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Palveluiden osuus maailmankaupasta kasvaa ja on talla hetkelld noin viidennes kokonaiskaupas-
ta. Suomen viennista palveluiden osuus on noin kolmannes. Teknisten palveluiden merkitys pal-
veluliketoiminnassa kasvaa globaalisti. Vientikauppaan liittyy erilaisia haasteita, kuten luottotap-
pioihin liittyvat riskit ja asiakkaille myonnettavista pitkista maksuajoista aiheutuvat vaikutukset
viejan omaan kassanhallintaan. Palveluliiketoimintaan liittyy sille ominaisia haasteita, kuten toimi-
tuksen helppo riitauttaminen ja lisasuoritusten vaatiminen. Pienille ja keskisuurille yrityksille vien-
tiin liittyvat haasteet voivat olla niin merkittavia, ettd pyrkimykset lagjentumisesta kansainvalisille
markkinoille voivat hidastua tai jaada kokonaan toteutumatta.

Opinnaytety6n tavoitteena oli selvittad mahdollisista luottotappioista aiheutuvien vahinkojen pie-
nentamiseen seka pitkistd maksuajoista johtuvien likviditeettiongelmien valttdmiseen tarkoitettu-
jen palveluiden tarjontaa. Lisaksi tavoitteena oli selvittaa tarjolla olevien palveluiden soveltuvuutta
suunnittelupalveluiden vientiin. Opinndytetydn toimeksiantajana oli Convergentia Oy, joka on
oululainen suunnittelu- ja tuotekehityspalveluita tarjoava asiantuntijayritys.

Laadullinen tutkimus perustui asiantuntijahaastatteluihin ja kirjallisuustutkimukseen. Haastatelta-
vina oli rahoituspalveluiden tarjoajien ja suunnittelupalveluvientia tekevan yrityksen edustajia.
Kirjallisuus kattoi kansainvaliseen liketoimintaan, ulkomaankaupan maksuliikenteeseen ja rahoi-
tukseen seka kannattavuuteen liittyvia teoksia. Nopeasti muuttuviin asioihin, kuten palveluehtoi-
hin, littyen aineistona kaytettiin palvelutarjoajien esitteita ja internetsivustoja.

Tutkimuksen tuloksena selvisi, etta nykyisin tarjolla olevat palvelut soveltuvat erittdin huonosti
suunnittelupalveluvientia tekeville yrityksille. Suurimpina esteind rahoitus- ja vakuuspalveluiden
kéytettavyyteen ovat palveluiden perustuminen tavaraviennille ominaisten dokumenttien toimitta-
miseen ja riidattoman toimituksen vaatimiseen. Tutkimuksen perusteella viejan riskienhallintatoi-
menpiteiden merkitys suunnittelupalveluiden viennissa on todella suuri. Ennen kauppasopimuk-
sen tekemista kannattaa asiakkaaseen seka asiakkaan maahan liittyvat riskit selvittda huolellises-
ti. Tutkimuksessa kuvattiin ulkomaisen asiakkaan luotottamiseen liittyva riskienhallintaprosessi.

Suunnittelupalveluvientia tarjoavien yritysten haasteiden ja tarpeiden osalta opinnaytetyon tulok-
set ovat oletettavasti yleistettavissa. Riskienhallinnan osalta tulokset ovat yleistettavissa. Tutki-
mukseen liittyvia hyvia jatkotutkimusaiheita ovat muiden aihealueeseen liittyvien palveluiden,
kuten factoring, kaytettavyyden selvittdminen. Lisaksi kannattaa selvittdd@ muiden rahoituslaitos-
ten tarjonta ja sen soveltuvuutta suunnittelupalveluvientiin.
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The share of services in world trade is growing currently being about one-fifth of total trade. In
Finnish exports the share of services is around one third. The role of technical services in the
service business is growing globally.

Varieties of challenges are related to export trade. There is for example risk of credit losses. In
addition payment terms granted to customers have an effect on exporter's own cash
management. In service business it is easy to contradict content of the delivery and request for
additional inputs. For small and medium enterprises the potential impact of risks may cause
delays or even stop the plans of going to international markets.

The aim of this study was to explore what kind of services are available in order to reduce the
damage caused by the potential credit losses and to avoid liquidity problems arising from long
payment periods. In addition, the aim was to determine the suitability of available services for
export of planning and design services. This thesis was made to Convergentia Ltd., an Oulu-
based company offering consultancy and engineering services. This study is based on expert
interviews and literature research.

As result of the study it become clear that existing services are not really suitable for companies
operating in service business. The main reason for this was that the services were originally
designed for the export of goods and the use of documents planned for goods trade were
mandatory. Unfortunately these documents are not applicable for export of services. Based on
the study it can be concluded that the risk management activities have a really important role in
service export. Before signing the sales agreement it is advisable to carefully investigate risks
related to the customer and customer’s country. The risk management process related to
customer crediting is described in the thesis.

The challenges and needs described in the thesis are quite typical among companies who are
engaged in service export. The risk management section of the theses can be generalized. Good
topic for further study would be to clarify suitability of other services, like factoring, for companies
engaged in service export.

Keywords: service business, planning and design, service export, accounts receivable, terms of
payment, risk management



SISALLYS

1 JOHDANTO ...ttt ettt 6
2 PALVELULIIKETOIMINNAN KANNATTAVUUS.......ccooirreeireeineiese e, 7
2.1 Kannattavuus, vakavaraisuus ja makSuvalmius ...........cccoceerrrnrnnnesesseee s 8

2.2 Taloudellisen menestymisen edellytykset palveluliiketoiminnassa..............c.cccceuuee. 10

3 RISKIENHALLINTA ..ottt 13
3.1 Riskienhallinta ja yrityksen riskipolitiikka .............c.cccoverrnnicicee e, 14

3.2 Ulkomaankaupan FiSKt...........ccureeereiirinirrine s 16

3.3 Toimenpiteet riskin toteutumisen JAKEEN.............coviieiiniice e, 18

4 VIENTIKAUPAN RAHOITUS ..ottt 20
41 Myyjan ja 0stajan rahoituS ..o 21

4.2 FINNVEIA ..ottt 22
421 FINNVEran takuut ..........oovieiriri e 23

4.2.2  Finnveran maapolitikka ja maaluokitukset............cccovreiiiiinccnnsiccnne 24

5  MAKSUAJAT JA TAKUUT VIENTIKAUPASSA .......coiiieini st 27
5.1 LUOOHAMINEN.......oiiiiciici e 27

9.2 PankKitaKaUKSEL ........c.coiiiiiiiii s 28

5.3 Vekselirahoitteinen 0Stajaluotto............ccov e 30

5.4 OSAJAIUOO ... 32

5.5  Pankin indikaatio ja Sitova tarous ............cccceueerrniicii e, 33

B YHTEENVETO ...ttt 34
6.1 Vientisaatavien vakuuttaminen............cccceeeirieniienne s 34

6.2  Myyntisaatavien kassaan saamisen NOPeUttaminen............cccevrreevevnrnieicieinines 35

6.3 Asiakkaan IUOLOTAMINEN ... s 36

7 JOHTOPAATOKSET ....oooveoeeeeeeeeeseeeeeseeeeseeeese e sessesseeess s snessss s 39
8 POHDINTA ..ottt 41
LA HTEET .ooooeooommesmemmssssmssssssmsssssss s 43



1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetyossa on selvitetty suunnittelupalveluvientiin liittyvia taloudellisia haasteita ja
riskeja seka niista selviamiseen tarjolla olevia palveluita pienten ja keskisuurten yritysten nako-
kulmasta. Ty6ssa on tutustuttu mahdollisista luottotappioista aiheutuvien vahinkojen pienentami-
seen seka pitkista maksuajoista johtuvien likviditeettiongelmien valttdmiseen tarkoitettuihin palve-
luihin. Muut riskit, kuten esimerkiksi valuuttariski, on rajattu opinnaytetyon ulkopuolelle. Kaytetta-
vissa olevista palveluista factoring, eli vientilaskujen edelleen myyminen laskutusta tekeville yri-
tyksille, seka pankeilta ja Finnveralta otettavat pienlainat on jatetty opinnaytetyon ulkopuolelle.
Tarjonnan selvittdminen on rajattu Finnveran ja esimerkkiyrityksen oman pankin tarjoamiin palve-
luihin. Opinnadytety6n tavoitteena on ollut selvittdd, kannattaako esimerkkiyrityksen hyodyntaa
pankkien ja Finnveran yhdessa tai erikseen tarjoamia palveluita vientikaupan maksuliikenteeseen
littyen. Lisaksi on selvitetty ja kuvattu palveluvientia tekevien yritysten riskienhallintaprosessia

ulkomaan kauppaan liittyen.

Kyseessa on laadullinen tutkimus, jossa on selvitetty tutkimusongelmaa esimerkkiyrityksen naké-
kulmasta. Opinnaytetyohon liittyen on tehty useita vapaamuotoisia asiantuntijahaastatteluita.
Haastatteluita on tehty seka esimerkkiyrityksen etté rahoituspalveluita tarjoavien tahojen edusta-
jille. Haastatteluiden lisdksi tyohon on tehty kirjallisuustutkimusta. Rahoituspalveluihin liittyen

tiedon ajantasaisuus on tarkistettu rahoitusta tarjoavien tahojen internet-sivustoilta.

Opinnaytetyon esimerkkiyrityksena on Convergentia Oy, joka on Oulussa toimiva suunnittelu- ja
tuotekehityspalveluita tarjoava asiantuntijayritys. Suunnittelussa hyodynneta@n simulointia ja
virtuaaliprototyyppeja. Suunnittelualueita ovat antennit, audio, EMC, 1amp0, mekaniikka ja piirile-
vyt. Asiakassopimukset tehdaan tarjousten pohjalta ja asiakasprojektit hinnoitellaan tapauskoh-
taisesti projektin sisallon mukaan. Yritys tekee kotimaankaupan lisaksi ulkomaankauppaa ja silla
on asiakkaita kolmella mantereella. Convergentia Oy:n pankki on Nordea Pankki Suomi Oyj.

Tydskentelen Convergentia Oy:ssé asiakaspaallikkona ja siksi yritys ja sen toimintatavat ovat
minulle tuttuja. Lisaksi minulla on aikaisempi, yli 10 vuoden pituinen tydkokemus yritysmaailmas-
sa osittain tata opinndytetyota sivuavissa tehtavissa. Naista seikoista johtuen tssa opinnayte-
tydsséa osa Convergentia Oy:00n ja yleisiin lainalaisuuksiin liittyvista tiedoista on itselleni erittain

tuttuja asioita, eika niissa nain ollen ole kaytetty lahdeviittauksia.
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2 PALVELULIIKETOIMINNAN KANNATTAVUUS

Palvelu on asiakkaan toiveiden mukaisesti raataloity aineeton suoritus, joka ratkaisee asiakkaalla
olevan, mahdollisesti yksilollisen ongelman. Palvelu voi olla itsenéinen toimitus tai osa isompaa
kokonaisuutta. Palveluiden tuottamiseen liittyy yleensa jonkinasteinen yhteistyo asiakkaan ja
palveluntuottajan valilla. Palveluviennilla tarkoitetaan sellaista liketoimintaa, jossa yritys myy
omia palveluitaan ulkomaisille asiakkaille ilman ulkomaisia valikésia tai ulkomailla sijaitsevaa
toimipistetta. (Karhu 2002, 119, 133.)

Convergentia Oy:ssa asiakasprojektit perustuvat niiden sisallon tarkkaan raataloimiseen asiak-
kaan tarpeiden mukaisesti tarjousten tekemisen yhteydessa. Asiakas hyvaksyy tarjouksen ja
samalla toimeksiannon sisallon seké tyodtehtavat aina ennen projektin aloittamista. Toimeksiannot
vaihtelevat useita suunnittelualueita yhdistavista tuoteprojekteista pieniin, tarkasti rajattuihin toi-
meksiantoihin. Asiakasprojekti voi lyhimmillaan kestaa alle viikon ja pisimmillaén lahes vuoden.

Tyypillisesti asiakasprojektit tydllistavat 1-3 suunnittelijaa.

Palveluliketoiminnan merkitys seka kotimaisessa etta kansainvélisessa yritysten valisessa kau-
passa kasvaa jatkuvasti. Maailmankaupassa palveluliiketoiminnan osuus on noin viidesosa koko
kauppavolyymista. Vuosina 2005-2011 palveluiden kansainvalisen kaupan vuotuinen kasvu oli
noin yhdeksan prosenttia. Tekniset palvelut kasvattavat osuuttaan palveluiden kansainvalisesta
kaupasta jatkuvasti, vaikka matkailu ja kuljetuspalvelut ovatkin talla hetkella merkittavimmat pal-
veluliiketoiminnan toimialat. Suomessa palveluviennin osuus vuonna 2015 oli 29 % kaikesta
viennista. (Elinkeinoelaman keskusliitto, viitattu 27.11.2016.) Tilastokeskuksen mukaan vuonna
2015 Suomen palveluviennin kokonaissumma oli 17 930 miljoonaa euroa (Tilastokeskus, viitattu
7.12.2016). Palveluvienti on Suomenkin kansantalouden kannalta erittain merkittavassa roolissa.

Asiantuntijapalveluiden kysynnan kasvu on erityisen kovaa johtuen nykyisista yritystoiminnan
kaytanteista. Hyvin yleisesti yritykset ovat ulkoistaneet merkittdvan osan omista toiminnoistaan ja
siksi joidenkin toimintojen hoitamiseen tarvitaan palveluntarjoajaa. Toisaalta henkiloston maara
suhteessa suoritettaviin tehtaviin saattaa olla liian pieni, jolloin palveluita voidaan ostaa resurs-
siongelman ratkaisemiseksi. Hyvin usein yrityksen tuotteet, tuotteiden osat tai jotkin yrityksen
toiminnot voivat olla niin vaativia, ettd niistd suoriutumiseen vaaditaan sellaista huippuluokan

asiantuntemusta, jota omasta henkilostosta ei 16ydy. Mikali yritys tarjoaa pitkalle erikoistuneita
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palveluita, sen erikoistumisalue on hyvin kapea ja silld on erittéin korkeatasoista osaamista, voi

pienikin asiantuntijayritys menestya kansainvalisillda markkinoilla. (Karhu 2002, 123-124.)

Convergentia Oy tarjoaa suunnittelu- ja tuotekehityspalveluita erittéin vaativiin asiakasprojektei-
hin. Osa asiakasprojekteista on syvallista erityisosaamista vaativia hankkeita ja osa luonteeltaan
asiakkaan resurssiongelmien ratkaisemista tilanteissa, joissa asiakasorganisaation omat suunnit-
telijat ovat ylityOllistettyja tai asiakasorganisaatiosta ei |0ydy kyseisen osa-alueen osaajia. Yhtena
Convergentia Oy:n tarkeimmista kilpailueduista on suunnittelutiimin maailmanluokan asiantunte-
mus ja huippuosaaminen, johon yrityksen kannattaa nojata hakiessaan kasvua kansainvalisilta

markkinoilta.

21 Kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius

Kannattavuudella tarkoitetaan yrityksen tuottojen ja kustannusten valista erotusta. Mikali erotus
on positiivinen, tuottaa yritys voittoa. Mikali erotus on negatiivinen, tekee yritys tappiota. Vakava-
raisuudella tarkoitetaan yrityksen oman padoman ja vieraan paaoman suhdetta koko paaomaan.
Vakavaraisuuteen vaikuttavat muun muassa yrityksen rahoitusrakenne ja lainarahoituksen maa-
ra. Maksuvalmiudella tarkoitetaan yrityksen kykya suoriutua juoksevista maksuista niiden eraan-
tyessa. Kaytanndssa maksuvalmius maaraytyy siita, paljonko yrityksellé on likvideja eli nopeasti
rahaksi vaihdettavia varoja. Yrityksen maksuvalmiutta pidetdan hyvana, jos sen likvidit varat ovat

eraantyvien maksujen kanssa samansuuruisia. (Alhola & Lauslahti 2003, 50, 149, 152).

Convergentia Oy:lla asiakasprojektien toteuttamiseen tarvitaan asiantuntijoiden osaamista ja
tydaikaa, tehokkaita tietokoneita seka useita erikoisohjelmistoja. Liséksi tarvitaan laboratoriotiloja
ja -laitteistoja. Investointien lisaksi merkittavimmat kustannuserat ovat tydvoimakustannukset
seka ohjelmistojen lisenssimaksut. Kaytettavat ohjelmistot ovat vaativaan ammattikayttoon tarkoi-
tettuja erikoisohjelmistoja ja kaytossa on useita eri ohjelmistoja. Yksittaisen ohjelmistolisenssin
hintaan vaikuttavat kaytettava ohjelmisto ja yhtaaikaisesti kaytossa olevien lisenssien maara.
Yrityksen vuotuiset ohjelmistolisenssikustannukset ovat muutamien satojen tuhansien eurojen
luokkaa ja valtaosa lisensseista pitaa maksaa yhdessa tai kahdessa erassa etukateen. Jokainen
suunnittelija tarvitsee kayttoonsa yhden tai useamman tietokoneen seka kaikkien kayttamiensa

ohjelmistojen lisenssit. Valtaosa asiakasprojekteihin liittyvista kustannuksista syntyy ennen kuin



asiakas on maksanut sopimussumman. (Karvinen, haastattelu 27.6.2016; Jurvakainen, haastatte-
lu 23.8.2016.)

Kannattavuus on yksi liiketoiminnan tarkeimmista tavoitteista. Yrityksen on saavutettava ja yllapi-
dettéva tietty kannattavuustaso, jotta se pystyy turvaamaan toimintansa jatkuvuuden ja mahdollis-
tamaan yrityksen muiden tavoitteiden saavuttamisen. Kannattavasti toimiva yritys pystyy rahoit-
tamaan toimintansa ja rahoituksensa kulut myyntituotoillaan. Yrityksilld on tavoitteena pitaa mak-
suvalmiuttaan hyvana, jotta ne pystyisivat hoitamaan maksulikenteensa hairiottomasti, eivatka
ennakoimattomat maksut tai ennakoitua heikommat myyntitulot aiheuttaisi merkittavia ongelmia
niiden toimintaan. Kaytannossa yritykset pitavat maksuvalmiuttaan ylla kateiskassalla, jolloin
varat ovat joko yrityksen fyysisessa kassassa taikka sellaisella pankkitililla, josta ne ovat heti
nostettavissa. (Kinnunen, Leppiniemi, Martikainen & Virtanen 2002, 225, 243-244; Leppiniemi
2005, 181).

Asiakkaan tekema tilaus, tilauksen valmistaminen, toimittaminen ja laskuttaminen seké asiakkaan
maksusuorituksen saapuminen sitovat yrityksen varoja ja vaikuttavat sen maksuvalmiuteen (kuvio
1). Asiakkaan tekeman tilauksen ja maksusuorituksen vélinen aika voi olla useita kuukausia. Yri-
tyksen tuottavuutta ja maksuvalmiutta voidaan pyrkid parantamaan lyhentamélla asiakkaan te-
keman tilauksen ja maksun saapumisen vélistd aikaa eli tehostamalla yrityksen kassanhallintaa.
Talléin pyritédn muuttamaan tuottamattomia varoja tuottaviksi. Mahdollisia keinoja ovat esimer-
kiksi toimituksen ja laskutuksen vélisen ajan lyhentaminen, laskun lahettdminen toimituksen
kanssa samanaikaisesti, maksuajan lyhentaminen ja tilausten toteuttamisen nopeuttaminen.
(Kinnunen ym. 2002, 227-229.)



Maksun saapumispaiva
A

Asiakkaan maksupaiva
A

Erapaiva
A

Laskutuspéaiva
A

Toimituspéiva
A

Tilauspéaiva

KUVIO 1. Myyntitulojen kassaanmaksuketju (Kinnunen ym. 2002, 227)

Kateiskassan kokoa maaritettaessa on huomioitava suunnittelukaudella kassaan tulevat ja sielta
lahtevat maksut seka niiden aikataulut. Lisaksi kannattaa huomioida tarjolla olevat rahoitusjarjes-
telyt, niiden saatavuus seka niihin liittyvat ehdot mukaan lukien esimerkiksi rahoituskustannukset.
Kateiskassan kokoon pitéisi vaikuttaa myos varojen vaihtoehtoiskustannukset eli minkalaisiin
tuottoihin varojen toisenlainen kaytto johtaisi. (Leppiniemi 2005, 181).

2.2 Taloudellisen menestymisen edellytykset palveluliiketoiminnassa

Toiminnan kannattavuus seka yrityksen vakavaraisuus ja hyva maksuvalmius muodostavat yri-
tyksen taloudellisen menestymisen edellytykset. Nama tekijat ovat vahvasti toisistaan riippuvai-
sia. Yleisesti ottaen kannattavan yrityksen maksuvalmius on hyva ja kannattamattoman yrityksen
maksuvalmius on huono. Yksi keino maksuvalmiusongelmien hoitamisessa on lainarahoituksen
ottaminen. Jos yrityksen paivittéista toimintaa rahoitetaan pitkaan lainalla, yrityksen padomara-
kenne huononee ja sitd kautta vakavaraisuus heikkenee. Lainakustannukset vaikuttavat yrityksen
kannattavuuteen heikentavasti, jolloin vakavaraisuus ja maksuvalmius heikkenevat entuudestaan.
Kannattavankin yrityksen toimintaan voi tulla vakavia vaikeuksia lyhytaikaisten maksuvalmiuson-
gelmien seurauksena. Vakavarainen yritys saattaa kuitenkin saada nopeasti lainaa kriisin hoita-
miseksi, mutta velkaantuneella yrityksella lainan saaminen voi olla vaikeaa tai mahdotonta. Yri-

tyksen voimakkaalla kasvulla on usein merkittava vaikutus naihin tekijoihin, koska se vaikuttaa
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maksuvalmiuteen ja sitd kautta mahdollisesti my0s yrityksen padomarakenteeseen. Kannatta-
vuuden, vakavaraisuuden, maksuvalmiuden ja kasvun valista suhdetta on kuvattu kuviossa 2.
(Alhola & Lauslahti 2003, 147-148.)

Maksuvalmius e e e 5 Vakavaraisuus
* Tulorahoituksen riittavyys \\ ,/ » Paaomarakenne
* Rahoituspuskuri N /' « Takaisinmaksukyky

\\ //

N 7
N ’
N Vs
N s
S 7
Ny
Ny
Kannattavuus

« Koko paaoman kannattavuus
» Oman paaoman kannattavuus

Kasvu
« Kasvun nopeus
« Kasvun tasaisuus

KUVIO 2. Kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden ripppuvuus (Alhola & Lauslahti
2003, 148)

Convergentia Oy:ssa kustannusten syntymisen ja asiakkaan tekeman maksusuorituksen valinen
aika saattaa olla useita kuukausia. Tarkeimpana syyna tahan on joidenkin vaikutusvaltaisten
asiakkaiden vaatimat pitkat maksuajat, jotka voivat olla jopa 90 vuorokautta tulosten toimittami-
sesta. Osittain tahan vaikuttaa myos se, etta osa erityisesti lyhytaikaisista projekteista laskutetaan
vasta tydn valmistuttua. Kustannukset puolestaan syntyvat etupainotteisesti, kun merkittava osa
lisenssikustannuksista on maksettava tammi-helmikuun ja heind—elokuun aikana. Pitkat maksu-
ajat ja kustannusten etupainotteisuus yhdessa aiheuttavat kassanhallintaan liittyvia haasteita,
vaikka toiminta sindnsa onkin kannattavaa. (Karvinen, haastattelu 27.6.2016; Jurvakainen, haas-
tattelu 23.8.2016.)

Suurin osa Convergentia Oy:n myyntilaskutuksesta tehdaan asiakkaalle tehtyjen toimitusten ja
asiakkaan antaman hyvaksynnan jalkeen. Mikali kyseessa on sopimusarvoltaan suuresta projek-
tista, pyritaan joissakin tapauksissa asiakkaan kanssa sopimaan etumaksusta. Joissakin pitka-
kestoisissa asiakasprojekteissa laskutuksessa kaytetddn maksuposteja, jolloin sopimushinta
jaetaan tasaeriin ja ne laskutetaan asiakkaalta kuukausittain. Osa asiakkaista on kuitenkin erittain
vaikutusvaltaisia; hyvin usein myyntihinnaltaan ja kustannuksiltaan suurimmat ja ajallisesti lyhyt-
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kestoisimmat projektit ovat juuri néille asiakkaille tehtavia projekteja. Mikali téllainen asiakas vaa-
tii useiden kuukausien pituisia maksuaikoja, on asiakkaan vaatimuksiin pitkista maksuajoista
yleensé suostuttava, mikéli kyseiselle asiakkaalle halutaan myyda suunnitteluprojekteja. Tallai-
sissa tapauksissa ei Convergentia Oy:lla ole juurikaan mahdollisuuksia nopeuttaa kassaanmak-

suketjun toimintaa. (Karvinen, haastattelu 27.6.2016; Jurvakainen, haastattelu 23.8.2016.)
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3 RISKIENHALLINTA

Yritystoiminnassa riskilla tarkoitetaan toimintaan liittyvaa taloudellisen tappion mahdollisuutta
(Helppi & Paloheimo 2005, 27). Erilaiset riskit ja niiden hallinta ovat kiinted osa liiketoiminnan
harjoittamista ja ulkomaankauppaa. Vientitoimintaan tekevalla yrityksella riskien maara ja niiden
toteutumistodennakaisyys on yleensa suurempi kuin kotimaan kauppaan keskityttdessa. Olemas-
sa olevat riskit eivat kuitenkaan ole este vientikaupan tekemiselle. (Kananen 2009, 19.)

Convergentia Oy:lla asiakkaalle tehtavat toimitukset ovat tyypillisesti sahkopostina lahetettavia
raportteja ja tietosisaltoja. Toimituksen luonteesta johtuen tehtya toimitusta ei voi peruuttaa eika
tietojen hyodyntamista estaa esimerkiksi lisenssien avulla. Koska kyse on erityisosaamista vaati-
vasta suunnittelutydsta ja toisaalta asiakkaalle tarkkaan raataloidyista toimituksista, ei ulkopuoli-
nen taho pysty tarkistamaan toimituksen oikeellisuutta. Toimitukset on siis tehtdva asiakkaille,
jotta niiden sisaltd voidaan hyvaksya. Talldin asiakkaalle jad mahdollisuus vaatia lisatydn teke-
mista tai riitauttaa toimituksen sisaltd. Enimmakseen laskutus ja maksun suorittaminen tapahtuu
vasta toimitusten jalkeen. Kaytanndssa tdma tarkoittaa sita, ettd asiakas voi hyddyntadd saaman-
sa suunnittelutulokset vaikka jattaisi sopimuksen mukaiset maksut maksamatta. Convergentia
Oy:n toiminnan luonteeseen kuuluu siis merkittava asiakasmaksujen suorittamiseen liittyva riski.
(Karvinen, haastattelu 27.6.2016.)

Convergentia Oy:lla on merkittavia kasvutavoitteita ja kotimaan lisaksi kasvua haetaan ulkomail-
ta. Tahan asti suurin osa viennista on suuntautunut USA:han ja Saksaan, mutta muitakin markki-
noita harkitaan. Aasia on kiinnostava alue, mutta epavarmuus asiakkaiden maksukayttaytymisen
suhteen vaikuttaa paatokseen merkittavasti. Yrityksella on kokemusta asiakkaista, jotka pitkittavat
maksun suorittamista vaatien lisatoimenpiteita jo toimitettuihin suunnittelutuloksiin ja -raportteihin.
Yrityksella on kokemuksia my0s sellaisista asiakasprojekteista, joissa asiakas on jattanyt laskun
maksamatta. Edelld mainituissa tapauksissa on asiakkaina ollut aasialaisia yrityksia. Naiden ko-
kemusten seurauksena aasialaisten yritysten kanssa tehtavia sopimuksia on harkittu huomatta-

vasti tarkemmin. (Karvinen, haastattelu 27.6.2016.)
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3.1 Riskienhallinta ja yrityksen riskipolitiikka

Riskienhallinta koostuu neljasta vaiheesta. Aluksi on tunnistettava ja tiedostettava yrityksen toi-
mintaan ja vientiin liittyvat riskit. Tdman jalkeen on arvioitava ja analysoitava kunkin riskin toden-
nakoisyys seka sen mahdollisesta toteutumisesta aiheutuvien seurausten vaikutus ja vakavuus
yrityksen toiminnan kannalta. Kolmanneksi on paatettava, miten kuhunkin riskiin suhtaudutaan, ja
suunniteltava seka toteutettava riskeilta suojautumiseen liittyvat toimenpiteet. Viimeisen vaiheen,
eli riskien seuraamisen ja toteutuneisiin riskeihin reagoimisen, pitaisi olla osa yrityksen jokapai-
vaista toimintaa. (Helppi & Paloheimo 2005, 27-28.)

Riskeihin suhtautumisessa yrityksella on useita vaihtoehtoja. Se voi valttaa, pienentaa, siirtaa tai
jakaa riskin. Toisaalta se voi paattaa kantaa riskin eli pitdéé@ sen omalla vastuullaan. Ainoa varma
keino riskilta valttymiseen on luopua kokonaan riskialttiista toiminnasta eli jattaa kauppasopimus
tekematta. Riskia voi pienentaa esimerkiksi tekemalla ostajan maksukyvyn selvittamiseen liittyvia
toimenpiteita liikesuhteen alussa. Lisaksi voidaan panostaa kauppasopimusten tekemiseen ja
tarkkuuteen niin, ettd sopimukset olisivat mahdollisimman kattavia eika niihin liittyisi tulkintaeri-
mielisyyksien mahdollisuutta. Riskin siirtdminen tapahtuu sopimuksilla, joilla riskistd mahdollisesti
aiheutuvat ongelmat pyritaan siirtdmaan jollekin toiselle osapuolelle, esimerkiksi ostajalle. Riskia
voidaan jakaa muun muassa vakuuttamalla tai kayttamalla takuita, jolloin mahdollisesta riskin
toteutumisesta aiheutuvat seuraamukset jaetaan viejan ja vakuuttajan kesken. Osa riskeista on
sellaisia, ettei niiltd pysty suojautumaan, mutta yritys saattaa silti toteuttaa toimenpiteen, johon
kyseinen riski liittyy. Talldin yritys kantaa riskin. Riskin kantamisen on oltava seka tiedostettu etta
harkittu paatos. (Helppi & Paloheimo 2005, 28-29, 33; Kananen 2009, 18-19.)

Convergentia Oy:lla on asiakkaiden maksukyvyttomyyteen tai -haluttomuuteen liittyvilta ongelmil-
ta tahan mennessa suojauduttu selvittdmalla potentiaalisen asiakkaan maksuvalmiuteen liittyvat
tiedot jo ennen tarjouksen tekemista. Jos asiakkaan maksukykyyn tai -halukkuuteen ei ole luotet-
tu, on tarjous jatetty kokonaan tekematta. Tosin valikoiduissa tapauksissa asiakkaiden maksuha-
lukkuuden suhteen on otettu my0s tietoista riskia ja asiakasprojekteja on alettu tekemaan ennen
sopimuksen tekemista. Tallaiset tapaukset liittyvat hyvin usein merkittavan asiakassuhteen aloit-
tamiseen. Jos tallainen etukateen aloitettu projekti kestdd muutamia kuukausia, on projekti voitu
keskeyttaa, jollei asiakkaan kanssa ole saatu tehtya kauppasopimusta. Mikali kyseessa on lyhyt-
kestoinen, muutaman viikon pituinen projekti, on joissakin tapauksissa tyd voitu tehda jopa koko-

naisuudessaan valmiiksi, mutta tulokset on toimitettu asiakkaalle vasta sopimuksen tekemisen
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jalkeen. Yritykselld on kokemusta myds lukuisista sellaisista asiakasprojekteista, joihin hyvaksytty
sopimus on tehty paljon tyon aloittamista my6hemmin eli tietoisen riskin ottaminen on kannatta-
nut. (Karvinen, haastattelu 27.6.2016.)

Riskienhallinnan tulee olla yrityksessé jarjestelmallista toimintaa. Yritysjohdon kannattaa laatia
yritykselle riskipolitikka, jossa maaritellaan, millaisia riskeja ollaan valmiita ottamaan ja milta ris-
keiltd halutaan suojautua. Lisaksi kannattaa maarittaa keilla organisaatiossa on valtuudet tehda
riskien ottoon liittyvia paatoksia ja miten riskienhallintaan liittyvat tehtavat jaetaan yrityksessa.
Laadittua riskipolitikkaa on tarkoitus noudattaa yrityksen kaikessa toiminnassa ja organisaa-
tionosissa. Riskipolitikka ohjaa my0s asiakkaan kanssa kaytavia neuvotteluita. Riskienhallinnan
prosessi on kuvattu kuviossa 3. (Helppi & Paloheimo 2005, 29-31.)
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Riskipolitiikka

Asiakkaan analysointi

Hyvéaksyttavien
maksutapojen ja
-ehtojen seké vakuuksien
maaritteleminen

Tarvittavien suojausten
hinnan méaarittdminenja
huomioiminen
hinnoittelussa

Kauppaneuvottelut

Suojausten, vakuuksienja
maksutapojen kaytannoén
toimet

Maksujen seuranta

Perinta

Yrityksen johto méérittelee mité riskejé kannetaan, milta riskeilta
suojaudutaan ja mita suojauskeinoja kaytetaan.

Yrityksen johto méérittelee organisaation paatoksentekoprosessin ja
tyonjaon.

Arvioidaan asiakkaan (tai tarjouksen saajan) maksukykyéja
-halukkuutta.
Analysoidaan asiakassuhde ja maariski.

Maéritetaan hyvaksyttavatmaksutavat ja -ehdot (esim. tarjotaanko
asiakkaalle maksuaikaaja/tai rahoitusta).

Méaéritellaén vaadittavattai tarjottavat vakuudet (esim. pankkitakaus).
Tarvittaessa tehdéaan paatés riskien ottamisesta.

Selvitetdan mm. pankkitakausten, rahoituksen, vakuutustenja
takaustenkustannukset.

Pyydetaanmm. pankistaja Finnveraltaindikatiiviset tarjoukset
rahoitukseen jariskeiltd suojautumiseen.

Lisataan kustannukset tarjoushintaan.

Kauppasopimuksen ehdoissa sovitaan mm. maksuehdoista ja
-tavoista, rahoituksesta, vakuuksista, kulujen jakamisesta,
hairidtilanteista ja sovellettavistalaeista.

Varmistetaan, etté sopimus sitoo vastapuolta.

Pankkitakausten antaminen, vakuutuksien ottaminenym.

Seurataan onko sovitut vakuudet annettu, tulevatko maksut ajallaan
ym.

Muistutukset, perintékirjeetja uudet neuvottelut maksuhéiriétilanteissa.
Oikeudellinen perinta.
Maksuhéiridistailmoittaminen Finnveralle ja vakuutusyhtiélle.

Ulkomaankaupan riskit

KUVIO 3. Riskienhallinnan prosessi (Helppi & Paloheimo 2005, 30)

Ulkomaanvientiin seka siihen liittyvaan maksuliikenteeseen ja rahoitukseen liittyy aina riskeja. Ne
on tunnistettava jo neuvotteluiden aikana ja huomioitava tarjousten ja sopimusten tekemisessa.
Kannattaa kuitenkin huomioida, etta jos omien riskien minimoinnissa ollaan liian tiukkoja, voi so-
pimus jaada kokonaan syntymatta. Yrityksille on tarjolla erilaisia keinoja ulkomaanvientiin liittyvilta
riskeiltd suojautumiseen. Niista aiheutuu viejalle kustannuksia, joiden suuruus on riippuvainen

muun muassa riskin tyypista, kestosta, monimutkaisuudesta ja yleisyydesta. Tosin riskeiltd suo-

16




jautumisen kustannuksia voidaan lisatd kauppahintaan. (Helppi & Paloheimo 2005, 28-29, 33;
Kananen 2009, 9.)

Ulkomaankauppaa tehtaessa liiketoimintaan liittyvien riskien maara lisdantyy. Sopimusten teke-
minen voi olla monimutkaisempaa kuin kotimaan kaupassa. Maksuun voi liittyd eroavaisuuksia
muun muassa maksutavoissa, -ehdoissa ja -ajoissa. Valuuttakurssien vaihtelut voivat aiheuttaa
yllatyksia, mikali kaupan osapuolet kayttavat eri valuuttoja ja maksuajat ovat pitkia. Myos kulttuu-
rit ja tavat voivat olla hyvin erilaisia. Luonnollisesti kaupan kumpikin osapuoli pyrkii minimoimaan

sopimukseen liittyvat riskit omalta osaltaan. (Kananen 2009, 9-11.)

Seka kotimaan- ettd ulkomaankauppaan liittyy niin sanottu kaupallinen riski. Silla tarkoitetaan
laskujen maksamatta jattamista tyypillisesti joko asiakkaan maksukyvyttomyydesta tai -
haluttomuudesta johtuen. Maksukyvyttdmyyden syyna saattaa olla esimerkiksi konkurssi. Vienti-
kauppaan saattaa littyd myds kohdemaasta ja sen poliittisesta tilanteesta johtuvia riskeja, joita
nimitetdan poliittisiksi riskeiksi tai maariskeiksi. Tyypillisimpia maariskeja ovat valtion tekemét
paatokset sen talouteen, lainsaadantéon, maarayksiin ja standardeihin liittyen. Yleensa pyrkimyk-
sena on rajoittaa valuutan siirrettavyytta tai vakauttaa valtion velkoja. Pahimmillaan maariski voi
realisoitua kapinana tai sotana. (Helppi & Paloheimo 2005, 31, 79-80; Kananen 2009, 14-15,
104; Finnvera 2016e, viitattu 27.8.2016.)

Asiakkaan maksukyvyn varmistaminen ulkomailla saattaa olla erittdin vaikeaa, minka seuraukse-
na asiakkaaseen liittyvat riskit ovat suuremmat kuin kotimaankaupassa. Kohdemaasta riippuen
voi saatujen luottotietojen luotettavuus olla heikko tai niiden tulkitseminen voi olla haasteellista.
Joissakin maissa voi luottotietojen saaminen olla kokonaan mahdotonta. Ongelmia voi aiheutua
myo0s siita, etta asiakkaan maksukyky on heikentynyt taloustietojen antamisen jalkeen. Joissakin
maissa suhtaudutaan sopimusehtoihin ja erityisesti maksuaikaan seka viivastyskorkoihin hyvin
joustavasti. Talloin laskua ei makseta erapaivaan mennessa eika viivastyskorolla ole maksua
nopeuttavaa vaikutusta, vaikka asiakas sinansa olisi maksukykyinen. (Kananen 2009, 12, 15.)
Maassa saattaa myos olla yleisena kaytantona maksaa laskut vasta perintatoimenpiteiden, kuten

maksukehotuksen lahettamisen, jalkeen (Melin 2011, 51).

Ulkomaankaupassa myds asiakkaan pankin vakavaraisuus ja luotettavuus saattavat olla heikkoja

ja omalta osaltaan aiheuttaa riskia. Mikéli asiakkaan pankilla on maksukykyyn liittyvia vaikeuksia,
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ei se valttamattd saa ulkomaanvaluuttaa, jolloin maksun saaminen voi vaarantua. (Kananen
2009, 14-15.)

Kun yritys myy asiakkaalle tuotteita, joiden tekeminen aloitetaan tilauksesta ennen kuin asiakas
on tuotteen maksanut, liittyy toimintaan riski siita, ettei asiakas maksakaan tuotetta. Valmistuk-
sesta muodostuu yritykselle muun muassa raaka-aine- ja tyokustannuksia, jotka sen on makset-
tava riippumatta siita, hoitavatko asiakkaat omat velvoitteensa vai eivat. Jos kyseessa on asiak-
kaan omiin tarpeisiin raataloity tuote, voi sen myyminen toiselle asiakkaalle olla erittain vaikeaa
tai mahdotonta. Tahan riskiin voidaan yrityksissa yrittaa varautua esimerkiksi sopimalla ennak-
komaksuista tai vakuuttamalla luottoriski. Tavarakaupassa voidaan maksutapana kayttaa muun
muassa peruuttamatonta remburssia, jolloin pankki maksaa myyjalle kauppahinnan myyjan esi-
tettya pankille ennalta sovitut asiakirjat, joita voi olla esimerkiksi kuljetusasiakirjat. Talloin riski
siita, ettei asiakas maksa tuotetta, siirtyy pankille. (Helppi & Paloheimo 2005, 34-35.) Jos myyta-
vana tuotteena on lisensoitu ohjelmisto, voi myyja yrittaa estaa ohjelmiston kayttamisen lisenssin
avulla (Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016).

Palveluliketoiminnassa ei muodostu valmistuskustannuksia samassa muodossa kuin tavaroita
valmistavilla yrityksillé. Palveluliiketoiminnassa ja erityisesti tuotekehityksen suunnittelupalveluita
tarjoavissa yrityksissa, kuten Convergentia Oy:ssa, on kuitenkin muita merkittavia kustannuseria,
jotka muodostuvat ennen asiakastoimituksia ja jotka siksi ovat verrattavissa perinteisiin valmis-
tuskustannuksiin. Tallaisia merkittavia kustannuseria ovat erityisesti palkat ja lisenssikustannuk-
set. Koska tuotekehityshankkeissa tyd on taysin asiakkaan tarpeisiin raataloitya ja toiminnassa
yhten& erittéin olennaisena osana ovat salassapitosopimukset, ei suunnitteluty6ta voi toimittaa
kenellekaan toiselle asiakkaalle, mikali tyon tilannut asiakas jattaa kauppahinnan maksamatta.
Tallaisissa tapauksissa tehtya tyota ei voisi myyda kenellekaan toiselle, mutta tyon tekemisesta
aiheutuneet kustannukset jaisivat kuitenkin kokonaisuudessaan myyjan hoidettaviksi. (Karvinen,
haastattelu 27.6.2016; Jurvakainen, haastattelu 23.8.2016.)

3.3 Toimenpiteet riskin toteutumisen jalkeen

Jos ulkomaanvientiin liittyva riski toteutuu eika asiakas maksa laskua, riippuvat viejalta vaaditta-
vat toimenpiteet monesta tekijasta. Toimenpiteisiin vaikuttaa se, miten vieja on kyseiseen riskiin

varautunut. Yksi varautumisen keino on vientisaatavien vakuuttaminen. Myds asiakkaan syy las-
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kun maksamatta jattdmiseen vaikuttaa viejaltd vaadittaviin toimenpiteisiin. (Helppi & Paloheimo
2005, 31.)

Maksun maksamatta jattdmisen syyna saattaa olla asiakkaan konkurssista, selvitystilamenette-
lystd, yrityssaneerauksesta tai vastaavasta syysté johtuva maksukyvyttdmyys. Tallaisissa tilan-
teissa on viejan huolehdittava siita, ettd saatavaa peritadn ostajan maan saéantéjen mukaisesti.
Jos perintd jaa tekematta, saattaa maksulle vakuutuksen myontanyt taho vapautua korvausvel-
vollisuudesta. (Helppi & Paloheimo 2005, 31.)

Joskus maksu jaa suorittamatta asiakkaan maksuhaluttomuudesta johtuen. Talldin on viejan valit-
tomasti pyrittava selvittamaan maksamatta jattamisen syyt ja sopimaan asiakkaan kanssa mak-
sun suorittamisesta. Apuna voidaan kayttaa vapaaehtoisen perinnan keinoja, kuten perintakirjeita
ja puhelinperintaa. Jolleivat vapaaehtoisen perinnan keinot johda maksun maksamiseen, voi vieja
aloittaa oikeudellisen perinnan jattamalla tuomioistuimeen velkomiskanteen paikallisen asiantunti-
jan kanssa. Téllaisissa tilanteissa apua voi hakea kohdealueella mahdollisesti toimivasta Suomen

suurlahetystosta tai Finpron vientikeskuksesta. (Helppi & Paloheimo 2005, 31-32.)

Mikali saatava on vakuutettu, kannattaa vakuutuksen antaneeseen tahoon olla valittdméasti yhtey-
dessa. Liséksi kannattaa tutustua vakuutuksen ehtoihin erittéin hyvin. Vakuutuskorvauksia haet-
taessa pitdd vakuutusehdoissa annettuja maaraaikojan ja toimintaohjeita noudattaa tarkasti.
(Helppi & Paloheimo 2005, 32.)
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4 VIENTIKAUPAN RAHOITUS

Vientikauppa aiheuttaa yrityksen maksuliikenteen hoitamiseen monenlaisia haasteita. Se sitoo
runsaasti yrityksen kayttopadomaa ja saattaa siten heikentaa yrityksen maksuvalmiutta. Ulko-
maan maksuliikenteen huolellisella suunnittelulla voidaan muun muassa nopeuttaa maksujen
kiertonopeutta ja niin hallita rahoitukseen liittyvia riskeja. Suunnitteluun kuuluvat olennaisena
osana ulkomaankaupoissa kaytettavien maksuehtojen ja -tapojen valitseminen seka ulkomaan-
kauppoihin tarvittavan rahoituksen valitseminen ja kauppahinnan vakuuttaminen. Viejan tekemiin
maksuliikenteeseen liittyviin valintoihin vaikuttavat monet seikat, mukaan lukien osapuolten kes-
kinainen luottamus, yleinen kilpailutilanne seka kauppaan liittyvien riskienhallintaan liittyvat suun-
nitelmat. (Melin 2011, 116, 119-120.)

Jos viennin laskuja voisi vakuuttaa ja siten tappioiden riskia pienentda, saattaisi Convergentia
Oy:n kiinnostus tehdéd kauppaa Suomen, USA:n ja Saksan lisaksi joissakin uusissa maissa ja
uusien asiakkaiden kanssa lisaantya. Naiden palveluiden saatavuuden myo6téa saattaisi kaupante-
ko lisdantya erityisesti joihinkin maihin Aasiassa. Teollistuneisiin lansimaihin suuntautuvaan
kauppaan ei ole suurta vientilaskujen vakuuttamisen tarvetta, koska asiakkaiden maksukyvyk-
kyyden selvittdminen on helpompaa. Liséksi kokemukset lansimaisten yritysten kanssa tehtavas-
ta kaupasta ja maksujen ajallaan maksamisesta ovat huomattavasti parempia. Yritys ei ole hyo-
dyntanyt Finnveran tai pankkien takauksia asiakassopimusten kauppasummien vakuuttamiseen.
(Karvinen, haastattelu 27.6.2016.)

Kansainvalisen kilpailutilanteen ja ulkomaisten asiakkaiden vaatimusten vuoksi on viejan mahdol-
lisesti myonnettava asiakkaille pitkia maksuaikoja, jolloin rahan kiertoajat pidentyvat. Taman
vuoksi vientitoiminnan aloittaminen tai kasvattaminen saattaa aiheuttaa yrityksessa uusia rahoi-
tustarpeita. Tahan tarpeeseen yrityksille on tarjolla erilaisia rahoitusmuotoja useilta rahoitusta
tarjoavilta tahoilta. Lisaksi on tarjolla erilaisia vientitakuujarjestelyita, joiden avulla yritys voi pyrkia

suojautumaan vientiin liittyvilta riskeilta. (Melin 2011, 142.)

Convergentia Oy:n nakdkulmasta sellaiset palvelut, jotka mahdollistaisivat pitkdn maksuajan
myontamisen asiakkaalle Convergentia Oy:n omaa maksuvalmiutta heikentdmatta, voisivat olla
joissakin asiakastapauksissa hyddyllisia. Tahan asti kaikki sopimukset, joissa asiakkaille on

myonnetty pidempaa maksuaikaa, on hoidettu asiakasta luotottamalla. Joidenkin sellaisten asia-
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kassopimusten osalta, jossa kauppasummat ovat olleet suuria ja maksuajat pitkia, on yrityksen
omaa maksuvalmiutta jouduttu osittain yllapitdmaan padomittamalla. Convergentia Oy:lla ei ole
kokemusta vekselirahoitteisista ostajaluotoista tai vastaavista kauppasumman diskonttaamista

hyddyntévista palveluista. (Jurvakainen, haastattelu 23.8.2016).

Convergentia Oy:lla on paljon pitkaaikaisia, hyvin toimivia asiakassuhteita ja hyvia kokemuksia
viennista. Tasta syysta Convergentia Oy ei ole valmis kayttamaan pankkien ja Finnveran tarjo-
amia vientikaupan rahoitukseen suunnattuja palveluita, jos ne vaikuttavat olemassa olevien tai
teollistuneista lansimaista saatavien uusien asiakkaiden laskutukseen. Jos pankkien tai Finnve-
ran palveluiden hinnoittelu perustuu esimerkiksi kauppasummasta perittdvaan preemioon, ei
mahdollinen preemio saa koskea yrityksen muita asiakkaita eika muita kauppasopimuksia. Eli
Convergentia Oy:n nakokulmasta rahoituspalveluiden hinnoittelun pitaa siis olla sopimus- tai
asiakaskohtainen ja preemio saa koskea vain kyseessa olevaa sopimusta. (Karvinen, haastattelu
27.6.2016.)

41 Myyjan ja ostajan rahoitus

Myyjalla ja ostajalla on usein vastakkaiset tavoitteet maksuaikaan liittyen ja maksuaika onkin yksi
kilpailukeino muiden joukossa. Myyjan intressinad on varmistua siita, etté asiakas maksaa sovitun
kauppahinnan ja toivottavasti suhteellisen aikaisessa vaiheessa. Ostajan intressind on siirtaa
maksusuoritusta aikaisintaan siihen ajankohtaan, jolloin se on voinut varmistaa, ettd myyjan toi-
mittama tuote ja sen laatu vastaa sopimusta. Maksuajasta sovittaessa pyritdédn saamaan aikaan

kumpaakin osapuolta tyydyttava ratkaisu. (Helppi & Paloheimo 2005, 38; Kananen 2009, 109.)

Ulkomaankauppaan liittyva rahoitus erotellaan myyjan ja ostajan rahoitukseen. Myyja eli vienti-
kaupassa vieja voi lisata maksuvalmiuttaan, pienentaa riskejaan ja parantaa kilpailukykyaan eri-
laisilla vientisaatavien rahoitusmenetelmilla. Vieja voi saada rahoitusta seka toimitusta edeltaviin
etta niiden jalkeen syntyviin rahoitustarpeisiin. Ennen asiakastoimituksen toteutumista viejalle voi
muodostua esimerkiksi valmistuskustannuksia, joihin yritys tarvitsee rahoitusta. Kilpailuasemaan-
sa kohentaakseen vieja on voinut antaa ostajalle maksuaikaa, jolloin toimituksen jalkeen viejalle
syntyy vientisaatavia ja saataviin liittyen rahoitustarpeita. Viejalle on tarjolla useita erilaisia rahoi-

tusvaihtoehtoja, kuten valuuttaluotto, vekseli, vahvistettu aikaremburssi, saatavien myyminen ja
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saatavien arvopaperistaminen. Naissa tilanteissa rahoitussopimus tehdaén viejan ja rahoittajan
valilla. (Helppi & Paloheimo 2005, 131, 153-154.)

Viejélla on tarjolla erilaisia ratkaisuja asiakkaalle mydnnetyn maksuajan rahoittamiseen. Se voi
ottaa omalta pankiltaan vientisaatavien suuruisen lainan, jolla se kattaa omat kustannuksensa.
Tallaisen lainan saamiseen ja ehtoihin vaikuttavat muun muassa ostaja ja vientimaa. Pankkilainat
saattavat olla kalliita ja niiden saaminen edellyttaa vakuuksia. Vieja voi myos myyda omat saata-
vansa eteenpain, esimerkiksi myyda vekselin pankille, tai hankkia asiakkaalleen ostajaluoton.
(Kananen 2009, 109.)

Kun rahoittaja ja ulkomaankaupassa ostajana toiminut taho solmivat keskenaan sopimuksen
vientikauppaan liittyvan rahoitustarpeen kattamiseksi, puhutaan ostajan rahoituksesta eli ostaja-
luotosta. Téllaisissa tapauksissa rahoitustarve syntyy vasta sopimuksen kohteena olleen toimi-
tuksen tapahtumisen jalkeen. Ostajaluottoa kaytettdessa ostaja saa maksuaikaa kauppasumman
maksamiseksi ja myyja saa maksun heti toimituksen hyvaksymisen jalkeen. Myyjan nakokulmas-

ta kyseessa on siis kateiskauppa. (Helppi & Paloheimo 2005, 132.)

4.2 Finnvera

Finnvera on Suomen virallinen vientitakuulaitos ja valtion omistama erityisrahoittaja. Sen toimin-
taa ohjaa sita koskeva erityislainsaadantd yhdessa valtion asettamien elinkeino- ja omistajapoliit-
tisten tavoitteiden kanssa. Finnveran paaasiallisena tehtdvana on parantaa suomalaisten yritys-
ten toimintaedellytyksia ja kilpailukykya sekéd edistaa yritysten kansainvalistymista. Se toimii
Suomen virallisena vientitakuulaitoksena. Tehtavansé Finnvera hoitaa tarjoamalla yrityksille ra-
hoitusta yritystoiminnan alkuun ja kasvuun. Liséksi se tarjoaa rahoitusta kansainvalistymiseen ja
auttaa vientiriskeiltd suojautumisessa. Kaytannossa Finnveran palveluihin kuuluvat lainat, taka-
ukset, padomasijoitukset ja vientitakuut. Finnvera toimii yhteistydssa muiden rahoittajien kanssa
muun muassa antamalla takauksia rahoituslaitosten myontamiin lainoihin. (Helppi & Paloheimo
2005, 18-19; Melin 2011, 144; Finnvera 20164, viitattu 20.8.2016.)

Finnveran takuiden saamisen edellytyksena on yleensa se, etta vieja tai rahoittaja kantaa osan

riskista. Takuu- ja riskityypista riippuen Finnvera kattaa yleensa 85-100 % kokonaisriskista. Ta-
kuiden saaminen edellyttaa lisaksi sita, etta kauppasopimuksessa tayttyy suomalainen intressi,
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hankkeen ympaéristovaikutusten arviointi kuuluu osaksi kokonaisriskiarviota ja sopimuksessa

noudatetaan kestavan kehityksen periaatteita. (Helppi & Paloheimo 2005, 80.)

OECD:n ja EU:n normisto seka valtioiden véliset sopimukset ohjaavat ja sééantelevat vientitakuu-
toimintaa. Tavoitteena on hillita vientiluottoehtojen kayttamisté eri maista tulevien yritysten kilpai-
lukeinona niin, etta vientiluottoehtojen sijaan hankintapaatokset tehtaisiin tuoteominaisuuksien ja
-laadun, hinnan ja muiden vastaavien tekijoiden perusteella. Finnvera toimii vientitakuutoiminnas-
sa OECD:n ja EU:n normien mukaisesti. Tasta johtuen Finnveran takuut ovat kaytettavissa
OECD:n alueelle suuntautuvassa viennissa ainoastaan silloin, jos ostajalle myonnetaan maksuai-
kaa yli kaksi vuotta toimituksen tapahtumisen jalkeen. Sen sijaan OECD:n ulkopuolelle tapahtu-
vassa viennissa asiakkaalle myonnetty maksuaika voi olla alle kaksi vuotta, vaikka viennissa
kaytettaisiin Finnveran takuita. (Helppi & Paloheimo 2005, 19, 78; Kuusento, haastattelu
15.8.2016; Finnvera 2016e, viitattu 27.8.2016; Finnvera 2016d, viitattu 31.8.2016.)

4.21 Finnveran takuut

Finnvera voi myontaa vientitakuita ulkomaankauppaa tekeville yrityksille tai kaupassa mukana
oleville rahoittajille, kuten pankeille. Ulkomaankauppaa tekeva yritys voi kayttda Finnveran takui-
ta, kun se on antanut ulkomaiselle asiakkaalleen maksuaikaa vientikauppaan liittyen. Rahoittaja
voi hyddyntédé Finnveran mydntamia takuita kun se on luotottanut vientikaupassa ostajana toimi-
nutta tahoa. Finnveran vientitakuilla suojataan edunsaajaa seka kaupalliselta ettd maariskilta.
(Helppi & Paloheimo 2005, 77-80; Kuusento, haastattelu 15.8.2016; Finnvera 2016e, viitattu
27.8.2016.)

Vientikaupoissa voidaan hyddyntaa Finnveran tarjoamaa ostajaluottotakuuta (kuvio 4). Se sovel-
tuu kaytettaviksi kaupoissa, joissa ostajalle myonnetaan yli kahden vuoden pituisia maksuaikoja.
Jos vienti suuntautuu OECD:n ulkopuolelle ja ostaja suorittaa maksun toimittamalla viejalle siirto-
kelpoiset velkasitoumukset, soveltuu ostajaluottotakuu myos lyhyiden maksuaikojen, eli alle kah-
den vuoden maksuaikojen, kauppoihin. Siirtokelpoisia velkasitoumuksia ovat esimerkiksi hyvak-
sytyt vekselit tai velkakirjat. (Helppi & Paloheimo 2005, 77-78; Melin 2011, 175; Finnvera 2015,
1-4; Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016; Kuusento, haastattelu 15.8.2016; Finnvera 2016d, viitattu
30.8.2016.)
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Velkasitoumus

v

Vieja Pankki
Maksu

A

Toimitus Vieke- Luottoriskit Usisjaiiolio-
sitoumus takuu

v v

Ostaja Finnvera

KUVIO 4. Finnveran lyhyen maksuajan ostajaluottotakuu (Finnvera 2015, 4)

Finnveralla on tarjolla luottoriskitakuu, jolla vieja voi vakuuttaa vientikauppaa luottotappioiden
varalta. Silla voidaan kattaa kaupallista riskid, joka liittyy ostajalta olevaan saatavaan ja poliittista
riskia, joka liittyy ostajan maahan. Luottoriskitakuuta voidaan kayttaa yksittaisten vientikauppojen
takuuna. Jos viejayritys tekee saman ostajan kanssa jatkuvia toimituksia, voi Finnvera myontaa
luottoriskitakuun myos useita toimituksia kattavana limiittina. Luottoriskitakuu soveltuu vienti-
kauppoihin, joissa on yli kaksi vuotta pitkd maksuaika tai joissa vienti suuntautuu OECD:n ulko-
puolisiin maihin. (Helppi & Paloheimo 2005, 81; Finnvera 2016b, viitattu 30.8.2016.)

4.2.2 Finnveran maapolitiikka ja maaluokitukset

Finnveran vientitakuutoiminta perustuu sen toteuttamaan maapolitikkaan, joka antaa suuntaviivat
vientiriskien kattamiseen liittyvaan toimintaan. Maapolitikassa otetaan kantaa siihen, millaisia
riskeja ja millé ehdoilla Finnvera on valmis ottamaan kyseisessa maassa. Maapolitikassa méaari-
tetddn muun muassa Finnveran kattaman riskin maksimiaika, vastapuolelta vaadittavat vakuudet,
sopimuksissa kaytettaviksi edellytettavat maksuehdot seka mahdolliset erityisehdot. Maiden ja
niiden luottokelpoisuuden arvioiminen on osa Finnveran jatkuvaa toimintaa. (Finnvera 2016e,
viitattu 27.8.2016.)

Vientitakuisiin liittyen Finnvera arvioi jatkuvasti eri maihin liittyvia poliittisia riskeja. Kunkin maan

osalta arvioidaan niiden kykya hoitaa ulkoisia velvoitteitaan, maan talouden tulevaa kehitysta
seka maan poliittista vakautta ja lainsaadanndllistd ymparistéa. Naiden perusteella Finnvera ja-
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kaa maat kahdeksaan maaluokkaan, jotka puolestaan vaikuttavat Finnveran riskinottopolitiikkaan
kyseiseen maahan liittyen (taulukko 1). Vientimaa vaikuttaa siten Finnveran antamien takauksien
maksimiriskirajaan, takuumaksutasoon, vaadittaviin vastavakuuksiin ja maksuehtoihin. (Helppi &
Paloheimo 2005, 79; Finnvera 2016e, viitattu 27.8.2016.) Ajantasainen maaluokitustieto 16ytyy
Finnveran internetsivustolta. Taulukossa 2 on esimerkki kuhunkin maaluokkaan kuuluvasta
maasta, kyseiseen maahan sovellettavasta maapolitikasta seka maahan liittyvista erityisehdoista
(Finnvera 2016c, viitattu 15.10.2016).

TAULUKKO 1: Finnveran maaluokitukset (Finnvera 2016e, viitattu 27.8.2016)

Maaluokka Selitys

0. erinomainen maksukyky
erittain hyva maksukyky
hyva maksukyky

rittava maksukyky
kohtalainen maksukyky
valttava maksukyky

heikko maksukyky

N o gk D~

erittain heikko maksukyky
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TAULUKKO 2. Esimerkkimaita Finnveran maaluokituksista seké sovellettavista maapolitiikoista ja
erityisehdoista (Finnvera 2016c, viitattu 15.10.2016)

Maa-
luokka

Maa

Maa-
politiikka

Erityisehdot

0.

Etela-Korea

A

Ei kohdemaahan perustuvia rajoituksia.

1.

Hongkong

B

Riskiaika alle 2 vuotta: ei kohdemaahan perustuvia rajoituksia.
Riskiaika 2 vuotta tai pitempi: takuita tapauskohtaisesti ottaen
huomioon kaupan koko, vastapuoli ja vakuudet sek& kohde-

maan toimintaymparisto.

Botswana

Riskiaika alle 2 vuotta: ei kohdemaahan perustuvia rajoituksia.
Riskiaika 2 vuotta tai pitempi: takuita tapauskohtaisesti ottaen
huomioon kaupan koko, vastapuoli ja vakuudet sek& kohde-

maan toimintaymparisto.

Marokko

Riskiaika alle 2 vuotta: ei kohdemaahan perustuvia rajoituksia.
Riskiaika 2 vuotta tai pitempi: takuita tapauskohtaisesti ottaen
huomioon kaupan koko, vastapuoli ja vakuudet seka kohde-

maan toimintaymparisto.

Venaja

Venajalle voidaan myontaa luottovakuutusta seka keskipitkan
ja pitkdn maksuajan vientitakuita ottaen huomioon EU:n aset-

tamat sanktiot.

Paraguay

Riskiaika alle 2 vuotta: yritys-, pankki ja valtio vastapuoli, ta-
kuita tapauskohtaisesti. Maksutavaksi suositellaan remburs-
sia. Riskiaika 2 vuotta tai pitempi: luoton takaaminen edellyt-
taa, ettd hankkeen rahoitusrakenteella voidaan pienentaa

maahan tai vastapuoleen liittyvia riskeja.

Nigeria

Riskiaika alle 2 vuotta: yritys-, pankki ja valtio vastapuoli, ta-
kuita tapauskohtaisesti. Maksutavaksi suositellaan remburs-
sia. Riskiaika 2 vuotta tai pitempi: luoton takaaminen edellyt-
taa, ettd hankkeen rahoitusrakenteella voidaan pienentaa
maahan tai vastapuoleen liittyvia riskeja.

Valko-
Vendja

Erittain rajoitettu riskinotto. Otettava yhteys Finnveran alue-
paallikkoon.
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5 MAKSUAJAT JA TAKUUT VIENTIKAUPASSA

Vientia suunnitteleville yrityksille on tarjolla erilaisia palveluita asiakkaalle myonnettavan maksu-
ajan rahoittamiseen seka maksuun ja maksuaikaan liittyvien riskienhallintaan. Luotottaminen on
helppo ja vaivaton menettely, mutta silloin vieja kantaa itse asiakkaaseen liittyvan riskin eika vie-
jalla ole mahdollisuutta diskontata kauppahintaa kayttdonsa ennen asiakkaan tekemaa maksu-
suoritusta (Kananen 2009, 108). Kaytettaessa pankkitakausta riski siirretaan takauksen antaneel-
le ostajan tai viejan pankille taikka kumpikin pankki voivat osallistua takaukseen. Pankkitakaus ei
kuitenkaan mahdollista kauppahinnan diskonttaamista, vaan vieja saa kauppasumman kayttoon-
sa vasta ostajan taikka takauksen myontaneen pankin maksettua kauppahinnan. Vekselirahoit-
teinen ostajaluotto mahdollistaa kauppasumman diskonttaamisen sen jalkeen, kun ostaja on hy-
vaksynyt viejan tekeman tydsuorituksen. Vekselirahoitteisten ostajaluottojen yhteydessa voidaan
kauppahintaan liittyva riski pitaa itsella tai siirtda se vekselin lunastaneelle pankille. (Jolkkonen,
haastattelu 3.8.2016.)

5.1 Luotottaminen

Kansainvalisessa kaupassa vieja voi luotottaa ostajaa eli antaa ostajalle maksuaikaa kauppahin-
nan maksamiseen. Vieja paattaa itse keita ostajia se luotottaa ja paatds perustuu viejan kasityk-
seen siitd, millainen on ostajan kyvykkyys ja halukkuus huolehtia kauppahinnan maksamisesta
sovittuna erapaivana. Suurimmat paatokseen vaikuttavat tekijat ovat kauppasuhteen pituus ja
kauppasumman suuruus seka asiakkaaseen ja vientimaahan liittyvat riskit. Uusissa kauppasuh-
teissa maksuajat ovat yleensa lyhyemmat kuin pitkissa suhteissa, koska asiakkaan maksuhaluk-
kuudesta ja -kyvykkyydesta ei ole viela kokemuksia. Mita suuremmasta kauppasummasta on
kyse, sitd merkittdvammat vaikutukset maksun saamatta jaamisella olisi viejalle ja siksi tallaisissa

sopimuksissa vieja pyrkii sopimaan mahdollisimman lyhyista maksuajoista. (Kananen 2009, 108.)

Asiakkaan luotottamisesta seuraa viejalle rahoitukseen liittyvia seuraamuksia ja mahdollisesti
ongelmia. Luotottamisesta aiheutuu viejalle korkomenoja tai korkotulojen menetyksia. Yleisesti
ostajalle mydnnetty maksuaika vaihtelee 30 paivasta jopa 180 paivaan, jolloin korkojen vaikutus
voi olla hyvinkin merkittava. Pitkien maksuaikojen myontaminen saattaa kasvattaa my0s riskia

kauppasumman maksamatta jattdmiseen. (Kananen 2009, 109.)
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Vieja voi vaatia ostajalta viivastyskorkoa, jos ostaja ei maksa kauppasummaa erapaivaan men-
nessa. Viivastyskoron suuruus voidaan sopia kauppasopimuksessa vientimaan lainsaadantd
huomioon ottaen. Kaytanndssa yritykset kuitenkin perivat pienempia korkoja, kuin mihin niilld olisi
oikeus, koska voivat pelata viivastyskoron perimisen vahingoittavan asiakassuhdetta. (Melin
2011, 51.)

Mikali ulkomainen ostaja ei maksa saatavaa erapaivaan mennessa, voi vieja aloittaa perintatoi-
menpiteet. Perinnan tavoitteena on estaa saatavien kiertonopeuden venymista ja luottotappioiden
muodostumista. Vientikaupan perinnassa on kaytossa samat keinot kuin kotimaan perinnassa.
Ensimmaisena keinona on vapaaehtoinen perintd, joka tapahtuu viejan tai sen edustajan (esi-
merkiksi pankin tai asianajotoimiston) toimesta. Vapaaehtoisen perinnan keinoina voidaan kayt-
taa puheluita tai perintakirjeitd. Yhtena vapaaehtoisen perinnan keinona on tratan asettaminen ja
jattaminen pankin perittavaksi. Trattaan perustuvan velan maksamatta jattdminen heikentaa osta-
jan luottokelpoisuutta ostajan pankin nékokulmasta, ja tratta onkin siksi varsin tehokas perinta-
keino. (Melin 2011, 51-53.) Tratta on maksukehotus, johon liittyy uhkaus julkaista tieto maksun
suorittamatta jattdmisesta tai merkita tieto luottorekisteriin, mikali velallinen ei suorita maksua

méaéaraaikaan mennessa (Laki saatavien perinnasta 513/1999 7.1 §).

Mikali vapaaehtoinen perinté ei tuota tulosta, voi vieja turvautua oikeudelliseen perintaan eli pak-
koperintaan. Tallgin ostajalta yritetddn saada maksu oikeudellisin keinoin pakottamalla. Ensisijai-
sesti pyritdén siihen, ettd asiakas maksaa maksun tai tekee maksusopimuksen viejan kanssa.
Toissijaisena keinona on taytantéonpanoperusteen saaminen, jolloin saatavan perimisessa voi-
daan kayttaa viranomaisten, esimerkiksi ulosottomiehen, apua. Oikeudellisessa perinnassa toi-
mintatavat ovat maakohtaisia ja siksi apuna kannattaa kayttaa kohdemaassa olevia tahoja, kuten
asianajotoimistoa. Prosessi saattaa kestaa pitkaan ja sen kustannukset voivat kasvaa korkeiksi.
Oikeudellisen perinnan kayttamista kannattaakin harkita tarkkaan ja verrata siitd aiheutuvia kus-
tannuksia perittdvana olevan saatavan kokoon. (Melin 2011, 53.)

5.2 Pankkitakaukset

Kun ostaja on tehnyt kauppasopimuksen viejan kanssa, voi pankki ostajan puolesta antaa viejalle
sopimusmaksuun littyvan sitoumuksen. Tata sitoumusta kutsutaan pankkitakaukseksi ja sita
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voidaan kayttaa kaupan vakuutena. Jos asiakas ei maksa kyseista laskua, pitda viejan vaatia
pankkia maksamaan sopimuksen alainen saaminen. Taman jalkeen pankki suorittaa kauppahin-
nan viejalle takauksen ehtojen mukaisesti. Viejan ei tarvitse puuttua asiaan enda korvausten
saamisen jalkeen, vaan pankki hoitaa kauppahinnan perimisen asiakkaalta. Pankkitakauksissa
pankki kantaa mahdollisesti realisoituvat luottotappiot. Kéytettdessa pankkitakausta voi rahoitus-
prosessissa olla mukana seké viejan etta ostajan pankki. (Helppi & Paloheimo 2005, 57-58; Me-
lin 2011, 169-170; Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016.)

Ulkomaankaupassa kaytetaan vakuutena hyvin yleisesti pankkitakauksia. Pankkitakauksen toimi-
vuuteen vakuutena vaikuttaa merkittavasti takauksen antaneen pankin luotettavuus ja vakavarai-
suus. Pankkitakausta otettaessa kannattaa takauksen edunsaajan varmistaa kansainvalisten
luottoluokituslaitosten antamat luottoluokitukset pankkitakauksen antajana toimivalle pankille ja
se, toimiiko pankki korkean poliittisen riskin maassa. (Helppi & Paloheimo 2005, 60.)

Pankkitakaus on pelkastaan rahaméaarainen sitoumus eli pankki ei sitoudu tayttamaan mitaén
muita takauksen ottajan sopimusvelvoitteita. Pankkitakaukseen ei lity mahdollisuutta diskontata
vientisaatavia hyvaksytyn toimituksen jalkeen. Se ei siis mahdollista rahojen saamista viejan kayt-
to6n ennen asiakkaan kanssa sovittua maksupaivaa. Pankkitakauksissa sovelletaan yleensa
takauksen antaneen pankin maan lainsaadantoa, ellei sopimuksessa ole sovittu sovellettavan
jonkin toisen maan lainsaadantoa. (Helppi & Paloheimo 2005, 58-59; Jolkkonen, haastattelu
3.8.2016; Melin 2011, 169-170.)

Takauksen ottaja maksaa pankkitakauksen ottamisesta aiheutuvat kustannukset. Kustannusten
suuruuteen vaikuttavat muiden muassa takauksen ottajan luottokelpoisuus seka ottajan asiakas-
suhteet takauksen myontavaan pankkiin. Lisaksi takauksen voimassaoloaika vaikuttaa kustan-
nusten suuruuteen niin, etta takausajan pidentyessa kustannukset kasvavat. Mikali yritys kayttaa
saman pankin myontamia pankkitakauksia liiketoiminnassaan saanndallisesti, voi pankki myontaa
takauksen ottajalle pankkitakauslimiitin, joka helpottaa ja nopeuttaa takausten kayttamista. Kay-
tettdessa limiittia takauksen hinnat on sovittu etukateen. (Helppi & Paloheimo 2005, 60.)

Pankkitakauksia haettaessa on pankkiin oltava yhteydessa aina tapauskohtaisesti. Pankkitakaus
on asiakaskohtainen ja pohjautuu kauppasopimukseen. Sillé voidaan vakuuttaa joko koko kaup-
pasumma tai osa siitd. Takaus voidaan ottaa joko yksittaiseen kauppaan tai tehda tietyn raha-

méaéaran suuruiseksi, jolloin se toimii limiitin tyyppisesti. Kaytettdessa limiittia voidaan takausta
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kayttdd saman asiakkaan useiden yhtaaikaisten kauppojen vakuuttamiseen. Talldin jokainen
kauppa kuluttaa limiittid osaltaan. Viejan on seurattava ja varmistettava, etta limiitti on riittdvan

suuruinen. (Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016.)

5.3 Vekselirahoitteinen ostajaluotto

Jos vieja haluaa antaa ostajalle maksuaikaa, voidaan rahansiirrossa hyodyntaé vekselia kuvion 5
mukaisesti. Vekselirahoitteinen ostajaluotto soveltuu seka yksittaisiin etta jatkuviin kauppoihin.
Tama rahoitus pohjautuu aina kauppasopimukseen, jonka yhteydessa vieja ja ostaja ovat sopi-
neet maksuajasta. Sopimuksen allekirjoittamisen jalkeen ostaja toimittaa viejalle maksusitoumuk-
sena allekirjoittamansa vekselin tai vekselisarjan, jonka vieja voi myyda edelleen pankille. Kun
kauppasopimuksen mukainen toimitus on tehty sopimuksen mukaisesti, ostaja iimoittaa pankille
toimituksen asianmukaisesta tapahtumisesta ja sen hyvaksymisesta. Varmistuksen saatuaan
pankki diskonttaa vekselin, vahentaa diskontatusta vekselinarvosta korot ja muut kulut seka toi-
mittaa loppusumman viejélle. Sopimuksen mukaisena erapaivana ostaja maksaa vekselin sum-
man pankille. Viejan nakokulmasta jarjestely vastaa kateiskauppaa, eli pankki maksaa viejalle
kauppahinnan kun asiakas on hyvaksynyt myyjan toimituksen. (Helppi & Paloheimo 2005, 81,
141, 155; Melin 2011, 175; Finnvera 2015, 2-4; Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016.)

Vekselirahoitteisen ostajaluoton takauksena voidaan kayttaa Finnveran lyhyen maksuajan ostaja-
luottotakuuta, jolloin Finnvera mydntaa takuun viejan pankille (kuvio 5). Talldin Finnvera selvittaa
ostajan luottokelpoisuuden ja sen perusteella paattaa myonnettavasta takuusta ja sen luottorajas-
ta. Finnvera ja viejaa rahoittava pankki tekevat keskenaan takuusopimuksen ja Finnveran tekeméa
takuupaatés maarittdd kuinka suurella maaralla pankki voi ostaa viejélta ostajan siirtokelpoisia
velkasitoumuksia. Finnveralla ei ole sopimussuhdetta viejan eiké ostajan kanssa. Tassa jarjeste-
lyss@ pankilla ei ole oikeutta myyda ostajan velkasitoumuksia edelleen. (Helppi & Paloheimo
2005, 81; Melin 2011, 175; Finnvera 2015, 2-3; Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016.)
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KUVIO 5. Finnveran takaama vekselirahoitteinen ostajaluotto (Helppi & Paloheimo 2005, 156)

Vekselirahoitteista ostajaluottoa hyodyntaessaan ostaja saa rahoituksen Suomen kustannustasol-
la. Talla hetkellda Suomen korkotaso on erittain alhainen, jolloin vekselirahoitteisen ostajaluoton
avulla ostaja pystyy hyodyntamaan alhaiset korot. Tata rahoitusmuotoa voidaan siis kayttaa yhte-
na viejan kilpailukeinona kotimaisten korkojen ollessa alhaisia. (Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016.)

Vekseli

Vekseli on siirrettava luottoasiakirja. Jos vekselin haltija haluaa saada vekselisumman heti kayt-
t66nsa, voi haltija myyda vekselin edelleen pankille. Talldin pankki diskonttaa vekselin nimellisar-
von nykyhetkeen ja vahennettyaan summasta oman palkkionsa pankki maksaa loppusumman
vekselin myyjélle. Diskonttaaminen on matemaattinen menetelma, jonka avulla pankki maarittaa
tulevaisuudessa saamansa rahasumman tdmanhetkisen arvon. (Helppi & Paloheimo 2005, 140-
141,147))

Vekselin kayttdminen on katevaa, nopeaa ja halpaa, koska vekselin antaja ja velallinen eivat
neuvottele siihen liittyvista erityisehdoista. Tamén vuoksi neuvotteluihin ei tarvita ulkopuolista

apua. Vekseli soveltuu kaytettavaksi luotoissa, joissa nostoja ja takaisinmaksuja on vahan ja
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luotossa on kiinted korko. Vekselilla ostaja sitoutuu maksamaan sovitun summan yhdessa erassa
vekseliin merkittyna paivana. Mikali kauppasummaan halutaan lisata korkoja, toimitusmaksuja tai
muita vastaavia kustannuseria on niiden sisallyttdva vekselin pddomaan. Jos vekselia halutaan
hyddyntéa kaupoissa, joissa maksu suoritetaan useassa erassa, jokaisesta maksuerasta tehdaan

oma vekseli. Talldin on kyseessa vekselisarja. (Helppi & Paloheimo 2005, 140-143.)

Vieja voi saadella vekselirahoitukseen liittyvaa riskia takautumisoikeudella. Jos vieja myy vekselin
pankille takautumisoikeudella, sailyttaa vieja luottoriskin itsellaan. Jos ostaja tallaisessa tilantees-
sa jattaa vekselin hoitamatta, voi pankki peria vekselin summan viejalta. Jos pankki ostaa vekse-
lin iiman takautumisoikeutta, vieja vapautuu ostajaan liittyvasta luottoriskista ja pankki kantaa
luottoriskin. Talloin pankki ei voi peria saatavaa viejalta, jos ostaja jattaa sen maksamatta. (Helppi
& Paloheimo 2005, 154-155.)

5.4 Ostajaluotto

Suomalainen pankki voi tehda rahoitussopimuksen suoraan ulkomaisen ostajan kanssa, jolloin
kyseessa on lainasopimus eli ostajaluotto. Talldin ostaja saa maksuaikaa kauppasopimukseen
littyen, mutta viejan kannalta kyseesséa on kéteiskauppa. Ostajaluotoissa pankki ei kanna ostaja-
riskia, vaan tarvitsee aina lainaan takauksen. Takauksenantajana voi toimia ulkopuolinen rahoit-
taja, kuten Finnvera. (Helppi & Paloheimo 2005, 163-164; Melin 2011, 149; Jolkkonen, haastatte-
lu 3.8.2016; Nordea 2016, viitattu 4.9.2016.)

Ostajaluotto on saatavilla valikoituihin maihin ja luoton hinta on osittain maasta riippuvainen. Os-
tajaluoton saatavuus on riippuvainen vientimaan lainsdadanndsta ja siitd, mahdollistaako maan
lains&d&danto ostajalle luoton nostamisen Suomesta. Ostajaluotto toimii Suomen lakien mukaisesti

muun muassa maksuhaluttomuustapauksissa. (Jolkkonen, haastattelu 3.8.2016.)
Koska ulkomaiselle ostajalle tehtavan lainasopimuksen ja takausten jarjestaminen on erittdin

tyolas prosessi, jarjestelya kaytetaan vain tapauksissa, joissa rahoitustarve on useita miljoonia
euroja (Helppi & Paloheimo 2005, 164).
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5.5 Pankin indikaatio ja sitova tarjous

Valmistellessaan ulkomaankauppaan liittyvaa tarjousta voi vieja pyytada pankiltaan indikatiivista
arviota rahoituskustannuksista ja -ehdoista kyseiseen kauppasopimukseen liittyen. Indikaatio ei
ole pankkia tai rahoitukseen mahdollisesti osallistuvaa Finnveraa sitova. Tarkan hinta-arvion an-
taminen on vaikeaa, koska siihen vaikuttavat muun muassa takauksen summa ja kesto, vienti-
maa, asiakas seka asiakkaan pankki. (Helppi & Paloheimo 2005, 151; Jolkkonen, haastattelu
3.8.2016.)

Indikaation perusteella vieja voi lisata rahoituskustannukset omaan tarjoukseensa tai kayttaa
rahoitustarjousta osana ulkomaisen asiakkaan kanssa kaytavia sopimusneuvotteluita. Pystyak-
seen antamaan sitovan rahoitustarjouksen, on rahoittajan tehtava luottopaatos. Luottopaatoksen
tekeminen puolestaan edellyttaa rahoitukseen liittyvien riskien analysoimista ja esimerkiksi rahoi-
tuksen saajan luottokelpoisuuden tarkistamista. (Helppi & Paloheimo 2005, 151; Jolkkonen, haas-
tattelu 3.8.2016.)
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6 YHTEENVETO

Palveluita tuottavilla ja vievilla yrityksilla on oman toimintaansa rahoittamiseen liittyvia tarpeita,
joissa on merkittavia eroja tavaroita tuottavien yritysten tarpeisiin verrattaessa. Hakiessaan kas-
vua ulkomailta yritykset joutuvat tekemaan sopimuksia uusien asiakkaiden ja uusissa maissa
toimivien yritysten kanssa. Talloin vientikauppaa aloittavilla ja kasvattavilla yrityksilla on omien
riskiensa pienentamiseksi ja toimintansa turvaamiseksi tarve kauppasummien vakuuttamiseen tai
takaamiseen. Palveluliiketoiminnassa on tyypillista, etta palveluiden tuottamisesta aiheutuu kus-
tannuksia pitkiakin aikoja ennen asiakkaan tekemaa maksusuoritusta. Tasta voikin muodostua
yrityksen kassanhallintaan liittyvia haasteita erityisesti silloin, jos asiakkaat vaativat pitkia, usei-
den kuukausien pituisia maksuaikoja. Tallaisissa tapauksissa kannattavaakin liiketoimintaa har-
joittavilla yrityksilld voi oman maksuvalmiutensa varmistamiseksi olla tarvetta ratkaisuille, jotka

mahdollistavat kauppahinnan saamisen kassaan nopeammin.

6.1 Vientisaatavien vakuuttaminen

Suurimmassa osassa pankkien ja Finnveran tarjoamista vakuuksista tai vastaavista palveluista
on vakuutuksen myontajan taholta vakuussumman maksamisen ehtona riitauttamattoman toimi-

tuksen tapahtuminen.

Palveluliiketoimintaan liittyy uudenlaisia, tavarakaupasta poikkeavia haasteita. Yksi merkittava
ongelma on myyjan tekeman toimituksen riitauttaminen. Tavarakaupassa toimituksen laatu ja sen
vastaavuus tehtyyn sopimukseen verrattuna on varsin helppo tarkastaa. Yleensa tarkastamisen
voi tehda joku ulkopuolinen taho, joka voi antaa lausunnon toimituksen oikeellisuudesta. Toimi-
tuksen hyvaksyntatarkastuksen jalkeen voidaan maksu suorittaa viejalle ennen kauppatavaran
luovuttamista asiakkaalle. Palveluiden viennissa pitaa tyon tulos yleensa luovuttaa asiakkaan
tarkastettavaksi ja hyvaksyttavaksi ennen maksun saamista. Syyna voi olla esimerkiksi suunnitte-
lupalvelun luottamuksellinen luonne tai tarkastamiseen tarvittava erityisosaaminen. Koska palve-
lutuotteen sisalto ei ole yhta konkreettinen eika yksiselitteisesti mitattavissa, on toimituksen rii-
tauttaminen helpompaa kuin tavarakaupassa. Mikali palveluun ei liity lisenssin kaltaista meka-
nismia, jolla suunnittelutyon tuloksen luvaton kayttd voidaan estaa, on asiakkaalla mahdollisuus

hyddyntédé haltuunsa saamia tyon tuloksia vaikka jattaisi kauppasumman maksamatta. Kaytan-
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ndssa asiakkaalla on siis mahdollisuus riitauttaa toimituksen sisaltd ja sen perusteella jattaa
myyntilasku maksamatta. Talldin viejan on perittava saataviaan mahdollisesti oikeudellisesti, ja

perintaprosessi voi kestaa vuosia.

Koska palvelutuotteen sisallén riitauttaminen on helppoa, voi asiakas pitkittad maksusuorituksen
tekemista viejan tekemasta toimituksesta huolimatta. Mikali asiakas riitauttaa suorituksen, ei vieja
yleensa saa korvausta vakuutuksen myontaneelta taholtakaan. Tallaisissa tapauksissa vahinko
jaa viejan kannettavaksi. Koska palveluviennissa ei viejan kaytettavissa ole yleista mekanismia,
jonka avulla se voisi helposti ja yksiselitteisesti osoittaa vakuutuksen antaneelle taholle tekeman-
sa toimituksen vastaavan asiakkaan tekemaa tilausta, eivat talla hetkella tarjolla olevat palvelut
vastaa suunnittelupalveluvientia harjoittavien yritysten tarpeisiin. Tarjolla olevien palveluiden kayt-

taminen ei tunnukaan houkuttelevalta.

6.2 Myyntisaatavien kassaan saamisen nopeuttaminen

Jos vientitoimintaa harjoittavan yrityksen asiakkaana toimii iso ja vaikutusvaltainen yritys, voi se
vaatia viejalta erittain pitkia maksuaikoja sopimusten mukaisten laskujen maksamiseen. Mikali
asiakkaan neuvotteluvoima on suuri esimerkiksi sen tekemien sopimusten suuren rahallisen ar-
von seurauksena, on viejan usein myonnyttava asiakkaan tekemiin vaatimuksiin, vaikka asiakas
vaatisi useiden kuukausien mittaisia maksuaikoja. Kun sopimuksesta seuraavat viejan kustan-
nukset alkavat kertya heti sopimuksen tai sopimusneuvotteluiden alettua ja jos kyseessa on
kauppahinnaltaan suuri sopimus, voivat asiakkaille annetut pitkat maksuajat aiheuttaa maksuvai-

keuksia tai kassanhallinnan haasteita hyvinkin kannattavaa liketoimintaa tekevalle yritykselle.

Tavaravientia tehdessaan yritys voi hyddyntaa erilaisia ratkaisuja, kuten esimerkiksi remburssia,
jonka avulla vieja voi saada kauppasumman haltuunsa kokonaan tai osittain heti kun tehty toimi-
tus on hyvaksytty. Remburssia ei kuitenkaan voida hyodyntaa palveluiden viennissa. Hieman
vastaava palvelu on vekselirahoitteinen ostajaluotto, mutta siina asiakkaan on toimitettava viejalle
allekirjoittamansa vekselit tai muut maksusitoumukset. Tama edellyttaa siis asiakkaan aktiivista
roolia eika vieja pysty hyodyntamaan sita asiakkaan siita tietamatta. Mikali vieja ei halua asiak-
kaan tietavan asiasta, ei vekselirahoitteisen ostajaluoton hyodyntaminen onnistu.
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Jos palveluviennissd on kyseessa useiden kuukausien mittainen projekti, voidaan ratkaisuna
kayttda maksuposteja. Talldin asiakas tekee maksusuorituksia kuukausierissa tyon tekemisen

aikana. Mikali asiakasprojektit ovat lyhyita, ei maksuposteja voida kayttaa.

Toisena ratkaisuna voidaan kayttaa vekselirahoitteista ostajaluottoa, jolloin asiakas toimittaa vie-
jalle vekselin tai vekselisarjan, jonka asiakas voi myyda edelleen pankille. Talléin pankki voi dis-
kontata vekselien summan viejalle, kun asiakas on hyvaksynyt viejan tekeman toimituksen. Tal-
laisen rahoituksen kayttaminen edellyttad@ asiakkaan halukkuutta hyvaksya tama rahoitus. Asia-
kas ei valttamatta halua hyodyntaa vekselirahoitteista ostajaluottoa varsinkaan, jos vieja myontaa
sille muutenkin useiden kuukausien pituisen maksuajan. Toisena ongelmana vekselirahoitteisen
ostajaluoton hyodyntamisessa on vaatimus tydsuorituksen riidattomuudesta. Jos asiakas ei hy-
vaksy viejan tekemaa toimitusta, ei pankki diskonttaa sille toimitettua vekselia eika vieja saa

maksusuoritusta itselleen.

6.3 Asiakkaan luotottaminen

Tarjolla olevien ratkaisujen vahyyden ja niihin liittyvan riidattoman toimituksen vaatimuksen vuok-
si palveluliiketoimintaa tekevalle yritykselle jaa hyvin usein ainoaksi keinoksi asiakkaan luototta-
minen. Talléin vieja antaa asiakkaalle maksuaikaa ja luottaa asiakkaan suorittavan sopimuksen
mukaiset maksusuoritukset. Asiakkaan luotottamisesta aiheutuu viejalle kahdenlaista riskia. Vieja
ottaa kannettavakseen asiakkaan maksuhalukkuuteen ja -kyvykkyyteen seka mahdollisesti asiak-
kaan maahan liittyvéan poliittisen riskin. Lisaksi asiakkaan luotottamisella on negatiivinen vaikutus
viejan omaan maksuvalmiuteen, kun se ei pysty hyddyntdmaan myyntitulojaan ennen asiakkaan
tekemia maksusuorituksia. Talldin riski viejan omaan kassanhallintaan liittyviin vaikeuksiin kas-

vaa.

Asiakkaan luotottaminen on aina yritykselle jonkinlainen riski. Kun kyseessa on ulkomaan kaup-
paan liittyva luotottaminen, on riski vield suurempi. Kasvua tavoittelevan yrityksen on oltava val-
mis ottamaan merkittavia riskeja, jos se hakee kasvua uusista asiakkaista ja mahdollisesti uusista
vientimaista. Tallaisissa tilanteissa riskin jakaminen tai siirtaminen olisi houkuttelevaa ja se voisi
osaltaan helpottaa pienten ja keskisuurten yritysten kasvua. Koska palveluviennissa hyddynnet-

tavissa olevia riskienhallintaan ja maksuajoista selviamiseen liittyvia palveluita ei juuri ole tarjolla,
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on viejan oma toiminta riskien toteutumisen todennékdisyyden ja mahdollisten vahinkojen mini-
moimiseksi merkittdvassa roolissa. Viejan on tehtava tarkkaan harkittu paatos siitd, onko se val-
mis luotottamaan potentiaalista asiakasta ja ottamaan uuteen kauppaan liittyvan riskin vai suojau-
tuuko se riskilta jattamalla tarjouksen kokonaan tekematta. Lisaksi viejan on laadittava ja toteutet-

tava suunnitelma mahdollisesti asiakkaalle myonnettavista pitkistd maksuajoista selviamiseen.

Paatoksena perusteeksi viejan on selvitettava asiakkaaseen ja vientimaahan liittyvia asioita. Sen
on arvioitava potentiaalisen asiakkaan houkuttelevuutta ja kannattavuutta, sopimukseen liittyvia
riskeja seka riskien suuruutta ja todennakoisyytta. Lisaksi sen on selvitettdva mahdollisia keinoja
riskien ja niiden aiheuttamien vahinkojen pienentamiseksi seka oman maksuvalmiutensa yllapi-
tamiseksi. Mikali yritys paattaa ottaa riskin ja luotottaa asiakasta, on sen seurattava jatkuvasti
asiakkaan maksusuoritusten toteutumista. Viejan on tarvittaessa alettava toimenpiteisiin maksu-
suoritusten aikaansaamiseksi tai mahdollisesti toteutuvan riskin aiheuttamien vahinkojen mini-
moimiseksi. Asiakkaan luotottamiseen liittyvat riskienhallinnan prosessin vaiheet on esitetty kuvi-

0ssa 6.
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KUVIO 6. Riskienhallinnan vaiheet asiakkaan luotoftamisessa
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7 JOHTOPAATOKSET

Suomessa on erittain korkeatasoista tuotekehitysosaamista. Tuhansia suunnitteluammattilaisia
on jaanyt tyottomiksi useiden suurten yritysten lopetettua toimintansa Suomessa joko kokonaan
tai osittain. Siksi onkin luonnollista, etta uusia Convergentia Oy:n kaltaisia suunnittelupalveluita
tarjoavia pienia ja keskisuuria yrityksia on perustettu Suomeen viimeisten vuosien aikana paljon.

Myos ulkomaankaupassa naiden yritysten osuus on merkittava ja kasvaa jatkuvasti.

Tassa opinnaytetydssa kasitellyt vientisaatavien vakuuttamiseen ja myyntisaatavien nopeampaan
kassaan saamiseen liittyvat ongelmat ovat oletettavasti suhteellisen yleisia palveluita vievilla pie-
nilla ja keskisuurilla yrityksilla. Olikin erittain yllattavaa ja valitettavaa huomata, etta palveluvientiin
soveltuvia palveluita ei oikeastaan I1dytynyt, kun perinteiseen tavaravientiin liittyviin haasteisiin
tarjolla on useita erilaisia ratkaisuja. Palveluvientia tekevien yritysten on kaytanndssa itse kannet-
tava vientisaataviin liittyvat riskit. Pitkistd maksuajoista selviamiseen ainoa ratkaisu vaikutti olevan

pienluottojen ottaminen esimerkiksi Finnveralta.

Palveluvientia on tehty vuosia ja sen osuus Suomen kokonaisviennista on jo todella merkittava:
vuonna 2015 palveluviennin kokonaissumma oli 17 930 miljoonaa euroa. Samaan aikaan tavara-
viennin maara on pienentynyt jo usean vuoden ajan. Palveluviennin pitkan historian ja sen merkit-
tavan koon huomioon ottaen oli yllattdvaa huomata, ettei talle sektorille ominaisiin haasteisiin
juuri ole tarjolla sopivia rahoituspalveluita. Palveluviennin suuruus on niin merkittava, etta sen
olettaisi kiinnostavan myos liikepankkeja ja Finnveraa tarjoten niille hyvia liiketoimintamahdolli-

suuksia.

Palveluviennin rahoittamiseen liittyvat riskit ovat mahdollisesti tavaravientiin liittyvia riskeja suu-
rempia ja siksi onkin osittain ymmarrettavaa, etteivat liikepankit tarjoa rahoituspalveluita naihin
haasteisiin. Toisaalta palveluviennin koko on niin suuri, etta rahoituspalveluiden tarjoamisen sille
sektorille olettaisi muodostavan houkuttelevan liiketoimintamahdollisuuden myés liikepankeille.
Finnvera on valtion omistama erityisrahoittaja, jonka tehtavana on vahvistaa suomalaisten yritys-
ten kilpailukykya ja toimintaedellytyksida myds vientiin liittyen. Huomioitaessa palveluiden merki-
tyksen Suomen viennissa ja kansantaloudessa, ja toisaalta pienten ja keskisuurten palveluyritys-
ten jatkuvan lisdéntymisen viejina ja tydnantajina, pitaisi Finnveran valtion toimijana tarjota yrityk-

sille ratkaisuja viennin mahdollistamiseksi.
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Palveluviennin koon ja kasvuvauhdin vuoksi se on Suomen kansantaloudelle merkittdva osa-
alue. Myos palveluita tarjoavien pienten ja keskisuurten yritysten yhteiskunnallinen rooli ty6llista-
jana on jo nyt merkittava ja se kasvaa jatkuvasti. Siksi tuntuukin suorastaan typeralta, etta sinan-
sa kannattavaa liiketoimintaa harjoittavia yrityksia ajetaan kassanhallintaan ja maksuvalmiuteen
littyvien ongelmien vuoksi vaikeuksiin. Toivottavasti tamé ongelma huomataan ja myds palvelu-
vientiin sopivia riskienhallintaan ja maksuvalmiuden parantamiseen liittyvia palveluita tulee haas-

teista huolimatta tarjolle.
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8 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa, minkalaisia palveluita Finnveralla ja liikepankeilla,
erityisesti Nordea Pankki Suomi Oyj:lla, on tarjota suunnittelupalveluvientia harjoittavien pienten
ja keskisuurten yritysten tarpeisiin. Tutkittaviksi aihealueiksi rajattiin vientisaatavien vakuuttami-
nen ja myyntisaatavien kiertoajan nopeuttaminen. Tutkimusmenetelmina kaytettiin syvahaastatte-
luita ja kirjallisuustutkimusta. Tutkimuksessa havaittiin, etta kyseessa oleviin suunnittelupalvelu-

vientiin liittyviin haasteisiin ei juuri 10ytynyt sopivia ratkaisuja tutkittavilta tahoilta.

Tarkoituksena oli selvittaa ja vertailla tarjolla olevien palveluiden kaytettavyytta ja ehtoja esimerk-
kiyrityksen nakokulmasta. Koska tutkimusongelmaan vastaavia ja hyddynnettavissa olevia palve-
luita ei 16ytynyt, ei tydssa niiltd osin saavutettu sille alussa asetettuja tavoitteita. Taman seurauk-
sena tyon painotus muuttui ja riskienhallinnan osuus kasvoi alkuperaisesta suunnitelmasta. Li-
saksi palveluliiketoimintaa harjoittavien pienten ja keskisuurten yritysten haasteita ja tarpeita ku-
vattiin alkuperaista suunnitelmaa seikkaperaisemmin. Suunnittelupalveluvientia tekevien yritysten
haasteiden ja tarpeiden kuvaamisen osalta tdman opinnaytetydn tulokset ovat oletettavasti yleis-
tettavissa. Tosin haasteiden ja tarpeiden painotukset voivat olla hieman erilaisia ja lisaksi esilla
voi olla muitakin haasteita yrityksesta riippuen. Riskienhallinnan osalta tulokset ovat yleistettavis-

sa.

Opinnaytetyon aihe osoittautui odotettua haastavammaksi. Haasteelliseksi aiheen teki muun
muassa Yleisesti tarjolla olevien palveluiden kirjo ja laajuus. Finnveralla ja likepankeilla on tarjolla
hyvin paljon erilaisia palveluita myos vientiin liittyen, mutta suurin osa niista ei sovellu palvelu-
vientiin ainakaan pienille ja keskisuurille yrityksille. Palveluihin liittyvat ehdot olivat suhteellisen
monimutkaisia ja eri palveluihin liittyvissa ehdoissa oli keskenaan toisaalta merkittavia ja toisaalta
hyvin pienia eroavaisuuksia. Palveluiden eroavaisuuksien loytaminen oli yllattavan haastavaa,
koska tietoa on rajoitetusti saatavilla ja saatavilla oleva tieto on suurilta osin kirjoitettu niin vaike-
aan muotoon, etta alan asiantuntemus olisi ollut suureksi hyddyksi kyseisen asian ymmartami-
seksi. Useiden palveluiden osalta oli haasteellista 10ytdd muun muassa tieto siita, soveltuuko se
palveluvientia tekevalle yritykselle. Myds vaikean ja monimutkaisen asian kirjoittaminen sellai-
seen muotoon, ettd asian olisi ymmarrettavissa rahoitusalalla tarkemmin tuntemattomilta henki-

|Gilta, osoittautui varsin tydlaaksi ja haasteelliseksi.
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Asiakokonaisuuden laajuuden vuoksi tydssa oli tehtava rajauksia. Kriteereina kaytettiin esimerk-
kiyrityksen antamia toiveita ja ohjeita, jolloin tyon sisaltd vastaa sen asettamiin kysymyksiin. Mik&-
li ty olisi tehty ilman toimeksiantajaa, olisi rajaus saattanut ollut hieman toisenlainen, mutta suu-
ria eroavaisuuksia tuskin olisi ollut. Merkittavin heikentava vaikutus tyon tulosten yleistettavyyteen
littyy tutkittaviin likepankkeihin ja rahoitusyhtiéihin liittyvaan rajaukseen. Kun tydssa tutustuttiin
vain yhden liikepankin tarjontaan, ei taysin yleispatevaa linjausta kaikkien liikepankkien ja rahoi-
tusyhtididen osalta pysty luotettavasti tekemaan. Kyseisen rajauksen tekeminen oli kuitenkin
valttamatonta. Tassa tyossa kaytetty rajaus ja tydmenetelmat olivat aiheen ja tyon laajuuden
huomioon ottaen hyvat. Aiheeseen liittyvia hyvia jatkotutkimusaiheita ovat muut aihealueeseen
littyvat palvelut, kuten factoring, eli vientilaskujen edelleen myyminen laskutusta tekeville yrityksil-

le, seka muiden likepankkien ja rahoitusyhtididen vastaaviin palveluihin tutustuminen.

Opinnaytety6n aihe oli kokonaisuutena erittain mielenkiintoinen vaikkakin haastava. Palveluvien-
iin liittyvien haasteiden yksiloiminen ja jasentaminen oli mielenkiintoista. Ongelmakentta oli en-
tuudestaan jokseenkin tuttu, mutta ymmarrys asiaan kasvoi merkittavasti. Tutkimuksen tulos oli
yllatys, vaikka oletusarvona oli, ettei tarvittavia palveluita ole tarjolla kovin paljon. Palveluvientia
on tehty pitkaan ja se on ollut erittain merkittavaa liketoimintaa jo vime vuosituhannella. Alaan
littyvat haasteet ovat varmasti olleet esilla palveluviennin aloittamisesta asti. Siksi onkin erittdin
hammastyttavaa ja harmillista, ettei kunnollisia sovellettavia ratkaisuja ole tarjolla. Tyon tekemi-
sen aikana opinnaytetyon fokus muuttuikin saatavilla olevien ratkaisujen kuvaamisen sijasta on-
gelmakentan kuvaamiseen. Toivottavasti ongelman kuvaaminen edesauttaa vientisaatavien va-
kuuttamiseen ja myyntisaatavien kiertoajan nopeuttamiseen tarvittavien palveluiden tarjolle tule-

mista.
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