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Tyon tarkoituksena oli analysoida toimeksiantaja yrityksen myyntisaamisten hallintaa ja etsia
tasta kehityskohteita. Tyon tavoitteena oli selvittaa yrityksen luotonhallinnan, laskutuksen ja
perinnan nykytilanne ja pohtia keinoja naiden prosessien tehostamiseksi ja tata kautta paran-
taa yrityksen tulosta. Tavoitteena oli myos lisata yrityksen tietoisuutta myyntisaamisten hal-
linnan eri vaiheista ja etenkin perinnan eri muodoista, joista yrityksella ei ole entuudestaan
paljoakaan kokemusta. Aihe oli ajankohtainen tiukan taloudellisen tilanteen takia. Samalla
tavoitteena oli tehda yleinen tietopaketti myyntisaamisten hallinnasta kenelle tahansa pien-
yrittajalle, joka hoitaa myyntisaamisten hallintaa muiden toidensa ohella. Opinnaytetyo on
kirjoitettu pienyrittajan nakokulmasta luotonantajana eli velkojana.

Opinnaytetyo on kvalitatiivinen toimintatutkimus. Olen kerannyt tietoa opinnaytetyohon tyos-
kennellessani toimeksiantajayrityksessa. Tutkimuksen aineistoa on koottu toimeksiantajayri-
tyksesta, eri lakien saadoksista seka esimerkiksi Kauppakamarin, Kuluttajaviraston ja Oikeus-
ministerion julkaisuista. Lisaksi aineistona on kaytetty haastattelua, jossa selvitettiin toimek-
siantajayrityksen myyntisaamisten hallinnan nykytilaa. Opinnaytetyossa peilataan teoreettista
viitekehysta toimeksiantajayrityksen myyntisaamisten hallintaan. Teoreettinen viitekehys
muodostui koskemaan luotonhallintaa, laskutuksen paapiirteita ja perinnan eri osa-alueita.

Opinnaytetyon pohjalta pystyttiin tekemaan paatelmia yrityksen myyntisaamisten hallinnan
nykytilasta. Opinnaytetyon avulla selvisi, etta toimeksiantajayrityksen on parannettava myyn-
tisaamisten hallintaansa. Yrityksen myyntisaamisten hallinta ei ole talla hetkella viela par-
haassa mahdollisessa tilassa tiedon puutteen ja resurssien hallinnan vuoksi. Myyntisaamisten
hallinnan prosesseja halutaan kuitenkin kehittaa. Tarkeimpia kehityskohteita ovat uuden res-
kontratyokalun kokonaisvaltainen kayttoonotto ja manuaalisista taulukoista luopuminen, vii-
vastyskoron kayttoonotto, myyntisaamisten kiertoajan nopeuttaminen seka perintaprosessin
kehittaminen.

Asiasanat: laskutus, luotonhallinta, perinta, saatavat, velkoja



Laurea University of Applied Sciences Abstract
Hyvinkaa
P2P Business management

Johanna Hietikko
Small-Sized Company’s Accounts Receivable Management

Year 2015 Pages 64

The topic of thesis is accounts receivable management at the case company and to make rec-
ommendations for developing these in the future. The outcome of this thesis is to find out
how credit administration, invoicing and debt collection are taken care of in the case com-
pany and develop the company’s management of sales receivables which should have the in-
herent effect of improving the profit margins of the company. The aim was also to increase
the case company's awareness of the different stages of management of sales receivables, es-
pecially different forms of debt collection, which the company does not already have much
experience of. The subject was topical because of a tight financial situation. At the same
time the aim was to make a general information package accounts receivable management
for an entrepreneur of a small-sized company regarding debt collection. The thesis is written
from a small-sized company’s point of view and it also being a creditor.

The research is qualitative. The source material in this thesis has been gathered for the case
company and includes provisions of various laws and example publications by the Chamber of
Commerce, Consumer Office and the Ministry of Justice and other articles. In addition, an in-
terview was conducted regarding receivable management in the case company. The study
mirrors the theory of receivable management into the case company’s receivable manage-
ment in practice. The theoretical part of the study covers areas of credit administration, in-
voicing and in particular debt collection.

On the basis of the thesis it was possible to draw conclusions on the current state of the case
company'’s accounts receivable management. The conclusion of this thesis is that the case
company should in general improve their sales receivables management practices. The case
company's accounts receivable management is currently not yet in the best possible condition
and some areas needed to be addressed. The main development points are the case company
and the introduction of penalty interest, accounts receivable rotation speed and improvement
of the debt collection processes. The purpose of this thesis was to find out the credit surveil-
lance and debt collection situation in the company’s operations.

Keywords: credit management, creditor, collection, debts, invoicing
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1 Johdanto

Yritykset tavoittelevat maksuvalmiutta, jolla varmistetaan toiminnan jatkuvuus. Toiminnan
tarkoituksena taas on tehda voittoa. Luottotappiot voivat kuitenkin vaikuttaa yrityksen voit-
toon merkittavasti. Etenkin tiukan talouden aikana luottotappioita ei saisi syntya. Luottotap-
pioiden ehkaisemiseksi on yrityksen luotonhallinnan, myynnin laskutuksen ja velkojen perin-
nan oltava kunnossa. Tehokkaalla luotonhallinnalla arvioidaan luottotappioriskeja ja pyritaan
ennaltaehkaisemaan eraantyneita saatavia. Laskuja taas on toimitettava jatkuvasti, jotta yri-
tys saa myymistaan tuotteista tai palveluista rahaa toiminnan jatkumiseen. Jos asiakas jattaa
laskun maksamatta, on saatavan kotiuttamiseksi kaytettava tehokkaasti eri perintamuotoja.
Toimeksiantaja yritykselle, kuten myos useimmille pienyrittajille on tyypillista, etta yrityksen
luotonhallintaa, laskutusta ja perintaa hoitaa joku tyontekijoista muun tyonsa ohella tai yrit-
taja itse. Tama tarkoittaa sita, etta tyontekijat tai yrittajat ovat oman alansa ammattilaisia,
mutta taloushallinnon ammattilaisiksi heita ei voi kuitenkaan kutsua. Talloin taloushallinnon

osaaminen on heikkoa ja se nakyy myos myyntisaamisten hallinnassa.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on analysoida kohdeyrityksen myyntisaamisten hallintaa
ja loytaa keinoja myyntisaamisten hallinnan tehostamiseksi ja tata kautta parantaa yrityksen
tulosta. Opinnaytetyo on kirjoitettu pienyrittajan nakokulmasta luotonantajana eli velkojana.
Toimeksiantajasta kaytetaan tassa tyossa nimea case-yritys. Case-yritysta koskevia tietoja on
muutettu yrityksen yksityisyyden turvaamiseksi. Opinnaytetyon pohjalta tuotetaan case-yri-
tykselle tarkeaa informaatiota sen myyntisaamisten hallinnan prosessien nykytilasta ja toivot-
tavasti taman tiedon pohjalta toimeksiantajan luotonhallinnan, laskutuksen ja perinnan pro-
sesseja kehitetaan jatkossa. Toivon opinnaytetyon palvelevan myos muita pienyrittajia myyn-
tisaamisten hallinnassa. Tarkoituksena on selventaa pienyrittajille luotonhallintaa, laskutuk-
sen vaiheita ja perintaprosessien etenemista. Erityisesti perinta sisaltaa paljon eri lakien saa-
doksia, jotka eivat valttamatta ole yrittajalle tiedossa. Myyntisaamisten hallinnan taustojen

tunteminen antaa pienyrittajalle varmuutta hoitaa omia saataviaan.

Olen aiemmin tyoskennellyt toimeksiantajayrityksessa ja osaksi tyokuvaani kuului yrityksen
myyntisaamisten hallinta. Tyosuhteeni aikana kavi ilmi, etta yrityksen myyntisaamisten hallin-
nassa on viela kehitettavaa. Aikaisempina vuosina, kun yrityksen talous on kukoistanut ja tu-
levaisuuden nakymat ovat olleet erittain positiiviset, ei taloushallintoa ole pidetty niin tar-
keana osana yrityksen toimintaa, vaan voimavarat on kaytetty muun toiminnan yllapitami-
seen. Nyt yleisen talouden heikon tilanteen aikana on kuitenkin ymmarretty taloushallinnon

tarkeys ja sen prosesseja ollaan halukkaita kehittamaan.

Tutkimus on laadullinen eli kvalitatiivinen. Kvalitatiivisen tutkimuksen tarkoituksena on ym-

martaa laatua, ominaisuuksia seka merkityksia monipuolisesti. Tutkimuksen kohdetta pyritaan



tyypillisesti tutkimaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Opinnaytetyo on kvalitatiivinen
toimintatutkimus, silla olen itse tyoskennellyt case-yrityksessa ja tana aikana tekemiani ha-
vaintoja kaytetaan hyvaksi analysoinnissa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa on tarkeaa kuvata
tutkimusta mahdollisimman todellisesti ja moniulotteisesti seka kokonaisvaltaisesti. (Jarvinen
& Jarvinen 2000, 129-132.) Tutkimuksen aineistoa on koottu toimeksiantajayrityksesta, eri la-
kien saadoksista seka esimerkiksi Kauppakamarin, Kuluttajaviraston ja Oikeusministerion jul-
kaisuista. Tutkimuksen aineistona on kaytetty myos haastattelua (liite 1), jossa selvitettiin
case-yrityksen luotonhallinta-, laskutus- ja perintatoimien nykytilaa. Haastattelun pohjalta
tutkimukseen saatiin taydellisempi kuva case -yrityksen myyntisaamisten hallinnan nykyti-
lasta. Tutkimuksessa peilattiin myyntisaamisten hallinnan teoreettista viitekehysta case-yri-
tyksen myyntisaamisten hallinnan kaytantoon. Teoreettinen viitekehys koostui ensinnakin luo-
tonhallinnasta, joka keskittyy erityisesti asiakasyrityksen maksuvalmiuden tunnistamiseen,
koska luotonhallinta on oleellinen osa onnistunutta myyntisaamisten hallintaa. Toiseksi lasku-
tuksen paapiirteista ja erityisesti perinnan eri osa-alueista. Tyon painopiste on saatavien pe-
rinnassa, koska case-yrityksen tietamys perinnasta on hyvin vahaista. Tyon ulkopuolelle jatet-
tiin kuluttajakauppa seka kuluttajiin kohdistuva perinta, koska toimeksiantaja yrityksella ei

ole kuluttaja-asiakkaita.

2 Luotonhallinta

Kun yritys myy tavaroitaan tai palveluitaan, syntyy myyntisaaminen, joka on rahoitettava
omalla tai vieraalla paaomalla. Myyntisaamiset ovat luotonantoa asiakkaalle. Myyntisaaminen
muuttuu luottotappioksi siina vaiheessa, kun avoimesta saatavasta ei saada suoritusta. Saa-
tava voidaan kirjata luottotappioksi, kun perinta on osoittautunut tuloksettomaksi tai asiakas
on hakeutunut konkurssiin tai saneerausmenettelyyn. Luottotappiokirjaus voidaan tehda heti
jo meneillaan olevan tilikauden aikana, mutta se tulee kuitenkin tehda viimeistaan tilinpaa-
tosta tehdessa. Luottotappiot vahentavat yrityksen tulosta. Jos jo luottotappioksi kirjatusta
saatavasta saadaankin viela myohemmin suoritus, kirjataan se vahennykseksi tuloslaskelmaan

lilkketoiminnan muihin kuluihin. (Hakonen & Roos 2014, 134.)

Luotolla tapahtuvaan palvelusuoritteeseen, kauppaan, tavarantoimittamiseen tai muuhun lai-
nanantoon sisaltyy aina riski. Riskin tiedostaminen on lahtokohta luottopaatoksen tekemi-
selle. Luottopaatosta tehtaessa toivotaan aina parasta, mutta samalla on myos osattava va-
rautua pahimpaan. Luottotappioriskia pyritaan aina minimoimaan niin paljon kuin mahdol-
lista, niin etta liilketoiminta ei kuitenkaan karsi. Luottoriskia voidaan yrittaa hallita kiinnitta-
malla huomiota asiakkaan luottokelpoisuuteen ennen luottopaatoksentekoa. Riskitasoon vai-
kuttaa esimerkiksi ostajan vakavaraisuus ja maksuvalmius. Luottokelpoisuuden maarittami-

seen kaytetaan esimerkiksi asiakkaan luottotietoja ja tilinpaatostietoja. (Lindstrom 2014, 7-



8.) Seuraavissa luvuissa kaydaan lavitse luottoriskien arvioimista, luottopaatosta seka asiakas-

seurantaa.

2.1 Luottoriskien arvioiminen

Suurimmat tappiot saadaan usein aikaan jo ennen luoton antamista. Taman vuoksi kannattaa-
kin kayttaa aikaa ja vaivaa pienten asioiden tutkimiseen ennen luotonantoa, jotta mahdolli-
nen luottotappioriski on otettu ainakin tietoisesti eika tule myohemmin yllatyksena. Taysin
riskitonta sopimusta asiakkaan kanssa ei voida koskaan tehda. Vaikka taustat olisikin selvi-
tetty etukateen. Riskien karttamisessakaan ei tule menna liiallisuuksiin niin, etta se vaikeut-
taisi lilketoimintaa siina maarin, etta se ei olisi enaa kannattavaa. Riskit on hyva tiedostaa ja
ottaa huomioon siina vaiheessa kun tehdaan paatoksia liiketoiminnasta tai sopimuksista. (Leh-

tonen, Mokkonen, Toyryla, Seulu & Tammenkoski 2015.)

Ennen luottopaatoksentekoa on kaikki paatoksentekoon vaikuttavat seikat selvitettava huolel-
lisesti, etenkin asiakasvalintaan on syyta kiinnittaa huomiota. Asiakasvalinta tulisi tehda jo
ennen myynti- tai markkinointityota, jotta kustannuksia ei mene hukkaan niiden asiakkaiden
osalta, jotka eivat taytakaan yrityksen luottovaatimuksia. Asioiden etukateen selvittaminen
on huomattavasti halvempaa kuin esimerkiksi markkinointitoimenpiteet vaaralle taholle. Pa-
rasta olisi jo markkinoinnin kohderyhmia valittaessa kayttaa aikaa taustojen selvittamiseen,
jotta tyota ja kustannuksia ei mene hukkaan. Esimerkiksi suoramarkkinoinnissa kannattaa tar-
kastaa vastaanottajien taustoja etukateen. Asiakasyrityksen maksukyvyn pystyy selvittamaan
etukateen melko vaivattomasti ja luotettavasti. Selvittely vie luonnollisestikin hieman aikaa
seka kustannuksia, mutta jos silla voidaan valttaa turhaa myyntityota tai luottotappiota, on

se usein vaivan arvoista. (Lehtonen ym. 2015; Lindstrom 2014, 8.)

Asiakkaista saa tietoa seka epavirallisista tietolahteista kuin myos viranomaisrekistereista.
Epavirallisia tietolahteita ovat esimerkiksi asiakas itse, kilpailijat, verottaja ja vakuutusyhtio.
Halvin tietolahde on usein asiakas itse. Asiakasyritykselta voidaan pyytaa esimerkiksi yrityksen
kaupparekisteriotetta. Luotonantaja pystyy myos tilaamaan sen itse Patentti- ja rekisterihalli-
tuksesta, mutta se maksaa. Yrityksen yksilointitiedot on hyva tarkistaa kaupparekisterista. Yk-
silointitiedoilla tarkoitetaan yritysasiakkaan virallista nimea ja yhtiomuotoa, Y-tunnusta ja
osoitetietoja. Asiakasyritykselta voi pyytaa myos vastuuhenkiloiden tietoja, verovelkatodis-
tusta, tilinpaatostietoja, tilintarkastuskertomusta, budjettia tai todistusta lakisaateisten va-
kuutusmaksujen maksamisesta. Verovelkatodistusta on hyva pyytaa sen takia, etta jos yritys
on maksukyvyton, verot ja muut lakisaateiset maksut jaavat usein maksamatta ensim-
maiseksi, koska ne ovat suuruudeltaan isoja summia. Niiden maksamatta jattaminen ei myos-
kaan lopeta yrityksen toimintaa valittomasti, toisin kuin velat tavarantoimittajille. Jos tava-

rantoimittajille ei makseta avointa saatavaa, ei pystyta usein jatkamaan liiketoimintaa ilman



yrityksen tarvitsemaa asiaa tavarantoimittajalta. Jos yritys ei halua toimittaa tietoja, on hyva
miettia, miksi ei. Yrityksen internetsivuja voidaan pitaa myos hyvana tietolahteena. Yritykset
usein kertovat kotisivuillaan tietoja henkilostosta, lilkevaihdosta ja tavoitteista. On kuitenkin
muistettava, etta ne ovat yrityksen itse tekemat ja niissa oleva tieto voi olla turhankin posi-
tiivisessa muodossa. Useista julkisista rekistereista pystyy etsimaan tietoa potentiaalisista asi-
akkaista. (Lehtonen ym. 2015; Lindstrom 2014, 8.)

Asiakasyrityksen luottotiedot ja maksuhairiot tulisi tarkistaa etukateen ja etenkin silloin, jos
kyseessa on uusi asiakas, joka ei ole yritykselle tuttu. Myos vanhojen liikekumppanien luotto-
tietoja ja maksuhairiota on hyva tarkastella tietyin valiajoin. Julkisella maksuhairiolla tarkoi-
tetaan merkintaa, joka tehdaan luottoyritysten rekistereihin esimerkiksi silloin, kun yritys saa
velkomistuomion tai tratasta aiheutuvan merkinnan. Rating tai luottoluokitus on analyysi yri-
tyksen luottokelpoisuudesta. Analyysia tehdessa kaytetaan hyvaksi esimerkiksi maksutapa- ja
maksuhairiomerkintoja, tilinpaatostietoja, yrityskiinnitystietoja, toimialatietoja ja osakepaa-
oman muutoksia. Esimerkiksi maksutapatiedoista selviaa, kuinka saannonmukaisesti yritys hoi-
taa maksunsa. (Lehtonen ym. 2015.) Rating ilmoitetaan pistejarjestelmalla tai kayttamalla
kansainvalista luokitusta, jossa AAA on paras ja C huonoin. Ratingin pystyy ostamaan luotto-
tietoyhtioilta kuten Suomen Asiakastieto Oy:lta, tiedot ovat heti kaytettavissa ostotapahtu-
man jalkeen. Suomen Asiakastieto Oy on taloushallinnon, yritysjohdon, riskienhallinnan,
myynnin ja markkinoinnin tietopalveluyhtio. Asiakastiedon tietokannassa on laajat tiedot kai-
kista suomalaisista yrityksista, yhdistyksista ja saatioista maksuhairiotietoineen, tilinpaatoksi-
neen ja vastuuhenkilotietoineen. Ratingin lisaksi Asiakastieto tarjoaa esimerkiksi riskimittari-
palvelua, joka on ratingia suppeampi riskiluokitusjarjestelma. Riskimittari arvioi yrityksen ris-
kia ajautua maksuvaikeuksiin tai konkurssiin tulevan vuoden aikana. Tulokseen vaikuttavat
muun muassa maksuhairiot, vastuuhenkilot, maksutapa, yritystaustat, kannattavuus, vakava-
raisuus, maksuvalmius ja toimiala. Asiakastieto yllapitaa myos rekisteria trattojen protestoin-
nista. Muita Suomessa toimivia luottotietoyhtidita ovat muun muassa Bisnode D&B Finland Oy
ja Intrum Justitia Oy. (Lindstrom 2014, 31-55; Riskien hallinnan palvelut 2015.)

Asiakasyrityksen maksukyvyn arvioimiseen voidaan kayttaa myos luottotietolausuntoa. Luotto-
tietolausunto on laajempi analyysi kuin rating. Ratingin tekemiseen kaytetaan kaikkia mahdol-
lisia tietolahteita, jopa yrityksen johtoa voidaan haastatella. Perusteellisen lausunnon teke-
miseen menee yleensa muutamia paivia. Lausuntoja tekevat luottotietoyritykset. Yleensa
maksuhairiotietojen tilaaminen riittaa yrityksen luottokelpoisuuden arvioimiseen, jolloin kal-

liimpaa luottotietolausuntoa ei kannata enaa tilata. (Lehtonen ym. 2015.)

On my0s hyva tutustua asiakasyrityksen useamman tilikauden tilinpaatostietoihin, jos ne ovat

saatavilla. Samalla kun asiakkaalta pyydetaan tilinpaatostietoja, kannattaa myos pyytaa tilin-
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tarkastuskertomusta, josta nahdaan tilintarkastajan mahdolliset huomautukset tilinpaatok-
sesta. Tilinpaatostiedoista nahdaan onko liikevaihto kasvussa vai onko toiminta kutistumassa.
Tuloslaskelmasta voidaan tarkastella esimerkiksi yrityksen kannattavuutta seka liikevaihtoa.
Suuriin lilkkevaihdon muutoksiin kannattaa kiinnittaa huomiota. Voittoakin nayttava yritys voi
ajautua kriisiin, jos sen kayttopaaoman tarve on suurempi kuin kaytossa olevat varat. Ta-
seesta selviaa esimerkiksi yrityksen oman paaoman riittavyys. Paaoman riittavyyden kanssa
voi olla ongelmia, jos yrityksen kannattavuus on heikko. Tilinpaatostiedoista analysoidaan
yleensa myos kayttokate, maksuvalmius, korkokulut, velkaantumis- ja omavaraisuusaste. Ti-
linpaatostietojen tulkinta voi olla haasteellista, jos tietoja ei osata tulkita. Tietojen tulkinnan
voi jattaa ammattilaisen tehtavaksi tai voidaan myos tyytya ratingiin tai luottotietolausun-
toon. (Lehtonen ym. 2015; Lindstrom 2014, 37.)

Asiakkaan luottokelpoisuutta voi arvioida myos tunnuslukujen avulla. Luottokelpoisuuden
maarittamisen tunnuslukuja ovat current ratio, liilkevoittoprosentti seka velkojen ja oman
paaoman suhde. Current ratio mittaa yrityksen maksuvalmiutta seka lyhytaikaisten velkojen
maksukykya. Maksuvalmiudella tarkoitetaan sita, etta yrityksella on nopeasti maksuvalmiutta
laittaa varoja eraantyvien maksujen katteeksi. Maksuvalmiudesta voidaan kayttaa myos ter-
mia likviditeetti. Maksuvalmius on kunnossa silloin, jos varoja on vahintaan yhta paljon kuin
eraantyvia maksuja. Riski luokitellaan pieneksi jos current ratio on yli 1,5. Riski on korkea sil-
loin, kun tulos on alle 1. (Ikaheimo, Lounasmeri & Walden 2005, 122; Talponen 2002, 45.)

Rahoitusomaisuus + Vaihto-omaisuus
Current ratio = X100
Lyhytaikaiset velat

Kannattavuuden tunnusluku on liikevoittoprosentti, jolla tarkastellaan toiminnan kehitty-
mista. Sita voidaan kayttaa myos apuna toimialan sisaisessa vertailussa seka eri toimialojen
valisessa vertailussa. Liikevoittoprosentilla verrataan yrityksen tilikauden tulosta liikevaih-
toon. Riski on matala silloin, kun voittoprosentti on alle 10 %. Riski luokitellaan korkeaksi sil-
loin, kun voittoprosentti on alle 3 %. (Alhola & Lauslahti 2000, 71.)

Litkevoitto
Liikevoittoprosenti= ———— X 100
Litkevaihto

Yrityksen vakavaraisuutta voidaan tarkastella velkojen ja oman paaoman suhteella. Vakava-

raisuudella tarkoitetaan yrityksen kykya suoriutua taloudellisista velvoitteistaan pitkalla aika-
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valilla. Kyse on yrityksen tappionsietokyvysta ja mahdollisuudesta lisavelkaantumiseen tar-
peen tullessa. Vakavaraisuus kertoo yrityksen rahoitusrakenteesta eli oman paaoman tai vie-
raan paaoman suhteesta koko paaomaan. Velkojen ja oman paaoman suhteella pyritaan maa-
rittamaan, kuinka paljon paaomaa on kaytossa yrityksen ulkopuolelta suhteutettuna omaan
paaomaan. Riski luokitellaan pieneksi, kun vierasta paaomaa on alle 50 % omasta paaomasta.
Riski on korkea, kun vierasta paaomaa on yli 90 % omasta paaomasta. (Niskanen & Niskanen
2003, 131; Talponen 2002, 46.)

Velat
Velat/ oma padaoma % = X100
Oma pddoma

Asiakkaasta voi hankkia tietoa myos muista virallisista tietolahteista, kuten velkajarjestely-
rekisterista seka konkurssi- ja yrityssaneerausrekisterista. Oikeusrekisterikeskus yllapitaa jul-
kista rekisteria velkajarjestelyista. Rekisteriin tallennetaan muun muassa tiedot velkajarjes-
telyn alkamisesta, maksuohjelman vahvistamisesta ja kestosta seka hakemuksen hylkaami-
sesta ja ohjelman raukeamisesta. Maksuohjelman paatyttya tiedot kuitenkin poistetaan rekis-
terista. Myos konkurssi- ja yrityssaneerausrekisteri on oikeusrekisterikeskuksen yllapitama re-
kisteri. Rekisteriin merkitaan tuomioistuimen tiedot konkurssiasiasta, tiedot velallisesta seka
tiedot konkurssiasian kasittelysta. Yrityssaneerausasiasta rekisteri sisaltaa tuomioistuimen tie-
dot, tiedot velallisesta ja saneeraushakemuksen tekijasta seka tiedot saneerausasian kasitte-
lysta. Kuka tahansa voi saada tietoja naista rekistereista paperitulosteena. (Lehtonen ym.
2015.)

2.2  Luottopaatos ja asiakasseuranta

Luottopaatos tehdaan asiakkaasta hankittujen tietojen pohjalta. Paatos luotonannosta on
aina syyta tehda kirjallisena sopimuksena, oli kyse sitten velkakirjasta, osamaksusopimuksesta
tai mista tahansa muusta sopimuksesta. Luottopaatos vastaa kysymyksiin: kenelle, mita,
kuinka paljon ja kuinka pitkaksi aikaa, milla ehdoilla ja milla vakuuksilla. Nama tiedot tulee
merkita myos sopimukseen luotonannosta. Saatavan peruste eli esimerkiksi tehty tyo tai kaup-
pasopimus tulee maaritella sopimukseen tarkasti, jos velkaa joudutaan myohemmin perimaan

vapaaehtoisen tai oikeudellisen perinnan kautta. (Lehtonen ym. 2015; Lindstrom 2014, 41.)

Asiakasseurannan tulisi olla jatkuvaa. Pysyvissa asiakassuhteissa, joissa luottomyynti on jatku-
vaa, opitaan tuntemaan asiakkaat ja naiden maksukayttaytyminen. Myyjayrityksen oma seu-
ranta reskontran avulla on usein riittavaa, kun on kyse usein toistuvista pienista tilauksista.

Jos luoton saldo kasvaa, kannattaa kayttaa oman yrityksen resursseja asiakasyrityksen seuran-
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nassa tai voidaan myos tukeutua luottotietoyritysten valvontapalveluihin. Asiakkaiden luotto-
tietoja kannattaa hankkia maaraajoin, jos esimerkiksi asiakkaan luottokelpoisuutta joudutaan
arvioimaan uudestaan asiakkaan liiketoiminnan muutoksien myota. Yrityksen myyntihenkilosto
on merkittavassa roolissa asiakkaiden seurannassa. Myyntihenkilosto on paljon yhteydessa asi-
akkaaseen. Kun myyja kay asiakastapaamisessa asiakkaan luona, voi han samalla tehda ha-
vaintoja esimerkiksi toimitiloista, tilauskannasta, tyontekijoiden maarasta ja ammattitaidosta
seka tyoilmapiirista. Myyja voi havaita varoittavia tekijoita asiakkaan mahdollisista vaikeuk-

sista. (Lehtonen ym. 2015.)

3 Laskutus

Luotonannosta syntyy saatava, ja laskutus on ensimmainen askel syntyneen saatavan kotiutta-
miseksi. Laskutus on yksi tarkeimmista edellytyksista yrityksen toiminnan kannalta. Laskutus
perustuu tavaran tai palvelun toimittamiseen asiakkaalle. Mikali yrityksen laskutus ei toimi
kunnolla, suorituksia myynneista ei saada asiakkailta ajallaan eika liiketoimintaa pystyta tal-
6in pyorittamaan parhaalla mahdollisella tavalla. Jotta yrityksen ostolaskut ja palkat voidaan
maksaa ajallaan, tulisi laskutus hoitaa mahdollisimman nopeasti palvelujen tai tavaroiden toi-
mituksen jalkeen. Pienissa yrityksissa laskutus ja reskontra hoidetaan yleensa itse tai tukeu-
dutaan ulkoisen tilitoimiston apuun. Jos laskutus ja reskontra hoidetaan talon sisaisesti, taval-
lisesti naista vastaa sama henkilo. Laskuttajalta ja reskontran hoitajalta vaaditaan monien la-
kien ja saannosten tuntemusta, joten hanelta vaaditaan myos oman osaamisen jatkuvaa ke-

hittamista ja alan muutosten seuraamista. (Hakonen & Roos 2014, 110.)

Lasku on arvonlisaverolain saannoksissa kaytetty kasite. Lasku on tosite, jonka yritys eli myyja
kirjoittaa ostajalle myydysta palvelusta tai tuotteesta. Kirjanpitolain mukaan kirjanpitovel-
vollisen yrityksen on annettava jokaisesta myynnista ostajalle lasku tai muu tosite kirjanpitoa
varten. Lasku voidaan toimittaa ostajalle joko paperisena tai sahkoisena vastaanottajan suos-
tumuksin. Lasku voi sisaltaa usean eri palvelun tai tavaran myynnin ja se voi myos muodostua

useammasta erillisesta asiakirjasta. (Laskuvaatimukset arvonlisaverotuksessa 2014.)

Laskun tulee olla selkea ja sisaltaa riittavasti tietoa, jotta asiakas ymmartaa heti, mista las-
kussa on kyse. Epaselvat ja puutteelliset laskut voivat jaada kokonaan maksamatta ja aiheut-
tavat molemmille osapuolille ylimaaraista tyota selvittelyineen, johon kuluu aikaa. Pahimmil-
laan nama tilanteet aiheuttavat hairiota yrityksen omassa maksukyvyssa ja ostolaskujen mak-
samisessa. Laskut kannattaa siis hoitaa hyvin ja tasmallisesti edella mainittujen tilanteiden
ehkaisemiseksi. Mita selkeammat ja yksityiskohtaisemmat laskun tiedot ovat, sita helpompi
asiakkaan on se maksaa. Hyvin hoidettu laskutus antaa myos hyvan kuvan yrityksesta asiak-
kaille. Yrityksen laskutusta on hoidettava paivittain, laskutus kerran viikossa tai joka toinen

viikko eivat kuulu hyvin hoidetun yrityksen toimintatapoihin. (Lehtonen ym. 2015.)
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Lasku kannattaa laatia ja lahettaa asiakkaalle mahdollisimman pian myyntitapahtuman jal-
keen tai asiakkaan kanssa sovittuna ajankohtana. Nain asiakkaalta tulevat saatavat saadaan
mahdollisimman nopeasti yrityksen toiminnan kayttoon. (Hakonen & Roos 2014, 111.) Laskua
lahetettaessa tulisi ottaa huomioon myos laskun saaja ja lahettaa lasku riittavan ajoissa en-
nen erapaivaa, silla asiakkaalle on jatettava aikaa laskun tarkastamiseen ja mahdollisten huo-
mautusten esittamiseen. Asiakasta saattaa myos arsyttaa, jos laskutus on tehty pahasti myo-
hassa tavaran tai palvelun toimittamisen jalkeen. Asiakas on saattanut budjettia tehdessaan
varautua maksamaan laskun toimituksen saapuessa eika vasta viikkojen kuluttua, jolloin bud-

jetissa ei valttamatta ole enaa tilaa. (Lehtonen ym. 2015.)

3.1 Laskun sisalto

Laskun tulee aina olla myyjan ja ostajan valisen kauppasopimuksen ja hyvan kauppatavan mu-
kainen. Myyminen ja ostaminen on sopimuksen tekemista. Aina kun myyja ja ostaja tekevat
kauppaa, syntyy myos sopimus kaupasta. Molempien kaupan osapuolien on houdatettava sopi-
musehtojen velvoitteita. Vaikka kyse ei olisi kirjallisesta sopimuksesta vaan kateiskaupasta,
on sopimus syntynyt. Myos suullisessa kauppasopimuksessa sovitut sopimusehdot patevat,
mutta niita voi olla vaikea todentaa kiistatilanteissa. Taman vuoksi kirjallisia sopimuksia suo-
sitellaan kaupanteossa. Sopimusehdoissa tulisi olla maariteltyna muun muassa seuraavat
asiat: toimitusaika ja maksuehdot, sopimuksen kesto eli maaraaikainen, toistaiseksi voimassa-
oleva tai kertasopimus, myyjan toimitusvelvollisuus eli mihin myyja sitoutuu, sopimusehtojen

muuttaminen seka sopimuksen purkaminen ja irtisanominen. (Hakonen & Roos 2014, 117.)

Arvonlisaverolain 1501/1993 2098 mukaan laskulla on useita pakollisia laskumerkintoja, kuten
laskutuspaiva, laskun numero, myyjan arvonlisaverotunniste, myyjan ja ostajan nimi ja
osoite, veroprosentti, yksikkohinta ilman veroa, suoritettavan veron maara euroissa seka hyvi-
tykset ja alennukset. Kaikkia arvonlisaverolain maaraamia pakollisia laskumerkintoja koti-
maankaupassa voi tarkastella kuviosta 1. Arvonlisaverolaissa annetaan kuitenkin mahdollisuus
kevennettyyn laskumerkintavaatimukseen, jos laskun loppusumma ei ylita 400 euroa, lasku
koskee ravintola- tai ateriapalveluita tai henkilokuljetusta, lasku annetaan vahittaiskaupassa,
kuten kioskissa, kampaamossa tai suutarilla tai kuitti tulostetaan pysakointimittarista tai
muusta vastaavasta laitteesta. Kevennetyt pakolliset merkinnat ovat laskun antamispaiva,
myyjan nimi ja arvonlisaverotunniste, myytyjen tavaroiden maara ja palvelujen laajuus ja
laji, suoritettavan veron maara verokannoittain tai veron peruste verokannoittain. (Vero
2014.) Naiden pakollisten laskunmerkintavaatimusten lisaksi laskulla on yleensa mainittu myos

muita tarvittavia tai asiakkaan pyytamia lisatietoja. Naita ovat esimerkiksi erapaiva, viitenu-
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mero, maksuehto, toimitusehto ja toimitustapa, viivastyskorkoprosentti, pankkimaksuun tar-
vittavat tiedot ja ostajan pyytama viite, jotta lasku osataan kohdentaa oikealle projektille.
(Hakonen & Roos 2014, 114.)

Arvonlisaverolain maaraamia pakollisia laskumerkintoja ovat:

+ laskun antamispaiva eli laskutuspaiva

*  juokseva tunniste eli laskun numero, jolla lasku voidaan
yksildida

+ myyjan arvonlisaverotunniste eli Y-tunnus

- ostajan arvonlisaverotunniste kun kyse on yhteisomyynnista
(kansainvalinen kauppa) tai kaannetysta
verovelvollisuudesta (verovelvollinen myynnista on myyjan
sijasta ostaja)

» myyjan ja ostajan nimi ja osoite

+ tavaroiden maara ja luonne seka palvelujen laajuus ja
luonne

- tavaroiden toimituspaiva, palvelujen suorituspaiva tai
ennakkomaksun maksupéaiva

+ veron peruste verokannoittain, yksikkohintailman veroa
seka hyvitykset ja alennukset, jos niita ei ole huomioitu
yksikkohinnassa

- arvonlisaveroprosentt
»  syortettavan veron maara euroissa

- merkintda myynnin verottomuudesta alv 0 % (esimerkiksi
terveydenhoitoon liittyvat palvelut)

= muuttolaskussaviittaus aikaisempaan laskuun (esimerkiksi
hywitys laskusta numero 3210)

Kuvio 1: Arvonlisaverolain maaraamia pakollisia laskumerkintoja (Laskuvaatimukset arvonli-

saverotuksessa 2014).

Kauppaa tehdessa sovitaan usein maksuehdoista. Maksuehdolla maaritellaan mihin paivamaa-
raan mennessa maksu tulee suorittaa. Maksuehdon maarittelema aika lasketaan alkavaksi ta-
varan toimituksesta, tyon valmistumisesta tai laskun paivayksesta. Kateismyynti on myyjan

kannalta parhain vaihtoehto, silloin myynnista saadut rahat on valittomasti yrityksen kaytet-
tavissa. Maksuehdot saattavat kuitenkin mahdollistaa sellaisen myynnin, jota ei muuten syn-

tyisi. Luottoa tarjoamalla myyja saavuttaa asiakasuskollisuuden ja jatkuvan tarjonnan mah-
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dollisuuden. Yritysten valisessa kaupankaynnissa maksuehto voidaan maarittaa vapaasti myy-
jan ja ostajan valilla. (Talponen 2002, 27.) Maksuehto voi olla esimerkiksi 7, 10, 14, 21 tai 30
paivan maksuaika. Maksuehtoon voi kuitenkin liittya myos kassa-alennus. Jos maksuehto on 14
paivaa -2 % tai 30 paivaa ja laskun maksaa viimeistaan 14 paivan kuluessa laskun paivamaa-
rasta, saa laskun loppusummasta vahentaa 2 % alennusta. Jos laskun maksaa 15-30 paivan ku-
luessa laskun paivayksesta, tulee laskun loppusumma maksaa kokonaan. Laskussa tulee olla
mainittuna kassa-alennukseen oikeuttava viimeinen maksupaiva, kaikki saatavan euromaarai-
set summat seka ennen kassa-alennusta etta kassa-alennuksen jalkeen. Tama helpottaa las-
kun kasittelya maksajan puolella ja vahentaa vaarinkasityksien syntymista. Kassa-alennusta
kaytetaan ostajan kannustimena maksaa lasku ennen annettua erapaivaa. Pitkista maksu-
ajoista ja kassa-alennuksista on yleisesti pyritty luopumaan, niita kaytetaan enaa vanhojen ja
suurempien asiakkaiden kanssa. Jos laskun erapaiva sattuu osumaan lauantaille, sunnuntaille
tai muulle pyhapaivalle, siirtyy maksupaiva aina seuraavalle arkipaivalle. Pitkina pyhina kuten
jouluna kannattaa huomioida, etta maksuliikenne saattaa seisoa useamman paivan ajan.
(Lindstrom 2011, 140.)

Jokaisella toimialalla on sille tyypillisimmat maksuehdot. On kuitenkin joitakin huomioitavia
asioita, jotka vaikuttavat yleisesti maksuehtojen sopimiseen. Naita ovat esimerkiksi alalla val-
litseva kilpailutilanne, ostajan rahoituksellinen asema ja maksukyky, myyjan vahvuus markki-
noilla, kausitekijat seka myynnin maara, ostajien lukumaara ja sijainti. Myyjan ja ostajan va-
linen historia, kuten maksuaikojen pidennykset ja kaynnissa olevat maksusuunnitelmat vaikut-
tavat myos tuleviin kauppoihin. Mita lyhyempi tuotteen elinika on, sita lyhyempaa maksueh-
toa yleensa kaytetaan. Maksuehdot jakautuvat kahteen paatyyppiin: toimitukseen sidottuihin
ja aikaan sidottuihin. (Talponen 2002, 27.)

Laskussa on hyva olla maininta myos viivastyskorkoprosentista. Viivastyskorkoa voidaan pitaa
asiakkaalta vaadittavana korvauksena siita, etta myyjalle kuuluvia rahoja on saatu pitaa hal-
lussa pidempaan kuin osapuolten valilla oli alun perin sovittu. Viivastyskorko muuttaa siis
aiemmin korottoman luottosuhteen korolliseksi velaksi. Jos asiakas maksaa laskunsa vasta
erapaivan jalkeen, voidaan hanelta laskuttaa viivastyskorkoa. Viivastyskorkoa alkaa kertya
laskun erapaivasta. Korko maaraytyy korkolain mukaan. Sita ei kuitenkaan sovelleta julkisoi-
keudellisesta perusteesta johtuvaan velkasuhteeseen kuten potilasvakuutukseen, tapaturma-
vakuutukseen, liikennevakuutukseen, elakevakuutukseen, elatusapuun tai elakelaitoksen

myontamaan etuuteen. (Lindstrom 2014, 149.)

Muissa, kuin yritysten valisessa kaupassa on velallisen maksettava viivastyneelle velalle vuo-
tuista viivastyskorkoa, joka on Euroopan keskuspankin maarittama viitekorko + 7 %. Suomen
pankki ilmoittaa yleisen viitekoron kahdesti vuodessa, 1.1. ja 1.7. Viitekorko seuraa korkota-

son yleista kehitysta ja on voimassa aina kuusi kuukautta kerrallaan. Viivastyskoron suuruus
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muuttuu siis aina viitekoron muutosten myota, laskuttajan tulee seurata viivastyskorkojen ke-
hitysta ja tarvittaessa paivittaa muuttunut viivastyskorko laskuille. (Rikalainen & Uitto 2008,
204.)

Yritysten valisessa kaupassa viivastyskorosta voidaan sopia erikseen. Jos yritykset eivat kui-
tenkaan ole sopineet keskenaan viivastyskorosta, on se silloin sama kuin Suomen pankin il-
moittama viitekorko + 8 %. Tama suurempi viivastyskorko tuli voimaan korkolain uudistuksessa
vuonna 2013 ja sita sovelletaan vain yritykselta toiselle tai viranomaiselta yritykselle suoritet-
taviin maksuihin. Taulukon 1 mukaisesti vuonna 2015 korkolain mukainen viitekorko oli 0,5 %.
Talloin viivastyskorko kaupallisissa sopimuksissa oli 8,5 %, jos yritykset eivat ole erikseen sopi-
neet viivastyskorosta. Taulukosta 1 voidaan tarkastella korkolain mukaisen viivastyskoron ke-
hittymista viime vuosina. Viivastyskorosta on oltava maininta myos laskussa, vaikka asiasta
olisi sovittu jo kauppasopimuksessa. Viivastyskoron maaraan ei lisata arvonlisaveroa, silla ko-
rot kuuluvat arvonlisaverottomiin myynteihin. (Lehtonen ym. 2015; Korkolain mukainen viite-

korko ja viivastyskorot, %. 2015.)

Ajanjakso Korkolain Lisakorko Viivastyskorko, Lisakorko Viivastyskorko
perusteella maksun kun velasta ei = kaupallisissa  kaupallisissa
vahvistettu viivastyessd, ole sovittu sopimuksissa  sopimuksissa
viitekorko kun velasta ei maksettavaksi

ole sovittu korkoa
maksettavaksi
v _ korkoa _ . v
2015 | 1.7.-31.12 0,50 7,00 7,50 8,00 8,50
1.1.-30.6 | 0,50 | 7,00 | 7,50 | 8,00 | 8,50
2014 | 1.7.-31.12 | 0,50 | 7,00 | 7,50 | 8,00 | 8,50
1.1.-30.6 | 0,50 | 7,00 | 7,50 | 8,00 | 8,50
2013 | 1.7.-31.12 | 0,50 | 7,00 | 7,50 | 8,00 | 8,50
1.1.-30.6 | 1,00 | 7,00 | 8,00 | ‘
2012 | 1.7.-31.12 | 1,00 | 7,00 | 8,00 |
1.1.-30.6 | 1,00 | 7,00 | 8,00 |
2011 | 1.7.-31.12 1,50 | 7,00 | 8,50 |
1.1.-30.6 | 1,00 | 7,00 | 8,00 |
2010 | 1.7.-31.12 | 1,00 | 7,00 | 8,00 |
1.1.-30.6 | 1,00 | 7,00 | 8,00 |
2009 | 1.7.-31.12 | 1,00 | 7,00 | 8,00 |
1.1.-30.6 | 2,50 | 7,00 | 9,50 |
2008 | 1.7.-31.12 4,50 | 7,00 | 11,50 |
1.1.-30.6 | 4,50 | 7,00 | 11,50 |
2007 | 1.7.-31.12 | 4,50 | 7,00 | 11,50 |
1.1.-30.6 | 4,00 | 7,00 | 11,00 |
2006 | 1.7.-31.12 3,00 | 7,00 | 10,00 |
1.1.-30.6 | 2,50 | 7,00 | 9,50 |
2005 | 1.7.-31.12 | 2,50 | 7,00 | 9,50 |
1.1.-30.6 | 2,50 | 7,00 | 9,50 |

Taulukko 1: Suomen pankin ilmoittama viitekorko ja viivastyskoro (Korkolain mukainen viite-

korko ja viivastyskorot, % 2015).
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Viivastyskorko lasketaan seuraavasti: laskun loppusumma x viivastyskorkoprosentti x viivastys-
korkopaivien lukumaara / 36000. Esimerkki: 1000 euron lasku on paivatty 28.3.2015 ja mak-
suehto on 14 pv netto, viivastyskorko 8,5 %. Laskun erapaivaksi tulee 10.4.2015. Lasku makse-
taan 13.5.2015, jolloin viivastyskorkopaivia kertyy 35. Viivastyskorko tassa tapauksessa laske-
taan seuraavasti: 1000 x 8,5 x 35 / 36000 = 8,26. Viivastyskorko ajalle 10.4.-13.5.2015 on siis
8,26€

Rikoslain mukaan koron kohtuuttomuutta arvioidaan suhteessa luotonantajan suoritukseen.
Kiskonnasta tuomitaan se, joka luotonannossa ottaa tai edustaa itselleen tai toiselle korkoa
tai muuta taloudellista etua, joka on selvasti epasuhteessa luotonantajan suoritukseen. Arvi-
oinnissa otetaan huomioon luoton maara, luottoaika, luottosopimuksen muut ehdot, luottoon
liittyva luottoriski, luoton rahoittamisesta aiheutuneet tavanomaiset kulut, luotonantajan ku-
lut sellaisista toimista, jotka kuuluvat huolelliseen luotonmyontomenettelyyn seka luottotoi-

minnan tavanomaiset yleiskulut. (Lindstrom 2014, 156-157.)
3.2 Laskun lahettaminen

Nykyaan laskutus hoidetaan lahes poikkeuksetta laskutusohjelmalla. Yrityksella voi olla lasku-
tukselle oma erillinen ohjelmisto tai se voi olla osa laajempaa taloushallinnon kokonaisjarjes-
telmaa. Erilaisia laskutusohjelmia on tarjolla valtavasti ja niita pystytaan myos raataloimaan
yrityksen omien tarpeiden mukaisiksi. Internetissa pystyy tutustumaan eri laskutusohjelmiin
ja niiden demoversioihin. Jotta laskutus toimisi mahdollisimman tehokkaasti, tulisi kaikissa
vaiheissa pyrkia mahdollisimman automaattiseen tiedonsiirtoon, jotta valtytaan tiedon kasin
syottamiselta. Nain saastetaan aikaa ja minimoidaan virheiden mahdollisuutta. (Hakonen &

Roos 2014, 125.)
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Myyntireskontra Pankki Maksusuoritus
Paperitulostus )
Tilaus Laskutus Asiakas
Verkkolasku
Arkisto

Kuvio 2: Yrityksen myyntilaskuprosessi (Kurki, Lahtinen & Lindfors 2011, 24).

Yrityksen myyntilaskuprosessissa kuvion 2 mukaisesti myyntitapahtuman eli tilauksen vahvis-
tuttua siirrytaan laskutukseen. Aluksi on hyva tarkistaa, etta laskutukseen liittyvat taustatie-
dot ovat kunnossa. Laskutuksen taustatiedoilla tarkoitetaan esimerkiksi asiakas- ja tuotetie-
toja, maksu- ja toimitusehtoja, viivastyskoron maaraa seka asiakaskohtaisia ehtoja. Tausta-
tiedot on syotetty ohjelmaan jo yritysta perustettaessa, mutta niita pystytaan helposti paivit-
tamaan taustatietojen muuttuessa. Jos laskutettava asiakas on yritykselle uusi yhteistyo-
kumppani, luodaan jarjestelmaan uusi asiakas ja syotetaan taman yrityksen tiedot ennen las-
kutuksen aloittamista. (Hakonen & Roos 2014, 125-126.)

Taustatietojen ollessa kunnossa, siirrytaan varsinaiseen laskutukseen. Laskuttaja huolehtii,
etta kaikki arvonlisaverolaissa maaratyt pakolliset laskumerkintavaatimukset loytyvat las-
kulta. Lisaksi on huomioitava, etta kauppasopimuksella maaritellyt asiakaskohtaiset sopimus-
ehdot on otettu huomioon laskussa. Sopimusehdoilla tarkoitetaan esimerkiksi sovittuja alen-
nuksia, normaalista poikkeavaa maksuehtoa tai viivastyskoron maaraa. Kun tuotetiedot ja
tuotteiden myyntihinnat on syotetty jarjestelmaan edella mainittujen lisaksi, on lasku valmis.
Ennen laskun lahettamista asiakkaalle, voidaan lasku viela kierrattaa hyvaksytettavana yrityk-
sen sisalla tilauksesta vastaavan henkilon kanssa tai hanen esimiehellaan. Taman jalkeen
lasku toimitetaan asiakkaalle joko paperisena, sahkopostilla tai verkkolaskuna asiakkaan suos-
tumuksin. Pienemmalla yrityksella ei kuitenkaan valttamatta ole aina mahdollisuutta lahettaa
verkkolaskua, vaikka asiakas sita edellyttaisi. Tallaisissa tilanteissa pystytaan kuitenkin usein
joustamaan ja loytamaan molemmille osapuolille toimiva ratkaisu. (Hakonen & Roos 2014,
127.)
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Kirjanpitolain mukaan kaikki yrityksen myyntilaskut tulee arkistoida kirjanpitoa varten. Kir-
janpidossa jokaisen kirjauksen on aina perustuttava paivattyyn ja numeroituun tositteeseen,
joka todentaa liiketapahtuman. (Kirjanpitolaki 1336/1997.) Tositteella tarkoitetaan myynti-
laskuja, hyvityslaskuja, ostolaskuja, kululaskuja, kuitteja, palkkaluetteloita ja tilisiirtolomak-
keita. Tositteiden tulee olla aina selvakielisessa muodossa, joko paperisena tai sahkoisena.
Kirjanpitolain mukaan liiketapahtumia koskevat tositteet tulee sailyttaa vahintaan 6 vuotta
tilikauden paatyttya. Jos yritys on ulkoistanut kirjanpitonsa, tulee tositteet toimittaa aina kir-
janpitajalle. Palkkakirjanpidon raportit, kirjanpitokirjat eli paiva- ja paakirjat, tililuettelot
seka tasekirjat ja tase-erittelyt tulee sen sijaan sailyttaa 10 vuotta. (Ihantola, Leppanen, Ku-

hanen & Sivonen 2012, 209; Kirjanpitoaineiston sailytys 2015.)

Laskuja ja niiden maksusuorituksia seurataan myyntireskontrassa. Laskutusohjelmissa myynti-
lasku siirtyy yleensa automaattisesti myyntireskontraan sen jalkeen, kun lasku on lahetetty
asiakkaalle. Myyntireskontran ei tarvitse sisaltya laskutusohjelmaan, yrittaja voi yllapitaa
myyntireskontraa esimerkiksi erillisessa Excel-taulukossa. Myyntireskontrassa seurataan mak-
samattomia laskuja. Maksamattomia laskuja kutsutaan avoimiksi laskuiksi. Myos maksusuori-
tukset kirjataan myyntireskontraan suorituksen tullessa yrityksen tilille. Suoritukset kirjataan
joko paperisten tai sahkoisten tiliotteiden perusteella. Saatu maksu kohdistetaan oikealle las-
kulle tavallisimmin viitenumeron avulla. Kuukauden lopuksi kirjanpitoon siirretaan tieto lasku-
tuksesta ja saaduista suorituksista. Avoimina nakyvien laskujen yhteissumman tulisi tasmata
kuukauden paatteeksi kirjanpidon myyntisaamiset -tilin saldon kanssa. (Hakonen & Roos 2014,
127.)

3.3 Hyvityslasku

Jos yritys huomaan virheen jo asiakkaalle toimitetussa laskussa tai asiakas on yhteydessa vir-
heellisesta laskusta, tehdaan talloin hyvityslasku. Hyvityslaskusta tulee ilmeta selvasti, etta
kyseessa on hyvitys, ettei asiakas vahingossa maksa laskua. Yleisesti hyvityslaskussa ei nay
maksettavaa maaraa lainkaan, vaan maksun kohdalla on 0 tai hyvitettava summa miinusmerk-
kisena. Arvonlisaverolaissa saadetaan, etta hyvityslaskusta tulee selvita, mita alkuperaista
laskua hyvitetaan. Yleisesti alkuperaiseen laskuun viitataan laskun numerolla. Hyvityslaskun
laatimiseen on kaksi vaihtoehtoista tapaa. Joko hyvitetaan vain alkuperaisen laskun virheelli-
nen osa tai hyvitetaan kokonaan alkuperainen lasku ja taman jalkeen laaditaan varsinainen
lasku uudelleen sen oikeilla tiedoilla. Hyvityslaskuja tehdessa tulee olla tarkkana, etta hyvi-
tyslaskulla on kaikki tarvittavat tiedot ja etta ne ovat oikein. Jos asiakkaalle lahteva hyvitys-
laskukin on virheellinen, antaa se erittain huolimattoman kuvan yrityksesta asiakkaalle. (Ar-
vonlisaverolaki 1501/1993; Hakonen & Roos 2014, 121-122.)
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4 Perinta

Perinnalla tarkoitetaan toimenpiteita, joiden avulla pyritaan saamaan velallinen vapaaehtoi-
sesti maksamaan eraantynyt saatava. Usein huonot maksajat maksavat ensin niille, jotka peri-
vat saataviaan aktiivisesti. (Braysy 2013, 20.) Perinta voidaan aloittaa vasta, kun saatava on
eraantynyt maksettavaksi. Ennen laskun eraantymista velkojalla ei ole oikeutta lahettaa mak-
sumuistutusta eraantyvasta saatavasta. Jos laskua ei kuitenkaan ole maksettu erapaivana tai
sen jalkeen, on syyta aloittaa toimenpiteet saatavan kotiuttamiseksi. Velkojan on hyva muis-
taa, etta ei ole epakohteliasta peria omia saataviaan, vaan se kuuluu osaksi yritystoimintaa.
Perinta jakautuu kahteen osa-alueeseen: vapaaehtoiseen perintaan ja oikeudelliseen perin-
taan. Vapaaehtoisen perinnan tavoitteena on kotiuttaa saatavat ilman tuomioistuimeen tai
ulosotto-organisaatioon turvautumista. Vapaaehtoisessa perinnassa velkoja voi hoitaa perin-
tansa itse tai sen voi myos ulkoistaa ammattimaiselle perinta-, asianajo- tai lakiasiaintoimis-
tolle. Jos vapaaehtoisen perinnan keinot eivat riita saatavan kotiuttamiseen, voidaan kaynnis-
taa oikeudellinen perinta. Ennen perintaan ryhtymista on syyta ottaa huomioon perittyjen
saatavien ja perinnasta aiheutuneiden kulujen suhde. On tarkeaa harkita tarkkaan perintaan
kaytettavaa aikaa, rahaa ja tyopanosta. Etenkin pienten saatavien perintatoimiin ei kannata
kayttaa kohtuuttomasti tyopanosta ja yrityksen varoja. Ei ole tarkeinta osoittaa olevansa oi-

keassa, jos se on yritykselle haitallista. (Lindstrom 2014, 220; Karjalainen 2013, 105.)

Perintalaki saantelee saatavien perintaa (Perintalaki 513/1999). Perintalakia sovelletaan
eraantyvan saatavan perintaan seka velkasuhteen osapuolten asemaan vaikuttaviin muihin te-
perintatoimistoa. Perintalakia ei kuitenkaan sovelleta silloin, kun on tarkoituksena saada ai-
kaiseksi jokin muu kuin vapaaehtoinen suoritus. Perintalaki ei siis koske esimerkiksi ulosotto-
viranomaisen toimintaa tai saatavan velkomista tuomioistuimessa. Perintalakia ei sovelleta
myoskaan silloin, jos jossakin muussa laissa saadetaan toisin. (Karttunen, Koivunen, Laasanen,
Sippel, Uitto & Valtonen 2009, 302.) Perintalakiin tehtiin muutoksia 2013, joiden tarkoituk-
sena on puuttua hyvan perintatavan vastaiseen toimintaan. Esimerkiksi vanhentuneen velan
periminen kiellettiin seka EU:n uudistettu maksuviivastysdirektiivi pantiin taytantoon. Maksu-
viivastysdirektiivi koskee maksuviivastyksia tavaroiden tai palveluiden toimittamisessa yrityk-
selta toiselle tai viranomaiselle. Merkittavin uudistus on 40 euron viivastysmaksu. Jos velalli-
nen ei maksa suoritusta erapaivana, velkojalla on oikeus saada velalliselta 40 euron korvaus,
vaikka velkojalle ei olisi aiheutunut viela perintakuluja. Viivastysmaksulla kannustetaan suo-
rittamaan maksut erapaivaan mennessa. (Laki kaupallisten sopimusten maksuehdoista
30/2013; Perintakuluja alennetaan erityisesti pienissa kuluttajien veloissa 2013; 40 euroa pai-

vasta - yrittajille kallis lasku myohastymisesta 2013.)
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ALKUPERAISEN
MAKSU- 1. MAKSU- 2. MAKSU-
E'ﬁﬁ& MUISTUTUS ~ VAATIMUS VAATIMUS HAASTE TUOMIO ULOSOTTO

Kuvio 3: Esimerkki eraantyneen laskun perinnan eri vaiheista (Maksu myohassa 2015).

Kuviossa 3 on esiteltyna esimerkkitapaus eraantyneen saatavan perinnan eri vaiheista. Esimer-
kissa asiakkaalle lahetetty alkuperainen lasku on eraantynyt, jonka jalkeen asiakkaalle lahe-
tetaan ensimmainen maksumuistutus 14 paivan kuluttua alkuperaisen laskun erapaivasta.
Asiakas ei reagoi maksumuistutukseen, joten hanta lahestytaan maksuvaatimuksella, joka voi-
daan lahettaa aikaisintaan 14 paivan kuluttua maksumuistutuksesta. Asiakkaalle lahetetaan
myos toinen maksuvaatimus 14 paivan kuluttua ensimmaisesta vaatimuksesta. Asiakas ei kui-
tenkaan vielakaan suorita avointa saatavaa, joten kaynnistetaan oikeudellinen perinta haaste-
hakemuksella. Haaste kasitellaan karajaoikeudessa ja sille asetetaan yksipuolinen tuomio.
Talloin saatava menee ulosottoon ja velallisen omaisuutta ulosmitataan, jotta velkoja saa
suorituksen saatavalleen. Perinta ei suinkaan mene aina taman kaavan mukaisesti. Seuraa-

vissa luvuissa kasitellaan perinnan eri vaiheita.

4.1 Vapaaehtoinen perinta

Vapaaehtoisen perinnan tarkoituksena on kotiuttaa saatava mahdollisimman nopeasti ja ta-
loudellisesti turvautumatta oikeudelliseen perintaan, joka vie enemman aikaa ja rahaa. Va-
paaehtoinen perinta on usein parempi vaihtoehto myos velalliselle, silla perinta jaa yleensa
velkojan ja velallisen valiseksi ja velallinen valttyy maksuhairiomerkinnalta seka ulosottotoi-
menpiteilta. Perintalain mukaan velallisella on kuitenkin oikeus pyytaa perinnan keskeytta-
mista ja asian siirtamista oikeudelliseen perintaan. Jos velkoja on paljon, velalliselle voi olla
helpompaa, kun kaikki velkatiedot keraantyvat ulosoton rekisteriin, jolloin velkatilanteesta

saadaan parempi kokonaiskasitys. (Lindstrom 2014, 220.)

Perintatoimenpiteissa tulee menetella tahdikkaasti ja asiallisesti. Perintalaissa on maaratty
hyvasta perintatavasta, jonka mukaan perinnassa ei saa kayttaa hyvan perintatavan vastaista
tai muutoin velallisen kannalta sopimatonta menettelya. Saannos kieltaa epaasianmukaiset
menettelytavat ja sopimattoman painostuksen muodot. Hyvan perintatavan vastaista olisi esi-
merkiksi aiheuttaa velalliselle kohtuuttomia kuluja, antaa vaaraa tietoa maksun laiminlyonnin
seuraamuksista tai vaarantaa velallisen yksityisyyden suojaa. Velallisen yksityisyyden suojaa-
misella tarkoitetaan sita, etta perintatoiminnassa tulee valttaa perinnan tuleminen ulkopuo-
listen tietoon. Esimerkiksi velalliselle lahetettavan perintakirjeen kirjekuoressa ei saa nakya

ulkoapain merkintaa maksumuistutuksesta tai perinnasta. (Braysy 2013, 21.)
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Perinnassa tulee valttaa loukkaavaa savya ja on muistettava, etta tarkoituksena on saatavan
kotiuttaminen, ei velallisen syyllistaminen. Loukkaava perintatapa on myos hyvan perintata-
van vastaista. Jos velkoja lahestyy velallista epaasianmukaisesti, voi velallinen herkasti louk-
kaantua tai suuttua ja paattaa, ettei maksa ainakaan taman velkojan saatavia. Ylilyonteihin
ei siis ole varaa, jos halutaan pitaa perinta mahdollisimman tehokkaana. Myoskaan huumori ei
kuulu perintaan. Huumoria kayttamalla menetetaan velkojan uskottavuutta. Jos perintatyo ei

ole uskottavaa, ei se ole tuloksellistakaan. (Lindstrom 2014, 220.)

Perinnan tulisi olla tehokasta ja se tulisi aloittaa heti velan eraantymisen jalkeen eika vasta
vuosien paasta, jolloin saatava voi olla jo vanhentunut. Saatavan vanhentumista kasitellaan
kappaleessa 4.4. Vapaaehtoisen perinnan voi aloittaa, kun laskun erapaivasta on kulunut 14
paivaa. Etenkin pienemmilla yrityksilla, joille perinta ei ole arkipaivaa, on suurempi kynnys
aloittaa perinta, koska sille ei ole aikaa, resursseja tai osaamista. Perinta muistetaan vasta
siina vaiheessa, kun rahat loppuvat. Perintaa tulisi hoitaa samassa rytmissa kuin yrityksen las-
kutustakin, eika vain silloin talloin. Perintaa ei kuitenkaan pitaisi jattaa pelkastaan automati-
soidun laskutusjarjestelman varaan, vaan kayda jo eraantyneet saatavat lapi ja poimia jou-
kosta ne asiakkaat joihin ollaan yhteydessa henkilokohtaisesti. Eri perintamuodot sopivat eri
asiakkaisiin ja etenkin pienyrittajalla on mahdollisuus paattaa yksilollisesti asiakaskohtaisesti
toimivimman ratkaisun. Kaikkia velallisia ei tarvitse kohdella samalla tavalla. Tutut velalliset,
joilla on usein maksuvaikeuksia, oppivat nopeasti yrityksen perintatoiminnan rutiinit ja tieta-
vat kuinka kauan voivat viivytella maksun kanssa ilman haitallisia seuraamuksia. Taman takia
perintatoiminta ei saisi olla kovinkaan rutiininomaista. Satunnaisesti maksuvaikeuksiin ajautu-
neet maksavat yleensa ripeasti perinnan alkaessa. Hitaat maksajat sen sijaan viivyttavat mak-

sua viimeiseen asti ja vaativat erilaisia perintakeinoja. (Lindstrom 2014, 221.)

Ennen varsinaisten perintatoimien aloittamista voidaan asiakkaalle lahettaa ensimmainen
maksumuistutus, jolla ilmoitetaan eraantyneesta laskusta. Maksumuistutuksella kehotetaan
velallista maksamaan jo eraantynyt, maksamatta oleva lasku. Muistutus on velkojan itsensa
lahettama huomautuslasku tai vapaamuotoinen ilmoitus maksamattomasta saatavasta. Muis-
tutus on lahes aina kirjallinen, mutta se voidaan esittaa myos sahkoisesti tai puhelimitse. Vel-
koja saa lahettaa useampia maksumuistutuksia. Ensimmaisen muistutuksen saa lahettaa aikai-
sintaan 14 paivan kuluttua alkuperaisen laskun erapaivasta. Toisen muistutuksen saa lahettaa
aikaisintaan 14 paivan kuluttua edellisen muistutuksen lahettamisesta. Ensimmainen muistu-
tus kannattaa lahettaa heti 14 paivan kuluttua erapaivasta, silla se pitaa laskun tuoreena.
Muistutuksia ei kuitenkaan kannata lahettaa useita, silla ne vievat tehokkuutta ja vahentavat
velkojan uskottavuutta, jos ei ole aikomusta vieda perintaa eteenpain. (Perintakulut ja perin-

nan eteneminen 2014.)
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Maksumuistutuksesta tulee kayda ilmi alkuperaisen laskun tiedot eli esimerkiksi laskun nu-
mero, summa ja saatavan peruste, jotta asiakas osaa yhdistaa muistutuksen laskuun mahdolli-
simman vaivattomasti. Muistutuksessa tulee olla myos maininta maksun laiminlyonnin seuraa-
muksista ja siita aiheutuvista toimenpiteista. Yritykselle lahetettavassa maksumuistutuksessa
on oltava vahintaan 7 paivaa maksuaikaa. Velkoja voi vaatia itse suorittamastaan kirjallisesta
maksumuistutuksesta perintakuluja enintaan viisi euroa muistutuskertaa kohden. Lisaksi vel-
kojalla on oikeus saada velalliselta maksuviivastysdirektiivin mukainen 40 euron korvaus mak-
sun viivastymisesta, vaikka velkojalle ei olisi aiheutunut viela perintakuluja. Jos maksu viivas-
tyy muistutuksista huolimatta, on syyta siirtya varsinaisiin perintatoimenpiteisiin. Hyvaan pe-
rintatapaan kuuluu, etta velallista muistutetaan eraantyneesta saatavasta vahintaan kerran
ennen asian siirtamista eteenpain varsinaiseen perintaan. Seuraavissa luvuissa kasitellaan va-

paaehtoisen perinnan eri vaihtoehtoja. (Lehtonen ym. 2015; Lindstrom 2014, 247.)

4.1.1 Perintamuodot

Yhtena perintamuotona on yrityksen itse hoitama puhelinperinta. Oikein hoidettu puhelinpe-
rinta on tehokas tapa nopeuttaa velallisen maksua. Huonosti hoidettuna se saattaa kuitenkin
aiheuttaa enemman vahinkoa. Puhelinperinta vie aikaa ja yrityksen voimavaroja. Ennen puhe-
linperintaan ryhtymista on hyva miettia, onko se vaivan arvoista. Puhelinperintaan ryhtymista
suositellaan lahinna suurempien saatavien osalta ja myos silloin, jos velallista on ollut vaikea
tavoittaa. Velallinen tavoitetaan nopeammin puhelimitse ja perintaa saadaan eteenpain. Soi-
tettaessa on pyrittava saamaan puhelimeen se henkilo, jolla on yrityksessa valtuudet paattaa

maksujen maksamisesta valittomasti. (Lehtonen ym. 2015.)

Huolellinen valmistautuminen on tarkeassa roolissa puhelinperinnassa. Ensimmaiseksi tulee
miettia puhelun tavoitteet ja on syyta valmistautua myos yllattaviin tilanteisiin ja kuinka nii-
hin reagoidaan. Soittajan on hyva tutustua saatavan taustoihin. Ennen puhelua on hyva myos
miettia, halutaanko liikesuhdetta velallisen kanssa viela jatkaa. Etenkin pienemmissa yrityk-
sissa asiakassuhteita on melko helppo tarkastella. Puhelinperinta tulee ajoittaa normaalin
tyoaikaan. Puhelun aikana on hyva tehda muistiinpanoja, jotta velallisen kanssa sovitut asiat
eivat unohdu. Puhelinperinta on neuvottelutilanne, jossa soittajan tulee olla kohtelias, asialli-
nen ja rauhallinen. Asiaan kannattaa menna suoraan ja maaratietoisesti. Velkojalla tulee olla
aloite koko ajan itsellaan. Jos velallinen vie keskustelua, paattyy puhelinperinta usein velko-
jan kannalta huonosti. Velallinen lahtee usein selittelemaan viivastyksen syyta, velkojaa ei
kuitenkaan kiinnosta, miksi velkaa ei ole maksettu, vaan milloin se tullaan maksamaan. Velal-
linen saattaa menettaa malttinsa ja yrittaa riitauttaa tapausta puhelun aikana. Soittajan tu-
lee muistaa pysya puhelun ajan rauhallisena. On hyva myos muistaa, etta velallisen turhautu-
minen ei kohdistu henkilokohtaisesti soittajaan. Useimmiten myos velallinen rauhoittuu, kun

velkoja pysyy asiallisena. Velallinen luultavasti yrittaa neuvotella saatavalle lisaa maksuaikaa
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tai maksusopimusta, joten soittajan tulisi miettia jo valmiiksi ne rajat, joiden puitteissa on
valmis neuvottelemaan. Lahtokohtana tulisi olla, etta saatava maksetaan heti tai ainakin mer-
kittava osa sita. Maksuaikaa voidaan toki antaa lisaa kohtuullisesti, mutta sita ei kannata
tehda toistuvasti. Jos puhelinperinta paattyy aina maksuajan myontamiseen, ei puhelinpe-
rinta silloin ole kovinkaan kannattavaa. Jos halutaan myontaa lisaa maksuaikaa, voidaan se

tehda pienemminkin kustannuksin ilman puhelinperintaa. (Lehtonen ym. 2015.)

Puhelinperinnan aikana on tyypillista, etta asiakas tekee samalla reklamaation. Reklamaatiot
eivat ole aina aiheellisia, vaan velallinen pyrkii pitkittamaan maksua tekaistun reklamaation
avulla. Velkojan tulisi pystya erottamaan aidot reklamaatiot aiheettomista. Aidot reklamaa-
tiot on kuitenkin kasiteltava nopeasti. Yleisesti kaytetty reklamaatioaika on kahdeksan pai-
vaa. Jos asiakas siis reklamoi, tapahtuu se jo ennen maksumuistutuksen lahettamista. Jos
asiakas reklamoi vasta puhelinperinnan yhteydessa, on usein kyse tekaistusta reklamaatiosta.
Jos puhelinperintaa tekeva henkilo ei osaa vastata varmasti asiakkaan reklamaatioon, tulisi

puhelu ohjata reklamaatiosta tietavalle henkilolle. (Lehtonen ym. 2015.)

Puhelinperinnan lisaksi velallista voidaan muistuttaa eraantyneesta saatavasta esimerkiksi
sahkopostilla, tekstiviestilla tai faksilla. Yleisin naista on sahkopostin kautta toteutettu pe-
rinta. Sahkoposti on nopea ja halpa viestintavaline ja se on yleisessa kaytossa yritystoimin-
nassa. Suurimpana ongelmana on kuitenkin se, ettei tiedeta varmasti viestin perillemenosta.
Vastaanottaja voi olla esimerkiksi pidempaan poissa ja taman vuoksi ei ole tavoitettavissa
sahkopostitse. Ja vaikka vastaanottaja olisikin nahnyt viestin, ei sita pystyta todistamaan. Jos
sahkopostiin ei saada pikaista vastausta, on syyta turvautua muihin menetelmiin velallisen ta-
voittamiseksi. (Lehtonen ym. 2015.) Sahkopostiviesti tulee lahettaa yrityksessa nimetylle hen-
kilolle, kuten talouspaallikolle. Sahkopostin etuna on, etta ainakin viestin lahettajan tietoihin
jaa merkinta viestin lahettamisesta. Tasta voi myohemmin olla hyotya velkojalle oikeudelli-
sessa perinnassa, jos perinta etenee sinne asti. (Lindstrom 2014, 277.) Tekstiviestia ei voi
kayttaa yleisesti perinnassa, silla se on liian lyhyt. Sita voi kuitenkin kayttaa apuna esimer-
kiksi silloin, kun velallinen ei vastaa puhelimeensa. Tekstiviestia voi kayttaa yhteydenotto-
pyyntona. Tekstiviesti on myos osoitus sitkeasti perinnasta velalliselle. Faksia voi myos kayt-
taa hyodyksi yritysperinnassa. Harkitusti kaytettyna se on nopea ja tehokas perintakeino. Si-
sallon tulee olla asiallinen, silla faksin voi nahda kuka tahansa yrityksessa, joka sattuu kulke-
maan koneen ohi. Taman vuoksi tieto perinnasta leviaa yleensa nopeasti yrityksen sisalla ja
samalla myos tieto mahdollisista taloudellisista ongelmista. Yritys saattaa taman vuoksi hoitaa
velan maksun pikaisesti, koska ei halua henkiloston tietoon tulevan tallaisia tilanteita jat-
kossa. Myos faksia lahetettaessa jaa lahettajalle todisteeksi dokumentti perinnasta. (Lehto-

nen ym. 2015.)
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Yhtena perintamuotona kaytetaan myos henkilokohtaista perintaa, jota toteutetaan vieraile-
malla velallisen luona. Perintamuotona se ei ole kovinkaan kaytetty, mutta joissakin tapauk-
sissa se voi olla hyvinkin kannattavaa ja tehokasta. Henkilokohtaiseen perintaan ryhdytaan la-
hinna suurempien yrityssaatavien osalta, koska se on kallista. Kyseessa on lahinna asiakas-
kaynti tai neuvottelutilanne suorituksen saamiseksi. Neuvottelutilanteessa on syyta olla maa-
ratietoinen ja asiallinen seka ottaa huomioon hyva perintatapa, kuten muissakin perintamuo-
doissa. Henkilokohtaisen perinnan tarkoituksena ei ole lannistaa velallista, vaan rohkaista ve-
lan maksuun tai ainakin yhteisen ratkaisun loytamiseen. Henkilokohtainen perinta on vaativaa
ja se vie paljon aikaa ja yrityksen voimavaroja. Itse neuvottelutilanteen lisaksi aikaa kuluu
huolelliseen valmistautumiseen. Henkilokohtaiseen perintaan valmistautuessa tulee huomi-
oida samat seikat kuin puhelinperinnassa. Henkilokohtaisessa perinnassa voidaan kayttaa
myos yrityksen myyntihenkilostoa. Myyjat ovat usein muutenkin yhteydessa asiakkaaseen, jo-
ten asiakaskaynnin yhteydessa voidaan ottaa puheeksi myos maksamattomat laskut. Tulee
kuitenkin muistaa, etta myyja ei ole perinnan ammattilainen. Myyjaa tulee ohjeistaa riitta-
vasti esimerkiksi maksuaikojen antamisessa tai suorituksen pilkkomisessa. Myyntihenkiloston

kayttamista perinnassa tulee siksi harkita. (Lindstrom 2014, 278-279.)

Yleisimmin kaytetty perintamuoto on kuitenkin perintakirje. Perintakirjeella tarkoitetaan
maksuvaatimusta. Maksuvaatimuksella tarkoitetaan varsinaisen perinnan alkaneen. Maksuvaa-
timus eroaa maksumuistutuksesta siten, etta vaatimuksen lahettaa perintatoiminnan ammat-
tilainen, kun taas maksumuistutus on velkojan itse lahettama. Perintatoiminnan ammattilai-
sella tarkoitettiin perinta-, asianajo- ja tilitoimistoja. Ennen maksuvaatimuksen lahettamista
on taytynyt velalliselle lahettaa vahintaan yksi maksumuistutus. Ensimmaisen vaatimuksen saa
lahettaa, kun edellisen maksumuistutuksen lahettamisesta on kulunut vahintaan 14 paivaa.
Maksuvaatimuksesta ei viela aiheudu maksuhairiomerkintaa velalliselle. (Perintakulut ja pe-

rinnan eteneminen 2014.)

Maksuvaatimus on savyltaan astetta tiukempi verrattaessa maksumuistutukseen. Myos maksu-
vaatimuksen tulee olla asiallinen ja noudattaa perintalaissa saadeltya hyvaa perintatapaa.
Maksuvaatimuksessa tulee olla tiedot eraantyneesta saatavasta ja seuraukset maksun laimin-
lyonnista. Tulee kuitenkin muistaa, etta mainittujen uhkien on oltava todellisia ja perustut-
tava lakiin. Kuviossa 4 kaydaan lapi maksuvaatimuksen sisaltamia tietoja. Maksuvaatimuksessa
on oltava lahettajan yhteystiedot eli perintatoiminnan ammattilaisen yhteystiedot seka sen
lisaksi myos alkuperaisen velkojan yhteystiedot. Velallinen voi ihmetella perintatoimistolta
tullutta maksuvaatimusta ja sen vuoksi on erittain tarkeaa, etta kirje on helppo yhdistaa alku-
peraiseen laskuun. Velkojan yhteystietojen tulee olla esilla myos siksi jos velalliselle tulee

huomautettavaa tai velallinen haluaa neuvotella esimerkiksi maksusopimuksesta. Maksuvaati-
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muksessa kannattaa olla valmiiksi merkittyna perittava summa, jossa on eriteltyna alkuperai-
nen saatava, viivastyskorot laskettuna tietylle paivalle seka perintakulut. (Lehtonen ym.
2015.)

Maksuvaatimus sisaltaa seuraavat tiedot:

+ velkojan nimi ja osoite, myos siirretyn saatavan
alkuperaisen velkojan tiedot

» velallisen nimi ja osoite

* saatavan peruste

* saatavan erittely: paaoma, korko, viivastyskorko,
perintakulut ja niiden erittelyt

* vaadittu kokonaissumma
* saatavan maksutiedot: kenelle, milloin ja miten

* kenelle velallinen voiesittaa huomautuksia saatavan
maarasta tai perusteesta ja missa ajassa huomautukset on
jatettava

* saatavan perinnassa kaytettavissa olevat oikeuskeinot ja

mahdollisuus hakea maksunlykkaysta, jos kyseessa on
suoraan ulosottokelpoinen saatava

Kuvio 4: Maksuvaatimuksen sisalto (Lindstrom 2014, 273).

Maksuvaatimusta lahettaessa, tulee pohtia kenelle perintakirje yrityksessa osoitetaan, jotta
maksu pystyttaisiin suorittamaan. Kirjeen saajan tulisi olla sellainen henkilo, joka pystyy te-
kemaan paatoksia saatavan maksamisesta heti sen saapuessa. Pienemmissa yrityksissa kannat-
taa lahestya suoraan toimitusjohtajaa tai omistajayrittajaa. Jos tallaista henkiloa ei ole tie-
dossa kannattaa kirje osoittaa laskutukseen tai tilauksen tai sopimuksen tehneelle henkilolle.
(Lindstrom 2014, 272.)

4.1.2 Maksusopimus

Jos perinnan edetessa on paasty velallisen kanssa jonkinlaiseen yhteisymmarrykseen neuvot-

teluissa, voidaan tehda maksusopimus. Maksusopimuksesta kaytetaan myos nimea maksusuun-
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nitelma. Velkojan ei kuitenkaan tarvitse suostua maksusopimukseen velallisen sita ehdotta-
essa. Saatava on jo eraantynyt, ja velkojalla on oikeus peria velalliselta kokonaista suoritusta.
Maksusopimus kannattaa tehda, jos velallinen ei pysty heti suorittamaan eraantynytta velkaa
kokonaisuudessaan, mutta todellista maksuhalua on. Velkojan kannalta maksusopimus on kan-
nattava, koska silloin valtytaan pitkalta ja kalliilta oikeudelliselta perinnalta. Lisaksi maksuso-
pimus on suoraan ulosottokelpoinen asiakirja oikeudessa, jos velallinen laiminlyo maksusopi-
mustakin. Velallinen on usein myos halukkaampi maksamaan, kun itsekin joustetaan. Velalli-
nen kokee velkojan jo joustaneen kanssaan suostuessaan maksusopimukseen. (Lindstrom
2014, 179.) Myos velallisen kannalta maksusopimuksen teko kannattaa. Velallinen valttyy esi-
merkiksi oikeudellisen perinnan ja ulosoton kuluilta seka maksuhairiomerkinnalta. Lisaksi ve-
lallinen saa lisaa aikaa velan maksamiseen ja rahojen kasaan keraamiseen, vaikka joutuukin
maksamaan viivastyskorkoa. Velalliselle on syyta kertoa maksusopimuksen mahdollisuudesta
jo silloin, kun velallinen ei pysty maksamaan maksumuistutusta erapaivaan mennessa. (Lehto-

nen ym. 2015.)

Maksusopimuksesta voidaan sopia jo esimerkiksi puhelinperinnan yhteydessa, mutta suullisen
sopimuksen lisaksi tulisi aina tehda myos kirjallinen maksusopimus. Sopimukseen olisi hyva
hankkia myos velallisen allekirjoitus mahdollisuuksien mukaan. Velallinen sitoutuu sopimuksen
noudattamiseen paremmin, kun on allekirjoittanut sen. Ensimmaista maksueraa ei kannata
sopia kovinkaan pitkalle sopimuksen teosta. Ennemmin kannattaa sopia vahan pienempia eria
tihealla aikataululla, jolloin pystytaan seuraamaan maksusopimuksen etenemista ja velallisen
sitoutumista koko ajan. Maksusopimuksen tulisi kuitenkin vastata velallisen maksukykya, jotta
velallisella on realistiset mahdollisuudet pysya sopimuksessa. Maksusopimuksessa tulee olla
selvasti mainittuna saatavan peruste, velan kokonaismaara, viivastyskorot ja perintakulut aina
erikseen. Velalliset eivat ole usein kovin halukkaita maksamaan maksusopimuksesta heille ai-
heutuvia kuluja. Velallinen voi myohemmin esimerkiksi vaittaa luulleensa, etta viivastyskor-
koa tai muita kuluja ei enaa perita, koska maksusopimus tehtiin. Korkoja ja kuluja voidaankin
sisallyttaa jo ensimmaiseen maksueraan, koska viimeisessa erassa ne jaavat usein herkemmin
maksamatta. Sopimuksessa on hyva olla mainittuna myos irtisanomisehto, jos velallinen lai-
minly0 maksusopimuksen mukaisia maksueria tai velallisen taloudellinen tilanne heikkenee
huomattavasti. Ilman irtisanomisehtoa velkoja on sidoksissa maksusopimuksen ehtoihin,

vaikka velallinen laiminloisi yksittaista maksueraa. (Lehtonen ym. 2015; Lindstrom 2014, 180.)
4.1.3 Yksityisoikeudellinen tratta
Tratta on perintalakiin perustuva julkisuusuhkainen maksukehotus, jossa velallista vaaditaan

suorittamaan eraantynyt saatava korkoineen ja kuluineen. Trattaa saa kayttaa perintatoimen-

piteena vain silloin, kun saatava on eraantynyt, selva ja riidaton. Tratan tekijana ovat perin-
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tatoimistot ja suuryritykset, jotka hoitavat perintansa itse. Kaytannossa siis lahes aina turvau-
dutaan perintatoimistoon, jos velalliselle halutaan lahettaa tratta. Ennen kuin tratta voidaan
lahettaa, on velalliselle taytynyt lahettaa maksumuistutus, jossa on ollut vahintaan 7 paivaa
maksuaikaa. Trattaa voidaan kayttaa ainoastaan yrityssaatavien perintaan. Perintalaki kieltaa
tratan kayton kuluttajasaatavien osalta. Tratta ei kuitenkaan ole oikeudellista perintaa, eika
silla saada aikaan ulosottokelpoista paatosta. Tratan teho ja vaikutus perustuu julkiseen pro-
testointiin. Tratan avulla velallisen hidas maksukyky voidaan tehda nopeasti julkiseksi kaik-
kien tietoisuuteen. Maksamattomasta tratasta syntyy myos maksuhairiomerkinta seka mer-
kinta luottotietoihin. Trattaa suositaan pienten saatavien perinnassa sellaisen velallisen koh-
dalla jolla ei ole ennestaan maksuhairioita. Velallinen pyrkii yleensa viimeiseen saakka valtta-
maan julkista maksuhairiomerkintaa ja sen negatiiviset seuraukset kannustavat suorittamaan
velan. Tratan avulla voidaan myos painostaa velallista tekemaan maksusuunnitelma. (Braysy
2013, 36; Silen 2013.)

Kaytannossa trattaperinta toteutetaan siten, etta velkoja toimittaa perintatoimistolle tiedot
velkojasta, velallisesta, saatavasta seka viivastyskoroista ja perinnasta aiheutuvista kuluista.
Yksiloinnin varmistamiseksi ilmoitetaan perintatoimistolle myos velallisen Y-tunnus. Velkoja
sopii perintatoimiston kanssa protestoidaanko mahdollisesti maksamatta jaanyt tratta vai kay-
tetaanko trattaperintaa vain uhkauksena ilman tarkoitusta protestoida sita. Perintatoimisto
lahettaa velalliselle tratan, jossa ilmoitetaan, etta tratta protestoidaan, jos sita ei makseta
maaraajassa. Samalla perintatoimisto ilmoittaa luottotietoyhtidlle tiedot niista velallisista,
joille tratta on lahetetty. Tasta syntyy luottotietoihin maksuviivetieto, se ei kuitenkaan ole

viela varsinainen maksuhairiomerkinta. (Silen 2013; Lindstrom 2014, 280.)

Protestointia varten perintatoimisto toimittaa luottotietoyhtiolle tiedot niista velallisista,
jotka eivat ole maksaneet trattaa maaraajassa ja tiedon siita protestoidaanko tratta hiljai-
sesti vai julkisesti. Hiljaisella protestilla tarkoitetaan sita, etta tieto merkitaan ainoastaan
luottotietoyhtion tietokantaan. Julkinen protestointi sen sijaan julkaistaan myos talousalan-
lehdissa, kuten Kauppalehdessa ja Taloussanomissa. Kun luottotietoyhtio saa tiedon protestoi-
tavista saatavista perintatoimistolta, lahettaa se velalliselle protestointi-ilmoituksen. Saatu-
aan ilmoituksen velallisella on viela seitseman paivaa aikaa maksaa tratta ennen kuin protes-
toinnista tulee julkista, mikali perintatoimiston kanssa on sovittu julkisesta protestoinnista.
Jos velallinen suorittaa tratan korkoineen ja kuluineen seitseman paivan kuluessa protes-
tointi-ilmoituksesta, protestoidaan tratta hiljaisena. Luottotietoyhtio Suomen Asiakastieto Oy
yllapitaa rekisteria tratan protestoinnista. Tratan perusteella syntynyt maksuhairiomerkinta

on olemassa kolme vuotta sen syntymisesta. (Silen 2013; Lindstrom 2014, 281.)
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Tratan protestointi ei aina kannata velkojan kannalta, silla julkisella protestoinnilla kutsutaan
velallisen muutkin velkojat perintatoimiin. Talloin syntyy kilpailu velkojien valilla, jossa no-
peimmat syovat hitaat. Tratan protestointia on hyva harkita myos silloin, kun velkojalla on
viela muita eraantymattomia saatavia velalliselta. Julkisuusvaikutus vaikeuttaa myos naiden
saatavien perintaa, jos muut velkojat heratetaan protestoinnilla. Toisaalta tratan jatkuva
kayttaminen ilman julkista protestointia vahentaa velkojan uskottavuutta ja velallinen ei valt-
tamatta pida trattaa enaa niin uhkaavana, koska olettaa, ettei siita tule julkista. Velallisella
on myos mahdollisuus estaa tratan protestointi riitauttamalla tratta. Riitauttamiseen on kui-
tenkin oltava peruste. Perusteeton tratan kiistaminen ei viela esta tratan protestointia. Saa-
tavan on siis osoittauduttava riitaiseksi. Perintaa joudutaan jatkamaan oikeudessa laajalla

haasteella jos protestointi riitautuu. (Silen 2013; Lindstrom 2014, 281.)

4.2  Oikeudellinen perinta

Jos vapaaehtoisen perinnan keinot eivat tuota toivottua tulosta, aloitetaan oikeudellinen pe-
rinta. Oikeudellisen perinnan ensisijaisena tavoitteena on, etta velallinen maksaa velan tai
sopii maksusta velkojan kanssa. Toissijaisena tavoitteena on hankkia oikeuden paatos eli tay-
tantoonpanoperuste. Taytantoonpanoperustetta kayttamalla velkoja pystyy turvautumaan
ulosottoviranomaisten apuun saatavan ulosmittaamiseksi velalliselta. (Lindstrom 2014, 291.)
Oikeudellinen perinta aiheuttaa kustannuksia ja onkin syyta arvioida perinnan kustannuksia
suhteessa perittavan saatavan maaraan. Erittain pienille saataville oikeudellista perintaa ei
kannatta toteuttaa, eika myoskaan silloin, kun perinnan kustannukset uhkaavat kohota saata-
van paaoman suuruisiksi. Paasaantoisesti velallinen vastaa perinnan kustannuksista, mutta jos
velallinen todetaan maksukyvyttomaksi, jaavat perinnasta aiheutuvat kustannukset velkojan
maksettavaksi. Kuluriski on siis aina viime kadessa velkojalla. (Lindstrom 2014, 294.) Riidatto-
man saatavan oikeudenkayntikulut vuonna 2015 ovat 50 ja 160 euron valilla velan paaomasta
riippuen. Oikeudenkayntikulut voidaan kuitenkin tuomita myos korkeampina erityisen paina-
vasta syysta. Riitaisessa saatavassa kulut ovat huomattavasti kalliimpia ja kasittely pidempi.
Velallisen omat oikeudenkayntikulut voivat olla tuhansia euroja ja naiden lisaksi velallinen
joutuu havitessaan juttunsa maksamaan myos velkojan oikeudenkayntikulut, jotka ovat samaa

suuruusluokkaa. (Velkojen maksaminen ja perinta 2015; Oikeudenkaymiskaari 4/1734.)

Ennen oikeudellisen perinnan aloittamista on varmistettava saatavan oikeellisuus seka velalli-
sen kyky suorittaa velka perinnassa tai ulosotossa. Perintaa kaynnistaessa on syyta tutkia ve-
lallisen aiempaa maksukayttaytymista. Perinnassa on vaikea onnistua, jos velallisella on pal-
jon vakavia maksuhairioita. Etenkin vakavat maksuhairiot, ulosmittausvarattomuus ja yrityk-

sen varojen puutteeseen rauennut konkurssi ovat esteena perinnan onnistumiselle. Varatto-
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maksi todetun yksityishenkilon velkaa voidaan peria ulosotolla ulosottoperusteen taytantoon-
panokelpoisuuden paattymiseen asti, mutta varattomaksi todettu yritys on kaytannossa lopet-
tanut lilketoimintansa. (Lindstrom 2014, 292-293.)

Velkoja voi suorittaa oikeudellisen perinnan itse, mutta useimmiten perinta kannattaa kuiten-
kin hoitaa luvanvaraisen perinta-, asianajo- tai lakiasiaintoimiston kautta. Oikeudellinen pe-
rinta on vaativaa ja siina tarvitaan paljon asiantuntemusta ja ajantasaista tietoa. Velkojan
kannattaa kayttaa perinnassa sellaista toimistoa, joka on erikoistunut juuri perintaasioiden
hoitamiseen. Perinnan hoitajan kannattaa olla yhteydessa velallisen kotipaikan ulosottomie-
heen ennen perinnan kaynnistamista. Kotipaikan ulosottomiehella on usein tarkempaa tietoa

velallisen ulosotto- ja varallisuustilanteesta. (Lindstrom 2014, 294.)

Oikeudellinen perinta kaynnistetaan haastemenettelylla. Kun velallinen ei kykene suoriutu-
maan veloistaan sita mukaa, kun ne eraantyvat, puhutaan maksukyvyttomyydesta. Maksuky-
vyttomyyden hoitamiseksi on kolme erilaista menettelya: ulosotto, konkurssi ja yrityssanee-
raus. Seuraavissa luvuissa kasitellaan haastemenettelyn paapiirteita seka jokaisen maksuky-

vyttomyysmenettelyn yleispiirteita. (Lindstrom 2014, 307.)

4.2.1 Haastemenettely

Jos vapaaehtoinen perinta ei ole tuottanut tulosta ja velallisen saatava on yha avoinna, voi
velkoja tai velkojan asiamies, kuten perintatoimisto vahvistaa saatavan ulosottokelpoiseksi.
Ulosottokelpoiseksi voidaan vahvistaa yksityisoikeudellisia saatavia kuten osamaksu-, velka-
kirja- ja sopimussaatavia. (Lindstrom 2014, 298.) Oikeudellinen perinta kaynnistetaan velko-
jan hakemalla haastehakemuksella. Haastemenettelysta saadetaan oikeudenkaymiskaaren 5.
luvussa (4/1734). Hakemus toimitetaan velallisen asuinpaikan karajaoikeuteen. Kokonaan rii-
dattomiin ja selviin tapauksiin tehdaan suppea haastehakemus, ja ellei velallinen riitauta
niita, vahvistetaan ne ulosottokelpoisiksi yksipuolisella tuomiolla. Kaikki haastemenettelyyn
ohjatut tapaukset kasitellaan ensin valmisteluvaiheessa, jossa osa tapauksista ratkaistaan yk-
sipuolisella tuomiolla kirjallisen aineiston perusteella. Vain riitautettujen saatavien ratkomi-
nen jatkuu oikeudenkaynnissa. Tallaisissa tapauksissa haastehakemukset laaditaan laajoina ja
tapaus kay karajaoikeudessa valmisteluvaiheen, jonka jalkeen kasittelya jatketaan kirjalli-
sena ja suullisena valmisteluna. Tapaus ratkaistaan yksipuolisella tuomiolla tai tuomiolla paa-
kasittelyssa. (Lindstrom 2014, 298.)

Selvista ja riidattomista tapauksista laaditaan suppea haastehakemus. Saatava on riidaton,
kun velallinen ei suorita saatavaa, mutta jonka oikeellisuutta han ei myoskaan kiista. Jos ve-
lallinen on riitauttanut tapauksen ennen oikeudellisen perinnan kaynnistamista, tehdaan laa-

jempi haastehakemus. Suppeassa haastehakemuksessa on maininta, etta tapaus on velkojan
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kasityksen mukaan riidaton. Suppea haastehakemus sisaltaa velkojan yksiloidyn vaatimuksen
ja seikat joihin vaatimus perustuu, oikeudenkayntikulujen korvaamista koskevan vaatimuksen,
tuomioistuimen toimivaltaisuusperusteen seka ilmoituksen, ettei tapaus ole riitainen. (Lind-
strom 2014, 307.)

Laajassa haastehakemuksessa on ilmoitettava asianosaisten seka heidan asiamiestensa ja to-
distajien nimet ja yhteystiedot. Hakemuksessa tulee selvittaa saatavan peruste. Perusteena ei
merkiksi kauppa, tehty tyo tai toimitus. Saatavan perusteella velallinen esittaa olevansa oi-
keutettu vaatimaan suoritusta velalliselta. Velalliselle lahetettya laskua voidaan kuitenkin
kayttaa saatavan perusteen vahvistamisessa. Hakemuksessa on myos oltava vaatimus oikeu-
denkayntikulujen korvaamisesta, jos velkoja nakee sen tarpeellisena. Velallinen maksaa oi-
keudenkayntimaksun. Jos asianosainen ei kuitenkaan pysty maksamaan kustannuksia itse, voi-
daan ne tietyin edellytyksin maksaa valtion varoista. Velkoja voi vaatia myos paaomalle seka

kuluille korkoa, joka maaraytyy korkolain mukaisesti. (Lindstrom 2014, 311-312.)

Tapauksen kasittelija antaa haastehakemuksen tutkimisen jalkeen haasteen, jossa kehotetaan
velallista vastaamaan vaatimuksiin kirjallisesti maaraajassa. Karajaoikeus toimittaa haasteen
velalliselle. Velallisella on mahdollisuus vastustaa kannetta, talloin kasittelya jatketaan suul-
lisessa valmistelussa. Suullinen valmistelu tapahtuu valmisteluistunnossa, jossa riidan osapuo-
lilta selvitetaan erimielisyyksia ja sovinnollisen ratkaisemisen mahdollisuuksia. Valmisteluis-
tuntoon on otettava mukaan kaikki kirjalliset todisteet, joihin halutaan vedota. Istuntoon on
hyva valmistautua huolellisesti, silla asianosaisille voidaan esittaa yksityiskohtaisia kysymyksia
ja niihin on pystyttava vastaamaan. Jos istunnossa paastaan sovintoon, tapaus on lopullisesti
ratkaistu. Jos sovintoon ei kuitenkaan paasta, suullinen valmistelu paattyy ja tapaus siirre-
taan paakasittelyyn. Jos velallinen ei vastaa haasteeseen, karajaoikeus ratkaisee tapauksen
yksipuolisena tuomiona. Yksipuolinen tuomio on heti taytantoon pantavissa ja velkoja voi toi-
mittaa sen ulosottomiehelle. Velkojan on itse oltava yhteydessa velalliseen ja ulosottoon. Ve-
lallisella on kuitenkin oikeus hakea ratkaisuun muutosta 30 paivan sisalla. Velkomusoikeuden-

kaynnissa velallista kutsutaan vastaajaksi ja velkojaa kantajaksi. (Valmistelu 2013.)

Paakasittely voidaan pitaa valittomasti valmisteluistunnon jalkeen tai erikseen sille sovittuna

ajankohtana, riippuen siita onko tapaus yksinkertainen vai monimutkainen. Paakasittelyn pu-

heenjohtajana toimii usein tapauksen valmistelua johtanut tuomari. Paakasittelyn aluksi ker-

rataan mihin valmistelussa paadyttiin. Taman jalkeen velkoja ja velallinen perustelevat vaati-
muksensa tarkemmin ja voivat esittaa kysymyksia toisilleen. Istunnossa kaydaan myos lapi kir-
jalliset todisteet ja kuullaan todistajia. Paakasittelyn lopuksi asianosaiset esittavat mielipi-

teensa siita, kuinka asia tulisi ratkaista. (Paakasittely 2013.) Ratkaisu annetaan heti istunnon
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jalkeen tai myohemmin kansliassa, jossa ratkaisu on asianosaisten luettavissa. Ratkaisu voi-
daan myos pyynnosta toimittaa asianosaisille. Ratkaisuun tyytymaton voi hakea muutosta rat-
kaisuun hovioikeudelta. Jos muutosta ei kuitenkaan haeta, tulee ratkaisu lainvoimaiseksi.
(Ratkaisu 2013.)

4.2.2 Ulosotto

Ulosotosta saadetaan ulosottokaaressa (Ulosottokaari 705/2007). Ulosotolla tarkoitetaan lai-
minlyodyn velvoitteen pakkotaytantoonpanoa. Kuten edellisessa luvussa todettiin, haasteme-
nettelyn oikeudenkaynnissa tutkitaan velkojan saatavan oikeellisuus ja maarataan velallisen
maksuvelvollisuudesta. Jos velallinen ei noudata oikeuden asettamaa tuomiota, pannaan se
taytantoon ulosotossa. Ulosotossa velalliselta ulosmitataan omaisuutta niin, etta velkojan saa-
tava saadaan korvattua. Ulosottoviranomainen valvoo seka velkojan etta velallisen etua. Ulos-
ottoa hoitavat paikalliset ulosottomiehet eli kihlakunnanvoudit, johtavat kihlakunnanvoudit
seka Ahvenanmaan maakunnanvouti. Heidan apunaan toimivat kihlakunnanulosottomiehet
seka Ahvenanmaan maakunnan ulosottomiehet. Ulosottopiireja eli ulosottovirastoja Suomessa
on kaiken kaikkiaan 22. (Ulosotto 2015.)

Ulosottoasia saatetaan vireille ulosottohakemuksella, johon velkoja liittaa ulosottoperusteen
eli tuomion, saamistodisteen, kuten velkakirjat seka avoimen- ja tilitysvaltakirjan. Hakemuk-
seen on ilmoitettava myos velkojan ja velallisen tiedot, saatava seka taytantoonpanopyynto.
Hakemuksen voi lahettaa kirjallisesti tai sahkoisesti mihin tahansa ulosottopiiriin. Ulosotto tu-
lee vireille heti, kun hakemus on saapunut ulosottopiiriin. Ulosotto siirtaa tapauksen siihen
ulosottopiiriin, jossa taytantoonpano tapahtuu. Hakijalle ilmoitetaan, missa piirissa tapausta
hoidetaan. Vireilletulon jalkeen velalliselle lahetetaan vireilletuloilmoitus, joka sisaltaa mak-
sukehotuksen. (Braysy 2013, 45; Lindstrom 2014, 393-395.)

Jos velallinen laiminlyd maksukehotusta, ulosottomies ryhtyy etsimaan velalliselle kuuluvaa
omaisuutta saatavan suorittamiseksi velkojalle. Jos velkojalla on tiedossa velallisen omai-
suutta, tulee siita ilmoittaa ulosottohakemuksen yhteydessa. Ensisijaisesti ulosmitataan velal-
lisen rahat, rahasaatavat, palkat, elakkeet ja muut toistuvat tulot. Palkasta on kuitenkin ja-
tettava ulosmittaamatta tietty suojaosuus. Seuraavaksi ulosmitataan muu irtain omaisuus, sen
jalkeen kiintea omaisuus. Viimeiseksi ulosmitataan omaisuus, jota velallinen tarvitsee vaki-
tuiseksi asunnokseen tai valttamatonta toimeentuloa varten seka valttamattomat tuotantova-
lineet velallisen elinkeinotoiminnan jatkamiseksi. Ulosmittausjarjestyksesta voidaan poiketa,
jos asianosaiset siita yhdessa sopivat. Ulosottomiehella on oikeus saada velallisen pankkitileja
ja muuta varallisuutta koskevia tietoja. Ulosottomies voi etsia velallisen omaisuutta myos jul-
kisista rekistereista, kuten esimerkiksi ajoneuvo- ja kiinteistorekisterista. Ulosottomies voi et-

sia omaisuutta myos velalliselle kuuluvasta rakennuksesta, kulkuneuvosta tai sailytyspaikasta.
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Ulosottomiehella on jopa oikeus tehda velalliselle ruumiintarkastus. Velallisella on velvolli-
suus puhua totta ulosottoprosessin aikana. Jos velallinen antaa vaaria tietoja tai salaa omai-
suuttaan, on silloin kyse petoksesta, joka on rikosoikeudellisesti rangaistava teko. Jos velalli-
sen petos on torkea ja silla on tavoiteltu huomattavaa hyotya, on maksimirangaistus teosta

nelja vuotta vankeutta. (Braysy 2013, 46-49.)

Jos ulosmitattu omaisuus ei ole likvidissa eli maksuvalmiissa muodossa, tulee se myyda, jotta
omaisuudesta tulee suorituskelpoista. Ulosmitatun omaisuuden myymiseksi voidaan jarjestaa
julkinen pakkohuutokauppa. Omaisuutta voidaan myyda myos vapaalla myynnilla, jolloin ulos-
ottoviranomainen paattaa parhaasta myyntitavasta. Jos omaisuus ei ole likvidissa ja sita jou-
dutaan myymaan, saattaa velkoja joutua odottamaan suoritusta pitkiakin aikoja. Ennen ir-
taimien tai kiintean omaisuuden myymista ulosottomiehen taytyy selvittaa omaisuuteen koh-
distuvat pantti- ja muut sivullisten oikeudet, ja tama voi pitkittaa ulosottoa. Samalla maari-

tellaan alin hyvaksyttava tarjous, jolla omaisuus voidaan realisoida. (Braysy 2013, 47.)

Usein velalliset kuitenkin maksavat ulosottoon laitetut velkansa maaraajassa saatuaan maksu-
kehotuksen ulosottovirastosta. Talloin velallisen omaisuutta ei tarvitse ulosmitata ja velkoja
ei joudu odottamaan saatavan suoritusta pitkaan. Ulosotto paattyy joko lopputilitykseen tai
estetilitykseen. Lopputilityksessa ulosottomies tilittaa kertyneet varat velkojalle. Estetilityk-
seen paadytaan silloin, kun saatavalle ei kerry taytta suoritusta, talloin velkojalle annetaan
todistus velallisen varattomuusesteesta. Velkoja voi tuloksettoman ulosmittauksen myota ha-
kea velallista konkurssiin. Varattomuuseste toimii silloin konkurssihakemuksen maksukyvytto-

myystodisteena. (Braysy 2013, 48.)

4.2.3 Konkurssi

Konkurssista saadetaan konkurssilaissa (Konkurssilaki 120/2004). Konkurssi on maksukyvytto-
myysmenettely, joka koskee velallisen kaikkia velkoja. Konkurssissa velallisen omaisuus kay-
tetaan saatavien maksuun. Konkurssissa yrityksen maksuvalmius todetaan niin heikoksi, ettei
se pysty suoriutumaan veloistaan eli on maksukyvyton. Maksukyvyton yritys joutuu lopetta-
maan liiketoiminnan, koska aiheuttaa muille toimijoille luottotappioriskin. Konkurssissa velal-
lisen kaikki omaisuus realisoidaan velkojen kattamiseksi ja varat jaetaan velkojien kesken.
Velallinen pystyy torjumaan konkurssin maksamalla saatavan viela viimehetkella. Konkurssiin
asettamisen jalkeen velallinen ei enaa hallitse omaisuuttaan, vaan siita huolehtii tuomioistui-
men valitsema konkurssipesan pesanhoitaja. Velkojat kayttavat yhdessa paatosvaltaa konkurs-
sivarallisuuden hallinnosta ja rahaksi muuttamisesta. Oikeusministerion konkurssiasiamies val-
voo konkurssimenettelyn kulkua, lakien noudattamista ja konkurssipesan hallintoa. Konkurssi-

asiamies antaa myos suosituksia ja kannanottoja konkurssiasioissa. Konkurssista saadetaan
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monessa laissa, kuten konkurssilaissa, prosessioikeudessa ja osakeyhtiolaissa. (Braysy 2013,
51; Niemi 2014, 191-192.)

Velkoja voi hakea velallista konkurssiin lahettamalla karajaoikeudelle konkurssihakemuksen.
Hakemuksessa tulee olla vaatimus ja sen perustelu eli todiste, joka osoittaa velallisen maksu-
kyvyttomyyden. Lisaksi on liitettava selvitys siita saatavasta, jonka perusteella velallista hae-
taan konkurssiin. Konkurssia hakevalla velkojalla on oltava selva saatava velalliselta. Tallaisia
ovat esimerkiksi maksutuomiot ulosotossa seka saatavat, jotka perustuvat velallisen allekir-
joittamaan asiakirjaan kuten velkakirjaan tai kauppasopimukseen. Velallinen voi myos itse
hakea konkurssia. Silloin yleensa riittaa, etta velallinen kertoo hakemuksessa olevansa maksu-
kyvyton. Velallisen on myos liitettava hakemukseen selvitys omaisuudestaan ja sen arvosta
seka tieto kaikista veloista ja velkojista. Toisin kuin ulosottohakemus, konkurssihakemus tay-
tyy lahettaa oikeaan tuomiopiiriin, jotta karajaoikeus on toimivaltainen. (Koulu & Lindfors
2010, 77-78.) Lain mukaan konkurssihakemuksen kasittelee se tuomioistuin, jonka piirissa ve-
lallisen yleinen oikeuspaikka on (Konkurssilaki 7:2). Konkurssihakemus kasitellaan yleensa pi-
kaisesti ja ratkaistaan karajaoikeuden kansliassa ilman istuntoa. Istunto jarjestetaan lahinna

silloin, kun velallinen vastustaa hakemusta. (Koulu & Lindfors 2010, 80.)

Kun velallinen asetetaan konkurssiin, tuomioistuin maaraa konkurssipesalle pesanhoitajan.
Konkurssin alettua velallinen menettaa oikeutensa konkurssipesan omaisuuteensa. Maaraamis-
valta siirtyy velkojakollektiiville ja pesanhoitajalle. Velkojakollektiiviin kuuluu kaikki ne vel-
kojat joilla on oikeus saada maksu konkurssipesan varallisuudesta. Pesanhoitajan tehtaviin
kuuluu velallisen omaisuuden hoitaminen, juoksevan hallinnon hoitaminen ja pesan myynti.
Pesanhoitaja laatii pesaluettelon, jossa eritellaan velallisen omaisuus ennen konkurssin alka-
mista ja omaisuuden arvo rahaksi muuttamisen jalkeen. Pesanhoitajan on myos laadittava ve-
lallisselvitys kahden kuukauden sisalla konkurssin alkamisesta. Velallisselvitys antaa yleisku-
van konkurssin syista, velallisen talouden hoidosta ja mahdollisista vaarinkaytoksista. Selvi-
tyksella annetaan myos velkojille yleiskuva konkurssipesan tilasta. Selvitys toimitetaan velalli-
selle, syyttajalle, konkurssiasiamiehelle ja myos velkojalle pyynnosta. Konkurssipesan omai-
suuden myynnista paattaa yleensa velkojat. Yleensa yritysomaisuus pyritaan myymaan toimi-
vana kokonaisuutena, koska silloin saadaan yleensa korvaus sellaisestakin varallisuudesta,

joka ei ole muuten luovutettavissa. (Koulu & Lindfors 2010, 90-93.)

Pesanhoitaja laatii konkurssisaatavista jakoluetteloehdotuksen, jossa on ehdotus siita, miten
varat jaetaan velkojien kesken. Velallisella on mahdollisuus antaa lausuma jakoluetteloehdo-
tuksesta tai riitauttaa se. Pesanhoitaja laatii jakoluettelon, jossa ottaa huomioon velallisten
lausumat ja mahdolliset riitautukset. Jakoluettelo toimitetaan tuomioistuimen vahvistetta-

vaksi. Tuomioistuin tutkii mahdolliset riitautukset ja etta jakoluettelo tayttaa laissa saadetyt
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vaatimukset. Tuomioistuin vahvistaa jakoluettelon, jos se on laadittu laissa tarkoitetuin ta-
voin. Tuomioistuin myos maaraa mille sataville jako-osuutta maksetaan. Kun konkurssipesa on
selvitetty ja siihen kuuluva omaisuus on muutettu rahaksi, jaetaan jaljella olevat rahat velko-
jille vahvistetun jakoluettelon perusteella. Taman jalkeen pesanhoitaja laatii lopputilityksen.
Lopputilitys sisaltaa selvityksen konkurssiperan hallinnosta ja velkojien jako-osuuksista. Lop-
putilitys hyvaksytaan velkojainkokouksessa ja konkurssi paattyy, kun lopputilitys on hyvak-

sytty. (Konkurssimenettely 2014.)

4.2.4 Yrityssaneeraus

Yrityssaneerauksen tarkoituksena on tervehdyttaa yrityksen toiminta niin, etta yrityksella on
mahdollista jatkaa liiketoimintaa maksuvaikeuksista huolimatta. Toimintakykyinen yritys oh-
jataan talloin konkurssin sijasta yrityssaneeraukseen. Yrityssaneerauksessa velallisella sailyy
maaraamisvalta omaisuudestaan ja liiketoiminnastaan, kun taas konkurssissa velallinen me-
nettaa omaisuuden hallinnan ja liiketoiminta lopetetaan. Keino toiminnan tervehdyttamiseksi
on velkajarjestely, jossa yrityksen velkataakkaa vahennetaan velkoja leikkaamalla. Toinen
keino on toiminnan uudelleen jarjestely niin, etta siita tulee kannattavaa. Saneerausta hakee
usein velallinen itse, mutta myos velkojalla on mahdollisuus hakea saneerausta, mika on kui-
tenkin erittain harvinaista. Saneerausmenettelyn esteiksi katsotaan esimerkiksi se, etta mak-
sukyvyttomyytta ei voida poistaa saneerauksen avulla, velallisen varat eivat riita saneerauk-
sen aiheuttamiin kuluihin, kirjanpito on olennaisesti puutteellinen tai velallinen on toiminnas-

saan syyllistynyt rikokseen. (Braysy 2013, 61-62.)

Velallinen ilmoittaa saneeraushakemuksessa tunnetut velkansa. Hakemus tulee vireille, kun se
on jatetty karajaoikeudelle. Tuomioistuin paattaa aloitetaanko saneerausmenettely. Sanee-
raus vaikuttaa niihin velkoihin, jotka ovat syntyneet ennen saneeraushakemuksen vireille tu-
loa, naita velkoja kutsutaan saneerausveloiksi. Hakemuksen vireille tulon jalkeen syntyneet
velat jaavat saneerauksen ulkopuolelle ja ne on suoritettava velkojen eraantyessa. Maksu- ja
perintakielto astuu voimaan saneerauksen alkaessa. Maksukiellolla tarkoitetaan sita, etta ve-
lallinen ei saa maksaa saneerausvelkaa. Perintakiellolla taas tarkoitetaan sita, etta sanee-
rausvelan velkoja ei saa kohdistaa velalliseen toimenpiteita saatavan perimiseksi. Saneeraus-
velkaan kohdistuvia ulosottotoimia ei myoskaan saa kohdistaa velalliseen. Kiellot ovat voi-

massa siihen asti, kunnes saneerausohjelma vahvistetaan. (Braysy 2013, 63.)

Saneerausmenettelyn alkaessa velallisen hallinnon rinnalle nimitetaan saneerausselvittaja,
joka laatii selvityksen velallisen taloudellisesta tilasta, valvoo velallisen toimintaa saneerauk-
sen aikana ja huolehtii saneerausohjelman laatimisesta. Ilman selvittajan lupaa velallinen ei
saa esimerkiksi tehda uutta velkaa tai irtisanoa toiminnan kannalta tarpeellisia sopimuksia.

Saneerausohjelma sisaltaa esimerkiksi maarayksia siita, missa muodossa velallisen toimintaa
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jatketaan ja miten varoja kaytetaan seka velkoja koskevista jarjestelyista. Saneerausveloista
tehdaan niin sanottu velkajarjestely, jonka keinoja ovat esimerkiksi velan maksuaikataulun
muuttaminen, koron maksuvelvollisuuden alentaminen tai velan suorittaminen tata varten
otettavalla uudella lainalla. Selvittaja laatii saneerausohjelmaehdotuksen ja esittaa sen vel-
kojille. Velkojat ilmaisevat talloin kantansa ja aanestavat ohjelman vahvistamisesta. Sanee-
rausohjelma voidaan vahvistaa vain, jos enemmisto velkojista hyvaksyy ohjelman. Kun velko-
jat ovat hyvaksyneet ohjelman, tuomioistuin tekee lopullisen paatoksen sen vahvistamisesta.
(Braysy 2013, 61-65.) Saneerausohjelman vahvistamiseen kuluu keskimaarin kahdeksan kuu-

kautta menettelyn aloittamisesta (Yrityssaneerausmenettely 2014).

Saneerausohjelman vahvistamisen jalkeen sen sisalto maaraa saneerausvelkojen ehdot ja kor-
vaa naiden velkasuhteiden aikaisemmat ehdot. Ohjelman toteuttaminen on velallisen vas-
tuulla ja hanella on selontekovelvollisuus velkojille ohjelman toteutumisesta. Ohjelman ajaksi
voidaan myos maarata valvoja, joka seuraa ohjelman toteuttamista velkojien lukuun. Sanee-
rausohjelmat kestavat keskimaarin kuusi vuotta. Saneerausohjelma tai siina maaratty velka-
jarjestely voidaan maarata raukeamaan, jos velallinen laiminlyo ohjelmaa olennaisella ta-
valla. Saneerausohjelma voi raueta myos, jos kay ilmi, etta ohjelman vahvistamiselle olisi ol-
lut este, kuten velallisen syyllistyminen rikokseen. (Braysy 2013, 65; Yrityssaneerausmenet-
tely 2014.)

4.2.5 Jalkiperinta

Velkoja on voinut aikaisemmin tehda paatoksen perinnan lopettamisesta toistaiseksi, jos esi-
merkiksi velallinen on todettu ulosotossa varattomaksi tai kirjeperinta ei ole tuottanut tu-
losta. Talloin perinta ei ole loppunut lopullisesti, vaan on jaaty odottamaan esimerkiksi velal-
lisen maksukyvyn paranemista velan maksamiseksi. Velkaa voidaan viela yrittaa peria jalkipe-
rinnan avulla. Jalkiperinta koskee saatavia joista on annettu oikeuden paatos seka myos niita
saatavia joista ei ole annettu paatosta. Saatavaa voidaan peria aina kunnes se on maksettu tai
vanhentunut. Jalkiperintaa voidaan hoitaa itse tai se voidaan ulkoistaa perintatoimistolle. Pe-
rinta hoidetaan joko kirjeperintana tai saatava lahetetaan uudelleen ulosottoon. Kirjeperin-
nan tarkoituksena on huomauttaa velallista, etta saatavaa ei ole unohdettu. Kirjeperintaa
tehdaan yleensa saannollisin valiajoin. Kuten normaalissakin perinnassa, kirjeiden tulee olla
savyltaan asiallisia ja noudattaa hyvaa perintatapaa. Velkoja voi myos tehda velalliselle tar-
jouksen, jossa luovutaan esimerkiksi viivastyskorosta ja muista perinnan aiheuttamista ku-

luista, jos saatavan paaoma maksetaan heti. (Lehtonen ym. 2015.)

Jos saatavasta on aikaisemmin haettu oikeuden paatos tai se on muutoin taytantoonpanokel-
poinen, voidaan se lahettaa uudelleen ulosottoon. Usein perittava kuitenkin palautuu ulos-

otosta uudelleen varattomana. Saatavaa ei kannata lahettaa uudelleen ulosottoon, jos ei ole
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varmaa tietoa velallisen talouden paranemisesta. Jalkiperinnassa ei yleensa enaa haeta oikeu-
den paatosta saatavasta. Nain saatetaan kuitenkin joskus tehda, jos tuomiota ei ole aikaisem-
min haettu, koska saatava on ollut liian pieni, mutta nyt samalla velallisella on myos muita
avoimia saatavia. Talloin kaytetaan yhdistelmahaastetta, jonka tarkoituksena on kerata velal-
lisen kaikki saatavat yhteen haasteeseen riippumatta siita, kuka on ollut alkuperainen vel-
koja. Nain voidaan hakea oikeuden paatosta pienille saataville, joita ei laitettaisi haasteme-
nettelyyn yksinaan. Perintatoimisto yhdistaa saatavat ja hakee naille tuomiota. (Lehtonen
ym. 2015.)

4.3  Perinnan ulkoistaminen

Velkoja voi hoitaa perintatoimintansa itse tai ulkoistaa sen luvanvaraiselle perinta-, asianajo-
tai lakiasiaintoimistolle. Yleisimmin kaytetaan perintatoimistoa, jos perinta paatetaan ulkois-
taa. Etenkin pienemmat yritykset turvautuvat herkasti ulkopuoliseen tahoon, koska silloin yri-
tyksen omat voimavarat vapautuvat muihin tehtaviin, kuten uusien asiakassuhteiden luomi-
seen. Perinnan ulkoistamista harkittaessa on syyta ottaa huomioon monia asioita. Perintatoi-
miston kaytto lisaa usein perinnan tehoa, silla velallinen ottaa perintatoimistolta tulevan pe-
rintakirjeen vakavammin. Itse toteutetusta perinnasta aiheutuu aina kuluja, eika niita kaikkia
saada valttamatta perittya velalliselta. Kuluiksi tulisi laskea myos esimerkiksi henkiloston pe-
rintaan kayttama tyoaika, posti- ja atk-kustannukset. Oikeudellisesta perinnasta aiheutuu
myos viranomaiskuluja. Toisaalta ulkoistetun perintatoimiston kayttokaan ei ole ilmaista,
painvastoin kulut voivat olla suuremmat, mutta saatavan kotiutuminen on todennakoisempaa.
Lisaksi perinta edellyttaa ammattitaitoa ja etenkin oikeudellisessa perinnassa vaaditaan asi-
antuntemusta ja ajantasaista tietoa. Yritys voi esimerkiksi hoitaa vapaaehtoista perintaa itse
ja kayttaa oikeudellisessa perinnassa perintatoimistoa tai antaa perintatoimiston hoitaa seka

vapaaehtoinen etta oikeudellinen perinta. (Lehtonen ym. 2015.)

Yksi ulkoistetun perinnan muoto on perintatoimeksiannon antaminen ulkopuoliselle niin, etta
velkoja omistaa saatavan vielakin itse. Toinen aaripaa on saatavan myyminen tai luovuttami-
nen ulkopuolisen omistukseen niin, etta riski perinnan epaonnistumisesta siirtyy saatavan hal-
tijalle. Saatavan siirto ulkopuoliselle perintatoimistolle on helppoa, koska velkojan vaihtami-
seen ei tarvitse velallisen suostumusta. Jotta perintatoimisto voi aloittaa velallisen perimisen,
tarvitsee se perintatoimeksiannon alkuperaiselta velkojalta. Perintatoimeksiannolla valtuute-
taan perintatoimisto perimaan saatavaa velalliselta alkuperaisen velkojan nimissa ja lukuun.
On myos mahdollista, etta perintatoimisto perii saatavaa omissa nimissaan, mutta velkojan
lukuun. Talloin perintatoimisto kayttaa velkojankin kaytossa olevia perintakeinoja suostutel-
lakseen velallista saatavan suorittamiseen. Velkoja maksaa perintatoimistolle taman palve-
luista. (Braysy 2013, 37.)
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Perintatoimistot ostavat usein saatavia perittavaksi kertakaupalla tai kokonaisia saatavakan-
toja samalta yritykselta. Saatavan voi myyda milloin tahansa alkuperaisen erapaivan jalkeen,
ennen oikeudellista perintaa tai oikeudellisen perinnan aikana. Velkoja valttyy perinnasta ai-
heutuvilta kuluilta ja suojautuu luottotappioriskilta, kun myy saatavat. Kauppahintana ei
yleensa ole koko saatavan maara, vaan hinta maaraytyy saatavan ian, luonteen ja velallisen
arvioidun maksukyvyn mukaan. Talloin alkuperainen velkoja saa tietyn osuuden saatavasta
heti ilman perintatoimen tuloksellisuuden odottamista ja pystyy rahoittamaan toimintaansa
kaupasta saaduilla varoilla. Tama tarkoittaa luonnollisesti myos sita, etta velkoja joutuu luo-
pumaan osasta saatavaa. Velkojalle maksettava hinta saatavasta saattaa olla huomattavasti
alhaisempi kuin saatavan alkuperaisarvo, jos perittava saatava on hyvin epavarma. Saatavien
myynnissa voidaan sopia siita, etta siirtyyko riski perintatoimien epaonnistumisesta ostajalle
vai sailyyko riski alkuperaisella velkojalla. Jos asiasta ei ole sovittu mitaan, on riski saatavien
ostajalla. (Braysy 2013, 37-38.)

Saatavien siirrossa luovutuksensaajan velvollisuutena on ilmoittaa velalliselle, etta maksun on
tapahduttava siirron saajalle eli nykyiselle perijalle. Kun velallinen on vastaanottanut tiedon
saatavan siirrosta, saatavaa ei voi enaa patevasti suorittaa alkuperaiselle velkojalle. Jos ve-
lallinen ei noudata saamaansa ilmoitusta saatavan siirrosta ja maksaa saatavan alkuperaiselle
velkojalle, on nykyisella perijalla oikeus peria maksua velalliselta toiseen kertaan. Alkuperai-
nen velkoja ja maksunsaaja voi tosin joutua palauttamaan saamansa maksun velalliselle pe-

rusteettoman edun palautuksena. (Braysy 2013, 38.)

Saatavan suuruudella on valia kun valitaan yhteistyokumppania perintaan. Jos saatava on
suuri ja on mahdollisuus, etta asiakas joutuu perinnan aikana konkurssiin, suositellaan yleensa
asianajo- tai lakiasiaintoimiston kayttamista. Naihin toimistoihin kannattaa turvautua myos
silloin, kun on kyse riitaisasta saatavasta. Perintatoimistot sen sijaan ovat parhaimmillaan

pienempien ja riidattomien saatavien perinnassa. (Lehtonen ym. 2015.)

Perintatoimistoa valittaessa kannattaa ensin tutustua sen toimintatapoihin. Ei nayta hyvalta,
jos yrityksen kayttama perintatoimisto rikkoo jatkuvasti hyvaa perintatapaa. Silloin myos toi-
meksiantaja yritykseenkin liitetaan helposti negatiivinen kuva. On syyta vaatia, etta myos pe-
rintatoimisto noudattaa korkeaa tasoa omassa toiminnassaan. Perintatoimiston vakavaraisuu-
desta on myos hyva varmistua, kuten olisi syyta tehda valittaessa muitakin yhteistyokumppa-
neita. Jos yrityksella on paljon saatavia, tulisi perintatoimistolla olla tarvittavat resurssit hoi-
taa asiat hyvin. Ammattitaitoista henkilokuntaa on oltava riittavasti. Lahes kaikki suurimmat
perintatoimistot kuuluvat Suomen perimistoimistojen liittoon. Kaikki liittoon kuuluvat perin-

tatoimistot toimivat asiallisesti ja noudattavat hyvaa perintatapaa. Vaikka liitoon ei kuulu val-
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tavasti jasenia, sen jasenten hoitamien toimeksiantojen maara kattaa suurimman osan kaik-
kien perintatoimistojen toimeksiannoista. Jos yrityksen harkitsema toimisto kuuluu liittoon,

voidaan ainakin odottaa sen noudattavan hyvaa perintatapaa. (Lehtonen ym. 2015.)

Perintatoimiston kanssa sopimusta tehdessa kannattaa lukea ehdot huolellisesti. Monesti sopi-
musehdoissa perittava jaa perintatoimiston perittavaksi siihen asti kunnes se on loppuun pe-
ritty tai perintatoimistolla sailyy oikeus palkkioon, vaikka perinnan tekisikin loppuun joku
muu. Talloin yhteistyon lopettaminen on vaikeaa, jos tulokset eivat tyydyta toimeksiantajaa.
Myos palkkiosta on syyta sopia tarkasti. (Lehtonen ym. 2015.) Perintatoimistot pystyvat
yleensa tarjoamaan melko edullisia ratkaisuja, koska ne voivat suuren volyyminsa ansiosta
hoitaa perintaa tehokkaasti. Perinnasta aiheutuneet kustannukset pyritaan ensisijaisesti koh-
distamaan velalliseen, koska tama on perinnan aiheuttanutkin. Jos velalliselta ei saada mak-
sua kuluista, voi perintatoimisto laskuttaa toimeksiantajalta esimerkiksi perintaan liittyvat vi-
ranomaismaksut seka suoritettujen toimenpiteiden mukaiset palkkiot. Perintatoimisto voi
kayttaa myos hinnoittelua, joka perustuu provisioon peritysta saatavasta. (Lindstrom 2014,
283.)

Asianajo- tai lakiasiaintoimistoa valittaessa patevat myos samat edella mainitut toimintata-
paan, vakavaraisuuteen ja resursseihin liittyvat suositukset. Lisaksi on erityisen tarkeaa tar-
kistaa, etta toimisto on erikoistunut perintaan. Asianajo- ja lakiasiaintoimistoja on Suomessa
paljon ja osa toimistoista on erikoistunut tiettyihin tapauksiin. Paaasiassa yritysjarjestelyja
tai rikosjuttuja tekeva asianajaja ei valttamatta ole paras hoitamaan yrityksen perintaa. Suo-
men Asianajajaliittoon kuuluvien toimistojen keskittymisalueet on mainittu liiton toimisto-
luettelossa. Suomen Asianajajaliitto valvoo asianajotoimistojen toimintaa Suomessa. (Lehto-

nen ym. 2015.)

4.4 Saatavien vanhentuminen

Saatavia voidaan peria ainoastaan, jos saatava ei ole vanhentunut. Aikaisemmin saatavien
yleinen vanhentumislaki Suomessa oli kymmenen vuotta. Uusi laki velan vanhentumisesta (Ve-
lanvanhentumislaki 728/2003) tuli voimaan vuonna 2004, joka lyhensi yleisen vanhentumis-
ajan kolmeen vuoteen. Lakia sovelletaan myos muihin velvoitteisiin kuin rahaan, kuten tava-
raan, palveluun tai muihin suorituksiin. Myos vahingonkorvauslakiin perustuvat korvaukset
katsotaan veloiksi. Vanhentumislakia ei sovelleta veroon tai muuhun julkiseen maksuun, sak-
koon tai muuhun rikollisoikeudelliseen seuraamukseen, lakisaateisen vakuutuksen tai elake-
tai sosiaalilainsaadannon perusteella suoritettavaan elakkeeseen, korvaukseen, tukeen tai

muuhun etuuteen eika lapsen elatusapuun. (Lindstrom 2014, 184.)
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Saatavan vanhentuminen taytyy katkaista aina kolmen vuoden valein, jos haluaa estaa velan
vanhentumisen. Katkaiseminen onnistuu joko vapaamuotoisin katkaisutoimin tai oikeudellisin
katkaisutoimin. Vapaamuotoisia toimia ovat velan tunnustaminen, maksujarjestely ja velasta
muistuttaminen. Velan vanhentuminen katkeaa esimerkiksi, jos velallinen suoritta velkaansa,
tunnustaa velan velkojalle, osapuolet sopivat maksujarjestelysta tai velan muutoksista tai kun
velkoja muistuttaa velallista velasta. Kiistatilanteissa on pystyttava todistamaan, etta van-
hentuminen on katkaistu. Taman vuoksi katkaisutoimet tulee dokumentoida tarkasti, esimer-
kiksi velasta muistuttaminen on hyva tehda kirjatulla kirjeella. Puhelimessa sovittuja toimia
on vaikeaa todistaa. Oikeudellisia toimia ovat esimerkiksi ulosottohakemus, velkomuskanteen
vireillepano tai saatavan ilmoittaminen velallista koskevassa maksukyvyttomyysmenettelyssa.
Maksukyvyttomyysmenettelyita ovat ulosotto, konkurssi ja yrityksen saneerausmenettely.
(Braysy 2013, 75-76.)

Velan vanhentuminen katkeaa, kun haastehakemus tai ulosottohakemus tulee vireille karaja-
oikeudessa tai ulosottopiirissa. Tapaukset tulevat vireille, kun hakemus on jatetty oikealle vi-
ranomaiselle. Velkasuhde saattaa olla myos yhteisvelkasuhde, jolloin velan maksusta on vas-
tuussa useampi kuin yksi velallinen. Velkoja voi kuitenkin vaatia koko velkasumman maksa-
mista yhdelta velalliselta. Jos yksi velallinen maksaa koko velkasumman, on hanelle oikeus
saada muilta velallisilta suoritus siita osuudesta joka on ylittanyt hanen oman vastuunsa suori-
tuksesta. Yhteisvelkasuhteissa on tarkeaa muistaa, etta velan vanhentuminen pitaa katkaista
erikseen jokaista velallista kohtaan. Ei siis riita, etta velkoja muistuttaa tai aloittaa perinnan
vain yhta velallista kohtaan. Jos velka vanhentuu yhta yhteisvelallista vastaan, vastaa kukin
jaljelle jaanyt velallinen vain oman osuutensa suorittamisesta. Kun velan vanhentumisaika on
katkaistu, alkaa uusi kolmen vuoden pituinen vanhentumisaika. Velkojan taytyy siis olla valp-
paana jos maksun saanti viivastyy, silla vanhentuminen taytyy muistaa katkaista aina joka kol-

mas vuosi. (Braysy 2013, 75-76.)

Vanhentumisajan alkamisajankohta riippuu velkasuhteesta. Jos velalle on sovittu erapaiva,
vanhentuminen alkaa erapaivasta. Jos ennenaikainen eraannyttaminen on mahdollista, niin
silloin eraannyttamispaivasta. Jos suorittamispaivaa ei ole ennalta maaratty, vanhentuminen
alkaa siita, kun kaupan kohde on luovutettu ostajalle tai velkoja on muuten tayttanyt oman
suoritusvelvollisuutensa. Vahingonkorvauksen vanhentumisaika alkaa kulua, kun velkoja on
saanut tai olisi pitanyt saada tietaa vahingosta. Yleiseen kolmen vuoden vanhentumisaikaan
on kuitenkin saadetty poikkeuksia. Vahingonkorvaus tilanteissa voi olla, etta vahinko havai-
taan vasta hyvin pitkan ajan kuluttua tapahtuneesta. Tallaisissa tilanteissa tulee velan van-
hentuminen katkaista kymmenen vuoden sisalla tapahtuneesta. Jos vahinkoa ei ole kuiten-
kaan ole viela kymmenen vuoden maaraajassa havaittu, menettaa velkoja oikeutensa vaatia
korvausta. Kymmenen vuoden vanhentumisaikaa sovelletaan yha myos toistaiseksi myonnet-

tyihin tai ehdollisesti syntyneisiin velkoihin. Velka vanhentuu kun velvoitteen oikeusperusteen
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syntymisesta on kulunut kymmenen vuotta. Toistaiseksi myonnetty velka voi olla esimerkiksi
sukulaisten valinen velkasuhde, jolle ei ole maaratty erapaivaa, eika velkoja ole myoskaan
eraannyttanyt velkaa. Talloin velan oikeusperuste syntyy silloin kun velka annetaan. Myos nai-
den kymmenen vuoden velkojen vanhentuminen tulee katkaista normaalisti, kuten muidenkin
velkojen. Kun vanhentuminen on katkaistu kerran, noudatetaan jatkossa kolmen vuoden van-
hentumisaikaa. Lainvoimainen tuomio tai muu ulosottoperuste sen sijaan vanhenee viidessa
vuodessa kolmen vuoden sijaan. Jos saatava ehtii vanhentua, ei siihen voida enaa kohdistaa

perintatoimia, koska saatavan katsotaan lakanneen olevan olemasta. (Braysy 2013, 76-77.)

5  Myyntisaamisten hallinta case-yrityksessa

Case-yritys on paakaupunkiseudulla toimiva mainostoimisto, joka keskittyy mediariippumatto-
maan markkinointiviestintaan. Yritys on toiminut alalla jo lahemmas 15 vuotta. Yrityksen yri-
tysmuotona on osakeyhtio. Yritys tyollistaa vajaa 10 vakituista tyontekijaa, joiden lisaksi pro-
jekteissa kaytetaan tapauskohtaisesti apuna alan parhaimpia freelancer-tekijoita. Toisinaan
yritys tarjoaa myos opiskelijoille harjoittelumahdollisuutta monipuolisen markkinointiviestin-
nan saralla. Yritys tuottaa markkinointiviestintaa printissa eli painetussa mainonnassa, sahkoi-
sissa medioissa ja tapahtumissa. Asiakaskuntaan kuuluu muun muassa tunnettuja kulutta-
jabrandeja, kansainvalisia B2B-asiakkaita ja julkisen sektorin organisaatioita laidasta laitaan.
Pienen toimiston vahvuutena on luovuus, intohimo, markkinointiviestinnan ymmarrys ja koke-
muksen tuoma ammattitaito. Vuoden 2014 tilikauden liikevaihto oli vajaa miljoona euroa ja
liilkevoitto vajaa viisi prosenttia lilkevaihdosta. Parhaimpina vuosina liikevaihto on ollut lahes
kaksinkertainen ja liikevoitto yli kymmenenkertainen. Talouden heikko tila on kuitenkin hei-
jastunut myos mainosalan kannattavuuteen. Tasta huolimatta case-yritys on pystynyt jatka-

maan toimintaansa myos vaikeampana aikana.

Mainonnan maara laski edelleen vuonna 2014. Mainostoiminnassa on viime vuosina tapahtunut
suuria muutoksia. Uuden teknologian myota yritysten mainostaminen, myyntityo ja markki-
nointi ovat kokeneet suuren muutoksen. Yritykset luottavat enaa harvoin pelkastaan perintei-
seen printtimainontaan, kun kaytossa on runsaasti sahkoisia kanavia. Painopiste on selkeasti
siirtynyt sahkoiselle puolelle. Sahkoisten kanavien kehittymisen myota mainostoiminnan koh-
dentaminen on saanut uusia mahdollisuuksia. Vuonna 2014 investoinnit sahkoisiin medioihin
ohittivat painetut mediat ensimmaista kertaa. Mainonnan maaraan odotetaan kasvua vuonna
2016 ja etenkin sahkoisesta mediasta ja sen uusista mainonnan kasvun mahdollistajista. (Mai-
nosvuosi 2014 2015; Talouden suhdanteet vaikuttavat myos luoviin aloihin ja mainostoimin-
taan 2013.)



42

5.1 Luotonhallinta

Alalla vallitsevan taloudellisen tilanteen heikentymisen vuoksi case-yrityksessa on jouduttu
kiinnittamaan enemman huomiota myyntisaamisten hallintaan ja sen prosessit ovat kokeneet
muutoksia viime vuosien aikana. Koska case-yrityksessa laskutus tapahtuu usein vasta kun
tehty tyo on toimitettu, talloin luottoriski on melko suuri jokaisen asiakkaan kohdalla. Taman
vuoksi case-yrityksessa kiinnitetaan huomiota asiakasvalintaan jo ennen markkinoinnin aloit-
tamista. Yrityksessa yllapidetaan potentiaalisten asiakkaiden rekisteria. Rekisterissa oleville
yrityksille lahetetaan suoramarkkinointikirje ja myohemmin viela soitetaan kirjeen saajalle
markkinoinnin vahvistamiseksi. Yrityksen omien valintaperusteiden lisaksi rekisterissa oleville
yrityksille on asetettu luottovaatimukseksi viiden miljoonan euron liikevaihto menneelle tili-
kaudelle. Suoramarkkinointikirjeita ei siis paasaantoisesti laheteta yrityksille, joiden liike-
vaihto on alle viisi miljoonaa euroa. Liikevaihto tarkistetaan internetista esimerkiksi luottoyh-
tioiden tai Fonectan verkkosivuilta. Liikevaihtoa ei kuitenkaan tarkisteta silloin kun asiakas-

yritys lahestyy case-yritysta oma-aloitteisesti.

Suuri liikevaihto ei kuitenkaan takaa, etta yrityksella olisi viela maksukykya tai talous kun-
nossa. Suomen Asiakastiedon verkkosivuilta voi tarkastella lilkevaihdon lisaksi ilmaiseksi myos
lilkketoiminnan tulosta, omavaraisuutta seka liikevoittoprosenttia. Naita taloustietoja kannat-
taa jatkossa kayttaa hyodyksi asiakasyrityksen maksukyvyn arvioimiseen. Talloin voitaisiin
myos laskea viiden miljoonan euron liikevaihdon luottovaatimusta ja potentiaalisten asiakkai-
den rekisteriin saataisiin luultavasti paljon lisaa uusia maksukykyisia yrityksia. Tulevaisuu-
dessa olisi kannattavaa tarkastella myos oma-aloitteisesti yritysta lahestyvien asiakkaiden ta-
loustietoja ennen luottopaatoksen tekoa. Myos vanhojen asiakkaiden taloustietoja voidaan
tarkastella luottoriskien ennaltaehkaisemiseksi. Luottoriskien analysoinnin tietolahteena voi-
daan kayttaa myos asiakasyrityksen internetsivuja, joilta voidaan nopeasti ja ilmaiseksi tar-
kastella yrityksen tietoja. Internetsivujen tietoon on kuitenkin suhtauduttava varauksella,
koska sivut ovat yrityksen itse tekemat ja niissa oleva tieto voi olla turhankin positiivisessa

muodossa.

Case-yritykselle on kirjattu erittain vahan luottotappioita suhteessa myynteihin. Tasta nako-
kulmasta voitaisiin sanoa, etta case-yritys on onnistunut hyvin luotonhallinnassaan ja luotto-
riskien arvioimisessa. Case-yrityksen vanhoja tilinpaatoksia tarkasteltaessa tuli vastaan muu-
tama saatava, jotka oli kirjattu luottotappioksi. Naista saatavista keskusteltaessa case-yrityk-
sen toimitusjohtaja Hartikaisen kanssa haastattelun aikana kavi ilmi, etta osa luottotappioista
oli kuitenkin viela niin sanotusti avoimia. Perintaa ei siis ole viela paatetty taysin lopettaa,
mutta saatavien kotiuttamiseksi ei myoskaan ole viela tehty mitaan. (O. Hartikainen,
19.10.2015.) Naiden saatavien perinta tulisi kaynnistaa uudelleen, jotta saatavat eivat paase

vanhentumaan. Saatavia voidaan peria ainoastaan, jos saatava ei ole vanhentunut. Saatavan
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vanhentuminen taytyy katkaista aina kolmen vuoden valein, jos saatavaa halutaan viela peria.
Katkaiseminen onnistuu esimerkiksi lahettamalla velalliselle maksumuistutus tai maksuvaati-
mus. Jos case-yrityksen luottotappioiksi kirjatut saatavat ovat yli kolme vuotta vanhoja, ei
niiden jalkiperintaa voi enaa aloittaa. Jos saatavat eivat ole viela vanhentuneet voidaan pe-
rinta kaynnistaa uudelleen esimerkiksi maksumuistutuksella. Talla tavalla velallista muistute-

taan avoimesta saatavasta ja siita, etta velkoja ei ole sita unohtanut.

5.2  Laskutus

Yrityksen kaytossa on pilvipalveluohjelma, jolla hallinnoidaan asiakkuuksia ja projekteja.
Tama tyokalu sisaltaa myos laskutuksen. Yrityksen kaytossa oleva tyokalu on viela tuore ja se
on ollut markkinoilla vasta muutaman vuoden. Hartikaisen mukaan case-yritys on ollut tuote-
kehityksessa mukana taman koko ajan. Tyokalun kayttoonotto on ollut haasteellista, koska se
ei ole aluksi taysin palvellut yrityksen tarpeita sellaisenaan ja tukena on jouduttu kayttamaan
koko ajan vanhoja reskontra- ja projektinhallinta menetelmia. Myyntilaskujen osalta tyokalua
hyodynnetaan jo paivittaisessa kaytossa. Laskut tehdaan tyokalun avulla, mutta myyntisaa-
misten seurannan tukena kaytetaan yha erillista Excel-taulukkoa. Taulukosta seurataan myyn-
tisaamisia paivittain ja samalla tarkistetaan yrityksen tileja, jotta taulukko on varmasti ajan
tasalla. Taulukkoon lisataan myyntisaaminen aina laskun lahettamisen jalkeen. Myyntisaami-
nen merkitaan maksetuksi, kun asiakas on maksanut maksun. Maksujen kohdentamisen apuna
kaytetaan viitenumeroa. Taulukosta nahdaan kaikki jo eraantyneet saatavat ja naista saata-
vista keskustellaan paivittain case-yrityksen hallinnosta vastaavien henkiloiden kesken. Nama
henkilot pohtivat, miten saatava saataisiin kotiutettua ja miten asiakasta lahestytaan eraan-

tyneen saatavan osalta. (O. Hartikainen, 19.10.2015.)

Toistaiseksi tyokalua ei viela hyodynneta ostolaskujen osalta aktiivisesti. Tyokalu kuitenkin
sisaltaa myos ostolaskujen hallinnan ja ostolaskuja pystyttaisiin kohdistamaan suoraan eri pro-
jekteille. Ideana on, etta myos projektin kustannusrakennetta voidaan seurata reaaliaikai-
sesti. Case-yritys ei ole kuitenkaan ainakaan viela katsonut tarpeelliseksi siirtaa ostolaskuja
pilvipalvelun tarjoamaan tyokaluun. Case-yritys on luonut myos kulujen seuraamiseen oman
Excel-taulukon, jossa tarkastellaan kassavirtaa eli yrityksen rahan tuloa ja rahan menoa (liite
2). Samalla nahdaan tulevan rahan tarve, jos kulut ovat korkeammat kuin myyntisaamiset.
Myyntisaamisiin on merkitty jo eraantyneet myyntisaamiset seka saamiset, jotka ovat jo las-
kutettu asiakkaalta, mutta eivat ole viela eraantyneet. Myyntisaamisten lisaksi taulukkoon on
lisatty tilin saldo silla hetkella, jotta nahdaan kaikki kaytettavissa olevat varat ja todellinen
rahan tarve naiden jalkeen. Ostolaskujen lisaksi menoihin on lisatty toistuvia kiinteita kustan-
nuksia kuten palkat, arvonlisaverot ja ennakonpidatykset, vakuutusmaksut, vuokrat, TyEl- ja
YEL - maksut mahdollisimman pitkalle aikavalille. (O. Hartikainen, 19.10.2015.)
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Haasteena ovat isot alihankkijoiden laskut esimerkiksi painotaloilta ja freelancer-tyonteki-
joilta, joita on vaikea ennakoida pidemmalle aikavalille. Alihankkijat saattavat joskus laskut-
taa huomattavasti jalkikateen, jolloin case-yrityksen saatavalle kohdistetut varat ovat saatta-
neet kulua jo muihin liiketoiminnanmenoihin. Alihankkijoiden laskut voivat olla kymmenia tu-
hansia euroja. Kassavirtataulukkoa yllapidetaan paivittain. Sen avulla pyritaan tarkastele-
maan ja ennakoimaan yrityksen taloudellista tilannetta mahdollisimman pitkalla aikavalilla.
Jos tilanne nayttaa huonolta ja yrityksen maksuja on enemman kuin vastaanotettuja suorituk-
sia, taulukon avulla tiedetaan kuinka paljon lisamyyntia tulisi saada maksujen kattamiseksi.
Tata kautta aletaan pohtia, minka projektien kautta varat saadaan kasaan. (O. Hartikainen,
19.10.2015.)

Erillisten taulukoiden yllapitaminen on aikaa vievaa ja tietojen kasinsyottaminen aiheuttaa
suuren virhemahdollisuuden. Reskontratyokalun kokonaisvaltainen kayttoonotto ja taulukoista
luopuminen ei kuitenkaan ole viela taysin mahdollista, koska tyokalun avulla ei pystyta viela
seuraamaan rahavirtojen suhdetta riittavan tarkasti. Lisaksi haasteena on vanhasta luopumi-
nen ja pelko uuden tyokalun toimivuudesta. Helpointa kuitenkin olisi, etta kaikki tiedot loy-
tyisivat saman tyokalun alta, silla jarjestelmien yhtenaistaminen lisaisi helppokayttoisyytta.
Case-yrityksen kannattaisi alkaa siirtamaan enemman dataa tyokalun alle aina uuden projek-
tin alkaessa. Lisaksi tiedot voi aluksi syottaa myos vanhoihin taulukoihin myyntisaamisten hal-
linnan varmistamiseksi. Kun uuden tyokalun kayttoonotto on rutinoitunut ja todettu toimi-

vaksi, voidaan jossain vaiheessa toivottavasti luopua erillisista taulukoista.

Case-yrityksessa reskontraa hoidetaan talon sisaisesti. Laskutuksessa ovat mukana toimistoas-
sistentin ja projektikoordinaattorin lisaksi myos toimitusjohtaja Hartikainen. Laskutusta kay-
daan lapi paivittain tarkastelemalla projektien etenemista. Kuviossa 5 on kuvattuna case-yri-
tyksen myyntilaskuprosessi. Case-yrityksessa valtaosa laskuista lahetetaan vasta, kun tehty
tyo on toimitettu asiakkaalle. Joissakin tapauksissa tehdaan myos osalaskuja, kun on esimer-
kiksi kyse isosta projektista, jolloin suunnittelutyo tai projektin osa voidaan laskuttaa erik-
seen. Laskut lahetetaan aina heti, kun mahdollista, jotta saatava saadaan mahdollisimman
pian yrityksen toiminnan kayttoon. Laskut tehdaan kustannusarvion pohjalta, jonka asiakas on
aikaisemmin hyvaksynyt. Yrityksen laskut ovat selkeita ja ne sisaltavat riittavasti tietoa, jol-
loin laskun maksamisen pitaisi olla helppoa. Laskut ovat numeroitu juoksevasti kirjanpitoa
varten. Laskut sisaltavat arvonlisaverolain asettamat pakolliset laskunmerkintavaatimukset.
Pakollisten merkintdjen lisaksi on mainittu myos muun muassa erapaiva, viitenumero, mak-
suehto ja pankkimaksuun tarvittavat tiedot. Usein laskun tietoihin lisataan myos asiakkaan
pyytama viitetunniste, jolloin asiakasyrityksen reskontra pystyy kohdistamaan laskun oikealle
projektille ja tilille. Case-yrityksen tyypillisin maksuehto on 14 paivaa. On kuitenkin myos asi-

akkaita joiden kanssa maksuehdoksi on sovittu 7 tai 21 paivaa. (O. Hartikainen, 19.10.2015.)
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Laskun sisalto tarkistetaan aina ennen laskun lahettamista, jotta valtyttaisiin ylimaaraisilta
virheilta, jotka saattaisivat myohemmin olla syyna maksuviivastykselle. Laskun sisalto tarkis-
tetaan myos siksi, etta jokaisen projektin ja laskun sisalto on erilainen ja talloin myos virhei-
den mahdollisuus on suurempi. Valmiista laskusta otetaan paperituloste, joka lahetetaan asi-
akkaalle. Laskut lahetetaan asiakkaille paasaantoisesti postitse muutamaa poikkeusta lukuun
ottamatta. Eraalle asiakkaalle lahetetaan lasku heidan oman verkkolaskujarjestelman kautta,
johon case-yrityksella on omat tunnukset. Asiakkaan kappaleen lisaksi laskusta otetaan myos
kaksi muuta tulostetta. Toinen naista jaa case-yrityksen myyntilaskuarkistoon ja toinen toimi-
tetaan kirjanpitajalle. Samalla myyntilaskun tiedot lisataan kasinsyottamalla myos case-yri-
tyksen yllapitamaan myyntilaskujen ja kassavirran Excel-pohjaiseen seurantaan. Asiakas mak-
saa saatavan maksuehtojen mukaisesti ja case-yritys seuraa maksusuorituksia verkkopankin
kautta. Saatu maksusuoritus tunnistetaan asiakkaan kayttamalla viitenumerolla ja tieto mak-
susta lisataan case-yrityksen yllapitamaan myyntilaskujen ja kassavirran Excel-pohjaiseen seu-
rantaan. Tieto saadusta maksusta menee myos kirjanpitajalle kuukauden lopussa tehtavan ti-

lityksen yhteydessa. Kirjanpitaja lisaa maksusuorituksen yllapitamaansa myyntireskontraan.
(O. Hartikainen, 19.10.2015.)

Excel -seuranta

Kirjanpitaja
Tilaus Tehty tyo Laskutus Paperitulostus Arkisto
Excel -seuranta Pankki Maksusuoritus Asiakas
Klrjﬁnp.nfa]'e.\ i Tilitys kerran
yllapitama

' kuukaudessa
myyntireskontra

Kuvio 5: Case-yrityksen myyntilaskuprosessi.

Case-yrityksessa viivastyskorosta ei ole mainintaa laskuilla, koska viivastyskorko ei ole ollut
yleisesti kaytossa sen tiedon puutteen vuoksi. Viivastyskorosta tulisi kuitenkin olla merkinta
laskulla, jos myohemmin ajaudutaan perintatilanteeseen avoimen saatavan vuoksi. Jos asiak-
kaan kanssa ei ole erikseen sovittu viivastyskoron maarasta kirjallisessa sopimuksessa, on tal-

(6in viivastyskorko vuonna 2015 kaupallisia sopimuksia koskeva viivastyskorko 8 % + Suomen
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pankin ilmoittama viitekorko. Korkolain mukainen viitekorko ilmoitetaan aina kahdesti vuo-
dessa. Viitekorko 1.7.-31.12.2015 on 0,5 %, joten viivastyskorko kaupallisissa sopimuksissa on
talloin 8,5 %. Laskussa tulee olla merkinta voimassa olevasta viivastyskorosta. Viitekoron maa-

raa tulee seurata Suomen pankin sivuilta ja mahdolliset muutokset paivittaa laskulle.

Case-yritys on ulkoistanut kirjanpitonsa ulkopuoliselle kirjanpitajalle. Kirjanpitajalle tehdaan
tilitys jokaisen kuukauden paatteeksi. Tilityksessa kirjanpitajalle toimitetaan kaikki kuluvalle
kuukaudelle paivatyt myyntilaskut, ostolaskut ja mahdolliset muistutuslaskut. Kirjanpitajalle
lahetetaan aina alkuperaiset ostolaskut, laskujen kopiot jaavat case-yrityksen arkistoihin.
Laskujen lisaksi kirjanpitajalle toimitetaan kuukauden tiliote. Yrityksella on kaytossa myos
pieni kateiskassa, jonka tiedot toimitetaan kirjanpitajalle tilityksen yhteydessa. Kirjanpitaja
tekee yhden kuukauden kirjaukset aina kerralla. Kirjanpitaja tekee myos palkkalaskelmat ja
ilmoittaa arvonlisaveromaksuista. Kirjanpitajalle ilmoitetaan palkkoihin liittyvat tiedot, joi-
den perusteella palkkalaskelmat tehdaan. Case-yritys on tiiviisti yhteistyossa kirjanpitajan
kanssa ja hanelta saa myos tarvittaessa apua taloushallintoon liittyvissa mielta askarruttavissa

taloushallinnon kysymyksissa. (O. Hartikainen, 19.10.2015.)

Laskujen arkistoinnissa case-yrityksen olisi hyva siirtya digitalisointiin. Talla hetkella myynti-
laskuista otetaan yhteensa kolme tulostetta. Yksi asiakkaalle, toinen kirjanpitajalle ja kolmas
yrityksen omaan arkistoon. Joissakin tapauksissa otetaan viela neljas tuloste, kun halutaan
lisata myyntilaskun kopio projektikansioon. Tulosteiden lisaksi myyntilaskut kuitenkin tallen-
netaan myos sahkoiselle palvelimelle. Lasku tallentuu myos reskontratyokaluun, jossa laskut
tehdaan. Tasta huolimatta tulosteista ei ole kuitenkaan viela luovuttu. Myos ostolaskuista ote-
taan tulosteita. Alkuperainen lahetetaan kirjanpitajalle ja ostolaskun kopio jaa case-yrityksen
arkistoon. Alihankkijoiden ostolaskuista otetaan kaksi tulostetta, koska toinen kopio lisataan
projektikansioon. Laskuista otetaan siis valtavasti tulosteita, jolloin kuluu paljon paperia ja
arkistojen sailyttaminen vie myos paljon tilaa. Ennen kaikkea papereiden kasittelyyn kuluu
aikaa, jota voitaisiin kayttaa tuottavaan toimintaan. Valilla saatetaan olla hukassa, kun laskua
ei tahdo loytya sielta mista pitaisi, koska se on saatettu vahingossa laittaa vaaraan paikkaan.
Sahkoisyydella ja paperittomuudella tehostettaisiin toimintaa. Tyoskentelysta tulisi virtavii-
vaisempaa ja automatisoidumpaa, jonka lisaksi saataisiin kustannussaastoja ja samalla saas-

tettaisiin myos ymparistoa.

Hartikaisen mukaan myyntisaamisten kiertoaika on case-yrityksessa ongelmana, koska asiak-
kaat maksavat saatavia usein myohassa. Valtaosa myyntisaamisista maksetaan kuitenkin vii-
meistaan viikko erapaivan jalkeen. Viela radikaalimmin myohastyneita saatavia ei tule niin
usein vastaan, mutta jo viikon myohastyminen saattaa aiheuttaa ongelmia yrityksen omien
laskujen maksussa, koska talous on tarkkaan suunniteltu myyntisaamisten ymparille. Luotto-

tappioita kirjataan kuitenkin hyvin vahan maksuviivastyksista huolimatta. Tama tarkoittaa
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sita, etta saatavat kylla kotiutuvat, vaikkakaan eivat ajallaan. Myyntisaamisten kiertoaika on
ollut aikaisempina vuosina nopeampi, joten kiertoajan kehitysta kannattaa seurata tulevai-
suudessa. (0. Hartikainen, 19.10.2015.)

5.3  Perinta

Case-yrityksessa saatavien eraantyminen on viikoittaista, mutta yrityksen perintatoiminta ei
siltikaan ole johdonmukaista. Ongelmana on, etta perinnasta ja sen eri muodoista ei tiedeta
riittavasti ja sita pidetaan haasteellisena seka aikaa vievana prosessina. Samalla myos pela-
taan asiakassuhteiden karsivan. Avoimien saatavien kotiuttamiseksi yrityksessa kaytetaan
talla hetkella puhelinperintaa ja satunnaisesti asiakasta lahestytaan myos sahkopostitse. Avoi-
mesta saatavasta soitetaan usein suoraan asiakasyrityksen reskontraan ja kysellaan saatavan
peraan. Asiakkaana on usein isompia organisaatioita, joissa lasku tulee hyvaksyttaa useam-
malla taholla ennen laskun maksua. Tallaisissa tapauksissa reskontrasta usein kommentoidaan
vain, missa lasku on talla hetkella kierrossa, ja reskontran hoitaja harvoin pystyy tekemaan
muuta, kuin muistuttamaan laskun hyvaksyjaa. Puhelut ovat talla hetkella hienovaraisia kyse-
lyita laskun tilanteesta, silla asiakkaaseen halutaan pitaa hyvat valit yhteistyon jatkumisen
turvaamiseksi. Yritys haluaa kuitenkin tietaa, koska saatava on kotiutumassa, jotta osataan

suunnitella ostolaskujen maksuaikataulua. (O. Hartikainen, 19.10.2015.)

Puhelinperinta on lahes viikoittaista ja koska sita tehdaan niin usein, perinta ei ole enaa niin
tehokasta ja asiakas ei ota perintaa niin tosissaan. Puhelinperinnan tulisi olla suunnitellumpaa
ja se tulisi kohdentaa oikealle taholle eli tassa tapauksessa suoraan tilauksen tehneelle tai
henkilolle, joka voi valittomasti tehda paatoksen laskun maksamisesta. Ennen puhelua on
syyta tutustua saatavan taustoihin tarkemmin ja varautua puhelun aikana tuleviin yllattaviin
tilanteisiin ja esimerkiksi reklamaatioihin. Soittajan taytyy myos muistaa noudattaa perinta-
laissa saadettya hyvaa perintatapaa. Jos laskun eraantymisesta on vain muutama paiva, ei ole
viela syyta lahtea soittamaan suoraan tilauksen tehneelle. Jos lasku sen sijaan on selkeasti
myohassa, tulisi puhelu kohdistaa tilauksen tehneelle. Reskontranhoitaja ei ota myohasty-
nytta laskua niin vakavasti, koska kasittelee vastaavia tapauksia paivittain. Tilauksen tehnyt
sen sijaan ottaa asian vakavammin, koska kokee perinnan kohdistuvan juuri haneen ja pelkaa
valittavansa huonon kuvan itsestaan ja yrityksestaan toiminnallaan seka velkojalle etta yrityk-

sen sisalle.

Puhelinperinnan lisaksi case-yrityksella ei ole kokemusta muista perintatoimista. Perintatoi-
miin tutustumisen sijaan yrityksen voimavarat on kaytetty muuhun liiketoimintaan. Jos asia-
kas ei maksa saatavaa puheluista huolimatta, jaa case-yritys usein vain odottamaan asiakkaan

maksua. Yrityksella on paljon pitkaaikaisempia asiakassuhteita ja naiden asiakkaiden maksu-



48

kayttaytyminen on opittu tuntemaan. Case-yritys tietaa, etta saa kylla usein saatavansa vaik-
kakin myohassa. Etenkin pitkien asiakassuhteiden takia perinnan aloittamiselle on suuri kyn-
nys, koska kaikista asiakkaista ollaan riippuvaisia heikon taloudellisen tilanteen vuoksi. Case-
yritys kokee haavoittavansa asiakassuhdetta, jos perinnasta tehdaan virallista lahettamalla
velalliselle esimerkiksi maksuvaatimus. Case-yritys ei halua riskeerata yhtakaan asiakassuh-
detta. Samalla olisi kuitenkin erittain tarkeaa kotiuttaa saatavat ajallaan, jotta liiketoiminta
voisi jatkua. (0. Hartikainen, 19.10.2015.)

Perinnan edistamiseksi voitaisiin kuitenkin ottaa kayttoon myos yrityksen itse lahettama mak-
sumuistutus. Perinta on normaalia toimintaa yritysten valisessa kaupassa, eika ole vaarin pe-
ria omia saataviaan. Maksumuistutusten lahettaminen puhelinperinnan lisaksi toisi yrityksen
perintaan tehokkuutta. Case-yritys voisi kayttaa maksumuistutusta ainakin silloin, kun ky-
seessa on iso saatava, puhelinperinta ei ole tuottanut tulosta tai kyseessa on riitautunut saa-
tava. Muistutukselle tulisi tehda valmis pohja case-yrityksen laskutustyokaluun, jotta sen la-
hettamiseen ei olisi liian suurta kynnysta. Case-yritys voi peria itse lahetetysta maksumuistu-

tuksesta perintakuluja enintaan viisi euroa muistutuskertaa kohden.

Case-yritys voi ehdottaa asiakkaalle myos maksusopimusta. Ennen maksusopimuksen ehdotta-
mista tulisi kuitenkin miettia valmiiksi ne rajat joiden puitteissa ollaan valmiita neuvottele-
maan. Case-yrityksen kannalta maksusopimus on hyva ratkaisu, koska silloin valtytaan pitkalta
ja kalliilta oikeudelliselta perinnalta. Samalla myos sailytetaan hyva suhde velalliseen, kun
ollaan itsekin valmiita joustamaan. Tama kannattaa muistaa erityisesti silloin, jos case-yritys
on erityisen riippuvainen asiakassuhteesta velallisen kanssa. Velallinen on usein myos haluk-
kaampi maksamaan, koska kokee velkojan jo joustaneen kanssaan suostuessaan maksusopi-
mukseen. On my0s todennakoista, etta ainakin osa saatavasta saadaan yrityksen toiminnan

kayttoon nopealla aikataululla.

Maksamattomasta saatavasta velalliselle voidaan lahettaa myos julkisuusuhkainen maksukeho-
tus eli tratta. Trattaperinta toteutetaan niin, etta case-yritys toimittaa perintatoimistolle tie-
dot case-yrityksesta, velallisesta, saatavasta seka viivastyskoroista ja perinnasta aiheutuvista
kuluista. Case-yritys sopii perintatoimiston kanssa protestoidaanko tratta julkisena vai hiljai-
sena, jos velallinen jattaa tratan maksamatta vai kaytetaanko sita vain uhkauksena maksun
suorittamiseen ilman, etta trattaa on tarkoitusta protestoida. Velalliselle toimitetussa tra-
tassa ilmoitetaan kuitenkin aina, etta tratta protestoidaan, jos sita ei makseta maaraajassa.
Perintatoimisto huolehtii tratan toimittamisesta velalliselle. Jos velallinen ei maksa trattaa
maaraajassa ja case-yritys on sopinut sen julkisesta protestoinnista, julkaistaan protesti luot-
toyhtion tietokannan lisaksi myos talousalanlehdissa, kuten Kauppalehdessa ja Taloussa-

nomissa. Jos taas on sovittu hiljaisesta protestoinnista, tieto maksamattomasta tratasta mer-
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kitaan ainoastaan luottotietoyhtion tietokantaan. Case-yrityksen tulee kuitenkin miettia tra-
tan kayttoa, jos kyseessa on tarkea asiakas ja yhteistyonjatkuminen on case-yritykselle tar-

keaa.

Yksi case-yritykselle toimiva perinnan keino on maksuvaatimuksen lahettaminen velalliselle.
Maksuvaatimus eroaa maksumuistutuksesta siten, etta vaatimuksen lahettaa perintatoiminnan
ammattilainen, kun taas maksumuistutus on case-yrityksen itse lahettama. Maksuvaatimus on
myos savyltaan astetta tiukempi kuin maksumuistutus. Maksuvaatimuksen voi lahettaa vain
perintatoiminnan ammattilainen eli perinta-, asianajo- tai lakiasiaintoimisto. Jos velallista siis
halutaan lahestya maksuvaatimuksella, taytyy perinta ulkoistaa perintatoiminnan ammattilai-
selle. Ennen perinnan ulkoistamista case-yrityksen on kuitenkin syyta harkita onko se kannat-
tavaa. Ulkoistetun perintatoimiston kaytto ei ole ilmaista, mutta saatavan kotiuttaminen on
todennakoisempaa perintatoimiston avulla. Maksuvaatimuksen lahettamista perintatoimiston
kautta voidaan suositella, kun on kyse isosta saatavasta. Erityisen tarkeaa on, etta saatava on
riidaton. Vaikka maksuvaatimuksen toimeksianto ulkoistetaan perintatoimistolle, taytyy case-
yrityksen kuitenkin lahettaa ensin velalliselle ainakin yksi maksumuistutus ennen kuin perinta-

toimisto voi lahettaa maksuvaatimuksen.

Yhtena vaihtoehtona saatavien kotiuttamiseksi on myos saatavien myyminen perintatoimis-
tolle tai rahoitusyhtiolle. Case-yritys valttyy perinnasta aiheutuvilta kuluilta ja suojautuu
mahdolliselta luottotappioriskilta myymalla saatavat. Case-yritys saa heti kaupan tapahduttua
tietyn osuuden saatavasta. Eika case-yrityksen tarvitse jaada odottamaan perinnan tulokselli-
suutta, vaan pystyy rahoittamaan toimintaansa kaupasta saaduilla varoilla valittomasti. Saata-
van voi myyda milloin tahansa alkuperaisen erapaivan jalkeen, ennen oikeudellista perintaa
tai oikeudellisen perinnan aikana. Myynnin kohteena olevan saatavan tulee olla riidaton. Saa-

tavia ostavat esimerkiksi Intrum Justitia Oy, Lindorff Oy, Svea Ekonomi ja Pohjola pankki.

Mikali avoimesta saatavasta ei saada maksua viela vapaaehtoisen perinnan menetelmien jal-
keen, voidaan perinta toimenpiteita jatkaa viela oikeudellisessa perinnassa. Jos saatavan pe-
rintaa halutaan jatkaa viela oikeudellisessa perinnassa, tulisi case-yrityksen myos talloin ul-
koistaa perinta perinta-, asianajo- tai lakiasiaintoimistolle. Case-yrityksella ei ole tarvittavaa
tietoa ja osaamista oikeudellisesta perinnasta. Oikeudellisen perinnan ulkoistamisella case-
yritys pystyy keskittamaan voimavaransa liiketoiminnan jatkumiseen. Oikeudellinen perinta
on kallista ja sen kustannuksia tulee arvioida ennen perinnan aloittamista. Case-yrityksen ei
kannata lahtea perimaan saatavaa oikeudellisen perinnan kautta, jos kyseessa on pieni saa-
tava tai jos saatavan kustannukset uhkaavat kohota saatavan paaoman suuruisiksi. Aina ei ole
tarkeinta osoittaa olevansa oikeassa, varsinkaan yrityksen toiminnan kustannuksella. Ennen

oikeudelliseen perintaan ryhtymista on varmistettava saatavan oikeellisuus. Olisi myos syyta
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tarkistaa velallisen kyky suorittaa velka perinnassa tai ulosotossa. Perinnassa on vaikea onnis-

tua, jos velallinen on todettu varattomaksi.

Oikeudellisen perinnan menettelyita ovat ulosotto, konkurssi seka yrityssaneeraus. Oikeudelli-
nen perinta kaynnistetaan haastemenettelylla, jolloin case-yrityksen asiamies eli perintatoi-
misto toimittaa haastehakemuksen karajaoikeudelle. Taysin riidattoman ja selvat saatavat
tuomitaan ulosottokelpoisiksi. Riitautettujen saatavien ratkominen sen sijaan jatkuu oikeu-
denkaynnissa. Ulosotto on pakkotaytantoonpanoa, jossa velalliselta ulosmitataan omaisuutta
niin, etta case-yrityksen saatava saadaan korvattua. Ennen pakkotaytantoonpanoa velalliselle
lahetetaan viela maksukehotus saatavasta. Usein ulosotto paattyy siihen, etta velallinen mak-
saa velkansa maaraajassa saatuaan maksukehotuksen. Talloin velallisen omaisuutta ei ulosmi-
tata ja case-yritys ei joudu odottamaan saatavan maksua pitkaan. Jos velallinen ei kuitenkaan
noudata maksukehotusta, kaynnistetaan velallisen omaisuuden ulosmittaus. Jos ulosmittauk-
sessa saatavalle ei kuitenkaan kerry taytta suoritusta paattyy ulosotto estetilitykseen ja case-
yritykselle annetaan todistus velallisen varattomuusesteesta. Case-yritys voi tuloksettoman

ulosmittauksen myota hakea velallista viela konkurssiin.

Konkurssissa velallinen todetaan maksukyvyttomaksi, jolloin yritys joutuu lopettamaan liike-
toiminnan, koska aiheuttaa muille toimijoille luottotappioriskin. Konkurssissa velallisen kaikki
omaisuus realisoidaan velkojen kattamiseksi ja varat jaetaan velkojien kesken. Konkurssiin
asettamisen jalkeen velallinen ei enaa hallitse omaisuuttaan, vaan siita huolehtii tuomioistui-
men valitsema konkurssipesan pesanhoitaja. Velkojat kayttavat yhdessa paatosvaltaa konkurs-
sivarallisuuden hallinnosta ja rahaksi muuttamisesta. Velallinen voi kuitenkin hakeutua yritys-
saneeraukseen, jos yrityksella on viela mahdollisuuksia jatkaa liiketoimintaa maksuvaikeuk-
sista huolimatta. Jos yritys katsotaan toimintakykyiseksi, ohjataan se silloin konkurssin sijasta
yrityssaneeraukseen. Yrityssaneerauksessa velallisella sailyy maaraamisvalta omaisuudestaan
ja litketoiminnasta, kun taas konkurssissa velallinen menettaa omaisuuden hallinnan ja liike-
toiminta lopetetaan. Saneerauksessa tehdaan usein velkajarjestely, jossa velallisen velkojen
maksuaikatauluja muutetaan, korkojen maksuvelvollisuutta alennetaan tai velkoja suorite-
taan tata varten otetulla lainalla. Case-yrityksella on mahdollisuus ilmaista kantansa velkajar-
jestelysta ennen sen vahvistamista. Saneerausohjelman vahvistamiseen kuluu keskimaarin
kahdeksan kuukautta ja vahvistettu maksuohjelma kestaa keskimaarin kolme vuotta. Case-

yrityksen kannalta velallisen yrityssaneeraus siis pitkittaisi saatavan kotiuttamista.

ALKUPERAISEN LASKUN MAKSU- MAKSU- MAKSU- TRATTA OIKEUDELLJNEN
ERAPAIVA MUISTUTUS MUISTUTUS 2 VAATIMUS PERINTA

Kuvio 6: Case-yrityksen perintaprosessin kehityssuunnitelma.
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Kuviossa 6 on esitettyna case-yritykselle suunniteltu perintaprosessi. Case-yrityksen kannattaa
suosia itse toteutettua perintaa, koska se on edullista ja asiakassuhteet sailyvat todennakoi-
semmin parempina kuin perinnan ulkoistamisella. Perinta tulisi kaynnistaa maksumuistutuk-
sella. Case-yritys voi lahettaa itse tekemansa kirjallisen maksumuistutuksen velalliselle 14
paivan kuluttua alkuperaisen laskun erapaivasta. Seuraava maksumuistutus voidaan lahettaa
14 paivan kuluttua ensimmaisesta maksumuistutuksesta, jos saatava on yha avoinna. Case-yri-
tys on aikaisemmin kayttanyt puhelinperintaa saatavan kotiuttamiseksi, mutta puhelinperinta
on ollut tuloksetonta. Kirjallinen maksumuistutus on todennakoisesti tehokkaampi ja asiakas
ottaa sen vakavammin. Laskusta voidaan kuitenkin yha kysella puhelimitse myos muistutuskir-
jeiden ohella, jos se nahdaan tarpeelliseksi. Jatkuvaa soittelua tulisi kuitenkin valttaa. Asiak-
kaalle voidaan ehdottaa myos maksusopimusta, jotta edes osa saatavasta saataisiin yrityksen

toiminnan kayttoon mahdollisimman nopealla aikataululla.

Perintatoimiston kaytto varhaisessa vaiheessa ei ole kannattavaa, koska se on kallista. Jos
asiakas ei kuitenkaan maksa laskua aiemmista toimenpiteista huolimatta, siirretaan perinta
perintatoimistolle. Ennen perinnan ulkoistamista on kuitenkin harkittava sen aloittamista
tarkkaan. Perintatoimiston kautta asiakkaalle lahetetaan ensin maksuvaatimus. Asiakas usein
reagoi perintatoimistolta tulleeseen vaatimukseen ja maksaa laskun. Jos maksuvaatimuskaan
ei tehoa voidaan viela yrittaa saada maksu tratan avulla. Julkisen maksuhairion uhalla yrite-
taan saada asiakasta maksamaan lasku. Mikali julkisuusuhkainen trattakaan ei auta, on viimei-
sena vaihtoehtona oikeudellinen perinta. Oikeudellisen perinnan aloittamista tulee harkita
erittain tarkkaan. Kyseessa on oltava todella iso saatava, jotta case-yrityksen kannattaisi ryh-
tya oikeudelliseen perintaan, koska prosessi on pitka ja kulut suuret. Saatavan oikeellisuu-

desta on myos oltava varma, jotta oikeudellisessa perinnassa voidaan onnistua.

Case-yrityksessa ei ole viela turvauduttu perintatoiminnan ammattilaisen apuun perinnassa,
koska case-yrityksessa on toistaiseksi kaytetty vain itse toteutettua puhelinperintaa saatavien
kotiuttamiseksi. Tulevaisuudessa voi kuitenkin tulla eteen tilanteita, joissa tarvitaan perinta-
toimiston apua saatavan kotiuttamiseksi. Perintatoimiston valinnan tekee haasteelliseksi suuri
tarjonta ja palveluntarjoajien kyky tuottaa laadukkaita perintapalveluita. Laadukkaita perin-
tapalveluja tarjoaa esimerkiksi Intrum Justitia Oy, KTC Finland Oy ja Lindorff Oy. Kaikki
edella mainitut kuuluvat Suomen perimistoimistojen liittoon, jolloin voidaan olla varmoja,
etta nama perintatoimistot toimivat asiallisesti ja noudattavat hyvaa perintatapaa. Toimistot
ovat vakavaraisia ja perinnan tehokkaaseen hoitamiseen on riittavat seka ammattitaitoiset re-

surssit. (Toiminta ja jasenet 2015.)

Intrum Justitia Oy kuuluu Intrum Justitia - konserniin, joka on Euroopan johtava luotonhallin-

tapalveluiden asiantuntija. Intrum Justitia on aloittanut toimintansa Suomessa 1910. Yritys
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tyollistaa Suomessa noin 400 tyontekijaa. Intrum Justitian palveluihin kuuluu luottotiedot,
laskutus, perinta, rahoituspalvelut ja arvonlisaveropalvelut. Intrumin tarjoamien perintapal-
veluiden hinta maaraytyy tapauskohtaisesti. Intrumiin tulee olla yhteydessa henkilokohtai-

sesti, mikali sen palveluista ollaan kiinnostuneita. (Perinta 2015.)

KTC Finland Oy on taysin suomalainen yritys, joka on perustettu vuonna 1991. Yritys tarjoaa
laskutus- ja perintapalveluita. Vapaaehtoisen perinnan toimeksianto tapahtuu helposti esi-
merkiksi KTC:n internetsivuilta tayttamalla lomake eraantyneesta saatavasta. Toimeksianto
kasitellaan jo samana paivana, jos se on lahetetty ennen kello 14. Vapaaehtoisesta perinnasta
laskutetaan viiden prosentin provisio peritysta kokonaismaarasta, jonka lisaksi veloitetaan 20
euron toimeksiannon kirjaamismaksu. Aiheettomasta toimeksiannosta veloitetaan myos 20 eu-
roa. Jos kyseessa on riitaisa saatava, veloitetaan lakimiespalveluista 200 euroa tunnilta. Sum-
miin lisataan arvonlisavero. Oikeudellisen perinnan palveluista on sovittava aina tapauskohtai-

sesti. (Perintapalvelu 2015.)

Lindorff Oy kuuluu kansainvaliseen Lindorff Group Ab:hen, joka on perustettu 1898. Suomessa
asiakaspalvelun, myynnin ja taloushallinnon ammattilaisia on noin 500. Lindorff tarjoaa esi-
merkiksi pikaperintapalvelua, jonka edellytyksena on riidaton saatava ja velalliselle aiemmin
toimitettu maksumuistutus. Lindorffille lahetetaan tiedot eraantyneesta saatavasta ja he la-
hettavat perintakirjeen velalliselle jo seuraavana arkipaivana. Tietojen lahettaminen onnis-
tuu Lindorffin internetsivuilla olevalla lomakkeella tai pelkastaan ottamalla laskusta kuva ja
lahettamalla kuva Lindorffille. Palvelun kasittelypalkkio on 50 euroa, jonka lisaksi laskutetaan
myos viiden prosentin provisio peritysta kokonaismaarasta. Summiin lisataan arvonlisavero.
Kasittelypalkkio kuitenkin palautetaan toimeksiantajalle, kun perintakulut on taysimaaraisesti
peritty velalliselta. Oikeudellisen perinnan toimeksiannosta ja hinnasta on sovittava tapaus-
kohtaisesti. (Pikaperinta 2015.)

Naista palveluntarjoajista parhaiten case-yrityksen tarpeita vastaavat KTC Finland seka Lin-
dorff. Case-yritys arvostaa helppoutta hallintoon liittyvissa asioissa. Nama yritykset tarjoavat
helppokayttoisia ja nopeita perintapalveluita, joihin ei kulu paljon case-yrityksen tyopanosta.
Case-yritys pystyy tekemaan vapaaehtoisen perinnan, kuten maksuvaatimuksen toimeksian-
non, helposti internetissa tayttamalla lomakkeen avoimesta saatavasta. Myos Lindorffin tar-
joama laskun valokuvauspalvelu voisi toimia hyvin case-yrityksessa. Tarvittaessa case-yritys
pystyy myos tukeutumaan yritysten asiakaspalveluun, jos toimeksiannon tekemisessa on on-
gelmia. Yritysten palvelujen hinnastot eivat juuri eroa toisistaan. Riidattomissa tai oikeudel-
lista perintaa vaativissa saatavissa, on kuitenkin otettava yhteytta perintatoimistoon, jotta

voidaan selvittaa paras keino perinnan jatkamiseksi.
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5.4  Yhteenveto kehitysehdotuksista

Case-yrityksen myyntisaamisten hallinnan kehittamisehdotuksia on koottu taulukkoon 2. En-
nen luottopaatoksen tekoa olisi hyva tarkastella asiakkaan luottokelpoisuutta. Uusien asiak-
kaiden luottovaatimuksena on tahan asti pidetty viiden miljoonan euron liikevaihtoa. Suuri lii-
kevaihto ei kuitenkaan viela takaa, etta yrityksella on maksukykya. Maksukyvyn arvioimisen
tueksi voidaan tarkastella asiakkaan liiketoiminnan tulosta, omavaraisuutta ja liikevoittopro-
senttia ilmaiseksi Suomen Asiakastiedon verkkosivuilta. Myos vanhojen asiakkaiden luottokel-
poisuutta on syyta tarkastella silloin talloin. Uusi reskontratyokalu olisi hyva saada kokonais-
valtaisesti kayttoon case-yrityksessa. Talloin voitaisiin luopua erillisesta myyntisaamisten seu-
rannan Excel-taulukosta. Erillisten taulukoiden yllapitaminen vie tehokasta tyoaikaa, jonka
voisi kohdistaa tuottavaan toimintaan. Taulukon manuaaliseen kasin syottoon liittyy suuri vir-
heiden mahdollisuus. Samalla inhimillisesta unohtamisesta tai muistamisesta johtuvat virheet
vahentyisivat. Tyontekijoiden kannalta helpointa olisi, etta kaikki tiedot loytyisivat saman

tyokalun alta.

Luotonanto Yanhojen ja uusien asiakkaiden
luottokelpoisuuden tarkastaminen
esimerkiksi Asiakastiedon internetsivuilta

Reskontran Reskontratyokalun kokonaisvaltainen

tehostaminen kayttoonotto ja erillisesta Excelista
luopuminen

Laskun sisdlto Viivastyskoron lisddminen
myyntilaskupohjaan

Laskujen Kaikkien laskujen digitalisointi

arkistointi

Perintaprosessi Yrityksen kannattaa suosia itse toteutettua
vapaaehtoista perintdd. Perinndn
kaynnistamiseksi maksumuistutus.

Perinnan Perinta tulisi ulkoistaa perintatoimistolle,

ulkoistaminen jos vapaaehtoinen perinta ei tuota tulosta

tai yrityksen voimavarat eivat riita
perinnan toteuttamiseen.

Myyntisaamisten Edella mainitut kehitysehdotukset voivat

kiertoaika nopeuttaa myyntisaamisten kiertoaikaa.
Kiertoajan muutoksia tulisi kuitenkin
seurata jatkossa aktiivisesti.

Taulukko 2: Case-yrityksen kehittamiskohteet.
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Asiakkaalle tulisi mainita viivastyskoron maarasta jo sopimusta tehdessa. Lisaksi laskuihin tu-
lisi lisata merkinta viivastyskoron maarasta silta varalta, jos myohemmin ajaudutaan perinta-
tilanteeseen. Viivastyskorkona case-yrityksen kannattaa kayttaa kaupallisia sopimuksia koske-
vaa viivastyskorkoa, jonka Suomen pankki ilmoittaa kahdesti vuodessa. Vuonna 2015 tama vii-
vastyskorko on 8,5 %. Laskujen arkistoinnissa olisi hyva siirtya digitalisointiin. Talla hetkella
myynti- ja ostolaskuista otetaan valtavasti tulosteita. Tulosteiden kasittelyyn kuluu aikaa ja
arkistojen sailyttaminen vie paljon tilaa. Sahkoisyydella ja paperittomuudella tehostettaisiin
case -yrityksen toimintaa. Tyoskentelysta tulisi virtaviivaisempaa ja automatisoidumpaa. Sa-

malla saataisiin aikaan kustannussaastoja ja saastettaisiin myos ymparistoa.

Asiakkaiden maksuviivastykset ovat vaikuttaneet case -yrityksen myyntisaamisten kiertoai-
kaan. Case-yrityksen talous on suunniteltu tiukasti myyntisaamisten ymparille, jolloin jo yh-
den laskun viivastyminen voi aiheuttaa ongelmia yrityksen omien laskujen maksussa. Myynti-
saamisten kiertoaikaa tulisi seurata jatkossa aktiivisesti ja keinoja kiertoajan nopeuttamiseksi
tulisi loytaa. Talla hetkella case-yrityksen kaytossa oleva puhelinperinta ei yksinaan riita saa-
tavien kotiuttamiseksi. Puhelinperinnan lisaksi tulisi ottaa kayttoon myos muita perintamuo-
toja. Case-yrityksen kannattaa suosia itse toteutettua vapaaehtoista perintaa, koska se on
kustannuksiltaan edullista ja asiakassuhteet sailyvat todennakdisemmin parempina, kuin pe-
rinnan ulkoistamisella. Vapaaehtoisen perinnan lisaksi velallista voidaan lahestya maksuvaati-
muksella ja yksityisoikeudellisella tratalla. Talloin perinta tulee kuitenkin ulkoistaa perinta-
toimistolle. Jos namakaan keinot eivat auta, voidaan viela hakea saatavaa oikeudellisen pe-
rinnan kautta. Case-yrityksen on hyva kayttaa perintatoimistoa myos oikeudellisessa perin-

nassa. Oikeudelliseen perintaan tulee ryhtya vain aarimmaisissa tapauksissa.

6  Johtopaatokset

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa case-yrityksen myyntisaamisten hallinnan nykytila ja
pohtia keinoja naiden prosessien kehittamiseksi. Tuloksena syntyi kokonaisuus myyntisaamis-

ten hallinnan eri prosesseista, jota kaytettiin hyodyksi case-yrityksen myyntisaamisten hallin-
nan nykytilan ja kehittamiskohteiden selvittamiseen. Uskon opinnaytetyon olevan hyodyllinen
case-yritykselle. Lisaksi opinnaytetyosta voi hyotya kuka tahansa pienyrittaja, joka kokee tar-

vitsevansa lisaa tietoa myyntisaamisten hallinnasta.

Tutkimuksen tuloksista paateltiin, etta case-yrityksen myyntisaamisten hallinta ei ole talla
hetkella viela parhaassa mahdollisessa tilassa. Tahan ovat vaikuttaneet tiedon puute ja re-
surssien hallinta. Suurimmat epakohdat liittyvat uuden reskontratyokalun kayttoonottoon,
myyntisaamisten kiertoaikaan, viivastyskoron kayttoon seka perintaprosessiin. Uusi reskontra-
tyokalu pitaisi saada kokonaisvaltaisesti kayttoon ja erillisesta myyntisaamisten Excel-taulu-

kosta pitaisi luopua. Erillisten taulukoiden yllapitaminen vie tehokasta ty0aikaa, jonka voisi
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kohdistaa toisaalle. Lisaksi taulukon kasin syottoon liittyy suuri virheiden mahdollisuus. Jar-
jestelmien yhtenaistaminen lisaisi helppokayttoisyytta. Helpointa olisi, etta kaikki tiedot loy-
tyisivat saman tyokalun alta. Taulukosta kannattaisi luopua vaiheittain. Excel-pohjainen kas-
savirtaennuste kannattaa yha sailyttaa, koska se on todettu toimivaksi ratkaisuksi eika res-

kontratyokalu pysty tarjoamaan vastaavaa palvelua.

Case-yrityksen luottotappiot suhteessa liiketoimintaan ovat erittain pienia. Luotonantoon liit-
tyy aina riski. Case-yrityksessa luottoriskia yritetaan hallita tarkastelemalla potentiaalisten
asiakasyritysten luottokelpoisuutta jo ennen markkinoinnin aloittamista. Riskien hallitse-
miseksi case-yrityksen tulisi valttaa ottamasta korkeariskisia asiakkaita asiakkaakseen. Case-
yrityksen luotonhallinta on paaosin tarvittavalla tasolla. Vanhojen asiakkaiden seka yritysta
oma-aloitteisesti lahestyvien asiakkaiden luottokelpoisuutta olisi myos hyva tarkastella.
Vaikka case-yrityksessa vain hyvin pieni osa myyntisaamisista kirjataan luottotappioiksi, on
silti asiakkaiden keskimaarainen maksuviive noin viikon. Case-yrityksen talous on suunniteltu
tiukasti myyntisaamisten ymparille, jolloin jo yhden laskun viivastyminen voi aiheuttaa ongel-
mia yrityksen omien laskujen maksussa. Kiertoajan nopeuttamiseksi tulisi loytaa keinoja. Mah-
dollisesti perintatoimien aktivoiminen tai maksuehtojen muuttaminen voisi nopeuttaa kierto-

aikaa. Case-yrityksen tulisi aktiivisesti seurata myyntisaamisten kiertoaikaa jatkossa.

Case-yrityksen laskuihin tulisi lisata merkinta viivastyskoron maarasta. Yrityksen kannattaa
kayttaa kaupallisia sopimuksia koskevaa viivastyskorkoa, joka on talla hetkella 8,5 %. Viiteko-
ron maaran muutoksia tulee seurata Suomen pankin verkkosivuilta, jotta viivastyskorko on
lainmukainen. Viivastyskoron maarasta tulisi olla maininta myos kauppasopimuksessa, jolloin
asiakas hyvaksyy viivastyskoron maaran jo sopimusta tehdessa. Viivastyskorosta tulisi olla
merkinta laskulla, jos myohemmin ajaudutaan perintatilanteeseen avoimen saatavan vuoksi.
Muuten case-yrityksen laskut sisaltavat kaikki tarvittavat ja riittavat tiedot laskun maksa-
miseksi. Laskujen arkistoinnissa olisi kuitenkin hyva siirtya digitalisointiin ja muuttaa kaikki

laskut sahkoiseen muotoon.

Case-yrityksessa perintaa hoidetaan talla hetkella ainoastaan puhelinperinnan avulla. Case-
yrityksella ei ole kokemusta muista perintatoimista. Muiden perintamuotojen kayttoonottoon
on suuri kynnys, koska yrityksella ei ole tarvittavaa tietoa perinnasta ja asiakassuhteiden pe-
lataan karsivan. Perinnan keinoja on paljon ja eri perintamuotoja kannattaa kayttaa hyodyksi,
kun eraantynytta saatavaa lahdetaan kotiuttamaan. Case-yrityksen kannattaa suosia itse to-
teutettua vapaaehtoista perintaa, koska se on kustannuksiltaan edullista ja asiakassuhteet
sailyvat todennakoisemmin parempina kuin perinnan ulkoistamisella. Jos vapaaehtoinen pe-
rinta ei kuitenkaan tuota tulosta, kannattaa perinta ulkoistaa perintatoimistolle. Perintatoi-
miston kautta velallisasiakasta voidaan lahestya maksuvaatimuksella ja yksityisoikeudellisella

tratalla. Jos namakaan keinot eivat auta, voidaan viela hakea saatavaa oikeudellisen perinnan
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kautta. Case-yrityksen on hyva kayttaa perintatoimistoa myos oikeudellisessa perinnassa. Oi-
keudelliseen perintaan tulee ryhtya vain aarimmaisissa tapauksissa, kun on esimerkiksi kyse

erittain isosta saatavasta.

7  Opinnaytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Mielestani opinnaytetyoprosessi onnistui kokonaisuudessaan hyvin. Prosessi toteutettiin tehok-
kaasti nopeassa aikataulussa. En kuitenkaan koe, etta nopea aikataulu olisi vaikuttanut haital-
lisesti opinnaytetyon sisaltoon tai tuloksiin. Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet tayttyivat,
silla tyo on kattava kuvaus case-yrityksen myyntisaamisten hallinnasta talla hetkella ja tulok-
sena syntyi myos kehitysehdotuksia. Prosessi oli monella tavalla hyodyllinen seka minulle etta

case-yritykselle.

Opinnaytetyoraportista muodostui johdonmukainen ja selkea kokonaisuus, jossa otettiin huo-
mioon myo0s case-yrityksen toiveita esimerkiksi yksityisyyden turvaamiseksi. Raportin rakenne
vastasi opinnaytetyon tavoitteita ja ohjeita. Teoreettinen viitekehys oli laaja ja syvallinen ko-
konaisuus, joka tuki koko opinnaytetyota. Teoreettinen viitekehys sisalsi myos paljon ajan-
kohtaista ja uutta tietoa case-yritykselle, joita voidaan pitaa oleellisena liiketoiminnan tehos-
tamiseksi. Opinnaytetyo antaa hyvan kokonaiskuvan myyntisaamisten hallinnasta, jota esimer-
kiksi uusi pienyrittaja voi hyodyntaa liiketoiminnassaan. Tyossa kaytettyja lahteita oli paljon
ja ne olivat ajantasaisia. Lahteina oli kaytetty monipuolisesti kirjallisia-, sahkoisia- ja oikeu-
dellisia lahteita seka haastattelua. Opinnaytetyossa olisi voinut hyodyntaa viela monipuoli-
semmin eri tutkimusmenetelmia, jotta tyosta olisi saatu viela luotettavampi. Tulokset, johto-
paatokset ja kehitysehdotukset olen pyrkinyt kirjoittamaan selkeasti ja johdonmukaisesti ja

niiden paapiirteet ovat helposti havaittavissa.

Opinnaytetyoprosessin aikana toimin aloitteellisesti ja prosessin eri vaiheita toteutettiin yh-
teistyossa toimeksiantajan kanssa. Samalla kuitenkin osoitin olevani kykenevainen tehokkaa-
seen itsenaiseen toimintaan. Opinnaytetyon teko oli opettavainen prosessi ja koen sen kehit-
taneen tyoelamassa vaadittavia taitoja. Teoriassa tutustuin mielenkiintoisiin aiheisiin ja koen
oppineeni valtavasti uutta. Uskon tasta olevan minulle paljon hyotya tulevaisuuden tyoela-
maani varten, silla olen erityisen kiinnostunut tyoskentelemaan taloushallinnon parissa. Opin-
naytetyo oli tyoelamaa selkeasti kehittava, laadultaan innovatiivinen ja myos omaa osaamis-
tani osoittava ja tukeva. Koen opinnaytetyon osoittavan, etta ymmarran tyon tietoperustan,
menetelmat ja osaan arvioida kriittisesti tyotani. Opinnaytetyoprosessi tuotti case-yritykselle
uutta tietoa ja opinnaytetyon kehitysideat ovat kayttokelpoisia ja toteutettavissa olevia. Olen

todella tyytyvainen opinnaytetyoni toteutusprosessiin, raportointiin ja lopputuloksiin.
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Liite 1

Liite 1 Haastattelu kysymykset

Millaisia luottoriskeja yrityksella on?
Kuinka uuden asiakkaan maksukykya arvioidaan?

Seurataanko vanhojen asiakkaiden maksukykya?

AN w N =

Millaisia maksuehtoja yritysasiakkaille sovelletaan? Onko naissa ehdoissa eroavaisuuk-
sia asiakkuuksien valilla?

Kuinka yrityksen myyntisaamisia seurataan?

Mita perintatoimia yrityksen kaytossa on ja milloin perintatoimenpiteisiin ryhdytaan?
Onko yrityksella kokemuksia ulkoistetusta perintatoimistosta?

Seurataanko myyntisaamisten kiertoaikaa?

¥ ® N oou

Kirjataanko yritykselle paljon luottotappioita? Mista luottotappiot johtuvat?



Liite 2 Esimerkki pelkistetysta kassavirtalaskelmasta

KASSAVIRTA

TILIN SALDO NYT 40500
ALV O B
31.1. mennessa eraantyvat myyntisaamiset 56800
31.1. mennessa erdantyvat ostolaskut 54500
OSTOLASKUT+ MUUT MENOT
YRITYS ERAPV. ALV 0 % ALV 24 oh
Sahkad g8.1. a00 744
Vuokra Q.1. 4000 4950
Palkat 15.1. 25000 31000
Painotalo X 18.1. 2000 7440
Kuvaus rekvisiitta 18.1. 500 620
Verot 22.1. 13000 13000
Puhelinlaskut 27.1. 400 495
Kuvazja 27.1. 2000 2480
Painotalo ¥ 30.1. 2000 3720
Kuvazja 2.2, 2000 2480
Sahkad 8.2. 00 744
Vuokra Q.2. 4000 4950
Palkat 15.2. 25000 31000
ALV 0 % ALV 24 %
ERAANTYNMNEET 0 0
31.1. mennessa eradntyvat 54500 64460
ALV 0% ALV 24 %
Myyntisaamiset 31.1. mennessd
Yritys A 11000 13640
Yritys B 12300 15252
Yritys C Q000 11150
Yritys D 20000 24800
Yritys E 4500 5580
Yhteensa 56800 70432

YHT.
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Liite 2

ALV 24 %%
70432

64460

46472,00

Esimerkla pelkistetysta kassavirtalaskelmasta. Kaiklc tiedot muutettu + osa laskelman tiedoista jatetty pois.



