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PääkIrjoITUS

Kaukana ovat ne ajat, jolloin sitkeimmät perintäalan myyntity-
kit kiersivät yritysten ovilla keräämässä salkkuihinsa perintä-
toimeksiantoja. Perintäalasta on tullut dynaaminen ala, jolla 

toimivien yritysten menestys on pitkälti kiinni heidän käyttämistään tie-
tojärjestelmistä. Perintäyhtiöt tarjoavat asiakkailleen yhä laajempia pal-
velukokonaisuuksia, jotka perustuvat korkealuokkaisiin ja varsin inno-
vatiivisiin tietoteknisiin ratkaisuihin. 

••••••

Markkinoinnin avainsanana on kustannustehokkuus. Yhä useampi pe-
rinteisesti yritysten taloushallinnolle kuulunut toimi voidaan nykyään 
toteuttaa perimistoimistossa, usein tehokkaammin ja ennen kaikkea ta-
loudellisemmin kuin velkojayhtiössä. Moni luottopäällikkö miettiikin 
tänä päivänä näitä mahdollisuuksia, vaihtoehtona nykyiselle toiminta-
mallilleen. Näissä keskusteluissa punnitaan tarkoin myös asiakkuuksi-
en merkitystä. Milloin ja minkälaisia asiakkuuksia voidaan tai halutaan 
siirtää esimerkiksi lähes automaattisen toimintamallin piiriin, jossa niin 
laskutus, maksumuistutusten lähettäminen kuin itse perintäkin toteu-
tetaan perimistoimiston toimesta. Asiakasrajapinnan antaminen ulko-
puoliselle toimijalle onkin varmasti ainoa todellinen tekijä, joka joissain 
tapauksissa voi puoltaa vanhassa mallissa pysymistä. Päättäjien kannat-
taa kuitenkin huomioida, että perintäalan ammattilaiset ovat myös asia-
kaspalvelun ammattilaisia, joiden yhtenä päätavoitteena on toimeksian-
tajan asiakkuuden säilyttäminen. 

••••••

Tästä lehdestä löytyy Risto Suvialan artikkeli ”Menesty ja tee hyvää tu-
losta” – jossa käsitellään rullaavaa taloushallintoa. Artikkeli on ehdot-
tomasti lukemisen arvoinen. 

Nähdään viimeistään Lohjalla,

Sami Vesto

Dynaaminen perintäala
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HALLITUSPALSTA

Luottomiehet – Kreditmännen ry:n jäsenhakemuksen täyttäminen käy 
vaivattomasti Internetissä osoitteessa www.luottomiehet.fi - 

Ota yhteyttä linkin alta.
Jos sinulla ei ole mahdollisuutta täyttää hakemusta 

Internetissä,  niin ota yhteyttä yhdistyksen sihteeriin:
Satu Lindholm / OKO Pankki Oyj

sähköposti satu.lindholm@oko.fi,
puh. 010 252 4030

Mikä on korko?

Helmikuussa uutisoitu Danske 
Bankin tekemä tutkimus ker-
toi karua kieltä 18-19-vuoti-

aiden taloustietämyksestä. 53% ikä-
luokasta ei haastattelututkimuksen 
mukaan tiedä, mikä on korko. 

Tutkimustulos pistää väkisin miet-
timään, millainen uusi kuluttaja suku-

sattiin luottokorteilla. Tänään useat 
kaupat tarjoavat omia lainatuotteit-
taan ja tekstiviestillä saa pikavippejä 
akuuttiin rahantarpeeseen.

Julkisuudessa on keskusteltu pika-
vipeistä sekä korkeiden korkojen että 
lainanhakijan tunnistamisen näkö-
kulmista. Ottamatta kantaa itse pi-
kavippeihin, niin voisi sanoa, että 
niiden ottajat eivät välttämättä miel-
lä takaisin maksettavaan summaan 
sisältyvää korkoa. Vuotuiseksi ko-
roksi muutettuna korkoprosentit voi-
vat olla satoja prosentteja.

Toivotaan, että tämä tutkimus he-
rättää niin meidät vanhemmat kuin 
koulutkin miettimään, miten lap-
siamme raha-asioiden hoidossa opas-
tamme. Maailma on nykyään luotto-
yhteiskunta, jossa velka on oleellinen 
osa elämää. Pärjätäksemme meidän 
on osattava hoitaa oma taloutemme 
maksukykymme puitteissa.

Aiheeseen sopivasti yhdistyksen ke-
vätretki suuntautuu toukokuussa Suo-
men Pankkiin. Kutsu retkelle ja yhdis-
tyksen kevätkokoukseen on toisaalla 
tässä lehdessä. Tervetuloa mukaan.

Kevätterveisin
Timo Heinonen

polvi meille on kasvamassa. Omien ta-
lousasioiden hoito pitäisi oppia kotoa, 
näin myös valtaosa kyselyyn osallis-
tuneista vanhemmista totesi. Samas-
sa yhteydessä kuitenkin 93% van-
hemmista vyörytti vastuuta kouluille. 
Ehkä tähän olisikin syytä, sillä perä-
ti 44% kyselyyn vastanneista vanhem-
mista ei tiennyt mikä on korko.

Tein kyselyn omille teini-ikäisille 
lapsilleni, onko heillä käsitystä mikä 
on korko? Vastaukset lohduttivat, 
sillä molemmat ymmärsivät, että lai-
narahasta pitää maksaa lisämaksuja 
lainan pääoman takaisinmaksun li-
säksi. Asiasta oli kuulemma keskus-
teltu koulussa eli en voi ottaa tästä 
tiedosta pisteitä itselleni. 

Todennäköisesti maailma ei ole 
yhtä mustavalkoinen kuin tutkimuk-
sen otsikointi väitti.

Tutkimustulos oli samansuuntai-
nen kaikissa pohjoismaissa. Tans-
kalaisnuoret olivat meitä parempia, 
mutta ruotsalaisnuoret jäivät meidän 
taakse. Ongelma ei siis ole vain kan-
sallinen

Kuluttajien taloudenpito on muut-
tunut monimutkaisemmaksi viimeis-
ten vuosien aikana. Aikaisemmin 
lainaa sai pankista, kulutustavaroita 
ostettiin osamaksulla ja taloutta ta-
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Luottomiehet r.y.:n perinteinen kevättapahtumapäivä  
torstaina 22.5.2008

Luottomiehet - Kreditmännen r.y.:n varsinainen kevätkokous pidetään 
tänä vuonna torstaina 22.5.2008 klo 12.00 alkaen

Helsingissä Ravintola Sipulissa, osoitteessa Kanavaranta 7.
Ennen kokousta Pommern-kabinetissa Lounas ja kokouksen jälkeen vierailu 

Suomen Pankin Rahamuseoon.

Kevätkokouksessa käsitellään sääntöjen 9§:ssä mainitut asiat.

Lounaan hinta 30 € / jäsen 
(HUOM! Yhdistys tarjoaa Ravintola Sipulin lounaan 30:lle ensim-

mäiseksi ilmoittautuneelle, joten ilmoittauduthan nopeasti?)
Kevätkokoukseen osallistuminen on maksutonta.

-------------------------------------------------------------
Päivän ohjelma:

 klo  11.30 Lounas Ravintola Sipulissa, Pommern-kabinetissa
 klo  12.00 Luottomiehet r.y.:n kevätkokous Ravintola Sipulissa
 klo  13.00 Opastettu vierailu Suomen Pankin Rahamuseoon 
                   (os. Snellmaninkatu 2) 

-------------------------------------------------------------
Sitovat ilmoittautumiset 14.5.2008 mennessä Luottomiesten 

web-sivuilla: www.luottomiehet.fi
- tai sähköpostitse kerhomestarille: katja.kyntaja@kesko.fi

KUTSU
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Yhdistyksen puheenjohtajan 
kiireet taakse jättäneenä kir-
joittelen alan kuulumisia naa-
purimaasta. Työssäni vastaan If 
Vahinkovakuutuksen perinnästä 

Pohjoismaissa. 

Ifillä on Norjassa 32 %:n markki-
naosuus ja olemme siellä myös suu-
ri velkoja. Norjassa liikennevakuutus 
ja lakisääteinen tapaturmavakuutus 
voidaan katkaista maksamattomuu-
den takia parin kuukauden kulues-
sa, joten saatavia ei pääse kertymään 
yhtä paljon kuin Suomessa. Vakuu-
tusmaksujen lisäksi perimme ns. 
regressisaatavia. Erääntyneistä saa-
tavistamme lähetämme pari mak-
sumuistutusta, jonka jälkeen perin-
täyhtiö hoitaa loput. Saataviamme 
lähetään ulosottoon harvemmin kuin 
Suomessa, koska se on kalliimpaa. 

Olemme yksi niistä harvoista isois-
ta velkojayhtiöistä, joissa perintää 
johdetaan yli maiden rajojen ja joka 
käyttää samaa perintäyhtiötä kaikis-
sa maissa. Käytännön perintätyö on 
kuitenkin hyvin kansallista.

TekSTI jA kUvA: krISTIAn vUorILeHTo

Kuulumisia Norjasta
Perintätoimistojen kulta-
aika Norjassa on ohi?
Norjalaiset kylpevät öljyrahoissa ja 
taloudella menee hyvin, mutta sii-
tä huolimatta maksamattomien las-
kujen määrä pysyy korkeana. Toimi-
lupa on 120 perintää harjoittavalla 
yhtiöllä (vrt. Suomessa 121), joista 
suurimmat ovat Lindorff, Aktiv Ka-
pital ja KrediNor. Perintäyhtiöt ovat 
eläneet leveästi, eritoten kun kulut-
tajavelalliselta karhuttavat perintä-
kulut ovat selvästi korkeammat kuin 
muissa Pohjoismaissa. Esimerkiksi 
perintätoimiston lähettämästä mak-
suvaatimuksesta veloitetaan perintä-
lain ja -asetuksen (inkassoloven, in-
kassoforskriften) mukaisesti noin 30 
- 900 euroa saatavan suuruudesta 
riippuen, ja määrä kaksinkertaistuu, 
jos saatavaa ei makseta 28 päivän 
kuluessa maksuvaatimuksen lähettä-
misestä (vrt. Suomessa 21 euroa, jos 
saatavan pääoma on 250 euroa tai 
vähemmän, ja 45 euroa, jos pääoma 
on yli 250 euroa). 

 Nyt puhaltavat uudet tuulet. Kil-
pailu isoista asiakkaista on kiristy-
nyt ja heikentänyt perintäyhtiöiden 
kannattavuutta. Viime vuonna 25 

yhtiön tulos oli miinuksella. Lisäksi 
on jopa todennäköistä, että perintä-
kulujen lakisääteisiä enimmäismää-
riä lasketaan lähivuosina. Lieneekö 
tällä yhteyttä siihen, että useiden iso-
jen perintätoimistojen ylin johto on 
vaihtunut vuoden sisällä. Asiaa ei 
helpota se, että koko finanssisektoria 
valvova Kredittilsynet joutui viime 
vuonna peruuttamaan parin perin-
täyhtiön toimiluvan väärinkäytösten 
takia, mikä on vaikuttanut haitalli-
sesti koko alan imagoon. Odotetta-
vissa ovat kovemmat ajat perintäyh-
tiöille.  

Perintäyhtiöt ovat viime vuosina 
laajentaneet palveluvalikoimaansa 
myös luottotietopuolelle. Merkittä-
viä luottotietoyhtiöitä Norjassa ovat 
muun muassa D&B, Creditinform ja 
Lindorff. Luottotietotoimintaa val-
voo Datatilsynet.

Velallisia kuunnellaan
Norjalaiset perintätoimistot kilpaile-
vat myös asiakaspalvelulla ja laadul-
la, jota voi mitata esimerkiksi sillä 
kuinka monta valitusta perintätoi-
mistosta on mennyt valituslautakun-
taan (Inkassoklagenemnda). Perin-
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tätoimistot ja kuluttajaviranomaiset 
perustivat lautakunnan 1993, ja se 
käsittelee kuluttajavelallisten perin-
tätoimiston menettelystä tekemiä va-
lituksia, useimmiten liittyen hyvään 
perintätapaan. Tällaisen lautakun-
nan perustamista tulisi harkita Suo-
messakin. 

Yllättävän erilaista
Välillä erehtyy luulemaan, että luot-
toalaan liittyvät kuviot ovat saman-
laisia kaikissa maissa ja että kysymys 
olisi vain eri terminologiasta, mutta 
eroja on runsaasti.

Norjassa voidaan esimerkiksi rii-
dattomat laskut lähettää suoraan 
ulosottoon, ilman tuomioistuinkier-
rosta. Ulosottoviranomaisten roo-
li on myös keskeinen velkajärjes-
tely-menettelyssä. Koko luottoalaa 

edustavaa yhdistystä ei Norjassa ole. 
Perintätoimistoja edustaa Norske In-
kassobyråers Forening. 

Norjalaiset ottavat vieraat vastaan 
ystävällisesti kielellä, jota suomalai-
nen luulee ensi melkein ymmärtä-
vänsä, ja kuittaavat lounaansa säm-
pylöillä. 

Maistiaisia  
norjan kielestä

Baltian maat ovat jo pitkään 
muodostaneet tärkeän mark-
kina-alueen monille suomalai-
syrityksille. Esimerkiksi uusista 
EU-maista Viro ja Latvia olivat 
vuonna 2006 suurimpia vien-
timaita heti Puolan jälkeen. 
Kaikkien vientimaiden osalta 
viennin kasvu Viroon oli kai-
kista voimakkainta vuonna 
2006 (+32 %). 

Kaukana ovat ajat, jolloin Bal-
tia-maiden asiakkaiden kanssa oli 
mahdollisuus käydä käteiskauppaa. 
Luonnollisesti tätä edelleenkin ta-
pahtuu, mutta kilpailu eri toimittaji-
en välillä on johtanut siihen, että asi-
akkaiden on helppo vaatia ostoilleen 
maksuaikaa.  Myyjän on pidettävä 
huolta kilpailukyvystään ja kasvatet-
tava myyntiään. Maksuehtojen kan-
nalta luottomyynti on tässä avain 
asemassa, mutta luonnollisesti siihen 
liittyy riskinsä. Riskiä lisää usein vie-
lä hyvän olon tunne siitä, että mak-
sut ovat tulleet Baltiasta kutakuinkin 
ajallaan. 

Pankki- ja valuuttariskit ja sitä 
kautta luottoriskit ovat Baltian mais-

sa kasvussa. Baltian maiden kotimai-
nen kysyntä on rahoitettu pitkälti ul-
komaisella velkarahalla. Esimerkiksi 
Viron ulkomaisen velan määrä suh-
teutettuna bruttokansantuotteeseen 
oli vuonna 2004 82 prosenttia ja sen 
ennustetaan nousevan tänä vuonna 
134 prosenttiin. Suurin osa velasta 
on lyhytaikaista, eivätkä maiden va-
luuttavarannot riitä niiden maksami-
seen.

Tarvittavan lisärahoituksen hank-
kiminen tulee kalliiksi maailmal-
la vallitsevan rahoituskriisin vuoksi. 
Esimerkiksi Viron pankkisektorista 
97 prosenttia on ulkomaisessa omis-
tuksessa. Yritysten- ja kuluttajien 
luotot ovat suurimmaksi osaksi va-
luuttalainoja, mikä yhdessä talouden 
ylikuumentumisen kanssa altistaa 
Viron taloutta ulkoisille shokeille.  
Tämä lisää riskiä yritysten maksuky-
vyttömyydestä. 

Luottovakuuttaja Euler Hermes 
seuraa eri maiden luottokelpoisuutta 
ja riskejä 241 maassa reittausluoki-
tuksensa avulla. Maariskiluokitukset 
ovat AA, A, BB, B, C ja D. Merkin-
tä AA tarkoittaa pienintä mahdollis-
ta riskiä ja vastaavasti D tarkoittaa 
suurinta mahdollista luottoriskiä. 
Euler Hermes onkin alentanut Balti-
an maiden luokitusta siten, että Viro 

TekSTI jA kUvA: SAmI IjäS

Baltian luottoriskit kasvussa

ja Liettua ovat pudonneet luokkaan 
B ja Latvia peräti luokkaan C. Tämä 
ei tarkoita sitä, etteikö luottovakuut-
taja olisi valmis kantamaan luotto-
riskejä näissä maissa. Se on kuiten-
kin todennäköistä, että luottoriskien 
arviointi ja seuranta Baltian-maissa 
entisestään vaikeutuu.  

Kirjoittaja on 
Euler Hermes Luottovakuutuksen 
myyntijohtaja

Kristian Vuorilehto
Nordic Head of Credit Management
If Vahinkovakuutusyhtiö Oy

alioikeus forliksrådet / tingretten
eräpäivä förfallsdato
hyvä perintätapa god inkassoskikk
jälkiperintä overvåking
luottoriski kredittrisiko
luottotieto kredittopplysning
luottotappio tap (på krav)
maksuhäiriötieto 
betalingsanmerkning

maksumuistutus / -maksu 
purring / purregebyr
maksumuistutus inkassovarsel
maksuvaatimus (perintätoimiston) 
betalingsoppfordring
perintäkulut (perintätoimiston) 
inkassosalær
perintätoimisto inkassobyrå
pääoma hovedstol
reklamaatio innsigelse
ulosotto namsmannen
vanhentuminen foreldelse
velallinen skyldner / debitor
velkajärjestely gjeldsordning
velkoja kreditor / fordringshaver  
viivästyskorko forsinkelsesrente
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Monet yritykset törmäävät jossakin 
vaiheessa tarpeeseen muuttaa las-
kuissa kiinni olevat saatavat käy-
tössä olevaksi rahaksi. Tämä koskee 
erityisesti voimakkaassa kasvuvai-
heessa olevia yrityksiä sekä sellaisia 
yrityksiä, joiden toiminta on vahvas-
ti sesonkiluonteista. Toisilla yrityk-
sillä selvän käteisen äkillinen tarve 
voi olla satunnaista. Suurella osalla 
yrityksiä se kuitenkin tulee vastaan 
ennemmin tai myöhemmin. Tällai-
sessa tilanteessa laskujen ostopalvelu 
on kaiken tyyppisille yrityksille mut-
katon tapa parantaa nopeasti omaa 
maksuvalmiutta. 

Esimerkkinä laskujen myynnis-
tä nostan esille yhtiön, josta käytän 
tässä nimeä Rakennusyhtiö Oy. Ky-
seessä on verrattain nuori yhtiö, joka 
suorittaa purku- ja rakennusurakoin-
tia Etelä-Suomen alueella. Keväällä 
2007 Rakennusythiö Oy sai toimek-
siantajaltaan urakan, joka alkoi no-
peasti paisua odotettua suuremmak-
si. Tämä johti myös rahaliikenteen 
odottamattomaan kasvuun, josta oli 
syntyä ongelmia. Palkkojen maksa-
minen ja tarvikkeet, joita urakassa 
vaadittiin, veivät yhä enemmän ra-
haa – rahaa, jota oli jatkuvasti kiinni 
laskuissa. Huomattuaan laskujen os-
toa koskevan mainoksen, Rakennus-
yhtiö Oy otti yhteyttä rahoitusyhti-
öön ja solmi yhteistyösopimuksen. 
Rakennusyhtiö ryhtyi myymään saa-
taviaan, vapauttaen näin pääomaa 
rakennusyhtiön käyttöön. Tämä lii-
ke mahdollisti urakan toteutumisen 
ja yrityksen liikevaihdon kolminker-
taistumisen vuoden 2007 aikana.   

Käytännössä laskuja myyvä yri-
tys vapauttaa reskontraan sidottua 
pääomaa suoraan käyttöönsä myy-
mällä kaikki tai osan laskuistaan ra-
hoitusyhtiölle. Tämä korvaa ne sovi-
tuilta osin saatavan syntyessä. Tämä 
korvaus on yleensä prosentuaalinen 
osuus laskuihin sidotusta pääomas-
ta. Näin laskut myyvä yritys ei joudu 
odottelemaan mahdollisesti viiväs-
tyviä maksuja ja vähentää usein sa-
malla oleellisesti luottoriskiään. Las-
kujen myynnin jälkeen ne ostanut 

TekSTI jA kUvA: TeemU korPIjärvI

Laskujen myynti on vaivaton tapa parantaa 
yrityksen maksuvalmiutta

rahoitusalan yritys huolehtii kaikes-
ta siirrettyihin saataviin liittyvästä 
hallinnoinnista mahdollisia muistu-
tuksia ja perintää myöten.

Mitä hyötyä tästä kaikesta sitten 
on jos laskut kuitenkin tulevat mak-
setuiksi? Myyjä tietää saavansa tie-
tyn osuuden laskuihin kiinnitetyistä 
saatavista varmuudella käyttöönsä 
laskujen eräpäivänä. Valitettavan 
moni yritys joutuu päivittäin totea-
maan, etteivät laskuun kirjatut mak-
suehdot vastaakaan arjen todelli-
suutta. Lisäksi on huomioitava, että 
pitkäaikaisen hyvänkin asiakkaan 
maksukäyttäytyminen saattaa muut-
tua eri tilanteissa. Varsinkin pienem-
mille yrityksille suuret erääntyneet 
saatavat voivat aiheuttaa odottamat-
tomia maksuvaikeuksia. Suomessa 
tämä on varsin merkittävä riski, kun 
suuri osuus toiminnassa olevista yri-
tyksistä sijoittuu perinteisesti pienten 
ja keskisuurten sektorille.

Monelle yrittäjälle myös luotto-
tappioriskin madaltuminen voi toi-
mia keskeisenä vaikuttimena, kun 
päätös laskujen myynnistä syntyy. 
Laskujen ostopalvelu sisältää myös 
kirjanpidollisia etuja yrityksen voi-
dessa vähentää asiakassaataviaan ja 
lisätä käteisvarojensa määrää ennen 
vuosittaista tilinpäätöstä. 

Tasaisempi rahavirta parantaa en-
nakoitavuutta ja helpottaa oman tu-
levaisuuden suunnittelua. Tämä ta-
sapainottaa myös epätasaisemman 
kassavirran omaavan yrityksen talo-
utta. Myyntinotkahduksen sattuessa 
kohdalle siihen on mahdollista rea-
goida nopeasti realisoimalla jo syn-
tyneitä saatavia. Olennaisena etuna 
on myös yrityksen hallinnon keven-
tyminen jonkun toisen ottaessa las-
kuihin liittyvän rahaliikenteen ja sen 
hallinnoinnin kontolleen. Tämä jät-
tää myyjäyritykselle enemmän aikaa 
keskittyä ydinliiketoimintaansa oli 
se sitten veneiden talvisäilytystä, sii-
vousta tai isompaa rakennusliiketoi-
mintaa.

Tällä hetkellä Suomessa toimii 
muutamia rahoitusyhtiöitä, jotka 
ovat sisällyttäneet laskujen oston ja 

hallinnoinnin palveluvalikoimaansa. 
Suoranaisen laskujen myynnin lisäk-
si yrittäjällä on käytettävissään myös 
muita rahoitusvaihtoehtoja. Esimer-
kiksi factoring-rahoitus, jossa yritys 
siirtää koko saatavakantansa rahoi-
tusyhtiölle saamansa luoton vakuu-
deksi. Factoringia, kuten laskujen 
myyntiä, käytetään maksuvalmiu-
den suunnitteluun ja rahan kierron 
nopeuttamiseen. Käytännössä facto-
ring-laskut kiertävät rahoitusyhtiön 
kautta, joka myöntää laskut omista-
valle yhtiölle luottona osan saataviin 
kiinnitetystä pääomasta ja tilittää lo-
put kun asiakkaat maksavat laskun-
sa.  

Kirjoittaja työskentelee toimitta-
jana Svea Rahoitus & Perinnässä.
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TekSTI: TImo mäkI   kUvA: eero SUndqvIST

Salainen hanke perintälain 
muuttamiseksi

HE 32/2008 vp laiksi kuluttajan-
suojalain 2 luvun ja mm. saata-
vien perinnästä annetun lain 4 
§:n muuttamisesta 

Esityksessä ehdotetaan muutet-
tavaksi markkinointia koske-
va kuluttajansuojalain luku. 

Lisäksi ehdotetaan eräitä muutoksia 
sopimattomasta menettelystä elin-
keinotoiminnassa annettuun lakiin 
ja seitsemään muuhun erityislakiin, 
joiden joukossa on saatavien perin-
nästä annettu laki. Muutoksilla on 
tarkoitus panna täytäntöön sopimat-
tomia kaupallisia menettelyjä koske-
va Euroopan parlamentin ja neuvos-
ton direktiivi.

Voimassa oleva kuluttajansuoja-
lain 2 luku käsittelee markkinointia. 
Soveltamisalaa ehdotetaan laajen-
nettavaksi siten, että se koskee mark-
kinoinnin lisäksi menettelyjä myö-
hemmin asiakassuhteessa. Luvun 
soveltamisalaan kuuluisi siten elin-
keinonharjoittajan toiminta myös 
sopimuksen tekemisen jälkeen. Esi-
merkiksi sellaiset menettelyt asiakas-
valitusten käsittelyssä ja saatavien 
perinnässä, jotka täyttävät direktii-
vissä säädetyt sopimattomuuden kri-
teerit, kuuluvat ehdotetun luvun so-
veltamisalaan.

Ehdotetut säännökset vastaavat 
periaatteiltaan voimassa olevia sään-
nöksiä, mutta ovat huomattavasti yk-
sityiskohtaisemmat. Tarkempi sään-
tely koskisi toisaalta sitä, milloin 
markkinointia tai muuta menettelyä 
pidetään kuluttajan kannalta sopi-
mattomana, ja toisaalta sitä, milloin 
markkinointia pidetään hyvän tavan 
vastaisena.

Sopimattomuuteen tai hyvän ta-
van vastaisuuteen perustuvia yleis-
lausekkeita on kuluttajansuojalain 
lisäksi muutettavaksi esitetyissä eri-
tyislaeissa. Näihin lakeihin ehdote-
taan lisättäväksi viittaus kuluttajan-
suojalain 2 luvun säännöksiin hyvän 
tavan vastaisesta markkinoinnista ja 
sopimattomasta menettelystä sen sel-

ventämiseksi, että näiden lakien ja 
kuluttajansuojalain säännöksiä so-
vellettaisiin rinnakkain silloin, kun 
on kysymys kuluttajaan kohdistuvis-
ta menettelyistä.

Hyvää tapaa koskeva sääntely on 
puhtaasti kansallista, sillä direktii-
vi ei koske markkinoinnin arviointia 
eettisin perustein. Myös sopimaton-
ta menettelyä koskevien direktiivin 
määräysten implementointi toteutuu 
kuluttajansuojalain 2 luvun säännös-
ten uudistamisella.

Saatavien perintää 
koskevan lain muutos on 
tarpeeton
Perintälaissa säädetään erääntyneen 
saatavan perinnästä sekä perintään 
liittyvistä, velkasuhteen osapuolten 
asemaan vaikuttavista muista sei-
koista. Perinnällä tarkoitetaan toi-
menpiteitä, joiden tarkoituksena on 
saada velallinen vapaaehtoisesti suo-
rittamaan erääntynyt velkojan saata-
va. Voimaan tullessaan1.9.1999 laki 

koski vain perintää. Soveltamisalaa 
laajennettiin velkasuhteen osapuol-
ten asemaan vaikuttaviin muihin toi-
miin 1.5.2005, jolloin tuli voimaan 
velallisen tiedonsaantioikeutta kos-
keva 4 a §. 

Perintälain säätämisellä pyrittiin 
varmistamaan, että vapaaehtoises-
sa perinnässä ei käytetä hyvän perin-
tätavan vastaista menettelyä. Asiaa 
koskeva 4 § on suppea, mutta halli-
tuksen esityksessä (HE 199/1996 vp) 
viitataan Suomen Perimistoimistojen 
Liitto ry:n, kuluttaja-asiamiehen ja 
oikeusministeriön yhteistyönä laadit-
tuun seikkaperäiseen ohjeistukseen 
vuodelta 1992. Lakivaliokunnan 
mietinnössä todetaan, että tämän 
ohjeen määrittely perintätavasta on 
hyvä ja riittävä. 

Niinkuin jollakin toimialalla nou-
datettava hyvä liiketapa tai asiak-
kaiden kohtelua koskeva koodisto 
tavallisesti muodostuu, määritteli pe-
rintälakikin hyvän perintätavan elin-
keinonharjoittajien ja viranomais-
ten yhteiseksi käsitykseksi siitä, mikä 
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vallitsevissa oloissa on suositelta-
va ja hyväksyttävissä oleva toimin-
tatapa. Kun perintälakiin vuonna 
2005 lisättiin velallisen tiedonsaan-
tia koskeva pykälä sekä tarkemmat 
säännökset kuluttajalta perittävistä 
velalliskuluista ja niiden määräyty-
misestä, ei hyvää perintätapaa kos-
kevaan 4 §:ään puututtu.

Jos hyvän perintätavan sisällös-
tä syntyy tulkintaongelma, ratkai-
see sen viime kädessä tuomioistuin. 
Sekä markkinatuomioistuin että kor-
kein oikeus ovat tähän mennessä an-
taneet kumpikin yhden perintälain 
tulkintaa koskevan ratkaisun.

Perinnän kestäessä tulee usein tar-
vetta soveltaa rinnan myös kulutta-
jansuojalain säännöksiä. Näitä on ai-
nakin kuluttajansuojalain 3 luvussa 
(Sopimusehtojen sääntely), 4 luvus-
sa (Sopimuksen sovittelu ja tulkin-
ta), 5 luvussa (Kuluttajankauppa), 6 
luvussa (Kotimyynti ja etämyynti), 6 
a luvussa (Rahoituspalvelujen ja ra-
hoitusvälineiden etämyynti) ja 7 lu-
vussa (Kulutusluotot, joita koske-
vat säännökset on uusittava vuoden 
2010 mennessä vast´ikään voimaan 
tulleen EU:n kulutusluottodirektii-
vin johdosta). Silti perintälaissa ei  
ole viittausta näihin lukuuihin.

Myös monien muiden lakien sään-
nöksiä sovelletaan jatkuvasti rin-
nan saatavien perintää koskevan lain 
kanssa ilman, että perintälaissa on 
niihin mitään viittausta. Näin tul-
laan menettelemään uuden kuluttaja-
suojalain 2 luvunkin suhteen, vaikka 
sitä koskevaa viittausta ei perintä-
laissa olisikaan.

Jos hallituksen esityksen mukai-
nen viittaus kuluttajansuojalain 2 lu-
kuun lisätään perintälain 4 §:ään, 
tulee sanotun luvun säännöksistä 
osa hyvän perintätavan määrittelyä. 
Tämä ei vastaa sitä tahtotilaa, jonka 
lainsäätäjä on selkeästi ilmaissut saa-
tavien perintää koskevaa lakia sää-
dettäessä ja sitä myöhemmin muu-
tettaessa: hyvä perintätapa koskee 
perintää, millä tarkoitetaan toimen-
piteitä, joiden tarkoituksena on saa-
da velallinen vapaaehtoisesti suorit-
tamaan erääntynyt velkojen saatava. 
Hyvä perintätapa on seikkaperäisesti 
määritelty ja näiden yksityiskohtais-
ten laista tai sen esitöistä löytyvien 
ohjeiden avulla voidaan ratkaista pe-
rintään liittyvät tulkintakysymykset.

Miksi esitetty perintälain 
muutos on vahingollinen 
ja torjuttava?
Perintälain säännösten noudattamis-
ta valvoo kuluttaja-asiamies silloin 
kun perintä koskee kuluttajasaata-
vaa.

Kuluttajaviraston kuluttajaoikeus-
ryhmä, jolle viraston ylijohtaja on 
delegoinut kuluttaja-asiamiehen teh-
tävät, tulkitsee valvonnan tarkoitta-
van valtaa määritellä yleisohjeilla ja 
linjaratkaisuilla hyvän perintätavan 
sisältö sekä ratkaista menettelyn so-
pivaisuus myös yksittäistapauksissa. 
Tässä ohjauksessa on viime aikoina 
viitattu myös mahdollisuuteen nos-
taa ryhmävalitus tai –kanne.

Kun kuluttaja-asiamies vuoden 
2000 kesällä julkaisi seikkaperäisen 
ohjeen hyvästä perintätavasta, irtisa-
noutuivat keskeiset elinkeinoelämän 
järjestöt saman vuoden lokakuussa 
antamassaan julkilausumassa tästä 
ohjeistuksesta, koska sitä laatiessaan 
kuluttaja-asiamies ei ottanut huomi-
oon elinkeinonharjoittajien taholta 
esitettyjä näkemyksiä. Ohje oli mo-
nilta kohdiltaan merkittävästi tiu-
kempi kuin laki tai sen esityöt. 

Suomen Asianajajaliitto tiedusteli 
vuonna 2000 oikeuskanslerilta, py-
syikö kuluttaja-asiamies toimivaltan-
sa puitteissa antaessaan yksipuolisen 
ohjeen. Oikeuskansleri katsoi, että 
kuluttaja-asiamies voi – kuten kuka 
tahansa muukin – ilmaista käsityk-
sensä siitä, mikä on suositeltava tapa 
periä saatavia. Vaikka kuluttaja-
asiamiehen ohjeita ei oikeuskanslerin 
mukaan voida pitää viranomaisen 
antamina velvoittavina määräyksinä, 
pyritään niitä varsin laajasti noudat-
tamaan erityisesti kuntien ja kunnal-
listen liikelaitosten ja yritysten piiris-
sä.

Kuluttaja-asiamies on yksipuoli-
sesti antanut syksyllä 2005 uuden 
hyvää kuluttajaperintää koskevan 
toimintaohjeen, joka on enää muuta-
missa kohdin ristiriidassa lain ja sen 
esitöiden kanssa. Sen lisäksi kulutta-
ja-asiamies on antanut kymmeniä yk-
sittäisiä ohjauksia, määräyksiä ja lin-
jaratkaisuja siitä, kuinka perinnässä 
tulee menetellä. Kun näitä ohjeita ei 
ole aina voitu perustella perintälain 
säännöksillä, on tullut tavaksi viita-
ta oikeusohjeena kuluttajasuojalain 
3 luvun säännöksiin kohtuuttomasta 
sopimusehdosta.

Luonteenomaista kuluttaja-asia-
miehen ohjeille on myös vahva po-
liittinen leima, jossa velkoja nähdään 
riistävänä osapuolena ja velallinen il-
man omaa syytään tai tietämättään 
maksuvaikeuksiin joutuneena uhri-
na. Yrityksille ja erityisesti julkisille 
velkojille korostetaan niiden yhteis-
kunnallista vastuutta. Kuntia kulut-
taja-asiamies on monissa ohjeissaan 
kehottanut luopumaan saatavien-
sa perinnästä kunnan yleiseen huol-
tovelvollisuuteen vedoten. Erityisesti 
kuntia on kehotettu välttämään pe-
rintäyhtiöitten palvelujen käyttämis-

tä, koska ne kuluttaja-asiamiehen 
mukaan vaativat kohtuuttomia palk-
kioita ja ovat perintätehtävää hoi-
taessaan tylyjä ja joustamattomia. 
Kuluttaja-asiamiehen mielestä jopa 
ulosotto on suositeltavampi alihank-
kija kunnan perinnässä kuin yksityi-
nen perintäliike.

Kuluttaja-asiamies on koko perin-
tälain voimassaoloajan pyrkinyt tul-
kitsemaan sitä omista lähtökohdis-
taan. Kuten Kuluttajaoikeus-lehden 
päätoimittaja Anja Peltonen lehten-
sä pääkirjoituksessa totesi: ”Tärkeää 
ei ole se, mitä perintälaissa sanotaan, 
eikä edes lain esityöt, vaan lain tar-
koitus, jonka me tunnemme.”

Perintälaki on lyhyt ja selvä. Sil-
ti sen tulkinta on jo nyt ylivoimaista 
korkea-arvoisillekin lain tuntijoille. 
Oikeusministeriö ei tunnu tietävän, 
onko velallisen velkojalle korvattava 
kulu asiamiehen vai toimeksiantajan 
saatava, eikä tämän vuoksi osaa an-
taa oikeaa veroulosottoasioiden ni-
putusohjetta ulosottoa haettaessa. 
Eduskunnan oikeusasiamies ei osaa 
lukea perintälain 5 §:ää, vaan vaa-
tii sen soveltamista myös yritysperin-
nässä ja kuntien maksuhuomautuk-
sissa. Jne.

Kuluttajansuojalain 2 luvun mää-
ritelmät sopimattomasta menette-
lystä ovat sangen yleisluonteisia ja 
ne jätetään riippumaan kulloisen-
kin keskivertokuluttajan mielipiteis-
tä sekä erityisesti viranomaisohjei-
den varaan. Kuluttajansuojalain 2 
luvun 20 §:n mukaan kuluttaja-asia-
mies valvoo menettelyjä asiakassuh-
teissa.

Säädösten valmistelu 
ja asianosaisten 
kuuleminen
Hallituksen esitystä on valmistel-
tu toukokuusta 2006 lähtien, mut-
ta luotto- ja perintäalan ihmisille 
ei ole hiiskuttu perintälain muutos-
hankkeesta sanaakaan. Pääministeri 
Matti Vanhasen II hallituksen ohjel-
massa mainittu Paremman sääntelyn 
toimintaohjelma sai väistyä. 

Kirjoittaja toimii Lindorff Oy:n 
varatoimitusjohtajana
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Luottotutkinto
Markkinointi-instituutin ja Luotto-
miehet ry:n yhteistyössä kehittämä 
luottotutkinto antaa monipuoliset 
valmiudet toimia luotonvalvonnan 
eri tehtävissä. Saat käytännönlä-
heistä koulutusta moderneilla me-
netelmillä, hyvän oppiaineiston ja 
kokeneiden kouluttajien tuen. Luot-
totutkinnon tarkoituksena on antaa 
ajankohtaista perustietoa luottoalas-
ta ja sen eri osa-alueista. Koulutuk-
sessa yhdistyvät teoria ja käytäntö, 
joten voit soveltaa uusia asioita ja 
taitoja välittömästi omaan työhösi.

Kenelle
Koulutusohjelma on tarkoitettu luo-
tonvalvontaa ja perintää hoitaville 
henkilöille sekä yritysten ja julkisten 
laitosten taloushallinnossa toimivil-
le, jotka tarvitsevat luottoalan tunte-
musta.

Tavoitteet
Luottotutkinnon tavoitteena on: 
• antaa valmiudet arvioida asiakkaan 

luottokelpoisuutta ja maksukykyä 
• selvittää yleisimmät 
 rahoitusmuodot 
• selvittää maksuliikkeen 
 maksutavat 
• opettaa arvioimaan yrityksen 
 vakuusmahdollisuuksia ja niiden 

käyttöä 
• perehdyttää luottopolitiikkaan 
• selvittää yleisimmät perinnän muo-

dot sekä pakkotäytäntöönpanoon 
liittyvät menettelytavat 

• antaa tietoja luottokaupan 
 oikeudellisesta sääntelystä 
• opettaa luotto- ja perintätoiminnas-

sa tärkeitä vuorovaikutus- ja neu-
vottelutaitoja.

Vaasan Sähkö Oy
Vaasan Sähkö -konserni on lämpö- ja 
sähköenergiaa asiakkailleen toimit-
tava energiayhtiö, jonka tavoitteena 
on olla alueellisesti vahva, edullinen 
ja operatiivisesti tehokas. Energian 
hankinta katetaan pääasiassa omal-
la ja voimalaitosyhtiöiden osakkuuk-
sien kautta tuotetulla energialla. 

Vaasan Sähköverkko Oy on Vaa-
san Sähkön tytäryhtiö, jonka jake-
luverkko kattaa Vaasan, Mustasaa-
ren, Laihian, Vöyrin, Maalahden ja 
Korsnäsin alueet sekä pieniä alueita 
Närpiössä ja Jurvassa. Kaukolämpöä 
myydään pääasiassa Vaasan kaupun-
gin alueelle. Konsernin liiketoimin-
taan sisältyy myös sähkö- ja kauko-
lämpöverkkojen rakennustoimintaa 
sekä laajakaistatoimintaa. 

Vaasan kaupunki omistaa 99,9 
prosenttia yhtiön osakekannasta. 

TekSTI: mArIeLA rASkU

Minä ja luottotutkinto
Olen Mariela Rasku ja työskentelen 
Vaasan Sähkö Oy:ssä luotonvalvo-
jana. Tehtäviini kuuluu maksukeho-
tusten lähetys, luotonvalvonta, mak-
susopimusten teko ja niiden seuranta 
sekä perintä. 

Odotin luottotutkinnolta paljon. 
Erityisellä mielenkiinnolla odotin 
ammatti-ihmisten luentoja alaamme 
liittyvistä aiheista sekä tulevia kes-
kusteluja opiskelukavereiden kans-
sa. Ylipäätään se, että kuulee mitä 
alalla tapahtuu ja miten asioihin rea-
goidaan, on kullanarvoista tietoa. 
Keskusteluista saa myös aina pal-
jon vinkkejä omaan työhön. On ollut 
myös mukava havaita, että ihmiset 
painivat samojen ongelmien kanssa 
mihin minäkin työssäni törmään.

Heti marraskuun lähipäivien jäl-
keen sain huomata, että suurin osa 
opiskelusta tapahtuu etäopiskeluna. 
Tajusin myös, että kun kukaan ei ole 
patistamassa, aikataulussa pysymi-
nen on kokonaan itsestä kiinni.

Tutkinto täytti odotukseni

Nyt tutkinnon jälkeen olen huoman-
nut seuraavani päivittäin uutisia uu-
della innolla, arvioiden asiakkaiden 
luottokelpoisuutta ja maksukykyä. 
Asiakkaiden maksukäyttäytymistä 
tulee seurattua myös uudesta näkö-
kulmasta.

Tutkinnon lakiosuus oli erittäin 
mielenkiintoinen. Kaikki mikä ei ole 
kiellettyä on sallittu. Wow!

On selvää, että jäin myös kaipaa-
maan jotain tutkinnolta – erityisesti 
omaan alaani olisi ollut mukavaa su-
keltaa syvemmälle. Kun opiskellaan 
suuressa ryhmässä kiireisellä aikatau-
lulla paljon asioita, on kuitenkin ym-
märrettävää, ettei ohjelmaa voida ra-
kentaa ainoastaan yhden alan tarpeita 
tyydyttämään. Tulevaisuudessa tutkin-
toa voisi kuitenkin kehittää siten, että 
samaa työtä tekevät voisivat valita juu-
ri heidän tarpeitaan vastaavia luentoja. 
Näin ehkä oppisi enemmän.

Lähiopetuksen osalta käräjäpäivät 
jäivät erityisesti mieleeni. En ollut 
aiemmin käynyt käräjillä, joten en 
tiennyt miten siellä todellisuudessa 
toimitaan. Helsingin käräjäoikeudes-
ta ja ulosottovirastosta saimme mat-
kaamme oivan paketin tietoa, sekä 
heidän toimintatavoistaan että käy-

tännöistään. Tämä oli mielestäni pa-
rasta koko tutkinnossa. Käytännön 
toiminta käräjäoikeudessa poikkesi 
myös suuresti amerikkalaisista laki-
sarjoista syntyneistä mielikuvista.

Työssäni hyödynnän tutkinnossa 
oppimiani asioita joka päivä! Eten-
kin vuorovaikutus- ja neuvottelutai-
toihini niin sisäisten kuin ulkoisten 
asiakkaidenkin kanssa olen saanut 
uusia ajatuksia. Pyrin nyt aina hy-
myilemään vastatessani puhelimeen. 
Olen huomannut kuinka tärkeää on 
luoda soittajalle positiivinen kuva 
yrityksestämme, vaikka keskusteli-
simmekin ikävistä asioista.

Perintämenetelmät ja niiden täy-
täntöönpano sekä tietenkin hyvät 
perintätavat, ovat tutkinnon jälkeen 
myös kirkkaina mielessäni. Rahoi-
tusmuotoja, kirjanpitoa sekä koti-
maan ja ulkomaan maksuliikennettä 
käsitelleet luennot avarsivat ajatuk-
siani. Opin ymmärtämään ja arvos-
tamaan myös muiden töitä, samalla 
kun opin itsekin uutta.

Tällä hetkellä pyrin työstämään 
myyntisaamisten kiertonopeutta kä-
det syyhyten. Hyödynnän niitä tut-
kinnossa saamiani vinkkejä. Piilevät 
korot ym. pyörivät yhä päivittäin mie-
lessäni. Yrityksen luottotoimintaa ja 
-politiikkaa hiotaan asiakas ja käyttä-
jä läheisemmäksi. Tarkistamme myös 
kuukausittain toimintatapojamme.

Hauskaa kevättä kaikille! Ja tsemp-
piä luottotutkinnon aloittaneille 
opiskelijoille!
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Yrityksen pääasia on menestyä 

ja tehdä hyvää tulosta. Keskei-

senä tavoitteena on kasvattaa 

jatkuvasti liikevaihtoa kannat-

tavalla tavalla.

Yksi myynnin lisäyksen keinoista on 
myöntää asiakkaalle luottoa eli mak-
suaikaa.

Luottomyynnillä saadun liike-
vaihdon kasvun riskinä ovat kasva-
vat luottotappiot. Tappiot ovat viime 
vuosina kuitenkin saatu yrityksissä 
hyvin hallintaan eikä luottotappioita 
juurikaan esiinny.

Tänään yritykset näkevät luot-
totappioita suuremmaksi haasteek-
si myyntisaamisten kierron nopeut-
tamisen ja sitä kautta luottokaupan 
kustannusten pienentämisen. Luot-
tokaupan kustannusten osuus yrityk-
sen tuloksesta on suuri - tavallisesti 
noin 10 % .

Mistä syntyvät 
luottokaupan 
kustannukset?
Kustannuksia luotonannosta syn-
tyy jo siinä vaiheessa kun arvioimme 
potentiaalisten asiakkaiden luotto-
kelpoisuutta – siis jo ennen myyn-
tiä. Erilaisia kustannuksia aiheutuu 
koko luottoajalta:

• korkokuluja 
• luottotappioita ja 
• hallintokuluja. 

Luottokaupan kustannusten laske-
minen on hyvä lähtökohta yrityksen 
luottopolitiikan uudelleen arvioimi-
selle ja jatkuvalle kehittämiselle.

Luottokaupan kustannuksista 
suurin osa syntyy myyntisaamisiin 
sidotusta pääomasta ja sen korkoku-
luista. Credit Management -analyysi-
en mukaan myyntisaamisiin sidotun 
pääoman korkokulut ovat 10-20 ker-
taa suuremmat kuin luottotappiot.

Erääntyneitä saatavia yrityksil-

TekSTI: rISTo SUvIALA

Menesty ja tee hyvää tulosta
lä on tyypillisesti 10-20 % kaikista 
myyntisaamisista. Vain osa – yleensä 
alle 50 % - erääntyneisiin saataviin 
sidotun pääoman korkokuluista saa-
daan katetuksi asiakkailta perityillä 
viivästyskoroilla. Suurin osa jää yri-
tyksen lopullisiksi kustannuksiksi.

Yritysten tehokas perintä edellyt-
tää paitsi ammattimaista perintä-
taitoa ja yksittäisten kriisisaatavien 
pelastamista, niin myös sujuvaa ja 
virheetöntä perintäprosessia.

Talousprosessien 
automatisointi
Maailman talousfoorumi WEF:n 
tutkimuksen mukaan Suomi hyödyn-
tää tieto- ja informaatioteknologiaa 
maailman viidenneksi tehokkaim-
min. 

Vuonna 2005 julkaistusta Tieto-
yhteiskuntaneuvoston raportista käy 
ilmi, että organisaatioiden sisäiset 
liiketoimintaprosesseja tukevat tieto-
järjestelmät ovat vertailumaita ylei-
sempiä Suomessa. Sen sijaan organi-
saatioiden välinen tietojärjestelmien 
integrointi ei ole edennyt muita mai-
ta nopeammin.

Taloushallinnon prosessien auto-
matisointi saatavien perinnässä on 
nyt mahdollista eri organisaatioiden  
- kuten yrityksen ja perimistoimiston 
– välillä. Kysymys on nyt jo enem-
mänkin yritysten kypsyydestä omak-
sua tämä helposti käyttöönotettava 
ja helppokäyttöinen uusi toiminta-
malli ja siirtyä rullaavaan perintään.

Rullaava  
taloushallinto
Yritykset ovat kasvavassa määrin 
ryhtyneet taloushallinnossa käyttä-
mään liukuvaa ennustetta. Rullaa-
va budjetointi on parantanut tule-
vaisuuden näkyvyyttä ja tarkentanut 
suunnittelua.

Yritykset laskuttavat asiakastaan 
heti kun on tullut tieto tavaran lähte-
misestä varastosta asiakkaalle. Las-
kutus on rullaavaa, koska laskutus-
viive on käytännössä nolla päivää. 
Laskutusjärjestelmästä lasku siirtyy 
automaattisesti myyntireskontraan. 

Voitaisiinko ajatella, että myös 
yrityksen perintä olisi rullaavaa?

Mitkä ovat perinnän 
muutostrendit?
Perintä nähdään nykyään tärkeäk-
si myynnin yhteistyökumppaniksi. 
Vastakkainasettelun aika on ohi. Te-
hokkaalla perinnällä ”tehdään tilaa 
uudelle myynnille”. Asiakkaan suo-
ritettua erääntyneen laskunsa hänel-
le voidaan myydä lisää luottorajan 
puitteissa.

Taloushallinnon automaattiset 
prosessit yrityksissä on laajasti käy-
tössä luottopäätösten tekemisestä pe-
rinnän loppuvaiheisiin asti.

Valtion oikeushallinto valmistelee 
parhaillaan atk-pohjaista sähköistä 
asian käsittelyä riidattomien saatavi-
en perintään.

Suuret muutostrendit ovat siten 
perinnän ja myynnin kumppanuus 
sekä sujuva automaatiota hyödyntä-
vä perintäprosessi.

Miksi laskutus rullaa, 
mutta perintä ei?
Vaikka saatavia peritään taidokkaas-
ti, niin yleinen huomio on se, että pe-

Kirjoittaja on Duetto Groupiin 
kuuluvan Eräpäivä Oy:n toimi-
tusjohtaja.
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rintä on jaksottaista, jopa nykivää. 
Perimiskirjeet tulostetaan tavallisim-
min kahden viikon välein. Tästä joh-
tuen erääntyneet saatavat muodos-
tuvat ”kasoiksi”, jotka nytkähtävät 
liikkeelle seuraavassa perimiskir-
jeajossa taas kahden viikon päästä. 
Seuraava nytkähdys tapahtuu jälleen 
kahden viikon kuluttua jolloin vie-
lä maksamatta olevat saatavat siirre-
tään ammattimaisen perimistoimis-
ton perintään.

Jaksottainen perintä hoidetaan 
erilaisten paperidokumenttien (las-
ku, tiliote, perimiskirje) avulla. Mer-
kittävä osa yrityksen perintähenki-
löstön työajasta kuluu dokumenttien 
kirjoittamiseen, etsimiseen, käsitte-
lyyn, tulostamiseen, faksaamiseen, 
sähköpostin lähettämiseen tai web-
lomakkeen täyttämiseen.

Mitä tarkoittaa rullaava 
perintä?
Rullaava perintä tarkoittaa toimin-
tamallia, jossa erääntyneet saatavat 
siirtyvät rullaavan laskutuksen ta-
paan perintään päivittäin ilman että 
ne kertyvät isoiksi kasoiksi. Jaksot-
taisessa perinnässä perintään siir-
to tapahtuu jaksoissa, joiden pituus 
määräytyy yrityksen luottopolitiikan 
mukaan. Jaksotukseen vaikuttavat 
myös laskutus- ja reskontraohjelmis-
ton ominaisuudet.

Kun erääntyneet saatavat siirre-
tään nopeasti perintään, puolittuu 
niiden kiertoaika helposti ja eräänty-
neitä saatavia on puolet vähemmän. 
Tämä on hyvä tilanne myös luotto-
tappioiden välttämiseksi kun talous-
suhdanne kääntyy seuraavan kerran 
voimakkaaseen laskuun.

Rullaavassa perinnässä säilyy 
mahdollisuus kaupallisista syistä poi-
mia perinnästä pois yksittäisiä velal-
lisasiakkaita.

Mitkä ovat rullaavan 
perinnän hyödyt?
Rullaava perintä 
• maksimoi myyntisaamisten kier-

tonopeuden
• minimoi luottotappiot
• minimoi korkokulut
• lisää perintäprosessin säännön-

mukaisuutta.

Miten yritys voi siirtyä 
rullaavaan perintään?
Yritys voi siirtyä rullaavaan perin-
tään tekemällä muutoksen luotto-
politiikkaansa ja ryhtymällä toimi-
maan sen mukaisesti. Toimintamalli 
muuttaa perinnän jaksottaisesta rul-
laavaksi.

Mitkä ovat 
kustannukset?
Uusi rullaavan perinnän toiminta-
malli ei useimmiten maksa mitään. 

Kysymys on vain luottopolitiikkaan 
tehtävistä muutoksista.

Reskontraohjelmiston ominaisuuk-
sista riippuen muutoksesta voi aiheu-
tua kustannuksia.

Käsitteet ja 
laskentakaavat

Myyntisaamisten kiertoaika

Myyntisaamisten kiertoaika =  365 pv x myyntisaamiset
 liikevaihto (12 kk)

Myyntisaamisten kiertoaika kertoo, 
kuinka monen päivän myyntitulot 

Erääntyneiden myyntisaamisten kiertoaika

Erääntyneiden myyntisaamisten 
kiertoaika =  365 pv x erääntyneet myyntisaamiset
 liikevaihto (12 kk)

ovat saamisina ennen kuin ne tulevat 
rahana yrityksen kassaan.

Ajan hinta

Rahankierron nopeuttaminen myyn-
tisaamisissa vapauttaa sidottua käyt-

Esimerkki: myyntisaamisten kiertoa nopeutetaan viidellä päivällä:

töpääomaa ja siten alentaa korkoku-
luja.

vuosiliikevaihto, vapautuva pääoma, vuosituotto, MEUR 
 MEUR MEUR (laskentakorko 7,5 %)
 50 0,685 0,051
 100 1,370 0,102
 150 2,055 0,153
 200 2,740 0,204
 500 6,850 0,510

Jos yrityksen liikevaihto on 100 
MEUR ja se nopeuttaa myyntisaa-
misten kiertonopeutta viidellä päiväl-
lä siirtymällä rullaavaan perintään, 
niin yritys vähentää korkokulujaan 
102.000 euroa joka vuosi.

Laskentakorko
Laskentakorko on WACC (Weighted 
Average Cost of Capital) eli pääoman 
keskimääräinen kustannus. 

WACC on yrityksen oman ja vie-
raan pääoman hinnan painotettu 
keskiarvo. Koko yrityksen WACC ei 
ole välttämättä sama kuin tulosyksi-
kön tai projektin WACC.

Muistilista
Kevätkokous- ja tapahtuma ...................22.05.2008
Golf-mestaruus ratkotaan ......................02.06.2008
Syysseminaari ..........................................25.-26.09.2008   
Credít Management hakuaika päättyy ....13.06.2008
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TekSTI: FoLke LIndSTrÖm     kUvA: vArUBoden

Kemiöstä Kirkkonummelle

Olen syntynyt Kemiössä, jossa myös-
kin kirjoitin ylioppilaaksi vuonna 
1972. Olin erittäin ”energinen” kai-
kessa muussa paitsi koulutyössäni. 
Opettajat olivat tietenkin mielissään... 
Beatles ja Rolling Stones olivat koulu-
aikoina ykkösartistit, mutta myöskin 
ruotsalaisbändit. Suomalaisista en 
muista ketään, showbusineksemme 
oli siihen aikaan hyvin alkeellinen ei-
vätkä Laila Kinnunen ja Brita Koivu-
nen ihan olleet meidän suosikkeja...

Ensimmäinen tehtäväni luotto-
alalla oli Houtskarin Säästöpankin 
toimitusjohtajuus 70-luvulla. Kol-
men vuoden jälkeen siirryin Vaasan 
Säästöpankin johtajaksi ja vuonna 
1986 Contantin toimitusjohtajaksi 
Turkuun. Kansallisrahoitus ja SKOP-
Rahoitus olivat silloin ostaneet fi r-
man Yrjö ”Ykä” Lehtoselta. Oli hy-
vin vaiherikas aika ja ostin monta 
perintätoimistoa, useimmiten Tie-
toperinnän nenän edestä... Contant 
kasvoi nopeasti markkinajohtajaksi 
ja oli monessa edelläkävijä.

Viiden vuoden jälkeen kutsu 
tuli  uudestaan pankkihommiin ja 
tällä kertaa korttelin päähän Turun 
Säästöpankin toimitusjohtajaksi. En 
silloin vielä ymmärtänyt, että siirtyi-

sin yhdestä perintätoimistosta ”toi-
seen”. Pankkikriisi kolkutti nimit-
täin ovella. Vuonna 1994 vaihdoin 
alaa ja tulin Verdandin (Veritak-
sen) konsernijohtajaksi. Lähes kym-
menen vakuutusvuoden jälkeen läh-
din taas uudelle alalle, tällä kertaa 
kauppa kutsui. Nyt olen S-ryhmässä 
ja Varubodenin toimitusjohtaja, pää-
paikkana Kirkkonummi. Varubode-
nille kuuluu Prisma, S-Marketteja 
ja Sale-kauppoja , ravintoloita, rau-
takauppoja ja ABC-liikennemyymä-
löitä. Lisäksi tulemme tänä vuonna 
myymään yli 3000 autoa. Luottoalaa 
en ole kuitenkaan vielä ihan jättänyt, 
koska olen ollut neljä vuotta suunnit-
telemassa S-Pankkia, jonka hallituk-
sessa istun.

Aktiivinen aikani Luottomiehis-
sä jäi viiteen vuoteen, mutta muis-
tan että seminaarimatkat olivat hy-
vinkin antoisia. Varsinkin muistan 
Euroopan Pariisin konferenssin, se 
oli hyvin järjestetty ja ohjelma varsin 
mielenkiintoinen. Siellä taisin ensim-
mäisen kerran kuulla mahdollisen 
laajan  eurooppalaisen luottolaman 
uhasta. Myöskin Dublinin konfe-
renssi oli hyvä, mutta ehkäpä muis-
ta syistä...

Neuvotteluja Bo 
Göranssonin kanssa

Luottomiehissä jäin kaipaamaan 
Luottomiesten hyvää henkeä. Se oli 
silmiinpistävää ja piristysruiske arki-
elämälle. Olen joskus jäänyt mietti-
mään mitä olisi tapahtunut, jos oli-
sin jäänyt Contantiin. Olin nimittäin 
ostamassa Suomessa toimivan Credit 
Justitian Bo Göranssonilta, joka oli 
hyvin innoissaan hankkeesta. Neu-
vottelimme kahdestaan monta ker-
taa sekä Lontoossa että Tukholmas-
sa, operaatio oli hyvin salainen koska 
Intrum Justitia oli juuri siihen aikaan 
menossa pörssiin. Suunnitelmiin kuu-
lui, että kansainvälinen Intrum Justi-
tia olisi tullut Contantin omistajaksi. 
Jostain syystä hanke jäi sitten puoli-
tiehen. Ilmeisesti seuraajani ei näh-
nyt minkälainen mahdollisuus olisi 
avautunut Contantille. Mutta siihen 
aikaan Suomi oli vielä aika, etten 
sanoisi hyvinkin, kehittymätön kan-
sainvälisissä kontakteissaan. 

Haluan toivottaa hyvää jatkoa kai-
kille luottomiehille ja naisille. Nimi 
ei ole näköjään muuttunut vaikka jo 
80-luvulla käytiin keskustelua ”mas-
kuliinisesta nimestä”.

Elämänpolku
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Keskinäinen Vakuutusyhtiö Tapiola
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Haastattelussa 
Tuulia Terho 
Kuka olet, missä työskentelet ja mitä teet?

Hei, olen Tuulia Terho, Ramirent 
Finland Oy:n luotto-osaston tuorein 
vahvistus. Työnkuvani on laaja ja 
monipuolinen. Toimin päivittäin yh-
teistyössä toimipisteidemme kanssa, 
kaikissa laskutusasiakkaidemme luo-
tonvalvontaan liittyvissä asioissa. 

Millä alalla yritys toimii?

Ramirentin toimialana on konevuok-
raus. Vuokraamme koneita ja laittei-
ta sekä tarjoamme niihin liittyviä pal-
veluja rakentajille ja remontoijille sekä 
teollisuudelle.

Mikä sai sinut liittymään Luottomie-
hiin? Mitä kautta sait tietoa Luotto-
miehistä? 

Kollegani ovat jo jäseniä ja heidän 
kauttaan sain tutustua Luottolink-
ki-lehteen, joka taas opasti minut 
Luottomiesten www-sivuille jäsenha-
kemusta täyttämään. Ensisijainen aja-
tus liittymisestä juontaa kaikkiin nii-
hin tapahtumiin mihin jäsenenä on 
mahdollisuus osallistua. Lainaamieni 
Luottolinkki-lehtien sisältö on myös 
vaikuttanut mielenkiintoiselta, joten 
odottelen myös omia kappaleita leh-
destä.

Mitä odotat tai toivot Luottomiesten 
toiminnan suhteen? 

Toivon Luottomiesten seuraavan 
ajankohtaisia asioita ja informoivan 
meille tänne kentällekin näistä asiois-
ta. Odottelen myös jo seuraavia kin-
kereitä joihin voisin osallistua. On 
mukavaa päästä tutustumaan uusiin 
ihmisiin tai tapaamaan mahdollisia 
vanhoja tuttuja! 

Minkälaisia aiheita haluaisit käsitel-
tävän Luottolinkki-lehdessä? 

Koen olevani sen verran tuore täl-
lä alalla ettei erityistoiveita käsiteltä-
vistä aiheista vielä ole. Tällä hetkel-
lä toivon pääasiassa kaiken kattavaa 
yleistä informaatiota alamme asiois-
ta. Lupaan myös lähettää toiveita sitä 
myötä kun niitä ilmenee!

Mukavaa kevättä,

Tuulia

Siihen jäi ostokseni kaupan tiskille ja 
tyhjin käsin lähdin kotiin. Miten tämä 
voi olla ikinä mahdollista? Minä luot-
topäällikkö? Onneksi kukaan ei ollut 
näkemässä tai kuulemassa tätä tilan-
netta ja kassaneitikään ei tietääkse-
ni minua tunne... Vaan hävetti silti ja 
taisinpa muutaman Ärräpäänkin ihan 
ääneen päästää. 

Yhdistin asian tietenkin heti Sam-
mon tietojärjestelmämuutoksiin. 
Juuri edeltävänä viikonvaihteena-
han Sampo-pankki oli tehnyt paljon 
puhutut muutokset järjestelmiinsä. 
Kaikkialla tiedotusvälineissäkin asi-
asta puhuttiin ja kirjoitettiin. “Kyllä-
hän minä joustan. En minä ole niin 
maksukorttini orja, etten pärjäisi. 
Tämänhän otan ihan säästölinjana, 
mies hoitakoon perheemme ostok-
set ja niiden maksut nyt toistaisek-
si.” Yritin kuitenkin tavoitella jo sa-
maisena päivänä puhelimitse pankin 
henkilökuntaa, mutta juuri edellä 
mainituista tietojärjestelmämuutok-
sista johtuen, niin yritti moni muu-
kin! Yritinpä laittaa nettipankinkin 
kautta viestiä, mutta taisipa olla se-
kin osasto ilman minunkin viestiäni 
täystyöllistetty. 

Loppuviikosta sain kuitenkin 
pankista puhelun. Perjantaiaamu-
na. Pankin täti puhelimen toisessa 
päässä esitteli itsensä ja kyseli, että 
missä minä olen. Hieman oli huo-
no aamu minulla ja meinasin jo vas-
tata, että mitäs asia hänelle kuuluu. 
Mutta ajattelin kuitenkin, että jos-
pa minua onkin onnistanut - vaikka 
jossain “suurissa arpajaisissa” ja vas-
tasin iloisesti, että töissä! - “Ai, mis-
sä niinku?”  No, nyt minulla kyllä 
loppui ymmärrys. Missäkö? Helsin-
gissä, Katajanokalla, vaan mitä tämä 
tieto tälle naiselle kuuluu?? Vai tuo-
daanko mahdollinen arpajaisvoitto 
kenties henkilökohtaisesti työpaikal-
le? “Tiedätkö, missä luottokorttinne 
on tällä hetkellä?” jatkoi tämä nais-
henkilö puhelimen toisessa päässä. 
No, jos noin kysytään, niin siinä vai-
heessa täytyi tarkastaa asia, vaikka-
kin hyvin varma olin siitä, että kort-
ti on lompakossani. Kortin kun sain 
lompakosta kaivettua käteeni, muis-
tinkin silloin, että eihän se edes toi-
mi. Se on suljettu! Tämän asian tämä 
pankin palveluhenkilö jo tiesikin. - 

“Oletko käynyt taannoin Australi-
assa, kerran et siellä enää par’aikaa 
ole? Olitko kenties pääsiäisenä Aust-
raliassa?”  - “Ei, koskaan en ole ihan 
niin kauas päässyt. Minun Australia-
ni oli pääsiäisenä Vuokatissa.” vasta-
sin.  

Tähän saakka keskusteltuam-
me, oli verenpaineenikin alkanut jo 
nousta. Kertokaahan nyt suoraan, 
mistä on kyse?  “Luottokorttianne 
käytetään parhaillaan Australiassa. 
Ostotapahtumat tapahtuvat Austra-
lian dollareilla. Luottorajakin on jo 
tullut täyteen ja silti sillä yritetään 
taas tehdä kahdentuhannen euron 
ostosta.”  “Voi hyvä luoja” ajatte-
lin. Pankin täti päätti puhelun, mut-
ta lupasi palata asiaan pikimmiten. 
Suu auki, suljettu kortti kädessäni 
jäin istumaan työpöytäni ääreen. Ja 
kyllä harmitti! Vai että tieto-järjes-
telmäongelmia minä luulin vain ole-
van?

Pankista tosiaan asiaan palattiin 
vielä saman päivän aikana. Taas mu-
kavilla kysymyksillä pommitettiin. 
“Oletko käynyt Thaimaassa ja mil-
loin?” - “Kyllä ja jouluna viimeksi” 
vastasin.  Eli korttinihan oli tosiaan 
tuolla Thaimaan matkallani kopioi-
tu jossain yhteydessä. Se ei koskaan 
minulle käynyt selväksi, että oliko 
kopiointi suoritettu kenties jossain 
automaatilla vai yksittäisessä kau-
passa asioidessani. Kopioijat olivat 
olleet fiksuja. Eivät he heti ryhtyneet 
korttiani käyttämään, vaan odot-
tivat kolmisen kuukautta ja sitten! 
Ensimmäinen ostotapahtuma oli eu-
ron eli testattiin, että kopioitu kort-
ti toimii. Ja sitten ajeltiin jo taksilla 
ja seuraavat ostokset olivatkin sitten 
jo suuria euromäärältään...

Eli täysin kortiton olen tällä het-
kellä. En tiedä, kuinka kauan tämä 
tila jatkuu. Niin kauan ainakin, että 
tämä asia kokonaisuudessaan ja tä-
hän liittyvät hyvitykset saadaan lop-
puun käsiteltyä. Toivottavasti saan 
kaikista minun kortillani muiden 
henkilöiden tekemistä ostoksista lo-
pulta hyvityksen ja jonakin päivä-
nä postipoika toisi minulle myös uu-
den maksukortinkin.  Elämää ilman 
korttia! Muistakaa hyvät ystävät 
edes postikortilla minua...

TekSTI: ”kASSU”

“Tämä kortti ei toimi. 
Luottokorttinne näyttää olevan

suljettu.”  
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Tekniset tiedot
Lehden koko:  A4
Painopinta-ala:   210 x 297 mm
Palstojen määrä:   3 kpl
Palstan leveys:   1 p 55 mm, 3 p 180 mm
Aineistot:   Tiedostoina
Ohjelmat: Kaikki taitto- ja grafi ikkaohjelmat

Maksuosoite
Maksun saaja: Luottomiehet ry
Pankkiyhteys: Nordea 208918-73866

Reklamaatiot Ilmoitusten painoasua koskevat 
 reklamaatiot 7 vrk:n kuluessa 
 lehden ilmestymisestä kirjallisena.

Ilmoitusten  Viimeistään 14 vrk ennen
peruuttaminen:  aineistopäivää.  
 Myöhemmin peruutetuista
 laskutetaan 50% hinnasta. 
 
Ilmestymispäivät
Nro Aineisto Ilmestyy

3/2008 15.08.2008 29.08.2008

Painos: 1000 kpl
                                                                     ISSN 1457-7909

Julkaisija Luottomiehet-Kreditmännen ry  
Osoite:  PL 891, 00101 Helsinki

Toimitus
Päätoimittaja:   Sami Vesto
Puhelin:  030 603 5680
Telefax:  030 603 5669
e.mail: sami.vesto@okperinta.fi 

Ilmoitustilan myyjä  Mikko Kallankari, 050-336 1787 

Jäsenrekisterin ylläpito Consista Oy
Puhelin: (09) 622 5715 
Fax: (09) 622 5725
 consista@kolumbus.fi    

Paino KM-Yhtymä Oy Suomen Painotuote
Yhteyshenkilö:   Lilli Kauppi
Osoite:   Äyritie 8 A, 01510 Vantaa
Puhelin:   040 555 8070
Telefax:   (09) 7594 6202
 lilli.kauppi@painotuote.fi 
 www.painotuote.fi 
Aineistotiedustelut: Raimo Elovaara
 KM-Yhtymä Oy Suomen Painotuote
 050 323 8066
 raimo.elovaara@painotuote.fi 
Aineisto-osoite: aineisto-pc@painotuote.fi 
 aineisto-mac@painotuote.fi 

Ilmoitushinnat
Ilmoituskoko Mustavalkoinen 4-värinen
Keskiaukeama 1010  1350 
Takakansi + s.2. á 600  940 
1/1 muut sivut  450  790 
1/2 sivu 250  590 
1/4 sivu 170  510 
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Ota vapaasti riskejä
Riskit ja turvallisuus. Ensi kuulemalta nämä asiat eivät kuulu

yhteen. Joko kannat riskit itse tai suojaudut niiltä. Kuitenkin

nämä kaksi asiaa voidaan hyvin yhdistää. Yrittäjänä joudut

tietenkin ottamaan riskejä - se on usein edellytys yrityksesi

kasvulle. Riskien on kuitenkin syytä olla hallinnassa. Atradius voi

auttaa sinua keskittymään olennaiseen - kauppojen tekoon. Yli 75

vuoden maailmanlaajuisella kokemuksella luottohallinnosta

Atradius on yksi maailman johtavista luottovakuutusyhtiöistä.

Atradius mahdollistaa kaupankäynnin ja auttaa sinua hallitsemaan

riskit tarjoamalla laajan valikoiman palveluja myyntisaatavien

vakuuttamisesta ja perinnästä takauksiin. Ota siis vapaasti riskejä:

soita numeroon 09-681 1240.

www.atradius.fi
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OK Perintä – osaa ja onnistuu

Yhtiömme ensisijaisena tavoitteena on paras 
mahdollinen onnistumistulos perinnässä. Meillä 
tapahtuu – emme tyydy tavanomaisiin ratkaisui-
hin vaan kehitämme yhteistyötämme toimeksian-
tajiemme kanssa koko ajan. Koulutetun ja hyvin 
motivoituneen henkilökuntamme erikoisosaa-
mista ovat puhelinperintä ja kaksikielisyys. 

www.okperinta.fi
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Jo perinteeksi tulleet iltamat pi-
dettiin taas tänäkin vuonna. Mo-
nena vuonna peräkkäin Luot-

tomiehet ovat juhlineet Ravintola 
Kaisaniemessä ja oli taas aika kokeil-
la jotain muuta ja järjestää Iltamat 
uudessa paikassa. Siinä oli varmaan-
kin kerhomestarille haastetta, sillä 
Ravintola Kaisaniemi on ollut pidet-
ty ja kehuttu illanviettopaikka jäsen-
ten mielestä, tai ainakin paikka, jos-
sa ei ehkä tule muuten pistäydyttyä. 
Tänä keväänä kerhomestarimme oli 
järjestänyt Iltamat Kalleen, joka si-
jaitsee keskeisellä paikalla, Kasar-
mintorin kupeessa. Ravintola Kaarle 
XII toimii Karl Hård af Segerstadin 
suunnittelemassa ja vuonna 1901 
valmistuneessa Nylands Nation–osa-
kunnan talossa. ”Kallena” paikka on 

tunnettu vuodesta 1976, joskin sen 
yläkerrassa toimi aina vuoteen 1991 
saakka ravintola Natsa. Kalle on ol-
lut ovien avaamisestaan lukien yksi 
Helsingin suosituimmista ravinto-
loista, joka tunnetaan erityisesti tor-
stai-illoistaan, jolloin se on yksi kau-
pungin ykkösmenopaikoista. Tästä 
saimme tuntumaa iltamien virallisen 
ohjelman jälkeen, paikassa riitti me-
noa ja meininkiä. 

Iltamat alkoivat 18.00 ja varsin 
pian ravintola oli täynnä tilaisuuteen 
saapuneita luottomiehiä. Tervetuli-
aisiksi tarjoiltiin kuohuviiniä, jonka 
siivittämänä pöydissä käytiin vilkas-
ta keskustelua luottoalan kuumista 
aiheista. 

Virallinen ohjelma alkoi Mat-
ti Rahikan tervetuliaispuheella, jos-
sa Matti toivotti kaikki luottomiehet 
tervetulleiksi iltamiin.

Puheenjohtajan tervetulotoivotus-
ten jälkeen luottomiehille tarjoiltiin 
maittava illallinen. Alkupaloiksi ca-
tering-yritys Tapahtumataikurit oli 
järjestänyt meille siikatartarta saa-

TekSTI jA kUvAT: HAnnA mAUnU jA SAmI veSTo

Luottomiesten iltamat 
03.04.08 Ravintola Kaarle XII:ssa

ristolaisleivällä, pääruokana nautim-
me härän paahtofileetä omena-tin-
jamipunaviinikastikkeessa, pariisin 
perunoiden kera. Illallisen kruunasi 
valkosuklaa Crème Brulée marjasa-
laatin kera.

Illan päätapahtumana oli luotto-
tutkinnon suorittaneiden palkitsemi-
nen diplomein ja ruusuin - tällä kertaa 
tutkinnon suorittaneita olikin todella 
paljon, peräti 36 oppijaa valmistui. 
Järjestyksessä tämä juuri suorittanei-
den kurssi oli 18. Oli mukavaa todeta 
että tutkinnon suorittaneista valtaosa 
oli saapunut myös iltamiin.

Luottotutkinnon läpäisseet kuki-
tettiin ja palkittiin Kerhomestarin 
Katja Kyntäjän ja hallituksen edus-
tajien Matti Rahikan ja Satu Lind-
holmin toimesta. Puheenjohtajamme 
toivotti luottotutkinnon suorittaneet 
tervetulleiksi yhdistykseen, muistut-
taen myös että tutkinnon suoritta-
neille ensimmäisen vuoden jäsenyys 
on ilmainen.

Kurssin priimus oli Helka Ero-
nen, Savonlinnan Puhelin Oy:stä. 

Matti Rahikka avasi tilaisuuden

Luottomiehet kävivät vilkasta keskustelua ruokailun lomassa
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Pitkäaikainen luottotutkinnon kou-
luttaja Tom-G Ahlroos kiittää saa-
mastaan huomiosta

Luottotutkinnon 
suorittaneet 2008

Matilla pääsi halaamaan 
kaikki kurssilaiset

31Luottolinkki 2/2008Luottolinkki 2/2008



32 Luottolinkki 2/2008

Hän ei tällä kertaa päässyt paikan-
päälle noutamaan Luottomiesten 
stipendiä. Myös kaksi seuraavaksi 
parhaiten opinnoissa menestynyttä 
palkittiin stipendein, he olivat Kirsi 
Korkalainen Helsingin OP-pankista 
ja Jutta Kyyhkynen Stora Enso Tim-
ber Oy:stä. 

Lisäksi hallitus muisti eläkkeelle 
jäävää Tom-G Ahlroosia. Hänethän 
tunnemme luottotutkinnon pitkäai-
kaisena kouluttajana. Markkinointi-
instituutin koulutuspäällikkö Minna 
Ristimäkeä siteeraten: ”Haluamme 
kovasti kiittää Tomppaa kuluneis-
ta vuosista. Hän toimi meillä pit-
kään yrityksen luottotoiminta -oppi-
aineen asiantuntijana. Erityiskiitosta 
hän on saanut luottotutkinnon opis-
kelijoilta siitä, että hän on aina anta-
nut etätehtävistä palautteen esimer-
killisen nopeasti”.

Juhlat olivat onnistuneet ja ei niin-
kään minkään ulkoisen asian, ku-
ten paikan, ruoan tai juoman vuok-
si, vaan juuri luottomiesten ansiosta. 
Moni luottomies sanoikin, että mis-
sä muualla tulee tavattua luottoalan 
ihmisiä ja vaihdettua ajatuksia kuin 
yhteisissä tapahtumissa. 

Illan kustannuksiin olivat osallis-
tuneet seuraavat sponsorit

Untitled-2.indd   1 13.10.2006   14:31:22

Me käännämme saatavasi uusiksi liiketoimintamahdollisuuksiksi. 
Tänään ja huomenna: sergel.com

Juhan kaltaisia potentiaalisia asiakkaita on  
1,2 miljoonaa. Me autamme löytämään heidät ja  
muuttamaan mahdollisuuden todellisuudeksi.

Tapaus voi tuntua toivottomalta, mutta ei meille. Me perimme 
velat, joiden uskot jo olevan menetettyä rahaa.

Asiakkaalla on ostovoimaa. Yhdessä kanssamme voit hyödyntää 
sitä tehokkaasti.

Luotuasi innovatiivisen, kohdeasiakkaalle sopivan kampanjaidean, 
me huolehdimme, että saat myös maksun siitä.

Erittäin luottokelpoinen asiakas. Anna saatavien yksinkertaisesti 
olla, tällä kertaa. Hyödyllinen asiakassuhde kannattaa säilyttää.

Me tiedämme kaiken hänen ja muidenkin asiakkaittesi  
maksutavoista, niin hyvistä kuin huonoista. Siksi tiedämme  
myös tavan maksimoida sinun mahdollisuutesi.
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Kaikki palaset koossa.
Olemme asiakkuuksiin ja saatavien hallintaan liittyvien palvelujen edelläkävijä Euroopassa. 
Autamme löytämään uusia asiakkaita, tekemään enemmän kauppaa ja saamaan rahat nopeammin 
tilille. Palvelumme kattavat nyt myynnin ja taloushallinnon toiminnot aina asiakastietojen hallinnasta ja 
asiakasvalinnasta laskutukseen, perintään ja saatavien ostoon.  
 
Ota yhteyttä. Teemme vaikeita juttuja sinulle helpoksi.

www.lindorff.fi

Ota vapaasti riskejä
Riskit ja turvallisuus. Ensi kuulemalta nämä asiat eivät kuulu

yhteen. Joko kannat riskit itse tai suojaudut niiltä. Kuitenkin

nämä kaksi asiaa voidaan hyvin yhdistää. Yrittäjänä joudut

tietenkin ottamaan riskejä - se on usein edellytys yrityksesi

kasvulle. Riskien on kuitenkin syytä olla hallinnassa. Atradius voi

auttaa sinua keskittymään olennaiseen - kauppojen tekoon. Yli 75

vuoden maailmanlaajuisella kokemuksella luottohallinnosta

Atradius on yksi maailman johtavista luottovakuutusyhtiöistä.

Atradius mahdollistaa kaupankäynnin ja auttaa sinua hallitsemaan

riskit tarjoamalla laajan valikoiman palveluja myyntisaatavien

vakuuttamisesta ja perinnästä takauksiin. Ota siis vapaasti riskejä:

soita numeroon 09-681 1240.

www.atradius.fi
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Luottomiehet kiittää sponsoreita osal-
listumisesta Iltamien toteutukseen!

Tommy Dolivon luotsaama trio viihdytti luottomiehiä
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Tavaraluottolimiittejä on monenlai-
sia, suuria, pieniä, lyhyt- ja pitkä-ai-
kaisia ja kaikkea siltä väliltä. Yhteis-
tä niille on se, että tulevaisuutta on 
pyritty ennustamaan limiitin teko-
hetkellä.

Yleensä limiittipäätös perustuu ta-
loudelliseen riskiin ja seikkoihin joi-
ta pidämme totena. Harmi vain, että 
tässä maailmassa ei ole mitään abso-
luuttista totuutta eikä sadan prosen-
tin varmuutta.

Kun ns. tosiasiat on kartoitettu 
tehdään subjektiivinen päätös. Lie-
nee turha väittää päätöstä objektii-
viseksi koska sellaisia ei taida olla-
kaan.

Käytettävissämme on tietokoko-
naisuuksia kuten luottotietoraportit 
ja yksittäisiä tietoja, esimerkiksi toi-
mipaikan osoite.

Filosofi  René Descartes (1596-1650) 
oli sitä mieltä, että ehdoton varmuu-
den tavoittelu ei kuulu käytännön elä-
mään. Joudumme usein tyytymään 
todennäköisyyksiin, koska liiketoimia 
hoitaessamme suotuisa hetki kaikko-
aa nopeasti ennen kuin kykenemme 
päätöksen tekoon.

Näin ollen limiittipäätöksetkin on 
tehtävä nopeasti tyytyen paljolti to-
dennäköisyyksiin. Siitä on toki ol-
tava täysin varma, että käsittelem-

me juuri oikeaa asiakasta. Sehän on 
helppo tarkistaa kohteelta itseltään.

Yleensä päätöksen teossa vanno-
taan järjen nimeen, mutta silti voitta-
maton yhdistelmä on järki ja tunteet. 
Jane Austen (1775-1817) kirjoit-
ti teoksen Sense and sensibility joka 
suomennettiin nimellä Järki ja tun-
teet. Tosin siinä ei käsitellä luottoli-
miitin tekoa, mutta nimi sopisi hyvin 
motoksi limiittityöskentelylle.

Luottotietoraportti on yleensä ko-
neen tekemä. Siihen voi sisältyä su-
denkuoppia, joten tarkkaa läpilukua 
tarvitaan. Raportissa on paljon tie-
toa, mutta ei tunnetta.

Limiittipäätökset voidaan toki ko-
neellistaa, mutta siinäkin pätee sama 
kuin luottotietoraporteissa. Tun-
ne puuttuu. Ihmistä tarvitaan tul-
kintaan ja lopulliseen päätöksen te-
koon.

Johtaja Kalevi Kontinen Nokian 
tutkimuslaitokselta toteaa Kauppa-
lehdessä vuonna 2003, että ei ole oi-
keita ratkaisuja, ainoastaan eri vaih-
toehtoja. Kun haetaan 1.000.000 
limiittiä ja käsittelijä puoltaa 800.000 
ja lopullinen päättäjä antaa 900.000, 
niin eihän päätösten välillä ole mai-
nittavaa eroa. Erot lähinnä antavat 
suuntaa mihin kohteen kehityksen 
arvioidaan menevän.

jUkkA mArTTILA

Luottolimiittejä tunteella
Laskentatoimen emeritusprofesso-

ri Pekka Pihlanto on Kauppalehden 
mukaan sitä mieltä, että päätöksen 
teossa joudumme aina arvioimaan ja 
arvottamaan epävarmuuksia ja se ei 
ole mahdollista ilman tunteita.

Sosiaalipsykologi Ap Dijksterhuis 
ryhmineen tuli viime vuonna alan-
komaalaisen tutkimuksen mukaan 
siihen johtopäätökseen, että: ”Ali-
tajunta kykenee käsittelemään suu-
ria tietokokonaisuuksia ja yksityis-
kohtia muodostaen niistä yleiskuvan. 
Luonnollisesti kriittistä ajattelua täy-
tyy olla mukana. Kun yritämme ana-
lysoida samanaikaisesti laajoja jouk-
koja erilaisia tekijöitä, loogisella 
ajattelulla on rajansa. Intuitio perus-
tuu kokemukseen.”

Vanhastaan sanotaan, että vai-
kean päätöksen edessä nukutaan 
yön yli. Silloinhan alitajunta työs-
tää meille valmiin ratkaisun aamuk-
si. Me vain ihmettelemme, kuinka 
emme edellispäivänä tajunneet ilmi-
selvää asiaa.

Kuitenkin on katsottava, että pää-
töstä tehdessä, olipa se limiitti taik-
ka asunnon hankinta, etsitään esil-
le myös mahdolliset vaaran merkit 
taikka erityisen myönteiset seikat. 
Siis ennen päätöstä.

Investcorp International Ltd ja 
GMT Communications Partners 
ovat 9.4.2008 julkistaneet aieso-
pimuksen kaupasta, jolla Suomen 
Asiakastieto Oy:n koko liiketoi-
minta ja osakekanta siirtyvät Inves-
tcorp International Ltd:lle. Kauppa 
pyritään saamaan päätökseen tou-
kokuun loppuun mennessä.

Suunnitelmien mukaan kauppa ei 
tule aiheuttamaan välittömiä toimin-
nallisia muutoksia Suomen Asiakas-
tieto Oy:ssä eikä sillä ole arvioiden 
mukaan suoria henkilöstövaikutuk-
sia. Investcorpin tavoitteena on edel-

Uutinen - Suomen Asiakastieto Oy:n 
omistaja vaihtuu

leen kehittää Asiakastiedon palveluita 
ja liiketoimintaa asiakaslähtöisesti ja 
pitkäjänteisesti. Yhtiön toimiva johto 
jatkaa tehtävissään.

”Asiakastiedolla on johtava asema 
Suomessa, hyvät ja pitkäaikaiset asia-
kassuhteet sekä vahvat siteet paikalli-
siin viranomaisiin ja tiedontuottajiin. 
Investcorpin tavoitteena on kehittää 
Asiakastiedon palveluita Suomessa 
orgaanisen kasvun ja asiakaskohtai-
sesti räätälöityjen riskinhallintapal-
veluiden kautta sekä hyödyntämällä 
kansainvälisesti avautuvia mahdolli-
suuksia lähivuosina”, Managing Di-

rector Thilo Sautter Investcorpin 
Lontoon toimistosta toteaa.

”Investcorpilla on pitkä kokemus 
lisäarvoa tuottavasta ja pitkäaikai-
sesta pääomasijoittamisesta keski-
suuriin yrityksiin Euroopassa, Poh-
joismaissa sekä Pohjois-Amerikassa. 
Investcorp mahdollistaa Asiakastie-
dolle seuraavan kasvuaskeleen ot-
tamisen panostamalla asiakasläh-
töiseen palvelukehitykseen sekä 
potentiaalisiin yritysostoihin Suo-
messa ja kansainvälisesti”, toimi-
tusjohtaja Mikko Parjanne Suomen 
Asiakastiedosta kommentoi.




