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TIVISTELMA

Tyo selvittéd case-yrityksen yhteistyon sujuvuutta agenttien kanssa. Case-
yrityksena on Koskisen Oy. Koskisen Oy valmistaa mekaanisen metséteollisuuden
tuotteita rakennus-, huonekalu- ja kuljetusvélineteollisuudelle. Vientitoimintaa yri-
tys harjoittaa péddasiassa agenttien ja myyntikonttoreiden avulla sek& suoran viennin
kautta.

Teoria osassa ké&sittelen erilaisten vientitoimintojen valintaa, keskittyen agenttien
toimintaan. Agentti on yleensa edullinen ja hyva tapa aloittaa vientitoiminta uudelle
markkina-alueelle, koska usein agentilla on jo valmis myyntiverkosto.

Opinnéytetyoni empiriaosuus keskittyy Koskisen Oy:n ja agenttien vélisen yhteis-
tyon analysointiin tutkimuksen avulla. Tutkimus suoritettiin 18hettamalla kvalitatii-
vinen kysely Koskisen Oy:n sahatavara-agenteille seké haastattelemalla heidan
kanssaan toimivia myyji& Kyselyssd ja haastatteluissa esitetyt kysymykset koskivat
muun muassa suullisten ja kirjalisten sopimusten hyvia ja huonoja puolia seka yh-
teistyon sujuvuutta ja parannusehdotuksia.

Kyselysta saatujen vastausten perusteella selvig, etté suurin osa Koskisen Oy:n
agenteista on tyoskennellyt alalajo hyvin pitkén gan ja Koskisen Oy:n tuotteiden
myynti on hellle hyvin tuttua. Y hteisty® on vuosien aikana sujunut hyvin ilman suu-
rempia ongelmia. Vastauksista kavi myosilmi ettd vain kahdella agenteista on kir-
jalinen sopimus. Myyjien haastatteluista selvis, ettd on hyvin vaikeaa |6ytaa hyvaa
jaasiantuntevaa sahatavaran myyntiagenttia, siksi on tarke&a pitéé yhteistyon laatu
hyvéna jo olemassa olevien agenttien kanssa. Selvityksessa ilmeni myos, ettei
myyntiagentin kaytto ole aina ollut ensimméinen askel uusille markkina-alueille
|&hdettéessa.

Avainsanat: agentti, vienti, myynti, yhteistyd, Koskisen Oy
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ABSTRACT

The aim of thisthesisisto examine the case company’ s co-operation with their
agents. The company in question is Koskisen Oy. Koskisen manufactures wood
products for the construction, furniture and vehicle industries. Koskisen exports
their products mainly through agents and sales offices but also through direct ex-
ports.

The theoretical background of this study consists of different types of export
methods focusing on sawn timber agents' operations. An agent is usualy an inex-
pensive and a good way to start exporting to a new market area, because agents
often have an already existing network.

The empirical part of the thesis focuses on Koskisen's co-operation with their
agents. The study was carried out by sending a qualitative questionnaire to Kosk-
isen’s sawn timber agents. Also the salespersons working with the agents were
interviewed. The stated questions in the questionnaire and interviews concerned
matters such as good and bad aspects of a written or verbal contract and how the
co-operation had worked and how it could be improved.

According to the answers, most of the agents had worked in the field for a very
long time and selling Koskisen's products had become very familiar. Co-operation
had worked well, without any major problems. The answers also reveded that only
two of the agents had a written agreement. In the interviews, one point that came
up was that agood and professional agent that sells sawn timber was very hard to
find. Thisis one of the reasons why it isimportant to maintain good co-operation.
Koskisen has not aways used an agent when entering a new market area.

Keywords. agent, export, sales, co-operation, Koskisen Oy
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1 JOHDANTO

Ty6 on selvittéé case-yrityksen yhteistyon sujuvuutta sahatavaraa myyvien agentti-
en kanssa. Case-yrityksend on Koskisen Oy. Koskisen Oy valmistaa mekaanisen
metséteollisuuden tuotteita rakennus-, huonekalu- ja kuljetusvéline-teollisuudelle.
Vientitoimintaa yritys harjoittaa p&8asiassa agenttien ja myyntikonttoreiden avulla
seka suoran viennin kautta. Koskisen Oy panostaa tuotteidensa laadun yhtendisyy-

teen ja hyvaan toimitusvarmuuteen. Tama on luonut yritykselle hyvan maineen.

Opinndytetydni koostuu kahdeksasta padluvusta. Luvussa kaksi, vientitoiminnan
lahtokohdat, kasittelen erilaisten vientitoimintojen valintaa. Luvussa kolme kasitte-
len tarkemmin erilaisia edustusmuotoja, luvussa neljé agenttien valintaa seka yhteis-
ty6ta ja luvussa viis sopimuksia. Agentti on yleensa kustannustehokas ja hyva tapa
aoittaa vienti uudelle markkina-alueelle, koska agentilla on usein jo valmis myynti-
verkosto. Nain riskit uudelle markkina-alueelle Siirtymisessa ovat pienemmét ja
myyntitoiminnan k&ynnistyminen nopeampaa. Luku kuus esittelee Koskisen Oy:n,
jonka jélkeen esittelen tutkimuksen menetelmét ja tulokset luvussa seitsemén seka
analysoin saatuja tuloksia luvussa kahdeksan. L ahteind on kaytetty kirjallisuutta,
elektronisia lahteita sekd haastatteluista keréttyd aineistoa.

Tutkimusongelmina tydssd ovat: Onko yhteistyd sujunut Koskisen Oy:n kanssa
hyvin? Vaikuttaako kirjallisten sopimusten puuttuminen yhteistyon sujuvuuteen?
Mitka ovat herrasmiessopimusten haitat ja hyodyt? Miten yhteistyon sujuvuutta

voitaisiin parantaa?

Tutkimusmenetelmana olen kayttanyt kvalitatiivista tutkimusmallia ja tutkimus-
tyyppina tapaustutkimusta. Suuntasin kyselyn Koskisen Oy:n sahatavaraa myyville
agenteille. Kysymykset olivat sekd avoimia etta monivalintakysymyksid ja osa ky-
symyksista perustui viis portaisiin asteikkoihin eli skaaloihin. Agentit vastasivat
kyselyyn netin kautta. Y hdeksastétoista agentista viisitoista vastasi kyselyyn. Haas-
tattelut Koskisen Oy:n myyntihenkil6ston kanssa suoritin yksilohaastatteluina.



Haastattel utyyppina kaytin lomakehaastattelua, jonka kysymykset olivat avoimia
kysymyksia Kyselyssa ja haastatteluissa esitetyt kysymykset koskivat muun muas-
sa suullisten ja kirjallisten sopimusten hyvia ja huonoja puolia, yhteistyon sujuvuut-

ta sekd parannus ehdotuksia.

2  VIENTITOIMINNAN LAHTOKOHDAT

Tassa luvussa kasittelen lyhyesti Sitg, mita yrityksen téytyy ottaa huomioon vientia
aloittaessaan ja mitka tekijét vaikuttavat juuri oikean vientitavan l0ytamiseen. Yri-
tyksen lagjentuessa uusille markkina-alueille on térkeé aloittaa tutustumalla hyvin
uuteen kohdemaahan. Jos nayttda silta, etta uudella markkina-alueella olisi riitt&-
vasti kysyntéa yrityksen tuottellle, maariskit eivét ole liian suuret eika logistiikka
ongelma, on yrityksell edesséén oikean vientitavan valinta. Vaihtoehtoina ovat

MmuuN muassa suora, epasuoratal valiton vienti.

2.1 Vientitavan valintaan vaikuttavat tekijét

Kotimaanmarkkinoiden ollessa pienet, tai tuotevalikoimaltaan kapeat tuotantoon
ndhden, on yritysten suunnattava katseensa ulkomaille saavuttaakseen kasvutavoit-
teensa. Paatavoitteena usealla yrityksella voi olla myyntivolyymin kasvattaminen tai
hankintatoiminnan aloittaminen. Hankintatoiminta voi koskea raaka-aineiden han-

kintaatal verkostoitumista. (Eronen 2002, 95-96.)

Kansainvalinen kauppa koetaan usein helpoksi, koska se kasittda samat perustehtéd-
vét kuin kotimaassa tapahtuva liiketoiminta. Rajat ylittava liiketoiminta on kuiten-
kin paljon vaikeampaa kuin vois aluks luulla, kansainvélisessi toiminnassa on
enemman haasteita ja uhkia kuin kotimaan toiminnassa. Myos virheiden teko on

helpompaa, kun joudutaan asioimaan vieraalla kielella. (Seristd 2002, 9.)



Kansainvalisessa liiketoimintaympéristdssa on monia eri ymparistotekijoita. Kirjas-
sa Kansainvalisen liikketoiminnan késikirja, Kari Karhu jaottelee ndma ymparisttte-
kijét kahdeksaan paéryhmaan. Paaryhmi ovat taloudellinen, rahoituksellinen, de-
mografinen, tekninen, poliittinen, juridinen, kulttuurinen ja sosiaalinen ympéristo.
Liiketoimintaympariston ominaispiirteiden vaikutukset yritykseen ovat sité suu-
rempia, mita syvemmalla kansainvalistymisen asteella operoidaan. (Karhu 2002,
12-14.)

Toimintamuotoja sopeutettaessa eri markkinoiden vaatimuksiin yrityksen tarvitsee
tehda kohdemaasta lagja maaraportti, jossa on analysoitu esimerkiks markkinoita

jaerilaisiariskgd. Huolelisesti tehdyssd maavalinnassa on otettu huomioon kolme
tekijé& markkinapotentiaali, maariskit ja etéisyys. Y rityksen on myos kiinnitettava

huomiota oikean operaatiomuodon valintaan. (Eronen 2002, 95-96.)

Vientid aloittaessaan yrityksen taytyy valita itselleen sopivin vientitapa. Apuvéli-
neeks soveltuu esimerkiks SWOT-analyys. SWOT-sana muodostuu sanoista
stenght, weakness, oportunity jatreath. Analyysin avulla voidaan selvittéa siis yri-
tyksen vahvuudet ja heikkoudet seka tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. (Tekes
2008.)

SWOT-analyysin avulla vientiyritys voi tarkastella Sisdisié ja ympéristosta tulevia
ulkoisia uhkia ja mahdollisuuksia, yrityksen olemassa olevien vahvuuksien ja heik-
kouksien tarkastelun rinnalla. SWOT-analyysiin voi myos liséta kilpailuedun arvi-
oinnin. Kaikki tehdyt analyysit luovat pohjan paétoksentekoprosessille. Ensimméi-
nen paatds, joka yrityksen on tehtéva, on paéttda jatketaanko tuotteen valmistamis-
takotimaassa vai sirretdanko vamistus ulkomaille. Jos yritys tavoittelee huomat-
tavaa osuutta kohdemaansa markkinoilta, taytyy yrityksen olla valmis k&yttamaan
paljon resurssgja sen saavuttamiseen. Ei valttamattariitg, etta yrityksen myynti,
markkinointi ja valmistus sijaitsevat Suomessa, vaan niiden siirtdaminen kohdemaa-
han voi olla valttaméatonta. Vienti voidaan toteuttaa kolmella eri vaihtoehtoisella
tavalla: suorana, epasuoranatai valittomana vientind. (Gabielsson, Luostarinen
2002, 97; Karhu 2002, 14-16; Pehkonen 2000, 49-50.)



Kuviossa yks on selvennetty millaisia erilaisia toimintavaihtoehtoja yrityksella on.
Yritys voi valita haluaako se toimia kotimaassaan vai ulkomailla sijaitsevan vélij&
senen kanssa. Jos yritys valitsee kotimailla sijaitsevan vélijasenen, voidaan kuvion
ensimmaista nuolta seuraamalla huomata, etta kauppa voi tapahtua suoraan koti-
maisen vélijdsenen kautta asiakkaalle tal sitten kotimaisen- ja ulkomaisen vélijase-
nen kautta. Kustannukset huomioon ottaen, yrityksille olis varmasti paras pitéa
véalikasien lukumaara mahdollismman pienind. Seuraavissa kappaleissa kéasitelléén

tarkemmin eri vdlijasenten piirteita ja hyvia seka huonoja puolia.

katimaiset valijasenet LHkamamat valjasenst

VIEMTLELEMTTI
)E"M—'m< VIEMTRIIKE
v VIENTIYHOIETYS 7
TUOMTIAGENTT
- ) B LR AR T L -
el oM EIIMATAAR L

RO NTIILAN EDLETALSA

G JBKELLIYES R0

W MENERINE DS TAMISYEEIKKA
AR KORDONPARCYEEIRIS

CHNA WAL MESTUSYRSIKIG

S USSP U ————————

o M o= =
b L

wierth

/
\

TUOTTEIDEN MAL KEAWAL MESTUS

LISEMBEDINTI 7—-.
JONT WENTURE

) KR i mindn-
»

whloabd ol

-

KUVIO 1. Ulkomaankaupan toimintavaihtoehdot. (Pehkonen 2000, 50.)



2.1 Epé&suoravienti

Epéasuora vienti sopii erityisesti pienelle yritykselle, joka vasta aloittelee ulkomaan-
vientia. Epasuorassa viennissa vigjan kotimaassa oleva vélijasen myy yrityksen
tuotteet eteenpdin. Vaijasenia ovat vientiagentit, vientiliikkeet ja vientiyhdistykset.
(Pasanen 2005,65.)

Epéasuora vienti on vaivaton ja panostuksiltaan pieni vientitoiminnan muoto ja sitd
hyodyntavat pddasiassa kulutustavaroita tuottavat yritykset. Yrityksen ei tarvitse
huolehtia vientidokumenttien tekemisesta silla valijasen, esmerkiks kotimainen
tukkuri, huolehtii kaikista vientitoiminnoista. Valmistgja ei valttamétta ole edes
tietoinen viennin kohdemaasta eik& tuotteen lopullisia ostgjia. (Gabielsson, Luosta-
rinen 2002, 104; Pasanen 2005,65; Selin 2004, 23.)

Vientiagentti on elinkeinonharjoittagja, joka hankkii oma-aloitteisesti ostotarjouk-
sia pddmiehellenss, eli vigidlle. Agentti voi ollafyysinen tai juridinen henkil6. Fyy-
sinen €li luonnollinen henkild on ihmisen nimitys oikeuspersoonallisuutena. TallGin
ihminen on seka aktiivisesti, oikeuksiltaan, etta passiivisesti, velvollisuuksiltaan
oikeuskelpoinen. Juridinen henkilé on henkil©, jollavoi olla oikeuksiaja velvolli-
suuksia. Agentti javigd laativat sopimuksen, jossa mainitaan esimerkiks provision
suuruus ja myyntitavoitteet. Sopimus voi olla niin sanottu herrasmiessopimus, mut-
tajos jompikumpi osapuolista niin vaatii, sopimus on laadittava kirjallisena. Agent-
tia kaytettéessa vigid hoitaa itse kaikki vientiin liittyvét toiminnot, kuten kuljetuk-
sen jatullauksen. Agentteja koskeva lainsd&danto vaihtelee maittain. (Aikio 1998,
227, 308; Pehkonen 2000, 50-51.)

Vientiliike on yritys, joka on erikoistunut ulkomaankauppaan. Vientiliike ostaa
tavarat suoraan valmistgjata, hoitaa vientitapahtumaan liittyvét toimet ja myy tuot-
teet eteenpéin. Vamistga el valttamétta saa tietoonsa tuotteidensa loppukayttgia
jahintoja. Vientiliikkeet voivat toimia myds tuontiliikkeiné ja kauppa-agentteina.
(Pehkonen 2000, 51.)



Vientiyhdistys rakentuu kahdesta tal useammeasta yrityksesta. Taméa organisaatio

hoitaa yhdessa jasenyritystensa viennin. Yritys voi ryhtya vientiyhdistyksen kanssa

yhteisty6hon, jos se kokee, etté hyoty on suurempi kuin haitta. Vientiyhdistysten

hyOtyind ovat keskitetty ja tehokas vientirutiinien hoitaminen sek& mahdollisuus

korkealaatuisien asantuntijoihin. Haittoina yritykset ovat kokeneet taloudelliset ja
inhimilliset tekijéat seké viennin epétasaisen jakautumisen. (Pehkonen 2000, 52.)

Taulukosta yksi nakyy epasuoran viennin edut ja haitat. Taulukon siséltoa tarkas-

tellessa voi huomata, etta haittoja on huomattavasti enemman kuin hyotyja. Epa

suora vienti toimii hyvin jos tuotteen myynti valijasenen kautta on vain satunnaista

tal valialkkaista. Jos yritys valmistaa muita tuotteita kuin kulutustavaroita ja haluaa

luoda pitk&aikaista vienti& kohdemaahan, sen kannattaa harkita viennin aoittamista

muilla vientitavoilla. Seuraavista kappaleista kdy ilmi, kuinka yrityksella on mah-

dollisuus saada suoran viennin kautta térkeaa tietoa markkinoista ja markkinoilla

vallitsevasta hintatasosta. Asiakkaisiin luodut suorat kontaktit ja heilté saatu palau-

te voi auttaa yritysta kehittdmaan tuotettaan paljon paremmaks. Epésuorassa vien-

nissa téta yhteytta el synny jatiedon siirtyminen loppuasiakkailta tuottajale on

heikkoatal jopa estettya.

TAULUKKO 1. Epésuoran viennin edut ja haitat. (Karhu 2002, 82.)

Edut

Haitat

+ @ tarvitse puuttua
vientimuodollisuuksiin

+ kommunikointi omalla kielella

+ mahdollisuus " helppoihin”
kauppoihin

+ pienet aloitus- ja
toimintakustannukset

+ pienet riskit

+ mahdollisuus hytdyntéa valittgjan
resursseja ja kokemusta

+ lyhyet maksugjat

+ mahdollisuus tavoittaa lagjat
markkinat

— @ juurikaan kosketusta

vientimarkkinoihin ja
loppuasiakkaisiin

sidonnaisuus vélijéseneen

itselld ei mahdollisuutta perehtya
vientitoimiin

tiedonkulun ragjoittuneisuus
vamistgjan ja loppuasiakkaan vélilla
yhteistyon péétyttya valijasenen
kanssa e ole kontaktgja
loppuasiakkaisiin

vaikeaa seurata markkinoinnin
riittavyytta

vaikeaa omatoimisesti edistéa




myynnin kasvua

— vdlikasien palkkiot liséavét
kustannuksia ja loppuasiakkaan
maksamaa hintaa

— matala tehtaan ldhtohinta

2.2 Suoravienti

Suorassa viennissa yritys on suorassa yhteydessa ulkomailla toimiviin vaittgiin.
Vélittgana voi toimia kohdemaassa toimiva agentti tal maahantuoja. Kuten epasuo-
rassa viennissg, ennen sopivan edustusmuodon valitsemista, yrityksen on tutustut-
tava kunnolla kohdemaahan ja siell& vallitsevaan markkinatilanteeseen. Suoran
viennin etuja ovat kontaktit kohdemaahan. Heikkoutena on suuremmat kustannuk-
set. Suorassa viennissa valmistgjan taytyy itse huolehtia vientitoiminnoista, mutta
voi kéyttaa paikallisen agentin tai tukkurin toimintoja hyvéakseen. Agentin tai tuk-
kurin kaytto saattaa poistaa yritykselta suoran kontaktin loppuasiakkaaseen, mutta
ne nopeuttavat tehokkaan myyntitoiminnan alkamista. (Gabielsson, Luostarinen
2002, 104; Pehkonen 2000, 52; Selin 2004, 24.)

Tuontiagentti toimii kuten vientiagentti. Agentti valittéa pddmiehellensa kauppoja
jasaaniisté sovitun provision. Kaytannon asioiden hoito kuuluu vigjdle. Ulkomail-
la sijaitsevan agentin kanssa kaytavéa yhteistyota vaikeuttavat pitkat valimatkat ja
erilaiset juridiset kysymykset. Y rityksen onkin hyva perehtya perusteellisesti oikeu-
delliseen puoleen, jotta valtytéan turhilta vadrink&sityksilta ja sopimusongelmilta.
(Pehkonen 2000, 52-53.)

M aahantuoja ostaa suuret erédt yritysten tuotteita ja myy ne eteenpan tukku- ja
vahittéismyyntiliikkeille tai teollisuudaitoksille. Maahantuojan toimintaperiaate on
hyvin samanlainen kuin yrityksen kotimaassa sijaitsevalla vientiliikkeell&. Maahan-
tuoja saa tulonsa tuotteen myynnista saatavista myyntivoitoista. (Pehkonen 2000,
55.)




K omissionaéri muistuttaa agenttia, mutta agentista poiketen komissiondari toimii
omissa nimissdan paamiehen lukuun. Paamies el osallistu neuvotteluihin eiké solmi
sopimuksia. Asiakas siis ostaa tavaran komission&rilta, eika tieda tavaran oikeaa
omistajaa, koska komission&éri tekee oman laskunsa asiakkaalle. Tavaran omistus-
oikeus siirtyy suoraan yritykselta ostgjalle. Tata kauppatapaa kutsutaan peitetyksi
edustukseksi. (Edilex 2008; Pehkonen 2000, 55-56.)

Brokerit eli vaittgat hoitavat kaikki asiakkaan tavaran myyntiin liittyvét asiat
markkinoinnista myyntiin ja laskutukseen. Brokereille maksetaan yleensd komissio.
Brokereitten toiminnasta hyva esimerkki on asuntojen valitystoimistot. (Pehkonen
2000, 56.)

Taulukossa kaks nékyy suoran viennin edut ja haitat. Suora vienti soveltuu mieles-
tani hyvin uuteen maahan vientid aoittaville keskisuurille yrityksille. Yrityksella
taytyy olla tyontekijoitd, jotka osaavat hoitaa oikeiden vientidokumenttien toteu-
tukset ja hallitsevat kansainvalisen kaupan. Pienissa yrityksissd ongelmaksi voi
nousta se, ettd myyntity6 on toteutunut onnistuneesti, mutta kukaan ei tieda mita
dokumenttegja tarvitaan, jotta tavara saataisiin maasta ulos. Useaan maahan tarvi-
taan esmerkiks 6tokkatodistus, joka osoittaa etta puinen lavatai laatikko, jolla
tavara aiotaan lahettéd, el sisdlla puun kuorta ja on kasitelty niin ettel niissd ole
Otokoitd. Omakohtaisena kokemuksenani yritysten tietdméttomyydesta vientido-
kumenteista on pienyritys, joka halusi [&hettda lentorahtia, muttel tiennyt miké on

kauppalasku — dokumentti jonka tulli ehdottomasti vaatii.

TAULUKKO 2. Suoran viennin edut ja haitat. (Karhu 2002, 90.)

Edut Haitat
+ lyhyt jakelukanava vahentéa — lopullista asiakasta el vélttamétta
jakelukustannuksia ja parantaa tunneta
tuottomahdollisuuksia — markkinatiedon suodattuu matkalla
+ helpompi hallita hinnoittelun vaittgdta vamistgalle
perusteet — vadtii vientiosaamista ja kielitaitoa
+ helpompi sopeuttaa yrityksen — vaatii huomattavia taloudellisa
liilketoimintaan voimavaroja




+ helppo seurata kohdemaassa — yhteistydn paéttyessa koko
vallitsevaa ostokayttaytymista vientitoiminnalta voi pudota pohja

+ tehokas tiedonsaanti tulevien pois, jos tuotetta el ole markkinoitu
paétosten ja strategioiden pohjaksi omalla tavaramerkilla

+ yrityksen henkil0st0 saa kaytannon
oppia vientikaupasta

2.3 Vdliton vienti

Vaiton vienti vaatii yritykselta vankkaa vientiosaamista ja eniten resursseja verrat-
taessa epésuoraan ja suoraan vientiin. Valittbmassa viennissa yritys myy tuotteitaan
suoraan asiakkaalle tai oman myyntikonttorinsatai valmistusyksikkonsa kautta.
Valiton vienti saattaa olla kallein vientitapa, mutta silla saavutetaan usein myos
suurimmat tulokset. Yritys hoitaa itse myynnin, markkinoinnin ja asiakastapaami-
set. llman vélikasia yrityksella on mahdollisuus antaa itsestédn juuri sellaisen kuva
kuin se haluaa. (Pehkonen 2000, 56; Selin 2004, 24.)

Myyntikonttoria perustettaessa ulkomaille taytyy myynnin kyseiseen maahan olla
suurta. Myyntikonttorin perustaminen vaatii yritykselta paljon rahallista panostusta.
Y rityksen taytyy valita perustaako se itsendisen tytaryrityksen vai emoyhtioon kuu-
jaintimaan lakeihin kun taas sivuliike noudattaa emoyrityksen maan lakeja. Yrityk-
sen el myoskaan ole pakko perustaa myyntikonttoriaan tyhjastg, vaan se voi myos
ostaa valmiin markkinointiyhtion tai vahittéismyyntiorganisaation. (Pehkonen 2000,
56.)

Oman valmistusyksikon perustaminen vaikuttaa pitkalle tulevaisuuteen. Perusta-
minen vie paljon aikaa ja yrityksen taloudellisia resursseja. Ennen oman vamis-
tusyksikon perustamista yrityksen taytyy tehda perusteellinen tutkimus kohdemaas-
ta. Helpompi tapa perustaa oma valmistusyksikko on ostaa jo vamiiks toimiva
yritys, jollaon jo vamiina tuotteen valmistamiseen tarvittava tietotaito ja asiakas-
kunta. (Pehkonen 2000, 57.)
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Kuten aiemmin tekstissa mainittiin, tarvitsee yrityksella olla paljon resursseja kayt-
taessaddn véitonta vientitapaa. Taulukossa kolme mainitaan valittdman viennin etuja
jahaittoja. Myyntikonttorin perustaminen voi olla kannattavaa myynnin ollessa
suurta. Myynnin ollessa pientd, saattais agentin kaytto olla yritykselle kannatta-
vampaa. Agentille maksetaan provisio vain tehdysta kaupoista, kun taas myynti-
konttorista aiheutuu joka kuukaus kiinteitéa kustannuksia, myynti- ja markkinatilan-
teesta huolimatta.

TAULUKKO 3. Vdittéman viennin edut ja haitat. (Karhu 2002, 113.)

Edut Haitat
+ koko vientitoiminnan helpompi — korkeat markkinointikustannukset
hallittavuus — paikalliset markkinat tuntevan
+ markkinoinnin ja palvelun edustajan puuttuminen
joustavuus — myyntihenkil6ston aiheuttavat
+ markkinoiden kehityksen helppo palkkamenot
Seurattavuus — suuret vientihenkil6ston matkakulut
+ mahdollisuus luoda suoria
asiakassuhteita

+ auttaa saamaan kokemusta vieraista
markkina-alueista

+ ¢ vdlikasia aiheuttamassa
yliméérdisid kustannuksia

+ kokonaisuutena varsin tuloksekas
toimintatapa

2.4 Muut toimintavaihtoehdot

L isenssisopimuksdlla yritys myy ulkomaiselle osapuolelle kayttoluvan patenttiin,
tavaramerkkiin tai tekijanoikeuteen. Koska lisenssin luovuttgja antaa sopimus-
kumppaninsa kayttoon esimerkiksi jonkin tuotteen valmistamiseen tarvittavan tieto-
taidon, taytyy lisenssisopimukset laatia mahdollisimman tarkasti ja kaiken kattavik-

S. Lisenssmyyntiin suositellaan vain patentoituja tuotteita. Lisenssin ostgja maksaa
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vigjdle rojaltin, joka voi perustua mééréttyyn prosenttiin netto- tai brutto myynnis-
ta Rojaltin voi myds sopia maksettavaks yhdella kerralla. Lisenssinostgjan valin-
nassa kannattaa huomioida ostajan ominaisuudet seka se, millaisesta sopimuksesta
ostagja on kiinnostunut. (Jaspers 2000; Pehkonen 2000, 57-58; Selin 2004, 27.)

Franchising muistuttaa lisensointia, sillé franchise-sopimuksella yritys myy ulko-
maiselle ostgjalle tuotteen myyntioikeuden. Francisingissa keskitytdan enemman
palveluiden kuin tuotteiden tuottamiseen, tallGin yrityksen nimellg, tuotteen tava

ramerkilla ja maineella on hyvin keskeinen asema. (Selin 2004, 27.)

Palkkavalmistuk sessa ulkomainen yritys sitoutuu valmistamaan viegjéle esimerkik-
s tietyn mééran vigan logolla valmistettuja tuotteita. Viegja maksaa yritykselle tasta
korvauksen ja hoitaa itse tuotteen markkinoinnin kotimaan tai ulkomaan markki-
noille. (Pehkonen 2000, 58-59.)

Y hteistydsopimusten avulla muodostetaan yhteisyrityksia (joint venture), jossa
osapuolet sopivat sitd, mita kukin gijoittaa yritykseen. Tyypillisd yhteistydmuotoja
ovat yhteisostot, -valmistus ja -myynti. Y hteistydsopimusten kautta mahdollistuu
myos esimerkiks tutkimus- ja kehitystyohankkeet. Tekemalla yhteisty6td, yrityksen
el tarvitse rahoittaa koko projektia. Kulujen ollessa pienet, yritys voi sjoittaa varo-
jaan myds muihin tarkoituksiin. (Pehkonen 2000, 59; Selin 2004, 29.)

Proj ektiviennissa eli hankeviennissa koti- ja ulkomaiset yritykset yhdistéavéat voi-
mavaransa. Projektivienti koskee usein ulkomaille suuntautuvaa projektia, jossa
ennalta maaratyssa paikassa suoritetaan tehtavakokonaisuus, jonka tavoitteet ja
kesto ovat tarkkaan ennalta suunniteltu. Talldisa projektgia voivat olla erilaiset
rakennusprojektit, tai sitten yritys voi toimia osaprojektin toimittgjana. Projekti-
vienti vaatii yritykselta hyvaa vientiossamista ja kansainvélisten sopimusten tunte-
musta. (Pehkonen 2000, 59; Selin 2004, 24-25.)
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3 ULKOPUOLINEN EDUSTAJA

Tassé luvussa kasittelen tarkemmin ulkopuolisia edustgjia. Ulkopuolisia edustajia
ovat muun muassa valmistgjan edustaja, meklari, jélleenmyyjaja agentti. Tarkaste-
len edustajien hyvié ja huonoja puolia, k&yttdon liittyvid asioita seka ymparistoja,
joihin erityyppiset edustgjat parhaiten soveltuvat.

3.1 Ulkopuolisen edustgjan kayttd viennissa

Edustaja on ulkopuolinen henkil® tai organisaatio, jonka kanssa vigja eli paamies,
tekee sopimuksen. Sopimuksessa paétetdan esimerkiks palkkauksesta, joka on
yleensa provisiopohjainen. Y rityksen taytyy muistaa, ettd edustgjalla voi ollayks
tal useampi padmies, eika edustgjaa velvoita mikdan jakamaan aikaansa tasan pééa-
miestensa kesken. Ulkopuolinen myyntiedustgja tuntee paikalliset markkinat ja asi-
akkaat paremmin kuin yrityksen oma myyja. Hanella on usein myos parempi neu-
votteluvoima. Ulkopuolisen edustagjan kyttd on halpaa ja kéynnistéd viennin nope-
asti. Erilaisia edustgjia kéyttavat niin pienet kuin suuretkin yritykset. Erilaisia edus-
tgatyyppe/d ovat muun muassa valmistgjan edustaja, agentti, meklari ja jaleenmyy-
ja. (Pasanen 2005, 60—68; Pehkonen 2000, 49-61.)

Taulukossa nelja on yhteenvetona ulkopuolisten edustgjien hyddyt ja haitat. Taulu-
kossa on otettu huomioon kaikki tassi luvussa mainitut edustusmuodot. Késittelen
tarkemmin jaleenmyyj8an ja agenttiin liittyvid etuja ja haittoja taulukoissa viis ja

kuusi.

Kuten jo tyoni alussa kerroin, taytyy yrityksen ennen edustgjan valintaa paéttaa,
mitka esimerkiks ovat valitut tuotteet, strategiat, resurssit ja tavoitteet seka selvit-
taa valitseva markkinatilanne. Edustajia on vaikea luokitella puhtaisiin tyyppeihin,
koska luokitusperusteina ovat monet eri asiat muun muassa edustukseen kuuluvat
toiminnot, vastuut ja edustgjalle maksettavan korvauksen muoto (Immonen 2005,
40). Kuitenkin on olemassa muutama yleisesti kdytetty edustgjatyyppi, joista kerron

seuraavaks.
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TAULUKKO 4. Ulkopuolisen edustgjan edut ja haitat. (Immonen 2005, 35-36.)

hy6dyt

haitat

+ Yritys saa nopeasti alusta alkaen
osaamista ja kokemusta; alueellista
tuntemusta, asiakasyhteyksia,
kielitaitoa jne.

+ Pieni taloudellinen riski;
edustgjalle(agentti) maksetaan vain
yleensd aikaansaadusta myynnista.

+ Yrityksen el tarvitse sitoa henkilGita
javaroja, esimerkiks epavakaille,
pienille tai tutkimattomille
markkinoille.

+ Tuotteita voidaan testata ennen
oman myyntiorganisaation
rakentamista (huomioitava
Sopimuksessa).

+ Halutessa voidaan kayttéa nimea tai
tavaramerkkid ” kotimaisemman”
imagon saamiseksi; tai edustaja voi
olla kanava tuotteille, joihin
vamistgja el halua yhdistda omaa
nimeaan.

— Asiakkailta tuleva palaute on
vahasta

— Moni edustaja optimoi oman
myyntinsa itselleen sopivaks, e
optimaaliseks pddmiehensa
kannalta.

— Yrityksen tuote joutuu kilpailemaan
gjankaytdsta edustgjan muiden
tuotteiden kanssa

— Edustgja ei tee pitkan tahtaimen
panostuksia vaan myy sitg, milla
helpoiten syntyy kauppoja.

— Edustajan mielenkiinto valmistgjaan
saattaa loppua ja han voi jopa ryhtya
myyméaan kilpailijan tuotteita.

— Liian hyva myyntitulos saattaa
pelottaa edustgjaa, koska edustaja
pelkda pdamiehen perustavan talloin
oman myyntiyhtion.

— Kun edustgja menetetaén,
menetetddn myos
markkinatuntemus, jolloin on
vaikeata sdilyttéa markkinat.

— Edustgjaa (agenttia) suojaava
lainsd&dant® vaikeuttaa monessa
maassa edustgjan irtisanomista.

3.2 Vamistgan edustga

Vamistgjan edustaja hankkii provisiota vastaan kauppoja paamiehelleen. Vamista:

jan edustaja ei itse harjoita kauppaa, vaan asiakkaan |0ydettyaén han ohjaa asiak-

kaan pdadmiehen luo. Paamies laatii sopimukset ja kdy tekniset ja kaupalliset neu-

vottelut asiakkaan kanssa. Vamistgjan edustajia kaytetdan usein vaativassa tekni-

sessa myynnissa. Edustgjan myyntikustannukset ovat edullisemmat kuin oman

avainhenkil6ston kustannukset, jos kaupatut méarét ovat pienia. (Immonen 2005,

40)
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Haittapuolina valmistajan edustgjan kaytossa on edustgjan suuri paamiesten luku-
méara ja valmistgjan ja asiakkaan véalinen suhde. Vamistaja padsee asiakkaiden
kanssa kontaktiin vasta kun hankintasuunnitelmat ovat niin pitkalla, etta niihin on
vaikeata tehda suuria muutoksia. Edustgjilla on monia pddmiehia ja se vaikeuttaa
edustgjan innokkuuteen myyda tuotetta. Usein voi kdyda niin etté edustajan huo-
mion vievat muut projektit ja kaupantekomahdollisuudet. (Immonen 2005, 40.)

3.3 Jdleenmyyja

Jalleenmyyja ostaa tavarat itselleen jajélleenmyy ne omallariskilldan. Jaleenmyyja
toimii omissa nimissdan ja saa palkkionsa saamistaan myyntituotoista. Koska jal-

leenmyyja kantaa suuremman liikeriskin kuin agentti, yrityksen tuotteestaan saama
hinta on jonkin verran pienempi kuin agenttia kaytettaessa. Jalleenmyyjélléa on ole-

massa valmiit asiakaskontaktit ja markkinointimenetelmét. (Immonen 2005, 43.)

Jalleenmyyjan toimintoja voidaan verrata vamistgan toimintoihin. Jéaleenmyyja
varastoi tuotteen, laskuttaa, hoitaa kuljetuksen ja niin edelleen. Vamistgjalaon
hyvin pieni mahdollisuus vaikuttaa jéaleenmyyjan toimintoihin, varsinkin jos valmis-
tgjan tuotteen osuus myynnista on pieni. Jalleenmyyntisuhteessa hinnoista méaréé-
minen on kilpailulains88danndn vastaista. Tavara Sirtyy joko jélleenmyyjén varas-
ton kautta asiakkaalle, tal suoraan vamistgata asiakkaalle. Vamistaja sopii usein
jaleenmyyjan kanssa vuosisopimuksen, joka voi olla eksklusiivinen, jolloin jaleen-
myyjalla on yksinoikeus tavaran myynitiin tietylla aueella. (Erdmetsd, Suominen
2004, 4648, Immonen 2005, 43.)

Kuviosta kaks voi huomata, etta kaikki tieto kulkee jaleenmyyjan [4pi. Kun asiak-
kaalle el mene yritykselta edes laskua, on asiakkaan vaikea tietéd minka yrityksen
tuotetta hén ostaa. Mydsk&an yritys el saa asiakkaista mitéén kuvaa. Taloin yrityk-

seltd ja&4 saameatta asiakkailta saatu palaute, ja tuotteen kehitysehdotukset.



Asiakassuhteiden malli
Jalleenmyyntimalli
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KUVIO 2. Jleenmyyjamalli. (Immonen 2005, 43.)

Asiakas

markkinointiin. Jos jélleenmyyja el panosta tuotteen myyntiin, voi tuotteella olla

enemmankin kysyntda, mutta tieto markkinatilanteesta el vality vamistgale. (Im-

monen, 2005, 43.) Voi myos olla, etté jalleenmyyjé onnistuu jotenkin pilaamaan

tuotteen brandig, jolloin valmistgjan on vaikea saada asiakkaiden luottamusta takai-

sin aloittaessaan itse tavaroidensa myynnin kyseiseen maahan. Taulukko viis kasit-

telee jalleenmyyntisuhteen etuja ja haittoja. Jos yritys haluaa tavoittaa pienetkin

asiakkaat, on jalleenmyyntisuhde silloin parempi kuin agenttisuhde. Agentti e valt-

tamatta ole kiinnostunut pienistd myyntimaarista, koska mita pienempi kauppa sita

pienempi on agentin saama provisio.
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TAULUKKO 5. Jdleenmyyntisuhteen edut ja haitat. (Karhu 2002, 99.)

Edut Haita
+ kauppa tehdéén sopimusalueella — markkinainformaatiota tehokkaasti
+ kaupan rationaalisuus vélittavien suorien asiakaskontaktien
+ gansé&sto asioitaessa suoraan puuttuminen
jé8lleenmyyjan kanssa — myynnin kanavoitumisesta johtuvat
+ sdéstot matkakustannuksissa riskit
+ paikalistuntemuksen liséantyminen | — jaleenmyyjan palkkiosta johtuva
+ vdlijasenen valmis huomattava hintarasite
asiakassuhdeverkosto — rahoitukseen liittyvéat vaikeudet

+ mahdollisuus hyodynt&a
jaleenmyyjan markkinatuntemusta

+ jalleenmyyjan agenttia paremmat
mahdollisuudet palvella hyvin myds
pienasiakkaita

+ jalleenmyyja huolehtii varastoinnista
kohdealuedlla

+ ja8lleenmyyja pystyy huolehtimaan
huolto- ja varaosapalveluista

3.4 Tukkukauppias, vélittgaja meklari

Tukkukauppias, vélittgaja meklari saavat myyntivoiton, kun tuotetta myydaan
eteenpéin. Heille @ siis makseta provisiota kuten valmistajan edustgjalle ja agentil-
le. VAittgillavoi olla varastoja ja kontakteja ympari maailmaa. Meklarillataas on
harvemmin myynti- tai jakeluverkostoa. Meklari vélittéa helppoja eli bulkeittain
myytavia tuotteita, jotka eivat vaadi suurempaa asantuntemusta. (Immonen 2005,
44.)

Vélittgia puolestaan toimii enemman raaka-ainesektorilla, missa voidaan yhdistella
useita eri tuotteita yhdeksi toimitukseks esimerkiksi rakennustarvikkeiden hankin-
naks, jolloin monta tuotetta yhdistyy yhdeks toimitukseks. Vélittgjien kaytto on
yksinkertaista, myynti on normaalia myyntid. Vamistga ei kuitenkaan saa tietoa
asiakkaista ja kauppa voi olla hyvinkin satunnaista. (Immonen 2005, 44.)
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3.5 Agentti

Agentti on paamiehen valitdn ja avoin edustgja. Myo6s agentti toimii valmistgjan
nimissd, kuten valmistgjan edustgjakin. Erona on se, etté agentti k&y kaupalliset
neuvottelut. Hinnat ja tarjoukset agentti kysyy valmistgjalta. Agentille maksetaan
korvaus provisiona jokaisesta valitetysta kaupasta. Edustaja menettaa provisio-
oikeuden, jos kauppa e toteudu tai jos asiakas kieltéytyy maksamasta. Agentin
ulkomaisia asiakkaita ovat usein vahittéais- ja tukkuliikkeet, maahantuontiliikkeet ja
erilaiset jakeluyritykset. Agentit voidaan jakaa kahteen péétyyppiin, valittgdagent-
tethin ja paétantéagentteihin. (Jaspers 2002; Immonen 2005, 41.)

Kuvio kolme selventéé informaation kulkua pa&@miehen, agentin ja asiakkaan valilla.
Erona aikaisempaan jalleenmyyntimalliin voi huomata sen, etté informaatio kulkee
agentin kautta, mutta agentti toimii vain tiedon vaittgana. Eli agentti el esmerkiks
puutu pdamiehen tarjoamaan hintaan tai toimitusehtoihin, vaan vélittéa ne sellaise-
naan asiakkaalle. Asiakas on myos tietoinen siitd, minka yrityksen tuotetta hén on
ostamassa. Kuviossa kolme agentin kautta kulkee myos lasku, mutta yritys voi
myos lahettéa kauppalaskun suoraan asiakkaalle. Jotkut agentit elvét valttamétta
edes halua kauppalaskua ja komissiolaskua paperimuodossa, heille riittééa esimer-

kiks pdf-muodossa léhetetyt laskut.

Vélittgdagentti valittaéa osto- tai myyntitarjouksen pddmiehelle ja paatantaagentti
saa valtuutuksen paamieheltd, jonka nojalla hén voi itse solmia kauppaa koskevan
sopimuksen. Agentti voi myos edustaa muita valmistgjia samaan aikaan. Monen
paémiehen edustaminen takaa mahdollismman hyvén gjankayton ja maksimaalisen
provisiotuloksen. Agentin kanssa voi tehda eksklusiivisen tai non-eksklusiivisen
sopimuksen. Eksklusiivisessa sopimuksessa agentti saa yksinedustuksen eli viga ei
saa palkata muita edustgjia kyseiseen maahan myymaéan tuotteitaan. Non-
eksklusiivinen sopimus mahdollistaa muiden edustajien kayton, jotka voivat myyda
samoja tuotteita samoille alueille. Jos agentin kanssa laaditaan eksklusiivinen sopi-
mus, voidaan agentille asettaa myyntitavoitteita ja velvoittaa hénet raportoimaan
halutuista asioista. (Erametsa, Suominen 2004, 13-14, 45-48; Immonen 2005, 41;
Pehkonen 2000, 51.)
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Asiakassuhteiden malli
Agenttimalli

Informointi Kontaktointi ja informointi

Agentti

Kysely

Provisointi

v
dq—————————J

Tarjous

Tilaus

Tilausvahvistus

Lasku

Tehdas
oO—0O—~0O
v

Asiakas

Tavarantoimitus

Tarjoukseen tai toimitukseen liittyvat kysymykset

Agentille tarjous, tilaus, tilausvahvistus ja laskukopiot.

KUVIO 3. Agenttimalli. (Immonen 2005, 42.)

Vamistajan mahdollisuus kontrolloida agenttia riippuu laaditusta sopimuksesta ja
yhteistyon sujuvuudesta. Agentin kdyttd on helppoaja yleistd. Agentin markkina-
ja asiakastuntemus saadaan heti k&yttoon, elka vamistajan tarvitse kayttéa omia
resurssgjaan myyjien kouluttamiseen ja markkinoiden tutkimiseen. Huonoina puoli-
na ovat agentin pieni kiinnostus suuriin markkinaosuuksiin, heille saattaa riittda niin
sanotut helpot asiakkaat, kun taas valmistgjaa kiinnostaa volyymit. (Immonen
2005, 41.)
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My0s agentin sitouttaminen yritykseen voi olla vaikeaa. Mikdan e takaa, etta
agentti myis aktiivisesti yrityksen tuotteita. Ongelmana onkin, etta miten yritys voi
motivoida agenttia. Koskisen Oy pyrkii vaikuttamaan agenttien myyntiaktiivisuu-
teen varmistamalla, etta perusasiat ovat kunnossa. Perusasioita ovat muun muassa
yrityksen ja agentin valinen luottamus, hyva toimitusvarmuus ja tuotteiden tasainen
laatu. Sahatavaran laatu e vattaméttéd ole kaikista parasta, mutta sen laatu on hy-
vintasaista. Aikaisemmin tuotetta ostanut asiakas osaa odottaa tiettya laatua.
Agentti mielelld8n edustaa tuotteita, joita on helppo myyda. Hankalasti kaupaks

menevien tavaroiden edustaminen e ole agentille kannattavaa. (Tamminen 2008;

Piispanen 2008)

TAULUKKO 6. Agenttisuhteen edut ja haitat. (Karhu 2002, 105.)

Edut

Haitat

yllapitokustannukset

+ taloudellisen riskin jakautuminen

+ tehokas ensikaden tiedonsaanti
agentin toimialuedlta

+ kansainvalinen kauppa suhteellisen
valvatonta

+ vigja saa tuotteesta korkeamman
hinnan kuin maahantuojan
valityksalla toimittaessa

— useaan eri asiakkaaseen

suuntautuvan tavara- ja
maksuliikenteen monimutkainen
hallittavuus

agentin usein puutteelliset
edellytykset lagjentuneeseen
toiminnan suorittamiseen
menestyksekkaasti

agentti saattaa tarkoituksellisesti
jarruttaa myyntia tuottoisan
edustuksen menettamisen pelossa
vientikaupan toimenpiteiden
suorittaminen vigjdyrityksen itsensa
vastuulla

4 AGENTIN VALINTA JA YHTEISTYO

Tassa luvussa kasittelen agentin valintaa ja toimintaa seké sité rajoittavaa lainsaé-

dantéa Agentin valintaei ole aivan vaivatonta, silla ammattitaitoisen agentin 10y-

taminen on hankalaa. Yritys voikin hytdyntda erilaisia tietoldhteita yhteistyokump-

pania etsiessédn. Kasittelen téssa luvussa myos kirjalisia ja suullisia sopimuksia
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seké niiden eroja. Suullisten sopimusten solmiminen voi olla helppoa, mutta kirjalli-
sen sopimuksen hyddyt ovat suullisen sopimuksen hy6tyja suurempia, etenkin epéa-
vakaissa tilanteissa. Tarkastelen my6s, miten Koskisen Oy on hoitanut agenttiensa

valinnan

4.1 Agentinvalinta, toimintaja niitd koskeva lainséédanto

Vientia aoittaessa on térkedé valita agentti huolella. Valitsemiseen tulis kéyttéa
tarpeeks akaa, silla oikean yhteistyokumppanin valinta on yks suurimmista jakelu-
toimintaan vaikuttavista osatekijoistéd. Huonon edustajan valinta saattaa johtaa
edustajaan, joka keskittyy vain kilpailijoiden tuotteiden myyntiin ja pitéa paémiehen
tuotteen tahallaan pois markkinoilta yksinoikeussopimuksen avulla. Huonon edus-
tgjan valinta saattaa aiheuttaa myos paljon turhia kustannuksia. Kustannuksia syn-
tyy esmerkiks silloin, jos markkinoille p&asy viivastyy tai jos olemassa oleva sopi-
mus halutaan purkaa. On myds huomioitava, etta agentti voi vaikuttaa negatiivises-
ti yrityksen tai tuotteen imagoon. Imagon helkentymisen korjaaminen vaetii paljon

aikaa ja kustannuksia. (Erametsd, Suominen 2004, 19, 23.)

sen tarjokkaan. Valinnan epdonnistumista e pidetd suurena, koska usein oletetaan,
etta tarvittaessa agentin vaihto onnistuu helposti. On siis syyté tiedostaa mahdolli-

set pitk&aikaiset ongelmat ja valita agentti kiirehtimétta. Tietoa mahdollisista edus-
tgaehdokkaista voi hankkia oman alan julkaisuista, internetist tai muistajulkissta

lahteista. (Er&metsd, Suominen 2004, 19.)

Tietoavoi etsé& myos pakallissta kauppakamareistaja YK:n agjarjestoista
UNCTAD:in Trade Pointeista. UNCTAD on Y K:n alaisuudessa toimiva pysyva
hallitusvélinen toimielin, jonka toiminnan péétavoitteena on edistéa kehitysmaiden
kanssa kaytavaa kauppaa (Ulkoasiainministerio 2008). Kontakteja voi myos luoda
osallistumalla messuille, ndyttelyihin tai palkkaamalla konsultin. My6s pankit voivat
valittéd asiakkaillensa ulkomaisia liikeyhteyksié. Yritys voi myds osallistua Finpron

jarjestamille EU-yrityspéiville, joihin osallistuu yrityksid eri maista.
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Y rityksen halutessa Finpro tekee kohdemaassa myds rekrytointia. (Erémetsa, Suo-
minen 2004, 24-25; Immonen 2005, 45-58.) Finpro on suomalaisten yritysten pe-
rustama yhdistys, joka toimii maailmanlagjuisesti ja hallitsee yritysten kansainvélis-

tymisprosessin eri vaiheet (Finpro 2008).

Kun yritys on saanut kasaan muutamia edustajaehdokkaita, on tarkedd hankkia
edustgjista lagjat taustatiedot. Ensin edustajaehdokkaaseen voidaan olla yhteydessa
kirjeitse tal sdhkdpostilla. Paras on kuitenkin tavata edustaja henkilokohtaisesti
muutamaan otteeseen ennen valinnan tekemistd. On myds suositeltavaa, etta edus-
taja kévis Suomessa tutustumassa paamiehensa yritykseen, tuotteisiin ja henkil6s-
t6on, jonka kanssa han tulis tekeméén yhteisty6ta. Nailla tapaamisilla syvennetéén
yrityksen ja edustgjan vélista suhdetta ja sitoutetaan edustgja toimintaan heti austa
léhtien. Kun ratkaisu on tehty, pitéisi kaikkia osapuolia informoida paatoksesta,
unohtamatta muita edustgjaehdokkaita. Voi olla, etta yritys tulee tarvitsemaan hel-
dan palveluitaan myohemmin. Myos niille asiakkaille, joita yrityksella on jo edusta-
jan auedlla, tulis ilmoittaa uusista jérjestelyista. (Immonen 2005, 58-65.)

Agentit jotka nyt myyvat Koskisen Oy:n tuotteita ovat pédtyneet Koskisen agen-
telks erilaisin tavoin. On agenttea, jotka Koskisen Oy on joutunut kouluttamaan
sahatavaran myyjiks ja sitten on agentteja jotka on 10ydetty tavallisin keinoin, €li
haastatteluiden kautta. Agentit saattavat myds ottaa suoraan yhteytta ja kysya voi-
sko yhteistyoté harkita. Agentin valintakriteereind on asantuntevuus sekd koke-
mus, esimerkiksi onko agentti ennen myynyt skandinaavista puutavaraa ja perus-
tuuko agentin myyntikokemus saha ja hdylétavaran vai lastulevyn myyntiin (Tam-
minen 2008).

Suomessa agenttien toimintaa séételee kauppaedustajalaki, joka perustuu EU:n
kauppaedustgja direktiiviin. Kauppaedustgjia koskeva laki on EU:ssa yhdenmukais-
tettu direktiivilla 653/1986/EY (Jaspers, 2006). Y leista sopimusoikeutta sovelle-
taan kohdissa, jotka puuttuvat laistaja direktiivista. Kauppaedustajadirektiivi on
antanut yksittaisille maille erailtd osin lilkkumavaraa, joten kauppaedustgjalain si-
sAlto voi vaihdella. Kuitenkin térkeimmét pakottavat lains88dokset ovat olennaisilta

osin identtiset Suomen kauppaedustgjain kanssa.
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Pakottavia lainsd8dnntksia taydentava yleinen sopimusoikeuden sisélto vaihtelee
maakohtaisesti kuitenkin huomattavasti. (Erametsa, Suominen 2002, 27-28.)

Muualla maailmassa saattaa agentteja koskeva lainsdadantd puuttua téaysin. Niissa
maissa, joista lainsdadantda 16ytyy, on selvitettava lain sisdllot tarkasti ennen sopi-
muksen laatimista. Jos maassa on agenttilainsé&dant6d, on se usein pakottavaa seu-
raavilla osa-alueilla: paikallisen edustagjan kéyttopakko, agentin irtisanominen,
agentin yksinoikeus, kirjallisen sopimuksen muoto, rekisteréintivelvollisuus ja so-
pimuksen kieli, riitojen ratkaisu, agentin valtuutuksen sisdlt6 ja lagjuus seké agentin
oikeus vastaan ottaa haasteita ja tiedoksiantoja. Paikallisen lain mukaan agentilla
voi myos olla yksinoikeus omalle myyntialueelleen, vaikka sopimuksessa olisikin

sovittu toisin. (Erémetsd, Suominen 2002, 28.)

4.2 Sopimuksen laatiminen ja siihen liittyva lainséédant®

Ennen sopimuksen laadintaa yrityksen kannattaa selvittaa itsellensa seuraavanlaisia
asioita: mita sopimuksella halutaan saada aikaiseks, mink&laista sopimusta yritys
suunnittelee ja tiedetdénk kohdemaasta kaikki tarpeellinen. Jos péétetéan soveltaa
kohdemaan lakia, kannattaa ottaa huomioon maan laissa olevat erityispiirteet kuten
mahdolliset pakottavat sd8nnokset. Valinta edustussopimuksen muodosta tapahtuu
yleensa agentti- tai jalleenmyyntisopimuksen valilla. Valintaan vaikuttaa jakelutien
rakenne kohdealueella, tuote, resurssit ja osapuolten toivomukset. (Erametsa,
Suominen 2004, 20; Selin 2004, 76-77.)

Sopimusta laadittaessa taytyy muistaa paasdéanto eli sopimusvapaus. Sopimusva
pauteen kuuluu molempien osapuolien oikeus tehda sopimuksia, vapaus pééttéa
tehdaénko sopimusta vai el, vapaus pdéttaa sopimuskumppaninsa ja vapaus paéttaa
sopimuksen sisdllosta. Tosin ndissékin asioissa tytyy huomioida paikalliset lait.
Agenttidirektiivissa ja sen pohjata tehdyssa lainsé&dannossa on kohtia, jotka poik-
keavat sopimusvapauden periaatteesta. Agentin asema koetaan hetlkommaksi kuin
yrityksen, joten suurin osa agentin hyvaks sdadetyista lain sdéannoksisté ovat pa-

kottavia. Luonnollisena méarayksena on, ettei sopimuksia @ saa tehda hyvan tavan
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eika lain vastaisesti. Ongelmia voi esiintya edustgjan toimiessa agenttina seka jal-
leenmyyjand. (Erdmetsa, Suominen 2004, 28, 47; Immonen 2005, 115-117; Selin
2004, 76-77.)

Kirjallisten sopimusten sisélto voi vaihdella eri maissa. Amerikkalaisessa sopimuk-
sessa pyritéan méarittelemaan kaikki mahdollinen, esmerkiks asiat jotka me ko-
emme itsestéanselvyyksind. Japanissa tehdyt sopimukset taas syntyvét aikanaan ja
sisdltavéat vain padkohdat. Kirjallisten sopimusten hyvana puolena on se, etté sovi-
tut asiat ovat aina tarkistettavissa, oli kyseessa sitten uusi tyontekija tai agentin

kanssa jo kauan toiminut myyntimies. (Immonen 2005, 114-115.)

Agenttisopimuksessa tulis mainita se, onko agentti vaittg& vai padtantdagentti.
Paatantéagentti saa solmia pddmiehen puolesta sopimuksia asiakkaan kanssa kun
taas vélittgdagentti ei. Padtantdagenttien kanssa on suositeltavaa sopia houdatetta
vat ehdot ja hintapolitiikka. Jos agenttisopimuksessa el ole méaritelty agentin edus-
tusvaltaa, ratkeaa se agentin kotipaikan lainsd8dannon perusteella. Suomen lain-
séd&dannon mukaan agentti saa péattéd sopimuksista vain, jos hanet on siihen erik-
seen valtuutettu. Vatuutuksen muodosta voidaan sopia agenttisopimuksessa erilli-
selld asiakirjalatal jopa suullisesti. Valtuutus voidaan tehda myds niin sanotulla
hiljaisella valtuutuksella. Tama tarkoittaa Sitd, ettd padmies on useasti sallinut agen-
tin sopia sopimuksia. (Erdmetsa, Suominen 2004, 33.)

Kaikki Koskisen Oy:n agentit ovat valittgdagentteja. Agentti kysyy aina Koskisen
Oy:lt& hinnan ja valitté4 sen asiakkaalle. Hintaan vaikuttaa essimerkiks haluttu puu-
lgi, erittely seka sen paksuus, leveys ja pituus. Kaikkea hintaan liittyvia kuluja e
tarvitse aina eritelld, agentit tietavat kaytettavat vakioehdot kuten toimitusehdot ja
maksuehdot. Alennuksia agentti voi myontéa vain Koskisen Oy:n luvala. (Tammi-
nen 2008.)

Sopimuksien teossa tulee olla hyvin tarkka ja kdyttda ulkopuolisia asiantuntijoita.
Kaikki poikkeukset pitéd mainita sopimuksessa. On parempi tehda hyvin yksityis-
kohtainen sopimus, kuin j&tt&a asioita mainitsematta siind uskossa, etta niita tuskin

koskaan tulee eteen. EU-alueella sopimusten pohjana toimii lagja
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kilpailuoikeussaanndstd. Vaikka EU:n lainsdadant6 yhtendistéd monta asiaa, saat-
taa kansallinen lainsd&dantd esmerkiks estéa t&ysin vapaiden sopimusten laatimi-
sen. EU:n agenttidirektiivissé on pakottavia méaréyksid, mita el voida sopimuksia
tehtdessa ohittaa. Nama méaraykset koskevat esimerkiks provision maksua, sopi-
muksen irtisanomisaikaa sek& paamiehen etté agentin velvollisuuksia. (Erametsa,
Suominen 2004, 47; Immonen 2005, 115-117; Selin 2004, 76-77.)

Koskisen agentit saavat provision jokaisesta kaupasta jonka he hankkivat. Provisi-
on suuruus on usein 2,5 % tavaran varastohinnasta. Asiakkaalta veloitetusta kulje-

tuskustannuksista ei agentille makseta provisiota. (Tamminen 2008)

Kun asiakas tekee pddmiehen kanssa kauppasopimuksen, jaa agentti kokonaan so-
pimuksen ulkopuolélle. Han on siis téysin irrallinen kauppasopimuksesta. Agentilla
voi tosin olla laissa méaritelty velvollisuus valvoa sitd, ettd sopimusta noudatetaan.
Tal6in agentti toimii paémiehen etujen valvojana. Kaupasta aiheutuneet riidat rat-
kaistaan vain pddmiehen ja asiakkaan kesken. Kauppasopimukseen sovelletaan ko-
timaisessa kaupassa kauppalakia ja kansainvalisessi kaupassa muun sopimuksen
puuttuessa joko myyjan maan lakiatal Y K:n kauppalakia. (Erametsa, Suominen
2004, 34-35.)

4.3 Herrasmiessopimus jakirjalinen sopimus

Herrasmiessopimusta kéytetaén silloin, kun e ole mahdollista tai tarpeellista tehda
virdlistata muodollista sopimusta. Herrasmiessopimus on suullinen sopimus, joka
perustuu sopimusosapuolten valiseen luottamukseen. Ensin todetaan osapuolten
aikomukset suullisessa keskustelussa tai kirjeenvaihdossa, jonka jalkeen voidaan
aoittaa kaupanteko. Y hteistyon aoittaminen herrasmies-sopimuksella on helppo ja
valvaton tapa, mutta epavarmojen aikojen koittaessa kirjallisesta sopimuksesta olis
huomattava apu. Vaikeuksia synnyttaneet tilanteet ovat muun muassa myynnin
epaonnistuminen tai henkildvaihdoksista syntyneet ongelmat. (Immonen 2005,
114-115.)
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Kirjallisen sopimuksen puuttuessa agentin asema on EU-alueella suhteellisen hyva
jaselked. EU-auedlla agenttien toimintaa turvaa hyva agenttilainsdadantd, joka
sisdltda yksityiskohtaiset séénnokset sopimuksen tarkeimmista asioista. S&8nnoksia
sovelletaan asiaa koskevan sopimusehdon puuttuessa. Suurin osa agenttilainséa-
dannon asetuksista on agentin hyvaks pakottavaa oikeutta. Tama tarkoittaa sita,
ettel niisté voi poiketa yhteisella sopimuksella. EU-alueen ulkopuolella kaytavassa
kaupassa kirjallisten sopimusten tarkeys korostuu, koska talldin agenttilainsdadant6
todennakoisimmin puuttuu. (Erametsa, Suominen 2004, 23.)

Tilanteessa, jossa osapuolet kokevat ettei kirjallinen sopimus varsinaisesti edista
liilketoimintaa, kannattaa kéyttéé edes jotain yleistd mallisopimusta. Mallisopimuk-
set antavat yksinkertaisimmillaan perusturvan molemmille osapuolille. (Immonen
2005, 114-115.)

5 SOPIMUKSET

Téassd luvussa kasittelen tarkemmin kirjallisessa sopimuksessa mainittavia asioita.
Jos sopimus on tehty huolellisesti, se tarjoaa perusturvan mahdollisiin ongelma-
tilanteisiin. Kirjalinen sopimus myos luo pysyvyyden jajatkuvuuden tunnetta, jol-
loin molemmat osapuolet panostavat enemman yhteistyon sujuvuuteen. Luvun lo-
pussa kasittelen sopimusten loppumista seka kerron kaytanndn esimerkin, miten

Koskisen Oy on irtisanonut agenttien kanssa tehdyn suullisen sopimuksen.

5.1 Sopimuksen keskeinen sisdlto

Laaditun sopimuksen tulis olla yrityksen asemaa turvaava, myyntid edistéva, katet-
ta antava seka oikeudellisesti pateva. Sopimuksen tulis olla myds mahdollismman
selked seka jaottelun etté kieliasun osalta. (Immonen 2005, 112-114.)
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Sopimuksen otsikko. Sopimus pité& nimeta sen todellisen luonteen mukaan, jotta
kaikille osapuolille tulee selvaks, mistd sopimuksessa on kysymys. Sekatyyppisten
sopimusten nimeéminen saattaa osoittautua hankalaksi, kun sopimus voi sisdltda

elementtgld useista eri sopimustyypeista. (Erametsd, Suominen 2004, 152.)

Sopijapuolet tulee tarkoin mééritell& sopimuksessa niiden virdlisilla nimilla. Oi-
keaoppisella méarittelylla varmistetaan, ettd mahdolliset vaatimukset osoitetaan
oikealle henkilolle. Sopimusosapuolten tiedoista tulisi ainakin hankkia luottotiedot
ja kaupparekisteriote. (Erametsa, Suominen 2004, 153; Immonen 2005, 119.)

Sopimuksen kohde ja luonne. Sopimuksessa tulee mééritella agentin myymét
tuotteet tal tuoteryhmét, se milla alueella agentti on oikeutettu myyméén tuotteita
seka mille asiakasryhmille agentti saa myyda yrityksen tuotteita. Agentille voidaan
my6s antaa yksinoikeus johonkin tiettyyn alueeseen, jolle paamies el halua muita
agenttgja. Paamiehen kannattaa kuitenkin varata oikeus suoraan myyntiin. Mikali
yrityksella on oikeus suoraan myyntiin, pitda méaritella onko agentilla oikeus pro-
visoon kyseistd myynnistd. Myds edustuksen luonne on ilmastava, onko agentti
vélittgdagentti val padtantdagentti. Jos edustuksen luonnetta el ole méritelty, sen
médrittelee paikallinen lainsdadantd. Suomessa ja EU-aluedlla lainsdédanntssa ole-
tuksena on vélittgaagenttina toimiminen. (Erametsa, Suominen 2004, 154-155;
Immonen 2005, 119.)

Paamiehen oikeudet ja velvoitteet tulee kirjoittaa sopimukseen. Velvoitteet voi-
vat koskea muun muassa myynninedistamista, joka ssaltéa hinnastot, naytteet,
mainonta- ja markkinointimateriaalit. P&&miehen on myos tiedotettava agenttia
tuotteeseen liittyvista seilkoista ja muutoksista seka sovittava mahdollisesta koulu-
tuksesta. (Erametsd, Suominen 2004, 159-560.)

Agentin oikeudet ja velvoitteet. Yks agentin velvollisuuksista on edist&a yrityk-
sen myyntid. Jotta vatyttaisin vaarinkasityksiltg, tulee sopimukseen kirjata agentin
tarkeimmat myynninedistamiseen liittyvét tehtavéat ja niihin liittyvien kulujen mak-
sgja. Myos agentille asetettu raportointivelvollisuus ja myyntitavoitteet tuliss méari-
tella. Asetettujen tavoitteiden taytyy olla realistiset mutta samalla agenttia motivoi-
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vat. Joskus agentin on palkattava aliagentteja, jotta myyntiluvuilla pdastéisiin
myyntitavoitteeseen. Tastékin oikeudesta tulee mainita sopimuksessa. Agentti voi
my6s myyda paamiehen ja kilpailevan yrityksen tuotteita omalle alueelleen tal so-
pimusalueen ulkopuolelle, ellel sopimuksessa toisin vaadita. Agentin velvollisuu-
deks voidaan myds mééritella asiakkaiden luottotietojen tarkistaminen. Muut
agentille asetettavat velvoitteet voivat koskea muun muassa agentin oikeutta ottaa
maksuja padmiehen puolesta, agentin ostoja omaan lukuunsa, huoltoa, varaosia,
tuotteilta edellytettavia viralisia lupia tai asiakkaiden reklamaatioiden valittamista
padmiehelle. (Erémetss, Suominen 2004, 161-180.)

Provisio. Agentille maksetaan provison muodossa. Provisioon oikeuttavien toimi-
tusten, provision suuruus, laskentaperiaate, maksaminen ja provisio sopimussuh-
teen jalkeen tulee kirjata tarkasti. Agentille ei makseta provisiota niin sanotuista
jalkitilauksista, jotka syntyvét asiakkaan ja pd@miehen valilla ilman agenttia, vaikka
agentti olisikin aiemmin hankkinut asiakkaan paamiehelle. (Erametsd, Suominen
2004, 180-182; Viljakainen 2004, 32.)

Salassapitovelvollisuus. Agentti on EU-alueella velvollinen pitdmé&an salassa pa&
mieheltd ssamansa luottamukselliset tiedot ilman, etta téta kohtaa mainitaan sopi-
muksessa. Sopimuksen paéttymisenkin jalkeen agentti on salassapitovelvollinen
koskien yrityksen liike- tai ammattisalaisuuksia. Aina el ole tosin selvaa, mikatieto
on salaista mika el. Pédmiehen on tadldin velvollisuus kertoa agentille, mika koe-
taan liikesalaisuudeks jamiké ei. (Erametsd, Suominen 2004, 183; Viljakainen
2004, 25.)

Sopimuksen voimassaoloaika tuliss mééritellg, jotta ongelmien ilmetessé voidaan
sopimuksen loppumisen jadlkeen vaihtaa agenttia ilman suurempia korvausvaati-
muksia. Sopimuksen voimaantuloaika ja sopimuksen voimassaolomuoto tulee mai-
nita. Voimassaolo méarittéa solmitaanko sopimus méaréajaks, toistaiseks voimas-
saolevaks val médaragjaks, jonka loppuessa sopimus jatkuu viela méérdaikaisena
tal toistaiseks voimassaolevana. Sopimuksissa voidaan joskus myds kéayttaa koeai-
kaa, jonka jadlkeen sopimus voidaan katsoa toistaiseks voimassaolevaks. (Erdmet-
S8, Suominen 2004, 183-184; Immonen 2005, 134.)



28

Sopimuksen lakkaaminen. Sopimus voi lakata kolmella eri tavalla: irtisanomalla,
purkamisella tai méérdaikaisen sopimusagjan padttymisella. Sopimuksessa tulee
médritellairtisanomisaika, mahdolliset sopimuksen purkuperusteet jairtisanomisen
ja purun muoto. Molempien osapuolien on kuitenkin noudatettava sopimusta irti-
sanomisgjan loppuun asti. (Aalto, 2002, 134; Erametsa, Suominen, 2004, 184—
185.)

Sopimuksen irtisanomisen/lakkaamisen jalkeiset suhteet. Y hteistyon loppumi-
sen jakeisestd gjasta on myds sovittava asioita, kuten mainosmateriaalin palautta-
minen sek& mahdolliset vahingonkorvaukset. Vahingonkorvaus voi muodostua
esimerkiks markkinointikustannuksista tai irtisasnomiskorvauksista. (Erametsa,
Suominen 2004, 185-186.)

Sovellettava laki jariitojen ratkaisu. Mahdollisten riitojen ratkaisun helpottami-
seksl taytyy sopimuksessa olla maininta sovellettavasta laista, késittelypaikasta ja -
kielestd. On myos selkeasti ilmaistava kéytetdanko tuomioistuin- vai valimiesme-
nettelya. (Erametsd, Suominen 2004, 186.)

Sopimuksen loppulausekkeet voivat koskea mahdollisia tiedonantoja, sopimuk-
sen muuttamista ja sopimuksen siirtémista seka aikaisempien sopimusten syrjéytté
mistd. Lopuksi kumpikin osapuoli laittaa paivayksen alle tarvittavat allekirjoitukset.
Vastapuolen yhtiojarjestys saattaa esmerkiks vaetia, etta sopimuksen allekirjoittaa
kaksi henkiloa. (Erametsa, Suominen 2004, 187.)

5.2 Sopimuksen pdattyminen

Edustussopimus voidaan purkaa, jos tarked syy sita vaatii. Purkuun e talléin vaiku-
ta, mitd sopimuksessa on asiasta mainittu. Sopimuksen voi purkaa esmerkiks ta-
pauksissa, joissa sopimusta tehtdessa toinen osapuolista on johtanut toista harhaan,
sopijaosapuoli on loukannut vakavasti teoillaan sopimuskumppaninsa etua, aiheut-

tanut teoillaan luottamuksen menetyksen tal jattényt noudattamatta sopimuksessa
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mainittuja entoja. Osapuolten kuitenkin kannattaa ennen sopimuksen purkua suo-
rittaa tilanteen kokonaisarviointi. (Viljakainen 2004, 67-68.)

Purkuilmoitus on syyta tehda aina todistettavalla tavalla kuten kirjeelld, séhkopos-
tillatal faksilla. Purkuilmoitukseen pitéis ainaliittda syy, jonka takia osapuoli on
paatynyt sopimuksen paéttamiseen. Syylla voi olla suuri merkitys péétettaessa
mahdollisista korvauksistatai provisioista. (Viljakainen 2004, 67—69.) Sopimus Vvoi
myds paattya toisen osapuolen konkurssiin hakeutumiseen tai menehtymiseen (Aal-
to 2002, 123).

Maksettavan hyvityksen méaréan vaikuttaa esimerkiks edustussopimuksen kesto,
olosuhteet, joissa sopimus on pagttynyt seka agentin iké ja tyokyky. Maksettava
hyvitys ei voi olla suurempi kuin yritykselle koituva etu, edustgjalle aiheutuva pro-
visioiden menetys tai kohtuullisena pidetty méaré. Agentillae ole oikeutta hyvityk-
seen, jos yritys purkaatai irtisanoo sopimuksen laissa mééritellyn purkuperusteen
nojala. Oikeutta hyvitykseen ei mydsk&an ole, jos agentti on itse purkanut tai irti-

sanonut sopimuksen ilman pétevaa purkuperustetta. (Kérkas 2003)

Haastattelussa Jukka Tamminen kertoi esimerkkitapauksen suullisen sopimuksen
purkamisesta, jossa Koskisen Oy lakkas myymésta kyseiselle agentille tavaraa.
Myyntiluvut laskivat ja néin sopimus pystyttiin irtisanomaan vahentyneeseen myyn-

tiin vedoten.

6 CASE: KOSKISEN OY

Téassd luvussa kerron Koskisen Oy:n historiasta ja nykytilanteesta seka K oskisen eri
toimialoista. Koskisen Oy:n toimialoja ovat muun muassa saha-, vaneri- jataloteol-

lisuus.
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6.1 Historia

Kalle Koskinen, William Lehtinen ja Valtteri Rantala perustivat K. Koskisen Puu-
tavaraliikkeen vuonna 1931. Kalle Koskinen toimi puutavaraliikkeen johtgana ja
hanella oli lilkkeesta enemmistbosakkuus. Lehtinen johti sahaustoimintaa ja Rantala
huolehti Koskisen johdolla metsien ostoista. Yritys lagjeni 1930-luvulla, kun Kalle
Koskinen osti noin yhden sahan vuodessa. Vuonna 1951 K. Koskisen Puutavaralii-
ke muutti nimensi K. Koskisen saha O:ksl. Y htion johtgjana toimi edelleen Kalle
Koskinen. Vuonna 1958 Kalle Koskisen poika Kalevi Koskinen valittiin yhtion
uudeks johtgjaks. Vuonna 1959 Valtteri Rantalan ja William Lehtisen perikunnat
maoivét osakkeet Kalle Koskiselle ja tésta eteenpéin K. Koskisen Saha oli perheyh-
ti6. (Koskisen Oy 2008.)

Kalevi Koskinen aoitti suuret uudistukset, monia sahoja lopetettiin ja myytiin kan-
nattamattomina. Vuonna 1965 Jarvelaan péétettiin perustaa vaneritehdas, joka
koekaytettiin kesdkuussa 1966. VVuonna 1973 paéatettiin rakentaa myos lastulevy-
tehdas. Tehdas koekaytettiin 1975 ja tuotanto kaynnistyi 1976. Vuonna 1976 yhti6
muutti taas nimedan, nyt se muuttui Koskisen Oy:ksl. Vuonna 1989 Koskisen Oy:n
puunhankinta siirrettiin Koskitukki Oy:n hoidettavaksi. Vuonna 1996 Y ritys osti
Asko Oy:lta Hirvensalmella toimivan Vilkon Oy:n koko osakekannan. Samana
vuonna ogtettiin my6s Herrala-Talot Oy. (Koskisen Oy 2008.)

6.2 Nykyisyys

Téalla hetkella Koskisen Oy valmistaa ja myy tuotteitaan rakennus, rakennus-
puusepan, huonekau- ja kuljetusvalineteollisuudelle. Nykyaan Koskisen Oy:n toi-
mialoina ovat puunhankinta, lastulevyteollisuus, koivutuoteteollisuus ja taloteolli-
suus. Toimialojen moninaisuus varmistaa puuraaka-aineen tarkan kéyton, esimer-
kiksi sahalla tuotettu puru menee lastulevyteollisuuden ké&yttoon. K oskisen tuotan-
toa on Jarvelassd, Hirvensalmella, Vieruméellaja Vengdla Nykyadn Koskisen Oy
mielletddn sahayhtioks vaikka lastulevyteollisuuden osuus on jopa kaks
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kolmasosaa tuotannosta. Seuraavien otsikoiden alla selvitén eri konsernin osia
(Koskisen Oy 2008.)

Koskisen Oy:n tuotteiden valvonta alkaa jo metsastd. Koskisella on oma puunhan-
kinta yksikko, Koskitukki Oy, joka on vastuussa tarvittavan puuraaka-aineen han-
kinnasta. Koskitukki Oy vastaa puunhankinnan ohella myds konsernin metsétiloista
seka tarjoaa yksityisille metsan omistgjille metsdnhoitopalvelua. Metsista huolehti-
minen kuuluu yhtend osana ympéristoa sdastévadn metsanhoitoon. (Koskisen Oy
2008; Koskitukki Oy 2008.)

Koskisen Oy:n sahateollisuus valmistaa vakio- ja médramittaista saha- ja hoylétava-
raa seka kattoristikoita. Y rityksen laatujarjestelmé ja moderni tuotantoteknologia
mahdollistavat nopean asiakkaiden tarpeisiin vastaamisen. Nykyaikaisen tekniikan
avulla yrityksella on mahdollisuus tarjota asiakkaille lagja mittavalikoima ja tarkka
mittapitavyys. Tuotteiden jatkojalostus jakautuu kolmeen osaan: rakennusteollisuu-

teen, sisustukseen ja komponentteihin. (Koskisen Oy 2008.)

Koskisen Vaneriteollisuus valmistaa eri kéyttotarkoituksiin sopivia vanerilevyja
Tuotesuunnittelu ja kehittyneet valmistusvaiheet mahdollistavat vanerilevyjen val-
mistuksen kayttokohteiden vaatimusten mukaisiksi. Nykyadan arvostetaan pitkélle
jalostettuja tuotteita, joiden kayttd on helppoa. Vaneriteollisuuden tuotannosta 90

prosenttia menee vientiin. (Koskisen Oy 2008.)

Lastulevyteollisuuden tavoitteena on tarjota mahdollismman lagja valikoima tuot-
teita huonekalu- ja rakennusteollisuuden tarpeisiin. Nykyaikaisen tuotantoteknolo-
gian ja tuotekehitystyon avulla lagjennetaan tuotevalikoimaa. Yritys pyrkii jatku-
vasti kehittaméan uudenlaisia levyja uudenlaisiin kdyttokohteisiin, (Koskisen Oy
2008.)

Koskisen koivutuoteteollisuudesta vastaa Hirvensalmella sijaitsevat Vilkon Oy.
Koivu on erinomainen ja korkealaatuinen tuote huonekalu ja puusepanteollisuudel-
le. Vilkon Oy:n tuotteina on muun muassa koivusahatavaraa, koivuviilujaja koivu-
liimalevyja (Koskisen Oy 2008.)
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Koskisen taloteollisuudessa valmistetaan kuluttgjille laadukkaita ja yksilollisié kote-
ja. Herraa-taloissa perinteinen rakennuskulttuuri yhdistyy nykyaikaisiin ratkaisui-
hin. Taloissa on tukeva puurunkorakenne ja ne tayttavat erilaiset rakennusnormit ja

viranomaisméaaraykset. (Koskisen Oy 2008.)

Tarjotakseen ensiluokkaista palvelua, on Koskisen Oy perustanut moniin Euroopan
maihin myyntikonttoreita. Koskisen Oy:ll& on yhteensa kaksitoista myyntikonttoria
yhdessdtoista maassa. Koska myyntikonttoreista aiheutuu koko gan kiinteita kus-
tannuksia, on niiden myytava vahintdan 20 000 kuutiota sahatavaraa vuodessa,
jotta toiminta olis yhté kannattavaa kuin agenttiin verrattaessa. Koskisen Oy on
my6s aloittanut myyntikonttoreiden aktivoimisen. Aktivoimisen tarkoituksena on

parantaa sahatavaran myyntia. (Koskisen Oy 2008; Tamminen 2008.)

Muutamassa maassa toimii seka agentti ettd myyntikonttori. Vakka auedlla toi-
miikin myyntikonttori ja agentti, e se tarkoita, etta ne kilpailisivat keskendan. Es-
panjan myyntikonttori perustettiin vanerilevyteollisuuden tarpeisiin, kun taas agent-
ti myy sahatavaraa. Jos molemmat, agentti ja myyntikonttori, myyvét sahatavaraa,
e agentilta vieda hanen hankkimiaan asiakkaita. Jos agentin kautta tulleet asiakkaat
haluavat ostaa suoraan Koskiselta, heitd usein kehotetaan kdantymaan agentin puo-
leen. Hyvdlta agentilta e kannata vieda niin sanottuja helppoja asiakkaita, jotta
yhteisty® pysyisi jatkossakin hyvana. (Tamminen 2008.)

Agentin k&ytdssa on pyritty toimimaan siten, ettéa yhdessa maassa on yks agentti.
Talo6in valtytaan turhilta myyntialueiden méarityksiltd. Hollannissa kuitenkin toimii
kaks agenttia, joista toinen agentti myy valilla enemman kuin toinen. Puolet Hol-

lantiin menevasta kaupasta tapahtuu suorana kauppana. (Tamminen 2008.)
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7  TUTKIMUSTULOKSET

Tamén opinndytetydn empiirisessa osiossa kasittelen Koskisen agenttien kyselyn
tuloksia ja myyjien haastatteluista saatuja vastauksia. Kvalitatiiviseen kyselyyn vas-
tas viisitoista agenttia ja haastattelun tein kolmelle Koskisen Oy:n myyjéle. Myyjat
seké agentit olivat hyvin tyytyvéisa yhteistyon sujuvuuteen.

7.1 Tutkimusmenetelmét

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena ja se oli aikaperspektiiviltééan poikkileikkaus-
tutkimus. Kysely l8hetettiin koko perugoukolle, eli sahatavaraa myyville agenteille.
Haastattelin myds Koskisen Oy:n myyjia. Haastattelut olivat yksilohaastatteluja ja
niiden muotona toimi teemahaastattelu. Teemahaastattelu on lomake haastattelun
jaavoimen haastattelun valimuoto, haastattelun aihepiiri on tiedossa, mutta kysy-
mysten jarjestys ja muoto puuttuu (Hirgarvi, Remes, Sgjavaara 2000, 195). Itse
kysyin aina tasmentavia kysymyksid, kun tarve sté vaati. Haastattelun kysymyksina
olivat muun muassa suullisten ja kirjallisten sopimusten hyvét ja huonot puolet seka

yhteistyon sujuminen agenttien kanssa.

Kyselyyn agentit vastasivat internetin kautta. V astauksia kasittelin Excel-
ohjelmalla. Kysymykset olivat avoimiaja monivalintakysymyksia sekd osa kysy-
myksistd perustui viis portaisiin asteikkoihin eli skaaloihin. Lomake l&hetettiin yh-
deksdlletoista agentille, joistaviisitoista vastas. Vastauksia tuli eri puolilta maail-
maa muun muassa Krelkasta, Italiasta, Espanjasta ja Suomesta

Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta ja validius tar-
koittaa tutkimusmenetelman kykya mitata sitd, mité sen oli tarkoituskin mitata
(Hirgéarvi ym. 2000, 213). Vastaavaa tutkimusta ei ollut aikaisemmin tehty, joten
tutkimuksen reliabiliteetti on vielé kyseenalainen, koska tuloksia el voida verrata
aikaisempiin. Kysely on toistettavissaja se mittas asioita, joita sen kuuluikin mita-
ta. Kyselyn validiteetti, €li patevyys onnistui, sillé& sain haluamiani vastauksia. Vain
muutamassa lomakkeessa oli tyhjaks jétettyja kohtia, €li tapahtui erdkatoa.



7.2  Sopimukset

Vain kahdella kyselyyn vastanneista oli Koskisen Oy:n kanssa kirjallinen sopimus.
Kirjalliset sopimukset ovat jd8neet tekeméttd, koska kumpikaan osapuoli e ole
niita vaatinut. Agentit myos pitivét suullisia sopimuksia normaalina kaytantona,
joten heilld oli suulliset sopimukset useimpien asiakkaidensa kanssa. Sopimuksia el
ole muutettu kirjallisksi, koska yhteistyd on sujunut hyvin. Kirjallisille sopimuksille
el disole ndhty tarvetta edella mainittujen syiden lisaksi. Jukka Tamminen totes
haastattelussaan, ettei sopimusten olemassaolo vaikuta kaupankéyntiin tai yhteis-
tyon sujuvuuteen: "Homma joko toimii tai e toimi”. Vaikka kirjallinen sopimus
koetaan tarpeettomaksi, on puolet agenteista solmineet kirjalliset sopimukset mui-

den pddmiestensa kanssa.

Agenttien mielestd suulliset sopimukset toimivat hyvin, jos osapuolet ymmartavat
hyvin toisiaan ja keskustelevat asioista avoimesti. Suullisten sopimusten positiivisi-
na puolina mainitaan sopimusten joustavuus, helppous ja kaytannollisyys. Huonoi-
na puolina mainittiin suullisten sopimusten puutteellinen oikeusturva ja sopimusten
aiheuttama epavarmuus tulevaisuudesta. Agentit kokevat, ettei suullisista sopimuk-
sista ole aiheutunut ongelmia. Muutamat agenteista kertovat pitavansa kirjallisa
sopimuksia parempina, koska niiden avulla molemmat osapuolet sitoutuvat teke-
maan kaikkensa myynnin edistdmiseks. Kirjallisten sopimusten positiivisina asioina
pidetdan myyntitavoitteiden ja myyntialueiden selkeda méarittelyad Vain kahdelle
agentille oli asetettu myyntitavoitteet ja ne koettiin realistisks. Koskisen Oy:ll& on
tiedot agenttien edellisten vuosien myynneistg, joiden keskiarvosta saadaan osviitta
tulevan vuoden myynnille (Piispanen 2008).

Agentit pitavét kirjallisen sopimuksen solmimista hyvanéd asiana. He uskovat sen
syventévéan yhteisty6td, parantavan toimintaa ja myyntitulosta. Kirjalliseen sopi-
mukseen sitoutuminen ei kuitenkaan saisi olla liian tyolésta elka se sais rgjoittaa

lilkaa toimintaa.
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7.3 Yhteistyo

Kuviosta nelja voidaan todeta, etta agentit ovat toimineet aalla jo kauan ja he ovat
aoittaneen Koskisen Oy:n tuotteiden myynnin toiminnan aikaisessa aloitusvaihees-
sa. Y hteisty6hon on siis jo muodostunut tietyt toimintamallit. Agentti viis e kerto-

nut kuinka kauan hédn on myynyt Koskisen tuotteita.

Agenttien toiminta

@ Toiminut alalla

Vuodet
N
o

B Myynyt Koskisen Oy:n tuotteita

U LR DAY

1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14
Agentti

Kuvio 4. Agenttien toiminta

Suurin osa agenteista edustaa my6s useaa muuta puualan yritysta. Monen yrityksen
edustaminen mahdollistaa monipuolisen valikoiman loppuasiakkaalle. Kilpailun

kovetessa yrityksen imago, tarjoamien tuotteiden laatu ja ominaisuudet korostuvat.

Agentit kokivat yhteistyon Koskisen Oy:n kanssa sujuneen hyvin. Asteikolla yhdes-
ta viiteen yhteistyon sujuvuuden keskiarvoksi annettiin 4,2. Kiitettévaa palautetta
sal myyjien nopea vastaaminen yhteydenottoihin. Agenttien vastauksista ja myyjien
haastatteluissa tuli ilmi, ettéa yhteytta agentteithin pidetéén lahinnd sahkopostitse.
Faksin ja kirjeiden l&hettely ei ole juuri enda kaytossa. Muutama agentti kuitenkin
toivoi, ettd henkilokohtaisia tapaamisia olis enemman ja etta yhteytté pidettaisiin
my6s enemman puhelimitse. Osa agenteista oli kiinnostunut lagjentamaan toimin-
taansa uusille markkina-alueille ja kehittamaan myyntia tietyn asiakaskunnan kans-

sa. Agenttien avoimet vastaukset yhteistyon parantamiseen on liitteessa kaksi.
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Koskisen Oy pyrkii jarjestamaan agenttipaivia silloin, kun on tiedossa esmerkiks
jokin tuotantoon liittyva uudistus tai investointi. Agenttipaivilla agenteilla on mah-
dollisuus myds vaihtaa tietojaan esmerkiksi oman maansa hintakehityksesta ja
markkinandkymista. Tana syksyna agenttipéivét jarjestetddn muutamaa paivaa en-
nen Suomen sahary:n jarjestamid agenttipavia. Aiheena tana syksyna on Koskisen

Oy:n uusi hdyld8ma. (Tamminen 2008.)

Suomen Saha ry on itsendisten sahojen yhdistys, joka toimii yritysten edunvalvoja-
na, tiedonvdlittgjana ja yhteydentekijana. Y hdistys aloitti agenttipaivien jarjestami-
sen noin 5-6 vuotta sitten. Agenttipéivien tarkoitus oli luoda yritysten ja agenttien
hyotykayttoon foorumi, jonka kautta valitetdan tietoa esmerkiks raaka-aineen ja
markkinoiden tulevaisuudesta. Agenttipéivét oli ensin tarkoitus jérjestda vain ker-
ran kahdessa vuodessa, mutta kovan kysynnan takia ne jarjestetdan kerran vuodes-
sa. Tand vuonna agenttipéivét jarjestetdan Turussa. (Tamminen 2008; Suomen
Sahary 2008.)

Koskisen Oy:n myyjien mielestd nykyista yhteistyota voitaisiin parantaa kayttamalla
enemman aikaa yhteyksien pitoon. Jukka Tammisella on ollut myds tapana ottaa
jokin huonosti menestyva markkina-alue niin sanottuun erikoishuolintaan. Taldin

hén kayttéa enemman aikaa kyseisen alueen myyntiin.

Ongelmiltakaan e ole valtytty. Esmerkiks erddssi maassa kauppa aloitettiin nol-
lasta. Agentit opetettiin myymaan skandinaavista puutavaraa, mutta nyt kun kaup-
pa on lahtenyt sujumaan, agentti on alkanut neuvomaan Koskisen Oy:ta ja asiakkai-
tastg, kuinka kauppa tehdaan. Asiakas on esmerkiksi soittanut suoraan yritykseen
jailmoittanut, ettei toimitusta kannata l&hettds, koska hanella el ole vara maksaa
st Kun agenttiin on otettu yhteytta ja kysytty, mita agentti ja asiakas ovat asiasta
sopineet, on agentti kaskenyt 1ahettaé tavaran. Taman vuoks |&hetetyt paketit ovat
seisseet kolme kuukautta satamassa. Agentti e Sis ole ganut Koskisen Oy:n elka
asiakkaan etuja. Agentin kuuluisi ensisijaisesti valvoa padmiehensa etuja, koska
padmies on se, joka maksaa agentille hanen palkkionsa. (Tamminen 2008) Epéilen

kuitenkin, agentit joiden myynti & ole suurta pitavat komplikaatioiden ilmetessa
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enemman omiensa puolta. Myo6s tédman takia olisi hyva jos yritys sais sitoutettua

agentin selvasti omaks edustgjakseen, elkd asiakkaan edustajaksi.

Ranskassa toimiva agentti on myynyt Koskisen tuotteita jo yli kakskymmenta
vuotta. Téssa gjassa on yrityksen ja agentin vélille muodostunut hyvé side ja yhteis-
tyo on sujuvaa. Ranskan agentti on selvasti Koskisen etuja gjava agentti. (Tammi-
nen 2008, Einioé 2008)

Agentellla eikd myyjilla ole ollut ongelmia jotka, olisivat johtuneet kielestd. Ainaon
|6ydetty yhteinen kieli, ja se on ollut useimmiten englanti. Haastattelussa Timo
Piispanen mainits, ettéd enemmankin on ollut kulttuurista juontuvia vaarinkasityk-
sa. Esmerkiks Kreikassa on ongelmia ollut joidenkin asiakkaiden kanssa. Markki-
natilanteen huonontuessa eivét asiakkaan viitsis ottaa vastaan tilaamiansa tuotteita.
Eika asiaan vaikuta se, etta he ovat allekirjoittaneet sopimuksen. He elvét ilmeisesti

taysin ymmarra allekirjoitetun sopimuksen sitovuutta.

Jukka Tammisen mielestd agenttien kéytto e ole vanhanaikaista. Hyvélle agentille
|6ytyy aina oma paikkansa markkinoilta. Agentista kéytettava myyntiedustaja nimi-
ke myo6s nykyaikaistaa agenttien imagoa. Timo Piispanen ja Eetu Eini6 taas olivat
sitd mieltd, ettd agenttien toiminta tulee véhenemaan ja he pitavét agentin kayttoa
Jjo hieman vanhentuneena kdytantond. Nykyaika mahdollistaa helpon suoran yhtey-

denoton yritykseen. Tal6in agentin kaytt6 véalikatena vahenee.

8 JOHTOPAATOKSET

Y ritysten kansainvalistyminen luo lisdhaasteita kaupankaynnille. Yrityksella taytyy
olla henkil6st6a ja resurssgja, jotta uuden markkina-alueen valtaaminen onnistuisi
mahdollismman nopeasti ja kustannustehokkaasti. Vientitapoja on monta erilaista,
joten varmasti kaikille yrityksille |6ytyy sopiva. Vaikka kirjallisten sopimusten el
néhda edistévan kaupankayntid, kannattaisi yrityksen silti tehda kaikki sopimuksen-

sakirjalisna. Taloin kaikilla osapuolilla olis tiedossa toimintasdannot.
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Jajos yritys tulee valinneeksi huonon agentin, voidaan hénet irtisanoa sopimukses-

sa médritettyjen sééntdjen mukaan.

Vaikka Koskisen Oy on solminut vain muutaman agentin kirjallisen sopimuksien,
toimii yhteistyd moitteettomasti. Itse kuitenkin suosittelisin Koskisen Oy:ta teke-
maan sopimukset ainakin niiden agenttien kanssa, joiden myynti el ole suurta tai
joiden kanssa on ollut ongelmia. Kyselyiden tulosten perusteella, voin my6s todeta,
ettd useat agentit ovat halukkaita solmimaan kirjallisen sopimuksen. Kirjallinen
sopimus saattaisi motivoida agentteja parempiin tuloksiin ja néin kasvattaa koko-
naismyyntia. Sopimusten kirjallinen muoto my0s saattais parantaa agenttien sitout-
tamista Koskisen Oy:hyn. Jos verrataan kumpi motivoi agenttia enemman, Yritys
A, jonka kanssa agentilla on kirjallinen toistaiseks voimassaoleva sopimus val yri-
tys B, jonka kanssa agentilla @ ole sopimusta. Tulin itse siihen tulokseen, etta Yri-
tys A osoittaa olevansa yhteistyohaluinen myos tulevaisuudessa ja luottavansa
agenttiin, tasta johtuen saattaa agentti kokea olevansa enemmén A:n agentti kuin

B:n. Ensmmaiseks liitteeks olen tehnyt agenttien mallisopimuksen.

Nykyaén asiakkaisiin ja agentteihin ollaan yhteydessa p&dasiassa séhkopostitse.
Agentit kuitenkin toivoivat enemman henkilokohtaisia tapaamisia ja puhelinyhtey-
denottoja. Sahkopostien avulla asiat saadaan paperille vattéen kieleen liittyvid on-
gelmia. Henkilokohtainen yhteydenpito, vaikka se olisikin pieni puhelu, vahvistaa
yhteisty6ta ja syventda henkilokohtaisia suhteita. Henkilokohtaisia suhteita vahvis-
tavat myos agenttipaivét, joiden ohessa voitaisiin kéyda kahdenkeskisia keskustelu-
ja. Koskisen Oy:n kannattaisi myos tehostaa palautteen antoa ja rohkaista agenttgja

antamaan uusia kehitysehdotuksia.

Liiketoiminnan sahkoistymisen ansiosta suorat yhteydenotot kasvavat, jolloin on
kyseenalaista kuinka kauan agentteja tullaan vielé kayttamaan. Halutakseen séilyt-
té& markkina-asemensa on agenttien panostettava yhteistyon kehittdmiseen ja olta-

vavamiita etsiméan kokoagjan lisd8 uusia asiakaita.
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Kansainvalisesti toimittaessa ei erilaisiita ongelmilta voida vélttya. Kaikkien maiden
valilla on ainakin vahan kulttuuri eroja, jotka voivat johtaa vaarinkéasityksiin. Yri-
tyksen pitddkin osata odottaa niitd ja niihin pitéd osata vamistautua. Yks vamis-
tautumistapa on jarjestda tyontekijoille tarpeeks koulutusta ja maaraporttien tilaa-
minen. Koskisen Oy on kuitenkin valttynyt suuremmilta yhteistydongelmilta. Yritys
el ole joutunut kdymaan 18pi aikaa ja rahaa vievia oikeuskasittelyita. Pitkat oikeus-
kéasittelyt Euroopan maissa voisivat olla kohtalokkaita yrityksen imagolle. On siis
tarkeda pitda yhteistyd toimivanajaimago hyvana Pienissa piireissa kaikki tuntevat

toisensa ja uutiset kulkevat hyvin nopeasti puskaradion kautta.

9 YHTEENVETO

Vientid aloittaessaan on yrityksen tarkoin tutustuttava kohdemaahan. Y'ritys voi
hyodyntéd essimerkiks Finpron tarjoamia palveluita kuten maaraporttgja. Y rityksen
on kuitenkin hyva huomioida, etta raporttien sisaltd saattaa vaihdella huomattavas-
ti. Jos maaraportin tekee ihminen, jolle yrityksen tuotteet ja ala ovat tuttuja, osaa
hén varmastikin vastata juuri niithin kysymyksiin, joita yrityksell& on. Jos taas rapor-
tin tekijana on henkild, joka el tiedd alasta mitéan, saattaa raportin sisdlto olla hy-
vinkin pintapuolista. Oikean toimintavaihtoehdon ja vélijasenen valintaan vaikutta-

vat yrityksen koko, tuotteet ja tulevaisuuden suunnitelmat.

Jos tarkoitus on luoda maahan pitk&aikaisia siteita ja yhteistyokumppaneita, kan-
nattaa yrityksen liikkeelle suoran viennin kautta. TallGin yritys saa kuvan markki-
noista javoi vaikuttaa hinnoitteluun. Hyvan vélijésenen |6ytaminen saattaa tosin
olla hyvinkin vaikeata. Tuotteen ollessa esmerkiks agentille tuntematon, taytyy
yrityksen varautua joko kouluttamaan agentti tai harkitsemaan jopa toista toiminta-

vahtoehtoa.

Y rityksen valitessa ulkopuolisen edustajan, on hanella jo valmiina hyva markkina-
tuntemus ja valmiit myyntiverkostot. Riskegj&kin tietysti on, mutta jos yritys onnis-

tuu l6ytéamaén esmerkiks hyvan agentin ja motivoimaan hanet myymaan yrityksen
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tuotteita, saattaa yrityksella olla edessa hyvin menestynyt ja pitk&aikainen agent-

tisuhde.

Agenttien valinta on syyta tehda maltillisesti ja harkiten, silla luotavat suhteet ja
niista seuraavat ongelmat ovat pitk&aikaisia. Y rityksen tavoitteet ja toimintatavat
méarittavét, millainen sopimus agenttien kanssa on aiheellista solmia. Herrasmies-
sopimukset ja suulliset sopimukset tarjoavat nopean ratkaisun jatoimivat erityisesti
pienten organisaatioiden valilla, misséihmisten valiset henkilOkohtaiset suhteet
ovat voimakkaita. Kirjallinen sopimus on kuitenkin kattavin ja suoraselitteisin vaih-
toehto, jonka tarkeys korostuu etenkin markkinatilanteen heikentyessé tai muissa

epavarmoissa tilanteissa.

Agenttisopimuksen asiat rakentuvat pitkalti samoista kohdista kuin esimerkiksi
tutut tuotantosopimukset. Erityishuomio on kuitenkin eri lakikdyténtdjen ja sovel-
lettavien sdantojen kohdalla seka markkina-alueeseen ja myyntikaytantoon liittyvis-
sd asioissa. Hyva sopimus turvaa yrityksen aseman, edistdd myyntia, parantaa ka-
tetta seka on oikeudellisesti pateva. Kirjallinen sopimus on helppo purkaa, jos so-
pimuksessa on mainittu irtisanomisaika ja mahdolliset sopimuksen purkuperusteet.
Suullisen sopimuksen purkamisessa on ongelmana purkamiseen liittyvien ehtojen
puuttuminen. Y rityksen taytyykin paéttaa, miten tilanne ratkaistaan. Y ks vaihtoeh-
to on vaatia sopimusta ja tehda se méarégjaks, jonka jakeen sopimusta ei jatketa.

Taméa vaihtoehto voi kuitenkin vieda turhan paljon aikaa.

Kéayttdmani case-yritys Koskisen Oy toiminta alkoi puutavaraliikkeestd. Ajan kulu-
essa Koskisen Oy:std on kasvanut monialainen puutuotteiden tuottajan. Yritys on
levittaytynyt yksikoilldan puutuotteen elinkaaren kaikkiin kohtiin: puunkasvatuk-
sesta materiaalin tuotantoon, jatkojalostukseen ja tuotteita kayttaviin palveluihin.
Koskisen Oy panostaa tuotteidensa laadun yhtendisyyteen ja hyvaan toimitusvar-
muuteen, tama on luonut yritykselle hyvan maineen ja onnistumisen lagjalla mark-
kina-alueella
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Koskisen agentit ovat toimineet aallajo kauan ja he ovat aloittaneen Koskisen
Oy:n tuotteiden myynnin toiminnan aikaisessa aloitusvaiheessa. Y hteistython on
sis jo muodostunut tietyt toimintamallit. Agentit kokivat yhteistyon Koskisen Oy:n
kanssa sujuneen hyvin. Asteikolla yhdesta viiteen yhteistyon sujuvuuden keskiar-
voks annettiin 4,2. Kiitettévaa palautetta sai myyjien nopea vastaaminen yhteyden-

ottoihin.

Vain kahdella kyselyyn vastanneista oli Koskisen Oy:n kanssa kirjallinen sopimus.
Kirjalliset sopimukset ovat jd8neet tekeméttd, koska kumpikaan osapuoli & ole
niité vaatinut. Agentit myos pitivét suullisia sopimuksia normaalina kaytantona,
joten heilld oli suulliset sopimukset useimpien asiakkaidensa kanssa. Sopimuksia el
ole muutettu kirjalisks, koska yhteisty6é on sujunut hyvin. Kirjallisille sopimuksille
e sisole ndhty tarvetta edella mainittujen syiden lisdks. Nykyaan kuitenkin olis
suositeltavaa ettd kirjalliset sopimukset olis tehtynd. Menestyksekk&an toiminnan
tulevaisuudessa takaa yrityksen tuotteet ja toimintatavat, seka hyva yhteistyo kaik-

kien vélijésenien kanssa.
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LIITE 1/3

Aqgenttisopimus

Sopijapuolet:
Paémies: (Y-tunnus )
Agentti: (Y-tunnus )

Agentin tehtdvéna on edistéa pddmiehen tuotteiden markkinointia ja myyntia.
Agentin on my6s huolehdittava paédmiehen edusta, toimittava hant& kohtaan velvol-
lisuudentuntoisesti ja rehellisesti seké noudatettava pgddmiehen antamia kohtuullisia

ohjeita.

Edustussuhteen kesto:

Tama edustussopimus on voimassa toistaiseks / méaréajan asti.

M &&ré&aikaisen sopimuksen paattyess, voivat osapuolet keskustella sen jatkumises-
ta

Agentin rekisterdintiin liittya velvollisuus:

Agentti sitoutuu pitamaan itsensa arvolisé, ennakkoperinté ja kaupparekisterissa
koko edustussopimuksen voimassa olo gan. Edustussopimus paéattyy ilman erillista
irtisanomisiimoitusta, kun agentti lakkaa olemasta arvolisé-, ennakonperinté- ta

kaupparekisterissi.

Agentin toiminta-alue jaltai asiakaspiiri
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Agentin provisio:

Agentilla on oikeus saada provisio vain sellaisesta yksittéisesta sopimuksesta, joka
on syntynyt agentin myotavaikutuksesta.

Agentille syntyy oikeus provisioon, kun asiakas on maksanut laskun

Agentille maksetaan provisio tuotteen hinnasta

Provisio on: %

Provisio maksetaan kerran kuukaudessa seuraavan kuukauden aikana.

Tuotteet myydaan vamistagjan tuotteina. VVamistaja méarittelee tuotteille myynti-
hinnat. Tavoitteellinen myyntivolyymi sopimuskauden aikana on vahint&an

kuutiota/vuos

Sopimuksen irtisanominen:

Toistaiseks voimassaoleva sopimus voidaan irtisanoa paattymaan irtisanomisgjan
kuluttua. Ensimméaisen sopimusvuoden aikana, irtisasnomisaika on yksi kuukausi.
Tamén jalkeen irtisasnomisaika pitenee yhdella kuukaudella jokaiselta alkavalta so-
pimusvuodelta. Pisin irtisasnomisaika on kuitenkin kuusi kuukautta.
Irtisanomisaika lasketaan sen kalenterikuukauden lopusta, joka aikana irtisanomi-

nen toimitetaan sopijaosapuolelle.

Sopimusrikkomuksen, vakavan vaarinkaytoksen tapahtuessa tai myyntivolyymin

jé&dessa merkittavasti tavoitteesta tai jommankumman osapuolen tilanteen muuttu-
niin, ett ao osapuolen mahdollisuudet tayttéd velvoitteensa muuttuvat oleelli-
sesti, kummalla tahansa osapuolella on oikeus purkaa sopimus ilman irtisanomisai-

kaa ilmoittamalla siita kirjallisesti toiselle osapuolelle

Muutokset sopimukseen:

Tahan sopimukseen voidaan tehda muutoksia vain kirjallisesti.
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Tahan sopimussuhteeseen sovelletaan lakia, siltd osin kuin tassa

sopimuksessa & ole muuta sovittu. Téata sopimusta on laadittu kaks samanlaista

kappaletta, yks kummallekin sopijapuolelle.

[allekirjoitus paamiehen puolelta] [allekirjoitus agentin puolelta]

Paamiehen nimi Agentin nimi
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LIITE 2/5

Suullisen sopimuksen kysalylomake

Y hteisty6 Koskisen Oy:n kanssa

Taman tutkimuksen tavoite on tutkia kuinka yhteistyo sujuu Koskisen Oy:n (myo-
hemmin Koskisen) ja heidan agenttiensa valilla ja kuinka yhteistyéta vois parantaa.
Vastausaikaa on 17 Maaliskuuta asti.

Aloita valitsemalla kieli

[ ] Suomeksi

Purpose of this survey isto examine how does the co-operation between Koskisen
Oy (later Koskisen's) and their agents work and how can it could be improved.

Y ou will have responce time up to 17 March

Start by choosing alangage

[ ] In English

Organisaationne

1. Yrityksenne nimi Name of your company

2. MaaCountry

3. Kuinka monta vuotta yrityksenne on toiminut alalla?

How long has your company been on the field?

4. Kuinka kauan yrityksenne on myynyt Koskisen tuotteita?

How long has your company sold Koskisen's products?

5. Kuinka monta myyjaa yrityksessénne myy Koskisen tuotteita?

How many salesperson sell Koskisen's products in your organization?

6. Kuinka montaa puuyritysta yrityksenne edustaa?



How many wood producing companies does your company represent?

7. Kuinka monelle jélleenmyyjélle valitatte Koskisen tuotteita?
How many retailersto your company sell Koskisen's products?

8. Kuinka moneen eri maahan yrityksenne valittéa Koskisen tuotteita?

How many countries does your company sell Koskisen's products?

Sopimuksista
1. Telldon Koskisen kanssa

What kind of contract you have with Koskisen?
[ ] suullinen sopimus verbal agreement

[ ] kirjallinen sopimus written agreement

2. Miks paédyitte suulliseen sopimukseen

Why did you end up using verbal contract?

3. Miks suullista sopimusta el ole vaihdettu kirjalliseksi?
Why hasn't the agreement been changed to a written agreement?

4. Onko muiden paamiestenne kanssa suullinen sopimus?

Has your company made verbal agreements with your other clients as well?

[ ] Kyll&, kaikkien kanssa Y es, with everyone

[ ] Suurimman osan kanssa on Y es, with magjority of the customers
[ ] Suurimman osan kanssa & No, only with few customers

[ ] Ei, vain Koskisen kanssa No, only with Koskisen's

[ ] Mellla el ole muita pd@miehia We don't have other clients

5. Mitkad ovat mielestanne suullisen sopimuksen positiiviset puolet?

What positive sides do you see in verbal agreements?
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6. Mitka ovat mielestanne suullisen sopimuksen negatiiviset puolet?

What negative sides do you see in verbal agreements?

7. Onko Koskisen kanssa ilmennyt ongelmia suullisesta sopimuksesta johtuen?

Has there been any problems due to the verbal agreement?

[]1 KyllaYes
e Minkdaisiaongemia?
e What kind of problems?

[1Ei No

8. Mitamielta olisitte kirjallisen sopimuksen solmimisesta Koskisen kanssa?

What would you think about making a written agreements with Koskisen's?

9. Kirjalisissa sopimuksissa viitataan yleensd myyntitavotteisiin. Oletteko
suullisessa sopimuksessanne asettaneet myyntitavotteita yhdessa K oskisen
kanssa?

Usually written contracts mention sales targets. Have you set any sales
targets together with Koskisen's?

[ ] KyllaYes
e Onko asetetut tavoitteet realistiset?
e Arethey redlistic?
[ ] KyllaYes
[ ] Eli, lilan suuret No, too high
[ ] Eli, liian pienet No, too low
[]1EiNo

Yhteistyosta
1. Kuinkausen olette yhteydessa K oskiseen?

How often are you in contact with Koskisen's?
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Pavittéain | Kuukausittain | 3kk 6kk vuosittain
Daily Monthly vdein | vden Once or
Every | Every six | twice ayear
three months
months
Puhelin, Phone
Sahkoposti, E-
mail
Faksl, Fax
Kirje, Letter

Henkilokohtainen

tapaaminen,

Personal meeting

2. Onko yhteyshenkild helposti tavoitettavissa?

How easily can you get in touch with your contact person at Koskisen's?

(tyytymaton) | 2 3 4 (erittéin tyyty-
(dissatisfied) véinen) (highly
1 satisfied)
5
Puhelimella,
Phone
Sahkopodtilla,
E-mail
Faksilla, Fax
Kirjeitse, Let-
ter

3. Onko telldollut kielestd johtuvia ongelmiatal vaarinkésityksia?
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Has language caused any trouble or misunderstanding?
[1KyllaYes

e Minkdaisaongemia?

e What kind of trouble?
[]1EiNo

4. Mink&arvosanan antaisit yhteistyolle Koskisen kanssa?

In scale from 1 to 5 how satisfied are you in the co-operation with Koskisen's?

(tyytyméton) | 2 3 4 (erittéin tyyty-
(dissatisfied) vainen)
1 (highly satis-
fied)
5

5. Miten parantaisitte yhteistyota Koskisen kanssa?

How would you improve co-operations with Koskisen's?

Suuri kiitos vastauksistanne! Arvostan mielipiteitéasi ja nékemyksias.

Antamas tiedot on tallennettu
Y our data has been saved
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LIITE 3/5

Kirjallisen sopimuksen kyselylomake

Y hteistyo Koskisen Oy:n kanssa

Taman tutkimuksen tavoite on tutkia kuinka yhteistyo sujuu Koskisen Oy:n (myo-
hemmin Koskisen) ja heidan agenttiensa valilla ja kuinka yhteistyéta vois parantaa.
Vastausaikaa on 17 Maaliskuuta asti.

Aloita valitsemalla kieli

[ ] Suomeksi

Purpose of this survey isto examine how does the co-operation between Koskisen
Oy (later Koskisen's) and their agents work and how can it could be improved.

Y ou will have responce time up to 17 March

Start by choosing alangage

[ ] In English

Organisaationne

1. Yrityksenne nimi Name of your company

2. MaaCountry

3. Kuinka monta vuotta yrityksenne on toiminut alalla?

How long has your company been on the field?

4. Kuinka kauan yrityksenne on myynyt Koskisen tuotteita?

How long has your company sold Koskisen's products?

5. Kuinka monta myyjaa yrityksessénne myy Koskisen tuotteita?

How many salesperson sell Koskisen's products in your organization?



6. Kuinka montaa puuyritysta yrityksenne edustaa?

How many wood producing companies does your company represent?

7. Kuinka monelle jélleenmyyjélle valitatte Koskisen tuotteita?
How many retailers to your company sell Koskisen's products?

8. Kuinka moneen eri maahan yrityksenne valittéa Koskisen tuotteita?

How many countries does your company sell Koskisen's products?

Sopimuksista

1. Teilld on Koskisen kanssa
What kind of contract you have with Koskisen?
[ ] suullinen sopimus verbal agreement

[ ] kirjallinen sopimus written agreement

Miks p&adyitte kirjallisen sopimukseen?

Why did you end up using written contract?

Onko muiden p&amiestenne kanssa kirjallinen sopimus?

Has you’' re company made written agreements with your other client as well?

[ ] Kyll&, kaikkien kanssa Y es, with everyone

[ ] Suurimman osan kanssa on Y es, with majority of the clients
[ ] Suurimman osan kanssa & No, only with few clients

[ ] Ei, vain Koskisen kanssa No, only with Koskisen's

[ ] Mellla el ole muita pd8miehia We don't have other clients

Mitka ovat mielestanne kirjallisen sopimuksen positiiviset puolet?

What positive sides do you see in written agreements?

Mitka ovat mielestanne kirjallisen sopimuksen negatiiviset puolet?
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What negative sides do you see in written agreements?

Onko Koskisen kanssa ilmennyt ongelmia kirjallisesta sopimuksesta johtuen?
Has there been any problems due to the written agreement?

[]1KyllaYes

Minké&laisia ongelmia? What kind of problems?

[]1EiNo

Kirjallisissa sopimuksissa viitataan yleensa myyntitavotteisiin. Oletteko sopimuk-
sessanne asettaneet myyntitavoitteita yhdessa Koskisen kanssa?

Usually written contracts mention sales targets. Have you set any sales targets
together with Koskisen's?

Onko asetetut tavoitteet realistiset?
Arethey redlistic?

[ ] KyllaYes

[ ] Ei, lilan suuret No, too high

[ ] Eli, liian pienet No, too low

Yhteistyosta

1. Kuinkausen olette yhteydessa K oskiseen?

How often are you in contact with Koskisen's?

Pavittéin | Kuukausittain | 3kk 6kk vuosittainOnce
Daily Monthly vdein |vden | ortwiceayear
Every | Every
three | six

months | months

Puhelin, Phone

Sahkoposti, E-

mail

Faksi, Fax
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Kirje, Letter

Henkilokohtainen

tapaaminen,

Personal meeting

2. Onko yhteyshenkil® helposti tavoitettavissa?

How easily can you get in touch with your contact person at Koskisen's?

(tyytyméton) | 2 3 4 (erittéin tyyty-
(dissatisfied) véinen) (highly
1 satisfied)
5

Puhelimella,

Phone

Sahkopodtilla,

E-mail

Faksilla, Fax

Kirjeitse, Let-

ter

3. Onko teilla ollut kielesté johtuvia ongelmia tai vaarinkasityksia?

Has language caused any trouble or misunderstanding?
[]1 KyllaYes

e Minkdaisaongemia?
e What kind of trouble?

[1EiNo

4. Mink&arvosanan antaisit yhteistyolle Koskisen kanssa?

In scale from 1 to 5 how satisfied are you in the co-operation with Koskisen's?




57

(tyytyméton) (erittéin tyyty-
(dissatisfied) véinen)
1 (highly satis-
fied)
5

5. Miten parantaisitte yhteistyota Koskisen kanssa?

How would you improve co-operations with Koskisen's?

Suuri kiitos vastauksistanne! Arvostan mielipiteitéas ja nékemyksias.

Thank you for answering!l value your input and opinions.

Antamas tiedot on tallennettu
Y our data has been saved
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LIITEA4

Kyselystd saatuja agenttien ehdotuksia yhteistydn parantamiseksi:

" Possibly more one to one meetings if suitable to both parties’
"We have been improving our co-operation with Koskisen constantly. We are now
looking for more areas of cooperation: more products and perhaps more markets.

We dso want to be Koskisen's official agent.”

"By making a group of customers which we could approach/visit only with Kosk-

isen goods to be discussed.”

" Arranging for a visit to and from your people for training and know our custom-

ers needs better and become your sole agents in Portugal”

"More frequent visit to buyers with Sale people.Large availability of requested

sizes. Possible combination of lumber and plywood.”

"Yritetddn |0ytéa uusia tuotteita/ratkaisuja yhteistyokumppanin kanssa.”

"Koskisen edustgjat tervetulleet kdyméaan myds Agentin luona eli tanne Helsin-

kiint”

" Encourage more regular contact by telephone and face to face meetings’

"Being the only channel for Koskisen on Holland and belgian woodmarkets would

help to improve the marketing, Big Time ! But when facing North, we know the

Grasis adways greener on the other side of the Pont.”



