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Tässä tutkielmassa tutkitaan hankinnan sopimushallintaa ja sen kehittämistä osana 

riskienhallintaa suurikokoisen teollisuusyrityksen näkökulmasta. Tutkielman tarkoituk-

sena on tutkia hankintaan liittyvien sopimuksellisten seikkojen hallintaa sekä kehittä-

mistä sekä niihin liittyviä keskeisimpiä riskejä sekä sitä, miten näitä riskejä voidaan 

hallita. Hankinnan sopimushallinnalla tarkoitetaan yrityksen sisäisesti muodostamaa 

yksityiskohtaista toimintamallia, jolla hallitaan kaikkia yrityksen hankintoihin liittyviä so-

pimuksia sekä sopimusdokumentteja. Tutkimus on toteutettu kvalitatiivisena tapaus-

tutkimuksena, jonka empiirisessä osassa käsitellyt tulokset perustuvat suuren teolli-

suusyrityksen edustajan haastatteluun puolistrukturoitua teemahaastattelua hyödyn-

täen.  

Tutkielmasta saatujen tulosten mukaan hankinnan sopimushallinnalla voidaan hallita 

kokonaisvaltaisesti yrityksen hankintatoimintaan liittyviä riskejä. Hankintasopimuksiin 

liittyviä riskejä havaittiin tutkimustuloksista useita erilaisia ja riskit määrittyvät aina han-

kintakohtaisesti ja hankintasopimuksen tyypin mukaan. Merkittävimpiin riskitekijöihin 

kuului muun muassa toimitus- ja aikatauluriskit, laaturiskit, erilaiset vastuuriskit, toimit-

tajavalintaan liittyvät riskit sekä toimittajan konkurssiriski. Riskityypeille löydettiin myös 

erilaisia riskienhallintakeinoja, jotka myös määräytyvät riskityypin mukaisesti. Sopi-

mushallinnan kehittämisen keinoja ovat esimerkiksi hankintamateriaalien ohjeiden ja 

asiakirjapohjien parantaminen. 
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The purpose of this thesis is to study how large industrial company can manage and 

improve its contract management related to procurement and manage the risks related 

to them. Procurement contract management refers to a private operating model formed 

internally by the company, which manages all contracts and contract documents re-

lated to the company's procurement. The study has performed as a qualitative case 

study. The results of empirical study base on an interview of a representative of large 

industrial company. Interview has performed using a half-structured thematic interview. 

According to the results found in this study, contract management can be used com-

prehensively to manage the risks of company's procurement activities. There were 

found many different risks related to procurement contracts. These risks are deter-

mined on purchase-by-purchase basis and according to contract type. The most sig-

nificant risk factors included delivery and schedule risks, quality risks, various liability 

risks, supplier selection risks and supplier bankruptcy risk. For these risk factors were 

also found risk management tools that are determined by risk type. Ways to develop 

contract management include, for example, improving instructions and documentation 

templates for procurement materials. 
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 Johdanto  

Sopimus on työkalu, jolla ei pelkästään pyritä pienentämään hankintoihin liittyviä ris-

kejä, vaan se on myös keino ehtojen ja raamien asettamiseksi arvon luomista varten. 

Se mahdollistaa menestyksekkään yhteistyön yritysten välillä, on kannattavuuden työ-

kalu sekä luo kilpailuetua yritykselle. (Haapio & Siedel 2013, 11) Maailman sopimus- 

ja kauppajärjestön (IACCM) mukaan, heikko sopimushallinta voi heijastua jopa 9% 

tappiona yrityksen vuotuisesta tuotosta. Hyvin järjestetyllä sopimushallinnalla voidaan 

siis vaikuttaa merkittävästikin yrityksen tulokseen sekä edesauttaa hankintojen toteu-

tumista suunnitellun mukaisesti. (IACCM 2020a) 

Tässä tutkielmassa tutkitaan suurten teollisuusyritysten hankinnan sopimushallinnan 

keinoja. Tutkielmassa tutkitaan aihetta riskienhallinnan näkökulmasta. Tämän tutkiel-

man avulla suurten teollisuusyritysten sopimushallintaan saadaan uutta näkökulmaa, 

jonka avulla voidaan löytää erilaisia keinoja parantaa yritysten sopimushallintaa.        

Tavoitteena on löytää keinoja parantaa suuren teollisuusyrityksen sopimushallintaa. 

Ahadzi ja Bowles (2004) ovat tutkineet, että yritysten sopimushallintaprosessin alku-

vaiheessa on ilmennyt ongelmia kohtuuttoman korkeisiin tarjouskustannuksiin sekä 

hankinnan pitkittyneisiin sopimusneuvotteluihin liittyen (Tieva 2009). Kuitenkin koko-

naisuudessaan hankinnan sopimushallintaa on tutkittu hyvin vähän, jonka vuoksi ai-

hetta on tärkeää tutkia lisää. Sopimushallintaa ja sen kehittämistä on tärkeää tutkia 

myös, koska sillä voidaan hallita hankintoihin liittyviä riskejä (Haapio & Siedel 2013, 1)  

Yrityksissä ei aina mielletä sopimusten tekoa erityiseksi osaksi toimintaa, vaan yrityk-

sen voidaan tällöin ajatella tekevän kauppaa. Tällöin sopimukset usein syntyvät liike-

toimien lomassa asiakirjoina vain taustalla, jolloin ei myöskään havaita tai voida hallita 

niihin liittyviä riskejä. (Pohjonen 2002, 215) Yritys voi kuitenkin onnistuneella sopimus-

hallinnalla saavuttaa kilpailuetua tehokkailla sopimuksilla muihin alalla toimiviin yrityk-

siin nähden (Lumia 2015, 2) 
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  Tutkielman tavoitteet ja tutkimusongelmat 

Tämän tutkielman tavoitteena on löytää konkreettisia keinoja parantaa suuren teolli-

suusyrityksen sopimushallinnan prosessia kilpailutuksesta ja tarjouspyynnöstä sopi-

muksen solmimiseen saakka. Tutkielmassa perehdytään siihen, mitä hankinnan sopi-

mushallinta on ja millaisia riskejä sopimushallintaan liittyy sekä miten näitä riskejä voi-

daan käsitellä ja miten niitä voidaan hallita. Tarkastelun kohteena on myös se, miten 

tehokkaalla sopimushallinnalla voidaan pienentää hankintoihin liittyviä riskejä. Tutkiel-

man päätutkimuskysymys on: 

 

Millä tavoin hankinnan sopimushallinta vaikuttaa yrityksen riskienhallintaan? 

 

Päätutkimuskysymyksen tarkoituksena on selvittää, mitä eri tekijöitä hankintoihin liitty-

vissä sopimuksissa tulee ottaa huomioon, jotta voidaan hallita niihin liittyviä riskejä. 

Alatutkimuskysymysten tarkoituksena on tukea määriteltyä päätutkimuskysymystä ja 

saada aiheeseen tarkentavia näkökulmia sopimushallintaan ja siihen liittyviin riskeihin 

sekä sen kehittämiseen liittyen. Tarkentaviksi alatutkimuskysymyksiksi on määritelty:  

 

Mitä on sopimushallinta? 

 

Miten riskejä voidaan hallita sopimushallinnalla? 

 

Miten sopimushallintaa voidaan kehittää? 

 

Asetettuja tutkimuskysymyksiä tarkastellaan aiheeseen liittyvän kirjallisuuden ja aiem-

min tehtyjen tutkimusten kautta sekä tutkielmaa varten puolistrukturoidulla teemahaas-

tattelulla kerätyn aineiston avulla. Haastattelulla pyrittiin selvittämään tutkimuskysy-

mysten avulla sitä, miten sopimushallintaan kiinnitetään huomiota suuren teollisuusyri-

tyksen hankintojen sekä riskienhallinnan yhteydessä. Haastatteluaineistosta saatuja 

tutkimustuloksia käsitellään myöhemmin empiirisessä osiossa. 
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 Tutkimusmenetelmä ja -aineisto 

Tämä tutkielma on laadullinen tutkimus. Tutkielman teoriaosuudessa hyödynnetään 

aiheeseen liittyviä tieteellisiä artikkeleita, alan kirjallisuutta sekä sopimushallintaan liit-

tyvää lainsäädäntöä Suomessa. Työn tutkimusmenetelmänä on tapaustutkimus ja tut-

kimusaineisto on kerätty hyödyntäen puolistrukturoitua teemahaastattelua. Teema-

haastattelu valikoitui tähän tutkielmaan hyödynnettäväksi tiedonkeruumetodiksi, sillä 

se on hyvä menetelmä saada kerättyä yksityiskohtaista tietoa suuren teollisuusyrityk-

sen sopimushallinnan toteuttamisesta käytännössä. Menetelmä sopii hyvin tutkielman 

aiheeseen, sillä yritysten sopimushallinnasta on saatavilla vain vähän julkista tietoa. 

 Tutkielman rajaukset 

Sopimushallinta voidaan jakaa toimiin ennen sopimuksen solmimista eli sopimusval-

misteluun ja sen toimiin sen jälkeen eli sopimuskauteen (Tieva 2009, 79) Tämän tut-

kielman aihe on rajattu käsittelemään sopimushallinnan prosessin alkupäätä eli toimia 

ennen sopimuksen solmimista sekä nimenomaisesti hankintaan liittyviä sopimuksia. 

Tämä alue voidaan jakaa kilpailutukseen ja tarjouspyyntöön, toimittajavalintaan ja -

hallintaan, sopimusneuvotteluihin sekä sopimukseen- ja sopimuspohjien kehittämi-

seen. (Haapio & Järvinen 2014) 

Alla on kuvattu sopimushallinnan prosessi, jonka tarkoituksena on selventää sopimus-

hallinnan prosessin eri vaiheita kokonaisuutena. Tummalla pohjalla näkyvät yksittäin 

sopimushallinnan eri vaiheet ennen sopimuksen tekoa ja näiden alapuolelle on mer-

kitty pitkällä nuolella aiheen rajauksen ulkopuolelle jäävät sopimushallinnan osa-alu-

eet. Tutkielman teoreettinen viitekehys muodostuu sopimushallintaprosessin ympärille 

yhdessä keskeisten käsitteiden, sopimusten sääntelyn sekä riskienhallinnan kanssa. 

 

Kuvio 1. Sopimushallintaprosessin eri vaiheet ennen ja jälkeen sopimuksen allekirjoittamisen. (mukailtu: 
Pohjonen 2002) 

Kilpailutus ja 
tarjouspyyntö

Toimittajavalinta 
ja -hallinta

Sopimus-
neuvottelut

Sopimus- ja 
sopimuspohjien 

kehittäminen

...Dokumentointi, hallintajärjestelmän käyttöönotto, kumppanuussuhteen kehittäminen, reklamointi 



  4 

 

 

Sopimushallinta on kokonaisuutena hyvin laaja ja sitä voi tarkastella monista eri näkö-

kulmista. Tämän vuoksi aihe on rajattu käsittelemään suurikokoisten teollisuusyritys-

ten sopimushallintaa ja sen kehittämistä riskien hallinnan näkökulmasta. Aihetta on 

olennaista tarkastella myös riskien näkökulmasta, sillä kaikkiin sopimussuhteisiin liittyy 

aina jonkin asteinen riski (Hemmo & Hoppu 2019). Yrityksillä on useita erityyppisiä 

sopimuksia yrityksen toiminnan eri tarkoituksiin, jonka vuoksi aihe on rajattu tarkaste-

lemaan sopimushallintaa hankintoihin liittyvien sopimusten näkökulmasta.   

Lainsäädännöllisesti aihetta tarkastellaan muun muassa kauppalain (1987/355), varal-

lisuusoikeuslain (1929/228) ja tilaajavastuulain (2006/1233) näkökulmista. Kuluttajan-

suojalakia (1978/38) ei käsitellä, sillä aiheen ulkopuolelle rajautuvat luonnolliset henki-

löt, kun tarkastellaan pääasiassa kauppalain sääntelemiä elinkeinoharjoittajien välisiä 

sopimuksia. Myöskään lakia julkisista hankinnoista (2016/1397) ja siinä käsiteltyjä han-

kintamenettelyjä ei pääasiassa käsitellä tässä työssä, mutta näihin liittyviä periaatteita 

voidaan joiltain osin soveltaa myös yksityisen sektorin hankinnoissa. 

 Tutkielman rakenne 

Tutkielma koostuu viidestä luvusta. Ensimmäinen luku on johdanto, jossa esitellään 

tutkielman aihetta ja sen valintaa sekä sisältöä.  Tässä luvussa käydään myös läpi 

tutkielman tavoitteita ja tutkimuskysymyksiä sekä käytettyjä tutkimusmenetelmiä sekä 

aineistoa. Lisäksi johdannossa esitellään tutkielman rajauksia ja käydään läpi tutkiel-

man rakenne. Toisessa ja kolmannessa luvussa käsitellään tutkielman aiheeseen liit-

tyvää teoriaa, kuten tärkeitä käsitteitä, sopimuksiin liittyvää sääntelyä, riskienhallintaa 

ja sopimusriskejä. Neljäs luku sisältää tutkielman toteutuksen ja viides empiirisen 

osion, jossa käydään läpi haastatteluaineistosta saatuja tutkimustuloksia sekä analy-

soidaan siitä saatua tietoa. Kuudennessa luvussa ovat yhteenveto ja johtopäätökset. 

  Sopimushallinnan kehikko 

Tässä luvussa käsitellään sopimushallintaan liittyviä olennaisia käsitteitä ja aiheen vii-

tekehystä, jonka jälkeen käydään läpi sopimuksiin liittyvää sääntelyä. Tämän jälkeen 

käsitellään sopimuksellista riskienhallintaa ja sopimusvalmisteluun liittyviä keskeisim-

piä riskitekijöitä. Luvun lopussa käydään läpi hankinnan riskienhallintaa sopimushal-

linnan keinoin. 
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Sopimus on kahden tai useamman sopimusosapuolen juridinen liiketoiminnan asia-

kirja, jonka tarkoitus on turvata yrityksen asemaa. Sopimus syntyy toisen osapuolen 

tekemästä tarjouksesta ja toisen sopijapuolen hyväksyvästä vastauksesta. (Saarni-

lehto 2009, 39) Siinä määritellään sopimuksen osapuolten roolit ja kunkin vastuulle 

tulevan tehtävän sisältö, laatu, laajuus ja kaupalliset ehdot. Sopimus sisältää molem-

pien sopijapuolten oikeudet, velvollisuudet ja vastuut sopimuksen liiketoimeen liittyen. 

Hyvällä sopimuksella ja huolellisella tarjous- sekä sopimussuunnittelulla lisätään sel-

keyttä, hallittavuutta ja oikeusvarmuutta sekä samalla minimoidaan riskit. (Haapio & 

Järvinen 2014, 24–25)  

Hankintasopimusta koskee yleisesti sopimuksia koskevat säännökset. Se edellyttää 

kahden sopimusosapuolen yksimielistä tahdonilmaisua ryhtyä sopimussuhteeseen ja 

hyväksyttyä tarjousta. (Aarto et al. 2009, 20–21) Esimerkiksi tilauksen ja tilausvahvis-

tuksen tiedot on tärkeää tarkistaa, sillä mikäli näissä asiakirjoissa on lisäyksiä tai muu-

toksia, ne vaativat hyväksynnän tai hylkäämisen viivytyksettä. Mikäli tarjouksen tekijä 

laiminlyö tämän, katsotaan sisällönmukaisen sopimuksen syntyvän. Periaatesäännök-

set, jotka koskevat sopimuksia sisältyvät oikeustoimilakiin ja ovat tahdonvaltaisia. (Hie-

tala et al. 2016, 598)  

Ennakoiva oikeusajattelu, tuttavallisemmin ennakoiva juridiikka, suuntautuu oikeus-

suhteiden suunnitteluun, tulevien tilanteiden ennakointiin ja ongelmien ennaltaeh-

käisyyn ennemmin, kuin konfliktitilanteiden ratkaisuun (Pohjonen 2002, 189). Enna-

koiva sopiminen voidaan jakaa kahteen ulottuvuuteen; ehkäisevä ulottuvuus, joka pyr-

kii ehkäisemään ongelmia ja kiistoja sekä edistävä ulottuvuus, joka puolestaan pyrkii 

varmistamaan menestyksekkään tavoitteiden saavuttamisen. (Haapio & Siedel 2013b) 

Ennakoiva sopiminen on nostanut päätään Suomessa 2000-luvun puolivälin tienoilla 

ja onkin saavuttanut sopimusoikeudessa ja yritysten välisessä sopimisessa merkittä-

vän aseman riskien ennaltaehkäisijänä. Sen tarkoituksena on ennaltaehkäistä mah-

dollisia tulevaisuuden ongelmatilanteita ja epäselvyyksiä. (Tieva & Junnonen 2009) 

Sopimushallinta voidaan määritellä eräänlaiseksi prosessiksi, jolla varmistetaan, että 

sopimuksen osapuolet ymmärtävät heille sovitut velvoitteet, jotta sopimus voidaan to-

teuttaa mahdollisimman tehokkaasti (Morris & Pinto 2009, 317). Sopimustoiminnan 

järjestämisestä yritys päättää itsenäisesti ja määrittelee yksityiskohtaisen käytettävän 
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toimintamallin sisäisen toimintapolitiikkansa mukaisesti. Ratkaisu käyttää sopimushal-

lintaan yrityksessä sisäisesti määriteltyä yksityiskohtaista prosessia tekee ratkaisusta 

osan yrityksen strategista toimintaa. Sopimushallinta kattaa sopimuksen suunnittelun, 

sisällön ja sen toteutuksen siihen liittyvine menettelyineen ja asiakirjoineen. (Tieva 

2009) 

 Sopimuksiin liittyvä sääntely 

Elinkeinonharjoittajien liikesopimuksiin liittyvä sääntely on pääosin tahdonvaltaista 

lainsäädäntöä. Sopimushallintaan keskeisimmin liittyvää lainsäädäntöä on muun mu-

assa kauppalaki (1987/355), joka koskee irtaimen omaisuuden kauppaa sekä soveltu-

vin osin myös irtaimen omaisuuden vaihtoa. Kauppalain 1. luvun 3§:ssä on säädetty 

sopimusvapaudesta, jolla on merkittävä osuus elinkeinoharjoittajien välisissä sopimuk-

sissa. Sopimuksista säädetään yleisesti myös laissa varallisuusoikeudellisista oikeus-

toimista (1929/228). Tilaajavastuulaki (2006/1233) sääntelee sopimuksia, jossa tilaa-

jalla on velvollisuus selvittää työn toimittajalta lain vaatimat edellytykset sopimuksen-

tekovaiheessa, ennen kuin työ suoritetaan.  

Saarnilehdon (2009, 37–38) mukaan sopimusvapauteen voidaan sisällyttää päätäntä-

vapaus tehdä tai olla tekemättä sopimuksia, valita sopimuskumppani ja sopimuksen 

sisältö, päättää missä muodossa ja minkä tyyppisenä sopimus tehdään sekä vapaus 

purkaa sopimus laillisin keinoin tai olla jatkamatta sitä. Sopimusvapauden yhtenä osa-

tekijänä on siis sopimuksen päättämisvapaus. Yritys voi pääasiallisesti itse päättää te-

keekö se sopimuksen vai ei. Yritys voi vapaasti myös valita sopivimman sopimuskump-

panin. Sopimuksen tekoon ei voi myöskään pakottaa ketään. Sopimusvapauteen liit-

tyen on olemassa tiettyjä poikkeuksia sopimuksen päättämisvapauden osalta julkiseen 

hankintaan liittyvässä lainsäädännössä. (Hemmo & Hoppu 2019, 4. luku)  

Sopimuksiin sovelletaan lain mukaan oikeusnormeja, joiden soveltamisjärjestys on: 1) 

pakottava lainsäädäntö, 2) sopimusehdot, 3) osapuolten vakiintunut käytäntö, 4) alalla 

vallitseva kauppatapa ja 5) tahdonvaltainen lainsäädäntö. Sopimuksia voidaan käyttää 

yrityksessä riskienhallinnan välineenä, jolloin normien soveltamisjärjestyksen tulee olla 

tiedossa tehokkuuden takaamiseksi. (Hemmo & Hoppu 2019, 3. luku) Tahdonvaltainen 

sääntely mahdollistaa yrityksille joustavamman sopimustoiminnan järjestämisen 

omien tarpeidensa mukaisesti (Hoppu & Hoppu 2016, 151).  
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 Sopimuksellinen riskienhallinta 

Yritykset ovat alkaneet kiinnittää yhä enemmän huomiota riskienhallinnan oikeudelli-

siin ulottuvuuksiin ja erityisesti suurten yritysten kannalta tärkeäksi teemaksi ovat 

nousseet kilpailuoikeudelliset riskit (Hemmo 2005, 9). Yrityksen riskienhallinta on olen-

nainen osa hyvää johtamistapaa ja sillä voidaan parantaa yrityksen avoimuutta sekä 

läpinäkyvyyttä (Erola & Louto 2000, 167). Boholmin (2019, 1244) mukaan tutkijat ovat 

tunnistaneet riskienhallinnan keskeiseksi osaksi yritysten hyvää hallinnointitapaa, 

jonka merkitys on korostunut viime vuosikymmenien aikana. Riskienhallinnasta ojeis-

tetaan yleisesti Suomen listayhtiöiden hallinnointikoodissa, tuttavallisemmin Corporate 

Governancessa (Arvopaperimarkkinayhdistys 2010). Sopimuksellinen riskienhallinta 

on tärkeää, koska sillä voidaan estää yrityksen toimintaa uhkaavia tekijöitä, varmistaa 

tuotteiden ja palvelun laatua sekä tunnistaa hyviä liiketoimintamahdollisuuksia (Aalto-

Setälä et al. 2004, 397). 

Sopimuksiin liittyviä riskejä voidaan hallita eri tavoin. Riskienhallintastrategian valinta 

riippuu hankittavan tuotteen tai palvelun monimutkaisuudesta, sekä siitä kuinka kriitti-

nen hankinta on kyseessä. (Eckerd & Girth 2017, 60) Hankintaprosessi sekä riskien-

hallintaprosessi kulkevat samansuuntaisesti. Hankintasopimuksilla voidaan ennaltaeh-

käistä ongelmia toimittajan ja tilaajan välillä. Kuitenkaan pelkkä ostotilausten dokumen-

tointi ei kerro riskienhallinnan merkittävästä roolista yrityksessä. (Almeida, Hankins & 

Williams 2017, 4180)  

Sopimuksellista riskienhallintaa voidaan tarkastella monesta eri näkökulmasta. Se voi 

koostua kuudesta osa-alueesta, joita ovat: 1. sopimuksellisen riskienhallinnan tavoit-

teiden tunnistaminen, 2. riskien tunnistaminen, 3. riskien arviointi, 4. sopimuksellinen 

käsittely ja 5. sopimuksellisen riskienhallinnan seuranta ja kehittäminen sekä 6. liike-

toiminnan ja riskienhallinnan strategioiden kehittäminen (Pohjonen 2002, 241–242). 

Riskienhallintaprosessista on tunnistettavissa eri lähteistä samoja asioita. Tämä johtuu 

yleisistä käytännöistä ja kansainvälisen standardointiorganisaatio ISO:n julkaisemasta 

riskienhallinnan standardista. (ISO/DIS 31000-standardi) 

Kuviossa kaksi esitetään ISO riskienhallinta -standardin (2018) mukainen kuvaus eri 

konteksteja varten sovellettavasta riskienhallintamallista. Malli sisältää viisi vaihetta, 



  8 

 

 

joiden lisäksi jokaista vaihetta valvotaan ja tarkastellaan koko prosessin ajan. Riskien-

hallinnan ISO-standardi on yleinen ohjemalli käytettäväksi kaikille organisaatioille toi-

mialasta riippumatta. Yritysten ei tarvitse siis keksiä itse käyttämäänsä prosessimallia, 

vaan ne voivat helposti muokata esimerkiksi tätä mallia omien tarpeidensa mukaiseksi 

(Erola & Louto 2000, 166).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sopimuksellinen riskienhallintaprosessi noudattaa samantyylistä kaavaa. Ensin tulee 

tunnistaa sopimuksellisen riskienhallinnan tavoitteet, sitten tunnistaa liiketoimintaan ja 

transaktioon liittyvät riskit, arvioida riskit, käsitellä riskit sopimuksellisesti sekä seurata 

ja kehittää sopimuksellista riskienhallintaa (Pohjonen 2002, 242). Tutkimusten mukaan 

ennakoivalla sopimussuhteella voidaan ennaltaehkäistä hankintasopimuksiin liittyviä 

riskejä sekä sillä on mahdollista muun muassa lisätä yhteistyötä, parantaa viestintää 

sekä vähentää sopimuskiistojen riskiä sopijapuolten välillä (Nuottila et al. 2016, 151). 

Kun hankintaan ja siitä tehtyyn hankintasopimukseen liittyen riskit on tunnistettu ja ar-

vioitu sekä niiden vakavuus on määritelty, riskejä voidaan käsitellä (Pohjonen 2002, 

226). Riskien käsittelyä voidaan lähestyä neljästä eri näkökulmasta, joita ovat riskin 

pienientäminen, riskin välttäminen ja riskin siirtäminen sekä riskin ottaminen. Näitä lä-

hestymistapoja sovelletaan organisaation sisällä määriteltyjen menettelytapojen ja tar-

peiden mukaisesti. (Samy 2010, 188) 

Riskin pienentämistä pidetään usein merkittävimpänä keinona hallita riskejä. Sillä py-

ritään vahingollisen tapahtuman todennäköisyyden tai sen seurauksen pienentämi-

seen. Riskin pienentäminen on keino silloin, kun riskiä ei voida välttää tai siirtää, sillä 
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Kuvio 2. Riskienhallintaprosessi (ISO/DIS 31000:2018-standardi) 
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sitä yleensä voidaan kuitenkin pienentää. (Juvonen et al. 2014, 24) Riskin pienentä-

miskeinoja ovat tuotteiden ja toiminnan laadun valvonta sekä parantaminen, henkilös-

tön kouluttaminen ja motivointi sekä laadukas sopimustenhallinta (Pohjonen 2000: 

Australian Standard, 4360:1999, 4). Sopimuksiin liittyen tämä tarkoittaa muun muassa 

sopimustoiminnan ja sopimusten laadun kehittämistä (Pohjonen 2002, 226). 

Yritys voi välttää riskiä pidättäytymällä sellaisista toimista, jotka kohdistuvat riskialttii-

seen toimintaan, henkilöön tai omaisuuteen. Vakavien riskien kohdalla välttäminen on 

ensisijainen riskinhallintamenetelmä. Äärimmäinen riskien välttämisen keino on riskin 

poistaminen, jota sovelletaan käytännössä vain poikkeuksellisesti. (Juvonen et al. 

2014, 25) Riskien välttäminen voi rajoittaa yrityksen toimintaa niin paljon, että siitä ai-

heutuu yritykselle sellaisia lisäkuluja, jotka olisi voitu välttää ottamalla kyseinen riski 

(Jones 2007, 35). Riskin ja mahdollisuuden arvioiminen on siis hyvin tärkeää. 

Riskiä voidaan siirtää kokonaan tai osittain toiselle sopijapuolelle. On yleistä, että riskiä 

siirrettäessä käytetään hyväksi sopimuksia, vakuutuksia sekä neuvotellaan erilaisista 

järjestelyistä toimittajan kanssa. (Keey 2003, 33) Riskiä voidaan siirtää kahdella eri 

tapaa: yritys siirtää sopimuksella riskiä sisältävää omaisuuttaan tai toimintojaan toisen 

yrityksen kannettavaksi tai vaihtoehtoisesti siirtää omaisuutta tai toimintoja yrityksen 

alihankkijalle. Lisäksi riskiä voi siirtää vakuuttamalla, jolloin riski siirtyy vakuutusyhtiön 

kannettavaksi kokonaan tai osittain. (Juvonen et al. 2014, 27) Jos kyseessä on moni-

mutkainen hankinta, joka on samalla kriittinen yrityksen liiketoiminnalle, riskiä voidaan 

siirtää myös sopimuskumppanille tekemällä hankintasopimus toimittajan kanssa (Ec-

kerd & Girth 2017, 67). Keskeisimpiä vakuutuksia sopimuksen täyttymisen kannalta on 

muun muassa toimintavastuu- ja tuotevastuuvakuutus, takaisinvetovakuutus, konsult-

tivastuuvakuutus sekä immateriaalioikeuksien IPR-vakuutus. On tärkeää, että vastuut 

ja vakuuttaminen pidetään erillisinä asioina, jotta vältytään epäselvyyksiltä, sillä ne hel-

posti sekoitetaan keskenään. (Pohjonen 2002, 228–229) 

Riskien käsittelyn neljäs lähestymistapa on riskin ottaminen, eli tiedostetaan olemassa 

oleva riski ja hyväksytään sen olemassaolo. Joskus riskin ottamisesta saatavat hyödyt 

voivat olla merkittävästi suuremmat, kuin siitä aiheutuvat haitat, jolloin hallittu riskin 

ottaminen on perusteltua. (Aalto-Setälä et al. 2004, 406) Riskin ottaminen voi olla yri-

tykselle toimiva strategia sellaisia riskejä ajatellen, joiden vaikutus yritykselle tai riskin 
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todennäköisyys toteutua on pieni. Tähän voidaan varautua muun muassa vakuutta-

malla, mutta kaikkia riskejä ei voida välttää, pienentää tai siirtää. Kaikkia riskejä ei 

myöskään ole välttämättä mahdollista vakuuttaa. (Jones 2007, 35) 

 Hankintasopimuksiin liittyvät riskit 

Jokaiseen sopimussuhteeseen liittyy omat riskinsä (Hemmo & Hoppu 2019). Yrityk-

sellä tulisi olla strategia riskien varalle, jotta niihin pystytään varautumaan sekä osa-

taan toimia tehokkaasti erilaisissa häiriötilanteissa (Erola & Louto 2000, 158). Sopi-

musriski käsitteenä voidaan määritellä eri standardien ja kirjallisuuden mukaan monin 

eri tavoin. Tässä yhteydessä sopimusriskillä tarkoitetaan liike-elämän ja juridisen nä-

kökulman kautta tarkastellen kielteistä ja ei-toivottua tapahtumaa, jolla on riskin tyypin 

mukaan tietty todennäköisyys toteutua. (Haapio & Järvinen 2014, 78) Sopimusriskiä 

voi aiheuttaa tai kasvattaa välinpitämättömällä sopimushallinnalla. Huonosta sopimuk-

sesta voi seurata muun muassa odottamattomia tulonmenetyksiä, väärinkäsityksiä, vii-

västyksiä, epäselvyyksiä ja riitoja. (Haapio & Siedel 2013, 24–25) Hyvin laaditut sopi-

mukset auttavat muodostamaan luottamusta siitä, että kauppa on kannattava sekä ta-

loudellisesti hyödyllinen molemmille osapuolille (Corrales et al. 2019, 7). 

Erityyppisillä hankintasopimuksilla on erilaisia vaikutuksia muun muassa siihen, millai-

sia riskejä liiketoimeen liittyy sekä sopijapuolten toimintaan ja liiketoimen kannattavuu-

teen. Yrityksen täytyy päättää hankintaan, toimittajien valintaan sekä liiketoiminnan al-

lokoimiseen liittyvien riskien vallitessa oma toimintamallinsa jokaisen hankinnan koh-

dalla erikseen. (Bassok & Anupindi 2008, 459) Eri toimittajat suosivat sopimuksessa 

erilaisia arvoja. Toiset pyrkivät saavuttamaan mahdollisimman alhaiset marginaalikus-

tannukset, kun taas toiset pyrkivät maksimoimaan hankinnasta saatavaa arvoa. (Chen 

2007, 1562) Hamdin (2015) mukaan hankintakustannusten minimoimisen sijaan olisi 

kannattavampaa pyrkiä maksimoimaan varmojen hankintojen kokonaisarvoa, jotta häi-

riöitä voitaisiin välttää mahdollisimman paljon hankintaprosessin alkuvaiheessa ja 

myöhemmin koko hankintaketjussa. 

Sopimuksellisten riskien välttäminen ei ole pelkästään yrityksen juristeille kuuluvaa 

työtä, vaan kokonaisvaltaisesti yrityksen eri osastojen on osallistuttava siihen yhdessä 

niillä keinoilla, joita niillä on käytettävissä. Kun kaikki sopimuksen kanssa tekemisissä 
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olevat osallistuvat sen tekemiseen, saadaan yhteistyöllä aikaan hyviä sekä riskittö-

mämpiä sopimuksia. (Haapio 2007) Yritykset tiedostavat nykyisin melko hyvin hankin-

tasopimuksiin liittyvän riskinäkökulman (Almeida, Hankins & Williams 2017, 4206). Yk-

sittäisiä kauppasopimukseen liittyviä riskejä on olemassa useita erilaisia. (Pohjonen 

2002, 247–248). Hankintasopimuksiin liittyviä riskejä on esitelty taulukossa yksi.  

Taulukko yksi on muodostettu auttamaan hahmottamaan hankintoihin liittyvien riskien 

moninaisuutta riippuen siitä mistä näkökulmasta aihetta lähestytään. Sopimuksellinen 

riskienhallinta ei rajaudu käsittelemään vain sopimusriskien hallintaa, vaan se periaat-

teessa käsittelee kaikkea yrityksen liiketoimintaan liittyvien riskien hallintaa sopimus-

hallinnan keinoin (Pohjonen 2002, 247). Tämän vuoksi taulukossa riskien lähestymis-

tavat on jaettu neljään osa-alueeseen: liiketoiminnan kokonaisvaltainen riskinäkö-

kulma, sopimuksiin liittyvät vastuuriskit, yksittäiset hankintasopimuksiin liittyvät riskit 

sekä sopimuksen valmisteluun liittyvät vastuuriskit.  

Liiketoiminnan kokonaisvaltainen        
riskinäkökulma 

 Taloudelliset riskit 

 valuuttariski, ostajan             
maksukyvyttömyysriski 

 Poliittiset riskit 

 lainsäädännön muuttuminen 

 Keskeytysriski 

 toiminnan keskeytymisen riski 

 Riippuvuusriski 

 riippuvuus toisen yrityksen       

toiminnasta 

 Tuoteriski 

 riski tuotteiden ja palvelujen   
vastaavuudesta kysyntään 

Yksittäisiä sopimuksiin liittyviä riskejä 

 Neuvotteluriski 

 Informaatioriski 

 Suorituksen laiminlyönnin riski 

 Suorituksen viivästyksen riski 

 Virheellisen suorituksen riski 

 Tavaran vaurioitumisen tai  

menetyksen riski 

 Muuttuvien olosuhteiden riski,  

force majeure 

 Tuotevastuuriski 

 Sopimuskiistojen riski 

Sopimuksiin liittyviä vastuuriskejä 

 Sitovuusriski 

 Tulkintariski 

 Sopimuskumppanin luotettavuus 

ja maksukyky 

 Suorituskustannusriski 

Sopimuksen valmisteluun liittyviä            
vastuuriskejä 

 Sopimuksentekotuottamus 

 Tarjouspyyntö 

 Neuvotteluvapaus ja neuvotteluriski 

Taulukko 1. Sopimushallinnan riskejä (Mukailtu: Aalto-Setälä et al. 2004, Hemmo 2005 & Pohjonen 

2002) 
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Kokonaisvaltaisesta liiketoiminnallisesta näkökulmasta sopimuksellisen riskienhallin-

nan keskeisimpiä osa-alueita ovat taloudelliset riskit, poliittiset riskit, keskeytysriski, 

riippuvuus toisen yrityksen toiminnasta sekä tuoteriski. Jokainen näistä jakautuu yhä 

moniin eri alitransaktioihin, joista keskeisimmät on esitetty taulukossa 1. (Pohjonen 

2002, 246–248)  

Sopimuksiin liittyviä vastuuriskejä on lukuisia. Näistä keskeisimpiä hankintasopimus-

ten kannalta ovat sitovuusriski, jossa sopimus jää odotusten vastaisesti sitomattomaksi 

esimerkiksi edustusvaltavirheen tai lainsäädännön vastaisuuden vuoksi. Toisena tul-

kintariski, joka yleisimmin johtuu sopimuksen ehtojen epätäsmällisestä muotoilusta. 

Kolmantena sopimuskumppanin luotettavuus ja maksukykyriski, jossa luotettavuudella 

viitataan toimittajan asiantuntijuuteen. Ja neljäntenä suorituskustannusriski, jossa esi-

merkiksi raaka-ainekustannusten hinnan nousun takia sopimusvelvoitteiden täyttämi-

nen lisää kuluja. (Hemmo 2005, 41) Toteutuessaan vastuuriskit voivat aiheuttaa yrityk-

selle vahingonkorvausvelvollisuuden, imagotappioita, selvittelykuluja, yrityksen tulok-

sen heikkenemistä sekä osakkeen arvon alenemista. (Aalto-Setälä et al. 2004, 396). 

Yksittäisiä sopimuksiin liittyviä riskejä on lukuisia. Sopimuksen tyyppi määrittää millai-

sia riskejä sopimukseen kohdistuu. Yksittäisiin riskeihin kuuluvat muun muassa erilai-

set suoritusriskit. Niissä toimittaja ei noudata sopimusta, joka saattaa vähentää yrityk-

sen voittoja ja voi aiheuttaa tilanteen, jossa yritykselle aiheutuu kustannuksia, sillä se 

joutuu käyttämään varojaan riskin hallitsemiseksi. Tällöin yritys voi joutua hankkimaan 

samaa tavaraa tai palvelua muulta toimijalta, kuin alkuperäiseltä sopimuskumppanilta. 

(Almeida, Hankins & Williams 2017, 4208) Sopimusrikkomuksesta, kuten viivästyk-

sestä voi aiheutua vahinkoja, jotka liittyvät tuotannon häiriintymiseen tai pakollisiin ka-

teostoihin kalliimmalla hinnalla. Sopimuksen täyttämisessä voi myös tapahtua virhe. 

Se voidaan täyttää puutteellisesti tai sopimuksen kohde aiheuttaa vahinkoa tilaajalle 

taikka sopimuksen ulkopuoliselle osapuolelle. (Pohjonen 2002, 218–219) Viivästymi-

nen sopimusrikkomuksena oikeuttaa ostajaa kauppalain mukaisiin korvausvaatimuk-

siin (Jaakkola & Sorsa 2005, 127). Sopimuksessa on siksi tärkeää määritellä sopimus-

ehdot tarkasti, jotta vältytään ylimääräisiltä kustannuksilta (Aalto-Setälä et al. 2004). 

Muita yksittäisiä hankintasopimuksiin liittyviä riskejä on neuvottelu- ja informaatioriski, 

tavaran vaurioitumisen tai menetyksen riski, muuttuvien olosuhteiden riski ja force ma-

jeure sekä sopimuskiistojen ja tuotevastuun riskit (Keskitalo 2002, 248). Force majeure 
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tarkoittaa ylivoimaisen esteen ehtolauseketta, jossa yllättävä ja tilapäinen tilanne estää 

sopimuksen ehtojen täyttämisen. Lauseke mahdollistaa sopimuksen rajojen muokkaa-

misen, mutta sopijapuolet eivät kokonaan vapaudu vastuistaan. Tällainen ylivoimainen 

este yrityksen liiketoiminnalle voi olla muun muassa    luonnon katastrofi, sota tai vuo-

den 2020 kaltainen COVID-19 pandemia. (Hasselblad 2020, 133) 

Sopimuksen valmisteluun liittyviä riskejä ovat muun muassa sopimuksentekotuotta-

mus, tarjouspyyntö sekä neuvotteluvapaus ja neuvotteluriski (Aalto-Setälä et al. 2004, 

14–15). Sopimuksentekotuottamus tarkoittaa riskiä tilanteessa, jossa sopimusneuvot-

telut ovat keskeytyneet eikä sopimusta ole tehty ja sopimusten valmistelusta aiheutu-

neista kustannuksista syntyy vahingonkorvausvastuuta (Minilex 2020). Sopimusval-

mistelussa riskiä voi syntyä myös siten, että tarjous on yritykselle kannattamaton tai 

neuvottelut ovat toimittajaehdokkaalle vain tiedonkeruukeino tai neuvottelun sitoutu-

mispäätöksen tekeminen tai tekemättä jättäminen on epäselvää (Aalto-Setälä et al. 

2004, 15).  

 Sopimushallinta ja sen kehittäminen 

Sopimukset ovat olleet osana yritysten hankintaprosesseja jo pitkään. Sopimus on 

nähty aiemmin suppeasti hankintaprosessin yhtenä osatekijänä, jossa hankintasopi-

mus tietystä tuotteesta tai palvelusta allekirjoitetaan hankintaprosessissa ennen tilauk-

sen toimittajalle lähettämistä. (Bäckstrand et al. 2019, 2–5) Hankintasopimukset ovat 

laajalle levinneitä, mutta niiden merkitys yritystä suojaavana työkaluna on hieman 

unohdettu (Almeida, Hankins & Williams 2017, 4205). Sopimushallinta voi pienim-

mässä mittakaavassa tarkoittaa projektin valvomista, siihen liittyvien maksujen hallin-

taa sekä dokumenttien ylläpitoa. Nykyisin se ymmärretään laajemmin sopimuksen 

suunnittelun, sisällön ja toteutuksen eri vaiheina sekä asiakirjoina. (Tieva 2009, 113) 

Sopimushallintaprosessissa pätee sopimuksiin sovellettava lain oikeusnormisto, jonka 

järjestystä tulee noudattaa (Hemmo & Hoppu 2019).  

Hankintasopimuksella oikeusvaikutukset ovat samoja, kuin muunkin tyyppisillä sopi-

muksilla, joista tärkeimpänä voidaan pitää sopimuksen velvoittavuutta (Aarto et al. 

2009, 5). Sopimuksen elinkaari sisältää Hietalan (2016, 13–21) mukaan sopimuksen 

vaiheet, joita ovat 1) tarjousmenettely, 2) neuvotteluvaihe ja aiesopimus, 3) esisopi-

musvaihe, 4) sopimuksen syntyminen, 5) sopimuksen täyttäminen, 6) sopimuksen 
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päättyminen ja 7) sopimuksen päättymisen jälkeinen aika. Haapio ja Järvinen (2014) 

sekä Pohjonen (2002) tunnistavat saman tyyppisiä sopimushallinnan vaihteita. Sopi-

muksen elinkaarta käsitellään tässä luvussa sopimuksen syntymiseen saakka.  

Sopimusvalmisteluihin huolellisesti perehtyminen ja panostaminen on yritykselle kan-

nattavaa, sillä se säästää tämän toiminnan seurauksena pitkäkestoisten sopimusten 

kustannuksissa (Tieva 2009, 116). Sopimuksen laatiminen kirjallisesti on suositelta-

vaa. Jos kirjallista sopimusta ei ole, joudutaan turvautumaan ongelmatilanteessa tois-

sijaiseen sopimusnormistoon. Mikäli tätäkään ei ole, joudutaan turvautumaan yhä so-

pimusoikeuden yleisiin periaatteisiin. (Hietala et al. 2016, 14) Yritys siis voi välttää epä-

selvyyksiä ja niihin liittyvää riskiä tekemällä kirjallisen hankintasopimuksen. Vaikka 

hankinta olisi kooltaan pieni, voi siihen liittyvä riski olla silti merkittävä. (Hemmo & 

Hoppu 2019) 

Hankinnan sopimushallinnan prosessi alkaa hankinnan tarpeen tunnistamisesta ja 

päättyy sopimuksen erääntymiseen. Sopimushallinnan prosessilla on kaksi määrää-

vää päätekijää. Ensimmäinen on sopimuksen täyttäminen, johon kuuluu riskien tunnis-

taminen, käsittely ja hallinta. Toinen päätekijä käsittää ostajan ja toimittajan välisten 

suhteiden ylläpidon ja hallinnan. (Morris & Pinto 2009, 317) Yritys muodostaa sisäisesti 

käytettävän yksityiskohtaisen toimintamallin sopimushallinnan järjestämiseksi. Sopi-

mushallinta sopiikin erinomaisesti erityisesti pitkäaikaisten sopimusten käsittelyyn ja 

hallintaan yrityksessä. (Tieva 2009, 112–113) Yrityksen muodostama toimintamalli on 

tärkeää jalkauttaa yrityksessä osaksi yleisesti käytössä olevaa toimintatapaa kaikkien 

sopimusten kanssa tekemisissä olevien käyttöön. Tämän myötä yrityksen henkilöstölle 

on tärkeää kouluttaa käytössä oleva sopimuspolitiikka, jotta kaikki sopimusten kanssa 

tekemisissä olevat voivat toteuttaa prosessia yhtäläisesti eikä se ole henkilösidon-

naista. (Haapio & Järvinen 2014, 69) 

 Kilpailutus ja tarjouspyyntö 

Tarjouspyyntö on kriittisimpiä vaiheita yrityksen hankintaprosessissa (Aalto-Setälä et 

al. 2004, 202). Tarkkaan määritellyillä tarjouksilla voidaan pienentää hankintasopimuk-

seen liittyvää riskiä. Tarjouspyyntöasiakirjan ehdot tulee olla määriteltynä jo tarjous-

pyyntövaiheessa tarkasti, jotta tarjousta tekevä toimittaja voi laatia mahdollisimman 
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kattavan ja yksiselitteisen tarjouksen. Tarkalla tarjouksella voidaan pienentää sopi-

mukseen liittyvää riskiä. (Tieva 2009) Tarjouspyynnössä määritellyt ominaisuudet sekä 

toteuttamistavat määrittävät ehdot hankintasopimusta varten ja ne tulevat myös osaksi 

hankintasopimusta (Aarto et al. 2009, 13). 

Hyvällä tarjouspyynnöllä saadaan todennäköisimmin paras ratkaisu eri tarjouksien jou-

kosta. Huonolla tarjouspyynnöllä hankintayksiköllä on riski siitä, ettei se saa haluami-

aan tarjouksia, se voi aiheuttaa osapuolille ylimääräisiä kustannuksia esimerkiksi lisä-

selvitysten takia tai hankinta voi hidastua ja lykkääntyä tämän vuoksi. (Aalto-Setälä et 

al. 2004, 202–203) Tarjouspyyntöön on hyvä merkitä, että tilaajalla on mahdollisuus 

olla hyväksymättä tarjousta, jotta ei synny väärinkäsityksiä tarjouspyynnön                       

sitovuudesta (Hietala et al. 2016, 15). Tarjouspyyntö sekä tarjous ohjailevat sopimus-

prosessin myöhäisempiä vaiheita (Haapio & Järvinen 2014, 38). 

 
 

Kuviossa 3 esitetään tarjousmenettelyprosessin vaiheita. Tarjouspyyntö jaetaan RFI, 

RFP ja RFQ -luokkiin. RFI, Request for Information eli tietopyyntö on toimittajien kil-

pailutuksen ensimmäinen vaihe. Yritys lähettää potentiaalisille toimittajille pyynnön, 

jonka tarkoitus on kerätä tietoa toimittajaehdokkaan ratkaisuehdotuksen sopivuudesta 

omiin tarpeisiin. (Huuhka 2016, 129) RFP, Request for Proposal on puolestaan RFI:n 

perusteella rajatuilta toimittajilta pyydetty ratkaisuehdotus, jossa toimittaja ehdottaa yk-

sityiskohtaisemmin ratkaisua yritykselle. Tässä vaiheessa ei yleensä tiedustella hintaa, 

vaan keskiössä ovat toimittajaehdokkaan tuoma ratkaisu, toimittajan pätevyys sekä 

kokemus. (Morris & Pinto 2009) Tarjouspyynnössä eli RFQ, Request for Quotation, 

toimittajaehdokasta pyydetään lähettämään tarjous tietyillä spesifikaatioilla. Tarjous-

pyyntöön tulee olla todellinen tarkoitus. Mikäli se tehtäisiin vain tiedustelumielessä kil-

pailijan hinnoittelun selvittämiseksi, voisi yritys joutua vahingonkorvausvastuuseen tar-

jouksen laatimiskuluista. Tarjouksen tekeminen sitoo toimittajaa siinä muodossa kuin 

RFI 
tietopyyntö

RFP 
ratkaisuehdotus

RFQ 
tarjouspyyntö

Tarjouksen 
arviointi

Tarjouksen 
neuvottelu-
kierrokset

Sopimus

1 2 3 4 5 6 

Kuvio 3: Tarjousmenettelyprosessi (Mukailtu: Morris 2019, Huuhka 2016 & Haapio & Järvinen 2014) 
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se on tehty. (Hietala et al. 2016, 14–15) Tarjoukselle on yleensä asetettu voimassa-

oloaika, mutta jos sitä ei ole, tarjous on voimassa kohtuullisen ajan (Aalto-Setälä et al. 

2004). 

 Toimittajavalinta ja -hallinta 

Olennaista on kiinnittää huomiota sopimuksen elinkaaren alkuvaiheeseen eli toimiin 

ennen sopimuksen tekoa, sillä sopimusprosessin alussa yrityksellä on mahdollisuus 

valita sopimuskumppaninsa (Hoppu & Hoppu, 2016, 152). Hamdin (2015, 781) mu-

kaan hankintoihin liittyviä riskejä voidaan hallita muun muassa pitkäaikaisella toimitta-

javalinnalla sekä sillä voidaan minimoida hankintojen kokonaiskustannuksia. Sopimus-

hallinnan prosessi on kriittinen kumppanuussuhteiden kehittymiselle ja yrityksen me-

nestymiselle toimialallaan (Lumineau 2011, 8). Toimittajariski on olemassa läpi koko 

sopimussuhteen ajan, joka voi vaikuttaa yrityksen kustannuksiin (Bassok & Anupindi 

2008, 459). Riskien pienentämiseksi ja kestävän kaupanteon varmistamiseksi yrityk-

sen on perusteltua sitoutua toimittajiin hankintasopimusten avulla (Dubey 2018, 240). 

Toimittajan valintaan luotu strategia on kriittinen osa yrityksen hankintaa (Lee 2009, 

2961). Yrityksen on määriteltävä toimittajavalintaa varten kriteerit, joilla toimittajaeh-

dokkaat valitaan. Kestävä toimittajavalinta ja hallinta perustuu taloudelliseen, sosiaali-

seen ja ympäristö -näkökulmaan, joilla pyritään pienentämään useita eri riskejä, kuten 

riskisten toimittajasuhteiden aiheuttamia lisäkuluja tai laaturiskiä ja toimittajan luotetta-

vuutta sekä maksukykyä. (Fallahpour et al. 2017, 393) Yrityksen asenne koskien toi-

mittajan laatua ja luotettavuutta on äärimmäisen tärkeää hankinnan onnistumiseksi 

sellaisten päätösten kannalta, jotka koskevat toimittajien valintaa ja hintaneuvotteluja. 

Tarjouksen hinnan ollessa sama yritys todennäköisemmin valitsee kumppaniksi        

sellaisen toimittajan, joka panostaa laatuun, on asiantunteva sekä toimii vastuullisesti, 

kuin sellaisen yrityksen, joka ei täytä näitä kriteereitä. (Sheu 2016, 477) 

Yrityksen on selvitettävä, että toimittajaehdokasyritys on perustettu lain vaatimalla ta-

valla ja että se on edelleen olemassa sopimuksentekohetkellä (Hemmo & Hoppu 

2019). Toimittajavalinnassa käytetään yleensä esikäyntejä, joissa toimittajaehdokkaan 

edustaja saapuu ostajan luo esittelemään yrityksensä ja tarjouksensa. Toimittajille 

saatetaan tehdä myös auditointikäyntejä vastuullisen toiminnan ja haluttujen kriteerien 

varmistamiseksi. Tarjoukset voidaan pisteyttää tarjousten vertailun helpottamiseksi.  
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(Huuhka 2016, 135) Sellaisiin palveluihin liittyen, joissa tehdään rakennustyötä, on te-

ollisuuden aloilla yleinen käytäntö kuulua Vastuu Groupin Luotettava kumppani -pal-

veluun. Palvelu perustuu tilaajavastuulain (2006/1233) mukaisiin vaatimuksiin, jotka 

tilaajan tulee selvittää ennen palvelun hankintaa. Tällaisia lakisääteisiä vaatimuksia 

ovat muun muassa vastuuvakuutuksen voimassaolo ja todistus kaupparekisteriin kuu-

lumisesta sekä työterveyshuollon järjestämisestä. (Vastuu Group 2020) 

 Sopimusneuvottelut 

Tyypillinen hankintaprosessi sisältää muun muassa toimittaja-arvioinnin, hankinnan 

määrittelyn, mahdollisten alihankkijoiden karsinnan ja tarjousten arvioinnin sekä neu-

vottelun toimittajan kanssa. Tarjousten käsittelyn jälkeen yleensä neuvotellaan tarkem-

min hankintaa koskevista sopimusehdoista. (Palha 2019, 39) Yrityksen kannattaa val-

mistautua sopimusneuvotteluihin päättämällä neuvottelustrategia sekä selvittämällä 

neuvottelukumppanin taustoja (Hemmo & Hoppu 2019). Neuvotteluihin tulee suhtau-

tua vakavasti, jotta saavutetaan haluttu lopputulos (Huuhka 2016, 137). Monimutkai-

semmissa neuvotteluissa on yleistä, että sopimusehdoista neuvotellaan sekä kirjalli-

sesti, että suullisesti kokouksissa. Sopimuksen syntymisen edellytyksenä on riittävän 

tarkka ja yksityiskohtainen tarjous. (Hietala et al. 2016, 17) 

Neuvotteluvaiheessa käytetään yleensä neuvottelupöytäkirjaa tai muistiota, johon kir-

jataan muun muassa neuvotteluosapuolet ja heidän edustajansa, mistä sovitaan, mikä 

on neuvottelun aikataulu ja menettelytapa, salassapito, voimassaoloaika ja sitovuus 

sekä kustannuksista vastaaminen. (Hietala et al. 2016, 17) Joillakin yrityksillä on 

enemmän tai vähemmän mahdollisuuksia neuvotella itselleen sopivimmista sopimus-

ehdoista, joka puolestaan voi vaikuttaa hankinnan kustannuksiin (Almeida, Hankins & 

Williams 2017). On riski, että teollisuudessa neuvottelut voivat olla tehottomia neuvot-

telun osapuolten erilaisen tietoteknisen taidon, monien hankintaan liittyvien muuttujien 

sekä hankintaan osallistuvien puuttuvien neuvottelutaitojen vuoksi (Lee 2009, 2961). 

Kansainvälisen sopimushallinnan järjestö IACCM:n (2018) mukaan vuonna 2018 eni-

ten painoarvoa sopimusneuvotteluissa saivat alla olevassa kuviossa 4 listatut ehdot. 
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Kuvio 4: IACCM (2018) eniten neuvotellut aihealueet sopimuksissa vuonna 2018 

Näissä kymmenessä eniten neuvotelluissa osa-alueessa esiintyy vaihtelua johtuen eri-

laisista oikeusjärjestelmistä sekä yritysten eriävistä toimialoista. Tämä vaihtelu koros-

taa sitä, kuinka erilaisilla toimialoilla tulee ottaa huomioon toimialakohtaisia asioita 

sekä kuinka eri kulttuurit määrittelevät myös joitakin sopimuksen osa-alueita vahvem-

min. Nämä asiat yrityksen tulee ottaa huomioon neuvotteluvaiheessa sopimusta teh-

dessä toimittajaehdokkaan kanssa. (IACCM 2018) 

 Sopimus ja sopimuspohjien kehittäminen 

Hankintasopimus on ostavan yrityksen ja toimittajan neuvottelujen tuote (Almeida, 

Hankins & Williams 2017, 4183). Hankintasopimuksen tarkoituksena on tavaran tai 

palvelun hankinta tai rakennusurakan toteuttaminen taloudellista vastiketta vastaan. 

Laissa ei ole määritelty erityisistä muotovaatimuksista oikeushenkilöiden sopimusva-

pauteen perustuen, mutta nykyisin yleisenä käytäntönä pidetään sopimuksen laati-

mista kirjallisena. (Aarto 2009) Sopimuksen tulisi olla laadittu siten, että myös hankin-

nasta täysin ulkopuolinen henkilö, joka ei asian kanssa ole tekemisissä, pystyy ym-

märtämään mistä sopimuksesta on kysymys ja mitä on sovittu (Hemmo & Hoppu 

2019). Kun tilaaja ja toimittaja ovat päässeet neuvotteluissa molemmille osapuolille 

sopivaan lopputulokseen, sopimus solmitaan allekirjoittamalla. Digitalisaation myötä 

nykyisin yhä suurempi osa sopimuksista allekirjoitetaan ja saatetaan jopa neuvotella 

kokonaan sähköisesti. (Moldof 2018, 41–43) 

1. Sopimuksen kohde ja tavoite

2. Vastuiden määrittely

3. Hinta ja hinnan muutokset

4. Toimitus ja vastaanotto

5. Palvelun taso

6. Suoritus, vakuudet ja velvollisuudet

7. Vastuunrajoituslausekkeet

8. Maksutapa

9. Tiedon suojaus ja tietoturvallisuus

10. Muutosten hallinta
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Organisaatioiden käyttämiä hankintasopimustyyppejä ovat esimerkiksi kertaluontoinen 

hankintasopimus, vuosisopimus, tietylle ajanjaksolle määritelty puitesopimus, projekti-

sopimus ja niin sanottu partnership -sopimus (Logistiikan maailma 2020). Standardi- 

ja mallipohjat mahdollistavat sopimuksille hyvän perustan, jolla voidaan säästää aikaa, 

sillä sopimusta ei tarvitse aina määritellä ja neuvotella uudelleen. Hyvänä puolena on 

myös se, että hankintaan käytetyt standardisopimukset on määritelty usein juuri kysei-

sen tyyppistä hankintaa varten, joka helpottaa myös sopimusehtojen tarkastamista ja 

määrittelyä. (Morris & Pinto 2009, 320–321) Yleisiä erityyppisissä sopimuksissa esiin-

tyviä sopimuslausekkeita ovat irtisanominen, sopimuksen purkaminen, vahingonkor-

vaus, Force majeure sekä salassapito- ja välimieslauseke (Hietala et al. 2016, 23–25). 

 Sopimushallinnan kehittäminen 

Yritykset pyrkivät kehittämään sisäisiä sopimusvalmiuksiaan, jotta ne voivat täyttää 

muuttuvan liiketoimintaympäristön vaatimukset sekä saavuttaa kilpailuetua markki-

noilla hyvin järjestetyn sopimushallinnan avulla (Nystén-Haarala, Lee & Lehto 2010, 

462). Sopimushallinnan kehittäminen lisää yrityksen taloudellista hyvinvointia, tukee 

korkeampia eettisiä arvoja ja läpinäkyvyyttä sekä kannustaa kaupallisiin innovaatioihin 

(IACCM 2020b). 

Sopimusten hallintaa kehitettäessä kannattaa kiinnittää huomiota sopimuksiin ja niiden 

liittyvien riskien hallintaan liittyviin tavoitteisiin. Näitä ovat liiketoimintalähtöisyys, sopi-

mus- ja vastuuketjujen sekä jatkosopimusten huomioiminen, käytännössä toimivien 

ratkaisujen kehittäminen hankinnan alusta loppuun saakka ja tavoite luoda helposti 

hallittavia hyviä sopimuksia sekä riskien pitäminen hyväksyttävällä tasolla. (Haapio & 

Järvinen 2014, 69) Sopimusten hallinnan helpottamiseksi yrityksessä oleva kehitys-

tiimi tai -henkilö voi laatia erilaisia sopimuspohjia, asiakirjamalleja sekä ohjeita yleisesti 

yrityksen sisällä käytettäväksi (Turner & Simister 2001, 458–459).  

Toimittajavalinnan suuren merkityksen vuoksi hankintaa neuvottelevalla henkilöllä tu-

lee olla hyvä ymmärrys erilaisista hankintastrategioista, joita voi käyttää eri tilanteissa. 

Yleisin syy hankintastrategian käytölle ja tarpeelle on epävarmuuden vähentäminen 

esimerkiksi toimintahäiriöihin, hintojen nousuun sekä aikataulujen ja laadun suhteen. 

(Elmaghraby 2000, 350–351) Yrityksellä on tärkeää olla tämän vuoksi yhtenäinen linja 
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vakioehtojen valinnan, vastuiden ja seuraamusten sekä sopimusprosessin suhteen 

(Haapio & Järvinen 2014, 69). 

 Tutkielman toteutus 

Tässä luvussa kerrotaan tarkemmin tutkielmassa käytetystä tutkimusmenetelmästä, 

tutkimusaineistosta sekä aineiston analyysimenetelmästä. Tutkielmaa varten toteutet-

tiin haastattelu, johon haastateltiin suuren teollisuusyrityksen ostopäällikköä, jolla on 

useampien vuosien kokemus sopimushallinnasta. Haastateltua henkilöä tai kohdeyri-

tystä ei tulla esittelemään tarkemmin, jotta kohdeyritys tai haastateltava eivät ole tun-

nistettavissa. Lukija saa kuitenkin riittävän ymmärryksen käytetystä sopimushallinnan 

prosessimallista ja sen kehittämisestä sekä riskienhallinnasta myöhemmin läpi käyty-

jen haastattelukysymysten ja aineiston tulosten analyysin kautta.  

 Tutkimusmenetelmä 

Kuten johdannosta ilmenee, tämä kandidaatintutkielma toteutetaan kvalitatiivisena eli 

laadullisena tutkimuksena. Työ sisältää teoreettisen osion sekä empiriaosion. Laadul-

linen tutkimus pyrkii ymmärtämään tutkimuksen kohdetta kokonaisvaltaisesti sekä ym-

märtämään käsiteltävien asioiden merkitystä ja tarkoitusta (Metsämuuronen 2008). 

Laadullinen tutkimus sopii erityisesti sellaiseen tutkimukseen, josta ei ole saatavilla 

tietoa etukäteen tai sitä on olemassa vain vähän. (Eriksson & Kovalainen 2008).        

Yritysten sopimushallinnasta on saatavilla vain vähän julkista tietoa, jonka vuoksi me-

netelmä sopii hyvin juuri tähän tutkielmaan. 

Työn tutkimusstrategiana on tapaustutkimus, eli tutkielmassa keskitytään saamaan 

monipuolinen kuva yksittäisestä tapauksesta tietynlaisesti määritellyissä tilanteissa. 

Tapaustutkimukselle on ominaista, että siinä keskitytään tutkimaan tiettyä yksittäistä 

tai vain muutamaa tutkimuskohdetta. Tutkimuksen kohteesta pyritään saamaan mah-

dollisimman perusteellinen ja tarkka kuva. (Eriksson & Koistinen 2014) Tutkimusai-

neisto on kerätty hyödyntäen puolistrukturoitua teemahaastattelua hankinnan sopi-

mushallintaan liittyen. Teemahaastattelu valikoitui tähän tutkielmaan hyödynnettäväksi 

tiedonkeruumetodiksi, sillä se on hyvä menetelmä saada kerättyä yksityiskohtaista tie-

toa siitä, miten suuressa teollisuusyrityksessä sopimushallintaa voidaan toteuttaa käy-

tännössä.  
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 Tutkimusaineisto ja aineiston analyysi 

Aineistona käytetään tutkielmaa varten suoritettua puolistrukturoitua haastattelua, jota 

voidaan Koskisen (2005) mukaan kutsua myös teemahaastatteluksi. Haastateltavana 

oli suurikokoisen teollisuusyrityksen ostopäällikkö. Haastattelua varten oli muodostettu 

ennalta haastattelurunko, johon määriteltiin käsiteltävät teemat haastattelun raameiksi. 

Haastattelu jaettiin neljään teemaan: yrityksessä noudatettava hankinnan sopimushal-

lintaprosessi, sopimukselliset riskit, sopimushallinta yrityksessä ja sopimushallinnan 

kehittäminen. Liitteessä 1 olevat 11 haastattelukysymystä johtivat haastattelun kulkua. 

Haastateltava sai vapaasti vastata teemoitettuihin kysymyksiin ja haastattelutilanne 

kesti yhteensä 60 minuuttia. Haastattelun jälkeen kerätty aineisto litteroitiin. 

Litteroidun haastatteluaineiston analysoinnissa käytetään teorialähtöistä sisällönana-

lyysimenetelmää, jossa kerätyn haastatteluaineiston tuloksia analysoidaan teorialäh-

töisesti jo olemassa olevaa tietoa verraten haastattelusta saatuun tietoon. Erikssonin 

ja Koistisen (2014) mukaan laadullinen sisällönanalyysi on yleismenetelmä tapaustut-

kimuksessa kerätyn laadullisen aineiston analysointiin. Aineiston analysointi myös jae-

taan kolmeen: aineiston järjestäminen kokonaisuudeksi, sisällön analyysi ja tulkinta.  

Suurikokoisten teollisuusyritysten hankinnan sopimushallintaa voidaan yleistää siinä 

mielessä, että vaikka kaikilla yrityksillä on omat menettelytapansa, niin teollisuuden 

aloilla on olemassa hyväksi todettuja käytäntöjä, joita toteutetaan. (PSK 2020) Suuri-

kokoisten yritysten prosesseissa on myös samankaltaisia piirteitä. Tämän vuoksi haas-

tattelusta saatu tieto on vertailukelpoista myös muihin teollisuuden aloilla toimiviin suu-

rikokoisiin yrityksiin nähden. Alasuutarin (2020) mukaan laadullinen tutkimus sallii tut-

kimustulosten yleistämisen aineiston tulkinnan yhteydessä. Tutkittavan tapauksen tu-

losten tulkinnasta voidaan saada viitteitä myös muita vastaavia tapauksia varten. 

 Tutkimustulokset ja analyysi 

Tässä luvussa esitetään tutkimuksesta saadut tulokset. Haastatteluaineistosta saadut 

tulokset käsitellään teemoittain. Aineisto jakautuu neljään käsiteltävään teemaan, joita 

ovat hankinnan sopimushallintaprosessi, sopimukselliset riskit, sopimushallinta sekä 

sopimushallinnan kehittäminen. Jokaisen teeman kohdalla käsitellään haastatteluky-

symyksiin saatuja vastauksia sekä etsitään vastauksia tutkimuskysymyksiin.   
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 Hankinnan sopimushallintaprosessi 

Hankinnan sopimushallinnan prosessiin liittyen oli muodostettu kolme pääkysymystä, 

jotka sisälsivät myös tarkentavia alakysymyksiä. Kysymyksillä pyrittiin löytämään vas-

tauksia siihen, mitä sopimushallinta on ja miten sopimushallinnan prosessia toteute-

taan yrityksessä.  

Tutkimuksessa selvisi, että koko hankinnan sopimushallinnan prosessi alkaa tar-

peesta. Ensin kartoitetaan, millainen hankintatarve on kyseessä. Laajemmassa mitta-

kaavassa tarvetta voidaan kartoittaa useammista eri paikoista. Tämän jälkeen etsitään 

potentiaalisia toimittajia, joista valitaan muutama, kenelle lähetetään tarjouspyyntö. 

Tästä käynnistyy tarjouspyyntöprosessi, jonka aikana kaikki saadut tarjoukset käsitel-

lään sekä vertaillaan. Kaikkien tarjouksen lähettäneiden kanssa ei välttämättä neuvo-

tella, vaan yritys valitsee parhaiten omiin tarpeisiinsa sopivat tarjoukset sekä toimitta-

jaehdokkaat. Tarjousprosessin aikana voidaan kuitenkin neuvotella eri toimittajien 

kanssa mahdollisesta yhteistyöstä eri tarjousneuvottelukierroksilla. Neuvottelukierros-

ten jälkeen tarjousprosessi päättyy toimittajan valintaan. Hankinnan luonteella on suuri 

merkitys siihen, kuinka monta potentiaalista toimittajaehdokasta löydetään. 

Näiden tutkimustulosten voidaan todeta noudattavan pääpiirteittäin teoriassa esitettyä 

sopimushallintaprosessiin kuuluvaa kilpailutuksen ja tarjouspyynnön kaavaa. Sopi-

mushallinnan prosessiin kuuluu yhtenä osana tarjousprosessi, joka alkaa potentiaalis-

ten toimittajien selvittämisellä. Yrityksellä voidaan ymmärtää olevan usein tiedossa 

vaihtoehtoisia toimittajia, joille tarjouspyyntö lähetetään ja joilta tarjous tullaan saa-

maan. Tästä voidaan tulkita, että yrityksen on kannattavaa pitää yllä toimittaja- ja 

kumppanuussuhteitaan, koska sillä voidaan helpottaa hankinnalle tärkeää toimittajan 

valintaa. Kun toimittaja ja sen noudattamat toimintatavat tunnetaan, on yrityksellä pa-

remmat mahdollisuudet hallita toimittajariskiä sekä hankintojen kustannuksia. Kuten 

luvussa 3.2. toimittajien valinnasta ja hallinnasta on mainittu, pätee riskien pienentä-

miseksi ja kestävän kaupanteon varmistamiseksi hankintasopimuksen tekemisen kan-

nattavuus. Sopimusprosessin voidaan myös todeta noudattavan yrityksen hankinta-

prosessin kulkua. 

Sopimukseen liittyviä dokumentteja käydään läpi jo hankintaprosessin aikana ennen 

varsinaisia sopimusneuvotteluja. Sopimusprosessiin liittyvät dokumentit ovat kirjallisia. 
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Esimerkiksi tarjouspyynnön liitteenä olisi tärkeää olla jo yrityksen sopimuspohja, jotta 

on selvillä, millä ehdoilla tarjousta pyydetään. Eri toimittajat myös suosivat erilaisia so-

pimusehtoja. Mikäli sopimuspohjaa ei ole lähetetty tarjouspyynnön mukana tai ehtoja 

määritetty muulla tavoin, on loput prosessista huomattavasti haastavampaa viedä lop-

puun. Hankinnan tyyppi myös määrittää sen, millaista sopimuspohjaa käytetään. So-

pimuspohjia on siis erilaisia erilaisiin tarpeisiin. Tarvearvioinnin yhteydessä tulee päät-

tää, millaisesta hankinnasta on kysymys. Hankinnan luonne määrittää sen, millaista 

sopimuspohjaa käytetään. Tähän liittyy olennaisesti se, että erilaisilla hankinta- ja so-

pimustyypeillä on erilaisia niihin kohdistuvia riskejä, kuten luvussa 2.3. sopimuksiin liit-

tyvistä riskeistä todettiin.  

Sopimusprosessiin voi kuulua myös erilaisia sisäisiä hyväksyntäprosesseja. Hankinta-

sopimukselle on olemassa kolmiportainen erillinen hyväksyntäprosessinsa, jossa en-

simmäinen vaihe on ennen hankintaa tehtävä hankinnan hyväksyntä, toinen ennen 

tarjouspyyntöjen lähettämistä ja kolmas vielä ennen sopimuksen tekoa. Kun hankinnan 

sopimusprosessin alun vaiheet on käyty läpi ja toteutettavat neuvotellut ehdot ovat 

selvillä, sopimus allekirjoitetaan sähköisesti. Se kuka yrityksestä allekirjoittaa sopimuk-

sen, määräytyy yhtiöjärjestyksen mukaisesti.  

Sopimuksia on eri tasoisia: globaaleja, alueellisia sekä paikallisia sopimuksia. Vaikka 

sopimus olisi paikallinen, se voidaan silti neuvotella alueellisesti. Globaalit hankinnat 

neuvotellaan yleensä erikseen. Kun hankinnan taso määritetään, selvitetään samalla 

neuvottelevat henkilöt. Neuvottelijat voivat vielä vaihtua ennen ensimmäistä hyväksyn-

tää, mutta käytännössä henkilöt pyritään selvittämään etukäteen. Sopimusneuvotte-

luista vastuussa oleva henkilö määräytyy hankintaprosessin alkuvaiheessa hankinnan 

ensimmäisen sisäisen hyväksyntävaiheen aikana. Sama henkilö on vastuussa sopi-

musprosessista koko hankinnan ajan. Tämän voidaan tulkita johtuvan siitä, että han-

kinnan toteuttaminen on tehokkainta, kun siitä vastaava henkilö ei vaihdu vaan pysyy 

samana. Kyseinen henkilö tietää, mikä tilanne on ja osaa sen mukaan viedä hankintaa 

eteenpäin. Alueellisista ja paikallisista hankinnoista on päävastuussa yleensä kaupal-

linen henkilö, jonka apuna toimii kuitenkin myös muita hankintaan liittyviä asiantunti-

joita. Globaaleissa hankinnoissa usein on takana tiimi, jossa on erilaisia osaamisalu-

eita hallitsevia henkilöitä kuten erilaisia teknisiä ja kaupallisia henkilöitä. Ylipäätään 

hankintaprosessissa on aina mukana useampi henkilö tai työtiimi. 
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Tutkimuksessa selvisi, että sopimustenhallintajärjestelmä on nykyisin sähköinen. Digi-

talisaation myötä on kehitetty myös mahdollisuuksia sähköiselle tarjous- ja neuvotte-

luprosessille tietyissä kategoriahankinnoissa. Tällöin tarjoukset pyydetään ja käsitel-

lään sekä sopimus neuvotellaan sähköisesti. Tämä luo mahdollisuuden käsitellä sopi-

musprosessiin liittyviä dokumentteja tehokkaammin, mutta toisaalta voi aiheuttaa ris-

kin myös tehottomuudelle, kuten aiemmin teoriassa on mainittu luvussa 3.3. sopimus-

neuvotteluihin liittyen. Tällöin toimittajan ja yrityksen tietotekniset mahdollisuudet eivät 

välttämättä kohtaa, joka voi aiheuttaa viivästystä tai epäselvyyksiä. Tämä voi aiheuttaa 

myös sen, että hyviä toimittajia jää tarjouskilpailun ulkopuolelle, mikäli sähköistä pro-

sessia ei osata käyttää oikein.  

Kaikki yrityksen hankintasopimukset myös arkistoidaan nykyisin sähköisesti sopimus-

tenhallintajärjestelmään. Tämä mahdollistaa sen, että sopimukset löydetään helpom-

min tarvittaessa esimerkiksi hankinnan sopimusehtojen tai hinnan tarkastamista taikka 

tilintarkastajaa varten sekä sopimuksen tilaa on mahdollista seurata. Sopimuksia saa-

tetaan tarkastaa myös sopimuskauden aikana siten, että sopimukset on allekirjoitettu 

yrityksen sisäisten allekirjoitussääntöjen mukaisesti. Sähköinen järjestelmä myös lä-

hettää muistutuksen sopimuskauden loppumisesta, jonka avulla sopimuksia voidaan 

kontrolloida tehokkaammin. Sopimushallintaan merkitystä on myös sillä, onko sopimus 

globaali tai jatkuva sopimus taikka kertaluontoinen tai projektihankinta, joihin liittyviä 

sopimuksia ei välttämättä tarvitse uusia. 

Voidaan todeta, että sopimushallintaa on kehitetty yrityksessä siten, että on minimoitu 

sopimusriskiä muun muassa sopimusten arkistoinnin ja säilömisen suhteen taltioimalla 

kaikki sopimukset yhteiseen järjestelmään, josta kaikilla kyseisen hankinnan parissa 

toimivilla on mahdollisuus esimerkiksi tarkastaa sopimuksen ehtoja. Tutkimuksessa 

kävi ilmi, että aiemmin yrityksen sopimushallinta on toiminut vain paperisina asiakir-

joina, jolloin sopimukset on arkistoitu vain kyseisestä hankinnasta neuvotelleen henki-

lön omaan arkistoon. Tällöin esimerkiksi sopimusehtojen tarkastaminen on ollut     

haastavampaa sekä riski sopimuksen tulkintavirheille on ollut suurempi. 

 Riskit 

Riskienhallintaan liittyvillä kysymyksillä pyrittiin löytämään vastauksia erityisesti siihen, 

miten sopimushallinnalla voidaan hallita hankintoihin liittyviä riskejä. 
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Sopimuksia tehdään hankintojen riskien hallitsemiseksi. On tärkeää, että ostaja tietää 

mitä ostaa ja myyjä tietää mitä myy sekä molemmilla sopimuksen osapuolilla on yhtei-

nen ymmärrys tehtävästä kaupasta. Sopimuksen rajapinnat eli se mitä kauppaan kuu-

luu ja mitä ei, on hyvin tärkeää olla selvillä riskien ehkäisemiseksi. Mikäli rajapinnat 

eivät ole selvillä, niistä johtuvista epäselvyyksistä voi aiheutua yritykselle ylimääräisiä 

kustannuksia. Eli tällöin yritys pyrkii hallitsemaan sopimuksilla myös kulujaan. Tämän 

vuoksi sopimusehdot on tärkeää määrittää tarkasti sopimusneuvotteluissa. Sopimus-

rajapintojen lisäksi ryhmän kompetenssi on tärkeää huomioida. Tällä tarkoitetaan sitä, 

että hankintaneuvotteluissa mukana olevien henkilöiden tulisi tietää mitä hankintaa ol-

laan tekemässä sekä ymmärtää määritettyjä sopimusehtoja ja niiden olemassaolon 

syitä ja seurauksia. Neuvotteluihin on tämän vuoksi tärkeää valita mukaan hankinnan 

kannalta oikeat henkilöt, jotta päästään tavoiteltuun lopputulokseen. 

Projektihankinnoille määritetään tietty budjetti, jota ei yleensä käytetä kokonaan yh-

delle toimittajalle, vaan kulut voivat jakautua useisiin eri kohteisiin. Tämä pätee myös 

muunlaisiin hankintoihin, kuten materiaalihankintoihin. Tämän vuoksi on tärkeää, että 

hankinnan alkuvaiheessa määritetään halutut spesifikaatiot, jotta tarve saadaan täy-

tettyä oikealla tavalla. Erilaisissa sopimuksissa onkin määriteltynä erilaisia ehtoja. Toi-

sissa hankinnoissa voi olla hyvin tärkeää määrittää tarkat ja yksilöidyt noudatettavat 

ehdot riskien välttämiseksi, mutta toisissa vähemmän riskisissä hankinnoissa sopimus-

ehdot voivat olla määriteltynä joustavammin. Tutkimuksessa tunnistettiin myös samoja 

riskitekijöitä hankintasopimuksiin liittyen, kuten akateemisessa kirjallisuudessa. Tällai-

sia ovat muun muassa toimitus- ja toimitusaikariski, laaturiski, vastuuriskit sekä kon-

kurssiriski. 

Toimitukseen liittyviä riskejä yritys pyrkii hallitsemaan mahdollisimman tarkkojen han-

kinnan tarpeeseen liittyvien spesifikaatioiden ja ehtojen määrittelyn avulla. Laaturiskiä 

pyritään myös hallitsemaan hyvin määriteltyjen sopimusehtojen avulla. Mikäli esimer-

kiksi materiaalihankinnassa toimittaja toimittaa tuotteen, joka ei vastaa sovittuja ehtoja, 

tällöin yritys on neuvotellut toimittajan kanssa ja määrittänyt sopimuksessa ehdot siitä, 

miten vastaavassa tilanteessa menetellään. Toimitusajan voidaan todeta olevan mer-

kittävä hallittava riskitekijä yrityksen hankintasopimuksissa. Sopimuksilla voidaan va-

rautua siihen, mitä tapahtuu, mikäli toimittaja ei täytä velvoitteitaan sovittuun määräai-
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kaan mennessä. Esimerkiksi se kuka korvaa viivästyksestä yritykselle aiheutuneet ku-

lut, määritellään sopimusehdoissa. Palveluun liittyvissä hankinnoissa puolestaan hal-

litaan riskejä muun muassa toimittajalta vaadittavilla vakuutuksilla, kuten vastuuvakuu-

tuksella. Toimittajan konkurssiriski on myös hyvä huomioida sopimusta tehdessä, 

vaikka yritys pyrkiikin toimittajan valitsemisvaiheessa valitsemaan kumppanin, joka 

pystyy kantamaan sille sopimuksessa määräytyvät riskit ja vastuut.  

Sopimuksen arvo ei välttämättä vaikuta suoraan riskin suuruuteen tai riskien määrään. 

Suuressa sopimuksessa riskien määrä voi olla hyvin pieni, mutta pienempään sopi-

mukseen liittyen, kuten pieneen palveluhankintaan, voi liittyä useita erilaisia riskejä. 

Hankinnasta tehdyn sopimuksen kokonaiskustannukset voivat siis olla suhteellisen 

pienet, mutta hankintaan voi siitä huolimatta liittyä useita sellaisia riskejä, jotka toteu-

tuessaan aiheuttavat yritykselle suurta vahinkoa. Aiheutunut vahinko voi olla taloudel-

linen tappio tai jokin muu konkreettinen ja fyysinen vahinko. Arvoltaan suurimpien han-

kintasopimusten ehdot ovat usein niin hyvin määriteltyjä, että mikäli hankinta toimitet-

taisiin sopimusehtojen vastaisesti, on myös mahdollista, että kyseisen hankinnan te-

keminen toimittajalta keskeytettäisiin kokonaan. Yrityksen tulee hallita myös toimitus-

ketjuun liittyviä riskejä erityisesti kriittisten ja yrityksen normaalille liiketoiminnalle vält-

tämättömien hankintojen kohdalla. Toimitusketjuun liittyviä riskejä voidaan käsitellä 

hallitsemalla hankinnan toimitusketju ja siihen liittyvät toimitusajat.  

Yhtenä tärkeimpänä sopimuksellisena riskitekijänä nousi tutkimuksessa esille suori-

tuskykytakuut eli esimerkiksi hankittavan materiaalin tai laitteen tulisi toimia tietyllä en-

nalta määritellyllä tavalla. Suorituskykytakuussa siis pelkät tekniset määrittelyt, kuten 

esimerkiksi laitteen koko tai sen tuottaman tehon määrä, eivät riitä vaan toimittajan 

tulee taata se, että hankinta toimii sovitulla tavalla juuri yrityksen oman tarpeen mukai-

sesti. Suorituskykyyn liittyvä riski voi ilmetä siis esimerkiksi siten, että yritys hankkii 

tuotteen, joka ei toimikaan luvatulla tavalla. Tällöin sopimusehdoissa on hyvä olla mää-

riteltynä se, miten toimitaan. Sopimusehdoissa voidaan määritellä, että mikäli toimittaja 

ei pääse suorituskykytakuisiin, niin sillä on mahdollisuus muokata omaa prosessiaan 

sekä korjata laitettaan, jotta suorituskykytakuisiin päästään. Mikäli yrityksen tilaajana 

vaatimat ja sovitut ehdot eivät toteudu kohtuullisessa ajassa, yrityksellä on oikeus pur-

kaa kauppa. Tällaisten seikkojen olisi tärkeää olla tiedossa ja neuvotteluissa jo heti 
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sopimusprosessin alkuvaiheessa, sillä suorituskykytakuut ovat kriittisimpiä riskiteki-

jöitä yritykselle. Voidaan siis tulkita, että kun sopimus on lyöty lukkoon ja allekirjoitettu, 

niin toimittaja ei tämän jälkeen enää todennäköisesti esimerkiksi muokkaa tarjoa-

maansa tuotetta tai palvelua paremmaksi, kuin mitä siitä on neuvoteltu. Sopimusneu-

vottelut ovat todennäköisemmin helpompaa viedä loppuun, kun riskit on arvioitu ennen 

hankinnan tekemistä ja neuvottelujen aloittamista. 

Näkökulma hankintasopimuksiin riippuu myös hyvin paljon siitä, katsooko sopimusta 

kaupallisesta, teknisestä vai lakiteknisestä näkökulmasta. Parhaiten hankintasopimuk-

siin liittyviä riskejä voidaan välttää tekemällä yhteistyötä eri tahojen asiantuntijoiden 

kanssa yrityksen sisällä sekä joissain tapauksissa myös toimittajan kanssa neuvotel-

lessa. Yrityksellä on erilaisia asiantuntijoita kaupallisiin sekä teknisiin sopimuksellisiin 

asioihin liittyen. Lakiteknisissä ongelmissa, kuten sopimuksen ehtojen lakimieliseen 

tulkitsemiseen liittyen yrityksellä on käytettävissään lakimies. Sopimuksen tekemisen 

voidaan siis todeta olevan yhteistyötä eri asiantuntijoiden välillä yrityksen sisällä, 

vaikka hankinnasta olisi päävastuussa vain yksi henkilö. Parhaiten riskit hallitaan, kun 

sopimusta tehdessä tiimissä jokaisella jäsenellä on oma roolinsa. 

Riskejä voidaan siis todeta olevan todella paljon. Jokaisen hankintasopimuksen koh-

dalla tehdään aina kokonaisvaltainen riskiarviointi erikseen kyseistä sopimusta ajatel-

len. Riskien kokonaistarkastelussa hankintasopimus on yhtenä riskien osa-alueena. 

Riskien määrä ja laatu riippuu aina hankinnan ja sopimuksen tyypistä. Alla oleva tau-

lukko kaksi ilmentää yrityksen sopimushallinnan riskeihin liittyviä keinoja. Taulukkoon 

on merkitty tutkimusaineistosta selvinneitä riskejä sekä niiden hallinnan keinoja konk-

reettisella tasolla. Kaikkia yrityksen toimintaan liittyviä riskejä voidaan hallita myös     

sopimushallinnan kehittämisellä sekä riskikohtaisesti riskiä käsittelemällä.  
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Taulukko 2. Yrityksen riskienhallinnan keinoja 

Neuvotteluriski  Sopimusrajapintojen tunteminen ja  
ryhmän kompetenssi sekä oikeat osallistujat 

Aikatauluriski  Toimitusketjun hallinta 

 Mahdollisiin viivästysskenaarioihin  
varautuminen ehtojen määrittelyllä 

Toimittajavalintaan liittyvät riskit  Laadun, turvallisuuden, luotettavuuden ja 
toimintavarmuuden varmistaminen sopimus-
hallinnan keinoin 

Virheellisen suorituksen riski  Hankinnan tarpeiden ja sopimusehtojen 
tarkka määrittäminen 

 Hankinnan keskeyttämiseen liittyvän 
lausekkeen määrittely sopimuksessa 

 Suorituskykytakuut 

 Vakuuttaminen, vastuuvakuutus 

Laaturiski  Tarkasti määritellyt sopimuksen ehdot ja  

 Hankinnalle määritellyt spesifikaatiot 

Tuotevastuuriski  Suorituskykytakuut 

Sopimuskiistojen riski  Tarkasti määritellyt sopimusehdot 

Tarjouspyyntöriski  Sopimuspohja tarjouspyynnön mukana;  
oikean sopimustyypin valinta 

 Tarkat spesifikaatiot 

Sopimuskumppanin luotettavuus-  

ja maksukykyriskit 

 Kilpailutus ja tarjousprosessi 

 Sopimustoimittajasuhteet 

Kustannusriski  Hankinnan riskin arviointi 

 Sopimustoimittasuhteet 

 Sopimusrajapintojen tunteminen 

Tulkintariski  Sopimusehtojen tarkka määrittely ja  
lakitekninen tarkastaminen 
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 Sopimushallinta 

Sopimushallinnan teemaan liittyvillä kysymyksillä pyrittiin etsimään vastauksia siihen 

mitä sopimushallinta on ja miten se vaikuttaa yrityksen riskienhallintaan. 

Sopimushallinta käsitetään yrityksessä hankintaan liittyvänä osa-alueena ja yrityksen 

pääasiallista liiketoimintaa tukevana tukitoimintona. Tämän vuoksi yrityksen strategi-

assa ei ole määritelty sopimushallintaan liittyviä asioita. Yrityksen strategiassa keski-

tytään ydinosaamiseen ja siihen liittyviin tavoitteisiin. Hankinta ja siihen liittyvät sopi-

mukset ovat siis erillinen osa yrityksen tukitoimintoja. Hankintasopimuksiin liittyvistä 

tavoitteista on kuitenkin määritelty yrityksen sisällä sen hankintastrategiassa hyvinkin 

tarkasti. Hankinnan sopimushallintaan liittyvät tavoitteet sekä siihen liittyvät muut teki-

jät, kuten erilliset sopimustekniset asiat on käsitelty hankintastrategiassa. Yrityksen 

hankintaprosessi sekä sopimustenhallintaprosessi siis kulkevat tässä saman suuntai-

sesti ja niillä on yhteisiä tavoitteita yrityksen riskienhallinnan suhteen. 

Yrityksessä tehdään vuositasolla tarkasteltuna paljon sopimuksia, joten on tärkeää, 

että hankinnan ja sopimushallinnan strategia ja toimintamalli on selvillä. Hankinnan 

jäljitettävyyden ja läpinäkyvyyden suhteen on tärkeää, että hankintoja ja niihin liittyviä 

sopimuksia hallitaan. Tätä ajatellen yritys auditoi ja tarkastaa toimittajiensa prosesseja 

riskien hallitsemiseksi. Voidaan todeta, että yrityksen toimittajasuhteet ja niiden ylläpito 

ovat merkittävässä roolissa hankintasopimuksiin liittyvien riskien kannalta. Sopimukset 

mielletään yrityksen työkaluna, jolla voidaan hallita toimintaan liittyviä riskejä sekä so-

pimushallinnalla pyritään myös tukemaan yrityksen eri toimintoja omissa hankinnois-

saan. Kokonaisuudessaan sopimusten ei mielletä olevan erityisen keskeisessä roo-

lissa yrityksen toiminnassa. 

Yritys pyrkii hallitsemaan riskejä tekemällä pidempiaikaisia sopimuksia toimittajien 

kanssa. Yrityksessä tavoitteena on, että hankinnat tehtäisiin yrityksen ennalta määri-

tellyiltä sopimustoimittajilta. Tämän avulla kustannuksia sekä toimittajariskiä on mah-

dollista hallita paremmin. Yritys pyrkii siihen, että toimittajien verkosto olisi niin kattava, 

että se voisi käyttää kaikkiin hankintoihin sopimustoimittajia. Käytännössä tämä ei kui-

tenkaan täysin toteudu. Yksi tärkeä tavoite on myös, että kaikki yrityksen tekemät han-

kinnat perustuvat sopimukseen, joka on tehty toimittajan kanssa. Tästä johtuen yritys 
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hyödyntää toiminnassaan esimerkiksi puitesopimuksia materiaali ja palveluhankin-

noille. Projektiluontoisille hankinnoille usein tehdään erilliset hankintasopimukset ja 

globaalilla tasolla jokaiselle hankinnalle erikseen hankintasopimus. Tavoitteena on siis 

kuitenkin se, että kaikesta hankintaan liittyvästä, josta maksetaan rahaa, tulisi olla teh-

tynä sopimus. Esimerkiksi hankinnasta tehty toimittajalle lähetettävä tilaus on myös 

sopimus, mutta tarkoitus on, että hankinnasta tehty tilaus edelleen perustuisi yrityksen 

ja toimittajan välillä tehtyyn suurempaan sopimukseen.  

Toimittajan kanssa voidaan siis tehdä laajemmin hankintoja koskeva liiketoiminta- tai 

kumppanisopimus, jossa voidaan määritellä esimerkiksi määräalennuksista. Sopimus-

toimittajasuhteiden voidaan tulkita mahdollistavan paremman kokonaiskustannusten 

sekä riskien hallinnan. Yksittäiset hankintasopimukset erillisten toimittajien kanssa voi-

vat siis tulla yritykselle kalliimmaksi, kuin etukäteen tunnettujen sopimustoimittajien 

kanssa kaupan tekeminen. Riskiä hallitaan tässä tapauksessa tuntemalla toimittajan 

käytännöt ja toimintatavat sekä sopimalla etukäteen kustannuksista. Tällä voidaan 

myös saavuttaa kilpailuetua, kun yritys on neuvotellut tehokkaita sopimuksia, jotka tu-

kevat sen liiketoimintaa. Kustannuksiltaan suuremmissa hankinnoissa hankintasopi-

muksen laatiminen voi olla vaativampaa, sillä tällöin yritys saattaa joutua ottamaan 

enemmän erilaisia vastuulausekkeisiin sekä muihin ehtoihin liittyviä asioita huomioon. 

Yrityksessä erityyppisille sopimuksille on erityyppisiä ja sisällöltään erilaisia sopimus-

pohjia. Se mitä sopimuspohjaa käytetään, riippuu sopimuksen luonteesta. Sopimus-

pohjia on pyritty luomaan jokaiselle hankintasopimustyypille erikseen, sillä jokaiseen 

erityyppiseen hankintaan ja siitä tehtävään sopimukseen liittyy omat riskinsä. Erilai-

sissa hankintakohtaisissa strukturoiduissa sopimuksissa on paremmat mahdollisuudet 

määritellä kutakin hankintaa koskevia ehtoja yksityiskohtaisemmin eri näkökulmista ja 

tällöin välttää hankintaan liittyviä riskejä. On todettu, että kaikkiin sopimuksiin ei voida 

käyttää samaa sopimusta juuri edellä mainittujen tekijöiden vuoksi. Sopimuspohjien 

määrä on pyritty kuitenkin pitämään mahdollisimman rajattuna. 

Sopimuspohjia on luotu erikseen esimerkiksi suurikokoisille hankinnoille ja pienikokoi-

sille hankinnoille kohdistettuna. Muita ryhmiä, joille sopimuspohjia on tehty ovat muun 

muassa puitesopimukset, jossa edelleen erikseen materiaali ja palveluhankinnoille 

pohjat sekä konsulttisopimukset ja IT-hankintasopimukset. Valmiilla hankintasopimus-
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pohjilla pyritään helpottamaan hankintaa neuvottelevien työtä. Mikäli yritys lähtee han-

kintaneuvotteluihin sellaisella sopimuspohjalla, jota toimittaja ei missään tapauksessa 

hyväksy, voivat hankintaneuvottelut toimittajan kanssa olla hyvinkin haastavia. Tämä 

korostaa tarjouspyynnön mukana lähetettävän sopimuspohjan merkitystä hankinta-

neuvottelujen kannalta. Tässä vaiheessa toimittajalla on mahdollisuus kommentoida 

sopimuspohjaa ja siinä olevia yrityksen vaatimia reunaehtoja.  

Tutkimuksessa ilmeni, että yritys hyödyntää PSK Standardisonnin eli Suomessa toimi-

van teollisuuden puolueettoman kehitysyksikön eri teollisuudenaloille luomia hankinta-

sopimuspohjia. PSK on siis eri teollisuuden alojen asiantuntijoista ja yritysten edusta-

jista koostuva organisaatio, joka kehittää yhdessä teollisuudenaloille yleisesti käytet-

täviä sopimuspohjia ja yhtenäistää tällöin myös yritysten toimintamalleja (PSK 2020). 

Yritys on jalostanut näistä PSK:n standardipohjista omassa liiketoiminnassaan käytet-

täviä sopimuspohjia. Sopimuspohjien muodostumisesta selviää, että sopimuspohja on 

vuosien työn tulos. Sopimispohjiin tehdään myös muutoksia tarpeen sitä vaatiessa. 

Sopimuksissa tapahtuvia muutoksia voi hankintakohtaisen ehtojen muutosten vuoksi 

tapahtua myös lainsäädännön tai direktiivien muutosten johdosta taikka yllättämän ta-

pahtuman vuoksi. Esimerkkinä nousee esille vuoden 2020 Covid-19 pandemia, jonka 

voidaan todeta vaikuttaneen useiden teollisuusyritysten toimintaan. Tällaisen tapahtu-

man vuoksi muutoksia voidaan tehdä esimerkiksi sopimuksen Force majeure -lausek-

keeseen.  

Sopimuspohjia pyritään päivittämään tasaisesti ja niihin liittyviä muutoksia tekemään 

kaiken tyyppisiin sopimuspohjiin. Yrityksessä sopimuspohjien muutostyötä tehdään 

yhdessä eri asiantuntijoiden kanssa, kuten yrityksen lakimiehen, hankinnan kaupalli-

sen asiantuntijan sekä teknisen asiantuntijan kesken. Paras lopputulos saadaan, kun 

eri asiantuntijoiden tiedot yhdistetään ja muokataan niistä yritykselle sopivin ratkaisu. 

Sopimuspohjien kehittäminen on yrityksessä erillinen prosessi, jota käsitellään myö-

hemmin siihen liittyvässä luvussa. 

Sopimuksissa yleisellä tasolla tärkeimpiä määriteltäviä asioita on muun muassa mate-

riaalihankinnoissa se milloin hankittavan tuotteen omistus ja siihen liittyvät riskit siirty-

vät yrityksen vastuulle. Kaikkien hankintaan liittyvien ehtojen tulee olla määriteltynä 

kirjallisessa sopimuksessa, jotta vältytään mahdollisilta epäselvyyksiltä. Yrityksen laki-
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mies tarkastaa sopimuksiin liittyvät lakitekniset asiat, kuten sen onko sopimukseen liit-

tyvät ehdot määritelty tarpeellisella tarkkuudella sekä riittävän yksiselitteisesti. Tällä 

voidaan todeta vältettävän hankintaan liittyvää tulkintariskiä, joka on tunnistettu myös 

akateemisessa kirjallisuudessa. Hyvän sopimuksen tulisi olla sellainen, että hankin-

taan liittymätön täysin ulkopuolinen henkilö pystyisi ymmärtämään sopimuksesta mitä 

siinä on sovittu ja mistä siinä on kysymys. Tällaisen hyvän sopimuspohjan eteen teh-

dään pitkäjänteistä kehitystyötä. 

 Sopimushallinnan kehittäminen 

Sopimushallinnan kehittämiseen liittyvällä kysymyksellä pyritään löytämään vastauk-

sia siihen, millä keinoilla yrityksen hankinnan sopimushallintaa voidaan kehittää. 

Yritys pyrkii jatkuvaan sopimushallinnan kehittämiseen ja parantamiseen, jotta se voi 

vastata sekä yrityksen sisäisiin hankintasopimuksiin liittyviin tarpeisiin, mutta myös 

saavuttaakseen kilpailuetua markkinoilla tehokkailla sopimuksilla. Sopimushallintaa 

voidaan kehittää muun muassa tarkastelemalla yrityksessä noudatettavaa sopimus-

hallinnan toimintamallia, tehtyjä hankintasopimuksia ja yrityksen käyttämiä sopimus-

pohjia sekä seuraamalla liiketoimintaympäristön muutoksia. 

Yrityksessä on erillinen kehitysorganisaatio, joka pyrkii löytämään yritystoimintaa pa-

rantavia ja henkilöstön työtä helpottavia näkökulmia sopimushallintaan sekä yrityksen 

moniin muihin osa-alueisiin nähden. Sopimushallintaan liittyen pyritään löytämään pa-

rempia ratkaisuja järjestelmien toimivuuteen, sopimuspohjien toimivuuteen sekä koko 

yrityksen hankintaprosessin parantamiseen liittyen. Kehityksellä pyritään luomaan yri-

tyksen toimintaa ja prosesseja joustavammaksi ja paremmin käyttäjiään palvelevaksi.  

Erityisesti riskien hallintaan liittyen pyritään löytämään yhä parempia ratkaisuja. Han-

kintaorganisaation lisäksi kehitystyöhön osallistuu yrityksen muu henkilöstö, joka toimii 

hankintaprosessin eri vaiheissa. Tällöin on mahdollista kerätä sellaista informaatiota 

käytännönläheisemmin vaikkapa sopimuksissa määritettyjen ehtolausekkeiden toimi-

vuudesta. Sopimushallintaa kehitetään myös luomalla uusia sekä päivitettyjä ohjeita 

henkilöstön käyttöön hankinnan sopimushallinnan prosessin eri vaiheisiin, kuten luo-

malla valmiita toimintaohjeistuksia sekä asiakirjamalleja henkilöstön käyttöön. Yksin-
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kertaisen, mutta tehokkaan sopimuksen luominen on haastavaa. Sopimuspohjia kehi-

tetään myös muun muassa muuttuvan lainsäädännön ja direktiivien pohjalta sekä yri-

tyksen tarpeiden mukaan. Aiemmin mainittujen toimittaja-auditointien lisäksi yrityk-

sessä auditoidaan myös sisäisiä prosesseja. Sisäisten auditointien tarkoituksena on 

muun muassa auttaa käytettävien prosessien kehitystyötä havaitsemalla mahdollisia 

poikkeamia, joita voidaan yhä parantaa ja muuttaa tehokkaammaksi. 

 Yhteenveto ja johtopäätökset 

Tässä tutkielman viimeisessä luvussa verrataan yhteenveto- osiossa teoriassa esitet-

tyä akateemista kirjallisuutta empiirisen osion aineistosta saatujen tulosten tietoon.  

Tämän lisäksi tutkielman johdannossa esitettyihin tutkimuskysymyksiin vastataan joh-

topäätöksissä. Lopussa esitetään myös aiheeseen liittyviä mahdollisia jatkotutkimus-

aiheita. 

 Yhteenveto 

Yrityksen hankintoihin liittyvä sopimusvalmistelun sopimushallinta alkaa yrityksen han-

kinnan tarpeen määrittämisestä sekä kilpailutuksesta ja tarjouspyynnön lähettämi-

sestä. Tämän jälkeen seuraa toimittajavalinnan prosessi ja sopimusneuvottelut han-

kintaa tekevän yrityksen sekä toimittajan välillä. Sopimusvalmisteluvaihe päättyy sopi-

muksen solmimiseen eli allekirjoittamiseen, jonka jälkeen sopimushallinnan prosessia 

voidaan kehittää sopimusvalmistelun osalta. Tähän sopimushallinnan prosessiin ja 

sen vaiheisiin liittyy olennaisesti useita erilaisia riskitekijöitä, joita voidaan hallita tehok-

kaalla sopimusten hallinnalla. Sopimuksellisella riskienhallinnalla voidaan luoda yrityk-

selle kilpailuetua markkinoilla sekä tehostaa hankintoihin liittyvää toimintaa. Sopimus-

hallinnalla voidaan vaikuttaa kokonaisvaltaisesti yrityksen menestymiseen toimialal-

laan.  

Elinkeinonharjoittajien välisiin sopimuksiin, eli toisin sanoen yritysten välisiin sopimuk-

siin liittyy olennaisesti sopimusvapaus. Sopimusvapautta kuitenkin säännellään esi-

merkiksi kauppalaissa (1987/355). Sopimuksiin liittyvään sääntelyyn kuuluu olennai-

sesti myös laki varallisuusoikeudellisista oikeustoimista (1929/228) sekä tilaajavastuu-

laki (2006/1233), jota yrityksen tulee noudattaa rakennuspalveluihin liittyvissä hankin-
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noissa. Olennaista sopimuksiin liittyvässä sääntelyssä on myös sopimuksiin sovellet-

tava oikeusnormisto, joka yrityksellä tulee olla tiedossa sopimuksellisten riskiensä hal-

litsemiseksi sekä tehokkaan sopimustoiminnan takaamiseksi. 

Sopimuksellinen riskienhallinta on tärkeää yrityksen liiketoiminnalle siksi, että yrityksen 

riskienhallinta on hyvin olennainen osa yrityksen hyvää johtamistapaa sekä sillä voi-

daan estää yrityksen toimintaa uhkaavia riskitekijöitä. Sopimuksellisella riskienhallin-

nalla voidaan vaikuttaa myös yrityksen tuotteiden ja palvelun laatuun sekä sen avulla 

voidaan tunnistaa erilaisia liiketoimintamahdollisuuksia. Sopimuksellisia riskejä voi-

daan hallita monin eri keinoin ja hankintasopimuksiin liittyviä riskejä on olemassa lu-

kuisia. Ensin yrityksen tulee arvioida hankintaan liittyvät riskit sekä valita noudatettava 

riskienhallinnan strategia juuri sillä hetkellä tarkasteltavaa hankintaa koskien. Jokai-

seen erityyppiseen hankintaan liittyy omat riskitekijänsä. Sopimustenhallintaprosessi 

seuraa yrityksen hankintaprosessia ja siihen liittyviä eri vaiheita. Hankintasopimuksiin 

yleisimmin liittyviä riskejä, joita yritys voi hallita ovat muun muassa hankinnan laatuun, 

aikatauluun, suoritukseen sekä kustannuksiin ja toimittajasuhteisiin liittyviä riskejä.  

Hankinnan onnistumisen kannalta tärkeitä vaiheita ovat hankinnan valmisteluun eli toi-

miin ennen sopimuksen solmimista liittyvät vaiheet. Yrityksen sopimushallinnan kehit-

tämisellä voidaan saavuttaa sellaisia tuloksia, jotka helpottavat hankinnan sopimus-

prosessin eri vaiheita sekä sopimusten ja niihin liittyvien riskien hallintaa. Sopimushal-

lintaa on kannattavaa kehittää yrityksen kilpailuedun takaamiseksi ja hankintasopimuk-

siin liittyvien riskien hallitsemiseksi.  

 Johtopäätökset 

Johtopäätöksinä saaduista tutkimustuloksista voidaan todeta, että sopimushallinnalla 

ja prosessin vaiheilla ennen sopimuksen solmimista ja täytäntöönpanoa on merkittävä 

rooli yrityksen riskienhallinnassa. Kun sopimushallintaprosessin alkuvaiheeseen käy-

tetään aikaa ja paneudutaan huolella erityisesti kilpailutus-, tarjouspyyntö sekä toimit-

tajan valintavaiheessa, sopimusprosessin loppupään toteuttaminen helpottuu. Esimer-

kiksi sopimuspohjien ottaminen mukaan tarjouspyyntöön selventää jo alkuprosessissa 

sitä, millä ehdoilla toimittajalta pyydetään tarjousta. Myös potentiaalisia toimittajia       

etsittäessä ja valitessa toimittajia, joille tarjouspyyntö lähetetään, on kannattavaa arvi-

oida riskit ja perehtyä niihin hankintakohtaisesti. Tällä ennaltaehkäistään hankintaan 
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liittyviä riskejä, joita voisi prosessin myöhemmissä vaiheissa tulla vastaan ja tällöin voi-

daan parantaa myös prosessin tehokkuutta. Esimerkiksi voi olla kannattavaa valita toi-

mittajaehdokkaista muutama potentiaalinen vaihtoehto sen sijaan, että tarjouspyyntö 

lähetettäisi jokaiselle ehdokkaalle.  

Asetettuihin tutkimuskysymyksiin löydettiin vastauksia ja yhtymäkohtia sekä akateemi-

sista teorialähteistä, kuin myös empiirisestä tulosten analyysistakin. Tutkimuksen tu-

loksista löydettiin myös useita yhtymäkohtia akateemisen kirjallisuuden kanssa erityi-

sesti sopimuksiin ja niiden hallintaan liittyviin riskitekijöihin nähden. Esimerkiksi toimi-

tus- ja toimitusaikatauluriskit, laaturiskit, erilaiset vastuuriskit, toimittajavalintaan liitty-

vät riskit sekä konkurssiriski tunnistettiin merkittäviksi riskitekijöiksi hankintasopimuk-

siin liittyen. Digitalisaation myötä on huomattu myös olevan mahdollista, etteivät toimit-

tajan ja yrityksen tietotekniset taidot kohtaa, joka voi aiheuttaa viivästyksiä. Sopimuk-

sen rajapinnat sekä ryhmän kompetenssi ovat myös tärkeitä huomioitavia tekijöitä han-

kinnan riskienhallinnassa, jotta voidaan taata paras mahdollinen lopputulos. Kokonai-

suutena voidaan todeta erilaisia hankintasopimuksiin liittyviä riskejä löytyneen useita 

erilaisia ja riskit määrittyvät aina hankintakohtaisesti. Jokaiselle riskityypille on myös 

omat riskienhallintakeinonsa, joilla voidaan vähentää riskin toteutumisen todennäköi-

syyttä tai pienentää siitä toteutuessaan aiheutuvia seurauksia. 

Sopimuksen arvolla ei välttämättä ole suoraa vaikutusta riskin suuruuteen tai määrään, 

sillä riskit vaihtelevat sopimustyypistä riippuen. Kullekin hankinnan tyypille on parhaan 

riskien hallinnan takaamiseksi laadittava oma sopimuspohjansa, jossa on huomioitu 

tyypilliset riskitekijät. Tarkat sopimusehdot, ennakkoon määritellyt sopimuspohjat sekä 

sopimuspohjien jatkuva kehittäminen ehkäisevät hankintasopimuksiin liittyviä riskejä. 

Hyvien ja tehokkaiden sopimuspohjien kehittäminen on haastavaa ja pitkäjänteistä 

työtä, jota osaltaan helpottaa alalle ominaisten standardointien hyödyntäminen kehi-

tystyössä. Konkreettisia keinoja sopimushallinnan parantamiseksi ovat esimerkiksi so-

pimushallintaan liittyvien ohjeiden ja asiakirjapohjien valmistelu ja parantaminen. Li-

säksi sopimuspohjien kehittämisellä luodaan entistä kilpailukykyisempiä sopimuksia 

sekä hankintaprosessin ja sopimushallintaprosessin kokonaisvaltaisella parantami-

sella voidaan saavuttaa tehokkuusetuja. 
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 Mahdolliset jatkotutkimukset 

Tähän tutkielmaan liittyen heräsi monia ajatuksia jatkotutkimuksiin liittyvistä aiheista. 

Jatkotutkimuksena tälle tutkimukselle voitaisiin tutkia esimerkiksi sitä, miten sopimus-

hallinta eroaa hankintaa tekevän yrityksen ja toimittajan välillä. Kiinnostavaa tässä olisi 

se, miten riskien siirtyminen sopimusosapuolelta toiselle vaikuttaa sopimukselliseen 

riskienhallinnan näkökulmaan. Toinen mielenkiintoinen jatkotutkimusaihe voisi koskea 

sähköiseen sopimustenhallintaan liittyviä vaikutuksia tai hyötyjä yritykselle ja vaikutuk-

sia riskienhallintaan. Tutkimuksen perusteella voidaan todeta, että digitalisaatio on vai-

kuttanut siihen, että yritykset ovat lisänneet sähköisiä menetelmiä sopimushallintapro-

sessissaan. Tämän vuoksi olisi kiinnostavaa saada syvempää ymmärrystä siitä, miten 

sähköisellä sopimushallinnalla voidaan vaikuttaa sopimushallinnan prosessissa ilme-

neviin riskeihin. Lisäksi voisi olla mielenkiintoista tutkia hankintasopimuksiin liittyvää 

riskienhallintaa julkisten hankintayksiköiden näkökulmasta. 
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Aalto-Setälä, I. et al. (2004) Yrityksen ja yhteisön vastuuriskit: oikeudellisen                   
riskienhallinnan perusteet. 2., uud. laitos. Helsinki: Tietosanoma. 
 
Aarto, M. et al. (2009) Hankintasopimus: käytännön käsikirja. Helsinki: Edita. 
 
Ahadzi, B. & Bowles, G. (2004) Public-private partnerships and contract negotiations: 
an empirical study. Construction management and economics. [Online] 22 (9), 967–
978. 
 
Alasuutari, P. (2011) Laadullinen tutkimus 2.0. Tampere: Vastapaino. 
 
Almeida, H., Hankins, K. & Williams, R. (2017) Risk Management with Supply           
Contracts. The Review of financial studies. [Online] 30 (12), 4179–4215.  
 
Arvopaperimarkkinayhdistys ry. (2010) Suomen listayhtiöiden hallinnointikoodi               
– Corporate Governance. 
 
Bassok, A. & Anupindi, R. (2008) Analysis of supply contracts with commitments and 
flexibility. Naval research logistics. [Online] 55 (5), 459–477. 
 
Boholm, M. (2019) Risk and Quantification: A Linguistic Study. Risk analysis. [Online] 
39 (6), 1243–1261. 
 
Bäckstrand, S. et al. (2019) Purchasing process models: Inspiration for teaching       
purchasing and supply management. Journal of purchasing and supply management. 
[Online] 25 (5), 100577–. 
 
Chen, F. (2007) Auctioning Supply Contracts. Management Science. [Online] 53 (10), 
1562–1576. 
 
Corrales, F. et al. (2019) TOMORROW’S LAWYER TODAY? PLATFORM-DRIVEN 
LEGALTECH, SMART CONTRACTS & THE NEW WORLD OF LEGAL DESIGN.  
Journal of Internet Law. 22 (10), 3–12. 
 
Dubey, C. (2018) Analytical framework for sustainable supply-chain contract            
management. International journal of production economics. [Online] 200240–261. 
 
Eckerd, G. & Girth, A. (2017) Designing the Buyer-Supplier Contract for Risk            
Management: Assessing Complexity and Mission Criticality. The journal of supply 
chain management. [Online] 53 (3), 60–75. 
 
Elmaghraby, W. (2000) Supply Contract Competition and Sourcing Policies.                
Manufacturing & service operations management. [Online] 2 (4), 350–371. 
 
Eriksson, P. & Koistinen, K. (2014) Monenlainen tapaustutkimus. Tutkimuksia ja        
selvityksiä. Kuluttajatutkimuskeskus. 
 



  38 

 

 

Eriksson, P. & Kovalainen, A. (2008) Qualitative methods in business research.        
London, Sage. 
 
Erola, E. & Louto, P. (2000) Riskit voimavaraksi: liiketoimintariskien hallinta                   
yrityksessä. Helsinki: Edita 
 
Fallahpour, U. O. et al. (2017) A decision support model for sustainable supplier          
selection in sustainable supply chain management. Computers & industrial                   
engineering. [Online] 105391–410. 
 
Haapio, H. (2007) Sopimusriskien hallinta: ei vain juristien asia! Risk Consulting: If´s 
Risk Managing Journal 2/2007, 22–24. 
 
Haapio, H. & Järvinen, M. (2014) Yritysten sopimus- ja vastuuketjut: sopimusten       
hallinta käytännössä. 2., uud. laitos. Helsinki: Tietosanoma. 
 
Haapio, H. & Siedel, G. J. (2013) A short guide to contract risk. Burlington, Vt: Gower. 
 
Hamdi, G. (2015) Optimization of a supply portfolio in the context of supply chain risk 
management: literature review. Journal of intelligent manufacturing. [Online] 29 (4), 
763–788. 
 
Hasselblad, S. (2020) How to tell if COVID-19 qualifies as force majeure in your        
contracts. The Idaho business review. 
 
Hemmo, M. (2005) Oikeudellisen riskienhallinnan perusteita. Helsinki: Helsingin         
yliopisto, oikeustieteellinen tiedekunta. 
 
Hemmo, M. & Hoppu, K. (2019) Sopimusoikeus. Helsinki: Talentum. 
 
Hietala, H. et al. (2016) Yrityksen asiakirja- ja sopimusopas. 5., uudistettu painos.    
Helsinki: Alma Talent. 
 
Hoppu, K. & Hoppu, E. (2016) Kauppa- ja varallisuusoikeuden pääpiirteet. 16., uudistettu 
painos. Helsinki: Alma Talent. 

 
IACCM, World Commerce & Contracting (2020a) Saatavilla: 
https://www.iaccm.com/resources/?id=11105&cb=1604577154  
 
IACCM, World Commerce & Contracting (2020b) Strategy. Saatavilla: 
https://www.worldcc.com/About/Our-Strategy#Importance  
 
IACCM, World Commerce & Contracting (2018) Most negotiated terms 2018. Saata-
villa: https://blog.iaccm.com/commitment-matters-tim-cummins-blog/most-negotiated-
terms-2018  
 
ISO 31000: 2018-standardi.  
 
Jaakkola, T. & Sorsa, K. (2005) Liiketoiminnan sopimukset. Helsinki: Edita. 
 

https://www.iaccm.com/resources/?id=11105&cb=1604577154
https://www.worldcc.com/About/Our-Strategy#Importance
https://blog.iaccm.com/commitment-matters-tim-cummins-blog/most-negotiated-terms-2018
https://blog.iaccm.com/commitment-matters-tim-cummins-blog/most-negotiated-terms-2018


  39 

 

 

Jones, A. (2007) A framework for the management of information security risks. BT 
technology journal. [Online] 25 (1), 30–36. 
 
Juvonen, M. et al. (2014) Yrityksen riskienhallinta. Helsinki: Finanssi ja                             
vakuutuskustannus FINVA. 
 
Kauppalaki (1987/355) 
 
Koskinen, I., Peltonen, T. & Alasuutari, P. (2005) Laadulliset menetelmät                   
kauppatieteissä. Tampere, Vastapaino 
 
Kuluttajansuojalaki (1978/38) 
 
Keey, R. (2003) Risk Management. Process safety and environmental protection.   
[Online] 81 (1), 31–35. 
 
Laki julkisista hankinnoista ja käyttöoikeussopimuksista (2016/1397) 
 
Laki varallisuusoikeudellisista oikeustoimista (228/1929) 
 
Lee, O.-Y. (2009) A neural networks approach for forecasting the supplier’s bid prices 
in supplier selection negotiation process. Expert systems with applications. [Online] 36 
(2), 2961–2970. 
 
Logistiikan maailma (2020) Hankintasopimus. [Verkkosivu]. Saatavilla: https://www.lo-
gistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintaprosessi/hankintasopimus/  
 
Lumia, M. (2015) Yritysjuridiset välineet liikesopimustoiminnan tehostamiseksi. Pro 
Gradu -tutkielma. Aalto-yliopisto. Laskentatoimen laitos.  
 
Lumineau, F. (2011) An organizational learning perspective on the contracting           
process. Strategic organization. [Online] 9 (1), 8–32. 
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Liite 1 Kandidaatintutkielman haastattelukysymykset 
 
 
Taustakysymykset 
 
Haastateltavan: 
 

- Organisaation koko: suuri 
- Titteli: ostopäällikkö 

 
Haastattelukysymykset 
 
 
Hankinnan sopimushallinnan prosessi: 
 

1. Millainen sopimushallinnan prosessi tai toimintamalli on yrityksessä?  
Mitä eri vaiheita siihen kuuluu? 
 

2. Kuka sopimukset yleensä neuvottelee?  
Onko sopimusten tekoa keskitetty jotenkin?  
 

3. Millainen sopimustenhallintajärjestelmä on?  
Miten sopimukset arkistoidaan? 
 

Riskejä: 
 

4. Mitä riskejä sopimuksilla pyritään ehkäisemään? 

 
5. Mitä ovat tärkeimmät riskit, joita sopimuksilla ennaltaehkäistään tai vältetään? 

 
6. Miten sopimushallinnalla vältetään hankintaan liittyviä riskejä? 

 
Sopimushallinta yrityksessä: 
 

7. Onko yrityksen strategiassa määritetty mitään sopimushallintaan liittyen? 
Missä sopimushallinnan toimintamalli on määritelty ja miten? 
 

8. Mihin sopimushallinnalla pyritään yrityksessä? 
 

9. Onko määritelty, että vain tietyn tyyppisille tai kokoisille hankinnoille tehdään 
hankintasopimus? 
 

10. Hankintasopimuksen sisältö?  
Kuka pohjat on laatinut? 
 

Sopimushallinnan kehittäminen: 
 

11. Miten kehitätte sopimushallintaa? 


