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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa milla tavoilla rahoitusta kannattaa myyda
tietojarjestelmahankinnoissa. Opinnaytetyossa kaytettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa
Aineistonkeruumenetelmina kaytettiin benchmarkingia, haastattelua, kyselytutkimusta ja
vertailua. Tutkimuksen eri vaiheet yhdistettiin vertailuosiossa. Tyon tavoitteena on vertailla
eri rahoitusvaihtoehtoja. Laadullisella tutkimuksella ja siihen valittujen
aineistonkeruumenetelmien avulla varmistettiin, etta tutkittavasta aiheesta saadaan
mahdollisimman syvallisia nakokulmia.

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys sisaltaa kaksi eri osa-aluetta: Asiakasrahoituksen ja
paaomalaskennan teoriat. Teoria kasitellaan mahdollisimman laajasti, jotta se tukisi
parhaiten tutkimusosiota. Aineiston laatuun on kiinnitetty huomiota valitsemalla
monipuolisesti kirjallisia ja sahkoisia lahteita. Tyossa tarkastellaan erilaisia
rahoitusvaihtoehtoja ja selvitetaan yrityksen nykyista tilannetta rahoitusten osalta.

Tutkimuksen paaongelmana on selvittaa, kuinka rahoituksellisia myynteja kannattaa

myyda. Tutkimuksen tulokset osoittivat, etta asiakkaat tarvitsevat tulevaisuudessa
selkeamman ja yksinkertaisemman tavan nahda omat rahoitusvaihtoehdot. Tutkimuksessa
selvisi, etta tietojarjestelmayritys tekee rahoituksellisia myynteja jonkin verran. Asiakkaat
tekevat maksuajallisia ostoja, koska saavat varojaan kayttoon muihinkin investointeihin, eika
heidan tarvitse sitoa kaikkea yhteen investointiin.

Tutkimuksen perusteella rakennetaan myynnin avuksi apuvaline, jota tietojarjestelmayritys
pystyy hyodyntamaan myyntitilanteissa. Myynnin apuvaline on taulukko, jossa esitellaan eri
rahoitusvaihtoehtoja asiakkaille yksinkertaisessa muodossa. Taman apuvalineen avulla
tietojarjestelmayritys voi helposti selventaa asiakkaille eri rahoitusvaihtoehtojen
kustannukset ja hyodyt yritykselle. Se selkeyttaa ostotilannetta ja voi lisata
tietojarjestelmayrityksen rahoituksellisten myyntien osuutta kaupoissa.
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The purpose of this thesis was to examine the way funding is worth selling in IT-sector. We
used the qualitative research method in this thesis. Benchmarking, interviews, survey and
comparison was used as the data collection method. Different stages were combined in the
reference section. The purpose of this study was to compare the effect of different financing
options. By using qualitative research we ensured that the picture of this subject is as pro-
found as possible.

The theoretical framework consists of two different areas: customer financing and capital-
counting theories. The theory is studied as widely as possible in order to support the research
section. We have paid attention to the quality of the material by selecting a wide range of
written and internet sources. This study examines a variety of financing options and explaning
the company’s current state of financing.

The research problem of this study was to find out financing options offered to customers.
The results of the study show that customers need more clear and simple way to see financing
options in the future. We found that our partner company makes financial sales to some ex-
tent. The customers that prefer credit purchases want to use their funds to other investe-
ments as well. That way they do not have to tie their funds into one investment.

Based on the research we were able to build a selling tool which helps the IT-company on
sales. Selling tool is a table that outlines the various financing options to customers in a sim-
ple form. This tool allows IT -company to make clear the costs and benefits of the various
financing options for the customers. It clarifies the situation of purchase and can increase
financial sales.

Keywords: Customer financing, salesmanship, development of sales



Sisallysluettelo
1 JONAANTO . et 7
1.1 ATNE JA TAJAUS tuteitiitieitiert et terteerteeeeeeaneeaneeaneeaneesneesneesneesneesneennens 8
1.2 Taustat ja tavoitleet . uuiiiiiiii i it rr e ee e e 8
2 TUtKIMUKSEN rakeNNe ...uiviieiiiiiiiiiiii e 10
3 Tutkimusmenetelmat.......ocvuiiiiiiiiiiiiiiiii e 12
3.1 TaPAUSTULKIMUS ¢ et eteiiit i eii e et eeieeeeieeeenneeeenneeesnneeesnneeennneens 12
3.2 HaastattelU...ocoviiieiniiiiiiiiiiiiiiiii e 13
3.3 KYSelYtULKIMUS et it iiii it e e e e e it eeieeeenneeeanneeesnneeennnaens 14
3.4 Benchmarking ....ueeeiiieiiiiiiiii i ettt ee e eeeeeeeaeeaneeanaeaneas 16
3.5 Vertailu cueeeeneii 19
4 Asiakasrahoitus teoriaa ......ocvvevveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 20
4.1 Tietojarjestelmahankinnan eri tavat ......cceviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiniiienenneennns 20
N A ¥ 1= 117/ 11511101 PP PPN 20
T I 11 = - 21
4.4 LeaSTINGSOPIMIUS . .uveernttteiteeenneeeenneeeesseeeesseeeenseeesnsesesnsesesnsesesnnaeenns 21
4.5  HankintalisSenssit .....cocevuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 22
5 Padaomalaskennan teoria.....ooevuiiiiniiiiiiiiiiii e 23
5.1 Nykyarvomenetelma .....ccoouiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieinteeeeeereneeeenneesenneeenns 23
5.2 Annuiteettimenetelma ........cooviiiiiiiiiiiiiiiiiiii 23
5.3  Diskonttaus ja rahan aika-arvo .......eeeeeieiieiiiiiiiiiiieeeiieeeiieeeenieeeenneenns 24
5.4 KOTKO  cniiiiiiii i e 25
5.4.1 BUMDOT «nviii i 26
5.4.2 KOrkomarginaali ..coeueeeeneeerineereineieeiieerenneeresneerenneeeenneeeenneeenns 27
5.5  Vakuudet ja takUuL ...oouiiiiiiiiiiiiiiiiii it ee e e aaaeas 27
6 TULKIMUKSEL .. v 28
6.1  BenChmMarking .....cccoueiriieeiriietieineereineereaeeeenneesesneesenneesssneesssnneeannes 28
6.1.1 Delta-AULO «.uvineineiiiiitiiii i 29
(o0 B2 24 1] 2= TN Lo 10 o] o} H PP PP 31
6.1.3 JOhtOPAAtOKSET .uviiiiiiiiii i it e e naaea 33
6.2 Haastattelu.....coovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 33
6.2.1 MYYNEIEYO teneiiiii it it i e i e ee et eie e eie e e e eaaaaeas 34
6.2.2 MYYNNIN QDU . ttiinttieieeeenneerenneeeenneeeesneeeenneeessneeessnesssnesesnnnens 35
6.2.3 RiISKIt.eueneniit it 35
6.2.4 Lisamyynti VirOON ..oiuiiiiiiiiiiii ittt tii e ei e eiee i eeanaaeas 35
L0 T (QY-1=1 1 PPt 36
7 Eri myyntitapojen Vertailu .....oooeiiiiiiiiiiiiiiiii it e 37

7.1 Rahoitus vaithtoehdot .....cvvviiiiiiiiiiiii i eeeeees 38



7228 0 B - 1 - P 39
7.1.2 Osakesijoittaminen ...o.uiieiiieiiiiiiiiiiiieiereeieeeneeeneeeneeaneennes 40
A (o] 4 o) 4 ] IO P 40
7.2.1 HINariski...oueieieii i e 41
7.2.2 KOrKOVIFEAriSKi «.venneeneeieeirt it eerteenteerteeneeeneeeneeeneeeneeaneeaneannns 42
7.2.3 Korkoriski hankinnassa ........ccceveiiiiiiiiiiiiniiiiiiniiiiieiieieiennennes 42
7.2.4 Korkoriski kayttooikeuden vuokrauksessa maksuajalla............c........ 43
7.3 Houkuttelevuus asiakkaan nakokulmasta .......cceeeveviieriierinerinerinernnennnen. 43
7.3.1 Houkuttelevuus hankinnoissa ........ceovieiiiiiiiiiiiiiiiiniiiiieineinenne. 44
7.3.2 Houkuttelevuus kayttooikeuden vuokrauksessa maksuajalla............. 44
W 11/ 11 4 I PPt 45
7.4.1 Hankintojen vaikutus myyntiin........ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieenns 45
7.4.2 Kayttooikeuden vuokrauksen vaikutus myyntiin maksuajalla ............ 46
/48T MU Te ] d o] =101 o) (o] 1 [ IV PP PPt 46
7.5.1 Luottotappioriski hankinnoissa........cccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinineenn. 47
7.5.2 Luottotappioriski kayttooikeuden vuokrauksessa maksuajalla ........... 47
7.6 Mahdollinen lisamyynti VirOON ....coueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii it eiieeeeenaeeannann 47
8 N o131 0] oL - 0] < PPN 48
9 Opinnaytetyon tarkastelu ja jatkotutkimusehdotus ...........cceviiiiiiiiiiiiiiinnnn.n. 51
9.1  Tutkimuksen luotettavuuden arviointi ........cooviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininne.. 51
9.2 JatkotutKimusehdotUsS ......cccviuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 51
[ 13 = o N 53
LU 17 o ) N 56
L= 0110 ) A PN 57



1 Johdanto

Nykypaivana yrityksilta vaaditaan enemman muuntautumiskykya kuin koskaan aikaisemmin.
Nopeasti muuttuvat olosuhteet ja heikko taloudellinen tilanne ovat ajaneet yritykset
tilanteeseen, jossa jokaiselta vaaditaan kykya sopeutua uusiin tilanteisiin nopeasti. Kuitenkin
taloudellisen tilanteen ollessa heikko ei kaikilla yrityksilla ole varaa pysya esimerkiksi

teknologisesti aallon harjalla.

Kuinka yritykset kokevat rahoitukselliset kaupat tietojarjestelmahankinnoissa? Saako
tietojarjestelmayritys tehtya enemman kauppaa vaikeina aikoina, jos he voivat tarjota
asiakkailleen rahoitusta, pienta korko prosenttia tai pitkaa maksuaikaa? Erilaisia
myyntivaihtoehtoja on paljon, mutta mitka vaihtoehdot ovat kannattavia niin jarjestelmaa

myyvan kuin ostajan kannalta.

Arrow ECS on tietojarjestelmayritys, joka myy jarjestelmiaan globaalisti. Se kuuluu maailman
suurimpiin IT -alan tukkureihin. Suomessa Arrow ECS tyollistaa noin 60 henkiloa. Arrow ECS:lla
tyoskenteleva Mikael Siitonen toimii yrityksessa Suomen ja Baltian maiden myyntijohtajana.
Han on huomannut, etta Baltian maissa myynteja tehdaan todella vahan asiakasrahoituksella.
Han haluaa saada selville, miten tata rahoitusmuotoa voisi hyodyntaa enemman omissa

myynneissaan.

Tyon teoreettinen osuus kasittelee asiakasrahoituksen- ja paaomalaskennan teoriaa. Nama
aihealueet luovat teoriapohjan tutkimukseen, jossa vertaillaan eri rahoitusvaihtojen hyvia ja
huonoja puolia. Vertailussa pyritaan ottamaan huomioon mahdollisimman laajasti erilaisia
nakokulmia, jotka voivat vaikuttaa rahoituksellisiin myynteihin. Nain saamme vertailusta
kattavan ja tietopohjaan perustuvan. Nain myos tuloksista tulee luotettavia ja Arrow ECS:lle
hyodyllisia. Olemme koonneet teoriapohjan siten, etta se tukee kaytannon osuuden
tekemisessa. Kokonaisuudessaan tyo antaa kuvan rahoituksellisista myynneista niin teoriassa

kuin kaytannossa.

Tyon tavoitteena on selvittaa, milla tavoilla rahoitusta kannattaa myyda
tietojarjestelmakaupoissa. Haluamme selvittaa, mitka asiat vaikuttavat asiakkaan paatokseen
ottaa rahoitus ostoihinsa. Tavoitteena on myos luoda myynnin tyokalu Arrow ECS:n
myyntijohtajalle, Mikael Siitoselle. Tyokalua han voi hyodyntaa kaikissa myynneissaan.
Tarkoituksena on, etta tyokalussa tuodaan esille kaikki erilaiset rahoitusvaihtoehdot. Nain
asiakkaan on helpompaa paataa, miten haluaa hankinnan maksaa. Se myos selkeyttaa
ostotilannetta asiakkaan kannalta. Tyokalu toimii myynninapuvalineend, ja helpottaa

rahoituksen tarjoamista Siitosen tyossa.



1.1 Aihe ja rajaus

Taman opinnaytetyon aiheena oli selvittaa, kuinka Arrow ECS voisi kehittaa rahoituksellisia
myyntejaan. Opinnaytetyossa tarkastelimme erilaisia myyntivaihtoehtoja seka niiden hyvia ja
huonoja puolia tietojarjestelmayrityksen kannalta. Lisaksi tyossa kartoitettiin Arrow ECS:n
asiakkaiden suhtautumista rahoituksellisiin myynteihin. Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi

Arrow ECS, joka toimi myos opinnaytetyon mentorina.

Opinnaytetyon aiheeksi valittiin asiakasrahoitus ja ohjelmistojen eri myyntivaihtoehdot.
Asiakasrahoitus ja myynti ovat laajoja kasitteita, jonka vuoksi aihe rajattiin Suomen ja
Baltianmaiden myyntiin. Eri myyntivaihtoehdot rajattiin hankintoihin ja maksuajallisiin
myynteihin. Tarkoituksena oli selvittaa, mitka asiat vaikuttivat asiakkaan paatokseen ottaa
maksuaikaa ostoihinsa. Tavoitteena oli lisaksi pohtia, miten tulevaisuudessa Arrow ECS:n olisi

helpompi myyda rahoitusta asiakkailleen.

1.2  Taustat ja tavoitteet

Aiheen taustalla oli tarve saada tietoa siita, mita vaihtoehtoja asiakasyrityksella on ostaessa
tietojarjestelmayrityksen tuotteita ja kuinka kannattavia eri vaihtoehdot ovat. Tieto
rahoitusvaihtoehdoista on tarkeaa, jotta asiakkaat tietavat omat vaihtoehtonsa, ja
toimeksiantajayritys pystyy lisaamaan myyntiaan. Tyo on hyodyllinen myos erilaisille
opiskelijoille, silla se lisaa asiakasrahoituksen ja myyntitapojen ymmarrysta seka ammatillista
osaamista. Ottaessamme yhteytta Mikael Siitoseen, han ehdotti meille kyseista aihetta.

Siitonen tarvitsi tutkimustamme kehittaakseen myyntia Suomessa ja Baltin maissa.

Tutkimustavoitteena oli vertailla ohjelmistojen myyntiin liittyvia ja asiakkaille tarjottuja
rahoitusmuotoja Suomessa, seka Baltian maissa. Tavoitteena oli myos pohtia, mitka asiat
vaikuttavat asiakkaan rahoituspaatokseen. Tarkoituksena oli vertailla eri myyntitapoja ja
tehda asiakkaalle vertailutaulukko, joka toimii kaupan apuna myyntitilanteissa. Ymmarrys
siita, minkalaisia ostovaihtoehtoja asiakkaalla on tarjolla, helpottaa yrityksia tekemaan
ostopaatoksia ja mahdollisesti kayttamaan rahoitusta suurissa ohjelmistohankinnoissa. Tyossa
tutkittiin eri myyntivaihtoehtojen hyvia ja huonoja puolia ja sita, miten eri myyntitavat

eroavat toisistaan.
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Tama tutkimus oli monivaiheinen. Tapaustutkimus sisaltaa benchmarkingin, haastattelun ja
kyselyn, joiden pohjalta toteutimme vertailun. Tutkimuksen ensimmainen vaihe oli
benchmarking, jossa vertailimme kahta eri autoalan yritysta. Vertailussa tarkastelimme Rinta-
Joupin ja Delta-auton internetsivuja ja yritysten tapaa tehda autokauppoja rahoituksella.
Benchmarkingin avulla paasimme sisalle rahoituksellisiin myynteihin. Lisaksi tama vaihe auttoi
hahmottamaan millaisia ominaisuuksia hyva rahoituksellinen myynti pitaa sisallaan. Naita

asioita pystyimme hyodyntamaan, kun loimme myynnin apuvalinetta Arrow ECS:lle.

Benchmarkingin jalkeen haastattelimme Arrow ECS:n Suomen ja Baltian maiden
myyntijohtajaa Mikael Siitosta. Toteutimme haastattelun sovittuna ajankohtana Arrow ECS:n
toimitiloissa Espoon Leppavaarassa. Haastattelun tavoitteena oli kerata tietoa yrityksen
nykyisesta tilanteesta ja suhtautumisesta rahoituksellisiin myynteihin. Halusimme kerata
mahdollisimman paljon tietoa, joka auttaisi meita vertailussa. Pyrimme keraamaan tietoa
kehityskohteista ja tavoitteista, joihin yritys pyrkii. Tarkeaa oli myos selvittaa asiakkaiden
ostokayttaytymista aikaisemmissa myynneissa. Pyrimme paasemaan sisalle yrityksen
rahoituksellisten myyntien historiaan. Siitosen mielipiteiden ja ajatusten pohjalta saimme
lisatietoa vertailuun ja pystyimme maarittamaan vertailun kohteet selkeammin. Tassa
vaiheessa pystyimme myos selvittamaan millaisia ajatuksia Siitonen toivoo vertailussa kayvan

ilmi.

Toteutimme opinnaytetyossamme myo0s kyselytutkimuksen. Kyselyt lahetettiin sahkopostilla
Arrow ECS:n Suomen ja Baltian maiden asiakkaille. Kyselyt toteutettiin englannin kielella.
Yhteyshenkilomme Mikael Siitosen avulla saimme vanhojen asiakkaiden yhteystietoja, joille
kyselytutkimukset lahetettiin. Ajatus kyselytutkimuksesta tuli Siitoselta, joka toivoi
tutkimuksen tuovan lisaarvoa vertailuun. Kyselytutkimuksen tavoitteena oli saada tietoa
asiakkaiden ostokayttaytymisesta ja edellisten ostojen sujuvuudesta. Pyrimme saamaan
vahintaan nelja asiakasta vastaamaan kyselyymme. Kyselyissa selvitimme asiakkaiden toiveita
ja mielipiteita kauppojen sujuvuudesta. Tavoitteena oli selkeyttaa ja tuoda ilmi
ongelmakohtia edellisissa kaupoissa. Tama vaihe auttoi tuomaan esille enemman asiakkaan

nakokulmaa vertailussa.

Vertailu yhdistaa edelliset tutkimuksen vaiheet. Lopullisen vertailun perusteella loimme
johtopaatokset tutkimukselle. Vertailussa kaytimme apuna keraamaamme tietopohjaa,
benchmarkingia, Arrow ECS:n ja asiakkaiden nakokulmia. Vertailun kohteena olivat myynti,
houkuttelevuus asiakkaan nakokulmasta ja riskit. Vertailimme jokaista aihealuetta hankinnan
ja maksuajallisen myynnin nakokulmista. Lisaksi teimme vertailuun osion, jossa nakokulmana
oli lisamyynti Viroon. Tassa osiossa kaytimme apuna erityisesti kyselytutkimusta, silla osa
tutkimuksen vastaajista tuli Baltian maista. Vertailu yhdisti koko tutkimuksen ja toi esille

kaikki nakokulmat. Vertailu tiivisti kaiken keraamamme informaation ja sen pohjalta oli
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helppo tehda johtopaatoksia. Vertailun tuloksena pyrimme tuottamaan Arrow ECS:lle myynnin
apuvalineen. Kehitimme vertailun perusteella Excel -taulukon, joka toimii myyntitilanteissa

apuna osoittamaan eri myyntivaihtoehtojen kulut ja edut.

3 Tutkimusmenetelmat

3.1 Tapaustutkimus

Valitsimme lahestymistavaksemme tapaustutkimuksen. Se soveltui opinnaytetyon
luonteeseen hyvin, silla opinnaytetyossa tarkastellaan jo olemassa olevaa tapausta.
Tapaustutkimus voidaan maaritella toiminnassa olevan tapahtuman tutkimukseksi. Ominaista
tapaustutkimuksessa on kerata tietoa laajalti ja ymmartaa ilmiota tarkemmin. Etuihin voidaan
lukea se, etta tapaustutkimus on useimmiten toiminnallinen lahtokohta ja sen tuloksia
voidaan soveltaa kaytannossa. Moni voi hyotya tapaustutkimuksen raportoinnista. Raportti
antaa lukijalle myos mahdollisuuden omiin johtopaatoksiin. Tapaustutkimus on hyvin
keskeinen osa laadullisen metodologian tiedonhankintaa. Voidaan ajatella, etta kaikki

laadullinen tutkimus on siis tapaustutkimusta. (Eriksson & Koistinen 2005).

Tapaustutkimuksella ei pyrita tilastolliseen tietoon, eika saamaan otosta isosta joukosta.
Tyypillisesti tapaustutkimuksessa kaytetaan useita erilaisia menetelmia, jotta tapauksesta
voitaisiin saada mahdollisimman laaja kokonaiskuva. Tapaustutkimuksessa kaytetaan yleisesti
useita eri tiedonhankintamenetelmia, joiden avulla voidaan ymmartaa esimerkiksi
organisaation tilannetta syvallisesti ja kokonaisvaltaisesti. Menetelmien avulla pystytaan myos
luomaan ratkaisuehdotuksia ilmenneisiin ongelmiin. Tapaustutkimuksen tavoitteena on saada
yksityiskohtaista ja tarkkaa tietoa tapauksista. Tapaustutkimuksen pyrkimys on pohjimmiltaan
tuottaa intensiivista ja tarkkaa tietoa tutkittavasta tapauksesta. Menetelman katsotaan

antavan tilaa ilmidille yrittamatta yksinkertaistaa niita liikaa. (Eriksson & Koistinen 2005).

Tapaustutkimus on hyva metodi liiketaloudessa. Tapaustutkimuksessa on kyse empiirisesta
tutkimuksesta, jossa tutkitaan tamanhetkista ilmiota sen omassa toimintaymparistossaan. Se
perustuu useimmiten yhteen tapaukseen, jonka kohde voi olla mika vain. Tutkittavana voi olla

opettava, poikkeuksellinen tai hyvin tyypillinen tapaus. (Eriksson & Koistinen 2005).

Tutkimus voidaan toteuttaa kahden tai useamman kohteen vertailuna. Tutkittavana on
useimmiten organisaatiot tai niiden toiminnot, mikali kohteita on useampia. Tutkittava tapaus
voi olla esimerkiksi tapahtuma. Oleellisinta on, etta se on mahdollista ymmartaa tiettyna

kokonaisuutena. (Eriksson & Koistinen 2005).
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Tapaustutkimukselle tyypillista on tutkiminen kontekstisidonnaisesti huomioiden ajalliset,
paikalliset seka sosiaaliset kontekstit. Kriteereina on teoreettinen kiinnostavuus kyseisen
tutkimusongelman nakokulmasta. Tarkeinta tapaustutkimuksessa on tapauksen ymmartaminen
ja siita oppiminen. Tama johtaa kohti tapaustutkimuksesta syntyneen tiedon yleistamista.
Tapaustutkimuksen vaiheina ovat aloitus, casen valinta, valineiden ja tyotapojen virittely,
kentalle astuminen, tietojen analyysi, hypoteesien hahmotus, suhteutus lahteisiin ja prosessin

lopetus. (Eriksson & Koistinen 2005).

Keskeisinta tapaustutkimuksessa on tutkittava tapaus, joka maaritellaan tutkimuskysymyksen,
tutkimusasetelman ja aineistojen analyysin perusteella. On tarkeata rajata tutkittava kohde,
ja miettia millaista kohdekokonaisuutta on mahdollista tutkia. Tapaustutkimukset kuvaavat
intensiivimetodin nakokulmasta usein yhteenvetoja haastatteluista, kokouksista ja
yksittaisista dokumenteista. Keskeisinta on se kuinka yhteenveto saadaan koottua eri lahteista

loydetysta tiedosta. (Eriksson & Koistinen 2005).

3.2 Haastattelu

Valitsimme opinnaytetyon yhdeksi tiedonkeruumenetelmaksi haastattelun, silla halusimme
saada lisaa vastauksia ja mielipiteita suorassa vuorovaikutuksessa haastateltavien kanssa.

Haastattelimme Suomen ja Baltian maiden myyntijohtajaa, Mikael Siitosta.

Haastattelumenetelmana kaytimme puolistrukturoitua haastattelua. Puolistrukturoidussa
haastattelussa haastatteluteemat on suunniteltu etukateen, mutta kysymykset ja painotukset
voivat edeta missa jarjestyksessa tahansa. Puolistrukturoidussa haastattelussa eli
teemahaastattelussa ei valttamatta tunneta haastateltavaa kovinkaan hyvin. Tarkoitus on
saada mahdollisimman laajaa tietoa haastateltavasta. Se sopii esimerkiksi tilanteeseen, jossa
tutkimuksen tarkoituksena on ymmartaa jonkin asian vaikutusta haastateltavalle, tai kun
tarvitaan lisatietoja esimerkiksi ennen kvantitatiivisen tutkimuksen tekemista. (Aaltola & Valli
2001, 51).

Teemahaastattelussa ei pyrita ohjaamaan haastateltavaa samalla tavalla, kuin strukturoidussa
haastattelussa, jossa kaytetaan tarkkaa haastattelurunkoa. Haastattelun avulla on mahdollista
saada tietoa siita, mita yritys tietaa etukateen esimerkiksi asiakkaastaan. Haastattelusta
selville saadut asiat voidaan ottaa huomioon ennen kyselyn suunnittelua. Haastattelun
tavoitteena voi olla esimerkiksi tutkittavien asioiden syventaminen. Haastattelu on hyva
tehda aidossa toimintaymparistossa, esimerkiksi haastateltavan arkiymparistossa, silla silloin
haastattelusta saadaan mahdollisimman syvallinen ja aito. Tallaisia haastatteluja, joita
toteutetaan aidossa toimintaymparistossa sanotaan kontekstuaalisiksi haastatteluiksi. (Aaltola
& Valli 2001, 51).
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Teemahaastattelu sopi tyossamme parhaaksi aineistonkeruumenetelmaksi, silla siina
haastattelu kohdentuu tiettyyn teemaan, tassa tapauksessa Arrow ECS:n rahoituksellisiin
myynteihin. Tama mahdollisti vapaamman keskustelun ja antoi mahdollisuuden soveltaa seka
vaihdella kysymysten jarjestysta. Puolistrukturoidusta haastattelusta puuttuu strukturoidulle
haastattelulle tyypilliset tarkat kysymysten muotoilut ja sisalto. Tarvittaessa on myos
mahdollista esittaa haastattelun aikana tarkentavia kysymyksia. Talloin kiinnostavista

seikoista on mahdollista saada yksityiskohtaisempaa tietoa.

Teemahaastattelu eteni teoriaosuuden pohjalta harkittujen teemojen mukaan. Teemoihin
liittyvat kysymykset suunniteltiin etukateen. Taman avulla haastattelun toteuttaminen
helpottui ja aineistoa oli mahdollista saada laajemmin. Tarkensimme kysymyksia
lisakysymyksilla, mikali halusimme saada yksityiskohtaisempaa tietoa kyseisesta aiheesta tai

jos haastateltavan vastaus jai puutteelliseksi.

Paatimme valita avoimet kysymykset vastausvaihtoehtojen sijaan, silla halusimme
haastattelusta vuorovaikutuksellisemman ja vapaamman. Teemahaastattelukysymykset
jakautuivat viiteen osaan. Ensimmaiset kysymykset liittyivat perustietoihin hanen tyostaan,
jonka jalkeen varsinainen haastattelu alkoi. Haastattelussa keskityimme myyntityohon,

myynnin apuvalineisiin, riskeihin ja lisamyyntiin Viroon.

Kerroimme haastateltavalle nauhoittavamme haastattelun digitaaliselle tallentimelle.
Haastattelun toteuttamisen jalkeen litteroimme haastattelunauhat valittomasti. Nain saimme
haastattelun purettua paperille, jonka ansiosta haastattelutuloksista tuli mahdollisimman
luotettavia. Luimme litteroidun aineiston useaan kertaan lavitse ja tarkastimme vastasiko se
alkuperaisiin tutkimuskysymyksiin. Muokkasimme tarvittaessa kysymyksia niin, etta ne

vastasivat haastatteluaineistoin sisaltoa.

Toteutimme Arrow ECS:n myyntijohtaja, Mikael Siitosen haastattelun 11.3.2016. Sovimme
haastatteluajan ja paikan sahkopostitse haastateltavan kanssa. Suoritimme haastattelun
Arrow ECS:n toimipaikassa Espoon Leppavaarassa. Toteutimme haastattelun yhdessa ja
taydensimme toisiamme tarvittaessa. Olimme varanneet haastatteluun aikaa tunnin verran.
Tunnin aikana saimme vastaukset kaikkiin kysymyksiimme ja olimme tyytyvaisia

keraamaamme tietoon.

3.3 Kyselytutkimus

Kyselytutkimuksissa kaytetaan useimmiten lomaketta tutkimusaineiston keraamiseen. Lomake

voi tarkoittaa postissa lahetettavaa tai sahkoista lomaketta. Kyselyn muoto eroaa
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tarkoituksen ja kyselyn kohderyhman mukaan. Kyselylomaketta pidetaan kaikkein
kaytetyimpana metodina sosiaalisissa tutkimuksissa. Ne ovat suosittuja aloittelevien
tutkijoiden parissa, koska ne ovat hyvin suoraviivaisia. Vaikka laadullinen tutkimus onkin
viime aikoina yleistynyt tutkimuskentalla, kyselylomake on hyva tapa aineistonkeruussa.
(Anttila, P. 2006).

Usein tutkijan tulee rakentaa itse mittari tai muokata jo olemassa olevaa, jotta
tutkimusongelmaan voidaan paneutua. Tutkimuksen tulee aina perustua teoriaan, josta
mittarit tulee soveltaa. Tutkija joutuu pohtimaan, miten jotain tiettya asiaa voidaan mitata.
Mittaria kehitettaessa on huomioitava tutkimuskohde, kuka tai ketka vastaavat lomakkeeseen

ja millainen heidan taustansa on. (Anttila, P. 2006).

Usein kyselytutkimukset tehdaan osista, joissa valinta tehdaan valmiiden
vastausvaihtoehtojen pohjalta kuten “kylla”, ”ei” tai ”en osaa sanoa”. Joskus vastaajalta
voidaan pyytaa myos avointa vastausta. Kyselyn paatyttya vastausvaihtoehdot lajitellaan
ennalta maaritettyihin luokkiin. Joskus avointen kysymysten kaytto voi tehda kyselyn
analysoimisesta haasteellista. Etenkin, jos kysessa on suuri vastaajajoukko, avointen

kysymysten hallinta voi olla ongelmallista. (Anttila, P. 2006).

Kysymysten muotoilussa tulee olla huolellinen. Huolettomasti rakennettu kyselylomake voi
aiheuttaa virheita tutkimustuloksiin. Mikali vastaaja ei ajattele samalla tavalla kun tutkija oli
kysymyksillaan tarkoittanut, johtaa se tulosten vaaristymiseen. Tasta johtuen kysymysten
tulee olla tarpeeksi yksinkertaisia, eika niissa tule johdatella vastaajaa. Yksiselitteisyys tulee
huomioida tutkimuksissa, joissa vastaaja ei pysty tarkentamaan vastauksen merkitysta.
Lomakeen tulee kommunikoida vastaajan kanssa ja rakenne mietittava vastaajan
lahtokohdista. Joskus vastaukset avoimiin kysymyksiin antavat epaoleellista tietoa eika niita

nain ollen voida hyodyntaa analysoinnissa. (Anttila, P. 2006).

Kysymykset rakennetaan tutkimuksen tavoitteiden mukaisesti. Kun tutkimusongelmat ovat
tasmentyneet, voidaan aineistoa lahtea keraamaan. Talloin tiedetaan tarkasti mita
aineistonkeruulla pyritaan loytamaan. Nain myos valtytaan epaolennaisilta kysymyksilta.
Lomaketta suunniteltaessa tulee huomio kiinnittaa sen pituuteen ja kysymysten maaraan. On
tarkeaa, etta vastaajan mielenkiinto sailyy alusta loppuun saakka. Jos lomake on vastaajan
mielesta liian pitka, saattaa vastaaminen olla huolimatonta tai jaada kokonaan tekematta.
Lomakkeen pituus vaihtelee hieman kohderyhmasta ja aiheesta riippuen. Kuitenkaan yli
viiden sivun mittaista kyselya tulisi valttaa. Kysymysten on myos tarkeata edeta loogisessa
jarjestyksessa. (Anttila, P. 2006).
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Arrow ECS:n myyntijohtajan lisaksi naimme tarpeelliseksi saada muutaman potenttiaalisen
tietojarjestelma yrityksen asiakkaan mielipiteita esille. Saimme Mikael Siitoselta kontakteja,
joiden kanssa yritys on tehnyt yhteistyota. Paatimme toteuttaa kyselyn henkiloille
asiakasyrityksista saadaksemme vastauksia asiakkaan nakokulmasta. Toteutimme kyselyt
sahkopostin valityksella, silla kaikki yritykset sijaitsivat Baltian alueella. Sahkopostin avulla
pystyimme toteuttamaan kyselyn asiakasyrityksille joustavammin, silla tarkkaa ajankohtaa ei
tarvinnut maarittaa. Totesimme sahkopostikyselyn myos vaivattomimmaksi menetelmaksi

haastateltavan kannalta.

Toteutimme kyselyt englannin kielella, jonka jalkeen kaansimme vastaukset suomen kielelle.
Jaoimme kyselyn kahteen osaan, jossa ensimmaisessa kysymykset keskittyivat aikaisempiin
ostoihin ja lopuksi tulevaisuuden hankintoihin. Kyselyissa asiakkaat valitsivat asteikolla 1-5

kuinka hyvin kysymys piti heidan kohdalla paikkansa. Yhteensa kysely sisalsi 14 kysymysta.

Lahestyimme yrityksia ensin sahkopostilla, jossa kerroimme opinnaytetyostamme ja aiheesta.
Kerroimme olevamme kiinnostuneita haastattelemaan yritysten yhteyshenkiloita tutkimuksen
tekemiseksi. Myonteisen vastauksen saatuamme lahetimme kysymykset sahkopostilla
yhteyshenkildille. Saimme toteutettua kaikki sahkopostihaastattelut viikoilla 10-11.
Tavoitteenamme oli saada kyselyt toteutettua vahintaan neljalle asiakkaalle. Lahetimme
kyselyt yhdeksalle asiakkaalle sahkopostitse viikolla 10, jonka jalkeen jaimme odottamaan

vastauksia. Onneksemme saimme viidelta asiakkaalta vastaukset kyselyymme.

3.4 Benchmarking

Markkinoiden kova kilpailu on saanut erilaiset yritykset miettimaan enemman toimintansa
kehittamista. Nykyaikana kilpailijat on otettava entista paremmin huomioon ja tarkkailtava
kilpailijoiden myyntikeinoja. Kilpailun kiristyessa on kehitetty benchmarking-kaytanto, jonka
jatkuvan ja jarjestelmallisen prosessin avulla voidaan vertailla ja analysoida erilaisten
yritysten tuotteita ja toimintoja. Benchmarkingin avulla voidaan arvioida, vertailla ja oppia
parhailta yrityksilta toimialasta riippumatta. Se ei ole muilta kopioimista, vaan tarkoituksena

on oppia muilta ja soveltaa opittua omaan kaytantoon. (Hannus 2003).

Benchmarking on nykypaivana hyvin tarkea keino, jota kaikkien kilpailevien yritysten tulisi
soveltaa. Jokaisen yrityksen tulee tietaa markkinoiden ja omien kilpailijoidensa taso seka
pyrkia ylittamaan ne. Benchmarkingista saatavat tulokset voidaan kohdistaa yrityksen
suorituskykyyn, osaamiseen, strategiaan ja prosesseihin. Benchmarking-prosessissa tietoa
muista yrityksista voidaan etsia internetista, uutisista, kirjoista, vierailemalla yrityksissa tai

vertailemalla omia mittareita toisiin yrityksiin. (Hannus 2003).
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Benchmarkingin muotoja on erilaisia. Ne maaraytyvat sen mukaan, kuinka vertailua
suoritetaan ja mita kaytetaan apuna. Mikali benchmarkingissa vertaillaan suoritteita,
kaytetaan apuna yrityksen toiminnan tasoa yleisimpiin standardeihin. Mitattaessa parhaita
kaytanteita etsitaan kilpailijayritysten hyvia toimintatapoja ja sovelletaan niita omaan
yritykseen. Kilpailullista benchmarkingia on se, jossa yritetaan loytaa kilpailu- ja
markkinointietua muihin yrityksiin. Yhteistyohakuisessa benchmarkingissa pyritaan saamaan
pidempiaikaisia yhteistyokumppaneita, jonka avulla yritykset voivat kehittya molempiin
suuntiin. Sisainen benchmarking on yrityksen sisalla eri osien valista kehittamista. Ulkoisessa
benchmarkingissa taas etsitaan kumppani yrityksen ulkopuolelta. Laadullisen benchmarkingin
ideana on pyrkimys sanallisesti luokitella havaintoja ja kehittamisen kohteita. Maarallisessa
taas pyritaan ilmaisemaan havainnot numeraalisesti. Vertikaalisessa benchamarkingissa
yritysten eri tasojen toimintoja kehitetaan. Horisontaalisessa tavassa tutkitaan tiettya

toiminnallista prosessia. (Niva & Tuominen 2005).

Lisaksi vertailuun vaikuttaa myos erilaiset benchmarking-tyypit eli se, mita toimintoa
kaytetaan paakohtana vertailussa. Strategisessa benchmarkingissa keskitytaan vertailemaan
strategisia valintoja muiden yritysten tunnuslukuihin. Tuote-benchmarkingissa vertaillaan
yrityksen tuotetta ja ominaisuuksia muiden vastaaviin tuotteisiin. Prosessi-benchmarkingissa
vertailukohteena ovat yrityksen tuoteprosessit. Osaamis-benchmarkingissa keskitytaan
henkiloston ja naiden osaamisen vertailuun. Benchmarkingin-prosessiin kuuluu useita eri
vaiheita, joita seuraamalla yritys saa konkreettisen kuvan kehittamiskohteistaan. Kirjoittajat
kuvaavat eri tavoin benchmarkingin prosesseja, joten valitsimme kyseessa olevalle yritykselle

parhaimman mallin. (Niva & Tuominen 2005).

Ensiksi maaritellaan yritykselle tarkea kehittamisen kohde. Valinnan jalkeen arvioidaan
tarkasti nykytilannetta. Sen avulla saadaan hahmoteltua toiminnon kehitystoimenpiteet.
Tassa vaiheessa etsitaan vertailuyritykset kehitystoimenpiteiden toteuttamiseksi. Sopivan
vertailuyrityksen loydyttya, vertaillaan omia toimintatapoja ja eroja vertailukohteisiin.
Vertailun avulla tulee etsia omien toimintatapojen eroja vertailtaviin yrityksiin. Ratkaisujen
loydyttya kehittamistoimenpiteet otetaan kaytantoon ja pyritaan nain parantamaan yrityksen
toimintoja. On tarkeaa, etta yritys pyrkii kehittamaan toimintojaan jatkuvasti. (Karlof &
Lundgren & Edenfeldt 2003).
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Arvioidaan
nykytilanne
Valitaan ja
mddritelladn
kehityskohde Tunnistetaan

benchmark-yritykset

Uusienratkaisujen
kehittdiminenja

kdyttéonotto Vertaillaan
tapoja toimia

Kuvio 3: Benchmarking -tutkimuksen kulku (Karlof & Lundgren & Edenfeldt 2003, 134.)

Benchmarking-prosessissa kehityksen kohde maaritellaan tarkasti. Kehityskohdetta etsittaessa
pohditaan, mika tuottaa yritykselle eniten arvoa ja lisaa samalla asiakkaiden tyytyvaisyytta.
Se voi olla esimerkiksi yrityksen ydinprosessi tai pieni osa toimintaa. On tarkeaa rajata tuote
tarkasti, jotta prosessi pystytaan pitamaan valitussa aiheessa. Kehityskohdetta valittaessa
tulee siita neuvotella koko yrityksen henkilokunnan kanssa, jotta kaikki voivat vaikuttaa
prosessin lapiviemiseen. Tallainen koko yrityksen panos on tarkeassa osassa hyvan

benchmarking-tuloksen aikaansaamiseksi. (Niva & Tuominen 2005).

Kehityskohteen loytamisen jalkeen arvioidaan yrityksen nykytilanne. Ennen vertailua tulee
tarkastella omaa yritysta ja perehtya syvallisesti kehittamiskohteeseen. Kehittamiskohteesta
tulee saada selkea kokonaiskuva. Yrityksen on kuvattava kehittamiskohdetta loytaakseen
ongelmakuvat ja parannusmahdollisuudet. Oman yrityksen kehittamiskohteen ollessa selkea,
voidaan valita vertailtavat yritykset. Naiden yritysten tulee tayttaa valintakriteerit, joiden
avulla yritykset valitaan. Kriteereina voivat olla esimerkiksi yrityksen koko, toimiala tai
esimerkiksi sijainti. Benchmarking-yritykset voivat loytya saman alan kilpailijoista, mutta
myos yrityksen alan ulkopuolelta. Yrityksen on tarkeaa pohtia, mita se haluaa oppia eli missa
benchmark-yrityksen tulisi olla erityisen hyva. Hyvia kohteita ovat sellaiset yritykset, joille
kehittamiskohde on ydinprosessi. Yritysta etsiessa voidaan miettia, kuka on jo kokenut

kehittamiskohteena olevan muutoksen. (Niva & Tuominen 2005).
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Valinnan jalkeen pyritaan tunnistamaan valitun yrityksen menestystekijat. Naita tekijoita voi
olla useita. Menestystekijoita voidaan tunnistaa miettimalla bnechmarking-yrityksen
menestystekijoita, jotka omalta yritykselta puuttuvat. Havaitsemalla benchmarking-yrityksen
menestystekijoita voidaan omia toimintatapoja kehittaa samaan suuntaan. Yritysten
toimintoja vertailemalla voidaan saada uusia ideoita ja rohkeutta tavoitella

kehittamiskohteista omia menestystekijoita. (Niva & Tuominen 2005).

Benchmarkingia kaytettaessa on tarkeaa kuitenkin muistaa, ettei benchamarking-yritysten
ominaisuuksia tule vain kopioida omaan yritykseen, vaan niita tulee soveltaa ja kehittaa
omaan kayttoon. Varsinkin samalla alalla oltaessa vertailtavan yrityksen kanssa liian
yhtenevat toiminnot voivat johtaa tilanteeseen, jolloin yritykset eivat erottaudu tarpeeksi
toisistaan. Juuri taman takia voi olla hyva tutustua eri alojen toimintoihin, jotta kehityksesta

voidaan saada kilpailuetua muihin nahden. (Niva & Tuominen 2005).

3.5 Vertailu

Vertailututkimuksessa vertailun kohteeksi voi valita esimerkiksi erilaiset tapahtumat tai
prosessit tai muut asiat, jotka pystytaan rajaamaan niin, etta aiheesta tulee
vertailukelpoinen. Vertailututkimus voi perustua useisiin erilaisiin tutkimusmenetelmiin. Siina
voidaan kayttaa maarallisia aineistoja ja tilastollista analyysia, tai laadullista
analyysimenetelmaa. Vertailututkimus on joustava tutkimusmuoto, jonka avulla voidaan
vertailla esimerkiksi jonkin prosessin yksityiskohtia tai se voi toimia vaikka koko tutkimuksen
runkona. Vertailevassa tutkimuksessa tarkastellaan yleensa kahta erilaista tapausta. Sen
lisaksi paatetaan, mitka asiat ja ominaisuudet ovat tarkeita tai mielenkiintoisia naissa
tapauksissa. Nama ominaisuudet voivat muokkaantua tutkimuksen edetessa, mutta nama
ominaisuudet ovat ne asiat, joita tutkimuksessa tullaan vertailemaan tapausten valilla.
(Vertailu, 2005).

Vertailevassa tutkimuksessa on kaksi lahestymistapaa, toteava vertailu ja ohjaava vertailu.
Toteava vertailu pyrkii kuvaamaan ja selittamaan ominaisuuksien eroavaisuuksia ja
yhtalaisyyksia. Toteavassa eli deskriptiivisessa tutkimuksessa ei pyrita muokkaamaan
tutkimuksen kohteita, vaan sita pyritaan valttamaan. Mita pidemmalle vertailua vie, sita
enemman aiheesta voi oppia ja niin vertailuun voidaan lisata uusia piirteita. Tutkimuksessa
voi olla erilaisia selittamisenpiirteita, kuten kontekstiselitys tai aiempien tapahtumien
antama selitys. Tuloksena vertailusta voi olla esimerkiksi taulukko, jossa nakyy tapaukset,
seka mahdolliset eri syyt ja seuraukset. Tulokset tulee esittaa selkeasti niin, etta tyon tilaaja
ymmartaa ne helposti. Lisaksi on tarkeaa ilmoittaa tulosten luotettavuus ja tutkittu

perusjoukko. (Vertailu, 2005).
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Vertailu soveltuu parhaiten juuri toteavaan vertailuun, mutta siita voi saada apua myds, jos
tutkimuksessa on pyrkimyksena parantaa jonkun tapauksen nykytilaa tai muita samankaltaisia
tapauksia tulevaisuudessa. Ohjaavaan vertailuun kuuluu esimerkiksi testaukset. Kilpailevia
tapauksia voidaan testata ja arvioida. Arvioinnissa otetaan huomioon vain ne ominaisuudet,

joita tutkimuksessa halutaan vertailla. (Vertailu, 2005).

4  Asiakasrahoitusteoriaa

4.1  Tietojarjestelmahankinnan eri tavat

Kun yritys on tekemassa uutta tietojarjestelmahankintaa, tulee johdon miettia, kuinka
investointi ostetaan. Yritys voi ostaa tietojarjestelman suoraan, maksaen koko summan
kerralla pois. Tama vaihtoehto on sopiva yrityksille, joilla on vahva rahoitusasema.
Hankinnassa yritykselta lahtee suuri maara rahaa investointiin, eika rahaa valttamatta jaa
muihin investointeihin. Johdon tulee miettia, onko jarkevaa sitoa niin suuri summa rahaa
tallaiseen investointiin. Hankinnan voi toteuttaa myos lainalla. Yritys voi pyytaa
lainatarjouksia rahalaitoksilta, jolloin he maksavat kerralla tietojarjestelmahankinnan, mutta

maksavat lainaa pois pankille.

Maksuajallinen myynti on toinen vaihtoehto. Ostava yritys voi maksaa hankintaansa pois
esimerkiksi kuukausi kerrallaan kolmen vuoden ajan. Nain rahaa ei tarvitse ostohetkella olla
niin paljoa. Yritys voi myos kayttaa maksuajallisissa ostoissa rahoitusta, jolloin myyvalle
yritykselle maksetaan kuukausittain suoritus korkojen kanssa. Jos myyvan yrityksen korot ovat
suuret, voi ostaja hakea myos pankin lainaa. Myyvalla yrityksella voi myos olla jarjestely
rahoittajapankin kanssa, jossa sovitaan pankin rahoittavan loppuasiakkaita ja sopimus

tehdaan naiden kesken.

Kun yritys myy tietojarjestelmia, he voivat kayttaa joko vuokra- tai myyntisopimuksia.
Vuokrasopimuksessa asiakas maksaa koko sopimuskauden ajan vuokraa tietojarjestelmasta, ja
sopimuksen loputtua jarjestelma siirtyy takaisin myyjalle. Ostosopimuksessa ostajan

maksettua koko jarjestelman hinnan, se siirtyy ostajan omistukseen.

4.2 Tasalyhennys

Tasalyhennysluotossa lyhennykset ovat aina yhta suuria eli luoton maara pienenee jokaisena
erapaivana yhta paljon. Korko lasketaan luotonmaarasta ennen erapaivaa, joten
takaisinmaksurasitus on etupainoinen. Luoton maaran pienentyessa myos korko on pienempi
ja nain ollen luoton takaisinmaksuerat pienenevat jatkuvasti. (Pulkkinen, Holopainen 2015,
133).
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Lainapaaoman lyhennyksen pysyessa samana, lainapaaoma lyhenee tasaisesti ja yleensa
nopeammin kuin esimerkiksi annuiteettilainassa, jossa lyhennykset painottuvat
lyhennyskauden loppupaahan. Alussa maksuerat ovat tasta johtuen kuitenkin huomattavasti

muita lyhennysvaihtoehtoja suuremmat. (Finanssivalvonta 2015).

4.3 Tasaera

Tasaera- eli annuiteettiluotto on yleisin lainan lyhennystapa. Siina lainasta maksetaan
kuukausittain aina samansuuruinen summa, johon sisaltyy lainanlyhennyksen lisaksi lainan
korko. Tasaeraluoton era saadaan kertomalla luoton maara annuiteetti- eli kuoletustekijalla.
Maksurasitus jakautuu tasaisesti koko laina-ajalle, mutta maksun lyhennyksen maara voi
vaihdella koron maarasta riippuen koko lainakauden aikana. (Pulkkinen & Holopainen 2015,
135).

Koron noustessa on myos mahdollista sopia, etta laina-ajan pitenemisen sijaan koko jaljella
oleva laina maksetaan viimeisessa erassa. Korkotason ollessa matala, saattaa korkojen
noustessa lyhennysera muuttua suhteellisen pieneksi ja maksuera saattaa koostua lahes
kokonaan koroista. Tasta johtuen saattaa lainan lyhennys venya paljon pidemmaksi ja
kokonaiskorkokulut nousta alkuperaista korkeammaksi. Viitekorko voi nousta myos yli
tasaeran suuruiseksi, jolloin lyhennys ei enaa kata lainan korkoa. Tata tilannetta varten tulisi

aina olla sopimus laina-ehdoissa. (Finanssivalvonta 2015).

4.4  Leasingsopimus

Leasingsopimus mahdollistaa kayttoomaisuuden pitkaaikaisen vuokrauksen. Rahoitusyhtiot
ostavat kohteen, esimerkiksi koneen, laitteen tai tietoliikennejarjestelman, jota sen jalkeen
vuokraavat eteenpain asiakkaalle. Rahoitusyhtiot vuokraavat kohdetta tavallisesti
kuukausittain tai neljannesvuosittain etukateen. Vuokra maaritellaan prosentteina kohteen
hinnasta, ja tata prosenttia kutsutaan leasingkertoimeksi. Leasingsopimuksia on erilaisia,
jotta mahdollisimman monenlaisille eri kohteille loytyisi sopiva leasingvaihtoehto. Erilaisia
leasingsopimuksia ovat esimerkiksi huoltoleasing, rahoitusleasing ja yksityisleasing. (Pulkkinen
& Holopainen 2015, 153).

Leasing soveltuu parhaiten sellaisille yrityksille, jotka eivat halua sitoa paaomaansa
omistamiseen, tai kun yritykseen hankittavat kohteet ovat sellaisia, joiden kayttoaika on
lyhyt tai menettavat arvonsa nopeasti. Leasing soveltuu myos yrityksille, jotka haluavat pitaa
laitekantansa teknisesti ajan tasalla. Yleisimmin leasingilla rahoitetaan muun muassa

kopiokoneita, kassapaatteita, seka henkilo- ja pakettiautoja. (Leasing 2016).
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Leasing tuo yritykselle monia etuja. Se vapauttaa paaomaa muuhun kayttoon seka vahentaa
luottorajojen ja pankkitakuiden tarvetta. Paaoman vapautuminen muuhun kayttoon on
yritykselle tarkeaa, silla silloin yritys voi hyodyntaa paaomaansa esimerkiksi muihin
investointeihin. Taman lisaksi leasingsopimuksen paatyttya yrityksen on helppo paasta eroon
vanhaksi menneista koneista ja saada uusinta tekniikkaa kayttonsa heti. Sen lisaksi kaikki

kulut ovat tarkkaan selvilla kuukausittain. (Leasing 2016).

Leasingsopimuksen vuokraushetkella kohteelle maarataan jaannosarvo, eli arvo joka kohteella
on sopimuksen paattyessa. Jaannosarvo maaritellaan kohteen hankintahinnasta, ja on usein
pienempi kuin alkuperainen hankintahinta. Vuokrakauden lopussa asiakkaalla voi olla
mahdollisuus ostaa vuokrattu kohde jaannosarvon hinnalla tai hankkia itse kohteelle ostaja.
Jos kohde on hyvassa kunnossa, voi siita saada myos jaannodsarvoa suuremman summan.
(Leasing 2016).

4.5 Hankintalisenssit

Lisenssin avulla lisenssinsaaja eli kayttaja saa ohjelmiston tai muun immateriaalioikeudellisen
omaisuuden omistukseensa. Lisenssilla hankitaan oikeus kayttaa tuotetta. Lisenssia voidaan
maksaa kuukausimaksulla, kertamaksulla tai tuottoon perustuvalla maksulla. Kayttooikeuden
voi saada voimaan toistaiseksi, tietyksi ajanjaksoksi, kuten vuoden kerrallaan, tai tietyn

ohjelmaversion voimassaoloajaksi. (Virta 2016).

Lisenssisopimukseen sisallytetaan lisenssin laajuus. Se kertoo mita lisenssilla saa tehda, onko
se mahdollista esimerkiksi myyda tai jakaa eteenpain. Immateriaalioikeudellisen omaisuuden
kaytto ilman lisenssia on rikos. Omaisuuden kaytto ilman vaadittua lisenssia johtaa

immateriaalioikeusloukkaukseen. (Virta 2016).

Lisenssisopimus jaetaan yleensa alkumaksuun ja rojalteihin. Rojaltimaksu on keksijan tai
jarjestelman kehittajan saama rahallinen osuus kayttajan saamasta hyodysta. Alkumaksu
saattaa esimerkiksi sisaltaa sen verran kuluja, kuinka paljon niita on keksintoon siihen
mennessa aiheutunut. Rojaltimaksut saattavat perustua taas esimerkiksi tiettyyn prosenttiin

myyntihinnasta. (Virta 2016).

Sopimuksessa tulee ilmeta, kuka maksaa teollisoikeuksien vuosittaiset yllapitokustannukset.
Yksinoikeuslisenssisopimuksissa ne useimmiten kuuluvat lisenssinsaajalle. Tama tuo suojaa
keksijalle siten, ettei patentin yllapitokustannukset vie koko vuoden rojalteja, mikali myynti
onkin hiljaista. Vuosittainen rojalti saattaa suojata keksijaa myos silta, ettei keksintoa osteta

pois markkinoilta uusien kilpailijoiden tielta. (Virta 2016).
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Kun keksinnon kaupallistaminen alkaa, voi lisensointi olla toimiva vaihtoehto. Lisensoinnin
avulla keksinnon hyodyt voidaan jakaa ulkopuoliselle osapuolelle korvausta vastaan. Taman
ansiosta keksinnon omistusoikeus kuitenkin sailyy lisenssinantajalla eli keksijalla. Lisensoinnin

sijaan keksinnon ymparille voidaan rakentaa oma yritys tai se voidaan myyda. (Okko 2016).
5 Paaomalaskennan teoria
5.1 Nykyarvomenetelma

Nykyarvomenetelmassa mitataan yrityksen toiminnan kannattavuutta. Siina kaytetaan apuna
nettonykyarvoa (Net Present Value, NPV). Se toimii mittarina silloin, kun arvioidaan
investoinnin toteuttamisen kannattavuutta. Menetelmassa arvioidaan investoinnin vuotuiset
nettotulot, jotka lasketaan tulojen ja kulujen nykyarvojen erotuksella. Tulot diskontataan
vastaamaan nykyhetkea laskentakorkokannan mukaan. Nettotulosta tulee vahentaa
hankintahinta, jolloin arvoksi tulee nettonykyarvo. Investointi on kannattava, jos
nettonykyarvo on suurempi kuin nolla. (Jormakka & Koivusalo & Lappalainen & Niskanen 2009,
230).

. .S‘ t = ajankohta

:\v]) I 3 —_ S e ]O r = korkokanta
(1 + 7 )’ S.=investoinnin tuottama kassavirta hetkella t
r=1 I, = investointimeno lahtdhetkella

Kuvio 4: Nettonykyarvon laskukaava (Lehtonen, M. 2014).

Nykyarvomenetelmassa kannattavuutta lisaavat muun muassa jaannosarvon suureneminen ja
laskentakoron pieneneminen. Laskentakorkokannalla on suuri vaikutus kannattavuuteen,
joten sen maarittaminen oikein on hyvin tarkeaa. Sen lisaksi myos kassavirtaennusteiden
tulee olla realistisia, jotta menetelma voi antaa totuudenmukaisia tuloksia. Lisaksi
menetelma voi yliarvioida kannattavuutta, jos inflaatio on korkealla. Naista asioista
huolimatta nettonykyarvomenetelma on hyodyllinen menetelma investointien kannattavuuden
tarkastelussa, ja sita kannattaakin hyodyntaa muiden menetelmien rinnalla. (Jarvenpaa &
Lansiluoto & Partanen & Pellinen 2010, 347-348).

5.2 Annuiteettimenetelma
Annuiteettimenetelma toimii nettonykyarvomenetelman vastakkaisella tavalla.

Perusinvestoinnista erotetaan jaannosarvo, ja sen jalkeen se jaetaan poistoina pitoajan

vuosille. Rahalle lasketaan korko, joka lasketaan myos eriin pitoajaksi. Nain muodostuu
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annuiteetti, joka on yhta suuri joka vuosi. (Talous- ja rahoitus matematiikka, Pulkkinen &
Holopainen 2015, 112).

Annuiteettiperiaate liittyy jaksollisten suoritusten alkuarvoon. Se tarkoittaa luoton
maksamista tasaerina usean korkojakson aikana. Kun korko muuttuu, maksueran suuruus
muuttuu sen mukana, mutta laina-aika pysyy samana. (Finanssivalvonta 2010.) Siina on
samanlainen rakenne kuin tasaerassa, mutta koron muuttuessa tasaerassa maksuera pysyy
samana ja annuiteettilainassa se tarkistetaan. (Talous- ja rahoitus matematiikka, Pulkkinen &
Holopainen 2015, 112).

’(1 + ]')" i = diskonttauskorkokanta
n = investoinnin tuottama tasaisen kassavirran pituus
-\
(i) —1

Kuvio 5: Annuiteettikaava (Lehtonen, M. 2014).

Annuiteetti lasketaan annuiteettikertoimen avulla. Annuiteettikerroin saadaan kertomalla
perusinvestointi ja annuitettitekija keskenaan. Annuiteettitekija saadaan maarittelemalla
laskentakorko, korkokanta seka pitoaika. Laskentakorko voi olla joko lainan korkoprosentti tai
korko, joka lasketaan sen mukaan, kuinka paljon yritys kayttaa omia saastojaan maksamiseen.
(Andersson & Ekstrom & Cabrielsson 2001, 226-227).

Annuiteettimenetelma sopii hyvin kaytettavaksi lainanhoitokustannusten jakamisessa laina-
ajalle. Se sopii parhaiten yrityksille, joiden vuotuiset nettotuotot pysyvat vakioina.
Menetelma nimittain olettaa investoinnin tuoton ja kayton olevan vakioita koko pitoajan. Jos
tuotot muuttuvat oleellisesti pitoajan aikana, ei menetelma anna luotettavaa ja oikeaa
tulosta, eika tata menetelmaa kannata kayttaa. (Tyni & Myllyntaus & Rajala & Suorto 2009,
188).

5.3 Diskonttaus ja rahan aika-arvo

Johtuen rahan aika-arvosta, tulevaisuudessa saatavia eriaikaisia kassavirtoja ei suoraan
lasketa yhteen. Tallaisissa tilanteissa voidaan kayttaa diskonttausta. Diskonttauksen avulla

voidaan tehda erilaisista kassavirroista vertailukelpoisia. (Pulkkinen & Holopainen 2015, 72).

Diskonttauksessa eli koronkorkolaskussa voidaan siirtaa yksittaista paaomaa ajassa
taaksepain. Taman periaatteen mukaan eriaikoina tapahtuvia suorituksia voidaan vertailla

laskemalla suoritusten nykyarvot. Maksuvaihtoehtoja vertailtaessa on tarkeaa saada siirrettya
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kaikki suoritukset vertailuajankohtaan. Vertailuajankohta voi olla nykyhetken lisaksi mika

tahansa muu ajankohta, johon vertailua halutaan tehda. (Pulkkinen & Holopainen 2015, 72).

Rahan aika-arvo (Time Value of Money, TVM) on yksi oleellisimpia kasitteita rahoituksessa.
Silla on merkitysta esimerkiksi sijoituskohteen arvoa maariteltaessa nykyarvoon perustuvalla
tekniikalla. Rahan aika-arvo tarkoittaa perimmillaan sita, etta euro on tanaan arvokkaampi
kuin euro huomenna. Rahan ostovoima heikentyy ajan kuluessa. Tahan vaikuttaa inflaatio.
Samalla rahalla ei saa tanaan ja kahden vuoden paasta enaa yhta suurta rahallista hyotya.
(Time Value of Money - TVM. 2016).

Kun yritykseen tehdaan investointeja, on tarkeaa tietaa mika on projektin arvo. Samalla
tavalla esimerkiksi osakesijoittajan on oleellista tietaa, onko hanen sijoituksensa kannattava.
Kun asiakas hakee luottoa pankista, on pankin tehtava analyysi siita, kannattaako kyseiselle
henkilolle antaa lainaa. Tallaisissa tilanteissa on tarkeaa osata jollain keinolla arvioida, miten
arvo muodostuu. (Knupfer & Puttonen 2012, 69-71).

Arvon muodostumista voidaan tarkastella rahan aika-arvon avulla. Rahan aika-arvosta johtuen
myohempana ajanhetkena saatavan summan nykyarvo on pienempi kuin vastaava summa
tanaan. Rahan aika-arvoa selittaa kolme erilaista tekijaa. Voidaan ajatella, etta ihmiset
hyotyvat kulutuksesta. Mita nopeammin kulutetaan, sita enemman siita saa hyotya nyt. Jos
ihmiset joutuvat lykkaamaan kulutusta, he vaativat siita korvausta. Kulutuksen lykkaaminen

johtuu rahan aika-arvosta. (Knupfer & Puttonen 2012, 69-71).

Myos inflaatio johtuu oleellisesti rahan aika-arvosta. Kulutuksen lykkaamisen lisaksi ihmiset
haluavat korvauksen rahan ostovoiman heikkenemisesta. Varojen ostovoiman heikkenemista
selittaa inflaatio. Inflaation johdosta samalla summalla saa myohemmin vahemman
hyodykkeita. Rahan aika-arvo johtuu myos riskista. Kulutuksen lykkaamisen ja inflaation
lisaksi ihmiset vaativat jonkinlaista korvausta riskista. Jos tulevaisuudessa saatavaan rahaan
liittyy epavarmuus, se on riskillinen. Tasta johtuen ihmiset vaativat kyseisesta riskista jo
tanaan korvausta. Kaikki edella mainitut riskit heijastuvat siis korko- tai tuottovaatimukseen.
(Knupfer & Puttonen 2012, 69-71).

5.4 Korko

Korko on hinta rahalle eli lainanantajalle maksettava korvaus siita, etta raha ei ole ollut
lainan antajan kaytossa. Sijoittajalla on paaomaa rahoitusmarkkinoilla, jolle se etsii

sijoituskohdetta. Lainanottajalla on valmis sijoituskohde, mutta paaoma puuttuu. Talloin
rahoitusmarkkinoilla lainanantajan ja -ottajan tarpeet kohtaavat, minka johdosta rahalle

syntyy korko eli hinta. Koron voidaan katsoa syntyneen myos inflaation eli rahan ostovoiman
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alentuessa. Koron syntymista perustellaan myos vaihtoehtokustannuksella. (Valitse

viitekorkosi oikein! 2016).

Korkotaso on suoraan verrannollinen riskipitoisuuden kanssa. Mita korkeampi korkotaso jollain
kohteella on, sita suurempi riski siihen liittyy. Pankkitalletuksetkin ovat pankin lainaamaa
rahaa tallettajalta, mutta pankki maksaa niille vain pienta korkoa. Mikali sijoittaja haluaa
rahoilleen korkeamman koron, han joutuu sijoittamaan suuremman riskin kohteeseen. (Valitse

viitekorkosi oikein! 2016).

Erilaisissa yhteyksissa voidaan koron laskemiseksi kayttaa kahta erilaista tapaa, yksinkertainen
korko ja koronkorko. Nama eivat juuri eroa toisistaan lyhyella aikavalilla, mutta aikavalin
kasvaessa riittavasti ero niiden valilla voi kasvaa erittain suureksi. Tyypillisesti korko
maksetaan vahintaan kerran vuodessa. Tilanteessa, jossa vuotuista korkoa ei sovelleta,
kaytetaan korkoa korolle -laskutapaa. Talloin kyse saattaa olla esimerkiksi pitkaaikaisesta

investoinnista. (Korko - Mita tarkoittaa Korko? 2016).

Yksinkertaista korkoa sovellettaessa korkoa kertyy vain jaljella olevalle lainapaaomalle.
Kertyva korko on siis suoraan verrannollinen laina-ajan pituuden kanssa. Korkoa korolle -
laskelmaa sovellettaessa ensimmaisen vuoden jalkeen korko lasketaan alkuperaiselle
paaomalle seka myos sen edellisina vuosina kertyneille koroille. Taman johdosta korko on aina
hieman edellista vuotta suurempi. Ajan myota se siis kasvaa hyvinkin suureksi.

(Korko - Mita tarkoittaa Korko? 2016).

5.4.1 Euribor

Euribor on euromaiden yhteinen viitekorko, joka julkaistaan paivittain. Se on viitekorko, jolla
pankit tarjoutuvat lainaamaan euromaaraisilla rahamarkkinoilla vakuudettomasti varoja
muille pankeille. Kyseista rahamarkkinaa kutsutaan pankkienvaliseksi markkinaksi, johon
kuuluu 44 pankkia. Kyseiset pankit ovat paaosin eurooppalaisia, muutamaa poikkeusta lukuun
ottamatta. Euribor on Euroopan tarkein viitekorko. Euriboria kaytetaan viitekorkona
rahamarkkinasopimusten hinnoittelussa. Suomessa euribor on laajalti kaytetty asuntolainojen
viitekorko. Monissa Euroopan maissa asuntolainoissa kaytetaan usein kiinteita korkoja.
(Euribor Technical Features 2016).

Tata rahaa pankki lainaa eteenpain Euriboria korkeammalla korolla eli euriborilla ja
marginaalilla. Siihen korkoon pankkien myontamien luottojen, kuten esimerkiksi
kotitalouksien ja yritysten lainojen korot perustuvat. Kaytannossa Euribor on se korko, jolla
pankki lainaa rahaa muilta pankeilta omaa luotonantoaan varten. Pankki siis lainaa varojaan

lainanottajille Euriboria korkeammalla korolla. (Euribor Technical Features 2016).
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Reuters laskee Euriborin viidelletoista eri kestoajalle jokaisena TARGET-jarjestelman
aukiolopaivana. Lainasopimuksien kestoajat ovat 1-3 viikkoa ja 1-12 kuukautta. Se julkaisee
korot aina aamupaivalla kello 11.00 Keski-Euroopan aikaa. Luku ilmoitetaan aina kolmen

desimaalin tarkkuudella. (Euribor Technical Features 2016).

Korko lasketaan siten, etta Euribor- seka Eonia -korkopaneeleihin kuuluvat pankit (Suomessa
Nordea ja OP-Pohjola) ilmoittavat aikarajaan mennessa Reutersille kahden desimaalin
tarkkuudella kasityksensa korosta, jolla eri prime-pankit tarjoavat toisilleen varoja. Naista
luvuista Reuters jattaa huomioimatta 15 prosenttia alimmista ja ylimmista tarjouksista.
Lopuista tarjouksista se laskee painottamattoman keskiarvon. (Euribor - Mita tarkoittaa
Euribor? 2016).

5.4.2 Korkomarginaali

Korkomarginaalilla tarkoitetaan lainan viitekorkoon lisattavaa prosenttiyksikkomaaraa. Se on
lainasta perittavaa katetta, ja se sisaltyy lainan todelliseen vuosikorkoon. Korkomarginaali
myonnetaan aina asiakaskohtaisesi. Siksi voi olla kannattavaa pyrkia neuvottelemaan
korkomarginaalista lainan antajan kanssa. (Miten asuntolainan korkomarginaali maaraytyy?
2016).

Marginaalin suuruuteen vaikuttaa yleensa pankkisuhteet, kokonaisvarallisuus ja lainansaajan
luotettavuus eli luottokelpoisuus. Myo6s yleinen talous- ja tyollisyystilanne voivat vaikuttaa
korkomarginaaliin. Jos asiakas on lainan antajan mielesta luotettava, se todennakoisesti saa
lainansa pienemmalla korkomarginaalilla, kuin esimerkiksi huonommassa taloudellisessa
tilanteessa oleva. Tama johtuu siita, etta tallainen henkilo on pienempi lainariski
lainanmyontajalle. Lainanantaja ottaa aina riskin lainaa myontaessaan, joten korkomarginaali

on korvausta otetusta rahoitusriskista. (Miten asuntolainan korkomarginaali maaraytyy? 2016).

5.5 Vakuudet ja takuut

Vakuudet tarkoittavat turvaa pankille. Nain tiedetaan, etta suuri laina tulee maksettua
takaisin pankille. Yleensa esimerkiksi isossa asuntolainassa vakuutena toimii ostettu asunto.
Vakuutena voi toimia myos esimerkiksi muu lainalla ostettu kohde, omat saastot, huoneistot
tai vaikka arvopaperit. Paaasiassa vakuudeksi sopii mika tahansa omaisuus, joka on helposti
muutettavissa rahaksi. Lainan myontaja arvioi vakuuden arvon silloin, kun kohdetta kaytetaan
lainan vakuutena. Asiakasrahoituksen ideana on saada reaalivakuus myytavasta tuotteesta.
Esimerkiksi tietojarjestelmakaupoissa reaalivakuudeksi tulee myyty tietojarjestelma.
(Vakuudet 2016).
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Joskus vakuuden lisaksi vaaditaan henkilotakaus. Talloin lainantakaaja on vastuussa siita, etta
velka tulee maksetuksi, jos lainan varsinainen ottaja ei pysty sita maksamaan. Yleensa
takaaja vastaa lainasta kuin omastaan ja lainanmyontaja voi peria lainaosuuksia takaajalta
heti, kun lainaosuus eraantyy. Pienemmissa lainoissa voi vakuudeksi riittaa pelkka takaus,

eika muita vakuuksia tarvita. (Vakuudet 2016).

6  Tutkimukset

6.1  Benchmarking

Tarkoituksena oli loytaa erilaisia rahoitusvaihtoehtoja ja pohtia, millaisia asioita asiakas ottaa
huomioon rahoitusta miettiessaan. Lisaksi tavoitteena oli selvittaa miten muunlaiset yritykset
kayt-tavat hyodyksi rahoitusmahdollisuutta asiakashankinnassa ja myynnin edistamisessa.
Tarkoituksena oli benchmarkingin avulla kehittaa Arrow ECS:n toimintaa ja lisata yrityksen
rahoituksellisia myyn-teja. Taman vaiheen tarkoitus oli auttaa vertailuvaiheessa, jotta

loytaisimme mahdollisimman eri-laisia nakokulmia vertailuun.

Suunnittelussa etsimme laadukkaita ja selkeita rahoitusmahdollisuuksia myyntinsa tukena
kayttavia yrityksia internet-sivuilta. Pyrimme loytamaan erilaisia vaihtoehtoja, miten
rahoitusta voidaan hyodyntaa, ja miten asiakas on saatu houkuteltua kayttamaan rahoitusta
ostoissaan. Pyrimme myos loytamaan asioita, jotka saavat asiakkaan luopumaan rahoituksesta

ostoissaan ja pohtimaan, miksi asiakas ei halua kayttaa rahoitusta.

Etsimme tietoa ja teimme tarkkaa pohjatyota etsiessamme mahdollisia vertailukohteita.
Vertasimme eri autoalan yritysten sivuja ja niiden rahoitusmahdollisuuksia keskenaan.
Kaytimme apuna tuote-benchmarkingia, jossa vertaillaan yrityksen tuotetta ja sen
ominaisuuksia.

Ennen suunnittelun aloitusta mietimme yrityksen nykyista tilannetta ja
rahoitusmahdollisuuksien hyodyntamista. Yrityksella ei talla hetkella ole asiakkaille tarjota
selkeaa, yhtenevaa ja laajaa kasitysta eri rahoitusvaihtoehdoista ja niiden kustannuksista.
Asiakkailla on mahdollisuus kayttaa rahoitusta yritysostoissaan, mutta selkea malli niiden
hyodyista ja kuluista myyntitilanteessa puuttuu. Tama saattaa vaikuttaa asiakkaaseen, jos
kokee tilanteen epaselvaksi tai vaikeaksi. Asiakas saattaa turvautua omaan rahoitukseen, jos

ei koe yrityksen tarjoamaa mallia selkeaksi.

Tavoitteena oli tunnistaa vertailuyritykset, joiden esimerkeista oppimalla voidaan tehda
rahoitus-vaihtoehtojen tarjoamisesta helppoa ja houkuttelevaa. Tarkoituksena oli myos loytaa

erilaisia vaihtoehtoja, mikali yritys ei halua rahoitusta myyvalta yritykselta. Ennen valintojen
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tekemista oli tarkeaa pohtia, minkalaisia asioita halutaan oppia. Halusimme selvittaa, milla
keinoilla yritys pyrkii myymaan rahoitusta kauppojen yhteydessa, vai pyritaanko siihen

ollenkaan. Tutkimme, millaisia ratkaisuvaihtoehtoja ylipaataan yrityksille tarjotaan.

Valintakriteerina oli, etta yrityksella on kaytossaan jonkinlainen rahoitusvaihtoehtoja
myynneissaan. Halusimme yritysten olevan nykyaikaisia ja kiinnostavia. Valintakriteerina oli
myos loytaa benchmarking-yrityksiksi toimijoita, jotka loytyivat Googlen sivuilta. Nain
saimme valituksi yrityksia, jotka ovat niiden asiakkaiden mielesta kiinnostavia ja sivut
aktiivisesti kaytettyja. Perustana oli kiinnostus siita, mitka tekijat ovat mahdollistaneet juuri

kyseisten yritysten menestyksen.

Valinnassa painotimme yritysten myyntivaihtoehtojen selkeytta ja innovatiivisuutta.
Vertailimme eri yritysten rahoitusvaihtojen selkeytta, helppoutta ja monipuolisuutta.
Vertailimme myos muiden ostomahdollisuuksien selkeytta. Vertailun avulla saatiin uusia
nakokulmia myyntimahdollisuuksiin, ja selvitettiin useimmiten kaytettyja
rahoitusvaihtoehtoja ja niiden erilaisia myyntitapoja. Valitsimme edellisilla perusteilla

autoalan ja sielta internet-sivut Delta-autolta ja Rinta-Joupilta.

6.1.1 Delta-auto
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Kuvio 6:Delta-auto

Delta-auton sivulla loytyi nopeasti linkki rahoitusvaihtoihin, joita lOytyi niin uusiin kuin
kaytettyihin-kin autoihin. Sivulta loytyy ensimmaisena tarjous, jossa mainostettiin 0,95 %
korkoa uusiin autoihin. Sen alta oli paasy suoraan rahoituslaskureihin, joista pystyi itse
laskemaan haluamansa rahoitus-erat. Sivun avattua paasi heti katsomaan kaikkia tarjottuja
vaihtoehtoja. Rahoitusvaihtoehdot Delta-autolla olivat Huollon luotto, yritysleasing ja All-In-
one. Jokaisessa kohdassa oli lyhyt esittely vaihtoehdosta, seka linkki, josta paasi katselemaan

tarkempia tietoja vaihtoehdosta.

Rahoitusvaihtoehdot loytyivat helposti ja olivat selkeasti eritelty erilaisille asiakkaille. Naiden
vaih-toehtojen perassa loytyi rahoituslaskuri, jossa kysyttiin ostettavan auton hinta ja
varusteet seka kasirahan suuruus. Asiakas sai itse valita myos sopimusajan. Delta-autolla on
kaytossa kiintea korko, joka on sopimusajasta huolimatta 0,95 %. Deltan autorahoituksessa
vakuutena toimii ostettu auto, joten korko pysyy taman takia matalana. Rahoituslaskuri toimi
erittain yksinkertaisesti, se oli helppo loytaa ja antoi asiakkaalle paljon vaihtoehtoja. Tama
tuo asiakkaalle olon, etta rahoitus on toimivaa, helppoa ja halpaa. Tamankaltainen
innovatiivinen ja yksinkertainen rahoituslaskuri on toimiva tapa saada asiakkaat

kiinnostumaan rahoituksesta. Sivu on selkea ja ehdot hyvin esilla. Rahoitusta markkinoidaan
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halpana ja helppona. Asiakkaan tilanteen mukaan han voi valita itse sopimusajan, ja sen
lisaksi kasirahaksi kay yleensa vaihtoauto. Tama saa suuren maaran asiakkaita kiinnostumaan
rahoituksesta taloudellisesta tilanteestaan huolimatta ja todennakoisesti kasvattamaan Delta-
auton myynnin maaraa. (Delta 2016).

6.1.2 Rinta-Jouppi
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Kuvio 7: Rinta-Jouppi

Rinta-Joupin internet-sivujen alareunasta loytyy painike, josta paasee auton
rahoitusmahdollisuuksiin. Delta-auton sivuihin verrattuna Rinta-Joupin sivuilla rahoitusta ei
mainostettu juurikaan. ”Auto rahoituksella” -otsikon alla loytyy Rinta-Joupin
rahoitusvaihtoehdot. Ainoana vaihtoehtona oli lyhyt esittely Huoltoluotosta. Rahoituksen
pystyi suunnittelemaan rahoituslaskimen avulla, joka loytyi ”vaihtoautot” -hakusivulta.
(Rinta-jouppi 2016).

Rinta-Joupin yhteistyokumppaneina toimivat autorahoituksessa Danske Bank, Nordea,
Santander, FORSO Autorahoitus ja OP-Pohjola. Kaikki esittelyt olivat melko lyhyita,
markkinointitarkoitus niis-ta ei nakynyt. Lisaa tietoa kaipaava asiakas joutui kaivamaan
tietoja ja ehka jopa katsomaan toi-silta sivuilta apua. Sivu ei ollut erityisen selkea ja vaati

jonkin verran sivuilta toiselle hyppimista. (Rinta-jouppi 2016).
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Rinta-Joupin rahoituslaskuri oli monimutkaisempi ja vaati asiakkaalta paljon tyota. Laskurissa
kysyttiin muun muassa henkiloautolajeja, joista valittiin mieluisia vaihtoehtoja. Naita
vaihtoehtoja oli esimerkiksi porraspera, viistopera ja avoauto. Sen lisaksi laskurissa kysyttiin
auton merkkia, mallia ja haluttua polttoainetta, vaihteistoa, mittarilukemaa, vuosimallia ja
vetotapaa. Laskurin tayttaminen kesti kauan ja oli vaikea ymmartaa, mita kysyttiin. Laskuri
toimi vasta sen jalkeen, kun vaihtoauto oli valittu. Kysymysten jalkeen valittiin viela
kuukausieran maara ja kasirahan maara, jonka jalkeen haku antoi eri autovaihtoehtoja ja
niiden rahoitustarjouksia. Taman jalkeen pystyi helposti katselemaan eri vaihtoehtoja ja
autojen hintoja. Tahan kuitenkin vaadittiin jonkin verran tietoutta autoista. (Rinta-jouppi
2016).

6.1.3 Johtopaatokset

Kahta eri autoalan yrityksen rahoitusmahdollisuuksia vertaillessa kavi ilmi, etta selkeys ja
helppous ovat tarkeaa asiakkaan mielenkiinnon kannalta. Liian pitkat tekstit tai laskurit
vievat pois yksinkertaisuutta ja asiakkaan mielenkiintoa. Asiat taytyy olla esitetty siten, etta
ne on jokaisen asiakkaan helppo ymmartaa. Myos sivuilla liikkumisen helppous on tarkeaa.
Kaiken tiedon tulisi l6ytya mahdollisimman nopeasti. Pyrimme hyodyntamaan
benchmarkingista saatua tietoa tekemassamme myyntimallissa. Myos
tietojarjestelmayrityksen rahoituksen myynnin tulee olla selkeaa ja asiakkaalle helppoa
ymmartaa. Sen taytyy olla myos vaivatonta. Pyrimme kayttamaan hyodyksi Delta-auton

rahoituslaskurimallia, silla se oli innovatiivinen ja helppo.

Lisaksi benchmarkingista selvisi, etta rahoitusmahdollisuuksia kannattaa ainakin jossain
maarin markkinoida, jotta asiakkaiden tietous vaihtoehdoista lisaantyy ja kiinnostus heraa.
Esimerkiksi halvalla korolla tai helpolla autonvaihdolla pystyy helposti houkuttelemaan
asiakkaita kayttamaan rahoitusta. Vaihtoehtoja on hyva olla useita, jotta mahdollisimman
moni asiakas loytaa oman vaihtoehtonsa. Rahoituksella on helppoa my6s saada enemman
asiakkaita ostamaan tuote. Kaikilla ei ole varaa ostaa kalliita tuotteita ilman rahoitusta, joten
halpa ja luotettava rahoitus houkuttelee asiakkaita ostamaan. Tata tietoa pystymme
hyodyntamaan myyntimallia tehdessamme. Pyrimme tekemaan mallista selkean,
yksinkertaisen ja helpon ymmartaa. Lisaksi on tarkeaa, etta saamme mahdollisimman laajalle

asiakaskunnalle vaihtoehtoja, jotta monenlaiset yritykset pystyvat osta-maan tuotteita.

6.2 Haastattelu

Haastattelimme Arrow ECS:n myyntijohtajaa 11.3.2016. Myyntijohtaja Mikael Siitonen vastaa
Arrow ECS Finlandin seka Arrow ECS Baltic Ou:n myynnista. Hanen alaisuudessaan on noin 50

henkiloa, neljassa eri lilketoimintayksikossa. Nykyisessa tehtavassaan Siitonen on
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tyoskennellyt kolme vuotta, mutta yrityksen palveluksessa han on ollut noin kymmenen

vuotta.

Jaoimme haastattelun neljaan eri osa-alueeseen, jotka ovat myyntityo, myynnin apu, riskit ja
lisamyynti Viroon. Haastattelu analysoitiin osa-alueittain, ja analysoinnissa kaytimme
kuvailevaa analyysia. Haastatteluiden pohjalta voimme tuoda vertailuun Siitosen mielipiteita

tutkimuksen eri aiheista.

6.2.1  Myyntityo

Talla hetkella rahoituksellisten myyntien maara Arrow ECS:ssa on noin 10 %. Siitosen mukaan
tulevaisuudessa rahoituksellisten myyntien osuus voisi kuitenkin olla huomattavasti suurempi.
Rahoitus on yleensa mukana sellaisissa kaupoissa, joissa asiakas ostaa laitteita omaan
ymparistoonsa. Asiakkaat ovat perustelleet rahoituksen ottoa Siitoselle esimerkiksi silla, etta
nain rahaa jaa enemman kassaan, eika suuria kertainvestointeja tarvitse tehda. Siitosen

mukaan asiakkaan on helpompi jaksottaa hankinta esimerkiksi kolmelle tai neljalle vuodelle.

Arrow ECS kayttaa usein rahoitusyhtiota pidemmissa sopimuksissa. Yritys ei ota omaa lainaa
naihin hankintoihin. Tarpeen mukaan yritys saattaa kuintekin myontaa asiakkaille pidempia
maksuaikoja. Arrow ECS ei ota korkoa valista, vaan se jaa rahoitusyhtion harkintaan.
Rahoituksen avulla asiakas voi hankkia parempia ja kalliimpia jarjestelmia, joiden kayttoika
on 4-5 vuotta. Investointia ei tarvitse tehda etukateen, vaan maksetaan erissa. Siitonen ei
usko rahoituksen tuovan itsessaan lisaa asiakkaita vaan mahdollistavan myynnille
joustavamman tavan neuvotella hankinnasta. Hanen mukaansa se on yksi lisaarvo

myyntityossa.

Rahoituksen avulla useammat asiakkaat voivat tehda suurempia hankintoja. Myynnin sen
sijaan Siitonen uskoo kasvavan, mikali rahoitusta voitaisiin tarjota aktiivisesti. Nain yritys
voisi siirtya yksittaisen projektin kertamaksusta malliin, jossa asiakas voi yhdella kertaa
investoida laajempaan kokonaisuuteen. Hinta on suurempi, mutta maksu tapahtuu erissa ja

asiakas saa kokonaisprojektin hyodyn heti kayttoonsa.

Rahoituksen myyminen luo Siitoselle mahdollisuuden myyda laajempia kokonaisuuksia
kerralla, eika vain pienia projekteja monena vuotena perakkain. Rahoitusyhtio maksaa Arrow
ECS:lle rahoitettavan summan heti, yleensa noin 30 paivan maksuajalla. Rahoitusyhtio
maarittelee korkoprosentin itse ja Arrow ECS vain tarjoaa sita eteenpain asiakkaille. Arrow
ECS kayttaa paamiesten omia rahoitusyhtioita, kuten IBM Rahoitusta ja Oracle financingia.
Yritys kayttaa usein myos Suomessa toimivia rahoitusyhtioita, kuten 3Step It:ia. Yleisin laina-
aika on 48 kuukautta tai siita pidempi. Kaikki yritykset voivat saada rahoituksen niin

halutessaan, mikali yrityksen talous on kunnossa.
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6.2.2  Myynnin apu

Haastattelussa kavi ilmi, etta myyntia voisi helpottaa Excel-taulukko, jossa olisi esiteltyna eri
myyntivaihtoehdot. Nain asiakkaalle olisi helpompaa esitella olemassa olevia vaihtoehtoja.
Excel-taulukon avulla asiakkaat voisivat pohtia eri vaihtoehtoja erilaisille laitekokoonpanoille.
Siitosen mielesta taulukko voisi sisaltaa kuukausimaksut eri kuukausivaihtoehdoille,
lunastushinnan ja kertamaksun summan. Mutta jo pelkastaan rahoituskertoimen esittaminen
olisi Siitosen mielesta riittavaa. Kertoimen avulla voidaan nopeasti laskea
kuukausikustannuksia eri vaihtoehdoille. Myos lyhyt opas rahoituksesta eduista voisi olla

hyodyllinen.

6.2.3 Riskit

Arrow ECS:lle ei aiheudu korkoriskia rahoituksellisista myynneista, silla sen kantaa
rahoitusyhtio. Siitonen ei katso, etta korkoriski vaikuttaisi asiakkaan ostopaatokseen. Siitosen

mukaan riski tulee kuitenkin osata argumentoida rahoitusyhtion ja jalleenmyyjan toimesta.

Arrow ECS:lle ei aiheudu myoskaan muita riskeja, silla rahoituksen myynti tapahtuu aina
rahoitusyhtion kautta. Normaalisti yritys joutuu itse kantamaan riskin myynneista. Taman

vuoksi yritys kayttaa ulkopuolisen toimijan luottoluokituksia.

6.2.4 Lisamyynti Viroon

Siitosen mukaan rahoitus Virossa ei ole kovinkaan suosittua. Tarkkaa tilastoa yrityksella ei
kuitenkaan ole. Suomessa hankintamallit ovat kuitenkin erilaisia. Suomessa asiakkaat
maksavat mielellaan kayton mukaan, usein kuukausiperusteisesti. Laitteistoja ja ratkaisuja
myydaan yha enemman palveluntarjoajille, jolloin hankinnat ovat suurempia kertahankintoja.

Palveluntarjoajien asiakkaat maksavat palveluista erissa, jolloin rahoitus on hyva vaihtoehto.

Arrow ECS:n myyntijohtaja Mikael Siitosen mukaan Virossa ja muissa Baltian maissa hankitaan
usein ratkaisut omaan hallintaan ja konesaliin. Kertahankinta rahoitetaan suoraan kassasta ja
ilman rahoitusta. Siitonen uskoo, etta osasyy tahan voisi johtua kulttuurieroista. Virossa
tehdaan yleisesti enemman suoria hankintoja, jonka vuoksi Arrow ECS:n Virolaiset asiakkaat

eivat suosi ostoja maksuajalla.
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6.3  Kyselyt

Lahetimme kyselyt 7.3.2016 yhdeksalle Arrow ECS:n asiakkaalle Suomessa ja Baltian maissa.
Annoimme asiakkaille aikaa vastata kyselyihin 14.3.2016 asti, jonka jalkeen aloitimme
tulosten analysoinnin. Tavoitteenamme oli saada ainakin 4 vastausta, jotta voisimme tehda
kyselysta johtopaatoksia. Kyselyyn vastasi lopulta 5 asiakasta, joten paasimme

tavoitteeseemme.

Pohdimme erilaisia vaihtoehtoja kyselyn toteuttamiseen ja paadyimme Google Formsin
kayttoon. Google Forms on Googlen oma sivusto, jonka avulla kuka vain Googlen tilin luonut

voi tehda omia kyselyja.

Kyselytutkimuksen pohjalta saimme kerattya Arrow ECS:n baltialaisilta asiakkailta mielipiteita
tehdyista kaupoista ja suhtautumisesta tuleviin investointeihin. Kyselytutkimuksen tulokset
eivat ole yleistettavissa, silla kyselyyn osallistui vain viisi asiakasta. Vastaukset kuitenkin
antavat suuntaa suhtautumisesta Arrow ECS:n kauppoihin. Tutkimuksen vastauksia voidaan
hyodyntaa vertailuvaiheessa tuomalla esiin asiakkaiden mielipiteita ja suhtautumista eri osa-

alueisiin.

Asiakkaiden vastaukset kyselyyn olivat yhtenevaisia. Suuria eroja ei ilmennyt vastausten
pohjalta. Aloitimme kyselyn aikaisemmista investoinneista. Ensimmaisena kysyimme onko
aikaisemmissa kaupoissa selkeasti esiteltyna eri rahoitusvaihtoehdot. Vastaukset vaihtelivat
olennaisesta melko olennaiseen. Kaikki asiakkaat kertoivat kayttavansa jonkin verran suurissa
investoinneissaan ulkopuolista rahoitusta. Samalla he kertoivat ulkopuolisen rahoituksen
olevan yritykselleen kannattavaa. Lahes kaikkien mielesta korkoprosentit luotoissa ovat talla

hetkella hyvalla tasolla.

Seuraavaksi kysyimme pitavatko asiakkaat rahoituksellisia ostoja ahdistavina. Tassa kohdassa
vastaukset poikkesivat eniten toisistaan. Kaksi yritysta piti rahoituksellisia ostoja ahdistavina.
Yhden yrityksen mielesta rahoitukselliset ostot eivat ole ollenkaan ahdistavia. Uskomme

eroavaisuuksien johtuvan yritysten erilaisista kulttuureista ja edellisten ostojen vaikutuksesta

ihmisten mielipiteisiin.

Kyselytutkimuksessa selvisi, etta Arrow ECS:n asiakkaiden suhtautuminen ulkopuoliseen
rahoitukseen on muuttunut positiivisemmaksi, ja yrityksen taloudellisen tilanteen
muuttuessa, kaikki olisivat valmiita kayttamaan sita. Yrityksien mielesta eri

rahoitusvaihtoehdot tulisi selittaa viela tarkemmin tulevaisuudessa. Sen lisaksi eri
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maksuvaihtoehdot eivat yritysten mielesta olleet riittavan yksinkertaisesti esiteltyna.
Pyrimme suunnittelemaan myynninapuvalineesta sellaisen, etta se vastaa asiakkaiden
tarpeita. Esimerkiksi haluamme eri maksuvaihtoehdot tulevan asiakkaalle esiin selkeasti ja

yksinkertaisesti.

Kyselyn toinen osio kasitteli mahdollisisa tulevaisuuden investointeja. Ensimmaisena
kysyimme aikovatko asiakasyritykset kayttaa rahoitusta seuraavissa investoinneissaan.
Vastaukset vaihtelivat jonkin verran. Osa yrityksista aikoo todennakoisemmin kayttaa
rahoitusta tulevaisuudessa. Kuitenkin yksi asiakas vastasi tahan kohtaan kielteisesti, eika nain
aio kayttaa rahoitusta investoinneissaan. Yritykset ovat kyselyn mukaan hyvin tietoisia eri
rahoitusvaihtoehtojen kustannuksista. Nain ollen myynnin apuvalineeseen ei valttamatta
tarvitse kirjoittaa auki mista kustannukset rakentuvat eri rahoitusvaihtoehdoissa. Emme
saaneet yhtenevaa vastausta siita, onko viiden vuoden maksuaika asiakkaiden mielesta sopiva.
Taman vuoksi suosittelemme Arrow ECS:n tarjoavan asiakkailleen helposti raataloitavia

maksuaikoja, jotta maksuajat voi muokata asiakkaille sopiviksi.

Viimeiset kaksi kysymysta keskittyivat taman hetkiseen huonoon taloudelliseen tilanteeseen.
Tarkoituksenamme oli kartoittaa asiakkaiden suhtautumista tulevaisuuden investointeihin
heikon taloudellisen tilanteen valossa. Kysyimme onko taloudellinen tilanne ahdistava ja
vaikuttaako se yrityksen tuleviin investointeihin. Kaikki asiakasyritykset vastasivat tahan
kysymykseen myontavasti. Tama kyselyn osa-alue oli kaikista yhtenevaisin vastauksissa, silla
jokainen vastasi kysymykseen ”pitaa paikkansa”. Lisaksi jokainen asiakasyritys kertoo

taloudellisen tilanteen vaikuttavan yrityksen tuottavuuteen.

Kyselyn tulokset vastasivat hyvin paljon odotuksiamme. Vastausten pohjalta on helppo lisata
asiakkaiden mielipiteita vertailuosioon. Pidamme tata tarkeana, jotta saamme kyselysta
mahdollisimman kattavan ja realistisen. Kyselysta saimme paljon ideoita myynnin apuvalineen
kehittamiseen. Lisaksi kysely puolsi benchmarkingista saatuja tuloksia. Benchmarkingin,
haastattelun ja kyselyn pohjalta uskomme tuovamme Arrow ECS:lle aidosti toteutuskelpoisia

ideoita tulevaisuuden varalle.

7  Eri myyntitapojen vertailu

Tassa tutkimuksessa vertaillaan tietojarjestelman myynnin eri rahoitusvaihtoehtoja. Yksi
yrityksen myyntitapa on hankinta eli tuote ostetaan kerralla kokonaan. Hankinta toimii siten,
etta asiakasyritys, joka ostaa tuotteen maksaa tuotteen kerralla omilla kassavirroillaan tai
rahoituksen avulla. Toinen vaihtoehto on se, etta asiakas maksaa investointia takaisin
kuukausittain, esimerkiksi neljan vuoden ajan. Myos tama maksu voi tapahtua joko kassasta

tai lainoittajan antaman rahoituksen avulla.
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Yleensa maksuajalliset myynnit tuottavat myyvalle yritykselle enemman, silla he voivat lisata
maksuun koron, joka ylittaa heidan ottolainauksensa koron. Korko voi myos olla nolla
markkinointitarkoituksessa. Eri asiat vaikuttavat myyntitavan valintaan, joten yrityksen on
hyva olla tietoinen siita, mitka asiat vaikuttavat esimerkiksi asiakkaan ostopaatokseen.
Vertailu on rajattu siten, etta hankintoja ja maksuajallisia myynteja verrataan toisiinsa eri

osa-alueilla, jotka voivat vaikuttaa ostopaatokseen ja tietojarjestelmayrityksen tuottoon.

7.1 Rahoitus-vaihtoehdot

Yrityksen investointi- ja rahoituskysymykset eivat ole irrallaan toisistaan, vaan kulkevat
yleensa vierekkain. Yritystoiminnassa on kyse siita, etta tehdaan investointeja, jotka ovat
tuottoisampia kuin niista johtuvat kustannukset yritykselle. Silloin yritys tuottaa omistajilleen
taloudellista arvoa. Yrityksen tulisi tehda sellaisia paatoksia, jotka johtavat yrityksen

taloudellisen arvon kasvuun.

Sellaisia investointeja, jotka eivat tuota, ei kannata tehda, silla se tuhoaa yrityksen
taloudellista arvoa. Yrityksen johdolla on tassa asiassa kaksi tehtavaa, paattaa miten
investointi rahoitetaan ja mita investointeja tehdaan. Investointeja voidaan rahoittaa lainalla
tai sijoittamalla omaan paaomaan. Nama vaihtoehdot esitellaan seuraavissa kappaleissa.
(lkaheimo & Laitinen & Laitinen & Puttonen 2011, 139-145).



39

Rahoituspaatokset Investointipaatokset

Osakepadoma ja Projektit ja
Vieraspaaoma (laina) omaisuuserat

Padoman keskimaardinen Piioman tuotto
kustannus

) (ROSE)

Taloudellisen lisdarvon
syntyminen

ROCE > WACC

Kuvio 8: Taloudellisen lisaarvon syntyminen (Ilkaheimo & Laitinen & Laitinen & Puttonen 2011,
139.)

7.1.1 Laina

Yleensa isompiin investointeihin yritys tarvitsee rahoitusta, olipa kyseessa kertamaksullinen -
tai kuukausimaksullinen maksutapa. Yritykset saavat rahoitusta monella eri tavalla,
esimerkiksi velan muodossa, osakepaaomana tai naiden erilaisilla valimuodoilla.
Lainanantajan nakokulmasta katsottuna turvallisin vaihtoehto on laina. Silloin yrityksen

kanssa tehdaan sopimus ja mikali yritys ei pysty maksamaan velkaa ajallaan, saa lainanantaja
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peria yritykselta korkomaksua. Lisaksi yrityksen kanssa sovitaan lainaehdoissa muun muassa
takaisinmaksuajasta. Yrityksen tulee maksaa laina eli vieraan paaoman kustannukset pois
ennekuin voi esimerkiksi maksaa osakkeenomistajille osinkoa. Yleensa lainaan vaaditaan myos

vakuuksia, jotta ne voidaan realisoida, jos lainaa ei saada muuten maksettua takaisin.

Korkomaksut ovat aina lainanantajan maarittelemia. Korkoprosentti pohditaan siita
nakokulmasta, kuinka paljon halutaan korvausta riskilta. Tamanlainen riskipreemio on eras
asia, johon suomalaiset pankit panostavat paljon. He pystyvat maarittamaan jokaisen lainan
riskipreemion hyvin tarkasti. Liian suuri korkoprosentti voi saada yrityksen ottamaan lainaa
jostain muualta, esimerkiksi toisilta rahoituslaitoksilta. Liian pieni korkoprosentti taas vie
pankeilta voittoa, ja johtaisi kannattavuuden heikkenemiseen. (Ikaheimo & Laitinen &
Laitinen & Puttonen 2011, 139-145).

7.1.2 Osakesijoittaminen

Jos yritys ei halua ottaa lainaa, he voivat hakea rahoitusta oman paaoman kautta. Oman
paaoman sijoittajat tulevat yrityksen omistajiksi. Verrattuna lainaan, jossa vieraan paaoman
sijoittaja voi vaatia rahojaan takaisin meneepa yrityksella hyvin tai huonosti, ei oman
paaoman sijoittajalla ole samoja oikeuksia. Usein oman paaoman sijoitukset ovat osa
kokonaisvaltaisempaa rahoituskuviota, eika niita valttamatta haeta erikseen joka
investoinnille. Huomattavien investointien tapauksessa nain voidaan kuitenkin tehda.
(Ikaheimo & Laitinen & Laitinen & Puttonen 2011, 139-145).

Jos yrityksella menee huonosti, osinkoa ei jaeta eivatka sijoittajat saa sijoittamiaan rahojaan
takaisin. Konkurssitilanteessa sijoittajat saavat rahansa takaisin viimeisena, kun kaikkien
muiden osuus on jaettu. Oman paaoman sijoittaminen on riskialttiimpaa kuin vieraan
paaoman sijoittaminen, muun muassa korkoriski on suurempi. Toisaalta, jos yrityksella menee
hyvin, saa oman paaoman sijoittaja enemman osinkoa ja hyvan koron sijoittamalleen
omaisuudelle. Vieraan paaoman sijoittaja saa vain sovitun koron verran rahaa, vaikka

yrityksella menisi kuinka hyvin. (lkdaheimo & Laitinen & Laitinen & Puttonen 2011, 139-145).

7.2  Korkoriski

Korkoriski kertoo arvopaperin tai salkun kykya sopeutua korkotason muutoksille. Se kertoo
paljonko salkun arvo muuttuu, kun korkotasoon tulee muutoksia. Se on merkittavin
valtionlainoihin liittyva riski. Riskienhallintaan kuuluu oleellisesti luotto- ja korkoriskin
jarjestelmallinen seuraaminen. Mikali korkoriski pienentyy, se nakyy myos odotetuissa

tuotoissa heikentavasti. Korkoriskin suuruutta mittaa duraatio. (Koistinen 2016).
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Tavallisesti korkosalkulle paatetaan tavoiteduraatio. Duraatio on rahaston tai suoran
korkosijoituksen kassavirroilla painotettu takaisinmaksuaika. Se ilmoitetaan vuosissa. Mikali
duraatio on alle 1,00, se on rahamarkkinarahasto. Lyhyen koron rahastojen duraatio on

kuitenkin noin kolme kuukautta. (Koistinen 2016).

Rahaston korkoriski on sita suurempi mita pidempi on lainan aika erapaivaan, jos korko on
sovittu kiinteaksi. Korkoriskissa on kyse siita, etta korkosijoitusten markkina-arvot vaihtelevat
korkotason mukaan. Kun markkinakorko nousee, rahaston sijoitusten arvo laskee. Vastaavasti
luku nousee, kun korot laskee. Korkotason muutos rahamarkkinarahastossa nakyy kasvavana
tuottona korkojen noustessa. Tama johtuu siita, etta lainat uusiutuvat nopeammin

korkeammalla korkotasolla. (Nurmonen 2013).
Velkakirjojen arvo putoaa korkotason noustessa, silla uusista lainoista saa parempaa korkoa.
Tasta johtuen pienemman kuponkikoron lainoista ei olla enaa halukkaita maksamaan niin

paljoa. Tama johtaa siihen, etta markkinahinnan on pudottava, jotta siita voitaisiin saada

samanlaista tuottoa kuin uusista lainoista. (Nurmonen 2013).

{ Korkoriski
Kcykrvrtausk;J Hintariski

Kuvio 9: Korkoriski (Nurmonen 2013.)

7.2.1 Hintariski
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Korkotason muuttuessa myos saatavan tai velan nykyarvo muuttuu. Kiinteakorkoisen
sijoituksen arvo laskee, jos markkinakorko nousee. Painvastoin myos sijoituksen arvo nousee
korkojen laskiessa. Luonnollisesti lainan arvolle kay taas painvastoin. Hintariski on sita
suurempi mita pidempi korkosidonnaisuusaika on. Korkosidonnaisuusaika on se aika, jonka
kuluttua korkomaksuja tarkistetaan. (Knupfer & Puttonen 2012, 212-213).

Kiinteakorkoisissa obligaatioissa korkosidonnaisuusaika on esimerkiksi sama kuin jaljella oleva
obligaation voimassaoloaika. Myos esimerkiksi kolmen kuukauden Euribor-korkoon sidotun
lainan korkosidonnaisuusaika on korkeimmillaan kolme kuukautta vaikka lainan
voimassaoloaika olisikin viisi vuotta. Samalla tavalla kuusi kuukauden Euribor
kokonaissidonnaisuusaika on puoli vuotta ja 12 kuukauden vuoden. (Knupfer & Puttonen 2012,
212-213).

7.2.2 Korkovirtariski

Yrityksissa korkomaksut tietylla ajanjaksolla muodostuvat saatavista seka velkaerien
korkomaksuista ja -tuotoista. Yrityksilla joilla on vaihtuvakorkoista lainaa taikka lyhyeksi
sovittu korkosidonnaisuusaika, velanhoitokustannukset laskevat korkojen laskiessa. Yritykset
joilla on nettovelkaa hyotyvat korkojen laskusta. Vastaavasti myos korkojen lasku pienentaa

sijoitusten tuottoa joilla on vaihtuvakorko. (Knupfer & Puttonen 2012, 212-213).

Kiinteakorkoisilla veloilla tai saatavilla ei ole korkovirtariskia. Korkovirtariski on sita suurempi
mita lyhyempi eran korkosidonnaisuusaika on. Mikali korkomaksut ovat sidotut esimerkiksi
kolmen kuukauden Euribor-korkoon, velallinen altistuu huomattavalle korkovirtariskille. Tama
johtuu siita, etta korkomaksut voivat vaihdella huomattavasti kolmen kuukauden valein.
(Knupfer & Puttonen 2012, 212-213).

7.2.3 Korkoriski hankinnassa

Jos asiakas ostaa tuottensa suoraan hankintana, ei korkoriskia synny. Asiakas maksaa
ostamansa tuotteet kerralla pois, esimerkiksi 30 paivan maksuajalla. Taman kaltaiset
hankinnat ovat aina korottomia, joten esimerikiksi Euribor -koron paivittyminen ei vaikuta
myyntihintaan. Siitosen mukaan Arrow ECS:n kaupoista suurinosa on hankintoja. Rahoitusta

kaytetaan suhteellisen vahan, joten tamankaltainen riski on Arrow ECS:lle pieni.

Korkoriskin hankinnoissa kantaa rahoitusyhtio, joten se ei vaikuta Arrow ECS:n toimintaan
hankintojen kannalta. Arrow ECS:n myyntipaalliko Mikael Siitonen ei usko korkoriskin

vaikuttavan asiakkaiden ostopaatoksiin.



43

7.2.4 Korkoriski kayttooikeuden vuokrauksessa maksuajalla

Jos asiakas haluaa tehda hankinnan maksuajan kanssa, liittyy myyntiin aina korkoriski. Riski
kuuluu niin myyvalle yritykselle kuin asiakkaallekkin. Arrow ECS ei kuitenkaan itse myonna
luottoja, joten korkoriski siirtyy Arrow ECS:lta luottoa myontavalle rahoitusyhtiolle.
Asiakkaalle korkoriski tarkoittaa sita, etta korkoprosenttien kasvaessa myos asiakas joutuu
maksamaan korkeampaa korkoa, vaikka luottoa saadessa korkoprosentti olisikin ollut eri.
Tama vaikuttaa asiakkaalla joko maksettavaan osuuteen tai laina-ajan pituuteen riippuen
siita, mika maksutapa on valittu. Korot voivat myos laskea, jolloin asiakas saa helpotusta
maksuihinsa. Korkojen muutoksia on kuitenkin vaikea ennustaa, joten riski korkojen nousuun

on olemassa.

Korolta voi suojautua esimerkiksi korkokaton avulla, mutta se tuo lisahintaa luotolle. Ostavan
yrityksen on tarkeaa tietaa korkoriski, myyjan on hyva osata argumentoida se asiakkaalle.
Siitosen mukaan myynnissa juuri argumentointi on tarkeaa, ettei asiakas luovu rahoituksesta
korkoriskin takia. Asiakkaan kanssa voidaan my0s sopia kiniteasta korosta, mutta silloin koron
laskiessa asiakas joutuu edelleen maksamaan korkeampaa korkoa. Taman takia on tarkeaa,
etta asiakas ymmartaa omat mahdollisuutensa ja osaa itse paattaa, mika vaihtoehto on

kannattavin.

7.3  Houkuttelevuus asiakkaan nakokulmasta

Jokaisen yrityksen elinehto on, etta silla on asiakkaita, jotka maksavat yrityksen tuotteista ja
palveluista. Myynti on tarkeaa, jotta yritys saa rahaa, ja pystyy jatkamaan toimintaansa.
Asiakashankintaa voi tehda myos esimerkiksi puhelimitse tai messuilla. Asiakashankinta voi
vieda yritykselta paljon aikaa ja rahaa, mutta oikein hyodynnettyna se tuottaa yritykselle
paljon tulosta. Vaariin kanaviin laitettu raha voi taas olla taysin tuhlausta. Siksi yrityksille on
tarkeaa suunnitella asiakashankintaa tarkkaan. Yrityksen tulee ymmartaa mitka tekijat

pitavat asiakkaan heilla, ja mita asiakkaat arvostavat. (What is customer acquision? 2015).

Onnistunut asiakashankinta auttaa yritysta kasvamaan kustannustehokkaasti. Uudelle
yritykselle on tarkeaa, etta saadaan paljon maksavia asiakkaita. Vanhempi yritys voi siirtya
asiakashankinnasta yllapitamaan asiakassuhteita. Jotta yritys voi kasvaa mahdollisimman
tehokkaasti, sen taytyy oppia miten houkutella, tyydyttaa ja pitaa asiakkaansa. (What is cus-

tomer acquision? 2015).
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7.3.1  Houkuttelevuus hankinnoissa

Asiakas-hankintaan suora hankinta tuskin vaikuttaa paljoa. Suorassa hankinnassa asiakasta
todennakoisesti kiinnostaa eniten kilpailuttaa yrityksia, ja valita sellainen yritys, jolta saa
hyvaa plvelua halvalla. Suorissa hankinnoissa asiakkaaseen vaikuttaa palvelun laatu, helppous
ja yksinkertaisuus, kuten aiemmin benchmarkingissa selvisi. Asiakas ei halua itse nahda vaivaa
esimerkiksi saadakseen tarjouksen tai saadakseen uudet tuotteet toimistolleen. Siksi on
tarkeaa, etta myyva yritys hoitaa koko myynnin hyvin. Nain asiakas todennakoisemmin palaa
takaisin saman yrityksen asiakkaaksi. Jos hankinnassa kay jotain ikavaa tai esimerkiksi

aikataulut eivat pida, sama yritys voi valita ensi kerralla toisen yrityksen.

Asiakashankintaa Arrow ECS voi tehda esimerkiksi erilaisilla IT -alan messuilla, omilla internet
-sivuillaan tai muulla markkinnoilla. Asiakkaan mielenkiinnon voi herattaa useat erilaiset
asiat, ja kilpailu alalla on kovaa. Sen takia Arrow ECS:lle on tarkeaa, etta nykyisilta
asiakkailta saadaan hyvaa palautetta, jotka voivat toimia omalta osaltaan yrityksen
suosittelijoina esimerkiksi kertomalla omia kokemuksiaan kolleegoilleen. Asiakashankinta on
erityisen tarkeaa nyt, kun taloudellinen tilanne on monilla yrityksilla heikkoa. Tamankaltaisia

yrityksia saattaa huokutella halvat hinnat, tai pitka maksuaika.

7.3.2 Houkuttelevuus kayttooikeuden vuokrauksessa maksuajalla

Siitonen kertoi haastattelussa, etta ei usko maksuajan vaikuttavan suoranaisesti
asiakashankintaan Arrow ECS:lla. Se kuitenkin luo asiakkaille enemman mahdollisuuksia
maksaa hankintojaan, joten myos taloudellisesti huonommin parjaavat yritykset voivat tehda
hankintoja. Rahoituksen tarjoaminen voi saada myos pienemmat yritykset kiinnostumaan
isommista kaupoista Arrow ECS:n kanssa. Tulevaisuudessa myos talla hetkella hyvin parjaavat
yritykset voivat joutua maksuvaikeuksiin. Sen takia Arrow ECS:n rahoitusvaihtoehto voi auttaa

pitamaan myos vanhat asiakkaat heilla talousvaikeuksista huolimatta.

Yksi tapa, milla Arrow ECS voisi houkutella asiakkaita ostamaan tuotteitaan olisi koron
maksaminen. Arrow ECS voisi luvata pienempaa korkoa maksuajalle, jolloin Arrow ECS:n
maksettavaksi jaisi osa rahoitusyhtion korosta. Se on usein kaytetty tapa, jolla saadaan
enemman asiakkaita. Benchmarkingista selvisi, etta esimerkiksi Delta -auto kayttaa juuri
tamankaltaista tapaa houkutellaakseen asiakkaita itselleen. Pieni korko ja pitka maksuaika
houkuttelevat asikkaita. Koron maksaminen asiakkaan puolesta vahentaa yksittaisen myynnin

tuottoa, mutta voi tuoda useita uusia asiakkaita ja lisata tuottoa pitkalla aikavalilla.
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7.4  Myynti

Jokaisen yrityksen tarkein toiminto on myynti. Viimeaikaisena trendina ovat olleen myynnin
paivittaminen tulevaisuuteen ja myyntiyksikoiden kriittinen analysointi. Yritykset valitsevat
myynnin asiantuntijoita ja myyntijohtajia. Myyntiin siis keskitytaan ja panostetaan

voimakkaammin. (Kokonaho 2011, 9).

Myynti on pohjimmiltaan vaihtokauppaa. Teemme elamamme aikana lahes jatkuvasti
vaihtokauppaa myymalla ja ostamalla tuotteita, palveluita ja ajatuksia maaratylla hinnalla.
Jo ennen rahan keksimista ihmiset kavivat vaihtokauppaa esimerkiksi vaihtamalla tuottamiaan
hyodykkeita toisiin. Myyminen ja ostaminen ovat arjessamme hyvin yleista, ja siksi

kaupankayntikin on ajankohtaisempaa. (Kokonaho 2011, 9).

Myynti edellyttaa tarvetta ostaa ja halua myyda. Myyntitulos sen sijaan liittyy myynnin
laatuun ja maaraan. Isommilla yrityksilla on yleisesti enemman asiakkaita, joten myos
myyntipotenttiaali on suurempi. Maara ei kuitenkaan ole kaikki kaikessa. Hyva myyja saa
uskollisia ja pitkaaikaisia asiakkaita, eli myyntityo on laadukasta. Laadukas myyntityo saa
asiakkaat ostamaan samalta myyjalta yha uudestaan. Myyntitulokseen liittyy naiden lisaksi
suuntaus. Oikeiden kohderyhmien ja potentiaalisten asiakkaiden loytaminen parantaa
myyntitulosta. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 28-30).

Myyntiprosessi kattaa koko myyntityon myynnin suunnittelusta myynnin toteutukseen ja
asiakkuuksien hoitoon. Kaikki myyntiprosessin vaiheet ovat tarkeita, jotta myyntityon laatu
pysyy korkealla. Prosessin tulee aina edeta johdonmukaisesti myyjasta tai toimipisteesta
riippumatta. Tyontekijoiden lisaksi myos yrityksen johdon on sitouduttava myyntiin.
Myyntiprosessia on johdettava johdonmukaisesti. Sen lisaksi on tarkeaa, etta koko
organisaatio tuntee myyntiprosessin. Myyntiprosessit ovat koko ajan analysoitavana ja
kehitettavana, jotta ne pysyisivat ajan tasalla. Myynnin johdolla on tarkea asema prosessin
paivittamisessa ja tutkimisessa. Myyntiprosessin resursseja ovat myyjat, asiakkaat, tuotteet,
asiakaspalvelu, tuotantoresurssit ja myyntiprojektit. Koko prosessia tulee valvoa ja ohjata

ohjeiden, menetelmien ja tavoitteiden mukaan. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 28-30).

7.4.1 Hankintojen vaikutus myyntiin

Suorissa hankinnoissa myyntiin vaikuttaa myynnin joustavuus, helppous ja vaivattomuus.
Nama asiat tulivat ilmi benchmarkingissa. Suoria hankintoja on edelleen suurinosa Siitosen
myynneista varsinkin Baltian maissa. Asiakkaiden mielesta Arrow ECS:n kayttama 30 paivan
maksuaika on ollut sopiva, eika siita ole juuri tarvinnut joustaa. Suorissa hankinnoissa

myynnin maaraan vaikuttaa talla hetkella heikko taloudellinen tilanne.
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7.4.2 Kayttooikeuden vuokrauksen vaikutus myyntiin maksuajalla

Siitonen sanoi haastattelussa, etta maksuaika antaa hanelle joustavamman tavan neuvotella
asiakkaidensa kanssa. Se on my0s lisaarvo asiakkaalle. Naiden asioiden takia maksuajan
tarjoaminen saattaa lisata myynnin maarraa Arrow ECS:lla. Siitosen mukaan useat asiakkaat
ovat perustelleet ostohetkella maksuaikaa silla, etta se vapauttaa rahaa muuhun kayttoon
yrityksessa, eika kaikki rahat sitoudu yhteen investointiin. Nain myos yritykset, joilla ei ole
paljon varoja, voivat ostaa tuotteita Arrow ECS:lta. Lisaksi varojen vapautuminen muuhun
kayttoon auttaa asiakkaita tekemaan muitakin suuria investointeja ja pitamaan yrityksensa

ajantasalla kaikilla osa-alueilla.

Maksuaika voi Siitosen mukaan lisata myynnin maaraa, silla se on joustava ja helppo tapa
tehda isojakin ostoja. Sen lisaksi maksuajalla yritykset voivat tehda paljon suurempia ostoja
kuin kertahankinnassa. Nain myynnin maara mahdollisesi kasvaa jokaisessa yksittaisessa
myynnissa. Yksi tapa, milla myynnin kannattavuutta voitaisiin lisata maksuajallisissa
myynneissa on lisakoron periminen. Siitosen mukaan talla hetkella Arrow ECS ei ota korkoa
rahoitusyhtion koron lisaksi. Esimerkiksi yhden prosentin lisakorko toisi jokaiseen myyntiin

lisaa katetta.

7.5 Luottotappioriski

Taloudellinen luottotappio on myyjalle tai luotonantajalle syntyva tappio, mika syntyy, jos
ostaja tai luotonsaaja ei pysty suoriutumaan sopimuksen mukaisista maksuvelvoitteistaan.
Luottotappio on menetetyn tulon suuruinen. Luottotappiot kirjataan ylos. Rahalainoista
tulleet luottotappiot lasketaan vahentavasti tuloslaskelman ”"Rahoitustuotot ja -kulut”-
osiossa. Kirjanpidossa luottotappiot katsotaan vahennyskelpoisina. Luottotappioriski kertoo
siita epavarmuudesta, mika johtuu lainanottajan kyvysta vastata velvollisuuksistaan.

(Taloussanakirja: luottotappio 2016).

Intrum Justitian maksutapatutkimuksen mukaan luottotappioriskit kasvavat edelleen. 46
prosenttia yritysten ja yhteisojen johtajista ennustavat maksuviiveiden maaran kasvavan
edelleen Euroopan maissa seuraavan vuoden aikana. Suomessa talouden elpymisen toiveet
ovat negatiivisimmat viiteen vuoteen. Intrum Justitia kehottaa yrityksia parantamaan
kassavirtaansa ja ehkaisemaan luottotappioiden syntymista muun muassa kehittamalla
vakaata luottopolitiikkaa, varmistamalla asiakkaiden tunteminen ja vahvistamalla
asiakasuskollisuutta.

(Intrum Justitia, 2014).
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7.5.1 Luottotappioriski hankinnoissa

Suorissa hankinnoissa ei ole luottotappioriskia. Luotto ei ole mukana suorissa kaupoissa, joten
se ei myoskaan ole riski Arrow ECS:lle. Suurin osa Arrow ECS:n myynneista on Siitosen mukaan
edelleen hankintoja, joten luottotappioriskillisa myynteja ei ole kovin paljoa. Lisaksi Siitonen
kertoo, etta heidan yritys kayttaa ulkopuolisen yrityksen luottoluokituksia, silla normaalisti

heilla on olemassa riski myynneissa.

Kuitenkin toimialasta riippumatta luottotappiota suorissa hankinnoissa ei ole. Tama on etuna
myyvalle yritykselle, silla heidan ei tarvitse kantaa huolta asiakkaan maksukyvysta. Talloin
yritys voi tehda myynteja mille tahansa asiakkaalle, silla asiakas maksaa hankintansa heti.
Tama tuo myos rahan myyvan yrityksen kassaan heti. Suorat hankinnat ovat ainoa tapa tehda

kauppoja yrityksille, joilla on huono maksukyky, silla luottotappioriskia ei haluta ottaa.

7.5.2 Luottotappioriski kayttooikeuden vuokrauksessa maksuajalla

Maksuajallisissa myynneissa on luottotappioriski. Arrow ECS ei kuitenkaan itse tarjoa
asiakkailleen luottoa, joten luottotappioriski ei kohdistu heille. Luottotappioriski tulee luoton
myontaneelle rahoitusyhtiolle. Siitonen kertoi, etta hekin kayttavat luottoluokituksia, jotta
he voisivat valttya talta riskilta. Kaikki asiakkaat eivat voi saada rahoitusta, jos heilla ei ole
hyvaa luottoluokitusta tai muuten heidan taloutensa ei ole kunnossa. Luoton myontaminen on

kuitenkin rahoitusyhtion paatettavissa, ja he kantavat taman riskin.

Yleensa rahoitusyhtidilla on kaytossaan omat luottoluokituksensa. Luoton myonnossa yritys
kay lapi prosessin, jossa katsotaan, myonnetaanko yritykselle luottoa. Prosessin aikana
maaritellaan, kuinka suuri luottotappioriski tulee, jos luottoa myonnetaan kyseiselle
yritykselle. Nain he voivat karsia pois yritykset, jotka todennakoisesti eivat maksaisi luottoa
takaisin. Talloin luottotappioriski pienenee. Arrow ECS ei puutu tahan prosessiin, vaan
ainoastaan tarjoaa rahoitusyhtion luottoa asiakkailleen. Arrow ECS ei myoskaan ota korkoa
valista, tai muuten hyody luoton myonnosta. He tarjoavat suoraan rahoitusyhtion luottoa, ja

luoton ehdot maaritellaan asiakkaan ja rahoitusyhtion valilla.

7.6 Mahdollinen lisamyynti Viroon

Kun samoja tuotteita ja palveluita, mita Arrow ECS myy Suomessa myydaan Viroon, tulee
ottaaa huomioon erilaisia asioita. Esimerkiksi Viron lait ovat osaksi erilaisia verrattuna
Suomen lakeihin. Jos myyntiargumenttina on esimerkiksi kirjanpidollinen kasittely, tulee

ottaa huomioon, miten Viron kirjanpitolaissa asiasta saddetaan. Taman opinnaytetyon
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puitteissa rajasimme Suomen ja Viron kirjanpitolakien tarkastuksen ulos, mutta se on

ehdottomasti yksi lisatarkastelun aihe, kun puhutaan lisamyynnista viroon.

Myos hallinnollinen kasittely toimii Virossa eri tavalla kuin Suomessa. Se on yksi asia, mika on
hyva selvittaa, ennen kuin aloittaa myynnin Viroon. Samalla tavalla kuin kirjanpidollinen
kasittely, samoja myyntiargumentteja ei voi kayttaa Suomessa ja Virossa, silla hallinointi
toimii eri tavalla. On hyva selvittaa, miten hallinnointi toimii Virossa, ja suunnitella Viron
myynteihin omat myyntiargumentit hallinnoinnin osalta. Nain myyja vaikuttaa
asiantuntevalta, ja saa mahdollisesti kaupat tehtya. Hallinnoinnin eroja ei taman
opinnaytetyon puitteissa selvitetty. On kuitenkin tarkeaa, etta hallinnoinin erot huomioidaan

myynnissa Viroon.

Eras asia, mika vaikuttaa Viron myyntiin on kulttuuri. Siitonen uskoo, etta kulttuurilla on
vaikutusta ainakin maksuajan kanssa myyntiin. Voi olla, ettei Virossa ole osamaksu kulttuuria,
tai sellaista ei ehka uskalleta kayttaa taloudellisen tilanteen takia. Ennen myynnin
aloittamista on tarkeaa tutustua vieraaseen kulttuuriin ja ihmisiin, jotta osaa kayttaytya
oikein tietyissa tilanteissa. Myyntitilanteet voivat menna pahasti pieleen, jos myyja ei
ymmarra maan kulttuuria ja toimintatapoja. On varmasti hyodyllista opetella muutama sana
vierasta kielta, se voi saada asiakkaan tuntemaan luottamusta myyjaa kohtaan. Vaikka
Suomen ja Viron kulttuurit eivat huomattavasti poikkea toisistaan, on hyodyllista kayda lapi

Viron kulttuuria ennen myyntityon aloittamista.

8  Johtopaatokset

Tutkimuksessamme tarkoituksena oli kerata tietoa asiakkaille tarjotuista
rahoitusvaihtoehdoista seka niiden vaikutuksesta myynnin kannattavuuteen. Tavoitteena oli
myos selvittaa, mita mielta asiakkaat ovat heille tarjotuista rahoitusvaihtoehdoista, ja
mahdollisesti tehda myyntitilanteesta selkeampaa tulevaisuudessa. Tutkimuksessa tuli ilmi
seikkoja, joita tulee ottaa huomioon myyntitilanteessa, kun asiakkaille tarjotaan
rahoitusvaihtoehtoja. Lisaksi kavi ilmi asioita, jotka voivat vaikuttaa myynnin
kannattavuuteen. Esimerkiksi myyntiajan tarjoamisella voidaan tehda asiakashankintaa ja
kasvattaa myyntia. Haastattelussa selvisi, etta Arrow ECS tekee rahoituksellisia myynteja
jonkin verran. Asiakkaat tekevat maksuajallisia ostoja, koska saavat varojaan kayttoon
muihinkin investointeihin, eika heidan tarvitse sitoa kaikkea yhteen investointiin. Arrow ECS
saa rahoituksen avulla tehtyja suurempia myynteja kerralla yksittaisten pienempien myyntien

sijaan.

Tutkimuksessamme kavi ilmi, etta asiakkaat tarvitsevat tulevaisuudessa selkeamman ja

yksinkertaisemman tavan nahda omat rahoitusvaihtoehdot. Asiakkaat haluavat itse valita
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esimerkiksi maksuajat luoton takaisinmaksuun. Rahoitusvaihtoehdot ovat talla hetkella
joustavia ja hyvin raataloitavissa, mutta vasta siina vaiheessa, kun asiakas on paattanyt ottaa
rahoituksen. Tama selvisi haastattelututkimuksestammekin. On kuitenkin tarkeaa, etta
asiakas tietaa omat vaihtoehtonsa tulevaisuudessa jo aikaisemmassa vaiheessa, silla
asiakaskyselyissa selvisi, etteivat rahoitusvaihtoehdot ole kovin selkeasti esilla. Jos asiakas
tietaa esimerkiksi kuukausimaksun ja maksuajan etukateen, on heidan helpompi tehda
paatoksia rahoituksen suhteen. Haastattelusta kavi ilmi, etta Siitosen mukaan asiakkaat ovat
olleet lahtokohtaisesti tyytyvaisia suoriin hankintoihin. Asiakkailla ei ole rahaa suuriin
kertainvestointeihin. Kuitenkin Arrow ECS:n myyntipaallikko ei usko rahoituksellisten
myyntien selattavan taysin suoria hankintoja. Asiakaskyselysta kavi ilmi, etta osa asiakkaista
pitaa rahoituksellisia myynteja ahdistavina. Taman takia uskomme suorien hankintojen

pysyvan ostovaihtoehtona viela pitkaan.

Tutkimuksemme pohjalta pystyimme luomaan Siitoselle ja Arrow ECS:lle myynnin
apuvalineen. Siina esitetaan Siitosen toiveen mukaan erilaisia rahoitusvaihtoehtoja, jotka
voivat auttaa hanta myyntitilanteessa. Benchmarking - tutkimuksemme mukaan taulukon
tulee olla yksinkertainen, selkea ja helppo ymmartaa, joten pyrimme tekemaan taulukosta
sellaisen. Taulukon avulla asiakkaiden on helppo ymmartaa omat vaihtoehtonsa ja niista

aiheutuvat hyodyt ja kulut.

Taulukko 1: Rahoituksellisten myyntien apuvaline

Taulukossa esitellaan kertamaksu esimerkkisummalla 45 000 €. Lisaksi taulukossa on
esiteltyna Arrow ECS:n usein kayttamat maksuajat. Maksuajat ovat 36 kuukautta, 48
kuukautta ja 60 kuukautta. Asiakkaan on mahdollista tarkastella kuukaudessa maksettavaa
summaa jokaisella maksuajalla. Taulukon tekemiseen kaytimme nettonykyarvo kaavaa, jotta
summat olisivat realistisia. Valitsimme korkoprosentin suuruudeksi 5. Tama laina on vaivaton
asiakkaalle, silla lainaa ei tarvitse itse hakea pankista. Lisaksi Arrow ECS:lla on tassa
mahdollisuus peria korkoa itselleen rahoitusyhtion koron lisaksi. Tama lisaa Arrow ECS:n
rahoituksellisten myyntien kannattavuutta. Kuukausimaksut on laskettu viiden euron

tarkkuudella 45 000 eurosta. 36 kuukauden maksuajalla tarkka maksun summa kuukaudessa
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on 1348,82 €, 48 kuukauden maksuajalla 1036,40 € ja 60 kuukauden maksuajalla 849,20 €.

Taulukkoon summat on kuitenkin pyoristetty, jotta se olisi mahdollisimman helposti luettava.

Myyntitilanteessa myyjan on mahdollista esitella Excel - taulukkoomme avulla rahoituksellisia
myynti vaihtoehtoja. Asiakkaan kanssa voidaan kokeilla erilaisia kuukausimaaria ja esitella,
millaisen maksuohjelman valinnoista saa. Kuukausimaarien lisaksi myyja voi vaihtaa myos
maksettavaa summaa, jolloin asiakas nakee kuinka monta kuukautta maksusuunnitelma
kestaa. Lisaksi laskuri olisi mahdollista laittaa Arrow ECS:n internet - sivuille. Silloin Arrow
ECS:sta kiinnostuneet asiakkaat voisivat jo etukateen katsella vaihtoehtojaan. Taman
kaltainen laskuri on esimerkiksi Delta- autolla kaytossa, kuten benchmarkingista selvisi.
Laskurin tulee olla mahdollisimman selkea ja yksinkertainen, jotta sen tayttaminen ei vie

asiakkaalta paljon aikaa. Naita asioita pidamme tarkeana laskuria suunnitellessamme.

-45 004,33 €

Taulukko 2: Rahoituslaskuri

r=Korko

r/kk= Korko kuukaudessa

kk= Kuukausien mddrd

NPV= Nettonykyarvo

kk-suoritus = Maksun mddré kuukaudessa

Rahoituksen tarjoaminen asiakkaille voi vaikuttaa Arrow ECS:n myyntiin, silla se antaa
asiakkaille mahdollisuuden tehda isompia ostoja kerralla. Nain ollen jokainen osto voi olla
isompi kuin mita se olisi hankinnalla. Oikeanlaisella myynnilla Arrow ECS voi lisata

itse myonna luottoa asiakkaille, vaan tarjoaa rahoitusyhtididen luottoa. Tama on hyva Arrow
ECS:lle, silla talla tavoin maksuajasta johtuvat riskit eivat kohdistu heille. He voivat siis lisata
rahoituksellisia myynteja ilman, etta tarvitsisi huolestua luottotappioriskista tai korkoriskista.
Arrow ECS saa suoraan myynnin jalkeen rahat rahoitusyhtiolta riippumatta siita, kuinka pitka

maksuaika asiakkaalla on.
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Taman hetkinen taloudellinen tilanne vaikuttaa asiakkaiden mielipiteisiin. Taloudellinen
tilanne vaikuttaa yrityksissa tehtavien investointien maaraan. Asiakasyritykset ovat
varovaisempia investointien suhteen, kuten kyselytutkimuksessa selvisi. Osa
kyselytutkimukseen vastanneista yrityksista tunsi lisaksi taloudellisen tilanteen ja rahoituksen
ahdistavana. Talouden tilanne varmasti vaikuttaa Arrow ECS:n myynnin kannattavuuteen.
Taman hetkinen tilanne vaatii taidokasta myyntityota ja hyvaa argumentointia. Siita syysta
pitkat maksuajat ja hyvin raataloitavissa oleva rahoitus voi olla ratkaisevassa asemassa

myyntityossa.

9  Opinnaytetyon tarkastelu ja jatkotutkimusehdotus

9.1  Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Taman tutkimuksen tavoitteena oli kerata tietoa rahoituksellisten myyntien vaikutuksista eri
aihepiireittain. Tutkimuksessa kaytettiin erilaisia menetelmia, joiden luotettavuutta voidaan
arvioida eri tavoin. Tutkimukseen osallistui vain pieni maara ihmisia, joten varsinaisia
yleistyksia tasta tutkimuksesta ei voida tehda. Saimme kuitenkin monen eri osapuolen
mielipiteita ja ajatuksia aiheista. Lisaksi tietopohja on kattava ja monipuolinen, mika lisaa

tutkimuksen luotettavuutta.

Opinnaytetyon lahteet on keratty erilaisista asiantuntija julkaisuista. Kayttamamme lahteet
ovat ajantasalla, silla ne ovat julkaistu vuosien 2001-2016 valilla. Tyon kirjallisuuden voidaan
katsoa olevan luotettavia. Olemme kayttaneet lahteita useista eri julkaisuista ja kayttaneet
neutraalia valintatapaa. Tama on tehty siksi, etta kokonaisuudesta tulisi mahdollisimman

monipuolinen.

Tassa opinnaytetyossa validiteetti eli patevyys on varmistettu riittavalla perehtymisella
viiteaineistoon ja erittelemalla saatu materiaali objektiivisesti. Lisaksi saatu
tutkimusaineiston analyysi liitetaan vahvasti teoreettiseen viitekehykseen. Realibiteetti on
varmistettu kayttamalla tutkimuksen kannalta olennaisia ja oikeita menetelmia. Nain saadut
tulokset kuvaavat johdonmukaisesti tutkimuksen kohteena olevaa asiaa. Tutkimuksen tulokset
ovat johdonmukaisia, jos niita tarkastellaan omassa ajallisessa hetkessaan. Tutkimuksen
ajallista luotettavuutta on pidetty ylla reagoimalla tutkimusymparistossa tapahtuneisiin

muutoksiin.

9.2 Jatkotutkimusehdotus

Opinnaytetyon valmistuttua pohdimme tyolle jatkotutkimusehdotuksia. Mieleemme tuli heti

asiakkaille kehitettava lyhyt opas rahoituksesta, jossa ilmenisi asiakkaille helposti heita



52

askarruttaviin kysymyksiin vastaukset. Opas voisi toimia myynnin apuvalineena. ldea tuli
Mikael Siitosen haastattelun pohjalta. Han oli pohtinut oppaan tarpeellisuutta tyossaan ja
ehdotti sita meille. Siitosen mukaan asiakkaat eivat valttamatta tieda mita rahoitus heille
kaytannossa tarkoittaa, joten se voi myos olla yksi syy rahoituksellisten myyntien pieneen
osuuteen. Ajattelimme kuitenkin oppaan vievan sen verran lisaa aikaa, ettemme olisi

pystyneet sisallyttamaan sita opinnaytetyohomme.

Tutkimus voisi rakentua aikaisempien oppaiden pohjalle. Tutkimuksessa voitaisiin tarkastella
olemassa olevien oppaiden hyvia ja huonoja puolia, asiakkaiden nykyisen tiedon tasoa, seka
mita asiakkaiden olisi hyva tietaa. Naiden asioiden pohjalta olisi helppo luoda uusi opas
asiakkaiden kayttoon ja lisata heidan tietouttaan rahoituksesta. Opas olisi lyhyt, selkea ja
yksinkertainen, jotta asiakas saisi tiedon helposti sisaistettya. Opas voitaisiin lahettaa
asiakkaalle sahkoisesti, jotta asiakkaan olisi mahdollista tutustua siihen ennen tapaamista
Arrow ECS:ssa. Talloin asiakas tietaisi jo rahoituksellisesta myynnista tarvittavan

informaation.
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Liite 1 The interview sheet

The Interview Sheet

This survey has been carried out by Laurea Leppavaara's business administration students Viivi
Pusa and Vilma Toikka as a part of their thesis. The purpose of this survey is to study the state of
financing in an organization operating in the information technology sector, and also to improve the
organization's (Arrow ECS's) sales tools. Please choose the best alternative of the ones presented
below.

Former investments

Different types of financing has been declared clearly in former offers.
(@] Very relevant
Relevant

Not relevant

©)
O Qquite relevant
©)
@)

Don't know

Our company uses external financing from a credit institution in major investments.
O Very relevant

O Relevant

O quite relevant
O Not relevant
@)

Don't know



External financing is profitable choice to our company.

O Very relevant
O Relevant

O quite relevant
O Not relevant

O Don't know

In my opinion, interest rates are usually appropriate.
O Very relevant

O Relevant

O Quite relevant

O Not relevant

O Don't know

Funding seems distressing to me.
@) Very relevant

O Relevant

O Qquite relevant

O Not relevant

O Don't know
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Funding seems distressing to me.
O Very relevant

O Relevant

O Qquite relevant

O Not relevant

O Don't know

My attitude to external financial input has become more positive.
O Very relevant

O Relevant

O quite relevant
O Not relevant
O Don't know

If the company's financial situation would be different, are company could use external financing in investments.
O Very relevant

O Relevant

O Quite relevant

O Notrelevant

O Don't know



62
Liite 1

Alternative funding options were possible to tailor to your company.
O Very relevant
O Relevant
O Qquite relevant
O Not relevant

O Don't know

Payment methods were simply presented.

O Very relevant
O Relevant

O Quite relevant
O Not relevant

O Don't know

Future Investments

We will use external funding for our future investments.
O Very relevant

Relevant

Quite relevant

Not relevant

O O O O

Don't know
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We know the expenses of different financing options.
O Very relevant
O Relevant
O Quite relevant
O Not relevant

O Don't know

We will pay our investments back over five years (payback period).
o Very relevant

O Relevant

O Quite relevant

O Not relevant

O Don't know

The economic situation is distressing and could make future investments less probable.
O Very relevant
O Relevant
O Quite relevant
O Not relevant

O Don't know

The economic situation is affecting to our investments and their profitability.
) Very relevant

O Relevant

O Quite relevant

O Not relevant

O Don't know

SUBMIT



