
När nu nya regler ska formu-
leras är det inte en ange -
lägenhet enbart för politiker,
statstjänstemän, akademiker
och bankfolk. Företagen
måste ges inflytande när 
reglerna skrivs.

”Det är viktigt att företa-
gen får vara med och ge sin
bild och påverka utformning-
en”, säger Magnus Lind.

Ökar tempot
ETPG ökar nu sina aktiviteter
för att få beslutsfattarna att ta
till sig företagens syn på det
framtida regleringssystemet.

I slutet av månaden arran-
gerar ETPG ett möte i Stock-
holm där konsekvenserna för
företagen av omstrukture-
ringen och den ökade protek-

tionismen inom banksektorn
ska ventileras.  Bankernas
produktutbud och profile-
ring ska också tas upp.

”Vi ska försöka ge svaret
på hur företagen skapar sin
optimala bankportfölj”, säger
Magnus Lind.

Möte med ECB
I september har ETPG ett
möte med ledningen för 
Europeiska centralbanken,
ECB, i Frankfurt.

”Där ska vi diskutera den
framtida monetära politiken
och de framtida regleringar-
na. Vi ska ge företagens bild
där de nuvarande reglering-
arna missgynnar företagen”,
säger Magnus Lind.

De nuvarande regleringar-

na, det så kallade Baselram-
verket, bygger på oron från
1980-talet och föreställning-
en om att konkurser för ban-
ker skulle leda till systemkol-
laps.

Bankerna fick skydd
”Man skapade ett regelverk
som skyddade bankerna från
konkurs till varje pris. Ban-
kernas risk vid utlåning skul-
le minskas. Utlåning utan
pantbrev sattes lika med hög
risk”, säger Magnus Lind.

Det resulterade i detalj -
styrning och i en automatise-
ring av riskhanteringen 
i bankerna.

”Alla tänkte och agerade 
lika”, konstaterar Magnus
Lind.

Det infördes ett lager, kre-
ditmarknaden och fonder,
mellan bankerna och företa-
gen, den så kallade twin-
enginemodellen.

Liten insyn
Effektiviseringar av betal-
ningssystemen tilläts släpa
efter. Bankerna har fortfaran-
de gratis finansiering från 
företagen via betalnings -
dagarna.

”Transparensen är låg. 

Företagen vet i dag inte vilka
kreditrisker bankerna har.
Det är svårt att bedöma ut-
ifrån offentlig information.
Bankerna handlade med
pantbrev där de inte alltid
själva förstod komplexite-
ten”, säger Magnus Lind.

Förtroendekrisen blev tyd-
lig i somras, då den ena ban-
ken efter den andra insåg att
de inte förstod sina egna ris-
ker.

”På den ena banken antog
man då att man på de andra
befann sig i samma situation.
När Federal Reserve i USA
lämnade Lehman Brothers åt
sitt öde var den globala sys-
temkrisen ett faktum”, säger
Magnus Lind.

Måste tänka om
När det nu ska skapas ett nytt
regleringssystem måste dess
hörnsten, enligt Magnus
Lind, vara att bankerna 
betraktas som vilka företag
som helst och kan gå i kon-
kurs. Han tycker att det inte
är någon idé att utveckla 
Basel II, utan det är dags att
tänka om från grunden.

”Man kan inte reglera bort
dålig företagsledning”, säger
Magnus Lind.

”Det viktiga är att hitta ett
system som förhindrar att en
bankkollaps sprider sig till
den reala ekonomi.”

Företagens perspektiv är
viktigt. Det bäddar för en
återkomst av relationsrelate-
rad bankverksamhet. Mag-
nus Lind talar om banking
med sunt förnuft.

”Skärp privat utlåning”
”Riskbedömningen får inte
enbart ske med hjälp av dato-
rer. Vi måste få tillbaka mer
av mänsklig rimlighets -
bedömning. Mjuka faktorer,
affärsidé, ledning, långsikti-
ga relationer och marknad
måste få spela en större roll.
Gamla vedertagna begrepp
måste lyftas fram”, säger han.

Utlåningen till privatper-
soner måste skärpas, enligt
Magnus Lind. Exempelvis
ska huslån gå till att renove-
ra huset och inte till att köpa
en bil. Här har Frankrike hit-
tat en modell som är bra,
tycker Magnus Lind.

”Spekulation startar hos
låntagaren, inte hos långiva-
ren”, säger han.

JAN WÄINGELIN

jan.waingelin@di.se

031-29 32 33

Magnus Lind, ordförande för
European Treasurers’ Peer
Group. FOTO: CICCI JONSON
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www.ncc.se/lokaler

Ja Nej

VAD ÄR VIKTIGT FÖR DIG 
I DITT KONTOR?
Det fi nns en mängd frågor man ställer sig när 
arbetsplatsen ska utformas. Men vissa viktiga frågor 
faller ofta mellan stolarna. Genom konceptet Future 
Offi ce utforskar vi tillsammans vilka aspekter som är 
viktiga för ditt företag och för de människor som 
arbetar och möts där. Målet är att skapa lokaler som 
speglar företagets identitet och som inspirerar till 
möten och nya idéer. Med Future Offi ce ser vi till att 
ditt kontor blir en investering, inte en kostnad.

LÄS MER OCH

TESTA DITT KONTOR

www.ncc.se/lokaler

Min arbetsplats 
inspirerar till möten 
och nya idéer.

FUTURE OFFICE by NCC ®

Bankernas rådgivare 
betraktar sig själva som
säljare och överskattar
kundernas vilja att ta risk
i sina placeringar.

Men kunderna har ändå
ett stort förtroende för
rådgivarna. Det framgår
av en forskningsrapport
från Centrum för bank
och finans.

För att se hur den skärpta
lagstiftningen för rådgivning
efterlevs har Finansinspek-
tionen, FI, samarbetat med
forskare vid Centrum för
bank och finans vid Kungliga
Tekniska högskolan, KTH, 
i Stockholm. Närmare 400
intervjuer har gjorts.

Oklara gränser
”Generellt har kunderna ett
gott förtroende för rådgiva-
ren, så det finns anledning att
tro att de följer råden”, säger
Annina Persson, professor 
i civilrätt och en av författarna
till forskningsrapporten.

Bankerna har själva fått
välja ut vilka rådgivare och
kunder som intervjuats, vil-
ket enligt forskarna har hållit
ned antalet kritiska svar från
kunderna. Trots det ger 
rapporten bränsle till framför
allt den kritik som FI riktar
mot branschen när det gäller
oklara gränser mellan 

rådgivning och försäljning.
Här är några slutsatser

från rapporten:
ºKunden upplever rådgiv-
ningssamtalet mer som pro-
duktorienterad försäljning
än vad rådgivaren tror.
ºKunden uppfattar risk -
information och avrådanden
som mindre tydlig.

”Kunderna kan inte tänka
sig att bli av med sitt sparan-
de i lika stor utsträckning
som rådgivaren tror att kun-
den kan tänka sig”, säger 
Annina Persson.
ºVarannan rådgivare känner
sig pressad att sälja bankens
produkter och merparten 
säger att rådgivningens kva-
litet påverkas av bankens
säljkrav. De allra flesta råd -
givarna kategoriserar sig
som ”en bra säljare”.

”Det förvånar också att 
dokumentationen av rådgiv-
ningen tycks fungera så 
dåligt. Det förekommer till
och med att rådgivare har
glömt att lämna ut papper på
vad man kommit överens
om”, säger Annina Persson.

FI vill nu se ytterligare ut-
bildning av rådgivare och att
kraven på en ordentlig doku-
mentation efterlevs.

HANS BOLANDER

hans.bolander@di.se

08-573 651 19

Kunderna litar på
bankens rådgivare

GÖTEBORG

Regleringarna från 1980-talet har bidragit
till den globala finansiella kollapsen. Det
hävdar Magnus Lind, ordförande i Europe-
an Treasurers’ Peer Group, ETPG, en
sammanslutning för finanschefer i ett fyr-
tiotal storföretag i Europa.

”Återinför relationsbaserad banking.
Bankerna måste inse att företag inte bara
är rating och panter”, säger han.

ETPG 

�Grundades 2004.

Medlemmar är i dag ett fyr-

tiotal finanschefer i europeis-

ka storföretag och finans -

chefer i ett antal USA-ägda

dotterbolag i Europa.

�Det är både privata, offent-

ligt ägda och börsnoterade

företag. 

�Några svenska företag

finns representerade, men

Magnus Lind vill inte namnge

dem”. 

FAKTADi

Gamla synder bakom kris

Annina Persson, professor 
i civilrätt.

�En ny lag om värde -

pappers marknaden infördes 

i Sverige den 1 november

2007, till följd av ett EU-direk-

tiv kallat Mifid.

�Lagen säger bland annat

att ett värdepappersinstitut

ska dokumentera hur över-

enskommelser med kunder-

na ser ut.

�Enligt Finansinspektionens

riktlinjer ska dokumentatio-

nen bland annat innehålla 

tidpunkten för investerings -

rådet, vilka råd som lämna-

des och om kunden avråddes

från en viss placering. 

FAKTADi


