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Taman opinnaytetyon tutkimusaiheena oli kuvata saatavien myyntiprosessia ja siihen liitty-
vid haasteita ja hyotyja yrityksen nédkdkulmasta. Saatavien myynti on osa lyhytaikaista fac-
toring-rahoitusta, joka voidaan jakaa saatavien rahoittamiseen ja saatavien myyntiin. Saa-
tavien myynti k&sitteené ja rahoituselementtind on melko tuntematon ja siité on verraten
vahan kirjallisuutta ja tutkimuksia. Tyon tarkoituksena oli kuvata mahdollisimman selke&sti
prosessit, joita saatavien myynti sisaltaa, seka selvittaa, mita haasteita ja hyotyja se yrityk-
selle tarjoaa.

Tutkimusmenetelméana kaytettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Teorian pohjaksi kay-
tettiin kirjallisuudessa jo olemassa olevaa tietoa. Opinnaytetyon tarkoituksena oli tuottaa
saatavien myynnista tietoa, jota voidaan kayttda paatoksenteon pohjana. Opinnaytetyo
toteutettiin ilman toimeksiantajaa.

Lahteena ja aineistona opinnaytetytssa kaytettiin kirjallisuutta, internetlahteitd seka rahoi-
tuslaitoksen sisdisia asiakirjoja. Opinnaytety6té varten tehtiin myos kirjallinen yrityshaastat-
telu, jonka tuloksia kaytettiin lahteena lahinna saatavien myynnista saataviin hyoétyihin ja
haasteisiin.

Saatavien myynti sopii keskisuurille ja suurille yrityksille, jotka haluavat tehostaa kaytto-
paaomarahoitusta esimerkiksi nopeuttamalla myyntisaamisten kiertoa. Saatavien myynti
on yrityksen nakokulmasta melko yksinkertainen rahoitusprosessi, jonka hyddyt ja haas-
teet saattavat vaihdella yrityksen toimintaympariston mukaan. Asiakkaan kohtaamat haas-
teet ovat lahinna jarjestelmakeskeisia.

Opinnaytety6 on tarkoitettu saatavien myynnista kiinnostuneille yrityksille seka opiskelijoil-
le.

Avainsanat factoring, kayttopaaoma, saatavien myynti, myyntisaamiset
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The purpose of this study was to describe the process of the non-recourse factoring and
the related challenges and benefits of the company's point of view. Factoring is a short-
term financing which can be divided into recourse factoring and non-recourse factoring.
The non-recourse factoring as a concept and as a financial instrument is relatively un-
known. The aim was to describe as comprehensively as possible what the process of the
non-recourse factoring includes, as well as to find out what are the challenges and benefits
it provides to the company.

The research method of this study was qualitative and the thesis is theoretical. The pur-
pose of this study was to produce information on the non-recourse factoring to companies
to be used as a basis for making a decision. The thesis was not commissioned by a client.

Literature, internet sources, other studies and internal documents of the finance company
were used as source material. Also a written interview was made to the company which
uses the non-recourse factoring as a finance instrument. The results of this interview were
mainly used to describe the challenges and benefits of selling receivables.

The process of non-recourse factoring which can be called also selling accounts receiva-
bles is suitable for medium-sized and large companies that want to improve their operation
in working capital funding, for example by expediting the accounts receivable cycle. From
the company's point of view the non-recourse factoring is a fairly simple financing process
where the benefits and challenges may vary according to the company's operating envi-
ronment. The challenges are mainly focused on software changes and invoicing changes.

This thesis is directed to companies and students who are interested in the non-recourse
factoring.

Keywords factoring, working capital, selling receivables,
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1 Johdanto

Jokainen yritys, varsinkin nykyisessa taloudellisessa tilanteessa, joutuu miettiméaéan
erilaisia rahoitusratkaisuja rahoittaakseen toimintansa. Yritys voi olla lahes velaton,
jolloin oma paaoma kattaa kaikki rahoitustarpeet. Yleensa tilanne on kuitenkin se, etta
yrityksella on sekd omaa paaomaa etta vierasta paaomaa, jotka yhteensa kattavat ra-

hoitustarpeet.

Taméa opinnaytetyo kasittelee aihetta saatavien myyntiprosessi ja siihen liittyvat hyddyt
ja haasteet yrityksen nakokulmasta. Saatavien myynti on osa factoring-rahoitusta, jos-
sa rahoituslaitos ostaa yritykseltd myyntisaatavat omaan taseeseensa, jolloin riski yri-
tyksen ostajien maksukyvysta ja myyntisaamisista siirtyy rahoituslaitokselle. Saatavien
rahoittamisessa myyntisaamiset toimivat luoton vakuutena, eika nain ollen erillistd va-

kuusvaatimusta ole.

Pitkaan kestaneen taantuman vuoksi erilaisten rahoituslahteiden ja rahoitusinstrument-
tien tutkiminen on korostunut yritysten rahoittamisessa. Yritykset tarvitsevat erilaisia
rahoituslahteitd perinteisten pankkilainojen lisaksi, koska Yritysrahoitustutkimuksen
mukaan monet yritykset eivat ole saaneet aiottua rahoitusta tai rahoituksen vakuusvaa-
timukset ovat kiristyneet (Yritysrahoituskysely 2013,17). Téallaisessa tilanteessa yritys
VoI miettia saatavien rahoittamista tai myyntid, jolloin myyntisaamiset toimivat luoton

vakuutena ja vakuudet saastyvat muihin rahoitustarpeisiin.

Opinnaytetydn aihe valikoitui siksi, etta saatavien myynti osana factoring-rahoitusta on
melko tuntematon ja aiheesta on verraten vahan kirjallisuutta. Factoring-rahoituksesta
on tehty opinnaytet6ita, mutta niissa nakokulmana on ollut perinteisempi rahoittamisen
muoto eli saatavien rahoittaminen, ei saatavien myynti. Tyon tutkimusongelmana on
se, mitd haasteita ja hyotyja rahoituksen kayttéonotto tuo yritykselle ja tavoitteena on

kuvata ne mahdollisimman tarkasti yrityksen nakokulmasta.



1.1 Aihe jarajaus

Oma kokemus ja mielenkiinto saatavien myyntiin tekivat opinndytetydn aiheen valinnan
helpoksi. Olen tytskennellyt sekd saatavien rahoittamisen etta saatavien myynnin pa-
rissa ja huomannut, etta factoring-rahoitus on melko vieras rahoitusinstrumentti. Saata-
vien myynti osana factoringia on tuntemattomampi kuin perinteisempi saatavien rahoit-
taminen. Nykypdaivana yritysten paaasiallisina rahoituksen lahteina toimivat pankit, jo-
ten tyon tarkoituksena on myds nostaa esiin vaihtoehtoinen rahoittamisen lahde. Ny-
kyisessé taloudellisessa tilanteessa on tarke&a tuoda esiin erilaisia ulkoisen rahoituk-
sen keinoja ja niista yksi on saatavien myynti.

Kayttopadoman rahoittaminen on yksi tarkeimmista kohteista, joihin yritys tarvitsee
ulkoista rahoitusta ja siihen yritys voi kayttda saatavien myyntid. Tyon aihe valikoitui
my0ds siksi, ettd usein factoring mielletdédn vain saatavien rahoittamisena. Factoring
voidaan kuitenkin jakaa saatavien rahoittamiseen seka saatavien myyntiin. Saatavien
rahoittamisesta I6ytyy kirjallisuutta seka tehtyja opinnaytetditd kuten Heikki Lahteen-
maen kirjoittama opas factoring-rahoituksesta pk- ja kasvuyrityksille tai Amanda Kajan-
derin kirjoittama Factoring-rahoitus ja siihen liittyva Kkirjanpito luotonottajan kannalta,
mutta pelkastadn saatavien myynnista en loytanyt tutkimusta, opinnaytetyota tai kirjalli-

suutta.

Opinnaytetydn tutkimusongelmana ovat saatavien myynnin haasteet ja hyddyt yrityk-
sen ndkokulmasta. Tutkimusongelmaan pyritaan loytamaan vastaukset jakamalla opin-
naytety® kolmeen eri osioon. Ensimmaisessa osiossa perehdytddn teoreettisesti yritys-
rahoitukseen, sen lahteisiin ja sen merkitykseen yritykselle. Ensimmaisessa osiossa
luodaan tutkimusongelmalle teoreettinen pohja ja faktat, jotta voidaan ymmartaa, miksi
kayttbpaapaaoma ja sen rahoittaminen, johon saatavien myyntid voi hy6dyntaa, ovat

erittdin tarkeita edellytyksia yrityksen kannattavuudelle.

Toisessa osiossa kaydaan lapi saatavien myyntiprosessit. Saatavien myyntiprosessis-
sa kuvataan ne prosessit ja toimenpiteet, joita yrityksen on tehtavad myydessaan saata-
vat rahoituslaitokselle. Prosessien kuvaamiseen kaytetaan rahoituslaitoksen sisaisia

asiakirjoja, silla lahdekirjallisuutta prosessien kuvaamiseen ei Ioytynyt.

Opinnaytetydn kolmannessa osiossa keskitytdan niihin haasteisiin ja hy6tyihin, joita

saatavien myynti yritykselle tuo. Opinnaytety6ta varten on haastateltu kirjallisesti yritys-



ta, joka myy saatavansa rahoituslaitokselle. Haastattelun tuloksia hyddynnetdan ku-
vaamaan nditd haasteita ja hyotyja. Kolmannessa osiossa hyédynnetaan myés rahoi-
tuslaitoksen sisaisté asiakaskysely materiaalia.

Opinnaytetyon lahestymistapa on melko teoreettinen, joten tyossa kaytetdadn apuna

kuvioita, taulukoita sek& esimerkkejéa havainnollistamaan teoriaa paremmin.

1.2 Tyon tavoitteet

Opinnaytetydn keskeisena tavoitteena on luoda selked kuvaus saatavien myyntipro-
sessista seka sen hyodyista ja haasteista yrityksen nakdkulmasta. Tavoitteena on ku-
vata saatavien myyntiprosessi mahdollisimman tarkasti, jotta yritykset, jotka kiinnostu-
vat siitd, pystyvat opinndytetydn avulla saamaan tarkan kuvan prosessista, hyodyista ja

haasteita, mita saatavien myynti tuo.

Yrityksen on pohdittava erilaisia rahoitusmuotoja ja lahteitd 16ytddkseen itselleen par-
haiten sopivan rahoitustavan. Yrityksen on puntaroitava jokaisen rahoitustavan hyodyt
ja haasteet, jotta se voi I6ytdd sopivimman tavan rahoittaa toimintaansa. TAman opin-
naytetyon tavoitteena on kuvata yksi rahoituksen lahde sen hyotyineen ja haasteineen.
Opinnaytetydn toinen tavoite on henkilokohtainen oppimisprosessi. Haluan laajentaa
omaa osaamistani tydskenneltyani vuosia factoringin parissa. Haluan oppia ymmarta-
maan saatavien myyntia yrityksen nakdkulmasta, en pelkdstdan rahoituslaitoksen néa-
kokulmasta. TyoOsta tulee ilmeta, miten saatavien myyntia voidaan hyoédyntaa, kun yri-

tys haluaa tehostaa kayttdpaaomaansa.

1.3 Tutkimusmenetelméa

Opinnaytetydssa kaytetty tutkimusmenetelma on laadullinen eli kvalitatiivinen tutki-
musmenetelm&. Opinnaytetydssa tutkin luonnollista tilannetta, joka perustuu jo ole-
massa olevaan teoriaan. Tutkimuksessa kaytetddn osana myds kvalitatiivista tapaus-
tutkimusta, jossa monilla eri tavoilla hankittua tietoa kayttaen tutkitaan nykyista tapah-

tumaa tietyssa ymparistossa (Metsamuuronen 2008, 14-16).

Jorma Kanasen mukaan laadullisen opinnaytetydn kaytannonlaheisin ohje on aineiston

lukeminen yha uudelleen ja uudelleen. Lukemalla esimerkiksi kirjallisuutta, tutkijan tulisi



saada kokonaiskasitys aineistosta, ja sen myota mitd aineistosta haluaa kertoa. Tutki-
jan on vain osattava erottaa olennaisin tieto suuresta aineistomassasta. (Kananen
2015, 129.) Opinnaytetyota varten olen lukenut aiheeseen sopivaa kirjallisuutta ja va-
linnut aineistosta olennaisimmat tiedot, jotka tukevat opinnaytetyon aihetta. Kirjallisuu-
desta olen tiivistanyt ja referoinut tarvittavaa tietoa, jotta pystyn omaksumaan suuren

maaran informaatioita.

Tutkimuksessa kaytetddn aineistonkeruumenetelmana myos haastattelua. Silla voi-
daan taydentaa kirjallisuudesta kerattya aineistoa ja sen tulkintaa (Kananen 2015,
143). Tassa tydssa strukturoitu haastattelu on oikeastaan kysely, jossa haastateltavalle
annetaan avoimia kysymyksida. Nain vastaajan annetaan vastata omin sanoin, eika
haastattelussa anneta valmiita vastausvaihtoehtoja. (Kananen 2015, 145). Kysely on
tehty oikeaan asiakasyritykseen, josta kaytetdaan opinnaytetydssa nimea Yritys Oy.
Kysely on sovittu lahetettavaksi sahkopostilla ja vastaukset kirjoitetaan vapaamuotoi-
sesti kysymysten peraan. Kysely on myds sovittu salaiseksi, josta voidaan yleisella
tasolla hyddyntda vastauksia julkistamatta yrityksen nimea tai vastauksia. Vastaajaksi
Yritys Oy:ssa valikoitui talousjohtaja. Esitetyt kysymykset ovat tdman opinndytetyon
liitteen& (Liite 1).

Kirjallisuuden ja kyselyn liséksi kaytan aineistona myos rahoituslaitoksen siséisia asia-
kirjoja, dokumentteja sekéa prosessikuvauksia. Opinnaytetyon lahestymistapa on melko
teoreettinen, joten kaytan tutkielmassani myds kuvioita, taulukoita sekd esimerkkeja

havainnollistamaan teoriaa paremmin

2 Yritysrahoitus

2.1 Rahoitus ja sen lahteet

Nykypdaivan yritysmaailmassa, jossa taloudellinen epavarmuus on enemman saanto
kuin poikkeus, on yritysrahoituksen merkitys suuri. Rahoitusta mietittdessa on yrityksen
pohdittava muutamaa rahoituskysymysta, joista yksi on se, miten se saa omaisuudel-
leen mahdollisimman hyvan tuoton. Sen on myds hyva pohtia, miten investoinnit rahoi-
tetaan sekd miten saada rahoitus mahdollisimman edullisesti. Tassa luvussa kaydaan

[&pi yrityksen rahoittamista ja sen eri |ahteita.



Elinkeinoelaman Keskusliitto EK, Finanssialan keskusliitto, Finnvera Oyj, Suomen
Pankki, Suomen Yrittjat seké tyo- ja elinkeinoministerion vuonna 2013 tehdyn Yritys-
rahoituskyselyn mukaan yritysten rahoituksen hankinta on kehittynyt kaksijakoisesti.
Keskisuuret ja suuret yritykset ovat hankkineet onnistuneesti uutta rahoitusta, kun taas
rahoituksen hankinnassa epaonnistuneiden yritysten maéara on kasvussa. Ta&ma 0soit-
taa sen, etta yritysten rahoittamisessa on seka kipukohtia etta merkkeja paremmasta.
Kyselyn mukaan noin 80 % yrityksista arvioi mahdollisuutensa saada rahoitusta joko

pysyvan ennallaan tai paranevan vuonna 2014. (Yritysrahoituskysely 2013, 4.)

Erikokoisten yritysten rahoituksen saatavuudessa on kuitenkin suuria eroja. Pienissa
muutaman tyontekijan yrityksissa rahoitusongelmat saattavat olla jopa kolme kertaa
yleisempiéa kuin suurten yritysten rahoitusongelmat. Rahoitusongelmat pienilla yrityksil-
& ovat myos luonteeltaan vakavampia kuin suurilla yrityksilla. Pienten yritysten suu-
rimmaksi ongelmaksi on muodostunut se, etta ulkoista rahoitusta on vaikea saada.
Tasta syysta yli 80 % rahoitusongelmista karsivista pienista yrityksista yrityksen toimin-
nan jatkuvuus oli vaarassa. (Yritysrahoituskysely 2012, 5.) Téassa taloudellisessa tilan-
teessa olisi erittain tarkeaa, ettd yritykset saisivat toiminnalleen rahoitusta, jotta ne voi-
sivat sdilyttdd olemassa olevat tydpaikat. Kuviosta 1 voi todeta, kuinka suuri osa yrityk-
sista kokee rahoituksen saamisen vaikeaksi.

Mikrot 2013

Pienet 2013

Keskisuuret 2013

Suuret 2013

0 20 40 60 an 100
[ W Ei

Kuvio 1. Rahoituksen saamisen vaikeudet (Yritysrahoituskysely 2013, 17).

Kuviossa 2 on maaritelty tarkemmin niitd vaikeuksia, joita erikokoiset yritykset ovat
kohdanneet rahoitusta haettaessa. Kuviosta 2 voi todeta, etta seka pienilla etta kes-

kisuurilla yrityksilla oli kaksi p&&vaikeutta. Joko aiottua rahoitusta ei ole saatu lainkaan



tai sitten vakuusvaatimukset ovat olleet lilan kireéat. Suurten yritysten vaikeudeksi ovat

nousseet liian kireat vakuusvaatimukset seka rahoituksen hinta.
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Kuvio 2. Rahoituksen saamiseen liittyvat vaikeudet (Yritysrahoituskysely 2013, 17).

Vuonna 2012 tehdyn Yritysrahoituskyselyn mukaan yritysten rahoitusrakenne oli yksi-
puolistumassa. Monet pienet yritykset kayttivat merkittavasti vain yhden pankin palve-
luita. Myds suuret yritykset olivat tulleet aiempaa riippuvaisemmiksi pankkien myonta-
masta rahoituksesta. (Yritysrahoituskysely 2012, 5.) Vuonna 2013 tehdyssa tutkimuk-
sessa kuitenkin todetaan, ettd yritysten rahoitusrakenne olisi pikkuhiljaa monipuolistu-
massa. Esimerkiksi useat suuret yritykset hankkivat rahoitusta yritystodistuksilla ja
joukkovelkakirjalainoilla. Pienet yritykset kayttavat aiempaa enemman padomasijoitus-
ta. My0s rahoitusyhtitt ovat kasvattaneet suosiotaan rahoittajien joukossa. (Yritysrahoi-
tuskysely 2013, 4.)

Rahoituksen valittdjind Suomessa toimivat muun muassa pankit, vakuutusyhtiét ja ra-
hoitusyhtiot. Naiden lisdksi on myds sijoitustoimintaan erikoistuneita sijoitusyhtioita
seka pankkiiriliikkeitéd. Naista juuri rahoitusyhtiot toimivat leasingin, factoringin ja osa-
maksukaupan parissa. (Knipfer & Puttonen 2007, 62 - 63.)



Kuviosta 3 voi todeta, etta kaikenkokoiset yritykset kayttavat edelleen pankkia paaasi-
allisena rahoituksen lahteena.
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Bl Fankki Rahoitusyhtid
I Finnvera Tekes
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Kuvio 3. Ulkoisen rahoituksen tarkein lahde (Yritysrahoituskysely 2013, 54).

Lahes puolet pienista ja keskisuurista yrityksista kertoo laskujen maksuaikojen piden-
tyneen (Yritysrahoituskysely 2013, 4). Pidentymisesta huolimatta lainoista on selvittava
ja investointeja tehtava, jotta toiminta pysyy kannattavana. Maksuaikojen pidentyminen
on kasvattanut merkittavasti pienten ja keskisuurten yritysten rahoitustarpeita. (Yritys-
rahoituskysely 2013, 4.) Kuviosta 4 voi selkedasti todeta, ettd varsinkin pienilla ja kes-
kisuurilla yrityksilla laskujen maksuajat ovat pidentyneet.
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Kuvio 4. Keskimaaraisen laskun maksuajan muutos (Yritysrahoituskysely 2013, 39).

Laskujen maksuaikojen pidentyessa, rahoitustarve on Yritysrahoituskyselyn teettaman

tutkimuksen mukaan myos kasvanut jonkin verran. Tamén kertoo kuvio 5.
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Kuvio 5. Maksuaikojen muutoksen vaikutus rahoitustarpeeseen (Yritysrahoituskysely
2013, 39).



2.2 Oma padoma

Yksi yrityksen kaytettavissa olevista rahoituslahteistd on paaomarahoitus, joka voidaan
jakaa omaan pddomaan ja vieraaseen padaomaan. Omaa paaomaa on yrityksen omis-
tajien omia varoja, jotka ovat annettu pysyvasti yritystoimintaan. (Knipfer & Puttonen
2007, 29.)

Oma pédoma jaetaan seka ulkoiseen etta sisdiseen paaomaan. Ulkoista omaa paa-
omaa voidaan hankkia esimerkiksi myymalla yrityksen osakkeita. Sisdistd omaa paa-
omaa on liiketoiminnasta saatu voitto eli kassavirta. (Knupfer & Puttonen 2007, 29.)
Jos omaa pddomaa on lilan vahan suhteutettuna velkaan, yrityksen rahoitusriski ja
konkurssi mahdollisuus ovat suuria. Omaa pddomaa pitdisi aina olla riittavasti, mikali

yritys kohtaa ongelmatilanteita. (Kntipfer & Puttonen 2007, 37.)

2.3 Vieras paaoma

Kun oma paadoma ei riita kattamaan yrityksen liiketoimintaan liittyvia kustannuksia ja
investointeja, se voi hankkia vierasta padomaa. Yritys voi myos lisata vieraan paaoman
osuutta nostaakseen omasta paaomasta saatavaa tuottoa, jolloin puhutaan vieraan

paaoman vipuvaikutuksesta. (Taloustieto Oy.)

Vieraan paaoman rahoitusta on lyhytaikainen vieraspddoma, jolloin velka eraantyy
maksettavaksi alle vuodessa. Téllaisia ovat esimerkiksi ostovelat ja tiliotot seka facto-
ring-rahoitus. Yritys voi my0s ottaa pankkilainaa tai joukkovelkakirjalainaa, jolloin ky-
seessa on pitkaaikainen vieras paaoma ja velka eraantyvat maksettavaksi yli vuoden
kuluttua. Vieraaseen paédomaan liittyy aina takaisinmaksuvelvollisuus ja maksut on aina

hoidettava, vaikka tuloja yritykseen ei kertyisikéaan. (Taloustieto Oy.)

Vieras paaoma voi olla tilimuotoinen, jollaisia ovat muun muassa pankki- ja vakuutus-
yhti6lainat. Tilimuotoiselle luotolle ominaista on lainan korollisuus ja vakuudellisuus.
Vieras paaoma voi myos olla markkinaperusteinen laina, jolla sijoittajat voivat kayda
keskendan kauppaa raha- ja pAdomamarkkinoilla. Téllaisia ovat esimerkiksi sijoitusto-

distukset ja joukkovelkakirjalainat (Leppiniemi 2009, 84-90.)
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2.4 Kayttdpaaoman rahoitus

Vuonna 2008 alkoi maailmanlaajuinen finanssikriisi. Sen seurauksena niin Suomessa
kuin muuallakin maailmassa alkoi taloudellinen taantuma. Taantumasta johtuen yrityk-
set ovat nostaneet kayttdpaaoman hallinnan keskeiseksi kehityskohteeksi toimialasta

riippumatta. (OP — Pohjola uutiskirje, 2010.)

Kayttbpddoma on rahaa, jolla maksetaan yrityksen menot ennen kuin asiakkailta on
saatu rahat yrityksen kassaan. Toisin sanoen se on rahaa, jota tarvitaan yrityksen arjen
pyorittdmiseen ja toiminnan yllapitdmiseen. Yrityksen kassasta on ennen asiakasmak-
suja taytynyt maksaa palkat, sotut, verot, séhkot, raaka-aineet ja muut tuotteen valmis-
tamiseen liittyvat kustannukset. Varsinkin yritystoiminnan alkuvaiheessa kayttopaa-
omaa tarvitaan vieldA enemman, koska aloittaminen vaatii esimerkiksi runsasta markki-
nointia seka pitempien maksuaikojen antamista. Mikali yrityksellda on kaytossa pitkat
maksuajat tai sen asiakkaat maksavat hitaasti, yrityksen kayttopddoman tarve lisaan-
tyy. Talla tarkoitetaan sita, ettd yrityksen tuotteiden tai palvelujen tuottamiseen kaytetty
raha viipyy asiakkaiden kayttssa, eikd palaudu nopeasti takaisin yrityksen omaan kayt-
toon. (Viitala & Jylha 2013, 316-317.)

Mikali kayttbpaddomaa on vahan, joudutaan esimerkiksi laskujen maksua lykkaamaan.
Tama taas aiheuttaa lisda kustannuksia kuten viivastyskorkoja seka perintakuluja. Mi-
kali yrityksella on toistuvasti maksuviivastymisia, sen luottokelpoisuusluokka saattaa
heikentyd. Tasta voi seurata merkintd luottokelpoisuus rekisteriin ja merkinnédn pois
saaminen voi kestaa pitkaan ja luotonsaanti mahdollisuus heikentyy my6s tulevaisuu-
dessa. Voidaankin todeta, etta mikali yrityksella on kaytdssaan liian vahan kayttbpaa-
omaa, se voi johtaa maksuvaikeuksiin eli likviditeettikriisiin. (Viitala & Jylh&a 2013, 317.)
Kuviosta 6 voi todeta, ettd kayttopaaoman rahoittaminen on erittéin tarkeéd ulkoista ra-

hoitusta hankittaessa.
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B  Aineettomat investoinnit kayitépadoma
B Rahcitusrakentesn vahvistaminen Toimitusaikainen rahoitus
B ritysiariestelyt Muu kaytiotarkoiius

Kuvio 6. Ulkoisen rahoituksen tarkein kayttokohde (Yritysrahoituskysely 2013, 15).

2.4.1 Keinot kayttopagoman hallinnan tehostamiseksi

Taloudellinen epavarmuus on vaikeuttanut yritysten mahdollisuutta saada ulkoista ra-
hoitusta ja sen hintaa, kuten opinnaytetytéssad aiemmin on todettu. Tallaisessa tilan-
teessa kayttopaaoman tehostaminen on melko yksinkertainen ja edullinen keino vapa-
uttaa yrityksen padaomaa esimerkiksi uusiin investointeihin. Muitakin keinoja on, kuten
kustannusten leikkaaminen, tulojen kasvattaminen, omaisuuden myyminen tai velkara-
hoituksen hankkiminen. Nama ovat kuitenkin kallimpia ja monimutkaisempia toteuttaa.
KHT Riina Vahapassin yksinkertaistetun esimerkin mukaan yritys, jonka liikevaihto on
500 000 euroa, pystyy vapauttamaan 6 850 euroa yhtion varoja pelkastadn nopeutta-

malla kayttbpdaoman kiertoa viidella paivalla. (Vahapassi 2012.)

Kayttbpddoman tarvetta lisddvat varastot seka viipyvat maksusuoritukset kun taas os-
tovelat vahentavat kayttdpaaoman tarvetta. (Viitala & Jylhda 2013, 316-317.) Yrityksella
on useita keinoja kaytettavissdan kayttopaaoman tehostamiseksi. Tarkeimmat keinot
kohdistuvat myyntisaamisiin, ostovelkoihin seka varastonhallintaan. (Niskanen & Nis-
kanen 2013, 375.)
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2.4.2 Myyntisaamiset

Myyntisaatavilla tavarantoimittajat antavat luottoa asiakkailleen. Kun yritys maarittaa
laskulle maksuehdon, sen kannattaa huomioida myds kilpailijoiden kayttamat mak-
suehdot. Maksuehdoissa on pyrittava I6ytamaan tasapaino liian tiukkojen ja liian l6ysi-
en maksuehtojen valilla. Mikali maksuehdot asetetaan liian tiukoiksi, ne saattavat pie-
nentaa myyntid. Jos taas maksuajat ovat liian 16ysid, ne voivat johtaa luottotappioihin
sekd suureen kayttbpddoman tasoon. Yrityksen kannattaa seurata myyntisaamisiaan
jatkuvasti. Liian suuret myyntisaatavat voivat tulla yritykselle kalliiksi, koska ne rahoite-
taan lyhytaikaisella velalla. Liian suuret myyntisaamiset voivat myods nékya rahoittajille
negatiivisena signaalina, joka voi kertoa yrityksen I0ysastd suhtautumisesta asiakkai-
siin, jotka eivat maksa laskujaan ajoissa. (Niskanen & Niskanen 2013, 387-390.)

Myyntisaamisia yritys voi tehostaa kiristaméalla maksuehtoja. Jos yrityksen maksuehto
on 30 paivaa netto, se voi lyhentada sen 14 paivaan netto, jolloin se saa myyntisaataviin
sitoutuneet pddomat nopeammin kayttoonsa. Maksuehtojen kiristdmisella on kuitenkin
kadantopuolensa, silla pitkd maksuehto on nykypaivana merkittava kilpailukeino, jolla

yritys voi saada lisda asiakkaita. (Talponen, 2002, 17.)

Yritys voi myds myodntaa maksuehtoon kassa-alennuksen, jolla se voi motivoida asiak-
kaita maksamaan laskut nopeammin. Kassa-alennuksen kaytté on kuitenkin hyvin kal-
lis vaihtoehto tavarantoimittajalle. Vuotuinen korko on yleensa korkeampi kuin ulkopuo-
lisen rahoituksen korko. Mita pidempid maksuaikoja yrityksella on kaytossa, eika ulko-
puolista rahoitusta haluta kayttdaa, sita jarkevampaa on myontaa kateisalennuksia.
(Talponen 2002, 18.) Taulukossa 1 on Talposen kuvaama esimerkki siitd, miten ka-

teisalennus vaikuttaa vuotuisina korkoina.

Taulukko 1. Kateisalennuksen vaikutus vuotuisina korkoina (Talponen 2002, 18).

Maksuehto 30 paivaa Maksuehto 60 paivaa Maksuehto 90 paivaa
Kateis- | Luotto- % Kateis- | Luotto- % Kateis- | Luotto- %
alennus | aika p.a. |alennus| aika p.a. |alennus| aika p.a.

% % %
1 10 18 1 10 7,2 1 10 45
1 15 24 1 30 12 1 30 6
2 10 36 2 10 14,4 2 10 9
2 15 48 2 30 24 2 30 12
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Talposen kuvaaman esimerkin mukaan vuotuinen korko lasketaan laskukaavalla ka-
teisalennus x 360/maksuehto pv — luottoaika. Esimerkkina voidaan laskea 2 x 360/(30 -
10) = 36 % p.a. Kun annettu maksuehto on esimerkiksi 10 paivaa miinus 2 % tai 30
paivaa netto, saadaan vuotuiseksi koroksi 36 %. Jos taas maksuehto on 30 paivaa
miinus 2 % tai 90 paivaé netto, on vuotuinen korko vastaavasti 12 %. Suomessa kui-
tenkin kaytannossa kannattaa pitkia maksuehtoja valttaa, koska meilla viivastyneesta
maksusta peritddn hyvin usein viivastyskorkoa, joka tuo pitkittyneeseen maksuaikaan
lisatuloja. (Talponen 2002, 18.)

Yrityksen myyntisaamisiin sitoutuu kayttdpaaomaa, joka luokitellaan erittdin pitkaaikai-
seksi. Tassa pitkdaikaisuudella tarkoitetaan sitd, ettd myyntisaatavia on niiden kierrosta
huolimatta jatkuvasti olemassa. Tasta syysta yrityksen kannattaa rahoittaa myyntisaa-
miset joko omalla paaomalla tai vieraalla paaomalla. (Talponen 2002, 26.) Yleisimmat
kayttdpaaoman rahoitustavat ovat joko pankin myéntama luotollinen tili, factoring eli
saatavarahoitus tai saamisten myynti rahoituslaitokselle, johon opinnaytetyssani kes-
kityn. Luotollinen tili tasaa yrityksen rahavirtoja, koska harvoin myyntilaskusta saatavat
tulot saadaan ennen kuin ostolaskuja maksetaan. Luotollinen tili vaatii kuitenkin vakuu-

den, kuten tavallinen pankkilaina. (Aktia, Yritysasiakkaan rahoitus.)

Factoringin saatavien rahoittamisessa yritys ja rahoituslaitos solmivat rahoitussopimuk-
sen, jonka mukaan yritys siirtdd myyntisaatavansa rahoituslaitokselle taméan myonta-
man luoton vakuudeksi, jolloin yritys saa myyntilaskuista heti noin 70-80 % tilille, vaik-
ka yrityksen ostajalle on annettu maksuaikaa esimerkiksi 30 paivaa. Saatavien rahoi-
tuksessa ei ndin ollen yleensa tarvita erillistd vakuutta, kun myyntisaamiset toimivat
vakuutena, jolloin reaalivakuudet saastyvat muihin rahoitustarpeisiin. (Bakker, Klapper,
Udell 2004, 1.)

Yritys voi kayttaa factoringin toista muotoa eli myyntisaamisten myymista rahoituslai-
tokselle, joka sisdltaa myds muuta palvelua kuin rahoitusta, kuten saatavien rahoitus-
kin. Naita hyodyntamalla yritys voi ulkoistaa esimerkiksi myyntireskontran hoidon, luo-
tonvalvonnan ja perinnén ja saada sita kautta saastta. Rahoitusmuoto helpottaa mak-
suvalmiuden suunnittelua. Myymalla saatavat rahoituslaitokselle kassavirrat aikaistuvat
ja rahan kierto nopeutuu. Yrityksen saadessa rahat heti kassaan on mahdollista hyo-
dyntda kassa- tai kateisalennukset, joilla on suuri merkitys esimerkiksi rahoituskulujen

kattamisessa. Vakuutena toimivat myyntisaamiset, jotka siirretdédn rahoituslaitokselle.
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(Talponen 2002, 26.) Saatavien myynnista ja siihen liittyvistd prosesseista kerrotaan

opinnaytetytssa mydhemmin.

2.4.3 Ostovelat

Kun yritys ostaa tavarantoimittajalta tavaraa, syntyy ostovelka. Kun yritykset valitsevat
tavarantoimittajia, niiden tulisi 16ytaa paitsi edullisin hinta myos edullisimmat maksueh-
dot. Rahoituksen nakokulmasta ostovelat ovat ostovelkarahoitusta. Ostovelat voidaan
maksaa kayttden annetut kassa-alennukset, jolloin kyseessa on koroton laina tavaran-
toimittajalta ostajalle. Korottomasta lainasta on kyse myos silloin kun ostovelkoihin ei
lity kassa-alennuksia. Mikali yritys ei kaytd annettuja kassa-alennuksia, on kyseessa
maksullinen ostovelkarahoitus. Talldin rahoituskustannukseksi muodostuu annetun
kassa-alennuksen suuruinen hinta. Yrityksen kannattaisi aina maksaa ostovelat alen-
nuskauden viimeisena paivana tai mikali kassa-alennusta ei ole, maksuajan viimeisena
paivana. Mikali yritys ei kayta kassa-alennuksia, sen on selvitettéva, ettd muista rahoi-
tuslahteista saatu lyhytaikainen rahoitus on halvempaa. Ostovelat on my6s aina mak-
settava maksajan puitteissa, jotta valtytaan viivastyskorko kustannuksilta. (Niskanen &
Niskanen 2013, 394-397.) Kuten luvussa 2.4.2 esitetysta taulukosta 1 voi todeta tassa-
kin kohtaa, kateisalennusten kayttamatta jattaminen on harvoin edullinen vaihtoehto.

Kustannuksista huolimatta, vain 67 % pienista ja keskisuurista yrityksista kayttaa anne-
tut kassa-alennukset hyvakseen. (Niskanen & Niskanen 2013, 397). Kun ostovelkoja
kaytetaan oikein, ne tarjoavat yrityksille maksuttoman rahoituksen. Ostovelkoihin liitty-
va paatoksenteko on huomattavasti yksinkertaisempaa kuin esimerkiksi myyntisaami-
siin liittyva paatdksenteko. Se sisdltaa vain paatoksen siitd, milloin yrityksen kannattaa
maksaa laskunsa. Yksinkertaisuudestaan huolimatta ostovelkoja tulisi tarkastella tar-

kedna osana kayttbpaaoman hallinnassa. (Niskanen & Niskanen 2013, 399).

Yrityksella on mahdollisuus kayttaa rahoituslaitosten tarjoamaa toimittajarahoitusta
(Supply Chain Finance) optimoimaan ostoveloista saatava hyoty. Mikali yritys haluaa
neuvotella tavarantoimittajiensa kanssa mahdollisimman pitkat maksuajat ostoveloil-
leen, syventda yhteistyota tavarantoimittajiensa kanssa seka sitouttaa verkostonsa eri
osapuolet, on mahdollista ottaa kayttdoon toimittajarahoitus. Toimittajarahoituksessa
tavarantoimittaja myy saatavat rahoituslaitokselle saadakseen myyntisaamiset nopeasti
kayttoonsa, jonka seurauksena ostajayritys saa neuvoteltua itselleen mahdollisimman

pitkan maksuehdon. (Pohjola, Toimittajarahoitus.)
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2.4.4 Varastonhallinta

Varastonhallinta on yksi tarkea osa-alue myyntisaamisten ja ostovelkojen ohella kayt-
topadoman tehostamiseksi. Hyvalla varastonhallinnalla yritys pyrkii takaamaan, etta
silla on aina kysynnan edellyttdma maaréa tavaraa varastossa. Samanaikaisesti yrityk-
sen on pystyttava minimoimaan varastoon sitoutunut kayttépaaoma. Mikali yrityksella
ei ole riittvasti tavaraa varastossa, se voi menettda asiakkaitaan kilpailijoille ja jatkuvat
tavarantilaukset tuovat tilauskustannuksia. Toisaalta taas lilan suuret varastot sitovat
padaomaa seka tuovat varastointikustannuksia, mutta vahentavat taas tilauskustannuk-
sia. (Niskanen & Niskanen 2013, 379.)

Suurimmaksi ongelmaksi varastonhallinnassa nousee epdvarmuus. Yrityksen on han-
kalaa varmasti ennakoida tuotteidensa kysyntda. Tasta syysta sen on yllapidettava
valmistevarastoja, joilla se voi vastata kysynnan kasvuun nopeasti. Yrityksen on myds
yllapidettava raaka-ainevarastoja, jotta tuotantoprosessia ei tarvitse keskeyttdd esimer-
kiksi raaka-aineen loppumisen vuoksi. Yrityksen tuotantoprosessissa saattaa tapahtua
yllattavia katkoksia, jonka vuoksi sen kannattaa yllapitéa keskeneréisten toiden varas-
toja. Monesti yrityksissé varastot nahdaénkin turvaverkkona, joilla yritykset varautuvat
yllattaviin epavarmuustekijoihin. (Niskanen & Niskanen 2013, 379.)

2.5 Riskienhallinta

Yritystoiminnan rahoittamiseen liittyy taloudellisia riskeja. Niitd kutsutaan kaksipuolisiksi
riskeiksi, joka tarkoittaa sita, ettad niihin liittyy aina seka tappion etta voiton mahdolli-
suus. Rahoitusriski on yksi taloudellisista riskeista, joihin yrityksen on suhtauduttava
vakavasti, koska se pitaa sisallaan esimerkiksi maksuvalmius ja luottoriskit. Jos yritys
toimii kansainvalisesti ja laskutusta tapahtuu eri valuutoilla, sille muodostuu valuuttaris-
ki. Yrityksen on my6s varauduttava korkoriskiin muuttuvien markkinakorkojen noustes-
sa tai laskiessa. (Knupfer & Puttonen 2007, 208 - 213.)

Yritys voi kayttaa osana riskienhallintaa factoring-rahoitusta tai saatavien myyntid. Se
voi esimerkiksi parantaa maksuvalmiuttaan myymalla myyntisaatavansa rahoituslaitok-
selle ja ndin nopeuttaa myyntisaataviensa kiertonopeutta. Nain yritys voi hyddyntaa

myyntisaatavista vapautuvat varat omien velkojensa maksuun. Yritys voi myos kayttaa
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saatavien myyntia luottoriskin pienentédmiseen, silla myydessaan saatavat rahoituslai-
tokselle, luottoriski siirtyy rahoituslaitokselle. Factoring-rahoituksesta kerrotaan tar-

kemmin luvussa 3.

2.5.1 Maksuvalmiusriski

Yrityksen maksuvalmiusriskilla tarkoitetaan sita, etta sen rahoitusvarat ja lisarahoitus-
mahdollisuudet eivat kata liiketoiminnasta aiheutuneita kuluja. Tasta voidaan kayttaa
myds nimitysta likviditeettiriski. Yrityksilla on kaytossaan erilaisia tunnuslukuja, joita
laskemalla ne voivat seurata maksuvalmiusriskeja. N&itd ovat muun muassa mittarit,
jotka mittaavat yrityksen kannattavuutta, vakavaraisuutta seka maksuvalmiutta. (Juvo-
nen & Korhonen & Ojala & Salonen & Vuori 2005, 147-148.)

Kannattavuutta pidetaan yhtena tarkeimpané edellytyksena yrityksen toiminnalle. Mikali
yritys ei ole kannattava, sen toiminta joudutaan todennakdisesti ajan myoté lopetta-
maan. Tallainen yritys tuottaa tappiota ja syd omaa pddomaansa. Yrityksen kannatta-
vuutta voidaan laskea monella tavalla. Yksi mittareista on sijoitetun pddoman tuotto-
prosentti (ROI), joka kertoo yrityksen kannattavuutta l&hinna sijoittajan nakékulmasta.
Toinen kaytetty mittari on oman paaoman tuottoprosentti (ROE), joka kertoo omalle
paaomalle kertyneen tuoton. (Juvonen ym. 2005, 147-148.)

Yrityksen vakavaraisuudella kuvataan sita, onko silla kykya suoriutua esimerkiksi ve-
loistaan tai muista taloudellisista sitoumuksistaan. Vaikka yrityksen toiminta ei olisi tap-
piollista vaan kannattavaa, se ei yksin riitd. Yrityksen rahoituksen on myds oltava kun-
nossa. Vakavarainen yritys pystyy paremmin vastaamaan esimerkiksi suhdannevaihte-
luihin kuin raskaasti velkaantunut yritys. (Juvonen ym. 2005, 148.) Mita suurempi
osuus yrityksen toimintaan sitoutuneesta paaomasta tulee omasta padomasta eika
vieraasta paaomasta, sitd vakavaraisempi yritys on. Yleisimmin tatd mitattaessa kayte-

tadn omavaraisuusastetta tai nettovelkaantumisastetta.

2.5.2 Luottoriski

Yrityksen myydessa luotolla tavaroitaan tai palveluitaan syntyy myyntisaaminen, joka
on rahoitettava omalla tai vieraalla padomalla. Myyntisaamisiin liittyy riski, joka hallitaan

pitamalla se joko omalla vastuulla tai siirtimall& ulkopuoliselle taholle. Samalla osa
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valvonta- ja analysointitehtavia siirtyy yrityksen ulkopuolelle. (Talponen 2002, 14.) Se,
kannattaako myyntisaamiset myydé& ulkopuoliselle taholle, jaa yrityksen riskienhallinnal-
liseksi strategiaksi. Yrityksen on aina otettava huomioon se, etta mikali yritys pyrkii suo-
jautumaan kaikilta olemassa olevilta riskeiltd, se suojautuu todennakoisesti myos voi-
tonmahdollisuuksilta. Yrityksen tulee myods laskea, milla hintakustannuksella se on
valmis suojautumaan riskeiltéa. (Knipfer & Puttonen 2007, 213 - 214.)

Yritysten valisessa kaupassa tuotteiden toimitusaika eroaa maksuhetkesta. Myyjan ja
ostajan valille syntyy velkasuhde, joka kestaa toimituksen ja maksun valisen ajan. N&ain
myyjalle syntyy kauppasumman suuruinen luottoriski ostajan maksamattomuudesta.
Luottoriski voidaan jakaa kaupalliseen ja poliittiseen riskiin. Kaupallisella riskilla tarkoi-
tetaan ostajan kykya selviytyd maksuvelvoitteistaan. Kotimaan myyntiin siséltyy vain
kaupallinen riski. Vientikauppaan, muiden kuin kehittyneiden markkinatalousmaiden
osalta, sisaltyy kaupallinen etta poliittinen riski. Poliittista riskid voi olla esimerkiksi osta-

jamaan valuuttapula. (Talponen 2002, 14 - 15.)

Luottoriskien hallinta on yksi tarkeimpia riskienhallinnan osia, joita yrityksen taytyy halli-
ta. Yrityksen on kartoitettava ja analysoitava kaikki riskit, jotka kohdistuvat myyntisaa-
misiin. Yksi naista merkittavista riskeista on luottotappiot, jotka vahentavat yrityksen
tulosta koko maarallaan vaikuttamalla myyntilukuihin. Maksuviiveet vaikuttavat nopeas-
ti yrityksen pddoman korkokuluihin. Jos maksuviiveita esiintyy, syovat pAdoman korko-
kulut nopeasti saavutettavan voiton. Nyrkkisdéntona pidetaan sitd, etta mita korkeampi
on lainan korkoprosentti vuodessa ja mita matalampi on voittomarginaali, sita tarkedm-

paa on saada rahat kassaan nopeasti. (Talponen 2002, 15 -18.)

Kuten keinot kayttbpadoman hallinnan tehostamiseksi — luvussa mainittiin, mita pidem-
pid maksuehtoja kaytetaan, sen viisaampaa on kayttaa kateisalennuksia, jotta raha
saataisiin kassaan mahdollisimman pian eikd pddomaa sitoutuisi niin pitkaksi aikaa
laskusaamisiin. (Talponen 2002, 15 -18.) Paras vaihtoehto myynnille olisi aina kateis-
myynti, jolloin yritys saa myynnista tulevat varat valittdmasti kayttoonsa. Tama ei kui-
tenkaan kaytanndssa ole mahdollista kuin esimerkiksi verkkokaupassa. Maksimoidak-
seen saatavilla olevan mahdollisen myynnin yrityksen kannattaa tarjota maksuehtoja.
Tarjoamalla luottoa myyja saavuttaa jatkuvan tarjonnan mahdollisuuden ja saavuttaa

nain asiakas uskollisuuden. (Talponen 2002, 27.)
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2.5.3 Luottovakuutus

Myyntisaamiset muodostavat suuren eran yrityksen taseessa. Taman vuoksi yritykselle
on tarkeaa suojata kassavirta ja sita kautta tuleva voitto. Yksi keino pienentaa myyn-
tisaamisiin liittyvaa luottoriskia on ottaa luottovakuutus. (Euler Hermes, luottovakuutus.)
Luottovakuutuksia myontavat niihin erikoistuneet vakuutusyhtiot. Tallaisia ovat Suo-
messa muuan muassa Atradius Credit Insurance N.V. sekd Euler Hermes S.a. Suo-
men sivuliike. Luottovakuutuksella yritys voi suojautua asiakkaidensa heikentynytta
maksuvalmiutta ja kassavirtaa vastaan. Yrityksell& on usein yksi suuri ja liiketalouden
kannalta merkittava asiakas, jonka mahdollinen konkurssi aiheuttaa merkittavan vaja-
uksen kassavirtaan. (Talponen 2002, 65.) Tallaisessa tilanteessa luottovakuutus on
merkittdva suoja. Luottovakuutta voi myds kayttaa suojaamaan yrityksen tulosta. Esi-
merkkinda voidaan kayttda Euler Hermesin kuvaamaa tilannetta, jossa yrityksen voitto-
marginaalin ollessa 5 %, yritys tarvitsee 2 000 000 euron lisamyynnin korvaamaan 100
000 euron luottotappion. (Euler Hermes, luottovakuutus.)

Yritys voi hyddyntaa luottovakuutusta myds luotonvalvonnassa. Vakuutusyhtié keréaa
jatkuvasti ostajien luottotietoja ja tilinpaatdstietoja, jolloin yrityksen ei itse tarvitse kes-
kittya tiedon hankintaan, vaan se voi keskittdd resurssinsa esimerkiksi uusmyynnin
hankitaan. Yritys voi hyédyntaa luottovakuutusta myds ulkomaisten ostajien luottokel-
poisuuden maarittelyyn. Luottovakuutusyhtidilla on hyvét kontaktit eri maissa toimiviin
vakuutusyhtitihin, joilta ne saavat luottotiedot ja tilinpaatdstiedot kayttoonsa. Vakuu-
tusyhtiot eivat kuitenkaan korvaa kokonaan yrityksen omaa luotonvalvontaa vaan toimii
sen tukena. (Talponen 2002, 66.)

Luottovakuutusta voidaan kayttdd myos asiakassuhteiden kehittdmiseen. Seuraamalla
jatkuvasti yrityksen asiakkaiden taloudellista tilannetta, vakuutusyhtié pystyy tuotta-
maan yritykselle hyddyllista tietoa. Yritys saa esimerkiksi tietoa siitd, kenella ostajista
menee hyvin ja kenen suuntaan kannattaa pyrkia kasvattamaan myyntia ja nain myos
syventaa asiakassuhteita. (Euler Hermes, luottovakuutus.) Luottovakuutus parantaa
my0s vakuusasemaa. Luottovakuutus voi toimia lainan vakuutena, jolloin korvauksen
saanti voidaan siirtda rahoitusyhtitlle tai pankille. Yleensa rahoituksen hinta voi olla

alhaisempi jos yrityksella on kaytéssa luottovakuutus. (Talponen 2002, 66.)
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3 Factoring

Factoring eli saatavarahoitus on hyvin kehittynyt, yksinkertainen ja tehokas rahoitus-
instrumentti, jota voi kayttdaa sekéd koti- ettd ulkomaisten myyntisaatavien rahoittami-
seen. Factoring sopii hyvin pienille ja keskisuurille yrityksille. Factoring on oiva vaihto-
ehto myds nopeasti kasvaville yrityksille, jotka tarvitsevat laajennuksiin rahaa nopeasti
mutta eivat halua tai saa perinteistéa lainaa pankista. (Ivanovic, Baresa, Sinisa 2011, 9.)
Factoring voidaan jakaa saatavien rahoittamiseen ja saatavien myyntiin. Taman paivan
yrityksilla on monia eri tarpeita rahoitukselle, jolloin perinteisten rahoitusjarjestelyjen
kayttoa ei ole koettu tarpeeksi tehokkaaksi, joten rinnalle on kehitetty erilaisia eritysra-
hoitussopimuksia. Factoring on yksi tallainen erityisrahoitussopimus, joka on yrityksille
tavaroiden ja palveluiden myynnistd syntyvien laskusaatavien valitonta rahaksi muut-
tamista esimerkiksi rahoituslaitoksen mydntaméan luoton avulla. (Tepora 2013, 271 -
272.)

Rahoituksen saaminen on monille yrityksille, varsinkin pienille yrityksille haasteellista.
Esimerkiksi pitkien maksuaikojen vuoksi monien yritysten on vaikea rahoittaa tuotanto-
ketjunsa. Tama ilmié on maailmanlaajuinen ja sen vuoksi factoring rahoitusmuotona on
paljon kaytetty ympari maailmaa. Vuodesta 1998 maailmanlaajuinen factoringvolyymi
on noussut huikeat 88 % sen arvon ollen 860 miljardia USAn dollaria jo vuonna 2004.
(Klapper 2004, 1.)

Taulukko 2. (Mukaillen Bakker, Klapper, Udell 2004, 8).

Factoring maarat maittain milj. eur

Valtio 1998 2000 2003 (Muutos %

Itavalta 1832 2275 2932 60 %
Belgia 4366 8000 11500 163,40%
Suomi 5230 7130 8810 68,50 %
Ranska 44255 52450 73200 65,40 %
Saksa 20323 23483 35082 72,60 %
Kreikka 596 1500 3680 517,40%
Islanti 21 125 25 19,00 %
Irlanti 3957 6500 8850| 123,70%
Italia 75319 110000 132510 75,90 %

Joissakin maissa, kuten Yhdysvalloissa, factoringin merkitys p&aasiallisena kayttopaa-
oman rahoituksena rajoittuu tiettyihin toimialoihin. Monissa muissa maissa kuten Itali-

assa, factoring kayttopddoman rahoituksena on levinnyt laajasti monille toimialoille.



20

(Bakker, Klapper & Udell 2004, 1.) Hyvin kehittyneilla rahoitusmarkkinoilla suurin osa
factoringista tehdé&n nimenomaan saatavien myyntind. Vastaavasti kehittyvilla markki-
noilla, joissa on vaikea arvioida maksukyvyttomyysriskid, suurin osa factoringista ta-
pahtuu saatavien rahoittamisena. (Bakker, Klapper & Udell 2004, 4.)

Factoring eli kayttopaaomarahoitus on hyva vaihtoehto yrityksille, jotka haluavat paran-
taa yrityksenséa kassavirtaa mutta eivat halua kayttaa vakuuksia edellyttdvaa perinteista
pankkilainaa. Factoringissa yritys antaa laskusaatavansa eli myyntisaamiset luoton
vakuudeksi kolmannelle osapuolelle eli rahoitusyhtiélle tai luottolaitokselle. Nain yritys
VOi nopeuttaa padoman kiertoaan vapauttamalla saataviin sitoutuneet padomat. (Kont-
kanen 2009, 168).

Factoringista on olemassa erilaisia sovelluksia joita ovat reskontra- ja perintapalvelun
seka luottovakuutuksen sisaltava factoring, mini- eli rahoitus factoring, jossa myyntires-
kontran hoito jaa yritykselle. Factoringissa on myds mahdollista myyda myyntisaatavat
pois taseesta, jolloin kyseessa on tassakin opinndytetydssa kasiteltéava rahoitusmuoto
eli saatavien myynti. Yrityksen on myds mahdollista rahoittaa vain yksittaisia laskuja tai
vientisaataviaan. (Kontkanen 2009, 168).

Factoringin avulla yritys voi muuttaa myyntisaataviaan nopeasti kateiseksi rahaksi. Ra-
hoituksen edellytyksena on yrityksen ja rahoituslaitoksen vélinen rahoitussopimus, jota
usein kutsutaan puitesopimukseksi. Tassa puitesopimuksessa méaaritelladn rahoitusta
koskevat yksityiskohtaiset ehdot. Rahoitussopimuksessa maéaritelladn mm. luoton
enimmaismaara ja korko. Sopimuksella méaaritelladn myods laskupalkkio, joka veloite-
taan joko prosenttimaardisena tai euromaaraisenad kasittelymaksuna per lasku jokai-
sesta siirretysta laskusaatavasta. Lisaksi voidaan sopia jarjestelypalkkiosta, joka peri-
taan silloin, kun uutta luottolimiittia myonnetdan tai sitd myéhemmin muutetaan. Rahoi-
tussopimuksella sovitaan myds saatavan perinnan yksityiskohdista, yritykselle toimitet-
tavista raporteista seka reskontran pitamisestd.. Rahoitussopimuksessa sovitaan myds
vakuuksista. Sopimuksen mukaisesti yritys siirtad saannollisesti kaikki asiakaslaskun-
sa, myos tulevat laskut, rahoituslaitokselle. Lisaksi, ettd naitd laskusaatavia vastaan

yritys ja saa luottoa, ne toimivat myos vakuutena luotolle. (Tepora 2013, 271 - 274.)

Kun yritys lahettdéa asiakkaalleen laskun myydysta tavarasta tai palvelusta, ilmoittaa
han omille asiakkailleen laskuun lisétylla siirtotekstilla, etté lasku on siirretty rahoituslai-

tokselle ja etta lasku voidaan patevasti maksaa vain rahoituslaitokselle. Yritys lahettaa
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tasta laskusta myos jaljennoksen rahoituslaitokselle. Jos lasku hyvaksytdén luototuk-
sen piiriin, maksaa rahoituslaitos valittémasti noin 80 % laskun summasta yritykselle.
Loppuosa noin 20 % maksetaan yritykselle sitten, kun sen oma asiakas maksaa las-
kusaatavan kokonaisuudessaan rahoituslaitokselle. Yleensa rahoituslaitos vahentaa
yritykselle lahetetysté suorituksesta omat saatavansa, jotka useimmiten ovat korot ja
palkkiot. (Tepora 2013, 271 - 274.)

Luottoriski yrityksen asiakkaiden maksukyvyttomyydesta sailyy perinteisessa factoring-
rahoituksessa yritykselld. Vakuutena toimii talldin laskusaatava, jota voidaan myds kut-
sua laskusaatavan panttaukseksi. Saatavien myynnissa, joka tdman opinnaytetyon
aiheena on, rahoituslaitos ostaa saatavat yritykseltd, jolloin rahoituslaitos kantaa riskin
yrityksen asiakkaista ja niiden maksukyvystd. Saatavien ostaminen on saanndllista
kansainvalisessa factoringissa, mutta myods nykypdaivana kasvavin maarin myods koti-
maisessa factoringissa esimerkiksi osana asiakasyrityksen tasejarjestelya. ( Tepora
2013, 274.)

Factoring-rahoituksella on pitka historia, joka tekee sitd yhden vanhimmista kaytetyista
rahoitusmuodoista. Jo 1300 luvun Englannissa oli aikaan né&hden hyvin kehittynytta
toimintaa, lahinna villateollisuudessa. Se oli kuitenkin viela kaukana nykypaivan facto-
ring-toiminnasta, mutta joitakin nykypaivéan viitteita oli nahtavissa. Rahoittajien tehtava-
na oli [ahinna toimia tehtaissa myynti agentteina. Siihen aikaan tavaroiden kuljetus ja
yritysten vélinen viestintd oli ongelmallista ja tekivat kaupankaynnin vaikeaksi. Sen
aikaiset rahoittajat pyrkivat ratkaisemaan naihin liittyvat ongelmat lIoytamalla taydenta-
vid toimintoja vastaamaan liiketoiminnan haasteisiin. (Bakker & Klapper & Udell 2004,
5.)

Perinteinen factoring eli saatavien rahoittaminen, jossa luottoriski sailyy yrityksella itsel-
laan, on tyypillisesti kdytdssa uusilla ja nopeasti laajentuvilla yritykselld, jotka tarvitse-
vat myyntisaataviin sitoutuneet varat nopeasti kayttoonsa. Nailla pienilla yrityksilla ei
valttamatta ole tarvittavia vakuuksia perinteisiin pankkilainoihin. Yrityksella ei myds-
k&aan valttamatta ole neuvotteluvaltaa suurempien tavarantoimittajien parempien mak-
suehtojen saamiseksi. Pienilla yrityksilla ei mydskaan aina ole resursseja tehokkaa-

seen ja suunnitelmalliseen saatavien perintaan. (Borgia & Burgess, 1-3.)
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4 Saatavien myyntiprosessi

41 Maaritelméa

Tassa luvussa kaydaan lapi sitd, mitd saatavien myynti on ja siihen liittyvat prosessit.
Lahteena tassa on kaytetty rahoituslaitoksen sisaisia asiakirjoja. Saatavien myynnissa
rahoituslaitos ei rahoita yrityksen laskusaatavia kuten saatavarahoituksessa, vaan os-
taa ne. Tama tarkoitta sitéd, ettéd rahoituslaitos ostaa asiakkaaltaan vakiintuneeseen
kauppasuhteeseen perustuvia toimituksen jalkeisia riidattomia saatavia. Talléin saata-
vat poistuvat asiakkaan omasta taseesta ja siirtyvat rahoituslaitoksen taseeseen. Saa-
tavien myynti soveltuu keskisuurille ja suurille yrityksille, silla nailla yrityksilla on jo
useimmiten vakiintuneet kauppasuhteet asiakkaidensa kanssa, toisin kuin pienilla aloit-
televilla yrityksilla.

Saatavat voivat olla eurojen lisaksi my6s muussa valuutassa. Saamisten myyntia voi-
daankin verrata lyhytaikaiseen, korolliseen vieraaseen pddomaan, joka ei kuitenkaan
nay taseessa velkana. Saatavat voivat olla seka kotimaisia etta ulkomaisia. Saatavien
myynnissa rahoituslaitos kantaa luottoriskin asiakkaansa ostajista seka niiden maksu-
kyvysta. Tama tarkoittaa sita, ettd yleensa yritykset, jotka saatavien myyntiprosessiin
ryhtyvét, ovat yrityksia, joilla on hyvat ja vakavaraiset ostajat ja jotka haluavat monipuo-
listaa rahoituslahteitaan. Yritykset haluavat myds saatavien myynnista tulevan tase-
hyddyn. Alla oleva esimerkki kuvaa saatavien myynnin eri osapuolet seka yksinkertais-
tetun prosessin. Kuvio 8 on mukaillen tehty rahoituslaitoksen sisaisesta prosessikaavi-

osta.
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. ‘1. Tavarantoimitus
T

Ostaja 2. Lasku tavarantoimituksesta Myyja
Ty

3. Myyja myy laskuun perustuvan
| saatavan rahoituslaitokselle.

5. Ostaja maksaa laskun 4. Rahoituslaitos ostaa saatavan
rahoituslaitokselle. ja maksaa ennakkoon 100 %
Rahoituslaitos laskupalkkiolla vahennettyna.

.Kuvio 8. Saatavien myyntiprosessi (Mukaillen rahoituslaitoksen sisiset prosessit.)

4.2 Luottopaatodkset ja sopimukset

Saatavien myynnissa rahoituslaitos ottaa riskin yrityksen ostajista. Jotta rahoituslaitos
ja yritys voivat sopia saatavien myynnista on yrityksen taytettava rahoituslaitoksen ra-
jaamat kriteerit. Rahoituslaitos voi tarkastella seka yrityksen kykya toimittaa luotetta-
vasti etta yrityksen ostajien maksukykya. Esimerkiksi Suomen Asiakastieto Oy yllapitaa

Rating Alfa -palvelua, jota rahoituslaitokset voivat hyddyntaa tarkastelussaan.

Rating on automaattinen ja jatkuvasti paivittyva luottoluokitusjarjestelma. Kerdamalla ja
analysoimalla jarjestelmallisesti yrityksen toimintaa, taustaa, taloutta ja maksutapaa
koskevaa informaatiota, se arvioi yrityksen luottokelpoisuutta ja kykya selviytya liike-
toimintaan liittyvista velvoitteista. Kaikki tama informaatio tuottaa luottoluokituksen, joka
on joku seuraavista. AAA on korkein luottoluokitus, joka tarkoittaa erinomaista. AA on
hyva luottokelpoisuus ja A on luottokelpoinen eli tyydyttava. Luottoluokka B on valttava
ja kun luottoluokka on maaritelty C eli heikko ei luotonantoa puolleta. Suomen Asiakas-
tiedon Rating Alfa —palvelusta on mahdollista saada tilinpdatdsanalyysin, joka vertailee
yrityksen taloudellista tilaa toimialaan ndhden. (Suomen Asiakastieto Oy, Rating Alfa.)

Rahoituslaitos voi myo6s tarkastella, millaiset kauppasuhteet yrityksella on ostajiinsa.
Rahoituslaitos voi vaatia vakiintunutta kauppasuhdetta yrityksen ja sen ostajan valilla,
jotta se voi ostaa laskusaatavat. Myds maksuehdot seka toimitusehdot voivat olla tar-
kastelun kohteena. Rahoituslaitos voi my0s vaatia, ettd saatavat ovat riidattomia ja

niissé on oltava pieni reklamaatioriski. Yritys ja rahoituslaitos tekevat puitesopimuksen
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saatavien myynnista. Puitesopimus on ennalta laadittu sopimus, jota sovelletaan aina,
kun siind maaritellyt tunnusmerkit tayttyvat. Puitesopimusta kaytetaan laajasti, silla se
helpottaa sopimuskaytantoja. Se myods saastaa resursseja, silla pitkaikaisessa asia-
kassuhteessa olevat osapuolet valttyvat jatkuvalta sopimiselta. Tassa puitesopimuk-
sessa maadritelladn ne nimetyt ostajat, joiden myyntisaatavat rahoituslaitos ostaa.

Rahoituslaitos maksaa myyntisaatavat yritykselle aina vahvistettujen ostajalimiittien
puitteissa. Rahoituslaitos voi ostaa saatavia myds yli vahvistamansa ostajalimiitin maa-
ran, jolloin ostajalimiitin ylittdva osa kauppahinnasta jaa yrityksen saatavaksi rahoitus-
laitokselta. Limiitin ylittdva osa myyntisaatavasta maksetaan yritykselle sen jalkeen kun
sen asiakkaiden maksamat suoritukset ovat vapauttaneet limiittia.

Rahoituslaitoksella on myds mahdollisuus lopettaa ostajan laskujen ostaminen rahoi-
tuslaitoksen sisaisen tai ulkopuolisen tiedon perusteella. Naité tietoja voivat esimerkiksi
olla yrityksen rating-luokan heikkeneminen, maksuhdiritt, velkasaneeraukset seké yri-

tyksen asiakkaiden maksuhairiot.

Kun luottopdatokset on tehty ja rahoituslaitos on liittdnyt saatavien myyntiohjelmaan
kuuluvat yrityksen asiakkaat, on yrityksen mahdollista tehdd myos verkkopalvelusopi-
mus. Verkkopalvelusopimus on sopimus, jossa rahoituslaitos ja yritys sopivat rahoitus-
laitoksen yllapitaman verkkopalvelun kayttoonotosta. Verkkopalvelussa yritys voi tar-
kastella esimerkiksi limiitin rahoitus- ja reskontratilannetta, omien asiakkaidensa tietoja
seka yksittaisen laskun tietoja. Palvelun kautta yritys voi tehdéa rahantilauksia ja selata
tarvittavia raportteja. Verkkopalvelusopimuksessa voidaan myds maaritella asiointipal-
velun kayttajat.

4.3 Laskutusmuutokset

Ennen saatavien myynnin aloittamista yritys toteuttaa laskutusaineiston muodostuksen.
Tama tarkoittaa sitd, ettd laskuun laitetaan rahoituslaitoksen pankkitilinumero, viitenu-
mero seké siirtoteksti. Taman lisaksi yritys lahettaa asiakkailleen ilmoituskirjeen tilinu-
meromuutoksesta. Yritys saa rahoituslaitokselta sopimusta avattaessa asiakasnume-
ron, joka on yrityksen asiointinumero rahoituslaitoksessa. Tama asiakasnumero nakyy

my0s yritykselle muodostuvissa raporteissa.

Monilla rahoituslaitoksilla on myds verkkopalvelu, jossa asiakasnumero on mygs naky-

vissa. Laskuissa yritys voi kayttaa edelleen omia asiakasnumeroitaan ostajille, jotka
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rahoituslaitos tallentaa omaan jarjestelmaan ostajan tietoihin. Tamé& ostajanumero on
tarked tiedonléhde siind vaiheessa kun laskuja aletaan ottamaan vastaan jarjestel-
maan, koska tdman numeron mukaan laskut menevat oikean ostajan alle. Yritykselle
tasta ei koidu ylimaaraisia haasteita, koska se voi numeroida laskut kuten ennenkin.
Yritys toimittaa palvelun tai tavaran omalle asiakkaalleen. Toimituksen tapahduttua
yritys lahettda asiakkaalleen laskun, jonka se myds siirtaa rahoituslaitokselle. Laskussa

tulee olla talldin siirtoteksti.

Tama saatava on sitovasti siirretty Rahoituslaitokselle. Lasku voidaan patevasti mak-
saa vain Rahoituslaitokselle, tili xxxxxxxxx. Siirto on peruttavissa vain Rahoituslaitok-
sen suostumuksella. Tahan saatavaan kohdistuvista huomautuksista on valittomasti

ilmoitettava Rahoituslaitokselle.

Tama siirtoteksti tarkoittaa kaytannossa sitd, etta yrityksen asiakas voi maksaa laskun
patevasti ainoastaan rahoituslaitokselle. Siirtoteksti myos velvoittaa asiakasta ilmoitta-
maan kaikki laskuun kohdistuvat reklamaatiot tai hyvityslaskujen kohdistukset rahoitus-
laitokselle.

4.4 Myynti ja laskutus

Kun yritys lahettaa asiakkaalleen laskun myydysta tavarasta tai palvelusta, laskussa on
edella kuvattu siirtoteksti, joka velvoittaa yrityksen asiakasta maksamaan suorituksen
vain rahoituslaitokselle. Yrityksen tulee siirtda laskusta identtinen kopio rahoituslaitok-
selle, jossa laskun péivays on sama kuin tavaran toimituspaiva. Mikali laskussa on rek-
lamoitavaa, se tulee ilmoittaa yrityksen asiakkaan toimesta rahoituslaitokselle. Yleisim-
pid reklamaatioiden syita ovat mm. laskun puuttuminen, viallinen tavara tai puutteelli-

nen toimitus.

Yrityksen asiakkaalle ei siis tastd saatavien myynnista koidu muuta muutosta kuin tili-
numero, jonne lasku maksetaan. Laskut tulisi myds aina maksaa laskulla olevaa viitet-
ta kayttden, jotta maksut kirjautuvat aina oikealle laskulle. Mikéali laskua ei makseta
oikealla viitteella tai se maksetaan puutteellisilla tiedoilla, se voi aiheuttaa viivetta suori-
tuksen kasittelyssa rahoituslaitoksessa, joka taas voi johtaa aiheettoman perinnén
kaynnistymiseen. Varsinkin uuden asiakkuuden alussa tilinumero muutos voi aiheuttaa
sekaannusta. Tilanne on varsin usein se, etta laskut, jotka kuuluvat aikaan ennen saa-

tavien myyntisopimusta, maksetaan myods rahoituslaitokselle. Tésta voi koitua viiveita
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laskujen maksuissa, koska suoritukset on maksettu vaaralle tilille. Tilanne on myos
monesti toisinpain, eli yrityksen ostajat maksavat edelleen yrityksen omalle yritystilille.
Tama saattaa aiheuttaa kiusallisen tilanteen yrityksen ja ostajan asiakassuhteessa kun
rahoituslaitos kaynnistdd perinnan maksamattomista laskuista. Tilanne kuitenkin melko

nopeasti korjaantuu ja maksut alkavat menna siirtotekstissa olevalle tilille.

Yrityksen laskutusohjelmaan maaritellaén rahoituslaitoksen laskuviite. Ennen kuin las-
kutus voidaan aloittaa ostajalimiitin puitteissa, rahoituslaitos tarkistaa laskutusviitteen
oikeellisuuden, jotta viite on muodostunut vaatimien kriteerien puitteissa. Mikali yrityk-
sen laskutusohjelma vaihtuu tai siihen tulee paivityksia, on tarkistus aiheellista tehda
uudestaan ennen kuin laskutusta voidaan jatkaa. Nain valtytaan silta, ettd yrityksen

ostajan maksamat suoritukset kohdistuvat vaarin tai ei ollenkaan.

Yritys tekee laskutuksen omalla laskutusohjelmallaan. Lasku kootaan aineistoksi, joka
siirretaan rahoituslaitokselle. Siirto tehdaan yleensé asiakkaan laskutusohjelmistosta
rahoituslaitoksen jarjestelmaan. Yritys saa ohjeet laskutustiedoston keruuseen ohjel-
mistotalolta halutulta laskunnumerovalilta tai laskutuspaivavaliltd. Ennen kuin laskutus-
tiedostoa voidaan lahettad, tulee tarkistaa laskujen tietojen oikeellisuus. Néaita tietoja
ovat mm. maksuehto, laskun summa, ostajan tiedot seka y-tunnus. Kun nama tiedot on
tarkistettu, aineisto voidaan lahettdd. Laskujen konekielistéd siirtoa varten yritys tarvit-
see laskujen (veloitus- ja hyvityslaskut) tiedot keraava laskutusohjelmiston, tietoliiken-
neohjelman tiedonsiirtoa varten seka verkkolaskun, jonka muodostaa yrityksen lasku-

tusohjelmisto tai erillisen sopimuksen mukaan verkko-operaattori.

Kun yrityksen siirtamat laskut ovat saapuneet rahoituslaitoksen jarjestelmaan, lahtee
yritykselle naista maksu, joka on 100 % laskun summasta. Laskusaatavat ovat siirty-
neet pois yrityksen taseesta ja myyntisaamiset pienentyneet. Kun yritys on siirtanyt
laskutusaineiston rahoituslaitokselle, voi osa laskuista jaada rahoittamatta. Tilanne
syntyy normaalisti silloin kun puitesopimuksessa méaaritelty ostajalimiitti on ylittynyt. Jos
ostajalimiitti on ollut esimerkiksi 100 000 euroa ja laskuja on siirretty 120 000 euroa jaa
20 000 euroa laskuja maksamatta. Rahoituslaitos ilmoittaa raporteilla tilanteesta yrityk-
selle. Kun limiitti ylittyy, rahoituslaitos ottaa laskut sisdén jarjestelmaan, mutta saatavat
laskuista l&htee vasta kun limiittiin vapautuu tilaa eli yrityksen asiakas maksaa van-
hempia laskuja pois. TallGin voi tilanne olla se, ettd yritys saa vain osan laskun sum-
masta kayttoonsa. Esimerkiksi jos laskun summa on 1 000 euroa, niin yritykselle lahtee

rahaa vain 200 euroa ja loput 800 euroa kun limiittiin vapautuu lisda tilaa
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Jos limiitin ylityksia tulee useammin samalle yrityksen asiakkaalle, kannattaa yrityksen
neuvotella rahoituslaitoksen kanssa limiitin korotuksesta, jolla voidaan valttaa limiitin
ylitykset ja laskut saadaan suoraan rahoitukseen. Laskut voivat jaada myos rahoitta-
matta, jos yritys on siirtdnyt sellaisen asiakkaansa laskuja joita ei ole sovittu siirretté-
vaksi saatavien myyntisopimuksen piiriin. Laskuja voidaan myos jattaa rahoituslaitok-
sen toimesta maksamatta, jos yrityksen ja sen asiakkaiden véliseen laskutukseen al-
kaa tulla paljon reklamaatioita ja laskutukseen liittyvia selvittamattémia ongelmia. Tal-
lainen tilanne on monesti sellainen, jossa yrityksen asiakkaiden kayttamia hyvityslasku-
ja ei ole pyynnoista huolimatta siirretty rahoituslaitokseen. Naista kaikista edella maini-
tuista tapahtumista muodostuu raportit yrityksen kayttoon, joista yritys saa tietoa mita

hanen omassa limiitisséén tapahtuu.

4.5 Suorituskasittely

Kun yritys on lahettanyt asiakkaalleen laskun, on yrityksen asiakkaalla kaytdssaan
maksuehto esimerkiksi 30 pv netto. Yritys saa rahoituslaitokselta heti laskun summan
kayttoonsa ja lasku poistuu yrityksen taseesta siirtyen rahoituslaitoksen taseeseen.
Rahanlahetys, eli laskun summan siirto yritykselle, véhentdd myds yrityksen saatavia
rahoituslaitokselta.

Yrityksen korkovastuu alkaa rahanlahetyspaivasta ja jatkuu siihen saakka kunnes yri-
tyksen asiakas maksaa suorituksen rahoituslaitokselle Mikali lasku on virheellinen tai
siihen kohdistuu hyvityslasku, on yrityksen asiakkaan ilmoitettava siitd rahoituslaitok-
selle. Yrityksen velvollisuus on reagoida ostajan tekeméaén reklamaatioon ja tehda esi-
merkiksi virheelliselle laskulle hyvityslasku, joka kuittaa virheellisen laskun pois rahoi-
tuslaitoksen jarjestelmista. Yrityksen asiakas maksaa laskut maksuehdon mukaisesti
rahoituslaitokselle laskulla olevan viitteen perusteella ja suoritus kohdistuu maksettuun
laskuun. Maksu vahentaa laskusaatavan maaraa. Rahoituslaitos raportoi yritykselle

tiedon maksetuista suorituksista.

4.6 Palkkiot ja niiden laskutus

Laskusaatavien myynnin hinnoitteluun on monia vaikuttavia tekijoitd. Suurin vaikuttava

tekijd on ostajariski. Ostajariskilla tarkoitetaan sita riskid, mink& rahoituslaitos ottaa
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ostaessaan yrityksen tietyn asiakkaan saatavia. Joissakin tapauksissa rahoituslaitos
joutuu vakuuttamaan ostamansa saatavan joten vakuutus voi nostaa rahoituksen hin-

taa. Hintaan vaikuttaa myos rahoitettavien ostajalimiittien maara.

Toinen hintaan vaikuttava tekija on tapahtumien maara. Talla tarkoitetaan esimerkiksi
laskukappaleiden kappalem&aréaé ja miten ne rahoituslaitokselle siirretd&n. Laskuja
padasiassa siirretaan sahkoisesti laskutusohjelmalla, jolloin hinta on alempi. Joissakin
tapauksissa laskuja voidaan siirtdd myds manuaalisesti, jolloin manuaalityo rahoituslai-
toksessa lisdéntyy ja tama tietysti vaikuttaa hintaan nostavasti. Tapahtumien maara
siséltda myos suoritusten kohdistamisen manuaalisesti seka hyvityslaskujen kappale-

maaran.

Kolmas hintaan vaikuttaja tekija on volyymi. Volyymilla tarkoitetaan sita, kuinka laaja
myyntiohjelma on ja milla nopeudella saatavakanta kiertaa eli mitka ovat kaytetyt mak-
suehdot. Neljas hintaan vaikuttava tekija on jarjestelyjen vaativuus. Jos yrityksella on
pelkkda kotimaan laskutusta, rahoituksen kayttdonotto on helpompaa. Mikali yrityksel-

I& on paljon ulkomaan laskutusta, jarjestelyt vaativat aina enemman selvitystyota.

Yleisimmin hinnoittelussa kaytettyja elementteja on palkkiokorko, tapahtumakohtainen
palkkio sek& muut palkkiot. Palkkiokorko lasketaan yleensa ostettujen laskujen pai-
vasaldolle, joka voi olla esimerkiksi Euribor 1 kk + sovittu marginaali. Korko voidaan
veloittaa aina kuukausittain jalkikateen. Tapahtumakohtainen palkkio pitaa sisallaén
sovitun palkkion esimerkiksi siirretysta laskusta. Summa voi olla esimerkiksi % / lasku
tai kiintea minimi. Naiden lisaksi rahoituslaitos voi perid muita palkkioita kuten jarjeste-

lypalkkio uuden rahoitusjarjestelyn alkaessa.

4.7 Luotonvalvonta

Yrityksen myydessa saatavansa rahoituslaitokselle, vastuu perinnasta siirtyy myos
rahoituslaitokselle. Yksi laskujen myynnin parhaista puolista nopean kassavirran ohella
se, ettd rahoituslaitos huolehtii laskujen perinnasta. Talloin yritykselld vapautuu resurs-
seja, jotka voi kayttad tehokkaammin yrityksen liiketoiminnan tehostamiseen. Myydes-
saan saatavan rahoituslaitokselle, yritys ulkoistaa myds luotonvalvonnan rahoituksen
piiriin  kuuluvien asiakkaidensa osalta. Luottotietolain hallituksen esityksen (HE

241/2006 vp) perustelujen mukaan luotonvalvonnalla tarkoitetaan luotonantajan toi-
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menpiteita, joiden avulla seurataan luotonsaajan maksukayttaytymista ja varmistetaan

saatavan perinta. (Lindstrom 2014, 1.)

Perintd jakautuu vapaaehtoiseen perintaan ja oikeudelliseen perintd&n. Vapaaehtoisia
perinnan keinoja ovat esimerkiksi kirjeperintéa eli maksumuistutus ja — vaatimus, puhe-
linperinta, maksusuunnitelmien laatiminen seka perintékaynnit ja tapaamiset. Oikeudel-
lisen perinnén keinoja taas ovat esimerkiksi suppea ja laaja haastemenettely, osamak-
sukaupan tai kuluttajansuojalain mukainen tilitys- ja takaisinottohakemus, konkurssipe-

rinta ja rikosasiat. ( Lindstrom 2014, 3.)

Laskusaatavienmyynnissa rahoituslaitos on ostanut saatavat yritykselta ja ottanut riskin
yrityksen asiakkaista, on sen myds hoidettava saatavien perinta ja luotonvalvonta saa-
dakseen ostetuille saataville maksusuoritukset. Kun laskulla mainittu erapaivéa on ylitet-
ty tietyn ajan verran, lahettdé rahoituslaitos yrityksen asiakkaalle maksumuistutuksen.
Maksumuistutus on velkojan itsensa toimittama huomautuslasku tai vapaamuotoinen
ilmoitus siitd, ettd erdéntynyt lasku tai muu saatava on yhd maksamatta. (Lindstrém
2014, 247.)

Vastaanotettuaan muistutuksen asiakas voi maksaa laskun seké maksumuistutuksesta
muodostuneen perintdkulun. Yritysperinnassa ei ole ennalta maariteltyja kulutaulukoita,
kuten kuluttajaperinndssé vaan perintakulujen edellytetdan olevan perintélain 10 pykéa-
lAn mukaisesti kohtuullisia suhteessa olevan saatavan suuruuteen tai suoritettuun tyo-
maaraan. (Lindstrom 2014, 260.) Mikali laskua ei makseta maksumuistutuksesta huo-
limatta, saattaa rahoituslaitos lahettdaa seuraavaksi tratan. Suomessa on kaytetty pit-
kdan yhtena yrityssaatavien perintakeinona hyvaksymatontd asetetta muistuttavaa
asiakirjaa, trattaa. Tratta on oikeudellisesti velkojan velalliseen kohdistama yksipuoli-
nen maksuvaatimus. (Lindstrom 2014, 261.) Rahoituslaitos voi myds omata markki-
noilla maineen tehokkaana perijana, jolloin annettuja maksuehtoja kunnioitetaan pa-

remmin kuin yrityksen hoitaessa omaa perintaa.

4.8 Kirjanpito

Kirjanpitovelvollisia ovat kaikki, jotka harjoittavat liike- tai ammattitoimintaa (Leppiniemi
2014, 19). Kirjanpitovelvollisuus alkaa yleensa kirjanpitovelvollisen ensimmaisesta liike-
tapahtumasta eli ajankohdasta, jona kirjanpitovelvollista toimintaa on ryhdytty harjoit-

tamaan (Leppiniemi 2014, 20). Kultakin tilikaudelta laaditaan tilinpdatds, joka kasittaa
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tuloslaskelman, taseen, rahoituslaskelman seké niiden liitteina ilmoitettavat tiedot. Tu-
loslaskelmasta pitd& kayda selville, miten tilikauden tulos on syntynyt. Laskelmassa
esitetddn kaikki yrityksen varsinaisesta liiketoiminnasta johtuneet tuotot ja kulu. Tase
kuvaa yrityksen taloudellista asemaa tilikauden paattyessd. Taseen vastaavaa - puoli
osoittaa rahan kayttbkohteet ja vastattavaa - puoli rahan lahteet. Rahoituslaskelma
taas on osa tilinpaatodsta. Siind annetaan tiedot siitd, miten yritys on aikaansaanut ra-

havirtaa ja mihin se on kayttanyt kerryttdamansa rahavirran. (Tomperi 2014, 146-165).

Kirjanpitolautakunnan antaman lausunnon mukaan perinteisessa factoring-
rahoituksessa eli laskusaatavien rahoittamisessa ei ole kyse myyntisaamisten myymi-
sesta rahoituslaitokselle vaan yritys ottaa luottoa naita saamisia vastaan. Tama tarkoit-
taa sita, ettd yrityksen myyntisaamiset toimivat vakuutena rahoituslaitokselle. Yrityksen
on esitettdva myyntisaamiset taseessaan siihen saakka, kunnes yrityksen asiakas
maksaa saamiset rahoituslaitokselle. Saatu factoring-luotto ei siis ole myyntisaamisten
lopullinen suoritus vaan vasta sitten kun yrityksen asiakas on maksanut suorituksen
rahoituslaitokselle. Kirjanpitolautakunta suositteleekin pitamaan kirjanpidossa seka
factoringluotolle ettd factoroiduille saamisille omat tilins&. (KILA 1712/2003.)

Saatavien myynnisséa kirjanpitokasittely on melko yksinkertainen ja eroaa perinteisen
saatavarahoituksen kirjanpidosta. Saatavien myynnissa rahoituslaitos ostaa yrityksen
myyntisaamiset, jotka nain ollen poistuvat yrityksen taseesta ja siirtyvét rahoituslaitok-
sen taseeseen. (PricewaterhouseCoopers 2008, 62-63.) Seuraavissa esimerkeissa on
kuvattu saatavien myyntiprosessiin liittyvat kirjanpitoviennit yrityksen nakokulmasta.
Lahteet esimerkkeihin on saatu rahoituslaitoksen sisaisista asiakirjoista. Esimerkissa
kuvataan Yritys Oy:n kirjanpitotapahtumat ilman annettuja kassa-alennuksia, hyvitys-

laskuja tai kurssivoittoa/tappiota.

Yritys Oy on 1.1.2015 myynyt tavaraa 25 000,00 eurolla. Taman Yritys Oy kirjaa per

myyntisaamiset an myynti.

Myyntisaatavat Myvynti
25 000 25 000
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Yritys Oy myy 2.1.2015 saatavansa rahoituslaitokselle. Yritys Oy on avannut kirjanpi-
toonsa saatavat rahoituslaitokselta —tilin, joka erottaa rahoituslaitokselle myydyt saata-
vat Yritys Oy:n omista saatavista. Ensin Yritys Oy siirtdd myyntisaamiset pois omista
myyntisaamisistaan ja siirtda saatavat tiliin saatavat rahoituslaitokselta eli an myyn-
tisaamiset per saatavat rahoituslaitokselta.

Myyntisaatavat Saatavat rahoituslaitokselta
25 000 25 000

Rahoituslaitos on ostanut 2.1.2015 saatavat omaan taseeseensa. Se saa laskut séh-
koisesti siirrettynd Yritys Oy:ltd. Rahoituslaitos vahentaa saatavasta laskupalkkioiden
yhteismaaran 25 euroa, jolloin Yritys Oy tekee kirjanpidossa viennit per laskupalkkiot

an saatavat rahoituslaitokselta.

Saatavat rahoituslaitokselta Laskupalkkiot
25 25

Rahoituslaitos tilittda 2.1.2015 Yritys Oy:lle ostamansa saatavan 25 000 euroa, josta se
on vahentanyt laskupalkkion 25 euroa. Yritys Oy kirjaa tapahtuman kirjanpidossaan per
pankkitili an saatavat rahoituslaitokselta.

Saatavat rahoituslaitokselta Pankkitili
24 975 24 975

Rahoituslaitos veloittaa 31.1.2015 Yritys Oy:lta palkkiokoron 83 euroa. Korko veloite-
taan taydelta kalenterikuukaudelta eli ajalta 1.1. — 31.1. Yritys Oy kirjaa tapahtuman

kirjanpidossaan per korkokulut an saatavat rahoituslaitokselta.

Saatavat rahoituslaitokselta Korkokulut
83 83
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5 Saatavien myynnin hyddyt

Laskusaatavien myynnista tulevat hyddyt riippuvat pitkalti siitd, mita erilaisia tarpeita
yrityksilla on saatavien myynnille. Tassa luvussa késiteltyja hyotyja varten on tehty
haastattelu Yritys Oy:lle, seka kaytetty hyddyksi rahoituslaitoksen valmista materiaalia,

jossa yritykset ovat maaritelleet hyotyja seka kayttétarpeita.

5.1 Riskittomyys

Yksi hyOty saatavien myynnista on riskittomyys asiakkaalle. Riski asiakkaan ostajasta
ja sen maksukayttaytymisesta siirtyy aina rahoituslaitokselle, eiké asiakkaan tarvitse
enaa murehtia siitd, maksaako ostaja vai ei. (Bergstrom, 2012.) Kun luottoriski siirtyy
rahoituslaitokselle, asiakkaan ei tarvitse ottaa saatavilleen vakuutusyhtididen tarjoamaa
luottovakuutusta. Tasté voi syntya yritykselle kustannussaastoa.

Yrityksella voi olla tilanne, jossa suurin osa sen tulosta tulee muutamalta suurelta osta-
jalta. Tassa tilanteessa yritys on riippuvainen naista ostajista, yllapitaakseen yritystoi-
mintaansa. Saatavien myynnilld yritys voi suojautua niiltd tuhoisilta vaikutuksilta, joita
voi iimeta jos kenelld tahansa naista ostajista ilmenee maksuvaikeuksia, silla luottoris-

kin kantaa rahoituslaitos.

5.2 Myyntisaamisten vahentadminen

Toinen hyodyistda on myyntisaamisten nopea muuttaminen kassavaroiksi. Pk-
toimintaymparistokysely teetti kyselyn kevaalla 2013, jossa todettiin, etta nykydan yri-
tysten keskimaaraiset maksuajat ovat pidentyneet Suomessa. Maksuajat vuonna 2013
olivat keskimaarin noin 28 paivaa, kun ne vuonna 2012 esimerkiksi Intrum Justitian
eurooppalaisessa maksutapatutkimuksessa olivat 27 paivad. Kasvua keskimaaraisissa
maksuajoissa ei siis ole viela paljon, mutta huolestuttavaa on suuri hajonta eri toimialo-

jen ja yritysten valilla. ( PK-toimintaymparistokysely 2013, 9.)

Monet kyselyyn vastanneista pk-yrittdjista raportoivat asiakasyritystenséa jopa 60 paivan
maksuajoista. Erityisen huolestuttava tilanne on alihankintaa tekevissa teollisuusyrityk-
sissa ja kansainvalisesti toimivissa pk-yrityksissa, jotka joutuvat odottamaan maksu-

suorituksia ulkomaisilta asiakkailtaan tai verkoston paatoimijoilta. Esimerkiksi teolli-
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suusyrityksissa keskimaarainen maksuaika oli jo noin 39 paivaa, kuten kuviosta 9 voi-
daan todeta. ( PK-toimintaymparistokysely 2013, 9.)

KAIKKI

TOIMIALA
Teollisuus
Rakentaminan
Kauppa

Palvelut
YRITYKSEN KOKO
Alle 10 tydntekijaa

10-49 tydntekijas

Vih. 50 tydntekijas

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

Kuvio 9. Keskimaaraiset maksuajat (PK - toimintaymparistokysely 2013, 9.)

Miikka Savolainen Opus Capitalta kirjoittaa, ettd maksuaikojen pidentyminen tuottaa
varsinkin pienille ja keskisuurille yrityksille ongelmia, silla monella yrityksella kaytto-
padomat ovat kiinni myydyissa tuotteissa ja palveluissa. Naista saatavia tuottoja ei pi-
dentyneiden maksuaikojen vuoksi saada asiakkailta moneen kuukauteen. Savolaisen
mukaan tama ei ole pelkastddan Suomen ongelma vaan on my6s nahtavissd muualla
maailmassa. Monet suomalaiset yritykset tassa kiristyvassa taloudellisessa tilanteessa

ovat suunnittelemassa vieldkin pidempia maksuehtoja. (Savolainen, 2014.)

Yritysten maksuajan enimmaispituudeksi on maaritelty 60 paivaa. Taman voi kuitenkin
ylittd&, mikali osapuolet erikseen niin sopivat. S&&dnnds tuli voimaan maaliskuussa
2013, jolloin EU:n maksuviivedirektiivin sddnndkset kirjattin Suomessa maksuehtola-
kiin. (Finlex, 18.1.2013/30). Vaikka maksuehtolain sdatdmisesta on hyvin vahan aikaa,
jo nyt maksuajan enimmaiskesto halutaan lyhyemmaéksi. Oikeusministeriossa on val-
misteilla esitys, joka lyhentéisi yritysten valisen maksuajan enimmaiskeston 60 paivas-
ta 30 paivaan. Pidempiéa maksuaikoja voitaisiin kuitenkin kayttaa erillisellda osapuolten

valisella sopimuksella. (Karskela, 2014.)
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Kuten edella todettiin, yritysten on pidennettava maksuehtoja kiristyvan kilpailun vuok-
si. Kun tuotteen hinta on kovan kilpailun vuoksi alhainen, saadaan pitkalla maksuehdol-
la kilpailuetua. Pidempi maksuehto kuitenkin sitoo yrityksen padomaa ja kasvattaa

myyntisaamisia.

Kun yritys myy saataviansa rahoituslaitokselle, se saa laskusta maksusuorituksen ra-
hoituslaitokselta noin 1-3 paivan kuluessa. llman rahoitusta, yritys joutuisi odottamaan
laskun maksuehdon mukaisen ajan, jotta se saisi saatavat kayttbonsa. Saatavat myy-
malla yritys vapauttaa myyntisaamisiin sitoutuvaa padomaa, vaikka myontaa asiakas-
suhteen pitdmiseksi pitkdn maksu ajan. Toisin sanoen saatavien myynti vapauttaa lii-
kevaihdon tuloutukseen sitoutuvaa padomaa, jolloin taseen vastaavaa puolta saadaan
muutettua likvidimpaan muotoon (Bergstrom, 2012). Saatavien myynti ei mydskaan
kasvata yrityksen velkaa, joten sen luotto luokitus saattaa nayttda paremmalta, kuten

seuraavassa luvussa kerrotaan.

5.3 Taloudellinen asema

Yritys voi myydessaédn saatavansa rahoituslaitokselle saavuttaa paremman taloudelli-
sen aseman. Saatavien myynnilla yritys voi vapauttaa kayttopddomaa ja kayttaa siita
tulevat varat esimerkiksi uusiin investointeihin tai uuden liiketoiminnan kaynnistami-
seen. Yritys voi hyddyntad saatavien myymista tunnuslukujen parantamiseksi, joka
parantaa sen kannattavuutta, vakavaraisuutta ja maksuvalmiutta. (Ivanovic, Baresa,
Sinisa 2011, 196.) Naita tunnuslukuja ovat muun muassa omavaraisuusaste seka gea-
ring. Opinnaytetyoté varten tehdyssa haastattelussa Yritys Oy:n yksi tarkeimmista saa-
tavien myynnin tavoitteista oli kayttépadoman pienentyminen ja sita kautta tiettyjen

tunnuslukujen parantuminen.

Omavaraisuusasteessa oma paaoma suhteutetaan taseen loppusummaan eli oma-
paaoma jaetaan taseen loppusummalla. Omavaraisuusaste kertoo, onko yritys vakava-
rainen ja miten se selviytyy vastuistaan. Mit& suurempi aste on, sitd suurempi osuus
yrityksen varallisuudesta on rahoitettu omalla padgomalla. ( Kntipfer & Puttonen 2007,

229.) Kuviossa 10 on esitetty omavaraisuusasteen laskentakaava.

Omavaraisuusaste Oma paadoma

Taseen loppusumma
Kuvio 10. Omavaraisuusaste ( Knupfer & Puttonen 2007, 229).
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Nettovelkaisuus lasketaan siten, etta yrityksen nettovelat jaetaan omalla pddomalla.
Tata tunnuslukua kutsutaan usein nimella gearing. Nimensa mukaisesti tunnusluku
kuvaa yrityksen velkaantuneisuutta. Mikali nettovelkaisuusaste on korkea, se kertoo,
ettd yrityksella on paljon velkaa. ( Kniipfer & Puttonen 2007, 230-231.) Kuviossa 11 on
esitetty nettovelkaantumisasteen laskentakaava.

Nettovelkaantumisaste Korollinen nettovelka
Oma pddoma
Kuvio 11. Nettovelkaantumisaste (Knipfer & Puttonen 2007, 230).

Seuraava yksinkertaistettu esimerkki on mukailtu rahoituslaitoksen sisaisista asiakir-
joista, ja osoittaa miten yritys voi saatavien myynnilla vahentaa esimerkiksi korollista

velkaa.

Yritys Oy:n kayttotarkoituksena on korollisen velan vahentaminen kayttamalla saatavi-
en myyntid. Yritys Oy myy saataviaan rahoituslaitokselle 20 miljoonaa euroa. TA&man
vaikutuksena yrityksen korollinen velka seka nettovelka pienenevéat 20 miljoonalla eu-
rolla, jolloin nettovelat pienenevét 6,7 %. Kun velkaisuus pienentyy, yrityksen mahdolli-
suudet saada esimerkiksi lisarahoitusta investointeihin kasvavat. Saatavien myynnilla
on myds vaikutusta omavaraisuusasteeseen, joka myods hieman parani. Kun yrityksen
korollinen velka pienentyy, silla voi olla vaikutusta myo6s korkoihin lainan ehdoista riip-

puen.
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Taulukko 3. ( Mukaillen rahoituslaitoksen siséiset asiakirjat.)

M€ Lahtdtilanne Saatavien myynti
Oma paadoma 300 300
Korollinen velka yhteensé 200 180
- Rahavarat 50 50
Nettovelka 150 130
Gearing 50 % 43,3 %
Vaikutus gearing-lukuun -6,7%
Omavaraisuusaste 112% 11,3 %
Vaikutus
omavaraisuusasteeseen 0,1%
Vaihto-omaisuus 100 100
+ Myyntisaamiset 150 130
- Ostovelat 100 100
Kayttopadoma 150 130
Vaikutus kayttbpadomaan M€ -20
Vaikutus vapaaseen kassavir-
taan 20
Taseen loppusumma 2677 2657

5.4 Suhdannevaihtelut

Saatavien myynnilla yritys voi varautua suhdannevaihteluihin saamalla suoritukset las-
kuista heti kassaan ja néin tasoittaa kassavirran kausivaihteluja. Monilla aloilla yleinen
talouskehitys ei ole tasaista, vaan valilla kohdataan parempia ja valilla huonompia aiko-

ja.

Suhdanneherkiksi kutsutaan sellaisia aloja, joiden kysyntaan suhdannevaihtelut vaikut-
tavat keskimaaraistda enemman. Investointitavaroiden, rakentamisen ja kalliiden kulu-
tustavaroiden kysynta laskee yleensa voimakkaasti laskusuhdanteessa. Esimerkiksi
auto- ja venekauppa yms. ovat tyypillisesti supistuneet taloudellisesti heikompina aikoi-
na. Myts mainosala on ollut suhdanneherkka toimiala. Jotkut alat, kuten paivittaistava-
rakauppa ja muut kuluttajille alhaisemmalla hinnalla tuotteita myyvét alat, ovat vahem-
man alttina suhdannevaihteluiden vaikutukselle. Yritysten tulisi tiedostaa niiden toimi-
alan suhdanneherkkyys. Hyvat ajat eivat kesta ikuisesti, jolloin myts heikompaan suh-

dannekehitykseen tulisi varautua etukateen. (Yrityksen toimintaymparisto.)
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5.5 Kilpailuetu ja maine

Saatavien myyntid voidaan hyddyntdad kilpailuetuna. Kovan kilpailun vuoksi yritykset
ovat polkeneet hinnat alhaisiksi. Kun hinta on jo poljettu kilpailun vuoksi hyvinkin alas,
voi yritys Kilpailla pitkilla maksuajoilla. Tama on mahdollista, koska laskuista muodostu-
va myyntisaaminen tulee kassaan rahoituslaitokselta per heti. Pitkilla maksuehdoilla ja
likviditeetin parantumisella yritys voi lisdtd myynnin ja tydon maara. (lvanovich & Baresa
& Bogdan 2011, 196.)

Kun yritys myy saatavat rahoituslaitokselle, sen kannattavuutta mittaavat tunnusluvut
voivat parantua, kuten opinndytetydssa aiemmin on osoitettu (lvanovich & Baresa &
Bogdan 2011, 196). Tamén seurauksena yrityksen luottokelpoisuus esimerkiksi muiden
rahoittajien ja yritysten silmissa voi parantua. Yritys voi saada maineen luotettavana
velan maksajana, joka taas heijastuu kilpailukykyyn ja myynnin kasvuun.

5.6 Ulkoistaminen

Ulkoistettu reskontran hoito- vapauttaa resursseja seka tuo kustannussaastdja. Kun
yritys myy saatavansa rahoituslaitokselle, se luopuu myods reskontranhoidosta ja luo-
tonvalvonnasta. Tasta voi syntya yritykselle kustannussaasté. Yrityksen ei tarvitse pal-
kata henkildd huolehtimaan reskontranhoidosta tai maksujen viivastyessa kayttaa re-
surssejaan luotonvalvontaan. Rahoituslaitos hoitaa ostamansa saatavan reskontran-
hoidon seka luotonvalvonnan ja perinnén tehokkaasti. Ulkoistamalla reskontran ja luo-
tonvalvonnan, yritykselta vapautuu resursseja parempaan yrityksen ydintoiminnan ke-

hittamiseen. (lvanovich & Baresa & Bogdan 2011, 197.)

Saatavien myyntiin liittyvalla reskontran ja perintapalvelun ulkoistamisella voidaan saa-
da muutakin hyotya kuin kustannussaasttd. Myyntireskontran ollessa yrityksen omassa
hoidossa sen asiakkaat eivat valttamatta kunnioita annettuja maksuehtoja, josta syntyy
maksuviiveitd. Kun maksuehtoja ei noudateta, lahettaa rahoituslaitos, joka saattaa yri-
tysten mielessa liittyd voimakkaasti perimiseen, ensimmaisen maksukehotuksen. Tama
voi toimia "pelotteena” ja saa yrityksen asiakkaat noudattamaan maksuehtoja. Yritys
Oy:lle tekeman haastattelun mukaan ulkopuolisen pitama myyntireskontra ja perinta

vaikuttivat Yritys Oy:n saatavien ikdjakaumaan positiivisesti.
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5.7 Valuuttariskin pienentaminen

Valuuttariskit luetaan kuuluvaksi markkinariskiin, jotka ovat osa yrityksen rahavirtoihin
liittyvia riskeja. (Juvonen & Korhonen & Ojala & Salonen & Vuori 2005, 149.) Kun yritys
kdy ulkomaan kauppaa eri valuutoissa, syntyy valuuttariski. Valuuttakurssien muutok-
set tuovat yritykselle kurssivoittoa tai kurssitappiota riippuen siitd, millaista kurssikehi-

tys on.

Yritys voi monilla eri tavoin suojautua valuuttariskilta. Yksi keinoista on muun muassa
valuuttatilin kaytto, jolloin tilivaluuttana on aina yksi ja sama valuutta. Yritys voi myds
pienentdd valuuttariskia ennakkomaksuilla, jossa kauppasumma maksetaan heti kau-
panteon hetkelld. (Kananen 2009, 51-56.) Saatavien myynnin hyotynakdkulmasta tar-
kasteltuna yritys voi suojautua valuuttariskiltd muuttamalla omaa maksurytmitystaan.
Yritys voi saatavien myynnilla nopeuttaa velkojen maksamista ennakoitujen kurssimuu-
tosten mukaan ja néain ainakin pienent&é valuuttariskia. Tallainen jarjestely vaatii yrityk-
seltéa kuitenkin ndkemysta kaytetyn valuutan kurssikehityksesta. Jos yrityksella ei ole
ennakkomaksuun tarvittavia varoja, se voi saatavat myymalla saada tarvittavat varat

eika sen tarvitse ottaa perinteista pankkilainaa lisaamaan velkojen maaraa taseessa.

6 Saatavien myynnin haasteet

6.1 Laskutusmuutokset

Opinnaytety6ta varten tehdyssa kirjallisessa haastattelussa Yritys Oy:lle kavi ilmi, etta
yrityksen nakokulmasta suurimmat haasteet saatavien myyntiprosessissa liittyvat las-
kutusmuutoksiin, joita yritys joutuu tekemaan rahoitusta kaynnistettaessa. Yrityksen on
varmistettava, ettd kayttamansa laskutusohjelma tukee rahoituslaitoksen mukaisen
viitteen kayttda, jotta suoritukset ajautuvat viitteen mukaisesti oikeille laskuille. Lasku-
tusohjelman on my6s pystyttava tuottamaan oikeanlainen siirtoteksti, joka kertoo yri-
tyksen asiakkaalle sen, etta laskun saatava on siirretty rahoituslaitokselle ja voidaan
nain ollen patevéasti maksaa vain rahoituslaitokselle. Laskutusohjelman on pystyttava
siirtAmaan laskut konekielisesti rahoituslaitokselle, joten on varmistettava, ettd siirtojar-

jestelma on mahdollinen.
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Yritys ei yleensa myy kaikkien asiakkaidensa laskuja rahoituslaitokselle, jolloin tilanne
on se, ettd laskutusohjelman on pystyttava tuottamaan kahta erilaista laskutuspohjaa
laskuille, jotka on myyty rahoituslaitokselle seka laskuille joissa on yrityksen oma tili.
Tama saattaa tuottaa haasteita yrityksen laskutusohjelmassa. Yleensa yrityksen kans-
sa sovitaan, etta kaikki yhden asiakkaan laskut myydaan rahoituslaitokselle, jotta yri-
tyksen asiakkaan ei tarvitse liitthd montaa tilinumeroa omaan laskutusohjelmaansa.
Useassa tapauksessa se ei ole edes mahdollista. Talla valtetaan se tilanne, etta yrityk-

sen asiakas maksaisi rahoituslaitokselle kuuluvat laskut yritykselle ja toisinpain.

Naita laskutusohjelmamuutoksiin liittyvia haasteita voidaan edesauttaa hyvalla rahoi-
tuksen esivalmistelulla ja yhteisty6lla rahoituslaitoksen kanssa. Monissa suurissa yri-
tyksissa laskutusohjelmat ovat niin uusia, etta niissé on valmiina tarvittavat laskujensiir-
tojarjestelmat. Myds hyvalla tieto-taidolla on suuri merkitys saatavien myynnin aloitta-
misessa. Kun jarjestelma-asiantuntijat ovat perehtyneet asiaan ja ymmartavat mita
kaikkea muutoksia saatavien myyntiprosessi tarkoitta, muutokset on helpompi toteut-

taa.

Haastattelusta kavi myos ilmi, ettd rahoituslaitos ja yritys voivat yhteistyossa kehittaa
uuden mallisen saatavien myyntiprosessin tai toimintamallin, jolloin jarjestelméatekninen

toteutus voi koitua erittdin haastavaksi ja pitkaksi prosessiksi.

6.2 Kustannukset

Saatavien myynnin haasteena voidaan nahda hinta eli saatavien myynnista tulevat
kustannukset. Factoring yleisesti on kallimpaa kuin perinteiset pankkilainat (Bergstrom,
2012). Saatavien myynnin kustannuksista on kuitenkin vaikea tehda yleista arviota,
silla jokainen sopimus katsotaan tapauskohtaisesti ja palkkiot maaraytyvat esimerkiksi
sen mukaan, kuinka hyvia ja vakavaraisia yrityksen ostajat ovat. Mikali yrityksen ostaja
ei ole vakavarainen, sitd suurempi on rahoituslaitoksen ottama riski ja kustannukset

ovat suuremmat.

Yleensa kustannus nédhdaan haittana, mutta saatavien myynnissa tilanne voi olla vas-
takkainen. Kuten opinndytetytssa aiemmin on mainittu, saatavien myynnista hyotyvat
eniten ne yritykset, joilla on hyvét ja vakavaraiset ostajat. Kun rahoituslaitos ja yritys

sopivat saatavien myynnistd, yritys saattaa saada saatavien myyntisopimuksen pa-
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remmilla ehdoilla. Tama siksi, etta yrityksen hyvét ja vakavaraiset ostajat ovat rahoitus-

laitokselle riskittomampia.

6.3 Maksuvalmius

Haasteena yritykselle voi koitua myds maksuvalmiusriski. Tassa maksuvalmiusriskina
ei tarkoiteta yrityksen ostajien maksuvalmiutta, vaan yrityksen omaa maksuvalmiutta.
Rahoituslaitoksen ostaessa myyntisaatavat omaan taseeseensa, se voi omavaltaisesti
valikoida, minka yrityksen ostajan saamiset se ostaa. Tama voi johtaa siihen, etta yritys
ei voi myyda kaikkia haluamiaan saamisia, eikd nain ollen saa suorituksia yhtdan no-
peammin omaan kassaansa. Silloin yritys ei valttamatta itse pysty hoitamaan ostovel-

kojaan ajallaan.

Saatavien myynnissa on myos aina riskind se, ettéa rahoituslaitos irtisanoo sopimuksen.
Mikali yritys on riippuvainen saatavien myynnista, saattaa irtisanominen muodostaa
suuren riskin yrityksen maksuvalmiuteen. Saatavien myynnissa on myds olemassa

korkoriski, mutta se on sama missé tahansa vaihtuvakorkoisessa lainassa.

6.4 Imago

Yritys Oy:n mukaan saatavien myyntiprosessin on sujuttava niin, etta yrityksen omien
ostajien liike-elama ei saa hairiintyd. Rahoituslaitoksen on kannettava vastuunsa siita,
ettd sen yllapitama ja hoitama reskontra on ajan tasalla, jotta yrityksen ostajille ei lahde

esimerkiksi turhia perintékirjeita.

Rahoituslaitoksen sisaisista asiakirjoista ilmeni myds se, ettd edelleen factoring voi-
daan mieltaa yritysten mielikuvissa rahoitusinstrumenttina, jota kayttavat konkurssin
partaalla olevat yritykset, jotka eivat muualta saa rahoitusta. Taméa voi vaikuttaa yrityk-

sen imagoon negatiivisesti ja jopa pahimmillaan yritys saattaa menettaa kilpailukykya.



41

7 Pohdinta

7.1 Oma pohdinta

Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda selked kuvaus saatavien myyntiprosessista seka
sen hyodyista ja haasteista yrityksen nékokulmasta valitulle kohderyhmalle. Kohde-
ryhmana olivat eri rahoitusmuodoista tietoa etsivat yritykset sekd saatavien myynnista
kiinnostuneet opiskelijat. Opinnaytetyolla oli my6s henkilokohtainen tavoite. Tavoit-
teenani oli laajentaa omaa osaamistani siten, ettd oppisin ymmartamaan saatavien
myynti& nimenomaan yrityksen nakokulmasta. Vuosien tytkokemus factoringin parissa
on tuonut osaamista ja tietdmysta paaosin rahoituslaitoksen nakdkulmasta mutta opin-

naytetyoni jalkeen ymmarsin asioita enemman myos yrityksen ndkoékulmasta.

Aiheen valinta itsesséan oli melko helppo. Halusin saada opinnaytetydsta kaiken hyo-
dyn irti henkiloékohtaisella tasolla, jotta voin kehittaa itseani. Tassa suhteessa opinnay-
tetydn kirjoittaminen oppimisprosessina oli palkitseva. Huomasin oppineeni asiasta
paljon enemman mita tyon alkuvaiheessa ajattelin. Opinnaytetydprosessin alusta asti
minulle oli selvada, ettd tyoni tulee kasittelemaan factoring-rahoitusta. Vaikeudeksi
muodostui se, mista nakokulmasta aihetta kasittelisin. Vaihtoehtona oli muun muassa
factoring yleisesti, mutta jo pohdinnan alkuvaiheessa huomasin, ettd factoringista loytyi
useita opinnaytetoita seka opas, joten aihetta oli lahestyttava eri tavalla. Aihetta miet-
tiessani ja siitd tietoa etsiessani huomasin, etté factoring-rahoitus usein mielletaan yh-
deksi rahoitusmuodoksi, mutta itse asiassa se sisaltaa perinteisen saatavien rahoitta-
misen lisdksi mahdollisuuden saatavien myyntiin. Saatavien myynnista en I6ytanyt lah-
dekirjallisuutta enkad tehtyjd opinnaytetditd, joka vahvisti tyon aiheekseni saatavien

myynnin.

Opinnaytetyon viitekehyksen rakentaminen tuntui aluksi tyolaalta ja vaikealta. Saatavi-
en myynti oli aiheena itselle tuttu jo oman tydni kannalta mutta viitekehyksen rakenta-
miseen tarvittava l&hdekirjallisuus muodostui hankalaksi. Factoring-rahoituksesta tietoa
[6ytyi paljon, mutta siihen liittyvasta saatavien myynnista ei. Rajasin viitekehyksen ko-
timaisen yritystoiminnan rahoittamisen seka sen lahteisiin keskittyen lyhyen aikavalin
rahoittamiseen. Kun pohja yritysrahoituksen merkitykselle oli rakennettu, siirryin tutki-

maan syvemmin kayttbpadoman rahoitusta, silla se taas loi pohjan saatavien myynnil-
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le, koska saatavien myyntia kaytetaan kayttopddoman rahoittamisen lahteend. Tama

oli tapa edeta tydssa kohti saatavien myynnin prosessia seka sen haasteita ja hyotyja.

Lahteiden hankkiminen oli seka haastavaa etta helppoa. Pelkéastaan factoringia kasitte-
levaa kirjallisuutta en loytanyt, mutta teoksia, joissa factoringia sivutaan, oli useita.
Myo0s internetlahteita 10ytyi paljon, mutta nekin oli useimmiten kasitelty pelkastaan saa-
tavien rahoittamisen nakokulmasta tai sitten niiden luotettavuudesta ei saatu varmuut-
ta. Saatavien myyntiprosessiin liittyva lahdeaineisto oli pelkéstaan rahoituslaitoksen
sisdisten asiakirjojen ja prosessikuvausten varassa. Haasteeksi muodostui aineiston
kuvaaminen yleisella tasolla ja se, ettda se kuvaa prosessin lukijalle selkeasti ja yksin-

kertaisesi.

Lahdeaineistoa varten tein kyselyn erddseen asiakasyritykseen, jota tydssa kasiteltiin
nimella Yritys Oy. Kysely tehtiin kirjallisesti ja siind annettiin vastaajan vastata kysy-
myksiin omin sanoin. Saatuja vastauksia kaytettiin lahinna apuna kuvaamaan saatavi-
en myynnista syntyviin haasteisiin ja hyotyihin. Hy6tyihin ja haasteisiin sain myos apua
rahoituslaitoksen sisdisistéd asiakastutkimuksista, joissa oli koottu asiakasyrityksilta

kokemuksia saatavien myynnista.

Opinnaytety6ta varten olisin voitu tehdd enemmankin yrityshaastatteluja, mutta niista ei
olisi saatu merkittavaa lisdarvoa opinnaytetytlle, koska perinteinen saatavien myynti
prosessina on lahestulkoon samanlainen jokaiselle yritykselle. Vaikeudeksi haastatte-
lua suunnitellessa nousi byrokratia, jolloin useamman haastattelun sopiminen olisi vie-
nyt kohtuuttoman paljon aikaa. Myds saadut haasteet ja hytdyt ovat opinnaytetyéssa

kuvattu niin kattavasti, etta merkittavaa lisatietoa ei naihinkaan olisi saatu.

Opinnaytetydssa on mielestani hyvin kuvattu saatavien myyntiprosessi ja tutkimustu-

loksiin paastiin varsinaisen opinnaytetydsuunnitelman mukaisesti viitekehyksen kautta.

7.2 Yhteenveto

Opinnaytetytn yhteenvetona voidaan todeta, ettd saatavien myynti on oiva keino kayt-
topadoman rahoittamisessa, jossa riski yrityksen ostajasta ja sen maksukayttaytymi-
sesta siirtyy aina rahoituslaitokselle. Se on melko yksinkertainen rahoitusprosessi, jos-
sa hyodyt ja haasteet riippuvat pitkalti siitd, millaisia erilaisia rahoitustarpeita yrityksella

on. Saatavien myynti sopii keskisuurille ja suurille yrityksille, joilla on vakavaraiset osta-
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jat. Yritykselld tulee olla vakiintunut suhde ostajiinsa, jotta se voi myyda saatavansa
rahoituslaitokselle. Todenn&koistd on, ettd rahoituslaitos ei tule ostamaan saatavia
yritykselt&, jonka ostajat ovat epévakaita, silla luottoriski siirtyy aina rahoituslaitokselle.

Saatavien myynnilla yritys voi nopeasti muuttaa myyntisaamiset kassavaroiksi ja pitaa
silti saavutettu kilpailuetu pitkilla maksuajoilla. Yritys voi saatavien myynnilla vapauttaa
varoja uusiin investointeihin tai vahentaa kaytossa olevaa korollista pitkaaikaista vel-
kaa. Nain yritys saa nopeammin velat maksettua ja vahentda joissakin tapauksissa
maksettavan koron maaraa, riippuen velalle maaritellyista ehdoista. Saatavat myymalla
yritys voi vapauttaa vakuudet muihin rahoitustarpeisiin, silla saatavien myynnissa, ku-

ten factoringissa yleisesti, myyntisaamiset itsessaan toimivat vakuutena.

Saatavien myynnissa on myds haasteita, jotka liittyvat suurilta osin laskutus- ja jarjes-
telmamuutoksiin. Yrityksen kannattaakin miettia haluaako se sitoutua saatavien myynti-
ohjelmaan pitkdksi aikaa, silla laskutus- ja jarjestelméamuutoksia ei kannata tehda sa-
tunnaisen tarpeen vuoksi. Myos kustannukset factoringissa ndhdaan yleisesti korkeina.
Myymalla hyvien ja vakavaraisten ostajien saatavia, yrityksella on mahdollisuus saada
edullisemmat korko- ja palkkioehdot. Saatavien myynnilla yritys voi parantaa taloudelli-
sia mittareitaan, josta voi olla hydtya muita rahoitustarpeita harkittaessa. Kirjanpidolli-
sesti saatavien myynti on yksinkertainen prosessi, silld saatavat poistuvat yrityksen
omasta taseesta kun ne siirtyvat rahoituslaitokselle.

Vaikka saatavien myynti voidaan yrityksen kannalta n&hda kalliina rahoitusinstrument-
tina, voi siitd mahdollisesti saatava kokonaishyoty kattaa kustannukset. Yrityksen kan-
nattaa laskea kustannukset tarkasti, jotka tulevat esimerkiksi pitkista maksuajoista,
joissa kayttbpaaoman tehostamiseksi tarvittavat varat ovat kiinni. Yrityksen kannattaa
my0Os laskea kaikki ne kustannukset, jotka liittyvat yhden myyntilaskun tekemiseen,
alusta aina perintddn saakka. On tarkeaa, etta yritys eri rahoitusmuotoja vertailemalla
pyrkii I16ytamaan itselleen sopivan ratkaisun. Se mika sopii toiselle yritykselle, ei valtta-

matta ole toimiva ratkaisu toiselle.

Opinnaytety6sta saaduista tutkimustuloksista liittyen saatavien myyntiprosessiin ja sen
haasteisiin ja hyotyihin yritys voi keskittya kolmeen paatekijadn. Ensimmainen tekija on
yrityksen kayttbpddoman tehostaminen ja sita kautta yrityksen kannattavuuden paran-
taminen vaikuttamalla taloudellisiin tunnuslukuihin. Toinen tekija on myyntisaatavien

pienentédminen. Yritys voi vapauttaa myyntisaamisiin sitoutuneen pddoman ja korvata
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nain muuta rahoitustarvetta seka hyoddyntaa tasevaikutus. Kolmas tekija on kasvun
rahoittaminen. Saatavien myynti parantaa yrityksen kassavirtaa, mika tukee liiketoimin-
nan kasvua ja vapauttaa kasvun vaatimaa kayttopadomaa. Naiden kolmen yritystoi-
minnassa tarkeiden tekijéiden toteuttaminen kayttamalla erilaisia rahoitusinstrumentte-
ja, kuten saatavien myyntia, jaa yrityksen pohdittavaksi. Tassa opinndytetydssa on
esitelty yksi rahoitusinstrumentti sen hydtyineen ja haasteineen.
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Yrityshaastattelu Yritys Oy:n avoimet kysymykset

1. Miten paadyitte kayttamaan saatavien myyntia?

2. Millaisia hyotyja Teille luotonottajana on saatavien myynnista? Mika maarittelemis-
tanne hyddyista on merkittavin?

3. Millaisia haasteita saatavien myyntiprosessi on tuonut yrityksellenne? Mikd maaritte-
lemistdnne haasteista on haastavin?

4. Onko saatavien myynnissa tai sen prosessissa mielestdnne minkaanlaisia riskeja
luotonottajalle?

5. Oletteko olleet tyytyvaisia laskusaatavienmyyntirahoitukseen?



