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1. Työpajatehtävä



• Mitkä ovat tämän hetkiset haasteet tarjouspyyntöjen laatimisessa ja hankintojen kilpailuttamisessa & tarjousten laatimisessa

• Kiire ja resurssipula

• Jotain muuta. Mitä?

• Mitkä ovat tämän hetkiset haasteet ennakoinnin ja markkinavuoropuhelutilaisuuksien järjestämisen osalta?

• Kiire ja resurssipula

• Ikävä palaute markkinoilta (”sama se miten hankinnan toteuttaa, niin aina joku valittaa”)

• Huonot kokemukset kuntien kanssa (”sama se miten paljon yrittää vuoropuhelua toteuttaa, niin sitä ei koskaan järjestetä”)

• Jotain muuta. Mitä?

Työpajatehtävä

1. Työpajatehtävä



2. Miten ennakoida ja varata riittävästi aikaa hankinnan 
valmisteluun ja suunnitteluun, laadukkaan kilpailutuksen 

sekä onnistuneen sopimuskauden takaamiseksi?

valmistelu-suunnittelu-kilpailutus-sopimuskausi



2. Miten ennakoida ja varata riittävästi aikaa hankinnan valmisteluun ja suunnitteluun, 

laadukkaan kilpailutuksen sekä onnistuneen sopimuskauden takaamiseksi?

• Sekä Tilaajien että tarjoajien tulisi nähdä, että hankinta ei ole pelkästään vain kilpailutusta, vaan se on strateginen prosessi, joka 

koostuu valmistelusta, suunnittelusta, kilpailutuksesta sekä sopimuskaudesta. Merkittävä tekijä julkisten hankintojen onnistumisessa 

on sekä Tilaajan että tarjoajien kyky havaita toisen osapuolen tarpeet ja tässä on suuressa roolissa ennakointi ja viestintä.

• Valmistelun ja suunnittelun aikana on erittäin tärkeää käydä vuorovaikutteista avointa keskustelua tarjoajille asetetuista 

soveltuvuusvaatimuksista, hankinnan kohteen vähimmäisvaatimuksista sekä pisteytettävistä vertailukriteereistä sekä niiden 

painoarvoista (lue: kokonaistaloudellisen edullisuuden vertailuperusteista). Myös keskustelua talousarviosta ja alustavasta budjetista 

on suositeltavaa käydä. Ostolaskudataa on myös hyvä esitellä.

• Lisäksi kaikissa hankinnoissa, sekä julkisissa että yksityisissä, taustalla on myös mm. sopimusoikeus sekä kyky tulkita 

sopimusoikeutta. Hankinnan tavoitteena on toteuttaa onnistunut kilpailutusprosessi ja saada lopputuloksena hyvä sopimus.

Tilaajat ja palveluntarjoajat



2. Miten ennakoida ja varata riittävästi aikaa hankinnan valmisteluun ja 
suunnitteluun, laadukkaan kilpailutuksen sekä onnistuneen sopimuskauden 
takaamiseksi?

✓Vuoden lopussa järjestettävä avoin markkinavuoropuhelu talousarvion ja investointiohjelman suunnittelusta

✓Vuoden alussa järjestettävä avoin markkinavuoropuhelu tulevan vuoden / tulevien vuosien hankinnoista, jotka pohjautuvat 
talousarvioon ja investointiohjelmaan

✓Tietopyyntö, tekninen vuoropuhelu tai markkinavuoropuhelu jokaisesta merkittävästä hankinnasta ennen kilpailutusta

Mitä vuositasolla voi tehdä: päättäjätaso



2. Miten ennakoida ja varata riittävästi aikaa hankinnan valmisteluun ja 
suunnitteluun, laadukkaan kilpailutuksen sekä onnistuneen sopimuskauden 
takaamiseksi?

✓Markkinavuoropuhelu on keskustelutilaisuus Tilaajan ja markkinoiden välillä

✓Tietopyyntö on kirjallinen kysely markkinoille tulevaan hankintaan liittyen

✓Tekninen vuoropuhelu on kahden keskinen keskustelutilaisuus Tilaajan ja potentiaalisen tarjoajan välillä (usein tämä toteutetaan

markkinavuoropuhelutilaisuuden aikana/jälkeen)

Mitä markkinavuoropuhelu on?



3. Miten ennakoida ja varata riittävästi aikaa hankintaan 
osallistumiseen?



• Ottamalla Hilman ja Cloudia-Mercellin hakuvahdit käyttöön.

• Seuraamalla hankintayksiköiden investointi- ja budjettiesityksiä ja päätöksiä (hallitusten ja valtuustojen pöytäkirjat).

• Seuraamalla nykyisiä sopimuksia ja niiden päättymisajankohtia.

• Olemalla suoraan yhteydessä hankintayksiköihin.

• Osallistumalla ennakoiviin markkinavuoropuheluihin.

• Jättämällä riittävästi lisäkysymyksiä tarjouskilpailujen aikana.

Tarjoajat

3. Miten ennakoida ja varata riittävästi aikaa hankintaan osallistumiseen?



4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten 
kunta ja yritykset voivat omalla toiminnallaan edesauttaa 

markkinavuopuhelun menestymismahdollisuuksia?

Mitä tulevasta hankinnasta voi kertoa markkinavuoropuhelussa? Mitä voi 
kysyä ja mitä vastata kysymyksiin?



Tarjouskilpailu ei ole vielä 
alkanut

1.Markkinointi / markkinaseuranta

2.Suunnittelu

3.Ennakkoilmoitus: tietopyyntö, tekninen vuoropuhelu, 
markkinavuoropuhelu

4.Menettelyvalinta: avoin-, rajoitettu-, neuvottelu-, 
kilpailullinen neuvottelumenettely, 
innovaatiokumppanuus, dynaaminen, avoin 
sopimusjärjestely.

Puitejärjestely

Toimittajarekisteri

Palveluntuottajarekisteri

Tarjouskilpailu

5.Hankintailmoitus

6.Tarjouspyyntö

7.Lisätietokysymykset ja vastaukset

8.Tarjousten jättäminen

9.Tarjousten avaustilaisuus

10.Tarjoajien soveltuvuustarkastus

11.Tarjousten tarkastus

12.Täsmennyspyyntö ja vastaukset

13.Tarjousten vertailu ja perustelu

Tarjouskilpailu on päättynyt

14.Hankintapäätös ja ilmoittaminen

15.Valitusaika / odotusaika

16.Sopiminen ja sopimuskausi

17.Jälki-ilmoitus

Hankinnan toteuttaminen: Hankintaprosessin vaiheet EU:n laajuisessa avoimessa menettelyssä

4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten kunta ja yritykset voivat 
omalla toiminnallaan edesauttaa markkinavuopuhelun 
menestymismahdollisuuksia?



Toimenpiteet

1. Markkinointi / markkinaseuranta
2. Suunnittelu

Työryhmä

Toimenpiteet

3. Ennakkoilmoitus:
a. Tietopyyntö 1
b. Markkinavuoropuhelu
c. Tekninen vuoropuhelu
d. Tietopyyntö 2
4. Hankintamenettelyn valinta

Työryhmä

Toimenpiteet

• Sopimuskauden aloittaminen ja 
hankinnan kohteen käynnistys

• Seuranta, arviointi, kehitys

Työryhmä

Toimenpiteet

• Sopimuskauden aloittaminen ja 
hankinnan kohteen käynnistys

• Seuranta, arviointi, kehitys
• Seuraavan hankinnan strateginen 

valmistelu: valmistelu-suunnittelu

Työryhmä

Valmistelu Suunnittelu Kilpailutus
Sopimuskausi

Käynnistys / Kehitys1
Sopimuskausi

Toteutus / Kehitys2

30-60 vrk (MIELELLÄÄN 1V ENNEN SOPIMUSKAUDEN PÄÄTTYMISTÄ) 2-4 v14-31 vrk (+ 14 vrk)

Toimenpiteet

5.Hankintailmoitus
6.Tarjouspyyntö
7.Lisätietokysymykset ja vastaukset
8.Tarjousten jättäminen
9.Tarjousten avaustilaisuus
10.Tarjousten tarkastus
11.Täsmennyspyyntö ja vastaukset
12.Tarjousten vertailu ja perustelu
13.Soveltuvuustarkastus
14.Hankintapäätös ja ilmoittaminen
15.Valitusaika / odotusaika (14 vrk)
16.Sopiminen ja sopimuskausi
17.Jälki-ilmoitus

Työryhmä

KAIKISTA TÄRKEIN VAIHE!!!
Markkinavuoropuhelutilaisuus on keskustelutilaisuus ennen hankinnan
kilpailutuksen käynnistymistä. Markkinavuoropuhelu ei sido hankintayksikköä
tai potentiaalisia tarjoajia mihinkään, mutta on äärimmäisen tärkeä hyvän
tarjouspyynnön sekä onnistuneen hankinnan kilpailutuksen toteutumisen
kannalta. Markkinavuoropuhelussa voidaan käydä läpi tarjouspyynnön
luonnosversiota, jossa ei ole vielä lukkoon lyötyjä/linjattuja
vähimmäisvaatimuksia tai pisteytettäviä vertailukriteerejä. Potentiaalisilta
tarjoajilta voidaan pyytää kommentteja sekä näkemyksiä, vaatimusten sekä
pisteytettävien vertailukriteerien määrittelyä varten.

4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten kunta ja yritykset voivat 
omalla toiminnallaan edesauttaa markkinavuopuhelun 
menestymismahdollisuuksia?



Toimenpiteet

1. Markkinointi / markkinaseuranta
2. Suunnittelu

❑Hankintaan liittyvä strateginen 
valmistelu sekä hankinnan toteutukseen 
liittyvän suunnittelun valmistelu

Työryhmä

• Hankintayksikkö, yhteishankintayksikkö, 
sidosyksikkö

• Käyttäjä(t)
• Ulkopuolinen hankinta-asiantuntija
• Ulkopuolinen substanssiasiantuntija
• Loppuasiakkaat

Toimenpiteet

3. Ennakkoilmoitus:
a. Tietopyyntö 1
b. Markkinavuoropuhelu
c. Tekninen vuoropuhelu
d. Tietopyyntö 2

4. Hankintamenettelyn valinta (avoin-, 
rajoitettu-, DPS-, neuvottelut*2-, 
innovaatiokumppanuus, avoin 
sopimusjärjestely)

4.1. Hankintamenettelytekniikan valinta 
(puitejärjestely, toimittajarekisteri)

❑Hankinnan toteutus / kilpailutuksen 
aloituksen suunnittelu

Työryhmä

• Hankintayksikkö, yhteishankintayksikkö, 
sidosyksikkö

• Käyttäjä(t)
• Ulkopuolinen hankinta-asiantuntija
• Ulkopuolinen substanssiasiantuntija
• Loppuasiakkaat
• Potentiaaliset tarjoajat

Toimenpiteet

• Sopimuskauden aloittaminen ja hankinnan 
kohteen käynnistys

• Seuranta, arviointi, kehitys

❑Hankinnan käyttöönotto

Työryhmä

• Käyttäjä(t)
• Loppuasiakkaat
• Palveluntuottaja(t)
• Hankintayksikkö, yhteishankintayksikkö, 

sidosyksikkö
• Ulkopuolinen hankinta-asiantuntija
• Ulkopuolinen substanssiasiantuntija

Toimenpiteet

• Sopimuskauden aloittaminen ja hankinnan 
kohteen käynnistys

• Seuranta, arviointi, kehitys
• Seuraavan hankinnan strateginen 

valmistelu: valmistelu-suunnittelu (1 v)

❑Sopimuksen aikainen toiminta

Työryhmä

• Käyttäjä(t)
• Loppuasiakkaat
• Palveluntuottaja(t)
• Hankintayksikkö, yhteishankintayksikkö, 

sidosyksikkö
• Ulkopuolinen hankinta-asiantuntija
• Ulkopuolinen substanssiasiantuntija

Valmistelu Suunnittelu Kilpailutus
Sopimuskausi

Käynnistys / Kehitys1
Sopimuskausi

Toteutus / Kehitys2

30-60 vrk 2-4 v14-31 vrk (+ 14 vrk)

Toimenpiteet

5.Hankintailmoitus
6.Tarjouspyyntö
7.Lisätietokysymykset ja vastaukset
8.Tarjousten jättäminen
9.Tarjousten avaustilaisuus
10.Tarjousten tarkastus
11.Täsmennyspyyntö ja vastaukset
12.Tarjousten vertailu ja perustelu
13.Soveltuvuustarkastus
14.Hankintapäätös ja ilmoittaminen
15.Valitusaika / odotusaika (14 vrk)
16.Sopiminen ja sopimuskausi
17.Jälki-ilmoitus

❑ Hankinnan kilpailutus

Työryhmä

• Hankintayksikkö, yhteishankintayksikkö, 
sidosyksikkö

• Käyttäjä(t)
• Ulkopuolinen hankinta-asiantuntija
• Ulkopuolinen substanssiasiantuntija
• Loppuasiakkaat
• Potentiaaliset tarjoajat

4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten kunta ja yritykset voivat 
omalla toiminnallaan edesauttaa markkinavuopuhelun 
menestymismahdollisuuksia?



• Hankintayksiköiden viestinnällinen aktiivisuus tulevista hankinnoista kasvaa

• Potentiaalisten tarjoajien viestinnällinen aktiivisuus omista kyvykkyyksistä sekä palveluista kasvaa

• Vuoropuhelu lisääntyy hankintayksiköiden ja potentiaalisten tarjoajien välillä

• Potentiaaliset tarjoajat kokevat tulleensa kuulluksi

• Hankintayksiköt laativat tietopyyntöjen ja markkinavuoropuheluiden avulla laadukkaampia tarjouspyyntöjä

• Laadukkaimmilla tarjouspyynnöillä mahdollistetaan mikro- ja pk-yritysten osallistuminen tarjouskilpailuihin

• Laadukkaimmilla tarjouspyynnöillä edistetään taloudellisista-, sosiaalista sekä ekologista vastuullisuutta

• Laadukkaimmilla tarjouspyynnöillä toimitaan edelläkävijämäisesti ja ollaan esimerkkinä kansallisesti sekä kansainvälisesti

Mitä markkinavuoropuhelutilaisuus, tietopyyntökyselyt tai tekninen vuoropuhelu tuottavat?

4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten kunta ja yritykset voivat 
omalla toiminnallaan edesauttaa markkinavuopuhelun 
menestymismahdollisuuksia?



• Minkälaiset ovat tarjouspyynnössä riittävät tarjoajien soveltuvuusvaatimukset?

• Minkälaisia sekä kuinka monta kappaletta referenssejä on hyvä vaatia tarjoajilta?

• Minkälaisia ehdottomia vaatimuksia hankinnan kohde edellyttää?

• Minkälaisia henkilöstövaatimuksia tarjoajalle tulee asettaa?

• Minkälaiset tarjousten vertailuperusteet soveltuvat parhaiten hankinnan kohteeseen (hinta ja laatu, vai vain hinta)?

• Minkälainen hankemuoto soveltuu parhaiten hankinnan kohteeseen?

• Miten liikevaihtovaatimus tulee ottaa huomioon?

Apukysymyksiä markkinavuoropuhelutilaisuuksiin, tietopyyntökyselyihin tai teknisiin vuoropuheluihin

4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten kunta ja yritykset voivat 
omalla toiminnallaan edesauttaa markkinavuopuhelun 
menestymismahdollisuuksia?



• Millainen on sopiva hinnoittelumalli/hinta myytäville tuotteille/palveluille

• Mitä asioita sopimusehdoissa tulee huomioida lain edellyttämien sopimusehtojen lisäksi?

• Minkälaisia bonus- tai sanktiomalleja voidaan hyödyntää?

• Mitä asioita takuuajassa ja aikataulussa tulee ottaa huomioon? 

• Miten immateriaalioikeudet tai niiden siirtyminen tulee ottaa huomioon?

• Paljonko valittu toimija tarvitsee aikaa arvion mukaan hankintasopimuksen allekirjoituksesta toiminnan aloitukseen?

• Miten vastuunjako on hyvä toteuttaa (esim. vuokravastuujaon mukaisesti, tietyin tarkennuksin)?

• Mitä muita ratkaisuja tai asioita on hyvä ottaa huomioon?

Apukysymyksiä markkinavuoropuhelutilaisuuksiin, tietopyyntökyselyihin tai teknisiin vuoropuheluihin

4. Miten varmistaa hyvä markkinavuoropuhelu? Miten kunta ja yritykset voivat 
omalla toiminnallaan edesauttaa markkinavuopuhelun 
menestymismahdollisuuksia?



6. Hankintaesimerkit: onnistuneet ja haasteelliset



6. Hankintaesimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

• Yle uutinen 11.3.2022: Tampereen kaupunki etsii yritystä tai yritysryhmittymää, joka nostaisi

nollakuidun Näsijärvestä. Entisen sellutehtaan jäljiltä järven pohjassa on puuta ja puukuitua noin 1,5

miljoonaa kuutiota. Nollakuitu on Näsijärvessä Hiedanrannan ja Niemenrannan vesialueella. Tampereen

kaupunki rakentaa nollakuidun läheisyydessä parhaillaan tekosaarta, jonne tulee ratikan kulkureitti ja

asuintaloja. Kaupunki etsii tekijää, joka hoitaisi koko paketin, eli suunnittelun, lupien hakemisen ja

nostotyön suojauksineen. Myös nollakuidun poisvientiä ja jatkokäsittelyä hyötykäyttöön edellytetään.

• Ensimmäinen ennakkoilmoitus/markkinakartoitus Hilmaan aiheesta huhtikuussa 2017:

• Tampereen kaupunki julkaisi huhtikuussa 2017 tietopyyntöilmoituksen ja käynnisti samalla

markkinavuoropuhelun sekä tiedusteli suoraan markkinoilta yrityksiä sekä yritysten välisiä

yhteenliittymiä, jotka olisivat kykeneväisiä urakkaan.

• Toinen ennakkoilmoitus/markkinakartoitus Hilmaan aiheesta syyskuussa 2018:

• Vuoden 2017 markkinavuoropuhelua jatkettiin ja samalla järjestettiin Nollakuidusta

liiketoimintaa -seminaari. Hilma.

• Kolmas ennakkoilmoitus ja lopullinen hankintailmoitus kilpailutuksen käynnistymisestä

Hilmaan aiheesta maaliskuussa ja huhtikuussa 2022:

• 3. Ennakkoilmoitus. Hilma.

• Hankintailmoitus neuvottelumenettelyn käynnistymisestä. Hilma.

Ennakoi ja varaa aikaa hankinnan valmisteluun ja suunnitteluun!

https://yle.fi/a/3-12355318
https://www.hankintailmoitukset.fi/fi/public/procurement/9562/notice/10988/details
https://www.hankintailmoitukset.fi/fi/public/procurement/63641/notice/90425/overview
https://www.hankintailmoitukset.fi/fi/public/procurement/63641/notice/98378/overview


6. Hankintaesimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

Case-esimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

Markkinavuoropuhelu + pientuottajien
mahdollisuuksiin osallistua kilpailutukseen
edesautettiin prosessin aikana. Yrityssalo
järjesti erillisen tilaisuuden, jossa yrityksiä
ohjeistettiin julkiseen tarjouspyyntöön
vastaamisessa.

Kilpailutuksen tuloksena Salon kaupungin
ruokapalveluyksiköiden käyttämät kaikki
kokolihatuotteet ovat kotimaisia.
Kaikkiaan kaupungin ruokapalveluissa
käytettyjen elintarvikkeiden
kotimaisuusaste parani.

Siitä huolimatta, että pientuottajien
mahdollisuuksiin osallistua kilpailutukseen
oli kiinnitetty erityistä huomiota, ei
paikallisilta tuottajilta saatu tarjouksia.

Ei valituksia markkinaoikeuteen eikä
oikaisuvaatimuksia Tilaajalle. Kaikilla
selkeä kokonaiskuva.

Linkki

https://www.hankintakeino.fi/fi/keinokkaat-esimerkit/vastuullisuuskriteerien-kaytto-elintarvikehankintojen-kilpailutuksessa-case


6. Hankintaesimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

Case-esimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

Markkinavuoropuhelu + eri kokoisten
urakoitsijoiden mahdollisuuksiin osallistua
kilpailutukseen edesautettiin prosessin
aikana.

Kilpailutuksen tuloksena paikallinen
urakoitsija voitti kilpailutuksen.

Ei valituksia markkinaoikeuteen eikä
oikaisuvaatimuksia Tilaajalle. Kaikilla
selkeä kokonaiskuva.

Linkki

https://www.hankintakeino.fi/fi/keinokkaat-esimerkit/kiertotalouden-edistamista-infra-hankinnalla-case-tampereen-kaupunki


6. Hankintaesimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

Case-esimerkit: onnistuneet ja haasteelliset

• Vahva tahtotila päättäjillä, viranhaltijoilla, muilla kunnan työntekijöillä (ml. opettajat) toteuttaa merkittävä ja onnistunut kilpailutus

siten, että huomioidaan myös paikallisten mikro- ja pk-yritysten osallistumismahdollisuudet.

• Markkinavuoropuhelua tai muita hankintojen periaatteiden mukaisia ennakoivia vaiheita ei kuitenkaan toteutettu, mutta onneksi

keskityttiin ulkopuolisen rakennuttajakonsultin avulla rakennusteknisiin asioihin äärimmäisen tarkasti. Hankinnan kilpailutuksen

toteuttaminen tapahtui seuraavasti:

• Avoin menettely

• KVR-urakkamalli

• Kokonaistaloudellisimman edullisuuden vertailuperusteena halvin hinta (hintahaitarimalli)

Markkinavuoropuhelun sekä avoimen vuoropuhelun puutteen takia havaittiin vasta tarjousten jättämisen määräajan jälkeen, että KVR-

urakkamalli ei käytännössä mahdollistanut paikallisten ja muiden alueiden mikro- ja pk-yritysten osallistumista (olisiko yhteenliittymät,

voimavara-alihankinnat, osatarjoukset mahdollistaneet jotain?). Lopputuloksena paikallisia urakoitsijoita oli kuitenkin alihankkijoina

tietyissä vaiheissa ja onneksi mukana ollut rakennuttajakonsultti vastasi laadukkaan lopputuloksen toteutumisesta.

Kunta toteutti koulukeskuksen mittavan rakennusurakan kilpailutuksen (EU-kynnysarvon ylittävä rakennusurakka)



www.novice.fi
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