TAMPEREEN
\ AMMATTIKORKEAKOULU

LITKETALOUS

OPINNAYTETYORAPORTTI

LUOTTOVAKUUTUS OSANA LUOTONHALLINTAA
Case GNT Finland Oy

Tiina Ristolainen

Liiketalouden koulutusohjelma
elokuu 2007
Tyon ohjagja: Milja Valtonen

TAMPERE 2007




TAMPEREEN
Ammattikor keakoulu

LITKETALOUS

Tekijat: TiinaRistolainen

K oulutusochjelmat: Liiketalous

Tutkintotyn nimi: Luottovakuutus osana luotonhal lintaa - Case GNT Finland Oy

Titlein English: Credit insurance as a part of credit management - Case GNT Finland Oy

Ty6n valmistumis-

kuukausi ja -vuosi: elokuu 2007
Ty6n ohjaaja: Milja Valtonen Sivumaara: 49
TIIVISTELMA

Ajatus tahan tyohon lahti kesalla 2006 tyOharjoittelussa Suomen suurimman IT-
tukkurin, GNT Finland Oy:n, asiakasrahoitustiimissa luotonvalvontatehtavissa. GNT:n
varasto- ja logistiikkatoiminnot ovat pitkalle automatisoituja, mutta tyoharjoittelun ai-
kana kavi ilmi, etta luotonvalvojat joutuvat edelleen tekemddn paljon manuaalista
rutiinityota. Yrityksen asiakasmaéaran ja liikevaihdon kasvaessa lisdéntyy luotonvalvo-
jien tyotaakka entisestaan.

Tybn alussa selvitetaan mika on luottoriski ja sen jalkeen kartoitetaan, mita keinoja
yrityksella on luottoriskin pienentamiseen ja myyntisaamistensa turvaamiseen. Lisak-
si tydssa tarkastellaan luottovakuutuksen merkitysta osana yrityksen luotonhallintaa
ja tutkitaan, mita syitd yrityksella voi olla myyntisaataviensa luottovakuuttamiseen.
My6s luottovakuutuksen yleisehdot ja suurimmat luottovakuutusyhtiot esitellaan.

Case-osassa esitellaan esimerkkiyritys GNT Finland Oy ja tutkitaan, mihin yrityksen
luottopolitikka perustuu. GNT:n luotonvalvonnan toimintatapoja ja tyOkaluja verra-
taan teoriaan ja tyon lopussa pohditaan mita kehitettavaa yrityksen luotonvalvonnas-
sa olisi ja mita hyotya kehitysideoiden toteuttamisella saavutettaisiin.

Suuri osa tydssa kaytetyista tiedoista on opittu kaytannon tydssa. Tietoja on syven-
netty haastattelemalla Luottovakuutusyhtio Euler Hermesin myyntijohtajaa Sami ljas-
td sekd GNT Finland Oy:n asiakasrahoituspéaallikkd Piia Nurmista, jolla on useiden
vuosien kokemus luotonvalvontatehtévista. Lisaksi lahdeaineistona on kaytetty alan
kirjallisuutta ja Internet-sivuja seka Euler Hermesin yleisia luottovakuutusehtoja.

Avainsanat: Luottoriski Myyntisaamisten hallinta Luottovakuutus Luotonvalvonta



L JONAANTO .o e et e e e e aa e aa—————— 5

P2 ¥ o (o PR UPRR PSRRI 7
2.1 KAUPAIHTNEN FISKI ettt et ettt e e et e e e be e e e nee e e nnneeeanneas 7

P2 I R {1 (] 01 = o RS 8

2.2 POITEINEN FISKI ..ttt et et e e st e e e be e e e beeeenneeeeanneas 9

3 Yrityksen [TUOtEOPOITITKKA .....ccoieeeieieecie e 11
3.1 LUOLtOrISKIN NATINTA ... e 11
3.2 Luotonvalvonnan tyOKaIUL .............cooueieiiiiiiie e 12
A R - 2= 0 SRR 12
3.2.2 Pankkien jarahoituslaitosten INStrumeNtit ..........coooeeriiineiiin e e 12
3.2.3  LUOLIOVAKUULUS.......eeeiutiieitiieettieeeieee et ettt e st e st e e st e e e seeeensteeennneeennneeeanee 12
3.2.4 Lyhennetyt MakKSUENAOL ............eiiiiiiiiiie e 13
325  KEEISAGNNUKSEL ..ottt et e b e e e st e e nnneeeenseeennee 13
3.2.6  OMIStUSOIKEUAEN PITELYS.....ceiveieiiieeeiieeeiee ettt st s ne e e s e e sneeeenee 13
.27 MaKSUONJEIMAL .......oeiieiicieie e e e e e e e e e sr e e e e e sanneaeeans 14
3.2.8 ENNAKKOMBKSUL .......ccoeiiiiiiiiiee ettt ettt e e e e e e e e eabr e e e e e e e e e e e enansaneeeeeeeaeanns 14

A LUOLEOVAKUULUS ....coiiitiieiiiee ettt s e st e e st e e e s e e e be e e e nsseeenneeeeanseeennneeennes 15
4.1  Luottovakuutuksen tarkoitus (Talponen 2002: 65-66) ..........ccccuerereerireeeenierenieeeseeeenee 15
4.2  Kuinka [uottoVakKUULUS tOIMIT?.......oiiiiiieiiiie it 16
R I 0 R UPTRRTRRRRIN 17

e - 1 - TSP PP O UPPRTRRUPP 18
4.3.1 SuOmMeSSAJamaailMalla..........cocuiiiiiiiiiie e 19

N 111 T = PR RR 19
45  Luottovakuutuksen tarpeen KartOItUS..........cooivereiieeeiiie et 19
4.6  Luottovakuutussopimus ja VaKUUTUSENOL ..........cccueieiiiiieiiiie s 21
4.6.1 VaKUULUSIUNVAN [@AJUUS.........cceeiiiiieeciiiiie e e eiieee e e e sitre e e e e e e e et e e e e s e e e e e nnraeeeeannneeeas 21
4.6.2 Vakuutukseen kuuluvat myyntiSBaMISEL...........ccceiiiiieeeeiiiiee e ciiee e 22
4.6.3 Vakuutuksenottajan VEIVOIIISUUEL..............cccuveviiiiiie e 23
4.6.4 Vakuutustapahtuma ja Sen KOrvaamineN.............eeeeiiiuieeeeiiiieee et esree e e e 23
G o [ 1= TR RRRRRRIS 24

47  Kattojarjestot ja luottovakUUtUSYNEIOL. .........ceeeiiiiiee e 24
O R Q- 1 (0] = === (o | AU STRRRRRRIS 24
4.7.2 LUOttOVAKUULUSYNEIOt ... et e s 26
A4.7.3  JAIEENVAKUULTGIAL .......eeei i e e e e e e e e e e nnraeeas 27
A7.4 VaKUULUSIMEKIGIT. .....coiiiiiieie ettt et e e snneeeas 27
4.7.5 Finnveran luottoriskitakuu vientikaupoille............ccoveiiiiiiriiiiie e, 28

I €1\ I T o1 =T o [N 2SRRI 29
o R 111 PRSP 29
5.2 ASIBKK@AL. ... .eeiieiie et ne e e nne e nes 30

R B o 011 =10 = PP RRR 30



3R A I o 1o oo [ {4 = TR 31

5.4.1  LUOLONVAIVONTAL ... .eeiiiiiieiiiie ettt sttt e st e e e aa e e e nnt e e e nnneeennneeeanee 32
5.4.2 LuottovakuutuSyhtioN VAIINLA. ..........ccoiiiiiiie it 35
5.5  Luotonvalvonnan KEhittAMINEN. ...........cooiiiiiiiii e 35
5.5.1 Luotonvalvonnan jamyynnin YhteiStyO...........ccceeiiiiiiiiiiiniiiie e 35
5.5.2  TUIOSPAIKKAUS........eeieiiiieiiiee et et e e nne e 36
5.5.3 Luotonvalvonnan automMatiSOINEE .........c.eeeerueererieeesiieesiie e ree e e e e sneee e e 37
5.5.4 Epéselvien saatavien SEIVITYS ... 40
555 SBAVULELTAVA NYOLY ....c..eiiiiiiie ettt et e e nne e enes 40
Yhteenvet0 ja ] ONtOPAEAIOKSEL. .......cooiueieiiie e 42
G0 R = = ]\ SRR 42



1 Johdanto

Kun yritykset kayvat keskendan kauppaa, tapahtuu maksu
harvoin kateisella. Suuri osa yritysten valisesta kaupankayn-
nista on luotollista, eli myyja luottaa siihen, ettd ostaja mak-
saa ostoksensa jalkikateen, vaikka saakin tavaran jo kaup-
pahetkella. Aina ei ostaja kuitenkaan osoittaudu taméan luot-
tamuksen arvoiseksi ja kauppahinta voi jdada maksamatta.

Mahdollisuus, etta maksusuoritus jd& saamatta on nimeltadén
luottoriski ja se on aina lasna kaupankaynnissa, jossa mak-
su tapahtuu mydhemmin kuin tavaran toimitus. Riski voi olla
pieni tai suuri, mutta joka tapauksessa se on aina olemassa.

Myyja voi kuitenkin vaikuttaa riskin suuruuteen toimivalla
luotonvalvonnalla, jonka keinoja ja tyOkaluja esittelen tassa
tydssa. Konstit ovat monet, ja se, miten aktiivisesti yritys val-
VOO saataviaan, riippuu yrityksen luottopolitiikasta. Jotkut yri-
tykset vahtivat asiakkaidensa maksukayttaytymista haukan
lailla, kun taas toiset jattavat myyntisaamisensa lahes oman
onnensa nojaan.

Yksi tehokkaista keinoista luottoriskilta suojautumiseen on
Suomessa vieldA melko vahan kaytetty luottovakuutus.
Suomessa luottovakuutetaan vain noin viisi prosenttia koti-
maan myyntisaamisista, mutta tietyilla aloilla luottovakuutus
voi olla lahes elintdrkeaa yrityksen toiminnalle (Talponen
2002: 71).

Luottovakuutuksen véhaisen kayton syyna Suomessa saat-
taa osaltaan olla vahainen tietdmys tastd luottotappioil-
tasuojautumiskeinosta. Huomasin alan teoriaan tutustues-
sani, ettd kirjallisuutta ei suomenkielelld kovinkaan paljon ole.
Onnekseni sain apua luottovakuutusyhtid Euler Hermesin
myyntijohtajalta Sami ljdkseltd luottovakuutuksen salojen
ymmartamiseen.

Luottovakuutusta on kutsuttu yhdeksi maailman pienimmista,
mutta vaikeimmista vakuutuslajeista (Talponen 2002: 65).
Luottovakuutusta tarjoavatkin vain siihen erikoistuneet va-
kuutusyhtiot. Tarkastelen tydssa luottovakuutuksen kiemu-
roita ja vakuutusehtoja selventdékseni, kuinka luottovakuu-
tus toimii, ja millaisissa tilanteissa se suojaa myyjaa luotto-
tappioilta.

IT-ala on hyvéa esimerkki siita, kuinka tarke&aa toimiva luoton-
valvonta voi yritysten vélisessé kaupankaynnissé olla. Ala on



hektinen, uusia yrityksia syntyy ja kuolee ja ala muuttuu sel-
laisella vauhdilla, etta kaikista kuvioista on vaikea pysya pe-
rilld. Lisaksi katteet ovat pienid, joten luottotappioiden kar-
vaamiseksi tarvitaan paljon lisamyyntid. TAma on yksi syy
sille, miksi GNT Finland Oy, Suomen suurin IT-tukkuri, suo-
jaa kaikki myyntisaamisensa luottovakuutuksella.

GNT:lla panostetaan muutenkin luotonvalvontaan. Suuri
asiakasmaara, jatkuvasti lisdantyvat uudet asiakasyritykset
seka alan epéavakaisuus pakottavat GNT:n pitdm&éan asiak-
kaidensa maksukayttaytymista silmalla.

Olenkin ottanut GNT:n esimerkkiyritykseksi ja tyon case-
osuudessa tarkastelen GNT:n luotonvalvonnan toimintatapo-
ja. Vertaan GNT:n luotonvalvontaa alan teoriaan ja pohdin
teorian ja oman kokemukseni pohjalta, mitd parannettavaa
GNT:ll& luotonvalvonnassaan olisi.



2 Luottoriski

Luottoriski liittyy kaikkeen kaupankayntiin, jossa kaup-
pasumma maksetaan tavarantoimituksen jalkeen ja myyjan
ja ostajan vdlille syntyy velkasuhde. Riski vaihtelee kovasti
eri ostajien valilla ja sen suuruuteen vaikuttaa muun muassa
ostajan toimiala ja taloudellinen tilanne seka myyjan ja osta-
jan valinen aiempi kaupankaynti.

Vaikka joihinkin ostajiin liittyvd suurehko luottoriski onkin
myyjan tiedossa, myyja ei yleensa voi valita asiakkaikseen
pelkastaan riskittomia ostajia. Etenkin halutessaan kasvattaa
myynti& myyja ei voi keskittya pelkastaan entuudestaan tut-
tuihin varmoihin asiakkaisiin vaan kauppaa on kaytava myos
nuorten ostajien kanssa. (Talponen 2002: 13.) Nuorista osta-
jista ei valttamatta ole juurikaan tietoa saatavilla etukateen,
joten myyjan on otettava melko suuri luottoriski heille myy-
dessdan. Toisaalta naista uusista asiakkaista voi kehittya
pitkaaikaisia ja luotettavia kauppakumppaneita.

Luottoriski voidaan jakaa kahteen osaan, kaupalliseen ja
poliittiseen riskiin. Kotimaan myyntiin liittyva luottoriski on ai-
na kaupallista riskid, mutta vientiin voi liittya lisaksi poliittinen
riski. (Talponen 2002: 14-15.)

2.1 Kaupallinen riski

Kaupallisen riskin aiheuttaja ei valttaméatta ole aina ostajan
maksukyvyttomyys, kuten konkurssi, selvitystila tai akordi eli
velkojen osittainen anteeksiantaminen. Kaupallisen riskin
syyna voi olla my6s ostajan maksuhaluttomuus tai muiden
sopimuksen ehtojen laiminlydnti, kuten kaupan kohteen hy-
vaksymatta jattaminen. (Helppi & Paloheimo 2005: 45.)

Myyja voi arvioida kaupallisen riskin suuruutta ostajan tilin-
paatds- ja luottotietojen avulla. Luottotiedoista selvidd muun
muassa ostajan luottohairidhistoria. Tietoja voi ostaa luotto-
tietotoimistoilta, joita Suomessa on kaksi: Suomen Asiakas-
tieto Oy ja kansainvalinen Dun & Bradstreet. (Helppi & Palo-
heimo 2005: 45.) Suomen Asiakastieto Oy on Suomen joh-
tava yritys- ja luottotietoyhtio, joka on pankkien ja Luotto-
kunnan omistuksessa (Hyva paha... 2006).

Kaupallisen riskin suuruuden arvioiminen ei valttAmatta aina
ole kovin helppoa, silla riskin suuruuteen vaikuttavat useat



2.1.1 Riskimittari

eri tekijat, ja vaikkei ostajan luottotiedoissa ennestaan olisi-
kaan moittimista, ei myyja silti voi taysin luottaa ostajan mak-
sukykyyn ja -haluun.

Suomen Asiakastiedolla on kaytossa riskimittari, jolla yrityk-
set pisteytetdan sen mukaan, missa kunnossa ne taloudelli-
sesti ovat. Yritysten riskipisteet lasketaan tilastollisten malli-
en seka niita hyddyntavien tietokantatietojen avulla. Luoki-
tukseen vaikuttavat kymmenet tekijat, kuten yrityksen mak-
sutapa, maksuhdiriét, vastuuhenkilétausta, kannattavuus,
vakavaraisuus, maksuvalmius, taustojen muutosalttius ja toi-
miala. (Riskimittari 2007.)

Riskimittari arvioi yrityksen todennakdisyyttd joutua maksu-
vaikeuksiin tai konkurssiin seuraavan vuoden kuluessa (Tal-
ponen 2002: 47). Riskipisteita yritys voi saada 1-100 ja pis-
teet on jaettu viiteen eri riskiluokkaan (Riskiluokitus ja mak-
suhairiot... 2006):

RL1 Erittain pieni riski 01-20
RL2 Pieni riski 21 -40
RL3 Kohtalainen riski 41 - 60
RL4 Suuri riski 61 -80
RL5 Erittain suuri riski 81 -100

Riskimittarista nakee yrityksen kehityksen verrattuna aikai-
sempaan ja pisteitd voi verrata myds saman toimialan ja
kaikkien yritysten keskimaaraisiin pisteisiin (Riskimittari 2007)
(Kuva 1). Riskipisteiden vertaaminen muihin saman toimi-
alan yrityksiin helpottaa yrityksen riskialttiuden tarkastelua
kaytannossa, silla eri toimialojen valilla saattaa olla suuriakin
eroja riskialttiudessa.

Riskimittari on hyva tydkalu ostajan luottokelpoisuuden arvi-
oinnissa, koska siind on otettu monipuolisesti huomioon eri
tekijoitd, joiden seuraaminen yksittain olisi myyjalle todella
aikaa vievaa.
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Kuva 1: Riskimittari kertoo tarkasti yrityksen riskipisteet ja riskiluokan
seka niiden kehityksen (Riskiluokitusja maksuhéirict... 2006).

2.2 Poliittinen riski

Kaupallisen riskin lisaksi myyjan tulisi ottaa huomioon poliit-
tinen eli maariski viedessaan tavaroita lantisten teollisuus-
maiden ulkopuolelle. Poliittiset riskit merkitsevéat usein odot-
tamattomia poliittisia tapahtumia jotka vaikuttavat yrityksen
toimintaan ja ne voivat olla alkuperaltaan joko laittomia tai
laillisia (Peltoniemi 2006: 10). Maariskin aiheuttaja voi olla
myo6s luonnonkatastrofi, kuten tulva, maanjaristys tai tulivuo-
renpurkaus (Helppi & Paloheimo 2005: 42).

Alkuperaltdan laittomia poliittisia riskeja ovat esimerkiksi yh-
teiskunnallisista levottomuuksista syntyvat konfliktit, kuten
sodat, kapinat ja vallankumoukset (Helppi & Paloheimo 2005:
42). My6s terrorismi aiheuttaa nykyaan yhd enemman poliit-
tista riskia etenkin kansainvalisille amerikkalaisyrityksille
(Peltoniemi 2006: 10).

Alkuperaltaan laillisia poliittisia riskeja ovat esimerkiksi osta-
jan maan viranomaisten tai lainsdatajien toimet, kuten vero-
lait, valuutan sdanndostelyt, kansallistaminen ja pakkolunas-
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tus (Helppi & Paloheimo 2005: 42). Lisdksi yhteiskunnan
normit, kuten uskonto, kansantalous, ilmasto seka vaeston
koulutusaste ovat alkuperaltaan laillisia poliittisia riskeja
(Peltoniemi 2006: 10).

Poliittisen riskin suuruutta myyja voi arvioida ostajan maan
taloudellisen tilan, poliittisen ja oikeudellisen jarjestelman
vakauden, velkaantumisasteen, luottokelpoisuuden, lainojen
takaisinmaksukyvyn seka rahoitusmarkkinoille paasyn avulla
(Helppi & Paloheimo 2005: 42). Poliittisen riskin arvioiminen
on siis melko monimutkaista ja vaatii paljon selvitystyota.
Kaikkea tyota ei yrityksen valttamattd kuitenkaan tarvitse
tehda alusta asti itse, silla poliittisen riskin arvioinnissa voi
kayttdd apunaan Finnveran maaluokituksia (Kuva 2).

Maaluokat kertovat eri maiden maksukyvysta ja niiden maa-
raytymiseen vaikuttavat arvio maan kyvysta hoitaa ulkoiset
velvoitteensa, odotukset maan talouden tulevasta kehityk-
sestd, maan poliittinen vakaus seka lainsaadanto (Talponen
2002: 78).

@ili

.. . & o :
= @ aﬂ’&

Maaluekat [0 - kehittynyt talous - ei minimitakuumaksua [ 5 - valtévd maksukyky

B 1 - erinomainen maksukyky [ & - heikko maksukyky

B 2 - hyva maksukyky B 7 - erttain heikko maksukyky
@3 - riittdva maksukyky M7 -vain ST

[]4 - kohtalainen maksukyky M 7 - off cover

Kuva 2: Finnveran maaluokitukset auttavat ostajan maan padliittisen ris-
kialttiuden arvioinnissa. (Maaluokat... 2004).
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3 Yrityksen luottopolitiikka

Kaikilla yrityksilla on jonkinlainen luottopolitiikka, oli se sitten
yksityiskohtaisesti laadittu kirjallinen ohjeistus tai suunnitel-
lun luottopolitikan puuttuminen kokonaan. Jalkimmaisessa
tapauksessa luottopolitikkaa on juuri se, ettad henkilokunta
saa tehda paatokset parhaaksi katsomallaan tavalla. (Talpo-
nen 2002: 21.) Luottopolitikka maarittelee muun muassa
sen, miten luottopaatdokset tehdaan, millaiset maksuehdot
asiakkaille mydnnetadn ja kuinka erdantyneisiin myyntisaa-
misiin reagoidaan.

3.1 Luottoriskin hallinta

Luottoriskia myyja ei voi koskaan kokonaan valttaa, mutta
silté voi osittain suojautua toimivalla luotonvalvonnalla. Suu-
rilla yrityksilla ja etenkin sellaisilla, joilla on paljon yksittaisia
asiakkaita, on usein luotonvalvojat erikseen. Pienissa yrityk-
sissa luotonvalvonta voidaan hoitaa muiden taloushallinnon
tehtavien ohessa.

Luotonvalvonta voi toimia joko osana talous- ja rahoitusor-
ganisaatiota tai myyntiorganisaation puolella. Toimi luoton-
valvonta sitten kummassa organisaatiossa tahansa, luoton-
hallinnan ja myynnin saumaton yhteistyd on todella tarkeaa.
(Talponen 2002: 21.) Myyntiorganisaation tulisi ymmartaa,
ettei suuri myynti ole itseisarvo, vaan tarkedmpaa on rahojen
kotiuttaminen ajallaan. Toisaalta luotonhallinnassa taytyy
muistaa, ettei yritykselle ole mitaan hyotya siita, ettei eraan-
tyneitd myyntisaamisia ole, jollei myyntiak&an ole.

Luotonvalvonnan voi myds ulkoistaa alaan erikoistuneelle
yritykselle, jotka usein hoitavat kaiken asiakkaiden maksu-
kayttaytymisen seuraamisesta perintddn asti. Luotonvalvon-
nan ulkoistaminen ei kuitenkaan valttamatta sovi kaikille yri-
tyksille, silla silloin tieto asiakkaan maksuvaikeuksista ei vali-
ty myyjalle yhté nopeasti kuin jos luotonvalvonta hoidettaisiin
yrityksen sisalla. Toisaalta luotonvalvonnan ulkoistamista
puoltaa se, ettd tunteet ja ihmissuhteet eivat paase vaikut-
tamaan paatoksentekoon kun hankalat tapaukset hoitaa or-
ganisaation ulkopuolinen henkild. (Talponen 2002: 21.)
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3.2 Luotonvalvonnan tyokalut

3.2.1 Takaukset

Luottoriskin maardéa voidaan pienentda muun muassa taka-
uksilla, luottovakuutuksella, pankkien ja rahoitusyhtididen in-
strumenteilla, lyhennetyilla maksuehdoilla, kateisalennuksilla,
omistusoikeuden pidatykselld, kunnes tavarat on maksettu,
maksuohjelmilla ja ennakkomaksuilla (Talponen 2002: 54).

Kaikki néista keinoista eivat tietenkaan kaikkien yritysten
toimintamalliin sovi, mutta jokaiselle yritykselle |6ytyy var-
masti sopivat keinot myyntisaamistensa hallintaan ja luotto-
riskin minimointiin. Se, miten paljon yritys on valmis kaytta-
maan aikaa ja rahaa luotonhallintaan vaikuttaa tydkalujen
valintaan.

Myyja voi vaatia myyntisaamisilleen omavelkaista takausta,
jonka antajana voivat olla pankit tai ostajayrityksen omistajat.
Myds niin sanottua emotakausta kaytetadn saatavien taka-
ukseen. Emotakauksessa ostajayrityksen emoyhtio sitoutuu
hoitamaan tytaryhtion velvoitteet myyjalle, jos tytaryhtio ei it-
se siihen kykene. (Talponen 2002: 55.) Omavelkainen taka-
us on myyijalle siitd turvallinen vaihtoehto, etta se voi vaatia
suoritusta takaajalta heti laskun eraannyttyd, eika sen tarvit-
se odottaa, etta ostaja todettaisiin maksukyvyttomaksi.

3.2.2 Pankkien jarahoituslaitosten instrumentit

Pankit ja rahoitusyhtiot tarjoavat yrityksille monia rahoitus-
tuotteita, joiden avulla voi suojautua luottotappioilta. Esi-
merkkina tallaisesta on myyntisaamisten ostaminen, jolle on
monta nimitysta, riippuen siitd, mita palveluita tuotteeseen
sisaltyy. (Talponen 2002: 55.) Myyntisaamisten myyminen
rahoitusyhtidlle auttaa yritystd luottotappioilta suojautumi-
sessa nimenomaan silloin, kun palveluun kuuluu se, etta ra-
hoitusyhtid hoitaa myds perinnédn ja kantaa ostamiensa
myyntisaamisten luottoriskin.

3.2.3 Luottovakuutus

Luottovakuutuksella myyja voi siirtda luottoriskin vakuutus-
yhtidlle vakuutusehtojen ja vakuutuskirjan ehtojen mukaan
(Talponen 2002:55). Luottovakuutus on Suomessa viela
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melko harvinainen keino luottotappioilta suojautumiseen,
vaikka sen kaytdsta voi olla yritykselle hyotya paitsi myyn-
tisaamisten turvaamisessa, myods esimerkiksi paatoksente-
ossa ja rahoituksen saamisessa. Luottovakuutusta kasitel-
l&&n tarkemmin kappaleessa 4.

3.2.4 Lyhennetyt maksuehdot

Luottoriskin suuruus on suoraan verrannollinen luottoaikaan.
Luottoriskia voidaan siis vahentdad huomattavasti lyhenta-
malla ostajalle tarjottua maksuaikaa. (Talponen 2002: 56.)
On helpompaa arvioida ostajan maksukykya, jos laskun era-
paiva on viikon péasta toimituksesta kuin jos erapaiva on
kahden kuukauden paasta. Jos maksuaikaa annetaan paljon,
voi toimituksen ja laskun erdpaivan valissad ehtia tapahtu-
maan suuriakin muutoksia ostajan maksukyvyssa.

Maksuajan lyhentaminen ei kuitenkaan tule aina kysymyk-
seen. Esimerkiksi tehtdaessa suuria kauppoja suurten yritys-
ten kanssa ostaja ei valttamatta hyvaksy lyhyttd maksuaikaa,
silla pelkka laskun hyvaksyttdminen saattaa suuressa orga-
nisaatiossa kestaa useita paivia.

3.2.5 Kateisalennukset

Ostajia voidaan houkutella maksamaan ostovelkansa nope-
ammin myontamalla heille kateisalennuksia. Alennusten
kayttd on kuitenkin kallis vaihtoehto, joten sitd ei kannata
kaikille asiakkaille tarjota. (Talponen 2002: 56.) Yleensa ka-
teisalennuksia tarjotaankin vain suurille asiakkaille. Ka-
teisalennusten kayton kannattavuuteen vaikuttaa myos yri-
tyksen toimiala. Jos alalla katteet ovat pienid, ei alennuksia
juurikaan ole varaa antaa.

3.2.6 Omistusoikeuden pidatys

Myyja voi pienentad luottoriskiadn myos pidattamalla omis-
tusoikeuden myytyihin tuotteisiin itselleen kunnes kauppa-
hinta on kokonaan maksettu. Omistusoikeuden pidatys on
tehtava juridisesti oikein ja tuotteet on pystyttava tunnista-
maan ostajan varastosta, jotta ne voidaan tarvittaessa lunas-
taa takaisin. (Talponen 2002: 56.) Riippuen siita, millaisista
tuotteista on kyse, voi tuotteiden tunnistaminen luotettavasti
ostajan varastosta olla kaytanndssa hyvin vaikeaa. Joiden-
kin tuotteiden kohdalla sarjanumeroseurannasta on apua.
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3.2.7 Maksuohjelmat

Jos myyjélla ja ostajalla on molemmilla saatavia toisiltaan,
voidaan luottoriskid pienentda maksujarjestelyilld, kuten vas-
taavien kuittaamisella (Talponen 2002:56). Vastaavien kuit-
taaminen edellyttdad kuitenkin molempien osapuolien suos-
tumusta, eikd esimerkiksi myyja voi yksindan paattaa kuit-
taavansa vastaavia mikali ei saa ostajalta maksusuoritusta.

3.2.8 Ennakkomaksut

MyOs ennakkomaksua voidaan kayttdd luottoriskin pienen-
tamiseen. Ennakkomaksu toimii niin, ettd ostaja maksaa
kauppahinnan myyjéalle ennen kauppatavaran toimitusta ja
on taten myyjalle hyvin edullinen ja turvallinen maksutapa.

Ostajan kannalta ennakkomaksu on melko epé&edullinen
maksutapa. Ennakkomaksussa on ostajan kannalta se riski,
ettd myyjayritys voi lopettaa toimintansa ennen kuin tuote on
toimitettu ostajalle. Myyjan on tosin annettava ostajalle en-
nakkomaksua vastaan omavelkainen pankin tai vakuutusyh-
tion myyma ennakkomaksuntakaus (Talponen 2002: 56).
Yleensa ostaja ei kuitenkaan halua kaupan maksuehdoksi
ennakkomaksua, joten sen kayttd on yleisintad silloin, kun
myyjan ja ostajan valille ei vield ole syntynyt pitkdn kaup-
pasuhteen tuomaa luottamusta, tai kun ostajan luottotiedot
ovat niin huonot, ettei myyja suostu myontamaan asiakkaalle
luottoa.
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4 Luottovakuutus

Luottovakuutus on myyjan ottama vakuutus myyntisaamisil-
leen. Luottovakuuttaessaan saatavansa myyja voi itse kes-
kittya kaupankayntiin ostajan kanssa luottotappioiden aiheut-
tamien taloudellisten haittojen siirtyessa vakuutusyhtiolle.

4.1 Luottovakuutuksen tarkoitus (Talponen 2002: 65-66)

Luottoriskiltd suojautuminen ei ole ainoa syy luottovakuutuk-
sen ottamiselle. Sille voi olla useita eri syita, joista tarkeim-
mat ovat:

Tuloksen suojaaminen
Ostajan luottokelpoisuudella on suuri merkitys
etenkin aloilla, joilla voittomarginaalit ovat pienia.
Myyjan on nimittain saatava sita enemman kor-
vaavaa myyntia kattamaan luottotappio, mita
pienempi voittomarginaali on. Jos yrityksen voit-
tomarginaali on esimerkiksi 3 %, tarvitaan 15
000 euron luottotappion kattamiseen 500 000
euron lisamyynti.

Maksuvalmiuden ja kassavirran suojaaminen
Jos yrityksen myynti on keskittynyt muutamiin
suuriin asiakkaisiin, saattaa yhden asiakkaan yl-
lattava maksukyvyttomyys tai konkurssi aiheut-
taa niin suuren kassavirran vajauksen, etta se
estaa koko myyjayrityksen toiminnan.

Kasvuun keskittyminen
Luottovakuuttaessaan myyntisaamisensa myyja
voi keskittya olennaiseen, eli myynnin kasvat-
tamiseen. Myyja voi kdyda kauppaa uusien ja
ennestddn  tuntemattomienkin  asiakkaiden
kanssa. Luottovakuutusyhtio tekee nopeasti li-
miittipdatokset uusille ostajille ja kantaa vastuun
luottopaatdsten seurauksista.

Luotonvalvonnan tukeminen
Vakuutusyhtid seuraa ostajien tilinpaatds- ja
luottotietoja myyjan puolesta ja informoi myyjaa,
mikali ostajien tiedoissa tapahtuu halyttavia
muutoksia. Luottovakuutusyhtio voi myos laskea
ostajien luottorajoja, jos se katsoo niiden mak-
sukyvyn heikentyneen. Luottovakuutuksella ei
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voi kuitenkaan korvata yrityksen omaa luoton-
valvontaa kokonaan, vaan vahvistaa sita.
Vakuusaseman parantaminen

Luottovakuutus voi myds toimia myyjan ottaman
lainan vakuutena, jolloin korvauksen saanti siir-
retaan pankille. Mikali luottovakuutusyhtion oma
luottokelpoisuus on hyva, voi myyjan rahoituk-
sen hinta laskea, jos se kayttaa luottovakuutus-
taan lainan vakuutena.

4.2 Kuinka luottovakuutus toimii?

Niin kauan kuin myyjan ja ostajan valinen kaupankaynti su-
juu sopimuksen mukaan ja ongelmitta, luottovakuutus on la-
hinna myyjan, eli vakuutuksen ottajan, ja luottovakuutusyhti-
On valinen asia. Luottovakuutusyhtion mukana olo ei valtta-
matta nay ostajalle, vaikka vakuutusyhtio onkin mukana heti
kaupan alusta alkaen.

Kun uusi ostaja tilaa myyjalta tavaraa, vakuutusyhtié arvioi
ostajan luottokelpoisuuden ajankohtaiseen tietoon perustuen
ja tekee limiittipaatoksen. Kun limiitti on mydnnetty, vakuu-
tusyhti6 seuraa ostajan taloudellista tilaa ja raportoi myyjalle,
jos ostajan tilassa tapahtuu halyttdvia muutoksia (kuva 3).
(Mik& on luottovakuutus 2006.)

Saatuaan limiittipdatoksen myyja voi toimittaa tavaran osta-
jalle ja laskuttaa sen. Mikali ostaja maksaa laskunsa ajallaan,
myyjan ja ostajan valinen kauppa on selva. Jos maksusuori-
tusta ei saadakaan, vakuutusyhti6 auttaa myyjaa saatavan
perinndssa. (Mika on luottovakuutus 2006.)

Jos laskuun ei saada maksua perintatoimista huolimatta ja
vakuutustapahtuman katsotaan tapahtuneen, maksaa luot-
tovakuutusyhtié vakuutuksenottajalle vakuutuskorvauksen.
Vakuutuskorvaus voi sopimusehdoista riippuen kattaa jopa
90 % vakuutetun myyntisaamisen maarasta. (Mika on luot-
tovakuutus 2006.)
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4.2.1 Limiitti

Limiittipdatokset

Limiittipaatos

Myyja

(vakuutuksenottgja)

luottorg apéétdksen

vakuutusyhti o tekee
. : . Tavaran toimitus
almkom‘"‘sstee” tietoon VVakuutuskorvaus
perustuen Mikdli ostae maksa  _.
Tilaus

L uottovakuutusyhtio > Ostaja

Valvonta

V akuutusyhti6 seuraa ostgjan
taloudellistatilaajailmoittaa
myyj all e negatiivisista muu-
toksista

Kuva 3: Vakuutusyhtio valvoo ostajan taloudellista tilaa ja maksukykya ja
kantaa luottotappioriskin myyjan puolesta (Miké& on luottovak uutus 2006).

Limiitti on vakuutusyhtion kullekin ostajalle erikseen maarit-
telema luottoraja, johon asti vakuutusyhti® suostuu turvaa-
maan vakuutuksenottajan myyntisaamiset. Limiitti ei ole
kuukausittainen ostoraja, vaan se on ylaraja sille, paljonko
laskuja saa kerrallaan olla auki. Limiittid vapautuu aina sita
mukaan kun ostaja maksaa laskujaan. Jos siis vakuutusyhtio
ei ole myontanyt ostajayritykselle riittdvaa limiittia, kannattaa
myyjan neuvotella ostajan maksuaika melko lyhyeksi, jottei
kaupankaynti pysahdy limiitin tullessa tayteen.

Euler Hermes Luottovakuutuksen myyntijohtajan Sami 1jak-
sen mukaan vakuutusyhtion limiittipaatokset perustuvat en-
sisijaisesti yrityksen tilinpaatostietoihin ja myoés maksukayt-
taytymistd kuvaavilla tiedoilla on huomattava merkitys péaa-
tosta tehtdessa (ljas 20.11.2006, sdhkdpostihaastattelu).

ljas selittdd tdman paivan luottovakuutusyhtididen kansain-
valisyytta silla, ettéa yhtiot haluavat olla lahella asiakkaitaan
ja niita yrityksia, joihin tutkinta kohdistuu (ljas 20.11.20086,
sahkdpostihaastattelu). Jokaisessa maassa tiedetddn luon-
nollisesti parhaiten, mitd tietoa kyseisen maan yrityksista on
saatavilla.
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4.3 Tausta

ljas toteaa, ettd monissa maissa luottovakuutusyhtitt saavat
tilinpaatostietoja sellaisiltakin yrityksilta, jotka eivéat toimita ti-
linpaatostietojaan esimerkiksi luottotietoyhtidille. Tama joh-
tuu siitd, ettd vakuutusyhtiot kasittelevat saamansa tiedot
luottamuksellisesti, eik&d niitd luovuteta ulkopuolisille. Luotto-
vakuutusyhti6 myds uskaltaa myontad ostajalle suuremman
limiitin, jos sill& on ajantasaista tietoa yrityksesta. Varovaisen
limiitin syyna ovatkin usein juuri puuttuvat tilinpaatokset. (ljas
20.11.2006, séahkdpostihaastattelu.)

ljas listaa talouden lisaksi viela ostajayrityksen liiketoiminnan
laajuuden yhdeksi mydnnettdvan limiitin maaraan vaikutta-
vaksi tekijaksi. Pienyritys, jonka talous on erinomaisessa
kunnossa, ei saa yhta suurta limiittia kuin suurempi yritys,
jolla on tyydyttava talous. (ljas 20.11.2006, sédhkopostihaas-
tattelu.)

Myyntisaamisten luottovakuuttaminen on alun perin lahtgisin
jo 1800-luvun lopulta, mutta p&&osin luottovakuutustoiminta
kehittyi Lansi-Euroopassa Maailmansotien valilla. Sotien va-
lisend aikana kaikkialla Euroopassa perustettiin paljon uusia
yrityksia ja ulkomaankauppaa kayvien yritysten kannetta-
vaksi tuli viennista aiheutuva poliittinen riski. Poliittinen riski
oli tuona epavakaana aikana suuri jopa Euroopan sisalla
naapurimaihin myytaessa, joten luottovakuutuksille oli tarvet-
ta. (Credit insurance 2006.)

Suurimmalla osalla maailman luottovakuutusyhtidista on juu-
ret Euroopassa. USA:ssa luottovakuutus ei olekaan maan
kokoon nahden yhtd suosittua kuin Euroopassa. (Credit in-
surance 2006.)

Luottovakuutustoiminta on keskittynyt ja kansainvalistynyt
kovasti markkinoiden mukana ja 1990-luvulta l&htien Lansi-
Euroopan luottovakuutusmarkkinoita ovat hallinneet kolme
suurta yritysta (Credit insurance 2006):

1. Atradius
2. Euler Hermes
3. Coface

Naistd Suomessa toimivat Atradius ja Euler Hermes. Suu-
rimmat luottovakuutusyhtiét on esitelty tarkemmin kappa-
leessa 5.2.
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4.3.1 Suomessa ja maailmalla

4.4 Toimialat

Suomessa luottovakuutus on melko nuori ala. Toiminta alkoi
1970-luvun alkupuolella kun Pohjola vakuutti Suomen Pape-
ritehtaiden Yhdistyksen ja muiden metséateollisuusyritysten
omistamien vientiyhdistysten myyntisaamisia (Talponen
2002: 70-71).

Luottovakuutuskulttuureissa on eroja eri maiden valilla. Luot-
tovakuutus on kaikkein suosituinta Keski-Euroopassa, misséa
myyntisaamisten maarasta kolmannes on vakuutettu. Suo-
messa, Ruotsissa ja Norjassa luottovakuutusta kaytetaan
vahemman kuin muualla Keski-Euroopassa. Suomessa va-
kuutetaan noin viisi prosenttia myyntisaamisista. Poikkeuk-
sena ovat vientisaatavat, joista vakuutus hankitaan noin 20
prosentille. (Talponen 2002: 71.)

Sami ljas toteaa, ettd luottovakuutuksen kayttamisen ylei-
syys vaihtelee eri toimialojen valilla. Han arvioi valmistavan
teollisuuden, jolla on myds vientia, olevan selkein kohde-
ryhma luottovakuutuspalveluille. ljaksen mukaan myds tietty-
jen alojen tukkukauppaa harjoittavissa yrityksissd on paljon
luottovakuutuksen kayttgjia. Lisaksi tavaroita ja palveluita
luotolla myyvien yritysten keskuudessa luottovakuuttaminen
on keskivertoa suositumpaa. (ljas 20.11.2006, sédhkoposti-
haastattelu.)

ljas lisda viela, etta luottovakuutuksesta on myds suurta hyo-
tya esimerkiksi uusille toimialoille tai maantieteellisille aloille
pyrkiville yrityksille. Luottovakuutuspalveluiden avulla voi-
daan poistaa laajentumiseen liittyvd, usein kasvava luotto-
riski. (ljas 20.11.2006, sahkopostihaastattelu.)

4.5 Luottovakuutuksen tarpeen kartoitus

Luottovakuutuksen tarpeen kartoittamisessa myyja voi kayt-
taa apunaan kolmivaiheista analyysia, joka kuvaa yrityksen
myyntisaamisten merkitysta ja riskialttiutta (Talponen 2002:
73).
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1. vaihe
Analyysin ensimmaisessa vaiheessa maaritellaan,
kuinka paljon luottotappioita yritys on valmis ottamaan
omalle riskilleen vuoden aikana, esimerkiksi kuukau-
den tuloksen, 10 % osakepaaomasta tai lainan lyhen-
nyseran.

2. vaihe
Toisessa vaiheessa maaritelladn myyntisaamisten
riskiprofiili siind tapauksessa, ettd ensimmaisessa
vaiheessa maaritelty luottotappio toteutuu. Riskiprofii-
liin vaikuttaa se, kuinka riippuvainen yritys on yksittai-
sista asiakkaistaan.
Matalan riskiprofiilin myyntisaamiset
koostuvat useista yksittain pienten asiak-
kaiden luottorajoista.
Korkean riskiprofiilin myyntisaamiset
koostuvat padasiassa muutaman suuren
asiakkaan limiiteista.

Esimerkiksi matkapuhelinvalmistajien alihankkijoilla
myyntisaamisten riskiprofiili on usein todella korkea,
koska niilla saattaa olla kaytdnndssa asiakkaanaan
vain yksi valmistaja. Talléin koko alihankkijan liiketoi-
minta on taysin riippuvaista valmistajan toiminnasta.

Yrityksilla usein 20 % asiakkaista muodostaa 80 %
limiittien summasta, eli monet yritykset ovat hyvin
riippuvaisia yksittaisista asiakkaista. (Talponen 2002:
74.)

3. vaihe
Yritys tekee luottovakuutuspéatoksensa 1. ja 2. vai-
heen antamien tietojen perusteella. Mikali luottova-
kuutuspaatés on myonteinen, kolmannessa vaihees-
sa paatetdan, kuinka kattava vakuutus on tarpeen.
Yritys voi vaihtoehtoisesti vakuuttaa:
ainoastaan 1. vaiheessa maaritellyn ra-
hasumman ylittavat vahingot
ainoastaan asiakkaat, joiden luottoraja
ylittdéd 1. vaiheessa maaritellyn ra-
hasumman
koko lilkevaihtonsa, jolloin vuotuisena
omavastuuna on 1. vaiheessa méaaritelty
rahasumma. (Talponen 2002: 74-75.)
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4.6 Luottovakuutussopimus ja vakuutusehdot

Luottovakuutusyhtié ja vakuutuksenottaja solmivat keske-
naan luottovakuutussopimuksen. Sopimukseen sisaltyvat
yleiset luottovakuutusehdot, vakuutuskirja, jossa maaritel-
laan vakuutuksen erityisehdot, vakuutetun yrityksen edusta-
jan allekirjoittamat hakemuslomakkeet seka kirjallinen kuva-
us vakuutuksenottajan luotonhallinnasta. (Talponen 2002:
84.)

Luottovakuutussopimus raataloidaan aina tapauskohtaisesti
kunkin yrityksen tarpeita vastaavaksi ja vakuutuksen tarkat
ehdot sovitaan aina erikseen kunkin vakuutuksenottajan
kanssa. Yleisehdot ovat kuitenkin samat kaikille vakuutuk-
senottajille.

Yleiset vakuutusehdot méaarittelevat paapiirteissaan vakuu-
tusturvan laajuuden, vakuutukseen kuuluvat myyntisaamiset,
vakuutuksenottajan velvollisuudet ja niiden rikkomisesta ai-
heutuvat seuraukset sekd vakuutustapahtuman ja sen kor-
vaamisen. (Euler Hermes Luottovakuutuksen... 2004: 2 — 13
8.)

Naita ehtoja tasmennetaan erikseen sovittavilla erityisehdoil-
la, joista selvidd muun muassa vakuutusmaksun suuruus,
vakuutusaika, vakuutuskausi, vakuutuksen irtisanomisaika,
korvattava prosenttiosuus ja vakuutuksenottajan omavastuu
seka aika, jonka kuluessa vakuutuskorvaus maksetaan.
(Talponen 2002: 84.)

4.6.1 Vakuutusturvan laajuus

Vakuutuksenottaja voi itse valita, kuinka laajan luottovakuu-
tuksen haluaa myyntisaamisilleen ottaa. Vakuutus voi kattaa
vain yksittaisen kaupan tai vaikka koko myyntisaatavakan-
nan. Paasaantbna on kuitenkin, etta luottovakuutus kasittaa
vain riidattomat myyntisaamiset (Talponen 2002: 84).

Vakuutus ei korvaa tappioita myyntisaamisista julkisilta osta-
jilta, yksityishenkil6iltda, vakuutuksenottajan kanssa samaan
konserniin kuuluvilta ostajilta eika yrityksilta, joissa vakuu-
tuksenottaja voi kayttda merkittavaa vaikutusvaltaa. Myos-
kaan hallituksen toimenpiteista, kuten pakkoluovutuksesta,
takavarikosta tai kansallistamisesta, aiheutuneet vahingot
eivat kuulu vakuutuksen piiriin. Lisaksi viivastyskorot, valuut-
takurssitappiot sekd sopimussakot jadvat vakuutusturvan ul-
kopuolelle. (Talponen 2002: 85.)
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Luottovakuutus ei mydskaan korvaa sellaisia vahinkoja, jot-
ka voidaan kattaa jostain muusta vakuutuksesta saadulla
korvauksella. Se ei siis ole mikd&n yleinen suoja kaikille
kaupankayntiin liittyville riskeille vaan luottovakuutuksella voi
suojautua vain normaalien luottotappioiden aiheuttamilta ta-
loudellisilta menetyksilta.

4.6.2 Vakuutukseen kuuluvat myyntisaamiset

Vakuutuksen piiriin kuuluvat aikajarjestyksessad ensimmai-
sena syntyneet myyntisaamiset aina ostajalle myodnnettyyn
luottorajaan saakka. Limiitin ylittdvat myyntisaamiset lisataan
vakuutusturvan piiriin sitd mukaa kun limiittid vapautuu osta-
jan maksaessa aiempia myyntisaamisia. (Euler Hermes
Luottovakuutuksen... 2004: 3 §8.)

Esimerkki:

Luottovakuutusyhtion myontama luottoraja Oy Firma Ab:lle
on 50 000 euroa (alv 0 %). Vakuutuksenottaja Yritys Oy luot-
taa kuitenkin Oy Firma Ab:n maksukykyyn ja —haluun ja myy
asiakkaalleen tavaraa 60 000 eurolla (alv 0%). Kolmas lasku,
joka ylittaa Oy Firma Ab:n limiitin, on Yritys Oy:n omaa riskia
niin kauan, kunnes limiittid vapautuu asiakkaan maksaessa
ensimmaisesta laskustaan syntyneen myyntisaamisen (kuva
4).

laskutuspaivd maksupéaiva laskun summa
lasku 1 1.1.2006 30.1.2006 20 000 €
lasku 2 12.1.2006 10.2.2006 30000 €
lasku 3 20.1.2006 18.2.2006 10 000 €

1.1.06 12.1.06 20.1.06 30.1.06 10.2.06 18.2.06

v

\ 4

v
\ 4

Kuva 4: YritysOy:n myyntisaatavat Oy Firma Ab:It&: punaisella merkitty
myyntisaatava ei kuulu vakuutuksen piiriin.

v
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4.6.3 Vakuutuksenottajan velvollisuudet

Vaikka yritys luottovakuuttaisi myyntisaamisensa, se ei voi
jattda saataviensa valvontaa taysin vakuutusyhtion vastuulle.
Vakuutuksenottajalla on ilmoitusvelvollisuus vakuutusyhtiolle,
mikali se tietda tai sen pitaisi tietda, ettei vakuutettu ostaja
mahdollisesti kykene hoitamaan ostovelkojaan tai mikali se
saa tiedon, etta vakuutettu ostaja on todettu maksukyvytto-
maksi. (Euler Hermes Luottovakuutuksen... 2004: 9. §)

Vakuutuksenottajalla on myds velvollisuus pyrkia estamaan
tai minimoimaan myyntisaamisistaan aiheutuvat tappiot. Va-
kuutuksenottajan on ryhdyttava kaikkiin tarvittaviin toimenpi-
teisiin erdéntyneiden myyntisaamisten perimiseksi. (Euler
Hermes Luottovakuutuksen... 2004: 8 8.) Vakuutuksenottaja
ei siis voi jattdd saataviaan oman onnensa nojaan vain siksi,
ettd saa itse rahansa vakuutusyhtiolta, jos asiakas ei maksa
velkojaan.

Jos vakuutuksenottaja rikkoo velvollisuuksiaan, voi vakuu-
tusyhtio irtisanoa vakuutussopimuksen, jolloin vakuutusturva
kattaa vield ennen irtisanomista syntyneet myyntisaamiset,
mutta ei ole voimassa enéa irtisanomisen jalkeen toimitettu-
jen tavaroiden tai palvelujen osalta. Vakuutuksenottajan rik-
koessa tahallaan vakuutussopimuksen ehtoja, vakuutusyhti-
Olla ei ole velvollisuutta maksaa vakuutuskorvausta, vaikkei
sopimusta irtisanottaisikaan.

4.6.4 Vakuutustapahtuma ja sen korvaaminen

Vakuutustapahtuma tarkoittaa vakuutusehdoissa maariteltya
tapahtumaa, jonka perusteella maksetaan vakuutusehtojen
mukainen korvaus (Vakuutusehdoissa... 2006). Luottova-
kuutuksessa vakuutustapahtuman katsotaan sattuneen, kun
vakuutettu ostaja on todettu maksukyvyttomaksi. Ostajan
maksukyvyttomyys voidaan todeta esimerkiksi konkurssi- tai
yrityssaneerausmenettelyn aloittamisesta tai siita, jos taytta
maksusuoritusta ei ole saatu ulosmittauksesta huolimatta.
(Euler Hermes Luottovakuutuksen... 2004: 108.)

My6s ylipitkd maksun viivastys voi aiheuttaa vakuutustapah-
tuman, vaikka vakuutettua ostajaa ei olisikaan todettu mak-
sukyvyttomaksi. Ylipitkan maksunviivastymisen katsotaan
syntyneen, kun luottovakuutuksen erityisehdoissa maaritelty
odotusaika on umpeutunut. Ylipitkad maksun viivastysta ei
kuitenkaan sovelleta saatavaan, jollei vakuutuksenottaja ole
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4.6.5 Hinta

suorittanut normaaleja perimistoimenpiteitd. (Talponen 2002:
86.)

Vakuutuksenottaja saa korvauksen vakuutustapahtumasta,
kun vakuutustapahtuman vahvistamiseen ja korvaussum-
man suuruuden selvittdmiseen tarvittavat tiedot ja asiakirjat
on toimitettu vakuutusyhtiolle. Luottovakuutusyhtiolla on vel-
vollisuus maksaa ennakkokorvaus 30 pdaivan sisalla saatu-
aan nama tiedot. (Talponen 2002: 89.)

Korvauksen saanti voi viivastya, jos korvaussumman lopulli-
sen maaran selvittaminen vaikeutuu puutteellisten asiakirjo-
jen takia. (Euler Hermes Luottovakuutuksen... 2004: 118.)
On siis vakuutuksenottajan omienkin etujen mukaista, etta
tiedon kulku vakuutusyhtion kanssa toimii.

Kun vakuutuksenottaja on saanut vakuutuskorvauksensa,
vakuutuksenottajan oikeudet vakuutettua ostajaa kohtaan
siirtyvat vakuutusyhtiolle maksettua korvausta vastaavaan
summaan saakka (Euler Hermes Luottovakuutuksen... 2004:
13 §).

Luottovakuutuksille ei voida maaritella yleistda hinnastoa,
koska vakuutuksen hintaan vaikuttavat monet eri tekijat. Hin-
ta maaraytyy vakuutuksen ottajan myontdmien maksuehto-
jen, luottotappiohistorian, toimialan, asiakkaiden maaran ja
maantieteellisen sijainnin seka vakuutettavan liikevaihdon
maaran perusteella (Suoja luottotappioiden...2006).

4.7 Kattojarjestot ja luottovakuutusyhtiot

4.7.1 Kattojarjestot

Luottovakuutustoimintaa ohjailee kaksi kattojarjestda, alku-
peradltadn ranskalainen ICISA ja Espanjan, Iso-Britannian,
Italian ja Ranskan perustama Berne Union (Talponen 2002:
69-70).
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47.111CISA

4.7.1.2 Bernin Unioni

International Credit Insurance & Surety Association, ICISA,
on maailman ensimmainen luottovakuutusyhdistys, joka pe-
rustettiin Pariisissa vuonna 1928. Tuolloin jarjestd tunnettiin
nimella ICIA, International Credit Insurance Association.
(ICISA - History 2006.)

Perustajajasenina oli kahdeksan luottovakuutusyhtiota kah-
deksasta eri Euroopan maasta. Luottovakuutusalan keskit-
tymisestd kertoo se, ettd naistd kahdeksasta perustajajase-
nesta viisi on nykydan osana Euler Hermesia ja yksi kuuluu
Atradiukseen. (ICISA - History 2006.)

Vuonna 2001 yhdistyksen nimeen lisattiin sana Surety, ta-
kaus, koska yli puolet jasenista toimii myds takausalalla.
(ICISA - History 2006.) ICISA:han kuuluu nykyaan 95 % kai-
kista maailman luottovakuutusyhtidista (Welcome to the...
2006).

ICISA:han kuuluvat luottovakuutusyhtiot vakuuttavat lahinna
lyhytaikaisia, alle 180 paivan pituisia asiakasluottoja (Talpo-
nen 2002: 69). ICISA on foorumi, jonka jasenet voivat vaih-
taa kesken&an tietoa ja kokemuksia tietyilla aloilla vallitsevis-
ta olosuhteista ja tapahtuvasta kehityksesta. Jasenet vaihta-
vat keskendan riskianalyyseja ja myos jalleenvakuuttavat
toistensa myymiad vakuutuksia. (International Alliances 2004.)

International Union of Credit and Investment Insurers el
Luotto- ja investointivakuuttajien kansainvalinen yhteistyojar-
jestd tunnetaan paremmin nimella Bernin Unioni, koska yh-
distyksen ensimméinen kokous pidettiin Bernissé (Berne
Union - History 2005). Bernin Unioni perustettiin vuonna
1934 tarkoituksenaan edistaa vientia Lansi-Euroopasta It&-
Euroopan maihin suojautumalla viennin esteena olevilta po-
liittisilta riskeiltéa (Talponen 2002: 70).

ICISA:n tavoin myds Bernin Unioni toimii tiedonvaihtofooru-
mina jasenilleen, mutta naiden kahden jarjeston erona on se,
etta Bernin Unioni keskittyy nimenomaan vientikauppojen ja
investointien vakuuttamiseen. Jarjestoon kuuluu 51 jasenta
42 eri maasta ja mukana on niin yksityisia kuin julkisiakin yri-
tyksia. (International Alliances 2004.)
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4.7.2 Luottovakuutusyhtiot

4.7.2.1 Atradius

Luottovakuutusta on kutsuttu yhdeksi maailman pienimmista,
mutta vaikeimmista vakuutuslajeista. Sen vuoksi luottova-
kuutusta tarjoavat vain tahan vakuutuslajiin erikoistuneet va-
kuutusyhtiot. (Talponen 2002: 65.) Tavallisetkin vakuutusyh-
tiot saattavat tarjota yritysasiakkailleen luottovakuutusta,
mutta nama palvelut yleensé ostetaan luottovakuutusyhtioil-
td. Esimerkiksi vakuutusyhti® Pohjola tarjoaa asiakkailleen
luottovakuutusyhtié Atradiuksen vakuutuksia (Atradiuksen
(ent.Gerling NCM)... 2006).

Suomessa toimii kaksi suurta luottovakuutusyhtiotd, Atradius
ja Euler Hermes. Atradius tituleeraa itseddn maailman johta-
vaksi luottovakuutusyhtioiksi (Atradius on maailman... 2006)
ja Euler Hermes puolestaan maailman suurimmaksi luotto-
vakuutuskonserniksi (Tiesitko, etta... 2006). Coface, joka ei
viela ole rantautunut Suomeen, kutsuu itseaan maailman
johtavaksi luottovakuutus- ja luotonhallintapalveluiden tarjo-
ajaksi (Who we are 2006).

Luottovakuutusyhtio Atradius syntyi vuonna 2001 Gerling
Credit Insurance Groupin ja kansainvalinen luottovakuutta-
jan NCM:n fuusioituessa. Uusi yritys tunnettiin jonkin aikaa
Gerling NCM:n nimella, mutta 1.1.2004 nimi muuttui Atra-
diukseksi. (Atradiuksen historia 2006.)

Vaikka Atradius on melko uusi yritys, sen juuret ovat pitkalla.
Yrityksella on kokemusta luottovakuutuksesta yli 75 vuoden
ajalta. Molemmat fuusioituneet yhtiét ovat nimittain vanhoja
tekijoitd kansainvélisen luottovakuutuksen alalla. NCM on ol-
lut Alankomaissa luottovakuutuksen markkinajohtaja vuo-
desta 1925 lahtien. Perheomisteinen Gerling puolestaan pe-
rusti Gerling Credit Insurance Groupin vuonna 1954. (Atra-
diuksen historia 2006.)

4.7.2.2 Euler Hermes

Luottovakuutusyhtidé Euler Hermes syntyi vuonna 2002, kun
Euler osti luottovakuutusryhma Hermesin Allianzilta. Yritys-
kaupan yhteydessd naiden yritysten brandit ja visuaalinen
ilme yhdenmukaistettiin. (The foundation... 2006.)
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4.7.2.3 Coface

Euler Hermes Kreditforsakring Norden AB:n paakonttori on
Tukholmassa ja yritys kuuluu ranskalaiseen Euler Hermes
SA konserniin, joka on maailman johtava luottovakuuttaja.
Konsernilla on konttori yli 40 maassa ja se on osa maailman
suurinta vakuutusryhmittymad, Allianz-konsernia. (Euler
Hermes - Yritys 2006.)

Coface, eli Compagnie Francaise pour I'Aide au Commerce
Extérieur on alkuperaltdédn ranskalainen, vuonna 1946 pe-
rustettu luottovakuutusyhti6é. Coface perustettin nimensa
mukaisesti tukemaan ranskan ulkomaan kauppaa. (La Cofa-
ce 2006.) Nykyaan Coface toimii 60 eri maassa (Who we are
2006) ja sen maailmanlaajuisessa tietokannassa on tiedot
44 miljoonasta yrityksesta (Protection 2006).

4.7.3 Jéalleenvakuuttajat

Suurten yritysten myyntisaamisten vakuuttamisesta ja erityi-
sesti suurten yksittaisten kauppojen vakuuttamisesta koituu
niin suuri riski, ettei sita pysty yksittainen luottovakuutusyhtio
kantamaan. Taman vuoksi luottovakuutusyhtiot voivat jal-
leenvakuuttaa myyméanséa vakuutukset, jolloin riski jakautuu
useamman yrityksen kannettavaksi. Jalleenvakuutusala on
todella kapea markkinasektori ja se toimii tiiviissa yhteis-
tyossa luottovakuutusyhtididen kanssa. Jalleenvakuuttajia
ovat usein toiset luottovakuutusyhtiot. (ICISA - Reinsurance
2006.)

4.7.4 Vakuutusmeklarit

Luottovakuutusta hankkiessaan myyjd voi ottaa avukseen
asiantuntevan vakuutusmeklarin. Vakuutusmeklari on puolu-
eeton ja vakuutusyhtidista riippumaton asiakkaan edustaja,
joka valittad vakuutuksia useisiin eri vakuutusyhtiodihin asiak-
kaansa etua tavoitellen (Mika on vakuutusmeklari 2006).
Luottovakuutukseen erikoistuneiden meklarien osuus on
kasvamassa, koska ne tarjoavat myds nykyaan yleisesti kay-
tettyja riskienhallinta- ja konsultointipalveluita (Talponen
2002: 70).

Meklarin tehtavat ja palkkio maaritellaan asiakkaan kanssa
solmittavassa toimeksiantosopimuksessa. Meklari valtuute-
taan valtakirjalla hoitamaan toimeksiantajan vakuutusasiat,
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kuten vakuutusten kilpailuttamisen, muutokset vakuutusso-
pimuksissa ja vahinkoasioiden hoidon seka vakuutusmaksu-
jen valittamisen. Meklarin asiantuntemus korostuu myos va-
hinkotapauksissa: meklari auttaa vahinkoilmoituksen laatimi-
sessa, neuvoo vahingon hoidossa ja ennen kaikkea varmis-
taa, ettd asiakas saa ehtojen mukaisen vakuutuskorvauksen.
(Vakuutusmeklari... 2006.)

4.7.5 Finnveran luottoriskitakuu vientikaupoille

4.7.5.1 Ehdot

Luottovakuutusyhtidt vakuuttavat paaasiassa vain lyhytaikai-
sia, alle 180 paivan pituisia asiakasluottoja. Tata pidemmaét
maksuajat katetaan usein valtion organisaatioiden kautta.
Finnvera Oyj on Suomen virallinen vientitakuulaitos joka
myontaa pitkdn maksuajan vientikaupoille luottoriskitakuita.
(Talponen 2002: 70.)

Finnveran vientitakuuta voidaan kayttaa seka kaupalliselta,
etta poliittiselta riskiltd suojautumiseen ja lisaksi viennin ra-
hoitusmahdollisuuksien parantamiseen (Talponen 2002: 79).
Kaupallisista riskeista katetaan 50 - 90 % ja poliittisista ris-
keistéa yleensa 100 % (Luottoriskitakuu... 2006).

Koska Euroopan Unionin s&annokset kieltavat valtiollisia
takuulaitoksia vakuuttamasta lyhytaikaista vientia OECD:n
lantisiin teollisuusmaihin, koskee Finnveran luottoriskitakuu
vain yli 180 paivan maksuaikoja. Lyhytaikaisellekin viennille
voidaan myo6ntda luottoriskitakuu, mutta viennin on silloin
suuntauduttava OECD:n ulkopuolisiin  maihin. (Luottova-
kuustarjonta Finnveran... 2001.)

Luottoriskitakuun myontamisen edellytyksena on, ettd viejan
on oltava suomalainen. Vientituotteenkin on paasaantoisesti
oltava suomalainen tai jos nain ei ole, on kaupan muuten jol-
lain tavalla tuettava Suomen kansantaloutta. Lisdksi kaupan
maksuehtojen on oltava kansainvalisen kaytannon mukaiset.
Enimmaisluottoaika on 5 vuotta suhteellisen rikkaille maille
ja 10 vuotta suhteellisen koyhille maille. Kuten normaalissa-
kin luottovakuutuksessa, myo6s Finnveran luottoriskitakuussa
ostajien luottokelpoisuus tutkitaan yleenséa luottotietojen ja ti-
linp&atostietojen perusteella. (Luottoriskitakuu... 2006.)
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5 GNT Finland Oy

5.1 Yritys

Olin kevaan ja kesan 2006 tytharjoittelussa GNT Finland
Oy:n talousosastolla asiakasrahoitustiimissa, joka hoitaa yri-
tyksen luotonvalvonnan. Tyoharjoitteluni aikana p&asin itse
tutustumaan suuren tukkuliikkeen luotonvalvontatehtaviin.
GNT Finland Oy:ta kasittelevat kappaleet perustuvat pitkalti
tyoharjoittelun aikana oppimiini asioihin.

GNT Finland Oy kuuluu GNT-
konserniin, joka on Suomen ja
Baltian suurin IT-tukkuri. Yritys
on erikoistunut pitkalle auto-
matisoituihin varasto- ja kulje-
tuspalveluihin. Konsernin paa-
konttori ja logistiikkakeskus
sijaitsee Tampereella Hatan-
paalla, missa on myynti-, tuo- GMT FINLAMD OY
temarkkinointi-, logistiikka- ja

taloushallinto-osastot. (GNT

Finland 2006.)

Pitkalle automatisoidulla varastollaan GNT tarjoaa tietotek-
niikkan sekéa viihde- ja kodinelektroniikan valmistajille ja jal-
leenmyyijille tehokkaan logistiikkakanavan. Yhtion tavoittee-
na on tuoda koko arvoketjuun merkittavaa lisaarvoa kustan-
nustehokkailla sahkaisilla ratkaisuilla, nopeudella ja jousta-
vuudella sek&a monipuolisilla myynnin tukipalveluilla. (GNT
Finland 2006.)

GNT-konserni edustaa yli sataa tuotemerkkid, joihin kuuluvat
muun muassa Acer, Canon, Fujitsu-Siemens, HP, IBM, LG,
Microsoft, Samsung ja Sony (GNT Finland 2006).

GNT-konserniin kuuluvat Suomen, Ruotsin, Norjan, Viron,
Latvian, Liettuan sek& Puolan maayhtiot. Konsernin liike-
vaihto vuonna 2006 oli 1 430 miljoonaa euroa. GNT Finland
Oy aloitti toimintansa Tampereella vuonna 1995. (GNT Fin-
land 2006.)

Elokuussa 2006 GNT Holding Oy:n osakekannasta siirtyi
50,1 prosenttia Sveitsilaiselle ALSO Groupille. Yrityskaupan
myo6ta Sveitsissa porssinoteeratusta ALSO:sta tuli Euroopan
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5.2 Asiakkaat

5.3 Toimintatapa

neljanneksi suurin tietotekniikan ja viihde-elektroniikan tuk-
kukonserni. Kaupasta huolimatta GNT jatkaa toimintaansa
Pohjoismaissa, Baltiassa ja Puolassa itsenaisend yhtibna
nykyisella nimellaan. (ALSO Groupin... 2006.)

GNT:n asiakkaat ovat tietotekniikan seka viihde- ja kodin-
elektroniikan jalleenmyyjia aina yhden henkilon yrityksista
maan suurimpiin jarjestelmatoimittajiin. GNT toimii ainoas-
taan jalleenmyyjiensa valityksella, eika kdy suoraan kauppaa
kuluttajien kanssa. (Miten jalleenmyyjaksi? 2007.)

GNT:n asiakasrahoituspaallikkd Piia Nurmisen mukaan yri-
tyksella on tuhansia jalleenmyyjia. Yrityksen kasvaessa
myo0s jalleenmyyjien maara kasvaa jatkuvasti. Vuonna 2006
uusia asiakkaita tuli useita satoja. (Nurminen 25.01.2007,
sahkopostihaastattelu.)

Asiakasmaaran kasvun huimaan nopeutumiseen viimeisen
vuoden aikana ovat vaikuttaneet GNT:n tekemat yrityskau-
pat. GNT osti vuoden 2005 lopulla aanitealan markkinajohta-
jan Hot One Groupin (GNT ostaa aanitealan... 2005) seka
IT-tukkukonserni Santech Micro Group AS:n (GNT ostaa
Santech... 2005). Yrityskauppojen myoOtd suurin osa Hot
One Groupin ja Santech Micro Groupin asiakkaista siirtyi
GNT:n asiakkaiksi.

GNT:n asiakkaat tekevét tilauksensa paaasiassa Internetis-
sa GNTNetin kautta. Normaalitapauksessa kun asiakas on
tehnyt tilauksensa, alkavat GNT:n automatisoidun varaston
robotit keratad tilattuja tuotteita hyllyista. Tuotteet kulkevat
hisseilld ja liukuhihnoja pitkin pakkauspaikoille, missa varas-
totyontekijat pakkaavat ne ja lahettavat eteenpain postituk-
seen.
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5.4 Luottopolitiikka

Kuten kappaleessa 5.1 on mainittu, kaikilla yrityksilla on jon-
kinlainen luottopolitikka. Luottopolitikka voi maarittaa tar-
kasti, miten henkilékunnan tulee toimia, tai yhta lailla henki-
I6kunnalle voidaan antaa vapaat kadet luottopaatdsten te-
kemisessd. GNT:n luottopolitikassa noudatetaan selkeita
pelisaantgja ja melko tiukkaa linjaa. Luotonvalvojille on an-
nettu selvat ohjeet siita, kuinka luottopaatokset tehdaan, mil-
laiset maksuehdot asiakkaille annetaan ja missa vaiheessa
eraantyneisiin saataviin ruvetaan puuttumaan.

GNT rahoittaa myyntisaamisensa factoring-rahoituksella.
Factoring-rahoituksessa asiakasyritys siirtdd kaikki myyn-
tisaamisensa rahoitusyhtidlle taman myoéntaman luoton va-
kuudeksi (Factoring 2004). GNT:n group controllerin, Arto
Raivion mukaan factoring-rahoituksen yhtena edellytyksena
on, ettd myyntisaamiset on luottovakuutettu, muuten rahoi-
tusyhtio ei hyvaksy niita pantiksi (Raivio 8.5.2007, haas-
tattelu).

Factoring-rahoitus onkin yksi suurimmista syista sille, etta
GNT luottovakuuttaa kaikki myyntisaamisensa. Lisaksi luot-
tovakuutus turvaa GNT:n toiminnan epavakailla IT-
markkinoilla, missa katteet ovat pienid. Asiakasrahoituspaal-
likkd Nurminen huomauttaakin, ettd monet GNT:n kilpailijois-
ta ovat tippuneet pelistd pois, koska ovat myyneet asiakkail-
leen tuotteita ilman luottovakuutusta tai yli vakuutusyhtion
asettaman limiitin. Tall6in asiakkaiden maksukyvyttémyys on
koitunut myyjan omaksi tappioksi. (Nurminen 8.5.2007,
haastattelu.)

Lisdksi Nurminen mainitsee luottovakuutuksen hyvaksi puo-
leksi sen, ettd se ohjaa kaupankayntid jarkevasti. Jos myyja
ei myy asiakkaalle tavaraa yli vakuutusyhtion asettaman li-
miitin, ei asiakas voi ostaa holtittomasti yli oman tarpeensa
ja maksukykynsa. (Nurminen 8.5.2007, haastattelu.) Kuten
kappaleessa 3.2.1 on kerrottu, vakuutusyhtion antama limiit-
tipdatds pohjautuu asiakkaan toiminnan volyymiin seka ta-
loudelliseen tilanteeseen, joten se on hyva mittari sille, kuin-
ka paljon asiakkaalle kannattaa myyda.

Luottovakuutus ei Raivion mukaan ole kallista sen etuihin
nahden. Luottovakuutuksen vuosittainen hinta on alle 0,1 %
GNT:n liikevaihdosta ja osa rahasta tulee takaisin vakuutus-
korvauksina. (Raivio 8.5.2007, haastattelu).
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Myyntisaamisten luottovakuuttaminen vaikuttaa myds omalta
osaltaan GNT:n luotonvalvonnan pelisdantoihin. Kuten kap-
paleessa 4.6.3 kerrotaan, luottovakuutusyhtié sanelee tietyt
ehdot, joita on noudatettava, jotta saatavat pysyvat vakuu-
tuksen piirissa.

5.4.1 Luotonvalvonta

Koska GNT:n asiakasmaéra on suuri ja useimmat asiakkaat
ovat luotollisia laskutusasiakkaita, on toimiva luotonvalvonta
todella tarkeda yhtion toiminnalle. Jatkuvasti lisdantyvat uu-
det asiakkaat vahvistavat luotonvalvonnan merkitysta, silla
kun kauppasuhteet eivét ole vield vakiintuneet, on myyjan ol-
tava tarkkana asiakkaansa maksukayttaytymisen suhteen.
GNT:lla luotonvalvontaa hoitaa kolmihenkinen asiakasrahoi-
tustiimi, jolla on apunaan normaalisti yksi tyoharjoittelija.

GNT toimii IT-alalla, missa uusia yrityksia syntyy jatkuvasti ja
osan toiminta loppuu yhta nopeasti kuin on alkanutkin. Alan
hektisyydesta johtuen myds GNT:n on pysyttavd muutoksis-
sa mukana, jottei se tippuisi pelistad pois. Sen vuoksi GNT ei
voi keskittya palvelemaan vain vanhoja tuttuja ja turvallisia
asiakkaitaan vaan sen on otettava riskeja ja myytava luotolla
my0Os uusille asiakkaille. GNT:n uudet asiakkaat ovat usein
vasta perustettuja yrityksia, joiden liiketoiminta on aivan al-
kumetreilla, eika niisté siis ole minkaanlaista luottohistoriatie-
toa saatavilla.

Toimialan epévakauden ja suuren muutosalttiuden vuoksi on
ymmarrettavad, ettd GNT luottovakuuttaa kaikki myyntisaa-
misensa. Luottovakuutus auttaa yritysta turvaamaan oman
toimintansa, vaikka sen ymparilla tapahtuisi suuriakin myller-
ryksia.

5.4.1.1 Luotonvalvonnan tehtavat

Luotonvalvonnan tehtaviin kuuluvat muun muassa uusien
asiakkaiden tietojen tarkistus ja syo6ttdminen toiminnanoh-
jausjarjestelmaan, asiakkaiden luottokelpoisuuden arviointi,
asiakkaiden maksukayttaytymisen seuraaminen, tilausten
toimitukseen siirtaminen, maksamattomien saatavien perinta
seka korkolaskutus.

Luotonvalvonnassa kasitelladn uudet jalleenmyyjahakemuk-
set ja tarkastetaan tayttavatké hakijayritykset GNT:n jal-
leenmyyjaehdot. GNT:n asiakkailta edellytetd&dn ALV-, enna-
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konperinta- sekd kaupparekistereihin kuulumista ja véhin-
tdan 5000 euron kuukausiostoja (alv 0%) (Jalleenmyyjaso-
pimus... 2006). Luotonvalvonnan tehtavana on myds arvioi-
da asiakkaiden luottokelpoisuus ja maaritella sen perusteella
maksuehdot ja luottorajat.

Luotonvalvonta seuraa asiakkaiden maksukayttaytymista.
Jos asiakasyritys, jolla on eraantyneitda maksamattomia las-
kuja, tai jonka limiitti on tdynnda, tekee uuden tilauksen, ei ti-
laus lahde automaattisesti etenemaan varastossa, vaan py-
sahtyy luottoboksiin. Luottoboksi on luotonvalvonnan kayt-
tama ohjelma, johon tulee tieto kaikista tilauksista, joiden te-
kijalla on luotto-ongelmia. Tilaukset eivat etene luottoboksis-
ta ennen kuin luotonvalvonta on hyvaksynyt ne.

Mikali luotonvalvonta on sitd mielta, ettei asiakkaan maksu-
viivastyminen ole kohtuuton, tilaus hyvaksytaan ja se lahtee
normaalisti varastosta eteenpain. Mutta jos maksuviivastys
on huomattava tai asiakkaalla on ennestaankin huono mak-
suhistoria, luotonvalvonta ilmoittaa asiakkaalle sdhkdpostilla,
etteivat uudet tilaukset etene, ennen kuin erdantyneet laskut
on maksettu. GNT:n luottovakuutusehdoissa on maaratty,
ettd jos asiakkaalla on yli 8 paivaa vanhoja erdéntyneita las-
kuja maksamatta, ei uusia tuotteita saa toimittaa. Toimituk-
set voidaan pysayttdd aiemminkin jos asiakkaan maksuhis-
toria on todella huono. (Nurminen 8.5.2007, haastattelu.)

GNT:n kayttdma toiminnanohjausjarjestelma DBM kerda
tietoa asiakkaiden ostohistoriasta ja maksukayttaytymisesta.
Jokaisen asiakkaan tiedoista ndkyy asiakkaan ostovolyymit
viimeisen kuukauden, kolmen kuukauden ja vuoden ajalta.
Asiakkaan tiedoista nékyy myo6s kuinka monta paivaa kes-
kimaarin asiakas on maksanut laskunsa myo6hassa tai etu-
ajassa.

5.4.1.2 Luottoriskin pienentaminen maksuehdoilla

Kuten kappaleessa 2.2.4 on mainittu, myyjan luottoriski on
sitd suurempi, mitad pidemméan maksuajan se antaa asiak-
kailleen. GNT:lla uusien asiakkaiden maksuehtona onkin
normaalisti vain 7 paivaa netto. Ostojen kasvaessa asiak-
kaalle voidaan myontda pidempi maksuaika. GNT:n luotto-
vakuutusehdoissa kuitenkin maarataan, ettd maksuehto voi
olla enimmilla&n 120 paivaa netto (Nurminen 9.3.2007, sdh-
kopostihaastattelu). Suurimmille asiakkailleen GNT tarjoaa
myos kateisalennuksia, mutta kuten kappaleessa 2.2.5 on
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5.4.1.3 Perinta

todettu, alennuksia ei kannata kaikille asiakkaille my6ntaa
niiden kalleuden takia.

Mikali asiakkaan luottotietohistoria on niin huono, ettei luot-
tovakuutusyhtido suostu myontaméaan sille limiittia, tulee ky-
symykseen kappaleessa 2.2.1 kasitelty pankki- tai emotaka-
us. Jollei takauskaan onnistu, tai asiakas ei edes halua os-
taa luotolla, on maksuehtona postiennakko tai ennakkomak-
su.

Mikali erddntyneisiin saataviin ei saada suoritusta toimitus-
ten pysayttamisesta huolimatta, lAhetetdén asiakkaalle mak-
sumuistutus, jossa uhataan siirtda saatava perintayhtion pe-
rittdvaksi, jollei suoritusta saada. Jos asiakas ei reagoi mak-
sumuistutukseenkaan, annetaan viela varoitus sahkdpostilla
ennen saatavan perintaan siirtamista. Jos saatava edelleen
roikkuu avoimena muistutuksista huolimatta, se siirretaan ul-
koiselle perintayhtidlle perittavaksi.

Perintinsd GNT on ulkoistanut Intrum Justitia Oy:lle, joka
hoitaa kaikki kaytannon asiat ja neuvottelun asiakkaan
kanssa sen jalkeen kun perintatoimeksianto on tehty. Ulkoi-
sen perintayhtion kaytosta aiheutuu luonnollisesti jonkin ver-
ran kuluja paitsi asiakkaalle, my6s toimeksiantajayritykselle
itselleen. Saatavia ei siis koskaan siirreta perintaan kevyin
perustein, vaan vasta siind vaiheessa, kun asiakas ei sel-
vastikaan muuten suostu ostovelkojaan maksamaan.

Ulkoisen perintayhtion kaytt6d puoltaa kuitenkin se, etté
myyjan ei talléin tarvitse itse tapella asiakkaansa kanssa
vaikeista asioista, vaan ikavan perintdpuolen hoitaa kolmas
osapuoli. Yleensa yritykset haluavat myos valttdd maksuhai-
riomerkintdja joten ne maksavat velkansa jo siind vaiheessa
kun saavat Intrum Justitian punaisella varoitusleimalla varus-
tetun maksumuistutuksen. Ulkoisen perintayhtion kaytté on
hyvin tehokasta, valtaosa perintdan siirrettavista saatavista
maksetaan vapaaehtoisen perinnan aikana.

My6s luottovakuutusyhtion ehdot vaikuttavat siihen, miksi
GNT kayttaa ulkoista perintayhtiota. Luottovakuutusehdoissa
on nimittdin maaratty, etta asiakkaan tulee olla perinnassa
viimeistaan 90 paivan paasta laskun eréapaivasta. Keskimaa-
rin asiakkaan laskut siirretdan perintddn laskun ollessa 21
paivaa eraantynyt. (Nurminen 9.3.2007, sahkopostihaas-
tattelu.)
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5.4.2 Luottovakuutusyhtidn valinta

GNT-konserni kilpailutti luottovakuutusyhti6itd loppukesalla
2006. Kilpailutuksen seurauksena GNT-konserni kayttaa ny-
kyaan seka Atradiuksen ettd Euler Hermesin palveluita.
(Nurminen 17.10.2006, s&hkodposti.)

Asiakasrahoituspaallikkd Nurmisen mukaan luottovakuutus-
yhtion valintaan eniten vaikuttavia tekijoitd ovat vakuutuksen
hinta, korvausten prosenttimaara luottotappioista ja se, etta
vakuutusyhtid myontaa riittavat luottolimiitit, jotka eivat rajoi-
ta kaupankayntid. (Nurminen 25.1.2007, sahkopostihaas-
tattelu.)

Luottolimiittin GNT:n jalleenmyyjat voivat itse vaikuttaa omil-
la tulos- ja tasetiedoillaan, maksukayttaytymisellaan seka
riskiluokituksellaan. Liséksi luottovakuutusyhtio hyvaksyy
joissakin tapauksissa yritys- ja emoyhtittakaukset jalleen-
myyjan limiitiksi. (Nurminen 9.3.2007, sahkopostihaastattelu.)

5.5 Luotonvalvonnan kehittaminen

GNT:n suuren ja jatkuvasti kasvavan asiakasmaaran vuoksi
luotonvalvonta on yritykselle yha ty6ladmpaa. Suurin ongel-
ma on ajanpuute. Kun ongelmiin ei ehditd puuttumaan valit-
tomasti, ne kasaantuvat ja myohemmin niiden selvittdminen
on vaikeampaa. Luotonvalvojien tyttaakkaa on toki pyritty
keventdmaan muun muassa muuttamalla asiakashallintajar-
jestelman ominaisuuksia vastaamaan paremmin kaytannon
tarpeita. Kehitettavaa loytyisi viela paljon niin asiakashallin-
tajarjestelmasta, yhteistydésta myynnin kanssa kuin luoton-
valvonnan automatisoinnista.

5.5.1 Luotonvalvonnan ja myynnin yhteistyo

Kuten kappaleessa 3.1 on mainittu, luotonhallinnan ja myyn-
nin saumaton yhteistyd on todella tarkeaa yrityksen toimin-
nalle. GNT:ll& Luotonvalvonta toimii osana talousosastoa ja
on fyysisesti eri puolella taloa kuin myyntiosasto. Luotonval-
vonnan ja myynnin yhteistyo jaakin usein vajanaiseksi, kos-
ka tiedonkulku osastojen vélilla ei aina ole saumatonta.
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Myyjien perehdytys

Yhteiset palaverit

5.5.2 Tulospalkkaus

Myyjat eivat ole aina perilla siitd, millainen heidan asiak-
kaidensa maksuhistoria on, onko asiakkaan limiitissa tilaa li-
samyynnille tai onko asiakkaalla eraantyneita laskuja mak-
samatta.

Myynnin ja luotonvalvonnan yhteisymmarrys paranisi, jos
myyjia informoitaisiin paremmin siitéa, millaiset ehdot luotto-
vakuutus asettaa kaupankaynnille ja missa vaiheessa asiak-
kaan luotto-ongelma katsotaan niin pahaksi, etta tilausten
toimitus pysaytetddn. Talla hetkella tilanne on se, ettd myyja
saattaa tietamattomyyttaan luvata asiakkaalle, etta tavarat
toimitetaan, mutta luotonvalvonta joutuukin pysayttamaan
toimituksen erdéntyneiden saatavien takia. Tama antaa asi-
akkaille ristiriitaisen kuvan yrityksen toimintatavoista.

Myyijille kannattaisi alkuperehdytyksessa opettaa tilausten-
teon liséksi perusteet siitd, kuinka asiakkaan tiedoista nékee,
onko limiitissa tilaa uusille toimituksille tai onko asiakkaalla
kenties maksamattomia laskuja, jotka ovat uusien toimitus-
ten esteend. Talldin myyjat osaisivat suoraan sanoa asiak-
kaalle, mikali uusia tilauksia ei voida toimittaa luotto-
ongelman vuoksi, eikd luotonvalvonnassa jouduttaisi pyor-
tamaan myynnissa tehtyja lupauksia.

Myynnin ja luotonvalvonnan kannattaisi lisaksi pitaa yhteisia
palavereja kahden viikon valein. Palaverit olisivat vapaa-
muotoisia ja niissa kaytaisiin lapi suurimpien luottohairidasi-
akkaiden tilanne ja muut ajankohtaiset asiat. Palavereihin
voisi osallistua kaksi henkildd luotonvalvonnasta ja ne myy-
jat, joiden asiakkaat kulloinkin ovat maksuvaikeuksissa. Nain
ollen palaverit eivat juuri hairitsisi osastojen normaalia paiva-
rytmia. Palaverit parantaisivat tiedonkulkua osastojen valilla,
silla eri puolilla taloa sijaitsevat osastot tapaavat toisiaan
muuten vain satunnaisesti, eika kaikista asioista tule lahetet-
tyad sahkopostia. Kasvotusten tavatessa asioista syntyisi pa-
remmin keskustelua.

GNT:n tyontekijoiden palkat on sidottu osittain tiettyihin tu-
lostavoitteisiin, jotka on kullekin osastolle maaritelty erikseen.
Myynnissad tulospalkkaan vaikuttaa luonnollisesti myyntita-
voitteiden saavuttaminen. Luotonvalvonnan tulospalkka puo-
lestaan maaraytyy sen mukaan, paljonko erdantyneita myyn-
tisaamisia on kotiuttamatta.
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Luotonvalvonnan tulospalkkaus ei siis ole mitenkd&n sidottu
siihen, paljonko erédéntyneiden myyntisaamisten maara on
verrattuna myynnin maardan. Tama kannustaa luotonval-
vontaa helposti pitdmé&an liiankin tiukkaa linjaa myyntisaa-
misten valvonnassa, eikad lainkaan pyrkimaan myynnin li-
saamiseen. Vastaavasti myynnin tulospalkkaan ei vaikuta se,
onko myydyista tuotteista saatu maksua asiakkaalta, mika ei
lisda myyjien intoa asiakkaidensa maksukyvyn seuraami-
seen.

Jos luotonvalvonnan ja myynnin tulospalkkausperusteet oli-
sivat sidottu toisiinsa, olisi osastoilla enemman motivaatiota
tehda yhteistyotd keskendan. Luotonvalvonnan tulospalkka-
us voitaisiin esimerkiksi sitoa siihen, kuinka suuren osan
eraantyneiden saatavien maara muodostaa kokonaismyyn-
nin maarasta sen sijaan etta tarkastellaan pelkkaa eraanty-
neiden saatavien maaraa.

Tulospalkkauskriteerit kannattaisi maaritella uudestaan niin,
ettd molempien osastojen tavoitteet olisivat samansuuntaiset,
vaikka luotonvalvonnan kriteerit olisivatkin painottuneet
enemman erddntyneiden saatavien minimointiin ja myynnin
myymiseen. Uusia tulospalkkauskriteereitd maariteltdessa
keskusteluun tulisi ottaa mukaan asianosaiset, eli luotonval-
vojat ja myyjat, silla he tietavat itse parhaiten, millainen tu-
lospalkkausjarjestelma olisi kannustavin.

5.5.3 Luotonvalvonnan automatisointi

Maksumuistutukset

Koska GNT:n koko toiminta pohjautuu pitkélle automatisoi-
tuun varastotekniikkaan, saisi sama linja ndkya myo6s luo-
tonvalvonnassa ja muissakin taloushallinnon tehtavissa.

Luotonvalvonnassa on jo otettu edistysaskelia muun muassa
siing, ettei kaikkien asiakkaiden maksumuistutuksia tulosteta
endaa erikseen paperille ja tarkasteta yksitellen, onko muistu-
tuksen lahettaminen aiheellista. Nykyisin asiakashallintajar-
jestelma lahettda osalle asiakkaista maksumuistutuksen au-
tomaattisesti kahdesti kuukaudessa asiakkaan sahkopos-
tiosoitteeseen. (Nurminen 8.5.2007, haastattelu.)

Automaattisten maksumuistutusten kayttéonotto on véhen-
tanyt luotonvalvojien ty6ta huomattavasti, silla noin puolet
asiakkaista on siirtynyt jo pdf-maksumuistutuksiin. Paperisis-
ta maksumuistutuksista on alettu veloittaa 5 euron kasittely-
maksu, joten todennakoisesti ynd useammat asiakkaat ha-
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Laskutus

luavat jatkossa maksumuistutuksensa pdf:nd. (Nurminen
8.5.2007, haastattelu.)

Maksumuistutuksiin on myos liséatty uutena ominaisuutena
se, etta niista nakyvat erdantyneiden veloituslaskujen liséksi
asiakkaan kayttamattomat hyvityslaskut ja ennakot (Nurmi-
nen 8.5.2007, haastattelu). N&in ollen maksumuistutukset
palvelevat myds asiakkaita entistd paremmin, koska asiak-
kaat ndkevat niista ostovelkojensa todellisen saldon.

My0s paperilaskutuksesta on GNT:II& pyritty siirtymaan ny-
kyaikaan. Laskujen tulostaminen paperille ja niiden pakkaa-
minen ja lahettdminen asiakkaille vievat paivittdin huomatta-
vasti aikaa. Paperilaskujen rinnalle ovat tulleet pdf-laskut se-
k& pikkuhiljaa myos verkkolaskut. Paperilaskutuksen vahen-
tamiseksi GNT perii nykydan 1,20 euron paperilaskutuslisan
jokaista laskua kohden. Tama onkin vauhdittanut pdf- ja
verkkolaskuihin siirtymista, silla nykyaan enaa noin viiden-
nes laskuista tulostetaan paperille. (Nurminen 8.5.2007,
haastattelu.)

Saadakseen yha useammat asiakkaat siirtymaan paperilas-
kuista s&hkdisiin versioihin GNT:n kannattaisi panostaa
etenkin verkkolaskutuksen kehitykseen. Pdf-laskujen ainoa
etu paperisiin verrattuna on nimittain se, etta niiden lahetta-
minen on vaivatonta. Pdf-laskujen maksu tapahtuu kuitenkin
aivan samalla tavalla kuin paperilaskujen. Maksusuoritusten
kirjaamisessa on siis sekd myyjan etta ostajan reskontran
hoitajille yhta paljon ty6ta kuin ennenkin.

Verkkolasku on asiakkaalle pdf:da houkuttelevampi vaihto-
ehto. Verkkolasku voidaan siirtdéd automaattisesti laskuttajan
jarjestelmasta vastaanottajan ostolaskujen kierratykseen tai
muuhun jarjestelmdan (Verkkolaskutus... 2007). Maksajan
ei siis tarvitse sy6ttdd maksutietoja manuaalisesti omaan jar-
jestelmaansa. Taman ansiosta maksutiedot saadaan valitet-
tyd muuttumattomina ja virheettomind koko laskutus- ja
maksuketjun lapi eikd esimerkiksi nappailyvirheista johtuvia
epaselvia suorituksia synny (Finvoice... 2007),.

Verkkolaskujen etuja laskun maksajan kannalta on muun
muassa se, ettd laskujen automaattinen arkistointi saastaa
tilaa ja tyGaikaa. Lisaksi maksaja saa ostolaskun ilman vii-
veitd ja voi poistaa manuaaliset hyvaksymisvaiheet, silla las-
ku voidaan tasmayttdd tilausviitteilla suoraan tilaukseen.
(Verkkolaskutus... 2007.) Toisaalta verkkolaskulla on huono
puolensa pdf-laskuun verrattuna: se on maksullinen (Raivio
17.8.2007, sdhkopostihaastattelu).
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Tiedotuskampanja

Automaattiset viestit

Jos suurin osa GNT:n asiakkaista maksaisi ostonsa verkko-
laskulla, helpottuisi luotonvalvojien ty6. Karhuttavia erdéanty-
neitd saatavia olisi entistd vahemman, silla laskujen maksa-
matta jattamisten syyna ei aina ole maksukyvyttomyys tai -
haluttomuus. Osa laskuista jad maksamatta, koska paperi-
lasku on yksinkertaisesti hautautunut muiden papereiden
joukkoon, tai lasku on vain unohdettu maksaa. Valilla asiak-
kaat mybs maksavat laskuista vahingossa vaaradn summan
nappailyvirheen takia. Verkkolasku vahentéisi tallaisia tapa-
uksia huomattavasti, silla laskut eivat huku mihinkaan ja
verkkolaskun erdpéaiva ja summa kirjautuvat automaattisesti
vastaanottajan jarjestelmaan taman hyvaksyttya laskun
(Finvoice... 2007).

Jotta loputkin asiakkaat saataisiin siirtymaan sahkaisten las-
kujen ja maksumuistutusten kayttoon voitaisiin asiasta jar-
jestaa tiedotuskampanja, jolla markkinoitaisiin sahkadisten
laskujen vaivattomuutta ja edullisuutta. Kampanja saataisiin
kaikkien paperilaskuasiakkaiden tietoon mainostamalla asi-
aa usealla eri tavalla. GNTnetiin voitaisiin laittaa asiakkaan
laskutietosivulle mainos sahkoisten laskujen eduista paperi-
siin nahden ja lisdksi asiasta voitaisiin l&hettdd paperinen
tiedote yhtend paivana paperilaskujen mukana. Kaksi viik-
koa paperitiedotteen l&hettdmisen jalkeen asiasta voitaisiin
muistuttaa viela sahkopostilla tehtavalla massapostituksella
niitd asiakkaita, jotka eivat kampanjan aikana ole siirtyneet
sahkaisten laskujen ja maksumuistutusten kayttéon. Nain ol-
len sdhkdisten laskujen edut saataisiin varmasti kaikkien
loppujen paperilaskuasiakkaiden tietoon.

GNT:n asiakasrahoituspéallikké Nurminen toivoo, etta tule-
vaisuudessa luotonvalvonnan ei enaa tarvitsisi paivittain 1a-
hettaa asiakkaille s&hkoposteja eraantyneistd saatavista
manuaalisesti (Nurminen 8.5.2007, haastattelu). Toimin-
nanohjausjarjestelmaan voitaisiin lisata sellainen toiminto,
etta jos asiakas, jolla on eraantyneita laskuja maksamatta tai
limiitti tdynn&, tekee uuden tilauksen, jarjestelma kysyisi luot-
toboksin kayttajalta, lahetetdanko asiakkaalle huomautus-
viesti. Tama vahentaisi luotonvalvojien tyotaakkaa huomat-
tavasti, silla ndiden sdhkdpostien lahettamiseen kuluu paivit-
tain paljon aikaa. Luotonvalvojat joutuvat nimittdin nykyaan
poimimaan erdantyneiden laskujen numerot, erapaivat ja
summat yksitellen jarjestelmasta.
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5.5.4 Epaselvien saatavien selvitys

Epaselvid saatavia syntyy esimerkiksi sellaisissa tilanteissa,
kun asiakas saa hyvityksen palauttamistaan tuotteista ja
kohdistaa hyvityksen omassa reskontrassaan eri veloitus-
laskulle kuin mille se on GNT:n reskontrassa kohdistettu.
Nain ollen asiakas on oman reskontransa mukaan maksanut
laskun, joka GNT:n reskontrassa nakyy vield avoimena.

Jos epaselvat saatavat jddvat GNT:n reskontrassa roikku-
maan avoimina laskuina, ne aiheuttavat sen, etteivat asiak-
kaan mitkaan tilaukset mene automaattisesti toimitukseen,
vaan ne kiertavat aina luottoboksin kautta, mista luotonval-
vojien taytyy vapauttaa ne toimitukseen.

Epaselvyyksien selvittaminen ei sindnsa ole vaikeaa, yleen-
sa asia ratkeaa helposti, kun asiakkaan kanssa kaydaan lapi,
minka hyvityksen han on millekin veloituslaskulle kohdista-
nut. Nykyaan luotonvalvojilla ei kuitenkaan ole aikaa puuttua
kaikkiin epaselviin saataviin valittomasti. Ja jos ne jaavéat
roikkumaan pitk&ksi aikaa, myobhemmin niitd ei valttamatta
saada selvitettya ollenkaan, koska kukaan ei en&& muista
mista ne ovat syntyneet. Sen vuoksi olisi todella tarkeaa, et-
ta epaselviin saataviin ehdittaisiin puuttumaan valittomasti.

Luotonvalvojilla olisi aikaa selvittaa epaselvia saatavia, mi-
kali automaattiset huomautusviestit saataisiin kayttoon, eika
heidan aikansa en&é kuluisi niiden kirjoittamiseen.

5.5.5 Saavutettava hyoty

Luotonvalvonnan ja myynnin yhteistyota parantamalla valtyt-
taisiin vaarinkasityksiltd ja annettaisiin asiakkaille yhtenéi-
sempi kuva yrityksen toimintatavoista. Jos myyjat osaisivat
kertoa asiakkaalle jo tilauksentekovaiheessa, ettd asiakkaan
taytyy maksaa erdéntyneet laskunsa ennen uusien tilausten
toimitusta, olisi asiakkaan endéa turha vaittaa luotonvalvoijille,
myyjan luvanneen toimitusta seuraavaksi paivaksi.

Luotonvalvonnan automatisoinnilla puolestaan voitaisiin va-
hentaa luotonvalvojien paivittdiseen rutiinitydbhon kayttamaa
aikaa. Tall6in luotonvalvojat ehtisivat paneutumaan epasel-
vien saatavien selvitykseen valittomasti niiden ilmaannuttua,
eivatkd ne jaisi roikkumaan erédantyneisiin saataviin. Luo-
tonvalvojat voisivat myos keskittya paremmin asiakkaiden
taloudellisen tilan seuraamiseen ja nain ollen ennaltaehkais-
ta luottotappioita.
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Luotonvalvojat pystyisivat lisaksi pitamaan paremmin yhteyt-
td myyjien kanssa, jos heilla olisi enemman aikaa. Lisaksi
puhelimitse tapahtuvaan asiakaspalvelutybhtn ehdittaisiin
paneutumaan entista enemman, mik& auttaisi myds osaltaan
asiakkaiden taloudellisen tilan seuraamisessa.

Kaikki luotonvalvonnan kehitystoimenpiteet tukevat siis toi-
nen toisiaan. Nykytilanteessa ajan puute aiheuttaa noidan-
kehéan, jossa esimerkiksi se, ettei epaselvia saatavia ehdita
heti selvittaméaan, johtaa siihen, etta asiakkaan tilaukset kier-
tavat turhaan luottoboksin kautta. Luottoboksista ne taytyy
kayda lapi ja vapauttaa toimitukseen, mika vie taas lisaa ai-
kaa.
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6 Yhteenveto ja johtopaatokset

Luottoriskilta yritys ei voi koskaan valttya kokonaan, jos se
myy asiakkailleen tavaraa luotolla. Mutta se, miten yritys
suhtautuu tahan riskiin, on sen itse paatettavissa. Yritys voi
antaa saatavien kotiutua omaa tahtiaan tai pitaa niita tarkasti
silmalla puuttuen pienimpiinkin maksuviiveisiin. Yrityksen ta-
paa suhtautua luottoriskiin ja sen pienentdmiseen kutsutaan
luottopolitiikaksi.

Keinoja luottoriskin pienentamiseen on paljon. Kaikki konstit
eivat sovi kaikkien yritysten toimintamalliin, mutta jokaiselle
yritykselle 10ytyy varmasti sopivat tydkalut luotonhallintaan.

Yksi tehokas, mutta Suomessa viela kovin vahan kaytetty
tapa luottoriskin pienentamiseen on myyntisaamisten luotto-
vakuutus. Tyon teoreettista viitekehysta hahmotellessani to-
tesin, ettei luottovakuutusta kasittelevaa kirjallisuutta ole
suomenkielella kovinkaan paljon. Sen vuoksi halusinkin teh-
da raportistani kattavan tietopaketin siita, kuinka luottova-
kuutus toimii, mitéa syita yrityksella voi olla sen kayttamiseen
ja millaiset ovat luottovakuutuksen yleisehdot p&aé&piirteis-
saan. Raportti toimiikin hyvana tiedonlahteena yrityksille, jot-
ka suunnittelevat myyntisaamistensa luottovakuuttamista.

Luottovakuutus ei ole pelkastaan luotonvalvonnan apukeino,
vaan sen avulla voidaan suojata yrityksen tulos, maksuval-
mius ja kassavirta, keskittyd kasvuun ja lisaksi se tarjoaa ra-
hoitusmahdollisuuksia. Luottovakuutus ei kuitenkaan ole mi-
kaan yleiskattava suoja, jonka ottaessaan yritys voisi jattaa
kaikki huolensa vakuutusyhtion harteille. Yrityksen on silti ol-
tava ajan tasalla asiakkaidensa taloudellisesta tilasta ja
maksukayttaytymisesta ja raportoitava vakuutusyhtiélle, mi-
kali epailevat asiakkaansa olevan maksukyvyton.

6.1 Case GNT

Case-yritys GNT:Il& on luotonvalvonnassa selvat pelisdannot.
Verratessani GNT:n luotonhallinnan toimintatapoja alan teo-
riaan, huomasin, etté yrityksella on kaytdssa useita teoriakir-
jallisuudessa esiteltyja luotonhallinnan tyokaluja. Esimerk-
keina tastd ovat lyhennetyt maksuehdot, kateisalennukset,
omistusoikeuden pidatys, ennakkomaksut seka luottovakuu-
tus, jonka GNT ottaa kaikille myyntisaamisilleen.
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Tutkintotydni kuitenkin osoittaa, etta vaikka GNT on edella-
kavija logistiikkan automatisoinnissa, ja suurin osa myynnis-
takin tapahtuu Internetin kautta, luotonvalvonnassa tehdéaéan
edelleen paljon rutiininomaista manuaalityota.

Luotonvalvojien taakkaa voitaisiin keventdd automatisoimal-
la paivittaisia rutiinitita, Sahkdinen laskutus ja maksumuis-
tutukset ovat hyva alku, ja niitd kannattaa jatkossa markki-
noida aktiivisesti, jotta loputkin asiakkaat luopuisivat paperi-
versioista. Lisaksi aikaa s&astyisi huomattavasti, jos tulevai-
suudessa saataisiin toiminnanohjausjarjestelmaan toiminto,
joka huomauttaisi automaattisesti asiakkaita uusien tilausten
esteena olevista erdéntyneista saatavista, eika luotonvalvo-
jien tarvitsisi tehda tata tyota manuaalisesti.

Luotonvalvonnan automatisoinnin ansiosta luotonvalvojat
voisivat keskittya paremmin muun muassa asiakkaiden ta-
loudellisen tilan seuraamiseen ja epaselvien saatavien selvi-
tykseen.

GNT:n luotonvalvontaa voitaisiin lisdksi tehostaa kehittamal-
l&a yrityksen sisdistd kommunikointia ja yhteistyota myynti-
osaston kanssa. Jos myynti ja luotonvalvonta keskustelisivat
enemman keskenaan, esimerkiksi saannollisissa palavereis-
sa, olisivat molemmat osastot paremmin perilla asiakkaiden
tilanteesta. Avoimemmalla keskustelulla yrityksen pelisdan-
not olisivat selvat kaikille ja asiakkaille valittyisi yhtendinen
kuva yrityksen toimintatavoista. Luotonvalvonnan kehitys-
suunnitelma on kuvattu taulukossa 1.

Luottovakuutus on olennainen osa GNT:n luottopolitiikkaa.
Luottovakuutus ei pelkastaan suojaa yritysta luottotappioilta,
vaan liséksi se asettaa kaupankaynnille jarkevat rajat. Myyn-
tisaamisten luottovakuutus on my6és GNT:n kayttaman facto-
ring-rahoituksen edellytys. IT-ala, jolla GNT toimii, on kaiken
liséksi hyvin epavakainen ja suurikin asiakasyritys saattaa
kaatua ilman ennakkovaroitusta. Luottovakuutuksen kaytto
ei siis ole GNT:n tapauksessa pelkastaan jarkevaad vaan
suorastaan valttamatonta, eikd sen tarpeellisuutta siis tarvit-
se kyseenalaistaa.



ONGELMA TOIMENPIDE-EHDOTUS | TOTEUTUSAIKATAULU
Pidetdéan myynnin ja luoton-
valvonnan yhteisia vapaamuo-
toisia palavereita suurimpien
Myynnin ja luotonval- luottohairibasiakkaiden tilan-

vonnan valinen tiedon-
kulku ei ole saumaton-
ta.

teen lapikaymiseksi.

Palavereihin osallistuu kaksi
henkil6a luotonvalvonnasta
sekda ne myyjat, joiden asiak-
kailla kulloinkin on luotto-
ongelmia.

Kahdesti kuukaudessa pidet-
tavat palaverit aloitetaan va-
littdmasti.

Myyjat eivat osaa tulki-
ta asiakkaiden luotto-
tietoja asiakashallinta-
jarjestelmasta,  minka
seurauksena he saatta-
vat luvata asiakkaille
toimituksia, jotka luo-
tonvalvonta joutuu py-
sayttamaan.

Myyjat perehdytetddn tulkit-
semaan asiakashallintajarjes-
telmasta saatavilla olevia asi-
akkaiden maksuhistoria- ja
limiittitietoja seka luotonval-
vonnan kommentteja ja varoi-
tuksia.

Paaosin uusille myyjille ker-
ran kuukaudessa pidettavéat
koulutustilaisuudet aloitetaan
kuukauden suunnittelun jal-
keen.

Myynnin ja luotonval-
vonnan erilaiset tulos-
palkkausperusteet ai-
heuttavat ristiriitoja
osastojen valilla.

Tulospalkkausperusteet muu-
tetaan sellaisiksi, etta ne kan-
nustavat osastoja enemman
yhteisty6hdn keskendan.

Luotonvalvonnan tulospalkka-
us sidotaan siihen, kuinka
suuren osan eraantyneiden
saatavien maara muodostaa
kokonaismyynnin maarasta.

Myynnin tulospalkkauksessa
otetaan huomioon se, etta
laskut myo6s tulevat makse-
tuiksi, eika pelkastaan tavara

myytya.

Uusien tulospalkkauskriteerei-
den maarittelyssa kysytaan
my0s luotonvalvojien ja
myyjien omaa mielipidetta
siitd, mikd olisi kannustavin
vaihtoehto.

Uusien tulospalkkauskritee-
reiden maarittelyyn varataan
kaksi kuukautta aikaa.




ONGELMA

TOIMENPIDE-EHDOTUS

TOTEUTUSAIKATAULU

Luotonvalvojilta  kuluu
paivittdin huomattavasti
aikaa rutiininomaisten
sdhkodpostihuomautus-
ten kirjoittamiseen asi-
akkaille, joiden tilauksia
ei luotto-ongelman vuok-
si voida toimittaa.

Toiminnanohjausjarjestelmaan
lisataan toiminto, joka lahettaa
huomautussahkdpostit au-
tomaattisesti, kun luotto-
ongelmainen asiakas tekee
uuden tilauksen.

Ominaisuuden kehittely aloi-
tetaan heti ja toiminto pyri-
tdan saamaan koekayttoon
neljassa kuukaudessa.

Osa asiakkaista haluaa
edelleen laskunsa ja
maksumuistutuksensa
paperilla, mika on kal-
liimpaa ja vaivalloisem-
paa kuin sahkdisten
versioiden lahetys.

Jarjestetaan tiedotuskam-
panja sahkdisten laskujen ja
maksumuistutusten edullisuu-
desta ja vaivattomuudesta.

Kampanjan kohderyhmaa voi-
daan lahestya GNTnetiin asi-
akkaan laskutietosivulle laitet-
tavalla mainoksella. Liséksi
paperilaskujen mukana voi-
daan lahettdd yhtend paivana
esite sahkoisten laskujen ja
maksumuistutusten eduista.

Niita  paperilaskuasiakkaita,
jotka eivat kampanjan aikana
ole siirtyneet sahkaisten las-
kujen ja maksumuistutusten
kayttoon voidaan viela muis-
tuttaa asiasta sahkopostilla
tehtavalla massapostituksella.

Tiedotteiden sisallbn suunnit-
telee luotonvalvonta ja ulko-
asun tuotemarkkinointi.

Kampanjan suunnitteluun
varataan kolme viikkoa, jon-
ka jalkeen mainos laitetaan
GNTnetiin ja lahetetdan tie-
dotteet paperilaskujen muka-
na. Sahkopostimuistutus |&-
hetetdan kahden viikon kulut-
tua paperiesitteiden l&hetyk-
sesta.

Joidenkin  asiakkaiden
kaikki tilaukset kiertavéat
luottoboksin kautta,
vaikkei heilld olisikaan
luotto-ongelmaa. Taman
aiheuttavat  epéaselvat
vanhat laskut, jotka
ovat jdaneet roikkumaan
eraantyneind asiakkaan
tietoihin.

Epéaselviin saataviin puutu-
taan valittdmasti, kun ne
huomataan. Talléin ne on
mahdollista viela selvittaa, kun
asiat ovat molempien osapuo-
lien tuoreessa muistissa.

Kun automaattinen huomau-
tusviestitoiminto on saatu
kayttoon, luotonvalvojat voi-
vat ruveta paneutumaan
epaselvien saatavien selvitte-
lyyn taysipainoisemmin.

Taulukko 1: GNT:n luctonvalvonnan kehityssuunnitelma
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Esitteet
Euler Hermes Luottovakuutuksen yleiset ehdot 2004.

Suoja luottotappioiden varalta — Euler Hermes turvaa yrityksesi myyntisaatavat.



