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Hankintalaki velvoittaa julkishallinnon organisaatiot kilpailuttamaan tietyn euromaéréi-
sen rajan ylittdvit hankinnat avoimesti ja syrjiméttomasti. Hankintalain uudistus tuli voi-
maan vuoden 2017 alussa. Uudistuksen tavoitteena on muun muassa yksinkertaistaa han-
kintaprosessia ja edistidd pk-yritysten osallistumista julkisen sektorin hankintakilpailutuk-
siin. Tdmin opinndytetyon tarkoituksena on tuottaa kohdeyritykselle toimiva myyntipro-
sessi julkishallinnon myyntid varten. Myyntiprosessi tassd tyossa tarkoittaa osallistumista
julkishallinnon hankintakilpailutukseen ja sitd edeltidvid toimia. Kohdeyritys on pirkan-
maalainen ICT-alan keskisuuri yritys, jonka myynti on kohdistunut pddasiassa yksityisille
markkinoille.

Opinndytetyd on kvalitatiivinen tapaustutkimus. Tehtévina oli tuottaa kehittimisehdotus
toimeksiantajalle. Tavoitteena oli syvallisesti ymmaértda kehittdmisen kohdetta (yrityksen
nykytila) ja tuottaa uusia ehdotuksia (myyntiprosessi julkishallinnon myyntiin). Tyohon
haastateltiin hankinta-alan asiantuntijoita, joilla on kokemusta julkishallinnon hankinta-
prosessista. Haastattelujen tavoitteena oli saada lisdd ymmaérrystd hankintakilpailutuk-
sesta kdytdnndssd, ja siitd miten yritysten myyntimahdollisuudet ovat parantuneet han-
kintalain uudistuksen myo6td. Lisdksi haastateltiin kohdeyrityksen toimitusjohtajaa, jotta
saatiin kartoitettua yrityksen nykyhetken tilaa.

Opinnéytetyolld haluttiin saada vastaus kysymykseen: Miten ICT-alan yritys voi lisdtéd
myyntid julkishallinnon organisaatioille? Tutkimusaineistona oli asiantuntijoiden haas-
tattelut. Tamédn aineiston pohjalta kehitettiin kohdeyritykselle myyntiprosessi julkishal-
linnon kilpailutukseen osallistumiseksi. Tuloksista kavi ilmi, ettd hankinnan valmistelu-
vaihe on myyjédn kannalta tirkein vaihe, koska silloin tulevaan hankintaan pystyy eniten
vaikuttamaan. On hyvé laatia tarjous huolella ja pitdé tarvittavat asiakirjat ajan tasalla,
jotta voidaan reagoida nopeastikin uusiin hankintakilpailutuksiin. Lisdksi todettiin, ettd
julkisen sektorin hankintaosaamisella on suuri merkitys hankintojen onnistumiseen. Yri-
tykselld on kuitenkin jonkin verran mahdollisuuksia parantaa huonosti suunniteltua han-
kintaprosessia, esimerkiksi esittdmailld lisdkysymyksid hankintailmoituksen perusteella.
Koulutusta ja tietdimystd on aiheellista lisdtd myds hankintatoimen puolella yhté lailla
kuin yrityksissékin.

Asiasanat: hankintalaki, hankintaprosessi, myyntiprosessi, pk-yritys
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The Act on Public Contracts obligates organizations in public administration to invite
tenders for purchases exceeding a certain amount of euros, openly and without discrimi-
nation. The reform of the Act on Public Contracts came into effect in the beginning of
2017. Among other things, the reform aims to simplify the procurement process and to
promote small and medium-sized companies’ participation in the competitive procure-
ment of public administration. The purpose of this graduate thesis was to produce a func-
tional sales process to the commissioning company for selling to public administration
buyers. In this thesis, the sales process means participating in the competitive tendering
in public administration and the actions preceding it. The commissioning company is a
medium-sized ICT company in Pirkanmaa that directs its sales mainly to private markets.

The thesis is a qualitative case study. The assignment was to create a development pro-
posal to the commissioner. The aim was to understand profoundly the target of develop-
ment (the current state of the company) and bring forth new suggestions (a sales process
for selling to public administration buyers). Experts in procurement with experience in
the procurement process in public administration were interviewed. The aim of the inter-
views was to gain more understanding of competitive procurement in practice and of the
improvement of the sales opportunities with the reform of the Act on Public Contracts.
Furthermore, the managing director of the commissioning company was interviewed in
order to survey the current state of the company.

The study wanted to answer this question: How can an ICT company increase its sales to
organizations in public administration? The research material comprise interviews of ex-
perts in procurement. This material was used to create to the commissioning company a
bespoke sales process for participating in the competitive tendering in public administra-
tion. The study revealed that the most important phase from the seller’s perspective is the
preparation of the sell as that is when you can affect the upcoming procurement best. The
offer must be drawn up with care and the documents must be kept up-to-date so you can
react swiftly to new competitive procurements. Furthermore, the thesis disclosed that the
procurement skills of the public sector play a major role in the success of the procure-
ments. The company does have some possibilities to improve a poorly devised procure-
ment process, e.g. by asking further questions based on the procurement declaration.
Training and knowledge should be increased in public procurement as well as in compa-
nies.

Keywords: Act on Public Contracts, procurement process, sales process, a small and
medium sized company
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LYHENTEET JA TERMIT

B2B Business to business, yritysten vilinen myynti

Hankintalaki Laki julkisista hankinnoista ja kayttooikeussopimuksista
(1397/2016)

EU Euroopan unioni

Pk- yritys Pieni — ja keskisuuri yritys



1 JOHDANTO

Laki julkisista hankinnoista ja kdyttdoikeussopimuksista (1397/2016), jéljempand han-
kintalaki, velvoittaa julkisyhteisot ja erddt muut toimijat kilpailuttamaan tietyn euroméé-
rdisen rajan ylittdvat hankintansa avoimesti ja syrjimattomasti. Hankintalain uudistus tuli
voimaan 1.1.2017. Lainsdddanto perustuu EU:n julkisia hankintoja koskeviin direktiivei-
hin. Uusi lainsdddéntd antaa julkisille hankkijoille nykyistd paremmat mahdollisuudet
tehdi entistd laadukkaampia, innovatiivisempia, kestdvampié ja vastuullisempia hankin-

toja (Ukkola 2017).

Julkisten hankintojen méérd on Suomessa jo 35 miljardia euroa vuodessa, eli ldhes vii-
dennes koko bruttokansantuotteesta (Pekkala & Pohjonen 2015, 22). Julkinen sektori on
siis houkutteleva asiakas myds pk-yrityksille. Hankintalain kokonaisuudistuksen tavoit-
teena on muun muassa yksinkertaistaa hankintamenettelyjd. Viranomaisille ja kunnille
haluttiin nykyistd paremmat mahdollisuudet ottaa huomioon hankintojen laatu ja se, ettd
ne tukevat esimerkiksi tyollisyyttd, tydoloja, terveyttd ja ymparistonsuojelua. Uudistetun
hankintalain tarkoituksena on myods edistdd pk-yritysten osallisuutta julkisen sektorin
hankintojen kilpailutukseen. (Sinivuori-Boldt 2017.) Ty6- ja elinkeinoministerion teetta-
min kyselyn (Neimala & Saariketo 2014) mukaan 82 prosenttia vastaajayrityksistd oli
kokenut eriasteisia hankaluuksia julkisten hankintojen toteutuksessa. Huomattava osa
(72,5% vastaajista) katsoi myo0s, ettd hankaluudet olivat joskus johtaneet tarjouskilpai-

luun osallistumisen estymiseen.

1.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Julkisia hankintakilpailutuksia ei olla kisitelty juurikaan yrityksen ndkokulmasta aikai-
semmissa tutkimuksissa. Pienet- ja keskisuuret yritykset valikoituivat timén tyon ai-
heeksi sen takia, ettd julkisuudessa on paljon keskusteltu siitd, etteivét ne osallistu han-
kintakilpailutuksiin riittdvésti tai se on koettu hankalaksi. ICT-ala on ajankohtaisuudes-
saan hyvé valinnan rajaus, koska monet julkishallinnon palvelut digitalisoituvat vauh-
dilla, ja tarvitaan uusia ohjelmistoja ja kayttojarjestelmid. Kun kohdeyritystd etsittiin,
kavi ilmi, ettd hankintalain uudistus ja julkishallinnon hankintakilpailutus oli aiheena hy-

vin kiinnostava useille yrityksille.
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Tatd tyotd aloitettiin tekeméén hankintalain uudistuksen 1dhtokohdasta, koska se oli ajan-
kohtainen aihe alkuvuodesta 2017. Kun tutkimusta 1dhdettiin viemiin eteenpdin, koh-
deyrityksen tarpeista nousi esille halu selvittda niitd edellytyksid, milld yritys voi osallis-
tua julkishallinnon kilpailutuksiin ja sitd kautta avata myyntié julkishallinnon organisaa-
tioille. Joten tutkimusasetelmaa muutettiin niin, ettd 1dhdettiin etsimiin kohdeyritykselle
vastauksia tuohon tarpeeseen. Kohdeyritykselld ei tidlld hetkelld ole myyntié julkishallin-
non sektorille. Tdmén opinnédytetyon tarkoituksena on kehittdd kohdeyritykselle prosessi
myyntitapahtumaan julkishallinnon sektorille. Myyntiprosessi téssd ty0ssd tarkoittaa
osallistumista julkishallinnon hankintakilpailutukseen. Tyosséd kdydéén lépi niitd edelly-

tyksid, mitd yritys tarvitsee osallistuessaan hankintakilpailutukseen.

Opinndytetyo on kvalitatiivinen tapaustutkimus (case study). Tapaustutkimus sopii tdhin
tyohon, koska tehtdvénd on tuottaa kehittimisehdotus toimeksiantajalle. Tavoitteena on
syvillisesti ymmartdéd kehittdimisen kohdetta (yrityksen nykytila) ja tuottaa uusia ehdo-
tuksia (myyntiprosessi myyntihenkildiden kdytettdaviksi julkishallinnon myyntiin). (Oja-
salo & al. 2014, 52).

1.2 Aikaisemmat tutkimukset

Hankintalain uudistus on ajankohtainen aihe, joten aiheesta on vield hyvin vihén tutki-
mustietoa kaytdnnossd. Tampereen yliopiston Pro Gradu- tutkielmassa ” Pk- yritysten
osallistaminen ja innovaatiot julkisten hankintojen lainsdddantouudistuksessa” (Siiroinen
2016) on kisitelty teoreettisella tasolla hankintalain uudistusta. Tutkimuksessa ilmeni,
ettd lakiuudistuksessa huomioidaan monella eri tavalla pk-yritysten osallistaminen sekéa
innovaationdkokulmat. Tutkimuksen mukaan pk-yrityksiin ja innovaatioihin vaikuttavia
seikkoja uudessa lainsdédddnndssd ovat muun muassa sddntely markkinavuoropuheluiden
osalta, hankinnan kohteen kuvauksen joustavoittaminen, laadun nikdkulmien korostami-
nen, tarjouksen jattdmiselle varattavan ajan lyhentdminen sekd muun muassa sidosyksik-
kohankintojen rajoittaminen. Tutkimuksessa todettiin myos, ettd moniin késiteltyihin
seikkoihin sisdltyy jo itsessddn sekd mahdollistavia ettd rajoittavia ndkokulmia, ja pdéosin
hankintalakiuudistus vaikuttaisi enemmin mahdollistavalta kuin rajoittavalta. Tutkijan
mielestd moni asetettu velvoite uudistuksessa on viltettdvissd hyvin perusteluin. Tutki-
muksen perusteella voi todeta, etté tavoitteiden toteutuminen riippuu pitkélti hankintayk-

sikdistd ja niiden kdytannoista.



Jyviaskyldn ammattikorkeakoulun opinndytetydssd ” Uuden hankintalain vaikutukset pk-
yritysten asemaan julkisissa tarjouskilpailuissa” (Saukkonen 2017) on tutkittu hankinta-
lain vaikutusta pk-yrityksiin asiantuntijahaastatteluin. Ty0dssd ote on my0s teoreettinen,
koskien hankintalakia ja sen uudistuksia itsessédén. Tyohon haastateltiin eri puolelta Suo-
mea julkishallinnon hankintayksikdiden asiantuntijoita. Tutkimuksen mukaan asiantunti-
jat suhtautuivat uuteen hankintalakiin joko neutraalisti tai myonteisesti, lisdksi paine la-
kimuutoksiin on tullut nimenomaan pk-yrityksiltd. Tutkimuksessa todettiin, ettd vield
tissd vaiheessa (tutkimuksen julkaisu alkuvuodesta 2017) on vaikea sanoa, vaikuttaako
hankintalaki enemmaan mydnteisesti kuin negatiivisesti, mutta ldhes kaikissa lain osa-alu-
eissa asiantuntijoiden mukaan uusi laki oli parempi. Tutkimuksen mukaan kansalliset
hankinnat ovat menneet selkeimpddn suuntaan, kun taas EU-hankinnat ovat monimut-
kaistuneet lisdéntyneen byrokratian myotd. Asiantuntijoiden suurimmiksi kehitysideoiksi
nousivat yhteiset hankintaillat, markkinavuoropuhelut, koulutukset sekd hankinta-asia-
miehen hyddyntdminen. Liséksi tutkimuksessa todettiin, ettd ldhes kaikilta asiantunti-
joilta tuli kehitysideaksi lisdtd markkinavuoropuhelua. Konkreettisiksi esimerkeiksi tut-
kimuksessa nousivat aika ajoin jarjestettdvat hankintatilaisuudet, jossa hankintojen osta-

jat ja palveluiden tarjoajat kohtaavat kdyden avointa dialogia tulevista hankinnoista.

1.3 Tutkimuksen rajaus ja tutkimusongelma

Tutkimus rajataan koskemaan Pirkanmaalaista ICT-alan pk-yritystd (kohdeyritys). Tut-
kimuksessa tarkastellaan vain hankintalain alaisia eli EU- kynnysarvot ja Suomen kan-
salliset kynnysarvot ylittdvid hankintakokonaisuuksia. Tutkimuksen ulkopuolelle j&4 si-
ten pienhankinnat, eli kansallisen kynnysarvon alittavat hankinnat, joihin ei sovelleta han-
kintalakia. Tydssé kasitellddan hankintakilpailutukseen osallistumisen prosessia, hankin-
tapdatoksen tekeminen ja sen jdlkeiset tapahtumat rajataan tyostd pois. TyOssd ndkokulma
on pk-yrityksen, eikd tdten hankintatoimen toimintaa esitelld enempidd kuin on tarpeen
tyon loogisuuden kannalta. Tydssd ei myOskdan kisitelld hankintayksikon sidosyksikkod
eli In House-hankintoja, eikd yhteishankintoja tai yksikon hankintoja toisilta hankintayk-

sikdilta.

Ty06ssd vastataan kysymykseen: Miten ICT-alan yritys voi lisédtd myyntié julkishallinnon

organisaatiolle?



Kuvio 1. Kvalitatiivisen tyon rakenne. (Kananen 2014, 53).

Tamin opinndytetyon rakenne noudattaa pitkdlti ylldolevan kuvion rakennetta. Téssd
tyOssd esitelldéin ensin teoriaosa, eli mitd aiheesta tiedetddn, sekd esitellddn tutkimus-
kohde. Téamin jélkeen kdyddan ldpi opinndytetyon tutkimusasetelma. Empiriaosuudessa

esitellddn tekijan omat tulokset ja johtopéétokset.
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2 TEOREETTISET LAHTOKOHDAT

Téssd kappaleessa esitelldén tutkimuksen teoreettisia 1dhtokohtia. Niitd ovat julkisten
hankintojen sddntely (hankintalaki), julkisorganisaatio ostajana, B2B (business to busi-
ness) myynnin erityispiirteet ja kohdeyrityksen esittely. Teoreettiset ldhtokohdat antavat

tietoperustan tydlle ja toimivat alustana tutkimuksen tekemiselle ja tulosten esittelylle.

2.1 Julkisten hankintojen siaantely

Julkinen hankinta tarkoittaa erilaisten julkisyhteisdjen tekemid tavara-, palvelu- ja raken-
nusurakkahankintoja. Muun muassa valtion ja kuntien yksikét, ndiden liikelaitokset ja
tietyin ehdoin my0s ndiden konserniyhtiot ovat julkisyhteisoji. (Karinkanta & al. 2012,
19). Suomessa julkisia hankintoja sditelee hankintalaki. Kilpailuttamisella tarkoitetaan
menettelyd, jossa hankintayksikko ilmoittaa julkisesti tulevasta tavaran, palvelun tai ura-
kan hankinnasta. Kilpailuttamalla hankintoja pyritdén julkisten verovarojen mahdollisim-
man tehokkaaseen kayttoon, eli hankittavat tuotteet, palvelut ja urakat olisivat hinta-laatu-

suhteeltaan mahdollisimman edullisia. (Pekkala & Pohjonen 2015, 21-22).

Suomen voimassaolevat hankintalait perustuvat EU:n hankintadirektiiveihin, jotka uudis-
tettiin kokonaisuudessaan vuonna 2004. Direktiivien taustalla on maailman kauppajérjes-
ton WTO:n julkisten hankintojen sopimukseen (Government Procurement Agreement eli
GPA- sopimus). Maailmankaupan vapauttamisen edistiminen on GPA- sopimuksen ta-
voitteena. Kun Suomi liittyi Euroopan talousalueeseen (ETA) vuonna 2004, direktiivei-
hin pohjautuva sédéntely tuli ajankohtaiseksi meillekin. Aikaisemmin hankintasidintely

koski lahinné rakennusurakoiden ja tavaroiden sééntelyd. (Karinkanta & al. 2012, 20-21).

Hankintasddnndsten, joita sovelletaan hankintoihin, taustalla vaikuttavia periaatteita ovat
tarjoajien tasapuolinen ja syrjimiton kohtelu, avoimuus seki tavoite julkisten varojen te-
hokkaasta kaytostd. (Karinkanta & al. 2012, 21-22). Seuraavassa lyhyt kuvailu periaat-

teista;

- Julkisten varojen tehokas kéytt; hankinnat tulee toteuttaa paras hinta-laatu-suhde
huomioon ottaen. Hankintojen kilpailuttamisella (riittdvad mééra tarjouksia) pyritdin

saavuttamaan tavoite julkisten varojen tehokkaasta kaytosta.
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- Vaatimus tarjoajien tasapuolisesta ja syrjiméttoméstd kohtelusta; avoimuusperiaate.
Kun toimitaan avoimesti, on vaikeaa syrjid tai suosia yhtékdén tarjoajaa. Tdm4 to-
teutuu kaytdnnodssd hankintailmoituksen julkaisemisella HILMA-jérjestelmassa
(EU- laajuisesti TED-tietokannassa) seké tarjouspyyntdjen julkisuudella. Hankinta-
padtoksen tekemisen jélkeen myos itse tarjoukset tulevat julkisiksi. Hankintapaétok-

set pitdd myos perustella, jolloin hankintamenettelyn asianmukaisuus tulee todettua.

- Suhteellisuusperiaate; kaikkien hankintaan liittyvien vaatimusten pitda olla oikeassa
suhteessa hankinnan kohteeseen nidhden. Kohtuuttomia edellytyksid tulee vélttaa,
soveltuvuusvaatimukset tulee olla suhteessa hankinnan kokoon ja laatuun (liikevaih-

tovaatimus ym.)

Julkiset hankinnat voidaan jakaa hankinnan arvon perusteella EU -hankintoihin, kansal-

lisiin hankintoihin ja kansallisen kynnysarvon alittaviin hankintoihin.

KANSALLISET KYNNYSARVOT (HANKINTALAIN 25 §)

Hankintalaji Kynnysarvo (euroa)
Tavara- ja palveluhankinnat 60 000
Kdyttdokeussopimukset / palvelut 500 000
Terveydenhoito- ja sosikalipaivelut 400 000

Muut erityiset patvelut 300 000
Rakennusurakat 150 000
Kayttooikeusurakat 500 000
Suunnittelukipailut 60 000

EU-KYNNYSARVOT (HANKINTALAIN 26 §)

Hankintalaji Kynnysarvo (euroa)
Valtion keskushallintoviranomainen Muut hankintaviranomaiset
Tavarahankinnat ja palveluhankinnat 135 000 209 000
Rakennusurakat 5225 000 5225000
Kayttioikeusurakat 5 225 000 5 225 000
Suunnittelukilpailut 135 000 209 000

Kuvio 2. (Hankintailmoitukset internetsivusto 2017)

Kynnysarvojen alapuolelle jddvid hankintoja kutsutaan pienhankinnoiksi. Niisté tulisi il-
moittaa mahdollisimman avoimesti (Neimala & Saariketo 2014, 118-119). Hankinta-

laissa ei sdddelld pienhankintoja, mutta niitd koskevat kuitenkin EU- oikeuden periaatteet
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kilpailusta ja tasapuolisesta kohtelusta. Monilla hankintayksik6illd on omia, sisdisid me-
nettelytapoja pienhankintojen kilpailuttamiseen. Hankintalain mukaisia menettelyjd saa

halutessaan kéyttdd myds pienhankinnoissa (Kontio & al. 2017, 71.)

Uudistettuun hankintalakiin on otettu suositus hankintatoimen organisoinnista. Tarkoi-
tuksena on kiinnittdd hankintayksikdiden huomiota hallintokustannuksiin, joita hankinto-
jen toteuttaminen julkiselle taloudelle aiheuttaa. Lain perusteluissa kiinnitetddn erityista
huomiota hankintastrategioiden laadinnan tarpeellisuuteen. Hankintayksikoiden tulisi jar-
jestdd hankintatoimensa siten, ettd hankintoja voidaan toteuttaa taloudellisesti, suunnitel-

mallisesti ja tarkoituksenmukaisina kokonaisuuksina (Pekkala & Pohjonen 2015, 44-45.)

Organisaatiostrategian linjausten tulisi toimia pohjana koko hankintatoimen suunnitte-
lulle ja my06s nékyéd kdytdnnon ohjeissa. Hankintatoimen strategialla otetaan kantaa esi-
merkiksi kysymyksiin yhteishankintojen jarjestdmisestd, hankintojen sdhkoisyydestd ja
hankintatoimen osaamisesta. Valtion yleinen hankintakédsikirja on laadittu Valtionvarain-
ministerion aloitteesta, ja se on tarkoitettu valtion virastojen ja laitosten kayttoon. Kasi-
kirjan tarkoituksena on toimia valtionhallinnon hankintakdytint6jd yhtendistavéana tyoka-
luna. Myo6s kunnat voivat hyodyntdd valtion hankintakédsikirjaa, kun laativat omia han-
kintaohjeita (Kontio & al. 2017, 36, 37.) Valtion hankintakésikirjan voi ladata osoitteesta
http://vm.fi/julkaisu?pubid=20801.

2.1.1 Hankintalain uudistus pk-yritysten nikokulmasta

Suomessa on vuoden 2015 tilastojen mukaan yhteensd 283 805 yritystd. Niistd pienyri-
tyksid 15 559 ja keskisuuria 2634. Pk-yrityksissd on henkilostod yhteensd 558 584. Hei-
dén liitkevaihtonsa on yhteensd 155 miljardia euroa. (Suomen yrittdjat 2017). Hankinta-
lain uudistusta edelsi Tyo- ja elinkeinoministerion vuonna 2014 teettimaé selvitys, jossa
tutkittiin pienten ja keskisuurten yritysten osallistumista, kokemuksia ja ndkemyksia jul-
kisista hankinnoista. Selvitykseen osallistui 607 eri alojen yritysté, kyselyn vastauspro-
sentti oli 10,83 prosenttia. Jopa 82 prosenttia kyselyyn vastanneista oli kokenut eriasteisia
hankaluuksia julkisten hankintojen toteutuksessa, ja huomattavan suuri osa eli 72,5 pro-

senttia vastaajista katsoi, ettd hankaluudet olivat joskus johtaneet tarjouskilpailuun osal-
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listumiseen estymisen. Yleisimpid ongelmia olivat vaadittujen selvitysten laajuus, moni-
mutkaiset menettelysddnnoét, liian laajat kokonaisuudet ja tarjouspyynndn episelvyys.

(Neimala & Saariketo 2014, 3.)

Myos hallituksen esitys eduskunnalle hankintamenettelyd koskevaksi lainsddadannoksi
(HE 108/2016 vp) otti huomioon erityisesti pk- yritysten aseman ja osallistumisen kilpai-
lutuksiin. Esityksessd mainitaan muun muassa, ettd suuret hankintakokonaisuudet ja kes-
kitetyt hankinnat ovat lisdéntyneet 2000-luvulla, ja voivat vaikeuttaa pienten ja keski-
suurten yritysten osallistumista kilpailutuksiin. Julkisista hankinnoista saatavat kokemuk-
set ja referenssit ovat térkeitd asioita pienille ja keskisuurille yrityksille, koska niiden
avulla voidaan saavuttaa kasvua ja uusia markkinoita. Lisdksi esityksessd mainitaan, ettd
pk- yritysten osallistumiseen vaikuttavana tekijand voidaan pitdd hallinnollista taakkaa,
joka syntyy tarjouskilpailusta ja sen velvoitteista. Ehdokkaiden ja tarjoajien tulee useissa
tilanteissa toimittaa tarjoustensa tai osallistumishakemustensa liitteiné useita itse hankki-
miaan selvityksid koskien muun muassa taloudellista ja rahoituksellista tilannettaan, ko-
kemustaan toimittajana tai henkildstonséd patevyyttd. Lisdksi voimassa olevan sddntelyn
monimutkaisuutta on pidetty ongelmallisena monelle pienyritykselle. Mitd enemmén
yrittdjdn aikaa menee tarjouskilpailuihin liittyvéén hallinnolliseen tychon, sitd véhemmén

aikaa jdi varsinaiseen liiketoimintaan. (HE 108/2016, 17.)

Seuraavassa esitelladn Pekkalan & Pohjosen mukaan (2015, 65) tarkeimmét huomiot han-

kintalain uudistuksesta pk-yrityksille:

Hankintojen jakaminen

Jotta my0s pienemmilld yrityksilld olisi mahdollisuus osallistua julkisiin hankintoihin,
hankintalaki kannustaa jakamaan hankinnan osiin. Hankintayksikko voi tehdd hankinta-
sopimuksen erillisind osina ja mééritelld kyseisten osien kohteen ja koon. Mikéli hankin-
taa ei jaeta osiin, hankintalaki edellyttdd perustelemaan ratkaisun hankinta-asiakirjoissa,

hankintapaitoksessa tai erillisessd hankintakertomuksessa. (Kontio & al. 2017,78.)

Liikevaihtovaatimus
Soveltuvuusvaatimuksena saa kayttia liitkevaihtovaatimusta siten, ettd vuotuinen vdhim-
maisliikevaihtovaatimus on enintdan kaksinkertainen hankinnan ennakoituun arvoon suh-

teutettuna. Hankintayksikon on mainittava tdllaista vaatimusta koskevat perustelut tar-
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jouspyynndssa tai hankintapdiatoksessd. Mikili hankinta on jaettu osiin, sovelletaan va-
himmaisliikevaihtoa koskevaa vaatimusta kuhunkin osaan. Hankintayksikko voi asettaa
vahimmaisliikevaihtoa koskevan vaatimuksen osien ryhmille niissd tapauksissa, joissa
saman tarjoajan kanssa tehdidin hankintasopimus useista samanaikaisesti toteutettavista

osista. (Hankintalaki 85§).

Ryhmittyméiné tarjoaminen ja alihankinnat

Toimittajat saavat ilmoittautua ehdokkaaksi tai tehdi tarjouksia ryhmittyméana. Hankin-
tayksikko ei saa edellyttdd ehdokkaiden tai tarjoajien ryhmittymaélta tiettyd oikeudellista
muotoa tarjouksen tai osallistumishakemuksen tekemisti varten. Ryhmittymaltd voidaan
kuitenkin edellyttdd tiettyd oikeudellista muotoa sopimusaikana, jos se on tarpeen han-
kintasopimuksen asianmukaiseksi toteuttamiseksi. Hankintayksikkd voi hankintailmoi-
tuksessa tai tarjouspyynndssi ilmoittaa, miten ehdokkaiden ja tarjoajien on yhdessa ryh-
mittyménd tiytettdva vaatimukset taloudellisesta ja rahoituksellisesta tilanteesta, tekni-
sestd suorituskyvystd ja ammatillisesta patevyydestd tai muut erityisehdot. Téllaisten eh-
dokkaiden ja tarjoajien ryhmittymid koskevien lisdehtojen on oltava objektiivisesti perus-

teltuja ja oikeasuhteisia. (Hankintalaki 929).

2.1.2 Hankintamenettelyt

Hankintamenettelylld tarkoitetaan menettelyd, jonka mukaisesti julkinen hankinta aloite-
taan ja toteutetaan ja jonka puitteissa mahdolliset toimittajat voivat jattad tarjouksensa.
(JHS 167 Neuvottelumenettelyjen kaytté ICT-hankinnoissa,7). Hankintamenettelyja ovat
avoin menettely, rajoitettu menettely, neuvottelumenettely ja kilpailullinen neuvottelu-
menettely, innovaatiokumppanuus, puitejarjestely ja suunnittelukilpailu. Myds suorahan-
kinta on yksi hankintamenettelyistd. Edelld mainituista poiketen suorahankinnan kéyn-
nistimisesti ei julkaista hankintailmoitusta. S&hkoiset hankintamenettelyt eli sihkdinen

huutokauppa ja dynaaminen hankintajirjestelméd on myos esitelty tissd kappaleessa.

Hankinnassa kéytettivan hankintamenettelyn valintaan vaikuttavat seikat voidaan jakaa
hankintalaissa madriteltyihin ja hankintayksikon harkintavallassa oleviin. Hankintalaissa
madriteltyjd ovat hankinnan arvo, hankinnan luonne, riskit ja monimutkaisuus ja niisti
johtuva neuvottelutarve, hankintaan kéytettdvissé oleva aika sekd hankinnan valintape-

ruste. Hankintayksikon hankintakohtaisesti tarkasteltavia ovat muun muassa hankinnan
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taustatiedot, hankinnan kohteen ja sopimusehtojen méérittelyn valmiusaste, vaihtoehtois-
ten ratkaisumallien olemassaolo, markkinoilla toimivien toimittajien lukumééra seké han-
kintayksikon kdytOssd olevat asiantuntijaresurssit, jotka vaikuttavat hankinnan luonteen,
riskien ja monimutkaisuuden arviointiin (JHS 167 Neuvottelumenettelyjen kaytto ICT-

hankinnoissa, 7.)

Hankintalain mukaan hankinnassa on kdytettdvé ensisijaisesti avointa tai rajoitettua me-
nettelyd. Nama menettelyt ovat hankintalain mukaisista menettelyistd yksinkertaisimmat
ja prosessivaiheiltaan selkeédsti mééritellyt. Ne soveltuvat hankintoihin, joiden osalta han-
kintayksikko kykenee tekemdén hankinnan kohteen vaatimusten ja sopimusehtojen méé-
rittelyn tarjouspyyntodasiakirjoissa niin tarkasti, ettd tarjoajan on mahdollista antaa tar-
jouksensa ndiden tietojen perusteella ilman, ettd tarjouspyynnon saajien lukumééraa ra-
joitetaan soveltuvuusvaatimuksilla ja ilman, ettd osapuolet kiayvit neuvotteluja joko han-
kinnan kohteen vaatimusmaéadrittelysté, sopimusehdoista tai muista seikoista. Valittu han-
kintalaji ja -malli, sopimusehtojen méérittelyn taso sekd hankinnan kohteen vaatimus-
madrittelyn viimeistelyn aste ovat siis avainasemassa valittaessa kilpailutuksessa kaytet-

tdvad hankintamenettelyd. (JHS 167 Neuvottelumenettelyjen kdytté ICT-hankinnoissa,7.)

Avoin menettely

Yleisimmin kéytetty hankintamenettely. Hankintayksikko julkaisee hankintailmoituksen
ja asettaa saataville tarjouspyynnon, joiden perusteella kaikki halukkaat toimittajat voivat
tehdad tarjouksen. Avoimen menettelyn kéytolle ei ole hankintalaissa rajoituksia. Varsi-
naisista hankintamenettelyistd avoin menettely on kaikista suoraviivaisin ja yksinkertai-
sin. Tarjouspyyntdasiakirjojen tulee olla sdhkdisesti saatavilla heti ilmoituksen julkaise-
misen jilkeen. Avoimessa menettelyssé tarjoajia ei ennakkoon karsita, vaan hankintayk-
sikko soveltaa madrittdmidén soveltuvuusehtoja tarjouksen ldhetténeisiin tarjoajiin. Me-
nettely sopii hyvin seké pienten ettd suurten yritysten osallistumiseen, koska kaikki ver-
tailuperusteiden mukaan soveltuvat tarjoajat pdésevét varsinaiseen tarjousten tarkastus-

vaiheeseen. (Karinkanta & Lahtinen 2017, 65-66.)

Rajoitettu menettely

Rajoitetussa menettelyssd hankintayksikko julkaisee ilmoituksen hankinnasta, johon
kaikki halukkaat toimittajat voivat pyytdd saada osallistua. Hankintayksikko sitten valit-
see ehdokkaat, jotka voivat tehdi tarjouksen. Tarjouspyyntdasiakirjat on asetettava sdh-

koisesti ja avoimesti kaikkien saataville jo hankintailmoituksen julkaisemispdivina,
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vaikkei tdssd vaiheessa vield tehda tarjouksia. Tarjoamisesta kiinnostunut yritys voi tehda
osallistumishakemuksen hankintailmoituksessa ilmoitettujen soveltuvuusvaatimusten
mukaisesti. Menettelyyn tulee ottaa vahintdén viisi tarjoajaa, tai jos soveltuvuusehdot
tidyttdvid tarjoajia on vihemmaén, niin kaikki ne ehdokkaat jotka tdyttavit vaatimukset.
Hankintayksikko voi kuitenkin keskeyttdd hankinnan, mikali katsoo, ettei riittdvaa kilpai-
lua ole syntynyt. Valituille tarjoajille 1dhetetddn tarjouspyyntd. (Karinkanta & Lahtinen
2017, 66.)

Neuvottelumenettely

Neuvottelumenettelyssd hankintayksikko julkaisee ilmoituksen hankinnasta johon kaikki
halukkaat voivat pyytdd saada osallistua. Valittujen toimittajien kanssa hankintayksikko
neuvottelee hankintasopimuksen ehdoista. Neuvottelumenettelyn kdyttéd on hankinta-
laissa rajoitettu, ja sitd voi kdyttda vain tiettyjen edellytysten tiyttyessa. Téllaisia edelly-
tyksid ovat muun muassa, kun hankintayksikon tarpeita ei voida tayttdd olemassa olevia
ratkaisuja muuttamatta tai hankintaan kuuluu suunnittelua tai innovatiivisia ratkaisuja.
Jos avoimessa tai rajatussa menettelyssé ei ole saatu hyvaksyttavid tarjouksia, voidaan
kayttdd neuvottelumenettelyd. Neuvottelumenettelyssi valintamenettely on sama kuin ra-
jatussa menettelyssd, mutta mukaan on otettava vihintdén kolme ehdokasta. (Karinkanta

& Lahtinen 2017, 68.)

Kilpailullinen neuvottelumenettely

Tdmdn menettelyn kdyttdedellytykset ovat samat kuin edellisen neuvottelumenettelyn.
My0s toimittajat valitaan samoin. Hankintailmoituksessa tulee kuvata alustava aikataulu.
Tarjousten vertailuperusteena on kéytettédva parasta hinta- laatusuhdetta, eli pelkka hinta
el voi olla vertailun perusteena. Kilpailullinen neuvottelumenettely on tarkoitettu sellai-
siin tilanteisiin, joissa hankintayksikko ei ole pystynyt mééritteleméén, milld tavoin sen
tarpeet voitaisiin tyydyttdi, tai ei osaa arvioida, millaisia ratkaisuja markkinat voisivat
tarjota. Tdssd menettelyssd voidaan neuvotella hankinnan kaikista nikokohdista, toisin
kuin neuvottelumenettelyssi. Kilpailullisessa menettelyssa neuvottelujen edetessa karsi-
taan ratkaisuvaihtoehtoja, ei varsinaisesti tarjoajia, soveltamalla ennalta mééritettyjen
hinta-laatusuhteen vertailuperusteita. Kun sopiva ratkaisuvaihtoehto on 16ytynyt, tarjoajat

voivat jittdd tarjouspyyntonsd. (Karinkanta & Lahtinen 2017, 70-71.)
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Innovaatiokumppanuus

Hankintayksikko voi valita kdytettdvaksi menettelyksi innovaatiokumppanuuden, mikali
hankintayksikon tarvetta ei voi tdyttdd hankkimalla jo markkinoilla olevia palveluja tai
ratkaisuja. Innovaatiokumppanuuden tarkoitus on sopia ensin kehittdmisestd ja sitten
mahdollistaa kehitetyn palvelun tai tuotteen hankinta ilman, ettid vield kilpailutusvai-
heessa on tarkkaa tietoa, miten kehitys onnistuu ja mikd on sen lopputulos. Hankintail-
moituksessa tulee ilmoittaa hankinnan kohteeseen liittyvi tarve, joka edellyttdd uutta in-
novaatiota sekd vihimmaisvaatimukset jotka liittyvét hankinnan kohteeseen. Hankinta
yksikko valitsee osallistumishakemuksen jéttdneistd ehdokkaista ne, jotka osallistuvat
neuvotteluihin. Valintamenettely on sama kuin rajoitetussa menettelyssi, mutta innovaa-
tiokumppanuuteen tulee valita vihintddan kolme ehdokasta. Valittujen tarjoajien kanssa
hankintayksikko neuvottelee hankinnan kohteen kehittdmisestd. Tarjouksia vertaillaan
hinta-laatusuhteen perusteella. Sopimuskaudelle hankintayksikkoé voi valita yhden tai

useamman toimittajan. (Karinkanta & Lahtinen 2017, 73.)

Puitejirjestely

Puitejérjestely on yhden tai useamman hankintayksikon ja yhden tai useamman toimitta-
jan vilinen sopimus, jolla vahvistetaan tulevia hankintasopimuksia koskevat hinnat ja
suunnitellut madrat sekd muut ehdot. Yleensd puitejérjestelyjd kdytetddn hankinnoissa
joissa hinnat ja tuotteet muuttuvat sopimuskaudella. Puitejérjestely kilpailutetaan kéyt-
tden avointa, rajoitettua, neuvottelumenettelyd, kilpailullista neuvottelumenettelya tai in-
novaatiokumppanuutta. Ilman poikkeuksellista syytd, puitejérjestely voi olla voimassa
enintdéin neljd vuotta. Puitejdrjestelyyn voidaan valita yksi tai useampia toimittajia. (Ka-

rinkanta & Lahtinen 2017, 77.)

Suunnittelukilpailu

Sellaisissa hankinnoissa, joiden kohteena on jo kilpailuttamisvaiheessa luovan tyon tulos
(kuten arkkitehtisuunnitelma tai taideteos) hankintayksikko voi jarjestdd suunnittelukil-
pailun. Kilpailussa tuomaristo paittda suunnittelukilpailun voittajan. Kilpailu toteutetaan
avoimena tai rajoitettuna kilpailuna. Suunnittelukilpailusta on julkaistava hankintailmoi-
tus ja sithen sovelletaan tarjoajan pakollisia ja harkinnanvaraisia poissulkuperusteita. Kil-
pailun tuomariston tulee olla riippumaton, luonnollisista henkildistd koostuva ja mikéli
kilpailuun osallistuvilta vaaditaan ammatillista péatevyyttd, vahintddn kolmasosalla tuo-

maristosta on oltava sama pétevyys. (Karinkanta & Lahtinen 2017, 83-84.)
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Sdahkoiset jarjestelmat

Séhkoistd huutokauppaa ja dynaamista hankintajérjestelméd sdddellddn myds hankinta-
laissa. Sdhkoinen huutokauppa on jonkin hankintamenettelyn osa, ei itsendinen menet-
tely. Sahkoistd huutokauppaa voi kdyttdd avoimessa, rajoitetussa ja neuvottelumenette-
lyssd, kilpailutettaessa uudelleen puitejdrjestelyyn valitut toimittajat sekd dynaamisessa
hankintajirjestelméissd. Dynaaminen hankintajdrjestelma on tdysin sdhkdinen hankinta-
menettely tavanomaisille ja markkinoilla yleisesti saatavilla oleville hankinnoille. (Ka-

rinkanta & Lahtinen 2017, 79, 80.)

Suorahankinta

Suorahankinnassa hankintailmoitusta ei tarvitse julkaista ja hankintayksikkd neuvottelee
yhden tai useamman toimittajan kanssa hankintasopimuksesta. Hankintalaissa on voi-
makkaasti rajoitettu suorahankinnan kéyttod. (Karinkanta & Lahtinen 2017, 75). Suora-
hankinta on poikkeus yleiseen ja avoimeen kilpailuttamisvelvollisuuteen. Suorahankin-
nan kdyton yhteydessd olisi aina perusteltava, miksi ei voida kayttda vaihtoehtoja, vas-
taavia tai korvaavia tuotteita tai ratkaisuja. Ilman perustetta menettelyn kaytté on kiel-
letty. Hankinnan huono suunnitteleminen, viivyttely hankinnan tekemisessa tai muut han-
kintayksikon toiminnasta johtuvat syyt eivit voi olla syyné suorahankinnan tekemiselle

(Hankintalain kokonaisuudistuksen valmisteluryhmén mietinto 2015, s. 145-148.)

2.1.3 Hankinta-asiakirjojen julkisuus

Hankinta-asiakirjojen julkiseksi tulemista sddtelee Laki viranomaisten toiminnan julki-
suudesta (621/1999). Hankintaprosessissa tima vaikuttaa siten, ettd tarjouskilpailun osal-
listuneella yritykselld on asianosaisena oikeus saada tieto kaikista kilpailussa annetuista
tarjouksista ja niiden sisdllostd sen jélkeen, kun hankintapditos on tehty. Liike-ja ammat-
tisalaisuuksien suoja rajoittaa titd tiedonsaantioikeutta, koska sen mukaan yritykselld ei
ole koskaan oikeutta saada tietoa toisen yrityksen liike- ja ammattisalaisuudeksi katsotta-
vasta tiedosta. Tarjousten vertailussa kaytettdvd kokonaishinta ei kuitenkaan voi olla

litke- ja ammattisalaisuus (Karinkanta & Lahtinen 2017, 154.)

On kuitenkin mahdotonta antaa mitdédn yleispétevéé kaikkiin tilanteisiin soveltuvaa oh-

jetta siitd, minké&laista tietoa voidaan pitdd yrityksen liikesalaisuutena ja minkélainen tieto
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sitd ei ainakaan ole. Salassa pidettdvid asiakirjoja julkisuuslain mukaan ovat muun mu-
assa asiakirjat, jota sisdltivit tietoja yksityisestd litke-ja ammattisalaisuudesta, muusta
vastaavasta yksityisen elinkeinotoimintaa koskevasta seikasta, tai jos tiedon antaminen
atheuttaisi elinkeinonharjoittajalle taloudellista vahinkoa. Arviointiin liikesalaisuuden
alaisuudesta yleisesti vaikuttaa se, olisiko tiedolla taloudellista vaikutusta, mikéli se jou-

tuisi kilpailijan tietoon. (Karinkanta & Lahtinen 2017, 157.)

Kirsi-Maria Halosen Edilex-artikkelissa (2016) on arvioitu julkisuuslain vaikutusta han-
kintakilpailutuksiin Korkeimman hallinto-oikeuden antamilla péétoksilld. Artikkelissa
kévi ilmi, ettd nykyisen julkisuuslain tavoitteista voidaan olla julkisten hankintojen osalta
montaa eri mieltd. Talousvaliokunnan mukaan lakimuutoksen tarkoituksena oli turvata
tehokas oikeussuoja ja varmistaa, etti asianosaiset voivat varmistua tarjouksensa tulleen
vertailluksi asianmukaisesti. Jotta tdima tavoite toteutuisi, tulisi Halosen mukaan asian-
osaisilla olla oikeus saada tieto myds pisteytyksen perusteina olevista tiedoista riippu-
matta siitd, onko hankintayksikko tehnyt “vélipisteytyksid” vai perustanut pisteet suoraan
tiettyyn annettuun yksittdiseen tietoon. Halonen pitdd myds ongelmana nykyistd julki-
suuslainsdddantod, joka takaa kilpailijoille paédsyn toistensa liike- ja ammattisalaisuuksiin
silloin, kun nditd on kéytetty tarjousvertailuissa. Riski liikesalaisuuksien luovuttamisesta
kilpailijalle voi vdhentdd yritysten kiinnostusta osallistua. julkisiin hankintoihin ja siten

vaarantaa kilpailun toteutumisen (Halonen 2016).

2.2 Julkisorganisaatio ostajana

Organisaatioiden ostaminen voi olla kdytdnnodssd suunnitelmallisempaa kuin kuluttajien.
Ostotarpeista suurin osa on ennakoituja ja ostaminen on tarkkojen laskelmien ohjaamaa.
Ostajina on usein oman alansa ammattilaiset, jotka toimivat tietyn jarjestelmén puitteissa.
Yleensd organisaation ostoon vaikuttaa useita henkilditd. Ostotapahtuman hoitavat varsi-
naiset ostajat (buyer, purchaser), mutta paitokseen vaikuttavat myos loppukadyttdjat
(user), jotka usein voivat olla ostoprosessin kidynnistdjid (initiator) sekd muut asiantuntijat
ja vaikuttajat (influencer), joilta saatetaan saada ohjeita ja suosituksia. Organisaation
paattdjat (decider) vaikuttavat lisdksi ostoon jotka viime kadessd hyviksyvit tuotteen ja
toimittajan. Portinvartijat (gatekeeper) eli tekninen henkilostd, sihteerit ym. henkildsto

voivat myds vaikuttaa ostoon. Markkinoijan on tunnistettava ryhmin toiminta, jotta
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myyntitapahtumat pystytidin eriyttdméaén ja kohdentamaan oikein ja oikeille henkilgille.

(Bergstrom & Leppénen. 2014, 113).

Yksi keskeisimmisti eroista julkisen ja yksityisen sektorin hankintaprosessissa on se, ettd
julkinen hankintayksikko ei voi yhdistdd prosessin vaiheita tai jattaa niitd tekematta esi-
merkiksi epatarkoituksenmukaisina, vaan kaikki vaiheet on suoritettava voimassa olevan
lainsdddédnnon puitteissa. Kaikista prosessin vaiheista on padsaéntoisesti laadittava kirjal-
liset asiakirjat. Useimmat julkiset hankinnat kilpailutetaan uudelleen noin neljén, viiden
vuoden vélein, joten prosessi on jatkuva. Hankintaprosessin vaiheiden kestoon ja maaraan
vaikuttavat hankinnan arvo (kynnysarvot), monimutkaisuus, valittu menettely ja hankin-

tayksikon omat valmiudet reagoida tapahtuviin muutoksiin (Kontio & al. 2017, 157.)

Organisaatioiden ostamisen systemaattisuuden ansiosta pddtoksenteon eri vaiheet ovat
selkedmmin havaittavissa, kuin kuluttajien ostoprosessissa. Niin ostajan ja myyjén vélilla
kuin organisaation siséllékin ostoprosessiin kuuluu enemmain kommunikaatiota prosessin
eri vaiheissa. Organisaation ostoprosessi alkaa tarpeen havaitsemisesta. Myos markki-
noija voi antaa arsykkeen tarpeen havaitsemiseen. Méérittelyvaiheessa pohditaan, miten
ongelma ratkaistaan, ja madritellddn tuotteen tai palvelun oleelliset piirteet. Seuraavaksi
on potentiaalisten ostoléhteiden etsintd (markkinakartoitus) ja tiedon kerddminen ostokri-

teerit tdyttivistd vaihtoehdoista. (Bergstrom & Leppdnen 2014, 115)

Tarkeimmat ostavan organisaation paatoksentekoon vaikuttavat tekijiat Bergstrom & Lep-

panen (2014, 116) mukaan:

- tuotteen ominaisuudet, ongelmanratkaisukyky ja tarjottu kokonaisuus

- tuotteen ja tuotekokonaisuuksien helppo saatavuus ja toimitusvarmuus

- myyjén luotettavuus ja asiantuntemus (esimerkiksi yksilollisyys ratkai-
suissa ja raétélointi)

- hintatason ja kaupan ehtojen sopivuus (maksu- ja toimitusehdot)

- toimitusten pitdvyys ja nopeus seké laatustandardien noudattaminen

- informaation saatavuus

- asiantuntevuus asiakaspalvelussa ja asiakassuhteen hoidossa

- oston jélkeiset palvelut (MRO; maintenance, repair, operation. Esim. miten

takuut, huolto ja yllépitopalvelut on jérjestetty).
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Poiketen yksityisestd organisaatiosta, julkisorganisaation tiytyy ylldolevat tiedot esittda
jo hankintailmoituksessa, kun taas yksityiselld puolella listan jalkimmaéiset osat mééritel-

la4n vasta sopimuksen teon jélkeen.

Seuraavassa on Pekkalan ja Pohjosen (2015, 24) mukaan kuvattu hankintaprosessin eri
vaiheet. Kuvauksessa on huomioituna avoin ja rajoitettu menettely, koska ne ovat ylei-
simmat ja suositellut menettelyt. Lihavoidulla tekstilld ne kohdat, jotka liittyvét yrityksen

osallistumiseen ja vaikutusmahdollisuuksiin hankintaprosessissa.

—_—

Hankintastrategia ja hankintaohjeet

Hankintatarpeen kartoittaminen ja hankinnan suunnitteleminen
Hankintamenettelyn valinta

Tarjouspyynnon laatiminen

Hankintailmoituksen julkaiseminen

Tarjouspyyntdasiakirjojen ldhettiminen

Tarjousten laatiminen

Tarjousten vastaanottaminen ja avaaminen

N A L o

Tarjoajien kelpoisuuden tarkistaminen

—_
=)

. Tarjousten vertaileminen

—
—

. Hankintapéétoksen tekeminen

—
[\

. Tarjoajien informoiminen

[y
w

. Hankintasopimuksen tekeminen

—_
B~

. Jélki-ilmoituksen julkaiseminen

[
W

. Sopimuksen tiytantoonpano

Iloranta & Pajunen-Muhonen (385, 2015) maédirittelevit hankintaprosessin suppeammin
kolmevaiheiseksi: 1. hankinnan suunnittelu ja valmistelu 2. hankinnan kilpailutus 3. toi-
mittajan sopimuksen aikainen ohjaaminen. Heiddn mukaansa julkisten hankintojen lain-
sdadinto kattaa 1ahinnd vain kilpailutus-osion, mikd on kuitenkin murto-osa koko han-
kintaprosessista. Julkisen sektorin hankintakoulutus ja julkinen keskustelu ovat painottu-
neet lahes pelkdstddn kilpailuttamiseen. Tdma puolestaan johtaa siithen, ettd osaamista ei
ole tarpeeksi ja tarjouspyyntd jdd epétdsmalliseksi tai hyodyntdd toimittajien erilaisia
mahdollisuuksia huonosti. Onnistunut hankintaprosessi edellyttdd siis perusteellista val-
mistautumista ja suunnittelua hyvissd ajoin ennen tarjouspyynnén léhettdmistéd (Iloranta

& Pajunen-Muhonen 2015, 386, 82).
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~
* Tarpeen ja hankinnan kohteen méirittely
* Markkinakartoitus J

W
\/ * Menettelytavan valinta, tarjouspyynto
HanKinta-| « Hankintailmoituksen julkaisu

1lmoitus J

» Tarjousten vertailu ja valinta

Tarjousten| ¢ Hankintapadtds, ilmoitus ja kertomus
kasittely J

» Hankintasopimuksen teko

Sopimus
P _J
... ) . )
* Toimittajan sopimuksenaikainen
ohjaaminen
Seuranta | * Varautuminen seuraavaan kauteen )

Kuvio 3. Yhdistelty hankintaprosessin kuvaus (mukaillen Iloranta & Pajunen-Muhonen

2015; Pekkala & Pohjonen 2015; Kuusniemi-Laine & Takala, 2008.)

2.3 B2B-myynnin erityispiirteet

Vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa voidaan olla monin eri tavoin, puhelimitse tai eri-
laisin sdhkdisten sovellusten kautta. Yritysten menestymiseen vaikuttaa niiden kyky muo-
dostaa verkostoja, ylldpitda ja hallita niitd sekd toimia niitd hydodyntiden. Yritysten vili-
sessd kaupankdynnissi yksiloiden vélinen toiminta on usein ratkaisevaa, joten verkosto-
jen ylldpitdminen edellyttdd vuorovaikutusta. Henkilokemia saa ihmiset luottamaan toi-
siinsa ja toimimaan yhdessd. On entistd tdrkedmpai, ettd vuorovaikutus toimii ja synnyt-
tdd sekd ylldpitdd osapuolten vélistd luottamusta, koska ostajan ja myyjén organisaatiot

toimivat yhid useammin strategisessa kumppanuussuhteessa. (Hénti & al. 2016, 10-11).
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Myyntityotd tekevistd valtaosa on ammattilaisia, jotka luovat pitkéaikaisia asiakassuh-
teita auttamalla asiakkaitaan. He organisoivat oman yrityksensé tekemiset tukemaan asi-
akkaidensa ongelmien ratkaisuja kuuntelemalla asiakkaitaan ja arvioiden asiakkaidensa

tarpeita (Kortelainen & Kyro 2015, 26.)

Asiantuntija edustaa oman alansa osaamista, ja siksi harvoin mieltda itsensd myyjéksi. He
voivat kuitenkin olla erinomaisia myyjié, koska he koettavat 16yt parhaan ratkaisun asi-
akkaan ongelmaan ja tarkastelevat asioita asiakkaan ndkokulmasta. Etuna asiantuntijan
roolissa on mahdollisuus pitdytya aidosti kiinnostuneena asiakkaan ongelman ratkaisemi-
sesta ilman pakkoa myydd. Ostaja saattaa my0s luottaa enemmaén asiantuntijaan kuin
myyjdén, uskoessaan ettd myyjdd ohjaavat myyntitavoitteet vahvemmin kuin oikean rat-
kaisun 16ytyminen asiakkaalle (Hanti & al. 2016, 28.) Myo6s Kortelaisen ja Kyron
(2015,8) mukaan myyntityé on muuttunut, kun tavoitteena on aiemmin ollut myydéa pal-
velu ilman ettd sille olisi edes ollut tarvetta, nykypdivind B2B- myynti korostuu ensisi-

jaisesti monimuotoisena asiakkaan ongelmien ratkaisemisena.

Hénti & al. (2016) mukaan “myyntity0 on toimintaa, jossa itsedén tai organisaatiotaan
edustavien yksildiden vélisen henkilokohtaisen vuorovaikutuksen kautta syntyy osapuo-
lille arvoa, joka johtaa asiakkaan haasteen ratkaisuun ja tdtd kautta synnyttda taloudellista
vaihdantaa”. Asiantuntija osallistuu myyntitapahtumaan joko toimimalla myynnin tukena
tai asiakaskohtaamisiin osallistumalla. Tarkedd molemmissa tapauksissa on, etti asian-
tuntijat ymmaértavit myynnin vaiheet ja roolit. Myyntapaamisiin ja tarjouksen laatimiseen
tietointensiiviselld alalla, kuten ohjelmistoratkaisujen myynnisséd, saattaa osallistua myy-
jéan lisdksi teknisid asiantuntijoita, projektipddllikoitd ja palvelun tuottajia. Kun paikalla
on myyntitiimi, asiakastyytyvéisyys lisddntyy ja myyntisykli nopeutuu. Ostajayrityksen
edustajat arvostavat asiantuntijan ldsndoloa myyntitapahtumassa, teknisiin ja toimituk-
seen liittyviin kysymyksiin saa heti vastauksen. Tamé vihentdd myods mahdollisia toimi-
tusvirheitd, kun ongelmiin vastataan heti myyntitapahtuman aikana. (Hanti & al. 2016,

28).

Aiemmin ajateltiin myyntity6td lineaarisen myyntiprosessin kautta, jonka mukaan myyn-
tity0 on “’vuorovaikutteista, henkilokohtaista, maksettuun myynninedistimiseen pohjau-
tuvaa toimintaa ostajan ja myyjéan vélilld”. Jatkuvan muutoksen tilassa on kiaynyt selviksi,
ettd myyntiprosessin vaiheet eivit endd seuraa lineaarisesti toisiaan, vaan myyjén ja asi-

akkaan kohtaaminen voi tapahtua missé jarjestyksessd tahansa. Teknologian kiyttd on
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mahdollistanut sen, ettei myyjdd valttdmattd tarvita kaikissa myyntitapahtumissa lain-
kaan. Télloin myyjdn on ostajan kohdatessaan pystyttdvd tuomaan lisdarvoa, joka on suu-
rempaa kuin sdhkodisten sovellusten kautta tapahtuvan kanssakdymisen tuottama lisdarvo.

(Hanti & al. 2016, 11).

Kommunikaation ymmarrettavyys saattaa olla teknisten asiantuntijoiden haasteena. Asia-
kas on saatava ymmartdméadn viesti, timén takia asiantuntijan on hyvéa pyrkid kertomaan
tuotteen tai palvelun hyodyistd asiakkaalle selkokielelld. Asiakastapaamisissa teknisen
asiantuntijan pitdad kertoa, mité tekniset ratkaisut merkitsevét asiakkaan kannalta, koska
ostaja ei vélttimattd ymmarré teknisid yksityiskohtia eikd niiden vaikutusta toimintaan.
Teknisen asiantuntijan myyntitaidoissa on kyse ennen kaikkea hyvistd kommunikaatio-
taidoista sekd proaktiivisesta ratkaisun ehdottamisesta. Myyntitapahtuman etenemisen
ymmaértdminen on myos oleellista, jotta prosessi etenee aktiivisesti kohti kauppoja. Asi-
antuntija voi ehdottaa aktiivisesti seuraavaa tapaamista, pyytdé lupaa tehd tarjous tai eh-

dottaa oikealla hetkelld palvelun kdyttoonottoa. (Hénti & al. 2016, 29.)

2.3.1 B2B- myyntiprosessi

Ammattimaisen organisaation johdon tehtivénd on johtaa myyntityotd madrittamalla
myyntistrategia ja kehittdmaélld myynnin prosessikuvaus. Myyntijohdon tehtidvani on ar-
vioida, millaisia edellytyksid organisaatiossa tarvitaan, jotta padstddn strategian ja tavoit-
teiden mukaisiin tuloksiin, asiakasyhteisty6td unohtamatta (Hénti & al. 2016, 83.) Myyn-
tiprosessi on vaiheittainen ohje, jonka avulla myyja kykenee myymaéan paremmin. (Laine

2008, 62).

Myyntiprosessi vaihtelee eri yrityksissd, joko kuvattuna tai vahvana kéyténtoni (Laine
2008, 60). Prosessin malleja ja teorioita on kuvattu jo vuosikymmenien ajan, yksi van-
himmista malleista on Dubinskyn Seven steps of selling- eli myynnin seitsemin askelta
(Moncrief & Marshall 2005, 1). Ohjelmistoalalla myynnin mallien uranuurtaja on muun
muassa amerikkalainen ohjelmistoyhtio IBM, joka suunnitteli teorioita myynnin kehitta-
miseksi. Eri malleissa ja niiden eri versioissa tavoite on kuitenkin sama; kuinka ymmaér-
tdd, mitd asiakas haluaa, miten kdsitelld monimutkaista paatoksentekokuviota ja miten

myyda arvoa niin, ettd kontrolli sdilyy myyjélld (Laine 2008, 61.)
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Myyntiprosessi on Laineen (2008, 68-69) mukaan ostoprosessin peilikuva, ja niiden on

edettdvd samaa tahtia. Myyntiprosessi on myos hyvé kuvata ja dokumentoida. Oikein

suunniteltu myyntiprosessi kuvaa (Laine 2008, 70):

mitd myydédan
kuinka asiakas ostaa

miké on paras tapa myyda

ketkd myyntiin osallistuvat

mitkd ovat kenenkin vastuut ja velvollisuudet

milld perusteella myyntiennuste tehddin

Hénti & al. (2016, 134) mukaan myyntiprosessi kdynnistyy potentiaalisten asiakkaiden

tunnistamisesta, heiddn kohtaamisestaan myyntineuvotteluissa, jotka johtavat sopimuk-

siin sekd syntyneen asiakkuuden jdlkihoidosta. Myyntineuvottelun vaiheet ovat (Héanti &

al. 2016, 134): avaus, tarvekartoitus, ratkaisun esittdminen, asiakkaan huolenaiheiden kéa-

sittely, hinnan perustelu, kaupan paattdminen ja asiakkaiden jilkihoito ja lisimyynti.

Myyntiprosessi myyja-
yrityksen lannalta

Asiakastapaamista edeltdvd vaihe
® myyntijohtolankkojen etsintd

® valmistautuminen

* somen kdyttd

* markkinoinnin apu

Myyntineuvatteluvaihe

® avaus

® tarvekartoitus

® ratkaisun esittédminen

® asiakkaan huolenaiheiden kisittely
® hinnan perustelu

* laupan paattaminen

Jalkiseurantavaihe
# asiakkaan jélkihoito ja lisamyynti

;

Asiakkuuden vaihe

Liidi eli myynti-
Jjohtolanka

Potentiaalinen
asiakas

f@[

Asiakas

-4 Vakituinen
asiakas

]

Asiakkaan ostopditis

Tarpeen havaitseminen

Informaation etsints

<

Vaihtoehtojen vertailu !

Ostopditis
J

Qston jalkeinen tilanne

Suhteen jatkuminen ja seuraavat kierrakset

asiakkaan ja myyjan valilla

Kuvio 4. Osto- ja myyntiprosessin yhteys. (Héanti &al. 2016, 57.)
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2.3.2 Yrityksen osallistuminen hankintakilpailutukseen

Hankintalain tarkoituksena on luoda julkisiin hankintoihin yhtenéiset ja tasapuoliset pe-
lisidnnot. Menestyminen julkisissa hankintakilpailutuksissa vaatii valmistautumista, asi-
akkaan tarpeiden tuntemista ja myyntistrategian luontia (Kortelainen & Kyro 2015, 63.)
Aikaisemmin tdssd tyOssd esiteltiin julkishallinnon hankintaprosessi kappaleessa 2.2.1.
Luetteloon merkittiin lihavoidulla tekstilld ne kohdat hankintaprosessissa, mihin yritys
voi vaikuttaa. Seuraavassa on tarkemmin kéyty hankintaprosessin kohdat 1dpi yrityksen
kannalta, esitellen yleisimpid huomioon otettavia asioita osallistuttaecssa hankintakilpai-

lutuksiin.

Hankintatarpeen kartoittaminen ja hankinnan suunnitteleminen. Karinkanta & al.
(2012, 47) mukaan hankinnan valmistelu on tarjoajan vaikutusmahdollisuuksien kannalta
tiarkein, koska tdssé vaiheessa voidaan vaikuttaa koko hankinnan toteuttamiseen, kun taas
myOhemmaéssé vaiheessa voidaan enédé yleensd vaikuttaa toteutuksen pieniin yksityiskoh-
tiin. Hankintailmoituksen julkaisemisen jidlkeen tarjoajan vaikutusmahdollisuudet vihe-
nevit oleellisesti etenkin avoimessa ja rajoitetussa menettelyssd. Yrityksen kannattaa li-
sdksi tutustua organisaation hankintastrategiaan ja hankintayksikon hankintaohjeistuk-
seen, ndma ovat julkisia asiakirjoja ja niistd saa usein tdrkedd tietoa hankintaprosessiin
liittyen (Kontio & al.2017, 97). Hankintayksikon kannalta uusissa tai vaativissa hankin-
noissa on usein valttdmatontd tehda tarjontaa kartoittava ennakkokysely tai kdyda yritys-
ten kanssa teknisid keskusteluja. My0s ulkopuolisen asiantuntijan kéyttd suunnitteluvai-
heessa on suotavaa, mahdollisen esteellisyystilanteen vilttdmiseksi. (Pekkala & Pohjonen

2015, 340).

Téssd vaiheessa on myos hyvad perehtyd hankintalain méarittdmiin pakollisiin ja harkin-
nanvaraisiin poissulkuperusteisiin. Hankintayksikn on poissuljettava kilpailutuksesta
sellaiset yritykset, joissa yritys itse tai sen edustaja on saanut lainvoimaisen tuomion tie-
tyistd rikoksista. Hankintalain 80. pykédldssd on tarkemmin mééritelty kyseiset rikokset,
kuten lahjuksen antaminen, ihmiskauppa, tydoloihin liittyvit rikokset (tyoturvallisuusri-
kokset, ty0syrjintd) ja vero-, tydeldkevakuutus- tai avustuspetos. Néissé tapauksissa pois-
sulkemisessa ei ole hankintayksikolld harkintavaltaa, mutta se edellyttdd kuitenkin aina
lainvoimaista, enintdin viisi vuotta sitten annettua tuomiota, joten vireilld olevan oikeu-

denkdynnin perusteella velvollisuutta poissulkuun ei ole (Kontio & al. 2017,171.)
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Harkinnanvarainen poissulkuperuste tarkoittaa sellaisia kriteereitd, joilla hankintayk-
sikkd voi halutessaan poissulkea yrityksia kilpailutuksesta. Ndma kriteerit esitetdin han-
kintalain 81. pykaldssd. Niitd ovat muun muassa yrityksen konkurssi/velkasaneerausoh-
jelma vahvistettu, Suomen tai EU:n lainsddddannon ymparisto-, sosiaali- ja tydoikeudel-
listen velvoitteiden rikkominen tai yritys on syyllistynyt vddrien tietojen antamiseen tai
laiminly6nyt vaadittavien tietojen antamisen. Harkinnanvaraisia poissulkuperusteita ei
ole tarve ilmoittaa erikseen, mutta se olisi suositeltavaa selvyyden ja avoimuuden vuoksi
hankintailmoituksessa tai tarjouspyynnossd (Kontio & al. 2017,172-173.) Yrityksen on
siis hyva selvittda jo hyvissé ajoin, onko yritykselld tai sen edustajalla kyseisid pakollisia

tai edes harkinnanvaraisia poissulkuperusteita.

Hankintailmoituksen julkaiseminen. Yrityksen on hyvai tietdd, ettd hankintailmoituk-
sen tekeminen korrektisti on tirkeéd, silld mikali hankintailmoituksen ja tarjouspyynnén
vililld on ristiriitaa, ratkaistaan se hankintailmoituksen hyvéksi. Julkaistu ilmoitus sitoo
hankintayksikkod, ja toimittajan vaikutusmahdollisuudet hankintaan ovat huomattavasti
pienempié kuin edellisessé valmisteluvaiheessa. Hankintailmoituksessa ilmoitetuista sei-
koista voidaan poiketa oikeastaan vain julkaisemalla korjausilmoitus tai keskeyttamalla
hankinta. Tdmén takia hankintailmoitus kannattaisi tehdd mahdollisimman yleisell4 ta-
solla, niin ettd mahdolliset tarkennukset ja tdismennykset voidaan tehdé tarjouspyynndssa.

(Karinkanta & al. 2012, 55-56).

Hankintalaissa (10. luku) on médritelty yksityiskohtaisesti tarjoajan soveltuvuusehtojen
asettamisesta. Ehtoja voi olla liittyen yrityksen oikeudellisiin, taloudellisiin, rahoituksel-
lisiin ja teknisiin tietoihin (Kontio & al. 2017, 169-170.) Téllaisia voi olla muun muassa
selvitys laadunvarmistuksesta, tiedot henkiléiden koulutuksesta ja ammatillisesta pate-
vyydestd, erilaiset referenssit ja selvitys ymparistonhallinnan toimenpiteistd (Kontio &

al. 2017, 178).

Tarjouspyyntdd koskevat lisikysymykset on yleensd pyydettdva tiettyyn paivimaarién
mennessd. Jollekin tarjoajalle antamista lisdtiedoista tulee informoida myds muita tarjo-
ajia tasapuolisesti. Mddrdajassa esitetyt kysymykset on koottava yhteen (ilman kysyjén
nimed) ja vastaukset annetaan tiedoksi kaikille. Samoin epéselvidd tai puutteellista tar-
jouspyyntdd voidaan tarvittaessa tdsmentéd ldhettdmaélla kaikille ehdokkaille (tarjoajille)

uusi tarkennettu tarjouspyyntd. Hankintaprosessi on kuitenkin aloitettava alusta, mikali
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puutteet ovat niin olennaisia, ettd mahdolliset uudet tarjoajat voisivatkin olla kiinnostu-

neita muuttuneista hankintaechdoista. (Pekkala & Pohjonen 2015, 505-506).

Tarjousten laatiminen. Lahtokohtaisesti tarjouspyynto pitdisi laatia niin selkeédksi ja yk-
siselitteiseksi, ettd silld on mahdollista saada yhteismitallisia ja vertailukelpoisia tarjouk-
sia. Aina ndin ei kuitenkaan ole. On kuitenkin tirkeda huolehtia siitd, ettd tarjoaja vastaa
kaikkiin vaatimuksiin tarjouspyynndssi edellytetylld tavalla. Tarkedd on myds tarjota sitd

mitd pyydetdén, vaikka tarjoajalla olisi parempi ehdotus. (Karinkanta & al. 2012, 88- 89).

Seuraavassa Karinkanta & al. (2012,89) tekemaissé luettelossa on esitettynd asiat, jotka

tarjouspyynnosta pitdisi selvittia:

1. Mitkd ovat hankinnan kohteen vihimmaéisvaatimukset?
2. Miti asiakirjoja tarjoukseen tulee liitt44?
3. Milld perusteella tarjouksia vertaillaan: mitkd hinnat vaikuttavat vertailuun

ja mitd muita seikkoja tarjousten vertailussa mahdollisesti huomioidaan?

4. Millaisiin sopimusehtoihin tarjouksessa tulee sitoutua?
5. Milloin ja missd muodossa tarjous tulee antaa?
6. Miten pyydetddn lisdtietoja, jos tarjouspyyntd on epéselvi, ja miten tarjoaja

saa tiedon mahdollisista tarjouspyynnon tismennyksistd?

Tarjouksessa olisi hyvé tuoda esille juuri niitd seikkoja, joilla on merkitystéd vertailussa.
On hyvd myds kiinnittdd huomiota siihen, milld perusteella ja millaisiin selvityksiin pe-
rustuen tarjouksia vertaillaan. Mikdéli yritys on nykyinen toimittaja, tarjous kannattaa silti
tehdd mahdollisimman kattavasti, koska tarjouksia vertaillaan keskendin eikd hankin-
tayksikko voi kéyttdéd vertailussa omia tietojaan vaan ainoastaan tarjouksessa olevia tie-
toja. Tarjous on aina lopullinen, eikd sitd voi parantaa jattdmisen jdlkeen, joten siitd kan-

nattaa tehdé kerralla niin hyva kuin mahdollista. (Karinkanta & Lahtinen 2017,111-112.)

2.4 Kohdeyrityksen esittely

Tutkimuksen kohdeyritys on pirkanmaalainen ICT-alan keskisuuri yritys. Yritys tuottaa

rdétéloityja ohjelmistoratkaisuja eri alojen tarpeisiin. Yritykselld ei ole ollut myyntid jul-

kishallinnon organisaatioille. Toimitusjohtaja kuitenkin katsoo, ettd julkishallinto olisi
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potentiaalinen ja haluttava asiakas tulevaisuudessa, ja yritys onkin pdittdnyt osallistua
jatkossa kilpailutuksiin. Heitd kiinnostaa uudistettu hankintalaki ja mahdollisuus lisétd
omaa osaamista kilpailutukseen ja hankintaprosessiin osallistumiseen liittyen. Kiireinen
tyotilanne ei ole antanut mahdollisuutta perehtya tarpeeksi kattavasti hankintalakiin ja sen
uudistuksiin, saati selvittdd, miten parantaa yrityksen edellytyksid osallistua ja menestya

tarjouskilpailuissa.



30

3 TUTKIMUKSEN MENETELMAT

3.1 Laadullinen tutkimus

Tutkimusmetodit jaetaan yleisesti kvantitatiivisiin eli méérallisiin ja kvalitatiivisiin eli
laadullisiin. Néiden eroista on keskusteltu jo pitkéddn, ja eroja on pyritty havainnollista-
maan monin tavoin. (Hirsijarvi & al. 2008, 131-132.) Kvalitatiivinen tutkimusmenetelma
keskittyy nimensd mukaisesti ilmididen laadullisiin seikkoihin, ja sen ldht6kohtana on
todellisen eldmin kuvaaminen. Kvalitatiivisessa otteessa tutkimus perustuu enemmén tut-
kijan omiin havaintoihin ja tutkittavien kanssa kaytyihin keskusteluihin kuin mittausvé-
lineiden valittimé&én tietoon. Kohdejoukon valinta on tarkoituksenmukaista satunnaisuu-
den sijaan. (Hirsijarvi & al. 2008, 157, 160.) Laadullisessa tutkimuksessa suositaan me-
todeja, joissa tutkittavat padsevit esille, kuten mm. teemahaastattelu, osallistuva havain-
nointi ja erilaisten dokumenttien ja tekstien diskursiiviset analyysit (Hirsijarvi & al. 2008,
160). Laadullisessa tutkimuksessa on tyypillisti, ettd tutkija on hyvin ldhelld tutkittavia.
Tutkija tekee 1lmidstd omia perusteltuja tulkintojaan. Koska laadullisen tutkimuksen tar-
koituksena on tuottaa uutta tietoa, olemassa olevat teoriat eivét useinkaan ohjaa laadul-
listen menetelmien suunnittelua yhté paljon kuin kvalitatiivisten menetelmien suunnitte-

lua (Ojasalo & al. 2014.)

Tulkinta,
ulottuvuuksien
luominen

Aineistossa
toistuvien
rakenteiden
tunnistaminen

Aineiston
kerddminen ja
valmistelu

Kriittinen
tarkastelu

Aineiston
pelkistaminen

Kuvio 5. Laadullisen tutkimuksen yleinen malli. (Muokattu, Ojasalo & al. 2014, 138.)
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Tamin tutkimuksen tarkoitus on kartoittava, eli etsid uusia ndkokulmia ja 10ytdd uusia

ilmi6itd (uusi myyntiprosessi kohdeyritykselle).

3.1.1 Tapaustutkimus

Liiketaloustieteisséd tapaustutkimus on hyvin tyypillinen tutkimusstrategia, ja sen lahto-
kohdat ovat tieteellisen tutkimuksen traditiossa. Kun tehtidviné on tuottaa kehittimiseh-
dotuksia ja ideoita, tapaustutkimus soveltuu hyvin kehittimistyon ldhestymistavaksi. Ta-
paus (case) eli tutkimuksen kohde voi olla esimerkiksi yritys tai sen osa kuten palvelu,
toiminta tai prosessi, kuten téssd tydsséd (Ojasalo & al. 2014, 52). Tapaustutkimuksessa ei
siis viedd vield kidytdnndssd muutosta eteenpdin tai varsinaisesti kehitetd mitddan konk-
reettista vaan sen avulla luodaan kehittdmisideoita tai ratkaisuehdotus havaittuun ongel-
maan. (Ojasalo & al. 2014, 37.) Téssd tydssé on tarkoitus kehittdd kohdeyritykselle myyn-

tiprosessi julkishallinnon myyntid tukemaan.

lmiédn Empiirisen
Alustava perehtyminen aineiston keruu
kehittamis- kfytdnnbzsdja Jaanalysointi . kehittamis-

s teoriassa eri menetelmilla: ehdia
ikt i haastattelut,
tai | Kehittamis- tal -malli
Skt tehtévan kyselyt,
tasmennys havainnoinnit
jne.

Kuvio 6. Tapaustutkimuksen vaiheet. (Ojasalo & al. 2014, 54).

Tapaustutkimus tuottaa tietoa nykyajassa tapahtuvasta ilmidstd sen todellisessa tilan-
teessa ja toimintaympadristossd. Tapaustutkimuksen tavoitteena on pyrkid tuottamaan sy-
villisti ja yksityiskohtaista tietoa tutkittavasta tapauksesta. Tapaustutkimuksen avulla on
mahdollista ymmartdd kehittdmisen kohdetta kokonaisvaltaisesti realistisessa toimin-
taympaéristossd. Tapaustutkimus vastaa usein kysymyksiin ”miksi?”” ja "miten?”. Tutki-
muksen kohteita on siis tapaustutkimuksessa véhan, usein vain yksi. Tutkittava tapaus voi
olla esimerkiksi yksild, ihmisryhmé, organisaatio, toiminto tai prosessi. Tyoeldmin ke-
hittdmistyossé tutkimuksen kohde valitaan aina kdytdnnon tarpeen mukaan ja kehittdmis-

tyolle asetettujen tavoitteiden ohjaamana. (Ojasalo & al. 2014, 52-53).



32

3.2  Kiytettivat tutkimusmenetelmiit ja aineiston keruu

Tutkittavasta tapauksesta saadaan syvillinen, monipuolinen ja kokonaisvaltainen kuva
monenlaisia menetelmid kayttdmaélla. Tapaustutkimusta on mahdollista tehdd niin maa-
rallisin kuin laadullisin menetelmin tai niitd yhdistelemaélld. (Ojasalo & al. 2014, 55).
Tédmai tyd on laadullinen tutkimus, ja aineisto kerdtddan luonnollisissa tilanteissa, kuten

analysoimalla kirjallisia aineistoja ja haastattelemalla asiantuntijoita.

Kirjallista aineistoa kerdttiin hakemalla ajankohtaisia artikkeleita ja kirjallisuutta hankin-
talaista ja sen uudistuksesta, myyntiprosesseista ja hankintakilpailutuksesta. Hakuja teh-
tiin erilaisista tietokannoista, kuten korkeakoulujen Finna ja Andor, ProQuest, EBSCO

29 9

ym. Hakusanoina kéytettiin muun muassa “hankintalaki”, public procurement”, "myyn-

9% 9

tiprosessi”, ’sales process” ja “hankinta”.

3.2.1 Haastattelu tutkimusmenetelmana

Tutkimus- ja kehittdmistyossd yksi kdytetyimmistd tiedonkeruumenetelmistd on haastat-
telu. Haastattelulla saadaan nopeasti kerétyksi syviéllistékin tietoa kehittimisen kohteesta.
Kun kehittimiskohde on vdhin tunnettu, haastattelulla on mahdollista saada kerdtyksi
uusia nikokulmia avaavaa aineistoa. Haastattelujen tehtdvani voi olla esimerkiksi asioi-
den selventdminen tai syventdminen. (Ojasalo & al. 2014, 106). Tassé tydssd haastatel-
laan hankinta-alan asiantuntijoita kysyen muun muassa uuden hankintalain vaikutuksista
pk-yrityksen osallistumiseen hankintakilpailutukseen ja muista hankintaprosessissa huo-
mioon otettavista asioista. Haastattelujen tavoitteena tdssa tyossd on saada tukea jo kir-
jallisuudesta 16ytyneisiin tuloksiin ja 16ytdd uusia ndkokulmia tutkittavaan aiheeseen sekd

saada syventdvéia tietoa.

Puolistrukturoidussa haastattelussa kysymykset on laadittu ennakkoon, mutta niiden jir-
jestystd voidaan vaihdella haastattelun kulun mukaisesti. Kysymysten tarkat sanamuodot
voivat myos vaihdella. Osa kysymyksistd voidaan jittdd esittaméttd, ja vastaavasti voi-
daan esittdd uusia, mieleen tulevia kysymyksié haastattelun kuluessa. (Ojasalo & al. 2014,

108).
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CIT-menetelmé eli Critical Incident Technique (kriittisten tapahtumien tekniikka) on
hyvin erityisesti palveluyritysten toiminnan kehittimiseen sopiva syvéhaastattelutapa.
Tekniikassa pyydetddn haastateltavaa (téssd tapauksessa kohdeyrityksen toimitusjohtaja)
kertomaan jostain erityisen hyvin onnistuneesta palvelutapahtumasta ja toisaalta jostain
epdonnistuneesta palvelutapahtumasta. Poikkeuksellisen hyvéa tai huonoa palvelua kut-
sutaan tdssd kriittiseksi tapahtumaksi. Haastattelun jilkeen haastattelijan tehtdvdnd on
analysoida, mitki tekijét tekivit palvelutapahtumasta onnistuneen tai epdonnistuneen.
(Ojasalo & al. 2014, 109). CIT- menetelméa on tidssi tyossa kdytetty 16ytdmaan kohdeyri-
tyksen myynnin tdméanhetkiset vahvuudet ja heikkoudet, jotta voidaan 16ytéé juuri koh-

deyritykselle sopiva myyntiprosessi.

3.2.2 Haastateltavien esittely

Asiantuntija 1. Hankinta-asiantuntija. Kokemusta julkisista hankinnoista yli 20 vuoden
ajalta. Neuvoo seki julkisen puolen ettd yritysten henkilokuntaa hankintoihin liittyvissa
ongelmatilanteissa kaupunkialueella (yli 300 000 asukasta alueella). Haastattelu

3.5.2017.

Asiantuntija 2. Kaupungin (yli 200 000 asukasta) hankinta-asiantuntija. Ollut mukana

kehittdmissd innovatiivisia hankintaprosesseja kaupungille. Haastattelu 11.5.2017.

Asiantuntija 3. Kaupungin (alle 100 000 asukasta) hankinta-asiantuntija. Tekee ty0s-
sddn hankintakilpailutuksia. Haastattelu sahkdpostitse 29.8.2017.

Haastattelu 4. CIT- haastattelu. Kohdeyrityksen toimitusjohtaja. Johtaa myyntityota, te-

kee myos itse myyntid. Haastattelu 9.6.2017.

3.3 Tiedon kisittely, analysointi ja tulkinta

Tutkimuksen ydinosa on kerédtyn aineiston analyysi, tulkinta ja johtopéétdsten teko. Tut-

kijalle selvidd analyysivaiheessa, minkilaisia vastauksia hdn saa ongelmiin. Analyysivai-

heessa voi kdyda niinkin, ettéd tutkijalle selvidd, miten ongelmat olisi oikeastaan pitdnyt
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asettaa. (Hirsjarvi & al. 2008, 216.) Kvalitatiivisessa tutkimuksessa, joissa aineistoa ke-
ratdén monissa vaiheissa (kuten téssd tyossd) ja usein rinnakkaisesti eri menetelmin, ana-
lyysid ei tehdd vain yhdessd tutkimusprosessin vaiheessa vaan pitkin matkaa. Aineistoa
toisin sanoen analysoidaan ja kerdtddn osittain samanaikaisesti. (Hirsjarvi & al. 2008,

218.)

Analyysitapoja on karkeasti kuvattuna kaksi: selittdmiseen pyrkiva ldhestymistapa, jossa
kdytetddn usein tilastollista analyysié ja pddtelmien tekoa; sekd ymmaértdmiseen pyrkiva
lahestymistapa, jossa kidytetddn tavallisesti laadullista analyysid ja pddtelmien tekoa
(Hirsjarvi & al. 2008, 219.) Tyohon valitaan sellainen analyysitapa, joka parhaiten tuo
vastauksen ongelmaan. Tdssd tydssd se on ymmartdmiseen pyrkivé ldhestymistapa. Laa-
dullisessa tyossa tutkija tekee jo alustavia valintoja aineistoon tutustuessaan ja sité tee-
moittaessaan. Tavallisimmat analyysimenetelmét laadulliseen aineistoon on teemoittelu,

siséllonerittely, diskurssianalyysi ja keskusteluanalyysi (Hirsjdrvi 2008, 219.)

Tassd tyossd kdytetddn sisdllonanalyysid. Se on perusanalyysimenetelmd, jota voidaan
kayttdd kaikissa laadullisissa tutkimuksissa. Siséllonanalyysid voi pitdd yksittdisen meto-
din lisdksi myos viljédna teoreettisena kehyksend, joka voidaan liittdé erilaisiin analyy-
sikokonaisuuksiin. Tutkimuksen tarkoituksesta ja tutkimusongelmasta nakyy, mistd juuri
tissd tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita. (Tuomi & Sarajéarvi 2009,91-92.) Ensin raja-
taan aineistosta oleellisin ja tdrkein asia tutkimusongelmaa ajatellen. Sen jdlkeen aineisto
koodataan, tdssé ty0ssd haastattelut litteroitiin eli kirjoitettiin puhtaaksi ja muu aineisto
lajiteltiin aihealueiden mukaan. Aineisto luokiteltiin eli jirjestettiin ja ryhmiteltiin. Ai-
neistosta nousi esiin samankaltaisuuksia, teemoja, joista lopulta saatiin tutkimuksen on-
gelmaan vastauksia. (Tuomi & Sarajdrvi 2009,93.) Teemoja, jotka tdssd ty0ssd nousivat
esiin, olivat: yrityksen osallistuminen mahdollisimman varhaisessa vaiheessa hankinta-
prosessiin, tarjouksen tdsméllisyys ja myyntiprosessin suunnitelmallisuus. Aineistosta
saatujen vastatusten pohjalta seka kirjallisesta aineistosta kehitettiin myyntiprosessi koh-

deyritykselle.
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4 TULOKSET JA JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyolld on haluttu saada vastaus kysymykseen: Miten ICT-alan yritys voi lisdti
myyntid julkishallinnon organisaatioille? Koska julkishallinnon organisaatiot joutuvat
hankintalain sditelemind kilpailuttamaan tietyt hankinnat, on myynnin edellytyksena
usein osallistuminen hankintakilpailutukseen. Jotta kilpailussa menestyy, on tarjous teh-
tavd mahdollisimman hyvin. Tama vaatii yritykseltd selkedd prosessia, joka alkaa jo en-
nen hankintailmoituksen julkaisemista, ja jatkuu aina siihen asti, kun mahdollinen sopi-
mus allekirjoitetaan, ja usein vield tdmin jalkeenkin. Tutkimusaineistona oli asiantunti-
joiden haastattelut. Ndistd nousi esiin tiettyjd teemoja, joiden pohjalta on kehitetty koh-

deyritykselle oma myyntiprosessi julkishallinnon kilpailutukseen osallistumiseksi.

Seuraavassa esittelen ensin kohdeyrityksen ldhtotilanteen sekd vahvuudet ja heikkoudet
julkishallinnon kilpailutuksiin osallistuttaessa. Sen jdlkeen esittelen myyntiprosessin,
jonka avulla kohdeyritys voi organisoida osallistumisen hankintakilpailutuksiin ja jonka

tavoitteena on yrityksen menestyminen mahdollisimman hyvin tarjouskilpailuissa.

4.1 Kohdeyrityksen haasteet ja vahvuudet

Kohdeyrityksen selkein haaste on se, ettei yritykselld ole kokemusta myynnista julkishal-
linnon organisaatiolle tai hankintakilpailutukseen osallistumisesta. Kun haastattelin yri-
tyksen toimitusjohtajaa haasteista ja vahvuuksista, hin kéytti esimerkkeind yritysmyyn-
nissd huomaamiaan seikkoja. Haastattelun aikana hin peilasi niitd kokemuksia siihen,
millainen késitys hdnelld on julkishallinnon hankintaprosessista ja pohti my6s mahdolli-
sia ongelmia ja vahvuuksia kilpailutukseen osallistumisen kannalta. Seuraavassa esitel-

ladn yrityksen haasteet toimitusjohtajan haastattelun pohjalta.

Ensimmadisend haasteena yritykselld on se, ettei olla pdésty tarpeeksi ajoissa myyntita-
pahtumaan mukaan. Néin ollen ei ole voitu vaikuttaa siihen, millaisia ratkaisuja asiak-
kaalle voisi ehdottaa. Tdma estdd my0ds hyvin ja avoimen kommunikaation muodostumi-
sen yrityksen ja asiakkaan vilille. Toisena haasteena kohdeyritykselld on se, ettd ICT-
alalla usein halutaan tarjota asiakkaalle juuri hdnelle radtaloity ratkaisu, miké taas ei aina

ole mahdollista julkisissa kilpailutuksissa, koska ratkaisu on jo etukdteen hyvin tarkasti
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madritelty hankintailmoituksessa. Toimitusjohtajan mukaan julkisen organisaation han-
kintaosaamisen taso voi olla huono tarjouspyyntoé tehtdessd, eikd yritys voi tai halua tar-
jota "huonoa ratkaisua”. Aikaisemmin yritykselld ei mydskdén ole ollut tarpeeksi refe-
renssejd osallistua isompiin kilpailutuksiin, mutta tdlld hetkella tilanne alkaa olla jo toi-
nen. Lisédksi yrityksessd ei olla ymmarretty/otettu selvdd, kuka on pdittdvissd asemassa

ja vaikuttaja asiakasorganisaatiossa.

Vahvuutena yrityksen henkildstolld on toimitusjohtajan mukaan hyvit kommunikaatio-
ja vuoropuhelutaidot. Tamain takia hédn katsoo, ettd yritys voisi menestyé erityisen hyvin
neuvottelumenettelyissd, koska niissd vuoropuhelun ja kommunikaation merkitys on
suuri, samoin suunnitteluun pddsee mukaan alusta saakka. Hanen mukaansa myynti on-

nistuu, kun pééstiin tarpeeksi ajoissa mukaan vuoropuheluun ja suunnitteluun.

4.2 Haastatteluiden tulokset

Opinndytetyohon haastateltiin kolmea hankinta-alan asiantuntijaa. Heiltd kysyttiin muun
muassa uudistetun hankintalain vaikutuksesta pk- yritysten osallistumiseen hankintakil-
pailutuksiin, mitd haasteita yrityksilld yleensd on osallistuessaan kilpailutuksiin, miten
yritys voi menestyd hankintakilpailutuksissa sekd miten ICT-alan hankinnat eroavat mui-
den alojen hankintaprosesseista. Haastatteluista ja alan kirjallisuudesta raétiloitiin koh-
deyritykselle prosessikuvaus jonka avulla kohdeyritys voi organisoida myyntia julkishal-
linnon sektorille, eli kidytdnndssé osallistua julkishallinnon hankintakilpailutukseen. Pro-
sessi on jaoteltu kolmeen osioon; valmistelu, tarjouspyyntdon perehtyminen ja tarjouksen
tekeminen. Kuten edelld on mainittu, hankintapdétds ja sen jilkeiset vaiheet, kuten sopi-

muksen teko ja sopimuksen aikainen toiminta on rajattu tasta tyosti pois.

Valmistelu. Tama vaihe kattaa kohdeyrityksen vaikutusmahdollisuudet ennen kuin han-
kintailmoitus on tehty. Vaiheeseen kuuluu monia erilaisia toimia, ja se on erittdin tarkea
yrityksen kannalta. Ensimmadiseksi yrityksen on hyva kartoittaa mitd myydéén ja kenelle
myydain, eli ne julkishallinnon asiakkaat ja hankintakohteet, jotka ovat yrityksen myyn-
titavoitteiden kohteena. Sen jilkeen nditd asiakkaita ja kohteita pitdd seurata aktiivisesti
eri kanavia pitkin, kuten internet-sivustot, sosiaalinen media, paikalliset lehdet ja tieten-

kin HILMA-sivusto, jotta olisi jo ajoissa tietoinen mahdollisista tulevista hankkeista. Sil-
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loin voi parhaassa tapauksessa pdastd osallistumaan hankkeen suunnitteluun, saada mah-
dollisimman paljon tietoa tulevasta hankinnasta ja ndin myotévaikuttaa omiin mahdolli-
suuksiin onnistua kilpailutuksessa, mikéli sellainen lopulta jérjestetién. ”Ensinndkin kan-
nattaa seurata Hilman ilmoituksia sekd pienemmissd hankinnoissa myés hankintayksi-
kéiden muita ilmoituskanavia (Pienhankintapalvelu, internet-sivut ym.), jotta ylipdditddn

pddsee selville kdynnissd olevista kilpailutuksista” (asiantuntijan haastattelu 29.8.2017.)

Myos aktiivista markkinointia kannattaa harkita, eli ottaa rohkeasti yhteyttd organisaation
paéttéjiin ja osallistua samoihin tilaisuuksiin kuin organisaatio. ”Hankinta pitdd Ilihted
aina tarpeesta, mutta varmasti yrityksen olisi hyvd olla aktiivinen ja tarjota palveluitaan.

Myydd saa virkamiehellekin ™ (asiantuntija haastattelu 3.5.2017).

Yrityksen tunnettavuus on myos etu siind vaiheessa, kun hankintailmoitus on tehty, koska
tdlloin hankintaorganisaatio voi ldhettdd tarjouspyynnon suoraan haluamalleen yrityk-
selle. Se on selked vihje siitd, ettd he ovat kiinnostuneita juuri sen yrityksen tuotteista ja
osaamisesta. Esimerkiksi pienhankinnoissa tdimi voi olla suurikin etu yritykselle, kun
hankinnat voidaan toteuttaa ilman kilpailutusprosessia. Useammassa haastattelussa kivi
ilmi my®0s ajoituksen tirkeys: " Tarjouspyyntojd luetaan liian myohddn. Alkuvaihe on tdr-
kein. Myyntiprosessi on onnistunut, kun mukana ollaan heti ilmoituksen julkaisemisesta

ldhtien” (asiantuntijan haastattelu 3.5.2017)

Aineistosta tuli selkedsti esille my0s se, ettd yrityksen pitéé olla aktiivinen jo ennen han-
kintailmoituksen julkaisemista. Hankintalaki antaa mahdollisuuden kayttdd markkina-
kartoituksessa my0s toimittajia/tarjoajia, kunhan neuvojen kiyttdminen ei johda kilpailun
vadristymiseen eikd ole syrjiméttomyyden ja avoimuuden periaatteiden vastaisia. Kartoit-
tavien neuvottelujen kiiyminen vain yhden toimittajan kanssa saattaisi johtaa siihen, etti
tarjouspyynnostd muodostuisi titd yhtd yritystd suosiva tai muut poissulkeva. Neuvotte-
lujen kdyminen vain yhden toimittajan kanssa ei kuitenkaan itsessdédn ole kiellettyd, jos
niiden tuloksena syntyva tarjouspyynto ei vaaranna tarjoajien tasapuolista ja syrjimatonta
kohtelua tarjouskilpailussa. Kilpailun vdéristymisen voisi vélttdd kdymalla keskustelua
avoimesti useampien toimittajien kanssa. Yrityksen kannattaa itse olla varovainen osal-
listuessaan markkinakartoitukseen ja hankinnan valmisteluun, siten voi valttdd mahdolli-

set ongelmat kilpailutuksen myohemmaéssé vaiheessa.
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Erds kaupunki kayttia erityisid tutustumisiltoja (tiedotustilaisuuksia) yrityksille tulevai-
suuden mittavien ja innovatiivisten hankkeiden esittelyyn ja niiden toteuttamisen keskus-
teluun (asiantuntijan haastattelu 11.5.2017). Kuitenkin toisen, pienemmaén kaupungin asi-
antuntija kertoi markkinavuoropuhelusta néin: “Sanoisin, ettd meilld markkinavuoropu-
helu on edelleen liian vihdn kéytetty tapa selvittid markkinoiden nykytilaa ennen varsi-
naista kilpailutusta. Toki merkittivissd koko kaupunkiorganisaatiota koskevissa ns. yh-
teishankinnoissa tdllaista tehdddn, mutta monesti se on vihdn epdvirallisempaa keskus-
telua joidenkin tiedossa olevien tarjoajien kanssa. Eli varsinaisia Hilmaan ldhetettyjdi
“kutsuja markkinavuoropuheluun” on tehty tosi harvoin. Suurin syy tdihdn on se, ettd
kaikkiin kilpailutuksiin ei yksinkertaisesti ole tarpeeksi resursseja” (asiantuntijan haas-

tattelu 29.8.2017.) Vaihtelua siis esiintyy hyvinkin paljon Suomen sisilla.

Tarjouspyyntoon perehtyminen. Kuten aiemmin on todettu, hankintalain piiriin kuulu-
vista hankinnoista on tehtiva julkinen hankintailmoitus. Suomessa hankintailmoitukset
julkaistaan HILMA - jarjestelmissé internetosoitteessa www.hankintailmoitukset.fi. Han-
kinnat, jotka ylittdvat EU- kynnysarvot, julkaistaan Euroopan unionin virallisen lehden
tdydennysosassa internetositteessa http://ted.europa.eu/TED/main/HomePage.do (TED-
tietokanta). Mikali yritys on kiinnostunut vain kotimaisista hankinnoista, riittdd HILMA-
ilmoitusten seuraaminen. Hankinta-asiamies.fi palvelu tarjoaa maksullista hankintailmoi-
tusten vahtipalvelua, jolloin yritys voi tilata automaattisesti itsedén kiinnostavat hankin-

tailmoitukset esimerkiksi sdhkdpostiinsa.

Téssd vaiheessa yrityksen on tehtdva paitos, ldhtedko hankintakilpailutukseen vai ei. Té-
hin vaikuttaa muun muassa tarjouspyynnon soveltuvuusehdot tarjoajalle sekd milld pe-
rusteilla tarjouksia vertaillaan ja mikd on hankinnan kokonaisarvo. Kilpailutukseen osal-
listuminen lisdd yrityksen tunnettavuutta julkishallinnon organisaatioissa, kun kaikki
osallistumishakemukset késitellddn huolellisesti ennen padtoksen tekemistd. On suositel-
tavaa ldhted rohkeasti tarjouskilpailuihin, vaikka onnistuminen olisi epdvarmaa. Haastat-
teluista kdvi ilmi yleinen ongelma pk-yrityksilla: ”Itsensd karsiminen pois: en kuitenkaan

voita, en siis edes tarjoa” (asiantuntijan haastattelu 3.5.2017)

Useammassa haastattelussa (asiantuntijan haastattelu 3.5.2017 ja asiantuntijan haastattelu
11.5.2017) tuli esille mahdollisuus pk-yrityksen verkostoitumiseen muiden toimittajien

kanssa ja ryhmittyménd tarjoaminen. “Hankintojen koko tulee kasvamaan tulevaisuu-
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dessa (maakunnat, SOTE, jne.). Pienempien yritysten kannattaa verkostoitua, etsid kump-
paneita joko kilpailijoista tai omaa toimintaa tdydentdivid toimittajia. Yritysten viliset
sopimukset on hyvd tehdd joissa valmiiksi, jotta voi osallistua nopeastikin kilpailutuksiin
ryhmittymdnd. ” Kohdeyrityksen olisi hyvé jo ennalta tehdéd verkostoitumista muiden yri-
tysten kanssa, ja mahdollisesti sopiakin tulevista yhteisistd projekteista, jotta siind vai-
heessa, kun hankintailmoitus julkaistaan, yritykset pédasisivét heti tekemdén yhdessa tar-

jousta ja osallistumaan kilpailutukseen.

Tarjous Téssd vaiheessa tarjoajan vaikutusmahdollisuudet ovat 1&hinnd mahdolliset tar-
jouspyyntdd koskevat lisdkysymykset ja oman tarjouksen teko. Asiantuntijan haastatte-
lussa 3.5.2017 tuli ilmi, ettd pk-yritykset kdyttévit liian vahén tilaisuutta lisdkysymysten
tekoon. Toisaalta toinen asiantuntija (haastateltu 29.8.2017) kertoi lisdkysymysten esitté-
misestd ndin: ~ Kylld tdtd mahdollisuutta kdytetddn paljonkin, ja kysymyksid saattaa tulla
ihan laidasta laitaan. Yleisimmdt kysymykset vaihtelevat tosi paljon riippuen kilpailutuk-
sen kohteesta, mutta monesti ne koskevat esim. soveltuvuus- / kelpoisuusehtojen mahdol-
lista lieventdmistd (jos kysyjd esim. kokee ettd ei tdaytd vaatimuksia, mutta haluaisi kui-
tenkin osallistua), tai sitten varsinaisen hankinnan kohteen mddrityksid / ominaisuuksia

(tekniset vaatimukset, tuotteiden mitat tms.)”

Asiantuntija kertoi myds, ettd monesti kysytddn myds tarjousten pisteytysperusteista, mi-
kali niitd ei tarjouspyynnossd ole riittdvén tarkasti ilmoitettu. Monesti kysyjien tavoit-
teena on saada tarjouspyyntd “muokattua” sellaiseen muotoon, ettd juuri kysyjalld olisi
parhaat mahdollisuudet menestyd kilpailutuksessa. Oikeuskédytdnnon mukaan tarjous-
pyyntod ei kuitenkaan merkittdvisti saisi muuttaa kesken menettelyn, mutta merkittava

muutos on tietysti varsin tulkinnanvarainen kéisite.

Yritykselld kannattaa olla hankintakilpailutuksiin tarvittavat asiakirjat ajan tasalla ja val-
miina kilpailutusta varten. Yrityksessa olisikin hyvé olla nimettynd vastuuhenkilo, joka
huolehtii siitd, ettd tarvittavat tiedot ja ajantasaiset asiakirjat ovat nopeasti saatavilla.
Asiakirjojen hankkiminen vie yllittdvan paljon aikaa ja resursseja myyntihenkilokun-
nalta, ja niiden ajan tasalla pitdminen on hyvi keskittd tiettyjen henkildiden tehtavéksi
sekaannusten vilttdmiseksi. Tdma nopeuttaa huomattavasti kilpailutukseen osallistumista

ja tarjouksen laatimista.



40

Yrityksen tarkeimmat asiakirjat (Kontio & al. (2017, 187):
- tilinpdatostiedot
- referenssitiedot
- keskeisten johtajien ja asiantuntijoiden CV:t

- tiedot laatujdrjestelmistd, sertifikaateista tai vastaavista jarjestelyisti

"Mikdli sitten pddittdd osallistua tarjouskilpailuun, niin kaikkein tdrkeintd on kdydd tar-
Jjouspyyntoasiakirjat ldpi jokaista yksityiskohtaa mydden, muuten tarjouksen tekeminen
tarjouspyynnon mukaiseksi voi olla haasteellista (toki nykyaikaiset tarjoajaa ohjaavat
kilpailutusjdrjestelmdt ovat tuoneet tdhdn helpotusta)” (Asiantuntijan haastattelu

29.8.2017)

” Yritysten ongelmana on usein ylitarjonta; halutaan tarjota parempaa ratkaisua, kuin
tarjouspyynnossd ilmoitetaan. Pitdd tarjota sitd mitd pyydetddn, ei parempaa tai huo-

nompaa” (Asiantuntijan haastattelu 3.5.2017).

On siis erittdin tarkedd, ettd tarjouksessa on vastattu juuri niihin asioihin, mité vaaditaan,
eli vertailuperusteissa merkittavit seikat tulee esittdd tarkalleen tarjouspyynnon vaati-

malla tavalla.

Oma tarjous kannattaa laatia ottaen huomioon tarjousasiakirjojen julkisuus. Liikesalai-
suudet kannattaa merkité tarjoukseen huolellisesti ja erikseen, jotta véltytdén hankintayk-
sikon tai oman huolimattomuuden seurauksena liikesalaisuuksien paljastumiselta. Erddn
haastatellun asiantuntijan mukaan ongelmia hankintayksikéille voi tulla pidasiassa sil-
loin, jos liikesalaisuudeksi ilmoitettua tietoa on kdytetty tarjousten vertailussa. Talldin

kilpailijoilla on ainakin periaatteessa oikeus saada tieto myds téillaisesta asiakirjasta.

”Nditd tilanteita pyritddn estdmddn muotoilemalla jo tarjouspyyntoon esimerkiksi seu-
raavanlainen ehto, jonka myotd tarjoajat toivon mukaan aina muotoilevat tarjouksensa

ilman enempid salaisuuksia:

Hankintapadtos on julkinen padtoksen / poytakirjan allekirjoittamisen jalkeen. Muut han-
kinta-asiakirjat ovat julkisia sopimuksen allekirjoittamisen jélkeen. Asianosaisella on oi-

keus saada tieto hankinta-asiakirjoista padtoksen tiedoksiannon jilkeen.
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Tarjoukset on pyrittdva laatimaan siten, etteivit ne sisdlld salassa pidettdvéa tietoa. Jos
tarjoajan mielestd jokin osa tarjouksesta siséltdd liikesalaisuuksia, on tarjoajan ilmoitet-
tava tdimé kohdittain tarjouspalvelu.fi -portaalissa ja esitettdva nama tiedot erillisell4 liit-

teelld, jonka yldlaitaan tulee merkité teksti "SALAINEN".

Asianosaisella on kuitenkin aina oikeus saada tieto tarjousten vertailussa kéytetystd hin-

nasta ja muusta tarjousten vertailussa kaytetysté tekijasta.”

”Kdytdnto on kuitenkin osoittanut, ettd monet tarjoajat merkitsevidt sitten ldhes koko tar-
Jjouksensa salaiseksi, mikd taas johtaa tulkintaongelmiin, mikdli muut (Idhinnd hdvinneet)
tarjoajat kyselevdt tarjousasiakirjojen perddn. Tdlloin ainakin itselldni on tapana vield
varmistaa tarjoajilta, miltd osin heiddn tarjouksensa tulee pitdd salassa, ja miltd osin

tietoja saa luovuttaa eteenpdin’ (asiantuntijan haastattelu 29.8.2017)

Vaikka yritys ei voittaisi hankintakilpailua, yrityksen kannattaa hyddyntda oikeutta tutus-
tua hankintamenettelyn asiakirjoihin. Toisten kilpailijoiden tarjouksista voi saada ohjeis-
tusta sithen, miten omaa tarjousta kannattaisi muuttaa ja ndin mahdollisesti parantaa mah-
dollisuuksiaan menestyé tulevissa kilpailutuksissa. My0s hintatietojen julkisuuden myo6té
on mahdollista vertailla ja tarkastella muiden yritysten hinnoittelupolitiikkaa ja tehda tar-

vittaessa muutoksia omaan hinnoitteluun.

* Potentiaalisten asiakkaiden ja hankintakohteiden
etsintd

Valmistel * Markkinointi & hankintojen valmisteluvaihe

<

<

) * Tarjouspyyntéon tutustuminen
Tarjous- e Osallistumispéitos

pyyntoon
+ Lisdkysymykset ja tarvittavat

erehtymi-
W
\/ asiakirjat
W * Vertailuperusteet




42

Kuvio 7. Myyntiprosessi kohdeyritykselle (mukaillen Hénti & al. 2016, Laine 2008)

Julkisuudessa puhutaan télld hetkelld paljon ohjelmistorobotiikan lisdéntymisestd, ja osit-
tain julkisia hankintaprosesseja on jo nyt viety tiysin sdhkoisiksi menettelyiksi. Kuitenkin
suuret, monimutkaiset hankkeet tullaan todenndkoisesti vield ldhitulevaisuudessa vie-
méén suurimmalta osin ldpi ihmisten toimesta, joten hankintaosaaminen on tarpeen edel-
leen. Jatkuva koulutus ja tiedon etsiminen ovat tarpeen, niin yrityksen kuin julkisen sek-
torin puolella. My0s asiantuntijan myynti- ja neuvottelutaidot korostuvat kilpailutuspro-
sessissa, etenkin ICT-alalla, kun on kyse monimutkaisista ja usein radtaloidyistd ratkai-
suista. Kuten toimitusjohtaja totesikin, he olisivat vahvoilla etenkin neuvottelumenette-
lyssd, mutta katson ettd yritykselld olisi hyvét valmiudet osallistua my6s muihin menet-
telyihin. Kyky ennakoida ja esittdd oikeanlaisia tarkentavia kysymyksié on tarkeds, seka
taito ilmaista ja tuoda esiin juuri kyseisen ratkaisun soveltuvuus tarjouspyynndssa esitet-

tyyn vaatimukseen.

Kun asiantuntijoita haastateltiin tihén tyohon, tuli melko selvésti esiin se, ettd hankinta-
prosessi on usein hyvin monimutkainen ja korkeaa osaamista vaativa prosessi: ”/CT-han-
kinnoissa myés hankinnan valmistelu ja tarvemddritys ovat todella keskeisessd roolissa,
ettei sitten toteutusvaiheessa tule ikdvid ylldityksid suuntaan tai toiseen (lisdkustannukset
ym.)” (Asiantuntijan haastattelu 29.8.2017.) Téllaista osaamista ei luonnollisesti esiinny
tasalaatuisena kaikkialla, vaan vaihtelua Suomen sisélld on laajalti. Kilpailuttamisen hal-
linta on jatkuvasti monimutkaistuvien palvelukokonaisuuksien ja tuotteiden hankinnassa
julkisen sektorin haaste. Lopputuloksen méérittely ja kuvaaminen, tarjouspyyntdjen laa-
dinta sekd niiden vertailu ovat sen haastavampaa, mitd monimutkaisemmasta kokonai-
suudesta on kyse. Yritysten nikokulmasta osaaminen ja koulutus ovat yhta tarkeda. Yri-
tyksen pitdd panostaa henkilokunnan kouluttautumiseen, strategiseen suunnitteluun ja

osaamisen ylldpitamiseen.
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S POHDINTA

Téssd opinndytetyossd tarkasteltiin ICT-alan yrityksen edellytyksid osallistua julkishal-
linnon hankintakilpailutuksiin. Kohdeyritys halusi saada tietoa hankintalain uudistuk-
sesta ja siitd, mitd yrityksen tulee ottaa huomioon osallistuessaan julkishallinnon hankin-
takilpailutukseen. Opinnéytetyon tavoitteeksi muodostui myyntiprosessin kehittiminen
kohdeyritykselle julkishallinnon myyntiin. Tutkimuskysymys oli: Miten ICT-alan yritys
voi lisdtd myyntid julkishallinnon organisaatiolle? Vastaus kysymykseen on osallistua
julkishallinnon kilpailutuksiin ja voittaa sopimus, mikd on myynnin lisddmisen edellytys.
Ty0ssd haettiin vastausta sithen, millaisella prosessilla yritys menestyy julkisissa kilpai-

lutuksissa.

Hankintalain uudistus on mittava ja silld on merkittdvia vaikutuksia kdytdnnon kilpailu-
tuksiin. Laki edellyttdi entistd vahvempaa juridista ja kdytdnnon kilpailutusmenettelyihin
liittyvdd osaamista. Yrityksen pitdd perehtyd hankintaprosessiin tarkkaan ja mééaritelld
oma myyntiprosessi julkishallinnolle, koska sen ostoprosessi eroaa niin selkedsti yksityi-
sistd yrityksistd. Kohdeyrityksen myyntiprosessin laadinta l4hti julkisen hankintaproses-
sin kartoittamisesta ja kohdeyrityksen vahvuuksien ja heikkouksien vertailusta. Asiantun-
tijoiden haastattelut antoivat syvempéa kdytdannon ymmarrystd hankintaprosessista ja kil-

pailutukseen osallistumisesta.

Téarkeimmiksi teemoiksi nousivat ajoissa oleminen, hyvi valmistautuminen (myyntipro-
sessi) ja tarjouksen tekeminen tarkasti tarjouspyynndn mukaisesti. N4&itd ohjeita seuraa-
malla yrityksen pitéisi onnistua julkishallinnon kilpailutuksissa, vaikkakin se vaatii suun-
nitelmallisuutta ja eri henkildiden osaamista ja omistautumista. Osallistumalla ajoissa
hankintakilpailutukseen, vaikuttamisen mahdollisuudet ovat korkeammalla, samoin on-
nistuminen kilpailutuksessa. Verkostoitumista yritys on toimitusjohtajan mukaan jo jos-
sain madrin tehnytkin muiden toimijoiden kanssa, ja se todenndkdisesti on tarpeen tule-
vaisuudessakin. Etenkin suuriin hankintakilpailutuksiin osallistuttaessa on etua, mikali
verkostot ovat laajat ja toimivat, ja yritys kykenee tekemédin yhteistyotd myds ns. kilpai-

levien yritysten kanssa.

Tama tutkimus oli laadullinen tapaustutkimus. Reliaabelius tarkoittaa tutkimuksen mit-

taustulosten toistettavuutta, eli sen kykya antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Validius tar-
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koittaa tutkimusmenetelmén kykya mitata juuri sitd, mitd on tarkoituskin mitata. Reliaa-
belius ja validius kvalitatiivisissa tutkimuksissa ovat saaneet erilaisia tulkintoja. Tapaus-
tutkimuksen tekijé voi aiheellisesti ajatella, ettd kaikki ihmistd ja kulttuuria koskevat ku-
vaukset ovat ainutlaatuisia ja ettei ole kahta samanlaista tapausta, joten perinteiset luotet-
tavuuden ja pitevyyden arvioinnit eivét tule kysymykseen (Hirsjarvi & al. 2008, 226-
227.)

Kuitenkin kaiken tutkimuksen luotettavuutta ja patevyyttd tulisi jollain tapaa arvioida.
Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta kohentaa tutkijan tarkka selostus tutkimuksen to-
teuttamisesta, mihin tidssakin tydssé on pyritty. Tarkkuus koskee kaikkia tutkimuksen vai-
heita. Laadullisessa aineiston analyysissa keskeistd on luokittelujen tekeminen. Lukijalle
olisi kerrottava luokittelun syntymisen alkujuuret ja luokittelujen perusteet (Hirsjarvi &
al. 2008, 226-227.) Téssé tydssd aineistona oli asiantuntijoiden teemahaastattelut ja kir-
jalliset ldhteet. Aineistosta nousi esiin tiettyjd teemoja, jotka toistuivat samanlaisina riip-
pumatta aineiston ldhteestd. Myyntiprosessin runko rakennettiin kirjallisista ldhteistd, ja
sisdlto tuli asiantuntijoiden haastatteluista. Téssé tydssd on myds pyritty kertomaan, milla
perusteella tutkija esittdd tulkintoja, mihin hdn péaédtelménsd perustaa. Tdhdn on pyritty
muun muassa suorilla haastattelusitaateilla. Opinnéytetyo tehtiin kohdeyrityksen tarpee-

seen, ja tekijd toivoo tyOstd olevan hyotyd kohdeyritykselle.

Jatkokehittimisaiheena voisi tutkia, miten kattavasti pk-yritykset organisoivat ja toteut-
tavat myyntiprosessia julkishallinnon myynnissé. Olisi my0s mielenkiintoista tutkia mi-
ten kohdeyritys ottaa myyntiprosessin kdyttoon ja tuoko se toivottuja tuloksia. Koska
hankintapditos ja sen jilkeinen toiminta eli sopimuksen teko ja sopimuksen aikainen toi-
minta on rajattu tastd tyostd pois, voisi olla aiheellista jatkossa kehittdd myyntiprosessia
my0s sopimuksen teon ja voimassaolon aikaisella kuvauksella, koska niissikin on paljon
eroja julkisen ja yksityisten organisaatioiden vililld. Olisi lisdksi mielenkiintoista tietdi,
miten hankintakoulutusta télla hetkelld toteutetaan ja kehitetddn niin yksityiselld kuin jul-
kisella sektorilla, koska tatiakin opinndytetydtd tehdessa on tullut ilmi, ettei hankintaosaa-

minen ole riittdvai ldheskiin jokaisessa organisaatiossa ja yrityksessa.
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