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Yrityksen vientitoiminta sisaltda lukuisia riskeja. Erityisesti keskisuurien yritysten laajentuessa
kansainvalisille markkinoille, vientimuodon seka kaytettavan vientikanavan valinnalla on suuri
merkitys. Ennen oman myyntikonttorin perustamista tai tuotannon siirtdmistd kohdemaahan,
yritys voi usein harjoittaa tunnustelevaa vientitoimintaa, jossa avainasemassa ovat viennin
aloittamisen seka paattamisen nopeus. Informaation ja osaamisen rajallisuuden vuoksi
vientiyritykselle voi olla kannattavaa valillisen, eli sopimuskumppanin avustuksella tapahtuvan,
viennin harjoittaminen. Yhtend esimerkkind joustavasta ja valillisestd viennistd on
agentuuritoiminta, eli agenttisopimukseen pohjautuva kauppaedustus, jossa agentti valittaa,
sekd mahdollisesti paattaa, kauppoja vientiyrityksen eli paamiehen puolesta. Agentti harjoittaa
myynninedistdmista, joka kattaa myynti- tai ostotarjousten vilittamisen lisdksi myos myyntia
valmistelevia vaiheita. Agentti ei tule osaksi pdamiehen ja asiakkaan valista sopimusta, eika se
omaa omistusoikeutta padamiehen tuotteisiin.

Vaikka agenttisopiminen ndhddin yleensd kohtalaisen riskittomana sopimustyyppind seka
viennin muotona, sisaltavat agenttisopimukset, seka kaikelle kaupalle tyypillisid, ettad
agentuuritoiminnalle ominaisia riskeja. Yksi riskilajien kenttda merkittavimmin hahmottavista
taustatekijoistd on informaation epasymmetria, jolla tarkoitetaan padmiehen ja agentin valilla
kulkevan informaation puutteellisuutta, viivettd seka niihin liittyvid riskeja. Informaation
epasymmetriaa korostaa sopijaosapuolten etdisyys sekd agentin kohtalaisen itsendinen
toiminta. Lisdksi agenttisopimiselle tyypillisia riskilajeja kuvaa pdamies-agenttiteoriaan liittyva
intressiristiriita. Intressiristiriita ilmenee molempien osapuolten tavoitellessa omaa etuaan.
Muita riskilajeja ovat mm. taloudelliset riskit sekd sopimussuhteen jalkeiset riskit, kuten
jalkiprovisio ja hyvitysoikeus.

Edelld mainittujen riskien nahddan perinteisesti olevan kokonaiskuvassa epatasapainossa
paamiehen ja agentin valilla. Paamies on poikkeuksetta taloudellisesti vahvempi osapuoli, jonka
vuoksi Suomen kansallinen lainsdadanto sisaltaa liiketoiminnalle poikkeuksellista heikompaa
osapuolta suojaavaa pakottavaa lainsdadantoa. Sopijaosapuolet eivat voi sopimalla poiketa
monesta agentin taloudellista asemaa turvaavista lainkohdista (mm. Kel 8§, 13§, 14§ ja 288§).
Agentti nahdaan taloudellisesti pdamiehesta riippuvaisena, ja sen solmittuihin kauppoihin
perustuvaa provisio-oikeutta suojataan pakottavalla lainsdadanndlla. Agentin heikomman suoja
on sopimussuhteen tilaan merkittavasti vaikuttava oikeusperiaate, ja se on vahvasti sidoksissa
paamiehen onnistuneeseen riskienhallintaan ja sopimussuunnitteluun.

AVAINSANAT: sopimusoikeus, agenttisopimus, kauppaedustajat, kauppaedustajalaki, vienti,
riskit, riskienhallinta, sopimussuunnittelu.
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen tausta

Ulkomaisille markkinoille laajentuminen on suomalaisen, erityisesti pienen tai
keskisuuren, yrityksen nakokulmasta riskialtista seka resursseja syovaa (mm. Mainela ja
muut, 2018, s. 534-550). Erityisesti oman myyntiorganisaation tai tytdryhtion
perustaminen on riskialtista, mikali yritys ei tunne kohdemaata (Immonen, 2005, s. 41—
42). Talloin erilaisten viennin aloittamista edistdvien sekd riskid minimoivien
vientimuotojen ja sopimusten kayttd voi olla perusteltua. Kauppasopimukset, joiden
kautta riskeja voidaan paremmin hallita viennin alkuvaiheessa, ovat siten tarkea osa
yrityksen strategiaa sen laajentuessa kansainvalisille markkinoille. Yhtena esimerkkina

nadista sopimuksista ovat kauppaedustussopimukset eli agenttisopimukset.

Kauppaedustussopimukset pohjautuvat agentuuritoimintaan, joilla tarkoitetaan tadssa
tutkielmassa liiketoimintamallia, jonka osapuolina toimivat suomalainen vientiyritys eli
paamies sekd sen kauppaedustaja eli kohdemaassa toimiva agentti (Erametsd &
Suominen, 2004, s. 13-14). Agentti valtuutetaan sopimuksella tekemaan erilaisia
oikeustoimia paamiehen lukuun tai sen puolesta. Oikeustoimia voivat olla esimerkiksi
myynti- tai ostotarjousten vastaanottaminen sekd antaminen. Kaytannossa paamies
valtuuttaa agentin tekemdin kauppaa hdnen puolestaan, sekd suorittamaan
kaupanedistamisen kannalta tarvittavat toimenpiteet. Kaupankadyntiin kuuluvat yleensa
sopimusten valittamisen lisdksi niitda edeltdvat kauppaneuvottelut. Agentti ei ole
lahtokohtaisesti ilman erillistd valtuutusta oikeutettu allekirjoittamaan dokumentteja,
esim. aiesopimuksia tai kauppakirjoja, pdamiehen puolesta. Keskeisena periaatteena
sekd agentuuritoiminnan kulmakivend on agentin oikeus sovittuun provisioon

solmituista kaupoista.

Tutkielma on jatkoa kirjoittamastani kandidaatintutkielmasta, joka liittyi samaan

aihealueeseen. Aiemman tutkimukseni pohjalta huomion arvoiseksi seikaksi jai



riskienhallintaan liittyvat agenttisopimisen erityiset piirteet. Niihin olennaisesti
liitdnnassa on agentin yleisista liikesopimisen periaatteista poikkeava agentin nauttima
heikomman sopijaosapuolen suoja, joka ilmenee agentin eduksi olevana pakottavana
lainsdadantona (myoh. pelkkda heikomman suoja). Tutkielman perimmaisena
tarkoituksena on keskittya riskienhallintaan ja siihen kytkoksissa olevaan agentin
heikomman suojaan juuri sen poikkeuksellisuuden takia. Ndaen kyseisen yritysten valista
sopimusvapautta rajoittavan suojan olevan tietylla tavoin vahaiseen tarkasteluun jaanyt

sovellus heikomman suojan oikeusperiaatteesta.

1.2 Tutkimuskysymykset ja tutkielman aiheen rajaaminen

Tutkielma on laadittu suomalaisen vientiyrityksen ndkokulmasta. Se keskittyy
pdaamiehen oikeusasemaan sopimussuhteessa, sekd paamiehen velvoitteisiin ja
tavoitteisiin. Johdonmukaisuuden sailyttamiseksi tarkasteltavissa sopimuksissa
vastapuolena on agentuuritoimintaa harjoittava yritys Euroopan unionin alueelta, eika
tutkielma tarkastele Euroopan talousalueen ulkopuolisia sopimussuhteita. Lisaksi
tutkielma rajaa kasiteltavat sopimukset irtaimen tavaran kauppaan liittyviin sopimuksiin
sekd  muihin  kauppasopimuksiin.  Tutkielmassa ei  kasitella  esimerkiksi

agentuuritoimintaperiaatteella solmittuja vakuutus- tai tydsopimuksia.

Tutkielman tehtdvdna on selventdd agenttisopimusten kayttda vientid edistavina seka
riskeja minimoivina sopimuksina. Tutkielma pyrkii kiteyttamaan agentuuritoimintaan
liittyvat padpiirteet sekd antamaan katsauksen niiden konkreettisesta kaytosta
vientitoiminnan eri vaiheissa. Tutkielman paéaasiallisena tarkoituksena on selvittda mitka
ovat agenttisopimuksille tyypillisimpia riskilajeja, seka kuinka kyseisia riskilajeja voidaan
hallita. Esille nostettavat riskilajit ovat agenttisopimuksille omalaatuisia tai pdamiehen
kannalta muutoin erityistda huomiota vaativia, eli tutkielmassa ei kasitellda yleisia
vientitoimintaan liittyvid riskejd, kuten paamiehen markkinariskia tai toimitusketjuun
liittyvia riskeja. Tutkielma pohtii agenttisopimuksiin liittyvan riskin tasapainoa

paamiehen ja agentin valilld, sekd kuinka agentin nauttima heikomman sopijaosapuolen



suoja soveltuu sopimukseen, ja kuinka se vaikuttaa paamiehen kantamaan

sopimusriskiin.

Jotta agenttisopimusten riskilajeja ja niiden hallintaa voidaan tarkastella paamiehen
nakokulmasta, on tarpeellista selventaa lukijalle, kuinka agenttisopimus syntyy ja lakkaa,
millaisia sopimusoikeudellisia piirteitd sopimukset sisaltavat, mita sopijaosapuolia
koskevia velvoitteita ja oikeuksia sopimus sisadltdd, sekda mika on agenttisopimuksiin
sovellettava lainsaadanto. Lisaksi, jotta riskilajien kasittely olisi helpommin lukijan
hahmotettavissa, tutkielma esittelee  esimerkkiskenaariot vientitoiminnasta.
Skenaarioiden kautta voidaan ajoittaa riskilajit erdanlaiselle viennin aikajanalle, ja
antamaan sita kautta parempia kdytannon esimerkkeja riskien esiintymisesta.
Vientitoiminnan skenaarioihin liittyen on kuitenkin huomioitava, ettei tutkielma pyri
toimimaan vientioppaana tai vientiteoriaan liittyvana teoksena, vaan vientitoimintaan
liittyvat ajatukset seka kasiteltavat vientitoiminnan vaiheet ovat olemassa
riskienhallinnan osuutta tukevina kappaleina. Edella esitetyn pohjustuksen seka tehtyjen

rajausten pohjalta voidaan muodostaa ensimmainen tutkielmakysymys:

1.Mitd ovat kansainviliset agenttisopimukset ja kuinka ne toimivat

kéyténnossd?

Kysymykseen vastaaminen luo pohjan riskilajeihin kasittelyyn. Kuten aiemmin
johdannossa on mainittu, riskeja tarkastellaan kohtalaisen kapealla katsauksella,
keskittyen agenttisopimukselle tyypillisiin riskeihin, tai paamieheltd eniten huomiota
vaativiin riskilajeihin. Kaupankaynti, vientitoiminta erityisesti, sisaltda valtavan maaran
erilaisia riskeja, eika tutkielman puitteiden rajoissa ole mahdollista tuoda niita kaikkia
esille, vaikka ne agentuuritoimintaan liittyisivatkin. Esiin tuodut riskilajit esitelldan
luettelomaisesti omina lukuinaan, jotta lukija voisi ne helpoiten hahmottaa. Riskilajeihin

liittyen voidaan esittaa tutkielman toinen tutkimuskysymys:

2. Mitkd ovat agenttisopimuksille tyypillisimmdt tai erityispiirteitd omaavat

riskilajit?



Vasta kun riskilajit ovat tunnistettu, ja toiseen tutkimuskysymykseen vastattu, voidaan
siirtya kasittelemaan niiden hallintaa paamiehen nakdkulmasta. Tutkielma ei tassakaan
vaiheessa toimi tdydellisend riskienhallintaoppaana, eikd keskity suuresti
riskienhallintaan  kaytanndén esimerkkien kautta. Riskienhallinnan prosessia
tarkastellaan paamiehen kannalta yleisluontoisesti, painopisteen ollessa riskien
tunnistamisessa ja sopimussuunnittelun merkityksessa. Paamiehen
sopimussuunnittelu, sen tavoitteet mukaan lukien, nostetaan tutkielmassa esiin
riskienhallinnan yhteydessa, koska kasittelyyn otetut riskilajit ovat tyypiltdan
ennakoivaa sopimussuunnittelua ja sen onnistumisen tarkeytta korostavia. Taman

pohjalta esitetddn seuraava tutkimuskysymys:

3. Kuinka riskilajeja voidaan hallita?

Kun riskienhallinta ymmarretadan sopimussuunnitteluun liittyvdana osana, voidaan
tarkastella paamiehen ja agentin valisen sopimussuhteen tasapainoa sen riskin osalta.
Tasapainon tarkastelu liittyy tutkielmassa olennaisesti agentin heikomman suojaan.
Kyseistd heikomman suojaa tarkastellaan sen ldahtokohtien kautta, ja pyritdadn
selvittamaan miksi agentin asemaa suojataan kahden yrityksen viélisessa
sopimussuhteessa. Lisaksi tutkielma pohtii, miten heikomman suoja liittyy tasapainon
toteutumattomuuteen, ja sitd kautta paamiehen asemaan sopimussuhteessa. Riskin

tasapainosta ja agentin heikomman suojasta voidaan esittda viimeinen tutkimuskysymys:

4. Onko sopimussuhde riskin puolesta tasapainossa, ja kuinka agentin

heikomman suoja vaikuttaa tasapainoon?

Vastaamalla edelld esitettyihin tutkimuskysymyksiin, sekd huomioimalla tutkielmalle
annetut rajaukset, tulee tutkielma antamaan lukijalle esimerkin agenttisopimuksen
mahdollisesta kdytosta vientitoiminnassa, mitd padmiehen erityistd huomioita vaativia
riskilajeja kyseisessa vientitoiminnassa voidaan havaita, kuinka paamies voi niita hallita,
seka kuinka sopimussuunnittelun merkitys korostuu agenttisopimisessa. Lopuksi

tutkielma avaa milla tavoin agentin heikomman suoja ilmenee paamiehelle, kuinka se
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liittyy riskienhallintaan, sekd miten paamiehen tulee huomioida kyseinen

sopimussuhteen epatasapaino.

1.3 Tutkimusmetodi ja lahteet

Tutkimuksen ollessa talousoikeudellinen, yhdistyy siind taloudellinen seka
oikeustieteellinen nakokulma. Tutkimuksessa selkeimpdana yhtymakohtana on
vientitoimintaan pohjautuva kauppa kahden elinkeinoharjoittajan valilla, jonka taustalla
on varallisuusoikeudellinen sopimus. Tutkimus sisaltdaa mikrotaloudellisia teemoja
vientiteoriaan seka yrityksen riskienhallintaan liittyen. Riskienhallinta liittyy oleellisesti,
sekd yrityksen johtamiseen ja sen strategiaty6hon, ettd samalla sopimus- ja

varallisuusoikeudellisiin teemoihin.

Tutkielman aihetta ldhestytdan lainopillisen eli oikeusdogmaattisen menetelman kautta
niilta osin, kun voimassa olevaa lainsaadantoa tutkielmassa kasitellaan. Tutkielma ei
kuitenkaan nojaa pelkastddan oikeusdogmatiikkaan tutkimuskysymyksiin vastatessa,
vaan kysymyksia pohditaan lisdksi yrityksen teorian, vientiteorian, sekd padamies-

agenttiteorian kautta.

Tutkielman ldhdemateriaali koostuu ldhinna aiheeseen liittyvasta kirjallisuudesta, mutta
myo6s verkkoaineistoista ja artikkeleista niiltd osin kuin se tutkimuksen kannalta on
tarpeellista. Kirjallisuuden ja muiden julkaisujen lisaksi tutkielmassa kaytetaan
virallislahteitd Suomen sdiddoskokoelmasta ja EU:n antamista sdadoksista.
Virallislahteitd hyddynnetdan myos lakien valmisteluaineistojen muodossa, mm.
hallituksen esitysten, sekd EU:n komission ehdotusten ja tiedonantojen kautta. Muita

tutkielmassa kaytettavia oikeuslahteita ovat korkeimman oikeuden ennakkopaatokset.

Edelld mainittua tutkimusmetodia ja ldahdemateriaalia hyddyntdaen tutkielma pyrkii
vastaamaan esitettyihin tutkimuskysymyksiin, ja samalla hahmottamaan erityisesti

riskienhallinnan erityispiirteita agenttisopimisessa.
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1.4 Tutkielman rakenne

Tutkielma koostuu kuudesta padaluvusta, sekda niiden jasentelyn apuna olevista
alaluvuista. Tutkielman johdantoluku avaa tutkimuksen taustaa, sen pohjalta valitun
aiheen rajausta, tutkimuskysymyksia, lahteiden valintaa ja kaytettya tutkimusmetodia,
seka viimeiseksi tutkielman rakennetta. Viimeisessa paaluvussa esitetdan yhteenveto

aiemmista luvuista seka tutkielman perusteella tehdyt johtopaatokset.

Toinen luku kasittelee agenttisopimusten yleisid oikeudellisia piirteitd, periaatteita ja
tavoitteita. Lisaksi lukijalle esitelldaan joitakin piirteitd sopimusten syntyyn ja
paattymiseen liittyen. Luku tarkastelee my0Os agenttisopimusta sopimustyyppina, seka
mitda lainsaadantdéa agenttisopimiseen sovelletaan. Luvussa tarkastelussa ovat
ainoastaan viennin edistamisen kannalta merkitykselliset kauppaedustusopimusten
muodot. Aihetta esittelevan yleisluontoisen kappaleen perimmainen rooli onkin
keskittya nakokulmaltaan vientiin liittyviin agenttisopimuksiin, eikd niinkdan

agenttisopimuksiin yleisesti.

Kolmas paaluku kuvailee viennin edistamista agenttisopimuksia kayttden. Tavoitteena on
antaa lukijalle lyhyt katsaus siitd, kuinka sopimukset voivat toimia yrityksen vientia ja
laajentumista  edistdvind valineind, sekd missa vaiheessa vientitoimintaa
agenttisopimuksia voidaan kadyttaa. Luvussa agenttisopimuksia vertaillaan muihin niita
muistuttaviin kauppasopimuksiin, minkd tarkoituksena on korostaa agenttisopimisen
erityispiirteitd seka auttaa lukijaa hahmottamaan agentin erityislaatuisen aseman
samankaltaisten liilkesopimusten  joukossa. Luku viennin edistamisesta
agenttisopimuksin toimii paaasiallisesti pohjustuksena seuraavassa luvussa kasiteltaviin

riskilajeihin.

Neljas luku tuo esiin riskilajeja aiemmin johdannossa esitetyin rajauksin ja nakdkulmin.
Luvussa korostuu padamiehen nakokulma, eikd tarkoituksena ole tarkastella agentin
kohtaamia riskeja, mikali ne eivat olennaisesti paamiehen riskiin liity. Suurin osa

tarkastelussa olevista riskeistd on kuitenkin molempia sopijaosapuolia koskevia riskej3,
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mikd painottaa nakemystd agenttisopimisesta yhteistoimena, mikd on paamiehen

riskienhallinnan kannalta tarkea teema.

Viides luku kuvailee riskienhallinnan prosessin taustalla vaikuttavia tekijoita, seka
prosessin ilmenemistda kaytdannossa. Lisaksi luvussa tuodaan esiin agenttisopimiseen
liittyvan sopimussuunnittelun erityispiirteitda ja sen merkitysta paamiehen kannalta
korostetaan. Sopimussuunnittelun erityispiirteista esille nostetaan mm. vakiosopiminen
agenttisopimuksissa, ja minkalaisen riskin se voi muodostaa paamiehelle. Luvun
kantavana teemana on riskienhallinnan yhteys sopimussuhteen riskin epatasapainoon,

jota luku kasittelee agentin heikomman suojan kautta.
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2 Yleista kansainvalisista agenttisopimuksista

Luvun tavoitteena on avata agenttisopimusten taustalla olevaa teoriaa, lainsdadantoa,
termistda, seka kuinka agentuuritoimintaa voidaan eri tavoin harjoittaa kansainvalisen
kaupan alalla. Kappaleen tarkoituksena on antaa lukijalle ymmarrys sopimisen ja
agenttitoiminnan [3htokohdista, periaatteista, seka sopimuksiin sovellettavasta
lainsdadannosta. Lahteina toimivat aiheeseen liittyva kirjallisuus ja lakitekstit, sekda muut

lahteet.

2.1 Paamies-agenttiteoria ja agenttityypit

Agentuuritoiminnan taustalla on padamies-agenttiteoria. Teoriasta on kirjoitettu
ensimmaista kertaa 1960- ja 1970-luvuilla, ja yhtena merkittavammista kirjoituksista
pidetdan Jensenin ja Mecklingin (1976) artikkelia Theory of the firm: Managerial
behavior, agency costs, and ownership structure. Artikkeli kasittelee ajatusta paamies-
agenttirelaatiosta, ja kuinka osapuolien vililla vallitsee vadjaamatta intressiristiriita
yritysten opportunistiseen kayttdytymiseen pohjautuen (Eisenhardt, 1989, s. 58; Jensen

ja Meckling, 1976).

Agentti, seka paamies, toimivat sopimussuhteessa omia etujaan ajaen, joten paamiehen
nakokulmasta agenttisopimuksien riskienhallinnassa on kdytanndssa kyse siitd, kuinka
ristiriidan aiheuttamat haitat saadaan minimoitua. Ristiriitaa kasitelldaan tarkemmin
myohemmassd kappaleessa liittyen riskeihin. Sopimussuhteiden soveltamisen
lahtokohtien ymmartamista helpottaa tietdmys paamies-agenttiteoriasta, silla teoriassa
esiintyvat lainalaisuudet ohjaavat paamiehen tekemia paatantaan ja vientitoimintaan

liittyvia oikeustoimia.

Paamies solmii agentin kanssa sopimuksen, jossa han luovuttaa tiettyjen kaupankayntiin
liittyvien tehtdvien suorittamisen agentille (Mdahoénen & Villa, 2015, s. 342). Tehtava voi

olla periaatteessa mikd vain toimi, mutta tdssa tutkielmassa agenteilla tarkoitetaan



14

pelkastadn kauppaedustajia. Nama kauppaedustajat jaetaan usein paatanta- ja
valittajaagentteihin (Erametsa & Suominen, 2004, s. 13). Paatantaagentti on saanut
erillisen valtuutuksen paamieheltddn paattaa tarjouksien hyvaksymisestda tai
hylkadamisesta. Valittajaagentti ei vastaavasti ole oikeutettu paattamaan tarjouksista,
vaan se toimittaa ne padamiehellensa. Allekirjoitusoikeuden omaava agentti ei
kuitenkaan tule osaksi solmittavaa sopimusta. Tutkielmaa kasittelee paatanta- ja

valittdjaagentteja kollektiivisesti, eika tee eroa niiden valilla myéhemmin tutkielmassa.

2.2 Sovellettava lainsaadanto

Sopimuksiin sovelletaan Suomen lakia kauppaedustajista ja myyntimiehistd (Kel
1992/417). Laki on johdettu EU:n kauppaedustajadirektiivista 653/1986/EU. Direktiivin
tarkoituksena oli yhtendistda unionin tasolla vallinnutta kansallista lainsdadantoa.
Yhtendistdminen helpotti sopimussuunnittelua ja vahensi ulkomaisen agentin
kayttamisen riskipitoisuutta vientiin tahtadvan yrityksen nakokulmasta. Lisdksi riskeja
pienensivat riidanratkaisumenetelmien seka tuomioistuimen valinnan

johdonmukaistumiset. (653/1986/EU)

Laki kauppaedustajista sisdltdd, seka pakottavia sadannoksid, etta tahdonvaltaista
sadntelya (Erametsd & Suominen, 2004, s. 50). Pakottavaa lainsddadantdéa ovat EU:n
direktiivissa pakottaviksi saddetyt kohdat, sekd Suomen kansallisessa laissa esiintyvat
agenttia suojaavat saannokset. Lahtokohtaisesti muita lain sddanndksida sovelletaan
sopimuksiin vain, jollei sopimuksesta muuta johdu, eli laki on tahdonvaltaista (KeL 2.1 §).
Sopijaosapuolten yhteisesti hyvaksyma ja omaksuma kaytanto, seka yleisesti hyvaksytty
kauppatapa, ovat itse sopimuksen lisdksi asioita, jotka sivuuttavat lain dispositiivisten

saannosten soveltamisen.

Laissa maarattyja, myohemmin tdssd luvussa kasiteltavia, sopimusvelvollisuuksia ei
kuitenkaan voi sopimusehdolla sivuuttaa (KeL 5 ja 8 §). Naiden periaatteiden

paadasiallisena tarkoituksena on suojata agenttia, joka nahdadn sopimussuhteessa
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heikompana osapuolena (Pasanen, 2005, s. 122). Agentin nauttima heikomman suoja on
ollut ennen direktiivin voimaantuloa hyvin vahvasti osa Euroopan saksankielisten
maiden lainsdadantéa (Erametsa, 1995, s. 33), ja suoja on saanut jo direktiivin
valmisteluvaiheessa vahvan aseman. Heikomman suojan periaate agenttisopimuksissa
on tietylld tapaa ainutlaatuinen piirre, eikd todellisuudessa agentti ei ole perinteisessa
mielessa (vrt. kuluttaja, tyontekija) heikompi osapuoli, sillda sopijaosapuolet ovat
molemmat elinkeinonharjoittajia (Erdmetsd & Suominen, 2004, s. 41). Kyseista
heikomman suojaa ei myodskddan voida suoraan velvoittavuudeltaan ja laajuudeltaan
rinnastaa juuri esimerkiksi kuluttajansuojaan. Agentin nauttima heikomman suojaa on
tutkielman kannalta merkittava sopimusoikeudellinen piirre, joka maarittelee
paamiehen riskienhallintaa ja sopimussuunnittelua hyvin paljon. Luku viisi tarkastelee

tarkemmin agentin heikomman suojaa riskin tasapainon nakdkulmasta.

2.3 Sopimuksen syntyminen

Lahtokohtana agenttisopimiselle on sopimusvapauden periaate sopimista saantelevan
lainsdadannon ollessa yleisesti dispositiivista, kuitenkin edelld mainittu pakottava
lainsaadantd pois lukien. Sopimusta laadittaessa pyritdaan ottamaan huomioon mm.
sopimusvelvoitteet ja -rajoitteet, mahdolliset vastuuvapauslausekkeet, provision
maaraytyminen ja laskentatavat, myyntitavoitteet, seka sopijaosapuolten rooleihin,
toimialueisiin ja tehtaviin liittyvat kysymykset. Kestoltaan agenttisopimukset solmitaan
maadraaikaiseksi tai toistaiseksi voimassa olevaksi (Erametsa & Suominen, 2004, s. 94).
Sopimuksen maaraaikaisuus ei valttamatta tarkoita pelkdstddan aikaan sidottua
sopimusta, vaan maarallisyyden perusteen voi muodostaa muutkin seikat, kuten

esimerkiksi sovittu myyntitavoite.

Sopimuksen sisallon lisdksi on tdrkeda laatia sopimus muotovaatimukset tayttden.
Sopimus solmitaan usein kirjallisena, mikd onkin toisen vaatiessa pakollista (KeL 38§).
Vaikka sopimus solmitaankin yleensa kirjallisena kummankaan sita erikseen pyytamatta,

mahdollista on myds sopimuksen syntyminen konkludenttisesti eli hiljaisesti (Erdametsa
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& Suominen, 2004, s. 54). Tallin sopimuksen solmimisesta ei ole suoranaista ndyttoa,

mutta osapuolet toimivat, kuten sopimus olisi olemassa.

Sopimuksen ehtojen laatiminen on parhaimmillaan prosessina kohtalaisen
yksinkertainen, silla lainsaadantd EU:n alueella on verrattain yhtendistda lukuun
ottamatta muutamia seikkoja, jotka ovat jatetty kansallisen lainsaadannén varaan
paatettaviksi (Pasanen, 2005, s. 122). Kysymykset jalkiprovision suuruudesta,
maaraytymisestd, ja maksamisesta saavat usein isoimman painoarvon sopimuksen
laatimisvaiheessa, silla niitd saatelevat sdaannokset voivat vaihdella suurestikin EU:n
jasenmaiden kansallisen lainsdadadannon tasolla. Tassa voikin esiintyd ensimmainen suuri
intressiristiriita suomalaisen paamiehen ja ulkomaisen agentin valilla. Jalkiprovisio-

oikeuden maaraytymista tarkastellaan lahemmin luvussa 4.7.

2.4 Sopimusvelvoitteet seka —rajoitteet

Luvun tarkoituksena on tuoda esille muutamia agenttisopimuksille tarkeitda ja
tunnusomaisia sopimusoikeuteen liittyvid velvoitteita ja oikeuksia. Velvoitteet ovat
pitkalti pakottavia, ja niistd poikkeava sopimusehto on siten mitaton. Seuraavissa
alaluvuissa esiintyvat velvoitteet ja oikeudet ovat vahvasti vakiintuneita, ja niitd voidaan
pitdd erdanlaisina kauppaedustustoiminnan kulmakivina. Ne vaikuttavat merkittavasti

sopimusten kayttoon, toimintaan ja riskienhallintaan sopijaosapuolten nakékulmasta.

Velvoitteiden rikkominen voi johtaa vahingonkorvausvelvollisuuteen (KeL 98§).
Sopimusehtoja tai -velvoitteita rikkonut osapuoli on korvausvelvollinen aiheutuneesta
vahingosta. Velvollisuuden syntyminen edellyttda tuottamuksellisuutta. Rikkomuksen
tulee olla aiheutunut siis huolimattomasta toiminnasta tai silkasta tahallisuudesta
(Eréametsa & Suominen, 2004, s. 72). Aiheen rajauksen takia tutkielma ei kasittele

vahingonkorvausvelvollisuutta tarkemmin.
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2.4.1 Myynninedistamisvelvollisuus

Suomen lain (KeL 1§) mukaan agentin tarkein velvollisuus seka tehtdva, on edistda
pdaamiehen tuotteiden myyntid. Myynninedistiminen tapahtuu agentille suotujen
oikeuksien ja muiden velvollisuuksien nojalla, sekd sopimuksen maaraavin tavoin.
Erdametsdn ja Suomisen (2004, s. 60) mukaan agentin on aktiivisesti hankittava uusia
asiakkaita, mutta kuitenkin samalla yllapidettava vanhoja asiakassuhteita. Lain mukaan
velvollisuus kattaa kuitenkin vain myynnin tai oston edistamiseen liittyvat liiketoimet.
Muut kaupan kannalta tarkeat ja sita usein edeltavat prosessit, kuten markkinointi tai
asiakaspalvelu, eivat siten automaattisesti kuulu velvollisuuden piiriin (Erametsd &

Suominen, 2004, s. 42).

Erityisesti paamiehen on hyva tiedostaa, ettei myynninedistamisvelvoite pelkastaan luo
agentille minimimyynnin velvoitetta (Erametsda & Suominen, 2004, s. 60.)
Myynninedistdamisen  toteutumiseksi ja = myyntitavoitteiden  saavuttamiseksi
sopimukseen voidaan sisallyttda ehto vahimmaismyyntimaarista (Pasanen, 2005, s. 128).
Toteutuneen myynnin jaddessa alle vahimmaismaaran tietylla aikavalilla, voi paamies
sovitun ehdon mukaisesti purkaa sopimuksen tai muulla tavoin muuttaa sopimusta, esim.
provision laskentatapaa muuttamalla. Sopimussuunnittelu on tarked osa
myynninedistamisen tavoitteiden valvontaa: usein madaraaikaisten ja koeluontoisten
sopimuksien hyodyntamisella saavutetaan sama paamaara, kuin
vahimmaismyyntimaarilla: toimimattomasta yhteistyosta irtaantuminen on helppoa

ilman pitkda ja ankarasti velvoittavaa suhdetta.

2.4.2 Tiedonantovelvollisuus ja padmiehen etujen valvominen

Tiedonantovelvollisuudella viitataan usein agentin velvollisuuteen valvoa paamiehensa
etuja, ja siitd johdettuun tiedonannin velvoitteeseen. Agentti on usein pdamiehen ainoa
yhteys kohdemaahan, johon vientia ollaan toteuttamassa (Pasanen, 2005, s. 130). On siis

ymmarrettavaa, etta tiedonannin ja informaation kulun tulee olla toimivaa ja viiveetonta
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liilketoiminnan suorittamiseksi. Lain mukaan (Kel 5§) agentin tulee viipymatta ilmoittaa
muun muassa; tarjouksista, jotka nahdaan mahdollisesti hyvaksyttaviksi, paamiehen
lukuun solmituista sopimuksista, sekd muutoinkin kaikista paamiehen toiminnalle
relevanteista asioista. Erityisesti paamiesta kiinnostaa asiakkaihin ja markkinoihin liittyva
informaatio, joista paamiehelld itsellddn on useimmiten rajallinen kasitys. Esim. agentin

laatimat asiakaslistaukset ovat viennin aloittamisen kannalta avainroolissa.

Tiedonantovelvollisuuden  piiriin  katsotaan  kuuluvan  markkinatilanteen ja
asiakassuhteiden lisaksi myds muutokset kohdemaan yleisluontoisemmasta tilanteesta,
kuten esimerkiksi muutokset kohdemaan lainsdadanndssa, mikali sopimukseen sita
sovelletaan (Handelin & Keturi, 1992, s. 57). Lapinakyva, tarkka, sekd ennakoiva ja ilman
turhia viiveita annettu raportointi on padamiehelle elintdrkeaa, ja lopulta aina molempien

osapuolten intressien mukaista.

Paamiehen etujen valvonta liittyy tiedonantovelvollisuuden mukaisen raportoinnin
sisaltoon. Agentti toimii pdamiehen etujen mukaisesti toimittaessaan tarjouksia, jotka
ovat paamiehen etujen kannalta suotuisia. Tahan sisaltyy agentin velvollisuus varmistua
asiakkaan maksukyvysta ja luotettavuudesta, kuitenkin vain kohtuullisella selvityksella
tehtynd. Etujen valvominen poissulkee myos agentin kaiken toiminnan, joka voidaan
nahda paamiehen etujen vastaisina, kuten kilpailevien tuotteiden edustaminen

(Erdmetsa & Suominen, 2004, s. 61).

Tama ei kuitenkaan tarkoita, ettei agentti voisi toimia kauppaedustajana toiselle
pdaamiehelle. Ainoastaan kilpaileva toiminta on kiellettyd voimassa olevan
sopimussuhteen aikana. Pdamiehen on hyva ottaa kyseinen aspekti huomioon
sopimussuunnittelussa, silla vaikka agentin edustama toinen tuote ei olisi suoranaisesti
kilpaileva, voi sen myynti osoittautua pdamiehen omaa myyntid haittaavaksi
maarittelemattomalld ja odottamattomallakin tavalla. Kyseistd riskid arvioitaessa on

hyva ottaa huomioon, ettd mm. Korkein oikeus on katsonut (KKO:2020:96) kilpailevaksi
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toiminnaksi vain todellisuudessa tapahtuneet toimet, eivdatkd niinkdan esim.

suunnitelmat tai neuvottelut kilpailevan toiminnan aloittamisesta.

Vaikka kyseinen velvollisuus nahdaankin tavallisesti enemman agenttia velvoittavana, on
pdaamiehen hyva tiedostaa velvoitteen molemminpuolisuus. Tama tarkoittaa paamiehen
velvollisuutta luovuttaa kauppaedustajalleen kaikki myynnin kannalta tarpeellinen
aineisto; esimerkiksi hinnastot, tuote-esitteet ja -selosteet, ja jo mahdollisesti
muodostetut asiakaslistaukset. Asiakaslistauksia pdamiehellda on kuitenkaan harvoin
vientitoiminnan  kdynnistamisvaiheessa, jos agentti on ns. ensikosketus

kohdemarkkinaan.

Tiedonantovelvollisuus edellyttdd myos pdamiehen ilmoitusvelvollisuutta agentin
valittdman tarjouksen hyvaksymisesta tai hylkddamisesta (Erametsa & Suominen, 2004, s.
69). Paamies ei ole kuitenkaan velvollinen perustelemaan paatoksidaan agentilleen, eli
syy hylkdamiseen voi olla kaytdnnossa mika vain. Pdamies on lisdksi yleisen
sopimusoikeudellisen tiedonanto- ja lojaliteettiperiaatteen nojalla velvollinen
ilmoittamaan agentille puolestaan kaikki agenttia mahdollisesti koskettavat muutokset

tai muu tarkea informaatio.

2.4.3 Agentin oikeus provisioon

Paamies ja agentti ovat vapaita sopimaan provisiosta, mutta tavanomaisinta on tietty
sovittu prosenttiosuus myytyjen tuotteiden hinnasta. Hintana ei kaytetd yleensa
lopullista kauppahintaa, eli provisio maardytyy usein hinnasta, jossa ei ole kuljetuksia,
vakuutuksia tai muita kauppahintaan sisaltyvia kohtia (Pasanen, 2005, s. 132). Provision
maksaminen edellyttda paasaantoisesti myos asiakkaan maksusuoritusta (Erdmetsd &
Suominen, 2004, s. 74). Provisio-oikeus ei siten synny vield kaupan valittdmisesta
paamiehelle. Provisio ndhddankin tulospohjaisena, eika tilauskantaan perustuvana. EU:n
kauppaedustajia koskevassa direktiivissd (653/1986) on saadetty provision

maaraytymisestd, mikali muuten siitd ei ole sopimuksessa sovittu. Provision maara
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riippuu useista tekijoista, kuten esimerkiksi; toimialasta, kohdemaasta ja agentin vastuun
suuruudesta. Provisio on yleensa noin 3—15 % myydyn tuotteen laskutusarvosta (Selin,

2004, s. 66).

Provisio maadrdytyy padsaantoisesti ainoastaan sopimuksen voimassaolon aikana
valitetyistda kaupoista (Immonen, 2005, s. 130). On kuitenkin tavallista, ettd myos
agentinmyotavaikutuksen kautta syntyneet kaupat muodostavat perusteen provision
maksamiselle. Varsinkin, jos agentti toimii yksinoikeudella tietylla maantieteellisella
alueella, on se oikeutettu jonkinlaiseen provisioon kaikista alueella solmituista kaupoista,
vaikka se ei olisi ollut omiaan my6tavaikuttamaan niiden syntya (Immonen, 2005, s. 130).
Mita enemman paamiehen agentteja kohdealueella toimii tai myotavaikuttaa kaupan

syntyyn, sitd monimutkaisempaa provision kohdistaminen todellisuudessa on.

Provision kadyttd nahdaan paamiehen kannalta usein suotuisaksi, silla provision ollessa
agentin suurin vyksittdinen kannustin, prosentuaalinen osuus myynneistda motivoi
agenttia myymaan kaikista esilla olevista tavoista eniten (Immonen, 2005, s. 77). Mikali
tuoteryhmassa, josta agentin myymat tuotteet koostuvat, on suuren myyntihinnan ja
toisaalta samalla alhaisen myyntihinnan omaavia tuotteita, on selvaa, etta agentti on
halukas myymaan suurella myyntihinnalla. Toisaalta, jos kyseisten kalliimpien tuotteiden
myyminen on erityisen hankalaa, ja vaatii siten agentilta suurempaa tydpanosta
verrattuna halvempien tuotteiden myymiseen, voi agentti suosia suurempaa volyymia
pienemmilld provisio-osuuksilla. Tama on taas laht6kohtaisesti epdsuotuisaa

paamiehelle, silla katetuotto kyseisissa kaupoissa on yleensd huonompi.

2.4.4 Kilpailukielto ja salassapitovelvollisuus

Salassapitovelvollisuus ja kilpailukielto ovat luonteeltaan tahdonvaltaisempaa sdantelya.
Salassapitovelvollisuus voidaan siis sopimusehdoin tai muulla mainituin tavoin (KeL 28§)
sivuuttaa. Velvollisuus sisdltdd laajasti osa-alueita aina tietosuojaperiaatteista

liilkesalaisuuksien hyodyntamiseen. Salassapitovelvollisuuden piiriin kuuluvilla liike- ja



21

ammattisalaisuuksien hyodyntamiselld ei ole takarajaa, mikad tarkoittaa, etta
sopimussuhteen paadtyttyakdaan agentti ei ole oikeutettu kdyttamaan kyseisia
salaisuuksia taloudellisen hyédyn saavuttamiseksi (Erametsa & Suominen, 2004, s. 65).
Salassapitoon sovelletaan hyvan liiketavan yleisia sopimusperiaatteita. Paamiehen
intressissda on luonnollisesti mahdollisimman kattavien ja pakottavien salassapitoon
liittyvien sopimusehtojen sisallyttaminen osaksi sopimusta. Salassapitovelvollisuuden
rikkominen ndhdaian yleensad poikkeuksetta sopimuksen purkukynnyksen vylittavana

rikkeena.

Kilpailukielto on velvoitteena hieman monimuotoisempi ja hankalammin sovellettava.
Kilpailukiellon periaatetta ei sovelleta ilman erillista kirjallista sopimusehtoa. Agentti on
siten pdasaannon mukaan vapaa toimimaan kilpailevasti sopimuksen paattymisen
jalkeen. Sopimuksen voimassaolon aikana agentin harjoittama kilpaileva toiminta
ndhdaan pdamiehen etujen vastaiseksi, ja siten kielletyksi, mutta agentin
sopimussuhteen jalkeinen toiminta voi muodostaa heikosti ennakoitavissa olevan riskin
pdaamiehelle. Padamiehen on hyva sisdllyttdd agenttisopimukseen sopimussuhteen
jalkeista kilpailevaa toimintaa rajoittava lauseke, tai varautua kyseiseen toimintaan
muilla tavoin, esim. huolehtimalla vientitoiminnan jatkumon sdilymisesta tai saattamalla

asiakkuussuhteet ennakoivasti suoran sopimisensa piiriin agentin vaistyessa sivuun.

2.5 Sopimuksen paattyminen

Agenttisopimus solmitaan toistaiseksi voimassa olevaksi tai maaradaikaiseksi, kuten
edelld on mainittu. Yleisten sopimusperiaatteiden mukaisesti maardaikaisia sopimuksia
ei voida lahtokohtaisesti irtisanoa, kun taas toistaiseksi voimassa olevat sopimukset
voidaan irtisanoa normaalisti agenttisopimuksiin sovellettavia irtisanomisaikoja seka

lainsdadantoa noudattaen.

Tavallista on my6s sopimuksen automaattinen uusiminen maardajan paatyttya. Etuna

kestoltaan lyhyiden ja maaraajoin uusittavien sopimuksien kdytdssa on epasuotuisasta
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tai toimimattomasta sopimussuhteesta irtisanoutuminen ilman aina riskipitoisempaa
purkamisprosessia (Pasanen, 2005, s. 128). Paamiehen etuna onkin luonnollisesti helppo
irtautuminen sopimussuhteesta, varsinkin agentuuriyhteistyon alkuvaiheessa, kun

vientitoimintaa ollaan vasta kdaynnistamassa.

Sopimusten purkaminen ennen niiden paattymistd voi osoittautua hankalaksi ja
monimutkaiseksi. Purkaminen vakavan sopimusrikkomisen nojalla on mahdollista ilman
erillista sopimusehtoa, mutta tulkintaerot rikkomuksien olemassaolosta, seka
rikkomuksien vakavuudesta, ovat mahdollisia. Siksi erillinen sopimusehto, joka
maarittelee tarkemmin kyseiset purkamisen mahdollistavat rikkeet, on hyva sisallyttaa

sopimukseen sen suunnitteluvaiheessa (Pasanen, 2005, s. 135).

Olennaiset purkamisen mahdollistavat rikkeet ovat mainittu laissa kauppaedustajista ja
myyntimiehistd (KelL 25§). Naitd ovat mm. sopijaosapuolen johtaminen harhaan
sopimishetkelld, syyllistyminen sopijaosapuolta loukkaavaan menettelyyn, tai
sopimusvelvoitteiden laiminlydnti. Sopimuksen paattamiseen liittyvat kysymykset ovat
merkittava osa agenttisopimusten riskipitoisuutta, ja siten tarkedaa ottaa huomioon

riskienhallintaa tarkasteltaessa.



23

3 Viennin edistaminen agenttisopimuksin

Kappaleen tarkoituksena on keskittyd viennin kdynnistamiseen ja edistamiseen
agenttisopimuksin, eika niinkdan tuoda esille taydellista katsausta vientitoiminnasta tai
ulkomaankaupan mahdollisuuksista. Viennin kdynnistaminen alkaa aina kartoituksella
viennin tarpeellisuudesta ja sen toteuttamisen mahdollisuudesta. Viennin lisdksi
paamies voi harjoittaa ulkomaankauppaa muillakin tavoin, ja monet aspektit vaikuttavat
viennin toimivuuteen ja toteuttamisen kannattavuuteen (Aij6 & Aijo, 2008, s. 190).
Tutkielman kannalta voidaan olettaa kuitenkin kyseisten aspektien olevan selvitetty ja
pdatos viennin kdynnistamisesta tehty. Seuraavissa kappaleissa kuvitteellinen paamies
on tehnyt myds paatoksen agenttisopimusten kaytosta vientiin liittyvien
lilketoiminnallisten tavoitteisensa saavuttamiseksi. Eroja agenttisopimusten ja muiden

vientikanavien valilla tarkastellaan myéhemmin tassa luvussa.

3.1 Paamiehen periaatteet ja tavoitteet

Kansainvaliset agenttisopimukset ovat suoraa vientid, eli niissa ei esiinny kotimaista
valikatta. Yritys myy tuotteensa suoraan ulkomaiselle asiakkaalle, kuitenkin agentin
avustuksella. Agentin kaytto tekee toiminnasta puolestaan valillistd vientia (FINTRA,
2003, s. 26—27). Agenttitoiminnan tarkein etu verrattuna muihin vientikanaviin, on sen
verrattain helppo ja nopea kdynnistaminen, sekd sopimussuhteen yleinen joustavuus.
Muita etuja ovat agentin tietdmys kohdemaan markkinoista ja asiakkaista, seka

agenttisopimisen kohtalaisen riskittémaksi nahty luonne.

Vientioperaatiostrategian ja viennin tavoitteiden laatimisen jalkeen vientitoimintaa voi
esiintyd ainakin  kolmessa eri skenaariossa, riippuen viennin vaiheesta.
Agenttisopimusten kannattavuus ja kdytanndn implementointi eri skenaarioissa
riippuvat strategian lisdksi muun muassa kohdemarkkinoista, kilpailusta, seka riskeista.
Skenaariot, joissa agenttisopimuksia voidaan kayttdda ovat mm.; markkina-alueen

kartoittaminen, eli ns. vientid valmisteleva toiminta, markkina-aseman luominen, seka
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olemassa olevan aseman laajentaminen. Seuraavat alakappaleet kasittelevat kyseisia

skenaarioita, ja kuinka agenttisopimuksia voidaan hyddyntaa niissa.

3.1.1 Markkina-alueen kannattavuuden testaus ja markkinakartoitus

Paamiehen suorittamalla markkina-alueen kannattavuuden testaamisella ja
markkinakartoituksen teettdamiselld tarkoitetaan vientitoimintaa, jonka paaasiallinen
tarkoitus on hankkia kohdemaasta haluttua informaatiota ja ymmarrysta (Immonen,
2005, s. 35). Agentin toiminnalla ei valttamatta aluksi tahdata suuriin myyntivolyymeihin
ja tuottoihin, vaan toiminta on esimerkiksi suurempaa vientitoimintaa valmistelevaa.
Agentti omaa kyseisessa tilanteessa paremman ymmarryksen kohdemaan markkinoista
ja asiakkaista, joten sen tuoma tietotaito auttaa viennin kohdistamisessa oikeisiin
alueisiin ja kohderyhmiin. Onnistuneen markkinakartoituksen kannalta tarkeaa on myds

sopimusalueen tai asiakaskohderyhman tarkka rajaaminen (Selin, 2004, s. 77).

Agenttisopimusten etu, eli niiden nopea ja helppo aloittaminen, tulee kyseisessa
vientitavassa erityisen hyvin esiin. Tilanteessa, jossa paamiehen informaatio on rajallista,
tai jopa olematonta, on jarkevaa kayttda alussa ulkopuolista edustajaa.
Agenttisopimukset ovat huomattavasti pienempiriskisid, kuin esimerkiksi oman
myyntiorganisaation tai tytdryhtion perustaminen kohdemaahan (Immonen, 2005, s.
41-42). Agentin kayttd kohdemaata tunnustelevassa viennissd ndhddan usein
parempana vaihtoehtona, kuin tydsuhteeseen sidotun oman myyntimiehen
sitouttaminen. Agentti ei juuri lainkaan sido pddamiehen omia resursseja ja hallintoa,
vaan vastuussa myynnin toteutumisesta on ainoastaan agentti. Lyhyet ja
kokeiluluontoiset agenttisopimukset ovat pdamiehelle kustannustehokas tapa ennen
laajemman vientitoiminnan aloittamista, tai oman tuotannon kdynnistamista markkina-

alueella.

Kun pdamies on saanut riittavan informaation markkinoiden toiminnasta ja

asiakaskunnasta, voi se tehda parempia pdatoksia tulevaisuuden vientitoiminnasta, seka
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missd muodossa vientia tullaan jatkamaan. Agentin kdyton jalkeen paamies voi todeta
toisen vientikanavan kannattavammaksi vaihtoehdoksi, esimerkiksi oman jakelukanavan
rakentamisen kohdealueelle tai oman myyntimiehen asettamisen kohdealueelle.
Kokeileva vaihe voi myds osoittautua erityisen hyodylliseksi, jos markkinat nayttaytyvat
lilan vaikeiksi sisddnpadsylle, tai jos valittu agentti ei ole paamiehelle kannattava. Jopa
vientioperaatiostrategia itsessaan on voinut osoittautua huonoksi tai parannuksia
vaativaksi. Pddmies ei ole vield sitoutunut tai sitonut liikaa resurssejaan toimintaan, mika
mahdollistaa joustavamman paatdksenteon ja sopimussuunnittelun parantamisen

tulevia agenttisopimuksia varten.

3.1.2 Markkina-aseman luominen

Mikali markkinat ovat osoittautuneet kannattaviksi liiketoiminnalle, ja agenttitoimintaa
halutaan jatkaa, seuraava askel voi yleensad olla markkina-aseman luominen ja
vientitoiminnan vakiinnuttaminen. Tassa tilanteessa vientitoiminta on tarjoustoiminnan
vaiheessa, ja voidaan olettaa, ettd agentin tekema markkinointi, asiakashankinta ja
tiedonkeruu ovat pitkalti halutulla tasolla (Selin, 2004, s. 133). On kuitenkin
huomioitavaa, etta tiedonantovelvollisuuden merkitys ei missdaan vientitoiminnan
vaiheessa ole vahdisempi, vaan agentti on viennin vakiinnuttamisenkin jadlkeen
velvollinen raportoimaan kohdealueen oleellisista muutoksista ja paamiehen etujen

valvontaan liittyvista seikoista.

Seuraavaksi pdaamies on valmis viennin laajamittaisempaan toteuttamiseen ja haluaa
kdynnistda viennin agentin valityksellda isommilla volyymeilla. Vaiheessa korostuu
agentin suorittama myynninedistamisvelvoitteen taytantdonpano, eli kdytdnndssa itse
tarjousten hankkiminen ja sen jalkeinen tarjousten valittaminen paamiehelle. Paamies
on vyleensd kiinnostunut saamansa asiakaslistauksen ja informaation pohjalta
keskittymaan ns. avainasiakkaisiin, ja isojen markkinavaltausten saavuttamiseen.

Agentilla on velvollisuus valvoa paamiehen etuja, joten agentin voidaan katsoa olevan
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velvollinen ndiden avainasiakkaiden aktiiviseen hankintaan, riippumatta kyseisen

toiminnan negatiivisesta vaikutuksesta provisioonsa (Erametsa & Suominen, 2004, s. 61).

Markkina-asemaa vakiinnuttaessa erikseen sovitut vahimmaismyyntikiintiot, seka
agenttisopimuksen myynninedistamiseen liittyvat ehdot, ovat tarkeassa roolissa. Mita
paremmin pdaamies on pystynyt sitouttamaan agenttinsa myynninedistamiseen, seka
mitd saumattomammin informaatio kulkee paamiehen ja agentin valilla, sitd parempiin
tuloksiin viennissa usein paadstaan. Jos paamiehen sopimussuunnittelu on ollut
onnistunutta, hyva agentti on onnistuttu sitouttamaan suuriin myyntivolyymeihin, ja
vastaavasti huonosta agentista voidaan paastd eroon korkeintaan kohtalaisin

ponnistuksin.

3.1.3 Olemassa olevan aseman laajentaminen

Seuraavassa skenaariossa pdamiehen vyhteistyd agentin tai agenttien valillda on
vakiintunutta ja jatkunut jo jonkin aikaa. Paamiehelld on todennakéisesti jo hyva kasitys
kohdemaasta kokonaisuutena; sen markkinoista, asiakkaista, lainsaadannosta ja
toimintatavoista. Agentti on yha paamiehen paaasiallinen linkki alueelle, mutta paamies
ei enda nojaa agentin tuomaan informaatioon yhta vahvasti. Kyseisessa tilanteessa
agentuuritoiminta voi alkaa osoittautua tarpeettomaksi tai muut vientikanavat

vaikuttavat paremmalta pdamiehen kannalta (Aij6 & Aij6, 2008, s. 190-191).

Myynnin vakiintuessa agentista tulee usein tarpeeton lisdkustannus. Provisiot ovat
jatkuvasti suurempia, ja paamies saattaa ajatella pystyvansa suorittamaan viennin
kustannustehokkaammin ilman valikatta tai oman myyntimiehensa valityksella. Usein
markkina-aseman vahvistuessa ja volyymien kasvaessa paamies voi haluta siirtya
agenteista suoramyyntiin tai oman myyntikonttorin perustamiseen (Aij6 & Aijo, 2008, s.
191). Toinen luonnollinen seuraava askel on mahdollinen tuotteen myynnin ja tuotannon
lisensiointi ulkomaille. Mitd pidemmalle vientitoiminta etenee ja vahvistuu, sita

suuremmissa maarin paamies usein investoi omia resurssejaan, hallintoaan seka
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aikaansa kohdemaahan. Viimeinen askel viennissa, joka tahtda markkinapenetraation
vahvistamiseen, on yleensa oman tytaryhtion seka mahdollisen tuotannon aloittaminen
kohdemaassa. Tassa vaiheessa agenttisopimusten edut ovat todellakin katoavia, eika

siten useimmiten enda paamiehelle kannattava vaihtoehto.

Isot myyntivolyymit ja vakiintunut markkina-asema eivat kuitenkaan valttamatta johda
agentuuritoiminnasta luopumiseen tai sen vahentamiseen. Paamies voi kokea agentin
jatkuvasti tuoman informaation elintarkedksi ja vientistrategian kannalta yha
valttamattomaksi (Aijo & Aijo, 2008, s. 190). Agentin tekem3 markkinointi ja
asiakastutkimus on usein viennin mittakaavasta riippumatta merkittava etu paamiehelle.
Kohdemarkkina voi olla my6s liian pieni tai haastava oman myyntikonttorin tai
jakeluketjun perustamiselle, jolloin agentin kdyttaminen on isoillakin myyntivolyymeilla
jarkevin vaihtoehto. Esteeksi voi osoittautua esimerkiksi kohdemaan lainsaadanto tai

ulkomaisten yhtididen toimintaan kohdistuvat rajoitteet.

Agentin myyman tuotteen luonne on toinen merkittava seikka, joka vaikuttaa agentin
kdayton jatkamiseen. Mitda teknisempi ja pidemmalle jalostettu tuote on, sita
edullisempaa oman myyntimiehen ja tuotannon kaytté saattaa olla. Agentilla on
Iahtokohtaisesti aina edes jokseenkin vajavainen tietdamys paamiehen tuotteesta, joten
pdadamiehen organisaation oma tietdmys tuotteestaan voi osoittautua entista
merkittavammaksi.  Agentin  perusteellinen  kouluttaminen ja  tuotteeseen

perehdyttdminen viahentda tuotetietdmykseen liittyvia ongelmia.

3.2 Sopijaosapuolten toiminta vientitoiminnan eri vaiheissa

Vaikka agentti toimii parhaimmillaan hyvinkin itsendisesti, ja toimittaa tarjouksia
toivotulla tavalla, on paamiehen hyva olla jatkuvasti tietoinen omista velvollisuuksistaan
ja osa-alueistaan vientitoiminnan eri vaiheissa. Paamiehen rooli jakeluketjussa riippuu
suuresti tuotteesta, sekd sopimuksen sisdllostd (Immonen, 2005, s. 41-43).

Padsaantoisesti agentti vastaa usein vain myyntineuvotteluista, sekd tarjousten ja
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tilausten valittamisestd, jolloin tavarantoimitus, varastointi sekd muut jakeluketjun
prosessit ovat paamiehen vastuulla. Selked tydnjako on toimivan viennin kannalta
tarkeda, ja samalla asia, josta on syytd sopia tarkkaan. Mitd pidemmalle
vientitoiminnassa ja yhteisty0ossa edetaan, sita itsendisemmin agentti pystyy toimimaan.
Vientivaiheesta ja agentin itsendisyydesta riippumatta, on pddamiehen kuitenkin hyva olla
mahdollisimman tietoinen muistakin, kuin hanelle kuuluvista kauppatoiminnan

osuuksista.

Vientitoimintaa kadynnistdessa agentin koordinointi, hallinnointi ja kouluttaminen
vaativat enemman tyota ja resursseja. Tyonjako ja osapuolten roolit voivat olla alussa
epaselvia, varsinkin mikali agentuuritoiminta on padamiehelle entuudestaan
tuntematonta. Yhteistyon syventyessd ja vientitoiminnan vakiintuessa, hallinnoinnin
tarve vahenee. Mikali paamies kayttaa useita agentteja samanaikaisesti, kysymykset
sopimusalueisiin ja yksinoikeuksiin liittyen voivat muodostaa tarpeen suuremmalle
hallinnolle ja koordinoinnin tarpeelle. Tiedonanto- ja lojaliteettivelvoitteen tayttaminen,
seka muiden sopimusehtojen noudattaminen, kuuluvat paamiehen tarkeimpiin tehtaviin

yhteistydssa.

Viennin toimivuuden kannalta tarkeda ovat paamiehen tuote, yrityksen
lilketoimintamalli ja sisdiset toimintatavat, seka yleinen taloudellinen tilanne, jotka eivat
sindlldan ole agentin toiminnasta riippuvia seikkoja (Erametsa & Suominen, 2004, s. 26).
Investoinnit tuotekehitykseen ja tuotantoon nakyvat agentin kyvyssa myyda tuotetta.
Lisdksi paamiehen vastuualueelle kuuluvat jakelukanavan ja varastoinnin tehokkuus,

toimivuus, seka toimitusvarmuus ovat osatekijoita, joilla on merkittava vaikutus myyntiin.

Agentti on huomattavasti motivoituneempi ja kykenevampi myymaan tuotetta, joka on
ominaisuuksiltaan ja brandiltdan hyva, seka kokonaisuutta katseltaessa kilpailukykyinen.
Paamiehen ei ole syyta ponnistella markkinoille, joilla se ei ole kilpailukykyinen. Pitkat ja
moniportaiset toimitusketjut, toimitusvarmuuden ailahtelevuus, tuotannolliset ja

taloudelliset ongelmat, seka itse tuotteeseen liittyvat ongelmat ovat asioita, jotka voivat
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muodostaa viennin pddmiehen puolelta kannattamattomaksi. Edellda mainitut
pdaamiehen vientitoiminnassa esiintyvat ongelmat ovat tiedonantovelvoitteen nojalla
ilmoitusluontoisia asioita, joista pdamies on velvoitettu ilmoittamaan agentilleen ilman

turhaa viivettd (Eréametsd & Suominen, 2004, s. 70).

Agentin rooli vientitoiminnan eri vaiheissa, paamiehen tavoin, riippuu pitkalti
sopimuksesta sekd aiemmin luvussa esitellyistd skenaarioista eli se on sidonnainen
vientitoiminnan vaiheeseen. Lisdaksi sopimuksen ulkopuolelta agentin osuutta
maarittelevat yleiset, luvussa kaksi esitetyt, agentuuritoiminnan oikeusperiaatteet ja
agentin velvollisuudet. Tama ei kuitenkaan tarkoita, ettd agentti roolin ja toiminnan tulisi
noudattaa tdysin paamiehen ohjeita tai nakemysta viennin vaiheesta. Agentti voidaan
velvoittaa noudattamaan vain padamiehen antamia “kohtuullisia ohjeita” (KelL 5§).
Vaikkakin on selvda, ettda molempien sopijaosapuolten sopimusvelvoitteiden
tayttyminen on helpompaa, mikali paamiehen ja agentin ndkemys kohtaavat, voi agentti
harjoittaa omaa harkintaa itsenaisena elinkeinoharjoittajana ja valita toimintatapansa

parhaalla katsomallaan tavalla.

3.3 Agenttisopimukset verrattuna muihin vastaaviin sopimusmuotoihin

Luvun tarkoituksena on antaa pintapuolinen katsaus agenttisopimista muistuttaviin
sopimustyyppeihin, jotta agenttisopimuksille tyypillinen riskilajisto seka sen hallinta olisi
helpommin havainnollistettavissa. Erot muiden sopimusmuotojen valilld voivat olla
paikoittain yllattavankin pienia, jolloin erityisesti padamiehen on hyva tiedostaa riski,
jossa vientid on tarkoitettu harjoitettavan agenttisopimisella, mutta todellisuudessa
harjoitettu vientitoiminta onkin sopimusmuodoltaan toinen. Tall6in sopimussuhdetta on
tulkittava sopimusmuodon takia eri lainsdddantod noudattaen. Kaytannossa kyseinen
riski voi helpoiten muodostua jalleenmyynti- tai komissiosopimisen kautta. Suomen
lainsdadanto ei sisalla erityislainsaadantoa kumpiinkaan sopimusmuotoihin liittyen,
mika tarkoittaa, ettd sovellettavaksi tulee todenndkoisesti sopimusoikeuden yleiset

periaatteet (Erdmetsd & Suominen, 2004, s. 45). Tama on erityisesti agentin
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nakokulmasta merkittava riski, silla sitd muutoin suojelisivat kauppaedustajalain

heikomman suojaa kasittelevat lainkohdat.

3.3.1 Jilleenmyyntisopimukset

Paamies valitsee usein agenttitoiminnan ja jalleenmyyntisopimisen valilla, silla ne
sopivat pitkalti samankaltaisiin tilanteisiin ja tarpeisiin (Erdametsd & Suominen, 2004, s.
21). Jalleenmyyja toimii vield agenttiakin itsendisemmin ja kantaa isomman
henkilokohtaisen riskin. Kadntépuolena on jalleenmyyjaan kohdistuvan kontrollin puute
ja asiakassuhteisiin liittyvat ongelmat sopimussuhteen paattyessa. Agenttisopimukset
voidaan siis eradlla tavalla ndahda turvallisempana tapana, jos tavoitteena
tulevaisuudessa on asiakkaiden siirtdminen pddamiehen suoramyynnin pariin.
Agenttisopimukset ovat myds EU:n alueella pitkalti yhtendisesti saadeltyja, joten
sopimusriskit paamiehen ja agentin valilla liittyen kansallisen lainsdadannon eroihin ja

niista syntyviin tulkintaeroihin, ovat pienempia.

Jalleenmyyntisopimusten ero agenttisopimuksiin verrattuna on helpoiten nahtavissa
edustettavan tuotteen omistusoikeuden vaihdoksessa (Erametsa & Suominen, 2004, s.
15). Jalleenmyyja pitdd poikkeuksetta aina myyntivarastoa itsellddn, ja omaa siten
sopimusriskin ja -vastuun myydessa tuotetta asiakkaalle. Agentti voidaan kuitenkin
sopimuksella velvoittaa taikka oikeuttaa yllapitdamaan kohtuullista varastoa
kohdemaassa sujuvamman sekd nopeamman kaupan edistamiseksi (Selin, 2004, s. 79).
Agentin on kuitenkin hyva tiedostaa, etta tuotteesta riippuen varaston yllapito, vaikkakin
pdaamiehen kattaessa siita aiheutuvat kulut, voi aiheuttaa yllattavia haasteita ja lisatyota.
Riski sopimussuhteen tulkinnan siirtymisesta agenttisopimisesta jalleenmyynniksi syntyy,
mikali varasto on merkittavan kokoinen. Talléin EU:n kilpailuviranomaiset voivat tulkita
kyseessa olevan jalleenmyyntiin tarkoitettu tuotevarasto, ja sopimukseen ja kauppaan
voidaan soveltaa jalleenmyyntid koskevaa lainsdddantéa, kauppatapaa ja

ennakkotapauksia. Jalleenmyynti on kuitenkin muutoin hyvin paljon agenttisopimisesta
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eroava sopimusmuoto, eikd kyseinen riski ole toteutuva helposti huolimattomuuden

takia.

3.3.2 Komissiosopimukset

Erdametsan ja Suomisen (2004, s. 15) mukaan, juuri komissiosopimukset muistuttavat
sopimustyyliltdan eniten agenttisopimuksia. Komissionadari toimii myyden tuotteitta
paamiehen lukuun, mutta omissa nimissaan. Komissiosopimisen voidaan katsoa olevan
tietylla tapaa valimuoto agentin ja jalleenmyyjan valilla. Tama johtuu komissionaarin
yllapitdmasta ja hallinnoimasta myyntivarastosta jalleenmyyjan tavoin, mutta se ei

puolestaan omaa omistusoikeutta tuotteisiin (Selin, 2004, s. 69).

Vaikka komissiondari toimii pdamiehen lukuun, erona agenttisopimuksiin on kuitenkin
komissionadrin myyminen aina omissa nimissdaan, mika tarkoittaa paamiehen olevan
ns. “piilotettu” osa sopimusketjua ja kauppaa. Asiakkaan mahdollinen tietamattémyys
paamiehen osallisuudesta on usein omiaan saattamaan komissionddrin suurempaan
vastuuseen kaupanehtojen tdyttymisessa (Erametsd & Suominen, 2004, s. 16). Riski
agenttisopimuksen tulkinnasta komissiosopimuksena voi syntyd, jos sopimisessa ja
vientitoiminnassa pdaamies jatetaan tarkoituksella tai huolimattomuuden seurauksena
sopimussuhteiden ulkopuolelle. Jalleenmyyntisopimuksen tavoin, myyntivarastoon
liittyvat kdytannon prosessit voivat lisdksi saattaa komissiondarin jalleenmyynnin piiriin.
Tama voi luoda pdamiehen ndkokulmasta monimutkaisen sopimusoikeudellisen
tilanteen, jossa vaaditaan tarkkaa sopimussuunnittelua ja -tekniikkaa, jotta

agenttisopimuksia ei tulkita kdaytannon toiminnan takia eri tavalla.

3.4 Agenttisopimusten kaytto ja yleisyys Suomessa

EU-kaupan merkitystd Suomen kansantaloudelle ei voida vahétellad. Elinkeinoeldaman

keskusliiton teettdméan tutkimuksen (2020) mukaan Suomen tavaraviennistd 38 %
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kohdistui Euroalueelle, ja yhteensa ldhes 60 % Euroopan unionin jasenmaihin.
Edustussopimukset, joilla tata EU —alueen sisdista vientitoimintaa harjoitetaan, ovat
auttamatta merkittava osa makrotaloutemme toimintaa. Merkittavyytta on kasvattanut
lisdksi vientirakenteen muutos (Pehkonen, 2000, s. 25-26). Viennin rakenne on
monipuolistunut 2000-luvulla, ja aiemmin ldhes kokonaan Suomen viennin
muodostaneet metsa- ja metalliteollisuus ovat antaneet tilaa toisenlaisille aloille
viennissa. Suomelle perinteinen suurien vientiyhtididen harjoittama metsateollisuus ei
tarvitse samanlaista vientipanosta, ja vientikanavana on usein valiton ja suora vienti. Pk-
yritysten roolin kasvamisen myo6ta vientikanavat ja riskienhallinnan tarpeet ovat

muuttuneet (Elinkeinoelaman keskusliitto, 2021).

Nykyadan esimerkiksi teknologiateollisuudessa toimivien pk-yritysten harjoittama vienti
tarvitsee useammin agenttisopimusten kaltaisia instrumentteja. Organisaatioiden koon
ollessa pieni, riskienhallinta ja sopimusosaaminen korostuvat. Suuria investointeja
vaativat seka paljon resursseja sitovat myyntikanavat, kuten esimerkiksi oman
myyntiorganisaation tai tuotannon perustaminen kohdemaahan, eivat ole
kustannustehokkaita ratkaisuja viennin alkuvaiheessa osalle suomalaisista yrityksista.
Jotkut alat nojaavat agenttisopimusten kaltaisiin ratkaisuihin, silla viennin tulee olla
aluksi nopeasti kaynnistettdavad, seka tarpeen vaatiessa joustavasti uudelleen
kohdistettavaa. Agenttitoiminnan yleisyyden arviointia hankaloittaa tarkan tilastotiedon
puute, mika selvida jo kauppaedustajalakia valmistelleesta hallituksen esityksesta (HE
201/1991). Arviot perustuvat pitkdlti vdestolaskentaan ja  keskusjarjestojen

palkkalistauksiin.
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4 Riskilajit agenttisopimuksiin liittyen

Kansainvdlisessa sopimisessa erilaisia riskeja on erittdin suuri maara, eika
tarkoituksenmukaista olekaan pyrkia tunnistamaan jokaista mahdollista riskia erikseen.
Moni mahdollisista riskeistda voi liittya vyleisesti agentin edustaman paamiehen
lilketoimintaan, kohdemarkkinaan, tai kansainvdlisen kaupan ja maailmantalouden
ilmidihin. Seuraavaan luvun tarkoituksena onkin tunnistaa agenttisopimuksille
tyypillisimpia riskilajeja, ja tuoda esiin tilanteita, joissa ne voivat esiintya eri
sopimussuhteen vaiheissa. Riskilajit esitetdaan lahtokohtaisesti paamiehen nakdkulmasta,

ja tarkastelussa ei ole niinkadn sen liiketoiminnan yleiset markkinariskit.

4.1 Agentin valintaan liittyvat riskit

Agentin valinta on prosessina tulevan vientitoiminnan kannalta aarimmaisen kriittinen,
ja samalla muita riskilajeja ohjaava prosessi. Pddmiehen tietdmys vientitoiminnasta seka
jo mahdollinen kokemus agentin kaytosta helpottavat agentin valintaa huomattavasti.
Jos vientitoimintaa kdynnistetddan ensimmaista kertaa, ja kauppaedustajan kaytosta ei
ole paamiehellda kokemusta, voi olla kannattavaa kayttaa ulkopuolista konsulttia tai
muilla tavoin pyrkid tehostamaan paatoksentekoa. (Erametsa & Suominen, 2004, s. 23—

24).

Riski agentin valintaan liittyen koskee vyleistd yhteistydn toimimattomuutta.
Toimimattomuus voi johtua monista tekijoista, kuten esimerkiksi pdamiehen tai agentin
kokemattomuudesta, kulttuurieroista, liiketapaan liittyvista eroista tai
sopimusvelvoitteiden laiminlyonnistd. Yhteistyon toimimattomuus harvoin on
riippuvainen vain toisesta sopijaosapuolesta, joten paamiehen on itsekin hyva selvittaa
yhteistydon ongelmien tausta, ja pyrkida vaikuttamaan niihin. Toimimattoman
sopimussuhteen ongelmia voidaan pyrkia minimoimaan informaation vilityksen
tehostamisella, riittavalla perehdyttamiselld, seka hyvalla sopimustekniikalla ja agentin

sitouttamisella.
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Jos toimimattomuus on perustavanlaatuista, eikd sitd voida realistisin toimenpitein
korjata, voi paamiehen ainoaksi vaihtoehdoksi jaada sopimussuhteen paattaminen
(Eréametsa & Suominen, 2004, s. 19). Agentin vaihtaminen on prosessina aina
riskipitoinen ja voi aiheuttaa pahimmillaan ns. ”“katvetilan”, jossa pdaamies on vailla
agenttia ja vientitoiminta siten vaarassa keskeytyd tai viivastyd. Vientitoiminnan
kannattavuus voi myos hetkellisesti heikentya, jos agentti on onnistunut aiheuttamaan
haittaa asiakassuhteisiin tai pdamiehen tuotteen imagoon liittyen. Epdedullisin
vaihtoehto paamiehelle voi usein olla ennenaikainen sopimussuhteesta irtautuminen
sopimussakoin, esimerkiksi maaraaikaisen sopimuksen purkaminen ennen sen
paattymistd ilman tarvittavaa painavaa syytd. Agentin edelld mainittu haitallinen
toiminta voi kuitenkin olla omiaan aiheuttamaan jo sopimuksenpurkuperusteen, jolloin

pdaamiehen on mahdollista irtautua sopimuksesta ilman kuvailtuja seuraamuksia.

4.2 Sopimusriskit ja lainvalinta

Sopimusriskit ovat lajinaan vaikeasti maariteltava, mutta niiden voidaan katsoa pitavan
sisallaan kaikki sopimuksen toteutumista haittaavat tapahtumat (Haapio ja Jarvinen,
2014, s. 78). Helpoiten sopimusriskeistd hahmotettavissa on sen tulkintariski, jota
paamies pyrkii ensisijaisesti minimoimaan hyvalla sopimustekniikalla. Selkedsti laadittu,
sisalloltaan kattava, ja muotovaatimukset tdyttava sopimus toimii ldahtékohtana
onnistuneelle sopimustekniikalle, ja sitd kautta sopimusriskin minimoimiselle. Jos
sopimusta ei ole laadittu selkeasti, tulkintaerot voivat muodostaa riskilajin, joka on
paamiehen ennalta hyvin vaikea ennustaa ja arvioida (Hoppu & Hoppu, 2016, s. 167).
Paamiehen kannalta jarkevintd on jattda sopimus mahdollisimman yksiselitteisesti
tulkittavaksi. Sopimuksen tulkinnan merkitys korostuu, jos agenttisopimus on laadittu
vakioehtoisena, eikd sopimusneuvotteluja, taikka muuta sopimuksen tarkoitusta
avaavaa aineistoa ei ole (Saarnilehto & Annola, 2018, s. 152—153). Tavanomaisesta
poikkeava sopiminen, sekd yleisesti hyvaksytystd kauppatavasta eridvd sopiminen,
nostavat tulkintaeron aiheuttamaa sopimusriskia, ja on siten paamiehen hyva minimoida.

Subjektiiviselle sopimuksen tulkinnalle ei ole syytd jattaa varaa, ja yksityiskohtaisella ja
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tarkalla sopimussuunnittelulla, sekd paamiehen tarkoituksen osoittavalla aineistolla,
osapuolten valinen tulkintaeron riski jaakin pieneksi sopimussuhteen kokonaisriskia

tarkasteltaessa. Sopimussuunnittelua tarkastellaan [ahemmin luvussa viisi.

Kysymykset lainvalinnasta ja riidanratkaisupaikasta ovat sopijaosapuolten kannalta
tarkeita. Sovellettavaksi laiksi paamies haluaisi parhaimman ymmarryksensa takia valita
Suomen lain, tai sitd mahdollisimman hyvin vastaavan lain, kuten esimerkiksi Ruotsin lain
(Erdametsa & Suominen, 2004, s. 191). Agentti puolestaan luonnollisesti suosii
kotimaansa lakia tai jotain toista lakia, josta silld on paras ymmarrys. Selinin (2004, s. 73)
mukaan todellisuudessa viennissa harvoin kuitenkaan sovelletaan Suomen lakia, joten

lainvalinnan tuottamaan sopimusriskiin tulee 16ytaa tasapaino sopijaosapuolten valilla.

Handelin ja Keturi (1992, s. 69) katsovat, ettd sovellettavasta laista voidaan sopia
vapaasti, mutta lain tulee sisdltda yhtymakohtia sopimukseen, kuten esim. pddamiehen
tai agentin kotimaan kautta. Tama johtaa usein siihen, ettd sopimuksiin on tapana
soveltaa agentin kotimaan lainsdadadantda. On kuitenkin huomioitava kyseisen teoksen
julkaisuajankohta, ja pohtia milla tapaa EU-alueella yhtenaistetty agentuurilainsaadanto
on voinut vaikuttaa lainvalinnan muodostamaan riskiin. Paatella voidaan ainakin, etta
lainsdadannon valinnan tarkeys tuskin on kasvattanut merkitystddn harmonisoinnin

jalkeen.

Mikali sopimuksen tulkinta tai muu sopimukseen liittyva erimielisyys on suunnittelusta
rippumatta aiheuttava riitatilanteen, on pdamiehen tarkeda olla tietoinen
riidanratkaisuun liittyvista eri menettelytavoista. Lahtokohtaisesti
tuomioistuinmenettelyn voidaan katsoa olevan molemmille osapuolille aina epavarmin
vaihtoehto, joten erimielisyyden keskindinen sovittelu, tai valimiesmenettelyn kaytto,
ovat suotavampia menettelyn muotoja. Pd4amiehen kannalta tarkeda riidanratkaisussa
ovat vdlimiesten luotettavuus, valitun menettelytavan kustannukset, sekd menettelyn
nopeus (Erametsd & Suominen, 2004, s. 192—-194). EU —alueella toimittaessa riskiksi ei

muodostu  kuitenkaan esimerkiksi tuomion tdytintoon pantavuus tai sen
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tunnustettavuus tuomioiden vapaan liikkuvuuden my6ta. Valimiesmenettely voi
osoittautua riidan luonteesta riippuen jopa tuomioistuinmenettelya kalliimmaksi.
Toisaalta  valimiesmenettelyssda  voitetaan usein ajassa, ja sitd kautta

oikeudenkayntikuluissa.

Sopimusriski voi liittya myds kolmanteen osapuoleen. Yleissdaannon mukaan
sopimusvelvoitteiden tayttdmisessa saa hyodyntdad muita sopimussuhteita ja -
kumppaneita (Hemmo, 2005, s. 48). Agentin kyvysta solmia sopimuksia kolmansien
osapuolien kanssa liittyen paamiehen myynninedistamiseen, eli ns. aliagenttien kdytosta,
sovitaan usein erikseen (Erametsd, 1995, s. 39). Kun tarkastellaan sopimusriskia
paamiehen kannalta, on sen etujen mukaista sopia aliagenttien kaytosta
mahdollisimman tarkkaan, ja pyrkia sellaisen jarjestelyn muodostumiseen, jossa agentti
vastaa aliagenttien toiminnasta samalla tavoin, kuin omasta toiminnastaan pdaamiesta
kohtaan. Paamiehen ei katsota olevan kyseisessa sopimusketjussa sopimussuhteessa

aliagenttiin (Handelin & Keturi, 1992, s. 56).

4.3 Informaation epasymmetria

Informaation epasymmetrialla tarkoitetaan paamiehen ja agentin valilla vallitsevaa
tiedon epatasapainoista tilaa. Padmiehelld on rajallinen tieto agentin toimintaan liittyen,
ja painvastoin (Mahoénen & Villa, 2015, s. 342). Pddmies nojaa sopimussuhteesta
riippuen enemman tai vahemman agentin antamaan informaatioon asiakkaista,
markkinoista, sekd muista liiketoiminnallisesti merkittavista seikoista. PAdmiehen edun
kannalta parhaassa tilanteessa se tietdad ldahes yhtd paljoin, kuin agentti itse.
Todellisuudessa tama kuitenkaan harvoin toteutuu. Paamiehen on lisdksi hyva tiedostaa
agentin informointivelvollisuuden sisallén tulkinnan vaikeus (Hemmo, 2005, s. 88).
Sovellettava lainsdadanto ei ota kantaa niinkaan informaation sisaltévaatimuksiin, jolloin
sisdltoa tarkasteltaessa olemassa oikeuskaytdantd ja ennakkotapaukset ovat usein

velvollisuuden vaatimuksia eniten maaritteleva oikeusldhde. Sen velvoittavuus on
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heikkoa, joten paamiehen intresseissd on sopia mahdollisimman yksityiskohtaisesti

agentin antaman tai tuottaman informaation sisallosta.

Paamies ei valttamatta ole lainkaan kontaktissa asiakkaisiin, joten agentin antamaan
markkinaselvitykseen ja informaatioon kannattaa suhtautua osittain kriittisesti (Selin,
2004, s. 33). Informaation ollessa suodatettua ja puutteellista, paamiehelle oleellisia
seikkoja asiakkaista seka markkinoista, voi jaada kulkeutumatta paamiehelle. Pddmiehen
ja agentin nakemys oleellisen tiedon kasitteesta voi todellisuudessa olla hyvinkin
erilainen. Pahimmillaan informaation epasymmetria  johtaa yhteistyon
toimimattomuuteen ja luottamuspulaan sopijaosapuolten vililla. On siis hyva sopia
erikseen seikoista, jotka tulee poikkeuksetta sisallyttaa saanndlliseen raportointiin.
Informaation epasymmetriaa pyritadan tasoittamaan tiedonanto- ja

lojaliteettivelvollisuuksilla (Mahénen & Villa, 2015, s. 343).

4.4 Intressiristiriita

Paamiehen on hyva muistaa, ettd agentti on I|dhtokohtaisesti aina enemman
kiinnostunut omasta edustaan ja tuloksestaan, ja sitd kautta provisionsa
maksimoimisesta. Provisio maarittelee pitkalti kaiken agentin toiminnan, eikd agentin
kannalta relevanttia ole juurikaan miettia paamiehen tulosta hanen oman provisionsa
ulkopuolella, mikali sopimus tai sopimusvelvoitteet eivat sitd suoranaisesti edellyta.
Paamiehen voi olla parempi suhtautua jopa liilankin skeptisesti agentin paamaariin ja
intresseihin liittyen, kuin sokeasti luottaa agentin ajavan sen etua joka tilanteessa.
Yritykset, agentti mukaan lukien, ajavat opportunistisesti omaa etuaan, eikd paamiehelld
juurikaan ole keinoja selvittaa tai valvoa agentin omien intressien ajamista (Mahonen &
Villa, 2015, s. 342). Voidaan taten ajatella, ettd intressien kohtaamista pystytaan vain
tehostamaan, ei tdysin toteuttamaan. Sopimusvelvoitteiden voidaan objektiivisesti
katsoa olevan taytettyja, vaikka paamies ei itse niin nakisi, ja haluaisikin tehostaa niiden

taytantéénpanoa.
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Provision maksimoinnista syntyy helposti tilanne, jossa agentti havittelee helppoja
myynteja pienin ponnistuksin. Tilanteessa myynninedistamisvelvollisuus tayttyy ja
pdaamies voi olla tyytyvdinenkin tasaiseen tulovirtaan, mutta suuremmassa kuvassa
paamiehen intresseissa ovat vahvasti myos uusien asiakkaiden hankinta,
markkinakartoituksen jatkaminen, sekd erdanlainen tulevaisuuden myyntia tukeva
selvitystyo, jotka puolestaan eivdt muodosta valitonta provisio-oikeutta. Tulevat
kassavirrat ovat myos agentille tarkeita toiminnan jatkuvuuden kannalta, mutta agentti
voi oman tulospaineensa alla turvautua kauppoihin, joista se saa provision saman tien,

esimerkiksi kuluvan kvartaalin alla.

Tilanteesta mielenkiintoisen tekee Suomen laissa (KeL 1§ & 5§) mainitut agentin
velvollisuudet ajaa paamiehen etuja, ja samalla velvollisuus edistdd paamiehen myyntia.
Velvoite edun ajamisesta katsoisi agentin olevan velvollinen edistimaan kyseisia “suuria
linjoja” ja ottamaan tulevaisuuden kassavirtojen hankinnan huomioon toiminnassaan.
Toisaalta  agentin perimmaiseksi  tehtavaksi ja  velvoitteeksi nahdaan
myynninedistdminen, ei niinkdan tulevaisuuteen kohdistuva strateginen selvitystyo.
Velvoitteiden kohtaamista molempia tyydyttavalla tavalla voi olla vaikea 16ytaa, mikali
pdaamies ei tahtda pelkdstaan nopeisiin kauppoihin, vaan pyrkii suorittamaan agenttinsa

kautta strategiatyota.

Agentin ollessa itsendinen elinkeinonharjoittaja, on mahdollista, ettad agentilla on useita
paamiehid samanaikaisesti (Telaranta, 1993, s. 18). Varsinkin, jos agentti on iso toimija,
paamies voi joutua kilpailemaan agenttinsa ajasta ja tyopanoksesta. Tilanteessa, jossa
pdamies ei ole agentin prioriteetti, on selvda, etta paamies kilpailee samalla agentin
myyntitehosta (Selin, 2004, s. 67). Toisaalta agentti, jolla on suuri organisaatio takanaan,
tarjoaa suuren organisaation resurssit ja tietotaidon. Pieneltd agentilta, jolla ei
valttamattda ole muita edustussuhteita, paamies saa sen jakamattoman huomion ja
myyntipanoksen. Agentin tarjoaman organisaation optimaalinen koko padamiehen
nakokulmasta ei ole yksiselitteinen asia ja riippuu paljon my6s kohdemarkkinasta.

Oikealla sitouttamisella ja hyvalla sopimussuunnittelulla ongelmaa saadaan lievennettya.
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4.5 Taloudelliset riskit

Taloudelliset riskit ovat lajinaan laaja ja pitavat sisallaan paljon riskeja, jotka eivat ole
agenttisopimuksille tyypillisia. Ulkomaankaupassa markkinariskit, kuten esimerkiksi
korko- ja valuuttariskit ovat jatkuvasti merkityksellisia, mutta EU —alueella toimittaessa
niiden merkitys pienenee. Luottotappion riski on olemassa kaikessa kauppatoiminnassa,
mutta siitd omalaatuisen agenttitoiminnalle tekee viennin vilillisyys, ja sen vaikutukset
riskin luonteeseen. Jalkiprovisio seka hyvitysoikeus puolestaan liittyvat agentin
oikeuteen saada korvausta sopimussuhteen jalkeen tapahtuneista kaupoista. Kyseisia

riskeja kasitelldaan luvussa 4.7.

Luottotappion riski on lahtdkohtaisesti paamiehelld (Pasanen, 2005, s. 129). Agentin
vastuu asiakkaan maksukyvysta, jos toisin ei ole sovittu, on hyvin rajallinen. Pd4amiehen
ei kannata luottaa agentin omatoimisesti selvittdavan maksukyvykkyyttd tarpeeksi
perinpohjaisesti, joten asiasta kannattaa sopia. Mita heikompi mahdollisuus paamiehella
on selvittdd kohdemaan asiakkaiden maksukykya, sitd paremmaksi vaihtoehdoksi
muodostuu agentin valtuuttaminen tekemaan kyseisen selvitystyon. Paamies voi
samalla sopia agentin kanssa myyntisaatavien perintaan liittyvistd toimenpiteista, tai
jopa velvoittaa agentti itse suorittamaan maksujen vastaanottamisen. Yhteistyon tulee

kuitenkin tdssa tapauksessa olla saumatonta, ja osapuolten vélisen luottamuksen korkea.

Poikkeuksena padsaantoon on niin sanottu del credere —agentti, joka on padasiallisessa
vastuussa asiakkaiden maksukyvystd. Del credere -sopimusta suurempaan
taloudelliseen vastuuseen agenttia ei kuitenkaan voida saattaa (Erametsd & Suominen,
2004, s. 137). Del credere —agentille maksetaan lisdtystd vastuustaan usein erityista
provisiokorvausta (Pasanen, 2005, s. 129). Agentin on hyva huomioida, etta vaikka se ei
kantaisikaan riskia luottotappiosta, menettdd se usein oikeutensa provisioon

luottotappion realisoituessa (Erdmetsa & Suominen, 2004, s. 35).

Saatavan periminen ulkomaankaupassa on darimmadisen vaikeaa ja mahdollisuudet

sithen ovat rajalliset. Taman vuoksi agentti usein osallistuu saatavan perintatoimiin ja
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asiakkaan maksukyvyn varmistamiseen (Handelin & Keturi, 1992, s. 59). Mikali
perintdatoimet epdonnistuvat, paamies voi ennen varsinaisia oikeudellisia toimia yrittaa
asettaa asiakkaalle tratan eli julkisen maksukehotuksen (Pehkonen, 2000, s. 93). Tratan
painavuus, ja siten sen tosiasialliset vaikutukset, ovat kuitenkin riippuvaisia mm.
kohdemaasta, sekd paamiehen ja agentin asemista. Trattaperinndn ja sen huomiotta
jattdaminen voi johtaa asiakkaan toimintaa haittaavaan luottotietorekisterimerkintaan,
mutta tratan asettamisella ei kuitenkaan valttamatta ole kdytanndssa lainkaan
painoarvoa ja vaikutusta, jos asiakas on valmis sietdmaan negatiivisen julkisuuden ja

luottokelpoisuuteensa kohdistuneen kolauksen.

Oikeustoimin suoritettava saatavan periminen voi olla usein ainoa jaljelld oleva
vaihtoehto. Tama on paamiehen kannalta skenaarioista todennakoisesti epamieluisin, ja
sen valttaminen kaikilla muilla tavoin on suotavaa. Luottotappion kirjaaminen voi olla
riskienhallinnan kannalta varmempi, sekd samalla usein edullisemmaksi nahty

vaihtoehto, jos riski pitkittyneesta ja epavarmasta oikeudenkaynnistda on mahdollinen.

4.6 Tuotteeseen liittyvat riskit

Tuotteeseen liittyvat riskit ovat pddasiassa sen laatuun tai toimitusketjuun liittyvia
ongelmia. Nama ovat pitkadlti agentin vaikutuksen ulkopuolella, mutta niitd voidaan
hallita sopimuksella. Sopijaosapuolten on hyvd sopia tarkkaan myytavdan tuotteen
laatustandardeista, erityisesti jos kyseessa on korkeaa teknologiaa sisaltava tuote tai
muutoin monimutkainen tuotekokonaisuus. EU:n alueella tuotevastuunkantaja on
poikkeuksetta  tuotteen liikkeellelaskija, valmistaja tai maahantuoja, eli
agentuuritoiminnassa paamies, jolloin, vaikka tuotteen laatuvaatimuksista tai
tuotevastuusta ei olisikaan erikseen sovittu, on agentti vaikea saattaa tuotevastuuseen

(Erdmetsa & Suominen, 2004, s. 35).

Tuotteisiin liittyvista riskeista tuotteen toimitusvarmuus ja tuotannolliset ongelmat

muodostavat usein riskin, johon agentti ei voi lainkaan varautua (Juvonen ja muut, 2023,
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s. 64). Luvussa kolme mainitut tuotteeseen sekd sen toimitusketjuun liittyvat
operatiiviset investoinnit, mm. tuotekehitys ja tuotantoprosessin parantaminen,
vaikuttavat suoraan tuoteriskid pienentden (Juvonen ja muut, 2023, s. 65). Tuoteriski on
paamiehen nakokulmasta poikkeuksellinen verrattuna muihin luvussa esitettyihin
riskilajeihin: vastuu on poikkeuksetta pelkdstdaan paamiehelld, eikd agentin toiminta voi

niihin juuri vaikuttaa, riskia pienentden tai sita kasvattaen.

4.7 Agenttisuhteesta irtautuminen ja sopimussuhteen paattyminen

Paamiehen irtautuessa agenttisopimisesta, sen on huomioitava asiakassuhteiden
jatkuvuus (Erdmetsa & Suominen, 2004, s. 20). Padmiehen intresseissa on luonnollisesti
kaupan saumaton jatkuminen asiakkaiden kanssa agentin astuessa sivuun toiminnasta.
Asiakassuhteiden ollessa agentin varassa, riski jatkumon sailymisesta on aina merkittava.
Agenttisopimuksen paatyttyd pdamies voi olla kiinnostunut agentin hankkimien
asiakkaiden siirtamisestd oman suoran vientinsa pariin. Jo aiemmin mainituista syista
pdaamies voi kokea agentin kdytdon turhaksi, ja haluta siten perustaa oman suoran
myyntikanavan ja jattaa agentti vientitoimintansa ulkopuolelle. Luonnollisesti, agentti
voi haluta estdaa kyseisen toiminnan, joten paamiehen tulee varautua mahdolliseen
agentin suorittamaan kehityksen jarruttamiseen. Agentti voi ryhtyd jopa salaamaan
pdaamiehelleen tarkeita tietoja, sailyttadkseen paamiehen erdadnlaisen riippuvuuden
agentin toiminnasta. Talléin ns. pdamiehen itsendistyminen ei ole mahdollista, ja

sopimussuhde on usein yha jatkuva.

Paamiehen hyodyntdessa agenttisopimuksen jalkeen agentin hankkimia asiakassuhteita,
voi agentti olla tietyin edellytyksin oikeutettu hyvitykseen (KeL 28.1 §). Laki on osa
pakottavaa lainsdadantda EU:n agentuuridirektiivin kautta. Laissa on lisdksi maaratty
hyvityksen suuruuden maardaytyminen. Hyvitys voi muodostua paamiehelle koituvasta
edusta, joko uusien asiakkaiden muodossa tai vanhojen asiakassuhteiden myynnin
lisddmiselld (Telaranta, 1993, s. 106—110). Oleellista on, ettd agentti on toiminnallaan

edesauttanut merkittdvan edun syntymista, ja ettd paamies on ollut sopimuksen purkava
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osapuoli. Hyvitys ei ole siis aina automaattisesti muodostuva, vaikka paamies jatkaisi
agentin luoman asiakasverkoston hyodyntamista sopimussuhteen jalkeen. Hyvitys vaatii
toteutuakseen agentin nakokulmasta menetettyja provisioita, eli pelkkd asiakkaiden
hyodyntaminen, joka ei suoranaisesti johda kaupan syntyyn, ei valttamatta muodosta
oikeutta hyvitykseen. Riski voi realisoitua, jos ja vain jos: pddamies on paattanyt
sopimussuhteen, padamies on saanut merkittavaa etua ja agentti on menettanyt sille

kuuluvaa provisiota.

EU:n agentuuridirektiivi sisaltda vaihtoehtoisen korvaustavan hyvitykselle, ns.
irtisanomiskorvauksen, joka voi tulla hyvityksen tavoin osaksi kansallista ja pakottavaa
lainsdadantoa (Handelin & Keturi, 1992, s. 66). Irtisanomisoikeus toimii pitkalti samalla
tapaa, kuin hyvitys, sekd omaa samanlaiset edellytykset sen muodostumiselle. Vaikka
Suomen lainsdaadant6on on valittu pakottava oikeus hyvityksestd, paamiehen on hyva
selvittaa kumpi tapa agentin kotimaan lainsddadannossa on kaytossa, mikali kyseista lakia

tullaan soveltamaan sopimukseen.

Paamiehen on joka tapauksessa tiedostettava seka varauduttava hyvitysvaateen
muodostamaan taloudelliseen riskiin, kun agenttisopimus lakkaa, seka tiedostaa ettei
lainsdadantd agentin oikeudesta jalkihyvitykseen tai irtisanomiskorvaukseen ole
dispositiivista, mikali siitd sovitaan ennen edustussopimuksen lakkaamista (KeL 28.78).
Kuitenkin  kyseisen ~momentin  mukaan jalkihyvityksestd voitaisiin  sopia
edustussopimuksen paattymisen jalkeen erilliselld sopimuksella sopimusvapauden

nojalla.

Jalkiprovisio on hyvityksen kaltainen agentille myodnnetty oikeus sopimussuhteen
jalkeiseen maksuun. Sen maardytymisen peruste, josta sdddetdan Suomen laissa (Kel
118), on kuitenkin hieman erilainen. Hyvityksestd poiketen, jalkiprovisioon liittyva
lainsdadanto ei ole pakottavaa. Yhteista oikeuksilla hyvitykseen tai jalkiprovisioon, on
agentin ilmeinen ja kiistaton myd6tavaikutus paamiehen jalkikateen solmiman kaupan

syntymiseen, mutta oikeus jalkiprovisioon syntyy aina kohtuullisessa ajassa sopimuksen
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paattymishetkestd (Hoppu & Hoppu, 2016, s. 214). Kohtuullisesta ajasta ei ole
suoranaisesti yksikasitteista maaritelmaa, vaan sen voidaan katsoa olevan riippuvainen

edustussuhteesta ja sen kestosta.

Jalkiprovision maarasta sovitaan harvoin, mutta mm. Korkein oikeus (KKO:1986-11-142)
on erdaassa ennakkotapauksessa katsonut jalkiprovision vastaavan kolmen kuukauden
keskimaaraista provisiota laskettuna sopimuksen viimeiselta voimassaolovuodelta.
Jalkiprovision voidaan mahdollisesti katsoa olevan hyvitysta helpommin hallittavissa
oleva riski. Jalkiprovision piiriin katsottavat kaupat voidaan etukdteen arvioida, koska
kohtuulliseen aikaan sopimuksen paattymisestd ajoittuu todenndkoisesti vain hyvin
rajallinen maara kauppoja, joihin agentti on toiminnallaan vaikuttanut. Lisaksi
jalkiprovisiosta voidaan vapaasti sopia. Paamiehen kannalta jalkiprovision
minimoiminen on paras ratkaisu, mutta sen helpommin ennakoitavaksi tekeminen

pienentdd myos siita aiheutuvaa taloudellista riskia.
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5 Riskienhallinta ja sopimussuunnittelu

Luvun tarkoituksena on selventda sopijaosapuolten, erityisesti padmiehen, |ldhestymista
edellisessa luvussa esitettyihin riskilajeihin, seka selvittda onko paamiehen ja agentin
valilla vallitsevan sopimussuhde riskien osalta tasapainossa. Luku avaa ensin
riskienhallintaprosessia sopijaosapuolten nakokulmasta, kasittelee sen jalkeen
sopimussuunnittelun prosessia sekd sen onnistumista, ja siten lopulta sopimussuhteen
riskin tasapainon esiintymista. Luvussa avataan myods padamiehen tavoitteita
riskinhallinnan ja sopimussuunnittelun nakékulmasta, seka pohditaan voivatko kyseiset

pdaamiehen tavoitteet olla agentin etujen vastaisia.

Luku pyrkii esittdmaan myds sopimussuhteen epdtasapainosta syntyvdan agentin
heikomman suojan taustoja, sekd pohtimaan mika on kyseisen heikomman suojan
vaikutus riskienhallinnan kokonaisuuteen. Tutkielma ei sen rajallisuuden takia kasittele
heikomman suojan rinnallisuuksia muihin oikeusperiaatteisiin, tai kyseenalaista sen
asemaa itsendisena oikeusperiaatteena, vaan tarkoitus on tarkastella sen soveltamista

agenttisopimuksiin kriittisemmalla tavalla.

5.1 Taustalla paamiehen oma riskinkantokyky, riskinottohalu seka

resilienssi

Onnistuneen riskienhallinnan taustalla on paamiehen selked nakemys vientitoiminnan
tavoitteista, sopimustekniikasta, ja hyvda ymmarrys omasta riskinkatokyvysta seka
riskinottohalusta. Luvussa neljd kasitellyistd riskilajeista osa on ennakoitavissa ja
laskettavissa, kun taas joihinkin riskeihin pdaamies ei voi juurikaan riskienhallinnallaan
varautua. Ennakoitavuudesta riippumatta, riskienhallinnan taustalla on kuitenkin aina
pdaamiehen ajankohtainen tietamys sen omasta riskinkantokyvysta. Kaikki riskit eivat
muodosta yhtad konkreettista uhkaa vientitoiminnalle, joten paamiehen tulisi pystya
erottelemaan riskeistd relevanteimmat ja vientitoiminnan vaiheen kannalta

akuuteimmat riskit. Riskinkantokyky tulee erottaa paamiehen riskinottohalusta, joka
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onkin usein kyvysta eridva. Riippuen viennin tavoitteista ja vaiheesta, sekd paamiehen
resursseista, paamies voi olla halukas ottamaan suhteellisen paljonkin riskia, tai
vaihtoehtoisesti halukas tekemaan kaikkensa minimoidakseen riskilajien tuoman

epadvarmuuden. Riskinottohalun ei kuitenkaan ikina tulisi ylittaa riskinkantokykya.

Paamiehen riskinkantokyky pohjautuu myos oletettavasti sen taloudelliseen asemaan.
Erindiset taloudelliset mittarit voivat olla toimiva tapa kyvyn tarkemmalle maarittelylle.
Mittareiksi voivat soveltua esimerkiksi yrityksen vakavaraisuutta ja maksukykya
mittaavat tunnusluvut. Juvosen ja muiden mukaan (2023, s. 56) riskinkantokyvyn
arviointi pohjautuu usein riskien realisoituessa niiden vaikutukseen organisaation
tulokseen, padaomaan tai jatkuvuuteen. Jatkuvuudella voidaan kasittda esim. juuri
agenttissopimussuhteiden jatkuvuus tai viennin edistamisen eteen tehtyjen

investointien turvaaminen.

Optimi rahoituksen rakenne ja sen riittavyys, seka riittava toimintajaama luovat kestavan
pohjan tarvittavalle riskinkantokyvylle. Riskinkantokyvyn riittdvyys luo samalla myos
paamiehelle kilpailuetua viennin kohdemarkkinoilla. (Seppanen, 2011, s. 83-91).
Paamiehen riskienhallinnan kaikkine toimenpiteineen tulisi aina tahdata organisaation
olemassaolon turvaamiseen, seka yrityksen arvon sailyttamiseen ja luomiseen (Juvonen

ja muut, 2023, s. 19).

Riskienhallinnan taustalla on myds paamiehen resilienssi eli kyky sopeutua ja selviytya
tunnistetuista riskeistd (Juvonen ja muut, 2023, s. 13). Paamies tavoittelee kykya
ennakoida riskit ja varmistaa niiden ylipddsyyn tarvittavat resurssit. Ajatus pohjautuu
organisaation johtamiseen liittyvdan ideaan, jossa riskien kannalta oikeat valinnat ja
toimenpiteet tehddan ennakoitavasti, jotta riskienhallintaprosessissa tunnistettavien ja

kasiteltavien riskien maara ja laajuus olisi mahdollisimman pieni.

Padamiehen resilienssida agentuuritoiminnassa syé wusein sen riskienhallinnan

dynaamisuuden puute. Juvosen ja muiden mukaan (2023, s. 20) riskilajit realisoituvat ja
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muuttavat muotoaan hyvinkin nopeasti, mikd korostaa prosessin ajoituksen ja
ajantasaisuuden merkitysta. Agentin ollessa paamiehen ensisijainen kosketus
kohdemarkkinaan ja asiakaskuntaan, ndma muutokset saattavat tulla pdamiehen tietoon
vasta agentin niista sille informoitua. Agentin onnistunut sitouttaminen riskien
monitorointiin ja muutoksista tiedottamiseen parantaa pdamiehen dynaamisuutta

riskienhallinnassa.

Viestinnadn on oltava kuitenkin kaksisuuntaista (Juvonen ja muut, 2023, s. 25). Agentti on
kykenematon osallistumaan paamiehen riskienhallintaprosessiin, mikali riittavaa kuvaa
strategiasta ei jaeta agentille. Strategiasta tulisi kdyda ilmi ainakin pdamiehen tavoitteet,
toimenpiteet, seka konkreettiset monitoroinnin mallit, joita hyédyntamalla agentti voi
toteuttaa tarvitun viestinnan takaisin paamiehelle. Agentti voi olla erittdain hyédyllinen
osa myos riskienhallintaprosessin loppupaan dokumentointia ja raportointia. Paamiehen
on hyva tiedostaa, ettd kyseiset toimenpiteet eivat todenndkdisesti sisally yleisen

tiedonantovelvollisuuden piiriin, vaan niista tulee erikseen sopia.

5.2 Riskienhallintaprosessi

Suomisen (2003, s. 27) mukaan riskienhallinta on prosessi, jolla yritys, eli paamies, pyrkii
torjumaan sitd uhkaavat vaarat sekd minimoimaan niiden aiheuttamat haitat. Vaikkakin
perusperiaatteeltaan riskienhallinta ymmarretdan usein aina samalla tavalla, itse
kdytdannon prosessin takana voi olla monia eri malleja ja lahestymistapoja. Yksi laajasti
kaytetty malli on Heilmannin (1988) artikkelissa Fundamentals of Risk Theory esiintyva
riskienhallinnan prosessimalli. Prosessin kuvaamiseen voidaan kayttdaa myods ISO-
standardin 31000:2018 mukaista menetelmad, joka kokonaisvaltaisesti kattaa itse
prosessin seka riskienhallinnan periaatteet. Riippumatta tavasta lahestya riskienhallintaa,
pdaamiehen olisi hyva toteuttaa prosessi ainakin kolmea seuraavaa vaihetta noudattaen;
riskianalyysi, riskien kasittely, sekd riskien seuranta ja hallinta. Lisdksi prosessista
riippumatta, riskienhallintaa maarittelee suunnitelmaan perustuvuus sekd prosessin

vaiheittaisuus (Suominen, 2003, s. 31). Luvun tarkoituksena on antaa lyhyt katsaus
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prosessin toteuttamisesta ja sen haasteista, erityisesti paamiehen nakokulmasta seka

luvussa nelja esitettyihin riskilajeihin keskittyen.

5.2.1 Riskilajien tunnistaminen ja riskianalyysi

Riskienhallinnan prosessi lahtee liikkeelle riskien tunnistamisesta, joka pohjautuu
pdaamiehen saatavilla olevaan tietoon ja kokemukseen (Juvonen ja muut, 2023, s. 27).
Tunnistamisen tarkoituksena on eri menetelmin kerdta tietoa kaikista mahdollisesti
tapahtuvista riskeista, ja luoda niille eraanlaiset profiilit (Juvonen ja muut, 2014, s. 19).
Tunnistaminen voi tapahtua tulkitsemalla esimerkiksi liiketoimintaan liittyvaa dataa,
tuotantoprosessin poikkeamia, seka erilaisia asteikoita ja kysymyssarjoja. Vaiheena
tunnistaminen on koko prosessin kannalta kenties tarkein, ja siind korostuu agentin

erityisesti alkuvaiheessa valittaman tiedon merkitys.

Riskien tunnistamisesta haastavamman ja monimuotoisemman tekee paamiehen
erillisyys agentin liiketoimintaymparistosta. Informaation epasymmetrian vaikutuksen
ollessa suuri, pdamiehen ymmarrys agentin toimintaymparistosta, ja sita kautta siihen
liittyvista riskeistd, jaa heikoksi. Taten riskienhallintaprosessin alkuvaiheet voivat agentin
toiminnan luomien riskien osalta vaikeutua tai jopa osoittautua mahdottomiksi. Jotkut
riskit voivat viennin valillisyyden takia tunnistamisvaiheessa jaada kokonaan
tunnistamatta, joten niihin ei ole riskin realisoitumisvaiheessa varauduttu lainkaan.
Paamiehen riskilajeista erityisesti asiakkaisiin liittyvat riskit voivat olla edelld mainitun

kaltaisia, joita toimintaympariston tuntemattomuus vahvistaa.

Paamiehen tunnistettua vientitoimintaa uhkaavat riskit, on sen syyta selvittda niiden
todennakoisyydet ja suuruudet eli suorittaa riskianalyysi (Juvonen ja muut, 2014, s. 19-
20). Paamies tekee tunnistetuista riskilajeista valittuja menetelmia hyddyntaen
tarvittavat laskelmat ja arviot riskin vakavuudesta, todennakdisyydesta,
ennustettavuudesta sekd odotettavissa olevan tappion suuruudesta (Juvonen ja muut,

2023, s. 29), joidenka pohjalta se pystyy paremmin erottelemaan relevanteimmat ja
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prosessin kannalta merkityksellisimmat riskit vihemman huomiota vaativista riskeista.
Paamiehen oma riskinsietokyky ohjaa usein sitd, kuinka moneen riskiin se voi
kdytdnndssa varautua. Jos pdamies on pieni toimija, jaa sen oman taloudellisen vastuun

piiriin useampi tunnistusvaiheessa esiin tullut riski, ja painvastoin.

Analyysin pohjalta paamies voi luoda riskimatriisiin, jossa x- ja y-akseleille asetetaan
riskin seurausten vakavuus ja riskin todennakdisyys. Luonnollisesti mitd korkeamman
vakavuuden ja samalla todenndkdisyyden omaava riski on suurinta huomiota ja
kasittelya vaativa. Vastaavasti epatodennakoiset ja pienen vakavuuden omaavat riskit
pdaamies usein jattaa kasittelemattd. Jos luvussa nelja esitettyja riskeja asetellaan
kyseiselle matriisille, voidaan katsoa, ettda paamiehen erityista huomiota ja tarkkaa
kasittelyd voivat vaatia mm. riskin todenndkoisyyden pohjalta agenttisuhteesta
irtautuminen ja taloudelliset riskit jalkiprovisio mukaan lukien, seka toisaalta riskin

vakavuuden pohjalta agentin valintaan liittyvat riskit.

Agenttisuhteen paattyminen on hyvin todenndkdinen tapahtuma, mutta ei valttamatta
muodosta  suurta  riskida  vahingoiltaan, jos pdamies on  onnistunut
sopimussuunnittelussaan, ja jalkiprovision ennakointi ja suuruuden laskelmointi on
suoritettu oikeaoppisesti. Agentin valinnan epdonnistuminen puolestaan ei omaa
samanlaista todennakoisyyttd, mutta voi toteutuessaan aiheuttaa merkittavan vahingon.
Se voi myoOs pahimmillaan aiheuttaa hyvinkin hallitsemattoman tapahtumaketjun
sisdltden vahinkoja, joita paamies ei ole voinut tunnistaa tai analysoida. Na&ita riskeja
voivat olla mm. agenttitoiminnan aloittamisen mahdollistaneiden investointien menetys
kokonaisuudessaan, agentin suorittaman epdedullisen edustustyon aiheuttama
mainehaitta, sekd olemassa olevien asiakkuussuhteiden kariutuminen, mutta myos

potentiaalisten asiakassuhteiden hydédyntamisen mahdottomuus tulevaisuudessa.
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5.2.2 Riskien kasittely

Riskilajien ollessa selvilld, sekd niiden tunnistuksen ja riskianalyysin ollessa halutulla
tasolla, voi paamies suorittaa riskien kasittelyn kahdella eri tavalla (Heilmann, 1988;
Juvonen ja muut, 2014, s. 23). Paamies voi kontrolloida riskejd, tai rahoittaa niiden
realisoitumisesta aiheutuneet haitat. Kontrolloinnin voi jakaa riskin valttamiseen,
pienentdamiseen ja sen jakamiseen (Juvonen ja muut, 2023, s. 33). Riskienhallintateorian
paaperiaatteita parhaan mahdollisen kasittelytavan valitsemiselle ovat mahdollisimman
tehokas varautuminen seka taloudellisesti kannattavimman ratkaisun loytaminen. On
myos huomioitava, etteivat kasittelytavat ole toisiaan poissulkevia, eli samaa riskilajia

voidaan kasitella monella eri menetelmalla (Juvonen ja muut, 2023, s. 32).

Riskilajin jaddessa kontrolloitavaksi, paamies haluaa ensiksi pyrkia valttamaan riskin.
Riskin valttaminen on kokonaan riskin mahdollistavasta toiminnasta tai sopimisesta
pidattaytymista. Esimerkkina: teoriassa luottoriskin voi valttaa tekemalld agentin
valityksella kauppaa vain taysin luotettavien asiakkaiden kanssa, tai tuotteeseen liittyvan
riskin voi valttda suorittamalla kaikki tarvittavat tuotantoprosessin parantamiseen
liittyvat toimenpiteet. Kyseiset esimerkit tdahtaavat riskin taydelliseen poistamiseen,
mika on kuitenkin usein mahdotonta monestakin eri syysta. Usein suurin yksittdinen syy
on paamiehen taloudellisten resurssien rajallisuus (Juvonen ja muut, 2023, s. 25). Riskien
valttdminen tapahtuukin usein osittain, ja enemmankin ennaltaehkaisevin toimin seka

jatkuvaa kehitysprosessia silmalla pitden.

Riskien valttamiseen voi kuitenkin liittya ongelmia. Suominen (2003, s. 101) katsoo, etta
tietyn riskin valttdminen usein kasvattaa muita tunnistettuja riskeja tai luo kokonaan
uusia riskilajeja. Jos esimerkiksi tuotantoprosessiin liittyvat riskit valtetdan kokonaan,
kasvattaa se taloudellista riskid kohonneiden kustannusten muodossa, seka esimerkiksi
luottoriskin poistaminen kokonaan voi johtaa kasvaneeseen riskiin agentin kyvysta
myyda tuotteita padmiehen lukuun, kun asiakaskunta supistuu. Riskiprofiilia voidaan siis
muuttaa valttamalla riskejda, mutta kokonaisvaltainen riski padamiehen toiminnassa

saattaa pysya lopulta samana.
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Vaikka paamiehen nakokulmasta harva riskilaji voidaan valttda tai poistaa, melkein
kaikkia riskilajeja voidaan pienentda. Esimerkiksi edella mainittu luottoriski: riskia ei
voida tdysin poistaa, mutta sitd voidaan pienentdd esimerkiksi sopimalla agentin
teettdvan taustaselvitysta asiakkaan maksukyvysta. Riskien pienentaminen on usein
merkittavin tapa kontrolloida riskid, mutta samalla tapa, jossa pdamiehen
riskienhallintaprosessi voi osittain epdonnistua. Vakavuudeltaan merkittavien riskien
pienentdaminen, jos niiden poistaminen ei ole ollut mahdollista, on syyta suorittaa usein

suurinkin kustannuksin.

Paamiehelle saattaa syntya kuitenkin ongelma, mikali sen suorittama riskianalyysi on
luonut monesta riskilajista todennakdéisemman tai vakavuudeltaan suuremman mita ne
todellisuudessa ovat. Informaation epdsymmetria ja agentin itsendinen toiminta
saattavat usein olla naitd riskimatriisia vaarentavia tekijoitd. Paamies saattaa siten
kayttaa hyvinkin paljon resurssejansa, erityisesti aikaa ja rahaa, agentin toimintaan
liittyvien riskien pienentdamiseen, vaikka riski-kustannusoptimi olisikin jo vylitetty

(Juvonen ja muut, 2023, s. 33).

Paamies voi myos jakaa riskeja. Esimerkkinad jalleen luottoriski, jota voidaan jakaa
tekemallda kauppaa monen asiakkaan tai agentin kanssa, jolloin yhden luottoriskin
realisoituessa kokonaisvaikutus sen vientiin ei ole yhta tuntuva. Ylipaatansa, jos
pdamiehen vientitoiminta nojaa yhteen agenttiin, tai vain pieneen maaraan asiakkaita,
on yhden riskin aiheuttama vaikutus suurempi sen realisoituessa. Vientitoiminnan
riskien jakaminen on ldhtokohtaisesti aina kannattavaa. Lisdksi lahtokohtaisesti kaikkia
agentuuritoiminnalle tyypillisia riskilajeja pystytdaan jakamaan, jos pdamies ei suorita
vientitoimintaa yhden agentin valitykselld. Agenttien maantieteellinen hajauttaminen
kohdemaassa suojaa pdamiesta skenaariolta, jossa vienti pysadhtyisi taysin tietylld osa-

alueella tai tiettyjen asiakkaiden kanssa.

Jos riskilajin kontrollointi ei ole mahdollista, tai se osoittautuisi lilan paljon resursseja

syovaksi, voidaan se kokonaisuudessaan siirtda toisen osapuolen taloudelliselle vastuulle,
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eli rahoittaa se toisen tahon avulla (Juvonen ja muut, 2014, s. 27). Siirtdminen tapahtuu
erikseen sopimalla vastuuvapauksista tai vakuuttamalla riski vakuutusyhtion kautta.
Luottotappio -esimerkin tapauksessa paamiehen vastuuvapaus sopimalla saavutettaisiin
aiemmin mainitulla del credere -sopimuksella. Sopimuksessa paamies siirtaa vastuuta
luottotappion riskista agentille. Luottotappio, kuten useimmat muutkin taloudelliset
riskit, voidaan lisaksi myos aina vakuuttaa tai pitdaa omalla vastuulla. Toinen usein
pdaamiehen toimesta vakuutettava riskilaji on tuoteriski, joka on usein pakko vakuuttaa

tuotevastuuvakuutuksella (Hemmo, 2005, s. 74).

Vaikeimmin kasiteltavia riskilajeja ovat usein agentin ja pdamiehen véliseen yhteistyohon
liittyvat riskit. Niita paamies ei voi suoraan vakuuttaa tai siirtda eteenpain, vaan sen on
yleensa pidettdava ne omalla vastuullaan, mikali niiden poistaminen, pienentaminen tai
jakaminen ei ole mahdollista edellisissa kappaleissa esitetyin tavoin. Riskin pitaminen
taysin omalla vastuulla on usein puhtaasti taloudellinen paatds (Suominen, 2003, s. 140).
Paatos pitaa riski itselldaan on laheisesti kytkoksissa edellda mainittuun yrityksen

riskinottohaluun.

Suomisen (2003, s. 97) mukaan paamiehen tulisi pystya joka tapauksessa kantamaan
taloudellinen vastuu jokaisen riskin kohdalla, huolimatta siitd kuinka paljon riskilajeista
voidaan ja halutaan siirtdad oman valittéman vastuualueen ulkopuolelle. Riskin
siirtdmiseen liittyy kuitenkin aina pieni epdonnistumisen mahdollisuus esimerkiksi
sopimusteknisen virheen takia. Talloin, jos paamies pystyisi kantamaan taloudellisen
vastuun riskeista niiden siirtdmisesta huolimatta, poistaa se mahdollisuuden tilanteesta,
jossa epdonnistunut riskien kasittely voisi vaarantaa pdamiehen toiminnan

perustavanlaatuisesti.

5.2.3 Riskien seuranta ja hallinta

Prosessin jatkuvuuden ja toiminnan tehostamisen kannalta elintarkedada ovat

riskienhallintaprosessin seuranta seka sen antamien tulosten raportointi (Juvonen ja
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muut, 2014, s. 17). Mita tehokkaammin monitorointi on integroitu johtamiseen ja
strategiatyohon, sitd helpompaa paamiehen on tehda muutoksia liiketoimintaansa
tarpeen vaatiessa. Toteutuneiden vahinkojen osalta juurisyiden tunnistaminen on
seurannan ja hallinnan kannalta kenties tarkein vaihe, jotta tulevaisuudessa sama riski
voidaan valttdd (llmonen ja muut, 2022, s. 208). Paamiehen tulisi juurisyitd etsiessa
erottaa puhtaasti agentin toiminnasta aiheutuneet vahingot agentin valillisesta
vaikutuksesta. Riskienhallinnan kannalta epdsuotuisaa on pyrkia asettamaan agentti

vastuuseen tai todeta se syylliseksi jokaisen sopimusperusteisen riskin kohdalla.

Agentin ja pdamiehen vyhteistydon toimivuus sekd informaation kulku auttavat
seurantaprosessin  tehokkuuden parantamisessa. Muutokset kohdemarkkinoilla
esiintyvissa riskiprofiileissa saattavat tulla aluksi vain agentin tietoon, joten seurannan
kannalta agentin tiedonantovelvollisuus seka onnistunut raportointi korostuvat jalleen
kerran. On kuitenkin huomioitava, ettd agentin integroimisessa osaksi paamiehen
riskienhallintaa on rajansa. Riskiraportoinnin ja -tietoisuuden lisddaminen agentille ei voi
tarkoittaa strategisten tai operatiivisten liikesalaisuuksien tai muiden arkaluontoisten
tietojen harkitsematonta jakamista (llmonen ja muut, 2022, s. 224). Jaettavan tiedon
maara voitaisiin rinnastaa esim. myyntimiehelle jaettavaan tietoon, jolloin se
todennakoisesti ylittaa asiakkaille ja toimittajille jaettavan tiedon arkaluontoisuudessaan
ja madrassaan. Lisaksi padamiehen on otettava huomioon riskienhallintaprosessissaan,
ettei agentti ole siihen automaattisesti velvoitettu osallistumaan
tiedonantovelvollisuuden rajojen ulkopuolella, taikka ole yhteisvastuussa paamiehen

kantamista riskeista.

Paamiehen saadessa kokemusta agenttisopimuksista ja vienninedistamisestd kyseisia
sopimuksia kdyttden, on sen tarkead dokumentoida toimivat sekd myo6s toimimattomaksi
osoittautuneet toimintatavat ja agenttisopimisen piirteet. Vientitoimintaa aloittaessa, ja
pdaamiehen ensikertaa agenttisopimuksia solmiessa, se ei valttamattd ole kykeneva
kokeilemaan eri sopimusehtoja ja vastuunjakoa. Viennin vakiintuessa ja kokemuksen

lisdantyessa, tulee pdamiehen punnita tarkkaan, onko agenttisopimuksia syyta kehittda
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sopimussuunnittelun ja -hallinnan osa-alueilla. Jos esimerkiksi luottoriski ja asiakkaiden
maksukyky osoittautuu hankalaksi ja yleiseksi riskilajiksi kontrolloida, tulisi paamiehen
pystyd hyodyntamaan del credere -vastuuta sopimuksissa. Onnistuneen seurannan,
proaktiivisen ja ennakoivan sopimussuunnittelun, seka tarkan sopimushallinnan kautta
pdamies voi onnistua kontrolloimaan riskilajeja pienemmin resurssein seka siirtamaan

vastuuta ja riskia yha enemman agentin hallinnan piiriin.

5.3 Sopimussuunnittelu paamiehen ndakdkulmasta

Onnistunut sopiminen, eli hyvan sopimuksen luominen, tahtda luonnollisesti
taydelliseen sopimukseen (Hemmo, 2005, s. 82). Tamankaltainen sopimus ei pida
sisallaan lainkaan tulkintariskia, ja sopimuksessa on onnistuttu sddntelemaan siten, etta
sopimus pystyy vastaamaan kaikkiin mahdollisiin kysymyksiin yksiselitteisella tavalla.
Taman ollessa todellisuudessa usein mahdotonta, voi paamies pyrkia saavuttamaan
kyseisen tilanteen mahdollisimman hyvin onnistuneella sopimussuunnittelulla ja -
tekniikalla. Tavoitteena on siis hyvan sopimuksen laatiminen, jonka maarittely ei ole
yksiselitteistd, vaan pdamiehen tavoitteista riippuvaa. Hyva sopimus on sen laatijan
nakoékulmasta siis sellainen, joka tayttaa sille asetetut tavoitteet. Hyvan sopimuksen
piirteiksi voidaan aina kuitenkin katsoa esim. sen sitovuus ja patevyys, kattavuus,
toteuttamiskelpoisuus eli realistisuus, sekd sen tulkinnan selkeys (Haapio ja Jarvinen,

2014, s. 46).

Hemmon (2005, s. 83) mukaan on kuitenkin huomioitava, ettda pdamiehen kannalta paras
mahdollinen sopimussuunnittelu ei tarkoita valttamattd tilannetta, jossa hyvaa
sopimustekniikkaa ja riskien ymmarrysta hyodyntaen laaditaan mahdollisimman suuren
kattavuuden sisdltdvd sopimus. Taman kaltainen sopiminen tulee jossain vaiheessa
neuvottelu- ja laadintaprosessin kustannuksissa ylittamaan tarkemman ehtojen
maarittelyn tuoman hyodyn. Paamiehen sopimussuunnittelu tuleekin aina pitamaan

sisallaan katvekohtia, joihin se ei voi sopimustekniikallaan ja riskienhallintaprosessillaan
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puuttua. Onnistunut sopimus pystyy kuitenkin vastaamaan mahdollisimman

moneen “enta jos” -tilanteeseen, tai kattaa niistd ainakin tarkeimmat.

5.3.1 Sopimussuunnittelun prosessi ja sopimusneuvottelut

Haapio ja Jarvinen (2014, s. 37-38) kuvailevat sopimussuunnittelun olevan vision
muuttamista sopimukseksi. Prosessissa korostuvat ennakkotilanteen ymmartaminen,
mutta samalla myo6s tulevaisuuden hahmottaminen. Pdamiehen tulee ottaa
sopimussuunnittelussaan huomioon tavoitteidensa tarkka maarittely, mika pohjautuu
esitettyihin vientitoiminnan skenaarioihin, eli sopimuksen tulisi olla yhtenevaisia
vientitoiminnan tavoitteiden kanssa seka tukea niitd. Haapio ja Jarvinen (2014, s. 40)
nakevat, ettd sopimussuunnittelun kokonaisuus voi olla toimiva vain, jos yksittdisten
sopimusten tekniset, taloudelliset, seka riskienhallinnalliset elementit ovat keskendan
samaa paamaaraa ajavia. Tama tarkoittaa, ettd paamiehen sopimukset eri agenttien

valilla eivat ole ristiriidassa keskenaan.

Sopimusten tavoitteiden yhtenevaisyys ei kuitenkaan tarkoita sitd, ettd paamies ei saisi
pyrkia sille mahdollisimman edulliseen sopimukseen jokaisen agentin kohdalla erikseen,
vaan pikemminkin pdinvastoin. Paamiehen tulee tavoitella tilannetta, jossa se voi
hankkia kilpailuetua markkinoilla sopimalla mm. provisiosta, kilpailukielloista, seka
vksinoikeuksista sille mahdollisimman suurta etua tuottaen, mutta eriarvoisia
sopimuksia laatiessa, tulee padamiehen muistaa kuitenkin kauppaedustajalain pakottava
lainsdadanto, kilpailulaki (948/2011, mm. 5§) sekd kohtuuttomien ehtojen sovittelu

(OikTL 368).

Jos pdamiehen sopimussuunnittelua tarkastellaan pdamiehen ja agentin vilisen
sopimussuhteen luonteen kautta, voidaan sopimus itsessddn ndhdd agenttia
merkittavasti motivoivana tekijana (Eisenhardt, 1989, s. 63—-64). Taman takia voidaan
katsoa, ettd paamies voi agentin nakokulmasta reilulla sopimussuunnittelulla onnistua

sitouttamaan hyvan agentin paremmin. Pdamiehen pyrkiessé mahdollisimman
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edulliseen sopimukseen omasta ndkokulmastaan, voi se tietdmattddn haitata
pitkaaikaisten ja luottamukseen perustuvien agenttisuhteiden syntymista. Tama voi
lisdksi hankaloittaa uudelleenneuvotteluita, sekd uusien agenttien rekrytointia, jos

paamies on tunnettu ankarista sopimusehdoistaan.

Sopimusneuvotteluiden osalta paamiehen on hyva lisaksi tiedostaa erityisesti edella
mainittu neuvotteluiden muodostama kustannusrakenne ja sen rajapinta suhteessa
sopimuksen tasmentamisesta saatavaan hyotyyn, sekda mahdollisten velvoitteiden synty
jo neuvotteluvaiheessa, mikali neuvotteluiden osalta niiden sitovuudesta ei sovita
erikseen (Hietala ja muut, 2021, s. 17). Neuvotteluvaiheessa korostuvat myos aiemmin
kasitelty lainsadadannon valinta sekd vakioehtojen oikeaoppinen hyédyntaminen, jota
kasitellddan tarkemmin seuraavissa luvuissa. Muissa maadrin agenttisopimuksen
laatimiseen ja neuvotteluvaiheen merkitykseen liittyy yleiset sopimusoikeudelliset opit

ja lainsaadanto.

5.3.2 Joustavuuden merkitys ja uudelleenneuvottelut

Agenttisopiminen on luonteeltaan hyvin erilaista verrattuna moneen muuhun
sopimussuhteeseen perustuvaan liiketoimintaan. Yksi isoimmista tekijoista, joka
vaikeuttaa onnistuneen sopimussuunnittelun toteuttamista, on agenttisopimisessa
usein vallitseva jatkuva muutostila, joka johtaa usein sopimuskauden aikaisiin
muutostarpeisiin  (Juvonen ja muut, 2023, s. 62). Varsinkin agentuuritoiminnan
alkuvaiheissa, paamiehen vaatimukset agentin antamalle informaatiolle ja muille
myynninedistamisen kannalta tarkeisiin toimii, voivat vaihdella suurestikin. Paamiehen
kannalta voi syntya epasuotuisa tilanne kesken sopimuskauden, mikali agentin kanssa ei

pystytd muuttamaan sopimusehtoja vastaamaan sen hetkista tilannetta.

Paamiehen on tiedostettava kyseisten olosuhdemuutosten osalta, ettd ne eivat usein
automaattisesti velvoita kumpaakaan sopijaosapuolta uudelleenneuvottelemaan

sopimuksen sisallosta (Hemmo, 2005, s. 93). Sopimuksen sitovuuteen vaikuttavat, seka
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mahdollisen irtisanomisperusteen tdyttdvat muutokset, jadvatkin usein sopimisen
ulkopuolelle.  Muutosresistanssin  ylittyminen, eli sopimuksen muuttamisen
mahdollistavan kiistattoman oikeusperusteen tayttyminen, on kohtalaisen harvinaista
ainakaan niilta osin, jotka vastaisivat paamiehen uudelleenneuvotteluiden tarpeita
(Koivu ja Leskinen, 2014, s. 355). Taman vuoksi pdaamiehen on hyva neuvotella
sopimukseen yleislauseke, jossa oleelliset muutokset velvoittavat sopijaosapuolet
uudelleenneuvottelemaan sopimuksen ehdoista (Hietala ja muut, 2021, s. 20).
Oleellisten muutosten maaritelma kyseisessa lausekkeessa voi osoittautua
kiistanalaiseksi, joten niiden tarkempi maarittely sopimuksessa voi olla jarkevaa, jos
kuitenkin samalla tiedostetaan, ettd tarkemman maarittelyn ulkopuolelle jddneet
muutokset ovat vastapuolisesti hankalampi saattaa osaksi uudelleenneuvotteluiden

perusteita.

Paamiehen tulee myoOs samalla tiedostaa, ettd vaikka agentti voidaan velvoittaa
uudelleenneuvottelemaan sopimusehdoista yleislausekkeella, ei se vield itsessaan
velvoita agenttia solmimaan uutta sopimusta muokatuin ehdoin. Silld sopijaosapuolet
toimivat toisistaan hyvin irrallaan, saattaa olosuhteissa tapahtuva muutos olla vain
toiseen osapuoleen negatiivisesti vaikuttava tai muulla tavoin sitd koskettava (Koivu ja
Leskinen, 2014, s. 355), jolloin toinen osapuoli voi olla haluton

uudelleenneuvottelemaan sailyttddakseen parantuneen asemansa sopimussuhteessa.

Lahtokohtaisesti  paamiehen tulisi ndhda sopimus yhteistoimena, jolloin
molemminpuolinen joustavuus sekd paamiehen ennakointikyky ovat avainasemassa
onnistuneen sopimussuunnittelun toteuttamisessa. Muutostilanteissa haluttomuus
uudelleenneuvottelemaan mita todennakoisimmin hankaloittaa yhteistyon jatkuvuutta
sopimuskauden paattymisen jalkeen. Joustava sopimussuunnittelu nojaa lisdksi luvussa
nelja esitettyjen riskilajien oikeaoppiseen tunnistamiseen ja niiden kasittelyyn, seka

my0Os pdaamiehen riittdvdan ymmarrykseen edelld mainitusta riskienhallintaprosessista.
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5.3.3 Paadmiehen tavoitteet sopimussuunnittelussa

Agenttisopimisessa, kuten muissakin varallisuusoikeudellisissa sopimuksissa, korostunee
nykypdivana massasopiminen ja joukkomittaistunut vaihdanta (Maenpas, 2022, s. 182).
Kuten edelld on mainittu, hyva sopimus on paamiehen tavoitteet tayttava, ja onnistunut
sopimussuunnittelu edistaa sellaisen sopimuksen luomista. Yhdeksi
sopimussuunnittelun tavoitteeksi paamies voi usein nahda pitkalti vakiintuneiden ja
toimivaksi osoittautuneiden sopimusmallien hyddyntdmisen. Pddamiehen kannalta
ndiden sopimusten kaytto on neuvottelu- ja valmistelukustannuksien puolesta edullista,
ja niilla valtetadan sopimisen monimuotoisuus, erityisesti kun agenttisuhteita on
useampia. Naistd  vakiintuneista  sopimuksista pdamies omaa parhaan
substanssiosaamisen, ja usein niiden suunnittelun sekd solmimisen ymparille on
muodostanut laadunvalvontaprosesseja (Hemmo, 2005, s. 82). Yritys pyrkii tekemaan
sopimuksia, joita se pystyy hyddyntamaan monen sopijaosapuolen kanssa ehtojen
ollessa sen itse valmiiksi laatimia (Mdenpaa, 2022, s. 182). Yksi tapa saavuttaa kyseinen
vakiintuneen sopimisen etu on vakiosopimisen hyddyntdaminen. Vakiosopimisella
tarkoitetaan sopimista, jossa sopimuksiin sovelletaan yleisia sopimusehtoja

(Wilhelmsson & Péyhonen, 1995, s. 30).

5.3.3.1 Sopimuskannan harmoniointi ja vakiosopiminen

Paamiehen hyodyntdessda  vakioehtoja, tahtdd se  sopimusmenettelynsa
rationalisoimiseen (Wilhelmsson & Poyhonen, 1995, s. 6). Rationalisointi tapahtuu
vakioehtojen ollessa useissa eri sopimuksissa hyodynnettdvid. Ehdot ovat ns.
yleispatevia eli pdamies pystyy hyddyntamaan niitd useiden eri agenttien kanssa, seka
niiden suunnittelu on tdhdadnnyt ehtojen soveltuvuuteen myods tulevaisuudessa
tilanteiden ja sopimussuhteiden muuttuessa (Wilhelmsson & Péyhonen, 1995, s. 31).
Vakioehdot pyrkivdt harmonisoimaan pdamiehen sopimuskantaa tavalla, jossa yksi

agenttisopimus voi toimia mahdollisimman pitkalle usean agentuurisuhteen pohjana.
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Talloin  sopimussuunnittelu on pdamiehen kannalta erityisesti sopimusriskeja

minimoivaa seka sopimusten laadintaprosessi on samalla kustannustehokasta.

Vakioehtojen sisallyttaminen osaksi sopimusta voi sisaltda paamiehen kannalta ongelmia.
Wilhelmsson ja Poyhonen (1995, s. 55) kuvailevat naditd ongelmia vakioehtojen
liittamisongelmana, joka tarkoittaa ehtojen sitovuuden varmistamista niilta osin, kun
ehdot ovat laadittu yksipuolisesti. Talldin nayttd ehtojen vastaanottajan
oikeustoimitahdosta, eli agentin tahdonilmaisusta tai hyvaksynnastd, jaa heikoksi.
Yleisesti hyvaksytty tarve on kuitenkin ollut pitda vakioehtoja sitovina, varsinkin kun
nykypdivana kaupankaynti joukko-oikeustoimineen niihin pitkalti nojaa (Wilhelmsson &
Poyhonen, 1995, s. 55), mutta tdma tarve on selkeasti ristiriidassa oikeustoimitahdon
puuttumisen kanssa. Kyseinen jannite on johtanut asetelmaan, jossa vakioehdot ovat
saaneet suhteellisen hyvan aseman sitovuudeltaan, mutta asemaa korjataan lukuisilla
taydentavilla periaatteilla. Ndiden periaatteiden kautta paamies joutuu pohtimaan itse
laatimiensa ehtojensa kohtuullisuutta tarkkaan. Riskina voi olla ehtojen kohtuuttomuus

niiden yllattavyyden ja ankaruuden takia.

5.3.3.2 Kohtuuttomat sopimusehdot vakiosopimisen riskina

Vakioehtojen tulisi huomioida molempien sopijaosapuolten intressit (Juvonen ja muut,
2023, s. 127). Molemminpuolisten intressien toteutumista vaikeuttaa vakioehtojen
laatimisen yksipuolisuus (Maenpaa, 2022, s. 182). Wilhelmssonin ja Péyhdsen (1995, s.
6) mukaan vakioehdot laativatkin usein yksipuolisesti toinen sopijaosapuolista. Agentin
ollessa sopijaosapuolista yleensda heikompi, se harvoin pystyy maarittelemaan
sopimuksiinsa omia vakioehtojaan. Taten vakioehdot agentuuritoiminnassa laatii
yleensa pdamies. Pddmiehen vakinaistaessaan sopimusehtoja itsendisesti ilman agenttia,
voi muodostua tilanne, jossa tietyt ehdot voivat olla kohtuullisia agentille A, mutta
kohtuuttomia agentille B, varsinkin mikali kyseiset agentit ovat todellisuudessa

taloudellisesti eri asemassa suhteessa paamieheen.
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Vakioehtoja hyodyntdessadan padamies voi joko tietdamattaan tai tarkoituksenmukaisesti
saavuttaa edullisemman oikeusaseman agenttiin nahden (Wilhelmsson & P&yhonen,
1995, s. 6). Edullisempi asema ilmenee erityisesti kohtuuttomien ehtojen osalla.
Kohtuuttomiksi ehdoiksi katsotaan vyllattavat seka ankarat sopimusehdot, joita
Wilhelmsson ja Poyhonen (1995, s. 80) kuvailevat olevan olennaisessa madérin
dispositiivisesta oikeudesta poikkeavia seka vastapuolen vahingoksi olevia ehtoja, tai
muulla tavoin odottamattomia ehtoja kyseisessa sopimuksessa. Ehdot vastaavat toisin
sanoen ns. normaaliodotusta. Taman kaltaisten ehtojen kohdalla on paamiehen

vastuulla niista riittdva kommunikointi agentille (Juvonen ja muut, 2023, s. 127).

Vaikkakin Wilhelmssonin ja Poyhosen (1995, s. 81) mukaan vakioehtojen sitovuutta
voidaan, ja tulisikin tarkastella kriittisesti, pystyy paamies ilman suurempia ponnisteluja
ja sopimusriskeja saattamaan vakioehtonsa sopimukseen agenttia sitoviksi. Pdamiehen
mahdollisuutta hyodyntdaa vakioehtoja, tai jopa tavoitella parempaa asemaa niiden
avulla, parantaa sopimussuhteen ollessa kahden elinkeinoharjoittajan valinen. Naissa
sopimuksissa vakioehdot saavat matalamman soveltuvuuskynnyksen (Wilhelmsson &
Poyhonen, 1995, s. 57). Vakioehdot voivat tulla sitoviksi helpostikin, mikali kyseessa on
hyvin tavallisia ja agentuuritoiminnalle tyypillisia, seka kansainvalisesti kaytettyja ehtoja,
mutta padamiehen on joka tapauksessa tiedostettava, etta vakioehtojen hyodyntamisessa
kriittista on informaation jakaminen ja tiedonantovelvollisuuden riittava toteutuminen
(Wilhelmsson & Péyhonen, 1995, s. 81). Yllattaviin ja ankariin vakioehtoihin liittyvan opin
voidaan katsoa olevan osa tiedonantovelvollisuutta sopimusoikeuden alalla (Mahonen,

2000, s. 123).

Kaytannossa, paamiehen tulee antaa riittdvd neuvonta ja tiedottaminen agentille,
erityisesti mahdollisesti ankarien ehtojen osalta. Lisdksi antaessaan agentille riittavan
ajan vakioehtoihin perehtymiseen, poistaa sekin osaltaan agentin kykya vedota
jalkikateen ehtojen odottamattomuuteen. Kaikkein paras toimintatapa paamiehen
nakdkulmasta on kuitenkin sopia yksil6llisesti niista ehdoista, jotka voivat

vakiomuotoisena ollessaan muodostaa riskin yllattavyydesta tai kohtuuttomuudesta,
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yksilollisten ehtojen ajaessa vakioehtojen edelle sitovuudessaan (Wilhelmsson &

Poyhonen, 1995, s. 75).

Tama edellyttada paamieheltd neuvotteluprosessissa onnistumista, seka paamiehen
kykya tunnistaa kyseiset ehdot jo sopimussuunnittelussaan. Mikali paamies ei onnistu
edelld mainitussa riittdvan informoinnin ja harkinta-ajan antamisessa, tai ehtojen
yksildimisessd, voi padamiehen kantama sopimusriski kasvaa merkittavasti. Tama voi
johtaa tilanteeseen, jossa vakioehdot voidaan niilta osin, kuin sita edellytetaan, katsoa
agenttia sitomattomiksi. Vakioehdon kohtuuttomuuden arviointi poikkeaa siis
yksilollisen sopimusehdon arvioinnista: Mahonen (2000, s. 123) katsoo, etta vakioehdon
kohdalla punnitaan suoraan sen sitovuutta, eika sita tarkastella sovitteluharkinnan

kautta.

Sitomattomaksi katsottu ehto tulee samalla laatijan eli poikkeuksetta pdamiehen
vahingoksi epaselvyyssaannon kautta. Epaselvyyssdannon kautta saatu heikomman
sopijaosapuolen suoja ei sinallaan liity agentin tosiallisesti heikompaan asemaan, mutta
liitdnnaisyys epaselvyyssaannon ja heikomman suojan valilla liittyy sopimusehtojen

laatijan vahvempaan asemaan (Annola, 1995, s. 11).

Tilanteesta vield mielenkiintoisemman tekee agentin toiminta kohdemaassa irrallaan
pdaamiehestd. Taten agentti on useimmiten tietoinen vain kotimaansa lainsaddannosta,
oikeustavasta ja -periaatteista, seka sitd kautta tietyilta maarin sen tyypillisista
vakioehdoista. Tama entisestdan korostaa informaatiovelvollisuuden asemaa paamiehen
nakokulmasta, mikali se pyrkii sisallyttdamaan sopimukseen vakioehtoja, jotka ovat
normaaliodottaman mukaisia kotimaassaan, mutta viennin kohdemaassa ne voidaankin

katsoa yllattaviksi.

Wilhelmsson ja Péyhonen (1995, s. 47) ovat katsoneet, ettd kansainvalisessd sopimisessa
korostuu ehtojen muotoilun tarkkuus, ja sen merkitysta vahvistavat kahden tai

useamman oikeusjarjestyksen olemassaolo. Lainvalintalausekkeella sekd lainsdadannon
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harmonisoinnilla ei pystytd poistamaan tdysin sopimuksen tulkintariskid, vaan
epadtasapaino sen osalta sdilyy aina jonkin asteisena. Kyseinen epatasapaino
sopimusmuotoiluun liittyen, erityisesti vakioehtojen osalta, korostaa luvussa nelja
esitettya riskia lainvalinnasta, vaikkakin viennin kohdistuminen Euroopan unionin

talousalueelle pienentaa riskia merkittavasti.

5.4 Riskin tasapainon ja agentin heikomman suojan arviointi

Sopimussuunnittelun tulisi tdahdata intressien, voitonjaon ja riskin tasapainoon
pdaamiehen ja agentin valilla (Juvonen ja muut, 2023, s. 121). Tapoja saavuttaa riskin
tasapaino on sopimusvapauden periaatteen kautta valtava maara, mutta yksi yleisimpia
tapoja tasapainon edistdmiseen on usein hinnasta, agenttisopimisen yhteydessa
provisio-oikeuden suuruudesta, sopiminen. Jos sopimusvapaus olisi agenttisopimisessa
rajoittamatonta, pyrkisivat sopijaosapuolet saavuttamaan riskin tasapainon
todennakoisesti juurikin provisiosta sopimalla, silld se on helppo tapa tasapainottaa
riskia padamiehen ja agentin valilla. Lisaksi kaikkien riskien voidaan nahda olevan lopulta
yhteydessa sopijaosapuolten kantamaan taloudelliseen riskiin, vélillisesti tai suoraan,
joten hinnasta sopiminen on lahtokohtaisesti aina selkea ja vaivaton tapa tasapainottaa
sopimusta: mikali jokin tunnistettu riski muodostaa selkedsti suuremman uhan toiselle

osapuolelle, tasapainottaa toinen osapuoli riskia taloudellisella panoksellaan.

Agenttisopimisen ei kuitenkaan perinteisesti ole nahty saavuttavan sopimuksen
tasapainoa sopijaosapuolten sopiessa keskendan vapaasti sen sisallostd. Tama ilmenee
jo aiemmin todetusta heikomman suojasta, jota agentti nauttii. Ammalin (2000, s. 98)
mukaan heikomman suojalla rajoitetaan sopimusvapautta, ja siten pyritdan
saavuttamaan sopimuksen tasapaino ja sopijaosapuolten yhdenvertaisuus oikeudellisin
keinoin, mikali sopijaosapuoli ei siihen tosiasiallisesti itse pysty. Heikomman suojan
olemassaolosta voidaan siis paatelld, etta agenttisopimuksessa vallitsee jonkin tasoinen

epatasapaino, esim. riskilajien suhteen, jota agentti ei kykene itse tasapainottamaan.
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Luvun tarkoituksena on tarkastella epatasapainoa nimenomaan riskin kautta, ei

intressien tai voitonjaon nakdkulmasta.

Riskin tasapainoa voidaan lahestya luvussa nelja esitettyjen riskilajien kautta. Jokaisessa
sopimuksessa voidaan yleensa olettaa olevan tietyn asteista epatasapainoa kaikkien
tunnistettujen riskilajien kohdalla, mutta jos pyritdaan tarkastelemaan vain ilmeisimpia
epakohtia, voidaan niitd havaita muun muassa tuotteeseen liittyvista riskeistd, seka
osaksi taloudellisista riskeistd, kuten hyvitysvaateesta ja jalkiprovisiosta. Riskin tasapaino
sopijaosapuolten kesken ei kdytdnnossa ole agentin edustaman tuotteen osalta
mahdollista, joten tasapainon tilaa on pakko tavoitella muuten sopimalla tai muita

riskilajeja jakamalla.

Jalkiprovisioon ja hyvitysoikeuteen liittyva epatasapaino voidaan havaita kuvittelemalla
skenaario, jossa niitd ei olisi. Agentti voisi olla &diarimmaisen epdaedullisessa
taloudellisessa asemassa sopimussuhteen paattyessd, silla se tuskin itse pystyisi
saattamaan sopimukseen ehtoja hyvityksen tai jalkiprovision kaltaisista eduista. Tama
muodostaisi merkittavan riskin epatasapainon, mika olisi omiaan uhkaamaan agentin
toiminnan jatkuvuutta. Tata riskin tasapainon epdkohtaa, jota agentti pystyisi
paikkaamaan vain erikseen siitd sopimalla, paikataan sen sijaan kauppaedustajalain

pakottavalla lainsdadannolla (KeL 13§ ja 288).

Sopimussuhteen tilan, ja siten kokonaisvaltaisen riskin, voidaan katsoa olevan
epatasapainossa myos EU:n kilpailusaantdjen osalta. Agenttisopimukset nimittain jadvat
EU:n perustamissopimuksen artiklan 81 1. kohdan ulkopuolelle (Erametsa, 1995, s. 31).
Tama selvidad EU:n komission tiedonannosta (2000/C291/01) liittyen vertikaalisiin
kilpailun rajoituksiin, eli sopimuksiin, joiden tarkoituksena on estda, rajoittaa tai

vaaristaa kilpailua jasenvaltioiden valisessa kaupassa.

Erametsa (1995, s. 31) tulkitsee artiklan soveltumattomuuden agenttisopimuksien

kohdalla johtuvan nakemyksesta, jossa agentti on erddnlainen pdamiehen toiminnan
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jatke, joka toimii markkinoilla epditsenaisesti. Vaikka agenttisopimisessa on kyse kahden
elinkeinoharjoittajan valisesta sopimuksesta, ei sopimussuhteen katsota olevan kahden
erillisen yrityksen valinen suhde, vaan yksi taloudellinen kokonaisuus. Huomioitavaa on
kuitenkin, etta artiklaa sovelletaan normaalilla tavalla niihin agentteihin, jotka eivat toimi
yksinoikeudella. Erametsan (1995, s. 32) mukaan on kuitenkin epdselvaa, miten artikla

soveltuu kaytannon tasolla ei-yksinoikeudella toimiviin agentteihin.

Agenttisopimukset ovat EU:n kilpailusdantdjen soveltamisen ulkopuolella vain, jos
agentin toiminta on todellisuudessa epaitsendistd, toiminta on paamiehen lukuun
tehtdvaa, seka agentin taloudellinen vastuu on rajattua (Erametsa, 1995, s. 32). Tama
rajoittaa esim. del credere -vastuun hyddyntamistd, tai myyntivaraston yllapitoa.
Kyseiset taloudelliset lisdvastuut saattavat agenttisopimuksen kilpailusdantojen
soveltamisen piiriin. Lisaksi kaikki muu agentin itsendisyytta lisdava toiminta, kuten
osallisuus tuotantoprosessiin tai toimitusketjuihin, itsendisen markkinointistrategian
toteuttaminen, myynninedistamiseen tahtaadvien investointien tekeminen, tai osittainen
jalleenmyynti agentin omaan lukuun, saattanee sopimussuhteen artiklan soveltamisen

piiriin.

Kilpailusdantojen ei-soveltuvuudessa korostuu agentin riippuvuus paamiehesta. Artiklan
ei-soveltuvuuden voidaan katsoa luovan paamiehelle mahdollisuuden normaalia
luovempaan seka kilpailun rajoittamattomuutta joillakin tavoin hyoédyntdvaan
sopimussuunnitteluun. Suoranaista kilpailua vaaristdavda toimintaa tiedonannon
antaman poikkeuksen nojalla pdamies tuskin voisi harjoittaa, silla kriteerit sen ei-
soveltuvuudelle ovat hyvin tiukat. Agentti on kyseisten kriteerien rajoissa toimiessaan
hyvinkin kaukana itsenaisesta yrityksesta, jonka kanssa paamies voisi sopia merkittavasta
kilpailua vaaristavasta edusta. Kilpailusdaantojen osalta on kuitenkin todettava, etta
kilpailusdannoén poikkeus, EU:n kauppaedustajadirektiivi mukaan lukien, vahvistaa
agentin asemaa paamiehesta riippuvaisena osapuolena, mikd yha enemman korostaa

sopimussuhteen epadtasapainoa.
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Jo pelkdstaan edellda mainittujen riskilajien epakohtien seka EU:n kilpailulainsddadannon
soveltuvuuspoikkeuksen kautta voidaan mielestani todeta, ettd sopimussuhteessa
vallitsee jonkin tasoinen epatasapaino, mikali sitd ei paikattaisi agentin eduksi olevalla
lainsaadannolla. Kuten, edelld on todettu, heikomman suojan soveltaminen, eli tassa
tapauksessa pakottavan lainsdadannon olemassaolo, edellyttda tilannetta, jossa
tasapainoa ei voitaisi saavuttaa sopimalla. Mielestani tulisi kuitenkin pohtia, etta voisiko
agentti itse sopimalla saavuttaa tasapainon, jossa riskit olisivat merkittavyydeltdan
sopijaosapuolten kesken yhtenevaisia, seka yhta helposti ennakoitavissa tai
minimoitavissa? Silla aikaisemmin luvussa on todettu, etta jokaisen yksittaisen riskilajin
kohdalla tasapainoon ei voida paastd, tulee kysymystd l|dhestyda sopimussuhteen
kokonaisvaltaisen riskin nakokulmasta, ja arvioida onko agentti todellisuudessa niin
perustavanlaatuisesti heikommassa asemassa suhteessa paamieheen, ettd heikomman

suojan soveltamiselle on edellytys.

Jos agentin asemaa rinnastetaan muihin heikomman suojan sovelluksiin, katsottaisiin
silloin todenndkoisesti, ettd tasapainoa ei voida sopimalla saavuttaa lainkaan, ja Suomen
kauppaedustajalain tarkoitus onkin paikata tata riskin epatasapainoa. Tall6in, esimerkiksi
kuluttajasuojan tavoin, epdtasapaino ja toisen heikompi asema ovat yleisesti
tiedostettuja tosiseikkoja, eikd tasapainoa olekaan tarkoitettu saavuttaa sopimalla, vaan
tasapainoa paikataan heikomman suojan oikeusperiaatteen seka toisen eduksi olevan
pakottavan lainsdadannon kautta. Saarnilehto (2000, s. 190) katsoo, ettd
huoneenvuokrauksessa vuokralainen on sopijaosapuolena heikompi osapuoli tavalla,
jossa kyseista asemaa ei tarvitsekaan tarkastella syvemmin, silld se on ldhtokohta

kyseiseen sopimiseen.

Agentin asemaa on kuitenkin vaikeaa rinnastaa tyontekijan tai vuokralaisen heikomman
asemaan samassa laajuudessa, joten mielestdni agentin nauttimaa heikomman
sopijapuolen suojaa pitdisi pystya tarkastelemaan kriittisemmin. Saarnilehdon ja
Annolan (2018, s. 23) mukaan heikomman suojan oikeusperiaatteen soveltaminen

edellyttdd sopimusoikeudellista tilannetta, jossa sopijaosapuolten asema poikkeaa
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toisistaan. Arviointi heikomman suojasta nojaa aseman lisdksi arvioihin sopimustyypista
sekd sopijaosapuolten rooleista. Agentti voi siten saavuttaa heikomman suojansa
juridisesti  tai  taloudellisesti heikommasta asemasta, agenttisopimuksesta

sopimustyyppina, tai sopijaosapuolten rooleista.

Agenttisopimisessa osapuolten oikeudelliset asemat oikeushenkildina eivat eroa
toisistaan. Kauppaedustajalain mukaan agentti on aina elinkeinoharjoittaja (KelL 18§),
joten juridisesti sopijaosapuolet eivat ole lahtokohtaisesti eriarvoisessa asemassa.
Lisaksi sopimusvapauden nojalla lahtokohtaisesti mikdadn muukaan sopijaosapuoli ei
automaattisesti nauti heikomman suojaa kahden elinkeinoharjoittajan valisessa
sopimisessa. Voidaankin paatelld, etta agentin tulee saavuttaa heikomman suojansa
taloudellisesti heikommasta asemasta, sopimustyypistd, agentin roolista, tai kyseisten

tekijoiden yhteisvaikutuksesta.

Kun agenttisopimusta tarkastellaan puolestaan sopimustyppinag, ei ole ehka taysin selvaa
mika kyseisessa sopimustyypissa saattaisi agentin automaattisesti heikomman sopija- tai
neuvottelijaosapuolen asemaan sopimusta laatiessa, sopimussuhteen aikana, tai
sopimussuhteen paattyessa. Agenttisopimusten ollessa liikesopimuksia, eli kahden
elinkeinoharjoittajan valisia sopimuksia, pitdisi niissa korostua lain dispositiivisuus seka
sopijaosapuolten tasavertaisuus (Saarnilehto & Annola, 2018, s. 15). Kauppaedustajalaki
on kuitenkin poikkeuksellisesti osittain, sekd paamiesta, ettd agenttia pakottavaa, eli

agenttisopiminen omaa liikesopimukselle epatavallisia piirteitda pakottavuudellaan.

Agentti ndhdadan kuitenkin perinteisesti heikompana osapuolena sen taloudellisen
aseman vuoksi. Tama selvidd mm. Hallituksen esityksestd Eduskunnalle laiksi
kauppaedustajista ja myyntimiehista (HE 201/1991), seka EU:n
kauppaedustajadirektiivia valmistelleesta komission direktiiviehdotuksesta
(COM/1976/670). Direktiiviehdotuksen ajatukset heikommat suojasta pohjautuvat EU:n
perustamissopimuksen periaatteisiin kansallisten lainsaddantéjen harmonisoimisesta ja

yhtendisen talousalueen toimivuuden edistamisestd (EEC/136). Agentin heikomman
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suoja on jo tana paivana kohtalaisen vanha, seka hyvin vakiintunut sovellus heikomman
suojan oikeusperiaatteesta. Hallituksen esitys (HE 201/1991) kuvaa agentin asemaa

seuraavalla tavalla:

Kauppaedustaja on yleensa taloudellisessa suhteessa heikommassa asemassa kuin
pdamies ja tdman takia riippuvainen padamiehestd. Etupdassa kauppaedustajan
suojaamiseksi ehdotetaan, etta tietyt saanndkset saddettadisiin padsadannosta poiketen
pakottaviksi. (s. 12)

EU:n komission direktiiviehdotuksessa (COM/1976/670) agentin asemaa turvaavaa

lainsdadantoa perustellaan puolestaan seuraavasti:

Whereas in many cases commercial agents are as a rule, though in differing degrees,
economically in a weak position vis-a-vis their principals, and it is accordingly
appropriate that in harmonizing and improving the minimum rules in the laws of the
Member States relating to commercial agents there be alignment upon the principles
set out in Article 117 of the EEC Treaty. (s. 1)

Agentin heikomman aseman katsotaan siten liittyvan olennaisesti agentin riippuvuuteen
pdaamiehestd. Agentin taloudellisen riippuvuuden olemassaolo kay ilmi sen oikeuksia ja
agenttisopimisen riskilajeja tarkasteltaessa. Provisio-oikeuden myo6ta syntyvan tulon
ollessa usein agentin ainoa tulonldahde, on agentti riippuvainen paamiehen tuotteen
myynnistd, ja silla paamies pidattad omistusoikeuden myytdavaan tuotteeseen,
riippuvuus korostuu entisestdaan. Kun tarkasteluun otetaan lisaksi aiemmin kasitellyt
tuotteeseen liittyvat riskit, kuten agentin riippumattomuus paamiehen toimitusketjuihin,
on selvaa, ettd agentti voi olla taloudellisesti taysin riippuvainen paamiehen tuotteesta
ja sen liiketoiminnan toimivuudesta, jotka ovat usein tdysin agentin vaikutuspiirin

ulkopuolella.

Voidaan myds pohtia, ettd onko tilanteessa, jossa agentin tulonlahde syntyy yhden
pdaamiehen edustamisesta, jonkinlainen liittymakohta tydntekijan taloudelliseen
riippuvuuteen seka tosiasialliseen vapauteen solmia sopimus. Mdenpaa (2022, s. 181)
on katsonut, ettd tyontekijan taloudellinen riippuvuus tyonantajasta on omiaan

kyseenalaistamaan tyosopimuksen solmivan tyontekijan aito paattdmisvapaus
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sopimuksen syntyhetkellda. Mita pienempi toimija agentti on, sita rajallisemmat ovat sen
mahdollisuudet solmia useita edustussopimuksia, hajauttaen tulonldhteiden
yksijakoisuuden. Kun tdhan yhdistetddan riittdvd harkinta-aika sopimukseen

tutustumiseen, voidaan liittymakohta nahda, kuitenkin heikosti.

Riippuvuuden hahmottaminen nojaa kuitenkin edelleen vahvasti tilanteeseen, jossa
agentti on vain yhden sopimussuhteen ja pdamiehen varassa. Tata riippuvuutta voidaan
tietyllda tapaa rinnastaa myds alihankintasopimuksiin, tai yleisesti heikommassa
neuvotteluasemassa olevaan sopijaosapuoleen kahden elinkeinoharjoittajan valisessa
kaupassa. Eroavaisuus kuitenkin 1oytyy edelld mainittuihin sopimussuhteisiin
heikomman suojan sovellettavuudesta. Lahtékohdan (mm. Nystén-Haarala, 2014, s. 227)
mukaan kaksi yritystd ovat yhdenvertaisia ja lainsddadantd on dispositiivista
sopimusvapauden nojalla, eli heikomman suojaa ei sovelleta, mikali toisin ei voida

sopimussuhteesta tai yritysten asemista todeta.

Kyse ei alihankintasopimusten kohdalla olekaan niinkdan tosiasiallisesta heikomman
suojasta vaan sopimusoikeudellisen kohtuusperiaatteen soveltamisesta (Mahonen,
2000, s. 125), silla alihankkija tai muu heikompi sopijaosapuoli ei automaattisesti nauti
heikomman suojan kaltaista etua. Agenttia ei voida kuitenkaan puolestaan lain
pakottavuuden vuoksi vapauttaa heikomman asemaa tasapainottavista lainkohdista
sopimalla, vaan agentti sdilyttda aina heikomman suojansa, vaikka sopijaosapuolten
taloudelliset tai tiedolliset asemat, tai sopimus itsessaan eivat sita edellyttadisi. Talta
kannalta agentin heikomman suoja rinnastuu ldhemmin tyontekijan suojaan (vrt.

myyntimies).

Agentin asemaa suojataan, jotta riskin tasapaino ja neuvotteluasetelmien
vhdenvertaisuus sdilyisi alusta asti, eikd ettei kohtuusperiaatteen kautta tehtdvaa
sovittelua tarvitsisi tehda. Vaikka agentti ei todellisuudessa olekaan aina merkittavasti
heikompi neuvottelija- tai sopijaosapuoli, on agentin eduksi saddetty lain pakottavuus

tapa turvata sen toiminnan kannattavuus ja jatkuvuus tietyissa tilanteissa, sekad estaa
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pdaamiestd kayttamastd hyodykseen suurempaa neuvotteluvoimaansa, jolla se voisi
sisallyttaa sopimukseen agentille epaedullisia sopimusehtoja, esim. aiemmin esitettyja
kohtuuttomia vakioehtoja. Agentti on poikkeuksetta neuvotteluvaiheessa tosiallisesti
heikompi osapuoli vakioehtojen hyddyntamisen nakdkulmasta, silla agentin on
vaikeampi sisallyttdaa omia vakioehtojaan sopimukseen. Tama osaltaan lisda riskia sen
alistumisesta paamiehen yksipuolisesti laatimiin, seka vyllattaviin ja ankariin
sopimusehtoihin, varsinkin jos pdamiehen toimesta annettu harkinta-aika ei ole ollut

riittava.

Jos palataan aiemmin luvussa esitettyyn kysymykseen siita, etta voisiko agentti saavuttaa
riskin tasapainon itse sopimalla, voidaan todetun taloudellisen riippuvuuden seka
tosiallisten neuvotteluasemien kautta nahda, ettd se tuskin olisi mahdollista. Agentin
riippuvuus paamiehesta on Kkiistatonta tietyissa sopimussuhteissa, seka pdaamiehen
mahdollisuus vahvemman sopijaosapuolen aseman hyddyntamiselle on olemassa. En
siten nde, ettd agentti voisi itse saavuttaa sopimalla tasapainoista sopimusta seka turvata
sopijaosapuolten yhdenvertaisuuden, mikali sopijaosapuolet neuvottelisivat ja laatisivat
sopimuksen tdayden sopimusvapauden rajoissa. On siten mielestdani ndenndisesti
perusteltua ja hyvaksyttavaa rajoittaa paamiehen ja agentin valista sopimusvapautta
lainsdadannon pakottavien kohtien osalta, mikali sopimussuhteen tasapaino voidaan

talla tavoin varmemmin saavuttaa.

Naki heikomman suojan soveltuvuuden ja tarpeellisuuden agentuurisuhteissa milta
kannalta tahansa, on se pdamiehen ndkokulmasta joka tapauksessa tosia-asia
agentuuritoiminnassa, joka on hyvin tdrked ottaa huomioon jo sopimussuunnittelun
neuvotteluvaiheessa ehtoja laatiessa, mutta tarked huomioida myos agentuurisuhteen
aikana. Heikomman suojan periaatteen kautta paamiehen voidaan mahdollisesti katsoa
olevan sopimuksen tulkintatilanteissa maaradvaa asemaa kayttanyt osapuoli, ja sita
kautta pyrkid saattamaan pdamies odottamattomaan korvausvastuuseen. Tilanne

muodostaa riskienhallinnan kannalta mielenkiintoisen tilanteen, ja padamiehen tulee
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tiedostaa tama riski sekd sen taustalla oleva sopimussuhteen epatasapaino

toiminnassaan.
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6 Yhteenveto ja johtopaatokset

Tutkimuskysymyksiin ~ vastaaminen  lahtee liikenteeseen  agenttisopimuksen
ymmartamisesta sopimustyyppina sekda sopimussuhdetta ympardivan oikeustilan
hahmottamisesta. Jotta voidaan tarkastella syvemmin mitd agenttisopimukset ovat,
tulee lukijan ymmartaa sopimuksen taustalla vaikuttavat tekijat. Naista tarkeimmat ovat
luvussa kaksi esitetyt oikeusvelvoitteet ja -rajoitteet, sekd agenttisopimiseen
sovellettava lainsdaadanto. Keskeisimpia paamiehen ja agentin valista sopimista ohjaavia
oikeusperiaatteita ovat agentin tiedonanto- ja lojaliteettivelvoite, seka agentin oikeus
provisioon. Lisdksi kauppaedustajalain pakottava lainsdadanto on tekija, joka vaikuttaa
perustavasti sopimussuhteen syntyyn, sopimussuhteen aikana, seka sopimussuhteen
paattyessa. Tutkielma taustoittaa naitd agenttisopimisen sopimusteknisia lahtokohtia,
jotta sopimuksia voidaan paremmin tarkastella viennin valineena. Taman pohjalla on

lisdksi padmies-agenttiteorian riittdva ymmartaminen.

Viennin edistamisessd agenttisopimuksia voidaan kayttdaa ldhes missa vain vaiheessa
vientitoimintaa, mutta tutkielman pohjalta voidaan nahdad, ettad selkeimpiad etuja
sopimusten kdytostd saa vientitoiminnan ollessa alkuvaiheessa. Vientia tunnustelevat
vaiheet ja laajentumiset paamiehelle entuudestaan vieraisiin maihin, ovat skenaarioita,
joissa agenttitoiminnan aloittamisen helppous ja kustannustehokkuus voivat luoda
parhaimmin kilpailuetua. Pd4amiehen agentilta saama informaatio ja markkinakartoitus
ovat vientitoiminnan onnistumisen kulmakivid, mutta toisaalta mahdollisesti myo6s
monen riskilajin  taustatekija. Samalla tutkielmassa pyrittiin  hahmottamaan
agenttisopimisen yhtymakohtia muihin vastaaviin sopimustyyppeihin, joita voidaan
soveltaa samanlaisissa tilanteissa. Agenttisopimukset omaavat yhtymakohtia, seka

komissiosopimiseen, etta jalleenmyyntisopimusten kayttoon, mutta myds myyntimiehiin.

Riskienhallinnan kannalta vientiskenaarioiden esittely, pdamiehen tavoitteet seka
sopimustyyppien valinen vertailu toi tarkeitd havaintoja liittyen agentin rooliin ja sen
asemaan paamieheen ndhden. Agentti on lopulta hyvin rajoitettu vastuunkantokykynsa

pohjalta, ja sen osallistumista paamiehen toimitusketjuihin rajoitetaan merkittavasti.
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Tama luo asetelman, jossa agentin ylittdessa ndma toiminnanrajoitukset, sopimuksen
voidaan  katsoa  olevan  tosiasiallisesti  jalleenmyyntisopimus,  padamiehen
sopimustahdosta riippumatta. Agentin aseman sidonnaisuus paamiehesta riippuvaiseksi
osapuoleksi on merkittava havainto tutkimuksen riskienhallinnan osuuden kannalta.
Rajoitukset agentin toimintaan liittyvat oleellisesti sen riippuvuuteen paamiehests, jota
tutkielma avasi taloudellisen riippuvuuden kautta, mm. agentin tulon yksimuotoisuuden

seka sopimussuhteen paattymiseen liittyvien ongelmakohtien kautta.

Esitetyt riskilajit olivat vientiskenaarioiden pohjalta johdettuja agenttisopimiselle
tyypillisia riskeja. Kuten tutkielman johdannossa todettiin, taydellisen riskikartan
esittaminen ei olisi ollut mahdollista tutkielman rajallisuuden puitteissa. Toisaalta valitut
riskit, kuten informaation epdsymmetria, agentin valintaan liittyvat riskit, seka
agenttisuhteen paattamiseen liittyvat riskit onnistuvat parhaiten kuvaamaan paamiehen
riskienhallinnan ongelmia liittyen agenttisopimiseen. Riskilajit ovat kaikki jollain tavoin
luvussa viisi esitettyd riskin epatasapainoa korostavia, seka informaation kulun
merkitysta korostavia. Intressiristiriita, taloudelliset riskit, seka erityisesti agenttisuhteen
paattymisessa vaikuttava, pakottavan lainsaddanndn suojaama hyvitysoikeus, ovat
selkedsti epatasapainoa ja agentin taloudellista riippuvuutta korostavia seikkoja.
Riskilajien kasittelyssa tutkielma painotti paamiehen nakokulmaa ja erityisesti tilanteita,

joissa hallinta voi osoittautua haasteelliseksi.

Kun riskin tasapainoa tarkastellaan agenttisopimuksissa tarkemmin, huomataan, etta
epatasapaino pitdad sisalladn sopimusoikeudellisesti mielenkiintoisia  piirteita.
Sopimussuhteen ollessa riskin suhteessa epatasapainossa, paikataan sitd agentin eduksi
olevalla pakottavalla lainsaadannolla sopimusvapautta rajoittaen. Tama lainsdadanto,
sen tausta, seka sen suhde paamiehen sopimussuunnitteluun olivat lopulta tutkielman
kantavia teemoja, joihin liittyen tutkimuskysymykset olivat asetettu. Tutkielma toi
alustavien kappaleiden kautta esille vastaukset siihen mita agenttisopimukset ovat, ja
mihin niitd voidaan kdyttaa. Taman pohjalta pystyttiin esittelemaan riskilajit tavalla, joka

havainnollistaisi parhaiten riskienhallintaa ja sen haasteita pdamiehen nakdkulmasta.
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Lisaksi riskienhallinnan kautta pystyttiin arvioimaan, onko sopimussuhde riskin puolesta
tasapainossa, ja kuinka agentin heikomman suoja mahdollisesti vaikuttaa tasapainoon,

eli vastaamaan viimeiseen tutkimuskysymykseen.

Agenttisopiminen ei ole riskin osalta tasapainossa, minkd todistaa jo heikomman
sopijaosapuolen asemaa turvaavan lainsaadannén olemassaolo. Tutkielma kuitenkin
keskittyi heikomman suojan taustan avaamiseen, mikda on agentin lisdksi my0s
paamiehen aseman ymmartdamisen kannalta merkityksellista. Tausta heikomman
suojalle piilee agentin taloudellisesti heikommassa asemassa, eli riippuvuudessa, seka
neuvotteluasemien eriarvoisuudessa. Sopimusneuvotteluissa esiintyvda paamiehen
vahvempaa asemaa lahestyttiin puolestaan vakioehtojen hyddyntdmisen kautta.
Vakioehtojen laatimisen sekd niiden liittamisen yksipuolisuus puoltaa jonkinlaisen
epatasapainon olemassaoloa, tai ainakin mahdollisuutta epatasapainon syntymisille,
mikali sitd ei muilla tavoin paikattaisi. Tutkielman kannalta olisi ollut suotuisaa, mikali
vakioehdoista syntyvdaa sopimussuhteen epatasapainoa olisi voinut esittdaa entista

laajemmin ja syvemmin.

Paamiehen kannalta heikomman suoja on seikka, joka sen tulee ottaa
sopimussuunnittelussaan seka -neuvotteluissa huomioon. Kohtuuttomat vakioehdot ja
niiden sovittelu, sekd toisaalta my6s agentin taloudellinen riippuvuus erityisesti
sopimussuhteen paattyessa, ovat paamiehen kannalta avainasemassa onnistuneeseen
sopimussuunnitteluun. Vakioehtojen kohtuuttomuus on yleisesti sopimussuunnittelussa
huomiota vaativa seikka, mutta sen merkitys korostuu pdamiehen ollessa vahvempi
sopijaosapuoli. Pelkka epatasapainon tiedostaminen ei kuitenkaan riitd, vaan paamiehen
on otettava se aktiivisesti huomioon agenttisopimisessa sekd tehtdvat tarvittavat
toimenpiteet sopimushallinnassaan, mikali se haluaa minimoida sopimusperusteisia

riskeja.

Epdtasapaino ja heikomman suoja muodostivat haastavan, mutta mielenkiintoisen

riskienhallintaan liittyvan asiakokonaisuuden. Koen, etta tutkielma olisi voinut vastata
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heikomman suojan ja tasapainon liitdnndisyyteen paremmin. Vastausten antamista
hankaloitti mm. agentuuritoiminnasta, erityisesti sen heikomman suojasta, olevan
lahdemateriaalin  rajallisuus, mutta toisaalta my6s joidenkin  kriittisten
sopimusoikeudellisten yhteyksien hahmottamisen vaikeus. Koen tutkielman kuitenkin
pystyneen vastaamaan tutkimuskysymyksiin lopulta riittavalla tarkkuudella, vaikkakin

nden, ettd moni aihealue ja teema olisivat hyotyneet jatkotutkimuksesta.
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