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Opinnäytetyön tavoitteena oli perehtyä kohdeyrityksen luotonhallintaan kansainvälisessä kau-
passa. Tavoitteena oli kuvailla yrityksen tämän hetkistä luottoriskien hallinnan prosessia ja tehdä 
ohjeistus luottoriskien hallinnasta kansainvälisillä markkinoilla. Toimeksiantajayrityksen kasvu on 
ollut nopeaa viimeisen parin vuoden aikana ja yritys on panostanut ensisijaisesti asiakkaiden han-
kintaan tavoitteena kasvattaa liikevaihtoa. Yrityksessä on kuitenkin havahduttu siihen, ettei pelkkä 
liikevaihdon kasvu riitä saatavaksi vaan saatavat täytyy realisoida. Tämän vuoksi luotonhallinnan 
ohjeistus on yritykselle tarpeellinen. 
 
Opinnäytetyön toimeksiantaja on Optomed Oy, joka on oululainen lääketeknologian tuotteita kehit-
tävä ja myyvä yritys. Opinnäytetyön tietoperusta käsittelee yleisesti luottoriskejä ja niiden hallinnan 
eri osa-alueita kansainvälisessä kaupassa. Teoriaosuudessa kuvataan luotonhallinnan prosessi 
aina asiakkaan luottokelpoisuuden selvittämisestä saatavien hallintaan ja perintään. Tietoperus-
tassa esitetty tieto perustuu aiheeseen liittyvään kirjallisuuteen, jota on tuettu yritykseltä hankituilla 
tiedoilla. Opinnäytetyön empiirinen osa kuvaa Optomed Oy:n nykyistä luotonhallintaa ja ohjeistusta 
luotonhallinnan kehittämiseksi.  
 
Luottoriskien hallinta ulkomaankaupassa on haastavampaa kuin kotimaan kaupassa, sillä eri mai-
den oikeudelliset järjestelmät, taloudellinen tilanne ja oikeellisten tietojen hankinta vaikeuttavat luo-
tonhallintaa. Sen takia luotonhallinnan huolellinen toteuttaminen kohdeyrityksessä on äärimmäisen 
tärkeää. Yrityksessä toimiva luottoriskien hallinta perustuu luottopolitiikkaan, luottoriskien arviointiin 
ja luotonhallinnan toimivaan toteutukseen. Luottopolitiikka luo perustan luotonannolle, jonka mu-
kaan toimitaan. Luottopolitiikan noudattamista tukevat luotonhallinnan prosessit, joiden tulee toimia 
saumattomasti yrityksen sisällä. Luottoriskien arvioinnissa tulisi keskittyä arvioimaan riskejä niin, 
että sillä tuettaisiin yrityksen myyntistrategiaa ja samalla ehkäistäisiin luottotappioiden syntymistä. 
 
Opinnäytetyön tuotoksena yritykselle laadittiin kirjallinen luottopolitiikka ehdotus, luottohakemuslo-
make ja prosessikaavio luotonhallinnasta. Luottopolitiikka ehdotus toimii yrityksessä ohjeistuksena 
luottoriskien hallinnasta, sillä yrityksellä ei aiemmin ole ollut kirjallista luottopolitiikkaa. Luottohake-
muslomake tukee yritystä luottotietojen hankinnassa ja kaavio luotonhallinnasta havainnollistaa yri-
tyksen luotonannon toimintoja. Tuotoksen on tarkoitus toimia pohjana luottoriskien hallinnan toteu-
tukselle ja sen kehittämiselle tulevaisuudessa. 
 
 

Asiasanat: Luottokauppa, Luottoriski, Luottopolitiikka, Luotonanto, Vientikauppa, Luottokelpoisuus, 
Riskienhallinta  
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This Bachelor’s thesis examined the managing of international credit risk in the assigning company. 
The purpose of the project was to describe the current process of the credit control in the company 
and to write an implementation plan how the credit risks on the international market can be man-
aged.  
 
The thesis has been conducted for Optomed Ltd which sells and manufactures medical technology 
products and software. The company has been growing fast during the last couple of years due to 
the turnover focused strategy. However, the management has realized that besides focusing on 
turnover, there should also be focus on receiving the trade receivables on time. As a result of that 
was a plan of action needed that described which steps need to be taken to control the company 
credit.  
 
The objective of the research was to get familiar with the current credit management process and 
how it could be improved. The theoretical background of the thesis is about credit risks and the 
process of credit risk management. The empirical background analyzes the current processes of 
the credit management. As produce a report on how the company can manage the credits.  
  
The control of credit risks in export business is more challenging than in the domestic trade. This 
is due to that the judicial systems and the economic situations differ in countries. Besides it’s difficult 
to find a correct information to evaluate the credit worthiness of customers on the international 
market. 
 
The functional credit control is based on a credit policy, an evaluation of credit risks and an execu-
tion of the processes. The credit policy creates the foundation for the credit granting. The credit 
policy is supported by the processes of the credit control. The evaluation of credit risks should focus 
on estimating risks in order to support the company’s sale strategy and prevent credit losses.  
  
The output of the research is a written credit policy, a business credit application and a chart of the 
credit control process for the company. The credit policy serves as an introduction of the credit 
control and the business credit application helps the company to get the required information from 
the customers. The chart of the credit control process demonstrates the whole process of the credit 
control. The report helps the company to manage and improve the credit control on a short term as 
long term basis. 
 

Keywords: Credit Policy, Credit Control, Credit Risk, Risk Management, Credit Worthiness, Export 
Business, Credit Granting 
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1 JOHDANTO 

Nykyään lähes kaikki yritysten välillä käytävästä kaupasta on luottokauppaa. Luottokaupan yleinen 

määritelmä on, että asiakas saa kaupankäynnin yhteydessä tuotteen ja myyjälle jää epävarma 

osuus eli saatava. Kaikissa yrityksissä suunnitellaan tuotteita ja niiden ominaisuuksia (tuotepoli-

tiikka), tuotteiden hintoja (hintapolitiikka) sekä tuotteiden myyntikanavia ja –tapoja (myyntipoli-

tiikka). Kun yritys haluaa kasvattaa liikevaihtoaan, keskitytään yleensä näihin osa-alueisiin. Myynti 

tuottaa tulosta kuitenkin vasta silloin, kun rahat on saatu kassaan ja asiakas on tuotteeseen tyyty-

väinen. Usein juuri unohdetaankin luottoriskien, luottopäätösten tekotavan ja luottotietojen käytön 

pohdinta. Toimivalla luotonhallinnalla voidaan ehkäistä, minimoida ja välttää luottotappioita. Sillä 

tavoin voidaan parantaa yrityksen maksuvalmiutta ja kannattavuutta. (Ijäs 2002, 11; Lindström, 

2014.) Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on perehtyä kohdeyrityksen myyntiin liittyviin luottoris-

keihin kansainvälisessä kaupassa ja tarjota kohdeyritykselle keinoja luottoriskien hallintaan.  

 

Työ tehdään Optomed Oy:lle, joka on kasvava ja kansainvälistyvä lääketeknologian laitteita ja oh-

jelmistoja valmistava yritys. Yrityksen kasvu on ollut nopeaa viimeisen parin vuoden aikana ja yritys 

on panostanut asiakashankinnan keinoihin tavoitteena kasvattaa liikevaihtoa. Yrityksessä on kui-

tenkin havahduttu siihen, ettei pelkkä liikevaihdon kasvu riitä saatavaksi vaan saatavat täytyy rea-

lisoida. Yrityksen kohdemarkkinat ovat ulkomailla, joten asiakkaiden luottokelpoisuuden määrittä-

minen on vaativampaa kuin kotimaan kaupassa. Lisäksi eri maiden poliittiset ja oikeudelliset järjes-

telmät monimutkaistavat kaupankäyntiä. Yritys haluaakin kehittää omaa luotonhallintaansa, jotta 

sen maksuvalmiuden ja kannattavuuden taso olisi tulevaisuudessa turvattu.  

 

Opinnäytetyön tavoitteena on luoda yritykselle ohjeistus luotonhallinnasta. Työssä keskitytään ku-

vaamaan yrityksen nykyistä luotonhallintaprosessia ja sen kehittämiskohteita. Työssä on tarkoitus 

kartoittaa, millaista on tehokas luottoriskien hallinta kansainvälisessä kaupassa ja sitä kautta antaa 

kehitysideoita yrityksen toimintaan. Opinnäytetyön lähestymistapana on käytetty case- eli tapaus-

tutkimusta. Tapaustutkimus on empiirinen tutkimus, joka sopii hyvin kehittämistyöhön, kun tehtä-

vänä on tuottaa kehittämisehdotuksia ja -ideoita. Lähestymistavassa pyritään tuottamaan syvällistä 

ja yksityiskohtaista tietoa tutkittavasta tapauksesta. Opinnäytetyössä on hyödynnetty laadullisia tut-

kimusmenetelmiä. Tiedonkeruu menetelmänä on käytetty haastatteluja. Haastattelut ovat olleet 

kohdeyrityksen toimitiloissa ja puhelimitse käytyjä avoimia haastatteluja sekä sähköpostilla käytyjä 



  

8 

keskusteluja. Avoin haastattelu on tietyn aihepiirin sisällä käytävää vapaata keskustelua haastatel-

tavan ehdoilla (VirtuaaliAMK, Viitattu 7.4.2017). Sähköpostidialogit ovat olleet puolistrukturoituja 

haastatteluja, joissa on saatu yksityiskohtaista tietoa yrityksen toiminnoista. (KvaliMOTV, Viitattu 

14.4.2017.) 

 

Opinnäytetyö voidaan jakaa tietoperustaan ja empiiriseen osaan. Tietoperusta muodostuu kol-

mesta pääkappaleesta. Luottoriski ja sen hallinta –luku sisältää luottoriskin kuvauksen, luottoris-

kien hallinnan merkityksen ja kuvauksen luottopolitiikasta osana luottoriskien hallintaa ja myyntiä. 

Asiakkaan arvioinnissa keskitytään kuvaamaan asiakkaan luottokelpoisuuden määrittämistä ja sii-

hen tarvittavia lähteitä.  Sopimusehtojen ja maksutavan vaikutus luottoriskien hallinnassa sekä saa-

tavien rahoituksen käyttö käsitellään myös osana luottoriskien hallinnan prosessia. Saatavien hal-

linta ja perintä –luvussa kuvataan maksujen seurannasta saatavan informaation tärkeys. Empiiri-

nen osuus on rajattu käsittelemään kohdeyrityksen nykyistä luotonhallintaa ja ohjeistusta luottoris-

kinhallintaan. Kohdeyrityksen luotonhallintaprosessi kuvataan yksityiskohtaisesti aina luottopolitii-

kasta saatavien perintään ja sitä kehitetään tietoperustan informaation avulla. Asiakkaiden luotto-

kelpoisuuden ja maakohtaisten riskien syvällinen analyysi on rajattu opinnäytetyöstä pois. 
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2 LUOTTORISKI JA SEN HALLINTA 

Luottoriski syntyy, kun yritys myy luotolla asiakkailleen. Luotolla myytäessä yritykselle syntyy myyn-

tisaaminen, johon luottoriski sisältyy. Käytännössä luottoriski tarkoittaa sitä, että asiakas ei syystä 

tai toisesta maksa saatavaa. Asiakas voi olla joko maksukyvytön tai maksuhaluton. Asiakas saattaa 

laiminlyödä kaupan sopimusehtoja kauppasumman maksamisen suhteen, jolloin saatavaa ei 

saada kokonaan tai sen maksu viivästyy. Aina kun saatava maksetaan myöhässä, se vaikuttaa 

negatiivisesti yrityksen maksuvalmiuteen ja kannattavuuteen. (Helppi & Paloheimo 2005, 45; Tal-

ponen 2002, 14–15.) 

 

Talposen mukaan luottoriski voidaan jakaa kahteen toisista riippumattomaan osaan, sillä perus-

teella käydäänkö kauppaa kotimaassa vai ulkomailla. Tämän jaottelun mukaan luottoriski sisältää 

kaupallisen ja poliittisen riskin. Kotimaankaupassa luottoriskistä on läsnä vain kaupallinen riski, 

joka tarkoittaa ostajan kykyä selviytyä maksuvelvoitteistaan. Vientikauppaa harjoittavassa yrityk-

sessä myös ostajamaiden taloudellinen tai poliittinen tilanne voi synnyttää riskejä. Tämän vuoksi 

poliittinen riski on syytä ottaa tarkasteluun, kun keskitytään luottoriskin sisältöön kansainvälisessä 

kaupassa. (Talponen 2002, 14–15.)  

 

2.1 Luottoriskin hallinta 

Luottoriskin hallinnalla tarkoitetaan tietojen hankkimista luototuksen arviointiin, luottotappioiden es-

tämistä ja niiden välttämiseksi sekä minimoimiseksi suoritettavia toimenpiteitä. Luottoriskien hal-

linta sisältää toimenpiteet ennen liikesuhteen syntyä, sen aikana ja sen jälkeen. Ennen kauppaa 

päätetään, voidaanko asiakkaan kanssa tehdä kauppaa ja millä edellytyksillä kauppaan voidaan 

ryhtyä. Kaupanteon aikana on löydettävä ne merkit, jotka mahdollisesti vaikuttavat luottopäätök-

seen ja sen muuttamista myönteiseen tai kielteiseen suuntaan. Syntyneen asiakassuhteen aikana 

on pyrittävä minimoimaan luottotappiot ja erääntyneet saamiset. (Hedman 1992, 67.) Luottoriskejä 

voidaan hallita muun muassa tarkan asiakasvalinnan ja jo olemassa olevien asiakkaiden maksu-

käyttäytymisen ja taloudellisen tilanteen seurannan sekä tehokkaan perinnän avulla. (Juvonen 

2014, 33). 
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Riskipolitiikka

Asiakkaan 

analysointi

Maksutapojen, 

maksuehtojen ja 

vakuuksien 

määrittäminen

Suojausten hinnan 

määrittely ja 

huomioiminen 

tuotteen 

hinnoittelussa

Kauppa-

neuvottelut

Suojausten, 

vakuuksien ja 

maksutapojen 

käytännön toimet

Maksujen seuranta

Perintä

 Yrityksen johto määrittelee, mitä riskejä voidaan ottaa ja miltä riskeiltä suojaudutaan, mitä 

suojausinstrumentteja käytetään sekä päätöksenteko prosessin ja työnjaon organisaatiossa.

 Asiakkaan (ja tarjousvaiheessa olevan kaupan) analysointi: asiakkaan maksukyvyn- ja 

halukkuuden arviointi, asiakassuhteen analysointi, poliittisen riskin analysointi. 

 Määritetään, mitkä maksuehdot ja -tavat ovat hyväksyttäviä.

 Määritetään tarjottavat/vaadittavat vakuudet.

 Tehdään tarvittaessa päätökset riskin ottamisesta.

 Selvitetään maksutapojen, maksuehtojen, vakuuksien ja suojausten kustannukset.

 Pyydetään pankista, Finnverasta ym. Indikatiiviset tarjoukset kaupan rahoittamiseksi tai riskien 

suojaamiseksi.

 Lisätään kustannukset kauppahintaan.

 Sovitaan kauppasopimuksen ehdoissa maksuehdoista ja -tavoista, rahoituksesta, vakuuksista, 

kulujen jakamisesta, häiriötilanteista, sovellettavasta laista ym.

 Varmistetaan, että sopimus sitoo vastapuolta.

 Perittävätoimeksianto tai remburssien avaaminen, pankkitakausten antaminen, vakuutuksien 

ottaminen, valuuttakurssiriskeiltä suojautumista varten otettavien sopimusten tekeminen. 

 Seurataan, avataanko remburssi ajallaan ja sovitussa muodossa, onko sovitut vakuudet 

annettu, tulevatko maksut ajallaan jne. 

 Maksuhäiriötilanteissa muistutukset, perintäkirjeet, uudet neuvottelut. 

 Oikeudellinen perintä.

 Vakuutusyhtiöille tai Finnveralle maksuhäiriöistä ilmoittaminen.  

Kuvio 1 Riskienhallinnan prosessi luotonhallinnan näkökulmasta. (Helppi & Paloheimo 2005, 30) 

Kuviossa 1 on esitetty riskienhallinnan prosessi luotonhallinnan näkökulmasta. Kuvassa on esitetty 

koko luotonhallintaprosessi aina riskipolitiikan laatimisesta saatavan perintään. Kuvasta voidaan 

huomata, että yrityksen riskipolitiikka on lähtökohta koko luotonhallintaprosessille ja se ohjaa luo-

tonhallintaa prosessin kaikissa vaiheissa. Prosessissa analysoidaan ensin asiakkaan luottokelpoi-

suus ja kohdemaan riskit. Sen jälkeen päätetään, millä maksutavoilla ja –ehdoilla kauppaan voi-

daan ryhtyä ja tarvitaanko vakuuksia kaupan tueksi. Tämän jälkeen määritetään mahdolliset mak-

sutavan ja saatavien rahoituksen lisäkustannukset. Kauppaneuvotteluissa kaupasta tehdään sitova 

ja sopimusehdoilla pyritään pienentämään luottokauppaan liittyvää riskiä. Luottopäätöksen jälkeen 

hoidetaan eri maksutapojen vaatimat toimet ja vakuudet, jos niitä käytetään. Maksujen seurannalla 

tarkkaillaan maksaako asiakas ajallaan ja milloin on syytä aloittaa perintätoimet. (Lindström 2014, 

4–7 & Helppi & Paloheimo 2005, 29–31.) 
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Luotonhallinnan kehitys yrityksessä noudattelee yleensä tiettyä kaavaa. Aluksi luottoriskien hallinta 

on ainoastaan perintää ongelmatilanteissa. Kehittyneimmillään luotonhallinta kattaa kaikki asiakas-

suhteen vaiheet ja henkilöstö on sitoutunut ottamaan vastuuta riskinotosta ja myynnin suotuisasta 

kehityksestä. Ijäs jakaa yrityksen luottoriskien hallinnan kehityksen viiteen eri tasoon, joita ovat 

perintälähtöinen riskienhallinta, etupainoinen riskienhallinta, tasapainoinen riskienhallinta, myynti 

osana riskienhallintaa sekä myynnin ja luottovalvonnan vuorovaikutus. (Ijäs 2002, 14.) 

 

Kuvio 2 havainnollistaa luottoriskien hallinnan tasoja yrityksessä. Ensimmäisessä tasossa eli pe-

rintälähtöisen riskienhallinnan tasossa yritys myy tavaroita tarkastelematta sen tarkemmin asiak-

kaiden taustoja ja puuttuu tilanteeseen vasta perintävaiheessa. Etupainoisessa riskienhallinnan ta-

sossa yritys tarkastelee asiakkaan luottotietoja ja yksilöintitietoja asiakkaan maksukyvyn selvittä-

miseksi. Tasapainoisessa riskienhallinnassa yritys käyttää monipuolisesti reskontratietoja ja ulkoi-

sia lähteitä luottokelpoisuuden selvittämiseksi ja asiakkaita seurataan koko luottosuhteenajan sys-

temaattisesti. Toiseksi kehittyneimmällä riskienhallinnan tasolla myynti on osana riskienhallintaa. 

Tällöin myyntihenkilöstö on vastuussa luottoriskeistä ja henkilöstö ymmärtää, että luottotappio syn-

tyy jo kaupanteon vaiheessa. Korkeimmalla riskienhallinnan tasolla yrityksen myynti on luotonval-

vonnan kanssa saumattomassa vuorovaikutuksessa. Myyjät toimivat osana luotonvalvontaa ja luo-

tonvalvonta tukee myyntitavoitteiden toteutumista. (Ijäs 2002,14–20.) 

 

Perintälähtöinen riskienhallinta

Etupainoinen riskienhallinta

Tasapainoinen riskienhallinta

Myynti osana riskienhallintaa

Myynnin ja luotonhallinnan vuorovaikutus

 

Kuvio 2 Riskienhallinnan tasot (Ijäs 2002, 14) 

2.2 Luottopolitiikka 

Luottoriskien hallinnan kannalta toteutettua riskipolitiikkaa kutsutaan luottopolitiikaksi. Heti kun 

oman toimituksen ja maksun saamisen välillä on pienikin viive, on kyse luottokaupasta ja sitä varten 

tarvitaan luottopolitiikkaa. Sillä tarkoitetaan tapaa tehdä luottopäätöksiä organisaatiossa. Luottopo-

litiikka sisältää yrityksen tavoitteet luotonvalvonnalle, kuvauksen luottoriskien hallinnasta ja havain-

nollistaa luotonvalvonnan käytännön toteutumista eri osastojen kesken yrityksen sisällä. (Ijäs 2002, 
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23.) Luottopolitiikka on yrityksellä aina olisi se sitten miten yksinkertainen tahansa. Yksinkertaisim-

millaan yrityksen luottopolitiikka voi olla sitä, ettei sillä ole lainkaan luottopolitiikkaa. Käytännössä 

tämä tarkoittaa, että yrityksen luotonannolle ei ole asetettu rajoituksia. Luottopolitiikan suositellaan 

kuitenkin olevan aina kirjallinen ja yrityksen ylimmän johdon hyväksymä. (Talponen 2001, 21.)  

 

Luottopolitiikan keinoin ohjataan yrityksen luotto- ja markkinointipäätöksiä, mikä vaikuttaa oleelli-

sesti myynnin määrään. Luottopäätöksiä ohjataan käytännössä esimerkiksi maksuehdoilla, asiak-

kaan luottokelpoisuuden määrittämisellä, luotonvalvonnalla ja tehokkaalla perinnällä. Markkinointi-

päätöksiä taas ohjataan oikeanlaisella hinnoittelulla, laadulla, logistiikalla ja myyntiresursseilla. 

(Talponen 2002, 13–14.) Kaikki luotonhallinnan keinot rajoittavat potentiaalista asiakaskuntaa ja 

sitä kautta myyntiä, mutta hyvä luotonhallinta parantaa yrityksen kannattavuutta ja tämän johdosta 

se on suositeltavaa (M. Juvonen 2014, 33). 

 

Luottopolitiikka tulisi suunnitella siten, että se vastaisi yrityksen luottotappioiden sietokykyä. Jos 

yrityksen liikevaihto on esimerkiksi miljoona euroa ja liikevoittoprosentti on viisi, voidaan laskea, 

että yksi ainoa viidenkymmenentuhannen euron luottotappio syö koko vuoden liikevoiton. Tässä 

esimerkissä siedettävien luottotappioiden määrä voisi olla esimerkiksi viisituhatta tai seitsemäntu-

hatta euroa vuodessa. Yritys, joka ei kuitenkaan tee vuodesta toiseen ollenkaan luottotappioita 

saattaa omistaa liian tiukan luottopolitiikan. Liian tiukka luottopolitiikka rajoittaa yrityksen asiakas-

kuntaa ja sitä kautta myyntiä. (Lehtonen, Mökkönen, Töyrylä, Seulu & Tammenkoski, viitattu 

9.5.2017.) 

 

Kuviossa 3 on havainnollistettu Asiakastieto Oy:n nettisivuilla määrittelemät hyvän luottopolitiikan 

elementit, jotka antavat raamit toimivalle luotonhallinnalle (Asiakastieto Oy, Viitattu 14.4.2017). 

Luottopolitiikasta pitäisi tulla ilmi luottopäätöksen tekemiseen liittyvät ohjeet, kuten mitä tietoja asi-

akkaasta on tarkistettava ja mitä päätelmiä niiden perusteella tehdään. Asiakkaiden luottokelpoi-

suutta on myös tärkeää selvittää erilaisilla luottoluokituksilla, luottotietojen tarkastuksella ja määri-

tellä asiakkaille enimmäisluottoraja. Mahdollinen vakuuksien käyttö ja luottokaupan asiakirjojen si-

sällöstä päättäminen ovat myös osa luottopolitiikkaa. Lisäksi luottopolitiikassa tulisi kuvata lasku-

tukseen ja muistutuskirjeisiin sekä perinnän aloittamiseen liittyvät rutiinit. Perinnän kulun kuvaus 

kuuluu olennaisesti osaksi luottopolitiikkaa. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 
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Kuvio 3 Hyvän luottopolitiikan elementit (Asiakastieto Oy, Viitattu 14.4.2017) 

Yrityksen on syytä laatia luottopolitiikkansa yksilöllisesti sen asiakkaiden, tuotteen, kauppatavan, 

lainsäädännön ja kilpailutilanteen mukaan (Lindström 2014, 5). Luottopolitiikan tekemiseen tulisi 

osallistua henkilöitä kaikilta yrityksen osa-alueilta. Ylimmällä johdolla on näkemys siedettävästä 

luottotappiotasosta. Taloushallinnon ihmiset taas tietävät, kuinka paljon yritys kestää tappioita. 

Myyntiorganisaatio hallitsee tietoa nykyisistä ja mahdollisista tulevista asiakkaista sekä yleisestä 

kilpailukyvystä. Perinnästä vastuussa olevat taas osaavat arvioida, mitä kaikkea asiakkaasta on 

ennen tarjouksen tai luottopäätöksen tekemistä tarkistettava. Toimivan yrityksen on myös syytä 

aika ajoin tarkastella oman luottopolitiikkansa sisältöä ja sen päivittämistarvetta sekä suunnitella 

mahdollisten muutosten tekemistä. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 

 

 

 

 

 

 

 

Hyvän luottopolitiikan elementit

• Uuden asiakkaan luottoluokitus ja maksuehdon 
määrittely

• Vanhan asiakkuuden elpyessä uusi tarkistus

• Tarkistus, jos ostettava erä tavanomaista 
suurempi

• Ennakkomaksuille ennalta määritelty 
riskiluokkaan ja oston suuruuteen perustuva 
taulukko

• Määritelty suurin sallittu, ostovolyymiin 
perustuva luottosaldo

• Selkeät käytännöt maksuhuomautuksille

• Perintäprosessin määrittely

• Luottotappioriskin ennakointi

• Luottotappioiden määrän seuranta ja budjetointi

• Myynnin vastuu luottotappiosta

• Perintäkulujen seuranta: ulkoiset ja sisäiset 
kulut

• Määritelty, harkintaan perustuva tapa toimia 
joustovaran osalta
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3  ASIAKKAAN ARVIOINTI 

Yrityksen luotonhallinnan kannalta yksi tärkeimmistä vaiheista on selvittää asiakkaan luottokelpoi-

suus. Luottokelpoisuus ja luottotiedot eivät ole yksi ja sama asia. Luottokelpoisuus määritellään 

luottotietojen avulla. Luottotietoja ovat kaikki ne tiedot, jotka kuvaavat yrityksen valmiutta suoriutua 

velvoitteistaan. (Ijäs 2002, 59.) 

Kansainvälistä kauppaa harjoittaessa on tärkeää, että yritys tuntee hyvin asiakkaansa. Mitä kau-

empana asiakas on myyjän maasta, sitä tärkeämmäksi ostajan luottokelpoisuuden määrittäminen 

osoittautuu. Ostajan luottokelpoisuuteen vaikuttavat kansantalouden suhdannevaihde, ostajan toi-

miala ja ostajan piirteet. Kansantalouden suhdannevaihteella tarkoitetaan taloudellista ja poliittista 

tilannetta ostajan maassa. Ostajan piirteillä tarkoitetaan yrityksen taloudellista tilaa kuvaavia mitta-

reita, joita ovat maksuvalmius, kannattavuus ja velkaantumisaste. Ostajan toimialan kehitys taas 

vaikuttaa vahvasti myynnin määrään ja sitä kautta taas tunnuslukuihin. Näitä kolmea tekijää tar-

kastelemalla saadaan oikeellinen kuva ostajan luottokelpoisuudesta. (Kananen 2009, 12; Talponen 

2002, 35.) 

3.1 Yksilöintitiedot 

Asiakkaan yksilöintitietojen hankkiminen ja tarkastus ovat olennainen osa asiakasluottamuksen ra-

kentamista. Yksilöintitiedot kertovat kaikki tarpeelliset tunnistustiedot asiakkaasta, jotta pohja asi-

akkaan luottokelpoisuuden varmistamiselle voidaan luoda. Kyseiset tiedot saadaan yleensä asiak-

kaalta itseltään. Tämän jälkeen asiakkaalta saadut tiedot tarkastetaan ulkoisista lähteistä, jotta voi-

daan olla varmistua tietojen oikeellisuudesta.  

Taulukossa 2 on esitetty tiedot, joita yrityksen tulisi hankkia asiakkaasta ennen kaupan aloittamista 

ja mistä lähteistä tiedot tulisi tarkastaa. Keskeisiä lähteitä ovat luottotietoyhtiöt, asiakas itse ja yri-

tyksen asiakkaat. Parhaimman lopputuloksen saamiseksi yritys käyttää eri lähteitä monipuolisesti. 

Luottotietojen tarkistaminen esimerkiksi paikallisen asiamiehen avustuksella on hyvä keino saada 

tietoa. Muita hyviä lähteitä ovat esimerkiksi viralliset rekisterit, internet, lehdet, vuosikertomukset, 

muut tavarantoimittajat ja asiakkaan omat asiakkaat. (Ijäs 2002, 59–60; Lehtonen ym., viitattu 

9.5.2017.)  
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Taulukko 1 Asiakkaalta pyydettävät yrityksen perustiedot (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017) 

 

3.2 Viralliset lähteet 

Eri maiden viralliset rekisterit tarjoavat luotettavaa tietoa kansallisella tasolla. Tiedon hankkimiseksi 

täytyy selvittää viranomaiselta kohdemaan rekisterinpitäjä ja ottaa huomioon tiedon tulkitsemisessa 

maan lainsäädäntö ja kulttuurilliset eroavaisuudet muun muassa kaupparekisteritietojen ja sisällön 

merkityksen osalta. Patentti- ja rekisterihallituksen kotisivuilta löytyy linkkejä eri maiden rekisterivi-

ranomaisiin. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 

Euroopan unioniin kuuluvista maista voi saada virallista tietoa European Business Register -palve-

lusta. Palvelussa eri maiden rekisteriviranomaiset tarjoavat tietokantoihinsa tarkoitettua rekisteri-

tietoa suorakäyttöpalveluna. Yritys voi halutessaan tilata perustietopaketin kaikista EBR-palveluun 

liittyneistä maista omalla kielellään. EBR-palvelussa on toistaiseksi mukana vain osa EU-maista, 

mutta palvelun olisi tarkoitus laajentua kaikkien EU- ja ETA-maiden mittakaavalle. (Lehtonen ym., 

viitattu 9.5.2017.) Tällä hetkellä EBR-palvelussa mukana olevia maita on yhteensä 25. (European 

Business Register, Viitattu 4.11.2016.) 

Rekisteritietoja palvelusta voidaan hakea yrityksen rekisterinumerolla, toiminimellä ja toiminimen 

osalla. Kaupparekisteritiedot ja lainsäädäntö vaihtelevat maakohtaisesti jonkin verran, eikä täysin 

Asiakkaalta pyydettävät tiedot

• Yrityksen virallinen nimi ja 
rekisteröintinumero

• Mahdollisen emoyhtiön tiedot

• Perustamisvuosi

• Täydelliset osoitetiedot ja rekisteröidyn 
toimipaikan osoite

• Yhteyshenkilöiden nimet ja asemat

• Nimenkirjoitusoikeus

• Yhteystiedot (puhelin, fax ja VAT-
numero)

• Vaaditut maksuehdot

• Pankin yhteystiedot

• Tavarantoimittajien nimet ja osoitetiedot

• Tilintarkastetut tilinpäätöstiedot 

Ulkoisista lähteistä saatavat tiedot

• Luottotiedot luottotietoyhtiöltä

• Rekisteritiedot kansallisista rekistereistä

• Paikallinen agentti
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verrannollisia tietoja ole aina saatavissa. Saatavilla olevasta tiedosta on kuitenkin apua perustieto-

jen hankinnassa, mikä auttaa esimerkiksi sopimuskumppanin yksilöimisessä. Suomessa palvelun 

tarjoaa Patentti- ja rekisterihallitus. Palvelun kustannukset ovat kohtuulliset ja vaihtelevat maakoh-

taisesti. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 

3.3 Luottotiedot 

Saatavien turvaamiseksi luottotiedot ovat yksi keskeisimmistä tietolähteistä asiakaan luottokelpoi-

suuden tarkastelussa. Luottotiedot olisi hyvä hankkia jo ennen sopimusneuvotteluvaihetta, sillä so-

pimusneuvotteluista itsestään syntyy jo kuluja yritykselle. Ajankohtaisilla luottotiedoilla saadaan 

seulottua huonot asiakkaat pois jo hyvissä ajoin, jolloin vältetään turhat kustannukset. (Lehtonen 

ym., viitattu 9.5.2017.) 

 

Luottotietoyhtiöt tarjoavat yrityksen tilinpäätös-, maksutapa- ja maksuhäiriötietoja sekä yrityksen 

vastuuhenkilöstöön liittyvää tietoa (Ijäs 2002, 66–67). Suomessa yritykset voivat hankkia ulkomai-

sesta ostajaehdokkaasta luottotietoja niitä tarjoavien luottotietoyritysten kautta. Johtavat toimijat 

suomessa ovat Suomen Asiakastieto Oy ja Bisnode D&B Finland Oy. Suomen Asiakastieto Oy 

kuuluu eurooppalaisten luottotietoyritysten muodostamaan BigNet-ketjuun, joka tuottaa luottotie-

toja ulkomaalaisista yrityksistä Suomeksi. Ulkomaiset luottotietoraportit sisältävät kohdemaasta 

riippuen yrityksen perustietojen ja maksukäyttäytymisen lisäksi myös tilinpäätöstietoja ja tunnuslu-

kuja. Yritys tarjoaa myös työkaluja tietojen analysointiin. Bisnode taas tarjoaa Dun & Bradstreetin 

kautta kansainväliset luottotiedot lähes jokaisesta maailman maasta. Dun & Bradstreet on maail-

man johtava yritys- ja luottotietotoimittaja. (Lindström 2014, 31–37.) Bisnodella on käytössä Dun & 

Bradstreetin tarjoamat työkalut, joilla voidaan tarkastella asiakkaiden luottotietoja ympäri maailman 

ja hallita asiakasriskiä yrityksen omia reskontratietoja hyödyntäen. (Bisnode, viitattu 7.4.2017) 

 

Luottotietoja hankittaessa on hyvä kiinnittää huomiota saatujen tietojen sisältöön ja laatuun, luvat-

tujen ja toteutuneiden toimitusaikojen pituuteen sekä tietotekniikkaan ja hinnoitteluun. Yritysten vä-

lillä on eroja ja tiedot kohdeyrityksistä vaihtelevat maakohtaisesti. Luottotietoja täytyy osata analy-

soida maakohtaisesti, koska tiedot eivät ole aina verrannollisia ja vaihtelevat maakohtaisesti muun 

muassa erilaisen lainsäädännön takia. Tietoja analysoitaessa on hyvä muistaa, että luottotieto on 

vain arvio yrityksen tilasta. Luottotietojen avulla voidaan kuitenkin torjua selvästi varattomaksi to-

detut asiakkaat. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 
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3.4 Maakohtaisten riskien arviointi 

Maakohtaiset eli poliittiset riskit liittyvät kohdemaan poliittisen järjestelmän mahdollisiin muutoksiin. 

Käytännössä poliittiset riskit aiheutuvat joko ostajamaan valuuttapulasta tai poliittisten tekijöiden 

aikaansaamien olosuhteiden synnyttämistä riskeistä. (Talponen 2002, 14.) Poliittisen riskin suuruu-

teen ja todennäköisyyteen vaikuttaa maan taloudellinen tila, oikeudellisen järjestelmän vakaus, vel-

kaantumisaste, luottokelpoisuus, lainojen takaisinmaksukyky sekä pääsy rahoitusmarkkinoille. 

Maakohtaiseen riskiin liittyy vahvasti myös juridinen riski, sillä eri maiden lainsäädäntö vaikuttaa 

kaupankäyntiin. (Helppi & Paloniemi, 2009, 42-44). Maakohtaisten riskien arvioinnissa voidaan 

hyödyntää riskiluokitusta. Riskiluokitukseen vaikuttavat tekijät ja niiden painotus vaihtelevat riski-

luokituksen laatijasta riippuen. Pääsääntöisesti riskiluokitusta laadittaessa tarkastellaan julkisten 

hankkijoiden kaupallisia riskejä, sotariskejä, valtionvallan väliintuloa, vientikieltoa, tuontikieltoa ja 

valuuttariskejä. Taulukossa 3 on kuvattu esimerkki maakohtaisesta riskiluokituksesta. Riskiluoki-

tuksessa valtiot on jaettu neljään eri luokkaan A–D, jossa A on vähäisen riskin maa ja D huomat-

tavan poliittisen riskin omaava maa. (Kananen 2009, 102–103.) 

 

Taulukko 2 Riskiluokituksen runko (Kananen 2009, 103) 

 

 

Maariskejä voidaan hallita hankkimalla ajankohtaista ja totuuden mukaista tietoa kohdemaan ta-

loudellisesta ja poliittisesta tilanteesta. Tietoa eri maiden riskiluokituksista voidaan hankkia kan-

sainvälisiltä luottoluokitusyhtiöiltä ja vientiluottolaitoksilta. Esimerkiksi kotimainen vientiluottolaitos 

Finnvera tarjoaa laajaa informaatiota eri maiden poliittisista riskeistä ja tekee riskiluokituksia maa-

 Riskitaso Piirteet  

A Vähäinen 

riski 

Maissa on vakaat poliittiset ja sosiaaliset instituutiot, hyvin kehittynyt talous ja pää-

omamarkkinat. OECD-maat kuuluvat tähän ryhmään. 

B Suhteellisen 

pieni riski 

Maissa on vakaat poliittiset ja sosiaaliset instituutiot, hyvin kehittynyt talous ja pää-

omamarkkinat. Maat ottavat enemmän lainaa kuin myöntävät, rahoitusvaikeuksia. 

C Jonkin ver-

ran riskiä 

Mailla on ongelmia velan hoidossaan. Mailla on vakaa ja kehittyvä talous. Mailla 

voi olla ulkoisia ongelmia sijaintinsa vuoksi. 

D Huomattava 

riski 

Mailla on velanhoito-ongelmia- Talous ja poliittisen instituutiot ovat kehittymättö-

miä. Poliittinen epävakaus on ilmeinen, maksutaseongelmia ja puutetta ulkomai-

sesta valuutasta 
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politiikan ja maksukyvyn mukaan. Finnvera jakaa maat neljään eri luokkaan A-D niiden maapolitii-

kan mukaan. Paras riskitaso on A, jossa maapolitiikka ei rajoita kaupankäyntiä, kun taas huonoin 

taso D on maalla silloin, kun maapolitiikka on määritetty maakohtaisesti. Maksukyvyn mukaan maat 

luokitellaan 0-7, missä 0 on korkeimman luottoluokituksen omaava kehittynyt talous ja 7 on erittäin 

huonon maksukyvyn omaava talous. (Finnvera, viitattu 7.4.2017.) 

 

3.5 Asiakkaan analyysi 

Asiakkaalta hankittujen tietojen syvällinen analyysi on hyvin haastavaa suorittaa itsenäisesti, eten-

kin jos yrityksen kohdemarkkinat ovat ulkomailla. Lyhyellä asiakkaan analyysillä saavutetaan kui-

tenkin hyviä tuloksia luotonhallinnassa, kun sitä käytetään järjestelmällisesti. Lyhytkin analyysi aut-

taa hahmottamaan asiakkaan taloudellista tilannetta ja siten helpottaa luottokelpoisuuden määrit-

tämistä. (Talponen 2002, 45–52). Usein tilinpäätöstietoja voi olla vaikea saada pohjoismaiden ul-

kopuolelta, koska useissa maissa tilinpäätöstiedot eivät ole julkisia. Asiakkaalta itseltään voi kui-

tenkin vaatia ennen kaupan aloittamista tilinpäätöstiedot vähintään kolmelta edelliseltä vuodelta, 

jotta voidaan arvioida asiakkaan maksukykyä useamman vuoden aikajänteellä. (Talponen 2002, 

30.)  

Ostajan luottokelpoisuuden osatekijöitä ovat kannattavuus, maksuvalmius ja vakavaraisuus. Näitä 

osatekijöitä arvioidaan niihin sovellettavien tunnuslukujen avulla. Tunnusluvut on aina syytä valita 

asiakkaan toimialan ja kaupanluonteen mukaan. Taulukon esimerkissä kannattavuuden tunnuslu-

vuksi on valittu voittoprosentti ennen veroja, jolla arvioidaan voittomarginaalia osuutena liikevaih-

dosta kulujen jälkeen. Maksuvalmiuden tunnusluvuksi on valittu Current Ratio, jonka avulla pyritään 

arvioimaan, kuinka ostajan likvidit varat riittävät kattamaan lyhytaikaiset velat, jos velkojat vaativat 

saatavia samanaikaisesti. Vakavaraisuuden tunnusluvuksi on taas valittu velat / oma pääoma –

prosentti, jolla pyritään määrittämään, kuinka paljon pääomaa on käytössä yrityksen ulkopuolelta 

suhteutettuna omaan pääomaan. (Talponen 2002, 45–52.) 
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Taulukko 3 Tunnuslukujen pisteytys (Talponen 2002, 45–52) 

 

 

Taulukossa 4 on esitetty tunnuslukujen pisteytys aiemmin mainittujen tunnuslukujen pohjalta. Kus-

takin tunnusluvusta annetaan 1-3 pistettä, jonka mukaan asiakkaat jaetaan luokkiin. Luottokelpoi-

suusluokka määritetään asiakkaalle tunnusluvuista saatujen pisteiden mukaan. Taulukossa 5 on 

esitetty luottokelpoisuusluokat pisteytyksen mukaan. Suurin mahdollinen pistemäärä on 9 pistettä, 

josta suurin mahdollinen keskiarvo on 3 pistettä. Enimmäisluottoraja voidaan myös määrittää luot-

toluokituksen avulla niin, että tietty prosentti liikevaihdosta tai omasta pääomasta määrittää enim-

mäisluottorajan. Taulukossa olevat rajat ovat ohjeellisia ja kuvaavat yrityksen normaalia riskinotto-

tilannetta, kun ostajia on tuhansia ja riski jakaantuu suuressa massassa. Talponen 2002, 45–52.) 

 

Taulukko 4 Luottokelpoisuusluokituksen ja enimmäisluottorajan määritys tunnuslukujen mukaan 
(Talponen 2002, 45–52) 

 

Enimmäisluottorajoja tulisi arvioida aina taloussuhdanteen, riskinjakautumisen ja oman riskinotto-

kyvyn mukaan. Jos yrityksellä on suhteellisen vähän asiakkaita, riskin hajaantuminen on pienem-

pää ja yrityksen on syytä käyttää pienempiä luottorajoja. Taloussuhdanteita seuraamalla ja niihin 

 3 PISTETTÄ 2 PISTETTÄ 1 PISTE 

VOITTOPROSENTTI EN-

NEN VEROJA 

Riski on matala, kun voit-

toprosentti ennen veroja 

on yli 10% liikevaihdosta. 

 

Riski on keskinkertai-

nen, kun voittoprosentti 

ennen veroja on 3-10% 

liikevaihdosta. 

Riski on korkea, kun voitto-

prosentti ennen veroja on 

alle 3% liikevaihdosta. 

CURRENT RATIO Riski on matala, kun cur-

rent ratio on yli 1,5. 

 

Riski on keskinkertai-

nen, kun current ratio in 

1-1,5. 

 

Riski on korkea, kun current 

ratio on alle 1. 

 

VELAT / OMA PÄÄOMA -

% 

 

 

Riski on matala, kun vie-

rasta pääomaa on alle 

50% omasta pääomasta 

 

Riski on keskinkertai-

nen, kun vierasta pää-

omaa on 50%-90% 

omasta pääomasta 

 

Riski on korkea, kun vie-

rasta pääomaa on yli 90% 

omasta pääomasta 

 

LUOTTOKELPOISUUSLUO-
KAT  

PISTEYTYS ENIMMÄISLUOTTORAJA 

LUOKKA A Kolmen luottokelpoisuustekijän kes-
kiarvo on 2,6 tai enemmän. 

Liikevaihdosta: 5-10% 
Omasta pääomasta: 50-100% 

LUOKKA B Kolmen luottokelpoisuustekijän kes-
kiarvo on 1,6 tai enemmän. 

Liikevaihdosta: 3-4% 
Omasta pääomasta: 10-50% 

LUOKKA C Kolmen luottokelpoisuustekijän kes-
kiarvo on alle 1,6, mutta suurempi kuin 
1. 

Liikevaihdosta: 1-2% 
Omasta pääomasta: 1-9% 

LUOKKA D Kolmen luottokelpoisuustekijän kes-
kiarvo on yksi. 

Ei luottoa. 
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reagoimalla voidaan pienentää luottotappioiden riskiä, kun peilataan yleistä taloustilannetta luoton-

annon enimmäismäärään. (Talponen 2002, 45–52.) 
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4 SOPIMUSEHDOT JA VAKUUKSIEN KÄYTTÖ 

Sopimusehtojen laatiminen on tärkeä osa luottoriskien hallintaa kansainvälisessä kaupassa. Yri-

tyksen käydessä luottokauppaa saatavan sinetöi virallisesti oikeudellinen toimi, joka toimii saata-

van perusteena. Tällaisia oikeudelliseen toimeen perustuvia saatavan perusteita ovat esimerkiksi 

kauppasopimus, tilisopimus, toimeksiantosopimus ja osamaksusopimus. Luottokaupassa maksu-

liikenteen pohjana toimivat aina kauppasopimus ja kauppalasku. Sopimus määrittelee, mikä on 

kaupankohde, mitä kaikkea kauppa sisältää ja mitkä ovat kaupan ehdot. Yrityksen on tärkeä kiin-

nittää huomiota sopimuksen tekovaiheessa sopimusehtoihin ja pidettävä huolta, että ostajan yksi-

löintitiedot ovat oikeita. Lisäksi on tärkeä huomioida, miten eri maiden lainsäädäntö vaikuttaa sopi-

musten tekoon (Lindström 2014, 66–72.) 

4.1 Sopimusehdot 

Oikeanlaisilla sopimusehdoilla saadaan pienennettyä kaupankäyntiin liittyviä riskejä. Myyjä on luot-

tokaupassa usein heikommassa asemassa, mutta erilaisilla sopimusehdoilla myyjä voi siirtää kau-

pallisia riskikohtia myös ostajan vastuulle. Sopimuksen tulee olla juridisesti virheetön, mutta myös 

sellainen, että molemmat kaupan osapuolet ymmärtävät sopimusehdot samalla tavalla. (J. Kana-

nen, 2009, 94; Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 

 

Kansainvälinen sopimus on yleisesti ottaen pätevä, kun se noudattaa sopimukseen sovellettavan 

lain tai sopimuksen tekopaikan muotomääräykset. Sopimuksen sitovuus vaihtelee eri maiden oi-

keusjärjestelmissä. Suomessa pääsääntönä on sopimuksen muotovapaus eli osapuolet voivat va-

paasti sopia sopimuksen muodosta ja sen sisällöstä. Sopimus voi olla joko suullinen tai kirjallinen. 

Kansainvälisessä kaupassa suositellaan aina kirjallista sopimusta, jos se vain on mahdollista 

tehdä. Varsinkin myyjän kannalta tämä on suotavaa, sillä mahdollisissa perintätilanteissa myyjällä 

on näyttötaakka. Myyjän on tarvittaessa pystyttävä todistamaan sopimuksenehdot, jotta kauppa-

hinta saadaan perittyä. Ostaja voi tietoisesti pyrkiä toimimaan oman edun mukaisesti ja kiistämään 

myyjän vaatimukset. Suullisia sopimuksia käytetään yleensä vain pienemmissä ja lyhytkestoisissa 

sopimussuhteissa. Tällaisia tilanteita voivat esimerkiksi olla lisätilaus varsinaisen toimituksen li-

säksi, jolloin varsinaisesta kaupasta on jo sovittu kirjallisesti. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 
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Taulukko 5 Kauppasopimuksen solmukohdat (Kananen 2009, 96–98) 

 

Kansainvälisessä kauppasopimuksessa on useita solmukohtia, joihin tulisi kiinnittää huomiota 

kauppaa tehdessä. Jokainen kauppasopimus tulisi tehdä yksilöllisesti kaupan luonteen mukaan, 

mutta kaikissa kauppasopimuksissa pätevät kuitenkin samat asiat, mitkä tulisi eritellä sopimuk-

sessa. Taulukossa 4 on käyty läpi kauppasopimuksen keskeisimmät kohdat, joihin tulisi kiinnittää 

huomiota kauppasopimusta laatiessa. Myyjän ollessa heikommassa asemassa kansainvälisessä 

luottokaupassa on yleistä käyttää erilaisia turvalausekkeita, joilla siirretään riskiä myyjältä ostajalle. 

Yleisimpiä vientisopimuksiin otettavia turvalausekkeita ovat maksuehtolauseke, toimituslauseke, 

Kauppahinta ja valuutta  

Määritetään kaupan hinta, mistä tulee esille verot, tullit ja muut kauppaan sisältyvät maksut sekä käytettävä va-

luutta. Kuljetukseen liittyvät maksut ilmoitetaan toimitustapalausekkeessa.  

Toimitusaika ja -tapa (toimituslauseke)  

Sopimuksessa tulee käydä ilmi toimitusaika eli lähetysaika sekä toimitustapalausekkeet, joilla määritetään myyjän 

ja ostajan velvollisuudet tavaran lähetyksen aikana. Usein käytetään kansainvälisiä Incoterms lausekkeita. Uusin 

julkaisu on Incoterms 2010. 

Maksuehto ja -tapa (maksuehtolauseke)  

Määritetään maksutapa eli käytetäänkö esimerkiksi ennakkomaksua, remburssia, perittävää tai avointa maksua. 

Lisäksi sopimuksesta täytyy tulla ilmi maksutavan kustannukset ja niiden maksaja.  

Kaupankohteen omistusoikeus (omistusoikeuslauseke) x 

Omistusoikeuden siirtyminen myyjältä ostajalle täytyy tulla myös esille sopimuksesta. Yleinen periaate on se, että 

maksun suorittamisen jälkeen kaupankohteen omistus siirtyy ostajalle.  

Myyjän takuu 

Takuun sisältö, takuuaika ja takuun kattavuus täytyy tulla esille kauppasopimuksessa.  

Kaupan asiapaperit  

Kaikki tarvittavat asiapaperit, jotta kauppa voi toteutua. Esimerkiksi kauppalasku, alkuperätodistus, tavaran tarkas-

tustodistus, laatutodistus ja konossementti.  

Riitojen ratkaisu ongelmatilanteissa  

Riitojen ratkaisupaikka ja menettelyt ongelmatilanteissa täytyy tulla selväksi kauppasopimuksesta.  

Kauppasopimuksessa sovellettava laki (lainvalintalauseke ja oikeuspaikkalauseke)  

Määritetään sovellettava laki. Sovellettava lakiyhteydessä riitojen ratkaisupaikkaan. 

Vahingonkorvaukset  

Vahingonkorvausten määrittämisperusteet ja suuruus. 

Sopimuksen erityskohdat 

Esimerkiksi korvausvelvollisuus sopimuksen rikkomisesta aiheutuvista kustannuksista. 

Arbitraatio eli välimiesmenettely  

Riitojen ratkaisun teko välimiesmenettelyllä oikeusmenettelyn sijaan.  
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omistuksenpidätyslauseke, reklamaatiolauseke, vastuunrajoituslauseke, lainvalintalauseke ja oi-

keuspaikkalauseke. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) 

4.2 Ulkomaankaupan maksutavat  

Kansainvälisessä kaupassa luottoriskienhallinnan kannalta on keskeistä, millä maksutavoilla yritys 

myy tuotteitaan. Asiakkaan luottokelpoisuus vaikuttaa maksutavan valintaan ja eri asiakkaille on 

luottoriskin suuruuden mukaan syytä valita sopiva maksutapa. Käteismyynti on ensisijaisesti paras 

vaihtoehto myyjälle, mutta ulkomaankaupassa tämä ei varsinaisesti ole mahdollista. Erilaisilla ul-

komaankaupan maksutavoilla voidaan kuitenkin siirtää riskiä myyjältä ostajalle. Maksuehtojen 

avulla kaupasta tehdään suotuisa sekä myyjälle, että ostajalle. Tämä mahdollistaa myynnin, jota ei 

muuten syntyisi. Maksuehdon sisältöön vaikuttava riskienhallinta olisi suositeltavaa aloittaa jo en-

nen tarjouksen tekemistä. (Lehtonen ym., viitattu 9.5.2017.) Kansainvälisessä kaupassa maksuta-

vat voidaan luokitella asiakirjamaksuihin ja avoimiin maksuihin. Asiakirjamaksuja ovat perittävä ja 

remburssi, kun taas avoimia maksuja ovat avoin luotto, ennakkomaksu, shekki ja maksumääräys. 

(Kananen 2009, 59.) 

4.2.1 Avoin luotto 

Avoin luotto (Payment on Open Account) on maksutapa, jolla myyjä myy tuotteitaan ostajalle luo-

tolla. Myyjä toimittaa tavarat ostajalle ja lähettää laskun, joka maksetaan sopimuksen mukaan toi-

mituksesta. Maksuaika voi olla esimerkiksi 30, 45 tai 60 päivää. Ostajan kannalta avoin luotto on 

edullinen maksutapa, mutta myyjälle hyvin riskialtis, sillä myyjän rahat ovat kiinni saatavassa. 

Yleensä tätä maksutapaa käytetään, kun myyjä tuntee ostajan hyvin esimerkiksi omistusyhteyksien 

kautta. (Kananen 2009, 59–60.)  

4.2.2 Ennakkomaksu 

Ennakkomaksussa ostaja maksaa kaupan hinnan tai osan siitä ennen tuotteen toimitusta. Ennak-

komaksu on avoimen luoton vastakohta riskin jakautumisen kannalta. Ostajan kannalta ennakko-

maksu on riskialtis maksutapa, sillä ostaja maksaa kauppahinnan jo ennen toimitusta. Myyjän kan-

nalta ennakkomaksu on taas edullinen, sillä hän saa rahat käyttöönsä heti. Ennakkomaksua käy-

tetään usein, kun asiakkaan luottokelpoisuutta ei voida taata. Yleensä myyjän tuotteen täytyy olla 
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jollain tapaa ainutlaatuinen ja kilpailun vähäistä, jotta ostajat suostuvat noudattamaan kyseistä 

maksutapaa. Ennakkomaksu suoritetaan shekkinä, vekselillä tai pankkisiirtona (Wire Payment). 

(Kananen 2009, 61–62) 

4.2.3 Shekki ja maksumääräys 

Maksutapoina shekki ja maksumääräys ovat samankaltaisia. Kaupan suoritus lähetetään myyjälle 

joko shekkinä tai maksumääräyksenä. Ostajan pankki kirjoittaa shekin, joka lähetetään myyjälle 

postitse. Riskinä on, että shekki hukkuu matkalla tai shekki on väärennös. Maksumääräyksessä 

siirto tapahtuu ostajan pankista tilisiirtona myyjän pankkiin. Tässä maksutavassa riskinä on pank-

kitietojen oikeellisuus, mikä on olennaista maksun saamisen suhteen. Maksumääräys tapahtuu 

pankkien välisenä siirtona, mutta shekki ei. Tämän vuoksi maksumääräys on turvallisempi maksu-

tapa ulkomaankaupassa. Kumpaakaan maksutapaa ei kuitenkaan suositella käytettäväksi ulko-

maankaupassa, jos ostaja ja myyjä eivät tunne toisiaan. (Kananen 2009, 62–63.) 

4.2.4 Perittävä 

Vientiperittävässä myyjä lähettää tavaran ostajalle ja myyjän pankki lähettää ostajan pankille toi-

meksiannon. Toimeksiantoon sisältyy tavaran hallintaan oikeuttava asiakirja, jonka ostaja saa 

vasta maksettuaan kauppahinnan. Tämä tarkoittaa, että ennen kuin ostaja voi lunastaa tavaran, on 

ensin maksettava kauppahinta. Maksutapa siirtää luottoriskiä myyjältä ostajalle, mutta suurempi 

etu on silti ostajalla. Jos ostaja päättää jättää tavaran lunastamatta, voi myyjälle tulla paljon kus-

tannuksia saada tavara takaisin ja myydä se eteenpäin. (Kananen 2009, 66.)  

 

Perittävä yksilöidään yleensä maksuehdon mukaan. Maksuehtoisia perittävän muotoja ovat D/P eli 

Documents Against Payments ja D/A eli Documents Against Acceptance. D/P tarkoittaa maksueh-

tona sitä, että maksu suoritetaan pankille ennen kuin ostajalle voidaan myöntää tavaraan oikeutta-

vat asiakirjat. D/A taas tarkoittaa, että kauppa on sidottu vekseliin ja sitä kautta ostajalle on myön-

netty maksuaikaa. Perittävän kustannukset muodostuvat pankin käsittelykustannuksista. (Helppi & 

Paloheimo 2005, 111–112.) Perittävää kytkettäessä toimeksiannon ohjeet on kirjattava täsmälli-

sesti, sillä asiakirjaketjussa on mukana ostajan ja myyjän pankki. Yleensä ostaja ja myyjä maksavat 

oman pankkinsa kulut. Jos maksusta ei ole sovittu, viejä maksaa aina molempien osapuolten kulut. 

(Kananen 2009, 67.) 
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4.2.5 Remburssi 

Remburssi on myyjän ja ostajan pankkien välinen sopimus, jossa pankki lupaa maksaa saatavan 

myyjälle ostajan puolesta, kun myyjä täyttää remburssiin liittyvät ehdot. Remburssista käytetään 

termiä Documentary Credit (D/C) ja Letter of Credit (L/C). Ostajan pankki perii maksun ostajalta ja 

kantaa tästä luottoriskin, jos ostaja ei maksa kauppasummaa. Remburssi on maksutapana moni-

mutkainen ja aikaa vievä, mutta ei vaadi ostajan ja myyjän välistä kanssakäymistä, sillä kaupassa 

pankit toimivat välikäsinä. Remburssi on myös kallis maksutapa, sillä pankit ottavat vastuun mak-

susta ja hoitavat juridisen puolen sopimuksesta. Suomessa käytetään kansainvälisen kauppaka-

marin yhteisiä remburssisääntöjä (Uniform Customs and Practice for Documentary Credits, 

UCP500). Näitä sääntöjä on sitoutunut käyttämään lähes kaikki merkittävät pankit yli sadassa 

maassa. Remburssia käytetään kansainvälisessä kaupassa maksutapana, silloin kun myyjä ky-

seenalaistaa ostajan maksuhalukkuuden tai on epävarma maariskistä. Remburssia pidetään tur-

vallisena maksutapana, sillä se turvaa sekä myyjän ja ostajan. Remburssimenettelyjä on monia ja 

niitä on kehitetty eri tilanteisiin kansainvälisessä kaupassa. (Helppi & Paloheimo 2005, 115–120.) 

 

Remburssin perusmuotoja ovat peruuttamaton ja peruutettavissa oleva remburssi sekä vahvista-

maton ja vahvistettu remburssi. Ulkomaankaupassa käytetään lähes aina peruuttamatonta rem-

burssia eli remburssin ehtoja voidaan muuttaa vain ostajan ja myyjän suostumuksella. Vahvista-

mattoman ja vahvistetun remburssin muodot taas vastaavat siihen kumpi pankeista on vastuussa 

maksusta. Vahvistamattomassa remburssissa vain ostajan pankki on vastuussa maksusta myyjän 

pankille, jos ostaja ei maksa kauppahintaa. Vahvistetussa remburssissa molemmat pankit ovat 

vastuussa. Remburssimuotoa voidaan myös yksilöidä liittyen esimerkiksi maksutapaan, mak-

suajankohtaan ja sen sopimusosapuoliin liittyen. Esimerkkinä voidaan mainita käteisremburssi, 

jossa myyjä saa maksun heti pankilta toimitettuaan remburssin vaatimat asiakirjat. Aikaremburs-

sissa taas myönnetään ostajalle maksuaikaa. (Kananen 2009, 74–79.) 

 

Remburssimenettelyssä ostaja ja myyjä sopivat ensin kauppasopimuksessa maksutavaksi rem-

burssin. Tämän jälkeen ostaja antaa pankilleen toimeksiannon remburssin avaamisesta ja pankki 

tarkistaa ostajan luottotiedot. Kun pankki on varma ostajan maksukyvystä, se avaa remburssin 

myyjän pankkiin. Tämän jälkeen myyjä saa tiedon pankiltaan remburssin avauksesta ja toimittaa 

tavarat ostajalle kauppasopimuksen ehtojen mukaan. Myyjä toimittaa remburssisopimuksen mu-

kaiset asiakirjat pankkiin, jotta maksu kaupasta voidaan suorittaa. Näitä voivat olla esimerkiksi kul-

jetusasiakirja eli konossementti ja tarkastustodistus. Kun pankki on tarkastanut myyjän asiakirjat 
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oikeellisiksi, myyjä saa maksun kaupasta omalta pankiltaan. Tämä on kuitenkin mahdollista vain, 

jos remburssi on myyjän pankin vahvistama. Käteisremburssissa myyjä saa rahat heti ja aikarem-

burssissa sovittuna eräpäivänä. Myyjän pankki taas lähettää asiakirjat ostajan pankkiin. Ostajan 

pankki tarkastaa asiakirjat ja veloittaa remburssin määrän ostajalta sekä luovuttaa remburssin asia-

kirjat ostajalle. Tämän jälkeen ostajan pankki maksaa myyjän pankille ja jos kyseessä on vahvista-

maton remburssi, maksaa myyjän pankki remburssin myyjälle. Ostaja voi lunastaa tavarat rem-

burssin asiakirjoja vastaan rahdinkuljettajalta. (Helppi & Paloheimo 2005, 115–117; Kananen 2009, 

71.) 

4.2.6 Maksutavan valinta 

Maksutavan valitseminen ei ole yksinkertaista ulkomaankaupassa, sillä eri maksutavat siirtävät ris-

kiä toiselle osapuolelle aina enemmän tai vähemmän. Myyjän kannalta vähäriskinen maksutapa ei 

ole ostajalle edullisin ja toisinpäin. Ostajan luottokelpoisuus ja muut ulkomaankauppaan liittyvät 

riskit vaikuttavat siihen, millä maksutavalla kauppaa kannattaa lähteä tekemään. (Kananen 2009, 

89–93.) 

 

Taulukko 6 Myyjälle syntyviä riskejä eri maksutapoja käytettäessä (Helppi & Paloheimo 2005, 107) 

Maksutapa Riski myyjälle 

Maksumääräys 
Ostajan maksukyky ja -halu             

Poliittinen riski ostajan maasta 

Ulkomaan shekki 
Ostajan maksukyky ja -halu             

Poliittinen riski ostajan maasta 

Perittävä D/P 
Ostajan maksukyky ja -halu             

Poliittinen riski ostajan maasta 

Perittävä D/A + ostajan pankin ta-
kaama vekseli 

Ostajan pankin maksukyky ja -halu     

Poliittinen riski ostajan maasta 

Remburssi 
Ostajan pankin maksukyky ja -halu     

Poliittinen riski ostajan maasta 

Vahvistettu remburssi Myyjän oman pankin maksukyky 
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Taulukossa 2 on kuvattu eri maksutapoihin kohdistuvia riskejä myyjän näkökulmasta. Taulukosta 

voidaan huomata, että riskit vaihtelevat eri maksutavan mukaan. Maksutavoista riippumatta ris-

keistä on yleensä läsnä maakohtainen riski ja kauppahinnan maksajan maksukyky. Myyjän olisi 

syytä valita maksutapa vertailemalla maksutapojen sisältämää riskiä ostajan maksukykyyn ja maa-

kohtaisiin riskeihin. (Helppi & Paloheimo 2005, 105–107.) 

 

Maksutapoja voidaan myös tarkastella riskin jakautumisen suhteen. Kuviossa 3 on esitetty maksu-

tavan vaikutus riskin jakautumiseen myyjän ja ostajan välillä. Myyjän kannalta riskittömin vaihto-

ehto on ennakkomaksu, sillä myyjä saa maksusuorituksen ennen tavaran lähetystä. Ostajalle edul-

lisin maksutapa on taas avoin lasku, jossa ostajalle myönnetään maksuaikaa. Näiden kahden mak-

sutavan välillä ovat asiakirjamaksut eli vientiperittävä ja remburssi, joissa riski on jakautunut tasai-

semmin ostajan ja myyjän välille. (Kananen 2009, 91-93.) 

 

Viejä 

(myyjä)

Tuoja 

(Ostaja)

Ennakkomaksu Remburssi Perittävä Avoin lasku

 

Kuvio 4 Riskin jakautuminen ostajan ja myyjän välillä eri maksutavoissa (Kananen 2009, 93) 

4.3 Saatavien rahoitus 

Myyjä voi halutessaan suojata saatavansa luottoriskiltä. Tämä tapahtuu saatavien rahoituksen 

avulla. Luottokaupassa yrityksen maksuvalmius voi heikentyä pitkien maksuaikojen puitteissa, 

koska myyjällä voi olla maksusitoumuksensa tavarantoimittajille tai alihankkijoille. Tämän vuoksi 

saatavien turvaaminen eri keinoin on suotavaa kansainvälisessä kaupassa. (Kananen 2009, 99.) 

4.3.1 Vekseli 

Vekseli on luottoasiakirja, jossa vekselin maksaja lupaa maksaa kauppahinnan maksuajalla vek-

selin asettajalle tai vekselin saajalle. Vekseliä käytetään usein perittävän yhteydessä, kun myyjä 

antaa ostajalle maksuaikaa. Vekseli on kätevä luottoinstrumentti, sillä se ei vaadi paljon resursseja 

ostajalta tai myyjältä. Sen käytännöllisyys perustuu kansainväliseen vekselilainsäädäntöön, joka 
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tekee siitä sitovan maksuvälineen kansainvälisessäkin kaupassa. Vekseliä käytettäessä, sen täy-

tyy kuitenkin vastata laissa annettuja muotomääräyksiä. (Helppi & Paloheimo 2005, 140–141.) 

 

Vekseliä ei pysty maksamaan erissä vaan koko kauppasumma on maksettava kerralla. Jos vekseli 

halutaan maksaa osissa, on tehtävä erillinen vekselisarja, jossa jokainen maksuerä on erillinen 

vekseli. Itse vekselin asettaja voi myös toimia vekselin maksajana. Tällaista vekseliä kutsutaan 

nimellä oma vekseli. Useimmiten ostaja voi laatia vekselin, jossa ostaja sitoutuu maksamaan kaup-

pasumman myyjälle. Vekseli voidaan laatia myös avoimena, jolloin siihen ei ole merkitty eräänty-

mispäivää tai maksusummaa. Usein tällaista muotoa käytetään, kun on kyse tavaraluotonantajan 

ja asiakkaan välisestä kauppasuhteesta. Tavaraluotonantaja täydentää vekseliin voimassa olevan 

luoton määrään ja merkitsee eräpäivän. Avoimen vekselin tulee olla viimeistelty ennen sen protes-

tointia. Protestoinnin jälkeen vekseliä ei voida enää muuttaa. (Lindström 2014, 119–121.) 

 

Vekselin haltija voi halutessaan siirtää vekselin eteenpäin. Tällainen siirto voi tapahtua esimerkiksi 

myyjän ja pankin välillä. Vekselissä tulee näkyä kaikki siirrot, joita on tehty vekseliosallisten välillä. 

Vekselin siirtäjä voi vapautua ainoastaan vekselin maksusta, jos vekselin saaja on allekirjoittanut 

vekselissä olevan lausekkeen vapautuksesta. Vekselissä tulee myös näkyä katkeamaton siirto-

sarja, jotta vekselin oikea haltija voidaan todistaa. (Helppi & Paloheimo 2005,144.) 

 

Tapauksessa, jossa vekseliä ei makseta, se voidaan protestoida eli kaikki vekseliosalliset joutuvat 

maksumiehiksi. Jos vekseliä ei protestoida, vekselin haltija voi vaatia maksua vain päävelalliselta. 

Eri maiden lainsäädäntö määrittelee, tarvitseeko vekseliä protestoida. (Helppi & Paloheimo 2005, 

145–146.) 

4.3.2 Factoring 

Factoring-menettely on rahoitusmuoto ulkomaankaupassa, joka turvaa osan myyjän saatavista. 

Myyjä turvaa saatavansa factoring menettelyä tarjoavalle rahoitusyhtiölle, joka maksaa myyjälle 

saatavan loppusummasta esimerkiksi 80%, jonka yritys saa heti käyttöönsä. Yritys saa loppuosan 

eli tässä tapauksessa 20% vähennettynä rahoituskuluilla, kun asiakas on maksanut saatavan. Ra-

hoitusyhtiöt saavat katteet factoring-menettelyyn käyttämällä vakuutena saatavan loppuosaa. Myy-

jälle factoring on hyvä tapa turvata saamiset ja parantaa maksuvalmiutta, mutta se on varsin kallis 
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rahoitusmuoto. Rahoitusyhtiöt eivät kuitenkaan ota katteetonta luottoriskiä vastuulleen vaan asiak-

kaan luottotiedot täytyvät olla kunnossa. (Kananen 2009, 99–100.) 

 

Viejä (Myyjä)

Factoring 1 

(Kotimainen)

Factoring 2 

(Ulkomainen)

Tuoja (Ostaja)

 

Kuvio 5 Factoring-menettely kansainvälisessä kaupassa (Kananen 2009, 100) 

Kuviossa 5 on esitetty factoring-menettely kansainvälisessä kaupassa. Menettelyssä voidaan käyt-

tää kotimaista tai sen lisäksi ulkomaalaista rahoitusyhtiötä. Kotimainen rahoitusyhtiö voi periä saa-

tavat suoraan ostajalta tai myydä saatavan ulkomaiselle rahoitusyhtiölle. Kahden rahoitusyhtiön 

käyttö kuitenkin lisää myyjän kustannuksia. (Kananen 2009, 99–100.) 

4.3.3 Luottovakuutus 

Luottovakuutus on vakuutusyhtiön myöntämä vakuutus, joka turvaa myyntisaamiset luottoriskiltä. 

Vakuutus turvaa tietyn osan yrityksen saatavista sopimuksen mukaan. (Talponen 2001, 66.) Luot-

tovakuutus turvaa yleensä kaikki saatavat yhdeltä tai useammalta asiakkaalta, eikä vain yksittäisiä 

tapahtumia (Korhonen, haastattelu 23.11.2017). Yleensä luottovakuutus otetaan, silloin kun yritys 

haluaa turvata maksuvalmiutensa, tuloksensa ja kassavirtansa. Kun saatavat kokonaisuudessaan 

tai osittain vakuutetaan, voi yritys keskittyä kasvattamaan myyntiä. Vakuutus itsessään toimii osana 

yrityksen luottopolitiikkaa, sillä vakuutusyhtiöt kartoittavat asiakkaiden luottokelpoisuuden ja tark-

kailevat asiakkaiden maksuvalmiutta. Yrityksen ei itse tarvitse itse arvioida asiakkaiden luottokel-

poisuutta ja yritys voi keskittyä kasvattamaan myyntiä murehtimatta siitä, että sen maksuvalmius 

ja kannattavuus heikentyisi. (Talponen 2001, 65–67.) 
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Vientikauppaa harjoittavalle yritykselle luottovakuutus on hyvä tapa turvata saatavat, sillä ulkomaa-

laisten asiakkaiden luottokelpoisuuden määrittäminen on työlästä ja luotettavaa informaatiota on 

vaikea löytää. Luottovakuutusyhtiöillä on yleensä hyvät verkostot ulkomaisiin toimijoihin, joten yri-

tykselle on monesti helpompi tapa käyttää luottovakuutusta osana luottopolitiikkaa asiakkaan luot-

tokelpoisuuden määrittämisessä. Vakuutusyhtiöt eivät kuitenkaan ota vastuulleen pohjatonta riskiä 

vaan vakuutus voidaan myöntää vain luottokelpoisille asiakkaille. (Talponen 2001, 65–67.) 
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5 SAATAVIEN HALLINTA JA PERINTÄ 

Asiakkaiden saatavien maksuja tulisi seurata koko luottosuhteen ajan. Asiakkaan maksukyvyn 

muutokset ovat helposti huomattavissa yrityksen omasta reskontrasta. Jatkuva seuranta ja muu-

toksiin reagointi on ensisijaista luottoriskien hallinnassa. Asiakkaat, jotka eivät maksa saatavia ajal-

laan voivat olla yritykselle kalliimpia kuin luottotappiot. Kun saatavat saadaan myöhässä, se vai-

kuttaa yrityksen suoraan yrityksen maksukykyyn. (Talponen 2002, 53.)  

5.1 Saatavien vaikutus 

Myyntisaamisten kiertoajalla voidaan hahmottaa myyntisaamisiin sitoutuvia käyttöpääoman kus-

tannuksia. Taulukossa on laskettu myyntisaamisten kiertoaika ja myyntisaamisiin sitoutuvat käyt-

töpääoman kustannukset, kun kiertoaika pienenee kahdella päivällä. Yrityksessä liikevaihto on 

eräänä vuonna 6,1 miljoonaa euroa. Jos tästä summasta esimerkiksi 5 % olisi saamisia ja niiden 

kiertoaika lyhenisi kahdella päivällä, yrityksen käyttöpääomaa säästyisi noin 33 000 euroa vuo-

dessa. Kun mahdolliset korkokulut otetaan mukaan laskelmaan olisi vuotuiset korkokulujen säästöt 

5% korkokannalla 1650 euroa. Tästä voidaan päätellä, että luotonhallintaan tehdyt investoinnit ja 

saatavien turvaaminen ovat useimmiten kannattavia. (Talponen 2002, 53–54.) 

 

Taulukko 7 Myyntisaamisiin sitoutuvan käyttöpääoman kustannukset (Ijäs 2002, 29–31) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Myyntisaamiset x 365 
= Kiertoaika päivissä 

Myynti 

    

305 000 € x 365 
= 18.25 päivää 

6 100 000 € 

    

x tuhatta € x 365 
= 16.25 päivää 

6 100 000 € 

    

x = (16.25 * 6.1 milj) / 365 =        271,575 €  

    

Säästö vuodessa    33,425 €      
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Asiakkaiden maksukyvyn muutokset huomataan helposti, kun käytetään erääntyneiden saatavien 

suhdelukua. Erääntyneet saatavat voidaan vielä jakaa ryhmiin sen mukaan, kuinka monta päivää 

maksu on myöhässä. Taulukossa 9 on kuvattu erääntyvien saatavien jakamista maksuaikojen mu-

kaan. Kun erääntyneet saatavat jaotellaan eräpäivän ylittävän ajan mukaan, voidaan nähdä niin 

sanotusti terveelliset viivästykset ja mahdolliset luottotappiot hyvissä ajoin. Usein käytetään 14 tai 

30 päivän maksuaikaa. Uusien asiakkaiden kanssa maksuaika saattaa olla pidempi, sillä pitkän 

maksuajan myöntäminen on myynnin edistämiskeino. Vientikaupassa muutaman päivän maksuvii-

veet ovat suhteellisen normaaleja ulkomaalaisten rahasiirtojen vuoksi. Kriittinen rajapyykki on kui-

tenkin 30 päivää maksuajan umpeuduttua, jolloin yritys on jo turvautunut vapaaehtoisen perinnän 

keinoihin. Tällöin yrityksen on määrätietoisesti pyrittävä saamaan asiakas maksamaan tai tavara 

takaisin asiakkaalta. (Ijäs 2002, 32–33.)  

 

Taulukko 8 Erääntyneiden saatavien jakaminen (Ijäs 2002, 33) 

Eräpäivän ylittävä aika %-osuus kaikista viiveistä (kpl) 

0-14 päivää 53 

15-30 päivää 28 

31-60 päivää 13 

61-90 päivää 5 

yli 90 päivää 1 

 

5.2 Vapaaehtoisen perinnän hyödyntäminen kansainvälisessä kaupassa 

Luottotappioiden välttämiseksi toimiva perintä on hyvä tapa nopeuttaa saatavia. Vapaaehtoisessa 

perinnässä myyjät tai luotonannosta vastuussa olevat henkilöt lähettävät perintälain mukaiset mak-

sumuistutukset ja ottavat tarvittaessa puhelimitse yhteyttä asiakkaaseen maksuajan ylittyessä. 

(Talponen 2002, 54.) Oikeudellinen perintä on hyvin työläs prosessi ulkomaankaupassa, joten sitä 

pyritään välttämään viimeiseen asti. Tämän vuoksi kansainvälisessä kaupassa yritys turvautuukin 

useimmiten saatavien rahoitukseen, jotta esimerkiksi luottovakuutusyhtiö hoitaa perinnän. Yksittäi-

sen pienen yrityksen on hyvin vaikea kartoittaa lakitoimistoja ostajan maasta, kun lainsäädännölli-
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set erot ja kielimuuri vaikeuttavat perintää. Usein suurimmat kaupat turvataan esimerkiksi luottova-

kuutuksella ja pienemmät kaupat pyritään hoitamaan vapaaehtoisen perinnän kautta. (Korhonen, 

haastattelu 23.11.2016.)  
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6 CASE: OPTOMED OY:N LUOTONHALLINNAN PROSESSIN KUVAUS 

Tämän opinnäytetyön empiirisessä osassa perehdytään Optomed Oy:n tämän hetkiseen luoton-

hallintaan. Tieto on kerätty haastattelemalla yrityksen talousjohtaja Minna Korhosta. Tässä työn 

osassa on tarkoitus selkeyttää luotonhallinnan kokonaisuutta yrityksessä ja lisätä tietämystä luot-

toriskin arvioinnista. Luotonhallintaa tarkastellaan lääketeollisuuden tuotteiden myyntiin keskitty-

vällä kansainvälisen kaupanalalla.  

6.1 Optomed Oy 

Optomed Oy on vuonna 2004 perustettu osakeyhtiö, joka myy lääketeknologian tuotteita. Optomed 

Oy:n liikevaihto vuonna 2015 oli 6,1 miljoonaa euroa. Yrityksen teknologia on keskittynyt silmän-

pohjakameroiden ja sen tekniikkaa tukevan ohjelmiston kehittämiseen ja myyntiin. Yrityksen pää-

konttori sijaitsee Oulussa ja sen myyntikonttori Helsingissä. Optomed Oy:llä on myös tytäryhtiö, 

joka toimii Kiinassa nimellä Optomed China. (Optomed, viitattu 11.4.2017.) Yrityksellä on asiakkaita 

ympäri maailmaa yli 50 eri maassa. Yrityksen myyntiä tarkastellaan yrityksessä aina asiakas – ja 

maakohtaisesti. Yli puolet yrityksen liikevaihdosta muodostuu konsernin välisestä ja OEM-asiak-

kaiden myynnistä. Loput eli noin 40 prosenttia yrityksen liikevaihdosta on myyntiä asiakkaille, joi-

den luottokelpoisuutta on tarkasteltava. Asiakkaat ovat jakelija-asiakkaita, joiden kanssa tehdään 

jakelijasopimus. (Korhonen, sähköpostit 2016.) 

6.2 Luotonhallinnan nykytilanne 

Optomed Oy:ssä luotonhallinta on hyvin kehittyneellä tasolla. Myynti- ja talousosasto vastaavat 

yhdessä luotonhallinnasta, jossa myyjät ja myyntipäällikkö ovat vastuussa luotonannosta talous-

johdon ohella. Yrityksellä ei ole tällä hetkellä kirjallista luottopolitiikkaa, mutta myyntiosaston kanssa 

on sovittu luotonhallinnan käytännöistä suullisesti ja yleisin käytännöin. Siitä huolimatta yrityksellä 

on saumattomasti toimiva luottohallinto, mikä on auttanut yritystä menestymään. Luottotappioita 

yritys on tehnyt koko yrityksen elinkaaren aikana vain 12 000 euroa. (Korhonen, haastattelu 

10.4.2017.) 
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Myyjät vastaavat yrityksessä luotonannosta asiakkaille. Luottopäätös tehdään kuitenkin aina myyn-

tipäällikön kautta ja myyntipäällikkö ilmoittaa tästä talousjohdolle. Pääsääntöisesti asiakkaat ovat 

jakelija-asiakkaita, joiden kanssa tehdään jakelijasopimus. Sopimus kattaa useita tilauksia. (Kor-

honen, sähköpostit 2016.) 

 

Luottovakuutuksen käyttö on tärkeä osa yrityksen luottopolitiikkaa. Luottovakuutus on toiminut kes-

keisenä keinona suojata yrityksen saatavat, eikä yritys ole kirjannut mittavia luottotappioita yrityk-

sen elinkaaren aikana. Yrityksen asiakaskunta on suhteellisen pieni, joten luotonhallinta on helppo 

pitää kasassa. Toisaalta asiakaskunnan ollessa pieni, voi yksi ainoa luottotappio voi syödä koko 

yrityksen tuloksen. Tämän vuoksi luottovakuutus on ollut hyvä keino turvata saatavat yrityksen toi-

minnassa. (Korhonen, haastattelu 10.4.2017.) 

 

Myyntiosasto pyrkii samaan suurimmat jakelija-asiakkaat laskusaatavarahoitukseen, jossa saata-

vien luotottajana toimii Atradius Suomi. Atradius on vakuutusyhtiö, joka erikoistunut luottovakuut-

tamiseen, takauksiin ja perintäpalveluihin. Atradius on kansainvälinen luotottaja, joka pystyy teke-

mään luottotarkastuksen myös kansainvälisesti. (Atradius, Viitattu 7.4.2017.) Atradiuksen rahoitus 

turvaa 80 prosenttia saatavista, joista loppuosa jää yrityksen omalle vastuulle, jos asiakas ei maksa 

saatavia. Sen lisäksi, että Atradius turvaa saatavat, se myös tarkastaa vuosittain yrityksen koko 

asiakaskunnan luottotiedot. Atradius ei kuitenkaan vakuuta kaikkien asiakkaiden saatavia liian kor-

kean luottoriskin takia. Atradius tekee yhteistyötä Osuuspankin kanssa, joka myöntää factoring ra-

hoituksen saataville. Käytännössä kun yritys aloittaa kaupankäynnin asiakkaan kanssa, asiakas 

maksaa kauppasumman factoring-tilille. Yritys saa maksun saatavista jo silloin, kun lasku on toimi-

tettu. (Korhonen, sähköpostit 2017.) 

 

Lainsäädännölliset syyt eri maissa saattavat kuitenkin estää luottovakuutuksen käytön. Näiden asi-

akkaiden kanssa luottoriskiä hallitaan maksutapojen keinoin. Ennakkomaksua yritys käyttää asiak-

kaiden kanssa, kun asiakassuhde ei ole jatkunut pitkään, asiakkaan maksutapoja ei tunneta, kaup-

paan liittyy maakohtaisia riskejä tai asiakas ei ole jakelija vaan on yksittäinen tilaaja. Remburssia 

ja vientiperittävää käytetään myös silloin, kun ostajan luottokelpoisuudesta ei olla varmoja. Avointa 

laskua käytetään niiden asiakkaiden kanssa, joiden luottokelpoisuus on kunnossa. (Korhonen, 

haastattelu 23.11.2016; Korhonen, sähköpostit 2017.) 

 

 



  

36 

 

Kuvio 6 Yrityksen kokonaislaskutusrakenne (Korhonen, sähköpostit 2017) 

Taulukossa on havainnollistettu yrityksen kokonaislaskutuksen rakennetta eli kuinka suuri osa lii-

kevaihdosta on turvattu ja kuinka suuri osa liikevaihdosta on luottoriskin alaista. Luottovakuutuksen 

factoring-rahoituksella on turvattu yli kolmasosa yrityksen saatavista ja konserninvälistä kauppaa 

yrityksessä on noin neljäs osa. Remburssia, ennakkomaksua ja vientiperittävää käytetään suhteel-

lisen vähän, sillä eri maiden lainsäädäntö saattaa estää remburssin tai vientiperittävän käytön. En-

nakkomaksu taas rajaa asiakaskuntaa, joten sitä ei käytetä myöskään usein. Avointa luottokaup-

paa käydään noin kolmanneksen suuruus liikevaihdosta. Avointa luottokauppaa käydessä asiak-

kaiden luottokelpoisuuden määrittäminen ennen asiakassuhdetta ja asiakassuhteen aikana koros-

tuu. (Korhonen, sähköpostit 2016.) 

 

Yritys seuraa saataviaan Visma Netvisor -järjestelmän avulla. Asiakkaiden maksukäyttäytymistä 

seurataan tarkastamalla erääntyneet saamiset kahden viikon välein ja raportti erääntyvistä saata-

vista lähetetään myyntiyksikköön, jossa myyjät aloittavat vapaaehtoiseen perintään liittyvät toimen-

piteet. Myyjät tarkkailevat maksuja niin, että uusia tilauksia ei myönnetä asiakkaille ennen kuin 

aiemmat saatavat on maksettu. Myös talousjohto puuttuu luotonantoon tarvittaessa ja ohjeistaa 

myyjiä. Nopealla reagoinnilla ja maksujen seurannalla minimoidaan luottotappioita. Asiakkaalle an-

netaan noin kaksi viikkoa aikaa maksuprosessiin. Koska maksut ovat pääasiassa kansainvälisiä, 

pankkiliikenne voi viedä itsessään jo viikon. Laskutusasiakkaille lähetetään automaattisesti mak-

sumuistutus noin kahden viikon sisällä laskun erääntymisestä. Jos maksua ei vielä tähänkään men-

39 %

8 %
30 %

23 %

Kokonaislaskutus

Luottovakuutus + Factoring Remburssi / ennakkomaksu / vientiperittävä

Avoin lasku Konsernin välinen laskutus
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nessä ole saatu, myyjä ottaa yhteyttä noin neljän viikon kuluessa laskun erääntymisestä asiakkaa-

seen, jonka kanssa sovitaan jatkotoimenpiteet. Yritys ei käytä oikeudellista perintää, sillä kansain-

välinen oikeudellinen perintä on usein kallis ja monimutkainen prosessi. Suomalaisten perintätoi-

mistojen käyttö kansainvälisten asiakkaiden kanssa ei tarjoa tarpeeksi apua luottotappioiden vält-

tämiseksi, joten yritys on kokenut paremmaksi tavaksi turvautua vapaaehtoiseen perintään. Yritys 

on muokannut kauppasopimuksen ehdot tukemaan vapaaehtoisen perinnän toteutumista turvalau-

sekkeiden avulla ja sopimuksessa on sovittu mahdollisesta välimiesmenettelystä oikeusmenettelyn 

sijaan. Yritys käyttää esimerkiksi omistusoikeuslauseketta, jolloin tavaran omistusoikeus säilyy 

myyjällä, kunnes kauppasumma on kokonaan maksettu. (Korhonen, sähköpostit 9.5.2016–

12.4.2017.) 

6.3 Ohjeistus luotonhallintaan 

Tässä kappaleessa annetaan kehitysehdotuksia yrityksen luotonhallintaan liittyen. Yritys halusi oh-

jeistuksen luottoriskien hallinnasta, joka toteutettiin kirjallisena luottopolitiikka ehdotuksena. Tämän 

lisäksi päivitettiin asiakkaalle lähetettävä luottohakemus ja luotonhallintaprosessista tehtiin kaavio, 

joka havainnollistaa ja selkeyttää yrityksen luotonhallintaa. Tuotokset perustuvat aiemmin käsitel-

tyyn teoria-aineistoon ja yritykseltä hankittuun tietoon.  

 

Kuten aiemmin mainittiin, yrityksellä ei ole kirjallista luottopolitiikkaa. Tämän vuoksi yritykselle laa-

dittiin kirjallinen luottopolitiikka ehdotus, joka havainnollistaa yrityksen luotonhallintaa. Luottopoli-

tiikka ehdotuksessa keskityttiin kuvaamaan yrityksen luotonhallinnan kannalta keskeisiä asioita. 

Yrityksen kohdemarkkinat ovat ulkomailla, joten luottopolitiikassa keskityttiin erityisesti asiakkaiden 

luottokelpoisuuden määrittämiseen. Ehdotuksessa kuvataan ensin luotonhallinnon työnjako ja vas-

tuut. Luottohallinto on toiminut jo ennestään saumattomasti yrityksessä ja työnjako on ollut selkeää. 

Ehdotuksessa onkin keskitytty enemmän luottokelpoisuuden selvittämiseen. Myyjillä ei ole ollut 

selkeää ohjetta siitä, miten luottoriskiä ja asiakkaan luottokelpoisuuden arviointia tulisi suorittaa 

yrityksessä.  

 

Käytännössä asiakkaiden luottokelpoisuutta selvitetään asiakkaalta saatujen tietojen avulla, jotka 

tarkistetaan kansallisista rekistereistä ja luottotietoyritykseltä. Yritys ei käytä juuri ulkoisia luottotie-

tolähteitä luottovakuutuksen lisäksi, joten luottotietoyhtiöistä saatavat tiedot voisivat auttaa yritystä 

perehtymään tarkemmin asiakkaisiin. Asiakkaalta pyydetään tilinpäätöstiedot viimeiseltä kolmelta 
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vuodelta ja niiden avulla määritetään asiakkaan kannattavuuden, maksuvalmiuden ja vakavarai-

suuden taso ja kehitys. Kullekin asiakkaalle määritellään tunnuslukujen pohjalta luottokelpoisuus-

luokka A–D, jossa A on matalan riskin luokitus ja D korkean riskin luokitus. Luokitusten avulla mää-

ritettäisiin myös enimmäisluottoraja. Ryhmille A ja B voidaan myöntää pääsääntöisesti luottoa ja C  

ja D ryhmien kanssa voidaan käyttää vain ennakkomaksua. Remburssin ja vientiperittävän käyttö 

on mahdollista pankin suostumuksesta ja maakohtaisesta lainsäädännöstä. Pääsääntöisesti yritys 

käyttää remburssia ja vientiperittävää MEA-maiden (Middle East Africa) ja Intian kanssa. Luottova-

kuutus on yrityksessä keskeinen luotonhallinnan keino, jonka käyttö on myös mainittu luottopoli-

tiikka ehdotuksessa. 

 

Ehdotuksessa on myös kuvattu menettelystä uusien ja olemassa olevien asiakkaiden kanssa. Uu-

sien asiakkaiden kanssa keskitytään arvioimaan luottokelpoisuutta ja tarvittaessa myöntää luottoa 

niin sanotusti pikalimiittinä, jotta luottopolitiikka tukisi myös myynnin kehitystä tulevaisuudessa. 

Olemassa olevien asiakkaiden luotonantoa on säädetty siten, että lisätoimitukset asiakkailta, joilla 

on erääntyneitä saatavia, pitää antaa myyntipäällikön harkittavaksi. Pääsääntöisesti asiakkaalle ei 

toimiteta uusia tilauksia, ennen kuin aiemmat saatavat on maksettu. Maksujen seuranta ja perintä-

toimiin ei puututa toistaiseksi, sillä ne toimivat hyvin yrityksessä nykyiseen asiakasmäärään ja ti-

lauksiin nähden. 
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7 JOHTOPÄÄTÖKSET JA POHDINTA 

Opinnäytetyön tavoitteena oli perehtyä kohdeyrityksen luotonhallintaan kansainvälisessä kau-

passa. Tavoitteena oli kuvailla yrityksen tämän hetkistä luotonhallintaprosessia ja tehdä ohjeistus 

asiakkaiden luottokelpoisuuden määrittämisestä kansainvälisillä markkinoilla. Ohjeistus toteutettiin 

kirjallisena luottopolitiikka ohjeena, jonka lisäksi laadittiin yksilöintitietolomake luottopäätöksen teon 

tueksi ja kaavio luotonhallintaprosessista havainnollistamaan luotonhallintaa kohdeyrityksessä. 

Tutkimuksen toteuttaminen oli toimeksiantajalle tarpeellinen, sillä ajalliset resurssit eivät ole riittä-

neet sen toteutukseen yrityksen sisällä.  

 

Opinnäytetyön tutkimusstrategiana käytettiin case-tutkimusta. Tutkimusmenetelmänä käytettiin 

haastatteluja. Haastattelut toteutettiin suullisesti tai sähköpostidialogina. Suulliset haastattelut oli-

vat muodoltaan keskustelunomaisia, strukturoimattomia haastatteluja joko puhelimitse tai kasvo-

tusten. Sähköpostidialogit olivat puolistrukturoituja haastatteluja, joilla ohjattiin haastateltavaa vas-

taamaan tiettyihin kysymyksiin. Tekijä laati haastatteluista muistiinpanoja, joiden pohjalta raken-

nettiin opinnäytetyön empiirinen osuus.  

 

Opinnäytetyön tuloksena syntyi opinnäytetyöraportti, joka toimii ohjeistuksena luotonhallinnasta 

kansainvälisessä kaupassa. Opinnäytetyön tietoperustassa perehdyttiin luottoprosessin eri vaihei-

siin kuvaamalla luottoriskejä, luottoriskien hallintaa, luottokelpoisuuden arviointia, sopimusehtojen 

vaikutusta luotonhallintaan sekä saatavien hallintaa kansainvälisessä kaupassa. Lähteinä käytettiin 

pääasiassa alan kotimaista kirjallisuutta ja Internetiä. Teoriaosuus laadittiin toimeksiantajan tar-

peita huomioiden ja siihen tehtiin tarvittavia rajauksia. Raportin empiirisessä osassa keskityttiin 

kuvaamaan yrityksen nykyistä luotonhallintaa ja ohjeistamaan yritystä kehittämään nykyistä luo-

tonhallintaansa. Näiden pohjalta tuotoksena tehtiin kirjallinen luottopolitiikka ehdotus, yksilöintitie-

tolomake ja kaavio luotonhallinnasta yrityksessä. Raportista rajattiin pois maakohtaisten ja asia-

kaskohtaisten riskien syvällinen analyysi ja lukujen strateginen tulkinta.  

 

Luottoriskien tietoisella hallinnalla pyritään estämään, välttämään ja minimoimaan mahdollisia luot-

totappioita. Luottotappiot heikentävät yrityksen kannattavuuden ja maksuvalmiuden tasoa ja vai-

kuttavat negatiivisesti suoraan yrityksen tulokseen. Luottoriski on yrityksen toiminnassa aina läsnä, 

kun se käy avointa luottokauppaa asiakkaidensa kanssa. Yrityksen toimiva luottoriskien hallinta 
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perustuu luottopolitiikkaan, luottoriskien arviointiin ja luotonhallinnan toimivaan toteutukseen. Luot-

topolitiikka luo perustan luotonannolle, jonka mukaan toimitaan. Luottopolitiikan noudattamista tu-

kevat luotonhallinnan prosessit, joiden tulee toimia saumattomasti yrityksen sisällä. Luottoriskien 

arvioinnissa tulisi keskittyä arvioimaan riskejä realistisesti, että se tukisi yrityksen myyntistrategiaa 

ja samalla estäisi luottotappioiden syntymistä. Luottoriskien hallinta ulkomaan kaupassa on haas-

tavampaa kuin kotimaan kaupassa, sillä eri maiden oikeudelliset järjestelmät, taloudellinen tilanne 

ja oikeellisten tietojen saaminen tuottaa ongelmia. Sen takia luotonhallinnan huolellinen toteutta-

minen kohdeyrityksessä on äärimmäisen tärkeää. 

 

Yrityksessä luotonhallinta on järjestetty toimivasti, sillä yritys on sitouttanut myynnin ja luottohallin-

non tiukasti toisiinsa. Yrityksen luotonhallinta mukailee korkeimman luotonhallinnan tasoja. Yrityk-

sen luottohallinnan kannalta keskeinen apuväline on ollut luottovakuutus, jolla yritys turvaa osan 

saatavistaan. Yritys ei olekaan tehnyt luottotappiota lähes lainkaan koko elinkaarensa aikana. 

Tämä johtuu siitä, että yritys on turvannut suurimman osan saatavistaan ja yrityksellä on suhteelli-

sen pieni asiakaskunta, joten luotonhallinta on ollut helppo pitää kasassa. Asiakkaiden maksuhäi-

riöt on voitu huomata helposti reskontrasta ja niihin on voitu reagoida nopeasti. Yritykseltä kuitenkin 

puuttuu selkeä linja, millä perustein tulisi arvioida asiakasriskejä. Yritys tarkastaa vain vuosittain 

asiakkaidensa luottotiedot luottovakuutusyhtiön kautta. Yrityksessä ei käytetä lainkaan oikeudelli-

sen perinnän keinoja, joten asiakkaan luottokelpoisuudella on vielä suurempi paino luottoriskien 

hallinnan kannalta. Yrityksellä ei myöskään ole lainkaan kirjallista luottopolitiikkaa, mikä selkeyttäisi 

luotonhallinnon toimintojen ohjausta.  

 

Yrityksen luottopolitiikka ehdotuksessa on keskitytty asiakkaiden luottokelpoisuuden arviointiin ja 

sitä on selvitetty alusta lähtien. Asiakkaalta hankitaan tarvittavat yksilöintitiedot, jonka pohjalta luot-

tokelpoisuutta lähdetään määrittämään. Tämän pohjaksi luotiin luottohakemus lomake, jolla asiak-

kaalta hankitaan tilinpäätöstiedot ja yksilöintitiedot. Luottotiedot tarkastetaan luottotietoyrityksiltä, 

joita ei ole aiemmin hyödynnetty luottokelpoisuuden määrittämisessä. Asiakkaille luodaan tilinpää-

töstietojen pohjalta määritelty luottoluokitus ja enimmäisluottoraja, joka antaa raamit luotonannolle. 

Luotonhallinnan kokonaisprosessia on kuvattu kaaviossa, joka selkeyttää luotonhallinnan prosessit 

yhteen kuvioon. 

 

Yrityksen luottopolitiikka laadittiin suhteellisen tiiviiseen muotoon ja mukailemaan yrityksen tämän 

hetkisiä tarpeita. Luottopolitiikassa keskityttiin erityisesti asiakkaan luottokelpoisuuden määrittämi-

seen. Kirjallisen luottopolitiikan avulla vastuut ja työnjako ovat selkeästi esillä ja myyjille on selkeät 
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ohjeet lähteä selvittämään asiakkaan luottokelpoisuutta. Luottopolitiikka ehdotus tukee yrityksen 

myynnin kehitystä, sillä kun luottorajat ja asiakkaiden luottokelpoisuus selvillä, voidaan tehdä tie-

toisia myyntipäätöksiä. Kirjallinen luottopolitiikka ehdotus ja kaavio luotonhallintaprosessista hel-

pottavat myös sidosryhmiä ymmärtämään yrityksen luotonhallintaa. Yrityksen tilintarkastaja voi esi-

merkiksi tulevaisuudessa hyödyntää kaaviota arvioiden yrityksen sisäistä valvontaa. Yritys voi tu-

levaisuudessa täsmentää luottopolitiikka ehdotusta ja muokata sitä enemmän strategian mu-

kaiseksi. Kaiken kaikkiaan työn tuotos palvelee yrityksen tarpeita ja antaa hyvän pohjan yrityksen 

luotonhallinnon kehitykselle. 

 

Opinnäytetyön teko aloitettiin jo toukokuussa 2016, kun kohdeyrityksen kanssa sovittiin toimeksi-

annosta. Työn varsinainen työstäminen aloitettiin kuitenkin elokuussa 2016 ja se oli tarkoitus saada 

valmiiksi alkuvuodesta 2017. Aikataulussa ei kuitenkaan pysytty, koska aiheen rajaus ja laajuus 

osoittautuivat odotettua haasteellisemmiksi. Opinnäytetyö oli kokonaisvaltainen oppimisprosessi, 

jossa sain oppia aikataulutuksen ja järjestelmällisyyden tärkeydestä projektityöskentelyssä. Työn 

haasteena olivat eri vaiheiden aikataulutus, aiheen laajuus ja sen rajaus. Aiheen rajaus muuttui 

paljon opinnäytetyöprosessin aikana. Lisäksi aihe oli minulle ennestään vieras, joten aiheeseen 

perehtyminen vei oman aikansa. Luotonhallinnasta on tehty aikaisemmin useita opinnäytetöitä, 

mutta kansainvälisen kaupan näkökulmasta aihetta ei ole aiemmin käsitelty. Teoriaosuudessa luo-

tettavien ja ajankohtaisten lähteiden löytäminen oli haastavaa. Työn empiirisessä osassa koin 

haasteelliseksi yritykseltä saatujen tietojen rakentamisen selkeäksi kokonaisuudeksi.  

 

Työ onnistui mielestäni kokonaisuudessaan hyvin. Yhteydenpito yrityksen talousjohtaja Minna Kor-

hosen kanssa oli helppoa ja sujuvaa. Keskustelujen kautta aiheen rajaus muuttui paljon opinnäy-

tetyöprosessin aikana. Työssä oli alun perin tarkoitus lähteä arvioimaan maa- ja asiakaskohtaisia 

riskejä yksityiskohtaisesti. Yhteistyössä talousjohtajan kanssa kuitenkin päätimme olla perehty-

mättä maakohtaisiin riskeihin syvällisemmin, sillä saatavilla olevat resurssit rajoittivat analyysiä. 

Tämän vuoksi työn aihe rajattiin kuvaamaan yrityksen luotonhallintaprosessia. Työstä olisi voinut 

saada enemmän irti, jos olisin ollut useamman kuin yhden yhteyshenkilön kanssa tekemisissä yri-

tyksessä. Olin yhteydessä yrityksessä vain talousjohtoon, joten myyjien ja myyntipäällikön näkö-

kulma jäi työstä pois. Laajempi keskustelu koko luottohallinnon kanssa olisi voinut antaa työhön 

enemmän käytännön näkökulmaa. Koen kuitenkin, että työhön oltiin tyytyväisiä ja siinä käsiteltiin 

yritykselle keskeisiä asioita. 
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Luotonhallinta
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Tarkastetaan asiakkaalta 
saadut tiedot rekisteristä 

ja luottotietoyhtiöltä

Tarkastellaan maksuaikojen 
muutoksia ja keskustellaan 
tarvittavista muutoksista 

maksutapoihin

Hankitaan 
asiakkaalta 

yksilöintitiedot ja 
tarkastellaan 
maakohtaisia 

riskejä

 Seurataan reskontratiedoista saadaanko 
maksut ajoissa.

 Tarkastetaan luottotiedot vuosittain.

Vain ennakkomaksu

Saatavia ei makseta ajoissa

Luottopäätös

Myönteinen

Kielteinen

Päätetään, mitä 
maksutapaa käytetään 

ja turvataanko 
saatavat 

luottovakuutuksella

Avoin laskutus

Remburssi ja 
vientiperittävä

Luottovakuutus 
(Factoring)

Aloitetaan vapaaehtoinen 
perintä 1-2 viikkoa laskun 

erääntymisestä

3-4 viikkoa laskun 
erääntymisestä myyjä 

kontaktoi ostajan ja sopii 
tarvittavista toimenpiteistä

Välimiesmenettely
Kirjattava luottotappio 

ja asiakassuhteen purku

Saatavia ei makseta ajoissa

Määritetään 
luottokelpoisuuden 

mukaan 
enimmäisluottoraja ja 

riskiluokitus

Jos asiakas ei suostu 
ennakkomaksun 

käyttöön, 
asiakassuhdetta ei 

synny

Remburssin, 
vientiperittävän ja 

luottovakuutuksen vaativat 
toimenpiteet

Myyjä hankkii asiamiehen 
ostajan maasta

Asiakas ei maksa

Asiakkaalle ei myönnetä 
uutta luottoa ennen kuin 

aiemmat saatavat on 
maksettu

Saatavat maksetaan

Tarkastetaan luottotiedot 
myöhässä maksavilta asiakkailta 

kvartaaleittain

Saatavat maksetaan ajoissa

Maksu saapuu factoring 
tilille heti laskutuksen 

jälkeen.

Vakuutusyhtiö 
hoitaa perinnän

Asiakas ei maksa

Kirjataan 
luottotappioksi 20 % 

oma vastuu 
luottovakuutuksesta.

Remburssissa ja 
vientiperittävässä otetaan 
yhteyttä omaan tai ostajan 
pankkiin, jota kautta rahat 

saadaan.


