.

(Grath 2008, 76-77)
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Figur 1. Rembursen i sammandrag enligt Grath 2008, 76.

2.2 Back-to-back-remburs (Back-to-back letter of credit)

En back-to-back-remburs eller en s.k. "hjalpremburs” ar en ny remburs riktat at en
annan formanstagare pa basis av den existerande, oaterkalleliga samt icke 6ver-
forbara rembursen. Enligt Hinkelman (2001-2003) &r back-to-back-rembursen i
sjalva fallet tva olika distinkta remburser. Med det menar han att den forsta rem-
bursen ar 6ppnad av koparen och enbart riktad at saljaren (férmanstagaren). Den
andra rembursen 6ppnas istallet av séljaren och i den ska det vara leverantdren av
varorna som star som formanstagare. Detta framkommer mera i detalj under figur
2.

Man anvander sig av back-to-back-rembursen framst i de fall, d&r den ursprung-
liga krediten icke ar éverforbar, och likasa i de fall dar banken via forfragning av
séljaren ar villig att 6ppna en andra kredit, dar den forsta krediten fungerar som en
typ av sakerhet eller stdd till den andra krediten. | praktiken ar dock inte banken
tvungen att utfarda den andra krediten. Vanligtvis 6éppnar banken bara en andra
kredit om de har ett starkt fortroende for séljarens kreditvardighet.
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Med tanke pa komplexiteten som existerar i denna transaktion accepterar saljarens
bank normalt inte den forsta krediten som sakerhet for 6ppnande av back-to-back-
rembursen utan séljaren maste vanligtvis utstalla en skild sikerhet for back-to-
back-rembursen. Den forsta krediten kan ha en positiv inverkan pa bankens risk-
beddmning. Aven med tanke pa att saljaren fungerar som gjort forfrdgan om den
andra krediten ar det saljaren som star till svars hos banken att betalning kommer
att ske fast saljaren i sin tur inte far betalt for den forsta krediten. | den andra kre-
diten ska det tydligt formuleras att fore den kan 6ppnas ska alla behdriga doku-
ment finnas tillgdngliga och dessa ska vara, de samma som fanns i 6ppnandet av
den forsta krediten (forutom fakturan). Aven fast det ar en tid emellan éppnandet
av krediterna, ska det formuleras i den andra krediten att alla dokument ska pre-
senteras vid oppnandet av den forsta krediten for att fa processen att ga smidigare
(Hinkelman 2001-2003, 98).

2.2.1 For-/nackdelar med back-to-back-rembursen

Nér det vid 6ppnandet av den forsta krediten ar saljaren som star som férmansta-
garen vet kOparen inte om att det &r en annan part an séljaren som star som leve-
rantor. Det har kan saljaren ha som fordel nar képaren inte vet varifran varorna
eller tjansterna ursprungligen kommer ifran med tanke pa prissattningen. Den har
typen av remburs ar vanligtvis bara i anvandning hos mer avancerade aktdrer pa
marknaden eftersom den i praktiken dr ganska svar att forsta sig pa. Med tanke pa
detta kan dessa aktOrer anvanda sig av back-to-back-rembursen till sin egen fordel
nar de beharskar anvandningen av den. En nackdel &r dock att ju fler aktérer som
ar inblandade i rembursen betyder desto mer pappersarbete vilket i sin tur betyder
storre risk for problem (Hinkelman 2001-2003, 97).

2.2.2 Hur back-to-back-rembursen fungerar i praktiken

1. Forsta steget i proceduren att teckna en back-to-back-remburs &r att kdpa-
ren och saljaren sinsemellan forhandlar om ett kontrakt. Efter férhandling-
arna skickar séljaren en bestallning at leverantoren pa varorna som kopa-
ren vill ha.

2. Som nésta steg ansoker koparen vid sin bank om éppnandet av remburs.
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Banken behandlar forfragan och vidarebefordrar den till saljarens bank.
Séljarens bank meddelar séljaren att de mottagit rembursen.

Saljaren ansdker om back-to-back-rembursen vid sin bank.

o a b~ w

Vid godké&nnande hos banken av back-to-back-rembursen skickas den vi-

dare till leverantoren fran bankens sida.

(Hinkelman 2001-2003, 99)

1

» . 1.
Kopare Siljare LeverantGren

Kaparens bank 3 Saljarens bank

Figur 2. Back-to-back-rembursen i sammandrag enligt Hinkelman 2001-2003,
99.

2.3 Standby-remburs (Standby letter of credit)

En annan typ av remburs som jag valt att ta upp i mitt arbete ar standby-
rembursen. Enligt Grath (2014) kommer standby-rembursen ursprungligen fran
USA. Anvéndningen av standby-rembursen skyddar dig som part i ett handelstill-
falle mot risken att din motpart, inte fullfoljer 6verenskomna ataganden som ex-
empelvis betalning eller leverans av varorna. Standby-rembursen fungerar som en
garanti for bade képaren och séljaren om detta skulle handa i ett handelstillfalle
mellan dessa tva aktorer. Enligt Nordea kan standby-rembursen forekomma i tre

olika format, antingen som en typ av forskottsgaranti, en betalningsgaranti eller
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fullgérandegaranti. Mer om hur standby-rembursen fungerar i praktiken finns un-
der figur 3 (eBook Grath, A 2014, 93-94; Nordea 2014 Standby Letter of Credit).

Som namnet indikerar ar standby-rembursen framtagen som en remburs, medan
dess funktion och innehall paminner mera om en garanti. Med dessa anknytningar
till standby-rembursen tolkas den som ett flexibelt instrument. Vid handel dar sal-
jaren anvander sig av en s.k. 6ppen réakning, vill sdljaren kunna lita pa att koparen
kommer att betala enligt vad som ar 6verenskommet. Anvandningen av standby-
rembursen ger dig som saljare en sakerhet, ifall det visar sig att kbparen inte beta-
lar det som var dverenskommet, i detta fall kompenseras du som séljare ifall be-
talning uteblivit fran koparens sida. For att annu reducera risken hos dig som sél-
jare kan det vid ett enigt beslut mellan séljare och kopare samt via forfragning av
koparens bank utfardas en bekréftad standby-remburs fran Nordea at dig som sal-
jare. Det har betyder i praktiken att ansvaret forflyttas fran koparens bank till
Nordea istéllet (Nordea 2014 Standby Letter of Credit).

2.3.1 For-/nackdelar med standby-rembursen

En standby-remburs kan vara komplicerad med tanke pa att den ska folja de utfar-
dade reglerna géllande standby-garantierna (ISP98) och &ven vara uppbyggd i takt
med de regler som redan finns for kommersiella remburser (UCP600). Bade sélja-
ren och koparen kan via dessa strikta regelverk som standby-rembursen innehaller
dra nytta av den som parter i ett handelstillfalle. De finns fardigt utformat tillva-
gagangssatt for att en standby-remburs ska kunna godkéannas under ICC:s regel-
verk. Detta galler bl.a. hur dokumenten ska presenteras hos den 6ppnande banken
(kdparens bank), hur den kan annulleras och att den antingen maste ha fast ut-
gangsdatum eller att den Oppnande banken har beviljats tillatelse att avsluta
standby-rembursen efter rimlig forvarning eller efter betalning (eBook, Grath
2014, 94-95).

For att en standby-remburs ska anses som giltig, bor den innehalla ett visst antal
dokument. Till denna dokumentation hor: ett intyg 6ver att betalning kommer att
ske under de forutsattningar som star skrivet i standby-rembursen, ett datum som

ska indikera nar utfardandet av standby-rembursen &gt rum och underskrift fran
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formanstagaren. Vid uppratthallandet av den ratta dokumentationen som standby-
rembursen kraver kan den vara ett flexibelt instrument och hos séljaren ar den ett
sakert satt att erhalla betalning aven om koparen inte formar att betala sjélv, precis
som jag ndmnde ovan, vilket &r en fordel i detta sammanhang for dig som saljare.
Likasa som kopare har du via en godkand standby-remburs en sékerhet att bli
kompenserad for eventuella betalda forskott eller uteblivna kontraktsfullgéranden
ifall leveransen bli utlamnad eller forsenad fran saljarens sida (eBook, Grath 2014,
95; Nordea 2014 Standby Letter of Credit).

En nackdel géllande standby-rembursen kan dock vara om landet i fraga som sél-
jaren gor affarer med &r instabilt av diverse orsaker och saljaren inte lyckas fa
standby-remburs bekraftad fran séljarens bank, sa satter saljaren sig sjalv i riskzo-
nen. Som jag namnde tidigare gallande bekréaftade vs. obekraftade remburser, pa-
tar sig banken betalningsansvaret vid en bekréftad remburs. En annan nackdel kan
vara om en tvist uppstar parterna emellan och om man i kontraktsforhandlingarna
inte fort fram vilket lands lag som ska tillampas vid eventuell tvist. Det gor hela
saken desto mer invecklad och medfor forseningar i hela handelsprocessen (Im-
porthandboken 2013, 37-38).

2.3.2 Hur standby-rembursen fungerar i praktiken

1. For att en standby-remburs ska kunna borja galla krévs det forst och framst
att koparen och saljaren ska vara 6verens om vad som ar avtalat i kontrak-
tet. I figuren nedan finns de fyra olika parterna, séljaren, koparen samt de-
ras banker med for att fa handelseforloppet forklarat

2. Nasta steg i processen ar att kdparen ska ansoka om standby-rembursen
fran sin egen bank

3. Banken i sin tur behandlar forfragan om standby-rembursen, enligt vad
som framkommer i kontraktet mellan séljaren och kdparen, for att sedan
vidarebefordra rembursen till séljarens bank

4. Nasta steg i processen ar att sdljarens bank ar i kontakt med saljaren dar
banken presenterar standby-rembursen
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5. Om allt &r i sin ordning vid den hér tidpunkten och séljaren har accepterat
rembursen forbereder séljaren leveransen av varorna samt skickar ut faktu-
ran at koparen

6. Om inte koparen klarar av att betala fakturan som blivit avtalat ar séljaren
beréttigad att krdva betalning av banken.

(Nordea 2014 Standby Letter of Credit)

) <: Kontralt >
Kopare L Séljare
< Leverans/Betalning >
5.
2- IL I 4- I 6-
| Behandling >
Koparens bank 3 Siljarens bank
1 Kravd betalmng >
6.

Figur 3. Standby-rembursen i sammandrag enligt Nordea 2014.

2.4  Dokumentinkasso (Documents against payment)

Dokumentinkasso, - eller dokument mot betalning &ven forkortat D/P (Documents
against Payment) innebér att séljaren ger i uppdrag at sin bankforbindelse att mot
betalning dverldamna vissa dokument som i sin tur ger koparen rétten att forfoga
over varorna eller tjansterna. Till den h&r dokumentationen hor bl.a. frakthand-

lingar, fakturor, ursprungscertifikat och tullhandlingar (S6derman, S 1994, 219).

Dokumentinkasso handlaggs enligt Internationella Handelskammarens regler
URC 522. Under artikel 4 "Collection Instruction” star foljande:
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“All documents sent for collection must be accompanied by a collection instruc-
tion indicating that the collection is subjected to URC 522 and giving complete
and precise instruction. Banks are only permitted to act upon the instructions giv-
en in such collection instruction” (URC 522, Artikel 4).

Med andra ord ska alla dokument som ska dverlamnas vid dokumentinkasso folja
de redan utfardade instruktionerna under URC 522. Bankerna maste félja dessa

instruktioner.

Processen gallande dokumentinkasso utfors sa, att saljarens bank sdnder dessa
handlingar till en korrespondentbank i kdparens land. Det hér ger en indikation at
kdparen att dokumenten finns tillgdngliga hos banken mot betalning. Vid det till-
falle nér kdparen har betalat sin bank, ska kdparens bank redovisa denna transakt-
ion till séljarens bank som i sin tur redovisar att betalningen skett at uppdragsgiva-
ren. Om kodparen motférmodan inte kan betala skickas dokumenten tillbaks till
séljarens bank (Soderman 1994, 219). Processen géllande dokumentinkasso finns

mer utforligt beskrivet under figur 4.
2.4.1 For-/nackdelar med dokumentinkasso

Fordelar for koparen gallande dokumentinkasso ar framforallt att koparen har vet-
skap om att varorna har blivit fraktade. Utdver det kan daven kdparen i lugn och ro
ga igenom de presenterade dokumenten hos banken innan koparen betalar. |
samma vava har séljaren fordelen att veta att kdparen inte har tillgang till doku-
menten forran betalningen skett.

Nackdelar som kan forekomma med anvéndningen av dokumentinkasso ar att det
kan handa att parterna inte redan fran borjan ar 6verens gallande vilka dokument
som ska inga i inkassot. For att undvika dessa potentiella meningsskiljaktigheter
bor man ha en utfardad specifikation i betalningsvillkoren 6ver vilka dokument
som ska finnas med. Ifall det mot férmodan saknas dokument nar koparen ska
I6sa in dokumenten kommer hela processen géllande hanteringen av dem fordro-
jas radikalt, vilket de aven &r en nackdel med dokumentinkasso. For koparen &r
det aven en nackdel att kdparen vid granskningen av dokumenten inte kan inspek-
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tera den bakomliggande varan eller tjansten férran betalning skett (Grath 2008,
62-63 & 66-67)

2.4.2 Hur dokumentinkasso fungerar i praktiken

Lat oss saga ett foretag (saljaren) har slutit avtal med ett utlandskt foretag (kopa-
ren) om leverans av en vara eller tjanst. For att 6verlamning av dokument ska
kunna ske kravs det att det utlandska foretaget fullféljt betalningen. Foretaget in-
formerar sin bank att i uppdrag mot betalning éverlamna de avtalade dokumenten
till kbparen (Soderman 1982, 217).

1. Det forsta steget i processen efter leveransen &r att foretaget (séljaren)
overlamnar at sin bank de avtalade dokumenten som det utlandska fo-
retaget (kGparen) ska erhalla mot betalning.

2. Nasta steg i processen ar att foretagets bank (séljarens bank) séander
dokumenten till den utlandska korrespondentbanken (kdparens bank).

3. Det utldndska foretagets bank (koparens bank) meddelar sedan de ut-
landska foretaget (kOparen) att dokumenten anlant till dem och att ko-
paren har ratt att granska att de ar i enlighet med avtalet. Ifall det &r av-
talat parterna emellan om kontant betalning ska koparen utfora betal-
ningen omedelbart.

4. De utlandska foretaget (képaren) betalar till sin egen bank for att fa
dokumenten.

5. Det utlandska foretagets bank (kdparens bank) dverfor betalningen till
foretagets bank (saljarens bank).

6. Séljarens bank vidarebefordrar i sin tur beloppet till foretaget (saljaren)

efter avdrag for provisioner samt 6vriga kostnader.

(S6derman 1982, 217-218; Grath 2008, 64)
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Figur 4. Dokumentinkasso i sammandrag enligt S6derman 1982, 218; Grath
2008, 64.

2.5 Bankgarantier (Bank guarantees)

Som jag ndmnt tidigare géllande affarer med utlandet, &r det viktigt for dig som
kdpare, att du har avtalsvillkoren gallande betalning och évriga villkor under kon-
troll. De olika typer av bankgarantier jag kommer att presentera har till foljande
kan anvéndas som en typ av betalningssakerhet vid internationell handel och kan
grupperas med den gemensamma bendmningen “kontraktsgarantier”. Den har be-
namningen beror pa att alla har en direkt koppling till handelseforloppet i ett
kommersiellt kontrakt utformat av en offert, dar forloppet ser ut som féljande; of-
fert — kontrakt — leverans — accepterande av leverans — betalning — eventuell ga-
rantitid (Grath 2008, 106). Mer om hur en bankgaranti fungerar i praktiken finns

under figur 5.

Nar man i praktiken ser pa dessa olika garantiformer, &r inte alla utformade som
separata garantier, utan vanligtvis ingar de i samma garantidokument. Det har
framkommer i 1ICCs regler URDG 758 for kontraktsgarantier. ”Oavsett garantityp

bor framforallt uppdragsgivaren strava efter att alltid forsoka fa med i betalnings-
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villkoren att den garanti som utfardas ocksa ska lyda under nagon av garantireg-

lerna, men ocksa att detta klart ska framga i garantitexten” (Grath 2008, 103).

Det &r bara anbudsgarantin, forskottsgarantin och fullgérandegarantin som kan
identifieras separat. Betalningsgarantin réknas istéllet som en s.k. grundgaranti,
dar det oftast & en mer omfattande fullgérandegaranti som &ven tacker garantiti-
den (Grath 2008, 106).

2.5.1 Betalningsgaranti (Payment guarantee)

Som saljare har man rétt att fraga efter en betalningsgaranti fran sin kopares bank.
Vid anvandningen av en betalningsgaranti ger det dig som séljare en dkad trygg-
het om du vill erbjuda en leverantorskredit. Betalningsgarantin anvéands ofta i de
fall nar den ska tacka aterkommande leveranser under ett langre fortlopande avtal.
Vartefter godset levereras skrivs garantin ner (férminskas) ifall garantitexten ger
rattighet till detta. Garantin tacker bade koparens solvens och kdparens mojlighet
att betala (Handelsbankens bankgaranti 2014; Grath 2008, 108).

2.5.2 Anbudsgaranti (Bid bond/tender guarantee)

Anbudsgarantin gynnar képaren framst. Detta beror pa att kdparen begér anbuds-
garantin i samband med offerten dar garantin inte bara garanterar saljarens skyl-
dighet att sta fast vid sitt anbud utan dven vid antagande av offerten kraver det av
séljaren att séljaren signerar kontraktet. Vanliga garantibelopp kan ligga runt 5-
10% av hela kontraktsbeloppet (Handelsbankens bankgaranti 2014; Grath 2008,
106).

2.5.3 FOorskottsgaranti (Advance payment)

Den har typen av garanti ger koparen rétt att fa forskottet returnerat (eller till viss
del), om séljaren i fraga inte uppfyller sin del av avtalet, t.ex. om leveransen inte
sker i enlighet med avtalet. Vanligtvis uppgar forskottsbetalningen till 10-25 % av
hela kontraktsbeloppet. Summan beror dock pa affarens storlek, komplexitet eller

tidshorisont. Ifall garantin avlamnas i férvag ska den anda ha blivit utformad s att
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den inte borjar gélla forran beloppet har blivit insatt pa det konto som saljaren an-
givit (Handelsbankens bankgaranti 2014; Grath 2008, 107).

2.5.4 Fullgérandegaranti (Performance bond/ guarantee)

Med anvandningen av fullgérandegarantin kan koparen sakerstélla erséttning ifall
séljaren inte levererar ratt varor eller uppfyller avtalet till punkt och pricka. Till-
ldmpningen av den hér typen av garanti medfor automatiskt ett storre fortroende
fran koparens sida gentemot saljaren. Fullgérandegarantin kan raknas som en av
de vanligaste garantierna vid internationella affarer enligt Grath (2008). Garantin
utfardas och avlamnas pa uppdrag av séljaren redan vid kontraktoppningen eller
innan leveransen skett. Man brukar tala om att vid traditionella affarer uppgar ga-
rantin normalt sétt till 10-20 % av kontraktsvardet. Liksom anvéandningen av be-
talningsgarantin, skrivs ocksa fullgérandegarantin ner i etapper ifall garantitexten
ger mojlighet till det. Det har sker sedan i takt med saljarens fullgérande av kon-
traktet (Handelsbankens bankgaranti 2014; Grath 2008, 107).

2.5.5 Bankgaranti vs. remburs

Att vid en utlandsaffar bestimma sig for om man borde anvanda sig av en bankga-
ranti eller en remburs beror pa landet man har planerat att gora affarer med. Man
bor se Gver landets ekonomiska och politiska lage. Gor man afféarer med lander
som &r ostabila nar det bertr det som jag ndmnde ovan, ger rembursen mera moj-
ligheter att reducera affarsriskerna an vad bankgarantierna gor. Vid affarer med
lander som &r icke stabila ska valet mellan bankgaranti och remburs styras mera

enligt de nedan namnda faktorerna enligt Grath (2008);

o koparen/séljarens inbordes forhallande
e typen av varuslag

e leveransernas frekvens

o afférens slutgiltiga summa

e leveransflexibilitet

Nar man ser dver langtidskontrakt med storre leveransflexibilitet kan bankgaranti-

erna som &r kopplade till betalning i en s.k. 6ppen rakning vara ett klart mycket
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béattre alternativ i jamforelse till rembursen samt dven dokumentinkassot som jag
presenterade tidigare (Grath 2008, 104).

2.5.6 FOr-/nackdelar med bankgarantierna

For dig som saljare reduceras riskerna i din verksamhet med hjalp av anvéndning
av dessa typer av bankgarantier. De ska dven anvéandas i storre affarer i forhal-
lande till vad ditt féretag omsatter. Den andra garantin jag ndmnde ovan, anbuds-
garantin, kan vid upphandlingar vara ett krav fran din kopares sida. Det har beror
sa som jag namnde tidigare pa att den gynnar koparen sa till vis att koparen ar be-
rattigad till ersattning ifall séljaren inte fullféljer vad som star i kontraktet.

Fordelarna med att ha bankgarantier ar forst och framst att de skapar trygghet i
dina affarstransaktioner. Utdver det ger de dven mojligheter att sékerstélla betal-
ningar och kan erbjuda dina kopare leverantorskrediter. Slutligen mojliggor bank-
garantierna for dig som saljare, att fa forskottsbetalning pa dina salda varor eller
tjanster, vilket manga foretag ser som ett stort plus (Handelsbankens bankgaranti
2014).

Nackdelarna med bankgarantierna ar att de ur ett kostnadsperspektiv anses som
dyra. De verkliga kostnaderna for bankgarantierna styrs av faktorer sasom; garan-
tityp, kommersiell risk, belopp och tidsperioden éver hur lange garantin ska vara i
kraft. Lyckas inte dven séljaren paverka garantins utformning medfor det storre
risker for saljaren. | dessa fall kan garantin utfardas utan forfallodag eller sa att
garantin automatiskt blivit utsatt enligt lokal praxis. Dessa aspekter &r nackdelar
med bankgarantierna men gar att undvika med exempelvis en bilaga till betal-
ningsvillkoren. | dem kan man som saljare se till att dessa ovanstaende punkter ar
bestamda pa forhand, vilket jag dven tar upp under nasta underrubrik (Grath 2008:
102, 104).

2.5.7 Garantiernas utformning och giltighetstid

I utformningsfasen av garantier ser man éver det bakomliggande kontraktet och
hur detta ser ut angaende varuslag och belopp, kontraktets olika parter samt betal-

ningsvillkorens allménna utformning. Forutom det ska man &ven beakta motpar-
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tens krav angaende utformningen av garantin, saval som de legala krav som kan
gélla i de olika parternas lander. De minimikrav som dock existerar géallande vad

det bor framkomma av en garanti ar de foljande punkterna enligt Grath (2008);

e Alla kontraktsparter samt en referens till den bakomliggande affaren

e Vad garantin kommer att omfatta.

e Valuta och det maximala garantibeloppet och mdéjlig nedskrivning under
giltighetstiden.

e Forfallodag, giltighetstid och nér kraven under garantin senast ska ha
framforts.

e Tillamplig lag och jurisdiktion.

e Dokumentation som ska presenteras for att styrka eventuella krav.

Gallande den nast sista punkten “tillamplig lag och jurisdiktion” ska parterna
sjalva vélja andamalsenlig lag pa det kommersiella kontraktet. Till samma lag hor
vanligtvis de garantier som ar knutna till kontraktet, i de fall dar detta & mojligt

det vill saga.

Det samma som utformningsfasen av garantin beror ikrafttradandet dven pa kon-
traktet. Vanligtvis innebdr detta att garantin utfardas en viss tid efter kontraktet
blivit underskrivet. Detsamma galler garantins giltighetstid, en saljare ska alltid
efterstrava att fa en faststalld giltighetstid i garantin. | vissa fall kan dock landets
lokala lag eller praxis satta kdappar i hjulet att lyckas med det eller fa den att kan-
nas helt enkelt osaker (Grath 2008, 117-118).

2.5.8 Hur bankgarantier fungerar i praktiken

1. Forsta steget i skapandet av en bankgaranti mellan dig som kopare och din
motpart, den som du saljer till, &r att ni sinsemellan ska inga ett avtal. Som
exempelvis i den har figuren nedan kan vi saga att du som kopare far en
leverantorskredit mot att du sjalv [amnar en betalningsgaranti

2. Andra steget i processen dr att du som kopare ansoker hos din bank om
just denna betalningsgaranti. Den har ans6kningen forutsatter ett kreditbe-

slut hos banken
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3. Ifall din bank godkénner betalningsgarantin vidarebefordrar dem garantin
vidare, vanligtvis via saljarens bank, som i sin tur vidarebeordrar att de
mottagit en garanti at saljaren

4. Sista steget i processen att du som kopare erhaller varan eller tjansten och

betalar.

(Handelsbankens bankgaranti 2014)

1

Kopa:re < Avtal
4

< Erhallnme betalnmes >

Siljare

[}
[

Koparens bank 3 Séljarens bank
1 Vidarebelodring >

Figur 5. Bankgaranti i ssmmandrag enligt Handelsbanken 2014.

2.6 Fakturabelaning (Factoring)

Fakturabelaning kan forekomma i flera olika varianter och benamningarna pa
fakturabelaning kan skilja sig at emellan banker och finansbolag. Fakturabelaning
kan dven inga tillsammans med andra tjanster, vilket gor fakturabeldningen mer
kostsam. Alla dessa faktorer gor att fakturabelaningen kan vara svarforklarad.
Vid handelstillfallen med 6ppen rakning, ar det vanligt att belaning av exportfak-
turor anvands, atminstone i de fall dar leveransen av varorna redan skett (Grath
2008, 186).
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Fakturabelaning i sin grundform enligt Grath (2008) kan beskrivas som tillhan-
dahallande av finansiering mot sékerhet bestaende av en mangd kundfordringar”,
aven i de fall dar belaningen skett styckevis for enskilda storre kundfordringar.
Fakturabelaningen sett ur en praktisk synvinkel ar att den fungerar som en lanefa-
cilitet gentemot séljaren. Koparens roll ar att koparen ska meddelas nér fakturan
blivit 6verlamnad samt till vilket finansbolag (factoringbolag) betalningen ska
ske. Denna betalning maste fullbordas direkt till det namnda bolaget. Utférande-

processen géllande fakturabelaning ar forklarat mer under figur 6.

Genom att sédljaren overlater sina kundfordringar (och meddelar képaren) blir
factoringbolaget de som tagit 6ver rattigheterna till betalningen. Factoringbolaget
ska dven skota den vidare handlaggning och i vérsta fall indrivningen, ifall betal-
ningen inte sker. Detta betyder att vid fakturabelaning blir betalningsdisciplinen
hos koparen hogre i och med att fakturan ar 6verlaten till en tredje part som kopa-
ren vet kommer att agera vid utebliven betalning (Grath 2008, 187).

2.6.1 For-/ nackdelar med fakturabelaning

Som séljare vid ett handelstillfalle dar fakturabelaning anvéands finns ett par forde-
lar. Saljaren forbattrar forst och framst likviditeten i foretaget med tanke pa att
man erhaller omedelbar betalning vid fakturabelaning direkt nar fakturorna blivit
overlamnade. Fakturabelaning ar aven ett bra alternativ nar saljaren har vetskap
om att det kommer vara kontinuerliga leveranser till ett relativt konstant antal ko-
pare en tid framdver. Sjalva kostnadshiten samt villkoren for fakturabelaning
grundar sig enligt Séderman (1994) pa foljande forhallanden; den totala arliga vo-
lymen och antal kunder och lander. Det forekommer vanligtvis samarbeten mellan
finansbolagen och de internationella indrivningsforetagen for att underlétta in-
drivningen av fordringar ifall betalningen inte har skett fore forfallodagen. Som
séljare kan du se 6ver kommande tids leveranser och som jag just namnde ifall de
kommer kontinuerligt, kan séljaren dra det till sin férdel vid anvandning av faktu-

rabelaning.

Overenskommelserna mellan finansbolagen och indrivningsforetagen innebar i sin

tur att finansbolagen kan tvinga saljaren att aterbetala erhallna likvider for de fak-
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turor som trots indrivningsforetagens patryckningar forblivit obetalda. Detta beror
pa att finansbolagen Gvertar fakturorna med regress, vilket ar en nackdel vid an-
vandningen av fakturabelaning hos saljaren. Undantag finns dock dar saljaren via
férhandling med finansbolaget kan slippa regresskravet (Séderman 1994, 232—
233).

2.6.2 Hur fakturabelaning fungerar i praktiken

I exemplet nedan &r det en saljare och en kdpare som sinsemellan handlar med

varandra via bagge parters anlitade factoringbolag.

1. Forsta steget i handelseforloppet ar att séljaren skickar ut fakturan till ko-
paren och en kopia pa den till séljarens anlitade factoringbolag.

2. Efter att fakturan overlatits till factoringbolaget betalar factoringbolaget i
sin tur ut fakturabetalningen (forskott) till séljaren.

3. Efter denna 6verforing skickar séljarens factoringbolag vidare faktura ko-
pian till det avtalade utlandska factoringbolaget.

4. Vid mottagande av kopian instruerar sedan det utlandska factoringbolaget
kdparen om de betalnings instruktioner som koparen ska folja.

5. Som nésta steg ska koparen betala den avtalade summan at det utlandska
factoringbolaget.

6. Sista steget i handelseforloppet sker vid mottagandet av betalningen som
agde rum i foregaende steg: nu, ar det utlandska factoringbolagets tur att
vidarebefordra denna betalning at séljarens factoringbolag.

(Grath 2008, 189)
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Figur 6. Fakturabelaning i sammandrag enligt Grath 2008, 189.

2.6.3 Finansiell fakturabelaning hos Nordea Finans

Nordea Finans har finansiell fakturabelaning som en av de finansieringstjanster
som erbjuds. Som kund hos Nordea finans skoter man administrationen av kund-
reskontran sjdlv men med jamna mellanrum ska man skicka rapporter till Nordea
Finans. Liksom traditionell fakturabelaning som jag tog upp har innan kanneteck-
nas aven den finansiella fakturabelaningen av att fakturorna forst ska verlatas till
Nordea Finans fore Nordea kan begara betalningen av dina kunder. Denna tjanst

kallas dven block-factoring eller bulk-factoring.

Héndelseforloppet ser relativt likadant ut som det jag listade ovan gdllande den
traditionella fakturabelaningen. Forsta steget i handelseforloppet i den finansiella
fakturabelaningen ar aven har att séljaren skickar ut fakturan till kunden. Fakturan
ska vara forsedd med en dverlatelsetext. | verlatelsetexten ska det framkomma de
angivna betalningsinstruktionerna. Som néasta steg i handelseforloppet Gverlats
fakturafodringarna till Nordea Finans. Nér detta blivit gjort betalar Nordea Finans

ut ett forskott till séljaren. Darefter betalar kunden till det konto som ar angivet pa
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fakturan. Nar betalningen natt Nordea Finans amorteras krediten ner och sedan
meddelas det till saljaren att likviden kommit. Manadsvis gor saljaren en avstam-
ning mellan sin reskontra och Nordea Finans, for att se att allt gatt ratt till. Till

denna avstamning bifogas reskontran och aldersanalysen.
Nordea Finans har dven listat ett par fordelar med anvandningen av deras tjanst:

e Finansieringstjansten &r en flexibel kredit.

e Anvéndningen av tjansten ger kunden ett effektivt utnyttjande av
kundfordringar som sakerhet for kredit

e Anvéndarnas kunder betalar snabbare vilket medfor att dina kund-
fordringar minskar samt att likviditeten 6kar

o Bidrar till en lagre kapitalkostnad hos anvandarna

(Nordea Finans 2008 finansiell fakturabelaning)

2.7 Tratta (Drafts)

Tratta ar en typ av order som &r skriven av séljaren at koparen. | ordern har sélja-
ren specificerat vissa detaljer sa som pris och betalningsdag, vilka koparen &r
skyldig att félja. Med anvéndningen av tratta har képaren mojlighet att vélja att
samarbeta med sin bank. Bankens roll blir en typ av indrivnings agent for de kon-
ton som séljaren sedan tidigare finansierar. Banken vidarebefordrar sédljarens tratta
till kdparen, antingen direkt eller indirekt via en filial eller en korrespondentbank,
for att sedan remittera intékterna tillbaka till séljaren (Buckley 2012, 504). Mer

om denna process under figur 7.

En tratta innehaller tre olika parter, den som framstéallt trattan eller trassent, den
som trattan ar framstéllt for, med andra ord trassat, samt betalaren. Den forsta
parten, &r vanligtvis den parten som saljer och levererar varor vidare till sina ko-
pare. Den andra parten, den som trattan &r riktad mot, kan i sin tur vara en enskild
kopare eller ett foretag. Den har parten ar vanligtvis den part som ska betala tratt-
an pa forfallodagen. Den tredje och sista parten kan liksom den andra parten vara
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bade en enskild person eller ett foretag. Den tredje parten &r den part som tar emot
betalningen av den andra parten. Om trattan inte ar en typ av verkstallande betal-
ning ska det utses en person eller en bank vart betalningen ska ske. Den har tredje
parten, betalningsmottagaren, kan vara trassenten sjalv eller dennes bank. | stora
drag &r trattament en typ av verkstéllande betalningar och de blir verkstallande om
de uppfyller dessa krav enligt Buckley (2012);

skrivna samt undertecknade av trassenten (saljaren)

innehaller ett ovillkorligt 16fte eller en forordnad om betalningsbeloppet

ska bli betald inom utsatt tid eller ett specificerat datum

det framkommer till vem betalningen ska tas emot av
(Buckley 2012, 505)
2.7.1 Avista-tratta/tids-tratta

Trattor kan antingen vara en avista-tratta eller en tids-tratta. En avista-tratta beta-
las pa begéran, vanligtvis vid det tillfalle nar varorna blivit levererade. Vid an-
vandningen av en avista-tratta galler det for trassat (den som trattan blivit utstalld
for) att genom forhandlingar komma 6verens vid vilket tillfalle trattan ska bli be-
tald. En tids-tratta daremot betalas enligt den betalningstid som pa forhand &r
Overenskommet mellan parterna. Den har typen av trattament godkénns nar trattan
har blivit presenterad hos trassat och via dennes bank blivit accepterad, antingen
skriftligen eller via bankens egen stampel pa dokumentet (Buckley 2012, 505).

2.7.2 Trattament hos Aktia

Aktia har listat vad som vid uppg6rande av rembursdokument bor beaktas. Gal-

lande tratta har det listats dessa direkt kopierade punkter;

o referens till rembursen (6ppnande bankens namn, rembursens nummer
och datering) om rembursen sa kraver

e utstdllaren bor vara rembursens formanstagare och trattan bor underteck-
nas samt endosseras

e bor utstallas pa i rembursen namngiven part
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e valutaslag och belopp maste 6verensstimma med fakturan
e rembursens belopp far inte 6verskridas

e Dbelopp i siffror och bokstéver bor 6verensstimma

e datum och ort for utstéllandet ska finnas med

o forfallodag samt betalort ska std med”

Tratta-dokumenten maste dven vara enligt de Enhetliga rembursreglerna
(UCP600) samt uppfylla rembursvillkoren (Aktia, tratta).

2.7.3 For-/nackdelar med tratta

Fordelen med anvandningen av en tratta ar att den reducerar risken hos koparen
for utebliven-/eller felaktig leverans p.g.a. packningslistan som detaljerar innehal-
let i leveransen och fraktsedeln som ett bevis pa att varorna har blivit ivagskick-
ade. Daremot reduceras inte risken for utebliven betalning hos séljaren vid anvan-
dandet av en tratta vilket i sin tur kan tolkas som en nackdel. Detta beror pa att
saljaren star som &gare till varorna enda tills det skede da koparen har fullféljt be-
talningen och varorna levererats. Koparen kommer inte att fullfélja detta ata-
gande, forran alla de presenterade dokumenten blivit mottagna och godkénda av
koparen. Hos koparen finns aven en mojlighet att avfarda trattan och déarmed leve-
ransen av varorna, dock &r det ovanligt att detta sker. Att avfarda en tratta fran ko-
parens sida resulterar formodligen i att kdparens bank inte kommer att vara villiga
att gora affarer med koparen igen (Wild, J & Wild, K 2016, 358).

2.7.4 Hur en tratta fungerar i praktiken

1. Som forsta steg i handelseforloppet ska en saljare och kopare inga ett kop/-
séljkontakt.

2. Fore leveransen av varorna ska saljaren med hjalp av sin bank utforma en
tratta. | trattan ska det framkomma vart betalningen ska ske och nar. Vid
en avista-tratta ska koparen betala néar varorna &r levererade och vid en
tids-tratta enligt den 6verenskomna betalningstiden. Vid godkannande av

trattan dverlamnas den till séljaren.
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3. Som nasta steg i handelseforloppet ar leveransen av varorna, fran séljarens
utsedda transport foretag till koparen.

4. Efter det ska saljaren dverlamna dessa dokument till sin bank; trattan,
packningslistan dver leveransen, fraktsedeln och kontraktet mellan séljaren
och transport foretaget som bevisar vart varorna ska levereras och kostna-
derna for detta.

5. Efter mottagandet av dessa dokument hos séljarens bank ar det saljarens
banks tur att vidarebefordra dokumenten till kbparens bank.

6. Harefter ska koparen uppfylla de bestdmda tratta-kraven genom att betala
till sin bank.

7. Efter att kdparens bank mottagit betalningen utfardar de fraktsedeln till
kdparen.

8. Vid det har tillfallet &r det koparens banks tur att betala at saljarens bank.

9. For att fa handelseforloppet avslutat ska saljarens bank efter mottagandet
av betalningen fran det foregaende steget i sin tur betala at séljaren for va-

rorna.

(Wild & Wild 2016, 357).

» < K op/sahkontrakt >
Siljare L Kopare

Betaln |
Sdljarens bank < Er;_ = Kodparens bank

| Dokumentoverlamnmg >
5.

Figur 7. Tratta i sammandrag enligt Wild & Wild 2016, 357.
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2.8 Fraktsedel/Konossement (Bill of lading)

Fore jag gar in pa fraktsedeln narmare bor namnas att den i sig sjalvt inte kan tol-
kas som en betalningssakerhet, utan ar istéllet en typ av dokument som ska fun-
gera som en extra sakerhet till den redan utfardade betalningssékerheten vid han-
delstillfallet i fraga. Jag har valt att ta upp de mest vanliga typerna av fraktsedlar

som finns gallande sj6transport.

Fraktsedeln &r ett sjotransport dokument, aven kallat konossement. Godkanda och
undertecknade fraktsedlar &r ett maste vid all sjétransport. En fraktsedel &r en typ
av dokument som &r utfardad till saljaren, eller dennes bank, av den som ar berét-
tigad av transporten av varorna, med andra ord kdparen. Fraktsedeln kan fungera
som ett kvitto, ett kontrakt samt som &ganderattsdokument. | egenskap av ett
kvitto fungerar fraktsedeln som en indikation att varorna har blivit erhallna av den
som skoter om transporten. Som ett kontrakt fungerar fraktsedeln som ett bevis pa
att den som skdter om transporten av varorna maste leverera till den som har ori-
ginalet av fraktsedeln. Géallande &ganderattsdokumentet bevisar fraktsedeln helt
enkelt vem som har dganderétten dver varorna. Fraktsedeln ar som ett tillvaga-
gangssdtt for att forsékra sig om betalning nar varorna blivit levererade. Detta be-
ror pa att koparen inte kan erhalla dganderatten till varorna fore koparen har utlost
fraktsedeln fran den som skater transporten. En fraktsedel kan vara av tva olika
slag, rak fraktsedel och order fraktsedel. De har tva typerna har jag forklarat har
till nast (Buckley 2012, 505-506).

2.8.1 Rak fraktsedel (Straight Bill of lading)

En rak fraktsedel ska fungera som en indikation att leverantéren av varorna (spe-
ditéren) kommer att leverera varorna till mottagaren. Det raka fraktsedel doku-
mentet récker inte som bevis for dganderatten O©ver varorna (icke-
forhandlingsbart). For att aganderatten ska dverlatas maste mottagaren identifiera
sig sjalv. Den har typen av fraktsedel ar ofta anvandbar nar betalningen av varorna
har skett som en forskottsbetalning eller i det fall da varorna levereras pa ett 6ppet
konto. Med anledning av detta kan inte en rak fraktsedel dverforas bara genom en
paskrift (Hinkelman 2001-2003, 118).
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2.8.2 Order fraktsedel (Order Bill of lading)

Order fraktsedel &r ett &ganderattsdokument dver godset utfardad till den part som
skoter bestallningen, vanligtvis leverantéren. Leverantdrens medtycke krévs for
godkannanden av forhandlingar mellan de inblandade parterna eftersom denna typ
av fraktsedel ar forhandlingsbar. Det har beror pa att avsandarens fraktsedel kan
bli kopt/sald eller handlas med &ven vid den tidpunkt nar varorna redan ar pa vag.
Anvindningen av denna fraktsedel gynnar i de fall d& dokumentartransaktioner &r
inblandade. For att dgaren ska kunna overrdackas varorna krévs det att dgaren har
ett dokument 6ver dganderéatten till varorna eller annan typ av bevis (Hinkelman
2001-2003, 118).

2.8.3 Ombord-/mottagits for transport fraktsedel (On-board-/Received-for-
shipment Bills of lading)

En fraktsedel kan &ven vara avsedda som ombord/- och mottagits for betalnings-
typer. En ombord fraktsedel ska indikera att varorna har blivit placerat ombord
fartyget, precis som namnet séger. Den andra varianten, mottagits for transport
fraktsedel, indikerar endast att leverantren av varorna (speditdren) har mottagit
varorna som ska skeppas vidare. Denna fraktsedel garanterar dock inte att varorna
blivit lastade ombord pa fartyget, som i den forsta varianten av fraktsedel. Med
tillracklig information i form av stamplade dokument som bevisar namnet pa far-
tyget, datum och som &ven ar undertecknat fran nagon i beséttningen, kan den
andra varianten av fraktsedeln relativt enkelt bli om konverterad till en ombord
fraktsedel istéllet (Buckley 2012, 506).

2.8.4 Ren/ Oren fraktsedel (Clean/foul Bill of lading)

Slutligen kan en fraktsedel antingen tolkas som ren- eller oren. Den rena fraktse-
deln ska indikera att transportdren har fatt se att varorna blivit mottaget i gott
skick, utan nagra anmarkningsvarda fel eller brister. Ifall det fore lastningen av
varorna observeras skador pa dem gors en anmarkning pa fraktsedeln och i detta
skede &r inte langre fraktsedeln ren utan blir istallet klassificerad som oren. Aven

att antalet pa varorna ar ratt och att leverantoren inte har missberéknat &r en indi-



41

kation pa att fraktsedeln ar ren. De fall dar det kravs en ren fraktsedel ar exempel-
vis da saljaren ska erhalla betalning under en remburs. Det ar alltsa inte accepta-
belt med en oren fraktsedel vid handel under en remburs (Hinkelman 2001-2003,
118; Buckley 2012, 506).
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3 EMPIRISK DEL

For att kunna avgora vilka betalningssékerheter som anvéands vid Wartsila och or-
sakerna till det har jag i min forskningsdel i detta arbete valt att intervjua fyra an-

stallda inom foretaget for att fa en djupare uppfattning.
3.1 Foretagspresentation

Wartsila ar en vérldsledande leverantdr bade inom marin- och energimarknaden
med deras kompletta kraftlosningar. Inom Wartsila stods dessa lésningar under
hela produktens livscykel. Wartsild kan indelas i tre olika foretags segment; Ma-
rine Solutions, Energy Solutions och Services, forklarat segment for segment har
nedanfor. Deras tekniska innovation och totala verkningsgrad bidrar att Wartsila
maximerar bade den ekonomiska och miljomassiga prestandan for deras kunders
kraftverk och fartyg. Den totala omséttningen for Wartsild uppgick 2015 till 5 mil-
jarder euro med ca 18900 anstéllda. Deras verksamhet finns utspritt i 6ver 200

enheter i ndrmare 70 lander runt om i varlden.
3.1.1 Marine Solutions

Inom Marine Solutions underlattar Wartsil& sina kunders affarsverksamhet genom
att erbjuda dem integrerade system och I6sningar inom marinindustrin. Produkter-
na inom detta segment &ar utdver effektiva aven ekonomiskt sunda och ekologiskt
hallbara. Vid Marine Solutions erbjuder dem skraddarsydda innovativa livscykel-
l6sningar at sina kunder runt om i varlden. Marine Solutions har ett teknologiskt
ledarskap jamtemot sina konkurrenter inom sitt marknadssegment, vilket bidrar

till en ledande position pa marknaden for Marine Solutions.
3.1.2 Energy Solutions

Wartsila ar aven en ledande leverantor av flexibla kraftverk. Inom Energy Solut-
ions erbjuds konkurrenskraftiga och tillforlitliga 16sningar. Dessa l6sningar beror
bade basbelastning, stabilisering av elnat och toppbelastning, industriell sjalvge-
nerering for olje- och gasindustrin. Via l6sningarna som Energy Solutions erbju-
der kan deras kunder forvantas fa decentraliserade, effektiva, flexibla och miljo-
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massigt avancerade kraftverkslosningar. Detta ska i sin tur mojliggéra deras kun-

der till en mer hallbar och modern energiinfrastruktur.
3.1.3 Services

Inom Services stods Wartsilas kunder under hela installationens livscykel genom
att kontinuerligt optimera installationens prestanda och verkningsgrad. Via deras
kompletta serviceportfolj och deras omfattande servicenatverk for bade sjofart-
och kraftverksmarknaden kan de inom Services kontinuerligt ge understod &t sina
kunder. Inom Services har de alltid som mal att leverera hog kvalitet, expertstod
samt tillgang till tjanster var an kunden befinner sig runt om i varlden. (Wartsila
2016 Detta ar Wartsild).

3.2 Forskningsmetod

I den empiriska delen av slutarbetet kan man vélja mellan olika forskningsme-
toder. Valbarheten hos forfattaren ar antingen att vélja en kvalitativ eller kvantita-
tiv forskningsmetod. Tillampningen av den kvantitativa forskningsmetoden &r an-
vandbar ifall man vill testa olika hypoteser, d.v.s. redan utformade pastaenden
som fatts fran existerande litteratur. Syftet med denna forskningsmetod é&r att se
ifall dessa pastaenden stammer. For att genomfora det, kan man anvanda sig av en
enkatundersokning med forhands bestdmda svarsalternativ. Via en enkétunder-
sokning kan man enklast méta och forklara den insamlade informationen via stat-
istiska analyser, med andra ord far man fram kvantifierbar data i form av siffror. |
den kvalitativa undersokningsmetoden vill man istéllet fa fram ord som fatts fran
den insamlade data. Via denna undersokningsmetod har man som avsikt att uttyda
och forsta fenomen (Nyberg, R & Tidstrom, A 2012, 122-125).

Jag har valt att anvanda mig av kvalitativ undersdkningsmetod i form av inter-
vjuer. Min forsta intervju utfordes personligen med min handledare Peter Norr-
gard. Intervjun bandades dven in for att transkriberas pa basta mojliga vis. De res-
terande intervjuerna har utforts elektroniskt, dar jag skickat ut frageformularet
som jag presenterar i nasta kapitel at respondenterna via e-mail. Respondenterna
har sedan besvarat fragorna och skickat dem tillbaka till mig.



44

Alla respondenter ar anstéllda hos Wartsila och jobbar dagligen med internation-

ella kundrelationer.

Kvalitativa intervjuer enligt Patel & Davidson (2002) innehaller nast intill alltid
en lag grad av standardisering, vilket betyder i det har fallet att de fragor som in-
tervjuaren stéller ger utrymme &t intervjupersonen att med egna ord svara pa fra-
gorna. Med anvandningen av en kvalitativ intervju har intervjuaren som fordel att
ha forkunskaper om inom det omrade som ska studeras, vilket stammer bra in i
det har fallet med den tidigare teoridel jag presenterat i detta arbete. Jag kommer
aven att ha mina intervjufragor i en forbestamd ordning, de kannetecknas enligt
Patel & Davidson (2002) att ha en hdg grad av strukturering i sin kvalitativa inter-
vju. Intervjufrdgorna har jag utformat i den ordning som det tas upp i teoridelen
for att behalla struktureringen (Patel, R & Davidson, B 2002, 78-79).

3.3 Urval

Via diskussioner med min handledare Peter Norrgard foreslog han utover sig
sjalv, tre resonabla personer inom Wartsila som intervjun kunde hallas at. Alla de
intervjuade jobbar inom koncernen pa ett eller annat vis med internationella kund-
relationer vilket resulterar i detta fall att de &r i kontakt med betalningssakerheter
och kapabla att besvara intervjun. Via forfragning av intervjupersonerna gick bara
min handledare med pa att halla intervjun personligen, de resterande responden-
terna var inte villiga att stalla upp pa en personlig intervju. Istéllet utfordes de res-
terande intervjuerna elektroniskt dar jag via e-mail skickat ut intervjufragorna som

respondenterna sjalva fatt besvara.
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4 PRESENTATION AV INTERVJUER

4.1 Intervju med anstéllda hos Wartsila

Jag har anvant mig av samma intervjufragor vid alla intervjuer. Den forsta av
mina intervjuer utfordes personligen med respondenten. Den hér intervjun valde
jag aven att banda in for att kunna hora pa svaren i efterhand for att uppna basta
resultat géllande analyseringen av svaren. De andra intervjuerna har skett elektro-
nisk dar fragorna har blivit utskickade at respondenterna via e-mail. Under den
sista intervjun i denna empiriska del har jag dven valt att ringa upp respondenten
personligen for att fraga foljdfragor. Alla respondenter jobbar vid Wartsila och ar

alla bekanta med betalningssakerheter vid Internationell handel.

Under den har delen kommer jag forst att presentera intervjufragorna och svaren

déarefter.

1. Anvands rembursen inom Ert féretag bara nar de kommer till handelspart-
ners fran andra delar av varlden, alltsa utanfor Europa?

2. Enligt din mening, hur svart ar det att fa kunden och ga med pa val av be-
talningsséakerhet som gjorts fran Er sida?

3. Vid stiftande av nya kundrelationer, hur pass viktigt &r det att en betal-
ningssakerhet finns med i avtalet Er emellan?

4. Vid vilka fall anvands den s.k. hjalprembursen (back-to-back)? Hur pass
séker anser Ni att den &r?

5. Nar anser Ni att Standby-rembursen ska anvandas? Alltsa vid vilka typer
av handel?

6. Hur pass anvandbar &r dokumentinkasso hos Er? Vad beror dess anvand-
ning/icke-anvandning pa?

7. Val av bankgaranti, vad baseras de pa? Kostnadsmassiga eller sékerhets-
massiga orsaker?

8. Anser ni att fakturabelaning &r ett bra alternativ till typ av betalningsséker-
het? Vad grundas Er asikt sig pa?

9. Ar Ni ofta i kontakt med trattament inom Ert jobb?

10. Vilken typ av fraktsedel anser ni ar mest séker?
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11. Rent kostnadsmassigt, vilken betalningssakerhet ar mest I6nsam enligt Er
mening?
12. Vilka fallgropar finns de nar det kommer till dokumentationen som ska

presenteras under de olika betalningssakerheterna?
4.1.1 Intervju 1 - Business Controller

Min forsta intervju gjordes med min férman Peter Norrgard som dven varit min
handledare under detta arbete. Peter Norrgard arbetar som Business Controller vid
Wartsila Finland, Services. Den hér intervjun gjordes personligen och bandades
aven in for att aterges pa basta mojliga vis.

Norrgard menar att inom Wartsila anvands rembursen oberoende vérldsdel men
marginellt mindre inom Europa jamfort med de andra varldsdelarna. Norrgard
fortsatte att forklara géllande rembursen att den kan anvéndas som en typ av for-
saljningsargument. Norrgard tillade att de kravs ett erbjudande om langre betal-
ningstid exempelvis at kunden for att fa kunden mer positiv till 6ppnandet av
rembursen. Sjalva kostnaderna for diskonteringen kan antingen séttas in i forsalj-
ningspriset eller att kunden betalar de sjalva. Overlag understrykte Norrgard dock
att anvandningen av rembursen som en betalningssakerhet &r ett relativt billigt al-

ternativ for alla involverade parter.

Gallande 6verenskommandet av betalningssékerhet svarade Norrgard att valet av
betalningssékerheten beror mycket pa omstandigheterna. Kunden vill alltid mini-
mera kostnaderna. Har man inga andra argument gallande betalningssakerheten i
fraga kan det vara svart och fa kunden att ga med pa valet av betalningssakerhet-
en. Norrgard fortsatte att forklara att vissa landers centralbanker kan krava en
remburs for importen av gods, exempelvis Pakistan. | andra fall kan kunden inte
alls bry sig om en betalningsséakerhet dverhuvudtaget. Dock antydde Norrgard att
vid nya kundrelationer &r stiftandet av en betalningssakerhet ett krav fran Wartsi-

13s sida.

Som svar angaende back-to-back-rembursen svarade Norrgard att han aldrig an-
vant sig av den personligen, Norrgard tillade att den enda erfarenhet han har av
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den ar om deras kund 6ppnar en back-to-back-remburs at Wartsila. 1 de fall me-
nade Norrgard, att kunden redan fran en tidigare kundrelation 6ppnat en remburs
som sedan ska anvandas som sékerhet vid 6ppnandet av back-to-back-rembursen
riktat at Wartsila. Problem som Norrgard anser kan forekomma vid dessa handels-
tillfallen ar att fa dokumentationskraven samt presentationen for bada remburserna

att fungera ihop.

Norrgards tankar angaende standby-rembursen och i vilka fall den ska tillampas &r
nar kunden inte har behov av alternativ finansiering och att kassaflodet fran affa-
ren inte ar i ett kritiskt lage. Orsaker till detta r att det tar langre att fa pengar in
pa konto vid en standby-remburs eftersom den i allménhet inte ska anvandas som
ett primart betalningsinstrument. Utover det menade Norrgard att standby-

rembursen ar lika sdker som en remburs.

Gallande dokumentinkasso vid Wartsila menade Norrgard, att det mycket séllan
anvands. Detta beror pa att den inte innehaller en tredje part som garanterar betal-
ning fast korrekt dokumentation blivit presenterat under dokumentinkassot. Norr-
gard fortsatte med att tillagga att som kund betalar man vid dokumentinkasso nar
man vill komma at de presenterade dokument som behdvs vid erhallandet av va-
rorna, exempelvis fraktsedeln. | extremfall kan dokumentinkasso slutligen anvén-
das vid Wartsila om nagon av de andra betalningssakerheterna inte ar acceptabla

av okand anledning menade Norrgard.

De kostnadsméssiga eller sakerhetsméssiga orsakerna vid val av bankgaranti for-
klarade Norrgard att en s.k. direkt garanti, som ar direkt riktad fran koparens eller
séljarens bank till mottagaren &r det billigaste alternativet. Sakerhetsmassigt ar en
indirekt garanti bast for mottagaren, alltsa i de fall dar den 6ppnande banken be-
kréaftar garantin till mottagarens bank som oppnar den slutgiltiga garantin vidare

till dennes mottagare.

Norrgards asikter gallande fakturabelaning som typ av betalningssékerhet, ar an-
vandbart i de fall dar fakturabelaningskontraktet har en klausul som innebér att
beloppet maste betalas tillbaka ifall kunden inte betalar at langivaren. Finns inte

denna klausul medskrivet ansag Norrgard att fakturabelaning inte ska anvandas
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som en typ av betalningssékerhet. Norrgard fortsatte forklara att om det inte finns
medskrivet denna aterbetalningsskyldighet ar fakturabelaningen vanligtvis ett dyrt

finansieringsinstrument i jamférelse med andra alternativ.

Angaende trattor inom Wartsila ansag Norrgard att han aldrig hanterar trattor per-
sonligen men &r relativt standard inom remburs dokumentationen vilket gor att

man kommer i indirekt i kontakt med dem.

Som den sakraste typen av fraktsedel ansdg Norrgard ombord fraktsedel. De reste-
rande typerna av fraktsedlar har sina fordelar men ombord fraktsedeln ansag
Norrgard som den mest tillforlitligast, ifall man ser fran koparens synvinkel. Mo-
tiveringen till detta val grundar sig pa att vid en ombord fraktsedel kan man som

kdpare forsakra sig om att godset eller varorna blivit lastat ombord.

Norrgards synpunkt over vilken betalningssakerhet som ar mest I6nsam sett till
kostnader som betalningssakerheten medfér menade Norrgard att koncern garanti
hor till den mest formanligaste typen av betalningssakerhet. Norrgard forklarade
denna garanti som utfardats inom koncernen ska garantera dotterbolagets prestat-
ioner och att alla kostnader forblir densamma inom koncernen. Koncern garanti
efterliknar de bankgaranti som tagits upp i arbetets teoridel papekade Norrgard.
Skillnaderna mellan bankgarantierna och koncerngarantin &r att koncerngarantin
inte ar en tredje parts garanti, vilket medfor att kunden alltid ska ifragasatta om

koncernen kommer vara villiga att betala ut garantin eller inte.

Slutligen angaende fallgropar som kan férekomma vid dokumentpresentationen
menade Norrgard framforallt vid rembursen finns ett par fallgropar att namna. Vid
en korrekt utford remburs kréavs dokumentation som inte mottagaren av rembursen
har kontroll 6ver. En annan fallgrop ar att den granskande banken kan tolka rem-
bursens dokument krav pa ett annat satt an saljaren och aven tolka Internationella
handelskammarens regler (UCP 600) annorlunda. Detta kan leda till att banken

kan anse att dokumentationen inte ar enligt kraven avslutade Norrgard med.
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4.1.2 Intervju 2 — Manager Trade Finance

Den andra intervjun skéttes via e-mail, dar jag skickade fragorna till responden-
terna elektroniskt. De intervjuade arbetar bada inom samma avdelning vid Energy
Solutions som Manager Trade Finance. Respondenterna valde att besvarade fra-
gorna tillsammans vilket presenteras till foljande.

Gallande rembursens anvéndning svarade respondenterna att den inte bara an-
vands utanfor Europa. De fortsatte att forklara att de i vissa fall ger Europeiska
kunder en bankgaranti istallet for remburs. Rembursen anvénds inte som ett finan-
sieringsinstrument fran Wartsilas sida pa avdelningen de jobbar pa utan istallet &ar
det en del av deras kunder som anvénder rembursen som ett finansieringsinstru-

ment.

Vid valet av vilken betalningssakerhet som dénskats fran Wartsilas sida menade
respondenterna att de beror helt pa kunden, vissa kunder gar direkt med pa ga-
ranti-och remburstexter medan andra kunder kréaver mer évertygelse. Responden-
terna fortsatte med att forklara, att det aven beror pa projektets storlek och vilket
land kunden kommer ifran samt om kunden &r ett privat eller statligt bolag. Vissa
kontrakt ar helt enkelt mer krédvande an andra tillade respondenterna.

Respondenternas synpunkter gallande stiftandet av betalningssakerhet i samband
med nya kundrelationer svarade dem bégge att det &r mycket viktigt. | kontraktet
ska de alltid vara 6verenskommet en betalningssakerhet. | kontraktet ska det &ven
framkomma sjalva garanti- och remburstexterna, som enligt respondenterna ar en

viktig del av kontraktet.

Gallande anvandningen av back-to-back-rembursen vid avdelningen responden-
terna jobbar svarade dem bagge att den vanligtvis inte forekommer, i alla fall har
de inte varit i kontakt med back-to-back-rembursen.

Anvandningen av standby-rembursen kommer respondenterna i kontakt med nar
det berér handel med amerikanska kunder. Det har beror pa att de ar bekanta med

standby-rembursen i USA menade respondenterna.
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Dokumentinkassot pa avdelningen dér respondenterna jobbar anvants inte. Orsa-
kerna &r att de flesta betalningar sker under remburs eller annan betalningssaker-

het vilket gor att dokumentinkasso inte behdvs.

Vid valet av bankgaranti menade respondenterna att det beror pa till vilket dnda-
mal bankgarantin ar till for. Anbudsgarantin &r till anbud samt offerter, medan
forskottsbetalningar ar till for projekt eller kontrakt som kréver en forskottsbetal-
ning menade respondenterna. Ut6ver det ska fullgérandegarantin ges i de fall som
projektet kraver garanti som ska tdcka Wartsilas fullgérande av projektet tillade

respondenterna.

Gallande bade anvandningen av fakturabelaning och trattor svarade respondenter-
na att de inte anvander sig av varken eller inom sitt jobb. De menade dock att de
kan vara bra inom fakturabelaning att forsakra en fordran men allt har en kostnad.
De tillade &ven att anvandningen av trattor dverlag har minskat inom Wartsila.

Typ av fraktsedel som respondenterna ansag vara mest saker svarade dem bagge
order fraktsedeln, p.g.a. att den som har dganderatten dver detta dokument erhaller
aven dganderéatten Over varorna. De tillade att detta dokument oftast presenteras

under en remburs.

Den betalningssakerhet som &ar kostsamt mest l6nsam enligt respondenterna ar
bankgarantier som ges direkt av en bank i Europa. P& deras avdelning undviker de

helst att ge ut indirekta garantier som getts av banken i kundens hemland.

Enligt respondenterna synpunkter 6ver vanliga fallgroparna som férekommer un-
der dokumentpresentationen av en betalningssékerhet finns ett par exempel att
namna. Till exempel under sjdlva granskningen av betalningssékerheten ska man
alltid fundera pa om Wartsila kan presentera dokumentationen som kravs under
betalningssékerheten i frdga menade respondenterna. Ut6ver det kan dven upp-
dragsgivaren forsoka fa med egna onskemal beviljade som inte formanstagaren
gar med pa som oftast leder till langa utdragna diskussioner dem emellan tillade
respondenterna. For att undvika uppkomsten av dessa situationer har de pa re-
spondenternas avdelning redan féardigt utformade garanti- och remburstexter som
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bilagor till sjalva kontraktet vilket medfor en stor underlattnad vid skiljaktigheter
parterna emellan under ett godként samt underskrivet kontrakt menade responden-

terna.
4.1.3 Intervju 3 — Manager Trade Finance

Min tredje och sista intervju skottes dven den via e-mail dar jag pa forhand skickat
ut mina fragor till respondenten. Den intervjuade arbetar som Manager Trade Fi-
nance inom Marine Solutions vid Wartsila. Vid den har intervjun valde jag dven

att ringa upp respondenten personligen for att fa nagra foljdfragor besvarade.

Gallande rembursens anvéndning utanfor Europa menade respondenten att via de-
ras avdelning anvéands rembursen som betalningssakerhet bade vid handelspart-
ners fran Europa samt andra delar av varlden. Man borde alltid dock ta i beak-
tande vilken typ av kund man gor affarer med samt kontraktets storlek eftersom en

remburs kan bli dyr i langden understrykte respondenten.

Vid valet av betalningssakerhet som gjorts fran Wartsilas sida, svarade responden-
ten att via hans team kan de inte valja betalningssakerhet eftersom de inte sitter
med vid kontraktsforhandlingarna utan det skots av Sales-sidan vid Marine Solut-

ions.

Vid nya kundrelationer papekade respondenten vikten av att en betalningssékerhet
finns medskrivet i kontraktet mellan Wartsila och kunden. Respondenten forkla-
rade att de ar Sales-sidan vid Wértsila som férhandlar om nya kontrakt och vid
forhandlingarna ser Sales dven till att fa en betalningssakerhet medskrivet i kon-
traktet. Efter forhandlingarna avslutats &r det sedan de inom Trade Finance som
ska dubbelkolla att betalningssakerheten &r korrekt utford fore Trade Finance kan
skicka det vidare till projektsidan menade respondenten. Utan betalningssakerhet
kan man inte krava betalning av kunden om nagot gar snett i affaren avslutade re-

spondenten med.

Bade anvandningen av back-to-back-rembursen samt standby-rembursen svarade
respondenten att han personligen inte kommer i kontakt med varken eller inom sitt

jobb. Standby-rembursen férekommer mestadels om kunden &r fran Amerika.
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Gallande dokumentinkassot menade respondenten att dven den typen av betal-

ningssakerhet forekommer mycket sallan.

Orsakerna vid valet av bankgaranti svarade respondenten att de beror pa Wartsilas
roll i kontraktet. Om Wartsila ar formanstagaren vager valet av bank mest. Detta
beror pa att Wartsila har ett par samarbetsbanker de helst arbetar tillsammans
med. Med andra ord spelar de kostnadsmassiga orsakerna mestadels in nar det

kommer till valet av bankgaranti.

Fakturabelaning som typ av betalningssakerhet svarade respondenten att under
respondentens tid vid Wartsila har han atminstone inte stétt pa den typen av betal-

ningssakerhet.

Likasa trattor &r inget respondenten kunde uttala sig desto mera om eftersom han
inte varit i kontakt med den typen av betalningssakerhet, atminstone inte inom
hans jobb.

Vilken av fraktsedeln som skulle vara mest séker hade respondenten inget att ut-
tala sig om eftersom respondenten inte kunde séga utifran sin egen vetskap vilken

av fraktsedlarna som skulle vara mest séker.

De kostnadsmassigt mest I6nsamma betalningssékerheten beror pa omstandighet-
erna forklarade respondenten. Forst och framst beror det pa inom vilken varldsdel
landet man gor affarer med befinner sig i eftersom bankerna har enskilda kostna-
der beroende pa vérldsdel menade respondenten. Ifall affarer gors med ett hogrisk
land kommer affaren direkt bli dyrare for Wartsilé eftersom bankkostnaderna tkar
markant tillade respondenten. Ut6ver det beror det pa kontraktets langd, ifall det
ar ett langt kontrakt kan exempelvis en remburs bli véldigt dyr om man jamfor
med en bankgaranti. Enligt respondenten &r det svart att avgora vilken betalnings-
sékerhet som &r mest 16nsam rent kostnadsmassigt eftersom dessa faktorer spelar

en roll.

Slutligen respondentens synpunkter pa vanliga fallgropar som forekommer vid
dokumentpresentation som ska presenteras under en betalningssékerhet menade
han exempelvis vid allt for manga olika typer av dokument som ska presenteras
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kan resultera i forvirring hos alla inblandade parter. Vikten av att ha remburstex-
terna under kontroll var nagot som respondenten betonade, eftersom bankerna inte
ser pd nagot annat an vad som star i remburstexterna. Utdver det menade respon-
denten att fraktsedeln &r det viktigaste dokumentet som ska finnas med i rembur-

sen.
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5 RESULTATREDOVISNING

Till foljande kommer jag presentera respondenternas svar i den empiriska delen
och jamféra den med teorin i detta arbete. Pa basen av resultaten jag fatt i inter-
vjuerna bor jag se over hur intervjun utfordes, eftersom avvikelser mellan dem har
patraffats beroende pa om intervjun gjorts personligen eller elektroniskt. Som till-
lagg till den sista intervjun i den empiriska delen valde jag att ringa upp respon-
denten eftersom jag ansdg respondentens svar inte var tillrackliga. Uppringningen
av respondenten visade sig vara ett bra beslut eftersom jag fick mer utférliga svar
fran respondenten pa de fragor dar svaren inte var tillrackligt detaljerade. Den
andra intervjun som utfordes elektroniskt behdvde inte kompletteras med att ringa

upp respondenterna eftersom svaren var utforligt skrivna.

Overlag har svaren pa fragorna varit ratt lika férutom vissa av fragorna dar man
markte att inte alla respondenter har samma kunskap om de olika betalningssaker-
heterna. Vad som dock belystes av respondenternas svar var vilka betalningssa-
kerheter som anvands och varfor vid Wartsila, vilket jag till nast ska forklara nér-

mare.
5.1 Sammanfattning av intervjuerna

P4 basen av intervjuerna som gjorts i detta arbete, ar rembursen samt bankgaranti-
erna mestadels i anvandning inom Wértsila. Framforallt anvandningen av rembur-
sen inom foretaget sticker ut, dar var alla respondenter dverens om att rembursen
inte bara anvénds utanfor Europa utan dven for europeiska kunder. Rembursen
kan aven inom Wartsila anvandas som ett forsaljningsargument at kunden med att

exempelvis erbjuda dem langre betalningstid forklarade en av respondenterna.

Vad alla respondenter var 6verens om och ansag var mycket viktigt eller t.o.m. ett
krav fran Wartsilas sida ar att ha med en betalningssakerhet i kontraktet vid stif-
tandet av nya kundrelationer. Likasa hade respondenterna réatt likadana asikter om
hur svart de &r att fa kunden att ga med pa en betalningssakerhet som foreslagits
fran Wartsila sida. Enda patraffade avvikelsen var att en av mina respondenter inte
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sitter med vid kontraktshandlingarna 6ver huvud taget och inte kunde uttala sig

narmare om fragan.

Utover det understrykte de resterande respondenterna att de beror pd omstandig-
heterna géllande kunden och kontraktet eller projektet 6verlag. Vissa kunder ar

svarare att overtala an andra.

De 6vriga remburstyperna (back-to-back, -och standby-rembursen) visade sig inte
vara alls lika bekanta for respondenterna. Angaende back-to-back-rembursen pa-
pekade de alla att den séllan anvands inom Wartsild, var av en ansag den ar kom-
plicerad att utfarda. Standby-rembursen kunde dock patréaffas ansag respondenter-
na om kunden ar fran Amerika eftersom amerikanerna ar bekanta med standby-
rembursen. Denna remburstyp kan vara ett alternativ om kassaflodet fran affaren
inte ar lika kritiskt eftersom vid en standby-remburs tar det langre att fa betalning
papekade en av respondenterna.

Foérekomsten av dokumentinkasso och trattor visade sig att inte vara en anvandbar
betalningssakerhet vid Wartsila. Orsaker varfor dokumentinkasso inte anvands
svarade en av respondenterna att den inte innehaller en tredje part som garanterar
betalning, utan betalning fran kunden sida sker nar han eller hon vill komma at de
presenterade dokumenten (vanligtvis fraktsedeln) som sedan ger ratten till erhal-
landet av varorna. Andra orsaker till att man inte anvédnde dokumentinkasso vid
Wartsila enligt respondenterna var att vanligtvis sker betalningarna under remburs
eller annan betalningssakerhet. Orsaker varfor trattor inte anvands inom Wartsila
enligt respondenterna, visade sig bero pa att de séllan ar i kontakt med trattor, at-
minstone utdver deras egen vetskap eftersom tratta-dokument kan férekomma
inom remburs dokumentationen, vilket kan tolkas att man &r i indirekt kontakt
med trattor forklarade en av respondenterna.

Likasa asikterna om fakturabelaning var nagot de alla var Gverens forutom en av
respondenterna som inte hade haft ndgon som helst kontakt med fakturabelaning
vilket gjorde att respondenten inte kunde uttala sig desto mer. De andra hade dock
asikter om fakturabelaning, vilket indikerar det &r en bekant betalningssakerhet.

De antydde dock att den ar ett dyrt alternativ och en av respondenterna forklarade
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for att kunna klassa fakturabelaning som en typ av betalningssakerhet kraver det
att den innehaller en klausul som sager att beloppet maste betalas tillbaka ifall

kunden inte formar betala at langivaren.

Val av bade bankgaranti samt fraktsedel berodde pa sékerhetsméassiga samt kost-
nadsmaéssiga orsaker. Vid valet av bankgaranti spelade de kostnadsméssiga orsa-
kerna den storsta rollen, férutom dar en av respondenterna valde att ndmna den
sékraste samt den billigaste bankgarantin. Enligt den samma respondent var en
direkt bankgaranti kostnadsmassigt mest I6nsam som é&r riktad direkt fran kopa-
rens eller saljarens bank till mottagaren medan den indirekta &r sdkerhetsméassigt
basta alternativet, dar bankgarantin ar bekraftad fran den Gppnande banken fore
den vidarebefordras till mottagarens bank som i sin tur slutligen éppnar bankga-
rantin at mottagaren. De andra respondenternas betonade val av bank som den
storsta orsaken eller bankgarantins d&ndamal, eftersom bankgarantins andamalsen-
liga orsak spelar in. Valet av bank kan tolkas som en kostnadsméssig orsak ef-
tersom respondenten forklarade att de vid Wartsila har samarbetsbanker som de

helst jobbar tillsammans med eftersom de &r det billigaste alternativet for dem.

Den fraktsedel som respondenterna ansag var det mest sékerhetsmassiga alternati-
vet hade de olika asikter om, en av respondenterna kunde inte heller avgora vilken
som skulle vara mest séker. Valen stod mellan order fraktsedeln och ombord
fraktsedeln, dar ena respondenten betonade sakerheten vid anvéndningen av om-
bord fraktsedeln som existerar ndr man som kopare kan forsakra sig om att va-
rorna blivit lastade ombord pa skeppet, och de andra om den som erhallit fraktse-

deln samtidigt erhallit 4ganderatten Gver varorna.

Respondenternas svar pa vilken betalningssakerhet som de anser sjélva ar basta
alternativet sett ur kostnadsméssig synvinkel var de alla férutom en inne pa bank-
garantier. Den sista respondenten kunde inte avgora vilken betalningssékerhet ef-
tersom faktorer som storleken pa projektet eller kontraktet, kunden samt kundens
hemland spelar en avgérande roll. En av respondenterna forklarade en koncern
garanti som det basta alternativet, denna koncern garanti efterliknar en bankga-

ranti, skillnader som finns ar att den blir utfardad inom koncernen och ska i och
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med det garantera dotterbolagets prestationer. De sista respondenterna ansag att en

direkt bankgaranti som getts fran en bank i Europa &r vad de helst foredrar.

Slutligen de vanliga fallgroparna vid dokumentpresentationen som kan fore-
komma vid en betalningssakerhet hade alla respondenter olika synpunkter. Exem-
pelvis tolkningen av dokumentkraven kan skilja sig at mellan granskande banken
och séljaren vilket oftast medfor problem. Andra fallgropar som respondenterna
papekade ar vid dokumentpresentationen bor man se till att man ar kapabel att
presentera de dokument som ska finnas med vid betalningssakerheten. Man ska
aven se till att pa forhand ha valformulerade remburs och garantitexter bifogat
med i kontraktet som underlattar vid skiljaktigheter parterna emellan. Det ar vik-
tigt att ha alla dokument tillgangliga (sasom fraktsedeln) samt att komma ihag att
bankerna inte ser pa nagot annat dn remburs och garantitexterna papekade en av

respondenterna.

5.2 Resultat

Efter sammanfattningen av intervjuerna ska jag hér till nast presentera resultatet.
Efter att jag har analyserat respondenternas svar i den empiriska delen samt jam-

fort svaren med teoridelen, ar resultatet relativt vantat.

Det som resultatet visade var att Wartsila anvander remburs och bankgarantier
framst vid handel med utlandska kunder. De andra betalningssakerheterna jag ta-
git upp i teoridelen visade sig inte vara lika populéra efter analysen av intervjuer-
na gjorts. Det var dock var bra att jag i intervjufragorna fragade enskilt om varje
betalningssakerhet for att kunna avskilja vilka som anvands och inte anvands samt

orsaker till det.

Waértsila &r ett globalt foretag dér en betalningssékerhet &r ett krav vid internation-
ell handel, som Business Controller Peter Norrgard papekade. Utan betalningssa-
kerhet medskrivet i kontraktet finns inget att falla tillbaka pa om nagot gar snett i

affaren. Sammankopplingen till teoridelen kan hittas under varje betalningssaker-
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het Gver vem som star till svars samt vad som beaktas ifall nagot oforutsett sker i

affaren.

Enligt Hinkelman (2001-2003) &ar rembursen den mest anvénda betalningssaker-
heten inom internationell handel. Detta sammanfdrde respondenternas svar i den
empiriska delen. Utbver rembursens anvéndning vid Wartsila anvandes &ven
bankgarantier flitigt. Det som finns beskrivet i teoridelen géllande bankgarantiers
anvandningssyften vid langtidskontrakt enligt Grath (2008) stammer bra Gverens
med Wartsild, dar langre kontrakt med kunder oftast gors. Vid forfragningen av
vilken betalningssékerhet som &r kostnadsmassigt mest I6nsam i den empiriska
delen ndmndes aven bankgarantierna som framsta alternativ av respondenterna,

vilket indikerar bankgarantins popularitet.

De resterande betalningssakerheterna som tagits upp i teoridelen anvandes egent-
ligen bara standby-rembursen vid Wartsild. Resultatet fran intervjuerna visade att
standby-rembursen anvéndes ifall kunden kommer fran Amerika. Enligt Grath
(2014) har standby-rembursen sitt ursprung fran USA vilket avspeglade anvéand-

ningen av standby-rembursen vid amerikanska kundrelationer vid Wartsila.

De andra betalningssékerheterna icke-anvandning berodde dels pa samma orsaker
som tagits upp i teoridelen. Exempelvis back-to-back-rembursen forklarades som
en komplicerad betalningsséakerhet i teoridelen enligt Hinkelman (2001-2003) och
det forekom liknande asikter i den empiriska delen. Likasa fakturabelaningen for-
klarades som en kostsam typ av betalningssdkerhet i teoridelen enligt Grath

(2008), vilket aven papekades i den empiriska delen av respondenterna.

Dokumentinkasso vid Wartsila forekom inte heller enligt vad resultatet visade
fran den empiriska delen, orsakerna kunde sammankopplas med teoridelen gal-
lande dokumentinkasso. | teoridelen beskrevs dokumentinkasso enligt S6derman
(1994) som en process dar saljarens bank skickar dokument till kdparens korre-
spondentbank i koparens hemland som kdparen kan erhalla mot betalning. Vad
som saknas ar i dokumentinkasso ar en tredje part som garanterar betalning, vilket
papekades i den empiriska delen av en av respondenterna som en orsak varfor

dokumentinkasso anvands vid Wartsila. Likasa anvandningen av trattor forekom
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inte direkt vid Wartsila enligt respondenterna, utan bara indirekt som Business
Controller Peter Norrgard papekade, att vid rembursdokumentationen kan tratta
dokument forekomma. Detta kan sammankopplas till det jag skrev om i teoridelen

att Aktia listar tratta dokumenten som ett av rembursdokumenten.

Slutligen gallande den indirekta betalningssékerhet fraktsedeln som togs upp till
sist i teoridelen stamde resultaten fran den empiriska delen 6verens med teorin. De
typer av fraktsedlar som respondenterna pekade ut som sakraste alternativen var
ombord fraktsedeln och order fraktsedeln. Orsakerna Gver valen kan samman-
kopplas 6ver vad som beskrivits i teoridelen. | teoridelen beskrevs ombord frakt-
sedeln enligt Buckley (2012) som ett sdkert alternativ eftersom den indikerar att
varorna blivit lastade och order fraktsedeln enligt Hinkelman (2001-2003) ef-
tersom den som erhallit order fraktsedeln erhdller samtidigt &ganderatten 6ver va-
rorna. Likasad de vanliga fallgroparna vid dokumentpresentationen av en betal-
ningssakerhet namnde respondenterna fallgropar som kan sammankopplas till teo-
ridelen, exempelvis vikten av att ha valformulerade remburs och garantitexter bi-
fogat med i kontraktet. Det har beror pa att bankerna inte ser pa nagot annat an det
som star i dessa dokument som forklarades i teoridelen under Internationella Han-

delskammarens reviderade rembursregler UCP 600, artikel 5.
5.3 Forslag pa fortsatt forskning

Vad som skulle kunna ges som forslag pa fortsatt forskning gallande betalnings-
sékerheterna ar eventuellt flera bidragande orsaker dver rembursens och bankga-
rantiernas popularitet. I min forskningsdel har jag nu bara skrapat lite pa ytan dver

bidragande orsaker till varfor de anvands i den utstrackningen de gor vid Wartsila.

Genom exempelvis riktat fragorna till Sales sidan inom de olika marknadsseg-
menten vid Wartsila och inte bara involverat anstallda inom Trade Finance kunde
en bredare uppfattning fas. Aven vid mer djupare fragor Gver flera orsaker som
spelar in vid kontraktsférhandlingar for att kunna avgéra vad valen av betalnings-

sakerheter beror pa vid Wartsila.
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5.4 Reliabilitet och validitet

Vid kvalitativa forskningsmetoder ar hog reliabilitet och validitet nagot man borde
efterstrava. Termen reliabilitet kan forklaras enligt Trost (2007) hur pass tillforlit-
lig forskningen ér, att den inte utsatts for s.k. slumpinflytelser som kan vara nagot
som har med intervjuaren att gora, exempelvis hur fragorna stallts. Intervjusituat-
ionen bor vara uppbyggd pa samma satt for alla som ska intervjuas for att fa det
mest tillforlitliga resultatet. Trost (2007) har dven sarskilt fyra olika komponenter
for det sammansatta begreppet reliabilitet, dessa fyra komponenter &r: kongruens,
precision, objektivitet och konstans (Trost, J 2007, 64).

Den forsta komponenten, kongruens, avser likheten mellan fragorna som ar fram-
stéllda att mata samma sak. Komponenten precision héanvisar till intervjuarens satt
att registrera sina svar, ifall det blivit utfért med tillracklig efterliknelse och pre-
cision fran de tidigare intervjutillfallena. Objektiviteten inom forskning ar nagot
som alltid ska efterstravas, som intervjuare ska man halla sig till saken och inte
svava ut fran amnet man forskar. Vid intervjutillfallen som inte enbart skots av en
intervjuare kan man avgéra om objektiviteten & hog om de registrerade svaren
hos intervjuarna efterliknar varandra. Den sista komponenten, konstans, framha-
ver tidsaspekten i intervjun och forutsatter att fenomenet eller attityden inte &ndrar
sig. Vid kvalitativa intervjuer ar dock inte konstansen lika aktuell som vid kvanti-
tativa studier, vid exempelvis en enkatundersokning ska det inte spela nagon roll
vid vilken tidpunkt respondenten i undersokningen svarar pa fragorna (Trost
2005, 111).

Termen validitet inom forskning ska framlysa om forskningsmetoden i arbetet &r
den ratta, d.v.s. har fragorna blivit framtagna att de kan ge svar pa det man under-
soker. Vid kvalitativa intervjuer ska man strava efter att forsta hur de intervjuade
resonerar och tanker, darfor ska intervjun framhéva en hog validitet genom val-
formulerade fragor som gor forskningen mera trovardig. Missuppfattar responden-
ten fragan bidrar det inte bara till att reliabiliteten blir 1ag utan &ven validiteten
inom undersékningen (Trost 2007, 65-66).
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Vid min understékning ar reliabiliteten relativt hdg. Jag anvande mig av standardi-
serade fragor i min kvalitativa undersokning vilket gjorde jag kunde férvanta mig
relativt likartade svar fran mina respondenter. Det som drog ner reliabiliteten var
da jag inte kunde halla alla intervjuer personliga. Vad som é&ven inverkade pa re-
liabilitetsnivan var nar jag vid den sista intervjun valde att kontakta respondenten
personligen. Vid foljdfragorna jag stillde kan man inte mata reliabiliteten ef-

tersom uppbyggnaden av intervjusituationen andrades.

Validiteten i min undersokning var aven den pa en bra niva. Under begynnelse-
skedet av min empiriska del satt jag ner mycket tid pa att fa fragorna framstéllda
sa pass att de tacker alla betalningssakerheter som beskrivits i teoridelen. Utéver
det ansdg jag aven att min undersokning gav svar pa det jag ville fa fram, vilket
aven det indikerar hog validitet. Det som drog ner lite pa validiteten var dock de
intervjuer som utfordes elektroniskt. I dem fick jag i viss man for korta och inte
tillrackligt utforliga svar. | den personliga intervjun fick jag desto battre svar ef-
tersom respondenten kunde beratta mer fritt om dmnet vilket bidrog med mera

utforliga svar.
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6 AVSLUTNING

Avslutningsvis kan jag konstatera att skrivandet av detta lardomsprov har bidragit
med mycket ny information. Férutom att jag under min inriktade praktik sett de
olika betalningssakerheterna skrivna i kontrakten hade jag sist och slutligen inte

desto mera kunskap om dem.

Produceringen av arbetes teoridel var det jag personligen ansag som tuffaste upp-
giften eftersom det i mitt fall var svart att hitta relevanta, uppdaterade kallor. Det
hér bidrog till att teoridelen tog langre an berdknat. Pa basis av det &r jag mer an
ndjd dver vad jag presterat i min teoridel och kan dven tacka min férman Peter
Norrgard som sett till att forklara varje enskild betalningssakerhet pa ett forstaeligt

Vis.

Den andra delen av arbetet, den empiriska delen, har daven den varit utmanande.
Slutresultatet blev jag anda nojd med, forbattringar som skulle kunnat goras i
denna del var att utféra alla intervjuer personliga. Olyckligtvis lyckades jag bara
fa en av mina intervjuer att vara personlig nar de resterande respondenterna bara
gick med pa att besvara fragorna elektroniskt p.g.a. tidsbrist. Speciellt den sista
besvarade intervjun var jag inte néjd med sa jag valde att ringa upp respondenten
for att fa utforligare svar, vilket jag lyckades med eftersom respondenten stallde
upp och besvarade mina foljdfragor. Andra forbattringar i den empiriska delen
kunde majligtvis vara att fa fler an de tre intervjuer jag fick. Att hitta villiga re-

spondenter var dock inte det lattaste.

Avslutningsvis tycker jag slutresultatet blev battre dn det jag kunde hoppats pa i
begynnelseskedet av arbetet. Tycker personligen jag lyckades kartldgga vilka be-
talningssékerheter som anvénds inom internationell handel vid Wartsil4 och de
mest centrala orsakerna varfor man just anvénder dessa betalningssékerheter. Till
sist vill jag aven rikta ett stort tack till min férman Peter Norrgard som tagit sig tid
att hjalpa och handleda mig under arbetes gang. Aven vill jag rikta ett speciellt
tack till mina respondenter som hjélpt mig besvara intervjufragorna och likasa min

handledare Helena Blomquist som funnits tillganglig under hela arbetets gang.
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7 SLUTORD

Skrivandet av mitt lardomsprov har berikat mig med ny kunskap och hjalpt mig
utvecklas som skribent. Dessutom har jag utvecklat min férmaga att analysera

fakta, uppfoljt med ett kritiskt tdnkande vilket &ven det berikat mig personligen.

Studierna har nu natt sitt slut i och med ett avslutat lardomsprov och nya utma-
ningar vantar. Annu en gang vill jag rikta ett stort tack till alla de inblandade par-
ter som sett till att mitt lardomsprov kunde slutforas. Utan er hjélp hade det inte

varit mojligt. Tack till er alla.
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Intervjuer

Intervju med Peter Norrgard, Business Controller, Wartsila Finland Oy Services,
18.02.2016.

Intervju med Manager Trade Finance och Manager Trade Finance, Wartsila Fin-
land Oy Energy Solutions, 01.03.2016.

Intervju med Manager Trade Finance, Wartsila Finland Oy, Marine Solutions,
11.04.2016. Uppringning av respondenten 20.04.2016



BILAGA 2 1(1)

INTERVJUFRAGOR

Fragor till Wartsila Finlands anstallda

1. Anvands rembursen inom Ert féretag bara nar de kommer till handelspart-
ners fran andra delar av varlden, alltsa utanfor Europa?

2. Enligt din mening, hur svart ar det att fa kunden och ga med pa val av be-
talningsséakerhet som gjorts fran Er sida?

3. Vid stiftande av nya kundrelationer, hur pass viktigt &r det att en betal-
ningssakerhet finns med i avtalet Er emellan?

4. Vid vilka fall anvands den s.k. hjalprembursen (back-to-back)? Hur pass
saker anser Ni att den &r?

5. Nar anser Ni att Standby-rembursen ska anvandas? Alltsa vid vilka typer
av handel?

6. Hur pass anvandbar &r dokumentinkasso hos Er? Vad beror dess anvand-
ning/icke-anvandning pa?

7. Val av bankgaranti, vad baseras de pa? Kostnadsmassiga eller sékerhets-
massiga orsaker?

8. Anser ni att fakturabelaning ar ett bra alternativ till typ av betalningssa-
kerhet? Vad grundas Er asikt sig pa?

9. Ar Ni ofta i kontakt med trattament inom Ert jobb?

10. Vilken typ av fraktsedel anser ni ar mest séker?

11. Rent kostnadsmassigt, vilken betalningssakerhet ar mest 16nsam enligt Er
mening?

12. Vilka fallgropar finns de nar det kommer till dokumentationen som ska

presenteras under de olika betalningssakerheterna?
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