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1 JOHDANTO

Opinndytetyoni aiheena on agentuuritoiminta ja agentin rooli pdédmiehen ja asiakkaan
vililld kansainvélisessd jalkinemateriaalikaupassa. Tyoni tarkastelee aihetta agentin
ndkokulmasta teoriatiedon ja tutkimuksessa kerdtyn aineiston avulla. Lahtokohtana
tyOsséni oli selvittdd, miten agentti toimii jalkineteollisuudessa materiaalia valmista-
vien yritysten ja kenkétehtaiden vililld. Tarkoituksena on luoda katsaus agentin tyo-
hon, toimintatapaan, toiminnan vaiheisiin sekd agentin rooliin. Ty0ssdni késitelldén

my0s agentin kidyton hydtyjé ja haasteita. Opinndytetydsséni ei ole toimeksiantajaa.

Tyo0ni aihe syntyi kiinnostuksestani kansainvélistd kauppaa ja sen osa-alueita kohtaan.
Kiinnostukseni vei minut opiskelemaan kyseistd alaa ja halusin ehdottomasti tehdi
opinndytetyon, joka liittyy ldheisesti opiskelemaani alaan. Agentuuritoiminta oli mi-
nulle uusi ja mielenkiintoinen aihe, johon halusin syventyd paremmin. Koin aiheeseen
perehtymisen ja kirjoitusprosessin mielekkdéna. Loysin aiheeseeni sopivan haastatel-

tavan ja tyoni muovautui kuin itsestdén.

Ty0ni aihe on aina ajankohtainen, koska kansainvélinen kauppa on tirked osa monien
yritysten liiketoimintaa ja agentilla on tarked rooli myynnin prosessissa. Aihe on myos
minulle tirked tulevaisuutta ja urasuuntautumista ajatellen. TyOni avaa agentin toimin-
taa alasta kiinnostuneille selkedsti ja siksi siitd on paljon hydtyé aiheesta kiinnostu-
neille. Aihe on siis merkittdvad monesta nikokulmasta katsottuna. Tutkimukseni on tar-
peellinen, koska aiheesta 10ytyy rajallisesti tietoa. Alan kirjallisuutta [8ytyy jonkin ver-
ran, mutta suurin osa siitd on yleisté teoriatietoa, ja agenttien omakohtaisia kdytdnnon-
laheisid kokemuksia jalkineteollisuudesta ja materiaalien vilittdmisestd ei valitetta-
vasti 10ydy. Siksi koen tyoOni tarjoavan arvokasta tietoa aiheesta ja alasta kiinnostu-

neille.



2 TUTKIMUKSEN TARKOITUS, TAVOITE JA TEOREETTINEN
VIITEKEHYS, TUTKIMUSASETELMA

2.1 Tutkimuksen tavoite ja tutkimusongelma

OpinndytetyOsséni tutkitaan agentuuritoimintaa ja agentin roolia ostajan ja myyjén va-
lill4 kansainvélisessd jalkinemateriaalien kaupassa. Tutkimustulosten avulla on tavoit-
teena selvittdd agentin toimintaa ja toiminnan vaiheita, sekéd agentin kdyton hyotyja ja
haasteita. Tavoitteena on luoda agentin toimintaa selkeisti ja johdonmukaisesti avaava
tutkimus, jonka sisdltd on mielenkiintoista luettavaa, ja tulokset tuovat lukijalle ai-
heesta arvokasta ja laadukasta tutkimustietoa. Ty0ssd ei ole toimeksiantajaa vaan

ty0Ossd keskitytddn teoriaan ja toteutettuun tutkimukseen.

Tutkimuksen tavoite pyritdén saavuttamaan selvittimalld vastaus tutkimusta ohjaa-
vaan tutkimuksen padongelmaan ja siitd johdettuihin alaongelmiin. Ongelma ratkais-

taan teoriatietoa ja tutkimustietoa yhdistelemalla.

Tutkimukseni pddongelmana on:

- Miten agentuuritoiminta kenkéateollisuudessa toimii?

Tutkimukseni alaongelmat, joihin pyritdédn tyossad vastaamaan:
- Mitid vaiheita agentin toimintaan siséltyy?
- Mitd hyotyé agentin kayttdmisestd on?

- Miti haasteita agentin kiyttoon liittyy?

Padpaino tydssidni on agentin toiminnan tutkimisessa, mutta tydsséini tutkitaan myos
agentin kdyton hydotyjé ja haasteita. Tyosséni tutkimuksen ulkopuolelle on rajattu péa-
miehen ja asiakkaan ndkokulma, ja asioita tutkitaan teoria- ja tutkimusosassa agentin
nikokulmasta. Rajaus tehtiin siksi, ettei tyosta tulisi sisdlloltiddn liian laaja, ja agentin
nikokulmaan keskittymailld aihetta pystyttiin tutkimaan syvéllisemmin. Lisdksi tutki-

muksen toteutus agentin asiantuntijahaastatteluna vaikutti aiheen rajaukseen.



2.2 Kasitteellinen viitekehys

Kuviossa 1 esitetddn opinndytetyon teoreettinen viitekehys, jossa kuvaillaan tyon kes-
keisimmit kisitteet ja aiheet. Viitekehykseen kerétyt keskeiset asiat kulkevat mukana

koko opinndytetyoni teorian ja tutkimuksen lépi.

Jalkinemateriaalit

f

Jalkineteollisuus

I

Kansainvalinen kauppa

I

Agentuuritoiminta

l

h 4

F Y

EY:n agenttidirektiivi Kauppaedustajalaki

Piimies L » | Agentin rooli ja toiminta | 4«—— Asiakas
Agentin kdytdn Agentin kdytdn
hyddyt haitat

Kuvio 1. Opinndytetyon kasitteellinen viitekehys: Kansainvilinen agentuuritoiminta

jalkineteollisuuden materiaalien kaupassa. (Opinnéytetyon tekijd, 2022)

Viitekehyksen keskelld on opinndytetyoni keskeisin aihe, eli agentuuritoiminta.
Agentuuritoiminta tarkoittaa vélitystoimintaa, jossa vilittdja eli agentti toimii ostajan
ja myyjan vélilld toimien pddmiehen lukuun. Ty0ssdni agentuuritoimintaa tutkitaan
kansainvélisen kaupan nidkokulmasta, jossa suomalainen agentti toimii suomalaisen
asiakkaan eli ostajan ja ulkomaisen myyjén eli pddmiehen vililld. Opinndytetydsséni
tutkitaan agentin toimintaa jalkineteollisuudessa ja erityisesti jalkinemateriaalien
kaupassa. Namad  tyoOlleni  merkittdvat  kéasitteet ovat  viitekehyksessd

agentuuritoiminnan ylépuolella.



Agentuuritoiminnan alla on agentin rooli ja toiminta padmiehen ja asiakkaan vililla,
joita tydssdni tutkitaan. Roolista ja toiminnasta haarautuu vield kaksi alaongelmaa,

jotka ovat agentin kidyton hyodyt ja haitat.

Agentuuritoiminnan ympérilld oransseissa laatikoissa ovat agentuuritoimintaan
Suomessa vaikuttavat EY:n agenttidirektiivi sekd kauppaedustajalaki. Suomessa
noudatetaan 1992 voimaan astunutta kauppaedustajalakia, joka pohjautuu Euroopan

yhteisdjen neuvoston direktiiviin, eli EY:n agenttidirektiiviin.

3 KANSAINVALINEN AGENTUURITOIMINTA

3.1 Agentin mééritelma

Agentuuritoiminta tarkoittaa vélityskauppaa, jossa agentti toimii ostajan eli asiakkaan,
ja myyjén eli padmiehen valilld. Agentti osallistuu litketoimintaan toimeksiantajansa

puolesta. (Tilastokeskus, n.d., kohta G461 461 Agentuuritoiminta)

Agentti, eli kauppaedustaja, solmii pddmiehen kanssa edustussopimuksen, jonka
myo6td hin sitoutuu edistdimiidn pddmiehen liiketoimintaa tekemaélld tarjouksia sekd
solmimalla osto- ja myyntisopimuksia tdimén lukuun (Erdmetsd & Suominen, 2004,
s.13). Agentuuritoimintaa voi harjoittaa yksinyrittdjdna tai agentuuriliikkeessi. Kaup-
paedustaja eli agentti voi olla henkild tai yritys. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.22).

Agentti ei ole tydsuhteessa pddmiehelle. (Jennings, 2008, s.18).

Agentti voi olla vilittdja- tai padtdntdagentti. Vilittdjdagentti toimii ostajan ja myyjin
vililld valittden padmiehelle tarjouksia, jonka jédlkeen padmies paéttdd hyviksyyko hian
tarjouksen. Péadténtdagentti sen sijaan paittda padmiehen puolesta sopimuksien solmi-
misesta, jos pddmies on erikseen valtuuttanut tdhén agentin suullisesti tai kirjallisesti.
Agentuuritoiminnassa kauppasopimus syntyy aina pddamiehen ja asiakkaan vilille eika

agentti ole kauppasopimuksen osapuoli. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.13, 56) Jos



sopimuksessa ei ole sovittu onko agentti pddtinta- vai vélittdjdagentti, valinta tehddén
agentin kotipaikan lain perusteella. Lihtokohtaisesti agentti on Suomessa lain mukaan
valittdjdagentti, joka saa péittia ja solmia sopimuksia vain pdédmiehen erillisen valtuu-

tuksen perusteella. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s. 33-34)

3.2 Kauppaedustajalaki ja EY:n agenttidirektiivi

Suomessa agentuuritoiminnassa noudatetaan kauppaedustajalakia (8.5.1992/417),
josta kdytetddn lyhennettd KeL. 1.11.1992 voimaan astunut laki korvasi aiemman lain
kauppaedustajista, joka astui voimaan 30.5.1975. Kauppaedustajalaki perustuu EY:n
eli Euroopan yhteisdjen neuvoston direktiiviin, joka on annettu 18.12.1986. Kauppa-
edustajalaissa on pakottavia ja tahdonvaltaisia sddnnoksid. Pakottavia sddnnoksid tulee
noudattaa. Tahdonvaltaisista sddnnoksistd osapuolet voivat sopia keskenéén ja voivat
halutessaan niistd poiketa, kunhan timi on molemmille osapuolille kohtuullista. (Eré-

metsd & Suominen, 2004 s.50)

EY:n jisenmaiden lait on yhdenmukaistettu EY:n agenttidirektiiviin, joka koskee
agentteja ja myyntimiehid (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.49). Asioita, joita ei ole
kauppaedustajalaissa sdddetty, koskee yleinen sopimusoikeus. Kauppaedustajalakien
sisdltd voi EY:n jdsenmaissa vaihdella, mutta kaikkein tirkeimpien ja pakottavien
sadnndsten suhteen lait ovat yhtenevid toistensa kanssa. Eri maiden lait eivdt my0s-
kddn saa olla direktiivin midrdysten vastaisia. EY:n jdsenmailla on sopimusvapaus,
joka tarkoittaa, ettd maat saavat paittad itse sopimuksiensa ehdoista. (Erdmetsd & Suo-
minen, 2004 s.27-28) Agenttidirektiivi koskee agentteja, jotka voivat neuvotella ja
paéttaa kauppoja padgmiehen puolesta. (Immonen, 2001, s.119) Kauppaedustajalaki ja
EY:n agenttidirektiivi tunnistavat agentin heikompana osapuolena suhteessa padmie-
heen, jonka vuoksi agentin edut on kauppaedustajalaissa ja direktiivissd turvattu (Era-

metsd & Suominen, 2004, s.189).

Vaikka EY-alueella lait ovat suhteellisen yhtendisié sisdllgiltddn, tulee alueen ulko-
puolella toimittaessa aina tarkastaa paikallinen lainsdddéanto, joka voi erota merkitté-
vasti Suomessa voimassa olevasta lainsdddédnnostd. (Erdmetsd & Suominen, 2004,

s.34) Ulkomaisen pddamiehen lukuun toimivaan agenttiin eli Suomen ulkopuolella
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tapahtuvaan toimintaan ei sovelleta kauppaedustajalakia, jollei téstd ole sovittu sopi-
muksessa. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.190) EU:n kilpailuoikeutta ei sovelleta
agenttisopimuksiin. Sen edellytyksend on kuitenkin se, ettd agentti toimii itsendisend

sekd omaan lukuunsa. (Immonen, 2001, s.117)

3.3 Pddmiehen valinta agentin ndkokulmasta

Paédmiehen loytdmiselle ei ole olemassa valmiita toimintamalleja. Pddmiehen valinta
on agentille tarked pditos, vaikka usein agentti joutuu kovan kilpailun takia tyytymaan
saamaansa padmieheen, vaikkei paddmies olisikaan ollut agentin ensisijainen valinta.

(Erdmetsd & Suominen, 2004, s.24)

Agentin tulee miettid paddmiestd valitessaan pddtoksen kannattavuutta eri nikokul-
mista. Yksi ndistd on pddmiehen taloudellinen asema ja kilpailukyky, jota voi arvioida
esimerkiksi tilikauden tulosta ja tasetta arvioimalla. Myos tuotteiden laadukkuutta tu-
lee arvioida, silld huonon tuotteen myyminen voi vaikuttaa agentin maineeseen ja us-

kottavuuteen negatiivisesti. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.24-25)

Messut ovat myos yksi kenkdmateriaalialan tdrked kanava kontaktien luomiselle.
Hyddyllistd tietoa ja kontakteja 10ytyy myds toimialajirjestdistd ja kauppakamareista.
Paidmiehet ja agentit voivat markkinoida yrityksidén esimerkiksi alan lehdissé tai verk-
kosivuilla. (Jennings, 2008, s.48) Verkosta 16ytyy myos alan sanoma- ja aikakausleh-
tien verkkojulkaisuita ja verkossa voi osallistua alan keskusteluihin (Immonen, 2001,

s.38).

Paamiehelld ja agentilla tulee toiminnan onnistumiseksi olla hyvé positiivinen vuoro-
vaikutteinen suhde, jossa kommunikointi sujuu molempiin suuntiin. Luottamus on
myds erittdin tdrkedssé roolissa ja edustuksen onnistuminen riippuu usein siitd, kuinka
toimiva suhde agentilla ja pddmiehelld on. (Jennings, 2008, s.9). Ennen valintaa agen-
tin ja pddmiehen tulee tutustua toisiinsa ja toisen toimintatapoihin, sekd selvittad miten
henkilokemiat ja vuorovaikutus osapuolten vélilld toimii. Osapuolten tulee jéarjestda
tapaaminen, jossa agentti pddsee tutustumaan paamiehen yritykseen, organisaatioon ja

kulttuuriin. (Jennings, 2008, s.27-31)
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Péitos agenttisopimuksen solmimisesta on tirked, sillé siitd irtautuminen voi olla han-
kalaa. Ennen sopimuksen tekemisti, tulee ottaa huomioon mahdolliset lainopilliset
vaatimukset, jotka voivat vaihdella eri maiden vililld. Lopuksi kun agentti ja pdédmies

ovat sopineet edustuksesta, voidaan laatia sopimus. (Jennings, 2008, s. 54-55).

Tarkeimmat seikat agentin ja pddmiehen vélisen suhteen ylldpitdmiseksi ja kehitti-
miseksi ovat rehellisyys ja johdonmukaisuus. Avoimuus luo agentin ja pddmiehen va-
lille luottamusta ja ymmaérrystd sekd helpottaa liiketoimintaa. Kun suhde kasvaa joh-
donmukaisuuden ja rehellisyyden avulla, syntyy agentin ja pddmichen vilille hyva am-
mattimainen suhde, joka perustuu kunnioitukseen, luottamukseen ja ymmaérrykseen

toista kohtaan. (Jennings, 2008, s.67)

3.4 Kulttuurierot

Kulttuurierojen ymmaértaminen on yrityksille ja eri maiden yrityksien vililld toimivalle
agentille kaupan kdynnin sujuvuuden vuoksi erittdin tirkedd. Euroopan kauppa muut-
tuu koko ajan monikulttuurisemmaksi ja globaalimmaksi, jonka takia yritysten ja
agenttien tulee ymmartéi erilaisia kulttuureja, toiminta- ja kiyttdytymistapoja. Erilais-
ten kulttuurierojen hyvéksyminen, niiden ymmartdminen ja tilanteisiin mukautuminen
auttaa yrityksid ja agentteja luomaan ja ylldpitdméén kansainvélisid suhteita. Yrityksen
kulttuuri koostuu muun muassa yrityksen tuotteista tai palveluista, toimialasta, tyon-
tekijéiden moninaisuudesta, yrityksen alkuperéstad sekd markkinoista. Euroopassa di-
versiteetti on normi ja eurooppalaisten yritysten asiakkaat ovat monikulttuurisia (Su-

der, 2008, s.133).

Agentin tulee kansainvélisessd kaupassa toimiessaan ottaa huomioon monia asioita
liittyen maiden kulttuurieroihin. Kieliero on seikka, jolla on usein kaupankdynnin kan-
nalta suuri merkitys ja agentin tulee 10ytdd yhteinen kieli asiakkaan ja pdamiehen
kanssa. Kielitaidon tulee olla suullista ja kirjallista, seké eleiden ja ilmeiden kanssa
kommunikointi tulee ottaa huomioon. Puheen kanssa ongelmia voi tulla murteiden ja
puheen nopeuden kanssa. My0s huumori ja kielikuvat voivat tuottaa vaikeuksia agen-

tille, joka ei puhu padmiehen kieltd sujuvasti. Toisaalta, jos agentti 16ytdd padmiehen
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kanssa yhteisen sévelen esimerkiksi huumorin suhteen, luo se heidén vililleen luotta-
musta. Kulttuurin suhteen toisesta maasta on hyvd ymmartdd myos tyypillisid asioita
kuten maneereita, koulutusta, arvoja ja asenteita. Nama voivat kaikki vaikuttaa yrityk-
sen toimintaan ja kaupankayntiin, ja siksi niitd on tirked ymmartdd. Eri maissa aika-
késitykset ovat my0s erilaisia; jossain maassa tdsmallisyys on erittéin tirkedd, jossain
taas paikalle voidaan saapua huomattavasti myohemmin, kuin on sovittu. Kaupan-
kdynnin tavat ovat myds erilaisia. Joissain maissa sopimuksia tehdiédn jo heti ensim-
maisesséd tapaamisessa, kun taas toisaalla tapa voi olla se, ettd tapaamisia jarjestetdén
useampia ja osapuolet tutustuvat toisiinsa kunnolla ennen sopimuksien tekemista. (Su-

der, 2008, s.134-135)

Erilaisia kulttuureja ja tapoja tdytyy arvostaa ja kunnioittaa. Eri maissa erilaiset asiat
ja kayttdytymistavat voidaan késittd tdysin eri tavalla, jonka vuoksi on tirkedd ottaa
selvii paikallisesta kulttuurista. Ulkomailla my6s henkilokohtaisten suhteilla on usein

suurempi merkitys kuin Suomessa. (Immonen, 2001, s.62—63)

3.5 Agentin velvollisuudet

Agentin velvollisuutena on edistdd pdamiehen tuotteiden myyntid parhaimmalla mah-
dollisella tavalla omien kykyjensd mukaan pddmiehen edut huomioon ottaen. Toimin-
nasta tulee jattdd pois padmiehen etujen vastaiset asiat. Agentti huolehtii tuotteiden tai
palveluiden myynnistd asiakkaille sekd yllapitdd nykyisid asiakassuhteita. Agentti
my0ds hankkii pddmiehelle uusia asiakkaita, joille myy pdédmiehen tuotteita. (Erdmetsa

& Suominen, 2004, s.60-61)

Kauppaedustajalain mukaan agentin velvollisuuksia ovat toimiminen rehellisesti ja
velvollisuudentuntoisesti, pddmiehen etujen valvonta, tiedonantovelvollisuus ja péda-
miehen ohjeiden noudattaminen (KeL 417/1992, 2 luku 5 § 1). Agentuuritoiminnassa
agentin tulee noudattaa pdamiehen kohtuullisia ohjeita ja madrdyksid, jotka eivit ra-
joita merkittavésti agentin toimimisvapautta. Agentti saa edustaa muita tuotteita muilta
padmiehiltd, jos se ei ole pddmiehen etujen vastaista. (Erdmetsd & Suominen, 2004,

s.61)
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Agentin velvollisuuksiin kuuluu kauppojen hoitaminen, avustaminen tuotteiden tes-
tausten jarjestdmisessd, reklamaatioiden ja palautteen sekd kritiikin ja positiivisen pa-
lautteen vastaanotto ja ndistd ilmoittaminen pddmichelle (Erdmetsd & Suominen,
2004, s.34-35, 61) Agentilla on tiedonantovelvollisuus pddmiehelle pdédmiehen nako-
kulmasta litketoiminnan kannalta merkittévisté asioista, kuten tarjouksista ja tehdyista
sopimuksista, sekéd asiakkaiden maksukyvystd ja luottokelpoisuudesta. (Erimetsd &
Suominen, 2004, s.64—65) Agentin velvollisuuksista sovitaan tarkemmin agenttisopi-

muksessa.

3.6 Agentin kdyton hyodyt

Hyvé agentti voi huomattavasti edistdd pddamiechen liiketoimintaa (Jennings, 2008,
s.20). Agentin rooli ostajan ja myyjén vélilld on erittdin tdrkedssd osassa yritysten lii-

ketoiminnassa, yrityksen tuloksessa ja kasvussa (Jennings, 2008, s.7).

Agentuuritoiminnalla on paljon hyd6tyjéd sekd agentille, ettd pdédmiehelle. Se sopii hyvin
yritykselle, jolla on pienet resurssit ja matala riskinsietokyky, jolloin pienemmillidkin
yrityksilld on mahdollisuus laajentaa tuotteiden jakelua uusille alueille ja asiakkaille.
Agentin kiyttd on pddmiehelle edullinen ja nopea tapa paastd uusille markkinoille ja
luoda kontakteja agentin kautta ilman merkittavid investointeja ja tyontekijoiden sito-
mista palkkatoihin uusille markkinoille. Agentuuritoiminnan aloittaminen ei vaadi
suuren myyntiorganisaation perustamista, ja agentin asiakkaiden maird on yleensd
suhteellisen pieni ja siksi hyvin agentin hallittavissa. (Erdmetsd & Suominen, 2004,

5.19-22).

Suuri etu agentuuritoiminnassa on, ettd agentti kasvattaa pddmiehen myyntid samalla
kun padmies voi keskittyd oman yrityksen liiketoiminnan muihin osa-alueisiin. (Jen-
nings, 2008, s.16). Pddmies pystyy hinnoittelemaan agenttia kiyttdessdin tuotteensa
agentin palkkion huomioon ottaen. Tdmai johtuu siitd, ettd agentti saa yleensé provisi-

onsa sen jilkeen, kun ostaja on maksanut laskun padmiehelle. (Jennings, 2008, s.18)

Agenteilla on alueellista tuntemusta markkinoista ja asiakkaista, sekd osaamista ja

kontakteja, josta on hyotyd pddmiehelle varsinkin tilanteessa, jossa pddmiehelld ei
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itselld ole tietdmysté kyseisestd markkina-alueesta. Jos agentti tuntee paikallisen mark-
kinan hyvin, hén on yritykselle nopea tapa liittyd mukaan uusille markkinoille. P4é-
mies my0s sdédstdd kuluja agenttia kayttdmalld, kun heidén ei tarvitse kdyttdd rahaa
uuden markkina-alueen tutkimiseen tai uusien asiakkaiden etsimiseen. (Jennings,

2008, 5.14)

Kansainvilisessd kaupassa halutaan usein tehda kauppaa paikallisten kanssa ja luotta-
muksella on kaupanteossa suuri rooli. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.19-20) Usein
ostajan ja myyjén vililld kansainvélisessd kaupassa on kielimuuri. Agentti voi padmie-
hen puolesta keskustella myyjan kanssa heidén didinkielellddn, mika tuo sujuvuutta ja
luottamusta kaupankdyntiin. Pddmies myds sdéstdd kuluja agenttia kiyttdmalld, kun
heidén ei tarvitse kdyttdd rahaa uuden markkina-alueen tutkimiseen tai uusien asiak-

kaiden etsimiseen. (Jennings, 2008, s.14)

3.7 Agentin kdyton haasteet

Agentin kdytdssd on my0ds haasteensa. Agentilla on usein useita padmiehid ja padmies
voi kokea, ettd hinen tuotteitaan ei edusteta yhti aktiivisesti kuin agentin muiden péa-
miehien tuotteita. Pddmies voi myos kokea joutuvansa kilpailemaan agentin muiden
padmiesten kanssa ajasta ja huomiosta, jos pddmies tarjoaa samankaltaisia tuotteita
muiden padmiesten kanssa. On myds mahdollista, ettd agentti alkaa suosimaan kilpai-

lijan tuotetta, ja kiinnostus pddmiehen tuotteisiin voi loppua. (Jennings, 2008, s.14)

Edustussopimuksen irtisanominen on kallista ja aikaa vievéd, ja agenttia suojaa laki,
joka vaikeuttaa agentin irtisanomista. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.20) Jos agentti
on huono, voi tdmdn huomaaminen kestii. (Jennings, 2008, s.14) Agentti voi sopia
myynnin omasta ndkokulmasta sopivaksi pddmiehen optimin sijaan ja voi myyda tuot-
teita, joilla saa tehtyé helpoiten kauppoja. Agentti ei vilttdmatta tee pitkén tdhtdimen
panostuksia tai ole kiinnostunut suurista markkinaosuuksista ja volyymeista, jotka sen

sijaan ovat tirkeitd padmiehelle. (Immonen, 2001, s.27-28, 34)

Agenttia kiytettdessd pddmies el ole tidysin kontrollissa myyntikanavasta. (Erdmetsa

& Suominen, 2004, s.20). Asiakassuhteet ovat agentuuritoiminnassa pitkalti agentin
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hallinnassa. Néin ollen padmies ei vélttdmittd kuule asiakkailta tulevaa palautetta,
vaikka sen saaminen on tirkedd esimerkiksi markkinoille sopivien tuotteiden kehitta-

misen sekd nykyisten tuotteiden parantamisen kannalta. (Jennings, 2008, s.14)

Péamies on yleensé yksin vastuussa tuotteiden varastoinnista ja toimituksesta. Jos péaa-
miehelld on agentin kautta monta eri ostajaa, tuotteiden jakeleminen voi olla monimut-
kaista sekd hankalaa. Jos agentti ei ole mukana markkinointiponnistuksissa, jai tima
pddmiehen hoidettavaksi ja markkinoinnin kulut pddmiehen maksettavaksi. Pddmies
on myos itse vastuussa kauppoihin liittyvassé luottotappioriskissd, lukuun ottamatta

del-credere vastuuta. (Jennings, 2008, s.18)

Agenttia voidaan tarvita alueille, joihin pddmies ei ole valmis perustamaan omaa
myyntiorganisaatiota. Jos agentin myyntitulos on erityisen hyvi, voi agentti peliti,
ettd pddmies perustaa alueelle myyntiorganisaation, jolloin agenttia ei endé tarvittaisi.
Tadma voi vaikuttaa agentin myyntitulokseen ja tydpanokseen. (Immonen, 2001, s.27—

28)

4 AGENTTISOPIMUS

4.1 Kirjallinen ja suullinen sopimus

Hyvi agenttisopimus tehostaa myyntid ja erittelee selkeét toimintatavat padmiehelle ja
agentille (Immonen, 2001, s.113). Sopimus voidaan tehda kirjallisesti tai suullisesti.
Kirjallista sopimusta suositellaan, mutta suullinen sopimus on yhté piteva. Suullisesta
sopimuksesta 16ytyy alan kirjallisuudesta eridvid mielipiteitd. Henrik Immonen kutsuu
kirjassaan Vientiedustaja herrasmiessopimusta ’vaikeaksi’ ja kokee tirkeédksi tehdd
edes mallisopimuksen mukainen lyhyt kirjallinen sopimus varmuudeksi vaikeita tilan-
teita varten. Pirkko Erdmetsén ja Pekka Suomisen Agenttikaupan késikirjassa suullista
sopimusta taas kutsutaan yhtd pétevéksi kuin kirjallista, eikd sen pétevyyttd kyseen-

alaisteta. Sopimus voi myds syntyé hiljaisesti, jolloin varsinaisesta sopimuksesta ei
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sovita, mutta agentti ja paddmies toimivat tavalla, josta voidaan piitelld sopimuksen

olevan voimassa (Erdmetsd & Suominen, 2004, s. 54).

Kumpikin osapuoli voi vaatia edustussopimuksen tekemistéd kirjallisesti milloin ta-
hansa ja jos toinen osapuoli tésti kieltdytyy, voi toinen osapuoli purkaa sopimuksen
vélittomasti (KeL 417/1992, 1 luku 3 § 1). Kauppaedustajalaki ei méérittele, mité kir-
jallinen sopimus tarkoittaa ja missd muodossa sen tulee olla, jolloin kirjallisen sopi-
muksen muotovaatimus voi tdyttyd yhdestd tai useammasta kirjallisesta asiakirjasta,

esimerkiksi kirjeenvaihdosta agentin ja pd&dmichen valilla.

Jos kauppaa kédydédédn paljon, saattaa suullinen sopimus hankaloittaa riitatilanteiden
hoitoa huomattavasti enemmaén verrattuna tilanteeseen, jossa edustussopimus on tehty
kirjallisesti. Suullista sopimusta kaytettdessd on ensisijaisen tarkedd, ettd padmiehen ja
agentin toiminnasta ja sovituista asioista 10ytyy dokumentteja esimerkiksi sahkopos-
tien muodossa. Riitatilanteissa tillaisilla dokumenteilla voidaan todistaa suullisen so-
pimuksen voimassaolo. Agentti voi dokumentoida tapahtumia ja laatia niista itselleen

kirjallisia muistioita. (Immonen, 2001, s.94-96)

Sopimuksen tulee edistdd myyntid, mutta sen tdytyy samalla olla yrityksen sekd agen-
tin etuja ajava. Sopimuksella ei voida ohittaa lainsdddiantdd, josta syystd lakimiestd
voidaan kiyttdd apuna sopimuksen laatimisessa. Sopimuksen sisdlto riippuu yrityk-
sestd, agentista, laista, madrdyksistd ja markkinatilanteesta. Sopimuksien laajuus vaih-
telee eikd varsinaista oikea laajuutta sopimukselle ole olemassa. (Immonen, 2001,

5.93-95)

Agenttisopimuksen laatimiseen voidaan kiyttdd olemassa olevia mallipohjia, joista
esimerkkind voidaan mainita Kauppakamarin mallisopimus. Sen liséksi erilaiset toi-
mialajérjestot ovat laatineet omia sopimusmallipohjia seké 10ytyy eri maiden kokoel-
mia sopimusmalleista. Sopimusten radtildintiin kuitenkin kannustetaan. (Erametsd &

Suominen, 2004, s.147)

Agenttisopimuksen teko EY:n alueen ulkopuolella on vield tairkedmpéé kuin EY-alu-
een sisdlld, koska EY-alueella on agenttilainsddddntoon merkitty selvisti agentin

asema, vaikka sopimus puuttuisi. Kaikissa maissa kattavaa lainsdddidntod koskien
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agenttisopimuksia ei ole (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.23). Suomessa kiytettiviin
ja laadittuihin agenttisopimuksiin verrattuna kansainviliset sopimukset ovat pidempid

ja yksityiskohtaisempia (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.190).

4.2 Agenttisopimuksen siséltd aihepiireittdin

Alla on eritelty agenttisopimuksen mahdolliset kohdat aihepiireittdin. Jokaisen aihe-
alueen omaan kappaleeseen on eritelty tarkeét seikat pddmiehen ja agentin toiminnan
kannalta lakiin, teoriaan ja kdytdntoon viitaten. Kaikki kohdat ovat merkittdvassé roo-

lissa agentuuritoiminnassa.

1. Otsikko esim. Agenttisopimus

2. Sopimuksen osapuolet ja toimialat
Sopimuksen osapuolet tulee nimetd molempien virallisilla nimilla. Allekirjoitettavien

tulee olla oikeutettuja edustamaan yritystéd. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.153)

3. Sopimusalue ja asiakasryhmiit

Sopimuksessa voidaan rajata tietty maantieteellinen alue, jonka asiakkaille agentti saa
vilittdd pddmiehen tuotteita. Voidaan my®ds eritelld alueen sijaan tietty asiakasryhma,
jolle agentti saa tuotteita myyda. (Erdmetsd & Suominen, 2004 s.154) Sopimuksessa
sovitaan myo0s alueesta, jolla agentti saa markkinoida pdamiehen tuotteita. Alue voi
olla rajoittamaton tai rajoitettu, jolloin alueen ulkopuolella tuotteita ei saa markki-

noida. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.172)

4. Sopimustuotteet
Sopimuksessa sovitaan mitd pddmiehen tuotteita tai tuoteryhmid agentti saa edustaa.
Sopimuksessa voidaan my0s sopia tulevien tuotteiden edustuksista. (Erdmetsd & Suo-

minen, 2004, s.154)

5. Edustuksen luonne
Sopimuksessa tulee madritelld, onko agentti vilittdja- vai paétintdagentti. Sen lisdksi

agentin eksklusiivisuudesta eli yksinoikeudesta tulee sopia sopimuksessa. Agentilla on
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yleensd oma alue, jolle pdémies ei hanki toista agenttia. On my6s mahdollista sopia,
ettd paddamies saa itse myyda alueelle tuotteita, mutta ei hanki alueelle toista agenttia.
Tallaisessa tapauksessa tulee sopimuksessa sopia provision saamisesta. (Erdmetsd &

Suominen, 2004, s.154—-155)

Péamies on vastuussa ostajaan liittyvéssé luottotappioriskissd, lukuun ottamatta tilan-
netta, jossa agentin ja padmiehen vilille muodostetaan del credere-vastuu (Erdmetsa
& Suominen, 2004, s.21). Laissa kauppaedustajista ja myyntimiehistd (KeL 417/1992,
2 luku 17 § 1) sanotaan, ettd jos kauppaedustaja sitoutuu vastaamaan paamiechelle siité,
ettd asiakas tiyttdd sopimuksen velvollisuudet, tulee tilldin sopimus tehda kirjallisesti.
Tété kutsutaan del credere- vastuuksi. Se voi koskea vain tiettyd sopimusta tai kolman-
nen médrdtyn henkilon kanssa tehtdvda sopimusta. Kauppaedustaja vastaa tilloin si-
toumuksesta kuten omasta velastaan, jolloin jos asiakas ei maksa laskua, voi padmies
pyytdd suoritusta suoraan agentilta asiakkaan sijaan. Téllaisesta sitoumuksesta tulee

agentin saada kohtuullinen palkkio (KeL 417/1992, 2 luku 17 § 2).

7. Hinnoittelu

Lahtokohtaisesti agentti myy tuotteita asiakkaille pddmiehen pééttdmilld hinnoilla,
ellei tésti ole erikseen sovittu erilaisin sddnnoksin agenttisopimuksessa. Sopimuksessa
voidaan sopia, mitd hintalistoja noudatetaan, kdytetdinko alennuksia ja missd tilan-

teissa ja mitd tehddan tilanteissa, joissa hinnoitteluun tehdidén muutoksia.

8. Myynnin edistiminen

Agenttisopimukseen médritellddn sekd pddmiehen ettd agentin ndkdkulmasta vaati-
mukset myynnin edistdmiseksi. Agentin osallistuminen markkinointikustannuksiin
vaihtelee riippuen alasta ja tuotteesta. Yleensd pddmies osallistuu markkinointimateri-
aalien kustannusten korvaukseen. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.21) Pddmiehen tu-
lee tukea agenttia markkinointikuluissa, esimerkiksi esitteissé, lehti- ja verkkoilmoi-
tuksissa ja kuvastoissa. Pddmiehen tuen méaérésté ja tukitavoista tulee sopia erikseen.

(Immonen, 2001, s.64)

Messut auttavat edistimddn menekkid ja auttavat antamaan itsesté ja tuotteesta tai pal-
velusta hyvin ja kiinnostavan kuvan. Messut ovat yleensé tietyn alan messuja ja niiden

merkitys vaihtelee alan mukaan. Messut ovat myds térkeitd markkinoiden ja tilanteen
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kartoittamiselle, silld messuilla nikee millaisia tuotteita tilla hetkelld, on tarjolla. Mes-
suilla tapaa yritysten edustajia ja kilpailevia yrityksi4, ja se on hyva kanava kontaktien
luontiin. Messuilla esitellddn uutuuksia ja pohditaan myos tulevaisuuden ndkemyksié
alasta ja sen kehityksestd. Mitd nopeammin tietyn alan tuotteet ja tarjonta vaihtuvat,
sitd tirkedmpid messut ovat. Messuja jarjestetddn kansainvélisesti ja niihin osallistu-
minen on kallista ja aikaa vievdi, mutta usein erittdin hyodyllistd. (Immonen, 2001,

5.45-47)

Paamiehen tulee kouluttaa agenttia tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksista ja
eduista, jotta agentti voi parhaimmalla mahdollisella tavalla markkinoida ja tarjota
tuotteita asiakkaille. Koulutus on erityisesti tarpeellista, jos tuote tai palvelu on agen-
tille vieras. Tuotetuntemuksen kasvattaminen auttaa myynnin tavoitteiden saavutta-

misessa. (Immonen, 2001, s.65)

Jos agentti tarvitsee suuren mairén tuotendytteitd, voidaan sopimuksessa sopia niiden
ldhettdmisen kustannuksien ja vakuutuksen vastuiden ja kulujen jakautumisesta (Eré-

metsd & Suominen, 2004, s.157)

10. Toimitusehdot ja maksujirjestelyt
Agentin vastuulla on toimitus- ja maksuehtojen vilitys padmieheltd asiakkaalle. Jos
péddmies vaatii tiettyd ilmoitus- tai tiedonvilitystapaa, tulee tadsti erikseen sopia. (Eré-

metsd & Suominen, 2004, s.166—167)

Agentin ndkokulmasta maksutavalla ei ole vilid. (Immonen, 2001, s.105-106) Erilli-
selld valtuutuksella agentti voi ottaa maksuja vastaan pddmiehen lukuun ja tdlloin mak-
sujdrjestelyistd tulee sopia (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.174) Agentin kannattaa
hakea hyvid luottokelpoisia asiakkaita padmiehelle, jotta maksun saaminen on var-
mempaa. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.172) Sopimuksissa voidaan sopia myds toi-
mintatavoista maksujen mydhéstymisen kohdalla. Mahdollisista vakuuksista ja va-

kuutuksista voidaan sopia agenttisopimuksissa. Liséksi voidaan sopia tuotevastuusta.

11. Vilivarastointi
Agentin velvollisuuteen ei yleensd kuulu tavaravaraston pitdminen. Jos agentti pitdd

varastoa, sitd ylldpidetddn padmiehen kustannuksella ja riskilli. Kauppa tapahtuu
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edelleen suoraan ostajan ja pddmichen vélilld, eikd agentti ei sido omaa pddomaansa

tuotteisiin tai tavaravarastoon. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s. 21)

12. Raportointi ja kommunikointi

Sadnnollistd raportointia tarvitaan agentin toiminnan ja tulosten seuraamiseksi. Hyva
raportointi on yksinkertaista, helppoa, keskittyy oleellisiin asioihin ja edistdd molem-
pien osapuolien toimintaa. Raportointiin voidaan sisdltdd muun muassa tietoa ajan-
kohtaisista projekteista, asiakaskdyntien méarastd, asiakaspalautteista, tarjousten
madristi, matkapdivien méériastd, myyntivolyymista, sovituista ja menetetyisti kau-
poista, markkinamuutoksista ja uusien asiakkaiden lukuméaarista. Raportointitiheys
vaihtelee, raportteja voidaan sopia annettavaksi esimerkiksi vuosittain tai neljannes-

vuosittain. (Immonen, 2001, s.70-71)

13. Muut edustukset ja kilpailevat tuotteet

Sopimuksessa voidaan kieltdd agentin toimiminen muiden agenttien ja edustajien
kanssa sekd pddmiehen tuotteiden kanssa kilpailevien tuotteiden agenttina toimiminen.
Sopimuksessa voidaan myds kieltdd sellaisten tuotteiden edustus, jotka eivét kilpaile
paamiehen tuotteiden kanssa. Tillaisesta tulee aina sopia, ja tdimén tarpeellisuutta ja
hyodyllisyyttd tulee miettid. Sopimuksessa tulee tdlloin myos mééritelld tarkasti mitd

tuotteita kielto koskee. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.169—171)

14. Sitovat ostoméiriit ja vihimmaismyyntiméérit

Paimies voi vaatia sopimuksessa agentilta tiettyjd vihimmaismyyntimé&érii tai esimer-
kiksi vahimmaismairan vélitettyjé tilauksia. Jos agentti ei nditd saavuta, voi pddmies
mahdollisesti purkaa tai irtisanoa agentin sopimuksen tai vaikuttaa agentin yksinoi-
keuteen myyda padamiehen tuotteita. Mahdollista my0s on, ettd pddamies ei kuitenkaan
reagoi siihen, ettei tavoitteita saavuteta ja pysyy passiivisena. Agentin nikékulmasta
myyntiméérid on erittdin vaikea arvioida, esimerkiksi tilanteissa joissa uusi tuote tuo-
daan markkinoille. Jos vahimméaismyyntimédarié eritellddn sopimuksessa, miké ei ole
valttiméatontd eikd niiden madrittely ole aina tarpeellista, tulisi niiden ideaalisessa ti-
lanteessa olla realistisia, mutta agenttia motivoivia. (Erdmetsd & Suominen, 2004,

s.162-163)

15. Provisio tai muu kompensaatio
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Agentti saa kaupan vilittdjina toimimisesta palkkion, jota kutsutaan provisioksi. Pro-
visio on palkkio toiminnan tuloksesta. (Immonen, 2001, s.63). Provisio-oikeus on
madritelty laissa EY-alueella. Provisio-oikeuden syntymisaikaa, provision maksami-
sen aikataulua ja provisio-oikeuden menettamisté koskevat lain sddnnokset ovat pa-

kottavia. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.50-51)

Agenttisopimuksessa voidaan mairitelld mikd on oikeuttava toiminta provision saa-
miseen. Jos téitd ei ole erikseen maédritelty, agentti saa provision vélittimistddn kau-
poista sekd oman alueensa tai asiakasryhménsa kaupoista. Poikkeuksena tistd ovat ti-
lanteet, joissa syy maksamattomuudelle voidaan lukea padmiehen virheeksi. Jos sa-
malla alueella toimii useampi agentti, voidaan sopia, etti agentti saa vain omista kau-
poistaan provision. Niin véltetddn mahdolliset vadrinkésitykset ja sovitaan sddnnot sa-
malla alueella toimivien agenttien provisioiden maksusta. On my®ds tilanteita, joissa
provisio paddytidén jakamaan useammalle agentille tai pddmies voi joutua maksamaan
provision useampaan kertaan kaupan vilittidneelle agentille sekd alueella toimivalle
toiselle agentille. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.180—181) Agentti voi olla oikeutettu
provisioon, vaikka asiakas tilaisi tuotteen suoraan paédmieheltd, jos asiakas on agentin
alueella. (Immonen, 2001, s.109) Agentti saa yleensd my0s ainakin osittaisen provi-
sion suoristakin kaupoista. Suoria kauppoja ovat kaupat, jotka padmies on tehnyt suo-

raan ilman agenttia.

Provision suuruus vaihtelee riippuen alasta, kaupoista, myydystd tuotteista tai palve-
lusta seka laskentaperusteesta. Provisio on usein prosenttiosuus tapahtuneen yksittai-
sen kaupan arvosta. Yleisesti provisio vaihtelee prosentin kymmenesyksikostd kym-
meneen prosenttiin. Jos kaupan arvo on suuri, provisioprosentti on yleensé pieni. Jos
taas kaupan arvo on pieni, provisioprosentti on suurempi. (Erdmetsd & Suominen,
2004, s. 181) Joskus provisio voi olla myds sovittu esimerkiksi tiettynd summana tiet-
tyd médrad myytya tuotetta kohden. Ndmé ovat yleisimmét provisiotavat agentuuritoi-
minnassa. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.73) Provision laskentaperuste méadritelldén
sopimuksessa ja usein se lasketaan tuotteen ex works-hinnasta. Talloin tuotteen kulje-
tus- ja huolintakulut sekéd vakuutusmaksut eivit vaikuta provisioon. Provisio voidaan

myos laskea vientilaskun loppusummasta. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s. 181)
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Vastike voi madrdytyd muullakin tavalla kuin provisiona. Muita vastiketyyppeji ovat
esimerkiksi bonukset tai vastikkeen midrdytyminen pddmiehen yrityksen voiton tai
litkkevaihdon perusteella. Mahdollista on myds kiinted kausikorvaus, mutta tdhén liit-
tyy useimmiten myo0s agentin palkkio-osuus, joka riippuu tuotteiden myynnin méaa-
rastd. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.14, 73—74) Provision rinnalla voi olla myos
kiinted kuukausikorvaus, jolla korvataan agentin kuluja, esimerkiksi jos tuotteen
myyntisykli on pitké ja provision saaminen kestdd. Bonuksista eli lisédpalkkioista voi-
daan sopia erikseen. Bonukseen oikeuttavia asioita voivat olla esimerkiksi uuden asi-
akkaan hankinta, minimimyyntiméérin ylitys tai budjetin ylitys. (Immonen, 2001,

s.110)

Provision maksuaika on sovittavissa agentin ja pddmiehen vélilld. Se voi olla tilauksen
saamisen ajankohta, tilauksen hyvédksymisen ajankohta, kun tavara on ldhtenyt teh-
taalta tai kun asiakas on sen vastaanottanut, tai silloin kun padmies on saanut maksun
joko osittain tai kokonaan. Edullisin vaihtoehto pddmiehelle on sitoa agentin provisio
asiakkaan maksamiseen eli provisio maksetaan, kun asiakas on maksanut laskun. Voi-
daan sopia myds, ettd osa provisiosta maksetaan aiemmin, ja tietty prosenttiosa, esi-
merkiksi 20 %, piddtetdén siihen saakka, kun asiakas on maksanut laskun. Pdamies voi
maksaa 1-3 kuukauden provisiot seuraavan kuukauden sovittuna maksupéivana. (Im-

monen, 2001, s.109-110)

Sopimuksessa voidaan sopia, ettei agentilla ole oikeutta jalkiprovisioon. Jos asiasta ei
ole sopimuksessa sovittu, on agentilla halutessaan oikeus jilkiprovision saamiseen
EY-alueella. Jilkiprovisio tarkoittaa provision saamista sen jilkeen, kun sopimus-

suhde on pdittynyt. (Erdmetsd& Suominen, 2004, s.181)

16. Sopimuksen muut ehdot
Sopimuksessa voidaan lakien sddnndkset huomioon ottaen sopia muista ehdoista, jotka

koskevat padmiehen ja agentin suhdetta ja litketoimintaa.

Salassapitovelvollisuus voidaan sopia olevan voimassa sopimusaikana tai my0s sen
jalkeen. Salassa pidettévit tiedot, esimerkiksi padmiehen liike- ja ammattisalaisuudet,
sekd salassapitosopimuksen rikkomisen seuraukset on hyvad mééritelld sopimuksessa.

(Erdmetsd& Suominen, 2004, s.183)



23

Reklamaatiotilanteiden hoidosta ja agentin vastuusta sekd velvollisuuksista ndissé ti-
lanteissa on hyva sopia. Yleensd agentti vélittdd tiedon reklamaatiosta asiakkaalta paa-
miehelle. Erityiselld valtuutuksella agentti voi itse tehdd reklamaation suhteen hyvi-
tyksié tai sovitteluja. Myo0s reklamaatioiden suuruuden perusteella voidaan mééritella

reklamaatioiden hoitoon liittyvid asioita. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.180)

Sopimuksessa voidaan sopia agentin oikeudesta pddmiehen tavaramerkin ja patentin
kayttoon sekd paamiehen teollisuusoikeuksien suojelemisesta eli immateriaalioikeuk-
sista. Sopimuksessa madritellddn sdilyvatké immateriaalioikeudet vain padmiehen
omistuksessa vai onko agentilla nithin méaéritellyn laajuinen oikeus. Markkinointi vaa-
tii ainakin rajoitettua oikeutta tavaramerkin kdyttoon. Patentteihin ei yleensi tarvitse

saada kayttooikeutta. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.176-177)

Kulujen jaosta voidaan sopia sopimuksessa. Tavanomaiset kulut kuten huoneistojen
vuokrakulut ja tyontekijdkustannukset ovat agentin maksettavia, jollei toisin ole
sovittu. Agentti kdyttdd yleensd saamaansa provisiota kattamaan kyseiset kulut. Eri-
tyisistd, mutta toiminnalle tarpeellisista toimenpiteistd agentti on oikeutettu saamaan
erityisen korvauksen. Tdmé ei koske tavanomaisista tehtivistd syntyneitd kuluja.
Laissa ei madritelld, mitkd kulut ovat tavanomaisia ja mitka ovat erityisid, joten tésti
seikasta sopiminen voi kuulua agenttisopimukseen. (Erdmetsi& Suominen, 2004,

5.92-93)

Jos sopimukseen tarvitsee sen teon jilkeen tehdd muutoksia, sopimuksessa voidaan
sopia tavat, joilla niitd voidaan tehdé. Suulliset ja kirjalliset muutokset ovat molemmat
patevid, mutta sopimuksessa voidaan paittad ovatko esimerkiksi vain kirjalliset muu-

tokset patevid. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.187)

17. Sopimuksen voimassaoloaika, irtisanomisaika ja mahdolliset korvaukset

Sopimuksessa tulee sopia sopimuksen voimaantuloaika sekd voimassaoloaika. Sopi-
mus voidaan sopia médrdajaksi, toistaiseksi voimassa olevaksi tai méiédrdajaksi, jonka
jélkeen sopimus uusiutuu miirdaikaisena tai toistaiseksi voimassa olevana. (Erdmetsi
& Suominen, 2004, s.183) Miérdaikainen sopimus voidaan médritelld paittyvén tiet-

tynd aikana tai tietyn toiminnan teon jdlkeen. Epédselvissd tapauksissa, jossa
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sopimuksen voimassaoloa ei ole sovittu selkeisti, voidaan sopimuksen katsoa olevan
toistaiseksi voimassa oleva, joka on agenttisopimusten yleisin voimassaoloaika. Agen-
tin méaréaikaiselle sopimukselle ei tarvitse olla perusteltua syyti. (Erdmetsda & Suo-
minen, 2004, s.95-96) Sopimus voi pédttyd normaalina irtisanomisena irtisanomis-
ajalla, sopimuksen irtisanomisena purkuperusteella tai erillisend irtisanomisena tai pu-
run muotona, joka sovittu sopimuksessa, esimerkiksi médrdaikaisen sopimuksen paé-
tyttyd. (Erdmetsd& Suominen, 2004, s.184) Sopimuksen lakkauttamiseksi voi olla
syynd esimerkiksi erimielisyydet, agentin alisuoriutuminen, uudet mahdolliset edusta-
jat, yrityksien vaihtuva henkildsto, pddamiehen markkinoiden vaihto, agentin tarpeet-
tomuus tai agentin omistussuhteiden muuttuminen. Edustajien irtisanominen on usein
hankala, aikaa vievé ja kallis prosessi, jonka takia pddtdstd agentin irtisanomisesta ei
tehdé kevyin perustein. Agentin sopimuksen irtisanominen johtaa oikeudellisiin kului-
hin, hallinnollisiin kuluihin, uuden agentin hankkimisen kuluihin sekd mahdolliseen
tulojen menetykseen (Jennings, 2008, s.88). My0s tdstd seuraavan mainehaitan tai
imagon korjaaminen voi tuottaa yritykselle kustannuksia (Erdmetsd & Suominen,
2004, s.20). Jos agenttisopimus péitetddn lakkauttaa, tulee sopia lakkauttamisen eh-
doista ja siitd, miten lakkauttaminen hoidetaan. Taytyy ottaa huomioon myds agentti-

sopimuksessa sovitut asiat ja lait. (Immonen, 2001, s.113-114)

Toistaiseksi voimassa oleva sopimus pédttyy yleensi irtisanomisen seurauksena. Irti-
sanomisaika riippuu suhteen pituudesta. Pisin mahdollinen aika on kuusi kuukautta,
ensimmdisen vuoden aikana irtisanomisaika on kuukausi, jonka jilkeen se pitenee
kuukauden verran jokaisena alkavana vuotena. Agentti ja padmies voivat kuitenkin
sopia lyhyemmasté irtisanomisajasta. Irtisanomisesta voidaan ilmoittaa vapaamuotoi-
sesti kirjallisesti, suullisesti tai konkludentisti. Konkludenttinen sopimus tarkoittaa hil-
jaista sopimusta, joka on syntynyt sen perusteella, miten osapuolet ovat toimineet, eika
sopimuksen teosta olla erikseen sovittu (Laki Helsinki, 2020). Suositeltava irtisano-

mistapa on kirjallinen. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.97-98)

Maiiraaikaiset sopimukset lakkaavat sovittuna aikana. Jos jompikumpi osapuolista ir-
tisanoo sopimuksen ennenaikaisesti ilman perusteltua syytd, on hén velvollinen kor-
vaamaan ennenaikaisesta irtisanomisesta toiselle osapuolelle aiheutuvan vahingon,
jonka suuruus tulee arvioida tapauskohtaisesti ja kokonaisuus huomioon ottaen.

Agentti voi kauppaedustajalain mukaan luopua tédstd oikeudesta sitovasti ennen
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sopimuksen lakkaamista. (Erdmetsa & Suominen, 2004, s.52) Sopimus voidaan purkaa
erityisen painavasta syystd, jolloin sopimus loppuu vilittomaésti ilman irtisanomisai-
kaa. Tamid koskee sekd méddrdaikaisia ettd toistaiseksi voimassa olevia sopimuksia.
(Erdmetsd & Suominen, 2004, s.99) Edustussopimus voi padttyd osapuolen joutuessa
konkurssiin. My0s luonnollisen henkildn, agentin tai pdamiehen kuollessa, sopimus

paittyy. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.106-107)

Sopimuksen paityttyd mahdollista on, ettd padmies joutuu maksamaan agentille eri-
laisia korvauksia. Téllaisia ovat goodwill-hyvitys, vahingonkorvaus irtisanomisesta
sekd korvaus menetetysti liikevaihdosta. Agentti voi joutua palauttamaan tuoteniyt-
teet ja muut saadut materiaalit pddamiehelle, jos asiasta on sovittu sopimuksessa. Mo-
lemmat osapuolet ovat sopimusrikkomustilanteessa vahingonkorvausvastuussa. Vas-
tuunrajoituslausekkeita voidaan sisdllyttdd agenttisopimukseen. (Erdmetsd & Suomi-
nen, 2004 s.185-186) Goodwill-hyvitys on korvaus agentin padmichelle tuottamasta
taloudellisesta edusta sen tekeméstd kokonaistyOstd, joka voidaan maksaa provision ja
vahingonkorvauksen lisdksi. Agentilla on oikeus hyvitykseen, kun edustussopimus on
paittynyt. Edellytyksend on myos se, ettd agentti on tuonut huomattavaa etua paédmie-
helle laajentamalla asiakaskuntaa ja tekemalld merkittdvasti kauppaa nykyisten asiak-
kaiden kanssa, josta pddmies hyotyy agentin irtisanomisen jdlkeen. Agentti on my0s
oikeutettu hyvitykseen, jos hin menettdd provisioita irtisanomisen johdosta ja hyvitys
on kohtuullista maksaa agentille. Hyvityksen suuruus on enintddn viimeisen viiden
vuoden keskiarvosta laskettu yhden vuoden palkkio. Jos sopimus on ollut voimassa
alle viisi vuotta, lasketaan keskiarvo kuluneesta ajasta. Agentin tulee ilmoittaa hyvi-
tysvaatimuksensa sopimuksen paéttymisen jalkeen vuoden kuluessa tai hin menettda
oikeutensa hyvitykseen. Pddmiehelld ei ole velvollisuutta maksaa hyvitysti, jos pdi-
miehelld on ollut oikeus purkaa sopimus purkusyystéd, agentti itse on irtisanonut tai
purkanut sopimuksen tai jos agentti on siirtinyt omat oikeutensa toiselle henkilolle

padmiehen hyviksynnélld. (Erdmetsd & Suominen, 2004, s.109-119)

18. Erimielisyyksien ratkaiseminen
Erimielisyydet tulee ensisijaisesti ratkaista keskustelemalla ja kompromisseilla. Jos
riitaa ei saada ratkaistua niilld keinoin, erimielisyyksien ratkaisemiseksi voidaan kayt-

tdd ulkopuolista asiantuntijaa, sovittelijaa, vélimiestd tai tuomioistuinmenettelyé.
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Erimielisyyksien ratkaisemiseksi tulee mééritelld, mitd lakia téllaisessa tilanteessa so-

velletaan ja milld menetelmin. (Immonen, 2001, s.115-116)

19. Piiviys ja allekirjoitukset

Sopimus viimeistelldan paiviykselld ja molempien osapuolien allekirjoituksella.

5 AGENTIN TOIMINNAN MALLIT

5.1 Asiakassuhteiden malli ja agenttimalli

Kuviossa 2 on agentin toiminnasta tehty malli, agenttimalli, joka kuvaa agentin toi-
mintaa tehtaan eli pddmiehen ja asiakkaan vililld. Agentti toimii tehtaan ja asiakkaan
vililld tiedon vélittdjdnd. Agentti on tehtaaseen keskusteluyhteydessd muun muassa
kaupantekoon, tuotteisiin ja provisioon liittyen. Agentti ja asiakas vaihtavat informaa-
tiota myyntiin ja tuotteisiin liittyen. Tehdas ja asiakas kommunikoivat agentin vilityk-
selld. Kun asiakas on 16ytdnyt sopivan tuotteen agentin vilitykselld tehtaalta, on hin
agenttiin yhteydessd. Tehdas ldhettdd tarjouksen agentin kautta asiakkaalle. Kun tar-
jous hyvéksytién, tilausvahvistus menee agentin kautta tehtaalle, ja he vahvistavat ti-
lauksen. Téamén jélkeen lasku ldhetetddn asiakkaalle ja tavara toimitetaan. Agentti saa
itselleen kopiot tarjouksista, tilauksista, tilausvahvistuksista ja laskuista. Jos tehtaalla
tai asiakkaalla on kysymyksiéd kaupoista, kommunikoivat he agentin vélitykselld. Kun

asiakas on maksanut laskun, tehdas eli pddmies maksaa provision agentille. (Immonen,

2001, 5.33)
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Tarjoukseen tai toimitukseen liittywét kysymykset

Agentille tarjous, tilaus, tilausvahvistus ja laskukopiot

Kuvio 2. Agenttimalli. (Immonen, 2001, s.33)

Kuviossa 3 esitelldéin asiakassuhteiden malli. Kuvio havainnollistaa agentuuritoimin-
nalle tyypillistd tilannetta, jossa tehtaalla on useampi agentti, joista jokainen toimii
yrityksen edustajana tietylld markkina-alueella ja hinelld on alueella omat asiak-

kaansa.

. : Asiakkaat
Agentti A ~ AlueA
. ~ Asiakkaat
Tehdas Agentti B < " Alued
: E = Asiakkaat
entti C O
Ae — Alue C

Kuvio 3. Asiakassuhteiden malli. (Immonen, 2001, s.31)
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6 JALKINETEOLLISUUS JA MATERIAALIKAUPPA

6.1 Jalkineteollisuus ja materiaalikauppa Suomessa

Suomen jalkineteollisuuden menestys ja kenkien myynti on olennainen osa suomalai-
sen agentin toimintaa jalkinemateriaalien myynnissd ulkomailta suomalaisille teh-
taille. Ilman suomalaisia kenkatehtaita, ei olisi tarvetta kenkdmateriaalien agenteille

Suomen markkinoilla.

Kenkien valmistus alkoi Suomessa jo 1870-luvulla. Nykydén kansainviélisille markki-
noille ldhtee noin 1,5 miljoonaa kenkédparia, joista noin puolet jdd Suomen markki-
noille. Jalkineiden valmistuksen viheneminen johtui alun perin Neuvostoliiton romah-
duksesta, jonka jdlkeen valmistus on hiljalleen siirtynyt itd4 kohti ja kauppaa kiyddin
nykypdivind myos verkossa, jossa ostetaan arviolta joka kymmenes vaate ja kenka.
Vaikka kenkien tekijoitd Suomessa on endd vahén, on kenkésuunnittelu edelleen kor-
keatasoista. Vuonna 2019 kenki- ja nahkateollisuus ry:hyn kuului 15 jdsenyritysta,
joista varsinaisia kengénvalmistajia oli viisi ja ndistd yksi valmistuttaa kengit suurelta
osin muissa maissa kuin Suomessa. Sievin jalkine on yksi Suomen johtavista kenkien
valmistajista, joka aloitti toimintansa 1950-luvulla ja he valmistavat noin miljoona
kenképaria vuodessa. Sievin johtaja Markku Jokinen on kertonut tydvoimakustannuk-
sien olevan Suomessa niin korkeat verrattuina halpatuontimaihin, josta syysti kilpailu
nditd maita vastaan on vaikeaa. Nousevia maita kenkien valmistuksessa ovat Vietnam,
Intia ja lisdksi muutamat Afrikan maat. (Yle, 2019) Teollisuusliiton verkkosivujen mu-
kaan kenké- ja nahkateollisuudessa tydskentelee Suomessa noin 1200 teollisuusliitto-

laista (Teollisuusliitto, n.d. kohta kenka- ja nahkateollisuus).

Kenkétrendit ja erilaiset uudet kdyttotarkoitukset ovat monipuolistaneet kenkdmateri-
aaleja ja niiden tarpeita. Materiaalin valintaan vaikuttaa my0ds kiytosséd olevat koneet
ja kiytettavit tekniikat sekd materiaalien saatavuus. (Palo-oja ym., 2005, s.66) Suo-
malaiseen kenkdmateriaalikauppaan ja kenkien valmistukseen on olennaisesti vaikut-
tanut myds niiden vaikutukset ympéristoon sekd materiaalien vastuullisuus. Vaikka
kenkéteollisuudessa ympéristoriskit ovat pienid, Ilimmityksen lisdksi ympéristod rasit-

tavat kenkdmateriaalit, etenkin nahka, jonka parkitseminen kuluttaa paljon vettd ja



29

kemikaaleja. Vastuulliset kenké- ja materiaalivalmistajat voivat kuitenkin valmistaa
tuotteitaan mahdollisimman ympdaristoystivallisesti ja yrityksille voidaan myontad
ympdéristosertifiointeja, jotka maédrittelevét yrityksen ymparistovaikutuksia. Vaikka
Euroopassa nahan valmistusta sdddellddn ympéristdé huomioon ottaen hyvin, suurin
osa kenkiin kéytettidvistd nahoista tulee kuitenkin maista, joissa ympéristovaikutuksiin

ei ole kiinnitetty huomiota. (Maailman kuvalehti, 2010)

Nahkakenkid valmistavat yritykset ovat jo pidemman aikaa olleet Suomessa vaikeuk-
sissa ja yrityksid on joutunut konkurssiin. Suomalaisen laadukkaan kengén ongelmaksi
on muodostunut se, ettd suuret ketjut ja marketit myyvét halpoja kenkié, ja Suomessa
valmistettavat laadukkaat, pitkilti késityond valmistettavat kengédt eivit mene tdhin
lokeroon. Jotta kenkédtehtaat pystyvit jatkamaan ja myymédn tuotteitaan, vaaditaan
monilta isompia valmistusmiérid, jolloin hinta on halvempi ja kenkid voidaan jakaa
useampiin myyntipaikkoihin kuten isompiin marketteihin. Toinen vaihtoehto on ken-
kétehtaan erikoistuminen tiettyyn tuotteeseen tai kenkdin, kuten Sievin jalkine on eri-
koistunut turvajalkineisiin tai Reino tossuihin. Jakeluteiden laajentaminen ja uusien

kohderyhmien haku on térkedd suomalaisten kenkien kannalta. (Talouseldma, 2012)

Suomen kenkéteollisuus taistelee halpatuontia vastaan tuotteiden laadukkuudella ja
osaamisella (Kaleva, 2014). Suomalaisten ostamista kengistd vain noin vajaa kaksi
prosenttia on valmistettu Suomessa. Tarkedd olisi, ettd jatkossa suomalaiset ostaisivat

vastuullisesti valmistettuja kotimaisia kenkié. (Apu, 2019).

7 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

7.1 Tutkimusasetelma ja tutkimusote

Opinndytetyossdni tutkimusongelma ja alaongelmat ratkaistaan valitulla tutkimusot-
teella. Tutkimus toteutetaan kéyttdmalld tyohon sopivia aineistonkeruumenetelmid,

jonka tuloksena syntyy tutkimusaineisto. Tédmidn jilkeen tutkimusaineisto
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analysoidaan kiyttden sopivia analyysimenetelmid, joiden avulla padstadn tutkimus-

ongelman ratkaisuun ja johtopéatoksiin.

Tutkimusmenetelmid ovat laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus ja maardllinen eli
kvantitatiivinen tutkimus. Ty0ni toteutetaan laadullisena tutkimuksena eli tyon tutki-
musote on laadullinen. Laadullisessa tutkimuksessa tarkoituksena on ymmértaa ja se-
littda tutkittavaa ilmiotd ja mahdollisesti mallintaa se. (Pitkédranta, 2014, s.27) Laadul-
lisessa empiirisessd tutkimuksessa kuvataan ja tutkitaan tiettyd ilmiota ja kuvaillaan ja
tulkitaan sitd (Tuomi & Sarajirvi, 2018, s.74). Miaréllisessé tutkimuksessa ilmid tun-
netaan ja timén tuntemuksen perusteella voidaan toteuttaa tutkimus esimerkiksi kyse-
lyn muodossa. Ndin ollen laadullinen tutkimus valikoitui tyoni tutkimusmenetelmaksi,
silld se sopii tilanteeseen, jossa ilmiosti ei ole tietoa ja siitd halutaan saada syvillinen

nikemys ja kuvaus tutkimuksen avulla (Kananen, 2017, s.32-33).

7.2 Aineistonkeruumenetelmit ja aineiston analysointi

Laadullisessa tutkimuksessa voidaan kdyttda useita aineistonkeruumenetelmid, joiden
valinta riippuu tutkimuksen toteutuksesta ja tarkoituksesta. Menetelmié voidaan kéyt-
tad yksin tai ert menetelmid yhdistellen. Tarkoituksena on 16ytd4 aineistoa ja menetel-
mid, jotka auttavat saavuttamaan tutkimusongelman ratkaisun luotettavin ja uskottavin
tavoin. Laadullisessa tutkimuksessa aineistoa pyritddn kerddmédn monista kanavista.
Néitd ovat priméériset aineistonkeruumenetelmit eli havainnointi, kysely, haastattelu
sekd sekundidriset aineistonkeruumenetelmét eli dokumenteista koottu tieto, kuten
muistiinpanot, videot, kuvat, dénitteet, sdhkopostit, tutkimukset, artikkelit ja kirjat.

(Kananen, 2017, s.88).

Yleisid haastattelutapoja ovat lomakehaastattelu, teemahaastattelu ja syvihaastattelu.
Lomakehaastattelua kiytetdén usein kvantitatiivisessa tutkimuksessa ja se on omaan
tyohoni liian rajallinen tutkimustapa. Teemahaastattelussa tarkoituksena on edeté kes-
kustelussa tiettyjen sovittujen aiheeseen liittyvien teemojen mukaan ja luonnollisesti
tarkentaa kysymyksid ja pyytdd syventdvid lisédtietoja tarvittaessa. Teemahaastattelu
on puolistrukturoitu, mutta sitdkin voidaan johtaa strukturoidusti kysymyksin tai avoi-

memmin vapaana keskusteluna teemoja seuraten. Syvéhaastattelu strukturoimaton
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haastattelu, jossa valmiita kysymyksid ei ole, vaan haastattelua johtaa tutkimuksen
aihe ja tarkoitus. Syvidhaastattelun tyypillisiin piirteisiin kuuluu, ettd haastateltavia on
yksi tai vain muutama henkil6 ja samaa henkil6d voidaan haastatella useamman ker-
ran. Syvidhaastattelussa haastateltavalle annetaan haastateltavalle vapaus puhua ai-
heesta ja haastateltava ohjaa vain keskustelua ja pitdd sen aiheessa. (Tuomi & Sara-
jarvi, 2018, 5.64-66) Vaikka kédytdnnossd mikdén haastattelu ei ole tdysin strukturoi-
maton, koen ettéd haastatteluni on ldhempéna strukturoimatonta kuin puolistrukturoitua
ja tdmd menetelmé sopii parhaiten tyohoni. Jos olisin rajannut aihetta tiettyihin tee-
moihin, olisi mahdollisesti keskustelun ulkopuolelle jadnyt aiheeseen liittyvid olennai-

siakin asioita, joita en osannut itse ajatella kysya.

On suositeltavaa, ettd haastateltava voi ennen haastattelua tutustua haastattelun kysy-
myksiin tai mahdollisesti vain haastattelun teemoihin ja aiheeseen, jota haastattelu
koskee. Haastateltavaa informoidaan haastattelusta joko kirjallisesti tai suullisesti.
Suostumus haastatteluun on vapaamuotoinen ja voidaan antaa suullisesti, kirjallisesti
tai vain saapumalla haastatteluun. (Kananen, 2017, s.192). Haastateltavaa tulee infor-
moida haastattelun tulosten kéyttotarkoituksesta sekd haastattelun anonymiteetistd,
joka tarkoittaa, ettd haastattelusta on otettu pois merkittidvit asiat haastateltavan tun-

nistamisen kannalta. (Hyvérinen ym., 2017, 5.26)

Tutkimuksessani haastattelen yhtd henkilod, joka kuuluu myo6s syvihaastattelun piir-
teisiin. Haastattelun jarjestimisesti sovittiin puhelimitse ja haastattelun aiheesta ja tut-
kimuksen tarkoituksesta keskusteltiin ennen haastattelua. Kdvimme lyhyesti 1dpi ai-
heita ja asioita, joita haastattelu voisi siséltdd ja mistd aiheista tarvitaan tietoa tyoni
tutkimusongelman ratkaisemiseksi. Haastatellulle kerroin omasta tydsténi ja tutkimuk-
sestani sekd tyoni tavoitteesta. Puhuimme myos aineiston késittelyn luottamukselli-
suudesta. Haastateltavalle ei ldhetetty kysymyksid etukédteen. Lopulta haastattelu to-
teutettiin kasvotusten 7.1.2022. Haastattelu pidettiin hyvin aikataulussa opinnédytetyon
tutkimuksen toteuttamiseksi. Haastattelu kesti kokonaisuudessaan noin 1,5 tuntia.
Keskustelu oli avointa, johon kuitenkin pyrin tuomaan lisdarvoa jatkokysymyksin, jos

mielenkiintoisia aiheita tai ajatuksia nousi esille.

Laadullisen analyysin muotoina voidaan pitdd aineistoldhtdistd, teoriasidonnaista ja

teorialdhtoistd sisdllonanalyysid. Aineistoldhtdinen analyysi perustuu aineistoon ja sen
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tulkintaan. Teorialdhtdinen analyysi perustuu tiettyyn olemassa olevaan malliin tai
teoriaan, joka ohjaa tutkimusta. Teoriaohjaavassa analyysissi analyysi ei suojaan poh-
jaudu teoriaan, mutta sitd voidaan kéyttéa tarvittaessa apuna tutkimuksessa. (Tuomi &
Sarajdrvi, 2018, s.80-82) Omassa tutkimuksessani kéytetddn teorialdhtoistd sisil-
l6nanalyysid. Aineiston analysoinnin perusteena muistettiin tutkimuksen pddongelma
ja alaongelmat. Sisdllonanalyysi sopii myos strukturoimattoman materiaalin analy-
sointiin. Sisdllonanalysoinnilla materiaali analysoidaan, jotta siitd voidaan tehda joh-
topddtoksid. (Tuomi & Sarajéarvi, 2018, s.86) Sisdllonanalyysi on tekstianalyysid, jossa
tarkoituksena on luoda informatiivinen kuvaus tutkimuksesta. Aineiston analyysi ja
kisittely vaatii loogista paittelyd ja johtopédétdsten tekoa kokonaisuuden luomiseksi.
Laadullisessa tutkimuksessa analyysié tehddin koko tutkimuksen ajan. (Tuomi & Sa-

rajirvi, 2018, s.91)

Toteuttamani haastattelu nauhoitettiin ja litteroitiin. Aiinitallenne muodostaa tydssini
tutkimusaineiston ja tallenteen litterointi on osa tutkimuksen analyysid. Litteroinnilla
tarkoitetaan, ettid haastattelu muutetaan kirjalliseen muotoon, jonka jilkeen se analy-
soidaan ja sitd voidaan kasitelld. Litterointi on aikaa vievié ja se voidaan tehdé sana-
tarkasti, yleiskielisesti ja prepositiotasolla. (Kananen, 2017, s.123, 134-135). Oma
tyoni on litteroitu yleiskielisesti. Olen analysoinut tydssdni materiaaleja kdymalla 1dpi
aineistoja ja etsimélld aineistosta tyolle merkittdvid asioita, luokitellut niitd teemoit-

tain, eritellyt aiheita, litteroinut aineistoa ja raportoinut 16ytdmani tulokset.

Tyosséni on kdytetty eliittiotantaa, eli tutkimuksen haastattelun kohteeksi valikoitu
henkild on alansa asiantuntija. Asiantuntija voidaan méaaritelld henkiloksi, jolla on tut-
kimuksen aiheesta toiminnan kautta tieteellistd tai ammatillista tietoa, jota maallikoilla
el yleensd ole (Hyvédrinen ym., 2017, s. 181). On tirkedd, ettd haastateltavalla henki-
16114 on paljon kokemusta ja tietoa haastattelua koskevasta aiheesta, jotta haastattelu
on uskottava. (Tuomi & Sarajirvi, 2018, s.74) Ty0sséni haastatellaan agentuuritoimin-
nan ja jalkinemateriaalialan ammattilaista, joka on aloittanut tyonsd alalla 1980-lu-
vulla. Haastateltavan asiakkaat ovat suomalaisia kenkétehtaita ja pdédmiehet ulkomai-
sia kenkdmateriaalien valmistajia. Suurin osa haastateltavan kokemuksista liittyy Suo-
men ja Italian vélisiin kauppoihin. Toiminta on haastateltavan mukaan kaikkien yri-

tysten kanssa agentuuritoiminnassa samankaltaista Pohjoismaissa ja Baltian maissa.
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7.3 Reliabiliteetti ja validiteetti

Reliabiliteetin ja validiteetin késitteitd kaytetdan tutkimusmenetelmien luotettavuuden
arviointiin. Reliabiliteetilla arvioidaan tutkimustulosten toistettavuutta ja pysyvyytta.
Validiteetti arvioi tutkimuksen onnistumista ja sitd, onko tutkimuksessa tutkittu luvat-

tuja asioita. (Tuomi & Sarajérvi, 2018, s.120)

Omassa ty0ssini olen varmistanut tyoni luotettavuutta sitoutumalla ty6honi ja tutki-
muksen tekoon. Aiheeseen ldheisesti liittyvid aiheita on késitelty kattavasti tyon teo-
riaosassa, ja tyon tutkimustulokset vastaavat tyon tutkimusongelmaan ja alaongelmiin.
Tyon teoria- ja tutkimusosuus luovat kokonaisuuden, jolla tutkimuksen tavoite on saa-
vutettu. Aineistoa on kerdtty monista eri lhteistd ja agentuuritoimintaa késittelevien
lahteiden siséltd on monissa teoksissa hyvin yhtenevdid. Myo0s haastattelun tulokset
ovat yhtenevid muun kerdtyn aineiston kanssa. Aineistoa on keritty vain luotettavina
pidetyistd lahteistd. Vaikka osa ldhteind kdytetyistd teoksista on vanhempia teoksia,
verrattuna uudempaan aineistoon ja haastattelun tuloksiin, ei teoria ole vuosien kulu-
essa muuttunut merkittdvasti. Myoskadan kauppaedustajalaki ei ole muuttunut sen jal-
keen, kun se astui voimaan vuonna 1992. Aineiston analysointi tehtiin huolellisesti,
jotta tyohon kerdttdisiin tutkimuksen kannalta olennaiset asiat. Tyon haastateltava on

kokenut ja luotettava tiedonldhde.

Aineiston riittdvyyden arvioimiseksi voidaan myo0s kéyttda saturaatiota, jolla tarkoite-
taan tilannetta, jossa aineisto alkaa toistamaan itseddn. Télloin uusi tiedonantaja ei tuo
tyohon endd uutta tietoa. (Pitkdranta, 2014, s.98) Ty0sséni haastatellaan vain yht hen-
kilod ja koen sen olevan tyon luonteen ja tuloksen kannalta riittdvad, koska alan teo-
riatieto yhdistettynd haastatteluun tuottaa tydsséni halutun tuloksen. Jos haastateltavia
olisi useampi, alkaisi tulos toistamaan itseddn. Vaikka joitain poikkeavia yksityiskoh-
tia varmasti tulisi esille toista henkildd haastateltaessa, en koe sen tuottavan tyolleni
merkittdvai lisdarvoa. Lisdksi tyohoni haastateltava henkild on toiminut alalla vuosi-
kymmenid ja koen hénelld olevan tarpeeksi tietoa tutkimuksen toteuttamiseksi. Haas-
tattelun kautta saamaani tietoihin olisi varmasti muillakin ollut lisittdvad, mutta koska
agentin toiminnan sapluuna jalkineteollisuudessa on yleensd agenteilla samankaltai-
nen, ei agenttien hieman eridvilld toimintatavoilla ole koko tutkimukseni tulosten kan-

nalta merkittdvad merkitystd. Koen, ettd tydssdni laadulla ja haastattelun syvyydella
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on tarkedmpi osuus kuin haastateltujen mairélld. Laadullisessa menetelmissé ei my0s-

kédédn ole madritelty, kuinka monta haastateltavaa tutkimuksessa tulee olla.

8 TUTKIMUSTULOKSET

8.1 Tutkimustulokset

Kappaleessa esitellddn toteutetusta tutkimuksesta nousseet tutkimustulokset, jotka ei-
vt sisélld omaa pohdintaa, vaan ovat johdettu suoraan haastattelusta syntyneesta tut-
kimusaineistosta. Tutkimustulokset ovat jaettu tutkimusongelmien mukaan agentin
toiminnan vaiheisiin, agentin kdyton hyd6tyihin ja agentin kidyton haasteisiin. Péddpaino
tutkimustuloksissa on agentin toiminnan vaiheissa, jota kautta tutkitaan agentuuritoi-
minnan roolia kansainvélisessd kaupassa ja 10ydetiddn vastaus tutkimusongelmaan.
Vaikka agentin kidyton hyodyt ja haasteet ovat myods omia alakappaleitaan, néité ai-
heita kisitellddn kuitenkin koko tutkimustulosten 1dpi. Agentin toiminnan vaiheet-
kappale on jaettu johdonmukaisesti teemoittain eri alaotsikoiden alle ja tutkimustulok-

sia on selkeyden vuoksi mallinnettu kuvioin.

8.1.1 Agentin toiminnan vaiheet

Edustuksen saaminen seké agentin ja pAidmiehen valinta
Agentilla tulee olla asiakkaita ja pddmiehid, joiden materiaaleja agentti edustaa. Asi-
akkailla sekd padmiehilld voi olla useampia agentteja, kuten agentilla voi olla useam-

pia edustuksia sekd asiakkaita.

Asiakkaiden etsiminen on haastateltavan mukaan nykyéén kohtuullisen helppoa etsi-
maélld Googlesta suomalaisia kenkétehtaita. Kun potentiaalisia asiakkaita 10ytyy, kan-
nattaa perehtyd yrityksen tilipdatostietoihin ja katsoa, meneekd yritykselld taloudelli-
sesti hyvin. Haastateltavan mukaan on turha kéyttda aikaa tutustumalla ja panostamalla
yrityksiin, jotka eivét ole taloudellisesti hyvinvoivia, koska téllaisten yritysten kanssa

toimiessa ongelmia voi syntyd hyvinkin nopeasti ja yllittdien. Kun muutama
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potentiaalinen vaihtoehto 16ytyy, paras tapa on soittaa ja esitelld itsensd. Puhelussa
tulee kertoa mité yrityksid edustaa ja millaisia tuotteita olisi tarjota mahdolliselle asi-
akkaalle. Usein voi olla, ettei asiakas tarvitse uusia materiaaleja. Téssd tapauksessa voi
kuitenkin ehdottaa tapaamista materiaalimessuille, jos yrityksestd on tulossa sinne esi-
merkiksi mallimestari. Mallimestari ja tuotesuunnittelu ovat kenkdmateriaalialla ovi
uuteen yritykseen, silld he ovat useimmiten aina kiinnostuneita tutustumaan uusiin ma-
teriaaleihin. Jos mallimestari kiinnostuu materiaalista, voi tuotesuunnittelu ottaa ma-
teriaalista ndytteen ja tehda siitd testikengén. Silloin tuote on jo sisélld yrityksessi ja

asiakkaan on helpompi ostaa kyseistd materiaalia.

Valmiita kontakteja voi kdyttdd hyviksi uusien edustuksien etsimiseen. Haastateltava
oli ennen yksityisyrittdjdksi ryhtymistd tyoskennellyt agentuuriyrityksessd, jossa tyos-
kenteli useita myyntihenkilditd. Nditd kontakteja han hyodynsi etsiessdin uusia edus-
tuksia itselleen ldhettdmalla potentiaalisille padmiehille kyselyitd mahdollisen yhteis-

tyon aloittamisesta.

Yksi tapa hankkia edustuksia on my0s ostaa niitd toiselta agentilta, esimerkiksi toisen
agentin jaddessa eldkkeelle. Haastateltavalle on aiemmin tarjottu edustuksia ja esimer-
kiksi valmiita "paletteja’, joissa on useampia edustuksia. Agentin tulee miettid riittdako
aika uusien edustusten hoitamiseen ja sopivatko edustukset itselle vai ovatko ne risti-
riidassa jo olemassa olevien edustusten kanssa. Edustusten siirtdmisesté tehddén kaup-
pakirja, johon kirjataan edustusten myyja ja ostaja, edustukset, joita kauppa koskee,
kaupan summa ja allekirjoitukset. Uusi agentti ilmoittaa asiakkaalle mistd paivimaa-
ristd ldhtien hin ottaa haltuunsa edellisen agentin edustukset. Haastateltava on itse
tdllaisessa tilanteessa soittanut edustukset ldpi ja ilmoittanut miten tulevaisuudessa
asiat hoituvat. Tdmi on yksinkertainen tapa myos padmiehelle, jonka ei tarvitse huo-
lehtia uuden agentin etsimisestd. Usein vanha agentti on ollut luotettava, jolloin hineen
luotetaan my0s tilanteessa, jossa hén ehdottaa toista agenttia hoitamaan hinen edus-

tustaan.

Kun agentti etsii itselleen asiakkaita, kustannukset voivat nopeasti nousta korkeiksi.
Esimerkiksi ulkomaille ldhtiessd kustannuksiin kuuluvat matkustuskulut, majoitusku-
lut ja muut kulut. Néitd kuluja pdédmiehet eivdt maksa vaan agentti maksaa ne itse.

Ndin ollen agentin tulee punnita kuinka suurta provisiota niistd kaupoista olisi
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mahdollista saada verrattuna toimintaan meneviin kuluihin. Matkustaminen vie myos
aikaa ja vaatii panostusta agentilta. Haastateltavalla itselldén on joitakin asiakkaita
pohjoismaissa ja Virossa, mutta hén kertoo, ettei halua endé etsii itselleen ulkomailta

uusia asiakkaita, koska ei koe sitd enad itselle kannattavaksi.

Agenttisopimus

On olemassa kirjallisia ja suullisia agenttisopimuksia. Haastateltavan mukaan kenka-
alalla on yllattdvankin yleistd suullinen sopimus, joka on yhté pateva kuin kirjallinen
sopimus. Tarvittaessa suullinen sopimus pystytdin tarkistamaan esimerkiksi pankkiti-
leilt tilisiirroista ja sdéhkdposteista, joista ndkyy kirjeenvaihto ja provision laskelmat.
Néin voidaan tarvittaessa todeta, ettd henkild on toiminut yrityksen agenttina. Haasta-
teltavan mukaan hénelld ei ole ollut suullisten sopimusten kanssa ongelmia, mutta hin

kokee tdmén olevan luottamuskysymys.

Kun aloitetaan tekemédén kauppaa uusien tuotteiden tai uuden padmiehen, sekd uuden
agentin kanssa, tehdddn niin sanottu herrasmiessopimus. Se voi olla suullinen sopimus
tai kirjallinen sopimus. Haastateltava kertoo aina tehneensa suullisen herrasmiessopi-
muksen. Kéytdnnossa tima tarkoittaa, ettd sovitaan kétti puristamalla, ettd agentti saa
vuoden tarjota tiettyjd tuotteita ja kaikista tuotteista mité agentti myy, agentille mak-
setaan provisio. Vuoden pidistd voidaan katsoa, halutaanko jatkaa yhteistyotd. Jos sen
vuoden aikana joku muu yrittdd tdtd samaa edustusta niin he sanovat, ettd heilld on jo
edustaja. Se on siis vuoden sopimus, kuin koeaika, jonka jdlkeen voidaan sopia, jatke-

taanko yhteisty6ta vai ei.

Haastateltavalla on tilla hetkelld kuusi edustusta Italiasta ja néistd vain kahden kanssa
hénelld on kirjallinen sopimus. Muiden kanssa on sovittu, ettd toimitaan suullisella
sopimuksella. Kumpikaan osapuolista ndissd tapauksissa ei ole vaatinut kirjallista so-
pimuksesta. Haastateltava kertoi, ettd keskustelua siitd on ollut ja hdn on saanut kirjal-
lisia sopimuspohjia, mutta ei ole niitd halunnut allekirjoittaa, koska niissd on hdnen
mielestddn vaadittu litkaa markkinointiponnistuksia ja muita panostuksia, jotka nos-

taisivat agentin kustannuksia. Ndin ollen on paitetty jatkaa suullisella sopimuksella.

Myyntiprosessin alku
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Myyntiprosessi voi ldhted liikkeelle ostajan, myyjén tai agentin aloitteesta. Kuviossa

4 kuvataan prosessin alkua.

» Etsii korvaavaa materiaalia
tuotannossa olevan tilalle

Ostaja : ,
* Tuotesuunnittelu etsii uutta
materiaalia
Prosessin alku * Tarjoaa mater.iaaleja agentille
MWJa edustettavaksi
-  Tarjoaa materiaaleja asiakkaille
Agenttl oma-aloitteisesti

Kuvio 4. Mistd agentuuritoiminnan myynnin prosessi alkaa. (Opinndytetyon tekija,

2022)

Asiakkaan puolelta tarve uudelle materiaalille voi tulla tarpeesta korvata tuotannossa
oleva materiaali uudella. Kiytossd oleva materiaali voi olla laadultaan huono tai esi-
merkiksi toimitusongelman takia tilalle tarvitaan uusi materiaali. Asiakas on yhtey-
dessd agenttiin ja kertoo, millaista korvaavaa materiaalia he etsivét ja mahdollisesti
lahettdavit ndytteen materiaalista postitse, jos agentti ei pdédse paikan pddlle katsomaan
materiaalia. Agentti joko etsii omista edustuksista korvaavan tuotteen tai etsii tarvitta-
essa uuden vastaavan tuotteen asiakkaalle, jos timéd sopii pddmiehelle. Ndin agentti
voi saada uuden myyntiartikkelin itselleen ja asiakas saa tarvittavan materiaalin. Kun

agentti 10ytdad vastaavan materiaalin, ldhetetdén siiti ensin asiakkaalle nayte.

Signaali uuden materiaalin tarpeesta voi tulla myds tuotesuunnittelupuolelta. Malli-
mestarit eli designerit, jotka suunnittelevat uusia kenkdmalleja, voivat pyytdd mitd ta-
hansa erilaista materiaalia testiin agentilta. Haastateltavan mukaan vuodessa suunnit-
teluun saattaa menné noin 20 erilaista ndytettd, joista mistddn ei valttdmatta tule kaup-
paa. Naytteitd ldhetetddn nykypdivdnd ympéri vuoden paljon, koska kenkétrendit
muuttuvat ja materiaaleja on tarjolla monipuolisesti. Tdmi on kuitenkin tirked osa
agentin toimintaa mahdollisten kauppojen takia ja varsinkin jos asiakas on riittdvin

iso. Agentin vastuulle jd3d uusien materiaalien etsintd, sen kustannukset sekd vaiva.
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Myyjén suunnasta materiaalitoimittajat voivat olla agenttiin yhteydessa ja tarjota uusia
materiaaleja, esimerkiksi juuri kehittyjd uusia materiaaleja tai vanhoista materiaaleista
paranneltuja versioita, joita agentti mahdollisesti voisi ottaa myyntiartikkelikseen. Tél-
laisessa tilanteessa agentti voi ottaa ndistd materiaaleista ndytteitd ja ottaa yhteyttd asi-
akkaisiin ja selvittdd, sopisiko tuote asiakkaille ja olisivatko he niistd kiinnostuneita.
Agentti sopii heidén kanssaan tapaamiset ja tuo ndytteet paikan péélle. Néista tapaa-
misista agentti raportoi takaisin materiaalien tarjoajalla. Agentti kertoo, kuka mahdol-
lisesti olisi materiaaleista kiinnostunut, olisiko joissain jotain korjattavaa, kayko jokin
tuote asiakkaalle sellaisenaan tai onko hinnassa jotain kommentoitavaa. Agentin vas-

tuulle jad potentiaalisten asiakkaiden etsiminen, myyntityon tekeminen ja matkakulut.

Agentti voi myd0s itse ldhted tarjoamaan materiaalia asiakkaille oma-aloitteisesti. Jos
agentti esimerkiksi pohtii, ettd oma edustettava materiaali sopisi tietylle yritykselle,
voi hén olla sinne yhteydessé ja tarjota tuotetta. Kun agentilla on tietyn yrityksen agen-
tuuri, ei kyseiselle yritykselle ole vilid kenelle agentti myy materiaaleja, kunhan se

soveltuu asiakkaalle.

Kun asiakas aloittaa uuden liiketoimintasuhteen uuden péddmiehen kanssa, jonka
kanssa ei ole aikaisemmin tehty yhteistyotd, agentti tekee kartoituksen omissa asiak-
kaissaan herrasmiessopimuksella ja katsoo, kenelle omista asiakkaista pddmiehen ma-
teriaalit voisivat sopia. Agentin liséksi asiakkaisiin voi tulla tutustumaan materiaaleja
valmistavan tehtaan johtohenkild, joka pddsee myos tutustumaan asiakkaisiin ja mark-
kina-alueeseen sekid agenttiin. Néille asiakkaille materiaaleja tarjotaan ja kauppaa voi-

daan alkaa kdymaan.

Messut

Haastateltavan mukaan messut néyttelevit erittdin suurta roolia kenk&materiaaliteolli-
suudessa. Kenkdmateriaalimessut pidetdén Milanossa, Italiassa, helmi- ja syyskuussa
joka vuosi. Messuilla tavarantoimittajat ja materiaaleja valmistavat tehtaat esittelevét
uutuuksia. Asiakasyritysten ihmiset eli kenkétehtaiden ostajat ja mallimestarit eli ken-
kdsuunnittelijat tulevat messuille katsomaan mitd uutuuksia on tarjolla ja valitsevat
uutuuksista materiaalit, jotka heitd kiinnostavat. Néistd materiaaleista he tilaavat pie-

nid madrid ndytteitd. Haastateltava arvioi, ettd noin 80 % néytteiden jakamisesta ei
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koskaan johda kauppaan, mutta yleensé niisté kuitenkin syntyy jotain myyntid. Messut
ovat my0s foorumeita, joissa voidaan keskustella kasvotusten menneistd kaupoista,

menneistd toimituksista ja mahdollisista reklamaatioista.

Haastateltava kertoo, ettd kantaa messuilla yleensé ruutuvihkoa, johon kirjaa nayttei-
den tilauksia ja asioita, joista on asiakkaiden kanssa keskustellut. Messuille eri pisteille
sovitaan tapaamisia asiakasyritysten ihmisten kanssa ja agentti esittelee paddmiehensa
uutuudet, joista asiakasyritys on kiinnostunut. Jos he haluavat tuotendytteitd, agentti
kirjaa timén ylos ja hoitaa materiaalitilaukset messujen jélkeen. Y10s kirjataan myos
muut liiketoiminnan kannalta tirkeét keskustelut. Agentti kdy ylos kirjaamansa asiat
messujen jilkeen ldpi. Haastateltava kertoi sdilyttdvansi edelleen vanhoja muistiinpa-
noja siitd syysté, ettd asiakkaat voivat ottaa pitkinkin ajan kuluttua yhteyttd ja pyytia
esimerkiksi ndytettd jostain tietystd materiaalista, jota ovat joskus tilanneet. Niin
agentti voi helpommin selvittdd mistd materiaalista on kyse ja ndin mahdollisesti tehdi
lisdd kauppaa. Kun agentti 16ytda tiedon, mistd materiaalista on kyse, varmistaa hin
tiedon ldhettdmailld asiakkaalle sdhkdpostia ja pyytdd asiakasta ldhettiméén kirjallisen
vahvistuksen siitd, ettd materiaali on oikea ja tilaus voidaan tehdi. Kirjallinen vahvis-
tus tarvitaan siksi, ettd jos tilattu materiaali onkin vaéra, agentti voi varmistaa, etté se
on juuri se minkd asiakas vahvisti haluamansa ja ndin ollen materiaalia ei voida endi

palauttaa.
Materiaalinidytteet, koeparit ja koe-erit

Kuviossa 5 esitellddn, miten kenkdmateriaalindyte etenee tuotantoon asti. Kuviossa

kuvataan my0s agentin roolia tidssd toiminnan vaiheessa.

Materiaalia Toimivaa

Asiakasyritys tilaa Naytteesta . e o Agentti saa
yritys yttee: tilataan lisaa, materiaalia sentu
materiaali- tehdéan . kaupoista
.. ) josta tehddan ostetaan L
niytteen koepareja . provision
koe-era tuotantoon

Agentti vilitta3 tietoa osapuolten vililla ja huolehtii ndytteiden tilauksista ja ldhettdmisestad
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Kuvio 5. Matka materiaalindytteestd tuotantoon. (Opinndytetyon tekijé, 2022)

Yritykset tilaavat kenk&dmateriaalindytteitd esimerkiksi messuilla ndhdyistd uusista tai
kiinnostavista materiaaleista. Yleensd materiaaleista tilataan muutaman metrin pétkia,
joista voidaan tehdi koepareja. Jos kenkien koeparit ndyttédvit hyvéltd ja materiaali on
toimivaa, voidaan tilata materiaalia koe-erdén. Koe-eré tarkoittaa isompaa kenkien tes-
tierdd, jolla tutkitaan, miten materiaali soveltuu tuotantokoneisiin Suomessa. Tétd var-
ten yritys voi tilata materiaalia esimerkiksi 100 metrid. Jos materiaali ja kokonaisuus
toimii hyvin, myynti ldhtee liikkeelle ja yritys ottaa sen tuotantoon. Kaupat hoidetaan
nykyéén sdhkoisesti ja agentti vélittda tarjoukset, tilaukset ja tilausvahvistukset. Néin

agentti saa tehtyd varsinaisen kaupan ja tdmin seurauksena provision.

Agentin ty0 on itsendistd ja agentti on itse vastuussa siitd, kenelle tarjoaa mitékin ma-
teriaaleja, keneen on yhteydesséd ja kuinka usein. Varsinkin messujen jidlkeen, kun
muutaman metrin materiaalindytteitd lahtee asiakkaille, agentin tehtédvind on seurata,
ettd asiakkaat saavat niytteet ja kdyda niytteet asiakkaiden kanssa lépi, silld muuten
asiakkaat eivit vélttimattd muista, ettd ovat niitd edes saaneet. Agentin siis tulee val-
voa, ettd materiaaleista kiinnostuneet asiakkaat valmistavat koeparit, jotta mahdollista

myyntid voi syntya.

Haastateltavan mukaan hyvai kauppaa ovat yritykset, jotka eivit valmista kenkid tren-
dien perdssd, vaan valmistavat esimerkiksi turvajalkineita, joissa kdytetddn vuodesta
toiseen samaa materiaalia. Jos tdllaiselle asiakkaalle onnistuu myymédn materiaalia
tuotantoon, se voi pysyd vuosia muuttumattomana valmistuksessa, mikd on agentille

hyvéa kauppaa.

Hinta

Haastattelemani agentti myy materiaaleja pddmieheltién saatujen hintalistojen mukai-
sesti. Pddmiehet antavat usein tdysin vapaat kiddet asiakkaiden kanssa toimimiseen,
lukuun ottamatta hintoja, jotka padmies méadrittd ja padmies lopulta on se, joka vah-
vistaa kaupan. Agentti kertoo asiakkaalle hinnat hintalistan mukaan ja hoitaa myynti-

tyon. Agentti ei itse voi poiketa hinnoista tai pddmiehen ehdoista ilman padmiehen
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hyviksyntdi. Haastateltava sanoo, ettd tima on hyvin selkedd, koska hin toimii vain

tiedon vilittdjénd, eikd hénen tarvitse itse tehda paatoksia.

Yrityksen ostaja tutkii mitd tavaraa yritykseen ostetaan, mihin tarkoitukseen ja mihin
hintaan. Ostajan vaihtuminen yrityksessd voi johtaa yhteydenottoihin tuotteiden hin-
nan suhteen, koska ostaja voi haluta pienentdd materiaalien kustannuksia. Téllaisissa
tapauksissa agentti on pddmicheen yhteydessd ja vilittdd asiakasyrityksen viestit.
Haastateltava kertoo kdyvénsa tillaiset keskustelut sdhkopostitse dokumentoinnin ta-
kia. Pddmiehen tulee téllaisessa tilanteessa pohtia, haluavatko he laskea materiaalin
hintaa. Tuotteen hintaan vaikuttavat monet asiat, joita agentin tdytyy vélittdd pdédmie-
heltd asiakkaalle. Materiaali voi my0s olla kalliimpi, jos se toimii erittdin hyvin eikd
reklamaatioita ole ollut tai silloin, kun materiaali on kehitetty nimenomaiselle yrityk-
selle tuotantoon heidén tarpeestaan. Erikoismateriaalit ovat my0s kalliimpia. Haasta-
teltavan mukaan samantyyppiset kenkdmateriaalit ovat kuitenkin yleensi samalla hin-

tatasolla.

Toimivaa materiaalia harvoin vaihdetaan tuotannossa toiseen varsinkaan pienen hin-
taeron takia. Jos ei ole syytd vaihtaa materiaalintoimittajia niin haastateltavan mukaan
sitd ei tehd4. Jos yritys tekee kenkid materiaalista, joka toimii ja on kohtuullisen hin-
tainen, ei sitd vaihdeta, vaikka joku tulisi tarjoamaan vastaavaa tuotetta. Toimivan
tuotteen vaihtamisessa on aina riskinsi. Parhaimmillaan uusi tuote voi toimia, mutta
sen tuominen tuotantoon vie oman aikansa ja pienen hintaeron takia ei kannata riskee-
rata sitd, ettei uusi materiaali toimisikaan yhtd hyvin ja tuotanto pyséhtyisi. Silloin
pieni kustannusten leikkaus voikin kasvaa kymmenien tuhansien eurojen kuluiksi, kun
tuotantokoneet seisovat. Haastateltavan mukaan, kun tuotteen saa tuotantoon ja se toi-
mii, on agenttina aika turvassa. Hinen mukaansa jollain hinen asiakkaillaan on ollut
sama materiaali kdytossd jo 10 vuotta ja tdtd materiaalia menee tehtaalle kuukauden

vilein tasaisesti.

Provisio
Kuviossa 6 on mallinnettu provision neuvottelu- ja maksuprosessi agentuuritoimin-

nassa.
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materiaalista

Kuvio 6. Provision neuvottelu- ja maksuprosessi. (Opinndytetyon tekijd, 2022)

Agentuuritoiminnassa agentti saa palkkion vain tehdyistd kaupoista. Provision voidaan
sanoa olevan korvaus agentin tyopanoksesta. Haastateltavan mukaan agenttina hin
maksaa kaikki omat kulunsa itse. Kirjalliseen sopimukseen voidaan sopia tarkasti pro-
vision maksusta ja sithen oikeuttavasta toiminnasta. Jos toimitaan suullisella sopimuk-
sella, vaatii se erityistd luottamusta. Haastateltava kertoo toimivansa yleensi suulli-
sella sopimuksella ja luottaa yrityksiin ja siithen, ettd he maksavat hénelle provision.
Tdmai vaatii pddmieheen tutustumista ja agentin tulee seurata, ettd provisiot tulevat

ajallaan maksetuksi.

Provisio on yleensai tietty prosentti toteutuneesta kaupasta ja kertyneet provisiot mak-
setaan haastateltavan mukaan télld alalla yleensd kolmen kuukauden vélein. Téll6in
lasketaan yhteen kolmen kuukauden aikana tehdyt myynnit, joista provisio on sovittu
prosenttimadrd. Agentti saa laskelman, josta nékyy mité asiakkailta on laskutettu seka
myynneistd laskettu provisio. Tdmén perusteella agentti tekee laskun, jonka perus-
teella padmies maksaa provisiot agentin tilille. Haastateltava kertoo omalla alallaan
prosenttimdéran olevan yleisesti 3—5 %, omassa toiminnassa provisio vaihtelee 2-10%
valilld riippuen tuotteesta. Provisioprosentti riippuu myytévasti tuotteesta; mitd hal-
vempi tuote, sitd korkeampi provisioprosentti. Kun tuotteen neliometrin hinta on hal-
paa, provisioprosentti on korkeampi, koska muuten provisio olisi niin pieni rahalli-

sesti.



43

Haastateltavan mukaan kaikki asiakkaat eivét aina ymmarra, ettd kaikki tilaukset me-
nevét agentin kautta ja voivat itse olla asiakkaisiin yhteydessé ja tehdd kauppaa ilman
agenttia. Néissékin tilanteissa agentti on kuitenkin oikeutettu provisioon, koska agent-

tisopimus on voimassa ja asiakkaat ldahettavét jédlkeenpdin agentille kopion tilauksesta.

Maksuehdot

Kaupoissa miiritellddn aina maksuehto. Maksuehtona kdytetdan tdné paivéna yleensd
avointa laskua, kun puhutaan EU:n sisdisistd kaupoista. 60 paivédé netto on hyvin ylei-
nen agentuuritoiminnassa kéytettivd maksuehto. Tdma tarkoittaa sitd, ettd kun lasku
paivatddn esimerkiksi Italiassa ja ldhetetdén asiakkaan sdahkdpostiin kopiona, siind on
tietty padivamaéra ja siitd 60 pdivin kuluttua lasku on viimeistddn maksettava. Jos ky-
seessd on uusi asiakas ja tehdas ei tunne asiakasta, he kysyvit yleensé agentilta tun-
teeko hin asiakkaan. Jos asiakas on agentille tuttu ja agentti kertoo asiakkaan olevan
luotettava, padmies voi myydd materiaaleja avoimeen laskuun. Jos agenttikaan ei
tunne kovin hyvin asiakasta, tehdas voi ensimmadiseksi laskuksi ehdottaa tilannetta,
jossa asiakas maksaa ensin laskun, jonka jilkeen tehdas tekee tavaran. Tdma on mate-
riaaleja valmistavan tehtaan kannalta varmin vaihtoehto. Agentti ei itse sovi maksueh-
toa, mutta haastateltava kertoo, ettd nykydan kun kaikki tehtaat ja asiakkaat ovat ha-
nelle tuttuja, kdytetddn hinen vélittdmissddn kaupoissa yleensd vain avointa laskua.
Péaamies on vastuussa siitd, ettd ilmoittaa padmiehelle, mikéli asiakas ei ole laskua
maksanut ja agentti on asiakkaaseen yhteydessd. Haastateltavan mukaan vakavaraisten

yritysten kanssa toimiessa tdllaista ei yleensd kuitenkaan tapahdu.

Kuljetus ja toimitusehdot

Kaupoissa méadritellddn kuljetusviline ja toimitusehdot, ja nima tdytyy aina neuvotella
varsinkin uusien asiakkaiden kohdalla. Haastateltava kertoo, etté italialaisten nahka-
tehtaiden kanssa on perinteisesti tehty niin, ettd tehdas vastaa materiaalista Italian ra-
jalle saakka. Tavara kulkee samalla rekalla Suomeen, mutta jos jotain sattuu, Italian
rajojen ulkopuolella vastuu on ostajalla. Jos jotain tapahtuisi rajojen sisdpuolella,
myyja on vastuussa ja korvaa tuotteen asiakkaalle. Yleisimpid toimitusehtoja, joita
haastateltavan kaupoissa kdytetddn, ovat joko exworks eli vapaasti tehtaalla tai va-
paasti asiakkaalla. Vapaasti tehtaalla tarkoittaa, ettd ostaja vastaa materiaaleista siitd
hetkesti ldahtien, kun on hakenut tavaran tehtaalta. Vapaasti asiakkaalla tarkoittaa, etti

materiaalit ovat myyjdn vastuulla, kunnes ne ovat ostajan varastossa.
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Kun asiakas ostaa tuotteen, on agentin tehtdva selvittdd, milld toimitusehdolla tehdas
haluaisi tuotteen myyda ja varmistaa asiakkaalta, sopiiko tima toimitusehto heille. Sen
jalkeen agentin tehtdvdna on ilmoittaa padmiehelle, onko toimitusehto sopiva vai oli-
siko siihen jokin muu ehdotus. Jos padddytdin exworks-toimitusehtoon, asiakkaan tay-
tyy ilmoittaa, milld kuljetusliikkeelld he haluavat, ettd tavara kuljetetaan. Yleensi asi-
akkailla on olemassa sopimus jonkin kuljetusliikkeen kanssa. Agentti ilmoittaa timén
myyjille ja myyjda on sen jilkeen velvollinen toimimaan tdméan kuljetusliikkeen
kanssa. Asiakas saattaa myds ilmoittaa agentille, ettd heill4 ei ole sopimusta kenenkéén

kanssa ja tehdas saa paattdd milld lasti tulee Suomeen.

Asiakkaat kysyvét agenteilta paljon kuljetuksista, esimerkiksi milloin tavara ldhtee
liitkkeelle, missd kuljetus liikkuu ja milloin se saapuu. Agentin rooli korostuu tilan-
teissa, joissa asiakas ei tiedd milloin tuote pitéisi tilata, jotta se on tiettyni aikana pe-
rilld tehtaalla. Téllaisia tilanteita ovat erilaiset loma-ajat ja tilanteet, joissa toimitus- ja
valmistusajat tulee ottaa huomioon. Haastateltava kertoo joutuvansa selvittiméén,
muistuttamaan ja valvomaan toimituksia seké toimitusaikoja jatkuvasti maista riippu-
matta. Kun paéstiin tilausvaiheeseen, agentin tehtdvéni on seurata toimitusta, ja tar-
kistaa padmieheltd, ldhteekod toimitus ajallaan tai onko toimituksissa viiveitd. Niistd
tulee vilittda tieto asiakkaalle, koska asiakas joutuu mahdollisesti muuttamaan tilldin

omaa tuotantosuunnitelmaansa.

Kun tavara ldhtee tehtaalta, huolintaliike ilmoittaa asiakkaalle, ettd tavara on noudettu
ja se on rahdinkuljettajan kyydisséd. Asiakkaille tulee samalla tieto, milloin tavara saa-
puu. Jos asiakkaalla herdd kuljetuksesta kysymyksid, voi agentti olla yhteydessa suo-

raan huolintalitkkeeseen ja agentti selvittidd asiakkaan asiaa.

Reklamaatiot

Kuviossa 7 esitelldén, reklamaatioiden hoitoprosessi yksinkertaistettuna etenee.
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Kuvio 7. Reklamaatioiden hoitoprosessi. (Opinnédytetyon tekijé, 2022)

Yleensd materiaalien suhteen vastuu rajataan niin, ettd tavara tulee tarkastaa viikon
sisélld sen saapumisesta ja asiakkaan tulee tehda reklamaatio, jos tavara ei ole sellaista
kuin sen kuuluisi olla. Jos kyseessd on kuitenkin materiaalin piilevd vika, jota ei ole

voitu huomata tdssé vaiheessa, voidaan siitd reklamoida mydhemminkin.

Haastateltavan mukaan agentin kriittisin paikka asiakassuhteiden hoidossa ja agentuu-
ritoiminnassa ovat reklamaatiotilanteet. Materiaalikaupassa niitd tulee erityisesti na-
han, kuten muidenkin luonnontuotteiden myynnissd. Esimerkiksi mikrokuitu on
yleensd rullatavaraa, joka on yleensé hyvin samanlaista laadultaan. Sen sijaan jokainen
eldaimen nahka on erilainen. Kun nahkaa vérjataan, jokainen nahka on aavistuksen eri-
vérinen ja samoin nahan pinnan kuvioissa on eroja, esimerkiksi arpia, naarmuja tai
ryppyjd. Nahat lajitellaan niiden samankaltaisuuden perusteella. Joskus agentille tulee
vastaan tilanne, jossa asiakas ottaa yhteyttd liian suuresta vaihtelusta nahkojen valilla
tai asiakas ei koe, ettd nahat endéd vastaavat sitd, mitd alun perin tilattiin. Tallaisissa
tilanteessa voidaan pddtyd esimerkiksi alennukseen tai tuotteiden palauttamiseen.

Agentti on ndissa tilanteissa yhteydessd padmieheensa.

Agentille tirkedd on myynnin ja asiakassuhteiden jatkuminen nididen reklamaatiotilan-
teiden jédlkeen. Reklamaatioon tulee reagoida mahdollisimman nopeasti ja hoitaa ti-
lanne mahdollisimman kivuttomasti. Mitd pidempidén asiaa selvitetéidn ja asiasta rii-
dellddn, sitd pidempéédn se muistetaan. Agentti voi pyytdd asiakasta ldhettdiméan niyt-
teen tuotteesta tai mennd paikan pédlle katsomaan tilannetta, riippuen mika sopii tilan-

teen hoitoon parhaiten. Agentin tulee ymmartid asiakkaan turhautumista, koska jos
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tuotannossa on materiaalin suhteen ongelmia, silld voi olla taloudellisia vaikutuksia
asiakkaalle. Helpoin ratkaisu reklamaatioon on antaa vanhan tavaran tilalle nopeasti
uusi, mutta tdma ei ole aina heti mahdollista ja agentin pitdd luovia asiakkaan ja paa-
miehen vililld ja sopia tilanne mahdollisimman hyvin kaikkien osapuolien kannalta.
Agentin ei kannata ottaa kummankaan puolta, jotta asia hoituisi kaikkien kannalta par-

haiten.

Jos kyseessd on todella iso reklamaatio ja pdamies ei ole asiakkaan kanssa asioista
samaa mieltd, voidaan tarvittaessa ottaa mukaan riippumaton tavaran tarkastaja. Tava-
ran tarkastaja tarkastaa tavaran ja antaa oman késityksensd tavaran laadusta. Nami
tilanteet ovat huonoja siiné suhteessa, ettd jompikumpi osapuoli jdi aina tyytymaétto-
miksi lopputulokseen. Tdmé voi johtaa asiakassuhteen katkeamiseen, jolloin asiakas
ei halua endi ostaa myyjalta tai myyjé ei halua endd myyda asiakkaalle tuotteita. Agen-
tin kannattaa olla puolueeton reklamaatioissa myds siksi, ettd hin pystyy téillaisissa
tilanteissa jatkamaan suhdettaan sekd myyjdén etti ostajaan vaikka he eivét enéd tekisi
kauppaa keskendén. Néin agentti pitdd oman maineensa ja voi edustaa yritysta toiselle
firmalle tai myyda asiakkaalle toisen yrityksen tuotteita. Yrityksien tyontekijat myos
keskustelevat keskenidin ja tuntevat toisensa, jonka takia on my0s hyvin tarkedd, ettei

itse hankaloita tilanteita ja anna itsestddan huonoa kuvaa.

Agentti valittdd tavaraa sekd ongelmanratkaisua, vaikka lopulliset péditokset tekee
agentin sijaan padmies. Jos tuote on viallinen, asiakas valittaa siitd agentille ja agentti
kertoo sen omalle pddmiehelleen. Pddmies tekee oman ratkaisunsa siitd, tuleeko tuot-
teeseen alennusta tai paadytdadnko ottamaan materiaali takaisin. Agentti vélittdd mo-

lempien osapuolien ndkemyksid tasapuolisesti.

Suhteiden yllipito
Kuviossa 8 on esitelty tapoja, joilla agentti yllépitdd suhteitaan sekd asiakkaisiin, ettd
padmiehiin. Kuvio on kehidn muodossa, silld toiminta on jatkuvaa koko edustussuhteen

ja asiakassuhteen aikana.
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Kuvio 8. Agentin velvollisuuksia ja tapoja ylldpitdd suhteita pddmieheen ja asiakkaa-

seen agentuuritoiminnassa. (Opinndytetyon tekija, 2022)

Agentin velvollisuutena ja tehtdvénd on ylldpitdd suhteita, valittdd tietoa padmieheltd
asiakkaalle ja asiakkaalta padmiehelle, seké selvittdd, kuunnella, etsié ja seurata liike-
toiminnan kannalta tarkeitd asioita. Agentin tulee tehdé tyonsd hyvin ja olla tarpeelli-
nen apu padmiehelle, jotta pddmies kokee tarvitsevansa agenttia. Agentin tulee olla
rehellinen kaikille kauppojen osapuolille ja valittad kaikki mahdollisesti tarpeellinen

tieto, joka voi vaikuttaa kaupankdyntiin.

Agentti kdy tapaamassa pddmiehid ja asiakkaitaan sddnnollisesti. Suhteen ylldpidon
kannalta kasvokkain tapaaminen on erittdin tirkedd. Agentin tehtdvaan kuuluu tiedus-
tella materiaalien laatua, parannusehdotuksia ja tuotteiden toimivuutta, vaikka asiakas
el olisikaan reklamoinut mistdén. Haastateltava kertoo keskustelevansa ostajien, tuo-
tannon ihmisten sekd varaston ihmisten kanssa esimerkiksi tuotteiden saapumisesta ja
pakkauksista. Agentti myos keskustelee mallimestareiden kanssa heiddn tulevista
suunnitelmistaan ja selvittdd, millaisia materiaaleja he tarvitsisivat tuleviin mallis-
toithinsa. Agentti siis kartoittaa kokonaisuutta; tulevia materiaalitarpeita, silld hetkelld
testissd olevien materiaalien mahdollista siirtymistd varsinaiseen tuotantoon ja tuotan-

nossa olevien materiaalien toimivuutta.
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Kaikki ndmé edelld mainitut seikat ovat osa suhteen luomista, joka on haastateltavan
mukaan erityisen tarkedd agentuuritoiminnassa. Haastateltava myds kertoo, ettd sen
jélkeen, kun luottamuksellinen suhde on luotu, pdédmies on hyvinkin joustava monissa
asioissa ja tdma helpottaa todella paljon yhteistyotd. Henkilokemiat ja suhteiden luo-
minen on tdrkedssd osassa myds silloin, kun agentti alkaa myymain materiaaleja asi-
akkaille. Tuotteen tdytyy tietenkin olla asiakasyritykseen soveltuva, mutta kauppaa ei
valttdmattd synny, ellei henkilokohtainen suhde asiakkaaseen ole kunnossa. Haastatel-
tavan mukaan on erittdin tirkedd antaa itsestddn hyva kuva, jotta asiakkaalle tulee
tunne, ettd hdn voi luottaa agenttiin ja haluaa ostaa juuri héneltd materiaaleja. Varsin-
kin yksinyrittdjédnd toimivan agentin suuri pddoma on oma persoona ja vuorovaikutus-

taidot.

Edustuksien vaihtuminen

Agentin edustukset vaihtuvat vuosien mittaan agentuuritoiminnassa. Syyna edustuk-
sen vaihtumiseen voi olla, ettei edustuksen tuotteille ole ollut kysyntdi tai ettd tehtaat
eivit ole suostuneet tekeméddn uusia versioita vanhoista materiaaleista. Tdmi voi joh-
tua siité, ettei yritys ole halunnut kehittdd uutta materiaalia Suomen kokoisille mark-
kinoille. Téstd syystd agentti on voinut alkaa etsimién materiaalia muista yrityksista
ja saattanut samalla vaihtaa edustuksen. Haastateltavan mukaan, kun edustusta vaih-
detaan, on siind puolen vuoden siirtymadaika, jotta se ei tule kummallekaan osapuolelle
yllatyksend. Siirtymaéajalla tarkoitetaan, ettd seuraavan puolen vuoden aikana agentti
toimii normaalisti ja saa vilittdmistdan kaupoista provisiot ja kun puoli vuotta on ku-

lunut, agentti ei endé edusta tehdasta. Tdima on osa herrasmiessopimusta.

8.1.2 Agentin kdyton hyodyt

Haastattelusta esille nousi monia agentuuritoiminnan hyotyji. Agentin tarve liiketoi-
minnassa on ldhtenyt liikkeelle siitd, ettd eri maissa on puhuttu eri kielid ja yrityksissa
ei ole ollut kielitaitoisia henkilditd, jotka olisivat voineet kiydéd kauppaa muiden mai-
den yritysten kanssa. Ndin ollen, kun on haluttu tehdd kansainvilistd kauppaa, on
tarvittu kielitaitoinen henkild vilittdméaén kauppoja ja informaatiota yritysten valilla.
Nykyéan suurilla yrityksilld on kielitaitoiset organisaatiot, eivitkd ne vilttimatta tar-

vitse agenttia, mutta edelleen on yrityksid, joissa ei ole esimerkiksi englantia puhuvia
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henkil@ita ja heille agentti on erittdin tirked osa litketoimintaa. Haastateltavan mukaan
hinelld on télld hetkelld kaksi téllaista edustusta. Englanti on kansainvilisessi agen-

tuuritoiminnassa yleisin kdytetty kieli, mutta muustakin kielitaidosta on hyotya.

Agentin kdyttd mahdollistaa yrityksid laajentamaan myyntidén uusille markkinoille
suhteellisen helposti ja vaivattomasti. Ndin ollen pienetkin yritykset voivat laajentaa
myyntid uusille markkina-alueille pienemmillékin resursseilla. Myynnin ulkoistami-
nen agentille mahdollistaa sen, ettd yrityksen tyontekijit voivat myynnin sijaan kes-
kittyd muihin tarkeisiin asioihin. Yrityksen ei mydskéén tarvitse perustaa omaa myyn-
tiorganisaatiota tai sitoa henkilditd palkkatoihin yritykseen. Agentti voi parhaimmil-
laan olla erittdin tdrked osa yrityksen liiketoimintaa, auttaa yritystd kasvattamaan

myyntid merkittivisti ja ylldpitdéd suhteita asiakkaisiin.

8.1.3 Agentin kdyton haasteet

Hy®dtyjen liséksi tutkimuksesta nousi esille agentin kdyton haasteita. Agentti on vas-
tuussa asiakassuhteiden yllépidosta, tiedon viélittdmisestd ja myynnistd. Pddmies ei
usein ole tietoinen siitd, miten agentti ylldpitdd asiakassuhteita ja on tietoinen vain
niistd asioista, joista agentti vélittdd tiedon pddmiehelle. Néin ollen asiakaspalautteet,
kehitysehdotukset sekd litkketoiminnan kannalta merkittavét asiat eivit pddmiehelle va-
lity, jos agentti ei niistd kerro padmiehelle. Agentti voi myods laiminly6dad muita vel-
vollisuuksiaan. Jos agentti ylldpitdd asiakassuhteita huonosti, voivat ne katketa. Li-
sdksi agentti voi pddmiehen etujen sijaan ajaa omiaan, joka ei ole padmiehen kannalta
hyvé asia. Jos pddmies toteaa, ettei agentti hoida ty6tadn hyvin, irtisanomisprosessi on

hankala, kallis ja vie aikaa.

Haastateltava kertoi, ettd on my0s joskus joutunut tilanteisiin, jossa kilpailevat agentit
yrittdvat ottaa yhteyttd tehtaisiin ja tulla edustusten viliin esimerkiksi lupaamalla
myydd enemmaén kuin nykyinen agentti. Tdméa voi luoda paineita agentille mahdolli-
sesta edustuksien menettdmisesti. Haastateltavan mukaan tillaista ei kuitenkaan het-
keen ole tapahtunut. Agentin ei myoskéddn kannata haukkua kilpailevia tuotteita tai

agentteja, koska timai voi haastateltavan mukaan vaikuttaa agentin maineeseen.
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9 TYON YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Jalkineteollisuus Suomessa on viimeisten vuosikymmenten aikana karsinyt ulkomai-
sesta halpatuotannosta, ja tuotanto on siirtynyt suurelta osin itdin. Suomessa valmis-
tetaan kuitenkin edelleen laadukkaita kenkié, joita valmistavat yritykset kdyttiavét toi-
minnassaan materiaaleja edustavia agentteja. Vaikka Suomessa agenttien méara jalki-
nealalla on vdhentynyt, ovat edustettavat materiaalit vuosien kuluessa monipuolistu-
neet. Kansainvilistd kauppaa tehdessé korostuvat kulttuurierojen ymmartdminen, kie-

litaito ja henkilokohtaisten suhteiden merkitys.

Ty0ssani tutkittiin, miten agentuuritoiminta jalkineteollisuuden materiaalien kaupassa
toimii. Agentuuritoiminta on vilityskauppaa, jossa agentti solmii agenttisopimuksen
paddmiehen eli materiaaleja valmistavan yrityksen kanssa. Talld valtuutuksella agentti
sitoutuu pddmiehen lukuun edistiméin tdmén litketoimintaa myymalld materiaaleja
asiakkaille. Omassa tydssini tutkittiin vilittdjdagentin toimintaa ulkomaisten paamies-
ten ja suomalaisten asiakkaiden vililld. Agentuuritoimintaan vaikuttavat Suomessa
EY:n agenttidirektiivi ja kauppaedustajalaki, ja agenttisopimusten siséltd on suhteelli-

sen vapaasti madriteltdvissd lain pakottavia sddnnoksid lukuun ottamatta.

Tutkimuksessa selvitettiin toteutetun haastattelun avulla kattavasti agentin toiminnan
vaiheita. Agentin toiminta ldhtee liikkeelle padmiesten ja asiakkaiden etsimisestd eri
kanavista, kuten esimerkiksi materiaalimessuilta, kontaktien kautta tai internetista.
Agentilla tulee olla edustettavia materiaaleja ja asiakasyrityksié, joille tarjota nditd ma-
teriaaleja. Uusien pddmiesten kanssa agentti solmii agenttisopimuksen, joka voi olla
suullinen tai kirjallinen. Agenttisopimuksella agentti saa valtuudet myydé edustettavia
materiaaleja. Agentti voi ldhted tarjoamaan materiaaleja asiakkaille, padmies voi tar-
jota uutta materiaalia agentille edustettavaksi tai asiakas ottaa agenttiin yhteyttd, kun
he tarvitsevat uutta materiaalia tuotantoonsa. Uudesta materiaalista agentti sopii ensin
materiaalindytteen lahetyksen asiakkaalle ja seuraa, ettd asiakas saa materiaalin ja siitd
valmistetaan koepari. Jos koepari on toimiva, asiakas tilaa materiaalia agentilta koe-
erddn. Jos koe-erd toimii tuotannossa, tilataan materiaalia tuotantoon. Agentti valittad
tarjoukset ja materiaalitilaukset asiakkaan ja pddmiehen vililld. Materiaalien hinnat

madrdytyvat pddmiehen hintalistojen mukaan ja kuljetusehdot sovitaan kauppojen teon
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yhteydessd. Kun kaupat ovat syntyneet, agentti seuraa kuljetusta ja kauppojen jélkeen
myd&s mahdollisia reklamaatiotilanteita ja hoitaa ne tarvittaessa. Agentti myds yllépitaa
suhteitaan asiakkaaseen ja padamieheen jatkuvasti. Kaupan jélkeen agentti on oikeu-
tettu provisioon, joka maksetaan tutkimuksen mukaan alalla yleisesti kolmen kuukau-
den vilein. Pdidmies ldhetti laskelman provisiosta agentille, joka laskuttaa tdmén paa-

miehelti.

Agentin kdytostd hyotyvit sekd paamiehet ettd asiakkaat. Pidmiehet voivat laajentaa
jakeluverkostoaan uusille markkina-alueille pienillékin resursseilla ja panostuksella.
Yrityksen ei tarvitse agenttia kdyttdessddn sitoa henkiloitd palkkatoihin tai perustaa
myyntiorganisaatiota tuntemattomille markkinoille. Pddmies voi agentin myydessi
keskittyd muihin osa-alueisiin omassa liiketoiminnassaan. Materiaalit voidaan myos

hinnoitella agentin provisio huomioon ottaen.

Suurimpina haasteina agentuuritoiminnassa voidaan tutkimuksen perusteella pitda
agentin mahdollista motivaation puutetta sekd pddmiehen tavoitteista eridvii toimin-
taa. Agentin motivaation puute vaikuttaa myyntiin ja asiakassuhteiden yllapitoon.
Agentti on vastuussa tiedon vilittdmisestd ja valinpitimattomyydelldan agentti voi va-
hingoittaa litketoimintasuhteita. Pdamiehelld voi myds olla erilaisia toiveita ja tavoit-
teita myynnin suhteen, joita agentti ei valttimatta taytd. Laki my0s suojelee agenttia,
koska se katsoo agentin olevan osapuolista heikompi. Niin ollen agentin vaihtaminen
tai irtisanominen voi olla erittdin tyolés ja kallis prosessi. Agenttien vélinen kilpailu
vol tuottaa agenteille haasteita, samoin kuin paddmiesten vélinen kilpailu agenttien huo-

miosta.

Vaikka laki suojelee agentin oikeuksia, voidaan teoriasta ja tutkimuksesta nostaa
esille, ettd agentilla on myds paljon velvollisuuksia. Agentin tulee olla tarkka agentti-
sopimusta tehtdessd, mitd hineltd vaaditaan ja mitd hdn lupautuu tekeméén edistadk-
seen padmiehen liiketoimintaa. Tutkimuksesta nousi esille, ettd materiaalikaupassa
agentit kdyttdvat mieluummin suullista kuin kirjallista sopimusta. Kontaktien luomi-
nen ja yhteistyokykyjen merkitys korostuivat seké tyon teoriassa, ettd tutkimuksessa.
Alalla tehdddn paljon yhteisty0té ja ihmiset tuntevat toisensa, joten hyvan kuvan anta-

minen ja suhteiden hoitaminen hyvin on erittdin tirkedd. Messujen tdrkeys
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materiaalikaupassa on my®0s erittdin suuressa osassa suhteiden luontia, ylldpitoa sekd

materiaalien myyntid.

Ty0Ossd teoriatieto ja tutkimustieto tukevat toisiaan ja ovat suurilta osin hyvin yhtene-
vid sisdlloltdén. Hyva agentti on arvokas osa yritysten liiketoimintaa ja pystyy luomaan
pysyvid asiakassuhteita yrityksille. Kun materiaali saadaan asiakasyrityksen tuotan-
toon, voi se pysya sielld muuttumattomana vuosia, jonka seurauksena agentti saa vuo-
sien ajan tasaisesti provision ja pdémies tilauksia. Agentin toiminta on vaativaa, mutta
toiminnan aloittamiseksi ja ylldpitdmiseksi ei tarvita paljon resursseja. Agentin tulee
olla helposti tavoitettavissa ja hénelld tulee olla hyvit ongelmanratkaisutaidot, alan
asiantuntemusta ja erinomaiset keskustelu- ja neuvottelutaidot. Agentin kéytolld on
hyotyja sekd haasteita, mutta johtopddtoksend voidaan ajatella agentin sopivan erin-

omaisesti alan yrityksille, joilla on tarve agentin kaltaiselle myyjélle ja edustajalle.

10 LOPPUSANAT

Tyon tekeminen oli pitkd, mutta mielekids prosessi. Nautin aiheen tutkimisesta ja kir-
joittamisesta, vaikka aiheen rajaaminen tuntuikin vélilld vaikealta. Aiheen rajauksen
suhteen pdddyin tutkimuksessani keskittymdin agentin toiminnan vaiheisiin enemmén
kuin toiminnan hy6tyihin ja haasteisiin, vaikka ne kulkivatkin teemana mukana koko
tutkimuksen ldpi. Yllatyksend tutkimusprosessin aikana tuli, ettei kirjallisuutta alan
agenttien kdytdnnonldheisestd toiminnasta 16ytynyt vaan suurin osa teoriatiedosta oli
yleisid agentuuritoiminnasta kertovia teoksia. Mielesténi 16ysin kuitenkin tyohon hyo-

dyllisid 14hteitd ja olennaista teoriatietoa tukemaan tutkimustani.

Koen, ettéd validiteetti ja reliabiliteetti toteutuivat tydssani hyvin. Ty0ssa tutkittiin lu-
vattuja asioita ja tutkimuksessa onnistuttiin saavuttamaan sille asetetut tavoitteet.
Ty06ssdni vastataan tutkimuksen pddongelmaan ja alaongelmiin, ja tutkimustulokset on
tyOsséni avattu selkedsti. Pddongelmani oli selvittdd, miten agentuuritoiminta kenka-
teollisuudessa toimii, ja alaongelmina oli selvittdd toiminnan vaiheet, hyddyt ja haitat.

Niihin kysymyksiin on kattavasti vastattu tutkimuksessani. Teoriaosassa tutkimuksen
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kannalta merkittdvaa tietoa on yhdistelty erilaisista luotettavista lahteistd. Tutkimuk-
sesta nousseet tutkimustulokset ovat yhtenevié teoriaosuuden tietojen kanssa, esimer-
kiksi agentuuritoiminnan mallit eivét eroa tutkimustuloksista nousseista agentuuritoi-

minnan vaiheista.

Jos toteuttaisin tutkimuksen uudelleen, voisin toteuttaa haastattelun strukturoituna tee-
mahaastatteluna syvdhaastattelun sijaan. Syvéhaastattelu sopi tyohoni, mutta struktu-
roidulla teemahaastattelulla olisin saanut tarkemmin pureuduttua yksityiskohtiin. Tut-
kimusta olisi my0s voinut rajata vield enemman, silld tyosta tuli ylldttdvin laaja sisél-
161td4n, vaikken néin aluksi ajatellut kdyvan. Olen kuitenkin tyytyviinen tyoni loppu-

tulokseen ja sen sisdltoon.

Opinndytetyon kirjoittamisen aikana mieleeni tuli monia jatkotutkimusideoita. Tutki-
muksen voisi tehdd pddmiehen ndkokulmasta agentin sijaan ja padmiestd haastattele-
malla saisi tutkimukselle erilaista ndkdkulmaa. Tutkimuksen voisi my0s toteuttaa sy-
véllisesti jostain agentuuritoiminnan osa-alueesta. Mieleeni nousi idea mahdollisen
foorumin, kuten verkkosivun tai keskustelupalstan kehittdmisesti, jossa agentteja et-
sivit yritykset ja agentit voisivat olla yhteydessi toisiinsa edustussopimusten solmi-
miseksi. Agentuuritoiminnasta olisi my06s mahdollista tehdd oppaita toimintaohjeista
esimerkiksi agentille tai pddmiehelle. Kunnianhimoinen tutkimusidea olisi my0s uu-
den agentuuritoiminnasta kertovan kirjan kirjoittaminen, koska aiheesta ei valitetta-
vasti l0ydy montaa tuoreempaa teosta, vaikka vanhatkin ovat sisdlloltdén patevid. Toi-
vottavasti ndin mielenkiintoisesta aiheesta kirjoitettaisiin entistd enemmén tulevina

vuosina, varsinkin kdytdnnonléheisestd nakokulmasta.
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