View metadata, citation and similar papers at core.ac.uk brought to you byff CORE

<

LAUREA

AAAAAAAAAAAAAAAAAA

Yhdessd enemmcdin

Sisaisen luottoprosessin kehittaminen

case yritykselle

Heikkila, Niina

2015 Laurea


https://core.ac.uk/display/38131318?utm_source=pdf&utm_medium=banner&utm_campaign=pdf-decoration-v1

Laurea-ammattikorkeakoulu

Sisaisen luottoprosessin kehittaminen case yritykselle

Niina Heikkila

Liiketalouden koulutusohjelma
Opinnaytetyo

Marraskuu, 2015



Laurea-ammattikorkeakoulu Tiivistelma
Laurea Leppavaara
Liiketalouden koulutusohjelma

Niina Heikkila
Sisdisen luottoprosessin kehittaminen case yritykselle

Vuosi 2015 Sivumaara 40

Taman opinnaytetyon aiheena on sisaisen luottoprosessin kehittaminen case yritykselle. Tar-
koituksena on perehtya myyntisaamisten hallintaan luottotoiminnan nakokulmasta. Lisaksi
perehdytaan yrityksien luottokelpoisuuden maarittamiseen ja luottoriskienhallintaan.

Opinnaytetyon ensimmaisena tavoitteena on selvittaa teoreettisen viitekehyksen pohjalta,
mitka tekijat vaikuttavat case yrityksen yritysasiakkaiden luottokelpoisuuden maarittamiseen.
Toisena tavoitteena on luoda toimintasuunnitelma sisaisen luottoprosessin tueksi case yrityk-
selle. Toimintasuunnitelman tarkoituksena on toteuttaa selkea malli yritysasiakkaiden luotto-
luokittamiseen ja maaritella olennaisimmat tekijat sisaisen luottoprosessin etenemisesta seka
luottoriskeista case yrityksessa.

Opinnaytetyo toteutetaan toiminnallisena opinnaytetyona ja tutkimusmenetelmana kaytetaan
kvalitatiivista tapaustutkimusta. Teoreettinen viitekehys koostuu luottopolitiikasta, luotto-
kelpoisuuden maarittelysta, myyntisaamisten rahoituksesta ja luottoriskien hallinnasta seka
perinnasta. Teoriapohja on muodostettu akateemisesta kirjallisuudesta, verkkojulkaisuista ja
aiemmista tutkimuksista.

Tutkimuksen johtopaatoksena on, etta tehokas myyntisaamisten hallinta ja luotonvalvonta
seka huolellinen asiakaskartoitus ovat avaintekijoita yrityksen tehokkaalle liiketoiminnalle ja
myynnin kasvattamiselle. Tutkimuksen tuloksena kehitettiin kokonaisvaltainen toimintasuun-
nitelma ja selkea prosessikuvaus sisaisen luottoprosessin tueksi case yritykselle.
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The purpose of this thesis is to define and establish an internal credit procedure for a case
company and also to find out at how to manage trade creditors form the point of view of
credit activity. This thesis will further take a look at how to evaluate the creditworthiness of
a company and how companies manage credit risk.

Based on a theoretical framework, the first objective is to find out which indicators deter-
mine the creditworthiness of the case company’s corporate clients. The secondary objective
is to create a plan for the case company to help the company establish an internal credit pro-
cedure. The objective of the plan is to define a clear credit process on how to evaluate the
creditworthiness of a company and describe the basic elements of a quality internal credit
process and managing of credit risks in the case company.

The thesis will be conducted as a practice based research and the empirical framework con-
sists of a qualitative case study. The theoretical framework consists of credit policy, evaluat-
ing credit worthiness, managing of trade creditors, managing credit risk and collections. The
basis for the theoretical framework lies in the academic literature, previous research and
online sources.

The conclusions of the thesis are that an effective management of the trade creditors and an
effective credit management procedure, together with a thorough analysis of the company’s
client’s creditworthiness is crucial for an company and for the company’s ability to run an
effective business and increase sales. As a result of the study a comprehensive action plan
and a clear process for the internal credit procedure was developed as support for the case
company.

Keywords credit policy, creditworthiness, credit risk, risk management
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1 Johdanto

Nykymaailmassa luottotoiminta on niin yleista, etta harva tulee miettineeksi miten se todelli-
suudessa pitaa sisallaan? Talposen mukaan liiketoiminnan kivijalka rakentuu luottamuksesta.
Kaikki liiketoiminta perustuu siihen, etta sopimuksia luodaan ja niista pidetaan kiinni. Mikali
yritys antaa asiakkaalle maksuaikaa, syntyy molemminpuolinen luottamus siita, etta rahat
saapuvat yrityksen kassaan sovitussa ajassa ja sovituin ehdoin. Jos luottamus menetetaan, sen

takaisin saaminen vaatii paljon ylimaaraista aikaa ja resursseja. (Talponen 2002, 10.)

Myynti on toteutunut vasta silloin, kun asiakas on maksanut ostamansa tuotteen/palvelun.
Yrityksen on rahoitettava tama luottoaika markkinahintaisella paaomalla ja tasta syysta luo-
tonvalvonnasta on huolehdittava. Luotonvalvonnalla pyritaan optimoimaan syntyvat luottoris-

kit ja rahoituskulut parhaalla mahdollisella tavalla. (Talponen 2002, 10.)

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on paneutua myyntisaamisten hallintaan ja selvittaa mita
tekijoita luottotoiminnassa on otettava huomioon case yrityksen nakokulmasta. Tarkoituksena
on maaritella case yritykselle parhaiten sopivat kriteerit asiakkaiden luotettavuuden kartoit-

tamiseen ja luottoriskien hallintaan.

1.1 Taustat ja tavoitteet

Opinnaytetyon aiheena on kehittaa case yritykselle toimintasuunnitelma sisaisen luottoproses-
sin tueksi. Aihe syntyi aidosta liiketoiminnallisen prosessin kehittamistarpeesta. Case yritys
haluaa kasvattaa markkinaosuuttaan ja kehittaa toimintaansa tarjoamalla uudenlaista palve-
lumallia asiakkailleen ennakkopalkan muodossa. Tavoitteena on selvittaa ennakkopalkan mak-
suun liittyvat olennaisimmat tekijat laajan teoreettisen viitekehyksen avulla. Teorian pohjalta

kehitetaan toimintasuunnitelma luottotoiminnan aloittamisen tueksi.

Opinnaytetyossa esiintyvista aihealueista on tehty aikaisemmin monia tutkimuksia ja opinnay-
tetoita. Taman opinnaytetyon aihe on kuitenkin melko laajan liiketoiminnallisen prosessin
kehittamishanke ja vastaavanlaisia tutkimuksia juuri tasta nakokulmasta ei ole aikaisemmin

toteutettu.

Kohdeyritys on suomalainen vuonna 2012 perustettu verkkopalvelu, jonka avulla yksityishenki-
lon on mahdollista laskuttaa tyosuoritteitaan ilman omaa yritysta. Case yrityksen kautta tyo-
suoritteen laskutus onnistuu ilman omaa y-tunnusta. Case yritys huolehtii asiakkaan puolesta
mm. kirjanpidosta, veroasioista ja muista lakisaateisista velvoitteista. Yrityksella on yli 18

000 suomalaista asiakasta ja liiketoiminta on nousujohteinen. (Case yritys 2015.)



1.2 Tutkimusmenetelmat ja tutkimuksen rajaus

Opinnaytetyo on toiminnallinen opinnaytetyo, mika toteutetaan kvalitatiivisena tapaustutki-
muksena. Tarkoituksena on kehittaa luotonhallintaan liittyvan teoreettisen viitekehyksen poh-
jalta case yritykselle luottotoimintaan tarvittavat kriteerit ja normit yritysasiakkaiden luotto-
kelpoisuuden maarittamiseen. Lahestymistavaksi on valittu tapaustutkimus. Ominaista ta-
paustutkimukselle (case study) on, etta tutkittavana on yksi yritys tai yrityksen liiketoiminnal-
linen osa, kuten prosessi, palvelu tai tuote. Tarkeaa on pyrkia selvittamaan tarkoin valitusta
kohteesta paljon tietoa ja valttaa laajasta joukosta kerattya pinnallista informaatiota. Tyo-
elaman kehittamistyossa kaytannon tarpeet ja toiveet maarittelevat aina tapaustutkimuksen
kohteen. (Ojasalo, Moilanen ja Ritalahti 2014, 51-53.) Tapaustutkimus on valittu taman opin-
naytetyon lahestymistavaksi, koska tarkoituksena on tuottaa syvallista ja tarkkaa tietoa case
yrityksen liiketoiminnallisesta prosessista ja tuottaa uusia ideoita seka luoda konkreettinen

kehittamisehdotus sisaiseen luottoprosessiin.

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys perustuu kirjalliseen lahdeaineistoon, mika koostuu
paaosin kotimaisesta akateemisesta kirjallisuudesta ja lehtiartikkeleista. Tietolahteina on
kaytetty myos verkossa julkaistuja alan tutkimuksia ja artikkeleita. Lisaksi on kaytetty case

yrityksen omia tietokantoja ja tilinpaatostietoja kehitystyon tueksi.

Opinnaytetyo rajataan kasittelemaan case yrityksen sisaisen luotonantotoiminnan kehittamis-
ta. Opinnaytetyossa keskitytaan tarkastelemaan seikkoja, jotka vaikuttavat case yrityksen

yritysasiakkaiden luottoluokittamiseen ja myyntisaamisten hallintaan. Henkiloasiakkaat raja-
taan tarkoituksenmukaisesti tutkimuksen ulkopuolelle, niihin liittyvan tarpeettoman riskin ja

kustannustehottomuuden vuoksi.

Opinnaytetyo koostuu teoriaosuudesta ja toiminnallisesta osuudesta, jossa luodaan toiminta-
suunnitelma sisaisen luottotoiminnan kayttoonottamisen perustaksi. Opinnaytetyon alussa
oleva teoriaosuus kasittelee luottopolitiikkaa, luottokelpoisuuden maarittelya, myyntisaamis-

ten rahoitusta ja luottoriskien hallintaa seka perintaa.

Teoriaosuuden jalkeen tulee opinnaytetyon toiminnallinen osuus, case yrityksen sisaisen luot-
totoiminnan toimintasuunnitelma. Osiossa kerrotaan case yrityksesta ja sen organisaatiora-
kenteesta, seka asiakkaiden maksukayttaytymisesta. Toimintasuunnitelma sisaltaa case yri-
tyksen tarpeiden mukaisen luottopolitilkan maarittelemisen ja keskeiset kriteerit uuden pal-
velun toteuttamiselle. Suunnitelmassa on maaritelty myos case yritykselle sopiva riskienhal-
linnan taso, asiakasrajaus, luottokelpoisuuden arviointi ja maksukayttaytymisen vaikutus te-

hokkaalle myyntisaamisten hallinnalle. Lopussa on yhteenveto ja johtopaatokset.



2  Myyntisaatavien hallinta

Talposen mukaan asiakkaat ovat yrityksen merkittavin sidosryhma. Myynnin kannalta tarkas-
teltuna yritys tuottaa tulosta vasta, kuin asiakkaalta on saatu maksu kassaan ja asiakas on
tyytyvainen saamaansa tuotteeseen tai palveluun. Yrityksen tavoitellessa maksimaalista tuot-
toa, sen on valittava riskittomien asiakkaiden lisaksi myos luottoriskia omaavia asiakkaita.
Edella mainituista syista johtuen, on tarkeaa harjoittaa tehokasta luotonvalvontaa ja opti-

moida luottoriskit toimivalla luottoriskien hallinnalla. (Talponen 2002, 13.)

2.1 Luottopolitiikka

Luottopolitiikka tarkoittaa tapaa jolla yritys tekee luottopaatoksia. Sen avulla hallitaan ja
kartoitetaan yrityksen riskeja. Luottopolitiikka sisaltaa ne toimintatavat ja periaatteet, joi-
den puitteissa luottokauppaa harjoitetaan. Luottokaupasta ja sen pohjalta muodostuvat saa-
tava- ja velkasuhteet syntyvat silloin, kun tyosuoritus tehdaan tai tavara toimitetaan ennen

aiottua maksusuoritusta. (Talponen 2002, 21.)

«Sopimusneuvottelut

*Myyntitapahtuma

eTavaran/palvelun toimittaminen

eLaskutus

«Maksumuistutus

*Vapaaehtoinen perinta

«QOikeudellinen perinta

«Vakuuden realisointi

«Ulosotto

o Jalkiperinta

Kuvio 1: Saatavien synty ja elinkaari (Lindstrom 2011, 5).



Kuviossa 1 on kuvattu luottokaupan pohjalta muodostuvaa saatavien syntya ja elinkaarta. Saa-
tavien eri vaiheet muodostuvat sopimuksen syntymisesta ja myyntitapahtumasta, kulkien
mahdollisten maksujen viivastymisesta johtuvaan perintaan asti. Naiden vaiheiden maarittely
ja toimintatavat ovat yleensa osa yrityksen luottopolitiikkaa seka olennainen osa luotonhal-
linnon kokonaisuutta. Luottopolitiikasta paatettaessa tulee arvioida kuinka suuri kokonaisluot-
toriski yrityksessa on mahdollista ottaa. Syyta on myos laskea kuinka paljon luottotappioita

yritys kestaa yhden tai useamman tilikauden aikana. (Lindstrom 2011, 4.)

Luottopolitiikkaa on aina syyta tarkastella kokonaisuutena. Tarkeaa on maaritella kuka yrityk-
sessa tekee paatokset ja millaisten tietojen pohjalta, mihin paatokset kirjataan, kuka ne to-
teuttaa ja kenelle paatoksista raportoidaan. Usein yrityksen luottopolitiikkaa maariteltaessa
otetaan huomioon myos laskutus-, maksumuistutus- ja perintatoimenpiteet. (Lindstrom 2011,
4-7.) Kaikilla yrityksilla on luottopolitiikka. Se voi olla maaritelty joko kirjallisesti tai suulli-
sesti. Myoskin se ettei luottopolitiikkaa ole olemassa voi olla yrityksen luottopolitiikka. (Tal-
ponen 2002, 21.)

2.2  Luottokelpoisuuden arviointi

Luotonannon perusedellytyksena tulisi aina olla, etta jokaisen yrityksen luottokelpoisuus maa-
ritellaan sen velanhoitokyvyn mukaan. Luottokelpoisuutta arvioitaessa yritetaan selvittaa
kuinka todennakoista on, etta yritys kykenee hoitamaan maksusuoritteensa maaritellyn ajan
puitteissa. Asiakkaan luottokelpoisuutta rajatessa tarkastellaan yleensa seka rahoitusaseman,

etta ei-rahamaaraisten tekijoiden nakokulmista. (ljas 2002, 59.)

Luottokelpoisuus maaritellaan luottotietojen perusteella. Luottotiedon kriteerit ovat hyvin
moninaisia. Esimerkiksi lehtiartikkeli, mika kuvaa yrityksen menestysta tai markkinoilla liikku-
vat huhut ovat luottotietoja vaikkei niiden pohjalta ole mahdollista arvioida kokonaiskuvaa
yrityksen luottokelpoisuudesta. (ljas 2002, 59.) Tama osoittaa sen, etta on pyrittava kokoa-
maan hyvin erilaista tietoa eri tietolahteista, jonka pohjalta luottokelpoisuuden kokonaisku-
vaa lahdetaan arvioimaan. Tarkeaa on seurata asiakkaiden luottokelpoisuutta oman reskont-
ran ja myyntiorganisaation avulla. Myos luottotietoyhtioiden valvontapalveluiden ja yritysten

tilinpaatosten avulla on mahdollista saada tarkeaa informaatioita. (ljas 2002, 118.)

Asiakasyrityksella saattaa olla useita julkisia maksuhairiomerkintoja, jolloin on suhteellisen
helppoa tulla vakuuttuneeksi, etta luottosopimukseen liittyva riski on kohtalaisen suuri. Toi-
saalta muutama havainto asiakkaan erapaivia noudattavasta maksutavasta ei ole viela riittava
peruste hyvalle maksajalle. (Ijas 2002, 59-60.) Heikkoa luottokelpoisuutta on mahdollista
maarittaa esimerkiksi yrityksen tilinpaatostiedoista laskettavien tunnuslukujen avulla. Heikos-

ta maksuvalmiudesta kertovat tunnusluvut quick ratio ja current ratio. Quick ration avulla
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selvitetaan yrityksen kassavalmiutta, eli kykya selviytya lyhytaikaisista maksuerista nopeasti
likvideiksi varoiksi muutettavilla omaisuuserilla. Quick ration ollessa alle 0,5, on yrityksella
erityisen heikko maksuvalmius. Current ratio puolestaan kertoo kykya selvita maksuista ajal-
laan ja mahdollisimman edullisesti. Tama tunnusluku kertoo yrityksen maksuvalmiuden tilin-
paatoshetkella vertaamalla nopeasti likvideiksi varoiksi muutettavien erien suhdetta lyhytai-
kaisiin velkoihin. Yrityksella on heikko maksuvalmius current ration ollessa alle 1. (Balance-

consulting 2015.)

Ijaksen mukaan myos aikaisemmat konkurssit tai vastuuhenkiloiden henkilokohtaiset maksu-
hairiot kertovat asiakkaan epaluotettavuudesta. Jos yritys ei ole verottajan ennakkoperinta-
rekisterissa tai se vaatii hyvin pitkia maksuehtoja ja haukkuu kilpailijoiden toimintaa, on syy-

ta kiinnittaa erityista tarkkaavaisuutta luotonmyonnossa. (ljas 2002, 60.)

Luottoriskien kannalta yrityksen asiakaskunta voi olla hyvin kirjava. Asiakkaisiin liittyvaa luot-
toriskia kartoittaessa on hyva ottaa huomioon toimiala, yrityksen koko ja mita ja kuinka pal-
jon ostoja yritys tekee, koska nama seikat saattavat vaikuttaa olennaisesti luotonantoon liit-

tyvaan riskitasoon eri asiakassegmenteissa. (ljas 2002, 49.)

Eri asiakasryhmat yleensa maarittavat tavan jolla luottoriskeja ja niilta suojautumiseen kay-
tettavia resursseja arvioidaan. Luotonhallinnassa on syyta kiinnittaa huomiota siihen minkalai-
sia asiakkaita yrityksella on. Suuririskiset ja pieniriskiset asiakkaat on jarkevaa luokitella eri
tavalla, jotta yrityksen toiminta tehostuu ja kustannuksia saastyy. (ljas 2002, 49.) Uusille asi-
akkaille ei tule myyda luotolla ennen, kuin niiden luottokelpoisuus ja sopivan suuruinen luot-
toraja on maaritelty. Myos nykyisten asiakkaiden maksukayttaytymista tulee seurata tietyin

valiajoin. (Talponen 2002, 25.)

Asiakaskunnan koolla on myos merkitysta luottokelpoisuuden arvioinnissa. Yritykset joilla on
vahan asiakkaita on huomattavasti helpompi selvittaa asiakkaiden kayttaytymista, kuin suuril-
la yrityksilla, joiden asiakaskunta on laaja. (ljas 2002, 61-61.) Intrum Justitian tekeman mak-
sutapatutkimuksen mukaan yli 20 000 suomalaisella yrityksella oli maksuviiveita vuonna 2014
kesa-elokuun aikana. Eniten maksuviiveita on ollut suurilla, yli 100 henkea tyollistavilla yri-
tyksilla. (Intrum Justitia 2014.) Tasta syysta on erittain tarkeaa ottaa huomioon eri asiakas-

ryhmiin liittyvat toimet maariteltaessa luottoriskeja ja luottokelpoisuutta.

2.2.1  Yksilointitiedot

Ennen varsinaisien luottotietojen hankintaa on varmistettava yritysasiakkaan yhtiomuoto seka

oikea virallinen kaupparekisteriin merkitty nimi. Myos Y -tunnus, osoite ja yrityksen vastuu-

henkilot osoitteineen tulee selvittaa. (Lindstrom 2011, 8-9.) Yksilointitiedot loytyvat kate-
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vimmin kaupparekisteriotteesta, minka voi tilata Patentti- ja rekisterihallituksen (PRH) kaup-
parekisteriosastolta tai sahkoisesti Virre- tietopalvelusta, rekisteritoimistosta tai maistraatis-

ta. (Patentti- ja rekisterihallitus 2014.)

Kaupparekisteriotteen tietosisalto on saadetty kaupparekisterilaissa. Se, mita merkintoja eri
yritysmuodoista kirjataan, maaraytyy lain ja eri yritysmuotojen toimintaan liittyvien yleisim-
pien lakien perusteella. Tavallisesti kaikista yritysmuodoista rekisteroidaan ainakin yrityksen
nimi, toimiala, kotipaikkakunta, osoite ja yrityksen johtajat. (Patentti- ja rekisterihallitus
2014.)

Patentti- ja rekisterihallitus ja Verohallinto yllapitavat yhdessa Yritys- ja yhteisotietojarjes-
telmaa (YTJ), mista loytyvat tiedot yrityksista, jotka on merkitty kauppa-, saatio-, verohallin-
non, ennakkoperinta, tyonantaja, seka vakuutusmaksu- ja arvonlisaverovelvollisten rekiste-
reihin. YTJ:n kayttaminen on ilmaista ja siella ovat myos yritykset ja yhteisot joista on tehty
perustamisilmoitus muttei viela merkitty edella mainittuihin rekistereihin. Tietopalvelusta on
mahdollista saada yrityksen toiminimi, yritysmuoto, kotipaikka, seka yrityksen osoite- ja yh-
teystiedot. Myos tiedot yhteison tai yrityksen loppumisesta tai luonnollisen henkilon elinkei-
notoiminnan paattymisesta, seka tieto jos yritys on konkurssissa, saneerauksessa tai selvitysti-
lassa. Kaikki Yritys- ja yhteisotietojarjestelmaan kirjattavat yhteisot ja yritykset saavat Y -
tunnuksen. Tunnuksesta ei voi kuitenkaan paatella missa rekisterissa yritys on. Tama on tar-
kistettava YTJ:n verkkosivuilta. (Lindstrom 2011, 10-11.)

2.2.2 Luottotiedot

Yksilointitietojen selvittamisen jalkeen selvitetaan yrityksen luottotiedot. Mita suurempi luot-
to ja riski on kyseessa, sita yksityiskohtaisemmat luottotiedot on syyta hankkia. (Lindstrom
2011, 13.) Luottotietoja on mahdollista hankkia monista eri ulkoisista lahteista. Yritysluotto-
tiedot kasittelevat maksukykya ja maksukayttaytymista. Tunnetuimpia luottotietojen hankin-
takanavia ovat Suomen Asiakastieto Oy, Bisnode Finland Oy ja Intrum Justitia Oy:n luottotie-

topalvelut.

Suomen Asiakastieto Oy (SAT) kayttaa arvioinnissaan hyvin laaja- alaisesti yrityksesta saatavil-
la olevaa tietoutta. SAT kertoo luokiteltavan yrityksen perustiedot seka tiedot vastuuhenki-
loista, maksutavasta ja maksuhairioista. Myos sanallisesti kerrottu tilinpaatosanalyysi ja tar-
keimmat tunnusluvut verrattuna muihin toimialan lukuihin on SAT:n yritykselle antaman luot-

toluokituksen perustana. (Suomen Asiakastieto Oy 2014.)

SAT kayttaa yritysten luokittamiseen Rating Alfa nimista mittaria. Mittarilla maaritellaan yri-

tyksen luottokelpoisuus kansainvalisella seitsenportaisella kirjainluokituksella AAA - C. Lisaksi
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se analysoi yrityksen maksutapaa (negatiivisesta - erittain positiiviseen), taustaa ja taloudel-
lista asemaa (heikosta - vahvaan ja erinomaiseen) viisiportaisella asteikoilla, seka antaa eu-

romaaraisen kertaluottosuosituksen. (Suomen Asiakastieto Oy 2014.)

Bisnode Finland Oy jakautuu kahteen ryhmaan. Soliditet Finland tarjoaa kotimaisten yritysten
luottotietopalvelut ja Dun & Bradstreet Fonland Oy ulkomaisten yritysten ja henkiloiden luot-
totiedot. Bisnode Oy:n yritystietokannasta loytyy kaikki rekisteroidyt suomalaiset yritykset.

Luottokelpoisuusluokitus pohjautuu jatkuvasti paivittyvaan rating -jarjestelmaan, mika luokit-
telee yritykset AAA - C -luokkiin tarkastelemalla niiden taustaa, toimintaa, taloutta ja maksu-

tapaa. (Bisnode Oy 2014.)

RATING-MALLI
n n nz -= °

TAUSTA @ MAKSUTAPA

Kuvio 2: Bisnode Oy:n rating -malli (Bisnode Oy 2014).

Intrum Justitia Oy:n luottopaatospalvelu toimii verkossa luottopaatos.fi -osoitteessa. Palvelun
kautta on mahdollista selvittaa yrityksen luottotiedot, seka saada luottokonsultin maarittele-
ma kertaluonteinen luottopaatos. Palvelu tarjoaa myos jatkuvan luottopaatoksen, mika muo-
dostuu luottopaatoksesta ja luottokelpoisuuden jatkuvasta seurannasta. Palvelu antaa paivi-
tetyn luottopaatoksen automaattisesti aina uuden tilinpaatoksen ilmestyttya seka luottorajan
korotuksen yhteydessa. Intrum Justitia Oy tarjoaa myos luottotietojen valvontapalvelun seka
patentti- ja rekisterihallituksen kautta saatavien asiakirjojen, kuten tilinpaatoksien, kauppa-

rekisteriotteiden ja yhtiojarjestyksien toimitukset. (Lindstrom 2011, 36-37.)



13

2.2.3 Tilinpaatostiedot

Yrityksen luottokelpoisuutta arvioitaessa on tarkeaa ottaa huomioon tilinpaatostiedot ja tar-
kastella niissa esiintyvia tunnuslukuja. Tilinpaatostiedot kertovat aina menneesta, mutta ne
antavat kuitenkin varmimman kasityksen siita millaisista asemista yritys on lahtenyt kuluvalle
tilikaudelle. (ljas, 2002, 81.) Tarkeinta tilinpaatoksen tunnuslukuja tarkasteltaessa on kiinnit-
taa huomiota absoluuttisten arvojen ohella niiden kehitykseen, seka tasoon suhteessa koko
toimialan tunnuslukuihin. Myos vertailu aiempiin tilikausiin on tarkeaa huomioida johtopaa-
toksia tehdessa.(ljas, 2002, 83-84.) Luottokelpoisuuden arvioimisen kannalta tarkeimmat

avaintekijat ovat kannattavuus, maksuvalmius ja vakavaraisuus (ljas, 2002, 81).

Kannattavuudella tarkastellaan yleensa yrityksen tuottojen ja kulujen suhdetta. Nopeasti kas-
vavalla yrityksella kannattavuuden merkitys korostuu, koska kayttopaaoman tarve lisaantyy
myyntisaamisiin ja varastoihin sitoutuvana paaomana. Kasvavissa yrityksissa tehdaan paljon
myos investointeja ja niihin yritys tarvitsee pitkaaikaista paaomaa. Mikali investoinnit aiotaan
rahoittaa suurimmalta osalta tulorahoituksella, on kannattavuuden oltava hyva. (Talponen
2002, 29.) Hyva kannattavuus kertoo myos paremmasta luottotappioiden sietokyvysta (ljas
2002, 61). Hyvia tunnuslukuja kannattavuuden mittaamiseen ovat kayttokateprosentti, liike-

voittoprosentti ja tilikauden voittoprosentti (Talponen 2002, 29.)

Maksuvalmiudella eli likviditeetilla tarkastellaan yrityksen kykya selviytya juoksevista maksu-
velvoitteistaan. Maksuvalmiutta koskevat tilanteet saattavat muuttua hyvinkin nopeasti yksit-
taisten tapahtumien seurauksena, joten tilinpaatosanalyysiin perustuvat, likviditeettia koske-
vat johtopaatokset tulee tehda erityista varovaisuutta noudattaen. (Leppiniemi, 2010.) Mak-
suvalmiuden tunnusluvuista Quick ratio, kuvaa kuinka yrityksen rahoitusomaisuus riittaa ly-
hytaikaisen vieraan paaoman maksuun ja Current ratio kuvaa kuinka yrityksen rahoitus- ja

vaihto-omaisuus riittavat lyhytaikaisten velkojen maksuun. (ljas 2002, 86.)

Vakavaraisuus kertoo yrityksen rahoitusaseman terveyden ja tasta syysta sita pidetaankin
edella mainitusta kolmesta tunnusluvusta usein tarkeimpana. Vakavaraisuus kertoo yrityksen
kyvysta selviytya taloudellisista velvoitteista pitkalla aikavalilla. Se antaa turvallisen ja hyvan
alustan yritystoiminnalle seka helpottaa lisarahoituksen saantia, koska vakavaraisuus pienen-
taa luottoriskia. Vakavarainen yritys kestaa pienella paaomalla toimivaa yritysta paremmin
myos epaonnistumisia ja kansantaloudesta aiheutuvia hankalia aikoja. (Talponen 2002, 30.)
Yrityksen vakavaraisuuden tunnuslukuina kaytetaan omavaraisuusastetta, mika kertoo oman
paaoman suhdetta kaikkiin paaomiin, seka suhteellista velkaantuneisuutta, mika kuvastaa

yrityksen velkojen suhdetta liiketoiminnan volyymiin. (ljas 2002, 87.)
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Kun asiakkaasta on hankittu tarvittavat tiedot voidaan tehda luottopaatos. Luottopaatos on
aina syyta tehda kirjallisesti ja sen olennainen sisalto tulee vastata kysymyksiin: kenelle luot-
toa myonnetaan, kuinka paljon, milla ehdoilla, kuinka pitkaksi aikaa ja milla vaikutuksilla.
Luottopaatoksen sisallon on syyta olla selkea. Paatokseen tarvitaan luotonhakijan yksilointi-
tietojen lisaksi tieto saatavan perusteesta, mika voi olla esimerkiksi kauppa- tai urakkasopi-
mus. Saatavan perusteen maarittely on tarkeaa jos velkaa joudutaan mahdollisesti vapaaeh-

toisesti tai oikeudellisesti perimaan. (Lindstrom 2011, 41.)

3 Myyntisaatavien rahoitus

Myyntisaamisiin sidottu kayttopaaoma on luonteeltaan hyvin pitkaaikaista. Siita syysta niiden
rahoittamiseen tulisi kayttaa omaa paaomaa tai pitkaaikaista vierasta paaomaa. Rahoitusvaih-
toehtoina on esimerkiksi myyntisaamisten arvopaperistaminen, jolloin hankitaan pankin tai
vakuutusyhtion takaus ja myyda laskut markkinoille tai kayttaa factoring rahoitusta, eli myy-
da myyntisaamiset rahoitusyhtiolle. (Talponen 2002, 26.) Laskujen osto- ja luototuspalveluita
tarjoavat mm. pankit ja useat luottotoimintaa harjoittavat yritykset. Laskut tulee olla yrityk-

selle suunnattuja ja riidattomia.

Laskujen rahoituksesta on monenlaisia hyotyja yritykselle. Se nopeuttaa kassankiertoa ja in-
vestointeja on mahdollista tehda ilman lisavelan ottamista. Myos aikaa ja resursseja saastyy
kohdistettavaksi yrityksen ydintoimintoihin. Nuorille yrityksille laskujen rahoitus on toimiva
ratkaisu rahan saamiseksi nopeasti kiertoon, kiinteiden kulujen ja investointien kattamiseksi.
Myos yrityksen myyntikuntoon laittamisen nakokulmasta laskujen rahoittaminen on jarkevaa

kohentuvien tunnuslukujen johdosta. (Intrum Justitia 2015.)

3.1 Laskujen myynti

Laskujen myynti ulkopuoliselle rahoittajalle parantaa yrityksen maksuvalmiutta, eli nopeuttaa
kassankiertoa. Myyty lasku itsessaan toimii vakuutena, eli laskut myydaan kokonaisuudessaan
asiakkaalle vahennettyna rahoituskulut. Ulkopuolinen rahoittaja kantaa vastuun ostettujen
saatavien mahdollisista luottotappioriskeista seka perinnasta. Tama mahdollistaa mm. pidem-
pien maksuaikojen myontamista, mika edesauttaa yrityksen kilpailukykya markkinoilla. Lasku-
jen myynti parantaa myos yrityksen sidotun paaoman tuottoprosenttia. Lisaksi investointeja

on mahdollista tehda velkarahoituksen sijaan tulorahoituksella. (Financelink 2015.)

Laskujen myynti parantaa taloudellisia tunnuslukuja ja keventaa yrityksen tasetta, mutta
kaantopuolena on usein palvelun kankeus ja korkeat kustannukset. Edellytyksena on myos
useimmiten, etta kaikki saatavat tulee myyda yhtena kokonaisuutena rahoittajalle. (Finance-
link 2015.)
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3.2 Factoring

Factoring rahoitus tarkoittaa kayttopaaoman rahoitusta ja se sopii ennen kaikkea pienille ja
keskisuurille yrityksille, muunneltavuutensa ansiosta. Rahoitusmuodoltaan se perustuu myyn-
tisaatavien luotottamiseen ja kaytannossa factoring toimii joustoluoton tai luotollisen shekki-
tilin tapaan. (Talponen 2002, 26.) Se tehostaa kassan hallintaa ja on rahoitusmuotona hyvin
joustava. Luototus sovitaan tapauskohtaisesti myynnin ja laskutuksen mukaan. Nain ollen fac-
toring rahoituksella voidaan rahoittaa myos yksittaisia laskuja. Factoring rahoituksen kaanto-
puolena on luottotappioiden seka -riskien jaaminen myyjayrityksen hoidettaviksi. Rahoitus-
palveluja tarjoavilla yrityksilla on usein erilaisia palvelukokonaisuuksia joista myyjayritys voi

valita tarpeidensa mukaiset rahoitus- ja hallinnointipalvelut. (SveaEkonomi 2015.)

Factoring rahoituksessa tyypillista on, etta vakuutena pidetaan osaa laskun loppusummasta.
Tama tarkoittaa, etta rahoitusyhtio maksaa rahoitussopimuksen mukaisen prosenttiosuuden,
yleensa 80 prosenttia laskun loppusummasta myyjayritykselle ja loput 20 prosenttia, kun las-
ku on maksettu rahoittajalle. Tasta vahennetaan rahoitusyhtion perimat kulut. Tama rahoi-
tusmuoto saattaa hankaloittaa kassavirtaennustamista ja reskontran tasmaytysta, koska mak-

susuorite saadaan kahdessa erassa rahoitusyhtiolta. (Financelink 2015.)

4  Luottoriskit ja riskienhallinta

Yrityksen myydessa luotolla asiakkaalle syntyy myyntisaaminen. Yritysten valisessa kaupassa
tuotteen/palvelun toimitusaika on eri kun maksuhetki ja tasta seuraa velkasuhde ostajan ja
myyjan valille. Mahdollista on ettei ostaja tule maksamaan kauppasummaa yrityksen kritee-

reiden mukaisesti joten myyntisaamisiin liittyy aina luottoriski. (Talponen 2002, 14.)

Yrityksen myynnin edistamisen kannalta maksuajan myontamisella on hyvin keskeinen rooli.
Maksuaikaa eli luottoa myonnettaessa on tarkeaa maaritella maksuehdot mahdollisimman
harkitusti. Liian tiukat ehdot saattavat vaikuttaa myyntiin alentavasti ja toisaalta liian loyhat
ehdot tarpeettoman suureen sitoutuneen kayttopaaoman tasoon, jonka seurauksena riski luot-

totappioille lisaantyy. (Niskanen & Niskanen 2007, 379.)

Maksuehdoilla maaritellaan kuinka kauan ostajalla on aikaa maksaa saaminen. Maksuehdon
maarittelema aika voi alkaa joko tavaran/palvelun toimituksesta, tyon alkamisesta tai vaihto-
ehtoisesti laskun alkamispaivasta. Myyjan kannalta on edullisinta sopia myos maksuehto alka-
vaksi tavaran/palvelun toimitushetkesta, vaikka laskutus toteutettaisiin saman tien tavaran
toimituksen yhteydessa. Myos myyntiehdot on edullista sopia lyhyemmiksi kuin ostoehdot,

toimintaan sitoutuvan paaoman kannalta. (Lindstrom 2011, 75-76.)
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Paasaantoisesti pitkat maksuehdot eivat ole todellinen kilpailukeino, vaikka nain usein luul-
laan. Myyntitoiminnan menestymisen kannalta olennaisinta on tuotteen/palvelun hinta, laatu
ja toimitusajat. Jos tasta huolimatta noudatetaan pitkia maksuehtoja on kannattavaa pyrkia
laskuttamaan erillinen rahoituspalkkio. Pitkat maksuehdot vaikuttavat kassaan sitoutuvan
paaoman tarpeeseen ja tata kautta lisaavat myos luottotappioriskia. Mita pidempi maksuaika
asiakkaalle annetaan, sita suurempi mahdollisuus kasvaa velallisen maksukyvyn radikaaleille
muutoksille. Eraantymattomia saatavia ei voida myoskaan aloittaa perimaan, mika omalta

osaltaan luo lisapainetta luotonvalvonnalle. (Lindstrom 2011, 76-77.)

Eri aloilla kaytettavat maksuehdot vaihtelevat hyvin runsaasti. Yleiset maksuehdot yritysten
valisessa luotto- ja tilimyynnissa ovat 7-21 paivaa netto, tavaran/palvelusuoritteen toimitta-
misesta. Yleisesti ottaen uusien asiakkaiden kanssa on hyva valttaa aiemmin vallalla ollutta 30
paivaa netto maksuaikaa. Kassa-alennuksia ei myoskaan tule kayttaa uusien tai pienien asiak-
kaiden kohdalla. (Lindstrom 2011, 76-77.)

4.1  Luottoriskien hallinnan avainmittarit

Riskienhallinnan tarkeimmat avainmittarit ovat luottotappioiden maara, myyntisaamisten
kiertoaika ja eraantyneiden saatavien osuus koko saatavakannasta. Ongelmakohdat tullaan
havaitsemaan sita helpommin mita tarkemmin edella mainittuja mittareita yrityksessa seura-
taan. Talloin myos virheiden havaitseminen ja korjaaminen onnistuvat helpoimmin. (ljas
2002, 25.)

Myynnin ja luotonvalvonnan vuorovaikutus

Myynti osana riskienhallintaa

Tasapainoinen riskienhallinta

Etupainoinen riskienhallinta

Perintalahtoinen riskienhallinta

Kuvio 3: Riskienhallinnan tasot (ljas 2002, 14).

Riskienhallinnan tasot noudattavat usein tietynlaista kaavaa, kuten kuviosta 3 ilmenee. Luot-
toriskien hallinta on aluksi vain perintaa ongelmatilanteissa, jolloin yritys myy laskulla kaikil-
le, ottamatta huomioon asiakkaan luottotietojen kartoitusta, maksukayttaytymista tai talou-
dellista asemaa. Etupainoisessa riskienhallinnassa selvitetaan uusien asiakkaiden luottokelpoi-
suus ja juridiset yksilointitiedot. Luottosuhteiden aloittaminen on nain ollen kontrolloitua ja

mahdollisiin ongelmatilanteisiin on valmiudet puuttua. Etupainoinen riskienhallinta saattaa
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olla yrityksessa riittava taso jos kaupat ovat summaltaan pienia ja maksuvaikeuksissa olevat

asiakkaat suljettu pois laskutuksen piirista. (ljas 2002, 16-19.)

Yritys, joka noudattaa tasapainoista riskienhallintaa tuntee ja paivittaa asiakkaan taloudelli-
sen tilanteen tason koko asiakassuhteen ajan. Asiakkaiden luottokelpoisuutta analysoidaan ja
seurataan systemaattisesti, kayttaen apuna omien reskontratietojen lisaksi ulkopuolisten

luottotietoyhtioiden valvontapalveluja.

Kahden ylimman tason kuilu ei ole niin suuri, kuin muiden tasojen valilla. Yritys jonka myynti-
henkilosto tiedostaa ja kantaa vastuuta luottoriskeista luotonvalvonnan lisaksi, kuuluu kahdel-
le ylimmalle riskienhallinnan portaalle. Kyseisilla tasoilla myyntihenkilosto on sitoutunut
myynnin lisaksi hallitsemaan luottoriskeja ja keraamaan omalta osaltaan tarkeaa asiakasin-
formaatiota luotonhallinnan tueksi. (ljas 2002, 19-20.) Luottoriskien hallinta on parhaimmil-
laan koko organisaatiota koskeva, ennakoitava prosessi. Toimiva luottoriskien hallinta tarkoit-
taa ennalta maariteltya ja jarjestelmallista luottoprosessia, jonka onnistumiseen vaikuttaa
yrityksen sisainen viestinta ja informaation kulku. Olennaista luottoriskien hallinnassa on
maaritella oman yrityksen kannalta merkittavimmat riskit ja kohdistaa riskienhallinnan resurs-
sit niihin. (Colquitt 2007, 72-73.)

4.1.1 Luottotappiot

Riskienhallinnan onnistumisen seurannassa luottotappiot nayttelee olennaista roolia. Yrityk-
sen kilpailutilanne, markkinastrategia ja myyntitavoitteet maarittelevat, kuinka paljon luot-
totappioita saa korkeintaan tulla. Taman tavoitetason maaritteleminen edellyttaa, etta yri-
tyksessa ollaan tietoisia myos myynnin tavoitteista. (ljas 2002, 25.) Luottotappioiden maara ei
tule olla liian korkea, mutta yrityksen menestymisen ja myynnin maksimoimisen kannalta
luottotappioita on syyta olla valmis ottamaan. Tama edellyttaa kontrolloitua riskienhallintaa

ja mahdollisten riskien ennakointia. (Lindstrom 2011, 7.)

Luottotappio syntyy luottopaatoshetkella, joten sen jalkeiset toimenpiteet ovat mahdollisen
vahingon minimointia. Yrityksen pyrkiessa maksimoimaan myyntia ja kannattavuutta, ei luot-
totappion tavoitetason tule olla nolla. Tasta syysta on kannattavaa tavoitella luottotappioiden
optimointia. Silloin, kun rohkealla riskinotolla syntyneet lisamyynnin katteet ovat aiheutuvien
luottotappioiden kanssa saman suuruiset, ollaan tavoitettu optimaalinen piste. Riskin ottami-

nen on perusteltua tahan optimaaliseen pisteeseen asti. (ljas 2002, 25-26.)



18

Luottotappioihin saattaa olla kannattavaa budjetoida huomattavakin summa rahaa jos yrityk-
sella on tavoitteena saada suurempi markkinaosuus tai hankkia aktiivisesti uusia asiakkaita.
Tassa tapauksessa otetaan tietoisesti riskia myymalla normaaliehdoilla asiakkaalle jolla on
heikko luottokelpoisuus. Jos yrityksen johto ja myynti tahtaa esimerkiksi kaksinkertaiseen
markkinaosuuteen tulee luotonhallinnon hyvaksya kasvavat riskit ja mahdolliset luottotappiot.
(Ijas 2002, 25-26.)

Luottotappiot vaikuttavat yrityksen myyntilukuihin ja seurauksena myos pienentavat yrityksen
tulosta (Talponen 2002, 15). Yleinen harhaluulo on, etta luottotappion aiheuttamat kustan-
nukset korjataan myymalla lisaa tuotteita/palveluja tappion arvosta. Nain ei kuitenkaan ole,
vaan kaupan suuruus ja siita saatu liikevoitto maarittavat paljonko lisamyyntia tarvitaan luot-
totappion kattamiseksi. (ljas 2002, 28-29.) Taulukko 1 pyrkii havainnollistamaan lisamyynnin

tarvetta luottotappioiden kattamiseksi.

Liikevoitto (%) Luottotappio Lisamyynnin tarve
2 2 000 € 100 000 €
2 10 000 € 500 000 €
7 2 000 € 29 000 €
7 10 000 € 143 000 €
15 2 000 € 13 000 €
15 10 000 € 67 000 €

Taulukko 1: Luottotappioista aiheutuva lisamyynnin tarve (ljas 2002, 29).

Luotonantajalla on mahdollisuus rajoittaa luottotappioiden maaraa mm. seuraavilla toimenpi-

teilla:

* Takaukset

* Luottovakuutukset

* Pankkien- ja rahoitusyhtioiden instrumentit
* Kateisalennuksilla

* Lyhennetyilla maksuehdoilla

* Omistusoikeuden pidatyksella

*  Maksuohjelmilla

* Ennakkomaksuilla (Talponen 2002, 54.)
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4.1.2 Myyntisaamisten kiertoaika

Myyntisaamisten kiertoaika ilmaisee, kuinka pitkaan yrityksen liikevaihto on keskimaarin saa-
misina, ennen sen kassaan saamista. Mita kauemmin kauppasumma on saatavana, sita enem-
man siita aiheutuu kustannuksia, mika lisaa taas luotonantoon liittyvaa riskia. Nopea myyn-
tisaamisten kierto kertoo myos yrityksen tehokkaasta perinnasta. Myyntisaamisten kiertoa
tehostamalla yrityksella on mahdollisuus nostaa tulorahoituksensa riittavyytta ja tata kautta

parantaa likviditeettia. (Balance Consulting 2015.)

Myyntisaamisten kiertoaika (paivaa) = 365 x myyntisaamiset / liikevaihto (12kk)

Kuvio 4: Laskukaava myyntisaamisten kiertoajalle (Balance Consulting 2015).

Talposen mukaan kohtuulliset luottotappiot saattavat tulla yritykselle halvemmaksi, kuin hi-
taat maksajat (Talponen 2002, 53). Saatavana oleva paaoma on joko omaa paaomaa, jolle ei
saada tuottoa tai myyvan yrityksen ulkopuolelta lainaamaa rahaa, jolle maksetaan korkoa.

Nain ollen kustannuksia maarittavan laskentakoron selvittamiseksi on tarkeaa huomioida pai-

notetusti oman ja vieraan paaoman kustannukset. (ljas 2002, 30.)

4.1.3 Eraantyvien saatavien osuus

Eraantyvien saatavien osuus koko saatava kannasta kuvaa sita, millainen osuus saatavista
omaa suuremman riskipitoisuuden erapaivan ylityttya. Talla suhdeluvulla pystytaan nopeasti
havaitsemaan asiakkaiden maksukyvyssa tapahtuvat muutokset. Lyhyella aikavalilla eraanty-
vien saatavien osuus saattaa moninkertaistua, jos esimerkiksi kysynta kyseisella toimialalla
laskee radikaalisti. Talla tunnusluvulla voidaan myos helposti ennustaa tulevaa. Jos tunnuslu-
ku on pieni ja suhdanteet kuitenkin kehittyvat suotuisasti, on mahdollista harkita loyhempia
luotonannon kriteereja ja sita kautta lisata myyntia. (ljas 2002, 32-33.)

Erapaivasta myohastyneet saatavat jaotellaan seuraaviin luokkiin:

0 - 14 paivaa

15 - 30 paivaa

31 - 60 paivaa

60 - 90 paivaa

yli 90 paivaa erapaivasta (ljas 2002, 32-33.)
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Ensimmaisessa luokassa on kaytannon tekijoista, kuten tilisiirroista ja maksamiseen liittyvista
seikoista johtuvat viiveet, jotka eivat ole ljaksen mukaan viela halyttavia. Merkittava rajavii-
va on olemassa 30 paivan kohdalla. Tassa vaiheessa asiakkaalle on yleensa lahetetty jo 1-2
perintakirjetta tuloksetta. Tama on kriittinen vaihe jossa tulisi ryhtya maaratietoisiin toimiin
saatavien kotiuttamiseksi, koska mita pidempaan maksut ovat saatavina, sita suuremmaksi

luottotappioriski muodostuu. (ljas 2002, 33.)

Intrum Justitian tekeman maksuviivetutkimuksen mukaan kevaalla 2015, maksuviiveita oli 18
000 yrityksella, eli noin kuudella prosentilla kaikista Suomen yrityksista. Eniten maksuviiveita
(12 %) oli majoitus- ja ravitsemisalan yrityksilla, eli kaksinkertainen maara verrattuna toimi-
alojen keskiarvoon, mika on 6 prosenttia. Tutkimuksen mukaan suurilla, yli 100 henkea tyol-

listavilla yrityksilla maksuviiveita on selvasti eniten. (Intrum Justitia 2015.)

Majoitus- ja ravitsemistoiminta | 102 %
Rakentaminen | 7.5
Tukku- ja vahittdiskauppa I ¢ %
Teollisuus | 7.2
Hallinto- ja tukipalvelutoiminta | .S %
Muu palvelutoiminta | 2 %
Kuljetus ja varastointi I -
Taiteet, viihde ja virkistys I <0 o
Informaatio ja viestinta  IEEEEGEG—_—_———— <7 %
Terveys- ja sosiaalipalvelut I 7 %
Koulutus | S o
Maatalous, metsatalous ja kalatalous GGG 2 %
Kiinteistdalan toiminta IEEEEEGEG—_—— G5 %
Ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta 1 7
Rahoitus- ja vakuutustoiminta EEEEEGEGEG—_—_—_—_—— 2.7 %

Kaikki yritykse! | G0
0,0 % 2,0% 4,0% 6,0 % 8,0 % 10,0 % 12,0 %

[N Osuus toimialaryhmén yrityksista P

Kuvio 5: Maksuviiveelliset yritykset toimialoittain Q2/2015 (Intrum Justitia 2015).
5 Perinta

Perinnan paaasiallinen tarkoitus on saatavien kotiuttaminen, eli saada velallinen maksamaan
velkansa. Perinnan tulee olla asiallista ja noudattaa hyvaa perintatapaa. (Lindstrom 2011,
209.) Hyva perintatapa on maaritelty perintalaissa. Yksinkertaistettuna se tarkoittaa, etta
velallista tulee kohdella asiallisesti ja hanen yksityisyyttaan kunnioittaen. Velalliselle ei saa
antaa vaaria tai harhaanjohtavia tietoja maksun laiminlyonnin seuraamuksista, eika aiheuttaa

tarpeettomia kuluja tai haittoja. (Braysy 2013, 20-21.)
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5.1 Vapaaehtoinen perinta

Vapaaehtoisella perinnalla tarkoitetaan saatavien kotiuttamista turvautumatta tuomioistui-
men tai ulosotto-organisaation kayttoon. Vapaaehtoinen perinta tapahtuu useimmiten velko-
jan ja velallisen valisena asiana. Nain ollen rahat saadaan kotiutettua ja velallinen saastyy
maksuhairiomerkinnalta. (Lindstrom 2011, 209.) Vapaaehtoisen perinnan keinoiksi Lindstrom

on listannut seuraavat nelja tapaa:

* Kirjeperinta
*  Puhelinperinta
*  Maksusopimuksen laatiminen

* Perintakaynti, -tapaaminen, ja neuvottelut (Lindstrom 2011, 2.)

Vapaaehtoisen perinnan toimet alkavat tyypillisesti yhden huomautuskirjeen jalkeen. Yrityk-
silta on syyta aloittaa perimaan saatavia viimeistaan 14 paivan kuluttua erapaivasta ja kulut-
tajilta viimeistaan 30 paivan kuluttua. Vapaaehtoinen perinta kaynnistetaan perintakirjeella,
jolla kehotetaan velallista maksamaan velkansa valittomasti. Kirjeen vaikutuksen tehoa voi-
daan taydentaa puhelinperinnalla. Henkilokohtaiset perintakaynnit eivat ole yleisia yksityis-
henkiloiden perinnassa, mutta yrityssaatavien perintaan niita voidaan soveltaa. Henkilokoh-
taiset perintakaynnit saattavat olla tarpeen esimerkiksi suurien saatavien osalta, joissa yritys-
asiakkaan kanssa neuvotellaan henkilokohtaisesti suoritusten kotiuttamiseksi. (Lindstrom
2011, 252-253.)

Uudistetun perintalain myota tuli saannos, ettei vapaaehtoista perintaa saa jatkaa jos asiakas
kiistaa maksuvelvoitteensa (perintalain 4 b pykala). Asiakkaan kiistamisesta huolimatta perin-
taa saa kuitenkin jatkaa, jos asiakkaalla ei ole mitaan perusteluita tai perusteluilla ei ole sel-
vaa vaikutusta maksuvelvollisuuteen. Perustelut, jotka eivat esta asian ratkaisemista karaja-
oikeuden yksipuolisella tuomiolla, eivat ole este perinnan jatkamiselle. Tallaisia vaitteita
ovat esimerkiksi "minulla ei ole varaa maksaa” tai "en halua maksaa”. Jos taas asiakas sanoo
etta on jo maksanut laskun tai tuote/palvelu on viallinen, kyseessa on maksuvelvollisuuteen

vaikuttava asia ja nain ollen perintaa ei saa jatkaa. (Lindorff Oy 2014.)

5.2  Oikeudellinen perinta

Jos vapaaehtoisella perinnalla ei ole saavutettu haluttuja tuloksia, turvaudutaan oikeudelli-
seen perintaan, jota voidaan kutsua myos pakkoperinnaksi (Lindstrom 2011, 209). Tavoitteena
on, etta velka tulee maksetuksi joko suoraan tai maksusopimuksen avulla. Oikeudellinen pe-

rinta voi johtaa taytantoonpanoperusteen, eli oikeuden paatoksen hankkimiseen. Taman su-
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rauksena velkoja voi kayttaa ulosottomiehen apua saatavien ulosmittaamiseksi. (Lindstrom

2011, 264-265.) Oikeudellisen perinnan keinoja Lindstromin mukaan ovat:

* Haastemenettely

* Tilitys

* Takavarikkomenettely
* Ulosotto

*  Konkurssiperinta

* Rikosasiat: tutkintapyynto seka asianomistajavaatimus (Lindstrom 2011, 3.)

6  Case yrityksen kuvaus

Case yritys on vuonna 2012 perustettu suomalainen verkossa toimiva laskutuspalvelu. Toimisto
sijaitsee Helsingin keskustassa. Case yrityksen tarjoaman laskutuspalvelun kautta on mahdol-
lista toimia yrittajana ilman omaa yritysta tai toiminimea. Case yritys hoitaa asiakkaan puo-
lesta mm. ALV:t, elakemaksut, lakisaateiset vakuutukset ja sosiaaliturvamaksut. Nain jokai-
sella on mahdollista kokeilla kykyjaan yrittajana, toimia freelancerina tai laskuttaa sivutoimi-
sia tuloja verkossa laskutuspalvelun kautta. Yrityksen toimintaymparisto on kokonaisuudes-

saan verkossa ja maantieteellinen toiminta- alue on suomi. (Case yritys 2015.)

Laskutuspalveluun rekisteroityminen on ilmaista ja liittyminen seka eroaminen palvelusta on
mahdollista koska vain. Myos laskujen luominen on maksutonta. Laskutusprosessi lahtee liik-
keelle, kun asiakas rekisteroityy case yrityksen verkkopalveluun ja luo laskun tyosuorittees-
taan. Asiakas voi maaritella itse maksuehdot (7-30 paivaa netto), jotka asettuvat lain sallimiin
minimivaatimuksiin. Kun asiakas on luonut laskun ja case yritys on tarkistanut sen oikeellisuu-
den (Alv:n maaran ja perusteet), lasku lahetetaan laskutettavalle asiakasyritykselle joko kir-
jepostilla, verkkolaskuna tai sahkopostilla. Kun case yritys on saanut asiakasyritykselta rahat
kassaan, maksetaan asiakkaalle palkka. Palkasta veloitetaan viiden prosentin palvelumaksu

laskutuksen arvolisaverottomasta loppusummasta. Minimiveloitus on 15 euroa per palkka.

Yritys tyollistaa yhteensa yhdeksan tyontekijaa. Perustajajasenia on nelja ja he ovat toimitus-
johtaja, palvelukehitysvastaava, markkinointipaallikko seka hallituksen jasen. Heidan lisaksi
yrityksessa tyoskentelee kaksi asiakaspalvelutyontekijaa, seka taloushallinnosta, viestinnasta
ja markkinoinnista vastaavat henkilot. Yrityksen vuoden 2014 liikevaihto oli n. 14 milj. euroa

ja talla hetkella, vuonna 2015 liikevaihto on noin 20,1 milj. euroa. (Case yritys 2015.)

Case yritys kuuluu ohjelmatoimistojen ja manageripalveluiden toimialan piiriin. Toimiala on
ollut huomatavassa kasvussa viime vuosina. Yrityksella on kaksi varteenotettavaa kilpailijaa

Suomen markkina-alueella. Yrityksen visiona on synnyttaa Suomeen uusia tyopaikkoja kevyt-
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yrittajyyden kautta, rohkaista yha useampia ihmisia yrittajyyteen seka olla Suomen johtava
toimija alallaan ja tarjota parhaat asiakaspalvelukokemukset kayttajilleen. Yrityksen arvoja

ovat tuloksellisuus, lapinakyvyys toiminnassa seka asiakaslahtoisyys. (Case yritys 2015.)

6.1 Organisaatiorakenne

Organisaatiorakenteeltaan case yritys on hyvin kevytrakenteinen toimija. Kaikki linjaukset ja
paatokset tehdaan talon sisalla, ilman ulkopuolisia tahoja. Kaikilla tyontekijoilla on omat vas-
tuualueet yrityksessa, joista he huolehtivat ja joita pyrkivat mittaamaan ja kehittamaan jat-
kuvasti. Ulkopuolisia tahoja yrityksen kaytossa ovat tilitoimisto, mika vastaa laskentatoimen
tehtavista, kuten kirjanpidosta ja tilinpaatoksen laadinnasta seka perintatoimisto, mika vas-
taa laskujen perinnasta. Yrityksen kotisivut, jarjestelmat ja sovellukset on toteutettu ja koo-
dattu yrityksen perustajien toimesta. Nain ollen verkkosivujen paivittaminen ja tietojarjes-

telmien hallinnointi on myos taysin yrityksen sisainen prosessi. (Case yritys 2015.)

Organisaation pienuudesta johtuen strategiset paatokset ja useat muut linjaukset, kuten ta-
voitteet ja taktiset paatokset tapahtuvat suurelta osin puheen tasolla ja keskusteluiden poh-
jalta. Tasta syysta kirjallisia raportteja tai tallennettua dataa ei yrityksen strategisista linja-

uksista ja laskelmista juurikaan ole saatavilla. (Case yritys 2015.)

6.2 Maksukayttaytyminen

Case yrityksen yritysasiakkaiden maksukayttaytymiseen ei talla hetkella kiinniteta juuri lain-
kaan huomiota. Laskuttava asiakas saa valita maksuehdon itse 7-30 paivan valilta. Mikali asia-
kasyritys ei suorita maksuvelvoitettaan ja asiakas on hyvaksynyt automaattisen perinnan, case
yritykselta lahtee automaattisesti laskun eraantymisen jalkeen maksumuistutus. Mikali asiakas
ei ole hyvaksynyt automaattista perintaa, lahettaa case yritys manuaalisesti maksumuistutuk-
sen asiakasyritykselle. Perintaa ei jatketa yhden maksumuistutuskirjeen jalkeen. (Case yritys
2015.)
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Maksukayttaytyminen
2% \1% 1%

Halle 0 pv

B Q0 - 14 paivada myohassa
15 - 29 paivdd myohdassa
M 30 - 45 paivdad myohadssa

H yli 44 paivaa myohassa

Kuvio 6: Case yrityksen asiakkaiden maksukayttaytyminen (Case yritys 2015).

Tarkastellessani case yrityksen vuoden 2013 - 2015 laskutushistoriaa, kavi ilmi, etta noin 36
prosenttia asiakasyrityksista maksaa laskunsa ajallaan. Yli puolet, 60 prosenttia maksaa laskut
0-14 paivaa erapaivasta myohassa. 2,1 prosenttia 15-29 paivaa, 0,6 prosenttia 30-45 paivaa ja
1,4 prosenttia yli 44 paivaa myohassa erapaivasta. 0-14 paivaa erapaivasta myohassa olevien
laskujen viiveet johtuvat useimmiten pankkipaivista tai muista laskujen maksamiseen liittyvis-
ta kaytannon asioista, joten niista ei tarvitse olla kovin huolissaan. Tasta voidaan paatella,
etta case yrityksen yritysasiakkaiden maksukayttaytyminen on erittain hyvassa kunnossa, kos-
ka noin 96 prosenttia maksaa laskunsa ajallaan tai maksimissaan14 paivan viiveella. Case yri-
tyksen yritysasiakkaiden positiivinen maksukayttaytyminen on vaikuttanut myos siihen ettei

tehokkaaseen perintaan ole juurikaan panostettu.

7  Toimintasuunnitelma

Seuraavassa on case yritykselle luotu toimintasuunnitelma, mika antaa puitteet luottotoimin-
nan aloittamiselle ja mahdollistaa ennakkopalkan maksamisen asiakkaille. Ensimmainen vaihe
on kirjallisen luottopolitiikan luominen. Sen jalkeen kasitellaan riskienhallinnan taso, luotto-

tappiot ja palvelumaksulaskelmat seka asiakaskartoitus case yrityksen nakokulmasta. Seuraa-
vaksi maaritetaan yritysasiakkaiden maksukayttaytyminen ja jokaiselle sopiva luottokelpoi-

suuden taso, jonka pohjalta selvitetaan jokaiselle asiakasyritykselle sopiva luottoraja.
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7.1 Kirjallinen luottopolitiikka

Ensimmainen askel luottotoiminnan kayttoonottamisessa on luoda case yritykselle kirjallinen
luottopolitiikka, josta kay ilmi tarkeimmat paapiirteet sisaisen luottotoiminnan harjoittami-
sen tueksi. Tutkiessani eri toimialoilla toimivien yritysten luottopolitiikan avaintekijoita kavi
ilmi, etta tarkeinta on maaritella selkea tarkoitus kirjalliselle luottopolitiikalle seka luoton-
valvonnalliset tavoitteet, joita ovat esimerkiksi tavoitteet luottoriskien maarasta. Jotta ta-
voitteita on mahdollista seurata, on ne tarkoin maariteltava luottopolitiikkaan. Luottopoli-
tiikkkaan maaritellaan myos kuka yrityksessa tekee luottotoimintaan liittyvat paatokset ja mil-
laisella tietopohjalla. Minne paatokset kirjataan, kuka ne kaytannossa toteuttaa, kuka niita

seuraa ja kenelle tai minne paatoksista informoidaan.

Case yritys on vasta suunnitellut aloittavansa luottotoiminnan. Ottaen huomioon yrityksen
rakenteen, koon ja resurssit on kustannustehokkainta, etta yksi nykyisista tyontekijoista ottaa
luottopolitiikan kirjallisesta luomisesta vastuun ja maarittelee millainen rooli kullakin tyonte-
kijalla on yrityksen sisaisessa luottotoiminnassa. Sovitut asiat on tarkeaa kirjata muistiin, jot-
ta jokainen tyontekija tietaa mista asioista on sovittu. Hyvin toteutetulla luottopolitiikalla
kartoitetaan ja hallinnoidaan laaja-alaisesti yrityksen luottoriskeja. Luottopolitiikan laajuus ei
tarvitse olla monisivuinen. Paaasia on, etta siina otetaan huomioon edella mainitut tarkeim-

mat avaintekijat.

7.2 Riskienhallinta case yrityksessa

Luottotoiminnan alkuvaiheessa case yrityksessa tullaan noudattamaan etupainoista riskienhal-
lintaa. Tama tarkoittaa, etta mm. asiakasvalintaan, niin laskuttavien-, kuin yritysasiakkaiden-
kin kohdalla kiinnitetaan erityista huomiota. Yritysasiakkaiden luottokelpoisuus ja juridiset
yksilointitiedot tarkastetaan aina ennen luottosuhteen aloittamista. Nain ollen maksuongel-
maiset asiakkaat tunnistetaan ja tarvittaessa poistetaan laskutuksen piirista. Luottokelpoi-
suuden selvittamiseen ei tarvitse kayttaa maksullisia ulkopuolisia palveluita, ellei laskutus-
summa ole poikkeuksellisen suuri tai haluta saada lisavahvistusta sisaisen luokituksen antami-
en tuloksien tueksi. Etupainoisella tasolla maksuaikaa saaneiden yritysasiakkaiden oletetaan
maksavan laskunsa sovitussa ajassa. Mikali nain ei tapahdu, saatava siirtyy automaattisesti

perintatoimiston perittavaksi.

Luottotoiminnan alkuvaiheessa case yrityksessa kartoitetaan hyvin tarkoin yritysasiakkaiden
riskisyys. Uusille yritysasiakkaille ei voida myontaa luottoa, koska niiden maksukykya ja asi-
ointia ei pystyta maarittelemaan ennen pidempiaikaista asiakassuhdetta. Yritysasiakkaan on
myos hyvaksyttava asiakkaan tyosuoritteesta luoma lasku, ennen ennakkopalkan maksamista
laskuttavalle asiakkaalle. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, etta asiakas luo laskun case yri-

tykselle ja case yritys tarkistaa laskun oikeellisuuden seka asiakasyrityksesta tarvittavat tie-
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dot. Taman jalkeen case yritys lahettaa laskun sahkopostilla asiakasyritykselle hyvaksyttavak-
si. Mikali asiakasyritys hyvaksyy laskun ja lasku on riidaton, voi case yritys maksaa valittomas-
ti palkan asiakkaalle. Nama toimet estavat merkittavien luottotappioiden syntya ja nain ollen
riski luottotappioiden muodostumiselle on hyvin pieni. Todennakoisimmat syyt luottotappioi-

den syntymiselle aiheutuvat mahdollisesta asiakasyrityksen konkurssista tai velkasaneerauk-

sesta.

Liikevoittoprosentin avulla saadaan tarkasteltua kuinka suuri vaikutus luottotappiolla on lisa-
myynnin tarpeeseen case yrityksessa. Viimeisimman tilinpaatoksen mukaan case yrityksen lii-
kevoittoprosentti on kuitenkin niin pieni ettei se mahdollista luottotappioiden syntymista.
Case yrityksen markkinastrategia ja tavoite kasvattaa toimintaansa vaikuttavat siihen, etta

riskia ja mahdollisia luottotappioita ollaan valmiita kestamaan.

Uuden palvelun testaamiseen ja toiminnan aloittamiseen alustava budjettiarvio on 10 000 eu-
roa kuukaudessa case yrityksen omaa paaomaa. Kestamattomasta luottotappioiden sietoky-
vysta johtuen case yrityksen on kiinnitettava erityista huomiota asiakasyritysten luottorajoi-
hin ja maksukayttaytymiseen. On muistettava, etta maksukayttaytyminen on oleellinen luot-
toriskiin vaikuttava tekija ja yliaikaiset maksajat ovat riskialttiimpia luottotappioiden aiheut-

tajia, kuin erapaivana maksavat asiakkaat.

Case yrityksen myyntireskontran mukaan keskimaarainen laskutussumma on noin 700 euroa.
Budjetti 10 000 euroa jaettuna keskimaaraisella laskutussummalla, eli 700 eurolla, saadaan
noin 14 laskua per kuukausi. Nain ollen kohdeyritys pystyy maksamaan enintaan 14 ennakko-
palkkaa asiakkaille joka kuukausi. Jotta maksukayttaytymista ja saatavia on helppo hallita,
maaritellaan kaikille sama maksuehto, 14 paivaa netto. Case yrityksen kayttaessa ainoastaan
omaa paaomaa, ei vieraan paaoman korkokustannuksia oteta huomioon laskelmassa. Seuraava
taulukko havainnollistaa tuoton maaraa kuukaudessa eri palvelumaksuprosenteilla laskettuna.
Oletuksena on, etta budjetoitu paaoma ehtii kiertaa kaksi kertaa kuukaudessa maksuehdon

ollessa 14 paivaa netto.

Palveluprosentti Tuotto
3% 609 €
5% 1025 €
10% 2100€

Taulukko 2: Keskimaarainen tuotto kuukaudessa.

Palveluprosentin, eli komission ollessa 3 prosenttia laskun arvolisaverottomasta loppusummas-
ta, kuukausituotto on noin 609 euroa. Vastaavasti komission ollessa viisi prosenttia, tuotto on

1025 euroa ja 10 prosentilla tuottoa kertyy 2100 euroa per kuukausi.
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Palveluprosentti Tuotto
3% 20328 €
5% 32251 €
10% 98 497 €

Taulukko 3: Keskimaarainen tuotto vuodessa.

Taulukko 3 havainnollistaa vuotuisen tuoton edella mainituilla luvuilla laskettuna, ottaen
huomioon korkoa korolle vaikutuksen. Laskelman mukaan palveluprosentin ollessa 3 prosent-
tia laskun arvolisaverottomasta loppusummasta, vuodessa tuottoa kertyy noin 20 328 euroa.
Vastaavasti komission ollessa viisi prosenttia, tuotto on 32 251 euroa ja 10 prosentin komissi-
olla vuotuinen tuotto on noin 98 497 euroa. Case yrityksen edustajan kanssa kaydyn keskuste-
lun pohjalta uutta palvelua paatetaan lahtea testaamaan perimalla viiden prosentin komissio

laskun arvonlisaverottomasta loppusummasta.

Case yrityksen on tarpeellista ottaa huomioon myos ulkopuolisten yrityksien myyntisaatavien
rahoitusratkaisut kustannustehokkaan liiketoiminnan ja myynnin kasvattamisen nakokulmasta.
Talla hetkella palvelulla on noin 18 000 laskuttavaa asiakasta. 10 000 euron budjetilla case
yritys pystyisi tarjoamaan ennakkopalkkaa noin 1-2 prosentille nykyisista asiakkaista. Mikali
kysynta palvelulle tulee olemaan suurempaa tarvitaan mahdollisesti myos ulkopuolelta tule-
vaa rahoitusta toiminnan harjoittamisen tueksi. Case yrityksen nakokulmasta sen on kannat-
tavinta kayttaa Factoring rahoitusta. Tama mahdollistaa sen, etta case yritys pystyy rahoit-
tamaan osan laskuista omalla paaomalla ja hankkia lisarahoitusta tarvitsemalleen summalle

rahoitusyhtiolta.

Vaihtoehtona on myos avata uusi palvelu aluksi vain tietylle asiakaskunnalle kayttaen niin sa-
nottua beta- testausta. Tama mahdollistaa huolellisella asiakaskartoituksella valikoidut kan-
nattavat ja mahdollisimman riskittomat asiakkaat testaamaan palvelun toimivuutta, ennen
sen lanseerausta koko asiakaskunnalle. Nain ollen case yritys saa asiakkailtaan tarkeaa infor-
maatiota palvelun lisakehittamisen tueksi ja myos selvyytta luottokelpoisuuden maarittelyyn
luotujen kriteerien toimivuudesta kaytannossa. Beta -testaus mahdollistaa myos uuden palve-

lun kayttoonottamisen esimerkiksi 10 000 euron kuukausibudjetilla.

7.3  Asiakaskartoitus

Seuraavaksi kohdeyritykselle on maaritelty kriteerit toimintatavoille, mikali asiakas haluaa
saada ennakkopalkan tyosuoritteestaan. Ensimmaiseksi tulee selvittaa loytyyko asiakas jo
kohdeyrityksen rekisterista ja onko hanella aikaisempaa laskutushistoriaa palvelun kautta. Jos

kyseessa on taysin uusi asiakas, ei ennakkopalkkaa voida maksaa, koska asiakasta ja sen luo-
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tettavuutta ei viela tunneta tarpeeksi hyvin. Tarkeaa on maarittaa myos alaraja asiakkaan
laskutussummalle, jotta voidaan varmistua asiakkaan asiallisesta maksukayttaytymisesta ja
ehkaista huijauksia seka mahdollisia palvelun vaarinkaytoksia. Asiakkaan luoman laskun tai
laskujen alarajaksi paadyttiin asettamaan kaikkien laskujen keskimaarainen laskutussumma,
700 euroa. Asiakkaalla ei myoskaan saa olla kohdeyrityksen sisaisten tietojen perusteella vaa-

rinkaytoksia tai huonoa mainetta.

Asiakkaan lapaistessa edella mainitut tarkastukset lahetetaan toimeksianto laskusta sahkopos-
tilla asiakasyritykselle hyvaksytettavaksi. Mikali asiakasyritys hyvaksyy toimeksiannon ja lasku
on riidaton, voi case yritys maksaa ennakkopalkan asiakkaan tilille valittomasti. Ennakkopal-
kasta kohdeyritys perii 5 prosentin lisapalvelumaksun laskun arvonlisaverottomasta laskutus-
summasta normaalin palvelumaksun lisaksi. Asiakkaalle voidaan maksaa yksi ennakkopalkka

kerrallaan, jotta saatavia ja avoimia laskuja on yksinkertaista hallita.

Asiakasyrityksista tarvitaan myos kattavasti tietoja ennen luoton myontamista. Samalla taval-
la kuin laskuttava asiakas, tulee asiakasyrityksen olla case yritykselle ennestaan tuttu. Kritee-
riksi maaritetaan vahintaan yksi ajallaan maksettu lasku case yrityksen asiakastietojen mu-
kaan. Ensimmaiseksi tarkastetaan asiakasyrityksen yksilointitiedot, eli yhtiomuoto seka viral-
linen kaupparekisteriin merkitty nimi. Lisaksi selvitetaan olemassa oleva Y -tunnus, asia-
kasyrityksen osoite seka voimassa olevat rekisteroinnit. Nama tiedot voidaan tarkistaa mak-
sutta Suomen Asiakastieto Oy:n verkkosivuilta. Mikali yksilointitiedot ovat puutteelliset tai Y -

tunnusta ei ole, ei luottoa voida myontaa eika asiakkaalle maksaa ennakkopalkkaa.

7.4  Maksukayttaytyminen

Case yrityksen tulee selvittaa millaisia yritysasiakkaita heilla on ja luokitella asiakkaat eri
ryhmiin maksukyvyn ja -kayttaytymisen mukaan. Luokittelussa on hyva ottaa huomioon myos
yrityksen toimiala, koko ja kuinka paljon ostoja yritys tekee. Nykyisten asiakasyritysten mak-
sukayttaytymista tulee kartoittaa ja seurata. On hyva mitata ainakin, ketka maksavat ajal-
laan, onko joidenkin asiakasyritysten maksut toistuvasti myohassa ja kuinka monta paivaa
erapaivasta. Seuraavassa taulukossa on havainnollistettu miten asiakasyritykset tullaan luokit-

telemaan kolmeen eri ryhmaan, tunnettavuuden ja maksukayttaytymisen mukaan.

Ryhma Asiakasyritykset Riskitaso
1 Tunnetut asiakkaat matala
2 perusasiakkaat kohtuullinen
3 muut asiakkaat korkea

Taulukko 4: Asiakkaiden riskiluokat (Talponen 2002, 46).
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Ryhmaan 1 kuuluvat asiakasyritykset maksavat tyypillisesti laskunsa aina ajoissa ja yhteistyo
kohdeyrityksen kanssa on kestanyt useamman vuoden tai ajallaan maksettuja maksuja on yli
kymmenen kappaletta. Tahan ryhmaan kuuluvilla asiakasyrityksilla on matalin riskitaso. Ryh-
maan 2 kuuluville asiakasyrityksille on tyypillista, etta asiakassuhde on kestanyt vahintaan
vuoden ja maksavat laskut 0-14 paivaa myohassa. Ryhmaan 3 kuuluvat asiakasyritykset ovat
melko nuoria yrityksia, jotka maksavat keskimaarin 30 paivaa yli erapaivan. Tahan ryhmaan
kuuluvat myos asiakasyritykset, jotka ovat maksaneet vasta yksi tai kaksi maksua ajallaan.

Tahan asiakasryhmaan liittyy kaikista suurin riski.

Luottoriskin ollessaan luonteeltaan aikaan sidottu, eli dynaaminen, on muutoksia seurattava
tietyin valiajoin. Asiakasyritykset, jotka kuuluvat ryhmiin 2 ja 3 on tarkastettava luottokelpoi-
suus puoli vuosittain, mahdollisten muutosten vuoksi. Ryhmaan 1 kuuluvien asiakasyritysten
luottokelpoisuus tarkastetaan vuosittain. Havaittaessa muutoksia asiakasyritys siirretaan asi-

ointiaan parhaiten kuvaavalle tasolle. (Talponen 2002, 46-47.)

7.5 Luottokelpoisuuden maarittaminen

Seuraava askel on asiakasyrityksen luottokelpoisuuden maaritys ja sopivan luottorajan luomi-
nen. Luottokelpoisuuden maaritys ja maksukyvyn mukaan asetettu luottoraja vahentavat luot-
totappioiden maaraa ja perinnan tarvetta. Asiakasyritykset tulee kategorisoida luottokelpoi-
suuden mukaan esimerkiksi neljaan eri riskiluokkaan. Tunnusluvut voidaan laskea tilinpaatos-
tietojen tai luotettavan luottotietoraportin pohjalta. Riskiluokka A yrityksilla on matala riski-
taso, riskiluokka B yrityksilla kohtalainen riskitaso, riskiluokka C yritykset omaavat korkean
riskitason ja riskiluokka D yritykset voidaan luokitella luottokelvottomiksi. (Talponen 2002,
46.)

Ensimmainen vaihe luottokelpoisuuden maarittamisessa on tarkistaa loytyyko yritykselta mak-
suhairioita. Jos asiakasyrityksella on maksuhairio, se luokitellaan automaattisesti riskiluok-
kaan D ja on nain ollen luottokelvoton. Riskiluokka D yrityksille ei voida myontaa luottoa.
Asiakas kuka laskuttaa palvelun kautta kyseiseen riskiluokkaan kuuluvaa asiakasta, ei voida
maksaa ennakkopalkkaa laskutushetkella. Asiakkaan on odotettava kunnes asiakasyritys on

suorittanut maksun ja saamiset nakyvat case yrityksen tililla.

Maksuhairiottomille asiakasyrityksille tehdaan analyysi heidan luottokelpoisuudestaan. Ana-
lyysissa selvitetaan asiakasyrityksen kannattavuus, maksuvalmius ja vakavaraisuus. Tarkein
tunnusluku case yrityksen nakokulmasta on maksuvalmius, koska yrityksista halutaan selvitta
nimenomaan lyhyen aikavalin maksukykya. Jokaisesta tunnusluvusta annetaan 1-3 pistetta ja
maksuvalmiuden pisteet kerrotaan tarkeyskertoimella 2. Pisteiden perusteella kukin asia-

kasyritys luokitellaan omaan riskiluokkaan. Case yrityksen on mahdollista hankkia tarvittavat
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tunnusluvut haluamastaan yrityksesta ilmaiseksi Suomen Asiakastieto Oy:n verkkosivuilta.
(Asiakastieto Oy 2014.)

Kannattavuuden tunnusluvuksi on valittu voittoprosentti ennen veroja. Kannattavuudella mi-
tataan yrityksen tuottojen ja kulujen suhdetta. Silla mitataan kuinka monta prosenttia kulu-

jen jalkeen jaa yritykselle voittoa. (Talponen 2002, 45.)

Voitto % Pisteet Riskiluokka
alle3 % 1 Korkea
3-10 % 2 keskinkertainen
yli 10 % 3 matala

Taulukko 3: Kannattavuus, voitto % (Talponen 2002, 45).

Asiakasyrityksen voittoprosentin ollessa yli 10 prosenttia liikevaihdosta ennen veroja, yritys
saa 3 pistetta ja riski on nain ollen matala. Jos voittoprosentti on 3-10 prosenttia, yritys saa 2
pistetta ja riski on keskinkertainen. Korkea riski on yrityksella, jonka voittoprosentti on alle 3

prosenttia ja sille annetaan yksi piste. (Talponen 2002, 45.)

Seuraavaksi pisteytetaan asiakasyrityksen maksuvalmius. Maksuvalmiuden tunnusluvuksi on
valittu quick ratio, jonka avulla saadaan selville miten hyvin yritys selviytyy lyhytaikaisista

veloista nopeasti likvideiksi varoiksi muutettavilla omaisuuserillaan. (Balanceconsulting 2015.)

Quick ratio Pisteet Riskiluokka
0,3-0,5 1 Korkea
0,5-1 2 keskinkertainen
1-1,5 3 matala

Taulukko 4: Maksuvalmius, quick ratio (Balanceconsulting 2015).

Asiakasyrityksen riski on matala jos quick ratio on 1-1,5 ja tasta se saa 3 pistetta. Jos quick
ratio on 0,5-1, riski on keskinkertainen ja sille annetaan kaksi pistetta. Korkea riski on yrityk-

sella, jonka quick ratio on alle 0,3-0,5, pisteita yritys saa silloin yhden.

Vakavaraisuuden tunnuslukuna kaytetaan nettovelkaantumisastetta (Net Gearing). Tama tun-
nusluku kertoo oman ja vieraan paaoman suhdetta, eli yrityksen velkaantuneisuutta. (Kauppa-
lehti 2011.)
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Net gearing Pisteet Riskiluokka
yli 90 % 1 Korkea
50-90 % 2 keskinkertainen
alle 50 % 3 matala

Taulukko 5: Vakavaraisuus, net gearing (Talponen 2002, 46).

Vierasta paaomaa ollessa alle 50 prosenttia omasta paaomasta, asiakasyrityksen riski on ma-
tala ja se saa kolme pistetta. Jos vierasta paaomaa on 50 - 90 prosenttia omasta paaomasta,
yritys saa kaksi pistetta ja omaa keskinkertaisen riskin. Riski on suuri jos vierasta paaomaa on
yli 90 prosenttia omasta paaomasta ja nain ollen sille annetaan yksi piste. (Talponen 2002,
56.)

Kannattavuuden, maksuvalmiuden ja vakavaraisuuden arvioimisen jalkeen lasketaan asia-
kasyritykselle keskiarvo eri osioista saamiensa luottokelpoisuuspisteiden perusteella. Kannat-
tavuuden ja vakavaraisuuden luottokelpoisuusosiosta asiakasyritys voi saada 1-3 pistetta ja
maksuvalmiuden osiosta 1-6 pistetta. Nain ollen maksimi pisteet on yhteensa 12 pistetta ja

suurin mahdollinen keskiarvo 4 pistetta.

Asiakasyritys kuuluu luottoluokkaan A, jos kolmen osion luottokelpoisuuspisteiden keskiarvo
on 3,6 tai enemman. Yritys, jonka pisteiden keskiarvo on 2,6 tai enemman kuuluu luottoluok-

kaan B. Luottoluokkaan C kuuluu yritys, jonka pisteiden keskiarvo on alle 2,6.

Luottoluokka Liikevaihdosta Omasta paaomasta
A 5-10 % 50-100 %
B 3-4% 10-50 %
C 1-2 % 1-9%

Taulukko 6: Enimmaisluottorajan maarittaminen (Talponen 2002, 49-51).

Luottokelpoisuusluokittelusta saamien tietojen perusteella case yritys voi maaritella asia-
kasyritykselle enimmaisluottoraja. Tama maaritetaan omasta paaomasta tai liikevaihdosta,
aina sen mukaan kumpi naista kahdesta arvosta on alempi. Luottoluokkaan A kuuluvalle asia-
kasyritykselle voidaan maarittaa luottorajaksi 5-10 prosenttia yrityksen liikevaihdosta tai 50-
100 prosenttia omasta paaomasta, sen mukaan kumpi luvuista tulee olemaan pienempi. Luot-
toluokkaan B kuuluvalle asiakasyritykselle maaritellaan enimmaisluottorajaksi 3-4 prosenttia
lilkevaihdosta tai 10-50 prosenttia omasta paaomasta. C luottoluokkaan kuuluvalle yritykselle
enimmaisluottoraja on 1-2 prosenttia likkevaihdosta tai 1-9 prosenttia oman paaoman maaras-

ta. (Talponen 2002, 48-49.) Case yritykselle luodaan Excel -ohjelmalla valmis taulukkopohja,
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minne case yrityksen luotonhallintaa harjoittava henkilo voi syottaa tarvittavat tunnusluvut.
Taman pohjalta on mahdollista saada selville yritysasiakkaan luottoluokka ja myos maaritella

sopiva enimmaisluottoraja.

Luottoluokituksia tekevan analysoijan on kaytettava myos omaa harkintaa pisteytyksen lisaksi.
Oheiset rajat ovat suuntaa antavia ja niiden ohella on otettava huomioon suhdannevaihtelut
ja esimerkiksi onko asiakasyrityksen toimiala taantuva vai kasvava. (Talponen 2002, 49.)
Myyntisaamisten riskienhallinnan tehokkuuden kannalta case yrityksen on tarkeaa systemaat-
tisesti seurata asiakasyrityksien luottokelpoisuutta, seka tunnuslukujen, etta maksukayttay-

tymisen osalta.

Mikali case yritys kokee etenkin ryhmaan 2 ja 3 kuuluvien asiakasyrityksien kohdalla, ettei
sisaiset maksukayttaytymisen ja luottoluokituksen tulokset ole riittavia tai jos asiakasyrityk-
sen laskun yhteissumma on suurempi, kuin sille myonnetty luottoraja, voidaan luottotiedot
tarkistaa viela ulkoisten palveluiden kautta. Suomen Asiakastieto Oy:n tai Bisnode verkkopal-
velun kautta yritysten luottotiedot on saatavilla muutaman euron hintaan. Ulkoisten luotto-
tietopalveluiden kayttaminen on maksullista ja siita syysta on tarkeaa luokitella asiakkaat
riskisyyden mukaan ensin sisaisia tyokaluja kayttaen ylimaaraisten kustannusten valttamisek-

si.

7.6  Ennakkopalkkaprosessi

Mikali asiakas luo laskun ja ilmoittaa haluavansa palkan valittomasti tekemastaan
tyosuoritteesta tililleen, on kyseessa ennakkopalkka. Toimintasuunnitelman pohjalta case
yrityksen on mahdollista maksaa palvelun haluaville asiakkailleen palkka ennen varsinaisen
maksusuoritteen saapumista kassaan. Seuraavassa on kuvattu kuinka prosessi tulee

kaytannossa etenemaan case yrityksessa.

Ensimmaisessa vaiheessa case yritys tarkistaa, etta asiakkaan tekemasta laskusta loytyvat
tarvittavat merkinnat (nimi osoite, laskutettava summa jne.) ja etta lasku on laadittu oikein.
Tarkeaa on, etta laskun maksuehdoksi on maaritelty 14 paivaa netto. Taman jalkeen case
yritys selvittaa onko asiakkaalla aikaisempaa laskutushistoriaa vahintaan 700 euron edesta
yrityksen rekisterissa. Yritysasiakkaasta selvitetaan yksilointitiedot, eli Y-tunnus, yhtiomuoto,
seka viralinen kaupparekisteriin merkitty nimi ja osoite. Lisaksi tarkistetaan voimassa olevat
rekisteroinnit ja mahdolliset maksuhairiomerkinnat. Nama tiedot case yritys saa esimerkiksi
Suomen asiakastidon verkkosivuilta. Toimintasuunnitelman mukaisesti selvitetaan kunkin
asiakkaan asiakasryhma, luottokelpoisuus ja luottoraja. Mikali asiakkaalle on maksettu jo
aikaisemmin ennakkopalkka saman asiakasyrityksen kohdalla, case yrityksen tulee selvittaa

asiakasryhman mukaan onko luottokelpoisuutta tarpeellista paivittaa.
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Edella mainittujen tarkistuksien jalkeen case yritys lahettaa laskun sahkopostilla
asiakasyritykselle hyvaksytettavaksi. Mikali he hyvaksyvat laskun ja lasku on riidaton, case
yritys maksaa palkan asiakkaalle, perien laskun arvonlisaverottomasta loppusummasta muiden

kulujen lisaksi viiden prosentin palvelumaksun.

Mikali case yritys paatyisi kayttamaan myyntisaamisten rahoitusta, ennakkopalkkaprosessi
etenee esimerkiksi seuraavalla tavalla: case yritys tekee rahoitussopimuksen valitsemansa
rahoitusyhtion kanssa. Asiakas luo laskun ja ilmoittaa case yritykselle haluavansa palkan
valittomasti tililleen. Case yritys tarkastaa laskun oikeellisuuden ja tarvittavat merkinnat seka
toimintasuunnitelman mukaisesti yritysasiakkaan asiakasriskin, luottokelpoisuuden ja

luottorajan.

Seuraavassa vaiheessa case yritys lahettaa laskun sahkopostilla asiakasyritykselle
hyvaksytettavaksi. Mikali asiakasyritys hyvaksyy laskun ja se on oikein seka riidaton, case
yritys lahettaa sen rahoitusyhtiolle. Rahoitusyhto siirtaa sopimuksen mukaan esim. 80
prosenttia luottoa case yritykselle. Nain ollen asiakkaalle maksettavasta palkasta 80
prosenttia on vierasta paaomaa ja 20 prosenttia omaa paaomaa. Case yritys on luonnollisesti
vahentanyt maksettavasta palkasta kulut ja palkkiot. Yrityksen maksaessa laskun
rahoitusyhtiolle, rahoitusyhtio maksaa case yritykselle puuttuvat 20 prosenttia, vahennettyna

sopimuksen mukaiset omat kulut.

8 Yhteenveto ja johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa case yrityksen nakokulmasta, mita tekijoita on otetta-
va huomioon ennen ennakkopalkan maksamista asiakkaalle. Case yritys ei ole aikaisemmin
tarjonnut asiakkailleen vastaavanlaista palvelua, joten tutkimuksen oli tarkoitus luoda mer-
kittavaa lisaarvoa case yrityksen liiketoiminnalle. Tutkimuksen perusteella kavi ilmi, etta
olennaisimmat huomioon otettavat seikat liittyvat myyntisaamisten hallintaan ja sisaisen
luottoprosessin kehittamiseen. Tutkimuksen pohjalta lahdettiin luomaan toimintasuunnitel-

maa case yrityksen sisaisen luottoprosessin tueksi.

Tehokas ja toimiva myyntisaamisten hallinta on erinomainen keino tehostaa yrityksen liike-
toimintaa ja tuottaa lisaarvoa asiakkaille. Myynti tuottaa tulosta vasta, kun yritys on saanut
rahat kassaan ja asiakas on tyytyvainen saamaansa tuotteeseen tai palveluun. Tasta syysta
yrityksessa on kiinnitettava huomiota tehokkaaseen luotonvalvontaan ja pyrittava jatkuvasti
seuraamaan ja kehittamaan sita. Luoton myontaminen asiakkaille on kannattavaa tehokkaan

lilketoiminnan kannalta, silla se on yksinkertainen keino yritykselle kasvattaa myyntiaan. Tas-
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ta johtuen myyntisaamisten hallinta ja lyhyen aikavalin rahoitussuunnittelu ovat tana paivana

tarkeita osa-alueita kasvua tavoittelevan yrityksen liiketoiminnassa.

Opinnaytetyo jakautui kahteen osa-alueeseen, teoriaosuuteen ja toiminnalliseen tutkimuk-
seen, jonka tuloksena luotiin toimintasuunnitelma case yrityksen sisaisen luottoprosessin tu-
eksi. Teoreettisessa osuudessa perehdyttiin myyntisaamisten hallinnan eri vaiheisiin. Paatee-
mat olivat luottopolitiikkaa, myyntisaatavien rahoitus ja luottokelpoisuuden maarittelya seka
hallintaa kasittelevat kokonaisuudet. Lisaksi perehdyttiin luottoriskeihin ja niiden hallintaan

seka perintaan.

Case yrityksen nakokulmasta on tarkeaa maaritella kirjallinen luottopolitiikka, jotta jokainen
yrityksessa tyoskenteleva tietaa uuden palvelun vaatimat toimenpiteet, vastuuhenkilot ja ra-
portointi seka seurantakaytanteet. Luottopolitiikan avulla case yrityksessa on nain ollen maa-

ritelty tapa jolla se tulee tekemaan luottopaatoksia.

Riskien kartoitukseen ja hallintaan paatettiin tulla panostamaan etupainoisen riskienhallinnan
tasolla. Tarkeimmaksi tekijaksi muodostui luottoprosessin alkuvaiheessa tehtava asiakasriski-
kartoitus, missa tarkistetaan yritysasiakkaiden yksilointitiedot ja maksukayttaytyminen seka
aikaisempi historia case yrityksen historiatietojen perusteella. Luottoriskien nakokulmasta
yrityksen asiakaskunta voi olla hyvin monimuotoinen. Jottei luottotappioita paase syntymaan
luottokelpoisuuden tarkastuksen alkuvaiheessa perusteellinen asiakaskartoitus on olennaisen

tarkeaa.

Etupainoista riskienhallintaa noudattaen case yrityksessa kartoitetaan yritysasiakkaiden luot-
totiedot sisaisen riskikartoituksen perusteella valittujen tilinpaatostietojen mukaan. Luotto-
kelpoisuuden maarittelemisen kannalta tarkeimmiksi arviointikriteereiksi nousivat kannatta-
vuus, maksuvalmius ja vakavaraisuus. Case yrityksen nakokulmasta eniten painoarvoa annet-
tiin maksuvalmiudelle, koska haluttiin selvittaa erityisesti kuinka asiakasyritykset selviavat

lilketoiminnan juoksevien kulujen, kuten palkkojen maksusta.

Opinnaytetyon idea tuli case yritykselta ja on aidon liiketoiminnallisen osa-alueen kehittamis-
hanke toimeksiantajalle. Tyo on toteutettu case yrityksen tarpeet ja toiveet huomioon ottaen
ja se nakyy myos lopputuloksessa. Tutkimus onnistui maarittelemaan relevanteimmat seikat
sisaisen luottoprosessin kehittamisesta. Yrityksella ei ollut aikaisempaa tietoa luottokelpoi-
suuden maarittelysta tai riskien hallinnan keinoista, joten tama opinnaytetyo luo merkittavaa
lisaarvoa yrityksen toiminnalle. Konkreettisen toimintasuunnitelman ansioista case yrityksen
on mahdollista lanseerata uusi ennakkopalkkapalvelu asiakkailleen. Toimintasuunnitelma on

esitetty yrityksen edustajille ja se tullaan ottamaan kayttoon case yrityksessa. Toimintasuun-
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nitelman kuusi eri osa-aluetta ovat helposti muokattavissa ja mahdollisia muutoksia on yksin-

kertaista tehda tulevaisuuden tarpeita vastaaviksi.

Olen tyytyvainen opinnaytetyon rakenteeseen ja sisaltoon seka tutkimuksen pohjalta kehitel-
tyyn toimintasuunnitelmaan. Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuus eli reliabiliteetti oli
osittain onnistunut. Tutkimus oli luonteeltaan melko suuri kokonaisuus, joten reliabiliteetti ei
kaikilla osa-alueilla toteutunut toivotulla tavalla aineiston riittamattomyydesta johtuen. Par-
haiten luotettavuus toteutui luottokelpoisuuden arvioinnin osa-alueella, jolloin tutkittavat

tapaukset alkoivat muistuttaa toisiaan, eivatka enaa tuottaneet lisainformaatiota.

Validiteetin kannalta tutkimus onnistui hyvin. Opinnaytetyossa oli selkea tutkimusongelma,
paamaaraa ja tarkoitus. Tutkimus oli selkeasti rajattu ja kysymykset seka valitut henkilot tar-
koin maaritelty. Opinnaytetyon paamaaraa, eli toimintasuunnitelmaa kohden mentaessa otet-
tiin huomioon olennaisimmat seikat case yrityksen sisaisen luottoprosessin maarittelemisen

kannalta.
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