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1 Johdanto 

 

1.1 Tutkimuksen taustaa 

Maailmasta on nopeasti kehittymässä yksi yhtenäinen kauppapaikka. Työvoima- ja 

pääomakustannusten jatkuvasti kasvaessa kehittyneissä maissa, on luonnollista, että 

tuottajat kääntyvät halpamaiden toimittajien puoleen. Näin saavutetaan merkittäviä 

säästöjä ja saadaan erikoistumisen kautta myös usein tehokkaammin tuotettuja ja 

kehittyneempiä tuotteita.  (Sollish & Semanik 2011, 183) Kansainvälinen 

hankintatoimi eroaa kuitenkin merkittävästi vain kotimaassa tapahtuvasta 

hankinnasta.  

Kansainvälisiin hankintoihin liittyy lähes poikkeuksetta enemmän riskejä. Yksi 

merkittävimmistä riskeistä liittyy sopimuksiin. Hankintatoimessa sopimukset ovat 

tärkeässä roolissa ja käytettäessä alihankkijoita on sopimusten tekeminen 

välttämätöntä. Haapion (2002, 3) mukaan yhtä kauppatapahtumaa varten on laskettu 

tarvittavan 26–34 erilaista asiakirjaa. Yritysten pyrkiessä yhä 

kustannustehokkaammiksi on turhat työvaiheet ja asiakirjat pyrittävä karsimaan. Näin 

ollen virheisiin ei ole varaa ja sopimukset on pyrittävä tekemään kerralla oikein. 

(Haapio 2002, 4) Usein yritykset pitävät sopimuksia kuitenkin vain välttämättömänä 

velvollisuutena, eivätkä ymmärrä, että huonosti laadituista sopimuksista voi seurata 

jopa suurempia menetyksiä kuin sopimuksen tekemättä jättämisestä. Sopimusriskit 

on tärkeä tunnistaa jo hankintasuhdetta aloitettaessa, jotta niiltä voidaan välttyä 

sopimusta tehtäessä ja täydennettäessä. (Haapio 2007, 22) 

 

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimusongelma 

Tutkimuksen tavoitteena on määritellä sopimusriskit, jotka liittyvät erityisesti 

kansainvälisen hankintatoimeen ja miettiä myös, miten yritykset voisivat suojautua 

näiltä sopimuksiin liittyviltä riskeiltä. Tavoitteena on myös selkeyttää kansainväliseen 

hankintatoimeen liittyviä erityispiirteitä ja pohtia sopimuksiin liittyviä riskejä erityisesti 

kansainvälisestä näkökulmasta. Tästä voidaan muodostaa tutkimusongelmat 

seuraavasti:  
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Tutkimuksen pääongelma on 

 Mitä sopimusriskejä liittyy kansainvälisiin hankintoihin? 

Tutkimuksen alaongelmia ovat 

 Mitkä ovat kansainvälisen hankintatoimen erityispiirteet? 

 Mitä ovat sopimusriskit? 

 Miten yritykset voivat suojautua sopimusriskeiltä? 

 

1.3 Tutkimuksen rajaukset 

Tutkimus on rajattu koskemaan vain kansainvälistä hankintatoimea. Lisäksi 

hankintaan liittyvistä riskeistä käsitellään ainoastaan sopimusriskiä. Sopimusriskeistä 

käsitellään tarkemmin sopimuksen syntymiseen, sisältöön ja rikkomiseen liittyviä 

riskejä. Sopimusriskeissä on painotuttu ainoastaan hankintatoimeen liittyviin 

sopimuksiin ja niihin liittyviin sopimusriskeihin. Ulkopuolelle on jätetty kokonaan 

sopimuksen käyttäminen välineenä muilta liiketoimintaan liittyviltä riskeiltä 

suojautumisessa.  

 

1.4 Tutkimusmenetelmät ja aineisto 

Tutkimuksessa on tehty teoreettiseksi perustaksi kirjallisuuskatsaus. Katsauksen 

tavoitteena on selvittää aiheeseen liittyvää aiempaa tutkimusta (Hirsjärvi, Remes & 

Sajavaara 2003, 108). Lisäksi tutkimuksessa on toteutettu empiriaosuus 

haastattelemalla case-yritystä.  

Kirjallisuuskatsauksessa on keskitytty kansainvälistä hankintaa koskeviin 

kansainvälisiin teoksiin ja artikkeleihin sekä sopimusoikeutta käsitteleviin kirjoihin. 

Tärkeimpinä teoksina on Anni Pasasen (2005) toimittama Kansainvälisen kaupan 

käsikirja sekä Kari Ilorannan ja Hanna Pajunen-Muhosen (2008) Hankintojen 

johtaminen. Kansainvälisessä kirjallisuudessa on keskitytty Branchin (2002) 

International Purchasing and Management- kirjaan sekä Sollishin ja Semanikin 

(2011) Strategic Global Sourcing -kirjaan. Sopimusoikeuden kannalta tärkeimpiä 
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teoksia ovat olleet Hemmon ja Saarnilehdon kirjallisuus. Lisäksi lähteenä on käytetty 

paljon Soile Pohjosen toimittamaa Ennakoiva sopiminen -teosta sekä Helena 

Haapion artikkeleita.   

Empiriaosuus on toteutettu kvalitatiivisena tutkimuksena ja tutkimusmenetelmänä on 

ollut case-tutkimus ja haastattelut. Tutkimusstrategiana on käytetty tapaustutkimusta, 

jossa on kerätty yksityiskohtaista ja intensiivistä tietoa vain yhdestä yrityksestä ja 

peilattu näitä tutkimustuloksia teoriaosuuden keskeisimpiin sisältöihin (Hirsjärvi et al. 

2003, 123). Tutkimus toteutettiin strukturoituna haastatteluna, jossa kummallekin 

haastateltavalle annettiin samanlainen lomake valmiiksi tehtyjä kysymyksiä. (Hirsjärvi 

et al. 2003, 194–195) Kysymysten muoto oli avoin eli haastateltavalle esitettiin 

kysymys ja jätettiin tyhjä tila vastausta varten. Avoin muoto valittiin siksi, että 

vastaajat saavat ilmaista itseään omin sanoin eikä heille ehdotettu valmiita 

vastauksia kuten esimerkiksi monivalintakysymyksissä. (Hirsjärvi et al. 2003, 185) 

Haastattelu on tehty kotimaiseen rakennusalan yritykseen, joka harjoittaa 

kansainvälistä hankintatoimea. Haastateltavina ovat olleet yrityksen lakimies sekä 

hankintajohtaja.   

 

1.5 Tutkimuksen viitekehys ja työn rakenne 

Tutkimuksen viitekehys antaa yleiskuvan tutkimuksen aiheesta ja siitä selviää, mitä 

kokonaisuuksia tutkimus pitää sisällään. Viitekehyksestä selviää myös tutkimuksessa 

käytetyt tärkeimmät käsitteet. Kuvassa 1 näkyvässä tutkimuksen viitekehyksessä 

ilmennetään kansainvälisen hankintatoimen ja sopimusriskien suhdetta. Lisäksi 

tutkimuksessa on tärkeänä osana näiden kokonaisuuksien ilmentyminen case-

yrityksessä. 
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Kuva 1. Tutkimuksen viitekehys 

Työn ensimmäinen kappale on johdanto, jossa esitellään lyhyesti tutkimuksen 

taustaa, tutkimusongelmia sekä työn rakennetta ja viitekehystä. Tässä kappaleessa 

avataan myös tärkeimmät tutkimuksessa käytetyt käsitteet.  

Toinen kappale on työn teoriaosuus, jossa käsitellään kansainvälisen hankintatoimen 

erityispiirteitä, ja tehdään selkeä ero kansainvälisen ja kotimaassa tapahtuvan 

hankinnan välille. Tässä osuudessa tutustutaan myös sopimusriskin käsitteeseen, 

sekä siihen millaisia sopimusriskejä sopimuksen tekemiseen, sisältöön ja 

rikkomiseen liittyy. Sopimusriskejä pohditaan erityisesti kansainvälisen 

hankintatoimen näkökulmasta ja pyritään tunnistamaan ne sopimusriskit, jotka 

liittyvät nimenomaan kansainvälisiin hankintoihin. Kappaleen lopussa pohditaan 

myös sitä, miten yritys voi näiltä riskeiltä suojautua. Teoriaosuudessa on keskitytty jo 

olemassa olevaan tietoon tutkimalla kansainvälisiä hankintateoksia ja artikkeleita 

sekä sopimusoikeuden kirjallisuutta.  

Työn kolmas kappale on empiriaosuus, jossa kvalitatiivisen haastattelututkimuksen 

avulla tutkitaan teoriaosuudessa käytyjä asioita käytännössä. Lähteenä ovat 

haastattelut, joiden avulla tutkitaan case-yrityksessä kohdattuja kansainvälisiin 

hankintoihin liittyviä sopimusriskejä. Haastattelukysymykset koskevat yrityksen 

kansainvälistä hankintaa, siihen liittyviä sopimuksia ja sopimusriskejä sekä näiltä 
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riskeiltä suojautumista. Tässä osuudessa haastattelun avulla saatuja tuloksia myös 

verrataan teoriaosuudessa tutkittuun tietoon.  

Neljäs ja viimeinen kappale sisältää yhteenvedon ja johtopäätökset. Tässä osiossa 

käydään tiiviisti läpi kaikki tutkimuksen tärkeimmät tulokset ja muodostetaan näistä 

tutkimuksen johtopäätökset. Lopuksi pohditaan mahdollisia jatkotutkimusaiheita. 

 

1.6 Tutkimuksen käsitteet 

Sopimus 

Sopimus määritellään perinteisesti erittäin väljästi kahden tai useamman toisiansa 

edellyttävän oikeustoimen yhdistelmäksi. Sopimus koskee tavallisesti kahta tai 

useampaa henkilöä, joiden välille syntyy oikeussuhde, jonka sisältö selviää 

sopimuksesta. (Saarnilehto 2005, 3-4) Sopimusoikeudessa sopimuksen katsotaan 

olevan tarjous ja siihen annettu hyväksyvä vastaus, eikä aina pelkästään virallinen 

sopimusasiakirja (Haapio 2002, 13). Tässä tutkimuksessa sopimuksella tarkoitetaan 

tehtyä kirjallista tai suullista sopimusta, joka syntyy tarjouksesta ja siihen annetusta 

hyväksyvästä vastauksesta.  

Riski  

Kuusela ja Ollikainen (2005, 16) ovat määritelleet riskin vaaraksi tai 

epätietoisuudeksi, joka liittyy ongelman mahdollisuuteen. ”Riski on odottamattoman 

tappion mahdollisuus”, määrittelee Setälä (2005, 185).  

Sopimusriski 

Pk-yritysten riskienhallinta (pk-rh 1) määrittelee sopimusriskin seuraavasti: 

”Sopimusriski voi johtua sopimuksen puuttumisesta tai puutteellisesta sopimisesta. 

Sopimusriski voi liittyä esim. sopimuksen syntytapaan, sopimuskumppaniin, 

tarjouksen tekemiseen, yleisiin sopimusehtoihin, sopimussakkoon tai 

vahingonkorvaukseen.” Sopimusriskillä tarkoitetaan siis tässä tutkimuksessa sitä 

riskiä, joka liittyy huonosti tehtyihin sopimuksiin tai sopimusten sisältöön (Haapio 

2007, 22). 
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Kansainvälinen hankintatoimi 

Kansainvälisellä hankintatoiminnalla tarkoitetaan tuontitoimintaa eli sitä, kun 

suomalaiset yritykset hankkivat hyödykkeitä ulkomaisilta markkinoilta. Hankinnan 

tavoitteena on ostaa oikea määrä oikeaa laatua oikeaan aikaan ja oikealla hinnalla 

oikealta tarjoajalta oikeaan paikkaan toimitettuna. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 

2008, 61) Kansainvälinen hankintatoimi on kaikkea tätä kansainvälisessä 

ympäristössä.  
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2 Sopimusriskit kansainvälisessä hankinnassa 

Kaikki hankintatoimea harjoittavat yritykset altistuvat riskeille, mutta kansainvälisessä 

hankintatoimessa ympäristö on monimuotoisempi ja epävakaampi. Yritykset kuuluvat 

usein moniin verkostoihin ja hankkivat tuotteita ja palveluita useammasta kuin 

yhdestä maasta. Lisäksi toimitusketjut saattavat kulkea useiden maantieteellisten 

alueiden läpi, jolloin riskit tulevat monimuotoisemmiksi ja todennäköisemmiksi. 

(Christopher et al. 2011, 68) 

 

2.1 Kansainvälisen hankintatoimen erityispiirteitä 

Markkinoiden globalisoituessa, on hyvin harvinaista, että hyödyke tuotetaan alusta 

loppuun yhdessä maassa. Tyypillistä on, että tuote suunnitellaan yhdessä maassa ja 

kootaan toisessa komponenteilla, jotka ovat peräisin monesta eri maasta. Syitä 

kansainväliseen hankintaan on paljon. Halvemmat hinnat, tuotteiden saatavuus ja 

määrä, tuotevalikoiman kasvattaminen ja tuotantokustannuksien minimoiminen ovat 

esimerkkejä näistä syistä. Ennen kaikkea kansainvälinen hankintatoimi on edellytys 

kilpailussa pärjäämisessä. Kansainvälisellä hankintatoimella on mahdollista 

saavuttaa ainutlaatuisuutta ja hyvää laatua, mikä lisää yrityksen tuottamien tuotteiden 

arvoa. (Branch 2002, 1-6, 95) Kansainväliseen hankintatoimeen liittyy kuitenkin 

paljon enemmän huomioonotettavia tekijöitä kuin kotimaan hankintaan. 

 

2.1.1 Kulttuuri ja kieli 

Kulttuurilla tarkoitetaan tässä yhteydessä uskomuksia ja tapoja, jotka ovat 

yhteydessä tiettyyn yhtenäiseen sosiaaliseen tai järjestölliseen ryhmään (Sollish & 

Semanik 2011, 57). Tärkeitä liiketoimintaan vaikuttavia kulttuuritekijöitä ovat 

esimerkiksi arvot, asenteet, rituaalit, esikuvat ja symbolit (Immonen 2005, 19).   

Harjoitettaessa kansainvälistä hankintatoimea on aina otettava tarkasti huomioon 

kohdemaan kulttuuriset tekijät. Vaikka esimerkiksi Euroopassa kaupan juridiset 

esteet ovat poistuneet, kansalliset ja kulttuuriset erot häviävät hitaasti tai jopa 

kasvavat. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 44) Toisessa maassa käytössä oleva 
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hankintatapa ei välttämättä toimi jossain toisessa maassa ollenkaan, koska kulttuurin 

takia kauppaa käydään toisella tavalla. Kulttuurien välisiä eroja on esimerkiksi 

kommunikoinnissa, aikakäsityksessä, neuvottelukäytännöissä ja päätöksenteossa. 

Kaikki nämä tekijät voivat vaikuttaa omalta osaltaan merkittävästi liikesuhteeseen ja 

ennen kansainvälisen hankinnan aloittamista yrityksen tulisikin olla hyvin tietoinen 

liikekumppanin maan kulttuurista. (Sollish & Semanik 2011, 67–69)  Branch (2002, 

35) toteaa, että joissakin maissa myös uskonto on tärkeä tekijä ja saattaa vaikuttaa 

vahvasti maan kulttuuriin ja sitä kautta kaupankäyntiin.  

Myös kieli on tärkeä strateginen tekijä kansainvälisissä toimittajasuhteissa. Yrityksen 

pitää olla varma, että sopimuksia pystytään tekemään ja kauppaa käymään kielellä, 

jota kumpikin osapuoli ymmärtää riittävän hyvin. Mikäli suhteessa on paljon 

hankaluuksia ymmärtää toista osapuolta kielen takia, saattaa koko suhteen laatu 

heikentyä merkittävästi ja näin ollen sopimus jäädä jopa syntymättä. (Branch 2002, 

35)  

 

2.1.2 Markkinat  

Käytäessä kansainvälistä kauppaa on markkina-analyysillä entistä suurempi merkitys 

onnistumisessa. Jos yritys päättää aloittaa tuotteiden tai palveluiden hankinnan 

jostain uudesta maasta, tulisi sen aina tarkkaan tutustua sen maan 

markkinatilanteeseen. Vientiä harjoittavan yrityksen kannalta markkinatutkimus on 

erittäin tärkeää, mutta tuontitoiminnassakaan sitä ei saa unohtaa. (Immonen 2005, 

19)  

Hankintatoimen markkina-analyysissa tulee tunnistaa tärkeimmät toimittajat sekä 

niiden markkinat ja asiakkaat. Myös näiden toimittajien keskinäisestä 

kilpailutilanteesta on hyvä ottaa selvää. Tämän jälkeen pitää varmistaa, että oman 

yrityksen vaatimukset tulee täytettyä toimittajien kyvykkyyksillä. Markkina-analyysiin 

kuuluu myös toimittajien taloudellisen tilanteen arviointi, joka osoittautuukin usein 

erittäin haasteelliseksi tehtäväksi vieraassa maassa. Myös markkinatrendien ja 

tuotekehitystrendien tunteminen toimittajan markkinoilla on tärkeää, jotta niitä 

voidaan verrata oman yrityksen ennustettuihin trendeihin. Yksi tärkeä markkina-

analyysin osa-alue on myös kuljetuksen varmistaminen. Yrityksen täytyy selvittää 
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ennen hankintasuhteen aloittamista, onko tuotteita tai palveluita käytännössä 

mahdollista kuljettaa yritykselle kyseisestä maasta. Myös riskien analysointi kuuluu 

markkina-analyysiin. (Sollish & Semanik 2011, 184–185) 

 

2.1.3 Kuljetus 

Kuljetus asettaa omat haasteensa erityisesti kansainvälisissä hankinnoissa. 

Kotimaan sisällä tapahtuva tavaroiden ja palveluiden kuljetus on usein paljon 

kansainvälisiä kuljetuksia yksinkertaisempaa. Kansainvälisessä kaupassa on paljon 

säädöksiä ja normeja koskien kuljetuksia, ja yrityksen tulisi olla näistä hyvin tietoinen 

ennen hankinnan aloittamista. (Pehkonen 2000, 111)  

Ulkomaankaupassa kuljetusetäisyydet pitenevät ja markkina-alue laajenee. Tästä 

syystä kuljetuksissa on usein tarpeen käyttää useampaa kuin yhtä kuljetustietä ja -

välinettä. Eri kuljetusmuotojen välinen yhteistyö onkin tärkeässä asemassa 

kansainvälisen kuljetuksen onnistumisessa. (Pehkonen 2000, 112) Tuojan on yleensä 

hankalaa hoitaa kuljetusta ja siihen liittyviä järjestelyjä yksin kansainvälistä hankintaa 

harjoitettaessa. Ulkomaankaupassa onkin tyypillistä käyttää apuna kuljetuksessa 

itsenäistä rahdinkuljettajaa. Apua tarvitaan usein myös ahtaus-, varasto- ja 

terminaalitoiminnoissa. (Pehkonen 2000, 111)  

Kansainvälisissä kuljetuksissa käytetään yhtenäisiä kansainvälisen kauppakamarin 

julkaisemia toimituslausekkeita, joilla määrätään myyjän ja ostajan velvollisuudet 

tavaraa toimitettaessa (Raunio 2005, 250). Raunion (2005, 250) mukaan: 

”Toimituslausekkeiden avulla määritellään kaupan osapuolten toimintavelvollisuudet, 

tavaraa koskevat vastuuvelvollisuudet sekä kaupan osapuolten maksuvelvollisuudet 

siirron kustannuksista.” Kansainvälisesti käytössä oleva toimituslauseiden kokoelma 

on nimeltään Incoterms. Päivitetyin versio on Incoterms 2000, jossa on 13 eri 

lauseketta, jotka on ryhmitelty neljään eri ryhmään. Toimituslausekkeita käytetään 

myös kotimaan hankinnassa, mutta toimitusmatkojen ja -aikojen yhtä pidentyessä ja 

moninaistuessa, ovat ne kansainvälisessä hankinnassa vielä tärkeämmässä roolissa. 

(Pehkonen 2000, 90–92)  

Harjoitettaessa kansainvälistä hankintaa, tulee yrityksen ottaa huomioon myös tulli. 

Tulli on maksu, joka lisätään hyödykkeisiin, jotka kuljetetaan maasta toiseen. Tullin 
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tarkoitus on nostaa tuontituotteiden hintoja, jotta ne eivät olisi yhtä kilpailukykyisiä 

maan omien tuotteiden kanssa. Lähes kaikki maailmaan maat käyttävät HTS- 

tullinimikkeistö-järjestelmää, jolla pidetään huolta, että kaikkialla viitataan samaan 

tuotteeseen, kun niitä luokitellaan tullausta varten. Tullimaksut voidaan periä kahdella 

tavalla, joko perustuen tiettyyn prosenttiosuuteen tuotteen hinnasta tai perustuen 

kiinteään hintaan yhdeltä yksiköltä tiettyä tuotetta. (Sollish & Semanik 2011, 192)  

Euroopan unioni on yhteisön tullialue ja yhtenäinen tulliliitto. Yhteisön tullialueella 

yhteisötavara voi liikkua vapaasti, eikä siihen sovelleta tulleja. Kuitenkin EU:n 

tullialueelta lähteviin ja sinne saapuviin tavaroihin sovelletaan tullilainsäädäntöä. 

(Kurkioja 2005, 461–462) Tullien kannalta hankintatoimi on siis yksinkertaisempaa 

EU:n sisältä kuin sen ulkopuolelta. Mikäli yritys hankkii tuotteitaan yhteisön 

tullialueen ulkopuolelta, tulee sen esittää tavarat tullille, tehdä tullille yleisilmoitus ja 

ilmoittaa tavarat sopivaan tullimenettelyyn. Tämän jälkeen, tavarat saatuaan 

yrityksen täytyy maksaa tullille tullimaksu. (Kurkioja 2005, 466–467) Yrityksen on 

aina myös muistettava selvittää, ettei oman maan lainsäädäntö, esimerkiksi 

tullilainsäädäntö, aseta esteitä tavaran maahantuonnille (Pehkonen 2000, 77).  

 

2.2 Sopimukset kansainvälisessä hankinnassa 

Kansainvälinen kauppa perustuu lähes poikkeuksetta kirjallisiin asiakirjoihin. Usein 

kansainvälistä hankintatoimea harjoittavalla yrityksellä on entuudestaan kotimaan 

kaupassa käytössä useita eri sopimuksia ja sopimusten tekeminen on sille 

entuudestaan tuttua. Kansainvälisissä hankintasopimuksissa on kuitenkin aina 

otettava huomioon tilanteen vaatimat erityisseikat. (Lavonsalo 2005, 79, 95)  

Toimitusketjuissa ja muissa suurten organisaatioiden toimissa sopimusten käyttäjiä ja 

toimeenpanijoita on useita ja he ovat eri henkilöitä kuin sopimusten laatijat. Usein 

sopimusten käyttäjät eivät osallistu sopimusten tekovaiheeseen, vaan saavat 

projektin toteutettavakseen kun asiat on jo sovittu. Tämän takia kansainvälisessä 

hankinnassa käytettävissä sopimuksissa on erityisen tärkeää, että halutut asiat 

esitetään sopimuksissa juuri oikein. (Haapio 2002, 11)  

Tärkein kansainvälisessä hankintatoimessa käytettävä sopimustyyppi on 

kauppasopimus, sillä hankintasopimus lasketaan kuuluvaksi kauppasopimuksiin. 
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Kaupassa on kyse irtaimen esineen luovutuksesta. Erityisesti ostajalle eli hankintaa 

harjoittavalle yritykselle kauppasopimuksen sisältö on tärkeää määritellä tarkasti. 

Kauppasopimuksen sisältö ja yksityiskohtaisuus vaihtelee paljon riippuen muun 

muassa siitä onko kyseessä yksittäinen hankintasopimus vai monivuotinen 

toimitussopimus.  (Lavonsalo 2005, 102–104)  

Muita tärkeitä sopimustyyppejä, joita kansainvälisessä hankinnassa tarvitaan, ovat 

muun muassa agenttisopimus, jälleenmyyntisopimus, valmistussopimus sekä 

alihankintasopimus. Kaikki sopimukset ovat rakenteeltaan lähes aina 

samantyyppisiä, sisältäen sopimuksen tärkeimmät tiedot. Jokainen sopimustyyppi 

sisältää kuitenkin aina omat erityispiirteensä, joten yrityksen on aina tarpeen tehdä 

eri hankintoja varten omat sopimukset. (Lavonsalo 2005, 93–161)  

 

2.3 Sopimusriskit  

Sopimusriskit voidaan nähdä osana yrityksen oikeudellisia riskejä tai vastuuriskejä. 

Sopimusriskeissä ei ole kyse ainoastaan siitä, mitä tapahtuu, jos sopimus jätetään 

täyttämättä vaan sopimuksiin itseensä liittyy paljon epävarmuustekijöitä ja 

potentiaalisia riskejä. Sopimusriskin välttäminen ei ole ainoastaan yrityksen juristien 

työtä, vaan kaikkien yrityksen toimintojen on osaltaan siihen osallistuttava. Hyviä ja 

riskittömämpiä sopimuksia saadaan aikaan, kun sitä ovat tekemässä kaikki ne tahot, 

joita sopimus koskee. (Haapio 2007)  

Kirjallinen sopimus on tärkein työväline määriteltäessä työn sisältöä, vastuita, hintaa 

sekä osapuolten odotuksia. Tarkalla sopimuksella voidaan varmistaa, että odotukset 

täyttyvät, väljä sopimus on omiaan kasvattamaan sopimusriskiä. (Vagadia 2012, 152) 

Tavallisimmin sopimusriskit liittyvät sopimuksen syntymiseen, sopimuskumppaniin, 

sopimusehtoihin tai sopimusrangaistuksiin. Sopimukset liittyvät yritysten päivittäiseen 

toimintaan ja vanhojenkin liikekumppanien kanssa tehtyjä sopimuksia on tarpeen 

analysoida riskien tunnistamiseksi. Keskeistä on selvittää mihin sopimuksiin yritys on 

sitoutunut ja millaisia riskejä niihin sopimuksiin sisältyy. (pk-rh 1)  

Sopimuksiin sisältyvät riskit voivat aiheutua siitä, että sopimusta ei täytetä ollenkaan, 

se täytetään väärään aikaan tai se täytetään virheellisesti. Yksi merkittävä riskin 



14 
 

aiheuttaja on myös sopimuksen kohde ja sopimuskumppani. Sopimusriskien 

arvioinnissa apuna voidaan käyttää sopimusten riskitestausta. (Laki 24)  

Sopimuksista aiheutuvia riitatilanteita selvitettäessä itse sopimus ja sen ehtojen 

tulkinta on usein ratkaisevassa asemassa. Sopimukset ovat usein erittäin 

tapauskohtaisia, joten riitatilanteet edellyttävät aina tarkkaa tulkintaa. On kuitenkin 

olemassa pääsääntöjä ja periaatteita, jotka pyrkivät helpottamaan sopimuksien 

ymmärtämistä. (Laki 24)  

Ulkomaankaupan sopimuksia tehtäessä on aina noudatettava tarkkuutta ja 

yksityiskohtaisuutta, jotta erimielisyyksiltä vältyttäisiin. Sopimus kannattaa aina tehdä 

kirjallisesti ja sitä laadittaessa tulee ottaa huomioon oman maan ja vastapuolen 

oikeusjärjestelmien erilaisuus. Yrityksen harjoittaessa ulkomaan kauppaa, sen on 

otettava Suomen lainsäädännön lisäksi huomioon toisen main lainsäädäntö. Tämä 

onkin kansainvälisessä kaupassa merkittävä sopimuksiin liittyvä riski. EU:n piirissä 

sopimusehtoja on pyritty yhtenäistämään, joten EU:n sisämarkkinoilla lakiin liittyvä 

riski on pienempi. (Pehkonen 2000, 73) 

 

2.3.1 Sovellettava laki 

Useimmissa maissa lainsäädännön perushenki on samanlainen, mutta silti erot 

yksityiskohdissa ja tulkintatavoissa saattavat olla todella suuria ja yllättäviä (Iloranta 

& Pajunen-Muhonen 2008, 308). Koska sopimuskumppanit mitä todennäköisimmin 

tulevat maista, joissa sovelletaan eri lakeja, on sopimuksessa aina tarpeen sopia, 

kumpaa näistä laeista sovelletaan ja missä riidat ratkaistaan mahdollisessa 

erimielisyystilanteessa. Tämä päätös tulee myös kirjata sopimukseen, jotta 

riitatilanteesta selvitään helpommin. (Ekuri 2012)  

Usein molemmat sopimuskumppanit haluavat soveltaa oman maansa lakia, ja se 

kumman maan laki tulee valituksi saa ikään kuin kotikenttäedun. Riitojen 

selvittäminen oikeudessa on erittäin kallista ja tästä syystä huolellisesti laaditut 

lainvalinta- ja riidanratkaisulausekkeet ovat erityisen tärkeitä kansainvälisissä 

hankintasopimuksissa. (Ekuri 2012) Mikäli laista ei päästä yhteisymmärrykseen, 

sovellettavaksi laiksi voidaan valita myös sellaisen maan laki, jolla ei ole mitään 

yhtymää tehdyn sopimuksen kanssa. Tähän liittyy kuitenkin usein vielä enemmän 
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riskejä, sillä kummallekin osapuolelle vieraan lain soveltaminen saattaa aiheuttaa 

molemmille vielä enemmän yllätyksiä. (Lavonsalo 2005, 82) Ilorannan ja Pajunen-

Muhosen (2008, 207) mukaan hankkijan kannattaakin varmistaa, että mahdolliset 

erimielisyydet ratkaistaan Suomessa ja suomalaisen lainsäädännön pohjalta. Tällöin 

mahdollisia riitoja on ainakin hieman helpompi hallita. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 

2008, 207)  

Sovellettavan lain yhteydessä sovitaan myös missä ja miten mahdolliset 

erimielisyydet ratkaistaan. Riidat voidaan ratkaista joko välimiesmenettelyä tai 

tuomioistuin menettelyä soveltaen. Välimiesmenettelyssä asia käsitellään suljettujen 

ovien takana välimiesoikeudessa ja vältetään näin haitallinen julkisuus. 

Tuomioistuinmenettelyssä riidat ratkaistaan jonkun maan tuomioistuimessa. Tämä 

menettely on kallis ja aikaavievä, mistä aiheutuen välimiesmenettely on näistä 

kahdesta käytetympi. (Pehkonen 2000, 87–88) Välimiesmenettely on mahdollinen 

vaihtoehto yksityisoikeudellisissa riitatilanteissa, joissa osapuolet voivat tehdä 

sovinnon. Tämä edellyttää kuitenkin kirjallisen välityssopimuksen tekemistä joko 

riidan tultua ajankohtaiseksi tai jo sopimusta tehtäessä. (Pasanen 2005, 658) 

Välimiesmenettelyssä riidan ratkaisee yksittäistä riitaa ratkaisemaan nimetty 

välimiesoikeus, joka koostuu yhdestä tai useammasta välimiehestä. Välimiesoikeus 

ei ole varsinaisesti tuomioistuin, mutta sen ratkaisut sitovat sopijapuolia mikäli 

menettelyä on sitovasti alun perin sovittu käytettävän. (Lehtinen 2001, 24)  

Sovellettavan lain valinta on usein erittäin piilevä riski sopimuksissa. Tyypillisesti 

sopijapuolilla ei ole sopimusta solmittaessa minkäänlaista aihetta epäillä, että 

sopimusta jouduttaisiin jossain vaiheessa tulkitsemaan tai erimielisyyksiä 

jouduttaisiin käsittelemään oikeudessa. Koska sopijapuolet voivat määritellä pitkälti 

haluamansa sopimusehdot vapaasti, on sovellettavan lainsäädännön valinta tärkeää. 

Mikäli jostain tietystä asiasta ei ole sovittu mitään, ratkaistaan asia sopimukseen 

sovellettavan lainsäädännön mukaisesti. Mikäli sopijapuoli ei ole täysin selvillä 

sovellettavan lain sisällöstä, on erittäin tärkeää, että sopimuksen sisällön tulkintaa ei 

jätetä sovellettavan lainsäädännön varaan. (Lavonsalo 2005, 81)   
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2.3.2 Sopimuksen syntyminen 

Toinen merkittävä riski liittyy sopimuksen syntymiseen. Laki varallisuusoikeudellisista 

oikeustoimista (13.6.1929/228) säätää sopimuksen syntymisestä Suomessa 

seuraavasti: 

”1 § Tarjous sopimuksen tekemisestä ja sellaiseen tarjoukseen annettu vastaus 

sitovat tarjouksen tekijää ja vastauksen antajaa”. 

Suomen laissa katsotaan siis, että sopimus syntyy myyjän tai ostajan tekemästä 

tarjouksesta ja siihen annetusta hyväksyvästä vastauksesta. Tämä periaate pätee 

myös muissa EU-maissa. Kuitenkin Englannissa ja Yhdysvalloissa käytettävän 

Common Law:n mukaan kukaan ei ole sidottu lupaukseensa, ellei hän ole saanut 

siitä vastiketta vastapuolelta. Eli tarjous voidaan peruuttaa ennen kuin se on 

hyväksytty. Mikäli yritys hankkii tuotteita yritykseltä, joka sijaitsee maassa, jossa 

Common Law on käytössä, on erittäin tärkeää, että yritys tietää tämän eron 

sopimuksen syntymiseen liittyen. Toisaalta taas esimerkiksi Venäjällä sopimuksen 

katsotaan syntyvän samalla lailla kuin Suomessa, mutta siellä ainoastaan kirjallinen 

sopimus on pätevä. (Pehkonen 2000, 74)  

Mahdollinen riski on siis siinä, että yritys ei tiedä milloin se on sitoutunut johonkin 

sopimukseen ja milloin sopimus syntyy. Yritys voi tulla ikään kuin vahingossa 

tehneeksi tarjouksen, jota se ei tarkoittanutkaan sitovaksi. Mikäli toinen sopijapuoli 

tämän tarjouksen kuitenkin hyväksyy, on sopimus syntynyt ja yritys joutuu pitämään 

omat velvollisuutensa sopimuksesta. Myös suullinen sopimuksen tekeminen 

aiheuttaa potentiaalisia riskitilanteita. Monesti tietämättömät voivat ajatella, että 

mikään ei ole virallista niin kauan kunnes se on paperilla, mutta esimerkiksi Suomen 

laissa suullinen sopimus on yhtä pätevä kuin kirjallinenkin. (Haapio 2002, 12–14)  

Sopimuksen syntymiseen liittyvään riskiin yritys voi varautua pyrkimällä saamaan 

kauppakumppani juridiseksi tarjouksentekijäksi. Oli kauppakumppani siis ostamassa 

tai myymässä, pyritään se ehdotuksen tai kehotuksen avulla asettamaan 

tarjouksentekijäksi. Jos tässä onnistutaan, yrityksellä ei ole sen tekemiä sitovia 

tarjouksia yrityksen ulkopuolella vaan ainoastaan kauppakumppaneilta saatavia 

sitovia osto- ja myyntitarjouksia, jotka yritys voi itse hyväksyä tai hylätä. Tällä tavoin 

yritys välttyy tulemasta vahingossa sopineeksi jostain asiasta. (Kurkela 2003, 41)  
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2.3.3 Sopimuskumppanin valinta 

Yksi merkittävä sopimusriskin aiheuttaja on sopimuskumppani. Erityisesti 

hankintatoimessa, toimittajan valinta on yksi kriittisimmistä toiminnoista hankinnan 

onnistumisen kannalta. Toimittajan valinta saattaa olla yritykselle ratkaiseva päätös ja 

se kannattaa aina tehdä huolella. ( Branch 2002, 30) Usein yritykset ovat tottuneet 

tekemään kauppaa tuttujen yritysten kanssa, mutta erityisesti jos yritys on vasta 

aloittamassa kansainvälistä hankintaa, saattaa kauppakumppanin etsimiseen kulua 

paljon resursseja. Vanhoissakin yhteistyösuhteissa hyväuskoisuus on kuitenkin usein 

merkittävä riski.  

Hankintatoimessa toimittajaan liittyvän riskin minimoimiseen kuuluu toimittajan 

arviointi. Joskus uuden toimittajan valinta saattaa vaatia laajojakin arviointeja. Jos 

hankinta on lyhytjänteistä ja kaupankohde on tuttu ja yksinkertainen, ei toimittajien 

arviointiin kannata nähdä paljon vaivaa. Mitä suurempi ja pitkäjänteisempi hankinta 

on, sitä merkittävämmäksi arviointi muuttuu. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 

261) Sollish ja Semanik (2011, 101) jakavat toimittajan arvioinnin karkeasti kahteen 

kategoriaan: taloudellisiin kriteereihin ja teknisiin kriteereihin. Taloudellisten kriteerien 

avulla arvioidaan toimittajan suorituskykyä sekä sen luotettavuutta 

sopimuskumppanina. Teknisillä kriteereillä arvioidaan sitä, miten toimittaja kykenee 

suoriutumaan teknisesti yrityksen vaatimuksista.  (Sollish & Semanik 2011, 101)  

Toimittajan valinnassa on tärkeää tarkentaa hankintastrategiaa, eli sitä mitä ollaan 

hankkimassa ja miksi. Mikäli toimittaja soveltuu teknilliseltä osaamiseltaan yrityksen 

strategiaan, on tämän jälkeen riskien välttämiseksi tarkasti arvioitava toimittajan 

suorituskykyä ja taloudellista asemaa. Usein on tarpeellista selvittää toimittajan sen 

hetkinen taloudellinen tila ja sen kehitys. Lisäksi kannattaa selvittää muiden yritysten 

kokemuksia toimittajasta. (Sollish & Semanik 2011, 102–107) Kansainvälisessä 

hankintatoimessa toimittajan arviointi on erittäin tärkeää, sillä hyvän hankintasuhteen 

aloittaminen vaatii paljon resursseja, eikä toimittajaa ole kannattavaa vaihtaa usein.  

Sopimuskumppanin suorituksen arviointiin on saatavilla monia työkaluja ja mittareita. 

Kansainvälisessä toimintaympäristössä tämä arviointi kuitenkin monimutkaistuu, sillä 

yrityksen ei välttämättä ole mahdollista saada kaikkia tarvittavia tietoja ulkomaisesta 

kauppakumppanista.  Mikäli kyseessä on pitkäaikaisen tai muulla tavoin tärkeän 

sopimuskumppanin etsintä, kannattaa toisen sopijapuolen organisaatioon käydä 
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tutustumassa henkilökohtaisesti paikan päällä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 

266)   

 

2.3.4 Sopimuksen sisältö ja sopimusehdot 

Ulkomaankaupan sopimuksia tehtäessä on pyrittävä entistä tarkempaan ja 

yksityiskohtaisempaan sopimuksen sisältöön erimielisyyksien välttämiseksi. 

(Pehkonen 2000, 76) Epätarkat ja vieraalla kielellä tehdyt sopimukset ovat aina riski. 

Myös sopimusehdot pitää aina lukea tarkasti, eikä niitä pidä rutiininomaisesti 

sisällyttää sopimuksen osaksi.  

Kansainvälisissä sopimuksissa kieli luo aina riskejä sopimuksen sisältöön. Usein 

sopimuksen osapuolet omaavat eri äidinkielen ja näin ollen on aina tärkeää olla 

varma, että esimerkiksi määritelmillä tarkoitetaan samoja asioita. (Lehtinen 2001, 2) 

Ekuri (2012) lisää että, määritelmien tarkka määrittely on tärkeää myös siksi, koska 

jotakin asiaa, jota pidetään suomalaisessa kauppatavassa normaalina, voidaankin 

pitää epänormaalina sopimuskumppanin kauppatavassa.  

Sopimukseen voidaan liittää sivumääräyksiä, joiden mukaan oikeusvaikutuksen 

syntyminen riippuu jostain tulevaisuuden tapahtumasta. Mikäli tämä tulevaisuuden 

tapahtuma on epävarma, kutsutaan sivumääräystä ehdoksi. Ehto täyttyy, mikäli 

tulevaisuuden tapahtuma tapahtuu ja raukeaa, mikäli on varmaa, että tapahtuma ei 

voi enää tapahtua. Ehdot ovat osa sopimusta, eikä niitä voi yksipuolisesti muuttaa. 

(Saarnilehto 2005, 58–61) 

Sopimus voidaan laatia yksilöllisesti tai siinä voidaan käyttää valmiita yleisiä 

sopimusehtoja. Ulkomaankaupan sopimuksia laadittaessa käytetään usein juuri 

yleisiä sopimusehtoja. Yleisillä sopimusehdoilla voidaan säädellä lähes koko 

sopimusta tai vain pientä osaa siitä. ”Yleiset sopimusehdot on laadittu yleensä 

erilaisten toimialajärjestöjen aloitteesta ja niiden avulla on tarkoitus vähentää riskejä 

ja ongelmia alan kaupassa”, tiivistävät Iloranta ja Pajunen-Muhonen (2008, 307). 

Aina on kuitenkin tarpeen miettiä, kenen eduksi yleiset sopimusehdot on laadittu, sillä 

moni suuri yritys voi käyttää omia ehtojaan sopimuksissa pakollisina liitteinä. 

Nämäkin ehdot voivat esiintyä sopimuksessa yleisinä ehtoina, mutta kyseessä ovat 
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silti pelkästään tämän yrityksen eduksi säädetyt ehdot. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 

2008, 307)  

Sopimusehtoihin liittyy paljon riskejä, sillä niitä ei aina lueta tai ymmärretä tarkasti. 

Jos sopimuksessa sovitaan esimerkiksi, että sopimus purkaantuu, mikäli toinen 

osapuoli ei saa pankilta tarvittavaa lainaa, voi tämä olla toiselle osapuolelle suuri 

menetys, johon pitää aina varautua. Tarkka sopimusehtojen lukeminen on edellytys 

riskeiltä suojautumiseen. Kohtuuttomia ehtoja ei pidä sopimukseen hyväksyä ja 

ehtojen pitäisi muutenkin olla kummallekin osapuolelle edullisia. Hyvin hoidetussa 

hankintatoimessa sopimuspolitiikka on selkeää ja käytössä on muutama 

vakiosopimusmalli erityyppisiä hankintoja varten. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 

308)  

 

2.3.5 Sopimusrikkomus 

Lähtökohtana sopimusoikeudessa on aina se, että sopimukset on pidettävä 

(Routamo 1998, 155). Yksi suuri sopimuksiin liittyvä riski toteutuu silloin, jos yritys ei 

itse kykene tekemään suoritusta sovitulla tavalla.  Tällöin kyseessä on 

sopimusrikkomus, ja yritys joutuu yleensä vahingonkorvausvelvolliseksi. Sopimusta 

tehtäessä yrityksen on aina siis oltava varma, että se pystyy varmasti itse 

suoriutumaan sopimuksessa sovitulla tavalla. (Saarnilehto 2005, 180) Ostajan 

tavallisin sopimusrikkomus lienee hinnan maksamatta jättäminen tai maksun 

viivästyminen (Nygren 2002, 218).  

Sopimuksen voi rikkoa monella tavalla ja sen voivat rikkoa molemmat sopijapuolet. 

Tavallisimpia rikkomuksia ovat viivästys ja virhe. Viivästyksellä tarkoitetaan sitä, että 

suoritusta ei ole tehty oikeaan aikaan oikeassa paikassa. Virheellä taas tarkoitetaan 

sitä, että tavaran laatu tai määrä ei ole sopimuksen mukaista. (Saarnilehto 2005, 

181–183) 

Sopimusrikkomuksesta aiheutuu usein rikkojalle epäedullisia seurauksia. 

Rikkomuksen seuraukset riippuvat muun muassa sopimustyypistä, rikkomuksen 

laadusta ja vastapuolen vaatimuksista. Käytännöllisesti keskeisin sopijapuolen 

käytössä oleva suojakeino on oikeus vahingonkorvaukseen. (Kurkela 2003, 197) 

Vastapuolella on usein rikkomuksesta huolimatta oikeus vaatia sopimuksen 
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täyttämistä. Vastapuolella on myös rikkomuksen seurauksena oikeus vaatia 

sopimuksen purkamista, niin halutessaan. Usein sopijapuoli vaatii kuitenkin virheen 

korjaamista tai uutta suoritusta. (Saarnilehto 2005, 183–185) 

Tyypillinen rikkomuksen seuraamus on sopimussakko. Sopimussakko voidaan 

kytkeä suorituksen viivästymiseen tai määrän vajaukseen niin, että sakkoa on 

maksettava tietty määrä viivästyksen ajasta tai vajauksen määrästä riippuen. ”Kun 

sopimukselle halutaan toimiva tehoste, saatetaan sopia määrältään huomattavasta 

sopimussakosta”, kiteyttää Hemmo (2006, 504). Sopimussakon uhka on omiaan 

painostamaan velallista asianmukaiseen suoritukseen tai velvoitteen 

noudattamiseen, kun hän tietää etukäteen rikkomuksen seuraamuksen. 

Sopimussakko vahvistetaan etukäteen, eikä se usein ole sidoksissa tosiasiassa 

aiheutuneeseen vahinkoon. Sakkoa voidaankin käyttää tehosteena myös silloin, kun 

on odotettavissa, että sopimuksen rikkomisesta ei aiheudu lainkaan vahinkoa. 

Sopimussakon maksaminen ei siis välttämättä edellytä vahingon syntymistä, 

ainoastaan sopimusrikkomuksen tapahtumista. (Hemmo 2006, 504–505)  

Seurauksena on tavallisesti rikkoneen sopijapuolen velvollisuus korvata toiselle 

sopijapuolelle rikkomuksesta aiheutunut vahinko. Tätä kutsutaan 

vahingonkorvaukseksi. Korvauksen tarkoituksena on tavallisesti saattaa kärsinyt 

sopijapuoli siihen taloudelliseen asemaan, jossa hän olisi, mikäli sopimus olisi 

täytetty ilman rikkomusta. Eräs seuraus on myös vastapuolen oikeus pidättäytyä 

omasta suorituksestaan. Sopimusrikkomuksen seurauksen tarkoituksena on aina 

suojata toinen sopijapuoli rikkomuksesta aiheutuvilta vahingoilta. Rikkomuksesta ei 

lähes koskaan selviä ilman seuraamuksia. (Saarnilehto 2005, 188–190) 

 

2.4 Sopimusriskeiltä suojautuminen 

Setälän (2005, 185) mukaan: ”Riskienhallintakeinoja ovat riskien välttäminen, 

vähentäminen, hajauttaminen, siirtäminen tai pitäminen omassa hallinnassa”. 

Tehokkainta on välttäminen, mutta se ei ole aina kannattavinta. Mikäli yritys haluaa 

tehdä kansainvälistä hankintatoimea, riskin täydellinen välttäminen on käytännössä 

mahdotonta. Riskeiltä voidaan kuitenkin yrittää suojautua. (Setälä 2005, 185) Riskiin 
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voidaan vaikuttaa kahdella tavalla: pienentämällä ei-toivotun tapahtuman 

todennäköisyyttä tai vähentämällä sen vakavuutta (Hallikas et al. 2003, 53).  

Oikeudellisten ongelmien ehkäisy on aina kannattavaa, sillä niiden ratkaisut tulevat 

yrityksille ja yhteiskunnalle erittäin kalliiksi. Riskien toteutumisesta seuraava riitojen 

ratkaiseminen kuluttaa usein resursseja ja aikaa paljon enemmän, kuin jos riskiltä 

olisi suojauduttu jo alkuvaiheessa eli tässä tapauksessa sopimusta tehtäessä. 

Sopimusten puutteet ja hyvällä sopimushallinnolla saavutetut säästöt näkyvät 

suoraan yrityksen tekemässä tuloksessa. (Haapio 2002, 5)  

Riskeiltä suojautuminen alkaa aina potentiaalisten riskien tunnistamisesta. Koska 

jokainen yritys on vastuussa itse omilta riskeiltään suojautumisesta, tulee sen 

tunnistaa riskit nimenomaan sen omasta näkökulmasta. (Hallikas et al. 2004, 52) 

Sopimusriskeiltä suojautumisessa tämä tarkoittaa yrityksen käyttämien sopimuksien 

tarkkaa analysointia. Yksinkertaisesti helpoiten sopimusriskeiltä voi suojautua 

tekemällä hyviä sopimuksia. Kaikkien hyvien sopimusasiakirjojen laatiminen vaatii 

asiantuntijuutta. Kaikki asiakirjat on hyvä pitää jatkuvasti ajan tasalla ja kaikkien niitä 

tarvitsevien tahojen saatavilla. Vaikka suullinen sopimus on pätevä, on kaikki 

sopimukset silti aina syytä tehdä myös kirjallisena. Tämän jälkeen sopimusten tarkka 

säilytys ja arkistointi on tärkeää, mahdollisten riitatilanteiden varalta. (Fennia)  
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Pk-yritysten riskienhallinta (pk-rh 2) listaa omat periaatteensa, jotka tulee aina käydä 

läpi ennen sopimuksen tekemistä riskien välttämiseksi:  

Taulukko 1. Riskittömän sopimuksen periaatteet (mukaillen pk-rh 2) 

Ennen sopimuksen 

tekemistä 

 Varmista sopimuskumppaneiden luotettavuus 

 Ole realistinen, älä lupaa liikoja 

 Tutustu kaupankäyntiin liittyviin lakeihin 

 Perehdy toimialasi ja yhteistyöyritystesi kauppatapoihin ja 
käytäntöihin 

Sopimusta tehdessä  Selvitä, mistä ja miksi olet sopimassa 

 Muista, että sopimus on sitova 

 Hahmota sopimus kokonaisuutena 

 Tee sopimukset mieluiten kirjallisesti 

 Määrittele sopimusrikkomusten seuraamukset 

 Määrittele tarkkaan sopimuskumppaneiden tehtävät, oikeudet ja 
vastuut 

 Määrittele sopimussakko selkeästi 

 Selvitä ristiriitojen ratkaisutavat 

 Varmista, että sopimuksessa on käytetty tarkoituksenmukaisia 
sopimusehtoja 

 Ilmaise asiat sopimuksissa selkeästi 

 Varmista toimitusehtojen, maksutavan jne. yhdenmukaisuus 

 Jaa vastuut tasapuolisesti ja tietoisesti 

 Varmista, että sopimuskumppanit ymmärtävät sopimuksen 
samalla tavalla 

 Käytä tarvittaessa asiantuntijan apua 

 

Kurkela (2003, 56) jaottelee sopimuksissa sovittavat asiaryhmät seuraavalla tavalla:  

 1) Osapuolten suoritusten sisältö 

 2) Seuraukset siitä, jos muutos ei tapahdu sovitulla tavalla 

 3) Muut ehdot eli ”neutraalit” järjestelysäännökset 

Kaikki nämä asiat tulee ottaa huomioon sopimuksia tehtäessä. Kurkelan (2003, 56) 

mukaan sopimusta ensi kertaa lukevan ulkopuolisen tulee saada selkeä ja 

yksityiskohtainen käsitys siitä, mitä osapuolien tulee tehdä, missä aikataulussa ja 

missä järjestyksessä ja mitkä ovat seuraamukset jos näin ei tapahdu. ”Hyvä sopimus 

on transaktiopiirustus”, määrittelee Kurkela (2003, 56).   

Lukanderin (2012) mukaan hyvän sopimuksen tekemisessä tulee ensin tarkastaa 

sopijapuolet. Tärkeää on, että kaikki, jotka ovat merkitty sopimukseen sopijapuoliksi 

myös allekirjoittavat sopimuksen. Ongelmia saattaa syntyä esimerkiksi tytäryhtiöiden 
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kanssa, mikäli sovitaan, että ne otetaan mukaan sopimukseen automaattisesti 

eivätkä kuitenkaan tule velvolliseksi sopimuspuoleksi. Lukander (2012) mainitsee 

myös voimassaoloajan tärkeäksi tarkastettavaksi seikaksi. Sopimukselle tulee aina 

määrittää määräaika tai irtisanomisaika. Kolmas tärkeä asia on hänen mukaansa 

sovellettavan lain valinta. ”Sopimusten tulee antaa vastaus kysymyksiin jo ennen 

kuin niitä kysytäänkään”, Lukander (2012) kiteyttää yleiseksi neuvoksi.  

Hyvien hankintasopimusten tekemiseen vaikuttaa se, miten hyvin yritys hallitsee 

hankintoihin liittyvät tiedot ja toimintatavat. Jos osapuolten odotukset ja tarpeet ovat 

tiedossa, ne ovat realistisia ja ne dokumentoidaan selvästi, on ne myös mahdollista 

täyttää oikein ja tällöin sopimusriidoilta vältytään. Yrityksen tulee siis tunnistaa omaan 

hankintaansa liittyvät riskit ja tietää omat rajoitteensa, jotta se ei tule sopineeksi 

jotain, mistä sen on mahdotonta suoriutua. (Haapio 2002, 45–46) 

Haapion (2007, 23) mukaan tärkeintä sopimusriskein hallinnassa on teknisen, 

taloudellisen, oikeudellisen ja toteutusosaamisen yhdistäminen. Yrityksen eri aloilla 

työskentelevien työntekijöiden tulee tehdä tiivistä yhteistyötä keskenään, jotta 

sopimuksesta saadaan kokonaisvaltaisesti mahdollisimman riskitön. Yhteistyöllä 

saavutetaan sopimus, joka palvelee parhaiten kaikkia yrityksen osa-alueita. 

Sopimusten tekeminen ei saisi olla pelkästään juridiikkaa ja juristien vastuulla, sillä 

sopimusriskeihin varautumiseen tarvitaan tietoa aina yrityksen kaikista toiminnoista, 

joihin voi liittyä riski. (Haapio 2007, 23) Ajantasainen oikeustieto on toki 

välttämätöntä, mutta tämän lisäksi pitää olla tietoa käytännön ongelmista sekä 

yleisesti liiketoiminnan tavoitteista ja strategiasta (Taskinen 2002, 109).  
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3 Empiiriset tulokset 

Tässä kappaleessa tutkitaan, miten teoriaosuudessa käsitellyt asiat toteutuvat 

käytännön tasolla case-yrityksessä. Case-yrityksenä tutkimuksessa on suomalainen 

rakennusalan yritys, joka harjoittaa kansainvälistä hankintatoimea.  

Tutkimuksen sisällön vuoksi haastateltaviksi valikoitui yrityksen lakimies sekä 

hankintajohtaja. Molemmat haastattelun kohteet saivat samat haastattelukysymykset, 

jotta vastauksia on mahdollista vertailla keskenään. Lakimiehen vastausten 

analysoinnissa on painotettu juridista näkemystä ja hankintajohtajan vastauksissa 

taas hankintoihin on kiinnitetty enemmän huomiota.  

Haastattelu toteutettiin sähköpostin välityksellä. Haastattelun kysymykset olivat 

melko avoimia ja kysymysten tarkoituksena oli saada tietoon haastateltavien omat 

mielipiteet ja ajatukset. Kummallekin haastateltavalle lähetettiin kyselylomake 

sähköpostiin ja he saivat avoimesti vastata kysymyksiin ja lähettää myös 

vastauksensa takaisin sähköpostilla. Kyselylomakkeessa oli yhteensä kahdeksan 

kysymystä, jotka oli ryhmitelty luokkiin yleiset, hankintatoimi sekä sopimukset. 

Yleiset-luokassa oli vain yksi kysymys, jossa vastaaja sai lyhyesti kertoa yrityksestä 

sekä omasta toimenkuvastaan. Hankintatoimi-luokan kysymykset koskivat yrityksen 

tekemiä kansainvälisiä hankintoja. Sopimus-luokan kysymyksissä taas painottuivat 

yrityksen käyttämät sopimukset sekä niihin liittyvät riskit. Kyselylomake löytyy 

kokonaisuudessaan tutkimuksen liitteistä, lähdeluettelon jälkeen.  

Haastattelun tulokset käydään läpi luokittain ja kummankin haastateltavan vastauksia 

käsitellään rinnakkain. Ensin kerrotaan lyhyesti haastateltavien toimenkuvista. Tämän 

jälkeen keskitytään hankintoihin liittyviin kysymyksiin ja lopuksi sopimuksiin liittyviin 

kysymyksiin. Haastateltujen vastauksia peilataan teoriaosuudessa tutkittuihin 

kokonaisuuksiin. 

 

3.1 Yleiset 

Tutkimuksen kohteena oleva case-yritys on suomalainen rakennusalan yritys, joka 

toimii Suomen markkinoiden lisäksi myös Virossa ja Venäjällä. Yritys on noteerattu 

Helsingin pörssissä ja sen liikevaihto vuonna 2012 oli noin 640 miljoonaa euroa. 
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Yrityksen liikevaihdosta noin 11 % tulee ulkomailta, erityisesti Venäjältä. Yritys 

työllistää lähes 1000 henkeä ja se luokitellaankin työntekijöiden määrän sekä 

liikevaihdon perusteella suuryritykseksi.  

Ensimmäinen haastateltava toimii yrityksessä lakimiehenä. Hänen toimenkuvaansa 

kuuluu erilaisten sopimusten läpikäyntiä ja laatimista sekä yrityksen tytäryhtiöiden 

hallinnointia. Hän työskentelee myös paljon kansainvälisten projektien parissa. 

Toinen haastateltava on yrityksen hankintajohtaja. Hän johtaa koko yrityksen 

hankintoja vastuualueenaan Suomi.  

 

3.2 Hankintatoimi 

Lakimies kertoi jo ennen haastattelua, että hänellä ei ole paljon kokemusta 

varsinaisista hankintasopimuksista. Näin ollen ei hänellä myös ollut juurikaan 

yksityiskohtaista tietoa yrityksen harjoittamasta hankintatoimesta. Hankintajohtaja 

puolestaan kertoo, että yritys hankkii suoraan ulkomailta urakoita ja materiaaleja noin 

neljän miljoonan euron edestä vuodessa. Hankintaa tehdään lähinnä Baltian maista. 

Hän sanoo ulkomaisten hankintojen osuuden kaikista hankinnoista olevan noin 0,7 

%.  

 

3.2.1 Kansainvälinen hankinta  

Kansainvälisissä hankinnoissa huomioon otettaviksi tekijöiksi omasta mielestään 

lakimies mainitsee laadun, hinnan, kumppanin valinnan sekä toimitusvarmuuden. 

Teoriaosuudessa tutkittuja hankintatoimen erityispiirteitä kuten Sollishin ja Semanikin 

(2011, 67–69) mainitsemia kulttuurisia tekijöitä, Immosen (2005, 19) markkinoiden 

erikoisuutta tai kuljetusten tarkempaa suunnittelua lakimies ei mainitse. Laatu, hinta, 

kumppanin valinta ja toimitusvarmuus ovat toki kaikki hankintatoimen keskeisimpiä 

asioita, mutta ne ovat vahvasti läsnä myös kotimaassa tapahtuvassa 

hankintatoimessa. Yrityksen lakimies ei erottele juurikaan kansainvälistä hankintaa 

kotimaan hankinnoista.  

Hankintapäällikön mielestä tärkein huomioon otettava tekijä ulkomaanhankintoja 

suunniteltaessa on riittävän pitkä aika. ”Rakennusalalla hankintaimpulssin ja 
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toimituksen välinen aika on puristettava liian lyhyeksi, jolloin urakoitsijoiden etsinnälle 

ei jää riittävästi aikaa”, hän perustelee. Toinen huomioon otettava tekijä on se, että 

kaikki suunnitelmat on tehty suomalaisten normien ja määräysten mukaisesti. Tällöin 

suuri osa kansainvälisistä toimittajista karsiutuu pois. Teoriaosuudessa kumpaakaan 

näistä tekijöistä ei ole käsitelty kansainvälisiin hankintoihin liitettäviksi. Erityisesti 

riittävän ajan varaaminen on mielestäni kiinnostava ja huomioon otettava tekijä. Jos 

rakennusalalla yleisesti on liian lyhyt aika tehdä tilaus hankintaimpulssin jälkeen, on 

toimittajat aina valittava nopeasti. Kansainvälisessä ympäristössä toimittajan valinta 

on kuitenkin jo teoriaosuudessa mainittujen seikkojen vuoksi hankalampaa. Tästä 

syystä liian lyhyt aika on varmasti vielä suurempi ongelma kansainvälisessä 

hankintaympäristössä. Uskon, että liian tiukka aikataulu koetaan ongelmaksi myös 

muilla aloilla.  

Muiksi huomioonotettaviksi tekijöiksi hankintajohtaja kertoo materiaalien kannalta 

olevan viranomaishyväksynnät, huolto- ja varaosapalvelut sekä takuuajan vastuut. 

Urakoissa tärkeitä seikkoja sen sijaan ovat työvoiman olosuhteet Suomessa, 

työvoiman kielitaito, suunnittelun tekeminen Suomen normien mukaisesti, näiden 

suunnitelmien hyväksyttäminen ja valmistuksen valvonta valmistusmaassa. 

Teoriaosuudessa tuotteiden ja palveluiden hankintaa, eli tässä tapauksessa 

materiaaleja ja urakoita, ei ole eroteltu toisistaan. Tuotteiden kannalta pitää toki aina 

selvittää, että ne saavat suomalaisten viranomaisten hyväksynnät. Myös huolto- ja 

varaosapalvelut ovat aina tärkeä osa tuotetta ja ulkomailta hankittaessa pitää ottaa 

huomioon, että tuotteet saadaan huollettua myös Suomessa. Takuuaika on tuotteita 

hankittaessa aina tärkeä tekijä ja on hyvä selvittää mihin asti toimittajan vastuu 

takuusta kestää. Yrityksen hankkiessa urakan eli myös työntekijät ulkomailta, astuu 

kuvaan paljon uusia huomioitavia tekijöitä. Suomalainen yritys haluaa tietysti tehdä 

suunnitelmat suomalaisten normien mukaan, jolloin esimerkiksi rakentaminen 

saattaa tuottaa ongelmia jossain toisessa maassa.  Ongelmaksi muodostuu tällöin 

myös toiminnan valvonta valmistusmaassa.  

 

3.2.2 Kansainvälisen hankinnan riskit  

Suurimmat kansainvälisiin hankintoihin liittyvät riskit ovat lakimiehen mielestä 

kauppakumppanin toimitusvaikeudet, aikataulun pettäminen, riittävä laadun 
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varmistus ennen tilausta, erilaiset sopimuskulttuurit, maariskit sekä poliittiset riskit. 

Hän mainitsee myös, että kansainvälisessä hankintatoimessa on pitkälti samoja 

riskejä kuin kotimaan hankinnoissakin. Lakimiehen kansainvälisiin hankintoihin 

liittämistä riskeistä toimitusvaikeudet, aikataulun pettäminen ja riittävä laadun 

varmistus ovat kokonaisvaltaisesti hankintoihin liitettäviä riskejä. Kansainvälisiksi 

riskeiksi voidaan tunnistaa hänen mainitsemansa erilaiset sopimuskulttuurit, 

maariskit sekä poliittiset riskit. Tietysti kaikki hankintatoimen riskit ilmenevät usein 

myös kansainvälisissä hankinnoissa. Tutkimuksen tarkoituksena on kuitenkin erotella 

nimenomaan kansainvälisen hankintatoimen erityispiirteet ja riskit kotimaan 

hankintatoimesta. Lakimiehellä ei tietysti voida olettaakaan olevan paljon 

asiantuntemusta hankintatoimesta. Näin ollen kansainvälinen hankinta ja 

kotimaanhankinta tuntuvat olevan hänelle lähes sama asia, mutta hän myöntää, että 

kansainväliseen hankintaan liittyy enemmän riskejä.  

Kansainvälisiin hankintoihin liittyviä suurimpia riskejä hankintajohtaja kertoo olevan 

siinä, että hankinnat saadaan hyväksytettyä viranomaisilla kotimaassa. Toinen riski 

liittyy reklamaatioiden hoitoon sekä takuuasioihin. Myös huolto- ja varaosapalvelut 

pitää pystyä takaamaan riittävän pitkäksi ajaksi. Sopimusjuridiikka sekä 

yhteiskunnalliset asiat asettavat hänen mukaansa omat riskinsä. Yhteiskunnallisilla 

asioilla hankintajohtaja tarkoittaa esimerkiksi sitä, että yritys menettää maineensa, 

jos mediassa pyörii tieto vaikka lapsityövoiman käytöstä. Hankintajohtaja on 

mielestäni osannut ottaa hyvin huomioon kansainvälisen näkökulman hankintoihin 

liittyvissä riskeissä. Itse en pitäisi viranomaisilla hyväksyttämistä niinkään riskinä 

vaan ennemmin juuri huomioon otettavana tekijänä, niin kuin myös hankintajohtaja 

on sen sellaiseksi tunnistanut. Tutkimuksen kannalta huomioon otettavia seikkoja 

ovat sopimusjuridiikkaan liittyvät riskit sekä yhteiskunnalliset riskit. Tästä voidaan 

päätellä, että myös käytännön tasolla sopimusriskejä pidetään liiketoiminnan 

kannalta merkittävinä riskeinä. Yhteiskunnalliset riskit liittyvät vahvasti myös Sollishin 

ja Semanikin tärkeäksi asettamaan toimittajan valintaan.  
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3.3 Sopimukset 

Lakimiehen mukaan yrityksen käyttämistä hankintasopimuksista osa on 

pidempiluontoisia ja osa kertaluontoisia. Hän kuitenkin korostaa, että sopimuksen 

tyyppi on hyvin tapauskohtaista ja tästä syystä erityyppisiä sopimuksia onkin paljon.  

Hankintajohtaja kertoo, että suurin osa yrityksessä tehtävistä sopimuksista on 

aliurakointia, joka sisältää sekä materiaaleja että työtä. Aliurakoissa yritys käyttää 

aliurakkasopimusta, joka on mallia YSE 1998. Materiaaliostonsa yritys tekee 

rakennusalalla yleisesti käytössä olevan RYHT (Rakennustuotteiden yleiset hankinta- 

ja toimitusehdot) 2000 sopimusmallin mukaisesti. Näiden sopimustyyppien lisäksi 

käytössä on muun muassa palvelusopimuksia.  

 

3.3.1 Riskit sopimuksen syntymisessä 

Sopimuksen syntymiseen liittyvistä riskeistä lakimies mainitsee sen, neuvotellaanko 

oikean tahon kanssa eli onko toisella sopijapuolella esimerkiksi oikeus edustaa 

yritystä kyseisessä asiassa. Tätä riskiä ei teoriaosuudessa ole suoraan tunnistettu ja 

mielestäni se onkin kiinnostava lisäys jo tunnistettuihin riskeihin. Lukander (2012) 

mainitsee kuitenkin sopijapuolten tunnistuksen tärkeäksi seikaksi sopimusriskeiltä 

suojautumisessa ja mielestäni sillä voidaan tarkoittaa samaa asiaa, johon lakimies 

viittaa. Lakimies mainitsee tämän riskin ensimmäisenä, joten hän luultavasti pitää 

riskiä melko merkittävänä. Tämä riski liittyy tietysti vahvasti myös 

sopimuskumppaniin, sillä kyllä sopijapuolella usein itsellään on käsitys siitä, onko 

hänellä esimerkiksi oikeutta tehdä tiettyä sopimusta vai ei.  

Merkittävä riski sopimuksen syntymisessä lakimiehen mukaan on myös se, 

hyödyttääkö sopimus kumpaakin osapuolta ja osataanko nämä hyödyt tunnistaa ja 

kirjata oikein sopimukseen. Myöskään tätä riskiä ei varsinaisesti teoriaosuudessa ole 

liitetty sopimuksen syntymiseen liittyväksi riskiksi ja mielestäni se liittyy enemmän 

sopimuksen sisältöön. Teoriaosuudessa käsiteltiin eniten muun muassa Pehkosen 

(2000, 74) tunnistamaa riskiä siitä, että sopimus syntyy eri lakien mukaan eri 

perustein.  Tätä riskiä lakimies ei ole tunnistanut. Hankintajohtaja taas mainitsee 

sopimuksen syntymiseen liittyväksi riskiksi sen, että molemmilla osapuolilla on 

ymmärrys siitä, milloin sopimus on syntynyt. Koska hankintajohtaja on tämän riskin 
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tunnistanut, mutta lakimies ei, voidaan päätellä, että tämä riski esiintyy varmasti 

usein juuri kansainvälisiä hankintasopimuksia tehtäessä. Lakimiehellä ei ole paljon 

kokemusta varsinaisista kansainvälisistä hankintasopimuksista, joten hän ei 

välttämättä siitä syystä tiedosta tätä riskiä.  

Sopimuksen syntymiseen liittyväksi riskiksi lakimies sisällyttää myös erilaisten 

sopimuskulttuureiden huomioimisen ja niissä oikein toimimisen, johon erilainen 

sopimuksen syntyminen voidaan tietysti laskea kuuluvan. Hankintajohtaja sanoo 

syntymiseen liittyvän riskin liittyvän myös siihen jos osapuolet vetäytyvät 

sopimuksesta ennen sen allekirjoittamista. Tätäkään riskiä ei teoriaosuudessa ole 

käsitelty, koska oletuksena on, että sopimusriskissä sopimus on jo syntynyt eikä 

riskinä pidetä niinkään sitä, että sopimusta ei synnykään. Hankintajohtajan mainitsee 

myös, että sopimusmallista sopiminen on aina riski. Sopimusmallin voidaan ajatella 

kuuluvan myös sopimuksen sisältöön liittyviin riskeihin, mutta koska haastateltaville 

ei annettu tästä erikseen kysymystä, ovat he liittäneet sisältöön liittyvät riskit 

sopimuksen syntymiseen.  

 

3.3.2 Riskit sopimusehdoissa 

Sopimuksen ehtoihin liittyväksi riskiksi lakimies mainitsee sen, että osapuolten etujen 

välillä tulee löytyä sopiva tasapaino. Tämän riskin tunnistavat myös Iloranta ja 

Pajunen-Muhonen (2008) teoriaosuudessa. Mikäli esimerkiksi toinen sopijayritys on 

selvästi toista suurempi, pitää ehtojen silti olla sopivasti tasapainossa. Lakimies 

kertoo itse käyttävänsä seuraavaa tarkastuslistaa sopimusehtoja tutkiessaan:  

1.  Mitä sopimus koskee 

2.  Hintaan ja maksuun liittyvät ehdot 

3.  Exit 

4.  Sanktiot 

5.  Riidan ratkaisu  

Kaikki kyseisen listan kohdat tulevat esiin myös teoriaosuudessa. Pk-yritysten 

riskienhallinta (pk-rh 2) on ottanut kaikki listan kohdat osaksi sopimusriskeiltä 



30 
 

suojautumisen keinoja (Taulukko 1). Suuri riski on lakimiehen mielestä siinä, jos 

sopimuksen avainkohdat jäävät epäselviksi ja tämä johtaa myöhemmin asioiden 

käsittelemiseen oikeudessa. ”Asioita ei kannata niin sanotusti lakaista maton alle, 

vaan ne pitäisi pyrkiä sopimaan”, lakimies kehottaa. Tämä riski on tunnistettu 

teoriaosuudessa myös erittäin merkittäväksi, sillä esimerkiksi Lukander (2012) 

toteaa, että kaikkiin kysymyksiin pitäisi löytyä sopimuksesta vastaus, ennen kuin niitä 

ehditään edes kysymään.  

Ehtoihin liittyviin riskeihin hankintajohtaja laskee oman yrityksensä poikkeamat 

yleisistä rakennusalan sopimusehdoista. Alussa hankintajohtaja kertoi case-yrityksen 

käyttävän pääasiallisesti rakennusalan yleisiä hankintasopimuksia. Näissä 

sopimuksissa ovat myös yleiset sopimusehdot valmiina. Case-yritys varmasti pitää 

riskittömimpänä vaihtoehtona näiden valmiiden sopimusehtojen käyttämistä, koska 

ne on tehty case-yrityksen eduksi. Iloranta ja Pajunen-Muhonen (2008) tarkentavat 

teoriaosuudessa, että yleiset sopimusehdot on laadittu usein erilaisten 

toimialajärjestöjen aloitteesta ja niiden tarkoituksena on vähentää riskejä alan 

kaupassa. Saattaa kuitenkin olla, että sopimuskumppani haluaa poiketa näistä 

yleisistä sopimus ehdoista tai jättää ne kokonaan pois. Tällöin case-yritykselle 

yleisistä sopimusehdoista poikkeaminen saattaa olla merkittävä riski. 

Hankintapäällikkö lisää, että riskien välttämiseksi ehdot on aina luetteloitava 

sopimukseen selkeästi. Ehtojen selkeä luetteloiminen on hänen mielestään erityisen 

tärkeää, koska myös niiden, jotka valvovat toimituksen toteutumista, pitää ymmärtää 

ne ilman ongelmia. Myös Iloranta ja Pajunen-Muhonen (2008) korostavat, että tarkka 

sopimusehtojen lukeminen on edellytys riskeiltä suojautumisessa.  

Hankintajohtaja mainitsee myös urakoihin liittyvän riskin olevan se, että ikään kuin 

kahden urakan väliin jäävät työt tulee sovittua hoidettaviksi molempien urakoiden 

sopijapuolten kanssa. Tämä riski liittyy mielestäni vahvasti sopimuksen sisältöön. 

Samaa työtä ei tietysti kannata sopia tehtävän kahden eri tahon kanssa. 

Pehkonenkin (2000) mainitsee, että tarkka sopimusten sisällön määrittely on erityisen 

tärkeää kansainvälisessä kaupassa. Tässä tapauksessa urakan sisällön määrittely 

on erityisen tärkeää, varsinkin jos yrityksellä on samaan aikaan käytössä kaksi eri 

urakoitsijaa samalla työmaalla.  
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3.3.3 Riskit sopimuskumppanissa 

Sopimuskumppaniin liittyviksi riskeiksi lakimies mainitsee sen, että kumppani ei 

sopisi yrityksen arvoihin. Sopimuskumppaniin liittyviä riskejä ovat myös 

hankintajohtajan mielestä yhteiskunnallisten velvoitteiden hoitaminen ja 

työehtosopimusten noudattaminen. Hän mainitsee myös, että sopimuskumppanin 

arvojen on vastattava case-yrityksen arvoja. Tämä vastaus on molemmilla 

haastateltavilla yhtenäinen. Kummankin mielestä yhteiskunnalliset velvoitteet ja 

yritysten arvomaailma ovat merkittävä seikka sopimuskumppania valitessa ja tähän 

liittyy myös suuri riski. Tästä voidaan päätellä, että yksi case-yrityksen strategioista 

on varmasti käyttää vain yhteiskunnallisesti hyväksyttäviä sopimuskumppaneita ja 

myös yrityksen työntekijät pitävät tätä tärkeänä kriteerinä. Teoriaosuudessa 

kumppanin sopivuutta yrityksen arvoihin ei varsinaisesti listattu riskiksi, mutta ilman 

muuta sitä voidaan mielestäni sellaisena pitää.  

Lakimiehen mukaan riski piilee myös siinä, että kumppanilla ei ole resursseja täyttää 

sopimusta tai hän ajautuisi esimerkiksi maksuvaikeuksiin. Hankintajohtaja mainitsee 

myös, että riski liittyy sopimuskumppanin taloudellisiin resursseihin. ”Riskin 

välttämiseksi on aina tarkastettava yrityksen taustat ja luottoluokitukset”, hän 

korostaa. Myös Sollish ja Stemanik (2011) jakavat sopimuskumppaniin liittyvät riskit 

taloudellisiin ja teknisiin tekijöihin teoriaosuudessa. Lakimies tunnistaa molemmat 

näistä tekijöistä ja hankintajohtajakin mainitsee taloudellisen tekijän. Mielenkiintoista 

minusta on se, että hankintajohtaja ei mainitse mitään sopimuskumppanin teknisiin 

resursseihin liittyvästä riskistä. Itse pidän riskiä merkittävänä, sillä mikäli toimittajan 

resurssit eivät riitäkään sopimuksessa sovittuun voi koko toimitus jäädä saamatta ja 

näin ollen liiketoiminta vaarantua.  

Lakimiehen mielestä sopimuskumppaniin liittyvät riskit ovat liiketoiminnan kannalta 

merkittävimpiä. Hänen mielestään tämä on merkittävintä siksi, että tähän liittyviin 

riskeihin yrityksen on hankalinta varautua. Hyvällä sopimuksella voidaan vain 

varmistaa irtautumismahdollisuus ja jonkin näköisen korvauksen saaminen. Tärkeintä 

on siis hänen mielestään se, kenen kanssa sopimuksia tekee. Hankintajohtaja myös 

kokee merkittävimmän riskin olevan sopimuskumppaniin liittyvä riski. Case-yrityksellä 

on suuri vastuu yhteistyökumppaneiden yhteiskunnallisista velvoitteista. Yritys pyrkii 

korostamaan yhteiskuntavelvoitteita eikä toimi yritysten kanssa jotka ovat 
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tekemisissä esimerkiksi harmaan talouden kanssa. Itse olen teoriaosuudessa 

kerättyjen tietojen myötä samaa mieltä. Tutkimuksen ja haastattelun avulla voidaan 

mielestäni todeta, että sopimuskumppaniin liittyvät riskit ovat hankalimpia hallita ja 

näin ollen niitä voidaan pitää myös merkittävimpinä. Hyvällä juridisella 

sopimusosaamisella pystytään tekemään hyviä sopimuksia vain tiettyyn pisteeseen 

asti, jossain kohtaa kaikki riippuu kuitenkin toisesta sopijapuolesta.  

 

3.3.4 Riskit sopimusrikkomuksessa  

Yrityksen omaan sopimusrikkomukseen liittyväksi riskiksi lakimies mainitsee 

asiakassuhteen katkeamisen sekä vahingonkorvausvelvollisuuden. Hän painottaa, 

että tähän riskiin vaikuttaa paljon se, mitä sopimuksessa on sovittu. Asiakassuhteen 

katkeaminen voidaan ilman muuta nähdä riskinä sopimusrikkomuksessa. 

Teoriaosuudessa tätä riskiä ei ole kuitenkaan erikseen mainittu. Myös Saarnilehto 

(2005) tunnistaa vahingonkorvausvelvollisuuden olevan keskeinen 

sopimusrikkomukseen liittyvä riski. Lakimies ei kuitenkaan mainitse Hemmon (2006) 

tärkeänä seurauksena pitämää sopimussakkoa riskiksi. Omasta mielestäni 

sopimussakko on kuitenkin merkittävä riski, sillä sakon suuruus saattaa kasvaa 

paljon vahingonkorvausta suuremmaksi.  

Hankintajohtaja tunnistaa sopimusrikkomukseen liittyväksi riskiksi sen, että 

sopimuksessa ei sovita tarkkaan miten rikkomustilanteessa toimitaan. Hänen 

mielestään riski liittyy myös siihen, että rikkomuksista seuraavia sanktioita ei sovita 

tai kirjata sopimukseen. Tämä on mielestäni mielenkiintoinen näkökulma. 

Hankintajohtaja ei siis tunnista riskiksi sitä, että yritys joutuu 

vahingonkorvausvelvolliseksi tai joutuu maksamaan sopimussakkoa. Hän pitää 

riskinä sitä, että näistä asioista ei sovita kunnolla sopimuksessa. Hän ei myöskään 

mainitse lakimiehen tärkeäksi riskiksi kokemaa asiakassuhteen katkeamista 

mahdolliseksi riskiksi. Hankintajohtaja kertoo, että myös se, miten ja missä 

mahdolliset erimielisyydet selvitetään, on riskien välttämiseksi tärkeää. Kuten 

Pehkonenkin (2000) teoriaosuudessa toteaa, sovellettavan lain sekä 

välimiesmenettelyn tai tuomioistuimen valinta riitojen ratkaisemisessa on keskeistä 

riskien välttämiseksi. 
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3.4 Suojautuminen riskeiltä 

Lakimiehen mukaan sopimusriskeiltä suojautuminen on heidän yrityksessään 

ensisijaisesti liiketoiminnan vastuulla, mutta apua saadaan esimerkiksi 

lakiasiainosastolta. Lakimiehet voivat esimerkiksi käydä sopimukset läpi ja 

kommentoida niitä. Tärkeimmiksi suojautumisen keinoiksi hän mainitsee 

sopimuskumppaneista selvän ottamisen, oikeat prosessit, muun muassa kuka saa 

päättää ja mitä, sekä asianmukaiset sopimukset.  

Sopimusriskeiltä suojautuminen hoidetaan hankintajohtajan mielestä suurimmaksi 

osaksi vakuutusten avulla. Urakoitsijalta on myös tavallista vaatia vakuuksia, joilla 

urakan loppuun saattaminen varmistetaan. Vakuuksia ei ole teoriaosuudessa 

käsitelty, sillä vakuus ei ole tyypillinen sopimusriskeiltä suojautumisen keino. 

Vakuuksilla voidaan suojautua muilta hankintatoimeen liittyviltä riskeiltä kuten 

toimitusriskeiltä. Hankintajohtaja kertoo, että riskeiltä suojautuminen projekteissa on 

projektien vastuulla. Yritysosastolla riskeiltä suojautumisen vastuu on 

rahoitusosastolla.  

Verrattaessa haastateltavien vastauksia teoriaosuuden suojautumisen keinoihin, ovat 

asiat mielestäni case-yrityksessä melko hyvin. Lakimies kertoo, että vastuu riskeiltä 

suojautumisessa on ensisijaisesti liiketoiminnan vastuulla, mutta apua voidaan kysyä 

muualtakin. Tämä kertoo nimenomaan siitä, että hyvien sopimusten tekeminen ja 

sopimusriskeiltä suojautuminen ei ole pelkästään juristien tehtävä, kuten Haapiokin 

(2007) toteaa. Myös hankintajohtaja vastaa, että tyypillisesti riskeiltä suojautuminen 

esimerkiksi projekteissa on projektin vastuulla. Näin ollen luultavasti projektin kanssa 

työskentelevät ihmiset tietävät varmasti parhaiten juuri kyseiseen projektiin liittyvät 

riskit ja keinot niiden suojautumiseen. Usein projekteissa on myös monien eri alojen 

edustajia, jolloin hyviin sopimuksiin saadaan varmasti näkemys yrityksen eri 

osastoilta.  

  



34 
 

4 Yhteenveto ja johtopäätökset 

 

4.1 Tutkimuksen yhteenveto 

Tässä kandidaatintutkielmassa tutkimuksen kohteena olivat sopimusriskit, joita 

esiintyy kansainvälisessä hankintatoimessa. Tutkimuksen pääongelmaa pyrittiin 

myös avaamaan kolmen alaongelman avulla. Ensin tutkimuksessa tehtiin selkeä ero 

kansainvälisen ja kotimaanmarkkinoilla tapahtuvan hankinnan välille tutkimalla 

kansainväliseen hankintatoimeen liittyvä erityispiirteitä. Alan tutkijat määrittelevät 

kansainvälisen hankintatoimen tärkeimmiksi erityispiirteiksi kielen ja kulttuurin, 

kuljetusten moninaisuuden sekä markkinoiden erilaisuuden. Nämä tekijät on tärkeää 

ottaa huomioon suunniteltaessa kansainvälisiä hankintoja.  

Tämän jälkeen tarkasteltiin sopimusriskin käsitettä ja jaoteltiin tutkijoiden tulosten 

mukaan hankintoihin liittyvät sopimusriskit koskemaan joko sovellettavaa lakia, 

sopimuksen syntymistä, sopimuksen ehtoja, sopimuskumppania tai 

sopimusrikkomusta. Sopimusriskeiltä suojautuminen on yrityksille ensisijaisen 

tärkeää, sillä erimielisyyksien ratkominen oikeudessa on erittäin kallista ja 

aikaavievää. Riskeiltä on mahdollista suojautua tekemällä hyviä sopimuksia. 

Suojautuminen alkaa riskien tunnistamisella. Tutkijoiden mukaan tässä auttaa se, 

että kaikki yrityksen toiminnot, joita sopimukset koskevat, ovat mukana tekemässä 

sopimusta. Myös yksityiskohtaiset ja tarkat sopimukset ovat parempia kuin väljästi 

tehdyt. Tärkeää on myös sopimusten tekeminen kirjallisesti sekä ehdottoman tarkka 

sopimusten lukeminen.  

Teoreettisen tutkimuksen jälkeen sopimusriskejä tutkittiin tapaustutkimuksella ja 

haastattelulla käytännön tasolla case-yrityksessä. Case-yrityksenä oli suomalainen 

rakennusalan yritys, joka harjoittaa kansainvälistä hankintatoimea. Haastateltavina 

olivat yrityksen lakimies sekä hankintajohtaja. Kumpikin vastaajista kertoi, että 

kansainväliseen hankintatoimeen liittyy kotimaasta tapahtuvaa hankintaa enemmän 

huomioon otettavia tekijöitä sekä riskejä. Lakimiehen oli kuitenkin hankala tunnistaa 

näitä tekijöitä ja riskejä, koska hänellä ei ole varsinaista kokemusta 

hankintasopimuksista. Lakimiehen mielestä kotimaanhankinta ja kansainvälinen 

hankinta ovatkin huomioon otettavilta tekijöiltään ja riskeiltään melko yhtenäisiä. 
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Hankintajohtaja tunnisti kuitenkin tekijöitä, jotka liittyvät vain kansainvälisiin 

hankintoihin. Näitä tekijöitä olivat muun muassa riittävän pitkän ajan varaaminen 

hankintojen suunnittelulle, viranomaishyväksynnät sekä takuuajat.  

Riskien osalta haastatteluista selvisi, että monet teoriaosuudessa sopimusriskeiksi 

koetut asiat koetaan riskeiksi myös case-yrityksessä. Erityisen suurena riskinä 

molemmat haastateltavat pitivät case-yrityksessä sopimuskumppaniin liittyviä riskejä 

ja näistä yhteiskunnallisia ja yritysten arvoihin liittyviä riskejä. Teoriaosuudessa 

sopimuskumppaniin liittyvissä riskeissä oli keskitytty taloudellisiin ja teknisiin 

tekijöihin, mutta case-yritykselle näitä merkittävimmäksi tekijäksi nousivat 

yhteiskunnalliset riskit. 

Kaikkien teoriaosuudessa löydettyjä riskejä ei voitu kuitenkaan haastatteluiden 

perusteella todeta löytyvän case-yrityksestä. Johtopäätöstä, etteikö näitä riskejä 

yrityksessä olisi, ei voitu tämän tutkimuksen perusteella kuitenkaan tehdä. 

Haastattelun tarkoituksena oli tutkia nimenomaan vastaajien omia näkemyksiä 

sopimusriskeistä ja kysymykset olivat erittäin avoimia. Jos kysymykset olisivat olleet 

johdattelevampia uskon, että haastateltavat olisivat myöntäneet kaikkien 

teoriaosuudessa löydettyjen tulosten toteutuvan myös heidän yrityksessään.  

 

4.2 Tutkimuksen johtopäätökset 

Tutkimuksen johtopäätöksissä on tarkoitus vertailla teoria- ja empiriaosuudessa 

tutkittuja asioita keskenään ja tehdä tutkimuksen tärkeimmistä tuloksista selkeät 

johtopäätökset. Erityisesti tutkimuksen kannalta on mielekästä selvittää, mitkä 

teoriaosuudessa tutkitut asiat löytyvät haastateltavien mukaan myös case-

yrityksestä. Mielenkiintoista oli myös se, että case-yrityksessä nostettiin esille asioita, 

joita ei mainittu teoriaosuudessa.  

Teoreettisen tutkimuksen pohjalta voidaan sanoa sopimusriskin olevan merkittävä 

liiketoimintaan liittyvä riski. Myös hankintatoimessa, jossa käytetään paljon 

sopimuksia, aiheuttavat sopimukset paljon potentiaalisia riskejä. Kansainvälinen 

hankintatoimi on usein kotimaanhankintaa riskisempää, jolloin myös sopimusriskien 

voidaan sanoa toteutuvan useammin. Teoreettisen kirjallisuuskatsauksen perusteella 

voidaan sanoa, että sopimusriskit ovat tärkeä tunnistettava tekijä hankintoja 
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suunniteltaessa ja hyvällä suojautumisella voidaan liiketoiminnan tuloksellisuutta 

parantaa huomattavasti. Sopimusriskeistä on tehty aiempaa tutkimusta kuitenkin 

melko vähän, joten voidaankin todeta, että tutkimuksen aiheena se on varsin 

mielenkiintoinen.  

Tärkein tulos vertailtaessa teoria- ja empiriaosuuksia keskenään on se, että 

sopimusriskit tunnistetaan myös käytännön tasolla yrityksessä. Merkittävimmät 

sopimusriskit kansainvälisissä hankinnoissa liittyvät sopimuksen syntymiseen, 

sopimuksen sisältöön ja ehtoihin sekä sopimuskumppaniin. Vaikka haastateltavat 

edustivat yrityksen eri toimintoja, tunnistivat he paljon mahdollisia 

sopimusriskitekijöitä yrityksen kansainvälisissä hankinnoissa. Siitä huolimatta, että 

rakennusalalla onkin käytössä paljon vakiosopimuksia, ei yritys silti näitäkään 

käyttämällä voi täysin suojautua sopimusriskiltä. Sopimusten voidaan siis sanoa 

olevan merkittävä riskin lisääjä hankintatoimessa.   

Kansainvälisen hankintatoimen erityispiirteet ja riskit jäävät lakimieheltä lähes 

kokonaan tunnistamatta, mutta tämä voidaan selittää hänen vähäisellä 

kokemuksellaan hankintasopimuksista. Hankintajohtajan vastauksista voidaan 

kuitenkin selkeästi tehdä johtopäätös, että kansainväliseen hankintatoimeen liittyy 

kotimaan hankintoja enemmän huomioon otettavia tekijöitä. Hankintajohtajan 

mainitsema riittävän ajan varaaminen on mielestäni erityisen mielenkiintoinen lisä 

teoriaosuudessa jo löydettyihin erityispiirteisiin. Hankintaimpulssin ja toimituksen 

välinen aika on varmasti erityisen lyhyt juuri rakennusalalla, mutta uskoisin, että asia 

koetaan ongelmaksi myös muilla aloilla.  

Sopimuksen syntymiseen liitettävä riski oli minusta tutkimuksen kannalta erittäin 

mielenkiintoinen, sillä lakimies mainitsi sopijapuolen oikeuden tehdä sopimuksia 

riskiksi ja tätä riskiä ei ollut teoriaosuudessa tunnistettu lainkaan. Teoriaosuudessa 

Lukander (2012) mainitsee, että sopimuskumppaneiden tunnistaminen on tärkeää, 

mutta ymmärtääkseni sillä tarkoitetaan lähinnä sitä, että yritys tietää kenen kanssa 

tekee sopimuksia. Lakimiehen tunnistama sopimuskumppaniin liittyvä riski olisi 

mielestäni erittäin kannattavaa lisätä teoriaosuuteen tutkittavaksi asiaksi.  

Sopimusehtoihin liittyvien riskien osalta teoria ja empiria noudattivat ehkä parhaiten 

samaa linjaa. Teoriaosuudessa Iloranta ja Pajunen-Muhonen (2008) pitivät 

suurimpina riskeinä ehtojen huonosti lukemista ja asioiden sopimatta jättämistä ja 
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myös empiriassa molemmat haastateltavat tunnistivat nämä riskit merkittäviksi. 

Hankintajohtaja mainitsee myös yleisistä sopimusehdoista poikkeamisen riskiksi ja 

varsinkin rakennusalalla sitä voidaan ilman muuta sellaisena pitää.  

Sopimuskumppaniin liittyvä riski oli molempien haastateltavien mielestä merkittävin, 

mutta riskit itsessään poikkesivat teoriaosuudesta jonkun verran. Suurimpana 

kumppaniin liittyvänä riskinä molemmat haastateltavat pitivät kumppanin 

yhteiskuntavastuuta sekä arvoja. Teoriaosuudessa taas muun muassa Sollish ja 

Semanik (2011) olivat keskittyneet enemmän kumppanin taloudelliseen ja teknilliseen 

osaamiseen. Tämä tulos kertoo mielestäni erityisesti siitä, että case-yrityksessä 

pidetään erityisen tärkeänä kauppakumppaneiden eettisiä ja moraalisia valintoja ja 

oman yrityksen mainetta halutaan suojella valitsemalla kumppanit näihin kriteereihin 

perustuen. Vasta tämän jälkeen tekijöiksi muodostuvat taloudelliset ja tekniset tekijät, 

jotka haastateltavat mainitsivat myös vastauksissaan.  

Lakimiehen vastaukset sopimusrikkomuksesta vastasivat lähes täydellisesti 

teoriaosuudessa käsiteltyjä riskejä. Hän tunnisti vahingonkorvausvelvollisuuden ja 

asiakassuhteen katkeamisen merkittäviksi riskeiksi. Hankintajohtaja ajatteli riskejä 

kuitenkin toisesta näkökulmasta ja hänen mielestään sopimusrikkomuksen riskit 

liittyvät siihen, että rikkomuksen seurauksista ei sovita tarpeeksi tarkkaan 

sopimuksissa. Tämä näkökulma on mielenkiintoinen ja ilman muuta riskiä voidaan 

säädellä sopimalla rikkomuksesta tarkasti sopimuksessa. Kuitenkin riskinä voidaan 

mielestäni pitää juuri vahingonkorvausvelvolliseksi joutumista tai sopimussakon 

maksamista.  

Teoriaosuudessa esimerkiksi Haapion (2007) tärkeänä pitämän riskeiltä 

suojautumisen keinon, koko yrityksen osallistamisen riskeiltä suojautumiseen, 

voidaan todeta olevan käytössä myös case-yrityksessä. Kummatkin haastateltavat 

vastasivat, että suojautuminen on aina enemmän kuin vain yhden yrityksen osaston 

vastuulla ja tätä voidaankin pitää mielestäni tärkeimpänä keinona riskeiltä 

suojautumisessa. 

Haastateltaville annetut kysymykset olivat melko avoimia ja niihin olisi voinut vastata 

lähes mitä vain. Kuitenkin molemmat haastateltavat olivat vastanneet kysymyksiin 

monesti juuri teoriaosuudessa löydettyjä tuloksia mukaillen. Vaikka yhtenäisiä 

vastauksia ei saatukaan kaikista toteutuneista riskeistä, ei mielestäni tämän 
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perusteella voida todeta, etteikö näitä sopimusriskejä case-yrityksestä löytyisi. Mikäli 

haastattelun kysymykset olisivat olleet johdattelevampia eri riskien tunnistamisessa, 

uskon, että haastateltavat olisivat myöntäneet kaikkien teoriaosuudessa tutkittujen 

riskien toteutuvan myös heidän liiketoiminnassaan. Lisäksi haastattelun kysymyksiin 

olisi voinut lisätä vielä erillisen kysymyksen sopimuksen sisältöön liittyvistä riskeistä. 

Nyt haastateltavat olivat liittäneet sisältöön liittyvät riskit pääasiassa sopimuksen 

syntymiseen tai sopimusehtoihin liittyviksi riskeiksi.  

Empiirinen tutkimus jäi melko suppeaksi ja mahdollisena jatkotutkimuksena voisikin 

olla mielenkiintoista tutkia samaa aihetta laajentaen haastattelua useampiin eri alan 

yrityksiin. Mielenkiintoista olisi myös tutkia, miten eri maista tapahtuva hankinta 

vaikuttaa sopimusriskeihin eli haastateltaviksi yrityksiksi voisi valita yrityksiä, jotka 

harjoittavat hankintaa useammista eri maista. Tutkimuksen kannalta mielekästä 

saattaisi olla myös haastattelun tekeminen yrityksen eri osastoilla työskenteleville 

henkilöille.  
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LIITTEET 

Liite 1. Haastattelulomake 

 

Yleiset: 

 1) Kerro lyhyesti yrityksestänne sekä omasta toimenkuvastasi 

  

Hankintatoimi: 

 1) Kerro lyhyesti yrityksenne harjoittamasta kansainvälisestä hankintatoimesta (mm. 

mitä hankintaan ja mistä, kuinka paljon kv-hankintaa vs. kotimaanhankinta) 

 2) Mitkä ovat tärkeimpiä huomioon otettavia tekijöitä suunniteltaessa kansainvälisiä 

hankintoja (vs. kotimaan hankinnat)? 

 3) Mitkä ovat isoimmat riskit, joita kansainvälisiin hankintoihin liittyy? 

  

Sopimukset: 

 1) Kerro lyhyesti millaisia hankintasopimuksia yrityksenne käyttää (mm. enemmän 

kertaluontoisia vai jatkuvia, vain kauppasopimuksia vai muitakin) 

 2) Millaisia riskejä koette olevan seuraavissa sopimukseen liittyvissä osa-alueissa: 

    – Sopimuksen syntyminen 

    – Sopimuksen ehdot 

    – Sopimuskumppani 

    – Sopimusrikkomus (oma) 

 3) Minkä koette olevan edellä mainituista merkittävin riski? 

 4) Miten yrityksenne suojautuu sopimusriskeiltä ja kenen vastuulla tämä 

suojautuminen on? 


