
Hansa Borg Bryggerier har som mål å redusere utestående fordringer med hele 100 millioner kroner. - Siden vi startet 
samarbeidet med Creno i fjor høst, har vi fått målet godt innenfor rekkevidde, smiler økonomisjef Stig Are Lauvnes.

Les mer på side 3

Stor etterspørsel etter olje gir 
tilsvarende etterspørsel etter 
rigger. Det gjør riggaksjene 
interessante, og spesielt in-
teressant er Awilco Offshore, 
mener þnansanalytiker Johan 
Rasting i Terra Securities ASA.

Attraktiv 
Awilco-aksje

 Brygger p¬ gode tall

Både ledelsen og resten av organisasjonen i Hansa Borg 
er fornøyd med nye innfordringsrutiner som bedrer 
bryggeriets lønnsomhet. Her er administrerende direktør 
Lars Midtgaard i Hansas produksjonslokaler i Bergen. 

Aksjetipset CreditInform

2745 norske bedrifter m¬tte 
legge inn ¬rene i 2006. Det er 
319 fÞrre enn ¬ret fßr, viser tall 
fra CreditInform. 

10 prosent fÞrre 
konkurser i 2006 

Les mer på side 8

Nytt i Creno

Creno vokser. Flere kunder 
og stßrre oppdrag betyr be-
hov for ÿere hoder, hender 
og roller. 

Nye Creno-
medarbeidere

Les mer på side 4-6Les mer på side 2

AGA AS

Mens andre kredittvurderer 
hver eneste kunde, har AGA 
AS valgt ¬ praktisere en liberal 
kredittpolicy. Likevel har sel-
skapet et kundetap p¬ bare 2 
promille av omsetningen. 

- Kjenn dine egne 
rammebetingelser

Les mer på side 7

ØKONOMIAVISEN



I Creno legger vi vekt p¬ ¬ tilpasse lßsningene og 
virksomheten v¬r til kundenes kreditthverdag.

Derfor har vi nå løftet blikket over landegrensene, 
og fokuserer på to områder som har stor betydning 
for mange bedrifter med kontorer eller kunder i ut-
landet: Det ene gjelder utvikling av en helt ny felles 
nord-europeisk inkassoplattform. Det andre gjelder 
enklere utenlandsinkasso.

Ny internasjonal inkassoplattform
I dag varierer kvaliteten og rammevilkårene for 
kreditt og inkasso stort innen de nordiske landene. 
Det gjør også muligheten til å ha oversikt over egen 
virksomhet på tvers av landegrensene. For norske 
selskaper som er representert i ÿere nord-euro-
peiske land, kan variasjonen by på utfordringer.

Nå skal Creno imøtekomme disse selskapene ved å 
utvikle en felles nord-europeisk inkassoplattform.
Det nye verktøyet ivaretar behovet for å ha total 
oversikt over økonomi og transaksjoner, uansett 
hvor du beþnner deg. Verktßyet vil ivareta strenge 
krav til kvalitet på tvers av landegrensene, og vil 
garantert endre økonomihverdagen for selskaper 
med kontorer i ÿere land. Vi gleder oss til ¬ presen-
tere Nordens mest spennende inkassokonsept! 

Utenlandsinkasso
V¬rt andre fokus er ¬ forenkle inndrivningspros-
essen for norske bedrifter med kunder i andre land. 
God inkasso på tvers av landegrenser forutsetter 
svært god kjennskap til det enkelte lands lover og 
regler. Det er ikke noe de ÿeste av oss sysler med til 
daglig.

Norge har en solid inkassolovgivning. Den kan 
imidlertid ikke uten videre anvendes mot skyld-
nere utenfor landets grenser. Derfor har du mye å 
vinne på å samarbeide med riktige og kompetente 
aktører.

Creno samarbeider med utvalgte partnere utenfor 
Norge. Blant annet gjennom det internasjonale net-
tverket IAG (The Integrated Advisory Group) der 
Crenos søsterselskap og nære samarbeidspartner, 
Codex Advokat, er medlem. Nettverket består av 
mer en femti advokat- og revisjonsselskaper over 
hele verden. Det sikrer deg god kvalitet i innfor-
dringsarbeidet mot utenlandske skyldnere, og øker 
sjansen for å få inn pengene.

Høy kvalitet betyr ikke høye kostnader. Effektivitet 
og gode kontaktnett fører tvert imot til betydelig 
redusert økonomisk risiko.

Nye medarbeidere
Creno vokser. For å dekke styrke kompetansen på 
etablerte og nye markedsområder har vi på nyåret 
f¬tt ÿere nye medarbeidere.  

V¬r tidligere markedssjef, Benth Walmestad, har 
gått over til en stilling som prosjektansvarlig for å 
utvikle den nye nord-europeiske inkassoplattfor-
men. Som hans etterfølger gleder jeg meg til å være 
med på å gjøre Creno til landets tredje største inkas-
soselskap. 
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Lederen

Stor etterspørsel etter olje gir tilsvarende etterspør-
sel etter rigger. Det gjør riggaksjene interessante, 
og spesielt interessant er Awilco Offshore, mener 
þnansanalytiker Johan Rasting i Terra Securities 
ASA.

- Til tross for sterk utvikling i 2006, er riggaksjene 
fremdeles svært interessante, og Awilco Offshore er 
blant de selskapene vi har størst forventninger til, 
sier Rasting.  

Awilco Offshore har i alt elleve rigger. Sju av disse 
er fremdeles under bygging. Selskapets ÿ¬te best¬r 
av to boligrigger, syv såkalte jack-up (oppjekkbare) 
rigger og to semirigger. En stor del av ÿ¬ten er 
konstruert for å operere i den værharde, men svært 
lønnsomme Nordsjøen. 

Økt oljeetterspørsel
- Økt velstand og større forbruk i store deler av 
verden øker etterspørselen etter olje. Behovet for 
å opprettholde reserver fører oljeselskapene ut på 
stadig oljejakt. Det gjør riggselskapene til viktige 
aktßrer i offshoremarkedet, forteller Rasting.

Riktig timing
- Den store etterspørselen etter rigger har ført til 
at riggratene, eller inntjeningen, har vokst drama-
tisk de siste ¬rene. Dagens ÿ¬te er gammel, og har 
begrenset gjenværende levetid. De norske aktørene 
så utviklingen, og var tidlig ute med å bestille nye 
rigger. Awilco var en av disse.
I 2007 er det estimert et underskudd på 33 jack-up-

rigger. Awilco, som har solid þnansiering sam-
menlignet med andre riggselskaper, vil få levert to 
rigger i år.

Favoritt
- Awilco-aksjen er en av v¬re favoritter for 2007. Vi 
har satt et tolvmåneders kursmål på 78. Det betyr at 
vi forventer en oppside på over 25 %.
	 - Aksjen er attraktivt priset med en P/E (pris/
fortjeneste) for 2008 og 2009 på 7 og 3,5, basert på 
våre estimater. Dette er under gjennomsnittet for 
sektoren. Det kan gi en hyggelig gevinst, mener 
Rasting.

Les mer om Awilco Offshore på www.awo.no 

Attraktiv Awilco-aksje

Stor etterspørselen etter rigger har ført til at rig-
gratene har vokst dramatisk de siste årene. Bildet 
viser Awilco Offshores nyeste rigg, WilCraft, 
som i februar/mars skal på en 13-24 måneders 
kontrakt med Peak Group. Operasjonen foregår 
utenfor Australia til en rate på USD 255,000 per 
dag. Finansanalytiker Johan Rasting i Terra Securities ASA.

P¬ tvers av landegrensene

Markedssjef Eivind Rodem

Stor etterspørsel etter olje gir tilsvarende etterspørsel etter rigger. Det gjør riggaksjene inter-
essante, og spesielt interessant er Awilco Offshore, mener þnansanalytiker Johan Rasting i 
Terra Securities ASA.

Aksjetipset
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- God innfordring handler i stor grad om ¬ vÞre 
tydelig. B¬de overfor kunden og overfor oss selv. 
Det mener Hansa Borg Bryggeriers ßkonomisjef, 
Stig Are Lauvnes.

Han er ikke redd for å betegne samarbeidet med 
Creno som en suksesshistorie. Siden det formelt 
startet 1. november i fjor, ser han allerede solide 
resultater.

Målet var å redusere utestående fordringer med 
hele 100 millioner kroner. Hansa Borg Bryggerier 
hadde med andre ord litt å gå på. Og økonomisje-
fen har målet godt innenfor rekkevidde. 

Opprydning
- Vi hadde lenge sett behovet for ¬ rydde opp i 
rutinene v¬re. Vi opplevde at vi ikke jobbet smart 
nok, men hadde ikke ressurser til å ta den store 
opprydningsjobben.

Allerede da han startet i stillingen for et år siden, 
visste han hva han og bryggeriet var ute etter. Alt-
for mange kunder ventet altfor lenge med å betale 
for seg. Han måtte få tettet lekkasjene som gikk 
hardt ut over inntjeningen og likviditeten. Men 
hvordan skulle de greie det uten å ødelegge gode 
og lange kundeforhold?

For tøft?
- Vi fryktet at kundene skulle synes vi var for tßffe 
og lite ÿ eksible. Vi utgjßr jo selve livsgrunnlaget 
for mange av kundene innen restaurant- og ute-
livsbransjen. Er vi for strenge og stenger kranene, 
har ikke de noe å selge.

H¬nd i hanske
Da Lauvnes innledet de første samtalene med Cre-
no i fjor, oppdaget han at han ikke var den eneste 
som kjente disse utfordringene. - Creno presen-
terte en måte å jobbe på som stemte veldig godt 
med våre tanker og ønsker. De la opp til rutiner og 
metoder som vi visste passet oss. Siden vi jobber 
på en Movex-plattform, var det også avgjørende at 
Creno har svært gode kommunikasjonsløsninger 
for Movex, forteller Lauvnes.

Farvel faks!
I det forrige inkasso-samarbeidet brukte Hansa 
Borg faks og brev for å kommunisere betal-
ingsstatus på kunder som misligholdt betalings-
betingelsene. - Nå har vi en helt annen interak-
sjonsverden! Vi har samtids oversikt over alle 
kundeforhold og statusen i innfordringsprosessen, 
ikke minst gjennom internettløsningen Creno24.

Forankring
Omleggingen av rutinene berører hele Hansa 
Borg. Selgerne og distributørene har tette relasjon-
er til kundene, og Lauvnes var helt avhengig av å 
få dem med på laget. Dessuten var det avgjørende 
at omstruktureringen var godt forankret i topple-
delsen.

- V¬r tydelige m¬lsetting var ¬ tjene mer penger 
for selskapet. Det var både ledelsen og resten av 
organisasjonen klare for. 

Rask lønnsomhet
I de tre månedene samarbeidet har vart, har 
økonomisjefen fulgt utviklingen dag for dag. Og 
daglig ser han resultater av omleggingen. Antal-
let kredittdager har sunket betraktelig. Likvi-
diteten er på god vei opp, og frigjør kapital. Og 

både selgerne og kundene har blitt vant til de nye 
rutinene.

Skaper trygghet
- God innfordring dreier seg om ¬ vÞre tydelig. Vi 
må vite hva vi kan forvente av hverandre. De nye, 
stramme rutinene skaper trygghet og forutsig-
barhet både internt i Hansa Borg, og for kundene. 
Klare spilleregler gir bedre samarbeid.

- Før lot vi oss i altfor stor grad styre av de få kun-
dene som ikke hadde orden på betalingen, mener 
Lauvnes. - I starten så vi på det som service og 
smidighet fra vår side, men det får være grenser. 
Når smidighet blir til tillitsbrudd, er det på høy tid 
å gjøre noe. 

Enklere hverdag
Tidligere hadde selskapet stadig utestående gjeld 
eldre enn 40 dager. Nå sørger de nye rutinene for å 
redusere tapene i kjølvannet av krav og purringer, 
og gjør kravene om til inkasso og leveringsstopp. 
Det har også gjort hverdagen enklere for sjåførene, 
som ofte kom i skvis mellom kunder med tomme 
øltanker, og økonomiavdelingen.

Lßfter selskapet
Og i økonomiavdelingen er suksessen høyst merk-
bar. Ikke bare for de þ re kredittmedarbeiderne, 
som har langt mer takknemlige arbeidsdager. 
Også de 19 økonomimedarbeiderne jubler over 
raskt voksende summer på bunnlinja.
- Det nye inkassosamarbeidet løfter hele avdelin-
gen. Vi er stolte over hva vi har f¬tt til sammen 
med Creno, og vet at vi når målet om redusere de 
utestående fordringene med 100 millioner kroner. 
Det blir 100 millioner ÿ ere tilgjengelige kroner for 
Hansa Borg, det!

100 millioner mer p¬ bok

I 2006 hadde Hansa Borg en 
tredel av det norske 
ølmarkedet. Samarbeidet 
med Creno skal gjøre 
bryggeriet enda mer solid.

- Vi må vite hva vi kan forvente av hverandre. De nye, 
stramme rutinene skaper trygghet og forutsigbarhet 
både internt i Hansa Borg, og for kundene, mener 
økonomisjef Stig Are Lauvnes i Hansa Borg Bryggerier.

Om Hansa Borg Bryggerier AS
• Etablert som bryggeri på slutten 1800-

tallet.
• Har hovedkontor i Bergen.
• Har produksjonsanlegg i Bergen, Sarps-

borg, Kristiansand og Olden i Stryn.
• Er landets nest største ølaktør.
• Produserer i hovedsak øl og Olden 

brevann, men også brus og andre drikker.
• Har totalt 630 årsverk.
• Hadde i 2006 en tredel av det norske øl-

markedet.
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Creno vokser:

Nye Creno-medarbeidere

Petter H. Rossbach
Produktsjef for energibransjen i 
Creno Salg AS

Petter er utdannet siviløkonom 
og har allsidig bakgrunn fra 
ledelse, økonomi- og kredittar-
beid, rådgivning og omstilling 
fra en rekke bransjer og still-
inger, blant annet i Trondheim 
Energiverk Nett AS. Han har 
dessuten vært økonomidirektør i 
Albert E. Olsen og oppdrettssels-
kapet SalMar.

I Creno har han spesielt ansvar 
for energibransjen, der han skal 
utvikle og tilpasse produktene til 
hvert enkelt energiverk.

- Målet er å redusere kostnader, 
redusere tap på krav og gi en-
klere arbeidsdager. Det  gjennom 
å redusere kredittrisiko, effektiv-
isere arbeidsprosesser og utvikle 
gode arbeidsrutiner.

Creno vokser. Flere kunder og stßrre oppdrag betyr behov for ÿere hoder, hender og roller. 
- Vi er stolte over den hßye kompetansen Creno allerede har, og vi er veldig glade for ¬ f¬ med oss nye dyktige me-
darbeidere med lang erfaring og stor fagkunnskap, sier Crenos styreformann, Knut M. Barkhall.

Benth Walmestad
Prosjektleder for Crenos nord-
iske inkasso-konsept

Gjennom 11 år har Benth hatt 
forskjellige roller og stillinger 
med fokus på å videreutvikle 
selskapet. Nå har han skiftet 
rolle fra å være selskapets 
markedssjef, til å lede utviklin-
gen av Crenos felles nordiske 
inkasso-konsept. 

- Det dreier seg om å kjenne 
kundene sine godt, og om å 
videreutvikle og tilpasse Crenos 
løsninger til kundenes behov. 
Nå løfter vi blikket for å møte 
nye, internasjonale utfordringer. 
Men målet er alltid det samme: 
Å skape løsninger som gir bedre 
lønnsomhet for kundene.

Nytt i Creno

Eivind Rodem.
Markedssjef i Creno Salg AS

Eivind kommer fra stillingen 
som daglig leder i reklamebyrået 
Lazer, som i likhet med Creno er 
en del av Notar Gruppen.

Han har vært i Notar-syste-
met i ti år, og er mest kjent som 
informasjonsansvarlig i Notar 
– en rolle han fortsatt innehar. 
Her har han har vært med på å 
utvikle og bygge organisasjonen, 
og nå står oppgaver i Creno for 
tur.

- Det er klart jeg vil være med på 
å gjøre Creno til landets tredje 
største inkassoselskap!  Nå skal 
vi fokusere enda tydeligere på 
markedsaktiviteter og gode 
kunderelasjoner. Men kanskje vil 
det for Creno og bransjen være 
viktigst å synliggjøre ”value for 
money” til våre kunder. Med 
andre ord hvilken lønnsomhet 
er det inkasso bidrar med på 
bunnlinjen for våre kunder og 
fremtidige kunder.

P¬l Fladmark
Markedsansvarlig Agresso i 
Creno Salg AS

Pål har tjue års erfaring fra 
inkassobransjen, blant annet 
fra selskapene Kredittstyring 
og Aktiv Kapital. Her har han 
jobbet med saksbehandling, 
ledelse, salg og kundeutvikling. 
Nå var han klar for å prøve et 
annerledes inkassoselskap.

- Creno er et veldig spennende 
selskap som har fått til mye på 
relativt kort tid. Jeg opplever at 
de største forskjellene fra andre 
aktører i bransjen, er lysten og 
viljen til å være nytenkende, og 
det klare fokuset på kundetil-
fredshet.

Pål har spesielt ansvar for Cren-
os eksisterende Agresso-kunder, 
samt fremtidig utvikling av dette 
markedsområdet. I tillegg jobber 
han med salg og kundeutvikling.

Her er Crenos nye medarbeidere:
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Nå kan du forvente enda bedre oppfølging hos 
Creno. Lise Følling og Ole Flaat i Creno Kunde-
service skal sikre at du får maksimalt utbytte av 
kundeforholdet ditt. 

Skreddersøm
- Creno-kundene er veldig forskjellige. De er 
små og store, og de har store variasjoner innen 
antall og størrelser på fakturamengder og krav. I 
tillegg beþnner de seg innen forskjellige bransjer 
og med forskjellige dataløsninger. Det betyr at 
kundene våre har veldig ulike behov, sier Lise 
Følling.

Nå skal hun og kollega Ole Flaat gjøre Creno 
enda bedre på å se og skreddersy løsninger og 
råd til hver enkelt kunde, og oppfordrer til å 
ta kontakt dersom du vil diskutere hvordan 
bedriften din kan få bedre inntjening og færre 
kredittdager.

Ferskvare
Strengt tatt skal de dermed ikke gjøre stort annet 
enn Creno alltid har gjort: Sørge for at du får del 
i de mest lønnsomme innfordringsløsningene og 
rutinene.

- Store organisasjoner har ofte strammere rutiner 
enn små. Uansett størrelse og bransje er det 
viktig at kravene ikke blir liggende i skuffen på 
ukes- og månedsvis før de går til inkasso. Sjansen 
for å få inn pengene er større jo ferskere kravet 
er. For å sikre minst mulig tap, er det derfor 
viktig å få på plass klare rutiner som passer den 
enkelte bedrift.

Gode rutiner gir fornßyde kunder
Lise og Ole peker på at alle bedrifter ønsker å 
ha og bevare et godt forhold til kundene sine. 
Når krav ikke blir betalt, er mange derfor forsik-
tige med å sende inkassovarsel. I stedet sender 
de purring etter purring, gjerne fulgt opp med 
telefoner. Men ifølge Creno Kundeservice koster 
praksisen oftest mer enn den smaker. 

- V¬r erfaring er at kunder som ikke betaler etter 
første purring, heller ikke gjør det etter fjerde 
eller femte. Dermed har du brukt mye tid og 
energi på en sak som burde vært ute av verden 
for lenge siden.

- Dessuten sliter slike prosesser oftest langt mer 
på kundeforholdet enn et inkassovarsel som blir 
sendt så snart kravet forfaller. Da får vi saken 
ut av verden med det samme, uten at kundefor-
holdet har tatt skade. 

Lßnnsomme r¬d 
- Saksbehandlerne våre jobber tett på innfor-
dringssakene for hver enkelt Creno-kunde. I ÿere 
tilfeller ser de hvordan rutinene til kundene våre 
fungerer, og hvor det er rom for forbedringer. 
Disse innspillene ønsker vi nå å tydeliggjøre, og 
dermed bidra til at kundene våre får en mer ef-
fektiv og lønnsom kredittpolitikk.

Creno Kundeservice ønsker dermed at kom-
munikasjonen kan gå begge veier. - Enten det 
er bedriften som tar kontakt med oss, eller vi 
som kontakter dem for å foreslå forbedringer, er 
målet alltid det samme: Å bidra til høyest mulig 
løsningsgrad og minst mulig tap på kundefor-
dringene.

Lise Følling og Ole Flaat i Creno Kundeservice gir råd som kan bidra til en mer effektiv og lønnsom 
kredittpolitikk for bedriften din.

- For å sikre minst mulig tap, er det viktig å få på 
plass klare innfordringsrutiner som passer den 
enkelte bedrift, sier Lise Følling og Ole Flaat i 
Creno Kundeservice.

Dette kan Creno Kundeservice
hjelpe deg med:

•	 Anbefale effektive løsninger og rutiner.
•	 Optimalisere eksisterende løsninger og 

rutiner.
•	 Skreddersy produktpakker og tjenester 

til ditt behov.
•	 Sikre at Creno gjør en god nok jobb for 

deg, og at avtalene blir fulgt opp.
•	 Gi råd mht nye datasystemer for øko-

nomi og innfordring.
Å	 VÞre din kontakt mot IT-leverandßr 

mht å sikre at økonomisystemet ditt 
kommuniserer med Creno.

•	 Sikre at integrasjonen fungerer også 
ved oppgraderinger eller nye versjoner 
av IT-systemet ditt.

Creno Kundeservice
Ole Flaat
Tlf. 73 83 33 82 - Mob. 930 87 867
E-post:	ole.ÿaat@creno.no 

Lise Fßlling
Tlf. 73 83 33 89 - Mob. 928 06 368
E-post:	lise.foelling@creno.no

Bedre rutiner og lßnnsomme r¬d med

Creno Kundeservice
N¬ kan du forvente enda bedre opp-
fßlging hos Creno. Lise Fßlling og 
Ole Flaat i Creno Kundeservice skal 
sikre at du f¬r maksimalt utbytte av 
kundeforholdet ditt. 

Ny forsinkelsesrente fra 1. januar 2007
Forsinkelsesrentesatsen fastsettes hvert 
halvår med utgangspunkt i Norges Banks 
styringsrente tillagt 
7 prosentpoeng. Ny forsinkelsesrentesats 
fra 1. januar 2007 er dermed 10,5 prosent.

Nytt i Creno



Creno-
medarbeideren

1.	Hva er det beste ved ¬ jobbe i 
Creno?
Gode kolleger, trivelige kunder 
og spennende arbeidsoppgaver.
 
2.	Hva gjør deg glad?
Det kan være småting i hverda-
gen. Jentene mine gjßr meg glad 
rett som det er, og jeg har stadig 
ting å glede meg over i jobben.

3.	Hvor g¬r drßmmereisen?
Åh, det er mange steder jeg ikke 
har vÞrt! Kanskje til Roma og 
Nord-Italia for å prøve å fange 
noen inntrykk av kulturen, folket 
og klimaet.
 
4.	Hva liker du best ved din 
egen bolig?
Skulle jeg velge et enkelt rom, må 
det bli badet. Det pusset vi opp 
ganske nylig, og þkk det akkurat 
som vi ville ha det. Aller mest 
fornøyd er jeg med steamdusjen.

5.	Hvem beundrer du?
Ingen spesiell person. Men jeg 
kan beundre trekk og egenskaper 
ved mange forskjellige men-
nesker. Vi har alle sterke og svake 
sider, og jeg prøver å plukke med 
meg sider jeg kan lære noe av.
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Nytt produkt:

Creno Kredittsikring

 
Med Creno Kredittsikring sikrer du 
kravene dine, og unngår å tape store 
summer ved gjeldsforfølging.

At en fordring er sikret, innebærer at den 
er sikret med pant, kausjon eller garanti. 
Bak usikrede fordringer ligger det 
ingen sikkerheter for kravet.

Leverandßrer er utsatt
Når det oppstår økonomisk krise 
i en bedrift eller i hele næring-
slivssektorer, er det vare- og 
tjenesteleverandørene som står 
svakest blant kreditorene ved 
gjeldsforfølgning. Den usi-
krede gjeld kommer nemlig 
først etter pante  og andre sik-
kerhetsretter samt prioriterte 
fordringer. Dermed er det 
først og fremst den usikrede 
vare- og tjenesteleverandør 
som kommer til skade når det 
kun er "tomme bo" som står 
igjen.

For eksempel taper energibran-
sjen – som sjelden gjennomfører 
kredittsikring – årlig over hun-
dre millioner kroner til ’tomme bo’. 
Dette illustrerer behovet for at du 
som leverandør sikrer ditt krav på 
oppgjør.

Stor gevinst
Velger du Creno Kredittsikring vil 
Creno Legal gå inn i kredittsikring-
sarbeidet, ta ansvaret for arbeidspros-
essene, og innhente og kvalitetssikre 
sikkerheter hos dine næringslivskunder. 
Alle dokumentene i dette arbeidet ligger 
tilgjengelig på en egen nettportal der du 
som saksbehandler eller kredittmedar-
beider har fullt innsyn og kan følge 
saken. 

Creno Kredittsikring innebærer 
en ÿeksibilitet og kompetanse 
som alltid er oppdatert og tilpas-
set de leveransene og kundene 
du har. Gevinsten er store årlige 
besparelser.

Gode resultater
I dag har Creno utviklings-
samarbeid med et stort 
energiverk, og vi ser aller-
ede svært gode resultater 

som følge av kredittsi-
kring. Også bryggeriet 

Hansa Borg er i full 
gang med å innføre 
kredittsikring som 
en del av sine 
rutiner, også de i 
samarbeid med 
Creno.

Riktig ¬ sikre?
I enkelte konkur-

ranseutsatte 
bransjer kan det 

oppleves vanskelig 
å få sikret kravet 
tilfredsstillende. Rett 
og slett fordi konkur-
ransesituasjonen 
medfører at kunden 
da heller velger 
andre leverandører 
som ikke stiller slike 
krav.

I slike tilfeller må du 
vurdere om du skal 
sikre kravet på bakg-
runn av
• den kredittvurderin-
gen du foretar,
• om det er økono-
miske problemer hos 
kunden,
• hvilken risiko du 
selv er villig til å ta, 
og
• størrelsen på 
kreditten

En løsning er å 
gjennomføre min-
dre leveranser med 
kreditt uten sik-
kerhet, mens større 
kreditter sikres så 
langt det er mulig.

Av Petter H. Rossbach, Creno Salg AS

Med Creno Kredittsikring sikrer du kravene dine, og unng¬r ¬ tape store summer 
ved gjeldsforfølging.

Navn:	 Anette Rßyseng.
Alder: 40 ¬r.
Gjßr hva i Creno: Saksbe-
handler ved Creno Nord i 
Steinkjer.
Sivilstatus: Gift med Dag og 
mamma til Ann Louise (14) 
og Malin (11).

Anette Røyseng

Nytt i Creno




