YRITYKSEN SOPIMUSOPAS

Nain valtat 5 yleista
sopimusvirhetta, jotka voivat
tuhota koko liiketoimintasi
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Huonot sopimukset lisdévét
riskejéasi, hidastavat
menestystéasi, ja voivat
pahimmillaan kuopata koko
bisneksen.

Hyvét sopimukset turvaavat
tulevaisuuttasi ja vauhdittavat
menestystasi.

www.osumo.fi
E-mail: info@osumo.fi
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Oppaan tekijoista:

Auvo Paananen, lakiekonomi

Kokenut talousoikeuden asiantuntija, joka auttaa yrityksid, liittoja ja yhdistyksia tekemaan parempia
sopimuksia ja selvittdmaan riitatilanteet mahdollisimman nopeasti ja kustannustehokkaasti.
Asiakaskunta koostuu PK-yrityksistda ministeritason ja keskusjarjestojen vaikuttajiin.

Marko Ikonen, myynnin ja markkinoinnin asiantuntija

Myynyt ja markkinoinut uransa aikana lahes 100 M€ arvosta erilaisia tuotteita ja palveluita. Ikonen
auttaa yrityksia saamaan lisda asiakkaita ja myyntia ja on ollut mukana useissa menestyksekkdissa
miljoonaluokan sopimusneuvotteluissa. Hanet tunnetaan tavastaan pitda loppuasiakkaiden
tavoitteet tekemisen keskidssa luodessaan menestysta kaikille osapuolille.

TEKIJANOIKEUDET

Ilman Auvo Paanasen tai Marko lkosen lupaa teosta ei saa levittda. Oikeuden rikkominen johtaa
oikeudellisiin toimiin.

Huom! Jos haluat jakaa opasta myds kollegoillesi tai kavereillesi, voit neuvoa heidat osoitteeseen
www.osumo.fi ja liittymaan sahkopostilistallemme, jonka jalkeen ldhetdmme oppaan myds heille.

VASTUUNRAJOITUSLAUSEKE

Sopimusoikeuden tulkinta ja soveltaminen, seka sopimukset ovat erittdin riskipitoisia virheille.
Emme vastaa materiaalin mahdollisista puutteista, virheista tai tulkintavirheista, valittomista tai
vélillisista vahingoista. Materiaalin tarkoitus on kiinnittdd huomiota mielestdmme eréisiin
tarkeisiin asioihin. Mikaan lista tai asia ei ole tyhjentadvasti esitetty. Tarkistuta sopimuksesi aina
alan juristilla.
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E-mail: info@osumo.fi

OSUMO



Sopimukset ovat yrityksesi perustus

Sopimukset joko tukevat, tai horjuttavat omaa ja yrityksesi menestysta.

Huonot sopimukset lisdavat riskeja ja epavarmuutta, ja voivat pahimmillaan tuhota koko
liiketoimintasi.

Hyvat sopimukset taas vahentavat riskejasi, saastavat rahojasi ja vauhdittavat menestystasi.

Kun teet hyvia sopimuksia, sinun on helpompaa ja turvallisempaa rakentaa itsellesi ja yrityksellesi
valoisa tulevaisuus.

Seuraavilla sivuilla kertomamme sopimusvirheet ovat kuitenkin harmillisen yleisia.
Siksi kirjoitimme taman lyhyen oppaan, jotta sina valttyisit noilta virheilta.

Témd opas on askeleesi kohti parempia sopimuksia.
Antoisia lukuhetkia ja hyvia sopimuksia!

Auvo Paananen ja Marko Ikonen

www.osumo.fi
E-mail: info@osumo.fi
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1: Ymmarra sopimustesi yhteys menestykseesi

Jokainen yrityksesi sopimus on riski ja mahdollisuus.
Huonot sopimukset hidastavat menestystasi, ja voivat pahimmillaan tuhota koko yrityksesi.

Hyvat sopimukset taas turvaavat tulevaisuuttasi ja vauhdittavat menestystasi.

Hyvat sopimukset = Hyva bisnes

Huonot sopimukset = Huono bisnes

Mika tahansa mitattomaltakin tuntuva sopimus voi olla yrityksesi seitseman oikein -kuponki, tai
menolippu raastuvan kautta konkurssiin.

Monelle yrittdjalle ja yritykselle sopimukset ikava kylla ovatkin ‘tuuripelid’.

Kun sopimuksia tehdaan kiireessa ja huolimattomasti, saattaa sopimusten sisdadan paatya asioita,
jotka ovat lain tai toimialan kdytantojen vastaisia, tai ehtoja, jotka lauetessaan lamauttavat
yrityksen toimintakyvyn.

Esimerkki: Aloitteleva turveurakoitsija ei perehtynyt riittavasti tekeilla olleeseen
sopimukseen, sopimuksen toiseen osapuoleen, eikd vallitseviin olosuhteisiin. Han luotti
sopimuksen vastapuoleen ja allekirjoitti sopimuksen mutu-tuntumalta. Soissa ei ollutkaan
tarpeeksi turvetta. Vasta ldhtokuopissa ollut urakoitsija menetti huonon sopimuksen takia
yrityksensa, koneensa, talonsa ja kesamokkinsa. Seurauksena on myds ulosoton
jatkuminen mahdollisesti hamaan tulevaisuuteen. Asiaa puidaan karajaoikeudessa.

Paras tapa valttaa paniikkitilanteet on keskittdd huomio ja energia sopimuksenteon alkumetreille,
siihen tilanteeseen, kun sopimusta ei vield ole edes tehty!

On ymmarrettava mm. sopimusten (lyhyen ja pitkan aikavalin) taloudelliset vaikutukset,
kerrannaisvaikutukset, strategiset vaikutukset, brandi-vaikutukset jne.

Ja tietenkin vaikutukset sopimuskumppaneihisi, joita sinulla joka tapauksessa on lukuisia, ja joiden
kanssa teet jatkuvasti sopimuksia - parempia tai huonompia.

Ja muista, ettd yhdenkin sopimuskumppanisi dlahdys saattaa levitd maailmalle muiden ihmisten
tietoisuuteen muutamassa sekunnissa - nykymaailman verkottuneisuus tekeekin sopimuksistasi
entista tarkedmpia tyokaluja yrityksesi menestykselle.

www.osumo.fi
E-mail: info@osumo.fi

0SUMO



Tyontekijat

Jalleenmyyjat
Asiakkaat

ja
yrityksesi

Toimittajat

Alihankkijat

On myos tarkeaa, ettet kokonaan ‘ulkoista’ sopimustesi tekoa lakimiehellesi.

Lakimies harvoin katsoo asioita samasta vinkkelista kanssasi, joten pelkka lakimiehen leima ei tee
sopimuksistasi hyvia.

Esimerkki: Kaupunki vuokrasi kiinteiston telakkayritykselle. Kaupunki “ulkoisti”
sopimuksenteon kahdelletoista (12!) asianajajalle tarkistamatta systemaattisesti
sopimuksen sisdltoa. Muutoin sopimus onnistui, mutta vuokrahinta oli vaara ja vaati
oikaisun. Tapaus on hyva esimerkki siitd, ettd asianajajakaan - tai edes 12 kappaletta heita -
ei automaattisesti tee sopimuksesta hyvaa.

Miten valtat tdman virheen?
Ota sopimukset tosissasi!

Parhaimmillaan sopimukset ovat yrityksellesi strategisia tyokaluja, joiden avulla luot yrityksellesi
turvallisemman tulevaisuuden, teet sopimuskumppanisi tyytyvaisiksi, ja kasvatat itsellesi maineen
luotettavana ja hyvien sopimusten tekijana.

Yksinkertainen keino aloittaa matka kohti parempia sopimuksia on, etta alat katsoa sopimuksiasi
mahdollisimman monesta ndkdkulmasta, taloudellisista ja lakiteknisistad asioista aina
sopimuskumppaneidesi onnistumiseen asti.

Erds ammattilaisten kdyttama hyva tapa on, etta alat tuoda sopimustesi tekoon
jarjestelmallisyytta.

Al3k3 missddn nimessa anna sopimuksiasi pelkédstddn lakimiehesi toteutettavaksi, silld hinen
menestystavoitteensa saattavat olla erilaiset kuin sinulla.

Sina kuitenkin viime kddessa vastaat tekemistdsi sopimuksista ja siita millainen koko yrityksesi
perustus oikeasti on.

www.osumo.fi
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2: Tee sopimuksesi aina kirjallisesti ja valta
‘hiljaiset yllatykset’

Yksi yleisimmista sopimusneuvoista on tietenkin jo puhkikulunutkin varoitus siita, etta kaikki
sopimukset tulee aina tehda kirjallisina.

Vaikka suullinen sopimus onkin yhta sitova kuin kirjallinen sopimus, jattaa suullinen sopimus aina
enemman tilaa vaarin ymmartamiselle, tulkinnalle ja ajan mittaan myos vaarille muistikuville siitd,
mita tulikaan sovittua.

Tama ei kuitenkaan ole se virhe, jonka jaljilla nyt olemme.

On myos olemassa mahdollisuus, ettd sopimus on jo syntynyt, tai se muuttuu tietdmattasi, ilman
mitaan suullista tai kirjallista sopimusta!

Sopimus voi nimittdin syntya myos ‘hiljaisena yllatyksena’.

Joissakin tilanteissa lyhytkin hyvaksyva toiminta riittaa, jolloin emme valttamatta edes huomaa
sopimuksen syntymistd, ellemme ole tarkkana.

Astumalla bussiin teemme hiljaisen sopimuksen.

Ajamalla auton maksulliselle parkkialueelle teemme hiljaisen sopimuksen, kun alue on
ilmoitettu nakyvasti maksulliseksi (KKO 2010:23).

Merkittdvien sopimusten, tai sopimusmuutosten hiljainen syntyminen, vaativat pitkan ajan, ja
edellyttavat vahvaa nayttoa.

Riski tulee osata huomioida, vaikka tilanne on harvinaisempi.

Korkein oikeus on linjannut, milloin sopimus syntyy hiljaisesti. Kyseessa oli kiista palkan
suuruudesta. KKO palautti jutun hovioikeuteen, jossa pitda kasitelld sitd, onko sopimus
muuttunut hiljaisesti, koska suullisesti sita ei oltu muutettu.

“Hiljaisen sopimuksen syntyminen ei perustu osapuolten nimenomaisiin tahdonilmaisuihin,
vaan sopimuksen olemassaolo tai sopimuksen mukaisesta oikeudesta luopuminen
pddtellddn muista heiddn toimistaan, kuten tietyn asiantilan pitkéaikaisesta
hyviksymisestd tai osapuolten yhteistoiminnassaan vakiintuneesti noudattamasta
menettelystd”. (Korkein oikeus 2012:86)

Tapa toimia tietylla tavalla voi jopa muuttaa kirjallista sopimustal

Tyyppiesimerkki téllaisesta on tydsopimus.

www.osumo.fi
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Esimerkki 1: Tietotekniikkatyontekijat olivat noudattaneet toimistotyoaikaa viisi vuotta
tydnantajan puuttumatta asiaan. Oli muodostunut hiljaisesti vakiintuneen kédytdnnoén
kautta sopimusehto, joka sivuutti tyésopimuksessa sovitut tyéajat. Tyonantajalla ei enda
ollut oikeutta muuttaa tyoaikoja yksipuolisesti tyosopimuksen ja TES mukaisiksi
(Ty6tuomioistuin 1982-88).

Sopimus voi myos jatkua hiljaisesti sopimuskauden paattymisen jalkeenkin.
Esimerkki: “Jos tydnantaja sallii tyontekijan jatkaa tyota sopimuskauden tai irtisanomisajan
paattymisen jalkeen, katsotaan sopimussuhdetta jatketun toistaiseksi.” (Tyosopimuslaki 6
Luku 58)

Miten valtat taman virheen?

Tee sopimuksesi aina kirjallisesti, ja kirjaa sopimuksiin ehto “Tata sopimusta ja sen ehtoja voidaan
muuttaa vain kirjallisesti”.

Talla yksinkertaisella sopimukseen kirjatulla lauseella voit valttaa hiljaisten sopimusten yllatykset.

Taysin aukotonta suojaa tamédkaan ehto ei tosin anna. Viime kddessa asian ratkaisee oikeus.
Tiedossa ei kuitenkaan ole, ettad kukaan olisi lahtenyt kokeilemaan onneaan edelld esitettya ehtoa
vastaan.

www.osumo.fi
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3: Keskity sopimuksissasi kokonaisuuksiin

Tunnetut bisnes-konsultit toitottavat sitd, ettd menestyakseen ihmisen tulee keskittya vain ns.
sisdkehan asioihinsa, eli niihin asioihin, joihin voi itse oikeasti vaikuttaa, ja ulkokehan asiat
auringonnousuineen ja -laskuineen tulee jattda kokonaan huomiotta.

Tama voi olla hyva ohje yleisella tasolla, mutta ei sopimuksenteossa!

Sopimukset ovat kokonaisuus, jossa kaikki yksityiskohdat merkitsevat.

Al3 keskity sopimuksissasi vain niihin asioihin, jotka ovat suoraan ja nopeasti oman vaikutuksesi
piirissa (kuten esim. hinta, tuotteen tai palvelun maara ja laatu, toimitusaika, jne.)

Esimerkki: PK-yritys halusi maksimoida lyhyen aikavélin voittonsa, ja unohti
kuluttajasuojalain olemassaolon. Yritys antoi kuluttajalle harhaanjohtavaa tietoa
kaupanteon yhteydesss, jolloin sopimus muodostui kuluttajansuojalain vastaiseksi, mika
taas johti sopimuksen purkuun ja korvauksiin. Korvausten maksamiseksi yritys joutui
hakemaan erillista rahoitusta. Sisdakehaan keskittyminen tuli kalliiksi.

Sopimukset ovat kokonaisuus, jossa sinun tulee ottaa huomioon jokainen yksityiskohta - myés
asiat, jotka eivit ole suorassa vaikutuspiirissdsi.

Asiat joihin voi, mutta vaikeampi
vaikuttaa, kuten puolison
sanavalinnat, naapurin uuden auton
merkki, sopimuskumppanin
Asiat inihin helnninta vaikuttaa tavoitteet ja asenne

Oma
asenne,
paatokset ja
tekeminen

Asiat joihin vaikea vaikuttaa,
kuten auringon nousu ja lasku,
lait ja toimialan kaytannot

www.osumo.fi
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Mihin yksityiskohtiin ainakin kannattaa kiinnittaa huomiota, kun katsot sopimustasi
kokonaisuutena?

Aloitetaan sisdkehdsta - asenteesi ja omat tavoitteesi ovat hyva lahtokohta:

o Miksi ja milla motiivilla olet tekemassa sopimusta?

o Oletko hakemassa itsellesi pikavoittoa toisen osapuolen kustannuksella, vai oletko
rakentamassa sopimusta jonka avulla kaikki osapuolet menestyvat?

® Onko sinun ‘pakko’ tehda tdma sopimus, vai onko sinulla myos muita vaihtoehtoja?

Keskikeha:

e Mitka ovat toisen osapuolen asenne ja tavoitteet?
o Mitka ovat sopimuksen riskit ja mahdollisuudet kaikille osapuolille?
o Jos sopimus tuntuu riskialttiilta, kannattaa tutkia esimerkkitapauksia vastaavien
sopimusten tulkinnasta internetista, oikeuskirjallisuudesta ja oikeuskaytannosta.
o Al3 luota yhteen lihteeseen, vaan tutki esimerkkitapauksia laajasti.
e Huomioi etta hyvinkin tehdyssa sopimuksessa on riskeja.
O Mita tapahtuu, jos vastapuoli ei noudatakaan tekemadnne sopimusta?

Ulkokeha:

o Mitd lakipykalid tehtavaan sopimukseen sovelletaan?
® Entd mitkd ovat toimialasi kdytannot?

Eras hyva keino on opetella sopimusten teossa tietty systemaattisuus.

Kun menetelmd, jonka avulla teet sopimuksia, toistuu sopimuksesta toiseen samanlaisena, on
sinun helpompi ndhda sopimuksen kokonaisuuden lisdksi myos sen yksityiskohdat

Hyvaa systeemia voit kayttda myos tarkistuslistana sopimuksen loppumetreilla.

www.osumo.fi
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4: Kirjoita selkeita sopimuksia, silla vastuu
epaselvyyksissa on sopimuksen kirjoittajalla

Sopimuksen osapuolet neuvottelevat sopimuksen ehdoista.
Sopimuksen laatija - “kirjoittaja” - kirjoittaa ehdot yl0s.
Jos kirjoitat epdselvia sopimuksia, vastuu on viime kddessa sopimuksen laatijalla, eli sinulla.

Sopimuksen laatijalla on vastuu siita, ettd teksti on ymmarrettavaa ja vastaa sopimuksen
tarkoitusta.

Ellei tulkinnalla saada selvda sopimuksen tarkoituksesta, voidaan sopimusta tulkita sen laatijan - eli
sopimuksen kirjoittajan - vahingoksi.

Tarkoitus on estaa kirjoittajalta tahalliset tai tahattomat harhautukset, koska hanelld on siihen
mahdollisuus.

‘Epdselvyyssaantod’ kaytetadn erityisesti kuluttajasopimuksiin, mutta se voi soveltua myds
tasavertaisina pidettavien osapuolten valisiin sopimuksiin, kuten Mika Hemmo seuraavassa
lainauksessa toteaa:

“Epaselvyyssaanto, joka tunnetaan myds in “dubio contra stipulatorem” —
tulkintaperiaatteena, liittyy erityisesti yksipuolisesti laadittuihin vakiosopimuksiin. Koska
tallaisten vakioehtojen laatija kykenee asemansa vuoksi vahvistamaan
sopimusoikeudellista asemaansa sopimuskumppaniin ndhden, on sopimusten
tulkintasdaannoissa lahdetty siitd, ettd sopimuksen sisdltamaa epaselvaa kohtaa tulkitaan
laatijan vahingoksi. Tulkintasdantoa kdytetaan erityisesti kuluttajasopimuksissa, mutta se
voi soveltua my0s sindnsa tasavertaisina pidettdvien osapuolten valisiin sopimuksiin.”
(Mika Hemmo OikT. Prof. v.2015 www.tieteentermipankki.fi)

Ja saman asian hieman eri sanoin toteaa myos kuluttajasuojalakimme:
“Jos tdssa laissa tarkoitetun sopimuksen ehto on laadittu etukdteen ilman, etta kuluttaja
on voinut vaikuttaa sen sisdltoon, ja ehdon merkityksesta syntyy epatietoisuutta, ehtoa on
tulkittava kuluttajan hyvaksi.” (Kuluttajansuojalaki 4 luku 3§)

Miten vadltat tdman virheen?

Yksi hyva tapa selkedampien sopimusten tekemiseksi on kayttda valmiita sopimuspohijia.

On kuitenkin hyva muistaa, etta jokainen tekemasi sopimus on sinun sopimuksesi, josta sind olet

vastuussa. Jos siis kdytat valmiita sopimuspohjia, pida huoli, ettd ymmarrat mitd sopimuspohjassa
oikeasti lukee, ja muokkaa sita tarpeesi mukaan.

www.osumo.fi
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Lisdksi on aina hyva luetuttaa sopimusluonnos jollain ulkopuolisella taholla.

Tarkka kollega, puoliso tai tuttava saattaa olla hyva ja halpa apu, lakimies taas on arvokas apu seka
sopimuksesi lakiteknisen sisallon, ettd hintalappunsa suhteen.

Sopimuskonsultti on myods hyva vaihtoehto saada sopimusluonnokseen ulkopuolinen mielipide.

Jos ulkopuolinen taho ei ymmarra kaikkia sopimuksesi kohtia, tarkoittaa tama sitd, etta sinun
kannattaa palata takaisin luonnospoydan dareen.

Muista - sind olet vastuussa, jos kirjoitat epaselvia sopimuksia!

www.osumo.fi
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5: Reklamoi virheesta viivyttelematta ja
kirjallisesti

Jos sopimusosapuolesi on rikkonut tekemadnne sopimusta, tai palvelussa tai tavarassa on virhe,
sinun tulee reklamoida virheesta nopeasti.

Yleensa virheentekijalla on ensin oikeus korjata virheensa.

llman reklamaatiota et anna vastapuolelle mahdollisuutta korjata virhettddn, jolloin mahdollisessa
oikeudenkdynnissd on huomattavasti vaikeampi menestya.

Ainoa taho joka téallaisessa taistelussa voittaa varmasti on lakimiespataljoona, jonka pankkitili
paisuu huolimatta siitd, miten itse jutussa kay.

Esimerkki: Sopimuksen muutos hyvaksyttiin suullisesti. Muutoksesta ei jaanyt todistusta.
Muutoksen vaatija ilmoitti myohemmin, ettd vastapuoli ei noudata sopimusta, ja vaati 350
000 euron korvausta aiheutuneesta haitasta. Vaatimuksen esitti suuri, kansainvalisesti
toimiva, helsinkildinen asianajotoimisto. Vaatimus kaatui siihen, etté vditetystd virheestd ei
oltu tehty reklamaatioita, jotta tavarantoimittaja olisi voinut korjata “virheen”.
Asianajotoimisto oli perustellut 350 000 euron vaatimusta eri ehtoineen ja viittauksineen
tayden A4-mapin verran, mutta reklamaatio oli jaanyt tekematta.

Reklamaatiovelvollisuuteen on olemassa poikkeus, mutta sen varaan ei kannata laskea, vaikka
poikkeus osuisikin kohdallesi.

Reklamaatio kannattaa ja pitaa tehda aina!

Miten valtat taman virheen?

On parempi reklamoida kohtuullisen nopeasti ja todistetusti, kuin jadda ihmettelemaan tai
kuunnella vastapuolen selityksia ja lupauksia.

Millainen reklamaation on sitten oltava?

Reklamaation on oltava ajoissa tehty ja riittavan yksiloity.

Ajoissa tehty tarkoittaa sita, etta reklamaatio tehddan heti, kun virhe on havaittu, vaikka
kokonaisvahinko ei vield olisikaan selvilld, jos vahingon arviointi vie aikaa.

‘Riittavasti yksiloity’ taas tarkoittaa sitd, etta kirjoitat reklamaatioon riittavan yksityiskohtaisesti
virheet, joihin vetoat ja sen mita vaadit vastapuolelta.

Tarkista ensin onko sopimuksessanne sovittu reklamoinnista, jotta noudatat sopimuksenne ehtoja.

Tee reklamaatio aina kirjallisesti - sahkopostitse tai kirjeitse.
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Lisdksi sinun tulee saada vastaanottajan kuittaus siitd, ettd reklamaation kohde on vastaanottanut
reklamaatiosi.

Varmin tapa on, etta lahetat reklamaation haastemiehen valityksella.

Haastemiehen |6ydat kunkin alueen kardjaoikeudesta. Haastemies toimittaa kutsuja
oikeuteen, jos joku sinne haastetaan. Haastemies toimittaa myos kirjeitd pyynnosta
maksua vastaan. Han ottaa aina kuittauksen vastaanottajalta, ettd tdma on saanut kyseisen
kirjeen esim. reklamaatio, haastehakemus, testamentti, muut asiakirjat jne.

Mieti mita vaadit - vaaditko, etta vastapuoli korjaa virheensd, hinnanalennusta, vai kaupan purkua.

Reklamaatiossa kannattaa vaatia kaikki virheesta aiheutuneet vahingot korvattavaksi.

Reklamaatiossa ei ole vield valttamatonta esittdd euromaaradistd vaadetta korvauksille, jos se ei ole
mahdollista.

Varaa reklamaatiossa my0s oikeus esittda lisdvaatimuksia myohemmin.

Reklamaatioon on hyva kirjata ainakin:

Reklamaation vastaanottaja

Sopimus josta on kyse

Sopimuksen osapuolet

Miten virhe ilmentyy

Seuraamukset joita virhe on aiheuttanut reklamoijalle
Mita vaadit

Paivays ja paikka, allekirjoitus, jne.

Reklamaatiomalleja |6ydat netista, mutta muista muokata mallipohja tarkoitukseesi sopivaksi.

Tarkistuta myo6s tekemasi reklamaatio ennen ldhettamista, niin vahennat virheiden mahdollisuutta
tuntuvasti.
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Yhteenveto

Tassd yhteenveto lapikdydyistd virheista ja niiden valttamisesta:

1. Ymmarra sopimustesi yhteys yrityksesi menestykseen

Jokainen sopimus kannattaa ottaa tosissaan, silld yksikin huono sopimus voi upottaa koko
yrityksesi alta aikayksikon. Toisaalta yksikin hyva sopimus voi olla sinun ja
sopimuskumppanisi yhteinen ponnahduslauta menestykseen.

Paras tapa valttdaa huonojen sopimusten aiheuttamat paniikkitilanteet on panostaa kaikki
huomio ja energia jo sopimuksenteon alkumetreille, siihen tilanteeseen, kun sopimusta ei

vield ole edes tehty!

2. Tee sopimuksesi aina kirjallisesti ja valta ‘hiljaiset yllatykset’

Sopimukseen syntyyn ei aina tarvita edes suullista tai kirjallista sopimusta, vaan pelkka
vakiintunut toimintatapa saattaa olla riittava peruste sopimuksen syntymiselle, joten
muista aina tehda sopimuksesi kirjallisena, ja kirjata sopimuksen sisalle, ettd sopimusta ja
sen ehtoja voidaan muuttaa vain kirjallisesti.

3. Keskity sopimuksissasi kokonaisuuksiin

Sopimukset ovat kokonaisuuksia, joissa jokainen yksityiskohta on tarkea.

Yksi hyva keino ottaa sopimuskokonaisuudet paremmin haltuun on, ettd luot itsellesi tietyn
systematiikan - metodin - jota toistat sopimuksesta toiseen.

Hyvéan systeemin kdyttaminen myos ‘tasoittaa tuuria’, jolloin riskit pienenevit ja
menestymismahdollisuudet paranevat.

4. Kirjoita selkeitd sopimuksia, silla vastuu epaselvyyksissa on sopimuksen kirjoittajalla

Kirjoita aina selvia sopimuksia, silld epdselvyyksissa vastuu on yleensd sopimuksen
laatijalla, eli sinulla.

Helppo tapa valttaa tama virhe on, ettd alat kayttaa ulkopuolista ‘tarkastajaa’ sopimustesi
luonnosvaiheessa.

5. Reklamoi virheesta viivyttelematta ja kirjallisesti

Jos koet toisen sopimusosapuolen rikkoneen sopimusta, reklamoi virheesta riittavan
nopeasti ja kirjallisesti, jotta annat vastapuolelle mahdollisuuden virheen korjaamiselle.
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Kiitos taman oppaan lukemisesta!

Sopimukset ovat yrityksesi perustus.
Ne joko tukevat, tai horjuttavat omaa ja yrityksesi menestysta.
Parhaimmillaan ne ovat strategisia tydkalujasi, joiden avulla poistat riskeja ja teet lisda rahaa.

Hyvia sopimuksia!

Auvo Paananen ja Marko lkonen

P.S. Haluatko apua sopimusasioihin? Lue lisda seuraavalta sivulta.
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Haluatko apua sopimusasioihin?

Autamme yrittajia ja yritysten avainhenkilGita:
e tekemdan parempia sopimuksia,
e tulkitsemaan jo tehtyja sopimuksia ja

e ratkomaan reklamaatio- ja riitatilanteet

nopeasti, helposti ja mahdollisimman vahalla rahalla.

Toimi ndin:

1. Lahetd meille séhkdpostia osoitteeseen info@osumo.fi ja kirjoita otsikkokenttdan “Apua

sopimusasioihin”. Kuvaile tilanteesi lyhyesti ja kerro yhteystietosi mukaan lukien
puhelinnumerosi. Viestin |dhettdminen ei sido sinua mihinkaan.

2. Palaamme sinulle mahdollisimman pikaisesti.

3. Keskustelemme kanssasi puhelimitse, mietimme yhdessa vaihtoehtoisia etenemistapoja ja

paatamme mahdollisesta yhteistyosta ja veloitusmallista.

4. Jos sait tarvittavan avun jo puhelimitse, apumme ei maksa sinulle mitaan.

5. Jos paatat palkata meidat auttamaan sinua tilanteessasi, ldhdemme tyostamaan asiaa

yhteisen suunnitelmamme mukaisesti.
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