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Kyse on sinun rahoistasi

Me teemme 
tulosta sinulle
Haluatko enemmän kannattavia asiakkaita, jotka tekevät isompia keskiostoksia?  
Vai oletko ennemminkin kiinnostunut rahankierron nopeuttamisesta, vuolaammasta  
kassavirrasta ja luottotappioiden pienentämisestä? Kiinnostaako kustannus- 
tehokkuus  ja pääomien sekä resurssien vapautuminen liiketoimintaan? Vai sykkiikö  
sydämesi  asiakaspalvelun parantamiselle ja asiakastyytyväisyyden kasvattamiselle? 

Ota yhteyttä
• myynti.fi@lindorff.com
• puh. 010 2700 700
• www.lindorff.fi
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PÄÄKIRJOITUS

Olin lapsena melko säästeliäs. Muistan, 
kuin  ka pankkitililläni oli joitakin satasia, 
siis markkoja, joskus 1970-luvulla. Esitelles-
säni pankkikirjani saldoa äidilleni, hän yllä-
tyk sekseni kyseenalaisti säästämisen. Tai 
pi kemminkin yritti opettaa, kuinka osa ra-
hoista katoaa pankkitililtä vuoden mit taan. 
Minun oli kymmenvuotiaana vai kea ymmär-
tää asiaa, miten niin  katoaa? Ehkä sairaan-
hoitajaäitini opetusmetodit eivät – kaikella 
kunnioituksella – olleet ta lousgurun  tasolla. 
Näin neljä vuosikymmentä myöhemmin 
tun tuu todella  hurjalta, kun tutustuu inflaa-
tiotilastoon vuodelta 1975. Kyseisen vuoden inflaatio vauhti oli  Suomessa 
peräti 17,8 %! Inflaatiokierre saatiin pikkuhiljaa talt tumaan ja vuoden 
1981 (12,0 %) jälkeen hintojen nousuvauhti ei ole enää ylittänyt kymmen-
tä prosenttia.
 Euroalueen inflaatio hidastui helmikuussa 2015 ennakkotietojen mu-
kaan -0,3 prosenttiin. Tammikuussa se oli -0,5 prosenttia. Suomen vastaa-
va inflaatio oli helmikuussa -0,1 prosenttia eli deflaatio saman  verran 
plus san puolella. Deflaatiossahan rahan ostovoima kasvaa. Kuluttajien 
ja yritystenkin ostokäyttäytyminen muuttuu tai hankintoja voidaan lykä-
tä, jos uskotaan hintojen halpenevan vielä lisää tulevaisuudessa.  Voittajia 
deflaatio-olosuhteissa ovat työnsä säilyttävät, jotka voivat teorias sa  hyötyä 
kaksin verroin hintojen pudotessa ja palkkojen noustessa. Def laation pit-
kittyessä käy toki usein niin, että kasvava työttömyys hillitsee palkanko-
ro tuksia ja työmarkkinoille pyrkivät ovat valmiita anta maan  panoksensa 
aiempaa halvemmalla. 
 Euroopan keskuspankin (EKP) tavoitteena on jo pidempään ollut inflaa-
tiovauhdin pitäminen hieman alle kahden prosentin tason. Koska tä mä 
ta voite ei ole toteutunut kesän 2013 jälkeen, keskuspankki onkin nyt ryh-
tynyt hillitsemään deflaatiokierteen vaaraa. Siihen pyritään poikkeuksel-
lisen suurella rahapoliittisella elvytyksellä, kun eurojärjestelmä ostaa 
mark kinoilta joukkolainoja ja muita arvopapereita 1140  miljardin  edestä 
vuoden 2016 syksyyn mennessä. Lisäksi liikepankkien talletusko rot on 
ase tettu negatiivisiksi, jonka toimenpiteen pitäisi kannustaa pankkeja 
ennemmin lisäämään lainanantoaan kuin tallettamaan keskuspank kiin. 
Ra han määrän lisääntymisen arvioidaan pikkuhiljaa  kiihdyttävän inflaa-
tiota eli yleisen hintatason nousua. Näin päästäisiin lähemmäksi EKP:n 
ta voitetasoa. 
 Mitä valistuneen vanhemman nyt pitäisi tässä uudessa tilanteessa aja-
tel la ja jälkikasvuaan deflaatiosta evästää? Luulenpa, että tilanne on tois-
tai seksi melko teoreettinen eikä niin kovin käsin kosketeltava ainakaan 
työs säkäyvän kotitalouden näkökulmasta. Ajatellaanpa vaikka tau lu te-
le visioiden tai matkapuhelimien hintakehitystä viimeisen kymme nen vuo-
den aikana. Tekninen kehitys ja kilpailu vaikuttavat tämäntyyp pi sissä 
tuot teissa hintojen laskuun ja kysyntään vuositasolla helposti 10–20 pro-
senttia. Tämä on tietysti paljon enemmän kuin mahdollinen 0,5  prosentin 
vuotuinen deflaatio. Kuka siirtäisi puhelimen ostoa vuodel la tällaisen 
mar ginaalisen deflaation ”jyllätessä”?

Hauskaa vappua ja hyvää kevättä!
Olli-Pekka Pitkäjärvi, päätoimittaja

Deflaatio tulee, 
vai tuleeko?
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HALLITUSPALSTA: PASI RISSANEN

Hyvää kevättä kaikille. Alkuvuosi 
on mennyt todella nopeasti ja tuntuu 
että vastahan hallituksen vaihtoko-
kous oli. Nyt takana on muutama 
kuu kausi hallitustyöskentelyä ja olen 
tyy tyväinen, että lähdin toimintaan 
mukaan. Alkuun olen koittanut 
pereh tyä tarkemmin siihen mitä kaik-
kea yhdistyksessä on tehty ja ketkä 
vas taavat mistäkin. 
 Olen osallistunut myös koulutus-
toimikunnan kokouksiin ja toimin-
taan, joilla on ollut kiireitä kevään 
ja syksyn tapahtumien järjestämiseen 
liittyen. Koulutustoimikunnassa on 
tehty todelle hyvää työtä ja siellä oli 
myös valmiiksi tehty vuosisuunni-
telma, joka piti todella hyvin koko 
vuoden tapahtumat sisällään, sekä 
mitä kaikkea mikäkin tapahtuma 
vaatii järjestämisen osalta. Tämä 
auttaa ja helpottaa mm. uusien toi-
mikuntaan tulevien henkilöiden pe-
rehtymistä. 
 Olemme käyneet keskustelua hal-
lituksessa sekä koulutustoimikun-
nassa siitä, miten voisimme kehittää 
yhdistyksen tarjoamia tilaisuuksia 
ja tapahtumia. Mietinnässä ja keskus-
te luissa pyörivät esimerkiksi aamiais-
ti laisuudet jotka olisivat kestoltaan 
2–3 tuntia jonkin mielenkiintoisen 
aiheen ympärillä ja tilaisuuden järjes-
tä minen voisi näissä tapahtua myös 
muualla kuin pk-seudulla, joka olisi 
varmaan tervetullut uudistus yhdis-
tyksen jäsenille maakunnissa. Olem-
me myös puhuneet siitä miten voi-

Koulutuksista apua arkeen!

simme tuoda tilaisuuksiin enemmän 
koulutuksellista puolta jolla uskom-
me olevan positiivisen vaikutuksen 
myös osallistujamääriin. Työtä ja 
kehitettävää riittää.
 Kevään aikana on tarkoitus myös 
tutustua tarkemmin Turun kauppa-
korkeakoulun järjestämään Credit 
Management -koulutukseen sekä 
Markkinointi-instituutin järjestä-
mään Luottotutkintoon. Tavoitteem-
me on tiivistää yhteistyötä  molempien 
tahojen kanssa, sekä miettiä löytyisi-
kö jotain uutta tarjottavaa jäsenille.
 Credit Management on Turun 
kauppakorkeakoulun ja Luottomie-
het ry:n yhdessä suunnittelema kou-
lutusohjelma, jonka tavoitteena on 
kehittää kokonaisvaltaisesti osallis-
tujien liiketoimintaosaamista, joka 
on suunnattu nimenomaan luottoalal-
la työskenteleville. Koulutus on ollut 
ohjelmassa vuodesta 2000 ja sitä on 
jär jestetty yhteensä seitsemän  kertaa, 
osallis tujia on ollut 12–19 kpl/koulu-
tus. Koulutus kestää n. puoli vuotta 
ja seu raavaa on suunniteltu  alkavaksi 
vuodenvaihteessa 2015/2016. Lisätie-
to ja koulutuksesta saa koulutuspääl-
likkö Kati Kekäläiseltä.
 Luottotutkinto on ainoa luotto-
alan perusteiden koulutus Suomessa. 
Koulutus antaa hyvät tiedot ja taidot 
esimerkiksi perintään. Koulutus on 
suun niteltu yhteistyössä Luottomies-
ten kanssa ja sieltä on valmistunut 
jo noin 900 luotonhallinnan ammat-
tilaista. Koulutus kestää yhdeksän 

kuu kautta ja seuraava koulutus  alkaa 
3.9.2015 ja ilmoittautuminen päät-
tyy 17.8.2015. Lisätietoja koulutuk-
sesta saa Markkinointi-instituutin 
si vuilta ja kehittämispäällikkö Liisa 
Tuhkaselta. 

Hyvää kevättä kaikille jäsenille!

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

olemalla yhteydessä yhdistyksen sihteeriin  
hanna.tuohimaki@vismaduetto.fi tai puh. 0400 448 082
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Luottomiehet – Kreditmännen ry. kutsuu  
yhdistyksen jäsenet tiistaina 19.5 klo 18 alkaen 
 

VARSINAISEEN KEVÄTKOKOUKSEEN 

 

Aika:  19.5.2015 klo 18.00 
Paikka:  Ravintola Uunisaari, Helsinki 

Uunisaareen tullaan yhteysveneellä Kompassitorilta. Kun tulette  
Kompassitorille, nostakaa valkoinen puuviitta pystyyn. Se on merkki  
venekuljettajalle, että olette tulleet ja venekyytiä saareen kaivataan. 
Kompassitorin sijainti: Merisatamanranta, Kaivopuisto (Neitsytpolun päässä) 

 
Kokouksessa käsitellään yhdistyksen sääntöjen 9§:ssä mainitut asiat. 
Osallistuminen ei edellytä ilmoittautumista, mutta varmistaaksemme 
kuljetuksen saareen ja kahvitarjoilun kaikille osallistujille pyydetään 
ennakkoilmoittautumista osoitteessa www.luottomiehet.fi 
viimeistään perjantaina 8.5.2015. 
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LAKITOIMIKUNNAN PALSTA

OIKEUSMINISTERIÖLLE

Luottomiehet – Kreditmännen r.y.:n 
lau sunto tuomioistuinmaksutyöryh-
män mietinnöstä ”Tuomioistuin-
maksulaki” (oikeusministeriön mie-
tintöjä ja lausuntoja 4/2015)

EHDOTETUT OIKEUDEN KÄYNTI
MAKSUJEN TASOT  RIITAISISSA  
SUMMAARISISSA ASIOISSA
Työryhmän mietinnössä ehdotetaan, 
että riitaisen summaarisen asian 
istun tokäsittelystä perittäisiin jatkos-
sa 500 euron oikeudenkäyntimaksu.
 Luottomiehet – Kreditmännen r.y. 
to teaa, että ehdotettu oikeudenkäynti-
maksu muodostuisi usein suhteetto-
man suureksi käsiteltävään intressiin 
nähden. Summaaristen asioiden kä-
sittelyn kehittämistä koskevan työ-
ryhmän selvityksessä todetaan, että 
75 prosentissa ratkaistuissa summaa-
risissa riita-asioissa (1.1.–30.6.2014) 
pääomavaatimuksen suuruus oli  alle 
500 euroa. Tästä seurauksena on 
ole tettavaa, että myös suurin osa rii-
tautuvista summaarisista asioista on 
pääomavaatimukseltaan alle 500 eu-
roa. Riitautuessaan summaariselle 
asialle kertyy näin pääomaan näh-
den huomattavan suuret kulut, jotka 
vaaditaan vastaajan maksettaviksi, 
mikäli vastaaja häviää asian.
 Luottomiehet – Kreditmännen r.y. 
katsoo, että ehdotettu oikeudenkäyn-

Tuomioistuinmaksuja ehdotetaan korotettavaksi nykyisestä sel-
västi niin, että maksut olisivat lähempänä asioiden käsittelyn 
kustannuksia. Esimerkiksi laajan riita-asian oikeudenkäyntimaksun 
ehdotetaan olevan jokaisessa tuomioistuinasteessa 500 euroa. 
Tällä hetkellä laajan riita-asian käsittely käräjäoikeudessa mak-
saa 86 euroa. Ehdotuksen tavoitteena on vahvistaa oikeusturvaa 
parantamalla tuomioistuinten rahoitusasemaa ja tehostamalla 
maksujen oikeusvaikutusta niin, että tuomioistuimissa vähenevät 
ne asiat, joissa oikeusturvaintressi on pieni. Lisäksi ehdotetaan, 
että maksuttomia asiaryhmiä vähennetään merkittävästi.  Nykyi-
sin etenkin hallinto-oikeuksissa huomattava osa asioista käsitel-
lään maksutta.

timaksun muutos vaikeuttaisi erityi-
sesti maksuvaikeuksissa olevien yksi-
tyis henkilöiden ja pienyrittäjien ta-
loudellista tilannetta entisestään. 
Heil lä ei välttämättä tälläkään het-
kellä ole mahdollisuutta käyttää asia-
miestä summaarisen riita-asian rii-
tauttamistarpeen arvioimisessa. Täl-
löin summaarisia riita-asioita riitaute-
taan perusteettomasti ja kasvatetaan 
omaa kuluvastuuta tarpeettomilla 
rii tautuksilla. Ehdotettu oikeuden-
käyntimaksu usein jo itsessään tup-
laisi vastaajalle esitettävien vaatimus-
ten määrän, ja lisäksi asian  hävinneen 
vastaajan korvattavaksi vaaditaan 
oikeudenkäyntikulut, jotka  hakijalle 
on aiheutunut riitaisen asian käsitte-
le misestä. Vastaajalle aiheutuisi näin 
ollen nykyistä merkittävästi raskaam-
pi maksuvelvollisuus. 
 Luottomiehet – Kreditmännen r.y. 
on myös huolissaan ehdotetun oikeu-
denkäyntimaksun vaikutuksesta ku-
luttajien maksumoraaliin, joka 
 Intrum Justitian Euroopan laajuisen 
ku luttajien maksutapatutkimuksen 
(v. 2014) mukaan on muutoinkin jo 
hei kentynyt entisestään. Vastaajat 
voi sivat perusteettomilla riitautuksil-
laan pyrkiä tekemään asioista velko-
jille taloudellisesti kannattamattomia 
500 euron oikeudenkäyntimaksun 
myö tä, jolloin olisi mahdollista, että 
vel kojat peruuttaisivat sinänsä riidat-
tomia ja perusteltuja vaatimuksiaan. 

Huomattavasti nykyistä korkeampi 
oikeudenkäyntimaksu nostaa velko-
jien kynnystä ottaa riski vastaajan 
mak sukyvyttömyydestä. Käytännös-
sä 500 euron oikeudenkäyntimaksu 
voi johtaa riitautuvien asioiden mää-
rän kasvuun, mikäli velalliset  alkavat 
useammin riitauttamaan tapauksia, 
joissa toivovat velkojan peruuttavan 
vaa timuksensa kohoavan oikeuden-
käyntimaksun vuoksi. 
 Toisaalta asian vireille pannut vel-
koja ei voi asian riitautuessa  vaikuttaa 
siihen, missä vaiheessa asian käsitte-
ly päättyy. Mikäli velkoja  riitautuksen 
jälkeen luopuu kanteestaan, vastaajal-
la on oikeus vaatia korvausta oikeu-
denkäyntikuluista, ja mikäli velkoja 
ei luovu kanteesta, se joutuu otta-
maan riskin 500 euron oikeudenkäyn-
timaksun kantamisesta. 
 Nämä seikat huomioon ottaen 
sum maarisen riita-asian vireillepa-
noon sisältyvä riski olisi paljon suu-
rempi kuin tällä hetkellä, eikä velko-
ja välttämättä näkisi summaarista 
me nettelyä enää yhtä usein mielekkää-
nä tapana saatavansa perimiseksi. 

Tuomioistuinmaksulain
muutosehdotus
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Täl lä olisi luonnollisesti huomattava 
vai kutus maksumoraaliin sekä toi-
saalta myös tuomioistuinlaitoksen 
ansaintalogiikkaan. Summaaristen 
asioiden kustannusvastaavuus on 
mie tinnön mukaan ollut 96  prosenttia 
vuonna 2013 ja siten erityisen  korkea 
verrattuna muihin tuomioistuimissa 
käsiteltäviin asiatyyppeihin.
 Luottomiehet – Kreditmännen r.y. 
arvioi sinänsä perustelluksi ehdotuk-
sen tavoitteen parantaa tuomioistuin-
laitoksessa käsiteltävien asioiden kus-
tannusvastaavuutta, mutta  erityisesti 
riitaisten summaaristen asioiden 
oikeu denkäyntimaksun  korottaminen 
aiheuttaisi edellä selostettuja vaiku-
tuksia, joita ei voida pitää yhteiskun-
nallisestikaan toivottavina. Näin 
 ollen Luottomiehet – Kreditmännen 
r.y. katsoo, että riitaisten summaaris-
ten asioiden kustannusvastaavuutta 
tu lisi pyrkiä parantamaan keinoilla, 
jot ka eivät heikennä  maksumoraalia, 
mutta eivät toisaalta myöskään  koidu 
kohtuuttoman suureksi taloudellisek-
si taakaksi velkojataholle saati jo 
entuu destaan maksuvaikeuksissa ole-
ville vastapuolille. 

 Edellä esitettyyn perustuen Luotto-
miehet – Kreditmännen r.y.  vastustaa 
ehdotettua 500 euron oikeudenkäynti-
maksua riitaisissa summaarisissa 
asioissa. 500 euron oikeudenkäynti-
maksun sijaan riitaiselle summaarisel-
le tulisi joko asettaa ehdotettua huo-
mattavasti pienempi oikeudenkäynti-
maksu tai porrastaa se asian käsit-
telyvaiheen ja/tai intressin mukaan. 

ETUKÄTEISMAKSUJÄRJESTELMÄ 
Luottomiehet – Kreditmännen r.y. 
toteaa, että etukäteisjärjestelmän 
käyt töönotto riitaisien  summaaristen 
asioiden osalta on hyvin ongelmalli-
nen. Summaarinen asia muuttuu rii-
taiseksi kesken asian käsittelyn, eikä 
vi reillepanovaiheessa voi siten olla 
tie toa siitä, mikä asia muuttuu käsit-
telyn edetessä riitaiseksi.
 Mikäli etukäteisjärjestelmän käyt-
töönotto tästä huolimatta nähdään 
tar koituksenmukaiseksi ratkaisuksi 
myös riitaisien summaaristen  asioiden 
osalta ja näiden asioiden hakemus- 
ja oikeudenkäyntimaksun erotus pe-
ritään esimerkiksi heti asian riitau-
tuessa, Luottomiehet – Kreditmän-

Kenen kynästä?
Luottolinkin siirtämisestä verkkoon kokonaisuudessaan on käyty paljon keskustelua 
 toimituksen sisällä. Jonkinlaisen pisteen asialle laittoi ainakin yhdistyksen puheenjohtaja, 
joka kertoi että paperille painettua Luottolinkkiä tarvitaan yhä. 
Keskustelu varmasti jatkuu, eikä ole mahdotonta etteikö jonain päivänä lehti olisi kokonai-
suudessaan paperiton. Toivon kuitenkin, että jokainen Luottomies piti varansa uudenvuoden 
yönä ja noudatti asianmukaista varovaisuutta – lehteä ei paineta eikä tuskin tulla  
painamaan pistekirjoituksella.

Vastaus tämän lehden sivulla 17.

nen r.y. katsoo, että maksujärjestel-
mään liittyvän teknisen toteutuksen 
tulee olla sellainen, ettei se lisää 
myös kään hakijan työmäärää tai sen 
omien tietojärjestelmien kehittämis-
kustannuksia kohtuuttomasti.

LOPUKSI
Luottomiehet – Kreditmännen r.y. 
toteaa, että tuomioistuinmaksutyö-
ryhmän ehdotukset ovat sinällään 
ko konaisuutena arvostellen ymmär-
rettäviä ja hyvin perusteltuja. Luotto-
miehet – Kreditmännen r.y. vastustaa 
kuitenkin edellä esitetyin perustein 
rii taisien summaaristen asioiden 
oikeu denkäyntimaksun nostamista 
500 euroon, ja pyytää kunnioittavim-
min, että lainvalmistelussa kiinnitet-
täisiin vielä erityistä huomiota edel-
lä esitettyihin seikkoihin. 

Helsingissä 27. päivänä  
maaliskuuta 2015 

Luottomiehet – Kreditmännen r.y.

LUOTTOMIESTEN TAPAHTUMAKALENTERI 2015

Luottolinkki 3/2015, aineisto 1.9., ilmestyy 22.9. 

Kevätkokous 19.5.2015, Ravintola Uunisaari, Helsinki

Syysseminaari, 24.9.2015, Design Hotelli Klaus K, Helsinki
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Presentation of FECMA Member: Italy
When has your association been established? 
ACMI (Association Italian Credit Manager) was born in 1974 founded from a small group of Credit Manager 
 working for various multinational chemical companies, anxious to increase their knowledge about markets and 
 customers.

What is the main purpose (mission/vision/target) of your association and  
How many members do you have? The structure of your members? (mainly individuals or 
companies)
The mission has always been to cultivate and expand the culture of credit management in Italy. Receivables have al-
ways been “the bank inside the company” and the better this bank work the better is for the company. In these 40 
years the association growth up to the actual 600 members in large majority credit managers of multinational 
 companies.

The structure of you associations workforce? (based on mainly volunteers/ hired staff of your own). 
The Association was born and remains an association between individuals. We are supported from partners involved 
in the credit management business but only individuals working for these companies became members and partici-
pate in may way to the life of the Association.
The members of the Steering Committee, the coordinators for the sectorial group and the other technical position 
requested by the law are covered from volunteers. We have only one person hired that is working as a secretary.

What type of educational trainings /programs do you arrange? Are these open only to members, or 
also to others? Would it be possible for a member of the Finnish credit association to attend to your 
programs?  
To our members we offer various seminars during the year and the annual congress. The association offers for 
companies and individuals (even non-members) that need to be trained different continuing education course 
about all aspects of Credit Management.
In addition we have on our web site a section dedicated to the recruitment and a section “solving problem” where 
professionals give for free their opinion about technical question proposed from members.

And the last, but maybe the most important one:  
What is the topic of today which your members are discussing?  
In addition it would also be interesting if you could bring some insight  
to some local specialty, which might look even peculiar for someone from Finland.
Nowadays one of the most interesting topic is an ethical code of payment that Assolombarda launched few months 
ago in our country. This code retraces the Prompt Payment Code promoted from the UK Government with the sup-
port of CICM.
 ACMI has already organized in February an event on this topic and is currently making all efforts needed for sup-
porting this initiative.

Contact information:
Alberto Cotti 
Sr. Dir. Credit Europe 
Via Senato, 14/16 – 20121 Milano
ACotti@it.dkintl.com 
Tel: 0039 02 859179 299  
Fax: 0039 02 8646 0952 

Alberto Cotti
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Verkoston merkitys 
kansainvälisessä perinnässä

Euler Hermesin esimerkki

TEKSTI: HENNA SIMOLA   KUVA: TARJA MAVROUDIS

Globalisaation ja kansain-
välisen kaupan lisääntymisen ja 
yleistymisen myötä myös tarve 
yli maiden rajojen ulottuvaan 
saatavien perintään on kasva-
nut. Monet tekijät vaikuttavat 
tähän, ei vähiten yleisesti 
heikonlainen maailman-
talouden tilanne sekä äkilliset 
ja odottamattomat taloudelli-
set ja poliittiset muutokset. 
Viimeisin esimerkki tästä on 
varmastikin Venäjän nyky-
tilanne. Muutokset ja suhdan-
teiden vaihtelut vaikuttavat 
osaltaan yritysten maksukykyyn 
kohdemaasta riippuen. 

Jos ulkomailla sijaitseva ostaja jättää 
laskun maksamatta, kannattaa kään-
tyä kansainvälistä perintää  tarjoavien 
yritysten puoleen. Saatavan perintä 
itse Suomesta käsin, ilman kansainvä-
li sillä markkinoilla toimimaan tottu-
nut ta, hyvät verkostot omaavaa pe-
rinnän ammattilaista, voi olla haas-
teellista ja aikaa vievää. Ja toisinaan 
jo pa ajan haas kausta. Paikallinen 
by  rokratia ja maksamisen  kulttuurin 
erot kun voi vat olla monelle liian iso 
pa la purtavaksi ja  hoidettavaksi  Suo-
mes ta käsin. Saatavan kotiuttami nen 
on kui tenkin mahdollista  tuntemalla 
osta  jayrityksen maan lainsäädäntöä 
ja noudattamalla paikallisia käy tän-
tö  jä kohdemaassa. Asioiden hoi toa 
koh    demaassa helpottaa myös paikal-
li  sen kielen taitaminen. 
 Mikä sitten on verkoston  merkitys 
kan sainvälisessä perinnässä?  Kattava, 
hyvin toimiva ja luotettava verkosto 
mah  dollistaa saatavan tehokkaan 
pe  rinnän myös ulkomailta. Hyvä 
ver  kosto edesauttaa tehokasta tie-
don  saantia velallisen taloudellisen 
ti   lan selvittämiseksi, auttaa asioiden 
hoi  toa tehokkaasti käytännössä niin 

va  paaehtoisen perinnän kuin oikeu-
dellisen perinnän eri vaiheissa, takaa 
ta  saisen perinnän laadun ja lisää 
pro   sessien läpinäkyvyyttä. Toimiva 
ver  kosto tekee myös velalliselle velan 
mak  samisesta helppoa, tukee olemas-
sa olevan kauppasuhteen säilyttämis-
tä ja pitää perinnän kustannukset 
koh  tuullisina. 
 Epäilemättä usealla  kansainvälisen 
perinnän palveluja tarjoavalla yrityk-
sel lä on kattavat verkostot ja luotetta-
vat yhteistyökumppanit, mikä mah-
dollistaa saatavan tehokkaan perimi-
sen maan rajojen ulkopuoleltakin. 
Euler Hermes valikoitui kuitenkin 
esi  merkkiyritykseksi kansainvälistä 
yri tysperintää harjoittavasta perintä-
toi mistosta. Allianz-konserniin kuu-
luva Euler Hermes on maailmanlaajui-
ses ti tarkasteltuna markkinajohtaja 
B2B-perinnässä. Vuonna 2013 Euler 
Hermesillä oli perinnän toimeksianto-
ja yli 200 000 kappaletta, 2  miljardin 
euron arvosta. Vuosittain Euler Her-
mes perii saatavia 130 maasta. 
 Yrityksen tarjoamat  perintäpalvelut 
ovat saaneet alkunsa tarpeesta tehos-
taa etenkin kansainvälistä yritysperin-
tää. Luottovakuutus-tuotteestaan 
ken ties tunnetumpi yritys ryhtyi peri-
mään itse asiakkaidensa vakuutettu-
ja saatavia, jotta avoin saatava saatai-
siin perittyä velalliselta korvauksen 
maksamisen sijaan. Nykyisin yritys 
tuottaa yhä enenevissä määrin perin-
tä palveluja myös muille kuin omille 
luot tovakuutusasiakkailleen. 

Tehokas tiedonsaanti – 
velallisen taloudellisen 
tilan selvittäminen
Tehokkaan tiedonsaannin tärkeys 
ko  rostuu jo kauppasuhteen alussa ja 
ennen varsinaisen kaupankäynnin 
aloit tamista. Ajantasaisia, yrityksen 
ta loudellista tilannetta kuvaavia tun-
nuslukuja tarvitaan myös silloin, kun 
ulko mainen kauppakumppani jättää 
ostamansa tuotteet maksamatta. En-

nen perintätoimien aloittamista yri-
tyksen taloudellinen nykytilanne on 
hyvä selvittää perinnän tehokkuuden 
ja kannattavuuden arvioimiseksi. 
 Euler Hermesillä on käytössään 
kon sernin sisäinen, maailmanlaajui-
nen luottotietokanta. Tietokannassa 
on arvioitu paikallisten credit analys-
tien toimesta noin 40 miljoonaa yri-
tystä. Tietoja käytetään pääasiassa 
luot tolimiittipäätöksissä, mutta kan-
nan tiedot palvelevat myös konsernin 
pe rintätoimintoja. 
 Koska ostajayritykseen  kohdistuvat 
perintätoimeksiannot näkyvät mui-
den tietojen lisäksi Euler Hermesin 
luot totietokannassa, vaikuttavat ne 
osal taan ostajayritykselle haettuihin 
luot tolimiittipäätöksiinkin maail-
manlaajuisesti. Tämä nopea tiedon-
kulku ja tiedon suora vaikutus yrityk-
sen kaupankäyntiin edesauttavat 
luon nollisesti velallisyrityksen mak-
suhalukkuutta ja tehostavat sitä kaut-
ta saatavan perintää velalliselta. Mi-
käli ostajayritykselle ei myönnetä 
luot tolimiittejä, on yrityksen aina 
vai keampi löytää omalla riskillä myy-
viä kauppakumppaneita. Kun  saatava 
on maksettu, poistuu myös  epäilyksiä 
herättävä perintätieto rekisteristä. 
Pai kallisesti alan ammattilaisten te-
kemä arvio yrityksestä on luotettava 
ja ajantasainen. Perinnän edetessä 
pai kalliset ammattilaiset ja valtuute-
tut asiamiehet seuraavat velallisyrityk-
sen tilannetta kohdemaan luottotieto-
rekistereistä ja ilmoittavat muutoksis-
ta viipymättä toimeksiantajamaahan.

Paikallistuntemus  
ja kielitaito
Samalla tavalla kuin kansainvälinen, 
kah den kulttuurin välinen kaupan-
käynti vaatii kohdemaan kulttuurin-
tuntemusta, paikallisen lainsäädän-
nön tietämystä, vakiintuneiden toi-
mintatapojen ymmärrystä sekä usein 
myös paikallisen kielen osaamista, 
autta vat nämä samat tekijät myös 



10 Luottolinkki 2/2015

kan sainvälisessä perinnässä ja maa-
ilmalla olevan saatavan kotiuttamises-
sa. Suomesta käsin on melko haasta-
vaa päästä selvyyteen edes Keski- ja 
Etelä-Euroopan maiden tavasta hoi-
taa asioita, puhumattakaan Etelä-
Ame rikan tai Afrikan maiden toimin-
ta tavoista. 
 Jo pelkästään erilainen  aikakäsitys 
ja maksamisen kulttuuri saattavat 
aiheut taa jämptille suomalaiselle har-
maita hiuksia. Ja kaikissa maissa ei 
eng lantiakaan puhuta yhtä hyvin ja 
laa  jasti kuin koti-Suomessa. Kun tie-
tää, mistä ”naruista vetää”, miten 
toi  mia, kenen puoleen kääntyä ja 
mil  loin ei tarkoittaa ei ja milloin kyl-
lä, on vahvemmilla saatavan onnistu-
neessa kotiuttamisessa. 
 Ihan jo toimeksiannon  alkumetrien 
perintätoimet poikkeavat paljonkin 
maasta riippuen. Puolassa ei perintä-
kirjeillä tunnu olevan juurikaan vai-
kutusta, vaan perintäneuvottelija 
me  nee tapaamaan velallista paikan 
pääl le keskustellakseen avoimesta 
ve lasta ja sen maksamisesta.  Italiassa 
on sama käytäntö, jopa pidemmälle 
vie tynä – jos velallista ei tavoiteta, 
me nee perintätoimiston edustaja 
 paikan päälle keskustelemaan aika-
miespojan äidin kanssa tämän jäl-
keläisen mak suvaikeuksista. Pohjois-
maissa taas tehoavat hieman kevy-
emmätkin toi menpiteet ja myös ve-
lalliselle suodaan yksityisyys – koti-
ovelle, eikä edes yrityksen ovelle, ei 
ole tapana mennä perintäneuvotte-
lijan  toimesta.
 Laaja paikallisen kulttuurin ym-
märtäminen, perinnän  lainsäädännön 
ja vakiintuneiden toimintatapojen 
tun teminen ja asioiden hoitaminen 
te hokkaasti maan kielellä vaatii  lähes 
poikkeuksetta paikallista läsnäoloa 
ja ympäröivän yhteiskunnan ymmär-
rystä. Tämä onnistuu tehokkaasti 
ainoastaan maailmanlaajuisen ver-
koston avulla. Paikallisten perintä-
yksiköiden ja valtuutettujen asiamies-
ten avulla on mahdollista hyödyntää 
pai kallista osaamista ja tietotaitoa. 
 Euler Hermesin verkosto on eittä-
mättä laaja ja kattava. Omia perintä-
yksiköitä sillä on jo 27:ssä maassa 
ympä ri maailmaa. Ja näissä työsken-
telee yhteensä yli 500 perinnän am-
mattilaista. ”Mikäli kohdemaassa ei 
ole paikallista Euler Hermesin toimis-
toa, käytetään perinnän apuna pai-
kallisia tarkoin valittuja valtuutettu-
ja asiamiehiä. Verkosto  asiamiehineen 
kattaa jo yli 150 maata”, kertoo Eu-

ler Hermes Suomen perintäpäällikkö 
Marjo Pikkukangas ylpeänä. 

Nopeaa ja  
tehokasta perintää
Perinnän yhteyspäällikkö Tarja Mav-
roudis kuvaa verkoston toimivuutta 
ja tehokuutta seuraavasti: ”Kun 
asiak kaamme lähettää meille toimek-
si annon, rekisteröimme sen järjestel-
määmme, jonka jälkeen lähetämme 
toi meksiannon tiedot viipymättä 
eteen päin maahan, jossa  velallisyritys 
sijaitsee. Kohdemaassa perintätoimet 
alka vat, kun tieto toimeksiannosta 
on vastaanotettu. Nopeimmillaan 
yhteys velalliseen otetaan vielä  saman 
päivän aikana”. 
 Paikallisesta yksiköstä ollaan siis 
yhteydessä velalliseen. Aikaa ei näin 
tar vitse käyttää kohdemaan toiminta-
ta pojen selvittämiseen tai velallisen 
kie litaitoisen edustajan tavoittelemi-
seen. Laaja ja nopeasti toimiva ver-
kosto, sekä toimijoiden luottamus 
toi nen toisiinsa, tehostavat saa tavan 
perintää. Verkostoa seurataan, val-
votaan ja siihen tehdään tar vittaessa 
muutoksia Euler Hermesillä konser-
nitasolla. Yksi kansain välisen perin-
nän haasteista onkin juu ri verkosto-
jen luominen, oikeiden ja luotettavi-
en  yhteistyökumppaneiden löytämi-
nen sekä verkoston ylläpitä mi nen.

Tasainen palvelun laatu 
– verkoston laadun 
valvonta 
Kansainvälisen yritysperinnän yksi 
ta voitteista on pyrkiä tarjoamaan 
asiak kaalle tasalaatuista ja luotetta-
vaa palvelua. Kansainvälisessä perin-
nässä törmää moniin erilaisiin käy-
täntöihin ja tapoihin hoitaa asioita, 
lähtien aikatauluista ja asioiden prio-
ri soinnista. Näiden erilaisten toimin-
tatapojen perintäprosessia hidastava 
vai kutus kannattaa pyrkiä pitämään 
mah dollisimman pienenä, jotta pro-
sessi pysyisi tehokkaana ja saatava 
saataisiin perittyä nopeasti. Tästä 
 syys tä on hyvä sopia yhteisistä pe li-
sään nöis tä verkoston ja perinnän 
yhteis työkumppaneiden kesken tasai-
sen palve lun laadun takaamiseksi. 
Sel keä ja yhdenmukainen ja ennakoi-
tava toimintatapa saatavan perin-
nässä osoittaa myös velalliselle, että 
 mak samatta jättämisellä on seurauk-
sensa. 
 Sen lisäksi, että Euler Hermesillä 
seurataan säännöllisesti valtuutettu-
jen asiamiesten palvelun laatua, on 

kon sernissa myös sisäinen, perinnän 
lii ketoimintayksikköjä sitova ohjeis-
tus. Ohjeistuksen tarkoitus on pitää 
pe rintäpalveluiden taso laadukkaana 
ja johdonmukaisena ja edesauttaa 
näin osaltaan perintätoimien tehok-
kuutta. Sovittujen ohjenuorien toteu-
tumista ja perintätoimien laatua seu-
rataan Lontoosta käsin. 
 Perintäyksikköjä sitovassa ohjeis-
tuksessa määritellään mm. aika, jon-
ka puitteissa uusi toimeksianto tulee 
re kisteröidä järjestelmään ja lähettää 
siitä tieto niin asiakkaalle kuin pai-
kallisesti asiaa hoitavalle Euler Her-
mes -yksikölle tai asiamiehelle. Sa-
malla määritetään aika, jossa velalli-
seen tulee viimeistään olla  yhteydessä, 
kun tieto toimeksiannosta on saatu. 
Perintää koskevassa ohjeistuksessa 
ote taan kantaa myös yksiköiden väli-
seen kommunikaatioon, jotta tiedon-
kulku olisi mahdollisimman jousta-
vaa, nopeaa ja mutkatonta. On hyvä 
olla kirjoitettuna tarkkoja aikamää-
reitä ”kohtuullisessa ajassa” - ilmaisun 
sijaan. Kohtuullinen aika kun tarkoit-
taa jokaiselle hieman eripituis ta ajan-
jaksoa. 

Maksamisen helppous
Tehokkaan kansainvälisen yrityspe-
rinnän yksi edellytys on myös yli val-
tioiden rajojen ulottuvien maksujen 
toi mivuus ja maksamisen helppous. 
Mak sun suorittaminen  ulkomaiselle 
tilille voi aiheuttaa käytännön ongel-
mia velalliselle. Esimerkiksi  Venäjällä 
ei tällä hetkellä ole itsestään selvää 
mak saa suorituksia ulkomaiselle tilil-
le. Ei vaikka velallinen kuinka haluai-
si maksaa velkansa ulkomailla sijait-
sevalle velkojalle. Ulkomaisille  tileille 
maksettavista suorituksista tulee hel-
posti velallisellekin lisäkustannuksia. 
Nämä ylimääräiset kustannukset 
saat tavat jossakin tapauksessa viiväs-
tyttää velan maksamista entisestään. 
 Miten tämä tehokkaan kansainvä-
li sen perinnän osa-alue on  huomioitu 
Euler Hermesillä? Laajan verkoston 
ansiosta on velallisella mahdollisuus 
mak saa velka paikalliselle pankkiti-
lil le Euler Hermes -perintäyksikköön 
tai asiaa hoitavan asiamiehen osoitta-
malle tilille. Raha siirretään konser-
nin yksiköiden välillä maasta toiseen 
ja edelleen alkuperäiselle velkojalle. 
Ve lalliselle ei koidu maksusta pää-
sääntöisesti ylimääräisiä kustannuk-
sia. Toki tässäkin voi olla maakohtai-
sia eroja. Maksaminen on pyritty 
te kemään velalliselle kuitenkin niin 
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hel poksi ja yksinkertaiseksi kuin vain 
mah dollista. 

Kauppasuhteen 
säilyttäminen 
Kun perintää hoidetaan huolella ja 
tar kasti, paikallinen kulttuuri ja  tavat 
huomioiden sekä velallista kunnioit-
taen, on se omiaan säilyttämään 
myös osapuolten väliset kauppasuh-
teet jatkossakin hyvinä. Monestihan 
kan sainvälisen kauppasuhteen luomi-
seksi on yrityksissä nähty paljon vai-
vaa ja käytetty huomattavasti aikaa. 
Olisi siis sääli, että kauppasuhteen 
päät tyminen perintään olisi itsestään-
selvyys. Kaupallinen  riippuvuussuhde 
voi olla molemminpuolinen ja kilpai-
lu alalla rajattua tai vaihtoehdot muu-
ten vähissä. Siksi saatavan perintä 
tu lisi hoitaa niin, että osapuolet 
 voivat jatkossakin käydä  tarvittaessa 
kauppaa keskenään. 
 Kattava verkosto siis mahdollistaa 
pe rinnän paikallisesti kohdemaassa, 
pai kallista kulttuuria ja arvoja kun-
nioittaen. Näin myös velallinen pää-
see kertomaan asiasta oman näke-
myksensä omalla äidinkielellään. Se, 
että siihen annetaan mahdollisuus, 
on myös velallisen kunnioittamista 
ja huomioimista. Samalla minimoi-
daan kieliongelmista syntyvät väärin-
ymmärrykset ja mahdolliset epäsel-
vyydet. Käyttäytymällä kunnioitta-
vasti velallista kohtaan säilytetään 
kes kusteluyhteys ja pidetään yllä ve-
lallisen halua hoitaa velka ja jatkaa 
yhteistä kaupankäyntiä jatkossakin. 
 Marjo Pikkukankaan mukaan tä-
mä näkökulma on otettu huomioon 
Euler Hermesin perinnän prosesseis-
sa, niin ulko- kuin kotimaankin pe-
rinnän osalta. On täysin tietoinen 
va linta, ettei perinnän toimenpiteitä 
ole kokonaan automatisoitu. Proses-
sia voidaan muokata täysin  asiakkaan 
tarpeiden ja toiveiden mukaisesti niin 
yleisellä tasolla kuin tapauskohtai-
sestikin. 

Kustannustehokkuus
Kansainvälisen perinnän  tehokkuutta 
voidaan arvioida myös kustannusten 
näkökulmasta. Ei ole tehokasta tai 
mie lekästä periä saatavaa, niin, että 
pe rinnästä aiheutuvat kustannukset 
ovat kohtuuttomat suhteessa perittä-
vän velan määrään. Perinnän kustan-
nukset riippuvat suuresti perinnän 
koh demaasta. Vapaaehtoinen  perintä 
on poikkeuksetta edullisempaa toi-
meksiantajalle kuin velan periminen 

oikeudellisen perinnän keinoin. Vali-
tettavasti vapaaehtoisen perinnän 
kei not eivät aina tuota tulosta ja sil-
loin on syytä ottaa seuraava askel ja 
siir tää saatava oikeudelliseen perin-
tään. 
 Vapaaehtoisessa perinnässä tämä 
kus tannustehokkuus toteutuu maa-
ilmanlaajuisesti myös Euler Herme-
sillä – kiitos yrityksen oman  kattavan 
ver koston. Verkoston ja toimintojen 
lä pinäkyvyys ei anna  mahdollisuutta 
omavaltaiseen palveluiden hinnoitte-
luun. Kahden tuotteen, luottovakuu-
tuksen ja perintäpalveluiden, linkitty-
minen yhteen yrityksessä, tuo myös 
osal taan kustannussäästöjä asiak-
kaalle. Marjo Pikkukangas vastaa 
myös luottovakuutusasiakkaille mak-
settavista vakuutuskorvauksista ja 
kom mentoi perinnän kustannuksia 
seu raavasti: ”Luottovakuutusasiak-
kaillamme on  vakuutussopimuksensa 
mukaisesti mahdollisuus hakea kor-
vausta vakuutetun ja riidattoman 
saa tavan perinnän kuluista. Tämä 
kos kee myös ulkomaan perinnästä 
aiheutuneita kuluja”. Suurelle osalle 

luot tovakuutusasiakkaista tämä tar-
koittaa 90 %:n korvausta perinnän 
ku luista.

Verkoston merkitys
Laaja, toimiva ja luotettava verkosto 
on kaikkien osapuolten kannalta te-
hokkaan kansainvälisen perinnän 
edel lytys. Hyvä verkosto  mahdollistaa 
tehokkaan perinnän kaikissa proses-
sin vaiheissa. Kun kontaktit kohde-
maassa ovat kunnossa, ei aikaa ja 
re sursseja tarvitse käyttää perinnän 
lop putuloksen kannalta epäolennai-
siin asioihin kuten kohdemaan lain-
säädännön ja toimintatapojen selvit-
tämiseen, kielitaitoisen yhteyshenki-
lön löytämiseen, paikallisen asiakirja-
vii dakon ymmärtämiseen – vain 
muu tamia mainitakseni. Hyvän ver-
koston tuella perintä on nopeaa ja 
te hokasta valtioiden rajoista huoli-
matta. 
 Jos haluat tietää tarkemmin Euler 
Hermesin perinnästä ja perinnän 
maa kohtaisista eroista voit ladata so-
velluksen ”Euler Hermes Collections” 
App Storesta tai käydä yrityksen verk-
kosivuilla www.eulerhermes.fi. 

Euler Hermesin perintätiimi vauhdissa vas. Laura Viitanen, Marjo Pikku-
kangas ja Henna Simola. Kuvasta puuttuu Tarja Mavroudis.
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Iltamat  

punaviinilasi

TEKSTI JA KUVAT: OLLI-PEKKA PITKÄJÄRVI

Kevätiltamat Kallessa 16.4.2015

Onnellisuus tulee aina ennen menestystä, 

muistutti Christina Dahlblom.

Vas. Outi Häkkänen, Hanna Tuohimäki ja Raija Hyttinen

Vas. O-P Pitkäjärvi, Maiju Nieminen ja Mikko Kallankari

Iltamatarjoilu oli jälleen maittavaa.
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TEKSTI JA KUVAT: OLLI-PEKKA PITKÄJÄRVI

Kevätiltamat Kallessa 16.4.2015
Ravintola Kaarle XII sai  

jälleen kerran kunnian toimia 
 Luottomiesten perinteisten  kevätiltamien 

näyttämönä.

Puheenjohtajamme Veronica Andersson 
toivotti paikalle saapuneet jäsenet 

 tervetulleiksi  ja esitteli meille illan puhu-
jan Christina  Dahlblommin.  

Christinan esitys käsitteli  onnellisuutta ja 
 myönteisyyttä tutkitun tiedon valossa. 

Meille kerrottiin, että  onnellisemmat 
myyvät  paremmin, ero on helposti 30–50 

% keskivertomyyjään  nähden ja kuinka 
tärkeää ovat positiiviset tunteet ja 
ajatukset, koska ne auttavat meitä 

selvästi parempiin  saavutuksiin. 
Esitys antoi ajattelemisen aihetta ja 
iltamaväen palaute olikin kiittävää  

ja monissa pöydissä keskusteltiin aiheesta 
ruokailun yhteydessä. 

Kevätiltamien  perinteiden mukaisesti Luot-
totutkinnon  suorittaneet palkittiin ruu-

suilla ja diplomeilla. Ryhmän koko oli tällä 
kertaa 16 opiskelijaa, joista kuusi oli 

saapunut paikalle kukitettavaksi. 

Illan yllätysesiintyjä oli stand up koomikko 
Miika Pettersson. Miikan jutut saivat 
iltamaväen hörähtelemään tasaiseen 
tahtiin. Hyvä valinta kerhomestarilta. 

Hymy oli loppuillastakin herkässä monilla 
luottomiehillä, joista valikoitunut joukko 

jatkoi iltaansa vielä pitkään virallisen 
osuuden päätyttyä. 

Miika Pettersson

Vas. Henna Simola, Camilla Hirn-Gustafsson ja 

Patrick HertzböleVas. Outi Häkkänen, Hanna Tuohimäki ja Raija Hyttinen

Vas. O-P Pitkäjärvi, Maiju Nieminen ja Mikko Kallankari

Luottotutkinnon suorittaneet ja koulutustoimikunnan Arja Pynnönen  

ja Alexandra Ek. 
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Huono omatunto
Mun konttorihuoneeseen pujahti ruokiksen jälkeen 
lakiasiainjohtaja kyse leen mites kituvan asiakkaan 
½ miljoonan saldolle käy. Rauhoittelin sitä totea-
malla että eihän tuo nyt kummoinen tappio ole, toi-
selta asiak kaalta on tulossa täysi millin pankrotti. 
Mulla ei mitään hätää ollut: en myy enkä anna lai-
naa vähän vaan karhuilen ja perin.

Firmassa oli hyvät systeemit myynti ja luottohallin-
to. Ne vieläpä puhu keskenään, tosin sillä ei ollu 
asioiden kulkuun juuri merkitystä. On ilmoja pidel-
lyt, älä kovistele asiakasta, älä lähetä trattaa, sem-
mosta juttua. 

Reskontra ja luottolimiittijärjestelmä oli asiallisesti 
ja teknillisesti oikein mainio jatkuvaa tavarakaup-
paa varten. Simppeli käyttää, siitäkös johtu ettei sii-
tä välitetty.

Limiittien tarkotus ei ollut kutistaa kauppaa vaan 
pitää tappioiden määrä pienenä, semmosena jota 
kohtuuvarovaisuudella ei vois välttää. Luottovakuu-
tus oli kytketty mukaan että jos tulee kerralla tai 
yhteenlasketusti hirveen suuri tappio niin siitä saa-
daan jotakin korvausta. Vähän huono homma, myyn-
ti nääs usein kysy, että jos limiitti oli vaikka sata 
tonnia niin paljonkos vakuutus korvaa? Eli ne jo 
ajatteli että asiakas on joka tapauksessa heikoilla tai 
että limiitti ilman muuta ylitetään eikä maksuhitau-
desta ole niin väliks. 

Vaikka limiitit oli päällä, niin myyjät ei tienneet 
asiak kaan saldoa puhumattakaan erääntyneestä. 
Joskus ne soitti mulle ja kysy. Hyvä niin edes.  Omasta 
ruudusta ne olis nähneet saldon, limiitin ja viiväs-
tymiset ja kaiken tarpeellisen sekä oman kuvansa 
jos pölyt oli pyyhitty. Mulle ne sano ettei niillä ole 
aikaa opetella katsomaan eikä vahdata jotakin pääte-
ruutua vaan niitten tehtävä oli myydä. Mun olis vaan 
pitänyt vääntää niille asia et se olis heidän oma etu 
jos ne opettelis hommat. En viitsinyt ja nyt on myöhäs-
tä katua ja vähän kolkuttaa jonkinmoinen  omatunto.

Kun sokkona myytiin, limiitit saatto ylittyä moni-
kertaisesti eikä saldon alas ajaminen onnistunut jos 
firma rupes kaatuun eikä oikein muutenkaan. Kes-
kusteltiin toki, myynti pyysi asiakkaan lounaalle ja 
mä pääsin rekvisiitaks mukaan. Kuuntelin juttuja 
purjehtimisesta, matkoista jotka ei mitenkään liit-
tyneet velan hoitoon. Asiakas kerto, että kohta heil-
lä alkaa olla rahaa, yksi työsuhde purkautuu muu-
taman kuukauden päästä ja joku uusi painotyö tuo 
mahtavasti lisää pesetaa. Siis joku pienpalkkanen 
ihminen pellolle ja työn alle kämänen kauppabro-
syyri jonka kate on kilpailtu nollan alapuolelle. Re-
vi siitä sitten.

Mutta luottomyynti jatku normaalisti kunnes asiak-
kaiden saneeraus ja konkurssi koitti. Mä kyllä  luulen, 
ettei myyjät niistä hitauksista kovin tarkkaan puhu-
neet ja niitten pomokaan ei seurannu ruudulta eikä 
pa perilta. Se kammos tietotekniikkaa kovasti ja säh-
köpostia erityisesti. Ite kammoon puhelinta muttei 
sillä ole nyt merkitystä, rouva soittaa jos tarvetta 
on. Tämmmönen eläkeläisetu mulla.

Myöhemmin tää pomo tunnusti, ettei ne myyjät ole 
enää muonavahvuudessa, kun hän usko niitten pu-
heet ja luotti myös. Sitä ihmettelen, että eiks huo-
nolla valvonnalla ollu mitään tekemistä tappioiden 
kanssa?

Oli mussakin vikaa aika paljon. Systeemi ei yleensä 
siedä, että varotukset kulkee alhaalta ylös. Eikä var-
sinkaan jos kohteena on toisen osaston johto. Nyt 
mulla on joskus oikeesti huono omatunto. Mun olis 
pitänyt olla rohkee ku Pyhä Yrjänä ja panna lepsut 
päälliköt myyjineen ruotuun. Ainakin kovasti yrit-
tää.

Huonossa omassatunnossa on onneks se erinomai-
nen puoli, että sen voi kätevästi vaimentaa.

Ratman
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Sopimuksen 
mukainen 
maksuaika 

keskimäärin 
2015 

Toteutunut 
maksuaika 

keskimäärin 
2015 

Sopimuksen 
mukainen 
maksuaika 

keskimäärin 
2014 

Toteutunut 
maksuaika 

keskimäärin 
2014 

Sopimuksen 
mukaisen ja 
toteutuneen  
maksuajan 

välinen ero 2015 

Sopimuksen 
mukaisen ja 
toteutuneen  
maksuajan 
välinen ero 

2014 

Tekninen kauppa  33,2 pv 34,4 pv 30,9 pv 35,5 pv 1,2 pv 4,6 pv 

Raaka-ainekauppa 33,4 pv 36,1  pv  32,2 pv 36,9 pv  2,7 pv 4,7 pv 

Rakentaminen 21,0 pv 23,1 pv 22,3 pv 24,5 pv 2,1 pv 2,2 pv 

Investointitavarakauppa 27,6 pv 32,5 pv 26,9 pv 32,1 pv 4,9 pv 5,2 pv 

Tuotantotarvikekauppa 31,7 pv 37,7 pv 29,6 pv 34,2 pv 5,9 pv 4,6 pv 

Kuluttajakauppa 38,7 pv 44,6 pv 44,5 pv 59,5 pv 5,9 pv 4,1 pv 

Maksuajat teknisessä kaupassa 
 

Teknisen Kaupan ja Palveluiden 
yhdistys on teknistä kauppaa 
harjoittavien yritysten 
 toimialajärjestö, johon kuuluu 
noin 350 yritysjäsentä sekä 
neljä jäsenyhdistystä. Jäsen-
yrityksemme tuovat maahan ja 
myyvät niin teollisuuden kuin 
rakentamisenkin tarvitsemia 
tuotteita, kuten raaka-aineita 
koneita, tarvikkeita, osia ja 
järjestelmiä sekä toimittavat 
niihin liittyviä palveluja ja 
ratkaisuja.

Yhdistyksen tärkeimpiä tehtäviä on 
jäsenyritysten markkinoiden ja niil-
lä tapahtuvien muutosten seuraami-
nen ja ennakoiminen, jota toteutam-
me mm. toimiala- tai tuotekohtaisten 
tilastojen sekä erilaisten kyselyjen 
avulla. Eräs jäseniämme viime vuo-
sien aikana painaneista  kysymyksistä 
on ollut pelko asiakkaiden maksu-
käyttäytymisen heikkenemisestä. 

TEKSTI: TANJA KOLJONEN, tilastoasiantuntija, Teknisen Kaupan ja Palveluiden yhdistys

Maksuajat
teknisessä kaupassa

Huolta on aiheuttanut useiden teol-
lisuuden päähankkijoiden yksipuoli-
sesti vaatimat pidemmät maksuehdot 
se kä niiden vaikutukset alihankkijoi-
den maksukykyyn. Olemme seuran-
neet jäsenyritystemme asiakkaiden 
mak sukäyttäytymistä vuodesta 2012 
alkaen, ja kysely erilaisten maksuehto-
jen yleisyydestä sekä toteutuneista 
mak suajoista tehtiin myös tämän 

vuo den alussa.
 Kyselyn lopputulokset eivät  sinänsä 
anna kuvaa asiakkaiden maksukäyt-
täytymisen täydellisestä rapautumi-
sesta – itse asiassa ero  keskimääräisen 
maksuehdon ja toteutuneen maksu-
ajan välillä jopa hieman kutistui edel-
lisestä vuodesta. Supistuminen johtui 
kuitenkin pikemminkin keskimääräi-
sen maksuehdon pitenemisestä kuin 

Maksuajat teknisessä kaupassa
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Toteutunut 
maksuaika 
keskimäärin 

34,4 pv 

Toteutunut 
maksuaika 
keskimäärin 

35,4  pv 

asiakkaiden nopeutuneesta maksu-
tahdista. Sopimuksen mukainen 
mak suaika teknisessä kaupassa oli 
nyt keskimäärin 33,2 päivää ja toteu-
tu nut maksuaika 34,4 päivää.  Pitkien 
maksuehtojen yleistyminen näkyi 
myös lopputuloksissa. Vähintään 45 
päi vän pituinen maksuehto oli käy-
tössä 28 prosentilla asiakkaista. 
Vuon na 2014 niiden osuus oli 23 
pro senttia kaikista myönnetyistä 
mak suehdoista.
 Toimialoista ero sopimuksen mu-
kaisen maksuehdon ja toteutuneen 
maksuajan välillä supistui  raaka-aine- 
ja investointitavarakaupassa. Raaka-
ainekaupassa keskimääräinen maksu-
ehto venyi 33,4 päivään 32,2  päivästä. 
Toteutunut maksuaika puolestaan 
hie man lyheni ja oli nyt 36,1 päivää. 
45 päivää pidempien maksuehtojen 
osuus kohosi 27 prosenttiin edellisen 
ky selyn 19 prosentista. Samaan 
 aikaan 14 ja 21 maksuehtojen merki-
tys on selvästi pienentynyt.
 Investointitavarakaupassa maksu-
ehdot painottuivat entistä enemmän 
30 päivään aikaisemman 14 päivän 
si jaan. Tänä vuonna 44 prosentilla 
asiakkaista sopimuksen mukainen 
mak suaika oli 30 päivää 14 päivän 
osuu den ollessa 23 prosenttia.  Vuotta 
aikaisemmin osuudet olivat lähes 
päin vastoin. Myös investointitavara-
kaupassa pitkien ehtojen osuus  kasvoi 
selvästi. Niiden osuus kaikista mak-
suehdoista oli nyt 27 prosenttia vuo-
den 2014 osuuden jäädessä 20 pro-
senttiin.
 Tuotantotarvikekaupassa asiakkai-
den maksukäyttäytyminen heikkeni 
jonkin verran edellisestä vuodesta. 
So pimuksen mukainen maksuaika 
toi mialalla oli 31,7 päivää ja toteutu-
nut maksuaika keskimäärin 37,7 päi-
vää. Pitkien maksuehtojen osuus kas-
voi 35 prosenttiin edellisen vuoden 
28 prosentista.

Kenen kynästä? -palstan oikea vastaus:
Oikea vastaus: Kirjoittaja on Petri Willman, joka toimi Luottolinkin päätoimittajana  
v. 2000-2001. Teksti on ote hänen pääkirjoituksestaan Luottolinkissä nro 01/2001. 
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TEKSTI: ANTERO KASSINEN

Heräteostoksilla
Suomi nousuun

Poliitikot, ekonomistit ja yrittäjät 
kaipaavat piristysruisketta uuden 
nousun aloittamiseksi. Kotimaisen 
kulutuskysynnän elpyminen olisi yk-
si keino. Maksuhäiriöisiä on jo ihan 
tarpeeksi, mutta ne harkitsevat, sääs-
teliäät kituuttajat, jotka penkovat 
aleissa ja kirppiksillä, pitäisi saada 
kuluttamaan sekä heidän laiskana 
pankeissa makaava raha kiertämään 
kansantaloudessa. Kotitalousvähen-
nys on ollut hyvä elvyttäjä ja uusia 
täkyjä pitäisi keksiä. Veronkiristyk-
siä tyrkytetään, mutta jospa inno-
voitaisiin niistä uusi stimulantti. Iso-
tuloisille voitaisiin pätkäistä kulu-
tuspakkovero esim. 10 %:ia normaa-
lin kannan päälle eli ellet pysty osoit-
tamaan alvillista kuittia, joudut mak-
samaan vastaavan summan valtion 
kassaan muiden päätettäväksi. Sama 
koskisi myös tilapäistä työllistämis-

tä, jota kutsuttakoon omatyötönjär-
jestelmäksi. Mieluummin antaisi sii-
voukseen, risusavottaan, autonpuu-
naukseen ym. puuhasteluun eurot 
kuin antaisi ne pohjattomaan säk-
kiin. Parasta ystävästä välittämistä 
on työrupeaman tarjoaminen ilmai-
sen tylsistyttävän rahan asemesta. 
Ja kun näistä ostoksista saisi vero-
vähennyksen, niin veroja vihaavat 
narsistitkin panostaisivat itseensä ja 
samalla auttaisivat muitakin.
 Heräteostokset ovat oikeastaan 
elvytystä, varsinkin jos ostokset on 
madettu Suomessa. Nehän ovat synti-
siä luonteeltaan, kun niissä impulsii-
vi sesti tavoitellaan nautintoa ja ra-
hanriittävyys ei ole päällimmäinen 
mur he. Aleista ostaminen on oikeas-
taan säästöä, sillä koriin mahtuu 
mo  nenmoista tavaraa haitarilla 50 
– 70 prossaa pois, joten ahnehtimaan 

ja hamstraamaan vaan. Vaikkei tava-
raa nyt tarvitsekaan, niin  varmuuden 
vuoksi, sillä tilanne ei toistu vaan 
pois tuu. Varakkaat tavikset pukeu-
tuvat harmaaseen ja esiintyvät vaati-
mattomasti muutenkin ollakseen nos-
tattamatta kateita katseita. Varak-
kuuden näyttämistä ujostellaan. 
Mies ten pitäisi viedä naisiaan useam-
min kauppaan hypistelemään tuottei-
ta. Tuulipuvuissaan ja lenkkareissaan 
esiintyvät tsuhnattaret voisivat ottaa 
oppia venakoista, jotka satsaavat 
ulkoi seen näyttävyyteen. Suomenro-
tuisten naisten pitää alkaa pukeutumi-
sen ja kaunistautumisen maaottelu 
hei dän paikkaansa tavoittelevien vie-
rastapaisten kanssa.
 Siinä voisi mallimaisesti  tepastella 
ja keikistellä uusissa koltuissa, kilise-
vissä helyissä ja tuoksuvissa aromeis-
sa. Mies sitten arvioisi ja hyväksyisi 
kaik ki valinnat ja ottaisi vastuun 
lom pakon paksuuden riittävyydestä. 
Sen jälkeen isukki voisi mennä auto- 
ja rautakauppaan valitsemaan itsel-
leenkin sopivaa helavitkutinta. Ja ne 
uudet urheiluvälineet oli unohtua. 
Kaik ki kauppa lisäisi hyvinvointia 
ja perheiden koossapysymistä. Tieten-
kin edellytyksellä, että on millä mäl-
lätä. Saiturit  kuluttamattomuudellaan 
ovat osasyy yhteiseen ahdinkoon.
 Kotitalouksien velkasuhde on 122 
prosenttia, kotitalouksien velat ovat 
yli 141 miljardia, valtion lähes 100 
miljardia ja kuntien 14 miljardia. 
Mainokset ja tavaran esille asetanta 
ovat ylivelkaisten kohdalla olleet  liian 
tehokkaita. Kälmit aivot ovat suunni-
telleet ansapolun. Hyllyt pursuavat 
hou kuttimia ja kun uupuneena  pääset 
kassalle, niin siinähän ne voimaannut-
tavat suklaat ovat odottamassa napsi-
jaansa. Ikean myymälä on pakko 
kier tää kokonaisuudessaan ennen 
kas soja vaikka olisi ollut  pyykkipoikia 
ostamassa. Tavarataivaassa lankeaa 
ku luttamiseen yli varojensa. Uusin 
hou kutus on verkkokauppa, jossa 
illan ratoksi voi kotikoneelta napsia 
ostos koriin pientä mukavaa. Ennen 
jou tui harkitsemaan vilkaistessaan 
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lom pakon kahisevia, mutta nyt on 
helppo näppäillä ja raha lähtee näky-
mät tömästi tililtä. Tililtä voi lähteä 
entuu destaan vakiomaksuja kuten 
vuok ria, vastikkeita, jäsenmaksuja, 
har rastusmenoja, puhelinta, sähköä, 
internettiä, huvituksia, lehtiä, joiden 
yhteis määrä unohtuu, kun on joutu-
nut edullisen ja vaivattoman maksuta-
van huumaan. Ja luotollakin voi 
 ostaa niin kätevästi tyydyttämään 
tar peitaan.
 Moni ostaa tarpeettomia tavaroi-
ta tyydyttääkseen tunteitaan. Ikävä, 
suru, kaipaus, menetykset, alakulo, 
väsymys, stressi ym. tunnenälkää 
synnyttävät saavat korviketta mam-
monasta. Syntyy himo ja halu saada 
tavara, mutta se kohta hylätään ja 
etsitään uutta onnenlähdettä. Moni 
ylivelkainen on pullukassa kunnos-
sa, vaikka väittää, etteivät rahat rii-
tä elintarvikkeisiin ja valittaa näl-
käänsä. Nälän syy jää ja laatu jää 
vain sanomatta. Tunnehäiriökulut-
taminen on yleistä, jossa maksukyky 
ja todelliset tarpeet unohtuvat liian 
helpoksi tehdyn ostamisen vuoksi. 
Velkajärjestelylain muutosten yhte-
ydessä korostettiin velkojan vastuul-
lisuutta. Vastuullisuuteen kuuluu, 
ettei ketään saateta ehdoin tahdoin 
ylivoimaisiin vaikeuksiin. Maksu-
häiriöisten määrä kertoo, että kaup-

pasuhteessa on puolin ja toisin epä-
onnistuttu. Ostamisen pitäisi olla 
tietoista harkintaa, mutta heikot lan-
keavat helpon tekniikan mahdollis-
tamiin houkutuksiin. Kauppiaalla 
on myös oikeus ottaa lompakosta 
mahdollisimman tuhti nippu setelei-
tä omia tuotteitaan vastaan, mutta 
jatkokaupan kannalta sinne pitäisi 
aina jättää pahanpäivän varaakin. 
Äkillisen tilanteen kuten avioeron, 
sairauden, onnettomuuden, työttö-
myyden tullessa liikkumavaraa pi-
täisi olla. Kun päivittäinen elo on 
ollut luottojen varassa, niin kriisin 
kohdatessa alho syvenee. Ja kun vel-
kaa on tarpeeksi, katoaa välittämi-
nen ja eletään päivä kerrallaan luot-
to-ostosten suunnatessa uusiin paik-
koihin. Ylivelkaisuus on ongelma, 
mutta kas kummaa, ettei velkojalle 
halutakaan myöntää oivaa instru-
menttia eli kattavaa luottorekisteriä. 
 Liiallinen kuluttajan suojelu on 
hä nen sortamistaan. Luotonantaja 
ei saa tulotietoja käyttöönsä, sillä 
laki ei salli julkisten verotietojen ko-
neellista käsittelyä. Velkaa  kiehnäävä 
helposti liioittelee tulojaan ja  unohtaa 
entiset vastuunsa. Luotottajan tulisi 
saa da tietää tulot, muiden kulutus-
luottojen määrät ja pääomat ym. tär-
keät velallisen maksukykyyn vaikut-
tavat tekijät. Ruotsin luottorekistereis-

sä on tiedot tienesteistä, veloista, 
kiin teistöomistuksista ja maksukäy-
töksestä. Meillä on negatiivinen Asia-
kastiedon rekisteri, jonne tietoja  tulee 
jälkijunassa. Meillä sotketaan tasa-
arvoa joka paikkaan ja ilmeisesti 
sik si ei sallita, että hyvä  lainanhakija 
erotetaan huonosta. Kuvitellaan,  että 
velan saanti on subjektiivinen oikeus. 
Ylivelkaantumista tapahtuu, kun 
ku luttaja voi napsia jatkuvasti uutta 
vel kaa eri tahoilta. Lopulta köyden 
pää tulee vetävää vastaan ja sitten 
elä mä vaikeutuu luottokelpoisuuden 
ka dottua. Tulli, poliisi ja rajavartiolai-
tos saa matkustajalistat käyttöönsä, 
mut ta velka- ja tulotietojen paljastu-
mis ta pidetään seitsemän sinetin ta-
kaisena valtiosalaisuutena. Ylivel-
kaantuminen on paheneva yhteiskun-
nal linen ongelma, jonka syntymistä 
po liitikot eivät halua estää tehokkaas-
ti. Muutosta ei tule ilman kovien 
aiko jen syntymistä.

KÄLMI = Pohjoisen murresana, joka merkitsee vie-
kasta ja ovelaa, kuten kauppiaan aivoja ja  ansapolku 
on metsästysmiesten käyttämä termi jotoksesta, jon-
ka varrella on erilaisia ansoja odottamassa kulkijaan-
sa, kuten jäniksiä. Näinhän kaupassa on  suunniteltu 
tavarat, että lopussa kun ihminen on väsynyt, niin 
nap sitaaan suuhun vielä namia. Metsästyspolulla 
anso jen ympärille laitetaan vielä käpyjä ja viljaa ym. 
hou kutinta, jotta saalis saadaan koukkuun. Kaup-
piaalle asiakas on saalistettava.
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Tuija Kerosen mukaan usealla 
palvelualueella toimiminen 
lisää ymmärrystä asiakkaista ja 
asiakkaiden odotuksista. 
 Haastatteluhetkellä on kulunut 
kuusi viikkoa siitä, kun Tuija 
Keronen siirtyi Lindorff Oy:n 
ruoriin henkilöstöpalveluyhtiö 
Aditrosta. Lindorffin tarjooman 
ja näkymien laajuus on tehnyt 
odotuksiakin suuremman 
vaikutuksen tuoreeseen 
 toimitusjohtajaan. 

– Eniten minut on yllättänyt se,  miten 
aallonharjalla me olemme verkko-
kauppojen maksutavoissa. Kuinka 
voi makkaasti digitalisaatio muuttaa 
kaup paa ja miten vahvasti olemme 
sii nä mukana tarjoamassa ja kehittä-
mäs sä maksamiseen ratkaisuja, Kero-
nen innostuu.
 Hän kertoo nähneensä Kupittaan 
”ko  nehuoneessa”, miten joustavasti 
mak sutapavalinnat ostajalle tarjoil-
laan ja kuinka nopeasti luottopäätös 
syn tyy. 
 – Jokainen tietää, miten kriittinen 
te kijä aika on verkkokaupassa. Jos 
luot topäätös ei synny heti, asiakas 
vaih taa verkkokauppaa. 
 Data on Tuija Keroselle ”avainkäsi-
te”, jonka arvoa ja hyödyntämistä 
hän kertoo miettineensä jokaisessa 
teh tävässä työurallaan. 

Palveluosaaminen on 
ihmisten ymmärtämistä
Keronen on perehtynyt palveluliiketoi-
mintaan ja päätösprosesseihin monel-
ta kantilta, onhan hän ollut työural-
laan tuottamassa ja kehittämässä sa-
tojen organisaatioiden perustoimin-
to ja – ensin kymmenen vuotta IT-pal-
velujen ja viimeiset viisi vuotta hen-
kilöstöhallinnon palvelujen paris sa. 
 Palveluosaaminen on Kerosen mu-
kaan ennen kaikkea asiakkaiden ja 
ihmisten ymmärtämistä, kuuntele-
misen taitoa ja kykyä viedä kuultua 

TEKSTI: SILJA SARKAMO KUVAT: ARI HEINONEN 

Tuija Keronen
Lindorffin toimitusjohtajaksi

eteenpäin. Niitä taitoja tarvitaan 
Lindorffissakin juridiikan tai perin-
nän syväosaamista enemmän, kun 
laajennutaan uusille luotonannon 
prosesseja tukeville palvelualueille.
 – Perintä on ja tulee olemaan Lin-
dorffin vahva tukijalka. Kansainvä-
lisestikin yhtiömme tavoitteina on 
kasvaa niin saatavien oston kuin 
palvelupohjaisen perinnän alueilla. 
Mutta me emme voi jäädä pelkäs-
tään siihen, ja se on myös asiakkai-
demme odotus meiltä.
 – Usealla palvelualueella toimimi-
nen myös laajentaa ja syventää ym-
märrystä asiakkaista, esimerkiksi 
siitä, mitä kuluttaja tänä päivänä 
haluaa, Keronen muistuttaa. 

Kuka Tuija Keronen? 
• Syntynyt 1970 Joensuussa. Asuu Töölössä Helsingissä.
• Työura alkanut vähittäiskaupan taloushallinnon tehtävissä. Sen jälkeen 

IT-projekti- ja ulkoistuspalveluliiketoiminnan kehitystehtävis sä WM-
data Novossa (nyk. CGI), josta siirtyi toimialajohtajaksi Fu jitsuun. 
Vas tannut viimeksi Aditron ulkoistuspalveluista  Norjassa, Ruotsissa, 
Suo messa ja Virossa. Kokemusta erityisesti julkishallinnos ta, terveyden-
huollosta, finanssipalveluista ja yrityspalveluista. 

• Huippukokemus: ”Olimme asiakkaan kanssa ratkomassa  tilannetta, 
jossa tietojärjestelmät eivät toimineet, ja syntyi saumattoman yhdes sä 
te kemisen tunne. Pöydän ympärillä ei istunut asiakas ja toimitta ja, 
vaan tiimi, joka haluaa mennä tilanteesta eteenpäin.” 

• Perhe: aviomies Aalto-yliopiston johtamisen professori sekä 2-vuotias 
tytär.

• Harrastuksena perhematkailu mm. Ruotsissa, Italiassa ja  Ranskassa.

Asiakaslähtöisyys  
on vaikeaa
Tuija Keronen suosii ajattelumallia, 
jossa asioita ei tehdä itselle vaan asi-
akkaita varten.
 – Asiakkaat odottavat palvelu-
kumppaniltaan avoimuutta ja ideoi-
ta. Uskon, että perusodotukset ovat 
samankaltaisia, oli sitten kyse luo-
tonannon, palkanlaskennan tai IT:n 
prosesseista, hän sanoo.
 – Kun tehdään päätöksiä, pitää 
kysyä, mitä asiakkaamme sanoisivat 
tästä tai miten tämä näkyy parem-
pana asiakaspalveluna. Se on var-
masti motivoivinta tässä työssä, kos-
ka se on niin vaikeata. 
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L Y H Y E S T I
Asiakastieto listautuu
Asiakastieto Group Oyj (“Asiakastieto” tai “Yh-
tiö”), yksi Suomen johtavista yritys- ja kuluttajatie-
topalveluiden tarjoajista, julkistaa suunnitellun lis-
tautumisensa (”Listautuminen”) alustavan hintavä-
lin. Yhtiö tiedotti suunnitelmastaan listautua NAS-
DAQ OMX Helsinki Oy:n (”Nasdaq Helsinki”) 
pörssilistalle 2. maaliskuuta 2015.
 Listautumisen tavoitteena on parantaa Yhtiön 
kykyä toteuttaa sen strategiaa menestyksekkäästi, 
parantaa sen strategista joustavuutta ja hankkia 
Yhtiölle pääsy pääomamarkkinoille. Listautumisen 
avulla laajennetaan lisäksi Yhtiön omistajapohjaa, 
kasvatetaan yleisön Yhtiötä kohtaan kokemaa kiin-
nostusta, parannetaan Yhtiön tunnettuutta ja lisä-
tään osakkeen likviditeettiä. Listautumisen myötä 
osakkeita voidaan myös tehokkaammin käyttää 
mahdollisissa yritysostoissa sekä Yhtiön henkilös-
tön ja avainhenkilöiden palkitsemisessa.

Lähde: www.asiakastieto.fi / 2.3.2015

• • • • • • • •

Asiakastiedon osakemyynti toteutui 
menestyksekkäästi – lopulliseksi 
myyntihinnaksi on asetettu 14,75 euroa 
osakkeelta
Asiakastieto Group Oyj:n (“Asiakastieto” tai “Yh-
tiö”) ainoa osakkeenomistaja, AKT Holdings S.à 
r.l. (“Myyjä”), on päättänyt myydä enimmäismää-
rän osakemyynnissä alustavasti ostettavaksi tarjo-
tuista osakkeista. Myyjä myy 11 500 000 osaketta 
(”Osakemyynti”), mikä vastaa noin 76,7 prosenttia 
Yhtiön osakkeiden kokonaismäärästä ennen jäljem-
pänä määritellyn Henkilöstöannin toteuttamista. 
Osakkeiden lopulliseksi myyntihinnaksi Osake-
myynnissä on asetettu 14,75 euroa osakkeelta, mikä 
vastaa Asiakastiedon noin 223 miljoonan euron 
markkina-arvoa.
 Osakemyynnin kysyntä oli vahvaa kotimaassa ja 
kansainvälisesti, ja Osakemyynti ylimerkittiin mo-
ninkertaisesti. Myyjä päätti allokoida 10 456 409 
osaketta institutionaalisille sijoittajille Suomessa ja 
kansainvälisesti (”Instituutiomyynti”) ja 1 043 591 
osaketta yksityishenkilöille ja yhteisöille Suomessa 
(”Yleisömyynti”). Yleisömyynnin ehtojen mukai-
sesti annetut sitoumukset hyväksytään täysimää-
räisesti.
 Lisäksi Asiakastieto laskee liikkeeseen 102 178 
uutta osaketta Yhtiön henkilöstölle Suomessa (“Hen-
kilöstöanti”). Henkilöstöannissa liikkeeseen lasket-
tavien osakkeiden lopullinen merkintähinta on 10 
prosenttia alhaisempi kuin Osakemyynnin lopulli-
nen myyntihinta, eli 13,275 euroa osakkeelta. Hen-

kilöstöannissa tehdyt merkinnät hyväksytään täy-
simääräisesti. Yhtiön hallitus hyväksyy maksetut 
merkinnät arviolta 16.4.2015.

Lähde: www.asiakastieto.fi / 26.3.2015

• • • • • • • •

Kotitalouksien velkaantumisaste  
122,2 prosenttia vuoden 2014 lopussa
Kotitalouksien velkaantumisaste kohosi 122,2 pro-
senttiin vuoden 2014 viimeisellä neljänneksellä. 
Vuoden takaisesta velkaantumisaste on kasvanut 
3,7 prosenttiyksikköä. 
 Vuoden 2014 neljännen neljänneksen aikana ko-
titalouksien lainavelat lisääntyivät 0,8 miljardia ko-
hoten 132,3 miljardiin euroon. Myös kotitalouksien 
käytettävissä oleva tulo kasvoi, mutta suhteellisesti 
vähemmän. Näiden muutosten seurauksena kotita-
louksien velkaantumisaste kohosi 122,2 prosenttiin. 
Velkaantumisasteen lisäys edellisestä neljänneksestä 
oli 0,5 prosenttiyksikköä. Kotitalouksien velkaan-
tumisaste lasketaan suhteuttamalla kotitalouksien 
lainavelat neljänneksen lopussa edeltävien neljän 
vuosineljänneksen yhteenlaskettuun käytettävissä 
olevaan tuloon.
 Vuoden 2014 päättyessä kotitalouksilla oli yh-
teensä 259,6 miljardia euroa rahoitusvaroja ja 141,3 
miljardia euroa velkoja. Viimeisen neljänneksen ai-
kana rahoitusvarat kasvoivat 1,2 miljardia ja velat 
0,1 miljardia. Näiden muutosten seurauksena koti-
talouksien nettorahoitusvarat kasvoivat neljännek-
sen lopussa 118,3 miljardiin euroon.

Lähde: Rahoitustilinpito, Tilastokeskus 31.3.2015

• • • • • • • •

Ulosottovelan määrä kasvoi vuonna 2014
 Tilastokeskuksen tietojen mukaan vuonna 2014 
ulosottovelan määrä velallista kohden on kasvanut 
ja vastaavasti perinnässä olevien asioiden määrä ve-
lallista kohden on vähentynyt verrattuna vuoteen 
2013. Vuonna 2014 velallisilla oli ulosottovelkaa 
yhteensä 4 miljardia euroa, noin neljä prosenttia 
enemmän kuin vuonna 2013. Perinnässä olevia asi-
oita oli puolestaan yli kolme prosenttia vähemmän 
kuin vuotta aiemmin.
 Ulosottovelallisia oli vuoden 2014 lopussa lähes 
240 000, näistä oikeushenkilöitä noin 17 800. Yh-
teensä velallisia oli noin 600 enemmän vuoden 2014 
lopussa kuin vastaavana ajankohtana vuonna 2013. 
Ulosottovelallisilla oli perinnässä yli 1,7 miljoonaa 
asiaa, näistä lähes 1,6 miljoonaa asiaa luonnollisilla 
henkilöillä.
Lähde: Ulosottoasiat 2014, Tilastokeskus 8.4.2015



22 Luottolinkki 2/2015

Arvoisa jäsen 

Tervetuloa 29. kerran järjestettävään Luottomiesten syysseminaariin 24. syyskuuta 2015 
Helsinkiin, Design Hotelli Klaus K:hon. 

Syysseminaari on vuoden tärkein koulutustapahtuma ja me haluamme sinut mukaan! 

Tule mukaan verkostoitumaan ja kuulemaan ajankohtaisia puheenvuoroja.

Risto Karhunen, Johtaja, vahingontorjunta ja turvallisuus, Finanssialan keskusliitto Ry 

Penna Urrila, Johtava ekonomisti, Elinkeinoelämän keskusliitto 

Laura Pulkkinen, Elämän hallinta ja itsensä uudistaminen kiireen keskellä, Luovia  Porvoo 

Asta Manner, KTL  

Seminaari huipentuu juhlaillalliseen! 

Milloin: torstaina 24.9.2015 

Aika: 8:30 alkaen 

Paikka: Design Hotelli Klaus K 

Seuraathan ilmoittelua uudistetuilla nettisivuillamme: luottomiehet. fi!
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Maksun saaja: Luottomiehet ry
Pankkiyhteys: IBAN FI3420891800073866
 BIC NDEAFIHH

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

Ilmoitusten  Viimeistään 14 vrk ennen aineistopäivää.
peruuttaminen:  Myöhemmin peruutetuista
 laskutetaan 50% hinnasta. 
 
Ilmestymispäivät
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2/2015 Aineisto 7.4.  ilmestyy 29.4.
3/2015 Aineisto 1.9.  ilmestyy 22.9.
4/2015 Aineisto 19.11  ilmestyy 10.12.

ISSN-L 1457-7909
ISSN 1457-7909 (Painettu)
ISSN 2242-2498 (Verkkolehti)

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

Toimitus
Päätoimittaja:  Olli-Pekka Pitkäjärvi 
Puhelin:  050 540 0316
e-mail: olli-pekka.pitkajarvi@scania.fi

Ilmoitustilan myyjä  Rainer Komi, 044 767 1448 
Jäsenrekisterin ylläpito Consista Oy
Puhelin: (09) 622 5715 
Fax: (09) 622 5725
 luottomiehet@consista.fi  
 
Paino Multiprint Oy
Yhteyshenkilö:  Pia Huovinen
Osoite:  Mäkituvantie 3, 01510 Vantaa
Puhelin:  040 563 7911
 pia.huovinen@multiprint.fi
 www.multiprint.fi
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 salomon.pajunen@multiprint.fi
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Ilmoituskoko 4-värinen
Keskiaukeama 1350 €
Takakansi* + s.2. á 940 €
1/1 muut sivut  790 €
1/2 sivu 590 €
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* Takakannen yläreunassa 30 mm korkea valkoinen osoitekenttäalue
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KANNATAMME REILUA PELIÄ 
LIIKE-ELÄMÄSSÄ

Tutustu palveluihimme

www.intrum.fi



Jätä maksumuistutukset ja 
perintä meidän huoleksemme, 
niin voit itse keskittyä 
oleellisimpaan.  
Kotiutamme saatavasi 
tehokkaasti ja jouhevasti.

Yksi 

huoli 

vähemmän

 

Soita ja kysy lisää!  
p. 030 603 5630 tai myynti@okperinta.fi

www.okperinta.fi
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