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Kansainvalisessa vaatekaupassa liikkuvat tuotot ovat suuria, mutta niin ovat myos mahdolliset
menetykset suoritushdirididen tilanteessa. Taman tutkielman tavoitteena on selvittda, millaisia
riskeja kansainvalistd vaatekauppaa kayva ostaja kohtaa myyjan viivastyessa tavaran luovutuk-
sesta. Lisdksi tutkielman tavoitteena on selvittda, miten ostavaa organisaatiota voidaan suojata
myyjan viivastyksen ja sen aiheuttamien riskien varalta. Vastauksia kysymyksiin haetaan tutki-
malla vaatetuotteiden kaupan erityispiirteita, keskittyen ominaisuuksiin, joilla on vaikutusta
myyjan viivastykseen liittyviin riskitekijoihin ja ndista syntyviin seurauksiin. Koska vaatetuottei-
den kirjo on laaja, ovat myds tuotteiden ominaisuudet vaihtelevia. Erilaisten vaatetuotteiden
roolia yrityksen hankinnassa on tutkielmassa havainnollistettu Peter Kraljicin ostosalkkuanalyy-
sista tehdylla sovelluksella.
Tutkielmassa keskeisen tarkastelun kohteena ovat kauppalaki, sekd YK:n kansainvalistd tavaran
kauppaa koskeva yleissopimus (CISG). Muuna ldhdeaineistona tutkielmassa hyédynnet&an sopi-
mus-, kauppa- ja varallisuusoikeuden teoksia, seka ndiden lisdksi hankintaa ja sen erityispiirteita
kasittelevia liiketaloudellisia kirjoituksia ja artikkeleja. Kirjallisen aineiston lisdksi tutkielmaa var-
ten on haastateltu kolmea aiheen ldheisesti tuntevaa ammattilaista. Haastatteluiden tarkoituk-
sena on taydentaa kirjallista lahdeaineistoa ja niiden pohjalta pyritddn osoittamaan teorian so-
vellusta kaytdnnon tasolla.
Tutkielman johtopaatelmind todetaan, ettd vaatetuotteiden kaupan keskeiset erityispiirteet
muodostuvat vahvasti sesonkiin sidotusta myynnistd seka pitkista ja globaaleista toimitusket-
juista. Yhtena erityispiirteena voidaan pitdad myos sita, ettd sopimuskaytanteissa on paljon vaih-
telua eri toimijoiden valilla. Tutkielman pohjalta todetaan, ettd merkittavimmat ostajan viivas-
tystilanteessa kohtaamat riskit kulminoituvat tulonmenetyksiin, jotka voivat olla seurausta esi-
merkiksi myyntisesongin menetyksesta tai jdlleenmyynnin haasteista. Ostaja voi my6s joutua
korvausvastuuseen omia asiakkaitaan kohtaan, mikali ei pysty toimittamaan tuotteita ajallaan
myyjan viivastyksen vuoksi. Riskeja aiheutuu myos alihankkijoiden kdyttoon seka osatoimituk-
siin liittyen.
Ostajan suojaamiseen liittyen todetaan, etta ostaja voi saada suojaa lainsadadannon nojalla muun
muassa vahingonkorvauksen tai kaupan purun muodossa. Lainsaadantoon pohjautuvien suoja-
keinojen lisdksi, ostava organisaatio voi hyddyntaa riskienhallinnassaan erilaisia sopimuksellisia
valineita ja saada ndiden kautta suojaa myyjan viivastyksen varalta. Riskienhallintaa voidaan to-
teuttaa ennakoivasti jo toimittajan arviointivaiheessa sekd sopimusneuvotteluiden aikana. Li-
saksi sopimusmateriaaliin voidaan sisallyttaa esimerkiksi viivastyssakko- tai puskurivarastoin-
tiehtoja suojaamaan ostajan asemaa. Muita hyddynnettavia ehtoja ovat korvaavaa toimitusta,
osatoimitusta seka alihankintaa rajoittavat ehdot. Vaikutusta ostajan kohtaamiin riskeihin on
myos yrityksen myynti- ja ostosopimusten ja ndiden ehtojen valisella symmetrialla. Tutkielmassa
on myos jatkettu Kraljicin ostosalkkuanalyysista versio, jonka avulla sopimuksellisia riskienhal-
lintatoimia on mahdollista kohdistaa erilaisille vaatetuotteille, niiden ominaispiirteet huomioon
ottaen.
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1 Johdanto

1.1 Tutkielman tausta

Ihmiset ovat pukeutuneet vaatteisiin jo vuosituhansien ajan. Vaatteet edustavat joillekin
kaytannollisyytta ja mukavuutta, toisille ne toimivat symbolina trendikkyydesta ja muo-
din aallonharjalla kulkemisesta. Vaatetuotteilla voidaan mahdollistaa urheilun ja liikun-
nan harrastaminen seka miellyttava ulkoilu vaihtelevissakin sadolosuhteissa. Riippu-
matta vaatteenhankinnan perimmaisesta motiivista ja tuotteen funktiosta, yhteista kui-
tenkin on, etta paivittain lahes poikkeuksetta meista jokainen pukee paalleen jonkin sor-
tin vaatteet. Ei siis olekaan ihme, ettad puhuttaessa vaateteollisuudesta ja vaatetustuot-
teiden kaupasta on kyseessa suuria rahasummia seka tavaramaaria liikuttava toimiala,

joka tarjoaa toimintamahdollisuudet monelle suomalaiselle yritykselle.

Tekstiili-, vaate- ja muotialan yritysten jarjesté6 Suomen Tekstiili & Muoti ry:n mukaan
Suomeen tuotiin ulkomailta vuonna 2020 vaatteita 1,41 miljardin euron arvosta?. Pelkas-
taan Kiinasta vaatetustuotteita tuotiin vuoden 2020 tammi-elokuussa Suomeen yli 350
miljoonalla eurolla. TAma vastaa Kiinan kokonaistuonnista Idhes 10 prosenttia.2. Huomi-
onarvoista on, ettd edelld mainitut luvut eivat sisalla kuluttajien vaatetuontia EU-alueella,
joten todellisuudessa Suomeen kulkeutuva vaatetuotteiden virta on vieldkin suurempi.
Nama luvut itsessaan kertovat jo paljon ulkomailta tulevan vaatekaupan volyymista.
Tuontimaarien taustalla vaikuttavana tekijana on vaatetuotteiden valmistuksen ja erityi-
sesti tydvoiman korkea hinta Suomessa esimerkiksi Kaukoitdaan verrattuna. Suuri osa suo-
malaisista yrityksista onkin vuosikymmenien saatossa siirtanyt tuotantoaan liiketoimin-
tansa kannattavuutta parantaakseen ja yllapitddkseen halvemman tyévoiman ja teolli-

suuden maihin, kuten Kiinaan, Vietnamiin tai Intiaan.3

1 Suomen Tekstiili ja Muoti ry 2021
2 Tulli 2020
3 Ks. Koivuranta ym 2015, s. 154-155, 383-386



Pelkastaan vaatteiden tuontimaara ei toki kerro koko totuutta tuoteryhman kaupasta.
Taman rinnalla voidaan tarkastella esimerkiksi vaatetuotteiden historiaa seka ihmisten
kulutustottumuksia. Vaatteiden historia ulottuu todistetusti jo esihistorialliselle ajalle n.
500 000-100 000 vuotta EAA. Jo esihistoriallisena aikana muinaisten ihmisten vaatetuk-
sessa on ollut havaittavissa jopa muoti-ilmioita ja muodin kiertoa.* Vaatteiden kaupan-
kdynti muodostui elinkeinoksi keskiajalla ja sen jalkeen ihmiset ovat kdyttaneet merkit-
tavid maaria tuloistaan vaatetuotteisiin®. 1800-luvulla ihmisten on kerrottu kdyttdneen
vuosittaisista tuloistaan jopa 10-20 prosenttia vaatetustuotteisiin®. Yh3 edelleen suoma-
laiset kayttavat vaatteisiinsa vuodessa keskimaarin 749 euroa. Tama saattaa kuulostaa
summana pieneltd, mutta vuositasolla kulutusta vaatteisiin kertyy Suomessa yhteensa
melkein 4,4 miljardia euroa, joka vastaa noin 3,5 prosenttia suomalaisten kokonaiskulu-
tuksesta. 7 Puhuttaessa kansainvilisesta vaatekaupasta kertyvat summat valtaviksi; arvi-

oiden mukaan maailmassa kdytetddn vuodessa 900 miljardia euroa vaatetuotteisiin.?

Nama luvut ovat mahdollistaneet sen, ettd moni Suomalainen yritys onkin paatynyt
suuntaamaan liiketoimintaansa vaatetuotteiden kaupan suuntaan. Yhteensa 5260 yh-
tiota on Suomessa ilmoittanut paatoimialakseen joko vaatteiden tukkukaupan, yleisva-
hittdiskaupan tai vaatteiden postimyynnin ja verkkokaupan®. Vaatetuotteet ovatkin
myynniltdan muun muassa kaupanalalla hurjaa nousua tekevan verkkokaupan suurim-
pien tuoteryhmien joukossal®. Perustuen vaatetustuotteiden huomattaviin tuontimaa-
riin seka ihmisten kulutustottumuksiin, voimme siis todeta vaatetuotteiden kaupan ole-

van Suomessa taloudellisesti arvioituna merkityksellisessa asemassa.

4 Jdnisniemi 2013:5.12.

5 Janisniemi 2013: s. 44.

6 Godley 1997:s. 5.

7 Suomen Tekstiili ja Muoti ry 2019.

8 Ghemawat & Nueno, 2003.

% Kauppalehti, yrityshaku.

10 Nieminen 2016: 9.1 Kaupan ala muutoksessa.



1.2 Tutkielman tavoite

Vaatetuotteiden hankintaa kansainvalisilla markkinoilla tekevida yrityksia on jo nyt
Suomessa useita, eikd maarda naytd olevan lahiaikoina ainakaan pienenemassa.
Vaatetuotteista ja erityisesti muodista, sekda muodin kestavasta kehityksesta onkin viime
vuosina tehty jonkin verran tieteellista tutkimusta, mutta vaatetuotteiden hankintaa ei
ole juurikaan tutkittu niin Suomessa, kuin ulkomailla. Erityisesti aiheen aiempi tutkimus
talousoikeudellisesta nakokulmasta on harvassa. Myds juridisen nakokulman omaavat
tutkimukset hankinnasta ja siihen liittyvista riskitekijoista yleisemmalla tasolla, ovat

edelleen varsin vahaisia.

Vaatetuotteiden kaupan ollessa monelle suomalaiselle yritykselle liiketoiminnan
pddelementti ja toimialan kaupan ollessa massiivista, saattaa ostava organisaatio
kohdata myyjan suoritushairion tilanteessa suuret taloudelliset menetykset. Erityisesti
viivastyksen osalta tata riskia nostaa vaatetuotteiden vahva ominaispiirre
sesonkiluonteisesta myynnistd, johon monien toimialan tuotteiden myyntiaika on
sidottu. Oman lisdnsa tuovat muodin lyhyet kiertosyklit, seka esimerkiksi urheiluun ja
harrastustoimintaan suunniteltujen vaatteiden myynnin heijastelut vuodenaikoihin
nahden seka tuotteiden pitkdt toimitusketjut. Edelld esitetty aiempien tutkimuksien
rajoitettu maara seka aiheen ajankohtaisuus ja taloudellinen arvo toimivat kimmokkeina

tutkielman taustalla.

Tutkielman tavoitteena on ensinadkin tarkastella ostavan organisaation nakékulmasta sita,
millaisia riskeja myyjan viivastykseen linkittyy kansainvalisessa vaatetuotteiden kaupassa.
Tutkielmassa haetaan tdman lisdksi vastauksia siihen, miten ostajaa voidaan suojata
myyjan viivastystilanteessa ja siten vahentda viivastyksiin liittyvien liiketoimintariskien
toteutumisen todennakoisyyttd ja seurauksia. Tarkastelu on ostajan suojaamiseen
liittyen jaettu kahteen alakysymykseen : millaista suojaa lainsdadanto tarjoaa ostajalle

myyjan viivastystilanteessa, seka toisaalta millaisilla sopimuksellisilla valineilld ostava



organisaatio voi itse kontrolloida viivastykseen liittyvia riskeja ja siten suojata omaa

asemaansa.

Tavoitteena on erityisesti herattdada ajatuksia vaatehankintaa tekevien yritysten
ostotoimintojen tehokkuudesta riskienhallinnan ja suojan tarjoajana, seka lisata
tietoutta lainsdaadannon tarjoamista suojakeinoista. Toiveena on, ettd toimialan yritykset
pystyisivat hyodyntamaan tutkielmaa hankintaan liittyvien sopimustensa luonnostelun
ja  kehittdamisen tukena. Vaikka tutkielma on |3htdkohtaisesti suunnattu
vaateteollisuuden ja -kaupan parissa toimiville yrityksille, on tutkielman pohdintoja ja
havaintoja osittain mahdollista hyddyntada myos muilla toimialoilla, joiden tuotteistoon

liittyy samoja tai samankaltaisia erityispiirteita.

1.3 Tutkielman nakokulma

Talousoikeuden tutkielmana tyossa on haluttu sailyttdaa vahvasti nakyvissa
ennaltaehkdisemisen ideologia. Ajatus siitd, ettd juridisilla elementeilld pystytadn
vaikuttamaan liiketoimintaan ja yrityksen riskitekijoiden muodostumiseen jo ennen
ristiriitojen ja suoritushdirididen syntymista, on pyritty sailyttamaan tutkielman lapi.
Tarkoituksena on yllapitdaa tutkielman taustalla ajatus siitd, miten syntyvien riskien
realisoitumista voitaisiin jo sopimuksen solmimisvaiheessa ennakoida ja siten suojata
ostavaa organisaatiota myyjan viivastystd vastaan mahdollisessa myhemmassa
suoritushairion tilanteessa. Riskienhallintaa on kasitelty erityisesti tutkielman luvussa 4,
joka keskittyy viivastyksen aiheuttamiin liiketoimintariskeihin ja riskienhallinnan

jarjestamiseen organisaatiossa.
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1.4 Tutkielman rakenne

Tutkielman varsinaiset kasittelyluvut alkavat luvusta 2 Vaatetustuotteet kaupankdynnin
kohteena. Luvussa tutkitaan, millaisia erityispiirteita vaatetuotteisiin liittyy, seka miten
vaatetuotteita voidaan yrityksen sisdlla lajitella nadiden ominaisuuksien mukaan.
Tuotteiden ryhmittelyd on esitelty Kraljcin portfolioanalyysia soveltaen. Pddpaino on
pidetty ominaisuuksissa, jotka ovat keskeisia myyjan viivastyksen seurauksia arvioitaessa.
Luvun kolme lopussa on myos tarkasteltu vaatehankinnassa yleisessa kdytdssa olevia
sopimuskdytanteitd. Luku 3 keskittyy myyjan viivastykseen tavarakaupassa. Luvussa
kasitelladn myyjan viivastyksen kriteeristéad niin kotimaisen kauppalain, kuin myos
kansainvélisten sdaddosten ndkokulmasta. Tavoitteena on luvussa avata sitd, millaisin
kriteerein myyjan voidaan katsoa syyllistyneen viivastykseen ja mita seikkoja viivastyksen

arvioinnissa on otettava huomioon.

Luvussa nelja edetdan aiempien lukujen tietoa yhdistamalla tarkastelemaan
lilketoimintariskeja, jotka liittyvat myyjan viivastykseen vaatetuotteiden kaupassa.
Luvussa kasitelldan riskienhallintaa prosessina ja peilataan tuota prosessia tutkielman
etenemiseen. Pdapainona luvussa on nostaa esille keskeisid riskeja, jotka voivat
aiheuttaa tuotteiden viivastyneen toimituksen seka seurauksia, joita ndista voi syntya.
Tutkielman viimeisen kasittelyluvun tarkoituksena on toimia tutkielman paalukuna.
Luvussa viisi tutustutaankin varsinaisiin ostajan suojakeinoihin kaymalla lapi
lainsaadannon tarjoamaa suojaa seka sopimusoikeudellisia keinoja, joilla luvussa nelja
esitettyja liiketoimintariskeja on mahdollista kontrolloida. Luvussa ottetaan myds
katsaus sopimusneuvotteluiden rooliin hankintasopoimuksen ehtojen muodostumisessa
sekd punnitaan toimittajavalinnan tarkeytta riskienhallinnassa. Tutkielman lopussa
esitetddn vield aiemmin kasiteltyd yhteenvetden toinen sovellus Iluvun 3
portfolioanalyysistd, jonka avulla tarkastellaan suojatoimien kohdistamisesta erilaisten

vaatetuotteiden hankintaan.
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1.5 Tutkielman lahdeaineisto ja toteutus

Laajimman pohjan tutkielman |3ahdeaineistolle antavat oikeudelliset seka
liiketaloudelliset kirjoitukset. Tutkielman ldhteistdstda koostuu niin sopimusoikeuden,
varallisuusoikeuden kuin kauppaoikeuden teoksista seka nadiden lisaksi hankintaan ja sen
erityispiirteisiin keskittyvista liiketaloudellisista ja tuotantotaloudellisista kirjoituksia.
Lahteisto koostuukin suurelta osin oikeustieteellisista seka kauppatieteellisista kirjoista,
artikkeleista ja aiemmista tutkimuksista. Naiden lisaksi vaatetuotteiden erityispiirteitd on
tutkittu kdyttamalla ldhdeaineistona vaatetukseen, muotiin ja muodin historiaan

keskittyvia teoksia.

Tutkielman paaasiallisena toteutustapana on oikeudellinen ja liiketaloudellinen analyysi,
jota toteutetaan sddannoksida ja kirjallisuutta tulkitsemalla. Kirjallista Iahdeaineistoa
tukemassa on myds haastattelumateriaalia, jonka pohjalta on pyritty tuomaan
konkreettista nakokulmaa tutkielmassa esitetyn teorian sovelluksesta kadytantoon.
Haastattelut on toteutettu valituilla alan ammattilaisilla, jotka ovat tydskennelleet
useiden vuosien ajan erityisesti tekstiili- ja vaatehankintojen parissa ja ndin omaavat
kdaytannon nakemysta tuotteiden hankinnasta. Heiddn kertomansa kautta on pyritty
myOs osaltaan avaamaan tekstiili- ja vaatetuotteiden hankinnan luonnetta ja sen

erikoispiirteita.
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2 Vaatetustuotteet kaupankaynnin kohteena

2.1 Mita ovat vaatetuotteet?

Pukeutuminen on valtaosalle ihmisista jokapaivaisesti elamaa koskettava aihe, ja siten
vaatteiden voidaan olettaa olevan hyédykkeena monelle varsin tuttuja. Vaatetuotteisiin
kuuluu kuitenkin lukematon maara erilaisia tuotteita, joiden hankintaa ohjaavat monen-
laiset kriteerit ja joiden tuotannosta |6ytyy vaihtelevia valmistusmateriaaleja ja -teknii-
koita. Nykypaivana vaatetustuotteiden kirjo on valtava. Vaatetustuotteisiin voidaan kat-
soa kuuluvan suuri joukko erityyppisia vaatteita naisille, miehille ja lapsille. Vaatetustuot-
teet sisdltdvat muun muassa vaihtelevista materiaaleista valmistetut takit, paidat, urhei-
luvaatteet ja alusasut. Tassa tutkielmassa tarkastelun kohteena on Suomen tullijarjestel-
man mukainen laaja maaritelma vaatetustuotteestall. Kiytanndssa tutkielman piiriin
voidaan katsoa kuuluvan kaikki yleisimmat sisa- ja ulkovaatetyypit. Tarkastelun ulkopuo-
lelle on tutkielmassa rajattu ainoastaan joitain asusteita kuten kaulaliinoja ja -huiveja.
Selvyyden vuoksi mainittakoon, ettd tutkielmassa ei myoskaan tarkastella jalkineiden

hankinnan erityispiirteita.

Tassa luvussa tarkoituksena on avata sitd, millaisia vaatetuotteet ovat kaupankaynnin
kohteina seka tutustua siihen, mitd erityispiirteitda taman tuoteryhman hyddykkeisiin
kuuluu. Luvussa erityispiirteita tarkastellaan viivastyksen ja sen seurauksien nakékul-
masta ja siten on pyritty valitsemaan ne ominaisuudet, jotka tekevat tuotteen luovutuk-
sen viivastyksesta merkityksellisen yrityksen liiketoiminnan kannalta. Luvussa tutkitaan
vaatetuotteiden keskeista erityispiirretta, sesonkiluonteista myyntia, silla tdma ominai-
suus tekee myyntituotoista erityisen haavoittuvaisia tilanteessa, jossa tuotteiden toimi-

tus viivastyy. Sesonkiluonteisuuden lisdksi tarkastelun kohteena ovat tuotteiden

11 vaatetuotteiden tullinimikkeisiin ja maaritelmiin voi tutustua tarkemmin esimerkiksi Tullin Fintaric pal-
velussa.
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valmistuksen pitkat toimitusketjut. Luvun loppuosassa selvitetdan yleisia sopimuksellisia

kaytantoja, joita vaatetuotteiden kaupan ostosopimuksissa ilmenee.

2.1.1 Vaatteiden kehityksen vaikutus tuotannon volyymiin

Vaatteiden historian alkutaipaleilla vaatteita kehitettiin pitkalti kdytannollisyyden tarpei-
siin. Vaatteilla haettiin suojaa kylmyytta vastaan, seka osoitettiin siveellisyytta yhteiskun-
nassa.'? Valmistuksessa kaytetyt tekstiilit olivat alkukantaisia ja niiden maara oli hyvin
rajattu, materiaalien valinnassa keskeisin kriteeri oli saatavuus. Suurin osa vaatteista oli
tehty joko eldinten taljoista, nahasta tai kasvikuiduista. 3. Tekstiilien ma&ara on moninker-
taistunut viime vuosisadan aikana erityisesti keinotekoisten kuitujen kehityksen myota.
Tama on avannut vaateteollisuudelle lukemattomia uusia ovia valmistusmateriaalien
suhteen!®. 1960-luvulla yleistyneet keinokuidut ovatkin materiaalikustannuksia laske-
malla mahdollistaneet vaatteiden massatuotannot aivan uudella tavalla ja siten lisan-

neet radikaalisti vaatetuotannon volyymis.t®

Valmistusmateriaalien kehittymisen lisdaksi, myds ihmisten vaatimukset vaatteiden suh-
teen ovat aikojen saatossa kasvaneet. Kuluttajat haluavat toki edelleen vaatteidensa ole-
van jossain madrin kaytanndllisid, mutta kdytannollisyyden rinnalle on noussut myos
muita valinnan kriteereja. Vaatteita ostetaan nykyisin istumaan muotiin, ajan henkeen
sekd henkilokohtaisiin vaatemieltymyksiin. Oman lisdnsa vaatetuotteiden valikoiman
laajentumiseen on tuonut myos pikamuodin kehitys, jonka seurauksena yritysten paine
pdivittaa tuotevalikoimaansa nopeammalla tahdilla on noussut huomattavasti aikaisem-

masta, paine valikoiman uudistamiseen on kovempaa kuin koskaan?®.

12 L.aver 1996: s. 7-11.

13 Janisniemi 2013: s. 12-13.

14 Tao 2001.

15 The Kyoto Costume Institute 2004: s. 128.
6 Bhardwaj & Fairhurst 2010: s. 166.
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2.1.2 Portfolioanalyysin soveltaminen erilaisiin vaatetuotteisiin

Vaatetuotteiden valikoima ollessa laaja, sisaltyy usein yksittdisen yrityksenkin tuotevali-
koimaan vaatteita, joiden rooli ja merkitys liiketoiminnan kannalta eroavat toisistaan.
Rooliltaan eroavien hankintanimikkeiden!’ kasittely on hyva ottaa huomioon jo hankin-
nan suunnittelussa ja johtamisessa. Erottelemalla tuotteita ja maarittelemalla hankinta-
strategioita tuotteiden ominaisuuksien pohjalta voidaan arvioida, mita asioita kunkin

tuotteen hankinnassa tulee ottaa huomioon ja mihin kiinnitetaan erityista huomiota.

Hankinnan strategian nakokulmasta hankintanimikkeitd voidaan jarjestaa erilaisiin ryh-
miin esimerkiksi vuonna 1983 julkaistun Peter Kraljicin portfolioanalyysin perusteella®®.
Portfolioanalyysista on vuosien saatossa tehty lukuisia muunnelmia, mutta paaidea on
pysynyt samana; toinen akseleista kuvastaa tuotteen ostovolyymia tai tulosvaikutusta
yrityksen liiketoiminnassa, toinen akseleista nimikkeen saatavuutta tai toimittajamarkki-
noiden hallittavuutta.'® Kraljicin portfolioanalyysi tarjoaa ostavalle organisaatiolle perus-
tyokalun nopeaan ja helppoon hankinnan hahmottamiseen?’. Kuva 1 on rakennettu kol-
men ldhteen pohjalta niiden tietoja yhdisteleméll4?L. Sen tarkoituksena on havainnollis-
taa ostosalkkuanalyysia sovellettuna vaatetuotteiden ndkokulmaan tuote-esimerkkien

avulla.

17 Hankintanimikkeell3 tarkoitetaan yrityksen hankkimia tuotteita, ks. Lehtonen 2004.

18 Ks. Lehtonen 2004: s. 93, tunnetaan usealla eri nimell3, esimerkiksi Ostosalkkuanalyysi, Kraljic Portfolio
Matrix (KPM) ja nelikenttdanalyysi.

1% Nieminen 2016: 4.1. analysointimenetelmat.

2 yyorinen 2013:s. 175-176.

21 Lehtonen 2004: 93, Sakki 1999: s. 226 ja Nieminen 2016: 4.1. analysointimenetelmit.
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» Pullonkaulatuotteet Strategiset tuotteet
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Kuva 1. Kraljicin portfolioanalyysin sovellus vaatetuotteisiin.

Nimikkeen saatavuuteen vaikuttavat esimerkiksi se, kuinka moni alan toimija pystyy tar-
joamaan ostettavaa tuotetta, onko toimittajamarkkinoiden sisddanpadsya rajattu uusilta
toimijoilta, seka tuotteen hankkimiseen liittyvat logistiset kustannukset. Ostovolyymia
mitattaessa tarkastellaan puolestaan tuotteen vuosittaista ostomaaraa seka hankinnan
volyymia rahallisella tasolla. Suuri tekija analyysin vaaka-akselin arvioinnissa on tuotteen
tulosvaikutus yrityksen liiketoiminnan kannalta. Tuote, jonka volyymi kappalemaarissa
mitattuna on suuri, mutta jonka taloudellinen vaikutus yrityksen tulokseen on hyvin

pieni, ei voi sijoittua analyysissa akselin oikeaan reunaan.??

Analyysin vasempaan alareunaan sijoittuvat tavalliset tuotteet, joita kutsutaan hankin-
nassa myos nimelld rutiinituote. Naiden tuotteiden saatavuus on hyva ja ostovolyymi
pieni.?3 Esimerkkin vaatetuotteista kuviossa on esitetty sukat, jotka ovat yleisesti hal-
poja ja yksinkertaisia valmistaa. Yksinkertaisuutensa vuoksi niille I6ytyy helposti tarpeen

vaatiessa useampi mahdollinen toimittaja, joten ostajan mahdollisuudet nimikkeen

22 Nieminen 2016: 4.1. analysointimenetelmit.
2 Nieminen 2016: 4.1. analysointimenetelmit.
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hankkimiseen ovat hyvat. Tulosvaikutus sukilla muodostuu yleensa pieneksi, silld niiden
myyntihinta ja siten myos kate-eurot jaavat suhteessa hinnakkaampiin tuotteisiin mata-
liksi. Ndiden tuotteiden osalta suurin tavoite on kehittda hankinnan prosessista mahdol-

lisimman tehokas?*.

Pullonkaulatuotteiksi kutsutaan tuotteita, jotka sijoittuvat analyysin vasempaan ylaloh-
koon. Tahan lohkoon kuuluvien tuotteiden saatavuus on heikko ja tulosvaikutus pieni.?
Esimerkiksi on valittu tassa designer vaatteet. Nama tuotteet ovat usein hyvin spesifeja
ja toteutettu ostajan tarkkojen ohjeiden mukaisesti. Yksittdista designer vaatetta ei
mydskadn yleensa massavalmisteta, kuten monia muita vaatetuotteita, niiden yksityis-
kohtaisuuden ja korkeamman tuotantohinnan vuoksi. Tasta syysta tuotteiden ostovo-
lyymi jaa pieneksi. Erityisesti tima nakyy yrityksilld, joiden padtoimialana ei ole designer
vaatteet, vaan designer kappaleet kuuluvat osaksi rajoitettua erikoiskokoelmaa. Pullon-
kaulatuotteiden hankinnassa keskeistd on varmistaa tuotteiden saatavuus?®. Esimerkiksi
yksityiskohtaisen designer tuotteen kohdalla tuotteen saatavuus muodostuu kriittiseksi,

silla toimittajan vaihtaminen lyhyelld aikavalilla on haastavaa tai jopa mahdotonta.

Toimittajamarkkinat seka tuotteen saatavuus ovat haastavat myds analyysin oikeaan yla-
kulmaan sijoittuvilla strategisilla tuotteilla. Eroavaisuutena pullonkaulatuotteisiin on kui-
tenkin se, etta strategisten tuotteiden ostovolyymi on yritykselle merkittava.?” Tassa tut-
kielmassa esimerkiksi on nostettu toppatakit, silla erityisesti Suomen sadolosuhteissa ul-
kotakit kuuluvat asiakkaiden keskuudessa talvisesongin suursuosikkeihin. Talvitakkien
suuri myynti heijastuu puolestaan vaatetuotteita myyvien yritysten hankintoihin ja siten
tekee siita suurivolyymisen tuotteen. Nimikkeen heikko saatavuus puolestaan perustuu
tuotteen kokoon; takkien toppaus tekee niista isokokoisia kuljetettavia ja siten rahtikus-
tannukset ja rahtitilan saaminen saattaa koitua hankalaksi. Saatavuutta heikentdd myos-

kin se, ettd toppatakkien valmistamiseen ja tehdasvarastointiin vaaditaan toimittaja,

24 Lehtonen 2004: s. 93.
%5 Nieminen 2016: 4.1. analysointimenetelmit.
26 L ehtonen 2004: s. 93.
27 Lehtonen 2004: s. 94.
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jolla on varmasti kapasiteettia tuottaa tilattu maara ajallaan ja siten uuden toimittajan
etsiminen lyhyelld aikavalilla saattaa olla haastavaa. Strategisten tuotteiden osalta yri-
tykset pyrkivatkin yleensa optimoimaan hankintojaan panostamalla toimittajan kanssa

luotuun suhteeseen, jotta toimittajaa ei jouduta kesken kauden vaihtamaan?2.

Viimeisena taulukon oikeassa alareunassa on esitelty volyymituotteet. Ndiden tuottei-
den saatavuus on hyvé ja ostovolyymi suuri?®. Esimerkkina taulukossa ovat collegepaidat,
jotka kuuluvat monen vaateliikkeen vakiomallistoihin ja joita myydaan kuluttajille vuo-
den ympari. Tuotteiden tasaisen myynnin vuoksi niiden ostovolyymi kertyy usein vuo-
dessa merkittavaksi. Verrattuna esimerkiksi T-paitoihin, myos katteet ja myynnista saa-
tavat tuotot ovat monesti suuremmat korkeamman hintatason vuoksi. Nimikkeen saata-
vuus puolestaan on usein hyva, silla tuotteen yksinkertaisuuden vuoksi toimittajia on
helppo tarpeen vaatiessa vaihtaa. Volyymituotteiden osalta hankinnassa tulisikin painot-
taa kilpailutusta eri toimijoiden valilla ja siten ajaa hankinnan kokonaiskustannukset

mahdollisimman mataliksi°.

Tuotteiden erilaisten ominaisuuksien seka liiketoiminnallisen roolin hahmottaminen aut-
tavat yritysta luomaan tehokkaat ja toimivat hankintastrategiat ostotoimintansa tueksi.
Esimerkiksi Kraljicin analyysia hyodyntamalla ostava yritys pystyy tuotteiden hankinnan
sisdisen merkityksen lisaksi ottamaan hankinnassaan huomioon myds ulkoiset mahdolli-
suudet ja haasteet ostojen taustalla3!. Talldin luonnollisesti tuotteiden hankinnan jasen-
tely ja hankinnan kannalta merkittavien riskitekijoiden hahmottaminen ja huomioonot-

taminen helpottuvat.

28 Lehtonen 2004: s. 94.

2 Nieminen 2016: 4.1. analysointimenetelmit.
30 Lehtonen 2004: s. 94.

31 Dubois & Pedersen 2002: s. 35-42.
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2.2 Myynnin sesonkiluonteisuus

Kaupankdynninkohteen ollessa vaatetuote, ei ostajan tarvitse liioin huolehtia tuotteen
pilaantumisriskista. Toisin kuin esimerkiksi elintarvikkeilla, vaatetuotteiden ominaispiir-
teisiin ei kuulu varsinainen tuotteen pahaksi meneminen. Ostavan yrityksen ei siis tar-
vitse kantaa riskia siitd, ettd myyjan viivastyksen vuoksi tuote olisi materiaalin vanhentu-
misen johdosta kayttokelvoton. Myyjan viivastys voi kuitenkin vaikuttaa tuotteen kaytto-
kelpoisuuteen muulla tapaa. Tasta hyvana esimerkkina toimii vaatteiden myynnin seson-

kiluonne.

2.2.1 Muodin ja vuodenaikojen vaikutus sesonkiluonteiseen myyntiin

Perinteisesti vaatetuotteiden kaupan sesonkiluonteisuuteen on vuosien saatossa vaikut-
tanut erityisesti yksi muodin ominaispiirre; vuodenajan mukaan maarittyvat mallistot.
Suurin osa yrityksistd on sitoutunut noudattamaan mallistoissaan kausittaista [ahesty-
mista. Talléin vuodessa julkaistaan yleensa kaksi paamallistoa; kevat-kesa ja syksy-talvi
mallistot. Mallistojen jakaminen vuodenajan mukaan on loogista myds ilmastoon ja saa-
olosuhteisiin peilaten. Osa tuotteista on jo luontaisesti kdyttotarkoitukseltaan selkeasti
vuodenaikoihin sidottuja; esimerkiksi uima-asujen myynti kesasesongilla on moninker-
taista talvisesonkiin verrattuna ja vastavuoroisesti talvitakkien myyntimaarat hiljenevat
merkittavasti kesda kohti kuljettaessa. 32 Tatd sidonnaisuutta korostaa edelleen Suo-
messa vuodenaikojen viliset suuret eroavaisuudet [ampdtilojen ja sdadan suhteen. Pika-
muotia lukuun ottamatta suuri osa yrityksista noudattaakin edelleen kyseista mallistojen
jaottelua, silla tdman koetaan selkeyttavan toimialaa ja siten helpottavan yllapitamaan

yritysten liiketoimintaa33.

32 Thomassey 2010: s. 471-472.
33 Ks. Carlo Rivetti teoksessa Fashion makers — fashion shapers 2009: s. 138.



19

Vaatetuotteiden myyntisesonkia maarittaa osaltaan vahvasti myds muodin kehitys. Jam-
mes Laver onkin saanut kiteytettyd muodin sisimman olemuksen lausahduk-
seensa “muodin tarkoitus on muuttua”. Kun vaateteollisuudessa vallitseva trendi on tul-
lut tiensa paahan, muodostuu suunnittelijoiden johdolla uusia asiakkaille esitettavia tyy-
lisuuntia. Muoti ja ihmisten mieltymykset vaatetuksen suhteen ovatkin tapansa mukai-
sesti muuttuneet tasaisin véliajoin.3* Esimerkiksi kun uusi trendi valtaa muotimaailmaa,
ovat ihmiset usein ensin haltioissaan siita. Kuitenkin, kun trendi saa tarpeeksi jalansijaa
ja sen edustamia vaatekappaleita alkaa nakymaan katukuvassa paljon, alkaa trendin hou-
kuttelevuus myos pikkuhiljaa laskea kuluttajien silmissa. Uudesta ja jannittavasta tulee

helposti “tavallista”. Ndin muutos uutta trendia kohden alkaa lahestya.

Nykypaivan kaupanalan yleispiirteisiin kuuluu se, etta kuluttajat saattavat muuttaa no-
peallakin temmolla kulutuskadyttdytymistadn seka mieltymyksidan tuotteiden suhteen3>,
Tasta hyvana esimerkkind on muodin kehitys, jossa muutos on tdna paivana erittdin no-
peaa3t. Nopea muodin kehitys kulminoituu parin viime vuosikymmenen aikana vaateliik-
keiden keskuudessa yleistyneeseen “fast fashion” -ilmioon, jonka lippulaivamerkkeina
toimivat muun muassa vaateyhtiot Zara ja H&M. Suomessa pikamuotina tunnetun il-
mion tunnuspiirteisiin kuuluu tuotteiden ja prototyyppien nopea kehitys, tuotannon ly-
hyet ldpimenoajat ja tuotteiden edulliset hinnat3’. Tuotantoaikoja on saatu kutistettua
vain muutamiin viikkoihin, ja pikamuotiin erikoistuneet ketjuliikkeet saavat mallistoonsa
padivitysta hyvinkin nopealla aikajanalla. Tasta seurauksena, kun uusi trendi valtaa muo-
timaailmaa, odottavat pikamuotiin tottuneet kuluttajat trendin mukaisten tuotteiden
olevan liikkeissd saatavilla kdytannéssa valittomasti.3® Ilmié on suuren suosionsa poh-

jalta mahdollistanut siihen erikoistuneille muotiketjuille tuottoisan toimintaympariston;

34 Laver 1996: s. 238.

35 Nieminen 2016: 9.1.Kaupan alan muutoksessa.

36 Ks. Angela Missoni teoksessa Fashion makers -fashion shapers 2009: s. 44.
37Tokatli 2007: s. 23.

38 Bhardwaj & Fairhurst 2010: s. 170.



20

vuonna 2021 esimerkiksi H&M ilmoitti liikevaihtonsa nousseen 13 prosentilla edellisvuo-

desta ylittden 140 miljardin kruunun rajapyykin3°.

2.2.2 Urheiluun ja harrastustoimintaan kdytettavat vaatetuotteet

Urheiluvaatteissa kdytannéllisyys on yksi merkittdvimmista ominaisuuksista®. Taten kay-
tettdvien vaatteiden tulee istua meneilladn olevan vuodenajan sadolosuhteisiin ja niiden
vaatimuksiin. Urheilutoiminnassa sesonkiluonteisuus tuleekin esille muiden vaatteiden
tavoin korostuneen vuodenaikoihin sitoutuneen myynnin kautta, mutta sen lisdksi myos
erilaisten harrastussesonkien muodossa. Harrastuspuolen sesonkiluonteisesta vaatetuk-
sesta voidaan ottaa esimerkiksi vuonna 2020 suureen suosioon noussut ulkoilu- ja ret-
keilyvaatetus. Retkeilyvarusteiden ja -vaatteiden myynti nousi monilla alan yrityksilla
hurjasti vuonna 2020 alkaneen korona-pandemian johdosta, kun ihmiset pyrkivat l0yta-
maan harrastuksia, joissa on mahdollista liikkua ulkotiloissa turvavalit huomioiden.%!
Retkeilyvaatteiden myynti on vahvasti sidottua vuodenaikoihin ja retkeilysesonkeihin.
Esimerkiksi kevyemmat ulkoiluvaatteet menevat hyvin kaupaksi erityisesti kevaalla ja al-
kusyksylld, mutta myyntikausi alkaa hiipumaan syksyn edetessa. Tama lisda osaltaan vii-
vastyksesta aiheutuvaa riskia, silla tavaroiden kierto sesongin ulkopuolella on huomatta-

vasti hitaampaa ja myohéastyneita tavaroita on luultavasti haastavampi saada kaupaksi.*?

Harrastustoiminnan sesonkiluonteista myyntia voidaan havaita myds esimerkiksi met-
sastysvaatteiden osalta. Metsastyssesonki maarittyy metsastysaikojen mukaan, jotka
ovat Suomessa saanneltyja metsastysasetuksen 24 §:ssa. Metsastysaika saattaa alueesta
ja kohde-eldimesta riippuen olla rajattu kestamaan vain muutaman kuukauden vuodesta.

Kun tdhdan lisdtddan  metsdstysvaatteisiin  liittyvd  sdantely, rajautuu eri

3% Kauppalehti 30.9.2021 ”Pikamuodilla menee taas hyvin — H&M maksaa tauon jilkeen miljardien osin-
got”.

40 Ks. Christophe Lemaire teoksessa Fashion makers -fashion shapers 2009: s. 127.

41 Kauppalehden uutinen 10.6.2020 ”Retkeilyinto nikyy alan erikoisliikkeissd — kysynta luo toiveikkuutta,
ettd into kotimaanmatkailuun ja retkeilyyn kantaisi myos korona-ajan yli.

42 E. Koskelo, henkilokohtainen haastattelu, 3.3.2022.
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metsastysvarusteiden sesongit vuosittain suhteellisen tarkoiksi. Esimerkiksi hirvien met-
sastyksessa kdytettavien oransseilla huomiovareilla merkittyjen metsastysvaatteiden kii-
reisin myyntisesonki alkaa hieman ennen vuosittaisen metsastysajan alkua ja hiljenee
vahvasti metsastysajan lopun lahestyessa. Jos metsadstysvaatteiden toimitus viivastyy rei-

lusti sesongin alusta, voivat myyntitappiot talldin koitua suuriksi.*®

2.3 Pitkat toimitusketjut

Erityisesti alan ammattilaisia haastatellessa nousee esille vaateteollisuuden keskeisena
erityispiirteena monivaiheiset toimitusketjut. Haastatellut kuvailivat toimitusketjuja
muun muassa pitkiksi ja pirstaloituneiksi.** Toimitusketjut ovatkin vaateteollisuudessa
usein moniosaisia ja yhteen toimitusketjuun saattaa sisaltya useiden eri toimijoiden ty6-
panosta. Toimitusketjujen pituutta voidaan havainnollistaa esimerkiksi ulkoilutakin val-
mistuksen eri vaiheilla. Kuviossa 2 on muodostettu kuvitteellinen esimerkki takin valmis-
tuksen taustalla olevasta toimitusketjusta, jonka tuote kdy lapi ennen saapumistaan os-

tajan varastoon.

Kuviossa tuotteen valmistajana on myyja, jonka tehtaalla tuote ommellaan valmiiseen
muotoonsa. Yritykset A, B, C ja D kuvastavat myyjan tavarantoimittajia, jotka jokainen
osallistuvat osaltaan valmistettavan takin tuotantoon. Takkia varten myyja ostaa ensin
takin padasiallisena materiaalina olevat kankaat yhdelta tai useammalta toimijalta (Yritys
B), riippuen siita, millaiset mahdollisuudet toimittajalla on tarjota kaikki erilaiset takkiin
tulevat kankaat. Kun kankaat on tilattu, ndiden kankaiden varjaykseen saatetaan vield
kayttaa toista ulkopuolista toimittajaa (Yritys C), jotta kankaaseen saadaan muodostet-
tua ostajan toivoma varisdvy. Taman lisdksi muut tarvittavat osat kuten vetoketjut, napit

tai tarranauhat hankitaan usein viela erilliselta toimittajalta (Yritys A). Jo tdssa vaiheessa,

3 Yle: "Metsastsjien huomiovari muuttuu — vérisokeakin erottaa paremmin toisen metsdmiehen”
27.9.2013, Metsdstysasetus 22 §.
44 J. Alitalo, henkilékohtainen haastattelu, 7.12.2021 & V. Laankoski 1.12.2021.



kun tuotteen raaka-aineita vasta keratdaan takkia valmistavan myyjan tehtaalle, kuuluu
toimitusketjuun suuri maara eri toimijoita. Oman lisdansa toimitusketjuun luo kuljetuk-
seen kuluva aika. Tuotannonosat saattavat kulkea pitkia valimatkoja tehtaalle, tai jopa

sijaita toisessa maassa, jolloin my6s tullaukseen on laskettava oma aikansa.*

Esimerkki toimitusketjusta

kansainvilisessai

) ) vaatekaupassa

—

'

5

Toimitusketjun eri toimijoiden vélilla
saattaa olla maantieteellisesti pitka

valimatka, joka heijastuu toimitusaikaan.
\ /

Kuva 2. Esimerkki vaatetuotteiden toimitusketjusta.

Materiaalien etsimiseen, hankintaan ja kuljetukseen saattaa kulua jopa useita viikkoja
tilauksen tekemishetkestd. Usein vaateteollisuudessa, kun muutama viikko tilauksesta
on kulunut, ei tuotteen varsinainen valmistaminen ole valttamatta edes viela kdaynnisty-
nyt tuotteen ompelevalla tehtaalla. Talléin tuotteiden valmistuksen lead time eli lapime-
noaika on monesti pitka, vaikka kaikki osapuolet hoitaisivat oman tehtavansa taysin ajal-
laan?. Pitka toimitusketju onkin merkityksellinen tekija myyjan viivastysriskin arvioimi-

sen kannalta kahdesta syysta. Ensindkin, pitkdssa ja monen eri toimijan muodostamassa

45 E. Koskelo, henkilokohtainen haastattelu, 3.3.2022
46 J. Alitalo, henkilékohtainen haastattelu, 7.12.2021.
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toimitusketjussa riski siita, etta joku toimitusketjun vaihe mydhastyy, on suurempi, koska
toimijoita on paljon. Toisekseen, koska tuotteiden toimitusketjut ja lapimenoajat ovat
pitkid, on usein kdytanndssa mahdotonta lahtea vaihtamaan toimittajaa tilauksen teke-
misen jalkeen ja siten saada tilattuja tuotteita toiselta myyjalta. Tama taytyy ottaa huo-
mioon ostoja tehdess3, silla valitun toimittajan myohastyessa toimituksesta, ei vaihtoeh-

toista toimittajaa voida usein kayttaa tuotteen oikea-aikaiseksi saamiseksi.

2.4 Sopimukset tekstiilioston pohjana

Vaatekaupan toimijat ovat hyvin erikokoisia yrityksia, joista osa suuria kansainvalisia or-
ganisaatioita, toiset pienempia kotimaan markkinoilla toimivia liikkeitda. Kuten monella
muullakin alalla, my&s sopimuskaytdannoét tuntuvat vaihtelevan sen mukaisesti, minka ko-
koisesta yrityksesta on kyse ja kuinka suuria panostuksia sopimuksiin ja niiden laatimi-
seen ollaan valmiita laittamaan. Sopimuskaytannot mukautuvat myods sen mukaan, min-
kalaisesta ostosta on kysymys seka onko toimittajan kanssa jatkuvaa yhteisty6ta vai ei.
Tassa luvussa, sekd seuraavissa alaluvuissa tarkastellaan ostosopimuksen saantelya, seka
erilaisia sopimusoikeudellisia lahestymistapoja ostotoiminnan jarjestamisessa, jotka

ovat tyypillisia kansainvalistd vaatekauppaa harjoittavalle yritykselle.

2.4.1 Ostosopimusten muoto ja sisalto

Kuluttajakaupasta poiketen ei yritysten valistda kauppaa ole juurikaan sdaadelty pakotta-
van lainsdadannon voimin. Tasta syysta vaatekauppaa kayvilla elinkeinonharjoittajilla on-
kin monta eri tapaa ja muotoa sopia kaupasta.?’ Ensindkin vaatetuotteiden kaupan osto-
sopimukset voidaan solmia niin suullisessa, kuin kirjallisessa muodossa, molempien ol-

lessa yhtd patevid irtaimen kaupan muotoja 8. Vaikka suullinen sopimus onkin

47 Nieminen 2016: 3.3. Sopimuksen tekeminen.
48 Hemmo & Hoppu 2021: 11. Kaupan muoto ja sisiltd.
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muodoltaan pateva, suositellaan kaupan osapuolien silti tekevan sopimukset kirjallisessa
muodossa. Syyna tdhan on se, etta suullisen sopimuksen tarkkaan sisaltoon on haastava
palata sopimuksen solmimisen jalkeen ja siten sopimuksen myéhempi tulkinta voi osoit-
tautua vaikeaksi. Kirjallisen sopimuksen etuna on myds se, etta sopimuksen laatimisvai-
heessa ehdot muodostetaan usein yksityiskohtaisemmiksi, kuin suullisen sopimuksen ta-
pauksessa.*® Mikali osapuolet syysta tai toisesta haluaisivat solmia sopimuksen suulli-
sessa muodossa, on suositeltavaa lahettdaa sopimuksen solmimisen jalkeen esimerkiksi

kirjallinen vahvistuskirje sopimuksen keskeisest sisalldsta.>0

Sopimuksen muodon lisdaksi myds ostosopimuksen sisdltd on pitkdlti myyjan ja ostajan
valilld vapaasti sovittavissa®!. Sopimuksen sisillén sadntelyn ollessa rajoitettua, voivat
samasta lahtokohdasta alkaneet sopimusneuvottelut johtaa eri lailla toteutettuina
hyvinkin erilaisiin lopputulemiin. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, etta paasaantoisesti
sopimuksen sisalto voidaan vapaasti laatia ja niin kauan, kun molemmat osapuolet ovat
sovitut ehdot hyvdksyneet, niin sopimus sitoo. Ndin on myos siina tilanteessa, jossa il-
menee ehtojen olevan esimerkiksi epatarkoituksenmukaisia.>? Jos sopimuksen sisallén
katsotaan sitovan molempia osapuolia, voi ehtojen riitauttaminen myéhemmin olla
haastavaa. Tasta syysta onkin keskeistd, etta sopimuksen osapuolet ovat ehtoja laaditta-

essa tarkkana eivatka sitouta itsedadn tietdmattaan epaedullisiin sopimusehtoihin.

2.4.2 Ostosopimukset, puitesopimukset ja yleiset ehdot

Ensimmainen padatos, jonka ostava organisaatio kohtaa ostoa tehdessaan on; onko myy-

jan kanssa tarvetta solmia varsinainen ostosopimus vai riittadké myyjan tarjoukseen vas-

taaminen ostotilauksen muodossa. Erityisesti suuremmissa yrityksissa, joissa

4 Hoppu & Hoppu 2016: s. 110.
50 Nieminen 2016: 3.3. Sopimuksen tekeminen.
51 Hoppu & Hoppu 2016: s. 110.
52 Nieminen 2016: 3.3. Sopimuksen tekeminen.
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sopimukset ndhdaan tyokaluna organisaation riskienhallinnassa, on vastaus usein yksi-
selitteinen. Sopimus tehdaan, mutta kaupasta riippuen sopimuksen tyyppi saattaa vaih-
della. Yritykset voivat jarjestdaa ostotoimintansa sopimukset solmimalla yksittdista ostoa
koskevan ostosopimuksen myyjan kanssa tai vaihtoehtoisesti kayttamalla useita ostoja

koskevaa puitesopimusta tai yleisia ehtoja.

Yksil6llisesti solmittuja ostosopimuksia kdytetdaan lahinna tilanteissa, joissa tehdadan ker-
taluonteinen osto. Talléin ostavan organisaation tavoitteena ei yleensa ole kehittaa sy-
vempaa yhteisty6ta myyjan kanssa, vaan tarjota ostosopimuksella tarvittava suoja yksit-
taistd ostoa varten. Yksittdistd ostosopimusta voidaan kayttdaa esimerkiksi tilanteissa,
joissa tuleva yhteisty6 ei ole varmaa ja pidempiaikaiseen yhteistydhon sitoutuminen on
edelleen harkinnan alla.>® Yksil6llisen ostosopimuksen ehdoista neuvotellaan usein vas-

tapuolen kanssa ja ehdot muodostuvat ostajan ja myyjan yhteistyon tuloksena?.

Yksittaisia ostoja koskevien yksildityjen sopimusten lisaksi yritykset voivat vaihtoehtoi-
sesti kayttda vaatetuotteiden ostossa myos niin kutsuttuja puitesopimuksia. Puitesopi-
mukset ovatkin erityisesti suurempien toimijoiden joukossa yleisesti kaytettyja sopimus-
muotoja vaatetuotteiden kaupassa®®. Puitesopimuksella voidaan sopia tulevaisuudessa
tehtdvien kauppojen yleisistd toimintaperiaatteista, joita tarkennetaan ja tdydennetdan
kertasopimuksien muodossa. Puitesopimuksen voidaan siis katsoa muodostavan yhteis-
tyon raamit ja yhteiset pelisddannot, samalla kun ostotilaukset toimivat kertasopimuk-
sina.>® Puitesopimus voidaan tehdi yhteisty6ssa myyjin kanssa tai sopimus voidaan
luoda ostajan aloitteesta ja toimittaa allekirjoitettavaksi myyjalle. Puitesopimukset toi-
mivat erityisesti pidempiaikaisessa toimittajayhteistydssa, silla niiden luomiseen laitetut

resurssit maksavat tuolloin itsensa parhaiten takaisin.

53 Wen, Jiaging & Hanbin 2011.

54 Saarnilehto 2009: s. 62.

55 J. Alitalo, henkildkohtainen haastattelu, 7.12.2021.
%6 Saarnilehto 2009: s. 12.
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Vakioehtoja kdytetdan puitesopimuksen tavoin antamaan yleiset suuntaviivat yhteiselle
toiminnalle. Niiden sisaltoon voi lukeutua muun muassa sopimussuhteessa kaytettavissa
olevat oikeussuojakeinot, toimitukseen ja maksuun liittyvat ehdot, sekd ehdot koskien
osapuolten mahdollisuuksia vahingonkorvauksiin®’. Vakioehdot voidaan puitesopimus-
ten tapaan laatia joko toisen osapuolen aloitteesta ja toimesta tai vaihtoehtoisesti yh-
teisty6ssa molempien kaupan osapuolien valill4.>® Tavallista on, ett3 toinen kaupan osa-
puolista laatii vakioehdot mieleisekseen ja toinen osapuoli hyvdksyy ehdot kaupan yh-
teydessd. Ongelmalliseen tilanteeseen ajaudutaan silloin, jos molemmat osapuolet ovat
valmistelleet omat vakioehtonsa kauppaa maarittamaan. Talléin on neuvoteltava siit3,
kumman vakioehtoja sopimuksessa noudatetaan.>® Kompromissiin paasemistd saattaa
vaikeuttaa edelleen se, ettd vakioehtojen ollessa pitkalti toisen osapuolen maarittelemis,

on niiden tarjoama suojakin usein vain toista osapuolta suosiva®.%!

Yleisesti vakioehdoilla tavoitellaan ja usein saavutetaankin kustannussdastoja, silla sa-
mat laaditut vakioehdot voidaan toimittaa usealle eri myyjalle, eika siten jokaisen toi-
mittajan kanssa tarvitse neuvotella erikseen esimerkiksi omaa puitesopimusta®?. Arvi-
ointi siitd, tulevatko vakioehdot sopimuksen osaksi tehdaan tapauskohtaisesti. Vaikutta-
via tekij6itd ovat mm. ehtojen sisillén tasapuolisuus, sekd osapuolten ammattitaito.®3
Jotta ehdot voidaan liittda osaksi sopimusta, on vakioehdot sisallytettava esimerkiksi
osapuolten allekirjoittamaan sopimuslomakkeeseen, tai sopimukseen on vaihtoehtoi-
sesti sisdllytettava viittaus vakioehtojen kaytosta. Jalkimmaisessa tapauksessa vastapuo-

lelle on annettava mahdollisuus vakioehtoihin tutustumiseen ennen sopimuksen

57 Saarnilehto ja muut 2019: vakioehdot.

8 Hoppu & Hoppu 2016: s. 78.

%9 Saarnilehto ja muut 2019: vakioehdot.

80 Hemmo & Hoppu 2021: Liikesopimukset.

61 vakioehtojen kohdalla saatetaan myés ajautua kollisioon, jolloin molemmat osapuolet toimittavat omat
vakioehtonsa eri sopimuksenteon vaiheissa. Talloin ehtojen soveltamisesta paatetdan tapauskohtaisesti.
Kollisiosta ks. esim. Hemmo & Hoppu 2021: Vakioehtojen ominaisuudet.

62 Hemmo & Hoppu 2021: Vakioehdot.

63 Hemmo & Hoppu 2021: Liitintdperusteet.
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solmimista.®* Vakioehtojen siséllyttdminen voi erikoistapauksissa tapahtua myés osa-

puolten vilisen aiemman kauppatavan pohjalta tai esimerkiksi tarjouksen liitteen&®°,

2.4.3 Ostotilaukset sopimuksen roolissa

Vaikka lahtokohtaisesti ostosopimuksen tekeminen on vakiintunut kdytanto, ei aina kui-
tenkaan ndhda tarpeelliseksi luoda oston yhteydessé varsinaista ostosopimusta®®. Tillai-
nen tilanne voi tulla eteen esimerkiksi kertatilauksen yhteydessa. Talloin ostotilaus an-
netaan vastauksena myyjan tarjoukseen ja ndiden pohjalta muodostetaan sopimus-
suhde. Ostotilauksen voidaan siis katsoa talldin toimittavan ostosopimuksen roolia.®” Os-
totilauksien kayttaminen ilman erillisia ostosopimuksia tulee kyseeseen ldahinna silloin,
jos ostajana on pieni yritys, jossa ei ole suuria resursseja sopimusten kehittamista varten.
Vaihtoehtoisesti ostotilausta voidaan kayttda ostosopimuksen muodossa tapauksissa,
joissa kaupan kokonaisarvo jaa pieneksi ja siten taloudellisten menetyksien riski on var-
sin rajattu.%® Jos erityistd ostosopimusta ei ole, eikd ostotilauksen yhteydessa hyddyn-
netd vakioehtoja, tulisi ostotilauksen sisaltaman informaation kattaa myds riskienhallin-
taan liittyvat ehdot. Ostotilaukseen olisikin suositeltavaa sisallyttaa tallaisissa tapauk-
sissa tilaukseen liittyvien perustietojen lisaksi vahintaan keskeisimmat suojaa tuovat so-

pimusehdot kuten sanktiot mahdollisista sopimusrikkomuksista.

Erityisesti suuremmissa yrityksissa, toimintamallina on kuitenkin ostotilauksien lisaksi
hyodyntaa myos edellisessa alaluvussa kasiteltyja ostosopimuksia tai vakioehtoja. Talldin
itse ostotilauksen sisalto voi olla suppeampi, silla sopimussuhteen yleiset toimintamallit
ovat kirjattuna ostosopimukseen tai sisaltyvat vakioehtoihin. Ostosopimuksessa onkin

talloin usein maariteltyna yksittaista tilausta koskevat tarkat tiedot kuten ostomaarat,

64 Saarnilehto & Annola 2018: s. 145-149,

8 Hemmo & Hoppu 2021: Liitintdperusteet, Saarnilehto & Annola 2018: s. 147-149.
8 Shippey 2002: s. 30.

7 Nieminen 2016: 3.4 Tilaaminen.

68 E. Koskelo, henkilékohtainen haastattelu, 3.3.2022 & V. Laankoski, 1.12.2021.
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hinnat, toimitusehdot seki toimitusaika, jota myyjalta odotetaan®. Mikali ostotoimin-
nassa on osapuolten vialille solmittu puitesopimus tai ostaja kdyttaa vakioehtoja osana

ostosopimusta, tulisi myds naihin ostotilauksessa jollain muotoa viitata.”

9 Nieminen 2016: 3.4 Tilaaminen.
70 Hoppu & Hoppu 2016: s. 79.
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3 Myyjan viivastys tavaran kaupassa

3.1 Oikeudellinen pohja

Kansallisessa lainsadadannossa elinkeinonharjoittajien valista irtaimen omaisuuden, yleis-
kielessa tavaroiden, kauppaa ja siihen liittyvia sopimuksia on jo pitkdan saannelty Suo-
messa kauppalaissa (KL). Yleislakina kauppalain sisdltdma saantely ei ole tyhjentavaa,
vaan pyrkimyksena on lahinna ollut eritelld mita paavelvollisuuksia kauppasopimuksen
sopijapuolille kuuluu, ja mitd seurauksia niiden velvollisuuksien rikkomisella on.”* Kan-
sallisen kauppalain lisdksi, myds kansainvalisessa lainsadadannossa loytyy saantelya irtai-
men kaupan osalta. Kansainvalistd kauppaa, jossa sopimuksen osapuolet tulevat eri
maista saadelldan pitkalti UNCITRAL:in’2 vuonna 1940 laatimalla yleissopimus CISG:Il&
(Convention on International Sale of Goods), joka tunnetaan myds nimelld Wienin yleis-
sopimus.”® CISG:n on vahvistanut 95 maata’ ja siita on tullut kansainvilisessd kaupassa
laajasti kaytetty sopimus. CISG:n taustalla on ollut jasenvaltioiden tahto yhtendistaa kan-
sainvalisen kaupan monimuotoista ja vaihtelevaa sadntelya ja siten harmonisoida kan-

sainvélistd kaupankayntia”’>.

CISG:n lisaksi kansainvaliseen oikeudelliseen aineistoon sisaltyy laajemmin sopimuksia
ohjaava Unidroit Principles of International Commercial Contracts (Unidroit Principles).
N&ita soft law:han lukeutuvia periaatteita on uudistettu historian aikana neljasti’® ja ne
edustavat CISG:sta poiketen hyvin erityyppista oikeudellista ohjeistusta kansainvalisen
kaupan sdantelyssa. Tutkielman painopisteen ollessa kansainvalisessa vaatetuotekau-
passa keskitytdan tutkielmassa erityisesti CISG:n sisdltamaan sdantelyyn myyjan velvol-

lisuuksista, toimituksen viivastyksestd ja mahdollisista seuraamuksista. Arvioitaessa

L Wilhelmsson ja muut 2006: s. 3,20.

72 YK:n kansainvilinen kauppaoikeuden toimikunta.

73 United Nations Comission On International Trade Law, Wilhelmsson ja muut 2006: s. 22.
74 Heindkuuhun 2021 mennessa.

75 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:s. 17-22.

76 Periaatteita on péivitetty vuosina 1994, 2004, 2010, 2016.
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myyjan velvollisuutta tavaran luovutuksessa, seka viivastykseen syyllistymisestd, on tut-
kielmassa kuitenkin kuljetettu rinnalla vertailun vuoksi myds kauppalain vastaavaa saan-

telya.

3.2 Myyjan velvollisuus luovuttaa tavara ajallaan

Myyjan yksi keskeisimmista velvollisuuksista irtaimen kaupassa, ellei keskeisin, on tava-
ran toimittaminen ostavalle osapuolelle, niin etta luovutus tapahtuu ajallaan ja sovitussa
paikassa’’. Edelld esitetyn tutkielman tavoitteen mukaisesti on tarkoituksena selvittas
keinoja, joilla pystytdaan ennakoimaan ja hallitsemaan luovutuksen viivastyksesta aiheu-
tuvia riskeja. Taman tutkielman kannalta keskeinen kysymys onkin, millaisessa tilan-
teessa kaupankohteen luovutuksen aikaan ja paikkaan liittyvat ehdot eivat tayty ja myyja
rikkoo suoritusvelvollisuutensa tavaran luovutuksen suhteen. Jotta tuohon kysymykseen
padstaan vastaamaan, tulee ensin tarkastella, mitka kaikki tekijat vaikuttavat myyjan

suoritusvelvollisuuden tayttymisen arviointiin.

Milloin toimituksen voidaan katsoa tapahtuvan oikea-aikaisesti? CISG:in toisen kappa-
leen 33 artiklassa on maaritelty kolme eri aikamaaretta sille, milloin myyjan tulee luo-
vuttaa kaupan kohde ostajalle. Artiklan a) -kohdassa sdadetaan, etta mikali sopimuksessa
on maaritetty luovutukselle selked paivamaara, tulee tavara luovuttaa ostajalle tuona
sopimuksessa madrattyna paivana. B) -kohdan mukaan tavara tulee toimittaa sovitun
ajanjakson kuluessa, jos tallainen ajanjakso on tavaran toimitusajaksi sopimuksessa
sovittu tai sellainen sopimuksesta ilmenee. CISG:n mukaan lahtokohtaisesti myyja saa
paattaa luovutusajankohdan tuon ajanjakson sisalla, ellei erikseen ole sovittu, etta tar-
kan ajankohdan saa p&attaa ostaja.”® CISG ei sisélla erittelyd sen suhteen, milloin tavara
pitda tarkalleen olla luovutettuna tilanteissa, joissa myyja saa maarata luovutuksen ajan

ajanjakson sisdlla. Kansallisessa sddntelyssa kysymysta on kuitenkin kasitelty seuraavalla

"7 Hoppu & Hoppu 2016: s. 112.
78 CIGS 33 artikla.
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tavalla: mikali myyja saa pdattaa ajan, on han oikeutettu luovuttamaan sen mina tahansa
ajanjakson paivanda, kuitenkin viimeistdan viimeisend ajanjaksoon kuuluvana péivana.”®
Artiklan c) -kohdassa on vield sddnnelty, ettd tilanteissa, joissa toimitusajasta ei ole

sovittu, tulee tavara toimittaa kohtuullisen ajan kuluessa sopimuksen solmimisesta.®

Kansallisessa lainsaadannodssa luovutuksen ajankohtaa saadelldaan kauppalain pykalassa
9, ja sdanndksissa l0ytyy monilta osin yhtaldisyyksia kansainvalisen saantelyn sisaltoon.
Esimerkiksi CISG:n 33 artiklan a) -kohta on sisdllytetty kauppalain 9.1 §:33n. Samassa py-
kadlan kohdassa on myds sdannelty CISG:n c) -kohdan sisalto, kohtuullisessa ajassa teh-
dysta luovutuksesta.®! b)-kohtaa vastaava saados I6ytyy puolestaan kauppalain 9.2 §:sta
ja sisalloltaan se vastaa ldhes identtisesti CISG:n sdann6sta®2. Eroavaisuutena kansain-
valiseen saantelyyn kauppalain 9.1 § on maaritelty, ettd tavaran luovutus voidaan sopia
tapahtuvaksi myos viipymatta tai vaadittaessa. Mikali luovutus on sovittu tapahtuvan
vaadittaessa, taytyy myyjan luovuttaa tuote ostajan tehdessa aloitteen tavaran luovut-
tamisesta. 83 Kauppalaissa on 9 §:34n on siséllytetty myds tarkennus myyjén ilmoitusvel-
vollisuudesta noutokaupan tilanteessa. Sdadoksen mukaan, mikali myyja saa maarata
luovutuksen ajankohdan noutokaupassa, on taman silloin annettava ostajalle ilmoitus
siitd, milloin tavaran saa noutaa. lImoituksen taytyy olla ajoissa annettu, jotta ostajalla

on mahdollisuus jarjesti3 tavaran nouto.?

Suoritusvelvollisuuden tayttymisen arvioinnin kannalta selkeintd on, jos sopimusvai-
heessa sopimukseen sisallytetdan tarkka luovutuksen ajankohta, oli kyseessa sitten tietty
toimituspaiva tai ajanjakso. Toimitusajasta sopiminen onkin irtaimen kaupassa suosittu
kaytanto. 8 Syyna tdhan on luonnollisesti se, ettd kisitys kohtuullisen ajan kuluessa teh-

dysta luovutuksesta voi erota sopijapuolten vililld. Siind, missd toisen sopijapuolen

72 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 43.

80 CISG 33 artikla.

81 KL9.18.

82 KL9.28.

83 KL 9.1§, Wilhelmsson ja muut 2006: s. 43, Hoppu & Hoppu 2016: s. 112.
84 Wilhemsson ja muut 2006: s. 43.

8 Hoppu & Hoppu 2016: s. 112.
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mielesta 2 viikkoa on kohtuullinen aika, saattaa toinen sopijapuolista mieltdaa kohtuul-
liseksi ajaksi vaikkapa kaksi kuukautta®®. Kirjaamalla kaupan kohteelle selkea toimitusaika,
voidaan riskid tulkinnanvaraisuudesta toimituksen hyvaksyttavan ajankohdan suhteen
vahentaa. Tarkasti maaritelty toimitusaika voidaan sopimusehdoissa ilmoittaa esimer-
kiksi muodossa “kaupan kohde on toimitettava 1. huhtikuuta 2022” tai toimitus voidaan
maarittdd tapahtuvan huhtikuun alussa, lopussa tai puolivilissd®’. Vaikka kauppatavassa
on vakiintuneet maaritelmat kullekin edelld mainitulle ilmaisulle, on niiden kadytossa silti
oltava huolellinen, jotta molemmilla osapuolilla on yhteneva nakemys, milloin tavara on
sovittu luovutettavaksi.®® Huomioitavaa on myds, ettd liiketaloudellisessa kontekstissa,
ostaja pyrkii yleensa sisallyttamaan sopimukseen tarkan ehdon toimituksen ajankoh-
dasta, kun taas myyja pyrkii neuvottelemaan ehdon, joka antaa enemman joustovaraa

toimitusajan suhteen.®

Myyjan luovutusvelvollisuuden tayttymisen arviointiin vaikuttaa se, milloin luovutus on
sovittu tapahtuvaksi. Tavaran luovutuksen voidaan katsoa tapahtuvan eri vaiheissa kaup-
paa, riippuen siitd millainen kauppa on sopimuksen kohteena, sekd mita muita luovutuk-
seen liittyvia ehtoja, kuten toimitusehtoja, sopimukseen on sisallytetty. Kauppalain mu-
kaan, viivastyksen suhdetta luovutukseen maarittaa se, onko kauppa noutokauppaa, pai-
kalliskauppaa vai kaukokauppaa. °° Noutokauppa on méaéritelty kauppalain 6 §:ssd, jonka
mukaisesti kauppa on noutokauppaa, jos sopimukseen ei sisally myyjan jarjestamaa kul-
jetusta ja ostajan on noudettava tuote |dhtdkohtaisesti myyjan liikepaikasta.®® Tall6in
myyjan viivastysvastuun ei voida katsoa realisoituvan, niin kauan kun myyja on asettanut
tavaran noudettavaksi sovittuun aikaan®2. Paikalliskauppa ja kaukokauppa ovat molem-
mat kuljetuskaupan eri muotoja. Paikalliskaupassa myyja itse toimittaa kaupan kohteen

ostajalle taman liikepaikkaan, ja on siten vastuussa myos kuljetuksen aikana

86 Ks. KKO: 1927-11-322, jossa toimitusehdoksi oli sovittu “mycket snart”. Myyjan suoritus katsotiin viivds-
tyneeksi, silla tama oli lahettanyt tuotteen vasta 7 viikon kuluttua tilauksen tekemisesta.

8 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 42.

8 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 42.

8 Shippey 2008: s. 130.

% wilhelmsson ja muut 2006: s. 53-55.

%1 Railas 2020: s. 58.

92 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 53-55.
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tapahtuneesta viivastyksesta. Kaukokaupassa myyja ei luovuta kaupan kohdetta ostajalle,
vaan luovuttaa tavaran rahdinkuljettajan haltuun. Taten, paikalliskaupasta poiketen,

myyja ei vastaa varsinaisen rahdin aikana tapahtuneista viivastyksistd.>

Otetaan esimerkiksi tilanne, jossa virolainen myyja, jonka liikepaikka on Tartossa, on
myynyt 100kpl housuja suomalaiselle yritykselle. Ensimmaisessa skenaariossa myyja on
sopinut toimittavansa itse myymansa housut ostajan liikepaikkaan Vantaalle. Toimitus
viivastyy sovitusta, silla lautta, jolla myyja kuljettaa tavarat Itdmeren yli myohastyy aika-
taulustaan. Koska kyseessa on talloin kauppalain nakékulmasta paikalliskauppa, on
myyja epaonnistunut tuotteen toimituksessa ajallaan ja siten kaupankohteen luovutus
on viivastynyt. Toisessa skenaariossa virolaisen myyjan ja suomalaisen ostajan valille sol-
mittu sopimus on kaukokauppaa. Lahtétilanne on talléin muuten sama, mutta sopimuk-
sessa on sovittu, etta virolainen myyja luovuttaa kaupan kohteena olevat housut Tallin-
nan satamassa rahdinkuljettajalle, jonka on tarkoitus toimittaa tavarat ostajalle joko ta-
man toimipaikaan Vantaalle tai vaihtoehtoisesti satamaan Helsinkiin, josta ostaja tuot-
teen noutaa. Tassa tilanteessa, vaikka tavaroita Tallinnasta Suomeen kuljettavan lautan
saapuminen viivastyisi, ei myyja ole enda vastuussa viivastyksesta, silla tavaran luovutuk-
sen katsottaisiin tapahtuneen, kun myyja on luovuttanut tavaran Tallinnassa. Jos myyja
on huolehtinut housujen oikea-aikaisesta toimituksesta Tartosta Tallinnaan terminaaliin,
kuljetuksen aikana tapahtunut viivastys on ostajan vastuulla. Myoskin kolmannessa ske-
naariossa, noutokaupassa, ostaja vastaa itse kuljetuksen aikana tapahtuvista viivastyk-
sistd, silla myyjan tulee ainoastaan asettaa tavara ostajan saataville liikepaikkaansa Tart-
toon sovittuna aikana, jotta luovutuksen voidaan katsoa tapahtuneen. Taman jalkeen os-

taja kantaa vastuun mahdollisista kuljetuksen aikana tapahtuvista viivastyksista.

Kansainvalinen saantely luovutuksen muodosta on sisallytetty CISG:n 31. artiklaan, jossa
kasitellddn kaupan kohteen ja dokumenttien luovutusta. Kyseisessd artiklassa tavaran
luovutus on jaettu kolmeen kategoriaan, jotka ovat osittain vastaavia Suomen kansalli-

sen sdaddannon kanssa. Artiklan kohdassa a) maaritetdan tilanne, jossa luovutus

93 Railas 2020: s. 59.
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tapahtuu rahdin valityksella. Tall6in myyjan tulee luovuttaa tavara ensimmaiselle rahdin-
kuljettajalle, joka kuljettaa tavaran ostajalle®*. Tama artiklan kohta on hyvin samankaltai-
nen kuin kauppalain kuljetuskauppa. Kauppalaista poiketen CISG:ssa ei kuitenkaan ole
selkeasti eritelty, kumman osapuolen vastuulla kuljetus ja mahdollisesti sen aikana ta-
pahtunut viivastys on, eika siten suoraan eritelty paikallis- ja kaukokaupan eroavaisuuk-
sia®. Artiklan a-kohdan on asiantuntijoiden mukaan voitu katsoa rinnastuvan esimerkiksi
Free Carrier (FCA) nimiseen toimituslausekkeeseen, jossa myyjan velvollisuutena on luo-
vuttaa tavara rahdinkuljettajalle, joko omassa liikepaikassaan tai vaihtoehtoisesti kuljet-
taa tavara rahdinkuljettajalle muuhun sovittuun paikkaan. Talloin aikariski viivastyksista

jaa padosin ostajan kannettavaksi.’®

Artiklan kohtaa c) sovelletaan tilanteisiin, joissa myyjan tulee asettaa kaupan kohde os-
tajan saataville sinne, jossa myyjalla on ollut liikepaikka sopimuksen solmimishetkell®.
Edelld mainitun kohdan maarittaman tavaran luovutuksen voidaan katsoa olevan rinnas-
teinen kansallisen lainsaadannén noutokauppaan, jossa periaate on hyvin samankaltai-
nen. Myyjan ei lahtokohtaisesti siis tarvitse fyysisesti siirtda tavaraa sen luovuttaakseen,
eika jarjestaa kaupankohteelle kuljetusta toimipaikastaan, vaan ainoastaan mahdollistaa
sen nouto. Luovutuksen on kuitenkin tapahduttava sovitussa ajassa, jotta myyjan katso-
taan tayttaneen luovutukseen liittyvat velvoitteensa. C) -artikla on yhtdldinen Ex Works
(EXW) nimisen toimituslausekkeen kanssa. EXW:ssa maaritelldan luovutuksen ajankoh-
taan liittyen viela yksi keskeinen velvoite. Myyjan tulee EXW -ehdon mukaan tehda osta-
jalle ilmoitus tavaroiden mahdollisesta noutamisesta. Talldin ilman ilmoitusta, ei kaupan-
kohteen luovutuksen voida katsoa tosiasiassa tapahtuneen.®® EXW:n sisiltdma vaatimus
ilmoituksesta voi tulla aiheelliseksi myds muutoin c) -artiklan edustamissa tilanteissa,

joissa toimitusaika on sidottu myyjan ilmoitukseen.

% CISG, 31 a) artikla.

% Railas 2020: s. 59.

% Railas 2020: s. 59, 264-265.
97 CISG 31b) artikla.

% Railas 2020: s. 249-250.



35

Selkeyden vuoksi viimeiseksi kdsiteltavaksi on jatetty artiklan kohta b), joka on alla sitee-
rattuna.

(b) if, in cases not within the preceding subparagraph, the contract relates to
specific goods, or unidentified goods to be drawn from a specific stock or to be
manufactured or produced, and at the time of the conclusion of the contract the
parties knew that the goods were at, or were to be manufactured or produced at,
a particular place—in placing the goods at the buyer’s disposal at that place.®®

Vapaasti suomennettuna artiklan b) -kohtaa sovelletaan tilanteisiin, joissa on kyseessa
erityinen kaupankohde tai maarittelematon kaupankohde, joka toimitetaan tietysta
erasta tai joka valmistutetaan tai tuotetaan tietyssa paikassa. Ehdoksi on maaritetty se,
ettd sopimuksen solmimishetkelld osapuolet ovat tienneet, ettd kaupankohde sijaitsee,
valmistutetaan tai tuotetaan tietyssa paikassa. Tallaisessa tilanteessa, myyjan tulee luo-

vuttaa tavarat ostajalle tuossa maéritetyssa erityisessa paikassa.®

3.2.1 Milloin myyja on sitoutunut toimitusaikaan?

Edelld on esitetty, miten toimitusaika maaraytyy erilaisissa kaupan muodoissa ja ndiden
osalta paasty etenemaan kohti kriteeristod, jonka tulee tayttya, jotta myyjan voidaan
katsoa syyllistyneen sopimusrikkomukseen viivastyksen muodossa. Viela yksi asia on kui-
tenkin hyva ottaa huomioon ennen suoritushairiodn syyllistymisen arviointia; milloin
myyja tosiasiassa sitoutuu sovittuun toimitusaikaan eli missa kohtaa ostoprosessia voi-
daan katsoa, ettd myyja osoittaa suostumuksensa toimitusajasta. Tahan voi olla useam-
pia oikeita vastauksia, riippuen valitusta toimintatavasta kaupankaynnin suhteen. Merki-
tykselliseksi asia nousee siita syystd, etta ostaja ei voi vedota myyjan viivastykseen tilan-

teessa, jossa molemmat osapuolet eivat ole suostuneet samaan toimitusaikaan.

Jos vahintdan toinen kaupan osapuolista on suuri yritys, kdydaan kaupan yhteydessa

luultavasti jonkin muotoiset sopimusneuvottelut osana ostoprosessia. Tassa tilanteessa

9 CISG 31 b) artikla.
100 C|SG 31 b) artikla.
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usein toimitusaikaa sivutaan jo sopimusneuvotteluiden aikana, silla monelle ostajalle
tama on keskeinen valintakriteeri kaupan onnistumisen suhteen. Sopimusneuvottelui-
den perusteella ei kuitenkaan lahtokohtaisesti voida asettaa kummankaan osapuolen si-
toutumista yksittaisiin ehtoihin, ellei toisin ole sovittu'®?, Varsinainen sitoutuminen toi-
mitusaikaan tapahtuukin usein vasta seuraavissa ostoprosessin vaiheissa. Suomessa so-
pimukseen ja sen ehtoihin sitoutumisessa noudatetaan padsaantodisesti sopimusoikeu-
den yleista toimintamallia, jossa sopimuksen syntymisen ehtona on kahden yhtapitava

tahdonilmaisul%2,

Kaytannossa tdma tarkoittaa sitd, ettd vaikka ostaja ilmoittaisi ostotilauksessaan halua-
mansa toimitusajan, ei myyja ole sitoutunut noudattamaan toimitusaikaa ennen kuin on
sen itse vahvistanut!®. Poikkeus tdhdn on se, jos myyja tarjouksessaan on antanut tuot-
teelle toimitusajan, johon ostaja ostotilauksellaan suostuu muuttamatta muita tarjouk-
sen ehtoja. Talldin tarjous sitoo myyjaa ja sopimussuhde osapuolten vilille syntyy.1%* On
kuitenkin otettava huomioon, ettd sopimuksen syntyminen voidaan maaritella myds
muilla tavoin. Sopimuksen voidaan katsoa syntyvan osapuolten vilille esimerkiksi neu-

votteluiden tuloksenal®.

My0s CISG sisdltda omat maaritelmansa sopimuksen syntymiselle, jotka tulevat nouda-
tettavaksi, jos osapuolien valiseen sopimussuhteeseen sovelletaan CISG:n saantelya.
CISG sisaltama saantely sopimuksen solmimisen osalta on pitkalti kansallisen lainsdadan-
non kaltainen, mutta muutamia keskeisia eroja on havaittavissa. Ensinakin, CISG kayttaa
sopimuksen solmimisen yhteydessa kasitetta tarjouksen ja hyvaksynnan saapumisesta,
OikTL:n vaatiman selonteon sijaan. Kaytannossa tama objektiivisempi lahestymistapa
jattaa merkityksettd sen, onko vastapuoli tosiasiassa ottanut selkoa tarjouksesta tai hy-

vaksynnasta. Toisekseen CISG:n voidaan katsoa perustuvan padsaantoisesti tarjouksen

101 Hemmo & Hoppu 2021.

102 OJKTL 1 Luku.

103 Lehtonen 2004: s. 110.

104 Nieminen 2016: 3.3. Kahden yhtépitava tahdonilmaisu.
105 saarnilehto ja muut 2019: sopimuksen syntyminen.
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antajaa suosivaan sopimusperiaatteeseen, jonka mukaan tarjouksen antajalla on

OikTL:43 laajempi mahdollisuus tarjouksen peruuttamiseen.®

3.2.2 Toimituslausekkeet

Mydskin toimituslausekkeilla on vaikutusta myyjan oikea-aikaisen luovutuksen arvioin-
nissa, silld ne maarittavat osaltaan sita, milloin kaupan kohde katsotaan luovutettavan.%’
Alun perin nama lyhyet toimituslausekkeet otettiin kdyttoon sopimuksien sisallon tehos-
tamiseksi, silla niiden avulla saatiin ilmaistua pitkia sopimusehtoja lyhyemmassa kirjoi-
tetussa muodossa. Ongelmana kuitenkin oli, etta toimituslausekkeiden tulkinta ei aina
ollut yhtenevaa ja siten niiden kayttoon sisiltyi ristiriitoja sopijapuolten valill3.1%8 Sittem-
min kansainvalinen kauppakamari'® on kehittdnyt aiemman kauppatavan pohjalta har-
monisoituja toimitustapalausekkeita, jotka ovat nykyisin vakiintuneessa kaytossa kan-
sainvélisessa irtaimen kaupassa ja tunnetaan nimelld Incoterms.!0, ICC:n pé&asihteeri
John W.H. Dentonin mukaan Incotermsien luonnin taustalla onkin ollut halu yhtenaistaa
kansainvalisessa kaupassa kdytettavia toimituslausekkeita ja ndin ollen vdahentda useissa

tapauksissa sopimuksen osapuolille kalliiksi tulevien vaarinymmarrysten riskid sopija-

puolten valilla11e,

Naiden toimituslausekkeiden tarkoituksena on maaritella ostajan ja myyjan vastuita seka
oikeuksia kansainvélisen kaupan suorituksissa.''? Incotermseilld voidaan vastata esimer-
kiksi seuraavanlaisiin kysymyksiin: milla kuljetusvalineelld toimitus tapahtuu ja mita eh-
toja toimitukseen liittyy, mita dokumentteja tarvitaan todentamaan toimitusta, miten

kuljetuskustannukset jaetaan sopijapuolten kesken ja millaisia tiedonantoja

106 sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 66-70, ks. tarkemmin sopimusperiaatteesta ja CISG:n poikkeuksista
Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 70-73.

107 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 54.

108 Shippey 2008: s. 44.

109 |CC= International Chamber of Commerce.

10 Hoppu & Hoppu 2016: 5. 112.

111 penton, 2020 (ICC Secretary General).

112 Hoppu & Hoppu 2016: s. 112.
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sopijapuolten odotetaan antavan tavaroiden kuljetukseen liittyen. Taman tutkielman
kannalta kuitenkin keskeisimmat asiat, joita Incoterms-ehto valaisee, ovat myyjan ja os-
tajan velvollisuudet ja erityisesti se, milloin tavaran luovutuksen katsotaan tapahtuvan

myyjalta ostajalle. 113

Toimituslausekkeiden etuna on se, etta niiden avulla saadaan maariteltya vastuun jakau-
tumista tarkasti suurissakin ostokokonaisuuksissa ilman sopimuksen paisumista useiden
satojen sivujen mittaiseksi''4. Incoterms-lausekkeistoa péivitetddn ja uudistetaan tasai-
sin vdliajoin, jotta sen sisaltamat toimituslausekkeet vastaavat ajankohtaisen kauppame-
nettelyn piirteitd!'>. Uusin Incoterms-versio on Incoterms 2020, joka on julkaistu ni-
mensa mukaisesti vuonna 2020. Aiemmat versiot kulkevat julkaisuvuosiensa mukaan ni-
milla Incoterms 2010 ja Incoterms 2000. Tuorein Incoterms-lausekkeisto koostuu 11 eri-
laisesta toimituslausekkeesta. Lausekkeet ovat lyhyita parin tai muutaman sanan mittai-
sia lauseita ja niista kaytetaan yleisesti sanojen alkukirjaimista muodostettuja kolmikir-
jaimisia lyhenteita. Toimituslausekkeissa myyjan ja ostajan velvollisuudet voivat lausek-
keen valinnasta riippuen erota suuresti toisistaan. Ostajan kannalta suurimmat velvolli-
suudet sisaltyvat Ex Works (EXW) nimiseen lausekkeeseen, jonka mukaisesti ostaja nou-
taa tavaran myyjan toimipaikasta ja vastaa riskeista noutamisen jalkeen. Toisena aari-
pdana on Delivered Duty Paid (DDP) -lauseke, jossa ostajan velvollisuudet ovat kaikista

vahaisimmat ja myyjan tulee toimittaa kaupan kohde ostajalle tullattuna.!'®

Toimituslausekkeiden suhteesta lainsaadantdon ja sopimuksiin on hyva nostaa esille se,
ettd toimituslausekkeiden kdyttd on yleisyydestdaan huolimatta vapaaehtoista ja kuuluu
sopijapuolten harkinnan alle. Incotermseja ei sinalladan suoraan sovelleta mihinkaan
kauppasopimukseen, johon niita ei ole sisallytetty. Taten sopijapuolten halutessa sisal-

lyttdd sopimukseensa toimituslausekkeita, tulee ne aina erikseen kirjata sopimuksen

113 Shippey 2008: s. 44.

114 Liuksiala 1990: s. 116-117.

115 |loranta ja muut 2012: s. 406-408.
116 Railas 2020: s. 89.
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osaksi.''” Viittaus valitun toimituslausekkeen kdyttédn voi olla esimerkiksi muotoa: FOB
Shanghai Incoterms 2020. Tall6in toimituslausekkeen ilmoitukseen sisaltyy kirjainyhdis-
telma, kaupan kohteen luovutuspaikka ja sovellettava Incoterms versio. Incoterms ver-
sion ilmoittaminen on ajankohtaista erityisesti silloin, kun uudistettu lausekkeisto on jul-
kaistu vain vahan aikaa sitten ja halutaan varmistua, ettd molemmat osapuolet ovat tie-
toisia uuden Incoterms version kayttéonotosta. Toimituslausekkeessa ei myodskaan suo-
raan maaritelld toimituksen viivastysta tai siihen liittyvia mahdollisia sanktioita. Toimi-
tuksen viivastyksen muodostumisessa voi kuitenkin olla merkitysta silla, mika toimitus-
lauseke on valittu sisallytettavaksi ostosopimukseen ja siten, milloin kaupan kohde kat-

sotaan luovutettavan ostajan haltuun.18

3.2.3 Kauppaan liittyvien dokumenttien luovuttaminen

CISG:n mukaan kaupan kohteen luovutukseen liittyy my6s kauppaan liittyvien doku-
menttien luovutus ostajalle. CISG:n 30 artiklassa on myyjan velvollisuudeksi maaritelty
luovuttaa kaikki kaupan kohteeseen liittyvat dokumentit ostajan haltuun. Velvoitetta on
erikseen tarkennettu 34 artiklassa, jonka mukaan dokumentit pitda toimittaa ostajalle
sopimuksessa sovittuna aikana, sovitussa paikassa ja sopimuksen maarittamassa muo-
dossa. Artiklan mukaisesti, jos myyja on toimittanut dokumentit jo ennen sovittua maa-
raaikaa ostajalle, voi tama tehda dokumentteihin tarvittavia muutoksia ja lisdyksia viela
sithen paivaan saakka, kun dokumentit on sovittu luovutettavaksi. Lisdayksien ja tdyden-
nyksien tekeminen on mahdollista silld ehdolla, etta tasta ei koidu ostajalle kohtuuttomia
kustannuksia tai haittaa.!'® CISG:n artiklassa ei ole erikseen maaritelty, mita kauppaan
liittyvat toimitettavat dokumentit tarkalleen ottaen ovat. Myoskaan kansallisesta lain-
saadannosta ei l10ydy vastausta tahan tarkennukseen, silla kauppalaissa ei ole edes kasi-

telty dokumenttien luovutukseen liittyvia velvollisuuksia. Incoterms 2010 sisaltaa

117 Shippey 2008: s. 44.
118 Railas 2020: s. 25.
119 CISG 30 artikla, 34 artikla.
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kuitenkin viittauksia siihen, mita asiakirjoja myyjan tulisi toimitusehtojen valossa toimit-

taa ostajalle velvoitteensa tayttaakseen.

Asiakirjavaatimukset vaihtelevat suuresti riippuen siitd, mika tomituslauseke on valittu
kaupassa kadytettavaksil??. Mitd pienemmaét ovat toimituslausekkeen esittamat myyjan
velvollisuudet, myds sitd suppeampaa on velvoite toimittaa ostajalle asiakirjoja kaup-
paan liittyen. Kun taas siirrytaan toimituslausekkeisiin, joissa myyjan velvollisuuksien
maara kasvaa, lisdantyvat samalla myos toimitettavaksi vaadittujen asiakirjojen maara.
Keskeisin asiakirja, jonka myyja on velvollinen toimittamaan, on Incotermsien mukaan
kauppalasku'?!. Kauppalaskun toimittamisvelvoite on kirjattu kaikkien Incoterms-toimi-
tuslausekkeiden A1l artiklaan. Laskun tarkeys jo yksinaan liiketoiminnan kannalta johtuu
sen merkityksesta kassavirtaan seka verotukseen liittyen. Kauppalaskun sisallén pohjalta
taytetdan muun muassa rahtia maarittavien rahtikirjojen tiedot ja sita kaytetaan usein

my0s tuontimuodollisuuksissa kaupan kohteen tuontiarvon maarittamiseen.

Muita toimituslausekkeissa maariteltyja asiakirjoja ovat esimerkiksi toimitusasiakirjat.
Toimitusasiakirjalla viitataan dokumenttiin, jolla myyja todistaa toimituksen tapahtu-
neeksi'?2. Toimitusasiakirjoista on sdadetty Incoterms artikloissa A8 ja velvollisuus niiden
toimittamisesta sisaltyy suurimpaan osaan toimituslausekkeita'?®. Toimitusasiakirja voi
yksinkertaisimmillaan olla kuitti, mutta silla voi olla my6s monia muita muotoja toimitus-
lausekkeesta riippuen. Toimitusasiakirja voi olla myds tavanomaisen kuljetusasiakirjan
tai konossementin muodossa. Tavanomaisilla kuljetusasiakirjoilla viitataan yleensa rah-
tikirjoihin, jotka ovat todiste kuljetussopimuksen solmimisesta ja samalla siita, etta rah-
dinkuljettaja on vastaanottanut kaupan kohteen. Konossementit (Bill of Lading, BL) puo-
lestaan toimivat rahtikirjojen tavoin todisteena kuljetussopimuksesta ja tavaran toimit-
tamisesta alukseen, mutta naiden lisdaksi myds velkakirjana tavaroiden oikeuksien siirty-

misestd. Konossementtia vastaan kaupan kohde siis luovutetaan ostajalle kuljetuksen

120 Incoterms 2010.

121 eng. Commercial Invoice.
122 Railas 2020: s. 209.

123 Incoterms 2020.
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madranpadssa. Maarittava tekija konossementin luovutuksessa on se, ettd myyjan tulee
lahtokohtaisesti toimittaa ostajalle konossementin tdysi sarja, johon yleensa kuuluu 3

alkuperaiskappaletta.1?*

Edes Incotermseista ei 10ydy tyhjentdvaa listausta kaikista asiakirjavelvoitteista, joita
myyjalla saattaa olla ja siten osa merkittavista vaadituista asiakirjoista jaakin kokonaan
saantelyn ulkopuolelle. Hyvana esimerkkina tasta on tuonnissa veroalennuksiin oikeut-
tavat alkuperaistodistukset, jotka eivat kuulu artiklan suoran soveltamisalan piiriin, jos-
kin niiden voidaan katsoa sisaltyvan artiklan 7 saantelyyn. Myoskaan esimerkiksi pak-
kauslistan toimittamisesta ei ole suoraan velvoittavaa artiklaa, vaikka dokumentin mer-
kitys on kaytannossa suuri. Pakkauslista sisaltda maaritelman lahetyksen sisallosta ja
siind on yksildity kaupan kohteena olevan ldahetyksen pakkaukseen liittyvat yksityiskoh-
dat, esimerkiksi lahetyksen paino ja kuutiomaara, seka lahetyksen sisaltamien tavaroi-
den jakautuminen laatikkoihin. Yksityiskohtainen pakkauslista toimii osaltaan myds var-
mistuksena siitd, ettd myyja on tarkastanut ldhetyksen ennen sen toimittamista'?. Pak-
kauslistaa vaaditaan yleensa tullausmenettelyihin, minka lisdksi se on kriittinen apuva-

line ostajan kaupan kohteen tarkistuksessa.

Ennen digitalisaatiota dokumentit toimitettiin paperisina kaupan osapuolten valilld. Ny-
kyisin digitaalisten dokumenttien yleistymisen my6ta myos tavaran kauppaan liittyvat
asiakirjat voidaan mahdollisuuksien mukaan toimittaa sahkoisessd muodossa. Esimer-
kiksi sahkoinen Bill of Ladingin, joka tunnetaan nimella Telex Released Bill of Lading, toi-
mittaminen on viime vuosina yleistynyt huomattavasti paperiseen originaali konosse-
menttiin verrattuna. Sahkoisesti toimitettujen dokumenttien etuna on se, etta tiedon-
kulku on huomattavasti jouhevampaa ja nopeampaa, kuin paperisten dokumenttien ai-

kana.

124 Railas 2020: s. 209-214.
125 Collin 2007: s. 289.
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3.3 Suoritushairio tavaran luovutuksessa

Suoritushairiot eli sopimusrikkomukset syntyvat, kun vahintdan toinen sopimuksen
osapuolista ei tayta velvoitettaan sopimuksen vaatimalla tavalla. Suoritushairion pystyy
usein tunnistamaan vertaamalla toisiinsa tehtya suoritusta ja sopimuksessa maariteltya
suoritusta ja huomaamalla naiden vililld eroavaisuutta.?® Ostosopimuksissa tavaran
luovuttamiseen liittyvat suoritushairiot muodostuvat usein myyjan puolelta tuotteen
toimituksen viivastyksestda tai kokonaan toimittamatta jattamisestda. Kauppalain
nakokulmasta suoritushadirié syntyykin siis molemmissa tapauksissa; kun luovutus
tehddan lilan mydhaan tai kun tavaraa ei luovuteta ollenkaan ja sopimus jaa taten
kokonaisuudessaan tayttamatta. 127 Myyjan suoritushairio tavaran luovutukseen liittyen
syntyy myo0s tilanteessa, jossa myyja yrittaa luovuttaa kaupan kohdetta sovittuna aikana,

mutta luovutuksen paikka ei vastaa sovittua.

Myyijan viivastysta tarkastellaan lain mukaan objektiivisesta nakékulmasta, jolloin viivas-
tyksen syylla ei katsota olevan merkitysta sopimusrikkomuksen syntymiseen. Taten myy-
jan voidaan padasaantoisesti katsoa syyllistyneen suoritushairioén myos silloin, kun suo-
rituksen viivastys on ollut seurausta myyjan vaikutusmahdollisuuksien ulkopuolella ole-
vasta seikasta'?®. Poikkeuksena tihin ovat tilanteet, joissa viivistykseen on ollut vaiku-
tusta ostajaan tai tdman puoleen liittyvasta seikasta. Tama toteutuu esimerkiksi silloin,
jos ostaja ei tayta myotavaikutusvelvollisuuttaan eikd syysta tai toisesta nouda kaupan-
kohdetta noutokaupassa sovittuna ajankohtana tai ei tarjoa myyjalle toimittamiseen

tarvittavaa informaatiota, kuten esimerkiksi toimitusosoitetta.?®

126 Saarnilehto ja muut 2018: s. 187.

127 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 53.

128 \Wilhelmsson ja muut 2006: s. 54-56.
129 Kivivuori: 1996, s. 23, KL 22 §.
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3.4 Ostajan myotavaikutusvelvollisuus

Kaupan kohteen luovutuksen viivastysta arvioidessa on merkittdavaa paitsi edellad esitet-
tyjen myyjan velvollisuuksien tayttyminen, my6s ostajan omat toimet velvollisuuksien
tayttamisen tukena. Kauppalain 50 §:ssa onkin saadetty kaksiosaisesta ostajan myotavai-
kutusvelvollisuudesta. KL:n sekd saman sisaltéisen CISG 60 artikla mukaan ostajan vel-
vollisuutena on ensindkin auttaa myyjaa tayttdmaan sopimuksen myoétavaikuttamalla
kauppaan ja toisekseen noutaa tai vastaanottaa kaupan kohde ja siten ottaa kaupankoh-
teena olleet tavarat haltuunsa. Myo6tavaikutusvelvollisuuteen on asetettu rajaus, jonka
mukaan ostajan suoritushairio syntyy, jos tama ei toimillaan pyri myotavaikuttamaan so-

pimuksen tayttymiseen kohtuullisissa maarin.130

CISG:n 77 artiklassa on saddetty ostajan myotavaikutusvelvollisuutta sivuten sopimusrik-
komuksesta karsivan osapuolen velvollisuudesta minimoida omia vahinkojaan. Artiklassa
saadetdan, etta voidakseen vaatia sopimusrikkomukseen syyllistyneeltd osapuolelta tay-
sia korvauksia, tulee vastapuolen ryhtya kohtuullisiin toimiin sopimusrikkomuksesta
odotettavaksi syntyvdn vahingon minimoimiseksi.’3! Saman sisiltdinen sdadnnds |8ytyy
my0Os kauppalaista pykalasta 70, joka kasittelee vahingon rajoittamista ja vahingonkor-
vauksen alentamista. Siind on maaritetty CISG:ia vastaavasti vastapuolen velvollisuus
omilla toimillaan rajoittaa syntyvda vahinkoa.'3? Niin kansallisessa, kuin myés kansainva-
lisessa saantelyssa on sanktioksi velvollisuuden laiminlydnnistd maaritetty se, ettd val-
tettavissa ollutta vastaava osa vahingoista jaa sopimusrikkomuksen karsijan omaksi kan-

nettavaksi!33.

130 KL 50 §, CISG 60 artikla.
131 CISG 77 artikla.
1B2KL706.

133 KL 70 § ja CISG 77 artikla.
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4 Viivastykseen liittyvat liiketoimintariskit

4.1 Riskit sopimussuhteessa

Liiketoiminnan harjoittamiseen ja niihin liittyviin sopimuksiin sisaltyy aina riskeja. Nain
on myds kansainvalisen kaupan kohdalla. Koska kauppasopimukset perustuvat yleisesti
vastavuoroiseen suoritusten vaihtoon, on molempien osapuolten toiminnoilla vaiku-
tusta sopimuksen tayton lopputulemaan. Vaikka ostaja tekisi oman osansa kaupan to-
teutumiseksi tdysin vaatimusten mukaisesti ja kaikki velvollisuudet tayttden, on silti ole-
massa riski, etta myyja ei tayta velvoitteitaan sopimuksen vaatimalla tavalla ja sopimuk-
sen toimeenpanossa ilmenee ongelmia. Suoritukseen liittyvilla riskeilld ja niiden realisoi-
tumisella on aiemmissa tutkimuksissa todettu olevan vahva yhteys toimitusketjun koko-
naissuoritukseen ja sen onnistumiseen34, Tast3 syystd onkin tarkeaa tarkastella ja arvi-
oida viivastykseen liittyvia riskitekijoita, jotta saadaan tehostettua riskienhallintatoimien
kohdistusta. Alla on selvitetty paapiirteittdin riskienhallinnan prosessin yleisia piirteita ja
vaiheita. Luvussa on myos avattu sitd, millaisia liiketoimintariskeja myyjan viivastys voi

ostavalle organisaatiolle aiheuttaa kansainvalisessa vaatetuotekaupassa.

4.2 Riskienhallinnan prosessi ja sen vaiheet

Kehittamalla riskienhallinnalle prosessin ja noudattamalla valitun prosessin askelmia yri-
tyksen jokapaivaisessa toiminnassa saadaan riskeja arvioitua, hallittua ja raportoitua sys-
temaattisesti®>. Prosessista on kirjallisuudessa lukuisia muunnelmia ja nakékulmia. Yri-
tyksesta ja sen vaatimuksista riippuen riskienhallintaprosessia voidaan toteuttaa hyvin-
kin laajassa skaalassa, tai vaihtoehtoisesti varsin yksinkertaisessa muodossa. Pelkistetyin

esitystapa riskienhallinnan prosessista on kolmivaiheinen ja muodostuu riskien

134 \Wagner ja Bode 2008.
135 [Imonen ja muut 2010: s. 91.
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tunnistamisesta, riskien arvioimisesta seka riskienhallinnan toimenpiteiden suunnitte-
lusta ja toimeenpanosta’3®. Joissain yksinkertaisissa malleissa prosessiin on lisatty ndiden
lisdksi vield neljas vaihe; riskienhallintatoimenpiteiden arviointi, seuranta ja tarkastami-

nenl3’,

Riskienhallinnan prosessi alkaa riskien tunnistamisella, jonka ideaalissa tilanteessa tulisi
tapahtua mahdollisimman aikaisessa vaiheessa tulevan kaupan ja siihen liittyvien sopi-
muksien suunnittelua!3®, Tassa prosessin vaiheessa pyritadn tunnistamaan riskeihin vai-
kuttavia tekijoita, mahdollisia tapahtumia ja syita, jotka seuraavat riskin realisoitumiseen.
Tavoitteena on selvittad, millaisia tekijoita tai tilanteita voi ilmeta sopimukseen liittyen,
joilla on kriittista merkitysta liiketoiminnan onnistumiseen ja yrityksen tavoitteiden saa-
vuttamiseen. Riskien tunnistamiseen on kehitetty erilaisia tunnistamismenetelmia, joista
yritys voi valita omaan toimintaansa sopivimpia. Tunnistettuja riskeja voidaan myos ja-
otella tassa vaiheessa eri riskiluokkiin, jolloin kokonaiskuva riskienhallinnasta on helpom-
min hahmotettavissa samoin kuin riskien valiset suhteet toistensa kanssa. Koska koko
loppu riskienhallintaprosessi nojaa tdssa vaiheessa tehtyihin paatelmiin, tulee riskien

tunnistaminen tehdi huolella.13?

Riskien arvioinnissa pyritdaan yleisesti asettamaan arvio sille, kuinka suuri vahinko riskin
realisoitumisesta voi seurata. Tallaista lahestymistapaa kutsutaan riskien kvantitatii-
viseksi arvioksi.1*? Kansainvilisen vaatekaupan tilanteessa arvioinnin kohteena voisi esi-
merkiksi olla se, kuinka suuri taloudellinen tappio seuraa siita, jos myyntiera luovutetaan
kuukauden myohassa ja tuotteen kuumimmasta myyntisesongista menetetdan viivastyk-
sesta johtunut aika. Riskin realisoitumista voi arvioida myds kvalitatiivisesta nakokul-
masta. Tallin arvioidaan riskeja, joiden vaikutuksia ei suoraan voida mitata rahamaarai-

sesti. 1*1 Vaikutuksia kvalitatiivisesti arvioidessa tukeudutaankin usein sanallisiin

136 Lehtonen 2004: s. 241.

137 [Imonen ja muut 2010: s. 92.

138 Lehtonen 2004: s. 242.

139 [Imonen ja muut 2010: s. 104-105.
140 Imonen ja muut 2010: s. 95.

141 Wolke 2017: s. 70-74.



46

selityksiin ja riskin vaikuttavuuden arviointiin esimerkiksi erilaisten asteikkojen avulla.
Arviointivaiheessa keskeista on myos estimoida sitd, kuinka todennakoista on, etta riski
realisoituu ja vahinko paasee todellisuudessa tapahtumaan, sekd mita muita vaikutuksia

riskilla saattaa olla, esimerkiksi yrityksen brandin ja maineen kannalta.'4?

Prosessin kolmas vaihe sisaltaa nimensa mukaisesti suunnitelman tekemisen riskienhal-
linnan toimenpiteistd ja timan suunnitelman toimeenpanon. Tassa vaiheessa yrityksen
tulee paattaa, miten se riskeihin suhtautuu. Riskia voidaan lahtékohtaisesti lahtea joko
pienentamaan tai siirtamaan erilaisilla toimenpiteill4.143 Riskia pystytaan pienentamaan
esimerkiksi yrityksen sisadisilla toimilla, joilla pyritddan vahentamaan riskin realisoitumista
tai sen vaikutuksia#4. Riskin siirtdmiseen liittyvit toimenpiteet taas sisaltdvat sopimus-
oikeudellisen riskin siirron toiselle osapuolelle, sekd esimerkiksi vakuutuksilla saatavat
riskien siirrot, joissa riskit siirretaan vakuutusyhtion korvattavaksi ja yrityksen vastuulle
jaa useimmiten vain omavastuuosuuden kattaminen vahingon sattuessa#>. Riski voi-
daan paattaa poistaa myos kokonaan, jolloin toimintaa tulee muuttaa radikaalisti ja esi-
merkiksi vetdytya yhteystydsta myyjan kanssa. Viimeisena vaihtoehtona on, etta riski
paatetddan hyvaksya sellaisenaan, eika toimenpiteisiin sen ennaltaehkdisemiseksi ryh-
dytd'4®. Tallaiseen ratkaisuun paadytdan yleensi siina tilanteessa, kun riskistd odotetta-
vissa olevat vahingot ovat niin pienet, ettd ei ole jarkevaa kayttaa resursseja riskienhal-

linnan toimenpiteisiin.

Riskienhallinnan arviointi, seuranta ja tarkastaminen on varsinaisten riskienhallinnan toi-
menpiteiden jalkeen tapahtuva prosessin vaihe. Tarkoituksena on seurata sitd, mita os-
ton aikana on tapahtunut ja mista syysta, seka miten naita asioita voidaan korjata. Onko
riskienhallinnan tavoitteet saavutettu kaytetyillda toimenpiteilld vai olisiko tavoitteiden

saavuttaminen mahdollisesti vaatinut erilaista [dahestymistapaa tai resursseja? Keskeista

142 |Imonen ja muut 2010: s. 95, 106-108.
143 Lehtonen 2004: s. 242.

144 Chapelle 2019: s. 105.

145 |Imonen ja muut 2010: s. 128.

146 Chapelle 2019: s. 105.
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on yrittda oppia sattuneista vahingoista niita arvioimalla ja siten mahdollisesti valttaa
niiden ilmaantuminen seuraavissa ostotapahtumissa.’*’ Nama jalkikdteen tehtdviat seu-
rannat ja arvioinnit nousevat erityisen suureen rooliin tilanteissa, jotka toistuvat useasti
samantyyppisind. Jos esimerkiksi vaatetuotteita ostava yritys tekee 3 kertaa vuodessa
sadetakki-oston, joka on paapiirteiltddan samanlainen jokaisen ostotapahtuman kohdalla,
voi edellisen oston riskienhallinnan onnistumista arvioimalla saada arvokasta tietoa toi-
minnan kehitykseen tulevia ostoja varten. Jos riskienhallinnan koetaan onnistuneen
edellisessa ostossa hyvin, on luonnollista kdayttdaa samanlaisia toimia myds seuraavan os-
ton riskienhallinnassa. Mikali taas riskienhallinnan ei koeta onnistuneen halutulla tasolla,
on seuraavaa ostoa suunniteltaessa tehtdva ainakin joitain muutoksia. Riskienhallinnan
arvioinnissa ja seurannassa saaduilla tiedoilla pystytaan maarittamaan riskienhallinnan
tehokkaaseen toteuttamiseen tarvittavat organisaation sisaiset ja ulkoiset resurssit ja si-

ten edesauttamaan yrityksen toiminnan jatkuvaa parantamista.4®

Tutkielmassa on pyritty kadsittelemaan riskienhallintaa suhteessa edella esitettyyn ris-
kienhallinnan prosessiin. Luvuissa 2 ja 3 on esitetty taustatietoa riskeihin vaikuttavista
tekijoista niin lainsdaadannon, kuin myds kaupankohteen erityispiirteiden osalta. Tassa
luvussa tunnistetaan liiketoimintaan vaikuttavia keskeisia riskeja naita taustatietoja hyo-
dyntden ja samalla avataan sitd, millaiset seuraukset kasiteltdvien riskien konkretisoitu-
misella voi ostavan organisaation liiketoiminnalle olla. Luvussa on nostettu esille erityi-
sesti kaupan kohteen sesonkiluonteiseen myyntiin vahvasti linkittyva myyntikauden me-
netyksen riski, jalleenmyynnista aiheutuvat riskitekijat seka mahdollisen alihankkijan toi-
mintaan kulminoituvat riskit ja ndiden seuraukset. Luvussa 5 tarkastellaan varsinaisia ris-
kienhallintatoimia ja selvitetaan sita, millaista suojaa ostajalla on mahdollista saada lain-
sdadannon puitteissa, sekd miten riskien aiheuttamiin seurauksiin voidaan reagoida jo

sopimuksen solmimisvaiheessa ja siten ennaltaehkaista niiden realisoitumista.

147 llImonen ja muut 2010: s. 180.
148 Imonen ja muut 2010: s. 101.
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4.3 Myyntikauden menetys

Kuten aiemmin on todettu, vaatetuotteiden myynti on usein vahvasti vuodenaikoihin ja
sesonkiin sidottua ja siten haavoittuvaista tavaran luovutuksen viivastyksesta aiheutu-
ville seurauksille. Myyntikauden menetys onkin yksi suurimmista riskeista, ellei suurin,
joka kansainvialisessd vaatekaupassa tavaran toimituksen viivastykseen kulminoituu.
Kausiluonteisilla vaatteilla kuumin myyntisesonki saattaa olla vain muutamien viikkojen
mittainen, jolloin myyjan luovuttaessa tavaran sovittua aikataulua myéhemmin saattaa
tavaran myyntikaudesta havita iso osa, pahimmillaan kausi kokonaisuudessaan. Talla on
luonnollisesti suuri vaikutus ostavan organisaation myynnista saamiin tuottoihin ja siten

liiketoimintaan.

Vuonna 2020 julkaistussa tutkimuksessa on tarkasteltu sita, millainen vaikutus myyjan
viivastyksella on ostavan organisaation myyntituottoihin. Tutkimuksessa on todettu, etta
mikali myyja ei pysty toimittamaan tuotetta ajallaan, eika ostaja pysty vastaamaan tuot-
teen kysyntdaan olemassa olevalla varastollaan, on todennakoistd, etta ostajalle koituu
tastd tulonmenetyksia. Tulonmenetyksen taustalla vaikuttavina tekijoina on, etta asiak-
kaat tayttavat tarpeensa tassa tilanteessa esimerkiksi hankkimalla tuotteen kilpailijalta
tai luopumalla hankinnasta kokonaisuudessaan. Tutkimuksen tuloksena selvisi, etta
muun muassa 35 pdivan myohastys toimituksessa aiheutti tulonmenetyksia noin 20 pro-
senttia. Erityisesti pidemmat viivastykset voivat koitua yrityksen myyntitulojen kannalta

pahasti tappiollisiksi.1#?

Odotettavissa olleen myyntituoton menetyksen lisaksi myyntikauden lyhyeksi jaaminen
tai perati kokonaan ohittuminen, aiheuttaa ostavalle organisaatiolle ylimaaraisia kustan-
nuksia. Naistd merkittdvimpana varastointikustannukset, joita kertyy joka kuukausi, mi-
kali tavaraa ei saada myydyksi vaan se jaa paikalleen yrityksen varastoon. Kustannukset

muodostuvat rahamaaraisistd kustannuksista, sekd varastointikapasiteettiin liittyvista

149 Niemi ja muut 2020.
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kustannuksista. Ensinakin, tavaroiden varastoinnin rahamaaraiset kustannukset kuukau-
dessa voivat pydria 1,5-3 prosentin valill4 tavaroiden hankintahinnasta laskettuna®>®. Jos
kyseessa on suuri ja taloudellisesti mittava hankintaera, saattavat myos varastointikulut
koitua merkittaviksi. Pitkdssa juoksussa varastointiin kaytettavat ylimaaraiset kulut syo-

vatkin yrityksen liiketoiminnan kannattavuutta®?.

Suorien varastokulujen lisdaksi myymatta jadneet tuotteet aiheuttavat myos vilillisia kus-
tannuksia varastokapasiteetin sitomisen muodossa, silla ne vievat varastotilaa muilta va-
rastoitavilta tuotteilta. Tall6in varastokapasiteettia ja varastoon sidottua paaomaa jou-
dutaan nostamaan, jotta saadaan kaikki tuotteet varastoitua. Taloudellisesta nakokul-
masta varastokapasiteetti olisi jarkevaa pitdada mahdollisimman pienena ja tahan monet
vaateteollisuudessa toimivat yritykset pyrkivatkin. Varastoon seisomaan jaaneet tavarat
muodostavat ristiriidan taman pyrkimyksen kanssa.'>? Ylimaaraisen varastoinnin merkit-
tavyytta korostaa vaateteollisuudessa se, ettad kausittaisen luonteen omaavien tuottei-
den myyntisesonkien valissa voi olla pitka aika, silla osa sesongeista toistuu vain kerran
vuodessa. Talloin tavarat seisovat varastossa pahimmillaan useita kuukausia ja kerrytta-

vat varastointikustannuksia seka vievat varastotilaa pitkaan.

4.4 Jailleenmyynnin aiheuttamat riskit

Omaa kysyntaansa ennustaakseen vaatetuotteita myyvat yritykset saattavat myyda tuot-
teitaan ennakkoon jalleenmyyjilleen. Tama tarkoittaa sitd, ettd ostava organisaatio on
saattanut myyda tuotteen jalleenmyyjélle jo ennen kuin on itse saanut tuotteen hal-
tuunsa alkuperéiseltda myyjalta.*>3 Jos ostava organisaatio on sitoutunut tuotteen myyn-

tiin, on se talléin sopimussuhteessa myyjan lisaksi myds omaan asiakkaaseensa,

150 Sakki 1999: s. 109.

151 Lehtonen 2004: s. 115

152 Chunawalla 2008: s. 221.

153 E, Koskelo, henkilokohtainen haastattelu, 3.3.2022
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jalleenmyyjaan. Naiden usean toimijan vilille syntyy talldin sopimusverkko®®?. Jilleen-
myynti yhdistettyna myyjan viivastykseen aiheuttaa kahdenlaisia riskeja ostavalle orga-
nisaatiolle. Ensinakin, riski voi kulminoitua ostajan oikea-aikaisen toimituksen vastuu-
seen omille jalleenmyyjilleen. Toisaalta riski kohdistuu myos yrityksen tuleviin mahdolli-

siin tulovirtoihin asiakasuskollisuuden ja yrityksen maineen kautta.

Kuten myyja on vastuussa ostajalle oikea-aikaisesta toimituksesta, niin on myds ostaja
vastuussa omalle asiakkaalleen. Tasta syysta ostaja joutuu riskialttiiseen asemaan, mikali
myyja viivastyy omassa suorituksessaan ja eika sen seurauksena ostaja pysty toimitta-
maan kaupankohdetta ajallaan asiakkaalleen. Ostaja on luultavasti solminut asiakkaansa
kanssa myyntisopimuksen, jonka pohjalta asiakas on oikeutettu vahingonkorvaukseen
tai vaihtoehtoisesti ostaja voi joutua korvausvastuuseen sopimukseen sisallytetyn viivas-
tyssakkoehdon vuoksi'*. Lainsaadannéllisestd nakokulmasta tilanne on ostajan kannalta
haastava, silla padsaannon mukaan ostaja on vastuussa omalle asiakkaalleen myds aikai-
semmin toimitusketjussa tapahtuneista viiveista. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, etta
viivastystilanteessa ostaja lahtokohtaisesti korvaa oman asiakkaansa vahingon, vaikka

syy viivastykseen olisi tuotteen alkuperaiselld myyjalla. 1°¢

Kun asiakkaat arvioivat ostokokemustaan on yhden keskeisista arviointikriteereista to-
dettu olevan tuotteen saatavuus. Aivan kuten ostava organisaatio punnitsee tavarantoi-
mittajiensa luotettavaan ja nopeaan toimitukseen vaikuttavia tekijoita, niin punnitsevat
my0s toisaalta toisessa pdassa ketjua organisaation omat asiakkaat. Tama patee molem-
pien B2B- ja B2C-asiakkaiden kanssa toimittaessa. Organisaatioiden kannalta tavoitelta-
vana voidaankin pitaa sita, etta asiakas saisi ostamansa tuotteen oikea-aikaisesti ja hel-
posti.’>” Jos asiakas joutuu odottamaan tilaamaansa vaatekappaletta pidempé&an siit3

syysta, ettd tavarantoimittajan luovutus organisaatiolle on viivastynyt, ei asiakaskokemus

154 Hoppu & Hoppu 2016: s. 155. Oikeuskirjallisuudessa vastaavasta asetelmasta kiytetdan myés nimitysta
sopimusketju, ks. Norros 2007:s. 7.

155 Lencioni & Rautpalo: s. 57.

156 Hoppu & Hoppu 2016: s. 156-157.

157 Pyusa ja muut 2015: s. 137.
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saatavuuden osalta vaikuta lahtdkohtaisesti kovinkaan positiiviselta. Myohadstyneiden
toimitusten onkin katsottu olevan yksi merkittavista riskitekijoista yrityksen brandin ja

maineen sdilyttdmisen kannalta®8.

Asiakkaiden tyytyvaisyydella tai tyytymattomyydella voikin olla hyvin kauaskantoisia vai-
kutuksia yrityksen liiketoiminnan kannalta. Oli ostavan organisaation asiakkaina sitten
B2C-asiakkaita tai B2B-asiakkaita, on asiakaskokemuksen ja siitd heijastuvan brandi- ja
yrityskuvan hallitseminen merkityksellisessa asemassa ja muodostaakin siten pohjan
omalle riskitekijalleen.'> Asiakaskokemukseen ja maineeseen liittyvat riskitekijat eivat
valttamatta suoraan viivastyksen hetkelld vaikuta suuresti yrityksen liiketoimintaan, ku-
ten esimerkiksi edellad esitetyt vahingonkorvausvelvoitteet. Niiden pohjalta syntyvia me-
netyksia ei usein voida mydskaan tarkasti euromaaraisesti maaritella. Vaikutukset yrityk-
sen lilketoimintaan tulevatkin hieman viiveell3, ja seuraukset nakyvat yleensa vasta pi-
demman ajan kuluttua. Tastd huolimatta menetettyjen myyntien maara saattaa erityi-

sesti pitkalld aikavalill3 koitua yrityksen talouden kannalta merkittavéksi. 160

4.5 Alihankinnasta aiheutuvat riskit

Yritysten keskittyessa nykyisin padasiassa ydinosaamiseensa, on alihankkijoiden kaytta-
minen lisdantynyt valtavasti viimeisten vuosikymmenien aikana®?. Kuten monilla muil-
lakin aloilla, myos vaateteollisuudessa alihankkijoiden kdyttdminen on yleistynyt 62,
Vaikka alihankkijaa kaytettdisiin osana toimitusketjua, myyjan ja ostajan valisessa kau-
passa selvitdan usein ilman suurempia ongelmia. Alihankintaan liittyvia riskeja on kui-
tenkin monenlaisia, joista yleisimmat linkittyvat |ahinna tuotteiden laatuun seka rajoi-

tettuihin  mahdollisuuksiin varmistua tuotannon vastuullisuudesta sekd yrityksen

158 Hallikas ja Lintukangas 2016.

159 Pyusa ja muut 2015: s. 171-172, Korkiakoski & Gerdt 2016: Luku 1 Strategia.
160 £ Koskelo, henkilokohtainen haastattelu, 3.3.2022

161 \Wadhwa ja Ravindhan 2007.

162 Kumar & Arbi 2008.
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eettisten linjausten mukaan toimimisesta'®3. Huomionarvoista on, ettd kaupankohteen
tuottaminen alihankkijalla saattaa aiheuttaa oman riskinsa myds tuotteen oikea-aikai-
seen luovutukseen liittyen. Perustavanlaatuisena syyna tahan on se, etta alihankkijan
kayttaminen lisda jo ennestdaan pitkdaan ja moniosaiseen tuotantoketjuun yhden linkin
lisda. Pitka ja pirstaloitunut toimitusketju aiheuttaa itsessadn jo riskia oikea-aikaiselle

luovutukselle ja uudet linkit toimitusketjuun luonnollisesti lisddvat riskia ennestaan.

Mikali myyja paattaa kayttdaa kaupan tayttamiseksi alihankkijaa, katoaa ostajalta usein
taysin mahdollisuus valmistajan toimien auditointeihin ja tdma puoli jaa kokonaisuudes-
saan myyjan vastuulle. Ostajalla ei siis valttamatta ole mahdollisuutta tarkastaa alihank-
kijan taloudellista tilannetta, aiempia suorituksia tai suoritusvarmuuteen vaikuttavia
muita tekijoitd. Tama nousee merkitykselliseksi viivastysriskin kannalta, silla kaikilla
edelld mainituilla tekijoilla on merkitysta, jotta ostaja saa ostamansa tavaran sovitun toi-
mitusajan puitteissa. Esimerkiksi, jos alihankkijalla ilmenee taloudellisia vaikeuksia, voi
tdman suoritusvarmuus huonontua ja samalla mahdollisuudet toimittaa luvattu tuote
heikentya. Vaihtoehtoisesti alihankkija saattaa syyllistya vilpilliseen toimintaan. Tall6in
alihankkijalla ei valttamatta ole alkuunkaan ollut tarkoituksena tayttaa sopimusta ja toi-
mittaa tilattuja tuotteita, tai alihankkija saattaa kesken tuotteen tuotannon paattaa pe-
raantyd sopimuksesta ja kdyttda tuotantokapasiteettinsa sittenkin toisen asiakkaan ti-
lauksen tayttamiseen. 14 Riski alihankkijasta aiheutuvista viivastyksistd kasvaa entises-
tadn vaatekaupan kansainvalisen luonteen vuoksi, silld Kaukoiddssa toimivan alihankki-

jan toimintaympaéristo ja kulttuuri eroavat suuresti suomalaisen ostajan vastaavista.6>

Nama riskit olisivat normaalitilanteessa, jolloin alihankkijaa ei kdytetd, pitkalti ostajan
hallittavissa tarkalla ja tehokkaalla toimittajan arvioinnilla. Jos tuotteen valmistaisi osta-
jan valitsema toimittaja itse, voisi ostaja ennen sopimukseen sitoutumista tehda tausta-

tutkimusta  toimittajan aiemmista  toimista, taloudellisesta tilanteesta ja

163 Ratsula 2016: 3.10 Tydeldma ja ihmisoikeudet.
164 Imonen ja muut 2010: s. 134-137.
165 Ratsula 2016: 3.6 toimitusketjuun liittyvan riskin hallinta.
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mahdollisuuksista tayttdd sopimus ajallaan.®® Talloin vahintdan teoreettiset mahdolli-
suudet tuotannon ajantasaiselle onnistumiselle olisivat ostajan tiedossa.'®” Usein myy-
jan kayttdessa alihankkijaa, ei ostaja kuitenkaan ainakaan suoraan saa kattavaa tietoa
alihankkijasta, vaan alihankkijan arvioinnin suorittaa myyja. Myyjan tavoitteena on luul-
tavasti ostajan tavoin pitdaa toimintansa mahdollisimman kustannustehokkaana, ja siten
erityisesti edullista hintaa tuotteelle tarjoavat myyjat sortuvat usein kayttamaan halvinta
mahdollista alihankkijaa, jolloin tuotteen laadusta ja toimituksen oikea-aikaisuudesta ei

voida paasta varmuuteen,16®

4.6 Osatoimitukseen liittyvat riskit

Osatoimituksesta puhutaan tapauksissa, kun myyja ei toimita kaikkia ostajan tilaamia
tuotteita samalla kertaa. Tallainen tilanne saattaa tulla eteen esimerkiksi, jos myyja ei
saa koko tuotantoaan valmiiksi kerralla, tai vaihtoehtoisesti tilanteessa, jossa myyja ei
pysty ollenkaan toimittamaan kaikkia tilattuja tuotteita ja osa jaa kokonaan uupumaan.
Ostajasta riippuen tdma voidaan ndahda joko positiivisena tai negatiivisena asiana. Joille-
kin kaupan alan yrityksille osatoimitus voi olla toivottu tapa toimia kaupankohteen luo-
vutuksessa. Lahtokohtaisesti on ostajan tavoitteena kuitenkin saada tuotteet kertatoimi-
tuksena omaan varastoonsa. Taman taustalla on usein pyrkimys tehokkaasta tavaravir-
tojen ja kustannusten hallinnasta. Vaikka myyjan olisi Iahtokohtaisesti hyva toimittaa ta-
varat kerralla ostajalle, ei osatoimituksesta yleensa synny suurta ongelmaa, mikali kaikki
tavarat ovat kuitenkin ajallaan valmiit. Tapauksessa, jossa osa tavaroista viivastyy sovi-
tusta luovutuksesta, on tilanne haastavampi. Jos puuttuvien tavaroiden maara on mer-

kittava, voidaan myyjan katsoa syyllistyneen viivistykseen®°,

166 Hoppu & Hoppu 2016: s. 157.

167 Chunawalla 2008: s. 98-100.

168 B3rlund ja Perko 2013: s. 138-140.

169 Kauppalaissa on tehty rajanveto, jonka mukaan myyjan viivistyksena voidaan paisiantoisesti pitaa
my0s tilannetta, jossa myyja luovuttaa vain osan tavaroista myohassa. Wilhelmsson ja muut 2006: s. 56.
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Viivastyneeseen osatoimitukseen liittyvat pitkalti samat riskit, kuin “normaaliin” viivas-
tykseen. Jos osa kaupankohteesta toimitetaan myohassa, voi ostaja kdaytanndssa kohdata
samat ongelmat ja riskit seka jalleenmyyntiin ettd tulonmenetykseen liittyen, kuin tilan-
teessa, jossa koko toimitus viivastyy. Toki riippuen myohastyneen osatoimituksen koosta,
saattavat viivastyksen vaikutukset erota vakavuudeltaan. Riski menetyksista kasvaa, mi-
kali ostaja on myynyt jo ennakkoon tuotteita omille asiakkailleen. Tall6in ostaja saattaa
joutua korvaamaan tuotteiden toimituskustannuksia asiakkailleen, mikali joutuu toimit-
tamaan tuotteet useassa erdssa. 170 Edell3 esitettyjen riskien lisdksi osatoimitukseen liit-
tyy kuitenkin my6s oma itsendinen riskinsa, joka kulminoituu kasvaviin kustannuksiin.
Kasvavia kustannuksia osatoimituksen tilanteessa aiheuttavat esimerkiksi kuljetuskus-

tannukset, seka tavaran varastointiin liittyvat lisdantyneet tyotehtavat.

Ensindkin tilanteessa, jossa ostaja vastaa rahtikustannuksista, saattaa osatoimitus heijas-
tua tavaran kuljetuksessa kasvaneisiin rahtikustannuksiin. Tassa taustalla on se, ettd rah-
dit ovat suhteellisesti halvempia, jos pystytdaan tuomaan tavaraa taysissa konteissa, kuin
kappaletavarana kuljetettaessa. Taman lisdksi ostajalle saattaa koitua lisdkuluja kotimaan
pdassa muun muassa kahteen kertaan tehdyista tulliselvityksista ja terminaalimaksuista.
Rahtikulujen lisdksi osatoimitus teettda ylimaaraista tyota tavaran vastaanottamisessa.
Vastaanottoon varastolla sisdltyy yrityksen koosta ja toimintatavoista riippuen useampia
vaiheita, kuten tavaroiden purkua, hyllyttamista seka saapuneiden maarien vastaanottoa.
Nama vaiheet vievat varastohenkilokunnan aikaa ja joudutaan tekemdan varastoissa
usein vahintidan osittain manuaalisena tydona.'’! Jos tavarat toimitetaan kertatoimituk-
sen sijasta osatoimituksina, taytyy tavaran vastaanottokin tehdd useamman kerran, josta

saattaa seurata lisdkustannuksia ostavalle organisaatiolle.

170 E, Koskelo, henkilokohtainen haastattelu, 3.3.2022
171 Chunawalla 2008: s. 218-222.
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5 Ostajan suojaaminen ja liiketoimintariskien hallinta

5.1 Lainsaadannon ostajalle tarjoama suoja

Tilanteessa, jossa myyja syyllistyy viivastykseen, on ostajalla kuitenkin mahdollisuus
saada suojaa omaa menetystadn pienentdadkseen. Tata suojaa ostaja voi saada ensinakin
lainsdddannon pohjalta maaraytyvien seuraamusten ja oikeussuojan kautta. Sopimusrik-
komuksen seurauksena ostaja voi padsaantdisesti vaatia myyjaa tayttamaan sopimuksen
tekemalla viivastyneen suorituksen. Taman lisdksi ostajalla on tietyin edellytyksin oikeus
vaatia vahingonkorvausta tai kaupan purkua, tai vaihtoehtoisesti ndiden suojakeinojen
yhdistelm33.17? Tassa tutkielmassa esille on nostettu erityisen tarkastelun kohteeksi os-
tajaa suojaavista lakiin perustuvista oikeuksista sopimuksen purkamisen oikeus, seka os-
tajan oikeus vahingonkorvaukseen myyjan viivastyksessa. Naita on kasitelty molempien,

niin kauppalain kuin myds CISG:n nakdkulmasta.

5.1.1 Oikeus vahingonkorvaukseen

Vahingonkorvauksella on mahdollista suojata ostajan asemaa viivastystilanteessa sopi-
musrikkomuksen aiheuttamia menetyksia paikkaamalla. Vahingonkorvauksen etuna on,
ettd sen pohjalta pystytdan suojaamaan ostavaa organisaatiota tehokkaasti myds tilan-
teissa, joissa ostajalle syntyy vastuiden ja velvoitteiden pohjalta riski vahingonkorvauk-
seen omaa asiakastaan kohtaan’3. Vahingonkorvausvelvollisuuden siantely CISG:ss3 on
verrattuna kansalliseen lainsdaadantoon osittain vastaavaa, joskin myo6s keskeisia eroja
Ioytyy. Selvitettdessd ostajan oikeutta vahingonkorvaukseen nousee esille erityisesti

kaksi arvioitavaa seikkaa; vastuun perusteen seka vastuun laajuuden méaéarittely. 174

172 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:s. 117.
173 Carlsson & muut 2014: s. 13.
174 sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 155
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Vastuuperusteella viitataan siihen, etta padasaannon mukaisesti saadakseen korvauksen
kdrsimastaan vahingosta, taytyy vahingonkorvausta vaativan esittdaa korvaukselle pe-

rustel’®

. Myyjan viivastyksen tilanteessa molemmat, kauppalaki ja CISG, maarittavat vas-
tuun olevan ankaraal’®. Ankaralla vastuulla tarkoitetaan sit3, ettd vastuu vahingonkor-
vaukseen on riippumaton tuottamuksesta. Kaytdanndssa tama tarkoittaa sita, etta suori-
tushairion tahallisuudella ei ole merkitysta vahingonkorvausvelvollisuutta arvioitaessa.
177 Irtaimen kaupassa sopimusrikkomuksen itsessaan voidaankin katsoa muodostavan

vastuuperusteen vahingonkorvausvastuulle!’é,

Vastuuperustetta rajoittamaan on luotu lainsaadantéon nelikohtainen listaus, jonka mu-
kaan sopimusta rikkonut osapuoli voi kaikkien neljan vaatimuksen samanaikaisen ilme-
nemisen todistamalla vapautua vahingonkorvausvastuusta!’®. Kontrollivastuuna tun-
nettu vastuuperuste vaatii osapuolen nayttdvan toteen, ettad velvollisuuksien tayttami-
nen ei ole ollut mahdollista osapuolen vaikutusmahdollisuuksien ulkopuolisen esteen
vuoksi, jota ei olla kohtuudella voitu ottaa sopimuksentekohetkelld huomioon ja jonka
seurauksia ei ole ollut mahdollista kohtuudella valtti3 tai voittaa'®. Tassd yhteydessa on
mainittava, etta sopimuksentekohetken maaritelma vaihtelee CISG:n ja kansallisen saan-
telyn vililla, ja siten sovellettavat sadannokset voivat vaikuttaa kontrollivastuun arvioin-
tiin'®1, Huomionarvoista kontrollivastuuseen liittyen on myos se, etta CISG ei rajoita vas-
tuuperusteen kayttoalaa, kun taas kansallinen lainsaadanto kasittaa korvausperustee-

seen ainoastaan valittdmat vahingot!®?,

175 stahlberg & Karhu 2020: s. 79-83.

176 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 155-156.

177 Hemmo 2005: s. 91.

178 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 156.

179 KL 27 §, CISG 79 artikla.

180 Hemmo 2005: s. 302.

181 sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 68.

182 Ks. laajemmin kauppalain vahinkolajierottelusta Hemmo 2005: s. 301-304.
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Laajuuden puolesta vahingonkorvauksen voidaan lahtdkohtaisesti katsoa korvaavan ir-
taimen kaupassa positiivisen sopimusedun?'®3, Positiivisen sopimusedun tarkoituksena
on, ettd vahingonkorvauksen jalkeen sopimusrikkomuksesta karsinyt osapuoli pdasee
asemaan, jossa tama olisi ollut, mikali sopimus olisi taytetty ilman rikkeita. Tavoitteena
voidaan katsoa olevan neutralisoida sopimusrikkomuksen seuraus ja saavuttaa osapuo-
lelle se taloudellinen tilanne, johon tama olisi sopimuksen virheettomasta taytdsta paas-
syt.18% Kdytannossa taman voitaisiin yksinkertaistaen katsoa tarkoittavan sit3, ettd ostaja
voi saada myyjan viivastystilanteessa korvauksen menettamistaan tuloista, lisattyna so-

pimusrikkomuksen aiheuttamilla kustannuksilla*®,

Sopimusrikkomukseen syyllistyneen osapuolen vahingonkorvauksen maaraa on kuiten-
kin lainsdadannossa rajoitettu vahingon syy-yhteyteen seka ennakoitavuuteen liittyen.
Ensindkin, CISG 74 artikla maarittelee, etta vahingon ja sopimusrikkomuksen valilta on
oltava lOydettdvissa syy-yhteys, jotta vahinkoa karsinyt osapuoli on vahingonkorvauk-
seen oikeutettu!®, Suoritushairion syy-yhteyttd vahinkoon voidaan ldhestya esimerkiksi
tarkastelemalla, olisiko kyseinen menetys tapahtunut, jos toinen osapuoli ei olisi rikko-
nut sopimusvelvoitteitaan'®’. Syy-yhteyden lisdksi samassa CISG artiklassa on maaritelty
vaatimus vahingon maaran ennakoitavuudesta. Taman mukaan myyja olisi viivastystilan-
teessa vastuussa vain niista vahingoista, jotka olivat sopimuksentekohetkelld ennakoita-
vissa. Osapuolen voidaan paasaantoisesti katsoa voineen ennakoida vahingon, mikali ha-
nelld on ollut tarvittavat tiedot teon seurauksista ennen sopimuksen solmimista, joko

yleisen elamankokemuksensa tai muiden tietojen pohjalta.'®®

Vahingonkorvauksen maaraa arvioitaessa on otettava huomioon my6s vahinkojen rajoit-

tamisen velvollisuus. CISG 77 artiklan mukaan, mikali toinen sopimuksen osapuolista

183 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 159.

184 Saarnilehto ja muut 2019: Positiivinen sopimusetu.

185 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:s. 178-179.

186 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 180.

187 Hemmo 2005: s. 112.

188 Kurkela 2003: s. 169-172, korvausvelvollisuuden on katsottu rajoittuvan myés hyvin etdisiin ja valillisiin
vahinkoihin liittyen, ks. Kurkela 2003:s. 173-175.
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rikkoo sopimusvelvoitettaan, tulee toisen osapuolen pyrkia omalla toiminnallaan koh-

189 '|deana taustalla

tuullisin toimin vahentamaan suoritushairion aiheuttamaa vahinkoa
on se, ettda sopimusrikkomuksen tehneen osapuolen ei voida katsoa olevan vastuussa
toisen osapuolen laiminlydnnistd johtuneesta lisdvahingosta’®®. Kdytdnndssa vahinkojen
rajoittaminen tarkoittaa, ettd myyjan viivastystilanteessa ostajan tulisi pyrkia esimerkiksi
hankkimaan vastaava tuote toiselta toimittajalta, mikali tama on olosuhteet huomioiden

mahdollista.

Ostavan organisaation saamaan suojaan vaikuttaa merkittavasti vahingonkorvausvas-
tuuta rajoittavat lausekkeet, joita osapuolilla on mahdollista sopimuksiin sisallyttaa. Va-
hingonkorvaukseen liittyvat ehdot ovatkin yleisid vakiosopimuksissa.'®! Vastuunrajoitus-
lausekkeilla vahingonkorvausvastuuta voidaan rajoittaa koskemaan esimerkiksi vain va-
littdmia vahinkoja, tai vaihtoehtoisesti rajata korvausvastuu enimmaisméaaraant®?, Sopi-
muksen solmimisvaiheessa onkin oltava tarkkana, jotta mahdolliset vastuunrajoituslau-
sekkeet tulevat ilmi ja niiden sisalto voidaan ottaa huomioon sopimussuhteen riskisyytta

arvioidessa.

5.1.2 Sopimuksen purkuoikeus

Sopimuksen purkuoikeuteen loytyy viittaukset niin kansallisesta lainsdadannosta, kuin
myds CISG:n sddntelystd.!%® S3addsten mukaan ostajalla on oikeus purkaa sopimus, mi-
kali vastapuoli syyllistyy sopimusrikkomukseen, kuten viivastykseen'®*. Sopimuksen pur-
kamisen ollessa suojakeinona radikaali, on purkuoikeuden kaytolle kuitenkin asetettu
vaatimuksia. Yhtena syyna korkeahkolle purkukynnykselle on se, ettd sopimuksen purka-

misen vastapuolelle aiheuttamat haitat voivat muodostua merkittaviksi ja siten

189 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 182.

190 Kurkela 2003: s. 175.

191 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:s. 197-198.
192 Hemmo 2005: s. 321.

193 KL 25 §, CISG 49 artikla.

1% Saarnilehto & Annola 2018: s. 192.
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aiheuttaa suuria tappioital®®. Keskeisena vaatimuksena purkuoikeuden harjoittamiselle

on, ettd sopimusrikkomuksen voidaan katsoa olleen olennainen®®,

Sopimusrikkomuksen olennaisuuden arvioinnin tueksi ei ole kauppalaissa annettu sel-
keda maaritelmaa. CISG 25 artikla sen sijaan kuvaa sopimusrikkomuksen olevan olennai-
nen, "jos se aiheuttaa vastapuolelle sellaista haittaa, ettd hdn menettdd olennaiselta
osin sen, mitd hénelld oli aihetta odottaa sopimuksella saavuttavansa”. Samaisessa ar-
tiklassa on kuitenkin rajoitus, jonka mukaan oleellisena ei pideta sopimusrikkomusta,
jonka seurauksia myyja ei ole voinut ennakoida, samaten kuin toinen huolellinen ja jar-
kevd samassa asemassa oleva henkild. 1°7 Olennaisuuden arvioinnissa, on viivastyksen
pituuden katsottu olevan selked suoritushairién oleellisuuden arviointiin vaikuttava
seikka, joskin tarkkoja maaritelmia oleellisuuden rajan ylittavalle viivastykselle ei ole. Vii-
vastyksen oleellisuutta puoltavaksi tekijaksi on arvioinnissa todettu esimerkiksi oikea-ai-

kaisen toimituksen tarve ostajan omien velvollisuuksien ja sitoumusten tyttdmisessa.1%®

My6s UNIDROIT-periaatteissa on kasitelty sopimusrikkomusten oleellisuutta'®®. Periaat-
teiden mukaan arvioinnissa tulisi huomioida sopimusrikkomuksen tahallisuus, odotus
rikkoneen osapuolen mahdollisuuksista sopimuksen taytt66n seka seuraukset, jotka so-
pimuksen purkaminen vastapuolelle aiheuttavat. Esille on nostettu myos se, oliko rikottu
sopimusvelvoite maaritelty erityisen tarkedksi.?®® Myés kansallisessa lainsdddanndssa
on otettu kantaa velvoitteen maarittelyyn siind maarin, ettd vaatimuksena ostajan pur-
kuoikeudelle on, ettda myyja on tietanyt tai myyjan olisi pitanyt tietda olennaisen haitan
syntymisestd, jos luovutus viivastyy. Tasta syysta onkin tarkeda, ettd myos myyjalle an-

netaan kauppaa solmittaessa riittdvan tarkat tiedot kaupankohteen merkityksesta

195 Wuolijoki 2016: s. 220.

1% sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 131.

197 CISG 25 artikla.

198 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 139-144,

199 UNIDROIT-periaatteita ei yleensd voida suoraan soveltaa kansainvilisen kaupan ristiriitatilanteisiin,
mutta niitd voidaan hyddyntaa tarkastelun tukena arvioitaessa olennaisuuden kriteeristod, ks. Wuolijoki
2013:s. 226.

200 Wuolijoki 2016: s. 226, UNIDROIT 7.3.1 artikla.
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ostajan liiketoiminnan kannalta.?°! Esimerkiksi sopimusneuvotteluiden aikana tai sopi-
muksen johdannossa onkin oiva paikka tuoda avoimesti esille ostajan toiveet ja tarpeet
kaupankohteelle, jotta myyjalld voidaan olettaa olevan kadytettavissa tarpeeksi tietoa ta-

varan merkityksesta.

Tullakseen voimaan, sopimuksen purku vaatii osapuolen tekeman selkeasti muotoillun
purkuilmoituksen. Mikali ostaja haluaa purkaa kaupan myyjan viivastyksen vuoksi, on ta-
man annettava purkuilmoitus myyjille kohtuullisen ajan sisalld2°2, Purkuilmoitus anne-
taan vastaanottajan riskilla, eli ostajan mahdollisuutta purkaa kauppa ei rajoita se, mikali
purkuilmoituksen saapuminen myyjalle viivastyy?°3. Sopimuksen purkamisen seurauk-
sena sopimuksen sitovuus tulee paatokseen, jonka lisaksi tulevat suoritusvelvollisuudet
raukeavat ja osapuolet ovat velvollisia palauttamaan aiemmat sopimukseen liittyvat suo-
rituksensa2%4. Purkuilmoituksen antaessaan osapuolella tulee olla vahva varmuus siit,
ettd purkamisen edellytykset tayttyvat, toisin sanoen, etta purkamiselle |0ytyy riittavat
perusteet. Sopimuksen purkamiseen turvautuvalla osapuolella on asiassa naytto-
taakka?%. Jos osapuoli antaa purkuilmoituksen ilman riittavia purkamisen oikeuttavia pe-

rusteluja, saattaa tama itse syyllistya sopimusrikkomukseen. 20

On huomattava, etta kauppalaissa ostajan oikeutta purkaa kauppa on rajoitettu ostajalle
erikseen valmistettaviin tuotteisiin liittyen. KL 26 § mukaan ostaja saa ainoastaan erikois-
tapauksessa purkaa kaupan, mikali kaupankohde on valmistettu tai hankittu erityisesti
ostajaa varten tdman ohjeiden ja toiveiden pohjalta, eikd myyjalla ole mahdollisuutta
kayttaa tavaraa tulontuottamiseen endi muulla tapaa.?”’ Tallainen tilanne tulisi eteen
esimerkiksi tapauksessa, joissa vaatetuotteita ostava organisaatio tilaa oman yrityksensa

logolla varustettuja T-paitoja, jotka myyja valmistaa ostajan ohjeistuksen ja suunnittelun

201 Wilhelmsson ja muut 2006, s. 69-70.

202 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 133, KL 29 §, Kurkela 2003: s. 240.
203 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 75.

204 saarnilehto ja Annola 2018: s. 192, CISG 81 artikla.

205 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:'s. 132.

206 Kurkela 2003: s. 240-242.

207 Hoppu & Hoppu 2016:s. 122.
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mukaiseksi. Ndiden kyseisten T-paitojen menekki muille myyjan mahdollisille asiakkaille
on oletettavasti heikko ja siten myyjan mahdollisuudet saada T-paidat kaupattua kapeat.
Ymmarrettavasti talloin ostajan purkuoikeus on myds rajoitettu. Tallaisessa tilanteessa
ostajalla on mahdollisuus purkaa kauppa vain, jos viivastys estaa kaupan tarkoituksen

saavuttamisen208,

Lainsdddannon tarjoaman purkuoikeuden lisdksi sopimusosapuolet voivat myos erik-
seen sopia purkuoikeuden sisaltavasta ehdosta osana ostosopimusta. Haastatteluiden
perusteella, sopimuksen purkuun liittyva ehto onkin hyvin yleisesti kaytetty perusehto
vaatetuotteiden kaupassa?%®. Osapuolten purkuoikeus voidaan muotoilla koskemaan
mita vaan oleellista sopimusrikkomusta, tai kohdistaa tarkemmin viivastyksiin liittyvien
rikkomusten seuraukseksi?!®. Ostaja voi esimerkiksi neuvotella sopimukseen ehdon,
jonka mukaisesti tietyn aikarajan ylittava viivastys oikeuttaa ostajan suoraan purkamaan
sopimuksen. Mikali purkuehto sisallytetdaan sopimukseen, tulee ehdossa selvittaa tar-
kasti, milla perusteilla purkaminen on osapuolille sallittu. Ehdosta tulisi myos 16ytya vaa-

timus purkuilmoituksen tekemisesta toisen osapuolen tietoon.?!!

Huolimatta siita, ettd sopimuksen purkamisen oikeuttavat sopimusehdot ovat varsin ylei-
sid, on niiden toimeenpaneminen monesti viimeinen keino ongelmallisen tilanteen rat-
kaisemiseksi. Sopimuksen purkaminen voi olla hyvin vahingollinen tapahtuma kaupan
osapuolten suhteiden kannalta seka vesittaa mahdollista tulevaa yhteisty6ta yhtididen
valilla. Tasta syysta monet yritykset pyrkivatkin valttamaan ehdon toimeenpanoon tur-
vautumista. Ostavan organisaation sopimuksen purkamisesta saama hyoty saattaa myos
jaada toimenpiteeseen nahden vahaiseksi. Purkuoikeuden kayttaminen voi auttaa osta-
jaa lahinna tilanteessa, jossa tuotteista on maksettu prosentuaalinen ennakkomaksu,

jonka myyja joutuu tuolloin palauttamaan ostajan haltuun.

208 KL 26 §, Hemmo & Hoppu 2021: Kaupan purku.

203 J_ Alitalo, henkilékohtainen haastattelu, 7.12.2021 & V. Laankoski 1.12.2021.
210 Wuolijoki 2016: s. 241.

211 Shippey 2002: s. 39, 92-93.



62

5.2 Sopimukselliset vdlineet riskienhallinnassa

Ostosopimuksissa, kuten sopimuksissa yleisestikin, jaetaan riskia asettamalla
sopimuksen osapuolille velvoitteita. Nama velvoitteet maarittavat sen, mita kummankin
osapuolen on sopimuksen voimassaoloaikana tehtdva 22 . Suoritusvelvollisuuksien
maarittelyn ja vastuunjakokysymyksien lisdaksi ostosopimuksen lopputulemaan
vaikuttavat myos sopimusrikkomusten varalle sovitut sanktioita koskevat sopimusehdot.
Nailla ehdoilla voidaan tarpeen vaatiessa varautua jo ennalta sopimusrikkomuksista
muodostuviin riskeihin, silld ostosopimuksissa tapahtuviin suoritushairidihin liittyy kes-

keisesti riski ostajalle koituvista valittémista ja valillisistd vahingoista. 213

Jos kaupankohde on merkittdva osa ostavan organisaation liiketoimintaa ja suoritushai-
rién vuoksi tavaraa ei ole toimitettu, voivat ostajalle koituvat menetykset olla maaraltaan
hyvinkin suuria. Aiemmissa tutkimuksissa on todettu yritysten pystyvan omilla toimin-
noillaan vaikuttamaan viivastykseen liittyvien riskien hallintaan ja riskien realisoitumi-
seen. Yksi keskeisimmistd tavoista ennaltaehkaista ndita riskeja on asettamalla ja vahvis-
tamalla sopimuksellisia velvoitteita.?'# Tarkoista vastuualueista ja velvollisuuksista seka
sopimusrikkomusten seurauksista sopiminen onkin darimmaisen tarkeaa jo neuvottelui-
den aikana, silla jarkevat ehdot ja sanktiot sopimalla voidaan osaltaan myd&tavaikuttaa

tulevaisuudessa tapahtuvan tavaran luovutuksen luotettavuuteen??®,

212 saarnilehto ja Annola 2018: s. 143, Joissain tapauksissa velvoitteet voivat jatkua vield sopimuksen voi-
massaolon paattymisen jalkeen.

213 |jyksiala 1990: s. 81-85, 98-101.

214 Hallikas ja Lintukangas 2016.

215 Koskinen ja muut 1995: s. 173-176.
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5.2.1 Myyjan arviointi ja valinta

Ensimmainen tapa varautua suoritushdirioén jo ennen sopimuksen solmimista on
tavaran toimittajan, eli tassa tapauksessa myyjan, arviointi ja valinta. Toimittajan
arviointia voidaan tehda niin ennen sopimusneuvotteluiden aloittamista, kuin myds
sopimusneuvotteluiden aikana.?'® Taman lisiksi toimittajan arviointia voidaan, ja on
suositeltavaakin, toteuttaa my06s jo kdynnissa olevassa toimittajayhteisty0ssa seurannan
muodossa. Talléin ostoja tehdessa valtytdaan valitsemasta toimittajaa ainoastaan silla
perusteella, ettad yhteistyota myyjan kanssa on ollut aikaisemminkin ja valinta pohjautuu
ennemmin toimittajan tosiasiallisiin ansioihin ja sopivuuteen.?'’ Arvioinnissa otetaan
huomioon myyjan tarjoaman tuotteen laadun ja hinnan lisaksi muun muassa toimittajan
resurssit seka toimitusvarmuus, joka kuvastaa yrityksen edellytyksia tarjota luotettava ja

oikea-aikainen toimitus sopimuksen kohteena oleville tuotteille?*®,

Toimittajan arviointia ja valintaa voidaan toteuttaa usealla eri metodilla riippuen
yrityksen toimitatavoista, kapasiteetista ja hankittavasta tuotteesta. Lahtdkohtana
kattavalle ja perustellulle toimittajavalinnalle on tieto. Tietoa voidaan kerata esimerkiksi
lahettamalla tiedonkeruupyyntdja mahdollisille potentiaalisille toimittajille ennen
varsinaisten tarjouspyyntdjen lahettamista ja siten hankkia lisdtietoja tulevan valinnan
pohjalle. ?!? Toimittajia ja heiddn toimintojaan voidaan myds auditoida ennen valinnan
tekemista tai hyodyntdaa arvioinnin apuna esimerkiksi toimittajien pisteytysta.
Auditoinnit ja tarkemmat selonteot toimittajasta nousevat erityiseen asemaan
tilanteissa, joissa tavoitteena on l0ytda toimittaja, jolla on vaadittavat ominaisuudet
pidemman aikavalin yhteistydhon. Toisaalta, tilanteissa, joissa ei tavoitella pidempaa

yhteistyo6td ja ostavan organisaation tavoitteena on saavuttaa mahdollisimman

218 |loranta ja muut 2012: s. 234-237, 239.

217 | ehtonen 2004: s. 97, Nieminen 2016: 3.2 Toimittajan valinta.

218 Koskinen ja muut 1995: s. 162, 166-172, Chunawalla 2008: s. 106-107.
219 Njeminen 2016: 3.2 Toimittajan valinta.
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kustannustehokas valintaprosessi, saatetaan turvautua valitsemaan toimittaja

esimerkiksi tarjouskilpailun tuloksen perusteella.??°

Myyjan arviointi- ja valintaprosessissa korostuu kaupankohteen merkitys ja rooli
yrityksen liiketoiminnan kannalta. Riippuen siitd, millaisessa asemassa kyseinen
vaatetuote on yrityksen toiminnassa, on ostavalla organisaatiolla tuotteen myyjaa
kohtaan erilaisia vaatimuksia. Ostettaessa esimerkisi volyymituotteita yritys luultavasti
valitsee myyjan todenndkdéisemmin tuotteesta tarjotun hinnan perusteella, seka
arvioiden mahdollisia aikaisempia kokemuksia toimittajan kanssa tydskentelysta.
Strategisia tuotteita hankittaessa taas esimerkiksi toimitusvarmuus saattaa ajaa hinnan
edelle myyjan valintakriteereissa ja naissa tuotteissa mahdolliset toimittajat voidaan
kayttaa lapi useiden kasittelykierrosten ennen lopullisen paatoksen tekemistd. 22!
Tarkeaa onkin pyrkia [6ytamaan sopiva toimittaja vastaamaan niin organisaation tarpeita,

kuin my6s kaupankohteen erityispiirteita ja vaatimuksia.???

Sopivan toimittajan valintaprosessia helpottaa, mikali ostava organisaatio pystyy
selkeasti erittelemaan omat prioriteettinsa ostettavien vaatetuotteiden suhteen. Jos
tuotteet on tarkoitus saada mahdollisimman halvalla hinnalla, on yrityksen
tarkeysjarjestyksessa korkealla talloin tuotteen hankinnan kustannukset. Jos taas
halutaan varmistaa tuotteen saatavuus ja oikea-aikainen toimitus, nousee listalla
korkeammalle luotettava ja varma toimittaja, jolloin hinta asettuu toissijaiseksi
tekijaksi.??3 Toimittajaa valittaessa on myds otettava huomioon, ettd halvinta ostohintaa
tarjonnut toimittaja ei valttamatta loppupeleissa ole vaihtoehdoista kustannustehokkain.
Vaikka hinta itsessdadn olisi tarjotuista paras, voi lisakuluja aiheutua esimerkiksi
laatuvirheistd, reklamaatioista ja viivastyksistd, jolloin kokonaiskustannukset nousevat

odotettua suuremmiksi. 224

220 | ehtonen 2004: s. 96-97.

221 | ehtonen 2004: s. 96.

222 5akki 1999: s. 223-234

223 paquette 2003: s. 145 -146.

224 Barlund ja Perko 2013: s. 138-140.
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Sopimuksen solmiminen sellaisen toimittajan kanssa, joka ei vastaa ostavan organisaa-
tion vaatimaa tasoa synnyttda riskeja sopimuksen kohteena olevaan kaupankayntiin.
Naiden riskien ennaltaehkdisemiseksi toimittajan valintaan tulisi kayttaa riittavissa maa-
rin aikaa ja resursseja 22> . Toimittajan ominaisuuksien perusteellisen arvioinnin
voidaankin katsoa toimivan riskienhallinnan osana, silla eritoten suurten ostoprosessien
yhteydessda sopivan toimittajan valinta voi vaikuttaa sopimuksen oikea-aikaisen
tayttymisen muodossa suuresti organisaation toiminnan kannattavuuteen??®, Jos ostava
organisaatio toteaa jo neuvotteluvaiheessa tai jopa ennen sopimusneuvotteluihin ryhty-
mistd, ettad kyseisen toimittajan kanssa sopimuksen solmiminen asettaisi sopimussuorit-
teen riskialttiiseen asemaan, saattaakin olla kannattavaa mahdollisuuksien mukaan pi-
dattaytya tekemasta sopimusta tdman kanssa ja jatkaa toisen luotettavamman toimitta-

jan etsintaa??’.

5.2.2 Sopimusneuvottelut

Sopimuksen sitovuuden periaatteeseen sisadltyy se, ettei sopimusehtojen muuttaminen
sopimuksen solmimisen jalkeen ole enaa yksipuolisesti mahdollista, vaan tdman hetken
jalkeen ehdot maarittavat osapuolten tulevia toimia.??® Jo pelkdstddn sopimusoikeu-
dessa perussaantona pidettdavan pacta sunt servanda-periaatteen kunnioittaminen vaatii
tehtyyn sopimukseen sitoutumista ja sopimuksen tayttamista olosuhteiden muuttumi-
sesta riippumatta??®. Ostosopimukseen ja sen sisiltdmiin ehtoihin liittyvat yksityiskohdat

maaritellddnkin kdytdnnossa aina jo neuvotteluiden aikana®3°. Taten, kun ostosopimus

225 |loranta ja muut 2012: s. 231, 236-241.

226 Chunawalla 2008: s. 98.

227Ks, Hallikas ja Lintukangas 2016; tiettyjen toimittajien vilttdmisen on katsottu olevan yksi tirkeimmista
riskien vahentdamisen keinoista.

228 mm. Liuksiala 1990: s. 35-37, Saarnilehto & Annola 2018: s. 17-19.

229 |jyksiala 1990: s. 35.

230 |loranta ja muut 2012: s. 274-276.
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on solmittu osapuolten yhteisymmarryksessa, on sopimukseen liittyvien riskien toteen

kdyntiin enda vaikeaa tai jopa mahdotonta vaikuttaa®3!.

Hallitakseen sopimussuhteen aiheuttamia riskeja, tuleekin ostavan organisaation kiinnit-
tda huomiota jo neuvotteluvaiheessa tapahtuvaan toimintaan, silla neuvotteluiden ai-
kana ostajalla on viela valta vaikuttaa neuvottelemansa ostosopimuksen ehtoihin ja siten
ennakoida mahdollisia riskeji.?32 Yleinen sanonta siit3, ettd sopimus osoittaa arvonsa
vasta, kun asiat eivdt mene suunnitellulla tavalla, onkin neuvotteluvaiheessa tehtavan
ennakointitydn tulosta hyvin kuvastava?33. Ostosopimuksien tapauksissa neuvotteluiden
mielletdan usein virheellisesti keskittyvan ainoastaan kaupankohteen hintaan. Tosiasi-
assa ostosopimusta neuvoteltaessa ostavan organisaation tulisi kuitenkin keskittya to-
teuttamaan riskienhallintaa myos muilla sopimuksen toteutukseen keskeisesti vaikutta-
villa osa-alueilla. Toimituksesta neuvotteleminen ja viivastysriskin ennakointi kuuluvat

tdhan kategoriaan vahvasti.?34

Sopimuksen sisallon maarittamisen lisdksi, sopimusneuvotteluilla on riskienhallinnassa
my0s toinen keskeinen rooli. Sopimusneuvotteluita ja niissa syntynytta aineistoa voidaan
nimittdin hydédyntdaa myos sopimuksen tulkinnassa. Tulkintaa vaativa tilanne tulee vas-
taan, jos toinen tai molemmat sopijapuolet ovat epdonnistuneet selkean tahdonilmaisun
antamisessa ja lopputuloksena on osapuolten vilista erimielisyytta sopimuksen ehtojen
ja sisallon luonteesta.?3> Talldin sopimuksen tulkintaa kdytetddn apuna selvittimaan osa-

puolten tosiasiallisia tarkoituksia?3®.

Kirjallisen sopimusasiakirjan ollessa usein keskeisimmassa roolissa ostosopimuksen tul-
kinnassa, kuuluu tulkinnan osaksi myos muu aineisto, joka kuvastaa sopimuksen osa-

puolten tarkoituksia. Tdman muun aineiston merkitys voi nousta ratkaisevaksi ja

21 Gasch ja muut 2010: s. 367.

22 Hemmo & Hoppu 2021, Gasch ja muut 2010: s. 367.
23 |loranta ja muut 2012: s. 276.

234 Wen ja muut 2011.

235 Telaranta 1990: s. 92-94.

236 Annola 2016: s. 16
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varsinaisen sopimuksen syrjayttavaksi, mikali se osoittaa sopijapuolten yhteisen tarkoi-
tuksen olleen kirjallisesta sopimuksesta eroava.?3’ Keskeiseen osapuolten tarkoitusta
neuvotteluissa kuvaavaan aineistoon lukeutuu muun muassa sopijapuolten valista kir-
jeenvaihtoja, kuten sahkoposteja, sekda neuvotteluissa kirjattuja neuvottelupoytakir-
joja.?38 Taman aineiston ei yleensi katsota varsinaisesti kuuluvan sopimuksen sisaltéon,
mutta sen avulla voidaan saada selvennysta siihen, mita osapuolet ovat neuvotteluilla
tosiasiallisesti tavoitelleet seka valaista sitd, miten osapuolet ovat sopimuksen ymmar-
taneet.?3%. Sopimusneuvotteluiden tulkintaa kdytetddnkin ensisijaisesti apuna oikeus-
suhteen ja osapuolten toimien kokonaisvaltaiseen arviointiin tilanteissa, joissa sopimus-

asiakirjoista saatava tulkinta-apu ei ole riittavaa2*.

Miten tulkintariskiin voidaan sitten vaikuttaa? Sopimusneuvotteluiden aikana tuotetun
materiaalin hyédyntaminen tulkinnassa on riippuvaista kaytyjen ostoneuvotteluiden do-
kumentaatiosta, silla ilman kirjallista vahvistusta olevien suullisten neuvotteluehdotus-
ten tulkinta luotettavissa maarin lienee epaselvyytta ratkaisevan tuomioistuimen kan-
nalta lahes mahdotonta. Taman lisaksi todistustaakka lankeaa usein sen osapuolen har-
teille, joka pyrkii jalkikdteen osoittamaan yhteisen tarkoituksen olleen sopimusasiakirjan
sanamuodosta poikkeava.?*! Siksi onkin tirke&s, ettd jo neuvotteluiden aikana varaudu-
taan mahdollisiin riitatilanteisiin dokumentoimalla ja sdadastamalla neuvotteluissa synty-
nyttd materiaalia?*?. Tahan aineistoon voi kuulua pdytakirjojen ja kirjeenvaihdon lisiksi

esimerkiksi markkinointimateriaalia tai sopimusluonnoksia?*3

. Kyseisia dokumentteja
voidaan myohemmin esittdaa todisteina tuomioistuimen kasittelyssa ja siten hyédyntaa

sopimusehtojen tulkinnassaZ*4.

237 Saarnilehto & Annola 2018: s. 154.

238 Hemmo & Hoppu 2021.

239 Saarnilehto & Annola 2018: s. 154.

240 Ljuksiala 1990: s. 139-141.

241 Saarnilehto & Annola 2018: s. 151.

242 Hemmo & Hoppu 2021.

243 Saarnilehto & Annola 2018: s. 153-154.
244 Hemmo & Hoppu 2021.
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Malliesimerkkeja tulkintariskia ennalta ehkdisevista neuvotteluiden dokumentoinneista
ovat suulliset ja kirjalliset yhteenvedot. Yhteenvedossa merkittavat neuvotteluissa lapi
kaydyt asiat tulevat kerrattua vield kertaalleen, jolloin riski vadarinymmarryksista piene-
nee?®. Naitd yhteenvetoja voidaan tehda neuvotteluiden paatyttyd, mutta niita voidaan
myds hyvin hyddyntaa jo neuvotteluiden aikana antamaan suuntaviivaa siitd, ovatko so-
pimusneuvotteluiden osapuolet samalla viivalla tulevan ostosopimuksen sisallon ja eh-
tojen suhteen. Dokumentaation kannalta vahvemmassa asemassa suhteessa suulliseen
on luonnollisesti kirjallinen yhteenveto. Yhteenvedon vaikutusta tehostaakseen neuvot-
telija voi my0Os pyytaa toisen osapuolen edustajat allekirjoittamaan yhteenvedon neu-
votteluiden paatyttya, silla talléin vastapuolen on huomattavasti hankalampi vedota tul-
kintatilanteessa neuvotteluissa syntyneeseen epaselvyyteen. 24¢ Ostavalle organisaa-
tiolle kirjallinen allekirjoitettu yhteenveto antaa yhden lisadokumentin mahdollista myo6-
hempaa sopimustulkintaa varten, mutta samalla se voi toimia asiakirjana, jota voidaan

hyddyntaa tuleviin sopimusneuvotteluihin valmistautuessa®®’.

5.2.3 Sopimussakot

Lakiin perustuvan vahingonkorvauksen saamisen edellytyksenda on, ettd vahinkoa
karsinyt osapuoli osoittaa tosiasiassa karsineensa sopimusrikkomuksen seurauksena

vahinkoa 248

Joissain tilanteissa ostajan on kuitenkin haastavaa osoittaa
vahingonkorvauksen edellytysten tayttyneen. Ostava organisaatio saattaa kohdata
haasteita vahingon tosiasiallisen maaran osoittamisessa tai sen toteennaytdssa, etta
syntyneet vahingot ovat aiheutuneet vastapuolen suoritusrikkomuksesta, eivatka
muista liiketoimintaan vaikuttavista tekijoista. Tallaisissa tilanteissa pelkkdan lain

perusteella maaraytyvaan vahingonkorvaukseen tukeutuminen saattaa asettaa ostavan

organisaation riskialttiiseen asemaan. Vaihtoehtoisesti tai vahingonkorvauksen rinnalle,

245 Schranner 2002: s. 164-166.
248 Schranner 2002: s. 165.

247 Koskinen ja muut 1995: s. 222.
248 Ljuksiala 1990: s 79.
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osapuolet voivat sopia sopimussakon  sisallyttamisestd sopimuksen ehtoihin. 24°
Sopimussakko on ennalta sovittu ja sopimukseen sisdllytetty korvaus, jonka
sopimusrikkomuksen aiheuttaja on velvoitettu sopijapuolelleen suorittamaan

suoritushairion sattuessa 2°°

Lakisaateisesta vahingonkorvauksesta poiketen
sopimussakko ei voi koskaan maardytya suoraan lain perusteella. Jotta ostaja voisi saada
suojaa sopimussakosta, onkin siitd aina sovittava osapuolten valilla erikseen ja siihen

liittyvat ehdot kirjattava osaksi ostosopimusta?®?.

Sopimussakon hyoty riskienhallinnassa perustuu juuri ndyttotaakan puuttumiseen.
Etuna on se, ettd suoritushdirioon syyllistynyt osapuoli on korvausvelvollinen
riippumatta siitd, voiko toinen osapuoli osoittaa karsineensa vahinkoa. Sopimussakon
perusteella velkova osapuoli voi siis adritilanteessa saada sopimusrikkomuksesta
korvauksen, vaikka ei olisi kdrsinyt tosiasiallisesti vahinkoa ollenkaan?>2. Sopimussakko
ei myoskaan lahtokohtaisesti sulje pois vahingonkorvauksen mahdollisuutta ; mikali
karsitty vahinko on suurempi kuin maaritelty sopimussakko ja ostaja pystyy osoittamaan
vahingonkorvauksen perustelluksi, on silloin mahdollisuus saada korvaus koko vahingon

maarasta vahingonkorvausoikeudellisiin periaatteisiin vedoten?°3,

Sakon suuruudeksi on suositeltavaa asettaa summa, joka tuntuvuudellaan motivoi
osapuolia pysymaan suorituksessaan, silla lilan pienien seuraamusmaksujen on todettu
edesauttavan vilppiin syyllistymistd2>4. Sopimussakkoehto voi olla, ja mita yleisimmin os-
tosopimuksissa onkin, viivastyksen perusteella maaraytyva. Talléin puhutaan yleisesti vii-
vastyssakosta, joka velvoittaa toimittajaa maksamaan ennalta maariteltya sakkoa esi-
merkiksi jokaiselta viikolta, jonka toimitus on mydhassi.?> Viivastyssakon maara voi olla

madaritelty esimerkiksi vastaamaan tiettyd prosentuaalista osuutta tavaran hinnasta

24 Hemmo & Hoppu 2021, Hoppu & Hoppu 2016: s. 175.
250 VVihma 1950, s. 29: 46-47.

1 Lehtinen 1993: s. 75.

252 \lihma 1950, s: 30-31, Maatts 2005: s. 248.

23 Hoppu & Hoppu 2016: s. 175.

254 |loranta ja muut 2012: s. 263.

255 Hoppu & Hoppu 2016: s. 175.
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jokaiselta mydhastyneelts aikayksikdltd2°®. Sopimuksen osapuolet voivat toki asettaa so-
pimussakoksi myos kiintean summan. Talldin sakko maaritetdaan yhtena valuuttamaarai-

send summana, joka myyjan tulee viivistykseen syyllistyessddn suorittaa ostajalle. 2°7

Jos tavoitteena on mahdollisimman tehokkaasti ennaltaehkaistd myyjan viivastysta ja
turvata ostajan asema viivastyksen sattuessa, saattaa viivastyksen perusteella maaray-
tyva sopimussakko tarjota parempaa suojaa ostavalle organisaatiolle, silla tall6in luovu-
tuksen myohastymisen ja varsinaisen toimituksen valisen ajan pituus on otettu huomi-
oon sakon maarassa. Tama perustuu edellisessa luvussa esille otettuun olettamaan,
jonka mukaan riski viivastyksen taloudellisesta vaikutuksesta suurenee, mita pidempi
luovutuksen viivastys on. Jos toisaalta halutaan syysta tai toisesta pitaytya kiintedssa so-
pimussakossa, on tuossa tapauksessa kannattavaa asettaa sopimussakoksi sellainen
summa, joka kattaa useammankin viikon tai perati kuukauden aiheuttamat mahdolliset

tulonmenetykset.

Aiemmissa tutkimuksissa on todettu viivastyssakon asettamisen motivoivan toimittajaa
pitdytyméaan sopimuksessa sovitussa toimitusajassaZ>®. Sopimussakko onkin hyodyllinen
tehostekeino velvollisuuksien tayttamiseen ja siten oikein kdytettyna vahentaa ostavan
organisaation riskiad tuotteiden viivastyksesta tai toimittamatta jattdmisesta seuraaviin
menetyksiin2>°. Sisallytettdessa viivastyssakko osaksi ostosopimusta, vakioehtoja tai
ostotilausta on kuitenkin otettava huomioon, etta riskin siirtdmiselld myyjalle saattaa
olla seurauksia. Myyja saattaa esimerkiksi hinnoitella taman lisdantyneen riskin osaksi
tuotteen ostohintaa, tai pahimmassa tapauksessa vetaytya neuvotteluista liian korkean
sakon edessa. Sopimussakon on todettu myds vaikuttavan negatiivisesti myyjan
yrityksiin lyhentdd odotettua toimitusaikaa, silld sakon realisoitumista halutaan

valttd5290,

256 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 96.

7 Hoppu & Hoppu 2016: s. 298, Maitta 2005: s. 248-249.

258 Bushuev 2018.

29 Hemmo & Hoppu 2021, Sandvik & Sisula-Tulokas 2013: s. 143.
260 Byshuev 2018.
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5.2.4 Puskurivarasto

Myyjan suoritusvirheen aiheuttamien riskien ennaltaehkaisyssa voidaan myds hyédyn-
taa muita yksiloityja ostosopimukseen sisallytettavia ehtoja. Tallainen voi olla esimerkiksi
puskurivarastointiin liittyva ehto. Sopimukseen voidaan ottaa mukaan ehto, joka velvoit-
taa myyjaa pitdmaan ylla puskurivarastoa kysynta-, tuotanto- tai toimitusvaikeuksien va-
ralle. Puskurivarastoa kutsutaan toisella nimella my6s varmuusvarastoksi ja sen tarkoi-
tuksena on nimenomaan toimia varmistuksena tavarantoimituksen mahdollistamiselle
odottamattomista tilanteista huolimatta. 21 Puskurivarastosta sopiminen voi estd3
suoritushairion syntymisen esimerkiksi tilanteissa, joissa myyjalla on tuotantovaikeuksia
puuttuvan tuotteen osan vuoksi tai kyseisen tuotteen kysynta nousee odottamattomasti,
jolloin tuotetta ei normaalioloissa olisi riittavasti toimitettavana. Talloin puskurivarasto
turvaa tuotteen toimitusmahdollisuuden myyjdltd ostajalle ja siten vahentaa

luovutuksen viivastykseen liittyvaa riskia. 262

Puskurivarastointiin liittyviin ehtoihin turvaudutaan Idhinna tilanteissa, joissa ostavan
organisaation tarvitsee saada tuotetta nopeammalla syklilld, kuin mika tuotannon
lapimenoaika kyseiselle tuotteelle on. Tallaisia tilanteita ovat esimerkikisi aiemmin
kappaleessa 2 kasitellyt ostot, joissa toimitusajaksi on sovittu toimitus heti tai
viipymatt.283 Jos sovittu toimitusaika on edelldmainitun kaltainen, on usein ostavalla
organisaatiolla tarve saada tilaamansa kaupan kohde pikasesti. Talloin myyjalla ei
valttamatta ole aikaa alkaa valmistamaan tuotetta, vaan pystydkseen luovuttamaan
tuotteen nopeasti ja ostajan vaatimukset tayttaen, tulee tuotetta olla jo varastossa
valmiina toimitusta varten?®*. Otetaan esimerkiksi miesten yksivériset T-paidat, joita
ostava organisaatio hankkii aina tietyltd myyjaltd. T-paitojen valmistaminen

tilaushetkesta kestaa noin 2 kuukautta, mutta ostava organisaatio tarvitsee niitd oman

261 Koskinen ja muut 1995:s. 115-116, 178.
262 | ehtonen 2004: s. 115.

263 5akki 1999: s. 87.

264 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 43.
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varastonsa taytteeksi mahdollisimman pikaisella aikataululla. Talléin ostosopimukseen
voidaan esimerkiksi neuvotella ehto, jonka mukaan myyjan tulee pitaa tata tiettya T-
paitaa varastossaan vahintaan 200kpl erd, joka pystytdan tarvittaessa toimittamaan heti

ostajan antaessa ostotilauksen.

Myyjan nakoékulmasta puskurivarasto on usein turhaa varastoon sidottua padaomaa, jota
pyritdan toiminnan kannattavuuden vuoksi minimoimaan 2. Siksi monet myyjat
saattavatkin suhtautua puskurivarastoehtoihin varauksella tai jopa kielteisesti. Myyja
saattaa omalta osaltaan miettia puskurivaraston aiheuttaman menetetyn
varastointikapasiteetin lisaksi myos tuotteiden myymatta jadmisen riskia. Jos tuotteen
tuleva kauppa ja siten kysynta ei ole varmistettu, koituu puskurivarastoon sidottu
padoma riskitekijaksi myyjalle. Kompensoidakseen kohtaamaansa riskin saattaa myyja
heijastaa epavarmuuden esimerkiksi tuotteen korkeampaan hinnoitteluun tai
vaihtoehtoisesti lisata tilaukselle prosentuaalisen varastointikulun. Purskirivarastoa
koskevan ehdon neuvottelussa nouseekin esille kysymys siitda, sitoutuuko ostava
organisaatio varmasti ostamaan puskurivarastoon varatut tuotteet ja mikali sitoutuu,
milla aikavalilla. Ehtoon kirjattu ostajan sitoutuminen varaston ostamiseen yhdessa
sovitussa aikataulussa laskee myyjan riskia ja saattaa siten olla ostavan organisaation

kannalta edullisempi vaihtoehto.

Myyva organisaatio saattaa hyotya puskurivarastointiehdoista myos
tuotantokapasiteetin ajoittamisen muodossa. Tallaisissa tilanteissa myyja voi usein itse
ajoittaa puskurivarastossa pidettavien tuotteiden valmistuksen omalta kannaltaan
edulliseen vidliin tuotannossa, sen sijaan ettd tuotanto olisi aloitettava valittomasti
ostajalta tulleen ostoimpulssin jilkeen. 256 Puskurivarastoinnin ehtojen kayttd
kulminoituu pitkalti osapuolten valisiin suhteisiin ja pitkdjanteiseen yhteistyohon.
Puskurivarastointiin liittyvat ehdot ovatkin neuvoteltavissa |dhinnd ostoihin, joissa

toimittajayhteistyd on tiivistd ja jatkuvaa, ja se pyritddan pitdmaan sellaisena myos

265 | ehtonen 2004: s. 116.
266 ) Alitalo, henkilokohtainen haastattelu, 7.12.2021.
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jatkossa. Koska puskurivarastolla on mahdollista turvata tarkeda yhteistyota ostavan
organisaation kanssa, saattaa ehdon kayttdé olla myds myyjan nakoékulmasta
perusteltua. 267 Tehostaakseen puskurivarastointiehtoa, kannattaa ostajan harkita
ehtoon sisallytettavan esimerkiksi puskurivaraston valvontaa sekda mahdollisia
sanktioita, mikali myyja ei todellisuudessa noudata puskurivarastointiehdossa sovittua

kaytant55268,

5.2.5 Informointivelvollisuuteen liittyvat sopimusehdot

Sopimussuhteen luomisen jalkeen molempien sopimuksen osapuolten voidaan yleisesti
edellyttaa ilmoittavan vastapuolelle, mikali tulee ilmi sopimukseen liittyvia merkittavia
seikkoja. Toisen osapuolen tehdessa tallaisen ilmoituksen tulisi vastapuolen myos riitta-
van ripeadsti osoittaa ilmoituksen tulleen tietoon ja tarvittaessa ryhtya asian tiimoilta vaa-
dittaviin toimenpiteisiin.?®® Tastd huolimatta monien sopimusriitojen taustalla on tiedon-
kulun heikkous sopimuksen tekohetken jilkeen?’°. Ajantasaisen informaation turvaa-
miseksi ostosopimuksen osapuolet voivat sisallyttda sopimukseen erillisia informaation
kulkemista vahvistavia sopimusehtoja. Ehdoissa voidaan siten maaritella tarkemmin,
minka tyyppisista asioista myyjan tulee ilmoittaa ostajalle, sekd myos se, minka aikamaa-
reen sisalla tallaisista aisoista on annettava tieto. Keskeista on selvittda, millaista tietoa
ostava organisaatio tarvitsee riskienhallintansa tueksi ja mista syysta. Ndiden tietojen
pohjalta pyritaan tutkimaan, millaisilla sopimusehdoilla informaation siirtymiseen liitty-

vat vaatimukset on mahdollista saada taytettya.

Ostava organisaatio tarvitsee ensi sijassa tietoa siita, miten tilatun tavaran luovutus ete-

nee alun perin sovittuun aikatauluun nahden. Arvokkainta tietoa ostajalle on se,

267 Sakki 1999: s. 87.

268 Njeminen 2016: 2.2 Lisdarvo, kustannustehokkuus ja riskien hallinta keskidssa, Hoppu & Hoppu 2016:
s. 167-168.

269 Wilhelmsson ja muut 2006: s. 13.

270 Hoppu & Hoppu 2016: s. 159.
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tullaanko kaupankohde luovuttamaan sovittuna ajankohtana vai onko myyjan puolelta
odotettavissa viivastys tavaran toimituksessa?’!. Mitd aiemmin tdma tieto saadaan, sit3
parempi on tilanne ostavan organisaation nakokulmasta, silld reaaliaikainen informaatio
on tarkedssa asemassa yritykselle useammasta syysta. Ensindkin, ajantasainen informaa-
tio on tarkedssa asemassa yrityksen sisdisen viestinnan turvaamisessa. Oston ollessa yri-
tyksen tukitoiminto, tulisi sen ideaalitilanteessa valittdaa tuotteiden saatavuustietoa
mahdollisimman tehokkaasti myynnin tarkoituksiin. Onnistuneen hankinnan voidaan
katsoa tarjoavan myynnille mahdollisuuden toimittaa asiakkaiden toivomat tuotteet ha-
lutulla tavalla ja oikea-aikaisesti?’2. Jos yrityksen myyntiosastolla ei ole tarkkaa tietoa ta-
varoiden saapumisesta, eivat he voi optimoida omaa myyntity6taan ja siten maksimoida
myynnista saatavaa tulosta. Yrityksen sisdisen tiedonjaon lisaksi ajantasainen tieto on
oltava helposti saatavilla my6s ulkoisille sidosryhmille tarjottavaksi. Jotta ostavan orga-
nisaation tietojarjestelmissa saadaan yllapidettya mahdollisimman paikkansapitavaa tie-

toa, taytyykin ostaja-myyja-suhteen tiedonkulun toimia tehokkaasti.

Informaation saaminen on ensisijaisen tarkedd omien asiakkaiden tyytyvaisyyden takaa-
misessa. Kuten aiemmin kappaleessa 4.3.1 on todettu, asiakaskokemus perustuu osal-
taan tuotteen saatavuuteen ja ajantasaiseen toimitukseen?’3. Taten, jos tuotteen toimi-
tuksessa on odotettavissa viivastys, on tuo tieto my0s kriittista valittaa omille asiakkaille,
joille tavara on mahdollisesti jo myyty. Tama vaatimus korostuu erityisesti B2B kaupassa,
mutta myo6s kuluttajakaupassa arvostetaan ajantasaista tiedonkulkua. Nykypaivan digi-
talisoituneessa yhteiskunnassa asiakkaat odottavatkin saavansa tietoa esimerkiksi toimi-
tuksen viivastyksistd ajantasaisesti ja tilanteiden mukaan paivittyvasti.?’* Lahtdkohtai-
sesti on my6s parempi, jos asiakas saa tiedon mahdollisesta viivastyksesta hyvissa ajoin

etukdteen, jotta pystyy mahdollisuuksien mukaan reagoimaan viivdastykseen myos

271 E. Koskelo, henkildkohtainen haastattelu, 3.3.2022

272 Njeminen 2016: 9.3 Hankinta ja myynti lahell3 toisiaan.
273 Ks. 4.3.1.

274 Gerdt & Eskelinen 2018, s. 76.
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omalla toiminnallaan?’>. Jotta tuota tietoa voidaan asiakkaille tarjota, taytyy tiedon kul-

kea my0s tavarantoimittajilta ostavalle organisaatiolle mahdollisimman ajantasaisesti.

Kdytannon tasolla informaation varmistaminen sopimusehdoin tulee usein ilmi toimituk-
seen ja toimituksen viivastykseen liittyvien ehtojen muotoilussa. Yksi selkea tapa merkita
myyjan ilmoitusvelvollisuus sopimukseen onkin merkita toimitusta kasittelevaan ehtoon,
ettd myyjan tulee ilmoittaa ostajalle viipymatta kaikista viivastyksistd, samalla antaen
selvityksen viivastyksen luonteesta, seka arvioidun uuden toimitusajan. Jos kyse on eri-
tyisen tarkeadsta tuotteesta, voi ostava organisaatio muotoilla ehtoon myds vaatimuksen
tuotannon edistymisen seurannasta ennen luovutusajankohtaa. Tall6in tieto mahdolli-
sesta viiveestd voidaan saada jo aiemman seurannan perusteella. Sopimukseen tai yh-
tion yleisiin ehtoihin voidaan sisallyttdaa myos erillinen ehto, jossa maaritelldan esimer-
kiksi mihin sahkdpostiosoitteeseen ilmoitukset ldhetetdan, jotta voidaan valttaa infor-

maation ajautuminen vaaraan kohteeseen. 276

5.2.6 Alihankintaan liittyvat sopimusehdot

Alihankintaan liittyvien riskien kontrolloimisessa toteutuskeinona voidaan kayttaa ali-
hankkijoiden kaytt6a rajoittavia sopimusehtoja. Tallaisissa ehdoissa myyja ja ostaja sopi-
vat, miten myyja saa kdyttaa alihankkijoita omat velvollisuutensa tayttaakseen. Tehos-
taakseen omaa suojaansa sopimusteitse ostaja voi sopimusehdoilla kieltda alihankkijoi-
den kayton kokonaan tai myyjan oikeutta alihankkijoiden kayttoon voidaan rajoittaa. Os-
taja voi esimerkiksi velvoittaa myyjaa hyvaksyttamaan kaikkien alihankkijoiden kayttami-
sen ostajalla ennen néiden velvollisuuksien siirtdmistd?’”. Tamankaltaisessa ehdossa

etuna on se, ettd ostaja pystyy mahdollisesti hankkimaan tietoa tulevasta alihankkijasta

275 Ahvenainen ja muut 2017: s. 128.

276 Shippey 2002: s. 33-34, 42.

277 Esimerkkiyhtion sopimuspohja: “The supplier is not entitled to use Subcontractors without the prior
consent of the Buyer”.
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ennen taman kayton hyvaksymista ja siten arvioimaan alihankkijan mahdollista suoriu-

tumista oikea-aikaiseen luovutukseen liittyen.

Toinen yleinen keino alihankinnan riskien pienentamiseen sopimusteitse on sisallyttaa
sopimusmateriaaliin ehto, jossa maaritellddn myyjan vastaavan alihankkijan toimista sa-
moin, kuten omasta toiminnastaan?’8, Jos myyjalld on vastuu alihankkijansa toiminnasta,
siirtyvat alihankkijan suoriutuminen ja taman mahdolliset suoritushairiot kdytanndssa
suoraan myyjan vastuun alle. Tallainen ehto pienentda ostajan riskia siina suhteessa, etta
myyjan vastuu suoritushairion tilanteessa on selkeasti kirjattu sopimuksen osaksi. Ehto
ei kuitenkaan poista ostajan riskia siita, etta alihankkijan taustoja ei ole tutkittu riittavalla
tarkkuudella, ja taman seurauksena toimitus viivastyy. Riskienhallinnan nakokulmasta te-
hokkain ehto saattaisikin olla jonkinlainen naiden kahden edella esitetyn ehdon yhdis-

telma.

5.2.7 Osatoimitusta saitelevit ehdot

Myds osa- ja jalkitoimitusten hyvaksyntda voidaan sopimusteitse rajoittaa. Ostaja voi esi-
merkiksi pyrkid neuvottelemaan sopimukseen ehdon, joka velvoittaa myyjan toimitta-
maan koko tilauksen yhdellad kertaa. Tall6in myyja ei lahtokohtaisesti voi toimittaa tuot-
teita jalkitoimituksena, koska osatoimitukset eivat ole sallittuja. ?’° Vaatetuotteiden tuo-
tannossa tatakin yleisempia ovat kuitenkin ehdot, joissa maaritetaan vaihteluvali sille,
kuinka paljon myyjan toimittama maara saa erota tilatusta maarasta. Tallaisilla ehdoilla
pyritadn usein varmistamaan ensisijaisesti, ettei tuotteessa ilmene maaravirhetta. Koska
my0s osittaisella viivastykselld on kuitenkin kiintea linkki tuotteiden toimitettuun maa-

raan, voidaan ehdon katsoa olevan myés osatoimituksiin liittyva. 28°

278 . Alitalo, henkilokohtainen haastattelu, 7.12.2021 & V. Laankoski 1.12.2021.
279 Shippey 2002: s. 33
280 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:s. 100-101
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Ehto voi olla esimerkiksi muotoiltu niin, etta tietty prosenttiosuus tuotteiden kokonais-
maarasta on hyvaksyttava vaihteluvali tilatun ja toimitetun kappalemaaran valilla. Tama
saattaa olla yksittdisessa ostosopimuksessa vield jaoteltu tuotteiden vari- ja kokotasolla,
mikali samalla ostolla on samaa vaatetuotetta useassa eri varissa ja koossa.?®! Joissain
tapauksissa myos myyja saattaa ilmoittaa vastaavanlaisen ehdon, jo esimerkiksi tarjouk-
sen yhteydessa. Jos ostaja taman hyvaksyy ilman muutosehdotuksia, on |ahtokohtaisesti

myyjan ilmoittamaa vaihteluvalia sovellettava sopimuksen tayttamiseen.

5.2.8 Ehdot korvaavasta toimituksesta

Omaa asemaansa turvatakseen on ostajalla mahdollisuus sisallyttda myyjan viivastysti-
lanteen varalle sopimukseen ehto tuotteen korvaavasta toimituksesta. Kaytannossa
tama voi tarkoittaa kahta asiaa. Ensindkin, kyseisen ehdon perusteella ostajalla voi olla
oikeus myyjan viivastystilanteessa perua kyseinen ostotilaus ja hankkia vastaava tuote
toiselta toimittajalta, myyjan vastatessa toimittajan vaihdosta aiheutuvista kuluista?®2.
Tallainen ehto on lahelld sopimusoikeudessa kasiteltya kateostoa, joka kdaytanndssa tar-
koittaa juuri ostajan mahdollisuutta hankkia tuote kolmannelta osapuolelta kaupan pur-

kamisen jalkeen?®3,

Erona on se, ettd kateostoon liittyvat sadddkset tulevat voimaan tilanteissa, joissa sopi-
mus on purettu?®*. Sopimukseen sisillytetty ehto voidaan taas keskittdd koskemaan esi-
merkiksi useamman eri tuotteen ostossa yhta tuotetta, jolloin koko sopimusta ei ole tar-
vetta purkaa. Ehdon etuna on, ettd yleensa toimittajan vaihtaminen kesken sopimussuh-
teen aiheuttaa ostajalle lisdkustannuksia uuden toimittajan etsimisen ja kilpailuttamisen
muodossa. Jos myyjad on estynyt toimittamaan tuotetta ajallaan ja ostaja on saanut lisat-

tyd sopimusmateriaaliin korvaavan toimituksen ehdon, on ostaja talloin oikeutettu

281 E. Koskelo, henkildkohtainen haastattelu, 3.3.2022 & J. Alitalo, 7.12.2021

282 Shippey 2002: s. 129-130.

283 KL 68§, Hemmo & Hoppu 2021: Kaupan purun ja uuden toimituksen vaikutukset, CISG 75 artikla.
284 Hoppu & Hoppu 2016: s. 127.
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saamaan myyijalta korvauksen kattamaan uuden toimittajan etsimiseen kaytettyja re-

sursseja.

Toinen tapa muotoilla ehto on esimerkiksi niin, ettd sama toimittaja on velvollinen toi-
mittamaan toisen vastaavan tuotteen omasta valikoimastaan. Taman tyylinen ehto on
hyodyllinen, mikali toimittajalla on useampia samankaltaisia tuotteita, jolloin tuotteen
vaihtaminen toiseen ei aiheuta ostajalle oleellista muutosta. Ostajan saastyy tdssa tilan-
teessa myo6s uuden toimittajan etsinnan ja kilpailuttamisen vaivalta, kun toimittaja pysyy
hyodykkeen muuttuessa samana. Taman jalkimmaisen ehdon yhteydessa on kuitenkin
otettava huomioon, ettd mikali toimittaja viivastyy tilatun tuotteen toimituksesta, on
olemassa mahdollisuus, etta toimittajalla on haasteita toimittaa myds muita valikoi-
mansa tuotteita ajallaan. Tama onkin riski, joka ostajan tulee tiedostaa suunnitellessaan

ehdon kayttoa.

5.2.9 Sopimusten symmetria

Yksi sopimusoikeudellisista riskienhallintakeinoista on huolehtia siitd, etta organisaation
osto- ja myyntisopimukset ovat linjassa toistensa kanssa, tasta sopimusten valisesta yh-
teydestd kaytettdakoon tassa tutkielmassa nimitysta sopimusten symmetria. Ostava orga-
nisaatio ei siis lupaa myyntisopimuksilla omille asiakkailleen parempia ehtoja, kuin mita
itse on tuotteen myyvalta organisaatiolta ostosopimukseensa saanut neuvoteltua. Ide-
aalitilanteessa sopimusten ehtojen tulisi siis suhteessa toisiinsa olla saman sisaltoisia.?8>
Tama patee yleisesti sopimuksiin myos esimerkiksi maksuehtojen osalta, mutta tassa yh-

teydessa rajaamme tarkastelun viivastyksen kannalta relevantteihin sopimusehtoihin, eli

viivastysvastuuseen.

Keskeisia sopimusten symmetriaa ja tasapainoa horjuttavia ehtoja ovat vastuunrajoitus-

lausekkeet.  Vastuunrajoitusehdoilla  sopimuksen osapuolet voivat rajoittaa

285 Hoppu & Hoppu 2016: s. 158, Carlsson ja muut 2014: s. 55.
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vahingonkorvausvastuutaan tai jopa vapautua vastuusta mahdollisen suoritushairion ti-
lanteessa. Ehdoilla voidaan poissulkea esimerkiksi vastuu valillisista tai valittomista va-
hingoista, tai vaihtoehtoisesti rajoittaa vastuuta tiettyyn sopimusrikkomukseen, kuten
viivastykseen liittyen. 286 Vastuunrajoituslausekkeella voidaan myos esimerkiksi katkaista
vastuuketju niin, ettd lausekkeen perusteella sopimusosapuoli ei ole vastuussa toimitus-
ketjun aiempien portaiden toiminnasta. Erityisesti taman tyyppiset ehdot asettavat os-
tavan organisaation riskialttiiseen asemaan. Mikali ostaja ei ole omiin myyntisopimuk-
siinsa sisallyttanyt vastaavia ehtoja, voi se joutua korvaamaan asiakkailleen vahingon,

johon ei pysty alkuperaiseltd myyjaltd hakemaan korvausta.?®’

Kaytanndssa yritysten sopimusten symmetrian toteutuminen voi olla haastavaa. Vaikka
rationaalinen ostaja pyrkisikin neuvottelemaan toimittajiensa kanssa vastaavat ehdot,
kuin mita tdman omat asiakkaat vaativat, ei aina ole saavutettavissa haluttua lopputu-
losta. Erityisesti suurempien yritysten kanssa neuvotteleminen ehdoista, jotka ovat os-
tavasta organisaatiosta molempiin suuntiin tasapainossa, voi osoittautua haasteel-
liseksi.?®® Tall6in ostaja saattaa joutua tyytymaan tilanteeseen, jossa sopimusten vilille
ei ole muodostettavissa tasapainoista tilannetta. Ostajan etuna tassa tilanteessa on kui-
tenkin se, ettd talldin sopimusten vadlinen epasymmetria tiedostetaan. Kun riskitilanne
on ostajan tiedossa, osaa yritys tall6in varautua mahdollisiin haasteisiin aivan eri tasolla,

kuin jos sopimusten viliseen symmetriaan ei olisi kiinnitetty mitddn huomiota.?8?

5.3 Portfolioanalyysin soveltaminen ostajaan suojaamiseen

Kaikki edelld esitetyt ostajan suojaamiseen kaytettavat ehdot ovat lahtokohtaisesti so-
vellettavissa padosaan kansainvalisen vaatekaupan ostosopimuksista, ostotilauksista ja

yleisistda ehdoista. Ehtojen hyodyllisyys saattaa kuitenkin vaihdella tilanteesta ja

286 Saarnilehto ja muut 2019: Sopimusrikkomuksen seuraukset.

287 Hoppu & Hoppu 2016: s. 157-158, Hemmo & Hoppu 2021: Vastuunrajoitusehdot.
288 E Koskelo, henkildkohtainen haastattelu, 3.3.2022

289 Hemmo & Hoppu 2021: Sopimustasapaino.
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ostettavasta hyodykkeesta riippuen. Toisissa sopimussuhteissa osa ehdoista nayttelee
merkittavampaa roolia riskienhallinnassa, kuin toisissa. Yhtena keskeisena syyna tahan
on se, ettd erilaisten tuotteiden hankintaan liittyy toisistaan poikkeavia riskitekijoita,
jotka tulisi ottaa riskienhallinnassa huomioon??°. Eri sopimuksellisten vilineiden sovel-
tuvuutta erilaisten vaatetuotteiden hankintaan on havainnollistettu tdassa alaluvussa
Kraljicin portfoliosta jatketussa esimerkissa. Alaluvussa on tarkasteltu jokaista nelikentan
tuoteryhmaa erikseen tutkielmassa esitettya tietoa yhteen vetden, tavoitteena antaa lu-
kijalle konkreettinen esimerkki siitda, miten kyseisia riskienhallinnan keinoja voidaan koh-

distaa erilaisille vaatetuotteille.
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Kuva 3. Riskienhallinta tuotteittain.

Ylla esitetty kuva 3 on rakennettu aiemmin alaluvussa 3.1.2. esitetyn Kraljicin portfolio-
analyysin sovelluksen pohjalle. Tavallisten tuotteiden, eli tdssa esimerkissa sukkien, saa-

tavuus on hyva ja tulosvaikutus pieni. Kdytannossa tama tarkoittaa yrityksen kannalta

2% yaatetuotteiden jaottelusta erilaisiin tuoteryhmiin, katso tarkemmin 2.2.1.
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sitd, etta yksinkertaisille tuotteille kuten sukille on mahdollista 16ytaa helposti useampia
toimittajia®®'. Tavallisten tuotteiden kohdalla sopivana riskienhallinnan keinona voitai-
siinkin pitaa esimerkiksi alaluvussa 5.2.8. esitettyja korvaavaan toimitukseen liittyvia eh-
toja. Talloin alkuperadisen viivastystilanteessa pystytdaan perumaan meneilladn oleva osto
ja tilaamaan tuotteet toiselta toimittajalta. Yksinkertaisten tuotteiden kuten sukkien tuo-
tannon siirtaminen toiselle valmistajalle ei mydskaan vaadi yleensa suurempia ponniste-

luja ostavalta organisaatiolta ja siten voidaan nahda tehokkaana vaihtoehtona.

Kuten tavallisissa tuotteissa, myos pullonkaulatuotteissa tulosvaikutus on edelleen pieni,
mutta johtuen tuotteiden yksityiskohtaisuudesta ja korkeaan laatuun liittyvista vaati-
muksista, saatavuus muodostuu huonoksi. Koska saatavuus on huono, ei pullonkaula-
tuotteiden kohdalla olekaan mielekasta kayttaa esimerkiksi korvaavaan toimitukseen liit-
tyvia ehtoja, silla toista toimittajaa ei mita luultavimmin |6ytyisi tarpeeksi nopeasti tuot-
teiden oikea-aikaiseen toimittamiseen?°2. Tall6in riskienhallinnan nikékulmasta saattai-
sikin olla jarkevaa hyodyntaa erityisesti sanktioehtoja, kuten sopimussakkoehtoa, moti-
voimaan toimittajaa tayttdmaan velvollisuutensa?®®. Maaraltaan oikein mitoitettu sopi-
mussakko suojaa ostajan asemaa, mikali myyja viivastyy, silla alhaisen tulosvaikutuksen
tuoteryhmana viivastyksesta aiheutuvia menetyksia on mahdollista kattaa sopimussa-

kon turvaamalla korvauksella.

Volyymituotteissa ostovolyymin ollessa suuri, aiheuttaa tuotteiden luovutuksen viivastys
usein rahamaaraisesti suuremman tappion riskin. Talloin pelkka sopimussakon kayttami-
nen ostajan turvaamisessa ei lahtokohtaisesti suojaa ostavaa organisaatiota tarpeeksi,
silla olisi hyvin epatodennakdista, etta myyjan kanssa pystyttaisiin neuvottelemaan tar-
peeksi suuret sopimussakkoehdot kattamaan viivastyksestd mahdollisesti syntyvat va-
hingot. Koska volyymituotteet, tdssa tapauksessa collegepaidat, ovat tuotteina yksinker-

taisia ja niiden saatavuus on hyva, saattaisi toimivana riskienhallintakeinona olla luoda

291 Sakki 1999: s. 226.
292 \/yorinen 2013:s. 170.
293 Sandvik & Sisula-Tulokas 2013:s. 197-198.
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sopimussuhteet kahden tai useamman toimittajan kanssa, jotka toimittaisivat tuotteita
rinnakkain?®*. Talldin riski viivastyksestad pienenee, silld vaikka toinen toimittaja estyisi
oikea-aikaisesta luovutuksesta, on yritykselld edelleen toisen toimittajan tarjoamat tuot-
teet kaytettavissa. Kahden erillisen toimittajan kayttaminen saattaa myos auttaa yritysta
saavuttamaan paremman hinnan, silla toimittajien valille saadaan luotua hintakilpai-

|ua295

Strategisissa tuotteissa tilanne on tuoteryhmista haastavin. Tuotteiden tulosvaikutus on
suuri, mutta saatavuus on huono. Esimerkkituotteina olevien toppatakkien tapauksessa
riskid lisda entisestdaan tuotteen korostunut sesonkiluonteinen myynti, jonka vuoksi os-
tavan organisaation myynnin kannalta nousee keskeiseksi turvata tuotteiden oikea-aikai-
nen toimitus. Strategisten tuotteiden monimutkaisuuden ja teknisyyden vuoksi useita
mahdollisia toimittajia ei ole helppoa, eikd valttimattd mydskaan taloudellista etsid.?%®
Naiden tuotteiden osalta saattaakin olla kannattavinta kehittda syvempaa yhteistyota
myyjan kanssa ja sopia esimerkiksi puskurivarastointiin liittyvista ehdoista, jotka turvaa-
vat ostajaa mahdollisen tuotannosta johtuvan viiveen tilanteessa?®’. Puskurivarastoin-
tiehdot sopivat strategisiin tuotteisiin myos sen takia, etta tuotteiden myyjan valinnan
keskeisena kriteerina ei ole hinta, vaan luotettavuus, jolloin puskurivarastoinnin aiheut-

tama mahdollinen hinnannousu tuotteen hankinnassa, ei yleensa muodostu esteeksi.

Kohdistamalla sopimuksellisia valineita eri tuotekategorioiden tuotteisiin, pystyy ostava
organisaatio tarkentamaan riskienhallintaansa ja siten mahdollisesti tehokkaammin suo-
jaamaan itsedan viivastystilanteen seurauksia vastaan. Sopimuksen sisaltamat ehdot on-
kin paasaantoisesti hyva laatia kaupankohteen vaatimuksia ja erityispiirteita vastaa-
viksi.2®® Vaikka tuotteiden ominaisuuksien perusteella tehdyt riskienhallintatoimet eh-

kaisevat tasmallisesti riskeja, on kuitenkin otettava huomioon, ettd saavuttaakseen

294 Nieminen 2016: 2.2 Lisdarvo, kustannustehokkuus ja riskien hallinta keskiéssa.
25 yyorinen 2013: s. 167-168.

2% Sakki 1999: s. 226.

297 Vuorinen 2013: s. 170-171.

2%8 Carlsson ja muut 2014: s. 58.
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kattavampaa suojaa, tarvitaan useamman suojaavan ehdon samanaikaista kdyttamista.
Sen sijaan, etta ostava organisaatio pyrkisi valitsemaan hankkimaansa tuotteen ominai-
suuksiin parhaiten sopivan suojatoimen, kannattaakin lahtokohtana olla sopivista eh-

doista koostuvan suojaverkon rakentaminen.
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