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Perintayhtion kanssa kaytava saatavakauppa, jossa yritys myy saatavansa pe-
rintayhtion omistukseen rahaosuutta vastaan, on myos lisaantynyt. Tassa opin-
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saatavakannan ostopaatokseen ja arvonmaaritykseen perintayhtion nakokul-
masta. Opinnaytety0ssa paapaino on yksityisasiakassaatavien saatavakau-
passa.

Haastattelututkimuksessa haastateltiin perintayhtion kolmea saatavakaupan asi-
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kia seka saatavakannalle ei ole yhta selkeaa optimaalista ostohetkea vaan osto-
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perinteiselle perinnalle. Perintayhtion kilpailuetu ostettujen saatavien perinnassa
on huomattavan pitka tarkastelujakso, joka voi olla jopa 10-15 vuotta. Perintayh-
tidille omistuksessa olevien saatavien periminen voi olla suhteellisesti kannatta-
vampaa kuin asiakassaatavien perinta, silla ne voivat itsenaisina toimeksiantajina
kayttaa perintadn monipuolisempia toimintamalleja.
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The objective of this thesis is to study the different stages of the receivable’s life
cycle and in what situations the selling of receivables is performed. The study has
been carried out from the debt collection agency’s (DCA) point of view. The aim
is to expand on existing studies on the selling of receivables by conducting an
interview study. The thesis aims to determine the facts affecting the decision to
purchase receivables and their valuation from the DCA’s standpoint.

In conclusion, there is no unambiguous optimal time for the purchase of corporate
receivables. Instead, the time of purchase should correlate with the collection risk
of the receivables. The competitive advantage of the DCA in the debt collection
of the purchased receivables is that it has a notably longer review period in the
debt collection, even up to 10 to 15 years. It may also be more profitable for a
DCA to collect receivables it owns rather than collecting on behalf of its clients,
because as an independent principal it can utilise more diverse operating models
in collecting the receivables. Further, the purchasing of receivables and the col-
lection for one’s own account is a notable business area for the DCAs.
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1 JOHDANTO

Jos yritykset toimisivat taydellisesti toimivassa yhteiskunnassa, saisivat ne mak-
sun valittdmasti toimitettuaan tuotteen tai suoritettuaan palvelun tai ainakin ne
voisivat olla varmoja, ettd maksu maksetaan viimeistaan laskulle merkittyna era-
paivana. Yritysten ei tarvitsisi odottaa maksun saapumista tai joutua karhuamaan
saatavaansa velalliselta erapaivan jalkeen. lkava kylla nain ei kuitenkaan ole —
maksu saattaa tulla myohassa tai sen peraan joutuu kyselemaan. Pahimmassa
tapauksessa maksua joutuu perimaan jalkikateen kayttaen siihen aikaansa ja re-
surssejaan tai sita ei senkaan jalkeen ole mahdollista saada ilman ulosoton apua.
Joissain tapauksissa ei suoritteelle saa maksua laisinkaan ja maksamaton saa-

tava joudutaan kirjaamaan luottotappioksi.

Nykymaailma toimii vahvasti luottosuhteiden varassa. Kuluttajat voivat ostaa esi-
merkiksi kodinkoneita velaksi, luottokortti [0ytyy usealta aikuiselta ja yritysten va-
lisessa kaupassa on tavanomaista, ettd maksu hoidetaan laskulla jalkikateen ta-

varan luovutuksen jalkeen.

Viivastykset saatavien maksamisessa aiheuttavat hankaluuksia toimijoille, silla
ne ovat suunnitelleet liiketoimintansa l&htokohtaisesti sen mukaisesti, etta ne
saavat maksun suoritteistaan oikea-aikaisesti. Lisaksi maksujen periminen ai-
heuttaa niille yleensa lisakustannuksia ja vaatii resursseja hankaloittaen niiden

lilkketoimintaa.

Sen lisaksi, etta yritykset perivat saatavansa itse, on niilla vaihtoehtona myos
kayttaa perintatoimistoa apuna saatavien perinnassa. Perintatoimisto voi perimi-
sen lisaksi myOs ostaa yritykselta saatavan. TallGin perintatoimisto ostaa jossain
vaiheessa saatavan perintda kyseessa olevan saatavan itselleen ja hoitaa sen
perimisen omaan lukuunsa. Yrityksen nakdokulmasta katsottuna se voi myyda
saatavansa jopa heti laskutuksen jalkeen. Saatavakauppa on myyntisaatavara-
hoituksen muoto, jossa muutetaan eraantymattomat ja eraantyneet myyntisaata-
vat rahaksi myymalla ne rahoitusyhtidlle tai perintatoimistolle. Ostaja maksaa
saatavan myyjalle saatavan nimellispaaoman vahennettyna sovitulla provisiolla,
jolloin myyja saa myyntisaatavat kaytannodssa valittomasti kayttoonsa esimerkiksi
liketoiminnassa hyodynnettavaksi.



Opinnaytetyoni kasittelee saatavakauppaa paaasiallisesti saatavan ostavan pe-
rintayhtion nakokulmasta sivuten myods myyvan yrityksen nakokulmaa. Keskityn
selvittamaan, millaisissa erilaisissa saatavan elinkaaren vaiheissa saatavakaup-
paa voidaan harjoittaa. Kasittelen opinnaytetydssani lisaksi saatavakauppaan
vaikuttavia tekijoita perintayhtion nakokulmasta seka ostettavan saatavakannan
arvonmaaritysta. Tyossani paapaino on yksityisasiakassaatavien saatavakau-

passa.

1.1 Opinnaytetyon tausta

Opinnaytetyon aiheen innoittajana on toiminut perintayhtio, jossa olen ollut tdissa
parin vuoden ajan. Kyseinen yritys on suomalainen perintayhtio, jota nimitan jat-
kossa nimella perintayhtio X. Perintayhtio X:ssa olen tyoskennellyt jalkiperinnan
tiimissa. Tyossani olen tutustunut ostettuihin saataviin, mika heratti mielenkiintoni
saatavilla kaytavaa kauppaa kohtaan. Halusin selvittaa tarkemmin, miten saata-
vakauppaa tehdaan ja mitka asiat vaikuttavat saatavan arvonmaaritykseen.
Opinnaytetyon tekeminen tarjosi mahdollisuuden yhdistaa tyo ja opiskelu minua

kiinnostavasta aiheesta.

Opinnaytetyotani suunnitellessani olin yhteydessa tydnantajayhtioni saatavakau-
pasta vastaavaan paallikkoon. Keskustelimme hanen kanssaan opinnaytetyos-
tani, sen aiheesta ja aiheen rajauksesta seka saatavakannan arvonmaarityk-
sesta. Aihe tarkentui koskemaan nimenomaan saatavakauppaa ja siihen vaikut-
tavia tekijoita saatavan elinkaaren eri vaiheissa. Sain samalla luvan kayttaa kol-
mea tyOnantajani saatavakauppaan erikoistunutta asiantuntijaa tyossani lahde-
materiaalina. Heidan kanssaan kaytyja haastatteluja hyddynnetaan opinnayte-

tydn syventavassa osuudessa.

1.2 Tavoitteet ja tarkoitus

Opinnaytetyoni keskeisena tavoitteena on selvittda, onko perintayhtiolle merki-

tyksellista, missa saatavan elinkaaren eri vaiheissa ja tilanteissa saatavakauppaa
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tehdaan. Tarkoituksena on laajentaa saatavakaupasta tehtya tutkimusta kaytan-
non haastattelujen kautta. Kasittelen tydssani, millaiset asiat vaikuttavat saata-

vakannan ostopaatokseen ja arvonmaaritykseen perintayhtion nakokulmasta.

Haluan saada selville, minka takia perintayhtid on kiinnostunut harjoittamaan
saatavakauppaa, miksi se on perintayhtiolle tuottoisaa liiketoimintaa ja millaisista
saatavista se on eniten kiinnostunut. Vaikka saatavakauppa on jatkuvasti suosi-
tumpaa, ei tasta aiheesta ole viela tehty paljoa tieteellista tutkimusta, varsinkin
Suomessa aihetta on kasitelty vahaisesti. Mydskaan kansainvalisesta kirjallisuu-
desta ei I0ydy tutkimuksia nimenomaan tasta nakokulmasta. Haastattelujen
kautta saadut asiantuntijoiden vastaukset lisaavat ymmarrysta perintayhtion mo-

tiiveista ja kokemuksista liittyen saatavakauppaan.

1.3 Opinnaytetyon rajaukset

Perintayhtidssa X, jossa tyoskentelen, saatavien perinnan isoin liiketoiminta-alue
keskittyy yksityisasiakassaatavien ja henkiloyhtididen perimiseen. Myos opinnay-
tetyoni painotus on rajattu koskemaan yksityisasiakassaatavien ja henkiloyhtioi-
den saatavakauppaa ja perintaa. Sivuan tydssani myods yrityssaatavia soveltuvin
osin. Keskityn kasittelemaan saatavakauppaa nimenomaan perintayhtion nako-
kulmasta ja saatavien myyjan nakdkulmaa sivutaan vain sen verran, kun se on

olennaista tyon aiheen kannalta.

Factoring-rahoitus, jossa saatava on otetun luoton vakuutena, on rajattu taman
opinnaytetyon ulkopuolelle ja keskityn sen sijaan yksinomaisesti aitoon saatava-
kauppaan, jossa saatavan omistusoikeus siirtyy myyjalta ostajalle. Tyo on rajattu
koskemaan Suomessa tapahtuvaa saatavakauppaa Suomessa toimivien perin-
tayhtididen nakdkulmasta. Rajaus on merkittava oikeudellisten toimenpiteiden ja
perintalain kasittelyn kannalta. Taman kautta ty6 taydentaa kotimaista tieteellista

tutkimusta saatavakauppaan liittyen.

1.4 Tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmat
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Opinnaytetyoni sisaltéda ensin teoreettisen osuuden, jossa kasittelen tarkemmin
tyossa kaytettavia olennaisia termeja ja aihepiireja. Lahdemateriaalinani hyodyn-
nan aiheesta Ioytynytta kotimaista seka kansainvalista kirjallisuutta. Suomalaista
tutkimusta saatavakaupasta on vahanlaisesti ja kansainvalisia tutkimuksia ja ar-
tikkeleita on jonkin verran enemman. Kuitenkaan saatavakaupasta olevaa tieteel-

lista tutkimusta ei ole niin paljoa kuin ennakoin.

Teoreettisen osuuden jalkeen syvennyn saatavakauppaan ja siihen vaikuttaviin
tekijoihin. Paamateriaalinani kaytan tutkimustuloksia, jotka sain tekemassani kva-
litatiivisessa haastattelututkimuksessa. Valitsin kyseisen tutkimustyylin, koska
sen avulla oli mahdollista hyodyntaa parhaiten saatavakaupan ammattilaisten
asiantuntijuutta. Haastattelututkimuksessa on mahdollista saada vastauksia koh-
dennetusti kasiteltaviin kysymyksiin ja teemoihin. Tutkimustyylin vahvuutena on
myos kohderyhman rajoittaminen niihin henkildihin, joilta saadaan teemaan kat-
tavimpia ja luotettavimpia vastauksia. Myos perintayhtio X:n investointipaallikko
suositteli haastattelututkimusta tutkimusmetodina ehdottaen haastateltavaksi
kolmea perintayhtiossa tydoskentelevaa asiantuntijaa, jotka tydoskentelevat saata-

vakaupan parissa kukin eri nakokulmasta.

Opinnaytetydssani sovellan myods tapaustutkimuksen periaatteita. Tutkimustyy-
lissa kohteena on yritys tai prosessi, jota tutkitaan tutkimuksen teeman nakokul-
masta. Vuori (2023) kuvaa tietoarkiston tapaustutkimusta kasittelevassa ohjeis-
tuksessa, etta "Tapaustutkimuksessa pyritaan saamaan mahdollisimman moni-
puolinen kuva tapauksesta tutustumalla siihen kokonaisvaltaisesti.” Tapaustutki-
muksessa voidaan yhdistella erilaisia aineistoja kuten haastatteluja, havainnoin-
tia, tilastoja, tapauksesta kertovia asiakirjoja ja mediajuttuja seka valokuvia
(Vuori, 2023).

TyOssani tarkasteltavia kohteita tapaustutkimuksen nakdkulmasta ovat perinta-
yhtio X seka sen saatavakauppaprosessi. Talla tavoin tavoitteena on saada ko-
konaiskuva yhden perintayhtion nakokulmasta aihealueeseen ja yleistamaan sita
koko perintatoimialaan. Haastattelemillani perintayhtid X:n tyontekijoilla oli paras
asiantuntemus tutkimuksen aiheesta. Heitd haastattelemalla oli mahdollista
saada kattava kokonaiskuva saatavakaupasta ja sen elinkaaresta perintayhtion

nakokulmasta.



Haastattelin tyossani perintayhtido X:n saatavakaupasta vastaavia asiantuntijoita:
analyytikkoa, portfoliomanageria ja tuotepaallikkda. Haastateltavat ovat tutkimuk-
sessa anonyymeja, eika heita ole mahdollista tunnistaa tutkimuksesta. Tydssani
viittaan heihin nimilld Haastateltava A, B ja C. Haastatteluissa jokaiselta haasta-
teltavalta kysyttiin samat ennakkoon lahetetyt kysymykset ja he vastasivat kysy-
myksiin omin sanoin asiantuntijuutensa mukaisesti. Kysytyt kysymykset olivat
avoimia, eivatka ne sisaltaneet vastausvaihtoehtoja. Ne oli muotoiltu aihealueen
pohjalta niin, etta vastauksista saa kattavan kokonaisuuden saatavakaupasta pe-
rintayhtion nakokulmasta. Haastattelussa kysyttavat kysymykset lahetettiin haas-
tateltaville etukateen, jotta varmistettiin, etta he olivat paneutuneet kysymyksiin
ja pohtineet niihin liittyvia vastauksia kattavasti. Haastateltavat olivat haastatte-
luun asianmukaisesti valmistautuneita, mika varmisti haastattelututkimuksen tu-

losten hyvan laadun.

Haastattelut kaytiin tammikuussa 2023 Teams-ohjelman valityksella. Jokaiseen
haastatteluun oli varattu aikaa tunnin verran. Haastattelut tallennettiin ja tallenteet
litteroitiin. Vastauksia hyodynnetaan osioissa, joissa kasitellaan saatavakaupan
ajankohtaa ja saatavakauppaa perintayhtion nakokulmasta. Asiantuntijoiden vas-
tauksista on havaittavissa samankaltaisuutta teoreettisessa viitekehyksessa ole-
vien havaintojen kanssa. Haastattelujen pohjalta saatiin selville myds paljon uutta
tietoa, jota ei tahan opinnaytetyohon kaytetyista lahteista l0ytynyt. Haastattelutut-
kimuksen merkittavimmat havainnot on kirjoitettu auki taman opinnaytetyon yh-
teenveto-osiossa. Haastatteluissa kysytyt kysymykset ovat taman opinnaytetydn

liitteena 1.
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2 TEOREETTINEN VITEKEHYS JA KASITTEIDEN AVAAMINEN

2.1 Saatavien elinkaari, tilauksesta kassaan -prosessi

Opinnaytetydon mydhempien osa-alueiden lukemisen ja teemojen ymmartamisen
edistamiseksi on tarkeaa avata ja maaritella avainkasitteita ja kokonaisuuksia,
joita tassa tyOssa kasitellaan. Yksi naista oleellisista kokonaisuuksista on tilauk-

sesta kassaan -prosessi.

Ennen tilauksesta kassaan -prosessin kasittelya on kuitenkin tarkeaa avata tar-
kemmin kasitetta myyntisaatava. Myyntisaatava tarkoittaa velkaa, joka syntyy yri-
tyksen myytya tuotteen tai palvelun asiakkaalle ja jonka asiakas on velvoitettu
maksamaan myyvalle yritykselle takaisin sovittuun erapaivaan mennessa. Toisin
sanoen myyva yritys ei saa myymastaan tuotteesta tai palvelusta maksua saman
tien, vaan vasta myohemmin. (Kontus, 2013, 22.) Tasta eteenpain myyntisaata-

vaan viitataan yksinkertaistetusti termilla saatava.

Aiemmin mainitusti toinen opinnaytetyon kannalta olennainen kasite on tilauk-
sesta kassaan -prosessi eli Order to Cash -prosessi. Se kuvaa myynnin koko-
naisprosessia ja kattaa kaikki vaiheet myyntitilauksesta laskutukseen seka mak-
susuoritukseen. Olennainen osa tata myyntilaskuprosessia on saatavien hallinta,
jota kutsutaan myos myyntireskontraksi, seka saatavien perinta. Myyntireskont-
ran avulla hallitaan myyntisaatavia ja tilauksesta kassaan -prosessin katsotaan-
kin paattyvan vasta, kun velallisen maksusuoritus on saapunut perille ja se on
kohdistettu myyntireskontrassa siten, etta kirjattu suoritus nakyy paakirjanpi-
dossa. (Lahti & Salminen, 2014, 78.)

Seuraavaksi kasittelen viela tarkemmin tyoni kannalta olennaiset tilauksesta kas-
saan -prosessin vaiheet ja mita ne sisaltavat. Kayn vaiheet lapi Jyrki Lindstromin
maaritelman mukaisesti kirjasta Luotonvalvonta ja saatavien perinta, 2014, kuten
alla olevassa kuvassa 1 on esitetty. Seuraavaksi kasiteltavia vaiheita ovat myyn-
titapahtuma, laskutus ja myyntireskontran merkitys sen yhteydessa, maksumuis-

tutus, vapaaehtoinen ja oikeudellinen perinta seka jalkiperinta.
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Sopimusneuvottelut
Myyntitapahtuma

Tavaran toimittaminen, tyin
tai palvelun suorittaminen

Laskutus
Maksumuistutus
Vapaaehtoinen perintd
Oikeudellinen perinti
Vakuuden realisointi
Ulnsotto

Jalkiperintd

Kuvio 1. Saatavan synty ja elinkaari. (Lindstréom, 2014, 5)

2.1.1 Myyntitapahtuma ja saatavan syntyminen

Peruste saatavan syntymiselle on aina sita edeltava oikeustoimi, kuten toimeksi-
antosopimus, kauppa, urakka tai suorite, kuten tuote, tavara tai palvelu (Lind-
strom, 2014, 78). Jos saatava perustuu yksittaiseen kauppaan, tehdaan kaupasta
myyntitapahtuman yhteydessa kauppakirja tai sopimus, jossa maaritellaan muun
muassa kaupan kohde, toimitusaika, osapuolet, kauppahinta seka maksuehdot.
Onkin tarkeaa, etta itse sopimuksen laatiminen tapahtuu huolella ja siina on oi-
keat ja riittavan kattavat tiedot ostajasta ja myyjasta sekd kaupan kohteesta.
(Lindstrom, 2014, 84) Lisaksi erityisesti perinnan nakokulmasta kauppahintaan,
saatavan perusteeseen ja muihin maksun kannalta olennaisiin ehtoihin, kuten

erapaivaan ja viivastyskorkoon tulee kiinnittdad huomiota (Lehtonen ym., 2022).

2.1.2 Laskutus

Mikali suoritetta ei makseta sen toimituksen yhteydessa tai samalla, kun oikeus-
toimi taytetaan, toimittaa myyja ostajalle laskun, jonka perusteella ostavan tulee

maksaa saatava myyijalle. Laskutus tapahtuu paasaantoisesti vasta suoritteen
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toimittamisen jalkeen, mutta lasku olisi tarkeaa lahettaa mahdollisimman pian sen
jalkeen, kun saatava on syntynyt. Samalla on syyta vahvistaa viela saatavan

olennaiset tiedot ja milloin saatava eraantyy. (Lindstréom, 2014, 141.)

Taman tyon kannalta olennaista on mainita, ettei itse laskun Iahettaminen ole
viela saatavan perintaa siten kuin saatavien perinnasta annetussa laissa
(513/1999, perintalaki) saadetaan, silla laskutustoimenpide ei kohdistu eraanty-
neeseen saatavaan. ltse lasku ei mydskaan ole saatavan peruste, vaan saatavan
peruste iimenee oikeustoimesta, jonka perusteella saatava on syntynyt, kuten

edellisessa alakappaleessa on kuvattu. (Lindstrom, 2014, 141.)

Edella mainitusta johtuen laskutus onkin yritykselle tarkea toiminto. Laskun laati-
minen tulee tehda huolella, silla hyvin ja oikea-aikaisesti laadittu ja Iahetetty lasku
voi edesauttaa sita, etta ostaja suorittaa maksun. Laskulla tulisi esittaa maksami-
sen olennaiset tiedot mahdollisimman selkeasti, helppotajuisesti ja varmistaa tie-
tojen oikeellisuus. (Lahti & Salminen, 2014, 78.)

Huomionarvoista on myos, etta laskutus on yksi tapa, jolla yritys nakyy asiak-
kaille. Hyvin hoidettu laskutus antaakin yrityksesta paremman kuvan ja muodos-
taa samalla osan sen imagosta. Tama toimii myds painvastoin — virheita sisaltava
tai epaselkea laskutus voi vaarantaa koko laskutusprosessin ja toisaalta myds

heikentaa yrityksen mainetta.

Kun tarkastellaan tilauksesta kassaan —prosessia, voidaan kokonaisprosessin
katsoa kaynnistyvan nimenomaan laskun laatimisesta ja lahettdmisesta asiak-
kaalle. Laskuja lahetetaan nykyaan joko paperisena tai sahkodisesti. Naista sah-
koinen laskutus on yleistynyt merkittavasti digitalisaation seurauksena. (Lahti &
Salminen, 2014, 79.)

Lahti ja Salminen jakavat myyntilaskuprosessin neljaan paavaiheeseen, jotka on
esitetty alla olevassa kuvassa 2: edella mainittu laskun laatiminen, sen lahetys,
laskun arkistointi ja myyntireskontra. Naistd myyntireskontran katsotaan sisalta-
van myos mahdolliset perintatoimenpiteet ja suorituksen kuittauksen. Laskutuk-

sen kokonaisprosessi voi olla myds taysin sahkoinen, jos myyjan lisaksi laskun
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vastaanottajalla on mahdollisuus vastaanottaa ja kasitella laskut sahkoisesti.
(Lahti & Salminen, 2014, 79.)
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Kuvio 2. Myyntilaskuprosessi. (Lahti & Saarinen, 2014, 79)

2.1.3 Myyntireskontra

Saatavien hallinta eli myyntireskontra pitaa rekisteria myyntilaskuista ja niiden
statuksesta. Myyntireskontran keskeiset toiminnot ovat suoritusten kohdistami-
nen, avointen saamisten seuraaminen ja mahdolliset perintatoimenpiteet. Digita-
lisaation nakokulmasta myyntireskontra on nykyaan pitkalti sahkoistetty prosessi,
jota edesauttaa Suomen pitkalle kehittynyt pankkijarjestelma. Lisaksi myyntires-
kontrassa hyodynnetty viitenumerokasittely mahdollistaa lahes tayden automaa-

tion kotimaisten maksujen osalta. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, 13.)

Myyntireskontrakasittelyssa valmiista laskusta muodostetaan myyntireskontrata-
pahtuma ja kirjaukset paakirjanpitoon. Viitenumerojarjestelman avulla suoritukset
voidaan kohdistaa kaytannodssa automaattisesti oikealle myyntireskontratapahtu-
malle, jos asiakas on kayttanyt maksaessaan oikeaa viitetta. (Lahti & Salminen,
2014, 96.) Sen sijaan ilman viitetta, virheellisella viitteella tai esimerkiksi virheel-
lisessa summalla maksetut laskut vaativat yha manuaalista kasittelya, jotta ne

saadaan kohdistettua myyntireskontrassa oikein (Lahti & Salminen, 2014, 97).

Tilauksesta kassaan —prosessin nakokulmasta myyntireskontraprosessi paattyy
perusskenaariossa siina vaiheessa, kun lasku on maksettu ajallaan erapaivaan
mennessa ja suoritus on kirjautunut myyntireskontraan. Sen sijaan, jos maksua
ei ole suoritettu, tulee maksun saamisen varmistamiseksi ryhtya lisatoimenpitei-
siin. (Lahti & Salminen, 2014, 97.)
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Vaikka suorituksen tultua ajallaan on myyntireskontraprosessi sen osalta paatty-
nyt, ei automaation ja digitalisaation hyodyntaminen rajoitu vain tassa alakappa-
leessa kuvattuun myyntireskontravaiheeseen, vaan myos laskun jaatya maksa-
matta voidaan perinnassa hyddyntaa sahkoisyytta ja automaatiota (Kaarlejarvi &
Salminen, 2018, 13). Myyntireskontraohjelmissa onkin monesti mahdollisuus
muodostaa automaattisesti seuraavassa alakappaleessa tarkemmin kuvattu
maksumuistutus laskun jaatya maksamatta (Lahti & Salminen, 2014, 97). Nain
ollen myyntireskontrasta on hyotya myos saatavien perinnassa ja se vahentaa

osaltaan yritykselta vaadittavia perinnassa vaadittavia resursseja.

2.1.4 Maksumuistutus

Mikali suoritus ei ole saapunut laskussa ilmoitettuun erapaivaan mennessa, on
maksukehotuksen lahettaminen asiakkaalle ensimmainen perintatoimenpide.
Ensimmainen maksukehotus lahetetaan asiakkaalle yleensa muutama paiva era-
paivan jalkeen ihan siltd varalta, ettd han olisi unohtanut maksaa laskun. (Lehto-
nen ym., 2022.)

Mikali suoritusta ei tamankaan seurauksena tule, lahetetaan toinen, yleensa sa-
vyltaan tiukempi muistutus hieman myéhemmin. Maksukehotusten lahettaminen
on usein automatisoitu myyntireskontrajarjestelmissa siten, etta jarjestelmaan on
asetettu saannot siita, miten monta maksukehotusta ja miten usein niita lahete-
taan ja niille tulostuva huomautusteksti. Maksukehotuksiin voidaan myos lisata
huomautusmaksu sekd myohastymisesta johtuvien viivastyskorkojen laskutus
voidaan automatisoida tai muita perivan tahon haluamia tietokenttia. Mikali saa-
tavaa ei muistutuksista huolimatta makseta, katsotaan se eraantyneeksi ja siirry-

taan saatavan perintavaiheeseen. (Lahti & Salminen, 2014, 97-98.)

2.1.5 Perinta

Perintalain ensimmaisessa pykalassa maaritetaan, etta “Perinnalla tarkoitetaan
toimenpiteitad, joiden tarkoituksena on saada velallinen vapaaehtoisesti suoritta-
maan eraantynyt velkojan saatava.”. Perintalain maaritelma viittaa nimenomaan
vapaaehtoiseen perintdan ja sen mukaan lahtokohtaisesti kaikki erapaivan jalkei-

set toimet ovat perintalain mukaista perintaa.
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Edellisessa alakappaleessa mainittua maksumuistutusta ei kuitenkaan katsota
viela virallisesti perinnaksi, vaikka se lahetetaankin saatavan eraannyttya. Mak-
sumuistutus on kuitenkin olennainen osa perintaa, silla perintalain mukaan kulut-
tajasaatavaa perittdessa perintayhtio ei saa lahettdd maksuvaatimusta velalli-
selle ennen kuin velalliselle saatavan eraantymisen jalkeen lahetetysta maksu-

muistutuksesta on kulunut vahintaan 14 paivaa.

Perintalakia sovelletaan seka silloin, kun velkoja suorittaa perinnan itse, etta pe-
rintatoimistojen tai muiden kolmansien tahojen suorittaessa perinnan niille annet-
tuun toimeksiantoon perustuen (Niemi, 2014, 151). Samoin laki soveltuu niin
luonnollisten henkildiden kuin oikeushenkildiden perintdan, joskin osa lain saan-
noksista koskee ainoastaan ammattimaisesti tapahtuvaa perintaa. Soveltamis-
alaa ei myoskaan ole rajattu sen mukaan, millaisen saatavan perintaa asia kos-

kee.

Vakiintuneesti perinnan katsotaan jakaantuvan vapaaehtoiseen ja oikeudelliseen
perintaan, joita kasitelladn seuraavaksi. Naista vapaaehtoiseen perintaan sovel-
letaan perintalakia. Sen sijaan oikeudellinen perinta rajautuu perintalain sovelta-
misalan ulkopuolelle, silla perintalaki ei koske saatavan vaatimista kanteella tuo-
mioistuimessa eika perintaa, josta on saadetty muussa laissa tai ulosottoviran-

omaisen toimintaa. (Lehtonen ym., 2022.)

2.1.6 Vapaaehtoinen perinta

Vapaaehtoisessa perinnassa velalliselta pyritaan saamaan suoritus saatavalle il-
man, etta joudutaan turvautumaan tuomioistuimeen ja ulosottoon. Mikali saata-
valle saadaan suoritus vapaaehtoisessa perinnassa, jaa perinta velkojan ja ve-
lallisen valiseksi, eika velalliselle tule maksuhairiomerkintaa. (Lindstrom, 2014,
220.)

Vapaaehtoisen perinnan keinoja ovat muun muassa perintakirjeet, puhelinpe-
rintd, maksusuunnitelman laatiminen velalliselle seka henkildkohtainen perinta,

kuten perintakaynti, -tapaaminen tai -neuvottelu (Lindstrom, 2014, 2—3). Monesti
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yritykset saattavat hoitaa vapaaehtoisen perinnan viela itse, mutta myos vapaa-
ehtoisen perinnan voi ulkoistaa siihen perehtyneille toimijoille, joita ovat esimer-
kiksi perintatoimistot, asianajotoimistot ja lakiasiaintoimistot (Lehtonen ym.,
2022).

2.1.7 Oikeudellinen perinta

Mikali saatavan perinta vapaaehtoisen perinnan keinoin ei onnistu, on saatavan
perintdad mahdollista jatkaa oikeudellisen perinnan keinoin. Usein yritykset saat-
tavat hoitaa vapaaehtoisen perinnan viela itse, mutta oikeudellisessa perinnassa
hyodynnetaan usein siihen erikoistuneita yrityksia (Lahti & Salminen, 2014, 98).
Oikeudellinen perinta on prosessioikeutta, ja se on kaksivaiheista: silla tarkoite-
taan velallisen saatavan perimista tuomioistuin- ja ulosottoteitse. Talloin kyse on
laissa saannellysta menettelysta ja julkisen vallan kaytosta. (Niemi, Vakiparta &
Tarkkala, 2009, 7.)

Oikeudellinen perinta on niin sanotusti pakkoperintaa. Sen keinoja ovat velko-
musoikeudenkaynti, tilitys, takaisinsaanti, takavarikko, ulosotto seka konkurssi-
perintd. (Lindstrom, 2014, 2-3.) Oikeudellinen perinta oikeusteitse etenee siviili-
prosessina eli riita-asian oikeudenkayntina. Perusteena on talldin suoritusvelvol-
lisuuden laiminlyonti (eli esimerkiksi maksamatta jaanyt luotto). (Niemi, 2014,
171.) Oikeudellinen perinta ulosottoteitse taasen tarkoittaa, etta velalliselta ulos-
mitataan saatavan suorittamiseksi tarvittava maara varallisuutta ulosottokaa-
ressa (705/2007) saadetylla tavalla (Niemi, 2014, 230).

2.1.8 Jalkiperinta

Jalkiperinnalla tarkoitetaan perintaa, joka tehdaan sellaisille saataville, joiden va-
paaehtoinen ja/tai oikeudellinen perinta ei ole tuottanut tulosta ja jotka on sen
vuoksi jatetty lepaamaan joksikin aikaa esimerkiksi sen vuoksi, etta velallinen on
todettu varattomaksi ulosoton yhteydessa (Lehtonen ym., 2022). Jalkiperinnassa
oleva saatava on yleensa ennen jalkiperinnan aloittamista jouduttu kirfjaamaan
yrityksen luottotappioksi. Kirjauksella ei kuitenkaan ole vaikutusta saatavan pe-

rintakelpoisuuteen, vaan yhta lailla luottotappioiksi merkittyja saatavia voidaan
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peria niin pitkaan, etta saatava on maksettu tai vaihtoehtoisesti se on vanhentu-
nut. Jalkiperinnan keskeisena ajatuksena on tarkastaa velallisen maksukyky ja
siina tapahtuneet muutokset saannallisin valiajoin. (Roos, 2022.) Samalla myos
varmistetaan, ettei velka paase vanhenemaan vaan pysyy perintakelpoisena
(Ropo Capital, 2023).

Jalkiperintad on mahdollista tehda itse, mutta jalkiperintapalveluita tarjoavat
myOs perintayhtiot, joilla on resursseja peria saatavia, vaikka ne on jo kirjattu
luottotappioiksi. Talléin myyja joko ulkoistaa velan perimisen ulkopuoliselle toimi-
jalle, kuten perintayhtiolle, toimeksiantosopimuksen perusteella tai vaihtoehtoi-
sesti se voi myyda saatavan perintatoimistolle, kuten kappaleessa 2.3 kuvataan

tarkemmin.

2.2 Perintayhtion toiminta ja sen tarjoamat palvelut

Ammattimaisesti perintaa harjoittavalle, kuten perintayhtidille, on asetettu toimin-
nan osalta korkeampia vaatimuksia kuin niille, jotka perivat omaa saatavaansa.
Vaatimukset koskevat erityisesti ammattimaisesti perintaa harjoittavan velvolli-
suutta noudattaa erityista huolellisuutta ja ottaa huomioon erityisesti velallisen
oikeudet perinnassa, vaikka toimeksiantajana onkin velkoja. Lisaksi tallaisten toi-
mijoiden tulee lahtokohtaisesti edellyttaa, etta niille annetaan vain oikeudellisesti
perusteltuja saatavia perittaviksi. (Lindstrom, 2014, 227.) Tama tarkoittaa, ettei-
vat toimijat saa ottaa lainvastaisia tai selvasti perusteettomia saatavia peritta-
vaksi (Lehtonen ym., 2022). Lindstrom kuitenkin lisda edella olevaan, ettei perin-
tayhtiolla kuitenkaan ole l1ahtdkohtaisesti yleista velvollisuutta selvittaa etukateen

sen perittavaksi annettujen saatavien oikeellisuutta (Lindstrom, 2014, 227).

Perintayhtiot tarjoavat yrityksille monia erilaisia palveluita yrityksen talouden ja
saatavien hallintaan liittyen. Naita ovat muun muassa luottotietopalveluista aina
koko laskutus- ja reskontraprosessin ulkoistukseen seka perintapalveluihin ja las-

kurahoitukseen, kuten saatavakauppaan. (Roos, 2022.)
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Koska perintayhtiot ovat erikoistuneet perintaprosessin hoitamiseen, pystyvat ne
hoitamaan perintaa yksittaista yritysta kustannustehokkaammin. Siten ne pysty-
vat tarjoamaan kustannustehokkaan ratkaisun yrityksen saatavien perintaan. Li-
saksi usein voi olla, ettd perintayhtiot saavat perinnastaan parempaa tulosta ai-
kaiseksi, vaikka niiden tekemat toiminnat olisivatkin taysin samoja kuin yrityksen

itse tekemassa perinnassa. (Tahvanainen, 2020, 30.)

2.3 Saatavakauppa

Saatavakaupalla, josta puhutaan myos laskusaatavan kauppana (Niemi 2014,
126), tarkoitetaan, kun myyja myy saatavansa toiselle yritykselle rahaa vastaan.
Saatavakaupassa on kyse niin sanotusta epavarmojen saamisten kaupasta, silla
ostaja ei voi olla varma siita, etta se tulee saamaan suorituksen ostamilleen saa-
taville. Tama vaikuttaa saatavakaupassa kauppahintaan, joka on saatavan nimel-
lispadomaa pienempi. Saatavan ostava yritys puolestaan uskoo, etta se saa pe-
rittya velallisilta enemman kuin mita se on itse maksanut saatavista niiden myy-
jalle. (Lehtonen ym, 2022.) Czerwinski ja Friend kiinnittavatkin huomiota hinnan-
maaritykseen, johon tulee kiinnittaa huomiota ja jonka tulee perustua laadukkaa-

seen analyysiin ja arvonmaaritykseen (Czerwinski & Friend, 2008, 128).

Saatavakaupassa ostajalle siirtyy saatavan omistusoikeus ja luottotappioriski eli
riski siita, saako han perittya saatavan velalliselta. Saatavakaupassa myyja ei ole
lahtokohtaisesti vastuussa velallisen maksukyvysta. (Tepora, 2022, 288.) Saata-
vakauppaa harjoittavat Teporan mukaan erityisesti suuret, kansainvaliset perin-
tatoimistot, sillda saatavakauppaan liittyy suuri taloudellinen riski, jonka ne pysty-
vat kattamaan suurella ostettujen saatavien volyymillaan (Tepora, 2022, 290—-
291).

Saatavia voi yleensa myyda missa tahansa velan elinkaaren vaiheessa. Saata-
vakaupassa voidaan erottaa jatkuva saatavakauppa (eng. forward-flow) seka
saatavien myynti kertakauppana, jossa myyja myy kerralla isomman saatavakan-
nan perintayhtiolle (Rosso, 2014, 26). Naille on myos useita valimuotoja, kuten
saatavien myyminen epasaannollisesti vuosittain useampina kertakauppoina, nii-

den kuitenkaan olematta jatkuvaa saatavakauppaa.
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Tahvanainen kuvaa pro gradu -tutkielmassaan "Saatavien myynti osana luoton-
hallintaa”, 2020, saatavakaupan ajankohtaa tilauksesta kassaan -prosessin eri
vaiheissa alla olevalla kuviolla. Usein ajatellaan, etta saatavakauppaa kaydaan
saatavan elinkaaren viimeisena vaiheena luottotappiokirjauksen jalkeen. Tata ku-
vataan kuviossa katkoviivan sisapuolella olevalla saatavien myynnilla. Yleisesta
kasityksesta poiketen, saatavakauppaa voidaan kayda missa vaiheessa tilauk-
sesta kassaan -prosessia laskutuksesta lahtien. Tata asiaa kuvaa hyvin alareu-
nassa oleva laskun lahetyksesta alkava Saatavien myynti -nuoli. (Tahvanainen,
2020, 15.)
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Kuvio 3. Saatavien myynti saatavan elinkaaren eri vaiheissa (Tahvanainen, 2020,
15)

Jatkuvassa saatavakaupassa myyja saa vapautettua myyntisaamisiin sitoutu-
nutta padomaa nopeammin kayttoonsa liiketoiminnan kehittdmiseen ja investoin-
teihin. Jatkuvassa kaupassa yritys myy saatavansa saanndllisesti, esimerkiksi
kuukausittain, ennalta sovittuun hintaan. (Rosso, 2014, 26.) Jatkuva saatava-
kauppa luo myyijalle vakaan tulovirran ja toisaalta se saastaa saatavia myyvan
yhtion resursseja ja kustannuksia, kun sen ei tarvitse itse alkaa peria saatavia.
Lisaksi jatkuvan kaupan sopimus poistaa tarpeen neuvotella perintasopimus tai
saatavien kauppasopimus uudelleen kerta toisensa jalkeen. Perintayhtiot taasen
hyotyvat jatkuvan kaupan sopimuksista saamalla tasaisen virran sisaan tulevia

saatavia, joita peria. (Fitzgerald, 1999, 65-68.)
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Kertakaupat puolestaan mahdollistavat suurempien eraantyneiden saatavien
kertaeran muuttamisen yrityksen paaomaksi, jolloin kyseisista saatavista aiheu-
tuva luottotappioiden maara on yhtiolla varmuudella tiedossa. Lisaksi Fitzgerald
huomauttaa kertakauppojen hyodyista, ettd osa myyjista haluaa varmistaa saa-
vansa parhaan mahdollisen hinnan saatavakannastaan myymalla sen kertaerina

eniten tarjoavalle (Fitzgerald, 1999, 67).

Saatavakaupan avulla myyja pystyy pienentamaan kayttopaaoman tarvettaan.
Samalla se kykenee myds parantaman maksuvalmiuttaan. Siten saatavakaupalla
on suora vaikutus yritykseen taseeseen seka tulokseen. Saatavakaupalla myyja
saa myos siirrettya luottoriskiaan perintayhtiolle. Lisaksi myyja kykenee vapaut-
tamaan resurssejaan, kun saatavien hallinnointi- ja perintaty6t siirtyvat kaupan
myota ostajalle. (Kincaid, 1993, 27-28.) Black huomauttaakin, etta talla voi olla
valtava merkitys pienyrityksille, joilta mahdollisuudet voivat menna ohi, mikali
saapuva rahavirta on liian hidasta saatavien maksun odottamisen vuoksi (Black,
1998, 71).

Tilauksesta kassaan -prosessin nakokulmasta eraantyneet saatavat vain pitkitta-
vat prosessia tuoden jatkuvasti lisakustannuksia yritykselle. Newton kiinnittaa
huomiota, etta eraantyneet saatavat aiheuttavat yritykselle ylimaaraisia vaihtoeh-
toiskustannuksia, hallinnollisia kustannuksia seka perintatappioita (Newton,
1993, 34). Saatavakaupan avulla yritys saa osaltaan paatettya tilauksesta kas-
saan —prosessin, kun hallinnolliset kulut ja perintatoimenpiteet siirtyvat silta osta-
valle yhtidlle. Samalla yritys paasee eroon naista jatkuvasti kertyvista ylimaarai-
sista kustannuksista saaden samalla kassavirran hyotykayttoon liiketoimintansa
kehittamiseen. Rosso huomauttaa, etta kiinnittamalla huomiota siihen, missa vai-
heessa saatavan elinkaarta se myydaan, voidaan saada merkittavia etuja myy-
valle yritykselle esimerkiksi perintatoimien resursoinnin nakdkulmasta. (Rosso,
2014, 26.)

Saatavakaupalle asetettuina yleisina edellytyksina on, ettd myytavien saatavien
tulee olla lahtdkohtaisesti rildattomia, eivatkd ne saa olla vanhentuneita. Nama
edellytykset tulevat aiemmin kappaleessa 2.2. mainitusta ammattimaista perintaa

koskevista erityisvaatimuksista.
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3 SAATAVIEN HANKINTA PERINTAYHTION NAKOKULMASTA

Tassa luvussa kasittelen ja analysoin perintayhtio X:n saatavakauppaan erikois-
tuneiden asiantuntijoiden vastauksia tekemani haastattelututkimuksen pohjalta.
Keskityn seuraavissa alakappaleissa kuvaamaan heidan nakemyksiaan saata-

vakaupasta perintayhtion nakokulmasta.

Kayn erityisesti lapi perintayhtion hyotyja saatavakaupasta, saatavakannan ar-
vonmaaritykseen ja ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita, saatavan elinkaaren
vaiheen merkitysta perintayhtiolle saatavakaupan tekemisessa seka yritys- ja yk-
sityisasiakassaatavien eroja. Aluksi kuitenkin kasittelen taustoituksena perinta-
yhtid X:n asiantuntijoiden mielipiteitd saatavakaupan hyddyistd saatavakantaa

myyvalle yritykselle.

3.1 Yrityksen hyodyt saatavien myynnista perintayhtiolle

Yrityksen paaasiallinen hyoty perinnan ulkoistamisesta ja saatavien myynnista
on se, etta yrityksellda on mahdollisuus kayttaa resurssinsa omaan ydinliiketoimin-
taansa ja sen kehittdmiseen. Haastateltava B:n mukaan perintaala on erityista
asiantuntemusta vaativa toimiala, jossa yrityksen on vaikea toimia perintayhtioita
tehokkaammin. Siksi monet yritykset ovat kiinnostuneita ulkoistamaan perintansa
perintayhtidille. Vaihtoehtona perinnan ulkoistukselle voidaan pitaa saatavien

myyntia. (Haastateltava B.)

Myymalla saatavansa yritys pystyy muuttamaan epavarmat saatavansa rahaksi
ja puhdistamaan taseensa mahdollisesti luottotappioita aiheuttavista saatavista.
Raha on yleensa nykyhetkessa arvokkaampaa, kuin jos jaa odottamaan tulevien
vuosien saatavien kotiutumista. (Haastateltava C.) Kassavirtaa tarvitaankin muun

muassa yrityksen kayttdépaaomaan, kasvuun ja investointeihin (Haastateltava B).

Saatavien myynnista on hyotya yrityksille, joilla on viela taseessaan saatavia,

jotka ovat sen toimintaan tai tuoteportfolioon ndhden vanhentuneita. Haastatel-
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tava B:n mukaan yrityksen taseessa ollessa hyvin vanhaa kantaa ja vanhentu-
neita tuotteita “on asiakasyritykselle paljon helpompaa, ettd se paasee hallitusti

ja taloudellisesti eroon sellaisten tuotteiden saatavista.”.

Saatavien myynti saattaa olla my0s jarkevaa, jos yritys on ottamassa kayttoon
uusia jarjestelmia eika halua siirtaa vanhaa saatavakantaansa vanhasta jarjes-
telmasta uuteen. Talldin uuden jarjestelman kayttoonotto helpottuu ja nopeutuu.
Tama on usein luonnollinen vaihe yrityksille paasta eroon vanhoista saatavis-

taan. (Haastateltava A.)

3.2 Perintayhtion hyodyt saatavakaupasta ja sen kannattavuus

Perintayhtiot ajattelevat saatavakauppaa jossain maarin myods sijoitustoiminnan
kaltaisena liiketoimintana, jossa ei valttamatta lahdeta olettamaan nopeaa lyhyt-
aikaista takaisinmaksua, vaan perintayhtiot uskovat sijoituksensa saatavakan-
taan maksavan itsensa takaisin pidemmalla aikataululla. Kun perintayhtio ostaa
saatavakannan, niin kyseiset saatavat siirtyvat samalla yhtion omaan taseeseen,

ja perintayhtio saa niista kaiken tuoton. (Haastateltava B.)

Haastateltava C:n mukaan sijoitustoiminta on perintayhtiolle kannattavaa, koska
yhtié uskoo omilla toimenpiteilldan saavansa saatavista parempaa tuottoa omis-
taessaan saatavan, kuin jos se toimii asiakkailleen perintapalvelun tarjoajana
(haastateltava C). Omistaessaan saatavan perintayhtion tuotot koostuvat paa-
omasta, koroista ja kuluista siind missa palveluntarjoajana ollessaan perintayh-
tion tuotot ovat padasiassa saatavista saatavia perintakuluja. Tassa tapauksessa
perintayhtio voi peria saataviaan vapaammin itselleen parhaaksi katsomallaan

tavalla.

Yksi perintayhtididen merkittdvimmista vahvuuksista on se, etta niiden tarkaste-
luhorisontti on huomattavasti pidempi kuin asiakasyrityksilla. Ne pystyvat laske-
maan saatavan elinkaaren tuoton jopa 10-15 vuoden ajalle, jonka puolesta niilla
on asiakasyritystd enemman karsivallisyyttd odottaa saatavan takaisinmaksua.
Nain paljon pidemmalla aikajaksolla tarkasteltuna asiakkaan tilanne saattaa ehtii

muuttua paremmaksi perinnan nakdkulmasta. (Haastateltava C.)
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3.3 Perintayhtion saatavien perinnan ja oston yhdistaminen

Perintayhtion toimintaan kuuluu saatavien oston ja niiden hoidon lisaksi merkitta-
vasti myos asiakasyritysten perinnan ulkoistamista. Monet yritykset haluavat ni-
menomaan ulkoistaa perintansa perintayhtiolle ja myyda saataviaan mahdolli-
sesti vasta myohemmin. Taman perusteella haastattelututkimuksessa selvitettiin,
onko perintayhtion nakodkulmasta kiinnostavampaa hoitaa saatavien perintaa
asiakasyritysten puolesta vai hankkia saatavia omiin nimiinsa ja peria niita omi-

naan.

Perintayhtion perusliiketoimintaa on peria saatavia asiakkaan lukuun, mika kattaa
yhtion liiketoiminnasta merkittavan volyymin. Kuitenkin saatavien ostolla on tar-
kea merkitys perintayhtion tuloksen ja kannattavuuden kannalta. Molemmat ovat

tarkeita liiketoiminnan osia ja yhdessa ne muodostavat liiketoiminnan rungon.

Saatavien oston perintayhtion kannalta erityisen houkuttelevaksi tekee mahdolli-
suus hankkia saatavia omaan omistukseensa, jolloin se voi itsenaisesti paattaa,
kuinka kyseisia saatavia lahdetaan perimaan. Omilla toimillaan yhtié voi saada
yksittaisen saatavan perimisesta kannattavampaa verrattuna tilanteeseen, jossa

perintayhtio perii saatavaa asiakkaansa lukuun. (Haastateltava A.)

Perintayhtion ostaessa laajalti saatavia useilta eri asiakkailta, se pystyy kasvat-
tamaan saatavakantaansa. Taman avulla yhtid voi omistaa yksittaiselta velalli-
selta useita eri saatavia, joita se pystyy yhdistelemaan jatkotoimenpiteissaan ku-
ten oikeudellisessa perinnassa, maksusuunnitelmissa ja velkajarjestelyissa. Pe-
rintayhtion perintakustannukset yksittaista saatavaa kohden laskevat, kun jokai-
selle saatavalle ei tarvitse tehda toimenpiteita yksitellen. Nain perintayhtidlle syn-

tyy volyymietua. (Haastateltava A.)

Haastateltava A:n mukaan perintaa voidaan talldin tehostaa. Kun perintayhtio
omistaa monta pienta saatavaa, voidaan pieniakin saatavia yhdistaa sitten haas-
tevaiheessa yhdistelmahaasteeksi, jolloin haasteen kulu jakaantuu useammalle

saatavalle. Nain saadaan pieniakin saatavia oikeudelliseen perintaan lahetettya
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matalammalla kynnyksella ja kassavirtaa kiihdytettya, jolloin se hyodyttaa kaikkia

perintayhtion osapuolia. (Haastateltava A.)

Haastateltava C:n mukaan perintayhtion on kannattavaa kuitenkin hyodyntaa
seka asiakkaan saatavien perintaa etta niiden ostoa monipuolisesti. Perintayhtion
kannalta voidaan saatavien myyntia harjoittaa monessa eri vaiheessa. Esimer-
kiksi perintayhtio X:lla on tassa asiassa kaytdossaan erilaisia toimintamalleja.

(Haastateltava C.)

Haastateltava C:n mukaan hyvaksi todettu toimintamalli on peria asiakkaan saa-
tavia jonkin aikaa asiakkaan kuluun, kun asiakas on siirtanyt saatavansa perinta-
yhtion perittavaksi. Talldin perintayhtié on saanut saatavan kuluja itselleen jo pi-
demmalta ajalta ennen saatavan ostoa. Perintatoimiston on tastd nakokulmasta
kannattavaa ostaa saatava, kun se on jo hetken aikaa ollut yhtiossa perittavana.
Haastateltava C kertoi, etta paras hetki ostaa on perintayhtiolla jo perinnassa ollut
saatava sen ollessa jalkiperintavaiheessa. Paaosa perintayhtio X:n sisaisista os-

toista tapahtuukin tdssa vaiheessa. (Haastateltava C.)

3.4 Saatavakannan tyypillisimmat myyntihetket

Jokaisella yrityksella ovat omat strategiset toimintamallinsa, joiden mukaisesti yri-
tykset haluavat harjoittaa perintaa. Yleisimmat vaiheet saatavakaupalle ovat saa-
tavan syntyhetki ja jalkiperintavaihe. Haastateltava A:n mukaan saatavan synty-
hetkella kaytava jatkuva kauppa tuo suurimman volyymin saatavien kappalemaa-
ran ja niiden padoman nakokulmasta. Saatavien siirryttya jalkiperintdan on niiden
perinta hitaampaa, eika saatavista saada maksuja enaa niin helposti kuin aiem-
min. Lisaksi oikeudellinen perinta tuo yrityksille kustannuksia. Tasta johtuen jal-
kiperintdvaihe onkin monille yrityksille hyvin luonteva hetki myyda saatavansa

eteenpain perintayhtiolle. (Haastateltava A.)

Haastateltava A kertoi monille yrityksille olevan yleista myyda saannollisesti vuo-
sittain tai kahden vuoden valein kaikki perintaan siirtyneet saatavat. Haastatelta-
van mukaan tyypillista on myds, etta liiketoimintansa puolesta suurta laskuvolyy-

mia kasittelevat yritykset saattavat myyda aina yhden vuoden saatavakannan
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kerrallaan (haastateltava A). Toisaalta haastateltava B:n mukaan perintayhtion
perintaan tyytyvaiset yritykset tyypillisesti pitavat saataviaan pitkaan perinnassa
ennen niiden myymista taseestaan pois. Molemmat haastateltavat kuitenkin ko-

kivat saatavakauppaa harjoitettavan kaikissa saatavan elinkaaren eri vaiheissa.

3.5 Saatavakaupan kannattavin vaihe perintayhtion nakokulmasta

Haastateltava C:n mukaan perintatoimisto voi lahtokohtaisesti tehda ja se tekee-
kin saatavakauppaa ihan missa saatavan elinkaaren vaiheessa tahansa. Haas-
tateltava A koki oikean hetken voivan olla mika hetki vain, kunhan perintatoimisto
saa ostettua saatavan itselleen hyvaan hintaan suhteessa saatavakannan riskiin.
Mielestani saatavakaupassa tuleekin aina kiinnittaa erityista huomiota saatava-
kannan riskeihin, arvonmaaritykseen ja sita kautta hinnoitteluun, jotta perintatoi-
misto voi varmistua kaupan kannattavuudesta juuri kyseisessa elinkaarivai-

heessa.

Haastateltava B:n mukaan kannattavuuden kannalta on merkitysta myds saata-
vakaupan kilpailutilanteella. Jos kyse on saatavakannasta, josta jarjestetaan jul-
kinen kilpailutus eri perintayhtididen kesken, olennaista kannattavuuden kannalta
on oikea saatavakannan analysointi ja hinnoittelu seka se, ettei maksa lilkaa

(haastateltava B).

Tilanne on toinen, jos saatava ostetaan omalta perintaasiakkaalta. Siind haasta-
teltava B koki olennaisimpana seikkana olevan, etta I0ytyy asiakkaan kannalta
sopivin hankinta-ajankohta. Hinnoittelu tehdaan ajankohdan ja kannan mukai-
sesti. Usein saatava saadaan ostettua joka tapauksessa suhteellisen kannatta-
valla hinnalla, koska asiakkaat haluavat paasta saatavakannoista eroon. Naissa
tapauksissa perintatoimiston nakokulmasta saatavan elinkaaren vaiheella ei ole

isoa merkitysta. (Haastateltava B.)

Haastateltava C:n mukaan perintatoimistolle on kuitenkin eduksi, mitd paremmin
ostettava saatavakanta ja perittavien tilanne tunnetaan, joten suhteellisesti kan-
nattavampaa on ostaa pidempaan perittyja saatavia. Suhteellisesti kannattavim-

pana vaiheena han totesi perintayhtiolle olevan siis jalkiperintavaihe, koska siina
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pystyy paremmin hahmottamaan salkun pidemman ajan kassavirtaa ja siten pys-

tytaan arvottamaan tarkemmin salkkua.

Myos haastateltava A mainitsi vanhan jalkiperintasalkun olevan perintatoimiston
kannalta selkea. Hanen mukaansa talloin kannasta tiedetaan laajasti kaikki tar-
vittavat tiedot pidemmalta aikajanalta. Tiedossa olevia merkittavia asioita ovat,
minkalaisia saatavia salkussa on ja millaista kassavirtaa saatavat ovat tuottaneet.
Jalkiperintasalkun vahvuus on myds sen ennustettavuudessa, joka osaltaan las-
kee ostettavan kannan riskiarviota. Perintaan juuri siirtyvista saatavista ei tosiasi-
allisesti tiedeta viela kovin paljoa ja niiden kayttaytymisesta ei ole viela dataa
saatavilla jalkiperintdan siirtyessa. Ennuste on saatavilla, mutta jokaisen loppu-
asiakkaan persoonallisesta kayttaytymisesta ei ole aina tietoa. Siksi tuntematto-

mat saatavakannat ovat suurempi riski perintayhtiolle. (Haastateltava A.)

3.6 Saatavakannan arvonmaaritys ja siihen vaikuttavat tekijat

Jokaisessa saatavakannan ostotilanteessa on tarkeaa, ettd saatavakannasta on
tarvittavat tiedot arvonmaaritysta varten. Datan avulla saadaan selville, millaista
kantaa ollaan ostamassa ja millaisia riskeja siihen liittyy. Hyvin tehdylla arvon-
maaritykselld voidaankin varmistaa, ettei saatavakannan ostamisen jalkeen tule
ikavia yllatyksia ja luottotappion riski pysyy mahdollisimman alhaisena. Tassa ta-
paustutkimuksessa kaydaan lapi saatavakannan arvonmaarityksen perusteet ja
siihen vaikuttavat tekijat. Perintayhtioilla on omat laskukaavansa saatavien ar-
vonmaaritykseen ja tulevaisuuden kassavirran ennustamiseen, mutta tarkemmat

laskelmat ovat perintayhtioiden liikesalaisuuksia.

Haastateltava A:n mukaan arvonmaarityksessa on paljon huomioon otettavia asi-
oita, joista kriittisimpana lahtopisteena voidaan pitaa dataa, jota saatavakannasta
on saatavilla. Sen avulla saadaan tietoon, minkalaisia tietoja saatavakannasta on
annettu ja minkalainen aineisto on kasiteltavana. Aineiston koolla ja kattavuudella
on oleellinen merkitys arvonmaarityksen luotettavuuden kannalta, silla erilaista

tulkintaa ja oletuksia tarvitsee tehda paljon vahemman, kun saatavakannasta
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saatu aineisto on laaja. Saatavakannasta tarjottu data ja sen laajuus ei ole mer-
kityksellinen vain perintayhtion kannalta, silla myos myyvan yrityksen tilanne on
parempi, mita parempaa dataa saatavakannasta on tarjolla. Tama nimittain pie-
nentad perintayhtidlle koituvaa riskia, jolloin vastaavasti perintayhtion tarjous
saatavakannasta myyvalle yhtidlle on parempi. Mikali myynnissa oleva kanta on
jo valmiiksi ostajan perinnassa, on arvonmaaritys huomattavasti helpompaa, silla
tallaisessa tapauksessa ostavalla osapuolella on jo valmiiksi tiedossa kaikki tar-

vittavat tiedot. (Haastateltava A.)

Tarkeimmat tekijat saatavakantaa ja sen dataa tarkasteltaessa ovat kannan
koko, sen rahallinen arvo ja ik3a, josta selviaa, kuinka kauan kanta on ollut perin-
nassa seka toteutunut kassavirta. Nama ovat haastateltava A:n mukaan Kkriitti-
simmat tekijat arvonmaarityksen kannalta. Haastateltava C totesi merkitysta ole-
van myos silla, kuinka suuri osuus saatavista on henkilo- ja yritysasiakkaita seka
ylipaansa kaikella saatavilla olevalla tiedolla siita, mita saatava koskee ja minka-

lainen tuote tai palvelu on ollut saatavien taustalla.

Haastateltava A:n mukaan olennaista on myos tietaa, millaisia statuksia myyn-
nissa olevilla saatavilla on taustalla. Esimerkiksi aiemmat tuomiotiedot siita, onko
joihinkin saataviin jo haettu tuomioita, on tarkea asia. Hanen mukaansa tama
kertoo siita, etta saatavia on kannattanut Iahettaa karajaoikeuteen tuomittavaksi,
jolloin saatavista on oletettavissa saada maksuja vastineeksi. Tuomioiden hake-
misesta koituu sen verran kustannuksia, ettei jokaista saatavaa kannata lahettaa
tuomittavaksi, ellei siita oleteta koituvan saatavan perinnan kannalta merkittavaa

hyotya. (Haastateltava A.)

Mikali useaan saatavaan on jo saatu oikeuslaitoksen tuomio, on niista tuomion
kulut maksettuna, eika niiden osalta kyseisista saatavista ole tulossa riskia tuo-
miokulujen maksamiseen. Haastateltava A totesi, ettd aiemmin haetut tuomiot
vahentavat perintayhtion tulevaisuudessa maksettavia tuomioiden kuluja ja siten
jo valmiiksi haetut tuomiot ovat kustannuksia vahentava tekija. Huomioon panta-
vaa arvonmaarityksen osalta on myos se, kuinka suurella osalla saatavakannan
saatavista on taustalla velkajarjestelyja ja kuinka moni saatavista kohdistuu kuo-

linpesalle (haastateltava A).
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3.7 Erot saatavan arvostuksessa eri vaiheissa saatavan elinkaarta

Saatavan rahallisen arvoon vaikuttaa, missa elinkaaren vaiheessa saatava on.
Haastateltava A:n mukaan perintayhtioilla voi saatavasta maksettava hinta vaih-
della prosentuaalisesti jopa lahes nollan ja vajaan sadan prosentin valilla saata-
van avoimeen paaomaan suhteutettuna. Tama on hanen mukaansa riippuvaista
siita, kuinka kauan kyseisia saatavia on jo ehditty peria ja kuinka hyvin ne mak-
savat itseaan takaisin. Esimerkiksi tapauksissa, joissa saatavia on ehditty peria
jo lahes kymmenen vuoden ajan ja aktiivisesti maksavia velallisia ei ole enaa
jaljella, eika uskota, etta perintaa voidaan viela tehostaa, ei myytavista saatavista
ole saatavilla kovinkaan isoa myyntihintaa. Toisaalta, jos kyseessa on uusia juuri
syntyneita saatavia, voi niistd maksettava hinta vastata lahelle taytta avointa paa-

omaa. (Haastateltava A.)

Loppujen lopuksi saatavasta maksettavaa hintaa ei voida ajatella puhtaasti vain
sen tuoreuden perusteella, silla tarkein asia, josta perintayhtiot ovat kiinnostu-
neita, on odotettavissa oleva kassavirta (haastateltava A). Haastateltava A:n mu-
kaan saatavista itsestaan ei niinkdan makseta vaan niiden tuomasta kassavir-
rasta. Saatavat ovat loppujen lopuksi vain valikasi kassavirtaan. Hinta nousee,
kun kassavirtaa on odotettavissa enemman. Kassavirran supistuessa ostettavan
kannan arvo laskee rippumatta siind olevien saatavien maarasta. (Haastateltava
A)

Haastateltava A totesi odotettavalla kassavirralla olevan kuitenkin vahva korre-
laatio saatavan elinkaaren vaiheen kanssa. Lahtokohtaisesti kassavirtaa on odo-
tettavissa paremmin, mita uudempi saatava on kyseessa. Taman taustalla on
diskonttauksen laskentakaava ja ajatus rahan aika-arvosta. Diskonttauksessa on
kyse rahan arvon alenemisesta, kun mennaan ajassa eteenpain. Tietty maara
rahaa on arvokkaampaa nyt kuin esimerkiksi 15 vuoden paasta, jolloin inflaatio
on ehtinyt vaikuttaa rahan arvoon laskevasti. (Haastateltava A.) Nain rahan aika-
arvio linkittyy diskonttaukseen siten, etta saatavista nopeasti realisoituva raha on
parempi kuin saatavista pitkalla aikavalilla saatavat maksut. Saatavaan sijoitetun
paaoman realisoituminen nopeammalla aikataululla mahdollistaa rahan uudel-

leen sijoittamisen johonkin muuhun tuottavaan toimintaan.
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Haastateltava C:n mukaan saatavan arvostuksen kannalta elinkaaren varhai-
semmassa vaiheessa olevista saatavista maksetaan avoimen paaoman suhteen
korkeampaa summaa. Haastateltava A oli asiasta myds samaa mielta. Hanen
haastattelussaan tarkentui vield, etta perintayhtidille on kiinnostavampaa ostaa
volyymin puolesta enemman padomaltaan pienempia saatavia kuin padomaltaan
suurempia. Haastateltava A:n mukaan saatavan keskikokoa tarkasteltaessa ra-
han takaisin realisoitumisen kayra muuttuu sita etupainotteisemmaksi, mita pie-
nempi saatava keskikooltaan on. Kun pienemmista saatavista saadaan nopeam-
min suhteessa suurempi osuus rahasta perittya kuin isommista saatavista, muo-
dostuu pienempien saatavien kautta saatavakannan hinta sita myyvan osapuolen
nakokulmasta paremmaksi. Nain ei pienissa saatavissa tarvitse odottaa niin
kauaa rahan kotiutumista, vaikka kumulatiivisesti saman verran saataisiinkin paa-

omasta perittya kuin isommissa saatavissa. (Haastateltava A.)

3.8 Myyvasta yrityksesta saatujen tietojen vaikutus saatavien ostoon ja

neuvottelujen lahtoasetelmiin

Saatavakannan arviointiin vaikuttaa muitakin tekij6ita kuin vain aiemmin mainitut
ostettavan kannan dataan ja hankintahetkeen perustuvat tekijat. Perintayhtion
kannalta on olennaista tarkastella myds myyvaa yhtiéta ja sen harjoittamaa liike-
toimintaa. Ostaessaan saatavakantaa toiselta yhtidlta perintayhtioé altistuu aina
jossain maarin saman toimialan ja myyvan yhtion maineelle ja mahdolliselle mai-

nehaittariskille, mita myyvaan yhtioon kohdistuu.

Haastateltava B:n mukaan perintayhtion harkitessa saatavakannan ostamista on
tarkeaa selvittaa myyvan yrityksen taustat, kuten yrityksen julkisuus ja maine-
taustat seka toiminnan laillisuus. Haastateltava A totesi, etta erityisen tarkeaa on
analysoida niin sanotun harmaan alueen toimintaa. Tallaista voi esimerkiksi olla
kansainvalisten pakotteiden alainen toiminta. Samoin, vastaavatko myyvan yri-
tyksen liiketoimintaperiaatteet perintayhtion omia strategisia linjauksia vastuulli-
sesta ja eettisestd toiminnasta. (Haastateltava A.) Haastateltava B:n mukaan aa-
ritapauksessa saatavia myyvan yrityksen taustojen selvittaminen voi johtaa jopa
siihen, ettei perintayhtid harrasta kauppaa kyseisen yrityksen kanssa, vaikka

muuten saatavakannan data sen mahdollistaisi.
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Haastateltava A totesi, etta mikali myyvasta yrityksesta paljastuu perintayhtion
kannalta epailyttavia asioita, taytyy asiasta tehda tarkempi analyysi ja se on syyta
kayda yhdessa myyvan yrityksen kanssa lapi. Haastateltava C:n mukaan perin-
tayhtioilla on yleensa tallaisia tilanteita varten omat politiikat ja raja-arvot esimer-
kiksi pikalainayritysten todellisten vuosikorkojen ja muiden eettisten osa-alueiden
osalta, joiden perusteella voidaan tehda paatoksia potentiaaliseen kauppaan liit-

tyen.

3.9 B2B- ja B2C-saatavien merkitys perinnassa ja ostettavassa saatava-

kannassa

Niin yritys- kuin yksityisasiakkaatkin kayttavat yritysten palveluita luoden samalla
laskusaatavia myyvan yrityksen kirjanpitoon ja myyntirekisteriin. Molempien asi-
akkaiden saatavat ovat myyvalle yritykselle tarkeita ja arvokkaita. Saatavien pe-
rinnassa yritysten valisen (eng. B2B, business-to-business) ja yksityisasiakkaisiin
kohdistuvan (eng. B2C, business-to-customer) liiketoiminnan valilla on kuitenkin
eroa. Ero nakyy saatavakauppoja tehdessa, koska niihin kohdistuvat menettely-
tavat ovat erilaisia. Haastateltava C:n mukaan tama johtuu paaosin siita, etta
B2B-saatavia on lahtokohtaisesti huomattavasti hankalampaa peria kuin B2C-

saatavia.

Perintayhtion nakokulmasta on valilla haastavaa vetaa selvaa linjaa siihen, mil-
loin kKyseessa on yksityis- vai yritysasiakas. Haastateltava A:n mukaan jokin saa-
tava saattaa olla ndennaisesti yrityssaatava, mutta sita kuitenkin peritdan vastaa-
vasti kuin yksityisasiakkaita. Tilanteeseen vaikuttaa hanen mukaansa perittavan
yrityksen yritysmuoto. Esimerkiksi henkiloyhtidissa yrityksen lainat ovat yleensa
henkilon nimissa, jolloin henkildyhtion perimiseen voidaan soveltaa yksityisasiak-
kaan perimistapoja. Niinpa henkildyhtidita on usein helpompaa peria muihin yh-
tiomuotoihin verrattuna ja niitd saatetaan luokitella B2C-asiakkaiksi, vaikka ne

periaatteellisesti olisivatkin B2B-asiakkaita. (Haastateltava A.)
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Haastateltava A totesi etta, yleisesti ottaen B2B-saatavia on pieni osa lahes jo-
kaisessa myynnissa olevassa saatavasalkussa mukana, mika tosin ei tuota pe-
rintayhtidlle kovin suurta haastetta. Hanen mukaansa kyseista osuutta kuitenkin
seurataan tarkasti paattaen, milloin saatavakauppa kasitelldan vield normaalin
prosessin mukaisesti ja yrityssaatavien osuuden seuraamiseen perintayhtio paat-
taa omat raja-arvonsa, joiden avulla paatds voidaan tehda. Haastateltava A:n
mukaan suurempi B2B-saatavien maara voi olla perintayhtion osalta kiinnostusta
rajoittava tekijd saatavakantaa ostettaessa, silla se "kuormittaa toimintaa huo-

mattavasti enemman kuin B2C-saatavakanta”.

Suurimmat erot B2B- ja B2C-saatavien valilla nakyvat perintayhtidilla saatavan
perimisen haastavuudessa ja sita kautta myos kotiutuvassa kassavirrassa. Oleel-
lisen eron huomaa, kun verrataan osakeyhtiota, jonka lainoissa ja saatavissa ei
ole henkilotakauksia seka tavallista henkiloa ja hanen saatavaansa. Haastatel-
tava A:n mukaan jos osakeyhtid on konkurssissa ja konkurssipesa on jaettu, niin
sinne ei tule enaa rahaa mistaan, kun yrityksen toiminta ei enaa jatku”. Perinta-
yhtidissa kassavirtaennusteet tehdaan 15 vuodeksi, jona aikana henkild voi toi-
pua maksukyvyttomyydestaan. Konkurssin tapahtuessa liikevaihtoa ja kassavir-
taa ei ole enaa tulossa, silla konkurssi on yritykselle pysyva. (Haastateltava A.)
Haastateltava A:n mukaan "Tyo6ttdmyys voi loppua, mutta konkurssi ei lopu. Jos

bisnesta ei enaa tehda, niin ei tule liikkevaihtoakaan.”.

Haastateltava C:n mukaan taman syyn takia kassavirran ennustaminen on paljon
hankalampaa B2B-saatavissa. Saatavissa on paljon toimintansa lopettaneita yri-
tyksia, yrityssaneerauksia ja konkursseja, mitka tuottavat enemman tyota ja siten
yrityssaataviin sijoitetun paaoman kotiuttaminen on vaikeampaa. Tallaisissa ta-
pauksissa erilaisia Kirjeita lahetetaan paljon, mutta saatavista merkittava osa me-
nee oikeudelliseen perintaan, josta koituu perintayhtidlle kustannuksia. (Haasta-
teltava C.)

Haastateltava A:n mukaan B2B-saatavien toisiinsa vertaaminen ja nain luotetta-
van datan saaminen ei ole niin yksinkertaista kuin henkilosaatavissa, joissa on
helppo verrata saatavia toisiinsa yhteisen kaavan ja odotetun kayttaytymisen sel-

vittamiseksi. Yrityssaatavat ovat toiminnaltaan enemman yksilollisia. Erityisesti
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tama johtuu niiden pienesta osuudesta koko perintayhtion saatavakantaan nah-
den ja siitd, miten jokaisella yrityksellda on omankaltaisensa tilanne. (Haastatel-
tava A.)

Kaikilla haastateltavilla oli yhteneva nakemys B2B- ja B2C-saatavien eroavai-
suuksista ja yrityssaatavien hankalammasta perittavyydesta. Haastateltava C otti
haastattelussaan huomioon my®0s yrityksiin kohdistuvien saatavien hinnanmaari-
tyksen. Hanen mukaansa myyvalle yritykselle yrityssaatavien perimisen haasta-
vuus nakyy niista tarjottuna alhaisempana hintana. Perintayhtiot eivat yleensa ole
valmiita tarjoamaan kovin suurta prosenttiosuutta saatavien avoimesta paa-
omasta alhaisen tuottavuuden ja vaikean kassavirran ennustettavuuden takia.
Yrityssaatavien hankkimisesta eivat perintayhtiot siten ole kovin kiinnostuneita.

(Haastateltava B.)

3.10 Ostotapahtuman jalkeinen saatavakannan perinta

Kun saatavakauppa on tehty, jatkaa perintayhtio sen jalkeen ostetun kannan seu-
rantaa. Seurannan tarkoituksena on tarkkailla ostettujen saatavien kayttaytymista
ja paattaa niihin kohdistuvista tuottoa parantavista toimenpiteista. Valittomasti
saatavakannan ostamisen jalkeen saataville ryhdytaan tekemaan erilaisia toi-

menpiteita.

Kun saatavakanta siirtyy myyvalta yritykselta perintayhtiolle, informoidaan ensim-
maiseksi velallisia velkojan vaihdoksesta. Haastateltava C:n mukaan sen jalkeen
kaydaan lapi laskusaatavia ja suunnitellaan, miten niiden kanssa edetaan ja min-
kalaisia kirjeita niista lahetetdan. Olemassa olevat maksusuunnitelmat pidetaan
voimassa ja niistd huolehditaan seka varmistetaan, etta oikeudellisessa perin-
nassa ja velkajarjestelyissa olevat saatavat jatkavat siella toimintaansa suunni-
telmien mukaisesti. Sen jalkeen taustalla lahdetaan hydédyntamaan erilaisia pe-
rintastrategioita. Haastateltava C:n mukaan "Tietyille joukoille saatetaan lahettaa
tekstiviestia, siirtdd oikeudelliseen perintaan tai tehda muita asioita. Asiakkaat
segmentoidaan sen mukaan, kenelle kannattaa tehda minkakin laisia toimenpi-

teitd.”. (Haastateltava C.)
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Perintayhtidilla on omat saatavakantaan kohdistuvat perintastrategiansa, joista
paatetaan jo ennen kannan ostamista ja yhtiolle siirtymista. Tassa kohtaa sisaiset
keskustelut tulevista toimista on kayty ja niiden perusteella on jo voitu laskea tu-
levat kustannukset tehtavien toimenpiteiden mukaisesti. Toimenpiteiden kustan-
nusarviot pitad kuitenkin hyvaksyttaa perintdyhtiossa sisaisesti. (Haastateltava
C.)

Perintayhtion ollessa itse toimeksiantajana on siita toimintaan erilaisia etuja. Toi-
menpiteita pystytaan yhdistelemaan samalla muuhun saatavakantaan, jota yksi-
tyisasiakkaalla saattaa olla ja siitd voi olla etua eri tilanteissa (Haastateltava C).
Haastateltava C:n mukaan tassa tilanteessa etuna on, etta "voidaan hyvin sula-
vasti likkua ja tehda toimenpiteitd saataville ja joitakin asioita voidaan laittaa

eteenpain korkeammalla prioriteetilla”.

Myos haastateltava A naki paljon hyotyja toimenpiteiden yhdistelemisessa saa-
tavien valilla. Haastevaiheessa voidaan eri toimialoilta olevia saatavia yhdistella
yhdeksi haasteeksi silloin, kun niilla on sama toimeksiantaja. Hanen mukaansa
tama pienentaa saatavakohtaista haasteesta syntyvaa kulua. Perintayhtio voi toi-
meksiantajana ottaa haasteprosesseissa ja joissain muissakin tilanteissa enem-
man vapautta toimintaansa verrattuna tilanteisiin, joissa saatavat ovat ulkoisen
toimeksiantajan nimissa (haastateltava A). Haastateltava A:n mukaan perintayh-
tidlle toimeksiantajan asema mahdollistaa normaalia suoraviivaisemman aseman
saatavien perintdan. Silloin "voidaan itse maarittaa, mita tehdaan, eika tarvitse
tukeutua perintdsopimukseen toimeksiantajan kanssa, vaan voidaan itse tehda

toimenpiteet” (Haastateltava A).

Mikali perintayhtio nakee, etta joistain tietynlaisista saatavista voi saada enem-
man tulosta aikaiseksi, voi se tehda erilaisia tulosta tehostavia kampanjoita.
Nama voivat haastateltava B:n mukaan olla esimerkiksi tarjouskirjeita tai soitto-
projekteja, joilla toivotaan saavan kassavirtaa aktiivisemmin kotiutettua. Mikali
ostetun saatavakannan arvo laskee myohemmin merkittavasti, voidaan joutua
keskustelemaan kannan uudelleen arvottamisesta. Tatd ennen kannan tuottoa
kuitenkin pyritaan tehostamaan erilaisilla toimenpiteilla ja kampanjoilla. Toimen-

piteet ja kampanjat ovat muutenkin yksi syy, minka takia perintayhtio voi saada
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ostetusta saatavakannasta parempaa tuottoa kuin periessaan sita ulkoisen toi-

meksiantajan lukuun. (Haastateltava B.)

Kaiken kaikkiaan saatavakannan oston jalkeen seka perintayhtion etta myyvan
yrityksen etu on, etta suhde perittavaan asiakkaaseen pysyy mahdollisimman hy-
vana ja etta asiakas pysyy tyytyvaisena. Haastateltava A:n mukaan toiminnasta
ei saisi kantautua mitaan negatiivista myynytta tahoa kohtaan. Hanen mukaansa
on tarkeaa jatkaa ammattimaisesti hyvan perintatavan noudattamista muutta-
matta asiakkaan asemaa saatavan osalta. Asiakkaan oikeellinen kohtelu on olen-
naista ja se taytyy toteuttaa niin, etta "yrityksella on aikanaan mahdollisuus saada
asiakas takaisin sitten, kun asiakas on toipunut maksukyvyttomyydestaan”

(Haastateltava A).
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4 YHTEENVETO

Opinnaytetyoni tavoitteena oli selvittda, onko perintayhtidlle merkityksellista,
missa saatavan elinkaaren eri vaiheissa ja tilanteissa saatavakauppaa tehdaan.
Muina tyon tarkoituksina oli laajentaa ja selvittda saatavakaupasta tehtya tutki-
musta kaytannon haastattelujen kautta ja ottaa huomioon, millaiset asiat vaikut-
tavat saatavakannan ostopaatokseen ja arvonmaaritykseen perintayhtion nako-

kulmasta.

Mielestani nama tavoitteet saavutettiin, silla kovin paljoa kattavaa tieteellista kir-
jallisuutta saatavakaupasta ja sen hyodyista perintayhtion nakokulmasta, erityi-
sesti suomen kielella, ei ole julkaistu ja opinnaytetyoni kasittelee nimenomaan
tata aihealuetta. Myoskaan kansainvalisesta kirjallisuudesta ei I6ytynyt teoriapoh-
jaa sille, missa vaiheessa saatavien elinkaarta ne kannattaisi ostaa perintayhtion
nakokulmasta. Haastatteluiden perusteella ilmenikin mielenkiintoisia seikkoja
saatavakannan ostopaatokseen ja arvonmaaritykseen liittyen. Myos saatavakan-

nan kaupantekohetkea kasiteltiin ja sen merkitysta perintayhtion kannalta.

Tutkimuksen otanta on verrattain pieni, joskin se antaa kuitenkin yrityksen nako-
kulmasta kattavan kuvan saatavakaupan elinkaaresta. Laajemmalla otannalla
tutkimuksen luotettavuus voisi toki parantua, mutta nakemykseni mukaan taman
tyon tarpeisiin nahden otanta on ollut riittava. Haastateltavat on myos perintayhtio
X:n nakodkulmasta hyvaksytty ja nimenomaisesti suositeltu haastateltaviksi asian-
tuntemuksensa vuoksi, jotta aiheesta saa laajan kuvan eri nakokulmista. Tapaus-
tutkimuksen nakokulmasta tarkastelin tydssani perintayhtid X:aa ja sen saatava-
kauppaprosessia. Mielestani haastateltavien vastaukset antoivat kattavan koko-
naiskuvan perintayhtio X:n ja perintatoimialan menettelyistd saatavakauppapro-
sessissa. Heidan nakemyksiaan pystyttiin hyvin yleistamaan perintaalaan. Kasit-
telen seuraavaksi tassa tutkimuksessa mielenkiintoisimpia teoreettisesta viiteke-
hyksesta ja haastatteluista iimenneita havaintoja seka opinnaytetyoni tavoitteiden

toteutumista.



36

Teoreettisen osuuden saatavakauppaa kasittelevan kappaleen ja haastatteluihin
perustuvan syventavan osuuden valilla oli paljon yhtalaisyyksia teemoissa ja kay-
dyissa asioissa. Molemmissa oli samankaltaisia havaintoja perintayhtion kannat-
tavuuden suhteen. Lehtosen ym. (2022) seka haastattelujen kautta todettiin, etta
perintayhtido uskoo voivansa saada ostamilleen saataville pitkalla aikavalilla pa-
rempaa tuottoa kuin niita myyva yritys. Teoriassa jatkuva saatavakauppa nousi
enemman esiin (mm. Rosso, 2014, seka Fitzgerald, 1999), mutta haastatteluissa
sen todettiin olevan ennemminkin yksi saatavakaupan toteutusmalli muiden jou-
kossa. Haastatteluissa korostui sita vastoin kertakauppa ja saatavien hankinta
jalkiperinnan vaiheissa. Tata vastoin Fitzgerald taas osaltaan korosti, miten jat-
kuva kauppa kiinnostaa enenevissa maarin useampia myyjia sen helppouden ja
selkeyden vuoksi (Fitzgerald, 1999, 66). Voidaankin toki pohtia, voiko tahan vai-
kuttaa myos maantieteellinen ero seka ero kansainvalisten ja kotimaisten mark-

kinoiden valilla.

Seka teoreettisessa etta haastatteluosiossa kaytiin 1api saatavien myynnin hyo-
tyja myos myyvan yrityksen nakdkulmasta. Molemmissa osuuksissa nousi esille
hyva ja ammattimainen perintatapa. Luottotappioriskia ei erikseen haastattelutut-
kimuksessa korostettu, mutta se sailyi kuitenkin teemana saatavakannan arvon-
maarityksen riskien arvioinnissa. Nama osoittautuivat olennaisimmiksi yhtene-
viksi ja eroaviksi asioiksi teoreettisen ja syventavan osion valilla. Seuraavaksi

kayn lapi syventavan osuuden haastatteluissa nousseet havainnot.

Saatavakaupan asiantuntijat nakivat saatavien myymisen jopa suorana vaihtoeh-
tona saatavien perinnalle ja vertasivat saatavakauppaa perintayhtion nakokul-
masta sijoitustoiminnan kaltaisena liiketoimintana. Vastaavasti myos kirjallisuu-
dessa Black nakee saatavakaupan erinomaisena liiketoimintana, kunhan ostaja
perehtyy ostettavaan saatavakantaan huolella (Black, 1998, 74). Saatavakantaa
myyva yritys paasee saatavistaan suoraan eroon ja saa nain puhdistettua ta-
seensa epavarmoista saatavista. Perintayhtio taas pystyy ottamaan myyjaa pi-
dempiaikaisen tarkastelujakson saataviin uskoen niiden tuovan tuottoa ja kannat-
tavuutta pidemmalla aikavalilla. Perintayhtiot pystyvat laskemaan saatavien elin-
kaaren tuoton jopa 10—15 vuoden ajalle. Yrityksilla ei yleensa ole karsivallisyytta
tai mahdollisuutta odottaa perinnassaan nain pitkia ajanjaksoja, vaan ne haluavat
realisoida saatavansa itse liiketoimintaan ja niille tuottavampaan kayttoon.
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Yhtena merkittavana asiana perintayhtion nakokulmasta nousi esiin volyymietu:
kun perintayhtio ostaa saatavakantoja usealta eri myyjalta, se pystyy yhdistele-
maan naissa olevien samojen loppuasiakkaiden saatavia keskenaan ja perimaan
niitd kustannustehokkaasti omaa volyymietuaan hyodyntaen. Tama nakyy esi-
merkiksi oikeudellisen perinnan, maksusuunnitelmien ja velkajarjestelyjen yhdis-
tamisessa. Volyymietu nakyy myos erilaisissa kampanjoissa ja toimenpiteissa,
joita perintayhtio tekee omistamilleen saatavakannoille. Esimerkiksi kirje- ja soit-
tokampanijoista tulevat tuotot voivat heijastua myos muihinkin kyseisten asiakkai-
den saataviin parempana tuottona. Kirjallisuudessa myos Soufani kiinnittaa huo-
miota siihen, etta saatavia ostavilla yrityksilla on tiedollinen ylivoima - niilla on
seka tietoa oston jalkeen ostetuista saatavista, mutta ne pystyvat hyodyntamaan
my0s niilla olevia yleisia tietoja saatavien perintdan esimerkiksi toimialakohtai-
sesti (Soufani, 2002, 24).

Selkeda yhta optimaalista saatavakannan ostohetkeda perintayhtion nakokul-
masta ei tullut esiin. Oikea hetki saatavakannan ostoon voi olla mika hetki vaan,
kunhan perintatoimisto saa ostettua saatavan itselleen hyvaan hintaan suhteessa
saatavakannan riskiin. Arvonmaarityksen kannalta perintayhtiolle on kuitenkin
eduksi, mitd paremmin ostettava saatavakanta ja perittavien tilanne tunnetaan.
Haastatteluissa korostui, etta perintdyhtidille on suhteellisesti kannattavampaa
ostaa pidempaan perittyja saatavia ja nain ollen jalkiperintavaihe on niille kannat-
tavin vaihtoehto. Jalkiperintavaiheessa perintayhtid pystyy paremmin hahmotta-
maan salkun pidemman ajan kassavirtaa ja siten arvottamaan salkun tarkemmin.
Myos Fitzgerald kiinnittda huomiota siihen, ettd saatavakannan ostaja hyotyy
siita, mita paremmin tuntee saatavien koko elinkaaren ostaessaan saatavakan-
taa (Fitzgerald, 1999, 67).

Arvonmaarityksessa tarkeimmat yksittaiset tekijat haastattelujen mukaan ovat
saatavakannan koko, rahallinen arvo, ika ja toteutunut kassavirta. Naista oleelli-
simpana tekijana todettiin olevan toteutunut ja ennustettavissa oleva tuleva kas-
savirta ja siita perintayhtid on valmis maksamaan. Vastaavasti myds kirjallisuu-
dessa korostetaan huolellisen arvonmaarityksen merkitysta saatavakantaa ana-

lysoidessa (Czerwinski ja Friend, 2008, 132).
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Haastattelujen pohjalta mielenkiintoinen havainto oli myos, etta perintayhtidlle on
kiinnostavampaa ostaa volyymin kannalta paaomaltaan pienempia saatavia kuin
suuria. Paaoman keskikoon suhteen pienemmat saatavat kotiutuvat isompia no-
peammin, silla saatavien tuottavuuden kayra on sita etupainotteisempi, mita pie-
nempi saatava keskikooltaan on, vaikka kumulatiivisesti saataisiinkin padomasta

perittya saman verran kuin isommissa saatavissa.

Yrityssaatavien ja yksityisasiakassaatavien vertailun suhteen syventavassa osi-
ossa tuli selkeasti ilmi, etta perintatoimistot ovat huomattavasti kiinnostuneempia
yksityisasiakassaatavien ostamisesta yrityssaataviin verrattuna. Selvana syyna
tahan on, etta yrityssaatavia on huomattavasti hankalampaa peria. Ennustetta-
vuus tulevista kassavirroista on yksityisasiakassaatavissa parempi kuin yritys-
saatavissa. Yhtena olennaisena erona naiden kahden saatavaluokan valilla on
se, etta yksityisasiakkaan elamantilanne voi vuosien saatossa menna parem-
paan suuntaan ja yksityisasiakas voi toipua maksukyvyttomyydestaan mahdollis-
taen nain perintayhtidlle paremman kassavirran. Yritysten joutuessa konkurssiin
on tilanne taas pysyva ja kassavirta katkeaa lopullisesti. Yleisesti ottaen suuri
maara yrityssaatavia voi myoskin rajoittaa kiinnostusta ostettavaan saatavakan-
taan, silla se kuormittaa toimintaa huomattavasti enemman kuin yksityisasiakas-

saatavakanta.

Johtopaatoksena voidaan todeta, etta saatavien ostaminen ja niiden periminen
omaan lukuun on perintayhtioille merkittava liikketoiminnan alue ja myos yritysten
nakokulmasta saatavakauppa voidaan nahda varteenotettavana vaihtoehtona
perinteiselle perinnalle. Perintayhtion kilpailuetu ostettujen saatavien perinnassa
on huomattavan pitka tarkastelujakso, joka voi olla jopa 10-15 vuotta. Perintayh-
tidille omistuksessa olevien saatavien periminen voi olla suhteellisesti kannatta-
vampaa kuin asiakassaatavien perint3, silla ne voivat itsenaisina toimeksiantajina

kayttaa perintdan monipuolisempia toimintamalleja.

Opinnaytetyon tekeminen auttoi minua perehtymaan syvemmin perintatoi-
mialaan ja saatavakauppaan, jotka ovat minusta olleet kiehtovia ja mielenkiintoi-
sia kokonaisuuksia jo perintayhtiossa tydskentelyni aloittamisesta saakka. Liike-

toiminnan opinnoissa perinta on ollut pienessa roolissa ja aihealuetta on vain si-
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vuttu osana myyntireskontraa. Perintayhtiot ovat kuitenkin merkittdvassa ase-
massa yritysten toiminnassa, koska ne vahentavat yritysten luottotappioriskia ja
helpottavat omalla toiminnallaan yritysten perintaprosessia. Yritykset voivat pa-
remmin hallita luottotappioriskia, koska ne tietavat, ettd ne voivat halutessaan
ulkoistaa saatavien perinnan perintayhtioille. Perintayhtioilla on myos merkittava
yhteiskunnallinen rooli, koska ne auttavat yksityishenkiloita selviamaan velois-
taan pidemmalla aikavalilla. Perintayhtioiden asiakaspalvelun tavoitteena on
saada yksityishenkil6t velkaneuvonnan pariin ja siten padsemaan pois maksuky-
vyttomyydestaan. Asiakaspalvelu tarjoaa heille ratkaisuna esimerkiksi maksu-

suunnitelmia ja velkajarjestelya.

Opinnaytetyoni tutkimusta saatavakaupasta voi vieda tulevissa tutkimuksissa
viela eteenpain. Mahdollisena jatkotutkimusaiheena nakisin esimerkiksi tarkem-
paa arvonmaaritysta ja arvonmaaritysmalleja kasittelevan tutkimuksen. Siina voi-
taisiin perehtya tarkemmin siihen, millaisilla teknisilla malleilla ja tunnusluvuilla
ostettavan saatavakannan arvoa mitataan ja diskontataan. Opinnaytetyossani
keskityin saatavakauppaan tapaustutkimuksena yhden perintayhtion nakokul-
masta. Tutkimusta voisi laajentaa ottamalla suuremman otannan ja usean eri pe-
rintayhtion henkildita mukaan haastattelututkimukseen, jotta nakisi, vaihtelevatko
kaytannot saatavakaupan elinkaaren osalta yhtiokohtaisesti vai onko niissa yhta-

laisyyksia.

Yhtena jatkotutkimusaiheena on tuottaa saatavakauppaan liittyva markkina-ana-
lyysi, jossa tutkitaan saatavakaupan globaaleja markkinoita. Siind voidaan kasi-
tella, millainen nakyma saatavakaupalla on kansainvalisella tasolla ja millaisia
eroavaisuuksia sen toimintatavoissa on maa- tai maanosakohtaisesti. Nain saa-
taisiin viela laajempaa nakdkulmaa saatavakaupasta ja siita, millainen vaikutus

kansainvalisilla toimintamalleilla voi olla kotimaiseen perintatoimialaan.

Haastattelututkimuksen tekeminen opetti minua paljon siihen liittyvista haasteista
ja hyvista puolista. Haasteina oli haastateltavien vastausten litterointi ja kasittelyn
tydlays. Pohdin paljon, miten haastattelukysymykset saa muotoiltua mahdollisim-
man hyvin, jotta ne tukevat opinnaytety6ta ja vievat tutkimusta omalta osaltaan

eteenpain. Haastattelujen tarkoituksena oli selvittda, minkalainen nakokulma pe-
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rintayhtidilla on saatavakauppaan saatavien elinkaaren eri vaiheissa ja mitka te-
kijat vaikuttavat saatavakannan arvonmaaritykseen seka kannattavuuteen. Koin
antoisaksi sen, etta haastattelujen avulla minulla oli mahdollisuus saada perinta-
alan ammattilaisilta asiantuntevia vastauksia opinnaytetyon aiheeseen liittyviin
kysymyksiin. Heidan vastauksiaan oli avartavaa peilata teoreettiseen viitekehyk-
seen kayden lapi niiden yhtenevaisyyksia ja eroja. Opinnaytetydn kautta oma
osaamiseeni saatavakauppaan ja perintaalaan syventyi. Aiheeseen perehtymi-
nen ja sen kasittely on kasvattanut ammatillista osaamistani ja edesauttanut opin-

tojen yhdistamista tyoelamaan.
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LITTEET

Liite 1

Haastattelun kysymysluettelo

Miksi yrityksen kannattaa myyda saataviaan? Miksi yrityksen kannattaa
ulkoistaa perintansa perintatoimistolle?
Mita hyotya yritys saa saatavansa perintayhtio X:n kautta rahoittamisesta
/ myymisesta saatavan elinkaaren eri vaiheissa?
Miten yleista saatavien myynti on ja missa saatavan elinkaaren vaiheissa
saatavakauppaa tapahtuu eniten? Mika vaihe on kannattavin perintatoi-
miston nakokulmasta?
Perintayhtid X:n paaasiallinen toimenkuva perintatoimistona on hoitaa
asiakkaidensa ulkoistamaa perintaa perimalla heidan saataviaan. Millai-
nen lahestymistapa perintayhtio X:lla on saatavien ostamiseen perintei-
seen perintaan verrattuna? Kiinnostaako perintayhtiota enemman peria
asiakkaidensa saatavia vai ostaa niita itselleen ja peria niita niin sano-
tusti omina saatavinaan?
o Millaisissa tilanteissa perintayhtid X preferoi saatavien perintaa ja
milloin preferoidaan saatavien itselleen ostoa?
o Kuinka perintayhtion X:n preferenssi muuttuu saatavan elinkaaren
eri vaiheissa?
Kuinka saatavakannan arvo maaritetaan ja mitka tekijat vaikuttavat saa-
tavakannan arvonmaaritykseen?
Miten yrityksesta ja sen asiakkaista tiedossa olevat seikat vaikuttavat ky-
seisen yrityksen saatavien ostoon ja niiden hinnoitteluun seka neuvotte-
lujen lahtdasetelmiin?
o Kuinka B2B ja B2C eroavat toisistaan perintayhtio X:n nakokul-
masta saatavakaupan ja perinnan ulkoistamisen suhteen?
o Onko naiden hinnoittelussa eroa?
Kuinka arvostus eroaa saatavan elinkaaren eri vaiheissa?
Mita ostetulle saatavakannalle tapahtuu myyntitapahtuman jalkeen ja

kuinka sita lahdetaan perimaan? Kiinnitetdanko ostetun saatavakannan
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perintaan erityishuomiota, jos sita verrataan muiden yritysten normaaliin
perintayhtio X:lle ulkoistettuun perintaan?

Kuinka perintayhtio X varmistaa, etta saatavan myyneen yrityksen asiak-
kaan suhde pysyy hyvana myyvaan yritykseen, kun saatava on myyty

eteenpain?



