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Pienen IT-yrityksen myyjan mahdollisuudet
minimoida toimittajan riskeja

IT-ala on ollut jo vuosikymmenia yksi Suomen merkittavimpia tyollistajia ja uusia
pienid IT-yrityksi& perustetaan jatkuvasti. IT-projektit ovat toisaalta tunnettuja
epaonnistumistaan, mikd innoitti  kirjoittajaa = tutkimaan  projektien
epaonnistumisten syita seka yrityksen myyjan mahdollisuuksia vaikuttaa riskien
minimointiin pelkéan kaupan solmimisen liséksi.

Opinnaytetyon tavoitteena oli kirjallisuuteen, tutkimuksiin ja haastatteluihin
perehtymalld selvittdd, millaisia riskeja IT-toimituksiin kohdistuu toimittajan
nakokulmasta ja miten ndaita riskeja pystytdan myyjan toimesta rajoittamaan ja
minimoimaan projektin myyntivaiheessa. Kirjallisia lahteitd taydennettiin
haastatteluilla. Haastateltavina oli seka IT-yritysten edustajia ettd alaan
perehtyneita lakimiehia. Haastateltavilta kysyttiin muun muassa, millaisia riskeja
IT-projekteihin tyypillisesti liittyy, miten niitd voidaan ennaltaehkaista ja mita
riskien toteutuminen kaytanndssa yritykselle tarkoittaa.

Tyon tuloksena voidaan todeta, ettd myyntiprosessissa myyjan osaamisella ja
toimenpiteilla on suuri vaikutus niin luottotappioriskien, hinnoitteluriskien kuin
my6s IT-toimituksiin liittyvien juridisten riskien hallintaan ja minimointiin. Myyjan
vaikutus ei rajoitu ainoastaan kaupan tekemiseen, vaan laajemmin koko yrityksen
toiminnan kannattavuuteen. Myyjan on varmistettava, ettd osapuolten kasitys
projektin sisallostd on sama ja etta projektista tehdaan asianmukainen sopimus
toimittajan riskien hallitsemiseksi. Mitd enemman myyjalla on asiantuntemusta
alan substanssista, sitda paremmin riskeja on mahdollista vahentaa.

Opinnaytety0 sisadltaa tietoperustaan pohjaten kaytdnnén esimerkkejd ja
konkreettisia toimia riskien tunnistamiseksi ja valttamiseksi jokapdaivaisessa IT-
myyntitydssa. Opinnaytety6 auttaa ymmartamaan, millainen vaikutus myyjalla on
IT-yrityksen riskien minimoinnin kannalta. Opinnaytetydn tuloksia voivat
hyddyntdd kaytdnnon myyntity6td tekevat henkilot, etenkin tehtdvissa vasta
aloittaneet, jotka eivat viela voi tukeutua omaan osaamiseensa ja kokemuksiinsa.
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The possibilities of a salesperson of a small IT
company to minimize supplier’s risks

For decades IT industry has been one of the biggest employers in Finland and
new small IT companies are being established all the time. IT projects are,
however, known for failures which inspired the writer of this thesis to investigate
the reasons for such failures and the possibilities of a salesperson in a company
to minimize the risks in addition to the mere conclusion of the deal.

The objective of the thesis was to investigate the risks that are associated with IT
deliveries from the supplier's point of view by reviewing the literature, research,
interviews, and how these risks can be limited and minimized by a salesperson
during the sales process. Literature sources were supplemented by interviews.
Both representatives of IT companies and lawyers specializing in IT contracts
were interviewed. The interviewees were asked e.g., what kind of risks typically
relate to IT projects, how these risks can be prevented and how the risks are
realized for the companies in practice.

As a result of the study, it can be stated that the knowledge and actions of a
salesperson during the sales process have indeed a material impact on the
management and minimization of credit loss risks, pricing risks and legal risks
relating to IT projects. The impact of a salesperson is not limited to the conclusion
of the deal but relates also broadly to the profitability of the company’s business.
A salesperson shall make sure that the parties’ understanding of the scope of the
project is the same and that an appropriate agreement is concluded to manage
supplier’s risks. Understanding of the IT field helps the salesperson to minimize
supplier’s risks.

The thesis includes practical examples and concrete actions based on the
sources to recognize and prevent risks in the daily IT sales work. The thesis helps
to understand the impact of a salesperson on the overall risk management of an
IT company. Results of the thesis can be utilized at least by persons engaged in
practical sales, especially those who have newly started in their work and cannot
yet rely on their own skills and experience in the sales work.
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1. Johdanto

IT-ala on yksi Suomen nopeimmin kasvavista ja menestyneimmista aloista. Uusia
IT-alan yrityksid perustetaan Suomessa jatkuvasti, ja tulevaisuudessa yha
useampi myyja tulee todennédkdisesti l6ytamaan itsensd IT-alaan liittyvista
myyntitehtavista. Alan nopea kasvu ja erikoislaatuisuus asettavat myyjan
kuitenkin moniin perinteisempiin aloihin verrattuna taysin erilaiseen tilanteeseen
riskien hallinnan ja minimoinnin kannalta, silla erityisesti pienissa ja keskisuurissa
IT-alan yrityksissa toimituksen epaonnistuminen voi olla kohtalokasta. IT-
yritysten toimittamien projektien kannattavuus vaihtelee, eikd pienissa ja
keskisuurissa yrityksissa ole samanlaisia taloudellisia resursseja kuin monen

muun perinteisemman alan yrityksilla.

Opinnaytetyon tavoitteena oli tunnistaa keskeisia IT-toimituksiin liittyva riskeja,
tarkastella niita tarkemmin ja miten naita riskeja voitaisiin rajoittaa ja minimoida
jo projektin  myyntivaiheessa. Tassa opinnaytetydssa on identifioitu IT-
toimituksiin tyypillisesti liittyviksi riskeiksi luottotappioriskit, hinnoitteluriskit ja itse
IT-projekteihin liittyvat riskit kuten virheet, viivastykset ja sovitun hinnan tai hinta-
arvion pettdminen. Tyon tavoitteena on myds antaa pienyrityksen myynnissa

tydskentelevalle henkil6lle kaytdnnon ohjeistusta riskien hallintaan myyntitydssa.

Ty6 on rajattu pieniin IT-yrityksiin ja myyntiprosessin aikaiseen toimintaan.
Tarkastelun kohteena olevan myyntiprosessin voidaan katsoa alkavan asiakkaan
kontaktoinnista ja paattyvan sopimuksen allekirjoittamiseen. Opinnaytetydssa ei
kasitella toimittajan toimintaa IT-projektin aikana, eikd projektinhallintaa.

Tyon luvussa 3 késitellaan kirjallisuuden pohjalta joitakin yleisid B2B-myynnin

avainperiaatteita ja niiden soveltumista IT-palvelujen myyntiin.

Luvussa 4 kasitelladn luottotappioriskeja edeten maéaaritelmasta ja teoriasta
kaytdnnon ohjeistukseen riskien valttdmiseksi. Luvussa esitetddn myds
yhteenvetoa IT-yritysten edustajien haastatteluista luottotappioiden hallinnasta

kaytannossa ja annetaan kaytdnnon ohjeita luottotappioriskien minimointiin.



Luvussa 5 kasitellaan IT-projektin hinnoittelua ja hinnoitteluun liittyvia kaytannon
haasteita ja riskejd. Luvussa esitetaan myds yhteenvetoa seka IT-yritysten
edustajien etta lakimiesten haastatteluista hinnoitteluriskeihin liittyen ja annetaan

kaytdnnon ohjeita hinnoitteluriskien minimointiin.

Luvussa 6 kasitelladn itse IT-toimitukseen liittyvia riskejd. Tilastojen ja
tutkimusten avulla valotetaan IT-projektien epaonnistumisen yleisyytta seka
epaonnistumisen syitd. Luvussa kasitelladn myos epéaonnistuneeseen IT-
toimitukseen liittyvid juridisia riskeja ja vastuita toimittajan nakdkulmasta
nojautuen seka kirjallisuuteen ettd IT-sopimuksia ja -riitoja hoitavien lakimiesten
haastatteluihin. Luku sisaltdéd myos kaytannon ohjeistusta siitd, miten toimitus- ja
sopimusriskeja voidaan rajoittaa myyjan nakokulmasta jo IT-projektin

myyntivaiheessa.

Ty6 paattyy luvun 7 tiiviisiin johtopaéatoksiin ja toimintasuosituksiin IT-yrityksen

myyjalle seka luvun 8 yhteenvetoon, jossa kokoan yhteen tydn ja sen tulokset.
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2. Opinnaytetyon keskeiset kéasitteet ja tietoperusta

2.1 Opinnaytetytn kasitteista

IT-ala on jatkuvassa murroksessa ja alan ammattilaissanasto kehittyy jatkuvasti.
Suuri osa IT-alalla kaytetysta kielesta on niin kutsuttua sekakieltd, ja usein
asioiden ymmartamiseksi joutuu yhdisteleméaén seka suomea etta englantia. IT-
alalla toimivan myyjan onkin taman vuoksi keskimaaraista tarkeampaa hallita
alan erikoissanastoa. Tassa luvussa kasitellaan opinnaytetydssa esiintyvia

kasitteita ja avainsanoja.

Opinnaytetyobn nakokulmaksi on valittu pienet yritykset, jotka Suomen
kirjanpitolaissa (30.12.1997/1336) on maaritelty mikro- ja pienyrityksiksi.

Maaritelméat ovat seuraavat:

"Tassa laissa tarkoitetaan mikroyrityksellda Kkirjanpitovelvollista, jolla seka
paattyneella etta sita valittomasti edeltdneelld tilikaudella ylittyy enintdédn yksi
seuraavista kolmesta raja-arvosta tilinpaatospaivana: 1) taseen loppusumma
350 000 euroa; 2) liikevaihto 700 000 euroa; 3) tilikauden aikana palveluksessa

keskimaéarin 10 henkiloa.”

"Tassa laissa tarkoitetaan pienyrityksella kirjanpitovelvollista, jolla sek&
paattyneella etta sita valittomasti edeltdneelld tilikaudella ylittyy enintdéan yksi
seuraavista kolmesta raja-arvosta tilinpaatospaivana: 1) taseen loppusumma 6
000 000 euroa; 2) liikevaihto 12 000 000 euroa; 3) tilikauden aikana
palveluksessa keskimé&éarin 50 henkil6a.”

Kasitteella "IT-yritys” viitataan tdssd opinnaytetydssa ohjelmistoja ja erilaisia IT-
palveluja, kuten sovelluskehitysta ja konsultointia tarjoaviin yrityksiin, ei

tietoteknisia laitteita valmistaviin tai toimittaviin yrityksiin.

Kasitteilla "IT-projekti” ja "IT-toimitus” viitataan tdssd opinnaytetydssa toistensa
synonyymeind projektoituihin palvelutoimituksiin toimittajan nakokulmasta.
Kyseessa voivat olla esimerkiksi asiakasyrityksen verkkosivuston, verkkokaupan

tai muun verkkosovelluksen toteutus, ohjelmistokehitys, valmisohjelmiston
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mukauttaminen, raataldinti ja integrointi asiakkaalle seka muut vastaavat

projektimuotoiset toimitukset.

"IT-palvelut” kasitetta kaytetdaan luvussa 3, jossa kasitellaan yleisia myynnin
periaatteita, jotka soveltuvat myos kaikenlaisten IT-palvelujen myyntiin. Naita
palveluja ovat niin projektimuotoiset tyot kuin esimerkiksi konsultointipalvelun

myyntiinkin.

Luvussa 3 kaytetty "B2B” -lyhenne tulee englanninkielisistd sanoista business to
business, eli yritykselta yritykselle. B2B-kaupankaynnilla tarkoitetaan yritysten
valilla kaytavaa kauppaa ja siten vain yritysten valilla tapahtuvaa liiketoimintaa.
B2B-myynti eroaa huomattavasti B2C-myynnista, jossa yritys myy tuotteitaan tai
palveluitaan suoraan kuluttajille. (Koli 2020.)

2.2 Tyon tietoperustasta

Kirjoittaja tarkastelee IT-projekteihin liittyvid riskeja ja niiden minimointia
erityisesti toimittajan nakokulmasta. Tyon tarkoituksena oli riskien identifioinnin
lisdksi antaa kaytannon toimintaohjeita IT-alalla tydskenteleville myyijille, minka
vuoksi opinnaytetyd kaipasi teoreettisen tietoperustan lisaksi myos kaytannon
esimerkkejd mahdollisista myyntiprosessiin liittyvista riskeistd ja ongelmista.
Opinnaytety6ta varten on laadittu haastatteluja, jotka taydentavat kirjallisista
lahteistda  koostuvaa  tietoperustaa. Opinnaytety6ta  varten  tehdyt

haastettelupohjat I6ytyvat tyon lopusta liitetiedoista 1 ja 2.

Ty6ta varten on kaytannon nakokulman saamiseksi haastateltu kolmen
ohjelmistokehitystalon edustajaa. Toimituksiin liittyvista juridisista riskeista on
puolestaan haastateltu kahta IT-sopimuksia ja niihin liittyvia riitoja kaytannossa

hoitavaa lakimiesta.

Haastateltavat henkilot valikoituivat pitkdn kokemuksensa ja kaytannon
osaamisensa Vvuoksi. Itse asiantuntijajoukosta yksittaisten asiantuntijoiden
valikoiminen oli jokseenkin yksinkertaista, silla esimerkiksi IT-asioihin ja

sopimusoikeuteen erikoistuneita lakimiehia on Suomessa aiheen spesifin
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luonteen vuoksi verrattain vahan. Juridisen nakokulman saamiseksi
haastateltavien I6ytdminen tapahtui ottamalla yhteyttd suurimpiin lakitoimistoihin
ja tiedustelemalla sitd, |0ytyykd heiddn asiantuntijajoukostaan IT-alaan
erikoistuneita lakimiehia. Heista kaksi suostui haastatteluun.

Pienten ja keskisuurten IT-yritysten edustajien kohdalla asiantuntijoiden
valikoiminen oli niin ikd&n helppoa, silla riskeihin ja niiden minimointiin liittyvéat
kysymykset ovat lasna lahes poikkeuksetta jokaisen yritysjohtajan tydssa
paivittain. Kirjoittaja pyrki valikoimaan yritykset siten, ettd ne keskittyisivat

nimenomaan ohjelmistokehitykseen eli kdytannon IT-projektien tuottamiseen.

Opinnaytetyota varten laadittujen haastatteluiden tavoitteena oli taydentaa jo
olemassa olevia tietolahteita ja toisaalta tuoda uusia ja mahdollisesti
kaytannonlaheisempia nakdkulmia asioiden kasittelyyn. Haastattelut toteutettiin
ensin kirjallisten kysymyslomakkeiden muodossa, minka jalkeen haastateltavien

kanssa kaytiin tismentavia keskusteluja puhelimitse.

Haastatteluista saatua tietoa on hyddynnetty erityisesti luvuissa 5 ja 6, jotka
kasittelevat hinnoitteluriskeja ja  toimituksiin  liittyvia juridisia  riskeja.
Haastatteluiden ja myos kysymystenasetteluiden tavoitteena oli keskittya niihin
ongelmiin, joihin asiantuntijat itse tormaavat omassa tydssaan paivittain, jotta
opinnaytetyd palvelisi tarkoitustaan toimintaohjeiden tuottamisesta. Tallaista
tietoperustaa tai valmista toimintaohjeistoa ei ollut kirjallisissa lahteissa
olemassa, mink& vuoksi haastatteluissa mainitut riskit loivat pohjan niiden
tunnistamiselle opinnaytetydssa. Opinnaytetydssa on haastattelujen pohjalta
lueteltu hinnoitteluriskeihin ja juridisiin riskeihin liittyen asiantuntijoiden tormaavia

kaytannon esimerkkeja myds sellaisenaan.

Kirjoittajan oma tyokokemus, tutkittu kirjallisuus ja haastateltavilta henkilGilta
saadut vastaukset rajasivat opinnaytetydssa kasiteltavat riskit neljaan. Jokaiseen

kasiteltavaan riskityyppiin perehdytaan tarkemmin omissa luvuissaan.
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3. B2B-myynnin kulmakivia ja IT-palvelut

Tassa luvussa kasitelladn kirjallisuuden pohjalta joitakin yleisia B2B-myynnin
ominaispiirteitd ja avainperiaatteita. Luvussa kaydaan lapi myds naiden

periaatteiden soveltumista IT-projektien myyntiin.
3.1 B2B-myynnin ominaispiirteita

B2B-kaupat ovat tyypillisesti suuria; tuhansista jopa miljooniin euroihin.
Suuremmat maarat, laajemmat kokonaisuudet ja kallimmat tuotteet nostavat
kauppojen hintaa. Yritysten on kaytdnndssa usein pakko hankkia Kkriittisia
tuotantoresursseja pitaakseen yrityksen toimintaa ylla. (Alonso 2019.)

B2B-myynti poikkeaa tavallisesta yrityksen ja kuluttajan valisesta kaupasta myo6s
ammattimaisuudessaan. Kahden yrityksen valisessad kaupankayntiprosessissa
kauppaan osallistuvat osapuolet ovat keskimaaraista tietoisempia kaupanteon
kohteesta. Yrityksen ostamilla tuotteilla tai palveluilla on yleensa tarkea tarkoitus
yrityksen liiketoiminnan kannalta ja siitd syysta hankinnoista vastuussa oleva
henkil6 on yleensa kuluttajaa tarkempi ostopaatoksissdén. Suurissa yrityksissa
on usein ammattilaisostajia, jotka usein vastaavat koko ostoprosessista. Tasta

syysta myds B2B-myyjien on oltava alansa ammattilaisia. (Alonso 2019.)

B2B-myynnissd myyntiprosessiin  osallistuu tyypillisesti my6s useampia
henkiloita verrattuna yrityksen ja kuluttajan véliseen kauppaan. Yritysten
valisessd kaupankaynnisséa on harvoin mukana vain yksi osapuoli ostajan
roolissa; usein monet eri sidosryhmaét vaikuttavat prosessiin eri menettelytavoilla.
Jotkut sidosryhmat pystyvat vaikuttamaan prosessiin sen aikana, kun taas toiset
omaavat vallan tehda lopullinen paatos ja allekirjoittaa sopimus. Hyva myyja osaa
ottaa huomioon kaikki ostajapuolen toimijat prosessin aikana ja pystyy
ennaltavaikuttamaan heihin positiivisesti paastakseen kaupan

paatdsvaiheeseen, eli myyntisopimuksen allekirjoittamiseen. (Alonso 2019.)
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Myds myyntisyklit ovat pidempia. B2B-myyntiprosessin loppuun saattaminen on
usein pitka ja karsivallisyytta vaativa prosessi. Useiden paatokseen vaikuttavien
toimijoiden ja ostajapuolena toimivan yrityksen siséisten prosessien johdosta
tyypillinen myyntisykli voi venya viikoista jopa puoleen vuoteen ja sisaltéaa

kymmenia puheluita ja tapaamisia eri toimihenkildiden kanssa. (Alonso 2019.)

Myyntimallissa potentiaalisia asiakkaita on selvasti vahemman. Pitkdkestoiset ja
vaativat myyntisyklit kohottavat asiakkuuden hankinnan keskihintaa, mika on
monesti merkittavasti korkeampi kuin B2C-kaupassa. Potentiaaliset segmentit
ovat myos huomattavasti pienempia verrattuna kuluttajasegmenttiin. Yritysten
valisessd kaupassa taas asiakkuuksien elinkaaren arvo on huomattavasti

merkittavampi. (Alonso 2019.)

Vuonna 2020 julkaistussa Almatalentin artikkelissa myyntijohtaja Daniela Koli
mainitsee  pitkdlti samat yleispiirteet = B2B-kaupankaynnistda, = mutta
eroavaisuutena Alonson listaan han painottaa my0s ostopaatbksen
argumentointia. B2C, eli kuluttajamyynnissd asiakas tekee ostopaatoksensa
nopeasti ja usein tunnepohjalta. B2B-myynnissa ostaja taas joutuu tekemaan
ostopaatoksen tarkemmin ja asiantuntijapohjalta. Tasta syysta B2B-myyjalta
odotetaan asiantuntijan ominaisuuksia, hyvid viestinta- ja neuvottelutaitoja ja

perehtyneempéé valmistautumista asiakastapaamisiin. (Koli 2020.)

3.2 B2B-myynnin oppeja ja niiden soveltuvuudesta IT-palvelujen myyntiin

Tarjouspyynndon saaminen asiakkaalta on hyva asia ja pyyntoihin tulee
lahtbkohtaisesti aina vastata. Riskienhallinnan n&kdkulmasta on kuitenkin aina
keskeista selvittdd, mitk& asiakkaan tarpeet ovat. On olennaista, etta asiakkaan
kanssa keskustellaan ja kaydaan lapi syyt, miksi asiakas on kiinnostunut juuri
kyseisen yhtibn palveluista ja mitda han aidosti tarvitsee. Tarjouspyyntoon
vastaaminen kontaktoimatta asiakasta on riskialtista kahdesta syysta:
Ensinnaké&an silloin ei erotu muista tarjouksen jattaneista myyijista ja paatyy vain
mustavalkoiseksi vertailukohteeksi. Toinen syy liittyy mahdollisten riskitilanteiden
ennaltaehkéisyyn: onko asiakkaan tarpeet ymmarretty oikein ja ymmartaako
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asiakas, mitd hén on ostamassa? Varteenotettavan tarjouksen rakentaminen
edellyttda asiakkaan tarpeiden ja tavoitteiden tarkkaa lapikdymistd. On
ehdottoman tarke&a selvittéa mita asiakas pyrkii hankinnallaan saavuttamaan.
(Hakala & Michelsson 2009, 33-34.)

IT-yritys voi kaytdnndssd saada satunnaisia tarjouspyyntdja entuudestaan
vieraalta asiakkaalta. Talléin on usein kyse kilpailutuksesta asiakkaan toimesta.
Useissa tarjouspyynnoissa toimituksen tai palvelun sisaltdé on maaritelty heikosti.
Tama johtuu siité yleisestd ongelmasta, ettd asiakas ei tieda tarkkaan mita on
hankkimassa. Huonosti méaaritelty tarjouspyynt6 voi aiheuttaa riskin tarjouksen
teossa. On siis syytéa ottaa yhteytta tarjouspyynnon jattaneeseen asiakkaaseen.
Asiakas pystyy usein kertomaan tapaamisessa tai puhelimessa tarpeistaan
tarkemmin ja avaamaan tarjouspyynnéssa harmaalle alueelle jaaneita seikkoja.
Hyvan myyjan on ymmarrettava, ettd asiakassuhdetta rakennetaan parhaiten
kommunikoimalla suoraan asiakkaan kanssa. Tapaamiset, puhelinsoitot ja muut
yhteydenotot ovat darimmaisen tarkeita paitsi luottamuksen ja asiakassuhteen

muodostumisen kannalta, myds vaarinymmarrysten ja riskien valttamiseksi.

Uusien ja vanhojen asiakkuuksien hallinta voi tuottaa ongelmia, mikali myyjan
kaytossa ei ole tarvittavaa asiakkuudenhallintajarjestelmaéa eli CRM:4a. CRM-
jarjestelman hyddyntaminen on yrityksille loistava tyokalu asiakkuuksien
hallinnassa ja uusien asiakkaiden hankinnassa. Myyja voi kirjata siihen
kontaktoidut yritykset, puhelut, vaihdetut sahkdpostit ja asiakastapaamiset seka
yhteenvedot asiakastapaamisista. Samalla jarjestelmdan voi halutessa lisata
tehdyt tarjoukset ja vireilla olevat mahdollisuudet kaupankayntiin liittyen. CRM-
jarjestelma auttaa myyjaan pitamaan asiakkuuksiin liittyvat tiedot ja muistiinpanot
jarjestyksessa yhdesséd paikassa. Kaikkea ei tarvitse kirjoittaa erillisiin
tiedostoihin tai muistaa ulkoa. CRM-jarjestelma vahentaa ylimaaraista ja turhaa
sahkopostiviestittelyd, josta syntyy kuormitusta seké yritykselle ettd asiakkaalle.
(Martikainen 2019.)

CRM-jarjestelman laaja hyddyntdminen mahdollistaa myds asiakkaiden historian
tarkastelun ennen ja jalkeen kontaktoinnin. Jarjestelmasta voi tarkistaa, milloin

asiakkaaseen on viimeksi oltu yhteydessa, mita palautetta asiakkaalta on tullut
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ja onko mahdollisia ongelmia saatu ratkaistua. Kaiken tAman myyja voi tarkistaa
jarjestelmasta ja hyoddyntdd sitd tulevissa asiakastapaamisissa. (Martikainen
2019))

CRM-jarjestelma toimii sita paremmin, mitd enemman myyja syo6ttdd siihen
ajankohtaista dataa. CRM-jarjestelmasta ei ole juuri mitdan hyotya, jos siihen
syOtetty data ei ole ajan tasalla. Tasaisin véliajoin paivitetty CRM-jarjestelma voi
siis luoda myynnille uusia myyntimahdollisuuksia. Jotta lisdmyyntia saadaan
luotua, paattajien yhteystiedot ja vastuualueet on oltava jarjestelmassa ajan
tasalla. Pelkka titteli ei tee datasta hyddyllistd. Myyjan on tiedettava, kuka on
vastuussa esimerkiksi asiakasyrityksen IT-hankinnoista tai markkinoinnin
hankinnoista. (Martikainen 2019.)

IT-alan myynnissd CRM-jarjestelman hyddyntaminen on ehdottoman
suositeltavaa, silla myyntiprosessit ovat pitkakestoisia, maarittelypalaverit erittain
yksityiskohtaisia ja asiakas kontaktoidaan prosessin aikana tyypillisesti useita
kertoja. Kun yhteydenotot kirjataan keskitetysti CRM:aan, on myyjan paljon
helpompi luoda yhtendisempi palvelukokemus asiakkaalle. Hyvia CRM-
jarjestelmida on useita ja ne soveltuvat erilaisiin  myyntimuotoihin. Tarkeaa
kuitenkin on varmistaa CRM-jarjestelman soveltuvuus myyjan tarpeisiin. Turhista

ominaisuuksista on turha maksaa.

Myyjéan taidot joutuvat uuden asiakkaan kyseessé ollen useimmiten koetukselle
jo ensikontaktista lahtien. Siksi on jarkevaa suunnitella ensikontakti huolellisesti
ennen asiakkaalle soittamista. Tutustumalla asiakkaan verkkosivuihin voi
selvittdd jo paljon asiakkaan harjoittamasta liiketoiminnasta, tuotteista,
palveluista ja taman asiakkaista. Tutustumalla asiakkaan yritykseen myyja pystyy
paremmin hahmottamaan asiakkaan ongelmat ja tarpeet. Toinen vaihe
suunnittelussa on asettaa puhelulle tavoite. Kun puhelun tavoite on selke&, voi
myyja keskittya juuri siihen miké& asiakasta kiinnostaa. Argumentteihin tulee myos
valmistautua etukateen, jotta valtetdan tilanne, jossa myyja ei osaa vastata
asiakkaan kysymykseen. (Hakala & Michelsson 2009, 103-111.)
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IT-alan myyja tekee laajaa prospektointia jatkuvasti. Prospektoinnilla tarkoitetaan
tdssa yhteydessa potentiaalisten asiakasyritysten tunnistamista ja loytamista.
Potentiaalisten asiakasyritysten verkkosivut toimivat hyvana tiedonlahteena
myyjalle. Verkkosivujen kautta voi helposti perehtya yrityksen liiketoimintaan ja
paasta usein kartoittamaan jopa kyseisen yrityksen asiakkaita. Verkkosivuilta
|6ytyvat julkaisut voivat lisaksi viestia yrityksen tarpeesta IT-palveluille. Ymmarrys
asiakkaan liiketoiminnasta auttaa ymmartdmaan myos asiakkaan tarpeita

puheena olevan IT-palvelun osalta.

Menestyva myyja -tutkimuksen mukaan noin 60% asiakkaista pitéd& aina myyjan
tarjpamaa hintaa aina kalliina, oli hinta mika tahansa. Asiakkaista 35% pitaa
tutkimuksen mukaan hintaa kohtuullisena ja 5% pitaa sita edullisena. Taman
vuoksi alennusten kanssa tulee olla todella tarkkana ja nita on hyva
lAhtokohtaisesti valttdd. Mikali alennuksia antaa kaikille asiakkaille, niin kate ja
kaupan kannattavuus heikentyvat. Samalla ne 35% ja 5% asiakkaista, jotka
pitivat hintaa kohtuullisena tai edullisena, kokevat epavarmuutta myyjasta, silla
he olisivat olleet valmiita maksamaan myds alunperin tarjotun hinnan tuotteesta
tai palvelusta. On kuitenkin olemassa ostajia, joiden perusperiaate on aina saada
tahtonsa lapi pienestd alennuksesta. Hyvan myyjan tulee tunnistaa nama tietyt
ostajapersoonat ja laittaa heidat koville vaatimuksensa kanssa. Mikali asiakas
saa hinnanalennusvaatimuksensa lapi liian helposti, ei uusi hinta herata
asiakkaassa mitdan tunteita tai voi pahimmillaan aiheuttaa negatiivisia
vaikutuksia asiakassuhteessa. Kauppa tuntuu silloin hyvaltd molemmin puolin,
kun sen eteen on tehty toitd. Taitava myyja voi antaa naille tietyille
ostajapersoonille lopulta pienen alennuksen, lyoda kaupat lukkoon. Téallaisen
kaupan lopputuloksena molemmat tahot ovat tyytyvaisia. (Hakala & Michelsson
2009, 46-47.)

IT-toimituksessa myyjan on kyettdvd myymaan asiakkaalle paitsi puheena oleva
IT-toimitus, myos sen hinnoittelu. Hinnan myymisen ongelmana on yleensa se,
ettd myyja ei hallitse myyntikeskustelua ja paatyy jo alussa hintakeskeiseen
dialogiin asiakkaan kanssa. Myyjan tulee olla kiinnostunut asiakkaan asioista,

tuntea asiakkaan liiketoiminta ja ymmartda, miten han voi myyjana tarjota



18

ratkaisun asiakkaan ongelmaan. Myyjan ei pida ajatella sita, mita han haluaa,
vaan ymmartaa asiakkaan tarve ja taltd pohjalta puhua siita, mita asiakas
toimituksessa saa. Kun asiakkaasta tuntuu, ettd myyja ymmartdd hanen
tarpeensa ja keskustelun lahtékohtana on, mitéa asiakas kyseisesta kaupasta saa,
niin ollaan oikeilla raiteilla. (Hakala & Michelsson 2009, 40-42.)

Myyntity6ta tekevan henkilon suurin etu ei ole puhetaito, vaan pikemminkin
kuuntelu- ja kyselytaito, jotka ovat puhetaidon osia nekin (Vuorio 2011, 40).
Asiakkaan kuuntelu on avainasemassa IT-toimitusten onnistumisessa, mita

kasitelladn yksityiskohtaisemmin jaljempéana luvussa 6.
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4. Luottotappioriskit

Ensimmainen tunnistettu IT-toimituksiin liittyva riskityyppi on luottotappioriskit.
Tassa luvussa kasitellaédn luottotappioriskeja edeten maaritelmasta ja teoriasta
kaytannon ohjeistukseen luottotappioriskien valttamiseksi. Luvussa esitetdan
myo6s yhteenvetoa IT-yritysten edustajien haastatteluista luottotappioiden
hallinnasta kaytdnnossad ja annetaan kaytannon ohjeita luottotappioriskien

minimointiin.

4.1 Luottotappion maaritelméa

Luottotappiolle loytyy useasta lahteesta jokseenkin erilaisia maarittelyja.
Maarittelyissa on kuitenkin lahes poikkeuksetta yksi yhdistava tekija, joka liittyy

asiakkaan maksukyvyttomyyteen.

Luottotappio on myyjaosapuolelle syntyva tappio, joka ilmenee, kun velallinen ei
kykene suorittamaan velkaansa tai avointa saatavaa. Luottotappio on aina
samankokoinen kuin maksua vaille jaanyt saatava. (Kontioperinta 2021.)

Maksusuorituksen aiheuttama tappio kohdistuu aina myyjaosapuoleen tai
luotonantajaan, kun velallinen ei kykene maksamaan avoinna olevaa laskua tai
velkaa, johon tdm& on sitoutunut. Luottotappio muodostuu, kun
ostajaosapuolena toimiva asiakas jattda laskunsa maksamatta. Maksamattomat
laskut ndkyvat suoraan viivan alla, eli syovat yrityksen tulosta. Saamiset voidaan
useimmiten todeta luottotappioksi, jos on perustellusti selvaa tai todennakaoista,
ettei niita tulla saamaan. Luottotappion voi kirjata myds silloin, jos saadaan tieto

velallisen hakeutumisesta velkasaneeraukseen tai konkurssiin. (Esa 2018.)

Kaikkien myyjayritysten ja etenkin pienten IT-yritysten on syyta varmistaa, etta
ne tekevét kauppaa vain maksukykyisten asiakkaiden kanssa. Luottotappioilta on
miltei mahdotonta sé&é&stya, mutta niiden riskia on mahdollista minimoida oikeilla

toimilla.
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4.2 Yritysten maksukyvyn kehityksesta viime vuosina

Tutkimusten mukaan maksukyvyttomien yritysten méaéaré on laskenut globaalisti
yhdeksatta vuotta perakkain. Esimerkiksi Suomessa maksukyvyttémien yritysten
lukumaara painui vuonna 2018 huomattavasti alle vuoden 2008 tason. Kyseessa
on erinomainen uutinen yritysten kannalta ja viesti turvallisemmasta

tulevaisuudesta luottotappioiden suhteen. (Laitala 2018.)

Syind maksukyvyn kohentumiselle pidetaan Atradiuksen tutkimuksen mukaan
yksityisen sektorin kasvanutta kulutusta ja inflaation hillittya kehitysta, mika tuki
kotitalouksien reaalituloja ja investointien kasvua. Lisdksi kasvua tuki suotuisa
rahoitustilanne. (Atradius 2018.)

1 Global insolvency developments
Global insolvency growth, regional contributions
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Kuva 1. Global insolvency development (Atradius research 2018).
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Vuonna 2019 alkanut COVID-19 pandemia muutti maksukyvyttémyyden
tilannetta vaihtelevasti seké globaalisti ettéa kotimaassa. Yritykset ovat vastanneet
koronakriisin aikaansaamaan liikevaihdon ja kannattavuuden syoksyyn
liketoiminnan kustannuksia leikkaamalla. Yrityksille on lisdksi ollut tarjolla seka
suoria etta valillisia tukia tilapaisten kannattavuus- ja maksuvaikeusongelmien
helpottamiseksi. Konkurssien lukumaaraa ovat puolestaan madaltaneet
valiaikaiset konkurssilain muutokset, jotka kaytannossa estivat pandemian
alkuaikoina yritysten hakeutumiseen konkurssiin tilapaisten maksuvaikeuksien
vuoksi. Mikali kannattavuusvaikeudet sittenkin jatkuvat, ne saattoivat usean
yrityksen kohdalla vaihtua likviditeettikriisiksi ja ajaa yrityksen konkurssiin. (Maki-
Franti 2021.)

Suomen Teollisuussijoituksen (TESI) luoman kyselyn perusteella noin puolella
yrityksistd koronakriisi ei viela marraskuussa 2020 naytd vaikuttaneen
likviditeettiasemaan. Seka marraskuussa ettd toukokuussa tehdyissa kyselyissa
runsas puolet vastaajista arvioi, ettd niiden maksukyvyssa ei ole ilmennyt
muutosta koronakriisin aikana (Kuva 2). Viela toukokuussa tehdyssa kyselyssa
lahemmas 30 % yrityksista arvioi maksukykynsa huonontuneen, kun
marraskuussa osuus oli enaa lahemmas 20 %. Koronatilanteen tilapaisen
helpottumisen lisaksi naiden yritysten tilannetta on luultavasti hellittanyt yrityksille

maksuvaikeusongelmista selviamiseksi annetut yritystuet. (Maki-Franti 2021.)
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Kuva 2. Suomen Teollisuussijoitus (Suomen Pankin laskelmat 2021).

Suomessa yritykset elavat edelleen koronakriisin keskella ja tulevaisuuden
nakymat vaihtelevat melkeinpéa viikoittain. Vaikka ylla esitetyt kyselytulokset
antavat suhteellisen positiivisen kuvan yritysten maksukyvyn kehityksesta,
tilanne voi silti kriisin edetessé muuttua radikaalisti. Kuten ekonomisti Petri Maki-
Frantti arvioi artikkelissaan, voi positiivinen tilanne maksukyvyssa johtua laajalti
kriisin aikana jaetuista yritystuista. Maksukyvyn yllapitdmiseen suunnatut
yritystuet eivat kuitenkaan ole pitkan ajan ratkaisu koronakriisin aiheuttamiin

talousvaikeuksiin.

Epavarmat tulevaisuuden nakymat tuleville vuosille lisaavat yrityksille
luottotappioriskin  todennékdisyytta ja nostaa entistd tarkeammaksi
toimenpiteeksi tarkistuttaa asiakasyrityksen luottotiedot ja maksukykyisyys.
Varsinkin  IT-alan myynnissa tdman on ehdottoman tarkeda, silla
toimitusprosessit ovat pitkid, kauppasummat vaihtelevan suuria ja

asiakasyritysten taloustilanne voi muuttua akillisesti.
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4.3 Yrityksen maksukyvyn ja luottotietojen tarkistaminen

Tilinp&d&tdés on ensimmainen asia, joka potentiaalisesta asiakasyrityksesta on
hyva kayda lapi ennen myyntiprosessin aloittamista. Tilinpdatés ei kuitenkaan
kerro kaikkea yrityksen maksukyvystd. Se antaa osviittaa menneiden vuosien
taloudesta, mutta ei kerro mitdan tulevaisuudesta. Asiakasyrityksen maksukyky
tai -halu ovat suoraan linkitettyna myyjayrityksen kassavirtaan, luottotappioihin ja
lopulta myds liiketoiminnan kannattavuuteen. Tasta syysta yrityksen maksukyvyn
tarkkaileminen on yksi yritysjohdon tarpeellisimmista tehtavista. Talla ei tarkoiteta
vain oman yrityksen maksukyvyn seuraamista, vaan myos uusien ja vanhojen

asiakasyritysten maksukyvyn seuraamista. (Laitala 2018.)

Yhtididen tilinpaatostietoja voi tilata Patentti- ja rekisterihallitukselta (www.prh.fi).
PRH:n palvelut ovat maksullisia. My0s internetisséd on saatavilla useamman
palveluntarjojaan tuottamana yritysten paapiirteiset tilinpaatdstiedot maksutta
viimeiseltd neljalta-viideltd vuodelta. Naitd on saatavilla mm. osoitteista

www.finder.fi, www.asiakastieto.fi seka www.kauppalehti.fi.

Yksi luottotappioriskeja ennalta ehkaiseva toimenpide on tarkistaa potentiaalisen
asiakasyrityksen luottotiedot. Asiakasyrityksen luottotiedot voi tilata erillisend
raporttina luottotietoyrityksiltd, joita [0ytyy useita. Naitd ovat Suomessa

esimerkiksi Suomen Asiakastieto Oy (www.asiakastieto.fi), Bisnode Finland Oy

(www.bisnode.fi) ja Suomen Online Palvelut Oy (www.luottotietohaku.fi).

Raportista kayvat ilmi maksuhairiomerkinnat seka muut julkiset merkinnat. Jos
yrityksell&d on maksuhairiomerkintdja tai muita julkisia merkintdja, raportista kay
ilmi niiden tyyppi, paivamaarda, summa ja velkoja. Maksuhéairibden lisaksi
raportissa nakyvat yrityksen yhteystiedot, yritysmuoto, toimiala ja YTJ-

rekisterdinnit.

4.4 Ohjeita luottotappioriskien minimointiin

Kuten useat asiantuntijat antavat ymmartaa, yrityksen on hyvin vaikeaa, ellei

mahdotonta valttya luottotappioilta. Vaikka asiakkaiden luottotiedot tarkistaisikin
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ja myyja pyrkisi olemaan valikoiva maksukykyisten asiakkaiden suhteen, on
luottotappion riskille aina olemassa mahdollisuus. Luottotappioiden valttamiseksi
on kuitenkin olemassa kaytadnnon toimia, joilla riskida voidaan minimoida. Alla

olevat toimenpiteet perustuvat etenkin haastateltujen IT-yritysten kokemuksiin.
Asiakkaan taustat tulee selvittaa.

Myyntiprosessin  alkuvaiheessa on ehdottoman suositeltavaa selvittda
potentiaalisen yritysasiakkaan taloudellinen tilanne eli maksukyky, esimerkiksi
tilaamalla yritysasiakkaan luottotiedot. Talla menettelyllda voidaan onnistua
valttamaan maksukyvyttoman asiakkaan kanssa projektin aloittaminen, joka
paatyisi luottotappioon. Luottotietojen tarkistaminen on suositeltavaa niin uusien,

kuin vanhojenkin yritysasiakkaiden kanssa.
Yritysasiakkaille on hyva méaarittaa luottoraja.

Asiakasyrityksille on hyva maarata europerusteinen luottoraja, jonka
jarjestelmalliseen noudattamiseen sitoutuvat niin myyjat, kuin myyntijohto. Tata
vinkkia painottaa Y-studion haastattelussa ollut Marjut Juvonen. Han myoés
korostaa kontrollin tarkeyttd. Suurista kauppahinnoista sopiessa mukana olisi

hyvé olla myyjan lisdksi toinenkin paattaja myyjayrityksen puolelta.
Maksun periminen ennakkoon tai osittain.

Maksun tai sen osan periminen ennen IT-projektin aloittamista on suositeltavaa.
Maksun voi kuitenkin paloitella osiin. Esimerkiksi yrityshaastatteluissa useampi
IT-alalla toimiva yrittdja ja johtaja suosii menetelmad, jossa maksusta puolet
hoidetaan projektin aloituksessa ja loput sen paatdsvaiheessa. Maksuja voi jakaa
useampaan eraan myos tarvittaessa. Vain maksuehtojen tayttyessa projektit

etenevat tuotantoputkessa sovitun mukaisesti.
Valitse luotettava perintakumppani.

Yhtend keinona luottotappioiden riksin madaltamiseen on varmistaa, etta
laskutus ja saatavien hallinnan prosessit ovat hoidettu asianmukaisesti, jotta

myyjayrityksella on valmiit resurssit reagoida maksamattomaan saatavaan. Mita
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nopeammin perintaprosessi aloitetaan, sitd todennékdisemmin saatava saadaan
kotiutettua. Vaikka kyseessa onkin radikaalilta tuntuva ratkaisu, on se joissain

tilanteissa valttamaton.
Myyntisopimusten ehtojen on tuettava maksuvelvoitteita.

Edella mainittujen maksuehtojen lisédksi yksi keino Iluottotappioriskin
hallitsemiseen on sopia toimitussopimuksessa, ettd kehitettdvan palvelun tai
tuotteen omistus- tai kayttdoikeus ei siirry asiakkaalle, ennen kuin tamé on

suorittanut kokonaisuudessaan siihen kohdistuvat maksut.
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5. Hinnoitteluriskit

Toinen identifioitu IT-toimituksiin liittyva riskien tyyppi ovat hinnoitteluriskit. Tassa
luvussa kasitellaan IT-projektin hinnoittelua, tavanomaisia hinnoittelumalleja ja
hinnoitteluun liittyvia kaytdnnén haasteita ja riskejd. Luvussa esitetdan myos
yhteenvetoa seka IT-yritysten edustajien etta lakimiesten haastatteluista
hinnoitteluriskeihin liittyen ja annetaan kaytdnndn ohjeita hinnoitteluriskien

minimointiin.

5.1 Kiintea hinta ja aikaperusteinen veloitus

IT-projektien hinnoittelussa kaytetddn lahtokohtaisesti kahta perusvaihtoehtoa;
kiinteda hintaa tai aikaperusteista veloitusta. Kiinted hinta on nimensa mukaisesti
projektille ennakkoon sovittu kiinted kokonaishinta. Aikaveloitus tarkoittaa, etta
toimittaja veloittaa asiakasta tekemastddn tyostd siihen kéaytetyn ajan
perusteella, jolloin siihen yleensa liittyy tydmaara- ja/tai kustannusarvio. (Takki,
Halonen 2017, 255.)

Kiintedhintaisessa projektissa toimittajan intressissa on allokoida projektiin
kulloinkin ~ niin  kustannuksiltaan  kuin  osaamiseltaankin  optimaaliset
henkiléresurssit. Toimittajan kannattaa laskea kiintedhintaiseen tarjoukseen tietty
marginaali erinaisten ennalta arvaamattomien kustannusten varalle.
Kiinteahintainen toimitus on toimittajan nakdkulmasta aikaveloitteista riskialttiimpi
juuri  ennakoimattomien kustannusten osalta. Asiakkaan nakokulmasta
kiintedhintainen toimitus on asiakkaalle riskittdtmampi kuin aikaveloitteinen, tai

ainakin ennustettavampi. (Takki, Halonen 2017, 256.)

Kiinte&hintaisille projekteille on ominaista projektin aikainen keskustelu siita, mika
kuuluu sopimuksen alkuperaiseen laajuuteen ja mika taas menee sen
ulkopuolelle siten, ettd toimittaja on oikeutettu veloittamaan lisdtyosta. Vaikka
sopimuksen kohde olisi méaaritelty hyvinkin huolellisesti, projektin aikana tulee
vaistamatta eteen lukusia valintoja siité4, miten jokin asia kaytanndssa teknisesti

toteutetaan. Talloin asiakkaan mielestd kysymys voi olla vain jo maaritellyn
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vaatimuksen tasmentamisesta (jonka ei asiakkaan ndkemyksen mukaan pitéisi
vaikuttaa projektin hintaan tai aikatauluun), kun taas toimittajalla voi olla intressi
nahda tadmankaltaiset tdsmennykset laskutettavina lisatdind. (Takki, Halonen
2017, 255.)

Kiinte&hintaisiin projekteihin liittyy toimittajan n&kokulmasta riskind myds niin
sanottu ”"scope creep”. Talla tarkoitetaan projektin aikana tapahtuvaa
toimitussisallon vahittaista ja joskus huomaamattakin tapahtuvaa muuttumista ja
laajentumista asiakkaan toiveiden ja mielenmuutosten johdosta. Samantapainen
iImio ovat asiakkaan muuttuvat ohjeet tai maaritykset projektin aikana, jotka ovat
omiaan aiheuttamaan toimittajalle lisatyota. Lisaksi on kaytanndssa erittain
yleistd, ettda sovittua toimitusta halutaan matkan varrella muuttaa asiakkaan
muuttuvien toivomusten ja tarpeiden johdosta ja siten toimittajasta

riippumattomista syista. (Takki, Halonen 2017, 255-257.)

Yrityshaastatteluiden ja edella kuvattujen, asiakkaasta johtuvien sovitun
toimitussisallon muutosten ja lisdysten varalta toimittajan on tarked&a huomata
sisdllyttad kiintedhintaiseen tarjoukseensa ja sitd koskevaan sopimukseen
maininta sovitun toimitussisallon muuttumisesta aiheutuvista muutos- ja lisatoista

ja niiden hinnoittelusta.

Aikaveloitteisissa projekteissa, joissa toimittajan veloitus siis perustuu tehtyyn
tydmaaraan ja sovittuun tunti- tai paivahintaan, toimittajalla ei ole vastaavaa riskia
asiakkaan esittAmien muutosten tai lisdysten osalta, vaan toimittaja voi toteuttaa
asiakkaan muutostoiveet ja kaikki tehty tyd on asiakkaalta veloitettavaa ty6téa.
(Takki, Halonen 2017, 256.)

Kiintedhintaiseen toteutukseen on kaytanndssd suositeltavaa lahtea lahinna
silloin, kun asiakkaan maaritykset ovat jo alun perin jokseenkin hyvalla tasolla,
niin etta tavoiteltava lopputulos voidaan tasmallisesti hahmottaa jo hankkeeseen
lahdettdessa. Jos nain ei ole, kiintedhintainen toteutus voi muodostua projektin
hallinnan kannalta erittdin raskaaksi. Silloin voi olla viisainta valmistella

maaritykset ensin aikaveloitteisesti eli tuntihintaperusteella ja sopia vasta tdméan



28

valmistelevan vaiheen perusteella kiintedhintaisesta toteutuksesta. (Takki,
Halonen 2017, 257.)

5.2 Sitomaton arvio, tavoitehinta, kattohinta ja bonushinta

Jos projektin tulevan tytmaaran arviointi on haastavaa, aikaveloitteisissa
projekteissa on toimittajan edun mukaista antaa sitomaton arvio tydmaarista tai
hinnoista. Jos tarjouksessa ja sopimuksessa on mainittu tyomaara- tai hinta-
arvion olevan sitomaton, ei hinta-arviota voida lahtbkohtaisesti pitda sitovana
enimmaishintana. Hankaliin tulkintatilanteisiin kuitenkin paadytaan, jos annettu
arvio ylitetdadn merkittavasti. Tallaisessa tilanteessa asiakkaalla voi olla oikeus
keskeyttad hanke ja vetdytyd sopimuksesta maksamalla toimittajalle siihen
mennessa tehdysta tydsta. (Takki, Halonen 2017, 257-258.)

Sitomattoman tyomaara- tai hinta-arvion lisdksi kaytannon projektisopimuksissa
kaytetaan muitakin vaihtoehtoja. Kynnys- tai tavoitehinta tarkoittaa, etta sovitaan
tietty tavoitehinta (tai tavoitetuntiméara), jossa projekti arvioidaan voitavan vieda
loppuun. Taman kynnyksen taytyttya toimittajan on myonnettdva asiakkaalle
tehdyista tyotunneista tietty alennus, esimerkiksi 50 %. Kaytanndssa voidaan
sopia myds useammista tavoitehintaportaista siten, ettd jokaisen portaan
tayttymisen myota toimittajan kyseiseen portaan ylittavalta osalta myoéntaman

alennuksen maaré kasvaa. (Takki, Halonen 2017, 258.)

Kynnys- tai tavoitehintaan voidaan yhdistdd myds enimmaishinta eli kattohinta.
Tavoitehintamalliin siséltyviin portaisiin voidaan siis yhdistaa jokin absoluuttinen
enimmaisraja toimittajan veloitusoikeudelle eli kattohinta, jonka ylittavalta osalta
toimittajalla ei ole oikeutta veloittaa tekeméastaan tyosta lainkaan; eli toimittajan
alennusprosentti taman viimeisen portaan ylittavalté tyon osalta on 100%. (Takki,
Halonen 2017, 259.)

Toimittajan tulee olla mainittujen tavoite- ja kattohintamallien kanssa tarkkana.
Kaytannossa olennaista on harkita annettavat tyomaara- ja hinta-arviot
mahdollisimman realistisesti siten, ettei sovittu tavoite- tai kattohinta ylity ja

toimittajaan siten kohdistu sanktiota hinnanalennuksen muodossa. Liséksi
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toimittajan on syyta pyrkia sopimaan alennusprosentit mahdollisimman mataliksi,
koska jo ensimmainen alennusporras, olipa se sitten 20 % tai 50 %, sy6 helposti
toimittajan tyon katteen. Toimittajan motivaatio viedd projekti loppuun
nollakatteella tai tappiolla on luonnollisesti alhainen ja siksi naita tilanteita on

syyta pyrkia edella mainituin tavoin valttmaan.

Projektisopimuksessa voidaan sopia myos toimittajan edun mukaisesta
bonuksesta. Projektille voidaan sopia tietty tavoitetuntimaara, jonka alittaessaan
toimittaja saa tietyn bonuksen, esimerkiksi siten, ettd toimittaja saa veloittaa 50
% tavoitteen alittavista ty0tunneista. Toimittaja ei saa bonusta, jos tavoite ylittyy.
Kynnyshinta ja bonushinta voidaan myos yhdistaa eli sopia esimerkiksi niin, etta
alittaessaan tavoitteen toimittaja saa bonuksen ja saa siten veloittaa 50 %
tavoitteen alittavista tydtunneista, mutta tavoitteen ylittavat tunnit veloitetaan 50
%:lla alennettuina. (Takki, Halonen 2017, 259.)

Edella kuvattuja hinnoittelumalleja sovellettaessa on tarkeaa, etta kun
sopimuksen muutoshallintamenettelyssa (jota yleenséa vaistamatta projekteissa
joudutaan soveltamaan) sovitaan myéhemmin muutoksista projektin laajuuteen,
on muistettava samalla sopia siitd, miten kyseiset muutokset heijastuvat (jos
heijastuvat)  valitun  hinnoittelumallin  tavoitemaarissd, hintaportaissa,
alennusprosenteissa, bonuksissa ja mahdollisissa enimmaishinnoissa. (Takki,
Halonen 2017, 260.)

Yksinkertainen ja toimittajalle edullinen ratkaisu on sopia projektisopimuksessa
jo etukateen siita, ettd kaikki muutoshallintamenettelyn puitteissa sittemmin
sovittavat projektin alkuperdisen laajuuden ulkopuolelle menevét lisa- ja
muutostyot  veloitetaan  joko  kulloinkin  sovittavina  kiinteahintaisina
osatoimituksina tai tuntihintaan (tai paivahintaan) ja tehtyyn tybhon perustuvana
veloituksena ja ettei niitd oteta huomioon tavoitehintalaskennassa. (Takki,
Halonen 2017, 260.)
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5.3 Maksujen aikataulutus

Yleensa projektityd veloitetaan tuntitybvaihtoehdossa kuukausittain jalkikateen
toteutuneiden tydtuntien mukaan. Yleensa toimittajan tulee raportoida tunnit niin,
ettd asiakas voi todeta veloituksen perusteet. Jos on sovittu kiintedhintaisesta
toimituksesta, on asiakkaan nakokulmasta olennaista, etta sopimuksen mukaiset
maksuerat eli maksupostit seuraavat toimituksen todellista etenemista. (Takki,
Halonen 2017, 259.)

Asiakkaan edun mukaista on sopia mahdollisimman “takapainoisesta”
maksuaikataulusta ja sitoa projektin maksupostit toimituksen valihyvaksymisiin
siten, ettd kun jotakin toimitetaan, se hyvaksytaan ja sen jalkeen maksetaan.
(Takki, Halonen 2017, 259.)

Toimittajan edun mukaista vastaavasti on etupainoisempi maksuaikataulu niin,
ettei toimittaja kaytdnnossé joudu luotottamaan asiakasta. Mikali asiakas vaatii
toimittajalta kovin takapainoista maksuaikataulua, on kaytannoéssa syyta pohtia,
voidaanko tadma (korkokustannuksina ilmeneva) kustannus siirtda hintoihin.
(Takki, Halonen 2017, 259.) Toimittajan kannalta haasteellista voi olla esimerkiksi
toimituksen viimeisen maksupostin  sitominen vasta takuuvelvoitteiden
tayttdmiseen; vahintaankin tallainen maksuposti on syyta koittaa pitaa

mahdollisimman pienena.

Myds IT-yritysten edustajien haastatteluissa nousi esiin etupainotteisen
maksuaikataulun kayttd riskinhallinnan valineena. Haastateltujen mukaan IT-
yritykselle on jarkevaa jakaa maksuposteja useampaan osaan ja vaatia jo
sopimuksen allekirjoittamisen yhteydessa maksettavaksi tietty osuus (esim. 30—
50 %) sovitusta kiintedstd hinnasta. Loput maksupostit sidotaan projektin
etenemiseen. Myds lyhyehko, 14 paivdn maksuehto on toimittajan edun
mukainen. Laskujen maksun voi riskinhallinnan nakokulmasta sitoa projektin
etenemiseen: jos asiakas ei maksa laskua, projektityota ei jatketa. Myds projektin
tuotosten omistus- tai kayttdoikeuksien on jarkevaa sopia siirtyvan asiakkaalle

vasta, kun tuotokset on kokonaisuudessaan maksettu.
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5.4 Hinnoittelun kaytdnnon haasteita

Haastateltujen IT-yritysten edustajien nakemyksissd nousi esille myo6s

hinnoitteluriskeja, joka liittyvat asiakkaan toimintaan seka itse projektiin.

Haastateltujen IT-yritysten edustajien nakemyksen mukaan projektin vaatiman
tydomaaran arviointi voi olla haasteellista toimittajalle, mikali asiakkaan
hankittavaa jarjestelmaa varten laatimat vaatimusmaarittelyt ovat heikkotasoisia.
Taman vuoksi jo myyntivaiheessa olisi syyta pyrkia selkeyttdmaan toimittajan ja
asiakkaan yhteistd ymmarrysta asiakkaan toimitettavalle jarjestelmalle tai
sovellukselle asettamista vaatimuksista ja nama vaatimukset tayttavan

jarjestelman tai sovelluksen hinnasta.

IT-yritysten edustajien mukaan asiakkaiden osaamistasoissa on myo6s
merkittavia eroja, jotka tulisi huomioida jo projektin myyntivaiheessa. Myyjan on
kyettava auttamaan asiakasta ymmartaméaan, mita tamé on ostamassa. Myyjan
haasteena on oppia ymmartamaan asiakasta ja jopa taman ajatusten kulkua.
Myds asiakkaan tarpeet ja taman kaytdssa oleva budjetti voivat olla haasteellisia
yhteensovitettavia. Myyjd osaa arvioida, millaisen tyomaaran asiakkaan
vaatimukset tayttdvan sovelluksen tai jarjestelman toteuttaminen vaatii, mutta
asiakkaan hankkeelle varaama budjetti voi olla tdhdn nahden alimitoitettu.
Myyjan ja asiakkaan valiset asiakkaan vaatimuksia, budjettia ja vaatimusten
toteuttamisen vaatimaa tyomaaraa koskevat keskustelut tarjousvaiheessa ovat
siis yksi avaintekija hinnoittelun ja koko IT-projektin onnistumiselle. Avoin

keskustelu on IT-yrityksissa koettu hyodylliseksi.

IT-yritysten edustajien nakemyksen mukaan projektin edellyttaman tydomaaran
arviointi etukéteen on toimittajalle merkittava riski kiintedhintaisissa projekteissa.
Yllatyksia ja muutostarpeita ilmenee lahes kaikissa IT-projekteissa; tydmaarat ja
aikataulut muuttuvat. Naitd riskejd voidaan ennakoida mm. kayttdmalla
tydmaaraarvioissa ja siten myo6s hinta-arvioissa riskikertoimia, esim. 1,2-1,4,
rippuen projektin tai sen osa-alueen haastavuudesta. Tyotmadaraarviota
tehtdesséa on jarkevaa hyodyntda niitd IT-yrityksen asiantuntijoita, jotka tulevat

toteuttamaan kyseessa olevan tyon. Asiakkaalta etukateen saadut



32

mahdollisimman tasmalliset vaatimusmaarittelyt ja taustiedot vahentavat naita
riskejd ja naita tietoja myyjan tulisi siksi osalta pyytaa asiakkaalta jo
tarjousvaiheessa. Toimittajan kannalta tarked& on myds sopia erillinen tuntihinta

projektin aikana ilmeneville muutos- ja lisatoille.
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6 IT-projekteihin liittyvat riskit

Kolmas identifioitu riskien tyyppi ovat itse IT-toimituksiin liittyvat riskit. Tassa
luvussa kasitelladn naitd IT-toimitukseen liittyvia riskeja ja myyjan
mahdollisuuksia osaltaan minimoida néita riskeja. Tilastojen ja tutkimusten avulla
valotetaan IT-projektien epaonnistumisen yleisyytta sek& epaonnistumisen syita.
Luvussa kasitelladn myds epaonnistuneeseen IT-toimitukseen liittyvid juridisia
riskeja ja vastuita toimittajan nakokulmasta nojautuen seka kirjallisuuteen etté IT-
sopimuksia ja -riitoja hoitavien lakimiesten haastatteluihin. Luku sisdltada myds
kaytannon ohjeistusta siitd, miten toimitus- ja sopimusriskeja voidaan rajoittaa

myyjan nakdkulmasta jo IT-projektin myyntivaiheessa.

6.1 IT-projektin epaonnistumisen arvioinnista

IT-projektien epaonnistumisesta puhutaan ja kirjoitetaan paljon, mutta mista
asiassa lopulta on kyse? Ensinnakin on keskeista huomioida, etta toimittaja ja
jarjestelman ostaja arvioivat projektien onnistumista tai epaonnistumista omista
nakokulmistaan. Perinteinen tapa arvioida IT-projektin onnistumista tai
epaonnistumista on tarkastella sita, tayttyivatkd projektin aikataululle ja
kustannuksille seka toimituksen kohteen toiminnallisuuksille ja laadulle asetetut
tavoitteet. (Savolainen 2011, 1-2.)

Perinteisten onnistumis- ja epaonnistumiskriteerien kayttéa on kirjallisuudessa
kritisoitu muun muassa siksi, etta IT-projekteissa toimituksen sisaltd voi muuttua
projektin aikana kaytannossa lahes aina, mikad puolestaan vaikuttaa seka
projektin aikatauluun etta kustannuksiin. Pitavan aikataulun ja budjetin sopiminen
ennen projektin alkua on siten hyvin haastavaa ja siten projektit hyvin helposti
epaonnistuvat nédiden perinteisten arviointikriteerien valossa. Kuitenkin naita
perinteisia arviointikriteereja edelleen laajasti sovelletaan. (Savolainen 2011, 1-
2)

Kirjallisuudessa IT-projektien onnistumista tai epaonnistumista on yllattavan

vahan kasitelty toimittajan nakokulmasta. Usein projektien epaonnistumisesta
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raportoitaessa ei mydskaan eritella kumman osapuolen, toimittajan vai asiakkaan
nakokulmasta, epaonnistumista on arvioitu. Nakokulmat saattavat usein erota
rajustikin toisistaan, kuten seuraava, Savolaisen artikkelissa kerrottu esimerkki
osoittaa: Toimittaja vie ohjelmistokehitysprojektin maaliin sovitussa ajassa,
sovitussa budjetissa ja sovitun sisaltdisena, mutta asiakas ei ole tyytyvainen
uuteen jarjestelmaan, eika ota sitd kayttoon. Han maksaa siitd huolimatta
toimittajan laskun. Asiakkaan n&kdkulmasta projekti siis ep&onnistui, mutta
toimittajan nakokulmasta tilanne ei olekaan niin yksioikoinen; asiaa ei voi arvioida
pelkastdan edellda mainittujen kriteerien eli aikataulun, kustannusten,
toiminnallisuuksien ja laadun valossa, koska asiakas oli lopputulokseen
tyytymaton eika valttamatta tule valitsemaan kyseisen tuottajan palveluita
jatkossa. (Savolainen 2011, 2-3.)

Toimittajan on siis huomioitava toiminnassaan asiakastyytyvaisyys seka lyhyella
etta pitkalla aikavalilla. N&ain ollen IT-projektin onnistumista voidaan arvioida
naista kaikista kolmesta nédkdkulmasta. Sen liséksi, ettd tietyn projektin tulee
toimittajan nakokulmasta olla kannattava, myos asiakastyytyvaisyys ja pitkan
aikavalin nakokulmat, muun muassa asiakkaalta tulevaisuudessa saatavat

lisatyot, ovat toimittajan néakdkulmasta olennaisia. (Savolainen 2011, 7-9.)

Tassé opinnaytetydssa nakokulmaa on kaytannon syista rajattu lyhyen aikavalin
nakokulmaan eli siihen, miten IT-yrityksen myyja voi omalla toiminnallaan
myo6tavaikuttaa tietyn IT-projektin onnistumiseen ja osaltaan minimoida yrityksen
riskeja kyseessa olevan projektin osalta. Toki onnistunut projekti on omiaan
palvelemaan myo6s toimittajan pitkédn aikavalin etua eli lisddmaan toimittajan

mahdollisuutta saada lisda tyotilauksia kyseiselta asiakkaalta.

6.2 Tutkimustietoa IT-toimitusten riskeista

IT-toimitusten taipumus viivastya sovitusta aikataulusta seka niiden virheet ja
budjettien ylitykset ovat varsin yleisesti tiedossa. Myds media on nakyvasti

tiedottanut etenkin julkishallinnon projektien epaonnistumisista; yhtaalta
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viivastymisista ja budjettiongelmista, mutta toisaalta my6s alas ajetuista, taysin

epaonnistuneista projekteista.

Julkisista lahteistéd (internet) on saatavilla suuri maara tutkimustietoa IT-
projektien onnistumisista ja epaonnistumisista. Tieto- ja viestintatekniikan
ammattilaiset (TIVIA) ry on vuodesta 2007 alkaen suorittanut yritysten
liketoiminta- ja IT-johdolle suunnattuja kyselytutkimuksia IT:n merkityksesta,
soveltamisesta ja johtamisesta sekd digitalisaation tilasta suomalaisissa
organisaatioissa (IT-barometri, sittemmin vuosina 2015 ja 2020 IT- ja
digitalisointibarometri). Naissa tutkimuksissa on tutkittu my6ds IT-projektien
onnistumista lopputulosten, tavoitteiden toteutumisen, aikataulun ja budjetin

nakokulmista. Tutkimukset ovat saatavilla Tivia ry:n verkkosivustolta.

Tietotekniikan liiton vuonna 2013 julkaiseman IT-barometri — tutkimusraportin
mukaan vuosina 2011-2013 vain 43% suomalaisista IT-projekteista pysyi
aikataulussa, eli yli puolet projekteista viivastyi. Lisdksi vain noin 48% IT-
projekteista pysyi sovitussa budjetissa, eli puolessa projekteista budjetti paisui yli
aiotun. (IT-barometri 2013, Tietotekniikan liitto ry 2013, 27.)

Tivia ry:n julkaiseman vuoden 2014 IT-barometrin vastaajien mukaan 36% IT-
projekteista saavutti vahintdan jossain maarin tavoitteensa aikataulussa ja
budjetissa. Vastaava onnistumisprosentti oli 34 % vuonna 2013 ja 33 % vuonna
2012. (IT-barometri 2014, Tivia ry 2014, 6.)

Vuoden 2015 IT- ja digitalisointibarometrin mukaan tilanne ei ollut vuosien 2013
ja 2014 tutkimuksesta juurikaan muuttunut: edelleen vuonna 2015 vain 38%
suomalaisista IT-projekteista pysyi aikataulussa, eli merkittavasti yli puolet
projekteista viivastyi. Lisdksi vain noin 49 % IT-projekteista pysyi sovitussa
budjetissa, eli puolessa projekteista budjetti paisui yli aiotun. Tivian vuoden 2015
yhteenvedon mukaan yksi kolmasosa IT-projekteista pysyy jossain maarin
sovitussa aikataulussa, budjetissa ja tavoitteissa. (Tivia ry 2015, tulosten

julkistusesitys, 27.)

Yhteenvetoa IT-barometrin tuloksista vuosilta 2012-2015 on alla:
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| T-projektien onnistumisen mittarit
2012-2015

| T-projektien lopputulos vastaa
yleensa suunniteltua

| T-projektit saavuttavat niille asetetut
liiketoimintatavoitteet

| T-projektit pysyvat sovituissa
budjeteissa

| T-projektit pysyvat aikataulussaan
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© TIVIAry ja Tomi Dahlberg

Kuva 3. IT-projektien onnistumisen mittarit 2012—-2015 (TIVIA 2015).

Vuonna 2012-2015 tuotettujen tutkimusten mukaan projektien lopputuloksissa
onnistuttiin yleisesti paremmin kuin aikataulussa ja budjetissa pysymisessa.
Lopputulosten onnistumisprosentit olivat vuosina 2012—-2015 82%, 75%, 76% ja
74%.

Tuoreimman, vuonna 2020 julkaistun IT- ja digitalisointibarometrin mukaan IT-
projektien onnistuminen olisi ollut hieman parempaa kuin vertailuvuosina 2012—
2015. Vuoden 2020 tutkimuksen vastaajien mukaan 59 % IT-projekteista pysyi
sovitussa aikataulussa ja samoin 5 9% pysyi sovitussa budjetissa. (Dahlberg
2020, 25-26.)

The Standish Groupin (The Standish Group International, Inc) niin ikd&n monena
vuonna (ainakin vuodesta 1994 alkaen) suorittaman tutkimuksen (CHAOS
Report) mukaan keskimaarin vain kolmasosa IT-projekteista viedd&dn loppuun

ilman ongelmia, kuten virheita, viivastyksia tai budjetin ylitysta.
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The Standish Groupin tutkimusten mukaan projekteista kokonaan kaatuu noin 20
% ja noin puolessa projekteista esiintyy haasteita; toimitettu sovellus tai
jarjestelma ei vastaa sovittua esim. toiminnallisuuksiltaan tai toimitus viivastyy tai
budjetti ylittyy. Kyseistd The Standish Groupin analyysia on lainattu ja analysoitu
laajasti internetin sivuistoissa ja artikkeleissa, joissa kasitellaan IT-projektien
epaonnistumisia ja niiden syita. Viimeisten, julkisesti saatavilla olevien vuosien

tutkimustulokset ovat seuraavat:

e Measure e 2011 e 2012 e 2013 e 2014 e 2015
e Succesful o 29% o 27% e 31% e 28% e 29%
e Challenged |e 49% e 56% e 50% e 55% e 52%
e Failed e 22% e 17% e 19% e 17% e 19%

Kuva 4. The Chaos Report (The Standish Group 2015).

The Standish Groupin tutkimustulokset ovat varsin hyvin linjassa Tivian edella
referoitujen IT- ja digitalisointibarometrin tulosten kanssa; noin kolmannes IT-

projekteista onnistuu toimituksen sisallon osalta ja sovitun aikataulun ja budjetin

puitteissa.

IT-yrityksen myyjan on ymmarrettava, ettd hanen myymiinsa palveluihin liittyy
merkittavia riskeja, jotka toteutuessaan voivat aiheuttaa IT-yritykselle virheiden
korjausvelvollisuuden lisaksi esimerkiksi hinnanalennusvelvoitteita,
vahingonkorvausvastuun, kauppahinnan palautusvelvollisuuden jaltai

sopimuksessa sovittuja viivastyssanktioita, joita kasitellddn tarkemmin

jaliempana.
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6.3 Yleisimmat syyt IT-projektien epaonnistumiseen

MyGs IT-projektien epdonnistumisen syistd on saatavilla paljon julkista
tutkimustietoa ja nakemyksia. Epaonnistumisen taustalla né&hdaan seka
toimittajasta ettd asiakkaasta johtuvia syitd sekd muun muassa syitda, jotka

johtuvat toimittajan ja asiakkaan valisen kommunikaation puutteesta.

Haastateltujen lakimiesten mukaan riskit konkretisoituvat IT-toimituksissa
tyypillisesti sovelluksen tai jarjestelméan virheing, eli toimitus ei vastaa sita, mita
asiakkaan kasityksen mukaan on sovittu, tai viivAstymisena sovitusta
toimitustaikataulusta. My6s budjetin ylitykset ovat tavanomaisia. Joskus projektin
vaikeudet koetaan niin ratkaisemattomiksi, etta joko osapuolet paatyvat yhdessa
sopimaan projektin alasajosta ja sopimuksen paattamisesta tai asiakas paatyy

purkamaan sopimuksen.

Internetistd on saatavissa lukuisten eri tutkimuslaitosten ja muun muassa
ohjelmistoyritysten tutkimuksia ja analyyseja IT-projektien epaonnistumisen

tyypillisista syista. Kaikissa analyyseissa toistuvat muutamat perussyyt.

Tyypillisia, useissa tutkimuksissa esitettyja syita IT-projektien epaonnistumiseen
ovat muun muassa seuraavat syyt: projektin puutteellinen valmistelu,
puutteelliset tai virheelliset hinta-arviot, puutteellinen resursoinnin suunnittelu,
epaselvat vaatimukset ja tavoitteet, eparealistiset tavoitteet, liian vahainen
kommunikointi toimittajan ja asiakkaan valilla seka projektitimien sisalla eri
tasoilla, osaamisen puute, epdonnistunut toimituksen kohteen jaadytys ja
hallinta, huono projektijohtaminen, puutteellinen dokumentointi projektin aikana
seka se, etta projektin ongelmiin ei puututa ajoissa. Epaonnistumisen syyt voivat
littya tiivistden ihmisiin, prosesseihin ja kommunikaatioon ja siten puutteisiin
missa tahansa naista tekijoista. (Lim 2021, Kissflow Inc 2021, Discenza, Forman
2007.)

IT-projektin myyntivaiheessa voidaan vaikuttaa useampaankin naihin projektin
onnistumiseen tai epaonnistumiseen johtavista tekijéista. Jo myynti- ja

tarjousvaiheessa seka sopimusneuvottelujen aikana myyjan tulee osaltaan
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myo6tavaikuttaa siihen, ettd toimittajalla on riittavasti tietoa mm. asiakkaan
tarpeista, tavoitteista, aikatauluvaatimuksista ja budjetista, jotta toimittaja voi
mitoittaa tarjouksessaan oikein henkiloresurssiensa maaran ja osaamisen ja
my06s onnistua projektin hinnoittelussa. Jaljempé&né naita osa-alueita kasitellaan

seka kirjallisuuden etta tehtyjen haastattelujen valossa.

6.4 Kaytadnnon esimerkkeja toimittajasta johtuvista ongelmista

Tassa luvussa kasitelladn seka lakimiesten etta IT-yritysten haastatteluissa esiin

tuotuja nakdkohtia toimittajasta johtuvista ongelmista.

Toimittajan osaamisessa Vvoi olla puutteita, jotka ajavat projektin vaikeuksiin
toimituksen sisallon, aikataulun ja/tai kustannusten pitamisen osalta. Osaamisen
puutteet voivat koskea esimerkiksi toimitettavaa ohjelmistoa, asiakkaan
liketoimintaa tai vaikkapa paikallisia olosuhteita ja lainsaadantoa.

Lakimiesten mukaan riitaa on syntynyt esimerkiksi siita, etta toimittajan
valmisohjelmisto ei toimittajan kasityksesta ja/tai lupauksista huolimatta tayta
sellaisenaan asiakkaan vaatimuksia, vaan vaatimusten tayttaminen edellyttaakin
valmisohjelmiston muokkaamista eli r&atalointia asiakkaan tarpeisiin. Jos
raatalointi tulee yllatyksena asiakkaalle ja/tai myyjélle, voi olla, ettei raataléinnista
aiheutuvaa ty6ta ja sen hinnoittelua ole osattu huomioida sopimuksessa. Talldin
syntyy helposti riitaa lisatydn kustannuksista: onko raataléinnin vaatima lisaty6
alkuperaiseen sopimukseen ja mahdolliseen kiinteddn hintaan sisaltyvaa tyota
vai asiakkaan erikseen maksettavaa lisatyota.

Pienill& IT-yrityksilla on usein haasteita osaavan henkiloston rekrytoinnissa, mika
ilmeni tehdyissa IT-yritysten edustajien haastatteluissa. Tyodvoimapula on
tavanomaista. Resursoinnin  haasteet on huomioitava jo projektin
myyntivaiheessa, jotta projekti ei kariutuisi osaamisen tai resurssien maaran

vajeisiin tai viivasty sovitusta aikataulusta resurssipulan vuoksi.
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Toimittaja voi etenkin Kkilpailutustilanteessa tulla hyvaksyneeksi liian kiredn
sitovan toimitusaikataulun. Tamé& kostautuu usein projektin viivastymisena ja

toimittajan maksettavaksi tulevina viivastyssanktioina.

Toimittajan voi olla kilpailutustilanteessa valttamatonta hinnoitella tarjouksensa
hyvin niukoilla marginaaleilla kaupan saamiseksi. Talldin toimittajan on itse
toimitusprosessissa oltava tarkkana sen kanssa, mitkd ty6t ja toimenpiteet
siséltyvat sovittuun toimituksen kohteeseen ja sovittuun hintaan ja mika taas on
asiakkaan muuttuvista tai lisdantyneista vaatimuksista johtuvaa ja erikseen
veloitettavaa lisaty6ta. Naistd rajanvedoista myyja ja ostaja ovat kaytanndssa
usein erimielisia. (Takki, Halonen 2017, 255.)

6.5 Kaytannon esimerkkeja asiakkaasta johtuvista ongelmista

Hyvin suunniteltu on puoliksi tehty. Asiakkaan kannattaa IT-hankinnoissa varata
riittdvasti aikaa ja henkiléresursseja hankinnan valmisteluun. Lahtdkohtaisesti
asiakkaan tulee maaritella ne toiminnalliset ja mahdollisesti myods tekniset ja
tietoturvavaatimukset, jotka hankittavan jarjestelman tulee tayttda. Nama
vaatimukset on dokumentoitava ja saatettava tarjoajina olevien toimittajien
tietoon. Mikali asiakkaan vaatimukset ja odotukset hankittavalle jarjestelmalle
eivat ole selvat ja selkeasti dokumentoidut, on kyseisessa toimituksessa
hankalaa onnistua; eli toimitus tuskin vastaa asiakkaan odotuksia. (Takki,
Halonen 2017, 6-7.)

Joskus asiakkaan toiminnasta johtuu se, ettd toimituksen kohde elaa viela
projektin aikanakin, eikd sitd saada niin sanotusti jAddytettyd (scope creep).
Tama voi johtua edella mainitusta eli siita, etta projektiin on lahdetty ilman selkeita
dokumentoituja vaatimuksia ja tavoitteita. Toisaalta asiakkaan tarpeet saattavat
muuttua projektin aikana tai projektihenkildstén toimesta keksitdan yha
yksityiskohtaisempia vaatimuksia projektin edetessa ja ymmarryksen kasvaessa.
Tama toimituskohteen laajentuminen paitsi tavanomaista myods haastavaa
molemmille osapuolille ja eskaloituu usein riidaksi kohoavista kustannuksista.
(Takki, Halonen 2017, 255.)
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Muutosten ja niiden hinta- ja aikatauluvaikutusten hallitsemiseksi on tarkeaa, etta
sopimus sisdltada mahdollisimman selkeat menettelyt muutosten hallinnalle;
saannot siitd, miten muutostarpeista toista osapuolta informoidaan ja miten
muutoksista sovitaan. Muutoksista on aina syytéa sopia kirjallisesti sita mukaa kun
muutostarpeita ilmenee. Etenkdan toimittajan kannalta ei ole suositeltavaa
aloittaa kyseessd olevaa ty6ta ennen kuin sen kustannuksista ja
aikatauluvaikutuksista on kirjallisesti sovittu. Olennaista on myds todella
noudattaa naitd sopimuksessa sovittuja menettelyja projektin aikana. (Takki,
Halonen 2017, 264-265.)

Haastateltujen lakimiesten ja IT-yritysten edustajien mukaan myods asiakkaan
tulee varata toimitukseen riittdvat henkiloresurssit. Asiakkaan henkilostoa
tarvitaan seka projektistydssa etta toimitetun jarjestelmén tai sen osien
testauksissa. Toimittajan — ja jo myyjadn myyntiprosessin aikana - on siksi hyva
pyrkia viestittamaan asiakkaalle oma kasityksensa projektin asiakkaalta
edellyttamasta resursoinnista. Kaytannodssa projektit viivastyvat myos asiakkaan
riittAmattoman resursoinnin johdosta. Myyjan kannattaa keskustella asiakkaan
kanssa myds taman omasta resursoinnista projektin aikana. Joskus sopimuksiin

siséllytetd&n nimenomaisia vaatimuksia myods asiakkaan resursoinnin osalta.

6.6 Asiakkaasta ja toimittajasta johtuvia kaytannon ongelmia

Kaytannossa projektit ajautuvat vaikeuksiin usein puutteellisen kommunikaation
johdosta. Tama ilmenee paitsi edella kohdassa 5.2 viitatuissa lukuisista
selvityksista ja tutkimuksista, myds kaytannodssa IT-sopimuksia neuvottelevien ja
nitd  koskevia  riitoja  hoitavien  lakimiesten  haastatteluista.  Jo
tarjouspyyntévaiheessa kommunikointi jaa usein liilan vahaiseksi ja siten
toimittaja saattaa tehda tarjouksensa puutteellisin tiedoin eiké siten kaikilta osin

kykene vastaamaan asiakkaan toiveisiin ja tarpeisiin.

Seka toimittajan ettéd asiakkaan intressissa ja vastuulla on méaaritella toimituksen
kohde mahdollisimman kattavasti ja yksiselitteisesti. Haastateltujen lakimiesten

mukaan kaytdnnoéssd IT-sopimuksen osapuolet ovat yllattdvan usein ja
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vilpittbmassa mielessa eri mielta siitd, mita on sovittu: mita toimittaja myy ja mita
asiakas ostaa. Asiakas saattaa olettaa, ettéd on sopinut sopimuksessa saavansa
kaiken sen, mita oli alkuperaiseen tarjouspyyntonsa kirjoittanut. Toimittaja taas
lahtee liikkeelle tarjouksestaan, joka ei valttamatta ole kaikilta osin alun perink&én
vastannut tarjouspyyntéd. Kaupallisten neuvottelujen ja sopimusneuvottelujen
aikana toimituksen kohdetta on saatettu esimerkiksi asiakkaan budjetin
rajallisuuden johdosta edelleen kaventaa vaikkapa karsimalla joitakin asiakkaan
jarjestelmalle asettamia vaatimuksia tai toiminnallisuuksia. Lopputuloksena
sopimus voi syntya kokonaisuudesta, joka on jo varsin kaukana asiakkaan

alkuperaisesta tarjouspyynnosta. (Takki, Halonen 2017, 133.)

Kaikista IT-palveluja koskevista sopimuksista projektitoimituksia koskevat
sopimukset ovat altteimpia riidoille. Tama johtuu mm. siitd, etta ne liittyvat
yrityksen johtamis- ja ohjausjarjestelmien kannalta keskeisiin liikketoiminnan
harjoittamisen ja jatkuvuuden kannalta kriittisiin ydinalueisiin. Projektitoimitusten
arvo on myo6s usein huomattavan suuri. Projektisopimuskokonaisuuteen liittyy
usein seka valmisohjelmistoja ettd projektitydna toteutettavia asiakaskohtaisia
osuuksia. Talloin yksi keskeisimmista sopimusteknisista haasteista on méaaritella,
mitka ehdot (esimerkiksi kayttdoikeuden, takuun ja yllapidon osalta) liittyvat
mihinkin osaan kokonaisuutta. Haaste kasvaa edelleen, kun valmisohjelmiston
oikeudenhaltija ei ole sama kuin projektityén suorittava yritys. (Takki, Halonen
2017, 237.)

Suurin osa IT-sopimuksia koskevista riidoista koskee sitd, vastaako toimitettu
lopputulos sovittua. (Takki, Halonen 2017, 6.) Myos haastateltujen lakimiesten
mukaan koko sopimussuhteen ja riskienhallinnan kannalta keskeisinta on, etta
toimituksen ja sopimuksen kohde ja toimitussisaltoa koskevat vaatimukset on

sopimuksessa ymmarretty samalla tavalla ja hyvin dokumentoitu.

Sopimusneuvotteluihin - ryhdytaan tyypillisesti vasta, kun IT-hankinnan
valmistelussa on jo edetty varsin pitkalle. Sopimusneuvottelutilannetta on
saattanut edeltdd asiakasosapuolen tekemé tarjouspyyntd, siihen saatujen
lukuisten tarjousten lapikaynti ja joidenkin tarjoajien valinta loppukierrokselle.

Siind vaiheessa, kun itse sopimuksesta keskustellaan ja sitd hiotaan, seka
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toimittaja ettd asiakas ovat uhranneet hankkeeseen jo huomattavasti resursseja,
rahaa ja aikaa. Molemmat ovat uhranneet sopimuksen saavuttamiseksi
resursseja, jotka menisivat suurelta osin hukkaan, ellei sopimukseen paastaisi.
(Takki, Halonen 2017, 3-4.)

Kun liséksi aikataulu tdssa vaiheessa on tyypillisesti kired, molemmilla osapuolilla
on vahva yhteinen intressi saada sopimus aikaan ja tehda myonnytyksia sen
aikaansaamiseksi. Kiusaus olla kyseenalaistamatta hankaliksi arvioituja seikkoja
tai olla nostamatta esille potentiaalisia ongelmia voi olla huomattava. Tall6in
voidaan hakea kompromissia kayttamalla yleisluontoisia, epamaaraisia tai
ymparipyodreita sopimusmuotoiluja, jotka kumpikin osapuoli voi omalla tahollaan
selittaa itselleen parhain pain. Riski myéhemmille erimielisyyksille kasvaa. (Takki,
Halonen 2017, 4.)

Projektitoimitussopimuksissa ei voida kyllin korostaa huolellisten ja kattavien
maaritysten ("specifications") merkitystd. Maaritysten laatu ja laajuus on
kdantaen verrannollinen  sopimuksen  soveltamisvaiheessa  syntyviin
tulkintaongelmiin  ja muihin  sopimukseen liittyviin  kiistoihin.  Kaikkein
tyypillisimmat kiistakysymykset projektisopimuksissa koskevat sitd, vastaako
lopputulos alun perin sovittua vai ei ja sitd, kuuluiko jokin asia jo alun perin
sopimukseen vai onko se erikseen laskutettavaa lisatyota - tai tuntihintaisen
sopimuksen osalta vastaavasti, oliko asiaa otettu huomioon kustannusarviossa
vai ei. Nama ongelmat valtetdan vain silla, etta projektin sovittu lopputulos on

riittdvan selkeésti ja kattavasti méaaritelty. (Takki, Halonen 2017, 241.)

Sopimuksen kohteen epaselvyyden lisdksi IT-sopimuksia koskevat riidat
koskevat haastateltujen lakimiesten mukaan erityisesti toimituksen virheita ja
viivastyksia ja naistd johtuvia  seuraamuksia; vahingonkorvauksia,

viivastyssakkoja ja asiakkaan oikeutta sopimuksen purkamiseen.

6.7 Toimittajan vastuista toimituksen virheiden ja viivastysten johdosta

Mikali toimittaja ei taytd sopimusvelvoitteitaan, se voi joutua korvaamaan

asiakkaalle sopimusrikkomuksesta aiheutuvan vahingon. Suomen
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sopimusoikeuden yksi keskeinen periaate on ns. tayden korvauksen periaate,
jonka mukaan sopimusrikkomuksen kohteeksi joutuneella osapuolella on oikeus
saada vahingonkorvauksena hyvitys kaikesta siita vahingosta, mika hanelle on
toisen osapuolen sopimusrikkomuksesta aiheuttanut. (Hemmo 1994, 9.)

On olennaista, etta toimittajan velvoitteet ja esimerkiksi virheen maaritelmé on
sopimuksessa niin selvasti maaritelty, ettd osapuolille on selvaa, milloin IT-
toimituksessa on virhe, joka tuottaa asiakkaalle oikeuden vaatia seuraamuksia
virheen johdosta. (Takki, Halonen 2017, 156-159.)

Sopimusrikkomuksen johdosta  korvattaviksi  voivat tulla  esimerkiksi
sopimusrikkomuksesta aiheutuvat reklamaatio- ja selvittelykustannukset,
sivullisella teetetystd oikaisusta aiheutuneet kustannukset, hinnanero
suorituksen markkina-arvoon tai katesopimukseen nahden, tulon menetys tai
muu sopimukseen perustuneesta luottamuksesta johtuva valillinen vahinko ja
virheen aiheuttama henkil6- tai esinevahinko. Vahingonkorvausvelvollisuus voi
syntya, kun sopimus puretaan, mutta myds sopimuksen jdddessd voimaan.
Korvausvastuu voi toimia yhtdaikaisena seuraamuksena sopimusrikkomuksen
oikaisun (esim. virheen korjaamisen) kanssa silloin, kun ostajalle aiheutuu

vahinkoa virheen korjaamisesta huolimatta. (Hemmo 2003, 219.)

Ostajan karsima todellinen vahinko muodosta kuitenkin vahingonkorvauksen
ylarajan, ellei toisin ole nimenomaisesti laissa s&adetty tai osapuolten valilla
sovittu.  Tamén  rikastumiskieltona  tunnetun  periaatteen  mukaan
vahingonkarsijan ei tule korvauksella paasta parempaan asemaan kuin mihin han

olisi paatynyt ilman vahinkotapahtumaa. (Hemmo 2003, 265.)

Sopimusoikeuden nojalla sopimusrikkomuksen seuraamuksena voi olla myds
hinnanalennus. Hinnanalennus ja vahingonkorvaus ovat usein virhetilanteessa
toisilleen vaihtoehtoisia seuraamuksia. Hinnanalennus ja vahingonkorvaus voivat
kuitenkin molemmat tulla kyseeseen saman sopimusrikkomuksen johdosta
esimerkiksi tilanteessa, jossa ostaja saa hinnanalenuksena hyvityksen
sopimuksen kohteen sovittua alemmasta arvosta ja lisaksi vahingonkorvausta

tulon menetyksestd. (Hemmo 1994, 13-14.) Hinnanalennus soveltuu
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seuraamuksena vain toimituksen kohteen virheisiin, ei viivastyksiin. Viivastykset
sanktioidaan IT-sopimuksissa tavanomaisesti viivastyssakolla. (Takki, Halonen
2017, 152-153))

Vaikutuksiltaan ankarimpana ja siksi viimesijaisena sopimusrikkomuksen
seuraamuksena pidetddn ostajan oikeutta purkaa sopimus. Sopimuksen
purkaminen edellyttda yleensa olennaista sopimusrikkomusta. Purkuoikeuden
lisdksi ostajalla saattaa olla oikeus saada vahingonkorvausta. (Hemmo 1994,
15.) Kaytanndssa on varsin yleista, ettd sopimusrikkomuksen kohteeksi
joutuneella osapuolella on oikeus sekda purkaa sopimus ettd saada
vahingonkorvausta. (Hemmo 2003, 366-367).

Purkamisoikeus on vaikutuksiltaan jyrkin sopimusrikkomuksen kohteena olevan
osapuolen oikeuskeinoista, koska se lakkauttaa sopimuksen valittémasti.
Ensisijaisia toimia ovat virheen korjaaminen, uuden suorituksen tekeminen ja
hinnanalennus. Purkamiseen paadytdan vasta, jos nailla muilla keinoilla ei
saavuteta sopimusrikkomuksen vakavuuden johdosta sopimusrikkomuksen

kohteena olevan osapuolen kannalta riittdvaa tulosta. (Hemmo 2003, 349.)

Sopimuksen purkamisen kannalta olennainen kysymys on, aiheuttaako
sopimuksen purkaminen toimittajalle velvollisuuden palauttaa asiakkaan ennen
purkuhetkea maksama kauppahinta. Sopimusoikeuden paasaannén mukaan
purkaminen lakkauttaa sopimusvelvoitteet ja perustaa osapuolille velvollisuuden
palauttaa jo tehdyt suoritukset. Taltd osin on kuitenkin olennaista jako kerta- ja
kestosopimuksiin.  Kertasopimuksissa  (esimerkiksi tavaran kaupassa)
sopimuksen purkaminen merkitsee koko sopimuksen perayttamista; ostaja
palauttaa tavaran myyjéalle ja myyja palauttaa ostajalle tdm&n maksaman
kauppahinnan. (Hemmo 2003, 365.)

Kestosopimuksissa purkaminen ei sen sijaan vaikuta purkamishetkea edeltavaan
aikaan, vaan tehdyt suoritukset jaavéat purkamista edeltavalta ajalta voimaan.
Kestosopimuksia ovat esimerkiksi tyontekijan tydpanoksen hyddyntamista
koskevat sopimukset. Tehdyn tyon palauttaminen ei lahtokohtaisesti ole
mahdollisesta. (Hemmo 2003, 365.)
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Erityyppisten IT-sopimusten osalta ei ole taysin selvaa, pidetaankoé niita edella
olevan jaottelun mukaan luonteeltaan kerta- vai kestosopimuksina. Esimerkiksi
yllapitosopimus on luonteeltaan ty0- ja palvelusuoritteita  siséltava
palvelusopimus, jota voitaneen pitaa kestosopimuksena, jonka osalta maksetun
hinnan palauttamien sopimuksen purkutilanteessa ei tule kysymykseen.
Projektitoimitussopimusten osalta jaottelu kerta- tai kestosopimukseen on
haastavampaa. Toimittajan kannalta taméa jaottelu on kuitenkin aarimmaisen
tarkea, koska kertasopimuksiksi katsottaviin sopimuksiin liittyy edella mainittu
riski  jo maksetun kauppahinnan palautusvelvoitteesta  sopimuksen
purkutilanteessa. (Takki, Halonen 2017, 243-245.)

Takki kytkee taman arvioinnin (kerta- vai kestosopimus) siihen, onko sopimuksen
kohteena ollut ensisijaisesti tydn tekeminen (eli toimintavelvoite) vai tyon tulos eli
konkreettisen lopputuloksen toimittaminen (eli tulosvelvoite). Talta pohjalta Takki
pitdd kauppahinnan palautusvelvoitetta koskevaa riskia suurempana
projekteissa, joissa sopimuksen kohteena on tyon tulos, esimerkiksi
kiintedhintaisena toimitettava sovellus tai jarjestelmd, kun taas esimerkiksi
tyOpainotteinen konsultointisopimus on helpommin arvioitavissa
kestosopimukseksi, jossa kauppahinnan palautus purkutilanteessa ei tule
kyseeseen. (Takki, Halonen 2017, 244—-246.)

Toimittajan kannalta jo maksetun kauppahinnan palautusriski on erittain hankala
mm. Kirjanpidollisista syista: toimittaja ei voisi kirjata sopimuksen mukaisia
palveluita liikevaihtoonsa ennen kuin projekti on lopullisesti hyvaksytty. Samoin
projektin arvoa ei voitaisi myodskdan huomioida toimittajan myynti- ja
toimitusorganisaaton tavoitteiden tayttymisen arvioinnissa ennen projektin
lopullista hyvaksymista. (Takki, Halonen 2017, 246.) Toimittajan ja sitéd edustavan
myyjdn on siis varottava sopimusehtoja, jotka aiheuttaisivat kauppahinnan
palautusvelvollisuuden sopimuksen purkutilanteessa ja pyrittava rajoittamaan
toimittajan kokonaisvastuuta sopimusehdoissa siten, etta sen kokonaisvastuu on

tiedossa ja toimittajan kantokyvyn rajoissa. (Takki, Halonen 2017, 166—-167).
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Edella mainittujen, sopimusoikeuteen perustuvien sopimusrikkomusten
seuraamusten  lisdksi  IT-sopimuksissa  sovitaan  saanndnmukaisesti

sopimussakosta sovitun aikataulun pettdmisen varalle eli viivastyssakosta.

Viivastyssakko maaraytyy viivastyksen keston mukaan. Viivastyssakon
maksamisvelvollisuus ei edellytd, ettd ostajalle tosiasiassa aiheutuu
vilvastyksesta vahinkoa. (Hemmo 2003, 337.) Sopimuksessa sovittu
viivastyssakko on poikkeus sopimusoikeuden padsaanndsta, jonka mukaan
todellisen vahingon kompensoiminen on sopimusoikeudellisen korvausvastuun
lahtoékohta. (Hemmo 2003, 268-269). Sopimuksen sisallosta riippuu, onko
sopimussakon tarkoitus olla ainoa  korvaus kyseessd olevasta
sopimusrikkomuksesta, eli vastuunrajoitus, vai onko se tarkoitettu korvauksen
minimimaaraksi. (Hemmo 2003, 270, 340-341).

Toimittajan intressissa on sopia IT-toimitukselle sitomattomasta aikataulusta,
jolloin aikataulun toteutumiseen ei lainkaan sidota viivastyssakkoa tai
viivastyminen annetusta arviosta ei ainakaan ole sopimusrikkomus siten, etta se
oikeuttaisi asiakkaan vaatimaan toimittajalta vahingonkorvausta. (Takki, Halonen
2017, 158).

Viivastyssakkolausekkeiden muotoilussa (kuten muissakin vastuukysymyksissa)
toimittajan ja asiakkaat intressit ovat vastakkaiset. (Takki, Halonen 2017, 163—
165).

Toimittajan intressissd on pyrkia pitamaan viivastyssakon prosenttimaara per
viikko (yleisimmin 0,5-1,0 %) ja kertyvan viivastyssakon enimmaismaara
mahdollisimman pienena ja liséksi sitoa sakon laskentaperuste “viivastyneen
toimituksen osan hintaan”. (Takki, Halonen 2017, 163-165).

Asiakkaan intressissé taas on pyrkia saamaan viivastyssakon prosenttimaara per
viikko (yleisimmin 0,5-1,0 %) ja kertyman enimmaismaard mahdollisimman
suureksi ja lisaksi sitoa sakon laskentaperuste "koko toimituksen arvoon”. (Takki,
Halonen 2017, 163-165).
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Toimittajan intressissd on sopia viivastyssakosta viivastyksesta aiheutuvana
ainoana sanktiona, kun taas asiakkaan intressissa on turvata oikeutensa saada
myo6s vahingonkorvausta viivastyssakon liséksi, mikali viivastyksesta aiheutuu
asiakkaalle vahinkoa yli viivastyssakon maaran. (Takki, Halonen, 164-165).
Sanamuotojen erot viivastyssakkoehdoissa ovat pienia ja toimittajan on osattava
olla sanamuotojen kanssa tarkkana etenkin, mikali sopimusta ollaan tekeméssa

asiakkaan toimittaman sopimusmallin pohjalta.

Haastateltujen lakimiesten ja IT-yritysten edustajien mukaan liian
kunnianhimoinen toimitusaikataulu on omiaan aiheuttamaan ongelmia
toimitusprojektissa. Kummankin osapuolen etu on realistinen ja muutostarpeetkin
ennakoiva aikataulu. Toimittajan ei pida sitoutua toimitusaikatauluun, jonka se jo
kauppaa tehtaessa tietdd haasteelliseksi tai jopa mahdottomaksi toteuttaa.
Toimittajan  intressissa on  sopia  sitomattomasta  aikatauluarviosta.
Sitomattomaan aikatauluun ei voida kytkea viivastyssakkovelvoitteita, eika siita

voi aiheutua vahingonkorvausvelvollisuutta.

Sopimusrikkomuksesta aiheutuva vastuu on vahingon maarén ja vahinkolajien
osalta rajoittamaton, ellei vastuuta ole sopimusehdoin rajoitettu. TAman johdosta
IT-sopimuksiin kuten muihinkin sopimuksiin yleensd kirjataan nimenomaisia
vastuun rajoituksia, jotka toimivat toimittajaosapuolen vahingonkorvausriskin ja
kokonaisvastuun rajaajina. (Hemmo 2003, 282, Takki, Halonen 2017, 166-167.)

6.8 Sopimus vastuiden rajoittajana

Edella mainituin tavoin sopimusrikkomuksen kohteeksi joutuneella osapuolella
on lahtokohtaisesti oikeus saada taysi korvaus karsimadstadn vahingosta.
Sopijapuolet voivat kuitenkin normaalin sopimusvapauden johdosta sopia
vahingonkorvausvastuun rajoittamisesta. Sopimalla vastuunrajoituksista voidaan
selventaa sopijapuolten vastuunjakoa. Sopimusriskien arviointi helpottuu, kun
vastuunjako ei riipu siita, minka kannan tuomioistuin riita-asiassa tulkintansa

pohjalta omaksuu. (Hemmo 1994, 272.)
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Tavanomainen tapa rajoittaa sopimusrikkomuksesta seuraavaa korvausvastuuta
on kayttdd sopimuksissa vastuunrajoitusehtoja. Vastuunrajoituslausekkeet ovat
tarkeitd etenkin toimittajan nékokulmasta. Tietotekniikka-alan sopimuksissa
niiden kayttaminen on yleista, ja sille on painavia perusteita. IT-sopimuksissa

vastuiden rajoitukset ovat siis tavanomaisia. (Takki, Halonen 2017, 166—-167.)

Sopimusrikkomuksen johdosta korvattaviksi tulevia vahinkoja voidaan rajoittaa
sopimuksissa eri tavoilla. Tyypillinen rajoitus on vapauttaa korvausvelvollinen
korvaamasta tiettyja vahinkolajeja, kuten valillisia tai epasuoria vahinkoja tai
esimerkiksi liikevoiton menetysta. Toinen tavanomainen tapa rajoittaa korvattavia
vahinkoja on sopia korvauksille enimméaismaaréa, joka voi olla sovittu kiintea
euromaara tai esimerkiksi prosenttiosuus sopimuksen hinnasta. (Hemmo 1994,
275.)

IT-sopimuksiin sisallytetaan toimittajan aloitteesta tyypillisesti kummatkin edella
mainituista  vastuunrajoitusehdoista. Sopimuksiin  siis siséllytetaan ehto
korvausvastuun enimmadaismaarastda seka ehdot, joilla suljetaan pois

korvausvastuu valillisten vahinkojen osalta. (Takki, Halonen 2017, 168, 171.)

Korvausvastuun enimmaismaara sidotaan tyypillisesti kyseessa olevan
toimituksen hintaan ja sovitaan tietyksi prosenttiosuudeksi hinnasta. (Takki,
Halonen 173.)

Toimittajan ndkdkulmasta on keskeista, etta sen kokonaisvastuulle sopimuksen
nojalla sovitaan tdsmallinen enimmaismaara. Tama on tarkedd mm. toimittajan
vastuuvakuutuksen kannalta, vastuuvakuutukset edellettavat
sadnndnmukaisesti, ettd vakuutettavan vastuun enimmaismaara on

sopimuksessa sovittu. (Takki, Halonen 2017, 168.)

Valittbmat vahingot ovat luonteeltaan sopimusrikkomuksesta aiheutuneita suoria
kustannuksia, kuten reklamaatio- ja selvittelykustannukset sek& kaupan
purkamisen jalkeen korvattavaksi tuleva hinnanero sovitun ja katesopimuksen
mukaisen hinnan valilla. (Hemmo 2003, 274). Valillisia vahinkoja ovat mm.
sopimusrikkomuksesta aiheutuva tulon menetys ja muiden osapuolten kanssa

tehdyissd sopimuksissa ilmenevat hairiot, jotka voivat johtaa vahingonkarsijalle
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syntyviin ylimaaraisiin kustannuksiin tai velvollisuuteen korvata ko. muulle

osapuolelle aiheutuvia vahinkoja. (Hemmo 2003, 278).

Valillisten vahinkojen sulkeminen korvausvastuun ulkopuolelle on Suomessa
yleinen sopimuskaytantd. Nyrkkisdaantona valillisten ja valittdmien vahinkojen
tunnistamiselle ja toisistaan erottamiselle on kaytetty seuraavaa jakoa: valittbmia
vahinkoja ovat ne summat, jotka yritys joutuu vahinkotapatuman johdosta
maksamaan ulos kassastaan ja valillisia vahinkoja ovat ne summat, jotka
vahinkotapahtuman johdosta jaavat tulematta sisaan yrityksen kassaan. (Takki,
Halonen 2017, 170.)

Toimittajan tulee olla vastuuehtojen kanssa tarkkana ja pyrkia sopimaan
rajoitetusta  kokonaisvastuusta, joka  sisaltéa  kaikki mahdollisen
sopimusrikkomuksen seuraamukset; nain etenkin, jos sopimuksesta voi aiheutua
velvollisuus palauttaa asiakkaan maksama kauppahinta sopimuksen
purkutilanteessa. Toimittajan intressissd on siten paketoida kaikki
sopimusrikkomuksen  seuraamukset yhden korvauskaton alle; seka
vahingonkorvaus ettd mahdolliset hinnanalennukset ja kauppahinnan palautus,
kun taas asiakkaan intressissa on pitdd nama seuraamukset erillaan ja sailyttaa
mahdollisuus vaatia seka kauppahinnan palautusta ettd vahingonkorvausta.
(Takki, Halonen 2017, 173-174, 246.)

6.9 1T2022 vakioehdot pienen IT-yrityksen apuna

Pienen IT-yrityksen on syyta pyrkia rajoittamaan mahdollisia korvausvastuitaan
sopimusehdoilla. IT-toimituksia ei pida tehda pelkalla tarjouspyynto — tarjous —
tilaus -menettelyllda, koska silloin toimittajan vastuu mahdollisten virheiden ja
viivastysten johdosta on lahtokohtaisesti rajoittamaton (ks. edella kohta 6.6).
Haastateltavina olleet lakimiehet painottavat, ettd toimituksista tulee tehda
sopimus, joka sisaltad asiakkaan hyvaksyttavissa olevia ja markkinakaytannén

mukaisia vastuunrajoituksia.

Mikali pienyrityksella ei ole mahdollisuutta teettdd omaa mallisopimusta

toimituksilleen, sen kannattaa hyodyntaa satavilla olevia vakioehtoja. IT-alalle on
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laadittu vakioehdot, joiden tuorein versio on 172022 -ehdot. 1T2022-
sopimusehdot ovat ainoat suomalaiset IT-alan sopimusehdot, jotka IT-alan
toimittajayritykset seka niiden asiakkaita edustavat jarjestdt ovat laatineet
yhdessa. 1T2022-sopimusehtojen oikeudenhaltijat ovat Keskuskauppakamari,
Ohjelmistoyrittdjat ry, Suomen Osto- ja Logistikkayhdistys LOGY ry,
Teknologiateollisuus ry ja Tieto- ja viestintatekniikan ammattilaiset TIVIA ry. IT-
ehdot myydaan yritys- tai konsernikohtaisena kayttooikeuslisenssing, joka on
voimassa vuoden. Ehtojen kayttdoikeuksia myy Keskuskauppakamarin palvelu

Oy osoitteessa www.it-ehdot.fi.

IT2022-ehdot koostuvat yleisista sopimusehdoista (IT2022 YSE - Yleiset
sopimusehdot) seka lukuisista erityisehdoista, joilla on omia kayttétarkoituksiaan.
Naita ovat mm. 172022 EAP - Erityisehtoja konsultointi- ja muista
asiantuntijapalveluista, 172022 EJT - Erityisehtoja tietojarjestelmien ja
asiakaskohtaisten ohjelmistojen toimituksista, 1T2022 EKT - Erityisehtoja
ohjelmistojen toimituksista ketterilla menetelmilla, 1T2022 EQY - Erityisehtoja
ohjelmistojen yllapitopalveluista, 1T2022 ETP - Erityisehtoja tietoverkon
valityksella toimitettavista palveluista (pilvipalvelu), IT2022 EVT — Erityisehtoja
valmisohjelmistojen toimituksista seka IT2022 EHK — Erityisehtoja henkilttietojen

kasittelysta.

IT2022-ehtoja on laajalti pidetty markkinakdytannén mukaisina ja etenkin
toimittajan kannalta kohtuullisina (lakimieshaastattelut). Vakioehdot sisaltavat
muun muassa  edella mainittuja  vastuunrajoituksia. Toimittajan
vahingonkorvausvastuusta on  suljettu  pois vdlilliset vahingot ja
vahingonkorvausvastuun enimmdaismaara on 40 % toimituksen kohteen
arvonlisdverottomasta kokonaishinnasta. Mainittuun vahingonkorvauksen
enimmaismaaraan eivat sisally viivastys-, palvelutaso tai muut sopimussakot tai
hyvitykset (IT2022 YSE - Yleiset sopimusehdot kohdat 13.2 ja 13.3).
Markkinakaytdnnén mukaisesti vastuunrajoitusten ulkopuolelle on suljettu
vahingot, jotka on aiheutettu salassapitovelvoitteiden rikkomisella, kolmannen

osapuolen immateriaalioikeuksien loukkauksella, toimituksen kohteen lain tai
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sopimuksen vastaisella luovutuksella, kopioinnilla tai kaytolla, rikkomalla

vientirajoituksia tai tahallisesti tai térkeélla huolimattomuudella.

IT2022 EJT - erityisehtojen mukaan viivastyssakko on kultakin alkavalta
viivastysviikolta 0,5 prosenttia sen toimituksen osan arvonlisaverottomasta
hinnasta, jonka hyvaksyminen viivastyy sovitusta aikataulusta, kuitenkin enintaan
7,5 prosenttia kyseisen toimituksen osan arvonlisaverottomasta hinnasta.
(IT2022 EJT-erityisehtojen kohta 9.2).

Haastateltujen lakimiesten mukaan monilla 1T-palvelujen ostajilla on omia
vakiosopimuksiaan IT-palvelujen ja projektien hankintaan. Naissa asiakkaiden
omissa ostosopimuksissa seka vahingonkorvausten maksimimaarat -etta
viivastyssakot ovat tyypillisesti IT2022-ehtoja korkeammat. Siksi IT-toimittajan
edun mukaista on kayttaa mahdollisuuksien mukaan joko omia sopimusehtojaan
taikka 1T2022-ehtoja.

IT-palvelun myyjan tulee ymmartaa edella kuvatut IT-toimittajan vastuuriskit ja
huolehtia siitd, ettd kaupanteossa kaytetd&dn asianmukaista sopimusta tai
sopimusehtoja. Haastateltujen lakimiesten mukaan sovellettavat sopimusehdot
on suositeltavaa liittéaa jo tarjoukseen. Mikali kaytetddn edella mainittuja IT2022-
vakioehtoja, riittda tarjousvaiheessa yleensa selked maininta sovellettavista
vakioehdoista; 1T2022 YSE — Yleiset sopimusehdot ja kyseiseen tarjoukseen

soveltuvat erityisehdot.

Myyjan vastuulla on kuitenkin huolehtia siitd, etta ostajalla on ennen kaupantekoa
todellinen mahdollisuus tutustua vakioehtoihin. Oikeustapauksessa Solteq Oyj
vastaan Arokarhu Oy (Turun HO 593/2008) ostajan ei katsottu tulleen
vakioehdoissa (IT2000) olleen vastuunrajoituksen sitomaksi, koska ostajalla ei
ollut ollut todellista mahdollisuutta tutustua vakioehtoihin ennen sopimuksen
tekoa. Ehtoja ei ollut toimitettu ostajalle eikd& kayty ostajan kanssa lapi ennen
sopimuksen  allekirjoittamista.  Kyseisessd tapauksessa ehtoihin ol
sopimuksessa my0s viitattu puutteellisesti. TAmén johdosta tapauksessa ei
sovellettu vastuunrajoituksia, vaan toimittaja vastasi asiakkaalleen aiheutuneesta

vahingosta taysimaaraisesti.
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7. Toimintaohjeita IT-yrityksen myyjalle

Jokainen myyja tyoskentelee omalla tavallaan ja kehittaa itselleen toimintatavat

myynnin tueksi. Ei ole yhta oikeaa tapaa tehda myyntity6ta tai valttaa siina piilevia

riskeja. Tassa luvussa esitetaan opinnaytetydssa kaytettyjen kirjallisten lahteiden

ja haastatteluiden pohjalta luotuja kaytdnndn ohjeistuksia, jotka on laadittu IT-

yrityksen myyjalle suunnattujen toimintaohjeiden muotoon.

Myyjan perusohjeet B2B-liiketoiminnassa:

Perehdy huolellisesti tarjouspyyntdon ja pyydéa aina asiakkaalta tarkempi
selvitys puhelimitse tai paikan paalla; ala tee tarjousta epéselvan

tarjouspyynnoén pohjalta.

Perehdy asiakkaaseen ja taméan liiketoimintaan ennen tarjouksen
tekemistd ymmarryksen lisddmiseksi.

Kuuntele enemméan ja puhu vahemman; asiakkaiden tarpeiden

ymmartdminen on avainasemassa IT-toimituksen onnistumisessa.

Hinnoittele palvelu rohkeasti ja perustele hinta asiakkaan tarpeiden ja
taman saamien etujen nadkokulmasta. Reilu kate madaltaa riskia

kannattamattomalle kaupalle.

Hyddynna CRM-jarjestelmia. Hyvin hoidettu CRM tehostaa myyntity6ta ja
vahentaa riskia asiakastietojen unohtamiselle.

Luottotappioriskit:

Tarkista potentiaalisen asiakkaan taloustilanne; verkosta on saatavilla
maksutta yritysten 4-5 viimeisen vuoden tilinpaatostietoja ja maksullisista

palveluista luottotiedot.

Valitse asiakkaasi; lahde sopimusneuvotteluihin vain maksukykyisten

asiakkaiden kanssa.
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Neuvottele  aikaveloitteinen  hinnoittelumalli  tai  etupainotteinen
maksuaikataulu projektille ja sido projektin eteneminen sopimuksessa

maksujen suoritukseen.

Huolehdi toimituksen kohteen tarkasta kuvauksesta seka tarjouksessa
ettd sopimuksessa. Nain asiakkaan kanssa ei tule erimielisyytta siita,
mitk& tyOt tai suoritteet siséltyvat kiintean hintaan ja mitka ovat maksullista
lisatyota.

Hinnoitteluriskit:

Kayta kiintedahintaisen projektin hinnoittelussa riskikerrointa kattamaan

aikataulussa ja tydmaarissa vaistamatta tapahtuvia yllatyksia.

Neuvottele aikaveloitteinen  hinnoittelumalli  tai  etupainotteinen

maksuaikataulu projektille.

Selvita asiakkaan tarpeet ja toiveet ja varmista, etta asiakas ymmartaa,

mitd on ostamassa.

Huolehdi toimituksen kohteen tarkasta kuvauksesta seka tarjouksessa
ettd sopimuksessa, ettei asiakkaan kanssa tule erimielisyytta siitéa, mitka
tyot tai suoritteet sisaltyvat kiintedn hintaan ja mitka ovat maksullista

lisatyGta.

IT-toimituksiin liittyvat juridiset riskit

Varaa aikaa keskusteluun asiakkaan kanssa, jotta ymmarrat kattavasti

asiakkaan tarpeet, aikataulun ja budjetin.

Varmista, ettéa asiakas ymmartaa, mitd yrityksesi on tarjoamassa ja mita
asiakas on ostamassa; vastaako yrityksen tarjoama tuote tai palvelu
sellaisenaan asiakkaan tarpeisiin vai tarvitaanko lisatyota tai

lisdhankintoja asiakkaan tarpeiden tayttamiseksi.

Huolehdi toimituksen kohteen tarkasta kuvauksesta seka tarjouksessa

ettd sopimuksessa, ettei asiakkaan kanssa tule erimielisyytta siita, mitka
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tyot tai suoritteet sisaltyvat kiintedn hintaan ja mitka ovat maksullista

lisatyota.

Varo alihinnoittelua  kilpailutilanteessa; se rajoittaa  toimittajan
mahdollisuuksia joustaa asiakkaan tarpeiden tai toiveiden muutosten tai

tasmentymisen suhteen projektin aikana ja kostautuu helposti riitana.

Huomioi yrityksen henkiléresurssien tilanne, varmista tekijéiden riittdvyys

niin tyémaarien kuin aikataulunkin nakékulmasta.

Pyri sopimaan aikatauluarviosta sitovan aikataulun sijaan, alaka sitoudu

jo etukateen liian tiukaksi nahtavaan toimitusaikaan.

Huolehdi siitd, ettd sopimus sisaltdd ehdot muutosten hallinnalle
kustannusepaselvyyksien ennaltaehkaisemiseksi.

Kayta tarjouksissa ja sopimuksissa IT-yrityksen omia vakioehtoja tai kayta
IT2022 -vakioehtoja, jotka siséltavat toimittajalle  kohtuulliset

vastuunrajoitusehdot epédonnistumisten varalta.
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8. Lopuksi

IT-alan nopea kasvu ja erikoispiirteet vaikuttavat vaistamatta alalla
tydskentelevan myyjan tyohon. Alalla tytskentelevéltd vaaditaan paitsi alan
asiantuntijuutta, myos kykya hallita suuria kokonaisuuksia ja minimoida
toimitusprosessin riskeja. Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa, millaisia
riskeja IT-toimituksiin kohdistuu toimittajan nakokulmasta ja miten naita riskeja
pystytddn myyjan toimesta rajoittamaan ja minimoimaan projektin

myyntivaiheessa.

Tyo6ta varten kerdsin mahdollisimman laajasti kirjallisia lahteitd ja haastattelin
my06s asiantuntijoita, jotta opinnaytetydossa olisi myds nékdkulmaa suoraan

ty0elamasta seka yleisimpid kaytannon ongelmatilanteita.

Haastavaa tydssa oli erityisesti aiheen tietoperustan vajavaisuus. Aiheesta ei ole
juurikaan kirjallisuutta, artikkeleita tai muita tieteellisia lahteita, jotka kasittelisivat
tasmallisesti opinnaytetydssa kuvattuja ongelmia. Myds Savolainen kasittelee
tietoperustan vajaavaisuutta artikkelissaan ja toteaa, ettda toimitusten
epaonnistumisista on kirjoitettu hyvin vahan toimittajan nakokulmasta. IT-
yrityksen myyjan mahdollisuuksista vaikuttaa itse riskien minimointiin ei ole
myo6skaan aiemmin kirjoitettu tai kasitelty tieteellisissa lahteissa. Haastavaa oli
niin ikaan juridisiin riskeihin liittyvan tietoperustan kasittely, silla nykyista
runsaamman lahdejoukon kayttdminen olisi vaatinut laajempaa oikeustieteellista

ymmarrysta.

Opinnaytetyota varten keratyt kirjalliset l&hteet ja asiantuntijoiden haastattelut
heidan tydelamassaan kohtaamistaan ongelmatilanteista olivat varsin hyvin
linjassa, eli teoria ja kaytanto vaikuttavat kohtaavan hyvin. Osaltaan ne myds
taydensivat toisiaan, ja kaytannon esimerkit riskienhallinnasta konkretisoivat jo
olemassa olevaa tietoperustaa. Opinnaytety® voi erityisesti tasta syysta olla
hyodyllinen apuvdline kaytdnnén myyntity6ta tekeville henkildille, etenkin
tehtdvissd vastikaan aloittaneille, jotka eivat viela voi tukeutua omiin

kokemuksiinsa.
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Tyo6ta voitaisiin mahdollisesti hyddyntaa laajemman jatkotutkimuksen pohjana ja
esimerkiksi tekemalla viela kattavampaa ja syvempaa analyysia

projektihinnoittelusta, siihen liittyvista riskeista ja niiden minimoinnista.
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IT-yritysten haastattelu: pienen IT-palveluyrityksen riskinhallinnan

haasteet ja ratkaisut

1. Mitkad ovat pienen IT-yrityksen liiketoiminnan keskeisimmaét
kannattavuuteen vaikuttavat riskit (luottotappiot, hinnoittelu, resursointi,
toimitusriskit, muita)?

2. Miten luottotappioriskeja on pyritty hallitsemaan / minimoimaan
yrityksessanne?

3. Vaikuttaako hinnoittelumalli luottotappioriskiin?

4. Mitka ovat projektihinnoittelun keskeisia riskeja?

5. Miten hinnoitteluriskeja on pyritty hallitsemaan / minimoimaan
yrityksessédnne?

6. Millainen on pienen IT-palveluyrityksen asema rekrytointimarkkinoilla;
vahvuudet ja haasteet?

7. Mitk&a ovat asiakasprojekteihin liittyvat keskeisimmat riskit?

8. Miten néita riskeja pyritdan yrityksessanne hallinnoimaan?

9. Miten yrityksessanne hallinnoidaan projekti- ja sopimusriskeja
toimituksen virheiden ja viivastysten varalta (esim. omat toimitusehdot,
IT2018-ehtojen kayttd, tms.)?
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Lakimiesten haastattelu: Toimittajan riskinhallinta IT-toimituksissa

1. Mitka ovat IT-toimitus/projektisopimuksen olennaisimpia ehtoja
toimittajan riskinhallinnan kannalta?

2. Mitka ovat IT-toimitus/projektisopimuksen olennaisimpia ehtoja
asiakkaan riskinhallinnan kannalta?

3. Mistéa ehdoista tyypillisesti joudutaan eniten neuvottelemaan asiakkaan
kanssa?

4. Mitka ovat toimittajan keskeisimmat vastuut ja riskit, jos toimitusta
koskee vain tarjous ja tilaus ilman mink&anlaisia sopimusehtoja?

5. Sisaltyyko toimitussopimuksiin tyypillisesti viivastyssakkoehtoja?

6. Mistd IT-sopimuksia koskevat riidat tyypillisesti johtuvat ja mita ne
koskevat?



