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Johdanto

Suomalainen luottoyhteiskunta perustuu laskulla myymiseen. Laskuja lahetetddn vuosittain yli 500
miljoonaa kappaletta, joista noin puolet on yritysten valisia. Maksutapana lasku lisaa myyntimahdol-
lisuuksia ja edistaad yrityksen kasvua. Luotolla myyntiin sisaltyy aina riskeja: maksamattomat laskut
nostavat tuotteiden hintoja, pitkittyneet maksuajat heikentavat yrityksen kassankiertoa ja eraanty-
neet saatavat sitovat yrityksen kayttopadomaa.

Yritysten maksukyky voi muuttua nopeasti. Muutokset toimintaymparistdssa, toimialalla tai oman yri-
tyksen sisdlla voivat heikentdd maksukykya hetkellisesti tai pitkdan. Tallaisissa tilanteissa luottokaupan
riskit lisaantyvat, jolloin toimivan luottopolitiikan ja luottopadtoksen merkitys korostuu riskienhallin-
nassa. Luotonannon prosesseja ja toimintamalleja tulee rikastaa reaaliaikaisella tiedolla, jotta se tukee
mahdollisimman hyvin myyntid maksukykyjisille asiakkaille.

Taman oppaan tarkoituksena on auttaa yritysjohtoa kehittdmadn luotonhallinnan elinkaarta koko-
naisuutena ja hallitsemaan luottotappioita. Jokaisella yrityksella tulee olla nakyma luottopadtoksesta
siihen asti, kun asiakas maksaa laskunsa. Taman avulla yritys voi kehittad luotonhallinnan elinkaarta
kokonaisuutena ja tehostaa myyntisaamisten kiertonopeutta.

Myyntisaamisten kiertoajan nopeuttaminen on yksi parhaimmista tavoista parantaa yrityksen kaytto-
padoman hallintaa. Jos yrityksen liikevaihto on esimerkiksi 47 miljoonaa euroa, jo yhden pdivan tehos-
taminen myyntisaamisten kiertoajassa vapauttaa kayttopaaomaa 320 000 euroa.

Seuraamalla asiakkaiden maksukayttaytymista yritys oppii jokaisesta luototetusta asiakkaastaan ja
pystyy kehittamadan koko saatavienhallinnan prosessia yhtend kokonaisuutena. Asiakkaiden maksaja-
profiileiden mukaan raataldidyt toimenpiteet parantavat asiakaskokemusta, edistavat laskujen maksa-
mista ja vahentdvat perinnadn tarvetta.



2.
Ajantasainen -
data tukee v

luottopaatosta

Luottotappioiden ennaltaehkaisy alkaa omaan toimialaan ja liiketoimintaan sopivan luottopolitiikan
rakentamisesta. Luottopdatos on tdrkea tekija luottotappioiden minimoinnissa ja myyntisaamisten
kiertonopeuden parantamisessa.

Onnistunut luottopaatds perustuu reaaliaikaiseen dataan ja on linjassa yrityksen luottopolitiikan kans-
sa. Toimivan luottopolitiikan avulla voidaan maksimoida myynti maksaville asiakkaille ja rajoittaa tai
myyda eri ehdoilla asiakkaille, joiden maksukyky on heikentynyt. Luottopolitiikkaa ei tule saataa liian
tiukaksi, jotta se ei rajoita myyntia maksaville asiakkaille.

Onnistunut luottopdatds perustuu reaaliaikaiseen
dataan ja on linjassa yrityksen luottopolitiikan kanssa.

Monipuolinen data ohjaa luottopaatosten tekemista

Kehittyneessa luottopaatoksessa hyodynnetadn monipuolisia dataldhteita. Yritysten valisessa kau-
passa maksukyvyn arvioinnissa hyddynnetaan maksuviivetietoa, joka syntyy seitseman pdivaa laskun
erdpaivan jalkeen. Maksuviivetieto kannattaa tuoda automaattiseksi osaksi luottopddtdsprosessia, silla
se kertoo reaaliaikaisesti asiakkaiden sen hetkisesta maksukyvysta. Maksuviiveet rekisterdidaan no-
peammin kuin trattamerkinta, eli yrityssaatavien julkisuusuhkainen maksukehotus, joka syntyy noin
24 pdivaa erapadivan jalkeen.



Jos luottopddtoksia tehdddn vain asiakasyritysten luottokelpoisuusluokitusten ja tilinpadtdsdatan
peusteella, voi paatds olla virheellinen. Luottokelpoisuusluokitukset ja tilinpaatosdata eivat useinkaan
huomioi riittavasti muutoksia asiakasyrityksen maksuviiveissd, joiden avulla saadaan tarkeda tietoa
yrityksen maksukyvysta ja sen kehittymisesta.

Jos yrityksen maksuviiveiden madra lisaantyy ja viiveet pitenevat, voidaan havaita yrityksen maksuky-
vyn heikkeneminen ja reagoida siihen jo ennen kuin yritykselle syntyy maksuhairiomerkintd. Maksuvii-

veet toimivat varhaisina varoittajina, kun taas maksuhdiriomerkinta osoittaa, etta yrityksen taloudelli-

nen tilanne on jo heikentynyt.

Kuluttajakaupassa luotottaminen perustuu usein siihen, ettei kuluttajalla saa olla maksuhdiriomer-
kintda. Luottopddtdsta ei kuitenkaan kannata perustaa pelkastaan yksittaiseen, ulkoisesta maksuhai-
ridrekisterista tehtyyn kyselyyn. Maksuhdiridmerkinta kuvaa vain vajaata 400 000 ihmistd, joilla on
maksuhdiriomerkinta!l. Paatoksenteon tueksi on saatavilla yha enemman myds reaaliaikaista dataa
maksamisesta. Kuluttajan suostumuksella tietoa voidaan hyddyntaa laajemmin kuluttajan maksuky-
vyn arvioinnissa.

Ajantasainen tieto antaa maksuhdiridmerkintaa todenmukaisemman kuvan asiakkaan sen hetkisesta
maksukyvysta. Toisin kuin maksuhairiomerkinnat, maksamisesta kertyva data kertoo kaikista suoma-
laisista maksajina maksamisen eri vaiheissa.

Positiivinen Negatiivinen
maksukdyttaytyminen maksukdyttaytyminen

Laskutus Muistutus Maksuhairio
-merkintd
Suomessa lahetetaan 5-15%
noin 500 miljoonaa laskuista etenee Laskuista vain muutama

laskua vuosittain. muistutukselle. promille aiheuttaa
maksuhairié-
merkinnan.

il Asiakastieto 2020



Maksamisesta kertyva data syntyy positiivisesta ja negatiivisesta maksukayttaytymisesta. Positiivinen
maksukayttaytyminen kuvaa tilannetta, jossa asiakas maksaa velkansa erapdivaan mennessa. Negatii-
visesta maksukayttdytymisesta puhutaan silloin, kun asiakas ei maksa velkaansa.

Positiivisesta maksukdyttaytymisesta kertyneelld tiedolla voitaisiin luotottaa asiakkaita, joilla on
maksuhdiriomerkintd, mutta jotka ovat hoitaneet kaikki maksunsa moitteetta esimerkiksi viimeisen
vuoden aikana. Tata tietoa hyddyntamalla voidaan tehda valistunut arvio siitd, mitd tuotteita ja milla
luoton ehdoilla asiakkaalle voi myyda.

Maksamisesta kertyvad dataa hyédynnetadan myos yritysten vdlisessa kaupassa. Positiivisen mak-
sukayttaytymisen perusteella voidaan arvioida tulevaa maksukayttaytymista. Yrityksen positiivinen
maksukayttaytyminen ennustaa alhaista riskid tulevien laskujen maksamatta jattamiselle.

Luottopaatdsten seuranta tehostaa liiketoimintaa

Kun luottopaatosprosessia kehitetaan ja automatisoidaan, kannattaa luottopddtéksen teossa hyddyn-
taa monipuolista, eri lahteista saatavaa dataa ja kokonaisarvointia. Kokonaisarvioinnilla varmistetaan,
ettei yksittaisen tekijan merkitys korostu liikaa ja esta luoton myontamista. Esimerkiksi, jos yrityksella
on maksuhairiomerkinta kahden vuoden takaa, mutta sille ei ole rekisterdity maksuviiveitd, voidaan
yrityksen luotottamista pitda perusteltuna.

Monipuolisella ja ajantasaisella datalla on tarked
rooli luottopdatdsten kokonaisarvioinnissa.



Luottopaatoksen jalkeen on tarkeda seurata, miten ja milloin luototetut asiakkaat maksoivat. Seuran-
nan avulla voidaan analysoida tehtyjen luottopddtdsten tuloksia. Jos asiakas maksoi erdpdivaan men-
nessa, oli luottopaatds onnistunut ja asiakkaalle kannattaa kohdistaa lisamyyntia tulevaisuudessa.

Luottopadtoksistd kertyvaa dataa tulee
hyddyntda luotonhallinnan kehittamiseen.

Myds epaonnistuneet luottopdatokset paljastuvat laskutusprosessin aikana, jos asiakas ei maksa
laskuaan. Silloin voidaan selvittaa, miksi osa asiakkaista ei maksanut ja onko heille olemassa yhteista
maksukdyttaytymista selittdvaa nimittdjad. Myos olemassa olevien asiakkaiden seuranta on tarkeaa,
silla jopa 90 prosenttia luottotappioista syntyy pitkdaikaisista asiakassuhteista.

Pelkastaan oman reskontran tarkistaminen ei kuitenkaan riitd, vaan asiakkaan maksukyvyn kehitysta
tulee arvioida reaaliaikaisen tiedon perusteella myos ulkoisista lahteista. Seurannan avulla luottopolitiik-
kaa voidaan kehittaa jatkuvasti myynnin optimoimiseksi ja koko yrityksen liiketoimintaa tukevaksi.




3.
Tasmallisyys
tehostaa
myyntilaskutusta

Suomalainen luottoyhteiskunta perustuu laskulla myymiseen: tuote tai palvelu toimitetaan ensin ja
lasku tulee perdssa. Jokainen lahetetty lasku sitoo yrityksen kayttopadomaa laskun maksuajan pitui-
seksi ajaksi. Nopean kassankierron varmistamiseksi laskutusta ja maksuvalvontaa on tarkeaa hoitaa
systemaattisesti.

Jokainen paiva, jonka lasku on mydhdssa, vaikuttaa yrityksen kayttépadoman tehokkuuteen. Esimer-
kiksi yritykselle, jonka liikevaihto on 180 miljoonaa euroa, yhden pdivan tehostus myyntisaamisten
kiertoajassa vapauttaa noin 500 000 euroa kayttépadomaa. Myos luottotappioriski pienenee, kun
laskut kotiutuvat aiemmin.

Yrityksen kdyttopaaoman tehokkaaseen vapautumiseen on kolme keinoa:

1. myyntisaamisten kiertonopeuden parantaminen
2. varaston kiertonopeuden parantaminen
3. ostovelkojen maksuajan pidentaminen.

Paljon laskuttavalle yritykselle myyntisaamisten kiertonopeuden parantaminen on helppo ja tarkea
keino tehostaa kayttopadomaa. Laskutusprosessin on kuitenkin oltava kunnossa: lasku muodostetaan
ja ldhetetaan asiakkaalle viiveettd, myyntireskontra pidetdan ajan tasalla, ja laskujen erdantymista
seurataan paivittdin.

Myyntisaamisten kiertonopeuden parantaminen on
helppo keino tehostaa yrityksen kayttopaaoman hallintaa.



Myyntisaamisten kiertonopeuden paraneminen nakyy yrityksen tuloksessa vapautuvan paa-
oman lisaksi joko pienentyneind korkokuluina tai laskennallisena sijoitustuottona. Kun esimer-
kiksi suuryrityksen myyntisaamisten kiertonopeus paranee yhdella pdivélla, myos korkokulut
pienenevat 30 000 euroa, silla myyntisaataviin sitoutuu vahemman padomaa eika ulkopuolista
rahoitusta tarvita (6 prosentin korkokannalla laskettuna). Jos vapautuva padoma sijoitettaisiin
parhaaseen mahdolliseen sijoituskohteeseen, olisi sijoitustuotto 85 000 euroa (17 prosentin
tuottovaatimuksella laskettuna). Tase- ja tulosvaikutus ovat samansuuntaisia myos pienem-
Missa yYrityksissa.

Tehokas laskutus parantaa myyntisaamisten kiertoa

Myyntisaamisten kiertonopeuteen voi vaikuttaa. Kiertonopeuden optimointi alkaa siita, etta luotote-
tuille asiakkaille toimitetaan lasku heti, kun tuote on myyty tai palvelu suoritettu. Myés maksuehtojen
pituus vaikuttaa myyntisaamisten kiertonopeuteen. Pidempi maksuaika heikentaa myyntisaamisten
kiertonopeutta ja sitoo yrityksen kayttopadomaa.

Laskujen oikeellisuus on tdrkeaa tarkistaa jo laskutusvaiheessa erityisesti yritysten valisessa kaupassa,
silla virheelliset laskut eivat etene automaattisessa laskutusprosessissa. Muistutustakaan ei voi lahet-
tag, jos asiakas on reklamoinut alkuperaisen laskun.

Tehokas maksuvalvonta muodostuu oikeista keinoista erdantyneen laskun kotiuttamiseksi. Kun maksu-
valvonta on systemaattista, myds laskutusprosessi etenee tehokkaasti.

Vain joka kymmenes e-lasku maksetaan myohassa,
kun taas yli kolmannes paperilaskuista maksetaan myohassa.

Laskutustapa vaikuttaa maksukayttaytymiseen. E-lasku maksetaan selvasti todennakdisemmin erapai-
vadan mennessa kuin paperinen lasku seka kuluttaja- etta yrityskaupassa. Vain joka kymmenes e-lasku
maksetaan myohdssa, kun taas yli kolmannes paperilaskuista maksetaan myohdssa.™ Varmemman
maksamisen lisdksi verkkolaskun etuja ovat toimitusvarmuus ja nopeampi saavutettavuus.
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Edelld mainittujen tekijoiden lisdksi yrityksen asiakaspalvelulla on tarkea rooli laskun maksamisessa.
Asiantunteva asiakaspalvelu tietda, miten ja millaisista maksujoustoista voidaan sopia, jotta yrityksen
kassankierto pysyy halutulla tasolla. Laskun selkeys vahentda yhteydenottoja asiakaspalveluun; laskus-
ta pitda l6ytya riittavat tiedot laskun perusteesta seka maksutiedoista.

Ulkoistaminen vapauttaa yrityksen resursseja

Laskutus ja myyntireskontran hoito ovat harvoin yrityksen omaa ydinliiketoimintaa, ndin ollen on hyva
pohtia, miten taloushallinnon resursseja halutaan yrityksessa hyédyntaa. Toimivan prosessin merkitys
korostuu erityisesti silloin, kun laskutusvolyymi on suuri. Laskutus ja reskontran hoito sisaltavat usein
rutiininomaisten ja toistuvien tydvaiheiden suorittamista. Tehtdvat sisaltavat usein aikaa vievia ma-
nuaalivaiheita kuten suoritusselvityksia, liikasuoritusten kasittelyd ja viitteettdmien ja viitevirheellisten
suoritusten kohdistamista.

Kokonaisvaltaiset laskutusratkaisut tuovat
kustannussdastdjd ja mahdollistavat asiakasdatan
hyddyntamisen koko laskun elinkaaren ajan.

Yrityksen myyntireskontrassa kaytetyn jarjestelman tulee tukea toimintaa siten, etta sen automaa-
tioaste on mahdollisimman korkea ja kdytettavyys hyva. Lisaksi jarjestelmadn tulee olla toimintavarma
ja suorituskyvyn riittavan korkealla tasolla.
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Muyyntilaskutuksen kustannustehokkuutta voi edistaa useilla toimenpiteilla. Laskutusprosessin tehok-
kuuden lisaamiseksi toiminnot kannattaa keskittad yhdelle ammattimaiselle kumppanille. Kokonais-
valtaisella ratkaisulla saavutetaan kustannussaastojd ja mahdollistetaan asiakasdatan hydédyntaminen
koko laskun elinkaaren ajan. Lisdksi osaava kumppani varmistaa, etta laskuttajalla on kaytossadn kaikki
viimeisimmat jakelukanavat ja niiden vaatimat aineistomuodot.

Kustannussaastoja saadaan myos, kun sopimukset laskujen valitykseen liittyen ovat kilpailukykyiset ja
paperi- ja e-laskujen hinnat vastaavat markkinoiden hintatasoa. Asiantunteva kumppani pystyy usein
myds tarjoamaan monipuoliset asiakaspalvelukanavat laskun maksamiseen liittyvissa kysymyksissa
asiakkaan kokonaistilanne ja maksukyky huomioiden.

Tarkea osa sujuvaa laskutuksen ja reskontran hoidon palvelukokonaisuutta ovat myds kirjanpidollinen
raportointi sekd muu saatavien ajantasaiseen tilanteeseen perustuva raportointi. Lapindkyvan ja re-
aaliaikaisen raportoinnin avulla yritys voi analysoida ja kehittad omaa liikketoimintaansa. Talldin myyn-
tireskontran raportointi on toteutettavissa tehokkaasti, vaivattomasti ja automaattisesti teknisten
rajapintojen yli.
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4
Asiakaslantoisyys
huomiol maksajan
tilanteen ja tarpeet

Jos maksua ei suoriteta erdpdivaan mennessa, on muistutus ldhetettdva aikailematta. Heti laskun
erapdivan jalkeen tehtdvat toimenpiteet ovat merkittavimpia laskun maksamisen kannalta. Suurin osa
erdpaivan jalkeen maksavista asiakkaista maksaa laskun muistutusvaiheessa.

Heti erapadivan jalkeen tehdyt toimenpiteet ovat
merkittavimpia maksamatta jadneen laskun kotiuttamiseksi.

Asiakkaiden muistuttamisessa hyddynnetdan pitkalti samaa tietoa kuin kehittyneessa luottopdatok-
sessd. Asiakassuhteen kesto, asiakkaan aiempi maksukayttaytyminen seka auki olevien laskujen euro-
ja kappalemaarat vaikuttavat muistutusvaiheessa tehtaviin toimenpiteisiin. Asiakkaiden muistutuspro-
sessi raataldidaan ndiden tekijoiden pohjalta.

Asiakkaissa voidaan tunnistaa kolme maksukayttaytymiseen perustuvaa maksajaprofiilia. Naihin eri
maksajaprofiileihin tulee kohdistaa sellaisia muistutustoimenpiteitd, joiden tiedetdan vaikuttavan
parhaiten asiakkaiden maksuhalukkuuteen ja -kdyttaytymiseen. Muistutuksen voi tehda puhelimitse,
tekstiviestilla tai muistutuskirjeelld. Raataldidyt toimenpiteet parantavat asiakastyytyvaisyytta ja pie-
nentdvat asiakaspoistumaa.

Suurin osa erapadivan jalkeen maksavista asiakkaista (54 %) ovat hyvid maksajia. Tassa maksajaprofii-
lissa laskun siirtyminen muistutus- tai perintavaiheeseen johtuu satunnaisesta unohduksesta. Kulutta-
ja-asiakasta kannattaa muistuttaa hienovaraisesti tekstiviestilla tai muulla tavalla ennen varsinaisen
maksumuistutuksen ldhettamista. Yritysasiakkaille kannattaa lahettad muistutusviesti verkkolaskuna
tai asiakasportaalin kautta.
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Hyvat maksajat
Hyva maksukyky, maksaa ajallaan

Hitaat maksajat
Viivastyneita laskuja, maksaa saannéllisesti myéhdassa

Maksuvaikeuksissa olevat asiakkaat
Vakavia maksuongelmia, alhainen maksukyky

Maksajaprofiilin mukaiset toimenpiteet parantavat
asiakastyytyvaisyytta ja pienentavat asiakaspoistumaa.

Hieman pienempi osuus, noin 40 %, erapdivan jalkeen maksavista asiakkaista on hitaita maksajia.

Kuluttajakaupassa hitaat maksajat ovat huolimattomia maksamisen suhteen ja he maksavat laskunsa

saanndllisesti mydhassa. Hitaiden maksajien maksukayttaytymiseen voi kuitenkin edelleen vaikuttaa,
joten yhteyttd kannattaa ottaa henkilokohtaisesti heti erdpdivan jdlkeen. Yritysten valisessa kaupassa

tallaisten asiakasyritysten maksukayttaytymistd ja sen kehittymista kannattaa seurata myds ulkoisis-

ta rekistereista.

Kolmas maksajaprofiili on maksuvaikeuksissa olevat asiakkaat. Heitd on kuusi prosenttia erdpaivan
jalkeen maksavista asiakkaista. Taman ryhman maksukdyttaytymiseen on vaikeinta vaikuttaa, silla
heidan maksukykynsa on heikko ja avoimia laskuja on paljon. Maksuvaikeuksissa olevat asiakkaat
maksavat laskunsa harvoin ennen erdpaivad, joten laskutusprosessia kannattaa vieda viiveettd eteen-
pain. Tallaisille asiakkaille kirjalliset maksumuistutukset ja nopea muistutusprosessi aina perintadn asti
auttavat parhaiten.
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Yritysasiakkaiden heikko maksukyky voi olla signaali siitd, ettd yritys on ajautumassa konkurssiin tai
yrityssaneeraukseen. Taman maksajaprofiilin yritysten tulisi olla seurannassa, jotta maksukyvyn
heikkenemiseen voidaan reagoida valittomasti.

Jos maksuvaikeuksissa olevien yritysasiakkaiden
madrd kasvaa merkittavasti, on hyva tarkastella nykyista
luottopolitiikkaa ja miettia sen kiristamista.

Jos maksuvaikeuksissa olevien asiakkaiden madra kasvaa merkittavasti, on hyva tarkastella nykyista
luottopolitiikkaa ja miettia sen kiristamista. Pitkittyneet maksuajat sitovat yrityksen kayttdpadomaa ja
saatavien luottotappioriski kasvaa saatavien ikaantyessa.
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5.
Eroon
luottotappioista
kannattavasti

Sujuva laskutusprosessi varmistaa, etta yrityksen myyntisaamisten kiertonopeus on riittavalla tasol-

la ja yrityksen kayttopadomaa sitovat saatavat kotiutuvat. Mita paremmin luottopaatds, laskutus ja
perinta toimivat, sita positiivisempi vaikutus silla on myos yrityksen tulokseen. Asiantunteva luotonhal-
linnan kumppani auttaa tehostamaan koko saatavienhallinnan prosessia, jolloin myds perinnan tarve
vahenee.

Kun perintdan menevien laskujen maardad pystytaan vahentdmaan esimerkiksi 15 prosentilla,
on talla merkittava vaikutus taseeseen ja tulokseen. Jos perintdan siirtyvien laskujen euromaa-
ra on esimerkiksi 1 600 000 euroa vuodessa ja madrda onnistutaan vahentdmaan 15 prosent-
tia, vapautuu kayttopadomaa 240 000 euroa. Vapautuvan kayttépadoman lisdksi tulosvaikutus
nakyy vieraan padoman korkokustannusten vahenemisend (1120 e) tai kasvaneena sijoitetun
padoman tuottona (3173 e), kun vieraan pddoman korko 6 prosenttia ja sijoitetun pddoman
tuottovaatimus on 17 prosenttia.

Jos kuluttaja- ja tai yritysasiakas ei maksa laskua, perinta auttaa saatavien kotiuttamisessa. Perinta
alkaa vapaaehtoisella perinndllg, josta voidaan edetd oikeudelliseen perintddn, jos asiakas ei ole maksa-
nut velkaansa. Yritysten valisessa kaupassa voidaan ottaa seurantaan yrityksid, jotka eivat ole maksa-
neet laskua esimerkiksi 20 paivaa erapdivan jalkeen. Seurannassa olevien yritysten maksukyvyn kehit-
tymista seurataan reaaliaikaisella luottotietoraportoinnilla.
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Jos asiakas ei perinnasta huolimatta maksa, saatavat voidaan myyda luotonhallintaan erikoistuneelle
yritykselle, mieluiten heti laskujen eraannyttya. Kun yritys myy saatavat, se vapautuu luottotappioiden
perintaan liittyvasta kuluriskista ja saa varman suorituksen epdvarmoista saatavista heti. Samalla se
VoI sijoittaa rahan tuottavampaan kdyttoon. Saatavien myynnilla on suora vaikutus yrityksen tulok-
seen ja taseeseen. Kirjatut luottotappiot muuttuvat tuotoiksi ja yrityksen maksuvalmius paranee.
Lisaksi yrityksen padoman tuotto paranee ja yritys voi keskittaa resurssit omaan ydinliiketoimintaansa.
Riskittbrmampi taseen rakenne auttaa myos rahoituksen saannissa investointeja varten.

Saatavien myynti vapauttaa
yrityksen resurssit tuottavampaan kayttoon.

Saatavien myymisestd on hyodtya seka yritykselle ettd asiakkaalle. Kun saatavat on myyty, asiakkaalle
voidaan hakea maksuratkaisua pitkdjanteisesti ja yksilollisesti huomioimalla asiakkaan kokonaistilanne.



6.
Yhteenveto

Luotonhallinnan elinkaaren johtaminen edellyttad kokonaisvaltaisen saatavienhallinnan prosessin
luomista luotonmyodntdamisesta saatavien myyntiin asti. Luottopadtoksenteon pohjalle on tdna paiva-
na saatavilla entista enemmadn reaaliaikaista tietoa, silld maksamisesta kertyy dataa kaikista vaiheista
koko laskun elinkaaren ajalta. Tata tietoa tehokkaasti hyodyntamalla yritys voi kehittda luotonhallintaa
paremmin omaa liiketoimintaa tukevaksi. Toimivan luotonhallinnan ansiosta yritys voi véhentaa luotto-
tappioitaan ja lisata myyntidan.

Luottotappiot ovat osa luottokauppaa ja yritysten liiketoimintaa. Tappioilla on kuitenkin suora vaikutus
yrityksen tulokseen ja taseeseen, joten niiden minimoimiseksi tulee tehda oikeita toimenpiteita.

Myyntisaamisten kiertonopeuteen panostaminen on yksi tehokkaimmista ja tarkeimmista keinoista
tehostaa kayttopadoman hallintaa. Jokainen lasku sitoo yrityksen kayttopadomaa laskun maksuajan
verran, joten jo yhden paivan tehostaminen myyntisaamisten kiertoajassa vapauttaa kayttdpadomaa
tuottavampaan kayttoon. Johdonmukainen laskutusprosessi ja saanndllinen maksuvalvonta edistavat
laskujen maksamista. Perinndn tarkoitus on turvata ja ennustaa yrityksen taloutta.

Aktiivinen ote yrityksen luotonhallinnan kehittamiseksi edistaa koko suomalaista luottoyhteiskuntaa.
Reaaliaikaisella datalla on avainrooli yritysten luotonhallinnan kehittamisessa. Toimintaympadriston
muutoksista kertova data lisda ymmadrrysta asiakkaiden tilanteesta, mikd auttaa uusien asiakaslahtdis-
ten ja luotonhallintaa parantavien palveluiden kehittdmista. Monipuolinen data lisdd ymmarrysta myaos
maksukayttaytymisesta. Sen pohjalta muistutus- ja perintatoimenpiteitd voidaan kohdistaa asiakkai-
den maksukdyttaytymisen mukaan.

Yhtendisen luotonhallinnan elinkaaren rakentaminen vaatii nykyisten toimintamallien kriittista tar-
kastelua ja avointa keskustelua siitd, miten jokaista vaihetta luottopdatoksestd saatavien myyntiin
voidaan kehittaa. Yritys voi hoitaa myyntilaskutuksen eri vaiheet itse tai ottaa siihen luotonhallintaan
erikoistuneen kumppanin. Yritykselld on kuitenkin tarkedad sailya nakymad luotonhallinnan kokonaisku-
vaan, mika auttaa johtoa kehittamaan luotonhallintaa yrityksen strategiaa tukevaksi.
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Kokonaisvaltaista
saatavienhallintaa

Lowell Suomi Oy on luotonhallinnan palveluyritys, joka on auttanut yrityksia ja ihmisid
luottojen hallinnassa Suomessa jo yli 50 vuotta. Toiminnassamme yhdistyy data-analytiikan
osaaminen ja kestava riskienhallinta. Toteutamme suomalaisille yrityksille toimialakohtaisia
ratkaisuja laskutukseen, perintddn ja luottopaatoksentekoon.

Kerromme mielellamme lisaa!
www.lowell.fi

010 2700 700
myynti@lowell.com




