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1 Johdanto

1.1 Tyon tausta ja tavoitteet

Opinndytetyo uudesta hankintalaista ja sen vaikutuksista pk-yrityksiin valikoitui ai-
heeksi ajankohdan takia. Ty6ta tehdessa hankintalaki oli vasta tulossa voimaan. Viral-
lisesti lakimuutos tuli voimaan 14.12.2016. Lain sdaaddkset olivat tiedossa jo etuka-
teen, muttei siita ollut vield kaytannon kokemusta. Suomessa valtion budjetista kay-
tetdan noin kolmasosa erilaisiin hankintoihin, joten aiheena se on tarkea. Suomessa
pk-yrityksiin kuuluu 98% kaikista suomalaisista yrityksista, joten niiden nakdkulmasta
tutkittuna lakimuutos on tarkea. Tutkimuskysymys lopulta asettui muotoon: Uuden
hankintalain vaikutukset pk-yritysten asemaan julkisissa tarjouskilpailuissa. Kaiken
kaikkiaan aihe on juuri muuttuneen lain vuoksi sekd ajankohtainen etta tarkea. Opin-
ndytetyo tarjoaa uutta tietoa seka pk-yrityksille ettda hankintayksikoille. Tydssa tule-
vat ilmi suurimmat lakimuutokset seka niiden mahdolliset vaikutukset pohjautuen

kvalitatiivisen tutkimuksen haastattelujen johtopaatoksiin.

Koska hankintalain muutos on uusi ilmio, niin tutkimustulokset perustuvat hankin-
tayksikoiden asiantuntijoiden mielipiteisiin muutoksesta. Jatkoa ajatellen aihetta kan-
nattaa tutkia kdytannon kokemuksien kautta kysellen pk-yritysten suoraa mielipi-
detta muutokseen, kun lakimuutos on jatkunut kaytanteena jo jonkin aikaa.
Suurimpia lakimuutoksia olivat kynnysarvojen nousemiset 30 000€:sta 60 000€:n
kansallisissa hankinnoissa, laatutekijan painottaminen, osittaminen, hankintajarjes-
telmat seka yritysten auttaminen julkisissa hankinnoissa. Tutkimus on hyodyllinen
kaikille asiantuntijoille, hankintayksikoille ja pk-yrityksille, jotka tarvitsevat koottua
uutta tietoa hankintalaista, sen muutoksista seka asiantuntijoiden mielipidettd mah-

dollisista muutoksista.



1.2 Tutkimuksen rakenne

Tutkimustyo alkaa teoriaosuudesta, jossa on kaksi selkedaa teemaa: hankinnat seka
myynti. Teoriaosuudessa kasitelldan vanhaa ja 14.12.2016 voimaan tullutta hankinta-
lakia seka niiden eroja. Myyntiin perehdytaan siksi, koska se on tarkea osuus hankin-
taprosessia. Hankintaprosessiin osallistuminenkin ovat myyntia ja siind on paljon yh-
talaisyyksia B2B-myynnin kanssa pk-yrityksen nakdkulmasta. Opinndytetydssa pereh-
dytdaankin hankintojen jalkeen B2B-myynnin prosesseihin ja maaritelmiin. Prosessien
jalkeen siirrytaan kasittelemaan hankintajarjestelmia, joiden lapi hankinnat toteute-

taan. Lopuksi teoriaosuudesta laaditaan jokaisesta osuudesta lyhyet tiivistelmat.

Teoriaosuuden jalkeen analysoidaan haastatteluaineisto, joka kerattiin kvalitatiivi-
sella tutkimusmenetelmalld puhelinhaastattelujen muodossa. Haastateltavat asian-
tuntijat valittiin ympari Suomea eri hankintayksikoista. Heilla on todennakdisesti pa-
ras tietdmys uuden hankintalain muutoksista, etenkin pk-yritysten ndakékulmista. He
valikoituivat laajasti eri puolilta Suomea, jotta saataisiin mahdollisimman paljon eri-
laisia ndkemyksia muutokseen. Haastatteluaineisto on litteroitu ja teemoitettu, jotka
ovat esitetty taulukkomuodossa nimella liite 1. Tutkimustuloksien jalkeen seuraa

pohdinta lakimuutoksen vaikutuksista pk-yrityksiin seka johtopaatokset.



2 Hankintalaki

2.1 Julkiset hankinnat

Hankintalaki seka sen tuoma ilmoitusvelvoite koskee hankintalain mukaisia hankin-
tayksikkoja. Nama yksikot kuuluvat julkiselle sektorille. Niitd ovat: valtion, kuntien- ja
kuntayhtymien viranomaiset, evankelis-luterilainen seka ortodoksinen kirkko seura-
kuntineen, valtion liikelaitokset, julkisoikeudelliset laitokset, tai minka tahansa han-
kinnan tekija, jos se on saanut tekemista varten tukea yli puolet hankinnan arvosta.

(Hankintailmoitukset, 2016.)

Pekkala (2012, 12) kiteyttaa, etta julkisilla hankinnoilla tarkoitetaan tavaroiden ja pal-
velujen ostamista seka rakennusurakoiden teettamista julkisilla varoilla. Han jatkaa,
etta hankinnoilla tarkoitetaan hankintasopimuksen tekemistd, jossa ostaja on hankin-
tayksikko ja myyjana yritys tai muu toimittaja. Siina sovitaan tavaroiden hankinnasta,
palvelun suorittamisesta tai urakan teettamisesta taloudellista vastiketta vastaan.
Yleisesti ottaen julkisia hankintoja tehddan paljon. Esimerkiksi viime vuonna EU:n si-
salla hankintamenot olivat noin 14% suhteessa EU:n BKT:hen. Vuosittain EU-maissa
yli 250 000 viranomaista tekee toita julkisten hankintojen parissa ostamalla tuotteita

tai palveluita. (Europa, 2016.)

Suomessakin julkisen alan palvelut ovat merkittava osa kansantaloutta. Pelkastaan
julkisen puolen hankintojen arvo on noin 20 miljardia euroa vuodessa. Naista 15 mil-
jardia vuodessa kuuluvat yleisen kilpailutuksen piireihin. Julkiselle puolelle palveluita
tuottaa kymmenia tuhansia yrityksia. (Yliherva, 2016, 13.) Hankintalain tavoitteena
on lisaksi julkisten palvelujen tehostaminen ja laadun parantaminen seka talouden
kasvun, kilpailukyvyn ja tyollisyyden edistaminen. Julkisten hankintojen direktiiveilla
pyritdan edistamaan Euroopan unionin toiminnasta annetun sopimuksen mukaisia
tavoitteita tavaroiden vapaasta liikkuvuudesta, palvelujen tarjoamisvapaudesta seka

sijoittautumisvapaudesta. (Hallituksen esitys, 2016.)



Julkiset hankinnat ndhdaan usein vain teknisena tyokaluna ostaa markkinoilta sita
mita kulloinkin tarvitaan. Ptcs:n (2016) artikkeli taas korostaa sitd, etta julkisissa han-
kinnoissa pitdisi ottaa enemman yhteiskuntavastuuta hankintoihin mukaan.
Ratkaisuksi yhteiskuntavastuullisempaan toimintaan edellyttda ostajalta ja taustaor-

ganisaatiolta suunnitelmallista ja strategista otetta hankintojen toteuttamisessa.

Julkisissa hankinnoissa on saantelya. Sen tavoitteena on tehostaa julkisten varojen
kayttoa, niin etta pystytdadan saamaan laadultaan parhaita palveluja seka tuotteita
kaytettavissa olevilla rajallisilla resursseilla. Samalla avataan hankintojen markkinat
koko Euroopan unionin alueella tulevalle kilpailulle muista jasenvaltioista. Tavoit-
teena ovat myos kilpailukyvyn ja tyollisyyden edistaminen, laadun parantamisen, ta-
louden kasvattaminen, seka julkisten palveluiden tehostaminen. (Hallituksen esitys

eduskunnalle hankintamenettelyad koskevaksi lainsaadannoksi, 12, 49 —51.)

Myllymaen (2014) mukaan suomalaisessa jarjestelmadssa kunnat, valtiot seka seura-
kunnat paattavat kaytanndssa julkisista hankinnoista. Kuntien hankinnat ovat lahella
ihmisten arkea. Naita ovat esimerkiksi koulut, terveyskeskukset, kirjastot, kotikadun
auraus seka valaistus. Myllymaki kysyykin meilta: kuinka huomioimme paikalliset yri-

tykset, ympariston, tyollistamistavoitteet ja mihin hintaan?

Ennen uuden hankintalain uudistusta Elintarviketeollisuusliitto ja Scan kyselypalvelut
Oy ovat toteuttaneet kuntien elintarvikehankinnat -tutkimuksen. Tutkimuksessa kéavi
ilmi, etta useassa kunnassa tilauskaytanteet olivat hallussa, mutta valintojen hankin-
takriteerit olivat epaselkeita. Tutkimuksessa todettiin, ettd kolme neljasta vastaajista
vastasi kunnan elintarvikehankinnoista osana paatyonaan, mutta yli puolet ei ollut

saanut hankintoihin liittyvaa koulutusta.

Tutkimuksesta tehdyn artikkelin mukaan hyva hankintaosaaminen ja tiivis yhteistyo
hankintaketjussa ovat tarkeita, koska ne tehostavat toimintaa seka lisdavat suoma-

laisten elintarvikkeiden kysyntaa julkisella sektorilla. (Pohto, 2011.)



2.2 Julkisten hankintojen lainsaadanto

Kaarresalon (2007, 1) mukaan julkisten sektorin hankintoja koskeva oikeudellinen
saantely on EU:n jasenvaltioissa harmonisoitu julkisia hankintoja koskevilla direktii-

veilla.

Hankinnoissa yhteista on se, etta niiden taytyy tayttaa tietyt kriteerit.
Europan (2016) kirjoitus jatkaakin, ettad kaikkien hankintojen osalta viranomaisten on

noudatettava seuraavia saantoja ja lakeja:

-Liiketoiminnan harjoittajaa ei saa syrjid siksi, ettd se on rekisterdity toisessa EU-
maassa.

-kun kuvataan hankittavana olevien tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksia, ei saa
viitata mihinkddin tiettyyn tuotemerkkiin, tavaramerkkiin tai patenttiin

- toisessa EU-maassa mydénnetyt asiakirjat (esim. tutkintotodistukset ja muut todis-
tukset) on hyviéksyttdvd, jos ne tarjoavat saman tasoiset takeet kuin kotimaiset asia-
kirjat

- kaikki tarjousmenettelyd koskevat tiedot on toimitettava kaikille niistd
kiinnostuneille liiketoiminnan harjoittajille riippumatta siitd, missé EU-maassa ne on

rekisterdity.

Pohjosen (2002, 10) mukaan yksi tarkeimmista periaatteista on avoimuuden peri-
aate. Se edellyttda, etta julkisista hankinnoista tiedotetaan riittavan laajasti. Toisena
on tasapuolisen ja syrjimattoman kohtelun periaate, joka edellyttda, etta hankinta-

paatos tehdaan objektiivisesti. Sita taytyy soveltaa kaikkiin tarjoajiin tasapuolisesti.

Pahkinankuoressaan hankintalain tarkoitus on tehda kilpailutusta tasaisemmaksi.
Olemassa olevia kilpailuolosuhteita on hankintayksikon kaytettava hyvaksi. Hankin-
tayksikon on kohdeltava hankintamenettelyyn osallistuvia syrjimatta tasapuolisesti.
Toimittava avoimesti ja suhteellisuuden vaatimukset on otettava huomioon. (Hankin-

tailmoitukset.) Hankintalain tavoitteena on tehostaa julkisten varojen kayttoa seka
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edistada laadukkaiden hankintojen tekemista. Se myos turvaa yritysten mahdollisuuk-
sia tarjota tasapuolisesti tavaroita, palveluita julkisten hankintojen tarjouskilpailussa.
(Pro hankinta Oy.) Martikaisen (2013) artikkelin mukaan hankintoja ei koskaan tar-
vitse tehda pelkan hinnan mukaan. Hankintoja on arvioitava kokonaisvaltaisesti. Eli
lain henki on ”parasta laatua parhaalla hintasuhteella.” ja uusi laski mahdollisesti tiu-
kentaa tata kasitysta. Hankintatoiminta on pyrittava jarjestamaan mahdollisimman
taloudellisesti ja suunnitelmallisesti ymparistonakokohdat huomioon ottaen. Vaikka
hankintayksikko omistaisi ehdokkaan tai tarjoajan, on sitd kohdeltava samalla tavoin

kuin muita ehdokkaita ja tarjoajia. (Finlex, 2007.)

Julkisista hankinnoista annettu laki (348/2007, jaljempana hankintalaki) tuli voimaan
1.7.2007. Laki perustuu neuvoston ja parlamentin direktiiviin julkisista hankinnoista
(2004/18/EY) seka hankintojen oikeussuojaa koskeviin direktiiveihin (89/665/ETY
sekd 2007/66/EY.) Laissa asetetaan saannot julkisten hankintojen kilpailuttamisvel-
vollisuudesta julkisyhteis6ja ja muita lain hankintayksikkdja koskien seka saannelldaan
hankintamenettelyista, hankintojen ilmoittamisesta, soveltamisalasta, hankintame-
nettelyssa asetetuista vaatimuksista ja kriteereistd, tarjousten vertailusta, hankintaa
koskevista paatoksista seka oikeussuojakeinoista. Julkisista hankinnoista annetulla
lailla yhdistettiin yhden lain piiriin aiemmin voimassa ollut hankintojen puitelaki (jul-
kisista hankinnoista annettu laki, 1505/1992) sekd EU:n hankintadirektiivien yksityis-
kohtaisiin maarayksiin perustuva asetus kynnysarvot ylittavista tavara- ja palveluhan-
kinnoista sekd rakennusurakoista (380/1998). Samalla avataan julkisten hankintojen
markkinat koko Euroopan unionin alueella muista jasenvaltioista tulevalle kilpailulle.
Tavoitteena on lisaksi julkisten palvelujen tehostaminen ja laadun parantaminen seka
talouden kasvun, kilpailukyvyn ja tyollisyyden edistaminen. (Hallituksen esitys edus-

kunnalle hankintamenettelyd koskevaksi lainsdadannoksi, 12, 49 —51.)

Pohjosen (2002, 35) mukaan hankintayksikdn tehtdava on maarittaa hankinnat kohde.
Hankintayksikon tehtdva on myoskin maarittaa hankinnat laajuus seka laatuvaati-
mukset. Jotta julkishallinnollisen tarjouskilpailun havainnollistaisi paremmin, seuraa-
vaksi tekstipatkaa tarjouskilpailuprosessista asiakkaan nakokulmasta:

Olin Tanskassa tapaamassa asiakastani. Yritys oli juuri voittanut ison julkishallinnon

tarjouskilpailun. Analysoimme myyntiprojektia. Tarjousvaihe kesti neljd kuukautta,



mutta asiakkaani oli aloittanut valmistautumisen jo vuosi ennen tdtd. He olivat pddit-
tdneet jo ajat sitten voittaa asiakuuden itselleen. Néin myéds kdvi. Analyysissa havait-

simme, ettd avoimeen tarjouskilpailuun halusi osallistua noin 50 yritystd.

Ndisté noin 30:lle asiakas Idhetti ensimmdisen RFI:n (Request for Information). Ndistd
valikoitui kymmenen potentiaalista tarjoajaa. Kaikkien kymmenen tarjoajan vaihto-
ehdot kdytiin ldpi, minkd jdlkeen loppusuoralla oli viisi tarjoajaa. Néiden kolmen tar-
joajan kanssa loppu hoidettiin neuvotteluteitse. Tdmd tarkoitti siis, ettd lopullinen
ratkaisun hinta tuli mukaan vasta neuvotteluvaiheessa. Hinta ei ollut kriteerind en-

simmdiisilld arviointikierroksilla. (Laine, 2008, 185.)

2.3 Uusi hankintalaki

Uusi hankintalaki tuli voimaan 14.12.2016. Eduskunta on saanut hallitukselta
22.6.2016 esityksen hankintalain uudistuksia, koskien julkisia hankintoja. (Korhonen,
2016.) Uudet hankintadirektiivit julkaistiin EU:n virallisessa lehdessa maalis-

kuussa 2014. Samalla vanhat, vuoden 2004 direktiivit kumottiin 18.4.2016 alkaen.
Uusi hankintalaki tuli voimaan kyseisenda kumoamispaivana: 18.4.2016. EU-
jasenmaiden on saatettava lainsdadantonsa uusien direktiivin mukaiseksi 18.4.2016
mennessa. Sahkdisiin hankintoihin siirtymisaikaa on 18.10.2018 asti, tosin yhteishan-

kintayksikoilla vain 18.4.2017 asti. (PTCS, 2016.)

Kun lait hyvaksytaan ja vahvistetaan, ne tulevat voimaan mahdollisimman pian. Esi-
tyksen pohjana olevien hankintadirektiivien taytantéonpanomaaradaika paattyi

18.4.2016. (Tyo ja elinkeinoministerio, 2016.)

Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa, kuinka pk-yritysten asema muuttuu julki-
sessa tarjouskilpailussa. Monet ldahteet tukevat ajatusta, ettd hankintalain muutok-

silla olisi positiiviset vaikutukset pk-yritysten asemaan.
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Liimataisen (2016) mukaan hankintalain uudistus parantaa pienten ja keskisuurten
suomalaisyritysten mahdollisuuksia saada tuotteitaan ja palveluitaan myydyksi julki-
selle sektorille. Uudistuksen tavoitteena oli muun muassa yksinkertaistaa hankinta-
menettelya. Kunnille seka viranomaisille haluttiin nykyistda paremmat mahdollisuudet
ottaa huomioon laatua. Uudistuksen toisena tavoitteena oli myds parantaa tyolli-
syytta, tyooloja, terveytta seka ymparistonsuojelua. Myos pienten ja keskisuurten yri-
tysten osallistuminen tarjouskilpailuihin paranisi uudistuksen myota. (Pakarinen,

2014.)

Suomen Yrittdjien varatoimitusjohtajan Neimalan (2016) mukaan lakiesitys parantaisi
markkinoiden toimivuutta ja toteuttaisi hyvin Euroopan unionin asettamaa tavoitetta
parantaa pienten ja keskisuurten yritysten paasya mukaan julkisiin hankintoihin. Tar-
keimpina uudistuksia pidetdan velvollisuutta jakaa hankinnat osiin, sidosyksikkéhan-

kintojen kilpailun korottaminen seka kansallisten hankintojen saantelyn radikaali ke-

ventaminen. Hankintalain uudistus selkeyttaa kilpailutusta ja nostaa kynnysarvoja

kertoo tyo- ja elinkeinoministerio. (Tyo ja elinkeinoministerio, 2016.)

Neimalan (2016) mukaan julkisissa hankinnoissa pienilla ja keskisuurilla yrityksilla pa-
hin ongelma on ollut hankintojen keskittyminen. Se on johtunut ostojen kilpailutta-
misesta niin suurina kokonaisuuksina, etteivat pienet yritykset ole pystyneet anta-
maan pyydetyn laajuista tarjousta. Uuden hankintalain myo6ta velvoite jakaa hankin-

nat on tarkea keino saada pienetkin yritykset mukaan EU-hankintoihin.

”On ollut kohtuutonta, ettd taloudellisesti ndin merkittévén jdrjestelmdn valvonnasta
ovat vastanneet vain yksityiset, tarjouskilpailuihin osallistuvat yritykset hakemalla
muutosta hankintapddtokseen. Uusi viranomaisomaisvalvonta, jota olemme pitkéén
edellyttdneet, sopii kilpailu- ja kuluttajaviraston rooliin ja ennaltaehkdisee hankinta-

lain rikkomuksia.” (Neimala, 2016.)

Grekinin (2016) mukaan uusi hankintalaki tuo ainakin kolme hyotya:
Ensimmaisena tarjoamisesta tulee mahdolliseksi yha useammalle yritykselle. Uuden

lain myo6ta hankinnat voidaan jakaa pienempiin osiin. Tama poistaa suurta ongelmaa,
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jossa pk-yritykset jaivdt ennen pois tarjouskilpailusta, koska eivat pystyneet toimitta-
maan niin suurta tilausta sellaisenaan. Toisena laki itsessdaan kannustaa kdymaan
markkinavuoropuhelua ennen hankintaa. Markkinoitten tunteminen parantaa hank-
kijan ymmarrysta tarjolla olevista ratkaisuista. Ndin voidaan saavuttaa parempi rat-
kaisu juuri asiakkaan oikeaan tarpeeseen. Kolmantena hankintasaantely kevenee EU-
kynnysarvoja alittavissa hankinnoissa. Uusi laki vahentda virheiden pelkoa, koska en-
nen virheet ovat poikineet runsaasti tuomioistuinriitoja. Kaiken kaikkiaan Grekinin
mukaan kilpailun olemassaolo kannustaa nykyisia toimijoita tehokkaaseen toimin-

taan. Synnyttden uutta palvelutarjontaa ja jalostamaan kilpailua.

Hankintalain muutoksien myo6ta kansalliset kynnysarvot muuttuivat viimeksi
1.1.2016. Kynnysarvolla siis tarkoitetaan yhden hankinnan suurinta mahdollista enna-
koitua arvoa. Se maarittelee myds sen, sovelletaanko hankintaan EU-menettelya vai
kansallista menettelya. (Torkkel, 2016.) Liimataiset (2016) mukaan alle kynnysarvojen

jaaneita hankintoja ei tarvitse kilpailuttaa.

Ennen kyseista lakia palveluiden seka tavaroiden hankintojen kynnysarvo oli 30 000€.
Uuden hankintalain my6ta se nousisi 60 000€:n (Korhonen, 2016). Ennen sosiaali- ja
terveyspalveluhankintojen kynnysarvo oli 100 000 euroa. Uudistuksen myota kynnys-
arvo nousee 400 000 euroon. Rakennusurakoiden kynnysarvo sdily nykyisessa

150 000 eurossa. Hankinnat, jotka jaavat kynnysarvojen alapuolelle ovat edelleen

hankintalainsaadannon ulkopuolella. (Tyo ja elinkeinoministerio, 2016.)
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3 B2B-myynti

3.1 Myynti

Koska aiheena on uuden hankintalain vaikutukset pk-yritysten asemaan osallistu-
mista julkisissa tarjousprosesseissa, taytyy alussa perehtya mita hankinnat ovat. Han-
kinnoissa tarjousprosessi liittyy vahvasti myyntiin. Myynnista, etenkin B2B-puolella
|0ytyy paljon samaa myynti- sekd hankintaprosessista. Lahes kaikki tdssa maailmassa
perustuu jollain tapaa kaupankayntiin, eli myyntiin. Myynnissa myyja ja ostaja koh-
taavat. Oli se sitten idean myymistd, itsensa myymista tyonantajalle tai yksinkertai-
suudessaan myyntia, mitd myynnista ymmarretaan. Myyntia kuitenkin tarvitaan kai-
kissa organisaatioissa, jotta syntyisi asiakkaita ja niiden kautta to6ita. Sivistyssanakir-
jan mukaan myynti on ensisijaisesti tapahtuma, jossa tuote tai palvelus vaihdetaan
rahaa vastaan. Myynniksi lasketaan myds myyntitapahtumien yhteenlaskettu tuotto.
Myyntia voi olla tila, jossa tuotetta on saatavilla tai jokin ollaan halukas myymaan.

(Suomisanakirja.)

Alasen (2005, 13) mukaan kohtaamme usein tilanteita, joissa teemme tavalla tai toi-
sella myyntityota. Esimerkiksi hakiessamme tyopaikkaa yritdmme saada tynantajan
vakuuttuneeksi kyvyistamme: myymme osaamistamme. Ideoiden myynnissa taas py-
rimme saamaan vastapuolen vakuuttuneeksi ajatuksistamme ja ndkemyksistimme ja

hyvdaksymaan ne.

“Yritys turvaa parhaiten menestyksensd ja kannattavuutensa onnistumalla myynti-
tydssddn. Tdhdn tarvitsee ammattitaitoisia, tyéhonsé motivoituneita ja osaavia myy-
jié.” Kaiken kaikkiaan myynti on hyvdd asiakastyétd. Se luo perustan sille, etté yritys
yltéé myyntituloksiinsa ja saavuttaa tavoitteensa. Tdmd vaatii jatkuvaa kehittymistd

niin myyjien kuin organisaation toimesta. (Alanen, 2005, 9.)



13

“Vain aniharvat yritykset tulevat toimeen ilman myyntié. Myynnin vastuulla on perin-
teisesti ollut mddrdttyjen tavoitteiden saavuttaminen ja vahvan tilausvirran yrityk-
selle tuomien etujen varmistaminen” (Kaario, Pennanen, Storbacka, 2004, 17).
Myyntia tekee myyja. Millaisia mielikuvia se sitten herattaa varsinkin suomalaisessa
kulttuurissa? Jarvilehdon (2013, 174) mukaan jalkaa ovenvaliin tunkevan myyntimies
Mynttisen aika on ohi. Nykyaikainen myynti tarkoittaa yhteyden muodostamista
tuotteen tai palvelun tarjoajan ja mahdollisen asiakkaan valille. Kaikkihan rakastavat
ostamista, mutta kukaan ei pida siita, etta heille myydaan. Jarvilehto jatkaa, etta ny-
kyaikainen myyja on ostamisen avustaja, joka pyrkii auttamaan asiakasta tekemaan
parhaan mahdollisen ratkaisun — vaikkakin asiakas menisi silloin ostamaan kilpailijal-
taan. Myyija on siis ostajan kaveri, jonka tarkea tehtava on herattda luottamusta osta-

jassaan.

Myyijiksi tuskin synnytaan, mutta menestyakseen myyntitydssa, siita taytyy pitaa.

Han jatkaa, ettd menestyvien myyjien mukaan myyntityo on yksinkertaista ja muka-
vaa. Heidat tunnistaa siita, ettd he arvostavat omaa ty6tdan ja ostajaa. Menestyneita
myyjiad kiinnostaa, miten tuote tai palvelu hyodyttda ja auttaa ostajaa seka loppukayt-
tajaa. Hyva myyja viestii kaytoksellaan, etta ollaan asiakkaan kanssa samalla puolella
ja etsitaan yhdessa ratkaisuja asiakkaan tarpeisiin. Myyjan on tarkeaa tietaa, mitka
seikat vaikuttavat ostajan ja asiakasyrityksen hankintapaatoksiin ja hankintakanavien
valintoihin. Hyvana ajatusmallina on asettua asiakkaan tilanteeseen. Kun myyja ym-
martda taman hanen on helpompi tayttaa ostajan tarpeet ostotilanteissa. (Balac,

2009, 17, 68.)

Gummessonin (2004, 69) sanoin: jos kohtelee asiakkaita hyvin, he palaavat luoksesi,
koska he pitdvat sinusta. Jos he pitavat sinusta, he kuluttavat enemman rahaa yrityk-
seesi. Jos he kuluttavat enemman, haluat kohdella paremmin heita. Jos kohtelet
heita paremmin, he palavat luoksesi yha uudelleen ja nain positiivinen kierre on
saatu aikaiseksi. Miten sitten myyja voi lisdata onnistunutta myyntia? Kun myyntia
tehdaan ja ldahdetdan rakentamaan yrityksen myyntiprosessia, kysy itseltdsi seuraavia

kysymyksia:
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Ketka ovat asiakkaitani?
Miten asiakkaani l6ytavat palveluni?
Minka asiakkaani ongelman tuotteeni tai palveluni ratkaisee?

Minka takia asiakkaani ostaa juuri minulta? (Jarvilehto, 2013, 174.)

Myyjan menestysta mitataan myyntituloksella, joka ilmaistaan yleensa liikevaihdolla.
Se voidaan ilmaista muillakin tavoilla, kuten asiakkaiden lukumaaralla, markkinaosuu-
della, tuotejakaumalla, asiakasjakaumalla, katteella, myyntimaaralla, hit ratella, eu-

roilla tai kappalemaaralla. (Alanen, 2005, 16.)

Myynti on aina aktiivista tyota. Tama merkitsee, ettd myyja tekee myyntia oma-aloit-
teisesti. Ei riita, ettd saadaan asiakas ostamaan. Myynti on sita, etta myyja laittaa asi-
akkaan ostamaan. Myynti on oikeastaan sitd, ettd saadaan asiakkaalle “tulipa hyvat

kaupat tehtya” -tunne. Myynnissa on kyse my0s siitd, ettd saadaan asiakas ostamaan

enemman mitad alun perin asiakas ajatteli ostavansa. (Rope, 2009, 50.)

Vaikka myynnissa puhutaan kuinka myynnin ohjaus sekda myyntitavoitteet ovat tar-
keitd, asiakas aistii liikayrittdmisen. Ne eivat saa menna asiakkaan edelle. Jatkuvan
kauppojen kyselemisen sijaan, myyjan tulisi varmistaa, ettd hanen tarjoamansa pal-
velu tai tuote vastaa asiakkaan tarpeita. Nama huomioon ottaen myyntituloskin lah-

tee kasvuun. (Balac, 2009, 70.)

3.2 Ostaminen

Myyntiin tarvitaan aina kaksi. Ostaja on myyjan vastapari myyntitilanteissa. Asiak-
kaasi eli ostaja on ihminen. Julkisissa hankinnoissa yritykset ovat myyjia ja hankin-
tayksikot taas ostajia. Hankintatoimen eli ostamisen ymmartaminen on edellytys on-
nistuneelle myynnille. Siksi huomio on oltava asiakkaan tarpeissa, ei oman organisaa-

tion huolissa. Ostajaa kun ei kiinnosta myyjan asiakkaidenhallinta tai myyntitulokset.
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Hanta kiinnostaa miten myyjana kohtaat hanet ja miten yhdessa ostaja ja myyja ke-

hittavat suhteen, jossa molemmat voi luottaa toisiinsa. (Balac, 2009, 15.)

Sanotaan, ettd ostaja ostaa siltd, kehen han luottaa ja kuka vaikuttaa hyvalta tyypilta.
Suhteen luominen on siksi tarkeda. Ostajan ja myyjan valinen suhde muodostaa klas-
sisen kahden osapuolen valisen suhteen. Myyja on oikeastaan toimittaja eli han
edustaa myyvaa yritysta. Hanen tehtavanaan on hoitaa henkilokohtainen myyntityo.
Han hoitaa tapaamisia kasvotusten tai pitda suhdetta ylla muilla keinoin. (Gummes-
son, 2004, 67.) Parhaimmillaan myyjan ja ostajan valinen suhde on luonnollisen tasai-
nen. Talloin kumpikaan ei koe olevansa alistettu toisella ja puhaltavat yhteen hiileen.

(Rope, 2009, 102.)

Tarkeda on muistaa, ettd asiakas ostaa hyodyn perusteella. Asiakas ostaa hyotya ja
mielihyvaa, joita tuote hanelle tarjoaa. Esimerkiksi kopiokonetta ostaessa han ei osta
sitd itse koneen vuoksi, vaan siksi, ettd han saisi kopioitua silla. (Bergstrom, Lepp3,
2007, 112.) Myyntia ei ole ilman ostajaa. Ostaja on myyjan vastapari. Koko tuotteen-
tai palvelunsiirto perustuu ihmisten valiseen sopimukseen. Se voi olla joko suullinen
tai kirjallinen ostajan ja myyjan valinen yhteisymmarrys, jossa molemmat sitoutuvat

noudattamaan sopimuksessa maariteltya asiaa. (Balac, 2009, 10.)

Ostaja eli asiakas pitaisi olla tarkein asia organisaatiolle. koska hanella on valta paat-
taa, jatkuuko projekti vai ei. Palvelun ja ratkaisujen myynnin, tuotannon ja asiakaspa-
lautteen valinen vuorovaikutus on onnistumisen edellytys. Myynti- ja palvelutapahtu-
maan liittyy samalla ainutkertaisuus, jossa tunne on usein tietoa tarkeampaa. (Laine,

2008, 27.)
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3.3 B2B-myynti

Opinndytetydssa syvennymme B2B-myyntiin, vaikkakin hankintalaki tarkoittaa ni-
menomaan yrityksen ja julkisen sektorin valiseen kauppaan. Myyntity6 erotetaan yk-
sinkertaisuudessaan B2B-myyntiin eli yritykselta yritykselle myyntiin, B2C eli yrityk-
seltd asiakkaalle sekd C2C-kuluttajalta kuluttajalle. (Alanen, 2005, 29.)

Kun B2B-myyntiprosessia verrataan B2C-myyntiprosessiin, on se kestoltaan huomat-
tavasti pidempi. Yleensa puhutaan myo6s suuremmista kaupoista. Hyvana esimerkkina
ovat ICT-puolen hankinnat. Nama hankinnat voivat olla kestoltaan kuukausia, tai jopa
vuosia pitkia myyntiprosesseja. Myos myynnin portaiden eri vaiheet ja taustatutki-
mus ovat kestoltaan B2B-myynnissa pidempia. B2B-myynnissa harvoin on mukana
vain kaksi henkil63, joten se on ryhmatyota. Eri ihmiset ottavat myyntitilanteissa eri
asiat huomioon, joten myyntiprosessi huomattavasti monimutkaistuu verrattuna

B2C-myyntiin. (Seppa, 2014.)

Kaikissa myyntitilanteissa tarvitaan vaikuttamistaitoa, silla ostopdatdksen ratkaisee
viime kadessa aina ihminen, jolla on omat motiivinsa, tarpeensa, nakemyksenss,
mieltymyksensd, tilanteensa ja toiveensa. Matkan varrella monet myyntiprojektit
loppuvat. Tilanteissa, jossa myyja ei saa asiakasta sitoutumaan yhteiseen tavoittee-
seen, ei myyntiprojektilla ole onnistumisen mahdollisuutta. (Alanen, 2005, 29.) Mar-
tin S. (2016) on tutkinut B2B-myynnin pullonkauloja. Han on tiivistanyt ne kymme-

neen kohtaan blogissaan. Naista viisi ensimmaista ovat yleisimpia.

1. Paatoksenteko venyy
Koska myynnissa ihmiset kohtaavat, puhutaan innostuksesta. Kun pdatoksenteko ve-
nyy, niin innostuskin laantuu. Kun tarjous jaa liian pitkaksi aikaa roikkumaan, mene-
vat muiden toiden prioriteetit edelle. Tata voi myyjan puolesta ennaltaehkaista siten,
ettd myyntilanteessa varmistaa paattajien olevan paikalla neuvotteluhetkella. Tai
vastaavasti saadaan asiakkaan kalenteriin aika, jolloin hdneltd odotetaan paatosta.

(Martin, 2016.)
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2. Paatosta ei tule
Niin kuin arkielamadssa, niin yritysmaailmassakin paatoksien tekemattomyys on mo-
nesti hidasteena sille, ettei mitaan tapahdu. Asiakkaat saattavat venyttaa tata paa-
toksentekoa hyvinkin pitkdan. He saattavat antaa paljon aikaansa, energiaansa seka
resursseja paatoksen miettimiseen, mutteivat osaa tehda itse paatosta. Monet eivat
kohteliaisuussyistaan osaa sanoa Ei. Tama kuluttaa niin asiakkaan, kuin myyjankin ai-

kaa. Talléin kannattaa pyytaa rehellista vastausta. (Martin, 2016.)

3. Uusasiakashankinta
Yrityksissa suuri haaste on uusasiakashankinta. Myyjien on vaikea sopia uusia asia-
kaskdynteja. Erityisesti kiinnostuksen herdattaminen seka asiakastapaamiset tuottavat

yrityksille haasteita. (Martin, 2016.)

4. Tuotteiden / palveluiden samankaltaisuus
Martinin (2016) mukaan yritykset ovat siind pisteessa, etta niiden myytavat palvelut
seka tuotteet muistuttavat liikaa toisiaan. Jopa myyjien on vaikea erottaa tuotteita
kilpailijoistaan, joten asiakkaalla viela vaikeampaa. Myyijien pitdisi osata argumen-

toida omien tuotteidensa puolesta haukkumatta kilpailijoitaan suorasti.

5. Hinta / laatusuhde
Asiakas ei aina ymmarra, mista tuotteen tai palvelun hinta muodostuu. Eikd hdanen
mielestdaan kyseinen tuote tayta laatuvaatimusta. Asiakkaalle saattaa herata kysy-
mys, miksi ostaa kyseiseltd myyjalta, jos samaa laatua saisi halvemmalla? Nain ollen
yrityksen on jatkuvasti kehityttava, jotta hinta ja laatu kohtaisivat asiakkaan silmissa.

(Martin, 2016.)
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3.4 B2B-myyntiprosessi

Sepan (2011) jutellessaan monen B2B-yritysten myyntijohtajien kanssa, han on tor-
mannyt kerta toisensa jdlkeen samaan hammastyksen aiheeseen: Yrityksilla ei ole do-
kumentoitua myyntiprosessia. Tai jos se |0ytyy, on se auttamattomasti parhaat pai-
vansa elanyt. Yritysmyynnin B2B-myyntiprosessi kuvataan usein erilaisten myyntipro-
sessi teorioiden avulla. Vaikkakin niissa on eroja, niin niista 16ytyy hyvinkin paljon yh-
talaisyyksia. On tarkeaa, etta prosessi tunnistetaan ja tiedostetaan missa vaiheessa
mennaan minkakin asiakkaan kanssa. Silti prosesseja ei saisi orjallisesti noudattaa,
vaan huomio taytyy olla asiakkaassa. Myyntiprosessi itsessdan ei ole vield mitaan.
Sielld tapahtuu, missa on huomio. Joten tamakin prosessi tarvitsee toimiakseen pa-
noksia, kayttévoimaa ja hengen. Myyntiprojektit, asiakkaat, omat asiantuntijat, kon-
sultit, asiakaspalvelu, tuotantoresurssit ja myyjat ovat kdyttovoimana toimivia resurs-

seja. (Laine, 2008, 59.)

Myyntiprosessi tarkoittaa myyntihankkeen prosessinomaista vaiheistusta kiinnostuk-
sen herattamisestd, tarpeiden maarittamisesta ja yhteisen tavoitteen sopimisesta
neuvotteluiden kautta sopimukseen. Itse kdytannon prosessi on nain selkeytetty ja
tehty vaiheiksi, joten prosessia on helpompi seurata. Nama vaiheet ovat toisistaan
riippuvia toimintoja ja tydnkulkuja. Prosessia on edettdva vaihe vaiheelta asiakkaan
kanssa. Jokaisessa prosessin vaiheessa tulisi olla edes ohjeellinen ajanmaare. (Laine,

2008, 29, 75.)

Myyntiprosessi on aina myyjan, ei asiakkaan vastuulla. Ennen kuin asiakas on edes
valmis ostamaan, vastuu myynnin eli projektin etenemisesta on yksin myyjalla. Myy-
jan tehtdva on ehdottaa, selvittda, sopia tapaamisia ja vieda projektia eteenpain. Jos
myyja ei tasta huolehdi, sita tuskin asiakaskaan tekee, ei ainakaan kyseisen myyjan

kanssa. Asiakas aktivoituu vaihe vaiheelta. (Laine, 2008, 47.)

Myyntiprosessi on omanlaisensa jokaisella bisnesmallilla. Siita on muokattava asiak-

kaan ostoprosessin nakoinen. Ei riitd, ettd prosessi muokataan vain yhden asiakkaan
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mukaan, vaan siina taytyy huomioida koko asiakasryhmd, joka tuotetta tai palvelua
ostaa. Sen pituus ja monimutkaisuus riippuvat taysin tuotteesta tai palvelusta. Myyn-
tiprosessia voidaan verrata johtamisjarjestelmaan — miten sita voi johtaa, jos sita ei
ole kuvailtu tai siina ei ole sisdltoa? Alla myyntiprosessi, jonka idea on viitattu kirjasta

perusmyyjasta supermyyjaksi. (Laine, 2008, 207.)

1. Valmisteluvaihe

2. Myyntikeskustelu

3. Tarjousvaihe

4. Kaupan paattaminen

5. Jalkihoito (Rope 2009, 156.)

Kuvio 1. Myyntiprosessi 1

1. Valmisteluvaihe
Prosessi alkaa valmisteluvaiheessa, jossa maaritelladn myyntityon kohderyhma.
Valmisteluvaiheessa oleellista on selvittdaa perustiedot. Rakentaa esittelymateriaali,

suunnitella ajankaytto seka valmistella itse myyntineuvottelu. (Rope 2009, 157.)

Valmisteluvaihe on syyta tehda huolella. Myyjan olisi hyva tehda agenda juuri tahan
tapaamiseen ja varmistaa vield, onko siita sovittu ostajan kanssa. Agenda on koko ta-
paamisen ydin. Jos sitd ei ole, tulee tapaamisesta helposti rikkonainen. Jos molem-
mat osapuolet eivat ole valmistautuneet kasittelemaan samoja aiheita, asioita on vai-

kea vieda paatokseen. (Balac, 2009, 75.)

Toiseksi myyjalla tulee olla mietittyna selkeat tavoitteet. Agenda antaa rungon tapaa-
miselle, mutta yksindan se ei riitd. Myyjan taytyy tietda mita han haluaa. Oli se sitten
projektin eteenpdin viemista tai uusien tuotteiden kauppaamista. Pitda tietda onko
tavoitteena vain tuotteiden esittelytilaisuus ja pyrkii kauppoihin seuraavalla kerralla.
Yksinkertaisuudessaan valmisteluvaiheessa myyjalla taytyy olla agenda seka tavoit-

teet kirkkaana mielessaan. (Balac, 2009, 75.)
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2. Neuvotteluvaihe
Neuvotteluvaihe sisaltaa myyntikeskustelun. Myyntikeskustelun voi jakaa neljaan vai-
heeseen: Keskustelun avaamiseen, tarvekartoitukseen, ongelmanratkaisuun seka

epailyjen haivyttamiseen. (Rope, 2009, 158.)

Neuvotteluissa kyse on vallasta. Valta on paattamista ja vaikuttamista projektin kul-
kuun, aikatauluun ja hinnoitteluun. Molemmat osapuolet haluavat vallan itselleen.
Niin myyja, kuin ostajakin. Valta tarkoittaa kontrollia. Kontrolli ei tarkoita kaskytysta
ja maaraamista, se tarkoittaa tietoa tosiasioista ja kykya pitaa aloite itsella. On kui-
tenkin muistettava, etta asiakas on lopulta se, joka maaraa toteutuuko projekti vai ei.
Kuitenkin kumpikin osapuoli haluaa diilista mahdollisimman edullisen itselleen.

(Laine, 2008, 186.)

Balac (2009, 79) sanoin keskustelun on sujuttava luontevasti. Jos vuorovaikutus tak-
kuaa, menettavat myynnin ns. tekniset tekijat merkityksen. jos kunnollista keskuste-

lua ei synny, menettaa palvelu tai tuotekin ostajan silmissa arvostusta.

3. Tarjousvaihe

Keskustelun paatyttya on aika siirtya tarjousvaiheeseen. Eli rakennetaan tarjous ja
esitetdan se asiakkaalle. Tarjoukset ja tarjousten teko liittyvat olennaisesti myynti-
viestintdaan. Tarjous on nahtava selkedna myynnin elementting, ei vain paperina. Tar-
joukset voidaan jakaa oikeastaan kahteen eri tarjousluokkaan: Vakiotarjouksiin seka
radtdlitarjouksiin. Vakiotarjoukset ovat niita, joissa yrityksella on valmis perustuote,
jota voi esimerkiksi myyntikirjeen ohessa tarjota asiakkaalle. Rddtdlitarjoukset ovat
taas asiakaskohtaisesti rakennettuja myyntineuvotteluiden pohjalta. Raatalitarjouk-
set koostuvat seuraavista osioista: 1. Tarjousteksti, 2. Tarjousliitteet seka 3. Tarjous-

serveeraus. (Rope, 2009, 170.)

Tarjous on osa palvelua. Tarjous, jossa on selkedsti kirjoitettuna sovitut asiat nopeut-
tavat ostajan paatoksentekoa. Tarjouksen kasittely ostajan toimesta on pysadytettyna
siihen saakka, kunnes han on saanut kaivatut tiedot esille. (Balac, 2009, 88.)

Hyvan tarjouksen tunnusmerkkeja ovat seuraavat ominaisuudet: Hyvan tarjouksen
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tulee olla lyhyt. Hinta on esiteltyna selkeasti alussa. Taytyy olla riittavasti voimassa-
oloaikaa. Referenssit kuvailtuna selkeasti. Erilliset kuvaukset liitteind. Eika liikaa opti-

oita. (Laine, 2008, 184.)

4. Kaupan paattaminen
Tarjouksen jalkeen pyritdan paattamaan kauppa. Tarjotaan ratkaisua, aikaa ja palkin-
toa. Tdssa vaiheessa kaupan kysymisen rohkeus nousee tarkedksi. Myyjan tehtaviin
kuulu se, ettd kauppa saadaan paatokseen konkreettisesti. Myyjalta odotetaan kau-
panteon osoittamisen lisaksi taitoa poistaa asiakkaan riskit seka saada hinta pysy-
maan ennallaan. (Rope, 2009 173.) Kaupan paattaminen on se vaihe, kun asiakas lo-
pullisesti paattaa tehdaanko kaupat. Asiakas on tehnyt kuitenkin ostopaatokseen liit-
tyvia paatoksia koko neuvottelun ajan tahan hetkeen asti. Siksi tata vaihetta ei pitaisi
pitda irrallisena vaiheena, vaan luonnollisena osana myyntiprosessista. Myyjan tehta-
vaksi jaa arvioida, milloin asiakas on valmis tekemaan lopullisen ratkaisunsa. (Laine,

2005, 108.)

5. Jalkihoito
Viimeinen osuus myynnin prosessissa, jota ei saa unohtaa. Kun kauppa on tehty, niin
taytyy huolehtia toimituksen sujuvuudesta seka pidettava asiakas tyytyvaisena. Tama
merkitsee sitd, ettd myyja ottaa vastuun, ettd luvattu palvelut tai tuote varmasti hoi-
detaan ajallaan asiakkaalle. (Rope, 2009, 178.) Asiakassuhde ei paaty kauppaan, vaan
se tavallaan vasta alkaa sen solmimisesta. Kun jalkihoito tehdaan hyvin, on myyjalla

mahdollisuuksia tehda jalkikauppaa asiakkaan kanssa. (Laine, 2005, 115.)

Myyntiprosessit voidaan kuvailla erilaisesti, mutta loppujen lopuksi sisdlté on sama.
Vertailupohjaksi kirjasta Myyntityon kasikirjasta seitsemanportainen myyntiprosessi.
Vertailusta voi jo olettaa niin portaiden runko on ldhes sama, mutta jalkimmadisessa
askelia on pari enemman. Ensimmaisessa ne on sulatettu yhdeksi samaksi. (Rope,

2009, 156.)
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1. Yhteydenotto

2. Valmistautuminen

3. Myyntikeskustelun avaus

4. Asiakkaan tilanteen kartoitus
5. Argumentointi

6. Paatoksen saaminen

7. Jatkotoimet ja jalkihoito (Alanen, 2005, 89.)

Kuvio 2. Myyntiprosessi 2

B2b-myynti on projektiluonteista. Myyntiprojekti on kuin mika tahansa projekti, jossa
on tavoite, projektiryhma, projektin johto ja projektin tilaaja. Projektipaallikkona toi-
mii myyja ja asiakas on taas itse projektin tilaaja. Projektiryhma muodostuu myyjan

seka asiakkaan resursseista. Projektia ei ole, jos sille ei ole tilaajaa. (Laine 2008, 46.)

3.5 Asiantuntijapalveluiden myynti B2B-hankinnoissa

Seuraavaksi asiantuntijapalveluiden myyntia hankintojen nakokulmasta. Hankinnat
ovat yksia yleisimpia ostamisia B2B — myynnin puolella. Siksi hankinnoilla on tarkea
merkitys yritysten menestymiselle. Keskimaarin yli kaksi kolmeosaa kunnan liiketoi-
minnan kustannuksista tulee palveluiden ja tavaroiden hankinnoista. Ostaminen on
ajan kuluessa ammattimaistunut yha enemman. Yha useampaan yrityksiin on muo-
dostunut hankintaorganisaatio, joka koostuu oston ammattilaisista. Tuotteiden
myyntiin sisdltyy aina palvelua. Kaikki muu kuin itse tuote on palvelu. Sana palvelu
tulee nykypaivana vastaan lahes kaikkialla. Niin kauan kuin ihmisten valilla on ollut
kauppaa, on ollut palvelua. Oikeastaan koko myyntiprosessi on palvelua ostajalle ja

loppukayttajalle. (Balac, 2009, 16, 86.)

Palveluiden, tuotteiden, ratkaisujen ja asiantuntijapalveluiden myynti poikkeaa suu-
resti toisistaan. Myynti- ja ostoprosessit ovat sitd monimutkaisempia, mita suurem-
masta kokonaisuudesta on kyse. Mita suurempi projekti, sitda enemman ihmisia pro-

jektiin sitoutuu niin asiakkaan kuin myyjankin puolelta. Taman vuoksi myyja ei voi
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olettaa, etta kyse on ainoastaan hdnen resursseistaan. Ostajan resurssit ja sitoutumi-
nen maksavat myds. Tata kustannusta myyja ei usein née tai ei halua nahda. (Laine,

2008, 30.)

3.6 B2B-myynnin ostajan roolit

Sepdn (2014) B2B-myynnin ostajan roolit voidaan jakaa viiden eri ostajarooliin: Tutki-
joihin, loppukdyttdjiin, portinvartijoihin, taloudellisiin vaikuttajiin sekd pddtéksenteki-
jéihin. Nailla rooleilla on eri merkitys eri ostovaiheissa. Tutkimuksien mukaan tyypilli-
sesti ICT seka suurissa B2B- ostoprosessissa on mukana 5-7 henkil6a, joiden roolit
voivat olla hyvinkin erilaisia. Ostoprosessissa on tyypillisesti yksi tai kaksi tutkijaa. He
ovat yleensa paatoksentekijan valtuuttamana tekemassa tutkimusta olemassa ole-
vista vaihtoehdoista. Tutkijat yleensa antavat tutkimuksen perusteella oman suosi-

tuksensa. Talla on usein iso painoarvo.

Sepan (2014) kuvailevat tutkijat kdyvat mielellaan toimialaraportteja lapi, joista sel-
vida miten toimialat eroavat toisistaan. Tutkijaryhmaa varten on hyva laatia koko-

naan omaa materiaalia, jotta yritys paatyisi short-listalle.

Loppukdyttdjét ovat usein edustettuina yhden tai pienen ryhman toimesta. He ovat
nimensa mukaan myymasi tuotteen tai palvelun kayttajia. Joten heidan mielipiteensa
lopulliseen tulokseen on vahva. Talle ryhmalle on erityisen tarkeaa, etta pystyt nayt-

tamaan, kuinka tuotteesi vaikuttaa heidan arkeen. (Seppd, 2014.)

Portinvartijat ovat heitd, jotka nimensa mukaisesti paattavat, ketka myyjat tuottei-
neen ja palveluineen padsevat jatkamaan keskustelua. Heidan tehtdavansa on seuloa
ja karsia mahdollisia kandidaatteja. Heitd ovat useasti Talousosasto, lakiosasto, HR,
IT-osasto seka tuotehallinto. Portinvartijat osallistuvat paatokseen yleensa hetkelli-
sesti, ja heidan tehtdavansa on nimenomaan seuloa sekd antaa suosituksensa. (Sepp3,

2014.)
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Taloudellisia vaikuttajia on yleensd mukana tyypillisesti isompien kokonaisuuksien
hankinnoissa. Usein he ovat tdissa talousosastolla. Heidan tehtavanaan on arvioida,
minkalaisia taloudellisia vaikutuksia hankinnalla on yrityksen taloudelle. Taloudelli-

selle vaikuttajalle on tarkeaa saada tietojen oikeellisuus ja saatavuus. (Seppa, 2014.)

Pddtbksentekijé on nimensa mukaan tarkein henkild, johon taytyy pystya vaikutta-
maan. Monesti hdn on myds ostoprosessin aluille paneva voima. Paatéksentekijoita
voi olla vaikea saada kiinni, joten kaikki mahdollisuudet tulee hyédyntaa tasmalli-
sesti. Hanelle on tarkeda antaa kaikki tarvittava tieto suodatettuna relevantisti.

(Sepp3a, 2014.)
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4 Hankintajarjestelmat

4.1 HILMA-jarjestelma

Hilma on tarkea osa itse kilpailutusta. Niin tarjouksen jattaneiden, kuin vastaanotta-
vien nakokulmasta. Hilma on sahkdinen ilmoituskanava, jota yllapitda tyo- ja elinkei-
noministerio. Siella hankintayksikot voivat ilmoittaa ilmaiseksi julkisista hankinnois-
taan. Hilmassa ilmoitetaan kansallisen ja EU-kynnysarvon ylittavat hankinnat. (Han-
kintailmoitukset.)

Pohjonen (2002, 50) mainitsee, etta julkisista hankinnoista annetun lain ja hankinta-
asetuksen padperiaatteita ovat seka julkisten hankintojen kilpailuttaminen, etta tar-
joajien ja heidan tarjoustensa tasapuolinen ja syrjimaton kohtelu. Kansallisen kynnys-
arvon ylittavat hankinnat (vanhan hankintalain mukaan yli 30 000€, uuden 60 000€)
on ilmoitettava julkisesti HILMA-jarjestelmassa. Laiminlyonti on muotovirhe, joka pa-
himmillaan voi johtaa hankintapaatoksen kumoamiseen markkinaoikeudessa. Jarjes-
telmasta I6ytyy ilmoituslomakkeet, joilla vaaditut tiedot voidaan jattaa. Toimittajat
seuraavat HILMA:n tulevia ilmoituksia ja jattavat tarjouksensa hankintayksikdn ilmoi-
tuksessaan antamaan osoitteeseen. (Hankintailmoitukset.)

Julkisten hankintojen avoimuuden periaate edellyttds, ettd hankinnasta tiedotetaan
avoimesti ja riittavan laajasti. Hankintayksikon on pidettava huoli siita, etta se hyo-
dyntaa kilpailua riittavasti. Seka huolehtii, etta tieto hankinnan kaynnistymisesta on

potentiaalisten ehdokkaiden seka tarjoajien saatavilla. (Tornroos, 2012.)

4.2 Cloudia-jarjestelma

Cloudia on pienhankintoihin tarkoitettu sahkoinen jarjestelma. Jarjestelma mahdol-
listaa hankintayksikoélle tarjouspyynnon laadinnan seka suunnitelman. Siihen sisaltyy
arkistointi, puitejarjestelyjen hallinnointi, tiedoksianto, seka kysymysten ja vastaus-

ten hallinnan. Cloudia pystytdan integroimaan hankintailmaisut HILMA-
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jarjestelmaan. Toimittajille Cloudia taas mahdollistaa tarjouspyyntoihin seka liitteisiin
tutustumisen. Sen avulla pystytdaan tekemaan tarjouksia, perumaan seka korjaamaan
niita. Cloudia mahdollistaa myds yhteystietojen hallinnan ja rinnakkaistarjoukset. Toi-
mijat voivat ndhda oman tarjoushistoriansa Cloudia-jarjestelmasta. (Kuntahankinnat,

2012.)

4.3 Hankintamenettelyt

“Hankinta suoritetaan pddsddntéisesti avointa tai rajoitettua menettelyd kdyttden
saatuihin tarjouksiin perustuen. Neuvottelumenettelyd ja suorahankintaa ilman tar-
jouskilpailua kéytetddin silloin, kun tavanmukainen kilpailuttaminen ei ole hankkeen
erityinen laatu tai vdhdisyys huomioon ottaen perusteltua esimerkiksi kilpailuttami-
sesta johtuvien kustannusten tai siihen kuluvan ajan johdosta” Seuraavaksi perehdy-
taan kuuteen eri menettelytapaan: Avoimeen, rajoitettuun, neuvottelu-, suorahan-
kintaan, kilpailulliseen neuvottelu- sekd innovaatiomenettelyyn. (Kuopion kaupungin-

johtajan johtoryhma, 2012.)

Avoin menettely
Avoimessa menettelyssa hankintayksikon parhaalla katsomalla tavalla hankinta ilmoi-
tetaan julkisesti. lImoituksen perusteella kaikilla halukkailla toimijoilla on mahdolli-
suus pyytaa tarjouspyyntoasiakirjat ja tehda tarjous. Sisalto seka laajuus ovat pien-
hankinnoissa vapaasti madrattdvissa. Pienhankinnoissa ei ole pakko julkaista hankin-
tailmoitusta HILMA -kanavalla. Avointa menettelya kannattaa kayttaa, kun hankin-
taan helposti maariteltavia tuotteita seka palveluita, joita voidaan ratkaista vain hin-
nan perusteella. Kaikkia tarjouskilpailuun osallistuvia on kohdeltava tasapuolisesti
(Kuopion kaupunginjohtajan johtoryhma, 2012.) Avoimessa menettelyssa kaikki liike-
toiminnan harjoittajat voivat tehda tarjouksen. Vahimmaismaaraaika tarjousten jat-

tamiselle on 52 arkipaivaa hankintailmoituksen julkaisupdivasta. (Europe, 2016.)
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Rajoitettu menettely
Rajoitetussa menettelyssa pyydetaan tarjouksia ennalta maaratyilta toimittajilta,
joita pidetaan luotettavina seka toimintakykyisina suorittamaan aiottu hankinta tai
muu tehtava. Tasapuolinen kilpailutilanne luodaan siten, ettd ldhetetdan tarjous-
pyynto riittavan usealla yritykselle. Hyvana rajana pidetaan minimissaan kolmea toi-
mittajaa. Tata rajoitettua menettelya kaytetaan erityisesti silloin, kun huomiota on
kiinnitettava ehdokkaiden soveltuvuuteen ja toimittajan valinta suoritetaan koko-
naistaloudellisen perusteella. Lopullinen paatos valitaan hyvaksyttavista tarjouksista.
(Kuopion kaupunginjohtajan johtoryhma, 201.) Kaikki liiketoiminnan harjoittajat voi-
vat pyytaa saada osallistua, mutta ainoastaan ne, jotka hyvaksytaan esivalintavai-
heessa, voivat tehda tarjouksen. Viranomaisen on valittava tassakin tapauksessa va-

hintdan viisi ehdokasta. (Europa, 2016.)

Neuvottelumenettely
Kolmas tapa tehda pienhankinta on neuvottelumenettely. Sen voi tehda ilman eri-
tyista syyta toisin kuin on saantona kynnysarvot ylittavissa hankinnoissa. Kyseinen
menettely voidaan tehda usealta eri toimittajalta saadun tarjouksen perusteella tai
neuvotella suoraan ilman tarjousmenettelya. (Kuopion kaupunginjohtajan johto-

ryhma, 2012.)

Suorahankinta eli hankinta ilman kilpailuttamista
Suorahankinta on mahdollista pienhankinnoissa, jossa hankinnan arvo on vahainen.
Vahaisen hankinnan suuruutta ei ole laissa maaritelty. Hankintayksikdn on arvioitava-
hankinnan vahadisyys hankintavolyymien seka hankintojen luonteen pohjalta. Jos tar-
jouskilpailussa mahdollisesti saavutettavat paremmat hinta- ja muut tiedot eivat il-
meisesti ylita kilpailun jarjestamista aiheutuvia kustannuksia, on suorahankinta mah-
dollista. Suorahankintaa voidaan tehda my®ds silloin kun palvelun tai tavaran hinta-
taso seka laatu ovat tiedossa. Tai hankittavaa palvelua tai tavaraa ei voi muualta
saada. Tai se on poikkeuksellisen kiireinen. Hankintayksikko suorittaa tilauksen ilman

tarjouspyyntoa. (Kuopion kaupunginjohtajan johtoryhma, 2012.)
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Kilpailullista neuvottelumenettely
Sita kdytetdan usein vain monimutkaisten sopimusten yhteydessa. Ja silloin kuin vi-
ranomainen ei voi madritella teknisia vaatimuksia heti hankkeen alkuvaiheessa. Tata-
kin neuvottelumenettelya on lahetettava vahintaan kolmelle ehdokkaalle. Neuvotte-
luissa maaritellaan lopullisesti tekniset tiedot hankkeesta. (Europa, 2016.) Kalasen
(2016) mukaan hankintalain tarjoamista vaihtoehdoista avoin menettely on yksinker-
taisesti toimivin, tehokkain seka nopein ratkaisu verkkopalveluprojektien hankin-
noissa. Han jatkaa, etta vain harvinaisen monimutkaisissa, suurissa ja innovaatioihin
perustuvassa verkkopalveluhankinnoissa saattaa olla hyodyllista vieda hankinta lapi
kilpailullisella neuvottelumenettelylla. Jos neuvottelumenettelya kaytetaan, on viran-
omaisen otettava yhteyttd vahintaan kolmeen liiketoiminnan harjoittajaan (Europe,

2016).

Innovaatiomenetelma
Innovaatiomenettelya kaytetdan, kun uusiin ratkaisuihin ja tuotteisiin pyrkiva julki-
nen kysynta voi parantaa julkisten palveluiden tuloksellisuutta ja vaikuttavuutta.
Talla menetelmalld pyritdan saada aikaiseksi nimensa mukaan innovaatioita tai edes
nopeuttamaan ja vahvistamaan sen avulla uusien ratkaisujen kysyntaa. (Culminatum

Innovation Oy, 2014, 7.)

4.4 Hankintaprosessi

Lain sdadokset ovat osana hankintamenettelyd, koska ostoprosessia saatelee itse
hankintalaki. Ostoprosessin periaatteet ovat suhteellisen yksinkertaista sisdistaa.
Seuraavaksi kdymme lapi pelkistetyn hankintaprosessi verkkopalvelun suunnitteluun

tai toteutuksen liittyvalla projektiesimerkilla. Alla hankintaprosessi:
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1. Hankinnan suunnittelu
2. Hankinnan kohteen maarittely
3. Tarjouspyynndn laatiminen

4. Julkinen kilpailutusprosessi

5. Hankintojen ostaminen (Kalanen, 2016.)

Kuvio 3. Hankintaprosessi

1. Hankinnan suunnittelu
Aloitetaan ensimmaisesta askeleesta eli hankinnan suunnittelusta. Ennen kuin
varsinaisesti ryhtyy hankintaan, on syyta kerata riittavasti tietoa seuraavista asioista:
- Projektin tausta seka tarpeet
- Vaatimukset seka tavoitteet
- Palvelukonseptista alustava versio
- Kustannusarvio
- Projektin hyodyt ja kannattavuus
- Projektin aikataulutus ja askeleet

- Projektin organisointi seka hallinta (Kalanen, 2016.)

Ennen hankintaa ryhtymista on hyva kysella projektiryhmalta avaavia kysymyksia
kuten: Mita ollaan ostamassa? Kuinka tarkasti pystytdaan hintaa ja aikaa arvioimaan?

Kirkastuksen jalkeen, voidaan siirtya eteenpdin. (Kalanen, 2016.)

2. Hankinnan kohteen maarittely
Kuten missa tahansa ostoksessa, myos hankinnoissa on kohteen maéritteleminen
tarkeda, etta tiedetdaan mita tehda. Tarjoajaehdokkaille on tarkeaa esittaa riittavan
tarkka ja yksiselitteinen kuva tulevasta projektista tai hankinnasta. Verkkopalvelua
hankkiessa tulee tarjota tavoitellusta verkkopalvelusta vaatimusmaarittely tai
konseptisuunnitelma. Konseptisuunnitelma on kuvausdokumentti, joka keskittyy
verkkosivuston kayttokokemuksen tai kayttoliittymamallien hahmotteluun. Se voi
sisaltad myos palvelustrategisia linjauksia verkkosivujen tavoitteista. Suunnitelma on
yleensa visuaalinen pelkistys tavoitellusta projektista. Vaatimusmaarittely taas on
tiivis luettelo verkkopalvelulta vaadituista ominaisuuksista tai laaja sanallinen kuvaus

kaikista ulottuvuuksista, jotka on konkretisoitu mallinnuksiin. (Kalanen, 2016.)
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3. Tarjouspyynnon laatiminen
Kun hankinnan kohde on maaritelty joko vaatimusmaarittelyll3,
konseptisuunnitelmalla tai muille keinoin, on aika siirtya tarjouspyynnén laatimiseen.
Toimittajilta saatavien tarjousten laatu vaihtelee suuresti sen mukaan, miten hyva
tarjouspyynto heille on jatetty. Huolellisesti laadittu tarjouspyynto lisaa
todennakaoisyyksia saada enemman tarjouksia. Hankintalaki rajaa hankintayksikén
mahdollisuuksia neuvotella toimittajien kanssa tarjousten sisallostd, joten on todella
tarkeda, etta tarjouspyynto sisaltaa kaikki ne vaatimukset seka kriteerit, joiden avulla
sopiva toimija valitaan. Tarjouspyynndéssa on kuvattava, milla perusteilla tarjouksia
tullaan vertailemaan ja mitka tekijat vaikuttavat toimittajavalintaan.
Tarjouspyyntodokumentin tulee antaa yksiselitteiset ohjeet siita, mita tarjousten
halutaan sisadltavan. llmenevia asioita tulisikin olla ainakin perustiedot hankinnan

tekevasta organisaatiosta sekd hankinnan kohteen kuvauksesta. (Kalanen, 2016.)

4. Julkinen kilpailutusprosessi
Julkisen hankintaprosessin hahmottaminen kokonaisuudeksi on tarkeda niin ostajan
kuin myyjan nakdkulmasta. Kilpailutusprosessissa on olennaista, ettd jokainen osuus
tehddan huolellisesti oikeusohjeiden mukaan. (Kuusniemi-Laine 2008, 107.)
Kun hankinnan kohde on kuvattu riittavalla tasolla, ja tarjouspyynto laadittu, voidaan
kilpailutus kdynnistda. Prosessi etenee seuraavasti pahkinankuoressa: Hankintailmoi-
tus > Tarjousten arviointi > Hankintapaatoksen tekeminen. Kaiken kaikkiaan Kuusnie-

men ja Laineen (2008, 109) mukaan vaiheita on kokonaisuudessaan viisitoista.

. Tarjouspyynnon lahettaminen tarjoajille

. Tarjouspyyntdon liittyvat lisakysymykset tarjoajilta

. Lisdselvitysten antaminen tarjoajille tasapuolisesti

. Tarjousten jattopaiva

. Mahdollisten my6hastyneiden tarjousten hylkddminen

. Tarjousten avaaminen ja kirjaaminen, seka tarjousten sisallon yleistarkastus

. Tarjoajien arviointi ja niiden hylkdaminen, jotka eivat taytd vahimmaisvaatimuksia

. Mahdollisten tasmennyspyyntdjen lahettaminen tarjoajille
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. Mahdolliset tdsmennykset tarjoajilta

10. Tarjouspyyntda vastaamattomien tarjousten hylkdaminen
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11. Tarjousvertailun tekeminen ja perusteluiden kirjaus, liikesalaisuuskysymykset huomioiden
12. Hankintapdatoksen tekeminen

13. Hankintapaatoksen lahettaminen tarjoajille

14. Hankintasopimuksen allekirjoitus

15. Jalki-ilmoitus

Kuvio 4. Julkinen kilpailutusprosessi

5. Hankintojen ostaminen

Kun tarjouspyynnot on lahetetty ja ostoprosessi kayty lapi, on aika siirtya itse hankin-
tojen ostamiseen. Hankintaorganisaatiot ja niissa toimivat ostajat ovat erilaisia, niin
inhimillisesti kuin organisaation sisalla olevan roolituksen perusteella. Tehtavat, vas-
tuut seka toimenkuvat voivat vaihdella merkittavasti eri yritysten valilla. Ostajia voi-
vat olla myds henkil6t, joiden toimenkuva ei viittaa suoraan ostoihin, mutta vastaa-
vat kuitenkin yrityksen joistakin hankinnoista. Ostajilla on monissa yrityksissa yksin
valta valita uusi tavarantoimittaja tai lopettaa yhteistyo nykyisen kanssa. He myds va-

litsevat kenelta ostaa ja mita, seka miten paljon. (Balac, 2009, 27.)

Ostajat, jotka maksavat tuotteen tai palvelun, voivat olla eri ihmisia kuin varsinaiset
kayttajat. Siksi heidan tunnistaminen roolien perusteella on tarkeaa, jotta osattaisiin
l[ahestya heita eri nakékulmista ja eri myyntiargumenteilla. Joissakin tapauksissa mu-
kana on myos merkittavia vaikuttajia. Naista jopa kolme ryhmaa voivat olla paallek-
kdin, mutta yleensa kyse on eri ihmisista. Nama kolme yleensa my6s madrittelevat
arvon eri tavalla. Yrityksen ostaja saattaa kiinnittaa huomiota enemman kuluihin kuin
yrityksessa tyoskenteleva kadyttdja, jota todennakoisesti kiinnostaa enemman tuot-

teen kaytettavyyden helppous. (Kim & Mauborgne, 2005, 84.)
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4.5 Tiivistelma

Hankintalaki
Hankintalaki seka sen tuoma ilmoitusvelvoite koskee hankintalain mukaisia hankin-
tayksikkoja (Hankintailmoitukset, 2016). Julkisissa hankinnoissa on sadntelya. Sen ta-
voitteena on tehostaa julkisten varojen kayttoa, niin etta pystytddan saamaan laadul-
taan parhaita palveluja seka tuotteita kdytettavissa olevilla rajallisilla resursseilla.
(Hallituksen esitys eduskunnalle hankintamenettelyad koskevaksi lainsdadannoksi, 12,

49-51.)

Julkisten hankintojen lainsaadanto
Pahkinankuoressaan hankintalain tarkoitus on tehda kilpailutusta tasaisemmaksi.
Olemassa olevia kilpailuolosuhteita on hankintayksikon kaytettava hyvaksi. Hankin-
tayksikon on kohdeltava hankintamenettelyyn osallistuvia syrjimatta tasapuolisesti.
Toimittava avoimesti ja suhteellisuuden vaatimukset on otettava huomioon. (Hankin-

tailmoitukset.)

Uusi hankintalaki

Uudet hankintadirektiivit julkaistiin EU:n virallisessa lehdessd maaliskuussa 2014. Sa-
malla vanhat, vuoden 2004 direktiivit kumottiin 18.4.2016 alkaen. Uusi hankintalaki
tuli voimaan 14.12.2016. (PTCS, 2016.) Liimataisen (2016) mukaan hankintalain uu-
distus parantaa pienten ja keskisuurten suomalaisyritysten mahdollisuuksia saada
tuotteitaan ja palveluitaan myydyksi julkiselle sektorille. Alle kynnysarvojen jaaneita
hankintoja ei tarvitse kilpailuttaa. Korhosen (2016) mukaan ennen kyseista lakia pal-
veluiden seka tavaroiden hankintojen kynnysarvo oli 30 000€. Uuden hankintalain

myota se nousisi 60 000€.

Myynti
Myynti on ensisijaisesti tapahtuma, jossa tuote tai palvelus vaihdetaan rahaa vas-

taan. Myyntiin tarvitaan aina kaksi. Ostaja on myyjan vastapari myyntitilanteissa. Asi-



33

akkaasi eli ostaja on ihminen. Hankintatoimen eli ostamisen ymmartaminen on edel-

lytys onnistuneelle myynnille (Balac, 2009, 15.)

Ostaminen
Myyntiin tarvitaan aina kaksi. Ostaja on myyjan vastapari myyntitilanteissa. Asiak-
kaasi eli ostaja on ihminen. Julkisissa hankinnoissa yritykset ovat myyjia ja hankin-
tayksikot taas ostajia. Hankintatoimen eli ostamisen ymmartaminen on edellytys on-

nistuneelle myynnille. (Balac, 2009, 15.)

B2B-Myynti
B2b-Myynti on yritykselta yritykselle myyntia. Sita voidaan kdyttaa myos yritykselta
julkiselle sektorille myynnista puhuttaessa. Kun B2B-myyntiprosessia verrataan B2C-
myyntiprosessiin, on se kestoltaan huomattavasti pidempi. Yleensa puhutaan myos
suuremmista kaupoista. Hyvana esimerkkina ovat ICT-puolen hankinnat. Nama han-
kinnat voivat olla kestoltaan kuukausia, tai jopa vuosia pitkia myyntiprosesseja.

(Sepp3a, 2014.)

B2B-myyntiprosessi

1. Valmisteluvaihe

2. Myyntikeskustelu

3. Tarjousvaihe

4. Kaupan paattaminen

5. Jalkihoito (Rope 2009, 156.)

Kuvio 5. Myyntiprosessi

Asiantuntijapalveluiden myynti B2B-hankinnoissa
Hankinnat ovat yksia yleisimpia ostamisia B2B — myynnin puolella. Siksi hankinnoilla
on tarkea merkitys yritysten menestymiselle. Keskimaarin yli kaksi kolmeosaa yritys-
ten liiketoiminnan kustannuksista tulee palveluiden ja tavaroiden hankinnoista. Osta-
minen on ajan kuluessa ammattimaistunut yhd enemman. Yha useampaan yrityksiin
on muodostunut hankintaorganisaatio, joka koostuu oston ammattilaisista. (Balac,

2009, 16.)
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B2B-ostoprosessin ostajaroolit
Oston ammattilaiset jaetaan eri rooleihin: Tutkijoihin, loppukayttdjiin, portinvartijoi-
hin, taloudellisiin vaikuttajiin seka paatoksentekijoihin. Nailla rooleilla on eri merkitys
eri ostovaiheissa. Tutkimuksien mukaan tyypillisesti ICT seka suurissa B2B- ostopro-
sessissa on mukana 5-7 henkil63, joiden roolit voivat olla hyvinkin erilaisia. (Seppa

2014.)

HILMA-jarjestelma
HILMA on tarkea osa itse kilpailutusta. Niin tarjouksen jattaneiden, kuin vastaanotta-
vien nakoékulmasta. Hilma on sahkdinen ilmoituskanava, jota yllapitaa tyo- ja elinkei-
noministerio. Sielld hankintayksikot voivat ilmoittaa ilmaiseksi julkisista hankinnois-
taan. Hilmassa ilmoitetaan kansallisen ja EU-kynnysarvon ylittavat hankinnat. (Han-

kintailmoitukset.)

Cloudia-jarjestelma
Cloudia on pienhankintoihin tarkoitettu sahkoinen jarjestelma. Jarjestelma mahdol-
listaa hankintayksikdlle tarjouspyynnon laadinnan seka suunnitelman. jarjestelmaan.
Sen avulla toimija pystyy tekemaan tarjouksia, perumaan seka korjaamaan niita.

(Kuntahankinnat, 2012.)

Hankintamenettelyt

. avoin menettely

. rajoitettu menettely
. neuvottelumenettely
. suorahankinta

. kilpailullinen neuvottelumenettely

o U A W N

. innovaatiomenettely (Kuopion kaupunginjohtajan johtoryhmd, 2012.)

Kuvio 6. Hankintamenettelyt
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1. Hankinnan suunnittelu

2. Hankinnan kohteen maarittely
3. tarjouspyynnon laatiminen

4. julkinen kilpailutusprosessi

5. hankintojen ostaminen (Kalanen, 2016.)

Kuvio 7. Hankintaprosessi




36

5 Tutkimuksen toteutus

Kokonaisuudessaan tutkimus toteutettiin vaiheittain valilla palaten edelliseen aihee-
seen uuden tiedon myota. Tutkimus aloitettiin kerdadamalla teoriaa aihealueesta tutki-
musongelmaan pohjaksi, niin myynnin kuin hankintojen nakdkulmasta. Kun teoreet-
tista tietopohjaa oli tarpeeksi, tutkimus toteutettiin haastattelemalla asiantuntijoita
puhelimitse. Puhelinhaastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin tekstiksi. Teksti koodat-
tiin, analysoitiin ja sen perusteella tehtiin tutkimustulokset, pohdinnat seka johtopaa-

tokset.

Ennen tyon aloittamista uusi hankintalaki oli vasta tulossa. (Opinnaytetyota viimeis-
teltdessa laki on jo tullut voimaan.) Lain saadokset tiedettiin jo etukdteen, mutta kel-
|aan ei ollut vielda kdaytannon kokemusta siitd. Valtion budjetista jopa kolmasosa kay-
tetdan eri hankintoihin, joten ne vaikuttavat meihin suuresti. Etenkin pk-yrityksilla on
ollut ennen lakimuutosta vaikeuksia osallistua suurempiin hankintoihin, jossa suuret
yritykset ovat dominoineet kilpailutuksia. Uusi hankintalaki oli siis tulossa ja nakokul-
maksi oli otettu sen vaikutus pk-yrityksiin. Joten ongelma asetettiin kysymysmuo-
toon: Miten hankintalain muutos vaikuttaa pk-yritysten asemaan julkisissa tarjouskil-

pailuissa?

Tutkimusmenetelmaksi valikoitui kvalitatiivinen tutkimus, koska kyseessa oli uusi il-
mid. Kyseisesta tutkimusongelmasta ei ole vield aiempaa tutkimusta, joten tutkimuk-
sen myo6ta tuotettiin uutta tietoa. Ainoa jarkeva keino oli siis teetattaa kvalitatiivinen
tutkimus haastattelemalla asiantuntijoita, jotka olivat perilla lakimuutoksista. Heilld
on paljon asiantuntevaa mielipidetta ja faktaa hankintoihin liittyen. He kykenevat
ajattelemaan lakimuutoksia pk-yrityksien nakékulmasta, koska pk-yritykset ovat ol-
leet hankintayksikdiden yhteistyokumppaneita. Haastateltaviksi ei valittu pk-yrityk-
sia, koska niille muutokset konkretisoituvat vasta kdytannon hankintaprossien kautta,
kun taas asiantuntijat hankintayksikoissa ovat velvoitettu tietdmaan lakimuutoksista
etukateen. Tutkimuksessa tuotettiin siis uutta tietoa ajankohtaisesta ilmiosta kvalita-

tiivisen tutkimuksen muodossa yksittaisilla teemahaastatteluilla.
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Haastateltavat asiantuntijat valittiin ympari Suomea eri hankintayksikoista. Heilld on
todennadkdisesti paras tietamys uuden hankintalain muutoksista, etenkin pk-yritysten
nakokulmista. Haastateltavat asiantuntijat valikoituivat eri puolilta Suomea, jotta
saataisiin mahdollisimman paljon erilaisia ndkemyksia. Haastateltavien alueellinen
hajonta selittyy myds silla, etta hankintayksikkéja on joko yksi tai korkeintaan pari
kuntaa kohden. Mukaan mahtui myds pari asiantuntijaa, joiden tehtava on erityisesti
auttaa pk-yrityksia hankintaprosessissa. Haastattelut toteutettiin kahden kesken pu-
helinhaastattelun muodossa syksylla 2016. Haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin

sellaisenaan tekstitiedostoksi.

Litteroitu aineisto analysoitiin kategorisoimalla haastatteluista nousseet teemat. Tee-
mat taulukoitiin ja koodattiin eri tavoin. Suurin osa teemoista sisalsi johtopaatoksen,
onko kyseisen teeman alla oleva muutos postiviinen vai negatiivinen pk-yrityksen na-

kokulmasta. Taulukoidut teema-alueet on esitelty liitteissa nimella liite 1.
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6 Tutkimuksen tulokset

6.1 hankintalain muutokset yleisesti

Asiantuntijat suhtautuivat uuteen hankintalakiin joko neutraalisti tai myonteisesti.
Asiantuntijoiden mukaan paine lakimuutoksiin on tullut nimenomaan pk-yrityksilta.
Viela tassa vaiheessa on vaikea sanoa, vaikuttaako tama hankintalaki enemman
myonteisesti kuin negatiivisesti, mutta lahes kaikissa lain osa-alueissa asiantuntijoi-
den mukaan uusi laki oli parempi. Silti hankkija voi edelleen paattaa kriteereillaan
onko pk-yritysten oikeasti helpompi osallistua hankintoihin vai ei. “Kiteytettynd kai-
ken kaikkiaan hankintalaki on menossa parempaan suuntaan.” Kansalliset hankinnat
ovat menneet selkedmpaan suuntaan, kun taas EU-hankinnat ovat monimutkaistu-
neet lisdantyneen byrokratian myota. Alalla olevaan taulukkoon on listattu haastatte-
lujen aikana nousseet 11 eri teemaa, joidenka perusteella on pohdittu mahdollista

vaikutusta tulevaisuudessa pk-yritysten mahdollisuuksiin julkisissa hankinnoissa.

6.2 Hankintalain muutokset teemoittain

Tutkimuksen tulokset teemoittain Vaikutus pk-yrityksiin
1. Liikevaihtovaatimuksen poistuminen Positiivinen
2. Kynnysarvojen nouseminen Positiivinen
3. Inhouse sadddksen muuttuminen Positiivinen
4. Kehitysideana markkinavuoropuhelun lisdantyminen Neutraali

5. Hankintojen pilkkominen Positiivinen
6.Laatutekijan sddnndksen muutos Neutraali

7. Innovaatiomenetelmén kayttéonotto Neutraali

8. Uuden hankintalain selkeyteen suhtauduttiin neutraalisti Neutraali

9. Pienhankintajérjestelmét tulevat lain my6ta pakolliseksi Neutraali
10. Byrokratia tulee lisdantymaén EU—kynnysarvon ylittdvissd hankinnoissa | Negatiivinen
11. Lakiteksti selkeytyy Positiivinen

Taulukko 1. Tutkimuksen tulokset teemoittain & niiden vaikutus pk-yrityksiin
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1.Liikevaihtovaatimuksen poistuminen edistda pk-yritysta tarjoajana
Vanhan lain mukainen liikevaihtovaatimus edellytti yritykselta kaksi kertaa suurem-
man liikevaihdon kuin kilpailutettu hankinta. Kaikkien haastateltujen asiantuntijoiden
mukaan liikevaihtovaatimuksen poistuminen tulee vaikuttamaan positiivisesti pk-yri-
tysten osallistumismahdollisuuksiin julkisissa hankinnoissa. Tama edistaa ja auttaa
pk-yritysten asemaa tarjoajina siten, etta pk-yritykset voivat osallistua entista suu-

rempiin tarjouspyyntaoihin.

2.Uudistunut hankintalaki kannustaa hankintojen pilkkomiseen
Uusi hankintalaki kannustaa hankintojen pilkkomiseen. Asiantuntijat suhtautuivat ta-
han padsaantoisesti positiivisesti. Heidan mukaansa tdma muutos tulee auttamaan
pk-yritysten osallistumista julkisiin hankintoihin, koska lakimuutoksen my6ta ne pys-

tyvat [ahtemaan suurempiinkin hankintoihin mukaan.

3. Laatutekijasaannos ei tule vaikuttamaan hankintoihin
Vaikka uusi hankintalaki tulee painottamaan laatutekijéiden huomioimista, asiantun-
tijat suhtautuvat siihen skeptisesti. Heidan mukaansa laatutekijoitda on aiemminkin
taytynyt ottaa huomioon, uusi laki vain painostaa siihen enemman. Kuitenkin laatu-
tekijamaaritelmaa pystytaan edelleen kiertdmaan ja tekemaan hankinnat hinnan pe-
rusteella. Tarjoajan laatu taytyy olla jo valmiiksi riittdva ennen kuin toimittajat pysty-

vat edes tekemaan tarjouksen.

4. Kynnysarvojen nousu edistaa pk-yritysten osallistumista julkisiin han-
kintoihin
Uuden hankintalain myo6ta kansallisissa hankinnoissa kynnysarvot nousevat
30 000€:sta 60 000€:n. Lahes kaikki asiantuntijat pitivat muutosta hyvana nimen-
omaan pk-yritysten seka mikroyritysten nakékulmasta. Kynnysarvojen alittavien han-
kintojen maara tulee kasvamaan kappale- sekd euromaaraisesti. Yksi asiantuntija ar-
vioi, ettd kynnysarvon nousu vahentaa julkisia kilpailutuksia 2000 kappaleella. Kyn-
nysarvon alittavista hankinnoista osa tulee siirtymaan sahkoisiin pienhankintajarjes-

telmiin, kuten Cloudiaan. Vastausten perusteella kynnysarvon nouseminen tulee li-
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sdamaan paikallisten yritysten mahdollisuuksia. Ne, ketkd nakevat muutoksen hy-
vana, uskovat uuden kynnysarvon vahentavan tyomaaraa. Ndin hankintayksikot voi-
vat keskittya suurempiin hankintoihin. Kaikki asiantuntijat eivat nahneet tata Suomen

omaa kansallista kynnysarvoa tarpeellisena.

5. Inhouse -sdadadds muuttuu
Lainvalmistelun yhteydessa on kayty keskustelua inhouse hankinnoista. Nykyisen
lainsdadannon tulkintojen perusteella on pidetty rajana 10% sille kuinka suuri osa in-
house yksikdn palveluista myydaan kunnan tai kaupungin ulkopuolelle. Uuden lain

myota prosenttiosuus tulee todenndkdisesti pienenempadn 5%:n.

6. Kehitysideana markkinavuoropuhelun lisaantyminen
Asiantuntijoiden suurimmiksi kehitysideoiksi nousivat yhteiset hankintaillat, markki-
navuoropuhelut, koulutukset sekd hankinta-asiamiehen hyddyntaminen. Ylipaatansa
hankintojen tekijoiden seka yrittdjien valista vuorovaikutusta ja toisiensa ymmarta-

mista.

Lahes kaikilta asiantuntijoilta tuli kehitysideaksi lisdata markkinavuoropuhelua. He ko-
rostivat sen hyotyja tuoda hankintojen paattajat seka yrittajat paremmin yhteen.
Konkreettisiksi esimerkeiksi nousivat aika ajoin jarjestettavat hankintaillat / -aamut,
jossa hankintojen ostajat ja palveluiden tarjoavat ja kohtaavat kdyden avointa dialo-
gia tulevista hankinnoista. Tama siksi, ettd hankinnat tulisi julki hyvissa ajoin ennen
kilpailuttamisen kdynnistamista. Jolloin hankintojen ostajat ja palveluiden tarjoajat
saisivat paremman yhteisymmarryksen tulevasta hankinnasta seka ehtisivat valmis-

tautua siihen.

Uusi laki velvoittaa isoissa hankinnoissa tekemadan markkinakartoituksen, jotta han-
kintayksikké ymmartaa, mitka kyseisen tuotteen tai palvelun markkinat ovat. Kehitys-
ideana kartoitukseen nousi se, etta siind olisi riittavan pitka tarjousaika. Mita parem-
min markkinat ymmarretaan, sitd parempia tarjouksia hankintoihin voidaan saada.
Asiantuntijoiden mukaan hankinta-asiamiehista on ollut hyvia kokemuksia. Heidan

tarkeytta ja rooliaan korostetaan kehitysideoina. Uuden lain my6ta on tulossa ilmai-
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nen neuvontapalvelu. Hankinta-asiamiehista on ollut tahankin saakka jo hyvia koke-
muksia. Hankinta-asiamiehen lisdksi erilaiset koulutustilaisuudet auttavat pk-yritys-
ten osallistumista julkisiin hankintoihin. Sahkadiset kilpailutusjarjestelmat kuten

Cloudia tulevat helpottaman alle kynnysarvon alittavia julkisia hankintoja.

7. Pienhankintajarjestelmat tulevat lain myo6ta pakolliseksi
Sahkdinen kilpailujarjestelma tulee pakolliseksi pienhankintoihin tulevan lakimuutok-
sen myota. Lakimuutos tulee lisdédmaan kilpailujarjestelman kayttdéa. Markkinoilla on
useampia sahkoisia pienhankintajarjestelmia, mutta Cloudia on niista yleisin ja eniten
kaytetty. Silla ei ole talla hetkella paljoakaan kilpailijoita. Monilla hankintayksikéilla
oli joko jo nyt kdytdssa se tai sddanndksen myotad aikovat ottaa sen kayttoon. Kayt-

toonotto tulee lisdamaan tydmaaraa uuden jarjestelman opettelemisessa.

8. Byrokratia tulee lisdadantymaan EU —kynnysarvon ylittavissa hankin-
noissa
Asiantuntijoiden mukaan uuden lain taytyisi vahentaa byrokratiaa. Kuitenkin he epai-
levat tata kaytannon tasolla ja heidan mukaan byrokratia tuleekin lisdantymaan. Tyo-
maara lisddntyy uuden valvontasaannoksien seka kaavakkeiden myo6ta Eu kynnyksen
ylittavissa hankinnoissa. Samanlaiset lomakkeet eivat koske kansallisia hankintoja.
EU-tasoisten hankintojen kohdalla byrokratia tulee nousemaan ESPD-lomakkeen
myo6td. Lomakkeella on hyva tarkoitus vahentaa rikollisuutta, mutta kaytannossa se
tulee hidastamaan ja hankaloittamaan EU-tasoisten hankintojen kdytannon proses-
seja. Laki velvoittaa lisdantynytta valvontaa hankintaprosessissa. Valvonnan hoitaa
kilpailu- ja kuluttajavirasto. Kuinka valvonta tulee toteuttaa ja ndkymaan hankin-

noissa, sita ei vield tiedeta. Valvontavelvoite kuuluu kaiken tasoisiin hankintoihin.

9. Kansallisen kynnysarvon alittavissa kilpailutuksissa tydmaara tulee
vahentymaan
Tyomaara tulee seka lisddntymaan, ettd vahenemaan uuden hankintalain myota. Uu-
den lain, kaavakkeiden seka jarjestelman kdyttoonotto tulee lisadmaan tydomaaraa.
Kilpailu- ja kuluttajaviraston tydmaara tulee lisddantymaan valvontavelvoitteen

myo6tad. Kansallisen kynnysarvon alittavissa kilpailutuksissa tyémaara tulee vahenty-
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maan ja prosessit helpottumaan kynnysarvon nousun seka sahkoisten kilpailujarjes-
telmien myo6ta. Eu-kynnysarvon ylittavat hankinnat taas monimutkaistuvat ESPD-

lomakkeen takia.

10. Tulevaisuus nayttdaa onko innovaatiomenetelma hyva vai huono asia
Uudesta innovaatiomenetelmasta ei ole vield juurikaan kokemusta tai tietoa mihin
tata voi soveltaa. Innovaatiomenetelma on talla hetkella suuri kysymysmerkki, jonka
kdytannon toteutus tulevaisuudessa tulee vasta nayttdmaan, onko se hyva vai huono

asia. Asiantuntijat suhtautuivat kyseiseen lakimuutokseen neutraalisti.

11. Lakiteksti selkeytyy
Asiantuntijoiden mukaan uutta hankintalakia on pyritty tekemaan selkeammaksi. Py-
kdlien maara on huomattavasti pienentynyt. Itse lakiteksti tulee olemaan huomatta-
vasti selkeampi, mutta kuten aina uuden lain voimaantulo, tamakin tuo lisatoita lain
tulkitsijoille. Muuten lakimuutoksen selkeyteen suhtauduttiin melko neutraalisti. Uu-

den lain selkeytta ei ainakaan moitittu.

12. Hankintalain vaikutus yleisesti
Kaiken kaikkiaan haastateltavien perusteella hankintalaista nousi 11 eri teemaa ylei-
sen vaikutuksen lisaksi. Kaikki kohdat olivat jo tiedossa ennen hankintalain virallista
julkistamista. Kuitenkin asiantuntijoiden nakdkulmien perusteella toiset teemat pai-
nottuvat vahvemmin laissa kuin toiset. Lahes kaikki muutokset olivat pk-yrityksen

kannalta positiivisia.



7 Pohdinta

Uusi hankintalaki tulee olemaan selkeampi verrattuna vanhaan, pk-yrityksien nako-
kulmasta. Lakimuutoksia tulee paljon, joten niiden opettelu seka pk-yrityksen, etta
hankintayksikdn nakokulmasta tulee tyollistamaan. Pitkdssa juoksussa laki kuitenkin

yksinkertaistaa prosesseja. Kilpailu- ja kuluttajavirasto on velvoitettu auttamaan yri-

tyksia naissa muutoksissa.

sia hankintoja

Pohdinta Vaikutus pk-yrityksiin
1. Osallistumismahdollisuuksien lisdantymi- | Positiivinen
nen

2. Pienempiin hankintoihin kevyempi tar- | Positiivinen
jousprosessi

3. Inhouse sdadds avaa markkinoita pk-yri- | Positiivinen
tyksille

4. Tietoisuus julkisista hankinnoista kasvaa | Neutraali
markkinavuoropuhelun myoté

5. Hankintojen pilkkominen parantaa mah- | Positiivinen
dollisuuksia osallistua tarjouskilpailuihin

6. Laatutekijd ei tule vaikuttamaan tarjous- | Neutraali
prosessiin

7. Tulevaisuus nayttdd innovaatiomenetel- | Neutraali
mén hyoddyn

8. Uusi hankintalaki tulee selkeyttdmaén pro- | Neutraali
sesseja

9. Yrityksien kannattaa suosia Cloudia -s&h- | Neutraali
koisté kilpailujérjestelmaa

10. Valvonta ja byrokratia tulee lisédntymaan | Negatiivinen
uuden lain myota

11. Tydomé&ard tulee vdhenemaan pienem- | Positiivinen
missa hankinnoissa

12. Hankintalain muutos selkeyttad kansalli- | Positiivinen

Taulukko 2. Tutkimuksen pohdinta teemoittain & niiden vaikutus pk-yrityksiin
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1. Osallistumismahdollisuuksien lisdantyminen liikevaihtovaatimuksen
poistumisen mydéta
Pk-yritysten nakdkulmasta yritys, joka ei ole aiemmin pystynyt osallistumaan tarjous-
kilpailuihin, pystyy liikevaihtovaatimuksen poistuessa osallistumaan. Taten entista
suurempi joukko yrityksia pystyy osallistumaan julkisiin hankintoihin. Tama poistumi-
nen tulee antamaan mahdollisuuden kasvattaa myyntia julkiselle sektorille. Pienten-

kin yritysten kannattaa harkita osallistumasta jatkossa tarjousprosessiin.

2. Hankintalain muutos selkeyttaa kansallisia hankintoja
Hankintalain muutoksesta yleisesti kysyttaessa asiantuntijat suhtautuivat hankintala-
kiin joko positiivisesti tai neutraalisti pk-yrityksen nakdkulmasta. Kun uudistunutta la-
kia lahdettiin pilkkomaan eri teemoihin, niista eritettyna nousi myonteisia muutoksia
pk-yrityksille. Yksittdisia negatiivisia muutoksiakin siella oli, mutta kokonaiskuvassa
lakiuudistus parantaa pk-yritysten osallistumista julkisiin hankintoihin asiantuntijoi-
den mukaan. Kirjoitushetkellad lakiuudistus on ollut vain kaksi viikkoa voimassa, joten

kdaytannon kokemuksien pohjalta ei osata viela tarkemmin sanoa.

3. Hankintojen pilkkominen parantaa mahdollisuuksia osallistua tarjous-
kilpailuihin
Uuden lain myota yritysten kannattaa entistd tarkemmin miettia yhteistarjouksia tu-
leviin hankintoihin. Yhteistarjouksiin kannattaa miettia yhteishankintaprosessia hel-
pottavia toimintatapoja kuten yhteislaskutusta tai yhteista yhteyshenkil6a helpotta-

maan hankinnan toteuttamista.

4. Laatutekija ei tule vaikuttamaan tarjousprosessiin
Laatutekija vaatimus ei tule tekem&dan muutosta pk-yritysten tarjousprosessiin. En-
nenkin laatutekija on ollut mukana tarjousprosessissa ja edelleen pystytdan valinta
tekemaan myods hinnan perusteella. Kyseiseen lakimuutoskohtaan ei tule suurta
muutosta, ndma asiat ovat vain vaarin tuotu julkisuuteen asiantuntijoiden komment-

tien perusteella.
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5. Pienempiin hankintoihin kevyempi tarjousprosessi
Pk-yritysten ndakdkulmasta uuden hankintalain my6ta nouseva kansallinen kynnys-
arvo julkisissa hankinnoissa tulee olemaan mydénteinen asia. Nousu 30 000€:sta
60 000€:n mahdollistavat kevyemman tarjousprosessin, koska kynnysarvoja alitta-
vissa hankinnoissa tulee olemaan kevyemmat kilpailutusjarjestelmat. Naiden jarjes-
telmien merkitys kasvaa, jolloin kdyton osaamisen merkitys tulee entista tarkeam-

maksi.

6. Inhouse -saados avaa markkinoita pk-yrityksille
Jos Inhouse hankintojen palveluiden ulkopuolisten myyntien prosenttiosuus tulee
tippumaan 10%:sta 5%:n, niin tdma tulee auttamaan pk-yrityksien osallistumista han-
kintakilpailuun. Pudotus auttaa niita siten, etta 5% tapauksista siirtyisi julkisiin tar-

jouskilpailuihin.

7. Tietoisuus julkisista hankinnoista kasvaa markkinavuoropuhelun
myota
Markkinavuoropuhelujen tarkeys korostui seka hankintojen ostajan, etta tarjoajan
nakokulmasta. Uudenlaisia markkinavuoropuheluja on alkanut jo nakya markkinoilla.
IImainen hankinta-asiamiesten neuvontapalvelu tulee auttamaan erityisesti pk-yri-

tyksia, joilla ei ole omia resursseja tai tietamysta julkisista hankinnoista.

8. Yrityksien kannattaa suosia Cloudia -sahkoista kilpailujarjestelmaa
Yrittajat pystyvat jatkossa seuraamaan helpommin kynnysarvon alittavia pienhankin-
toja sahkoisen jarjestelman myota. Kynnysarvojen nouseminen seka sahkoinen jar-
jestelma tulevat yksinkertaistamaan pienhankintojen tarjousprosesseja. Talla het-
kella Cloudia on hankintayksikdiden suosituin sdhkoinen jarjestelma, joten yrityksien

kannattaa sita suosia nykyisessa markkinatilanteessa.

9. Valvonta ja byrokratia tulee lisddntymaan uuden lain myota
Eu-tasoisten hankintojen myota tulee paljon uusia lomakkeita taytettavaksi. Tama tu-

lee lisddmadan tyomaaraa seka uusien asioiden opettelua. Tuloksena osallistuminen
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hankintoihin hidastuu. Kansallisen kynnysarvon ylittdvissa hankinnoissa samoja lo-
makkeita ei kdytetd, joten ne hankinnat pysyvat yksinkertaisempina. Kaiken tasoi-
sissa hankinnoissa tulee kuitenkin valvonta lisdéantymaan. Miten tama nakyy kaytan-

nossa, sita ei viela tiedeta.

10. Tydmaara tulee vahenemaan pienemmissa hankinnoissa
Pk-yritysten nakdkulmasta ne joutuvat opettelemaan paljon uutta asiaa, joten alku
tulee tyollistamaan lain haltuunoton yhteydessa. Pidemmassa juoksussa, kun lakipy-
kalat tulevat tutuksi, tydmaara vahentyy kansallisissa ja sen alittavissa hankinnoissa.
Eu-hankinnoissa taas lisdantyneiden kaavakkeiden ja ESPD-lomakkeen seka niiden
opettelun myo6ta tulevat lisddamaan tyomaaraa. Kansallisen kynnysarvon noustessa
seka sen alittavien hankintojen maaran lisadntyessa alle 60 000€ arvoiset hankkeet

tulevat jatkossa olemaan yksinkertaisempia. Se tulee vihentdamaan tyomaaraa.

11.Tulevaisuus ndyttdaa innovaatiomenetelman hyddyn
Koska innovaatiomenetelmasta ei ole viela kdaytannén kokemuksia, ei voida sanoa mi-
ten tdma tulee vaikuttamaan hankintoihin. Yrityksilla on odotuksia, ettd taman
myo6ta innovaatiot saisivat suurempaa painoarvoa hankinnoissa. Vaatii konkreettisia

kokemuksia.

12. Uusi hankintalaki tulee selkeyttdamaan prosesseja
Pk-yritysten on helpompi tulkita uutta hankintalakia verrattuna vanhaan. Kuitenkin
muutoksia on sen verran paljon, ettd uuden lain opettelu tulee varmasti teettamaan
lisatoita joko yrityksen tyontekijalle tai palkatulle hankinta-asiantuntijalle. Lain voi-
maantulon alkuvaiheessa muutoksen myo6ta tulee olemaan enemman epaselvyyksia
lain tulkinnan kanssa. Kuitenkin pidemmassa juoksussa laki tulee helpottamaan han-

kintaprosesseja.



8 Johtopaatokset
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Kaiken kaikkiaan uuden hankintalain muutos tulee vaikuttamaan positiivisesti Pk-yri-

tysten osallistumista hankintoihin. Asia koskee kansallisen kynnysarvon hankintoja.

EU-hankintoihin osallistuminen taas vaikeutuu pk-yritysten nakokulmasta.

Analyysi

kansallisia hankintoja

Tutkimuksen tulokset Pohdinta Vaikutus pk-yrityksiin

Liikevaihtovaatimuksen poistu- | Osallistumismahdollisuuksien li- | Positiivinen

minen séantyminen

Kynnysarvojen nouseminen Pienempiin hankintoihin kevy- | Positiivinen
empi tarjousprosessi

Inhouse s&dddksen muuttuminen | Inhouse sdé&dds avaa markkinoita | Positiivinen
pk-yrityksille

Kehitysideana markkinavuoro- | Tietoisuus julkisista hankinnoista | Neutraali

puhelun lisddntyminen kasvaa markkinavuoropuhelun
myota

Hankintojen pilkkominen Hankintojen pilkkominen paran- | Positiivinen
taa mahdollisuuksia osallistua
tarjouskilpailuihin

Laatutekijan sddnnoksen muutos | Laatutekija ei tule vaikuttamaan | Neutraali
tarjousprosessiin

Innovaatiomenetelmén kayt- | Tulevaisuus nédyttdd innovaatio- | Neutraali

toonotto menetelmén hyddyn

Uuden hankintalain selkeyteen | Uusi hankintalaki tulee selkeyttd- | Neutraali

suhtauduttiin neutraalisti ma&an prosesseja

Pienhankintajarjestelmét tulevat | Yrityksien  kannattaa  suosia | Neutraali

lain myota pakolliseksi Cloudia -séhkaista kilpailujérjes-
telmaa

Byrokratia tulee lisddntymdaan | Valvonta ja byrokratia tulee li- | Negatiivinen

EU—kynnysarvon ylittavissa | sddntymaén uuden lain myota

hankinnoissa

Tyomaara tulee sekd lisdanty- | Tydmaara tulee vahenemaén pie- | Positiivinen

maén ettd vahenemaan. nemmissa hankinnoissa

Hankintalain muutos yleisesti | Hankintalain muutos selkeyttdd | Positiivinen

Taulukko 3. Tutkimuksen tuloksien sekad pohdinnan teemojen vaikutus pk-yrityksiin
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Kun taulukkoa lahetdan tutkimaan, nousseista teemoista lakimuutokseen liittyen 13-
hes kaikki muutokset olivat joko positiivisia taikka neutraaleja. Negatiiviseksi asiaksi
koettiin byrokratian mahdollinen lisaantyminen Eu-kynnysarvon ylittavissa hankin-
noissa. Yhteenvetona tutkimuksen tuloksena on se, ettd 14.12.2016 voimaan tullut
hankintalaki vaikuttaa positiivisesti pk-yrityksien osallistumiseen julkisissa hankin-
noissa. Pk-yrityksien kannattaa rohkeasti Iahtea niihin mukaan, koska lakisaadokset
helpottavat niiden osallistumista. Muutoksien lisaksi kilpailu- ja kuluttajavirasto on
velvoitettu auttamaan yrityksia julkisissa hankinnoissa. Lain opettelu lisaa alussa tyo-
maaraa, mutta pitkdssa juoksussa laki tulee selkeyttamaan hankintaprosesseja. Seka
yritysten, etta hankintayksikdiden kannattaa tutustua uusiin lakimuutoksiin. Laki-
muutoksien opettelun lisdksi sahkoisten kilpailutusjarjestelmien kaytto lisaantyy, jo-

ten HILMA- seka Cloudiajarjestelman haltuunotto on erittdin suositeltavaa.

Jatkossa aihetta kannattaa lahtea tutkimaan myéhemmin, kun lakimuutos on jo kun-
nolla voimassa kdytannon tasolla. Talloin mahdollisilta haastateltavilta 16ytyy jo kay-
tannon kokemuksia loppuun asti toteutetuista hankkeista. Talloin aihetta voi lahtea
tutkimaan joko edelleen hankintayksikéiden nakokulmasta, tai haastattelemalla pk-

yrityksia, jotka ovat toteuttaneet hankkeita uuden hankintalain tullessa voimaan.
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Aihe: Liikevaihtovaatimus

Kanta

Henkilo

Toinen asia miké tulee auttamaan pk-yrityksi niin sanotusti urakoin-
tipuolta, kun liikevaihto ei saa olla kaks kertaa suurempi kuin han-
kinta -vaatimus poistuu. Kun ennen laitettu liikevaihtorajoituksia.
Uudessa hankintalaissa sitd ei ole kansalliseen laitettu mitenk&an.
Mutta mekin laitetaan ainakin ihan omaa, ettei saa olla kaksi kertaa

suurempaa liikevaihtovaatimusta.

Puolesta

2

Vahimmaisliikevaihdolla on mahdollisuuksia osallistua enemman.

Puolesta

Liikevaihtovaatimukset jatkossa: Hankintayksikko ei voi jatkossa
edellyttdd tarjoajalta liikevaihdon olevan kuin 2 kertaa hankinnan ar-

von. Eli tama edistaa pk-yritysten asemaa tarjoajina.

Puolesta

Aihe: Hankintalain vaikutus yleisesti

Kanta

Henkilo

Loppujen lopuksi ndmé ovat aika kosmeettisia tekijoita. Tahankin
asti ollut naitd samoja mahdollisuuksia, mutta miten niita toimitetaan
pk-yrityksille. En née niilla muutoksia, vaan kosmeettisia. Paran-
taako ne oikeasti mahdollisuuksia.

Neutraali

4

Paine paikallisilta yrittajilt4 tullut tdmd. Pienhankinnat narastivat.
Edelleen hankkija voi p&attad, onko pk-yrityksen helppo osallistua.
Hankintalaki antaa mahdollisuuksia, muttei se ké&ske ottaa huomioon
paikallista tekijaa / ympéristotekijéa. Etta padsee edes osallistumaan,
voi olla hydtya.

Neutraali

- Kiteytettyné kaiken kaikkiaan hankintalaki on menossa parempaan
suuntaan. Etenkin naitten kansallisten ja pienhankintojen osalta. Eu-
hankinnoissa on edelleen jahmeytta. Ihan ensimmaéiseksi niin, voi-
massa oleva hankintadirektiivi, meilld valmistetaan laki-iltamia, niin
panee kaytantoon se direktiivi kansallisella tasolla. Siin& on erityis-
maininta. Hankinnat pitaa tehda niin, etta pk-yritykset paéase osal-
liseksi hankintojen markkinoille. Se on jo yleisella tasolla lain kes-
keiseksi muutoselementiksi. Yritetddn parantaa pk-yritysten mahdol-
lisuuksia. Toinen merkittava asia, on etté laittomia suorahankintoja
tehddén jonkin verran. En tied4, eikd kukaan tiedd, kuinka paljon
niitd tehdaén. Se on kuitenkin merkittdvd maéra, mité niit4 tehdaan.
Kilpailuvirastoon tulee myds velvoite, et sitten selvittdd ndmé laitto-
mat suorahankinnat rankalla kadella.

Puolesta

Valituslupa korkeimpaan oikeuteen on hyva.

Puolesta




54

Aihe: Hankintaprosessin muutos

Kanta

Henkilo

Lakitekstia lukemalla hankintalaki on selkeytynyt. Ennen lakimies
piti olla tulkkaamassa. Pk-yritysten helpompi péésta k&siksi hankin-

toihin selkiytyessa.

Puolesta

1

Liitetiedostojen muutos. End ei saa vaatia erilaisia todistuksia han-
kintaprosessin aikana. Vasta voittajalta tiedustellaan niité. Eli han-
kintaprosessin aikana riittad, etta tarjoaja vakuuttaa, etta verot on
maksettu ja noudatetaan suomessa voimassa olevia tydehtosopimuk-

sia. Nama ovat ne merkittdvimmat yksityiskohdat.

Puolesta

Ettei Pk-yritysten tarvitse samaa maaraa dokumentteja lahettaa kuin
ennen. Vakuutus riittdd kilpailutusvaiheessa. Jos voittaa tarjouskil-
pailun, niin sen jélkeen vasta loput dokumentit. Ennen sopimukset
venyivét aivan kohtuuttoman pitkiksi. Toivon, ettd jatkossa se tulisi
olemaan joustavampaa. Se, ettd kuinka tiukkaan ruvetaan katsomaan

maéarittelyja. Sehén se luo sen ilmapiirin.

Puolesta

Se on plussaa, ettd paperit pyydetdén vain voittajilta. Paljon yksittéi-

sid positiivista. Joustoa pienhankintoihin. Niiden maaré kasvaa.

Puolesta

Joustavuus ja ketteryys. Naiden myota pk-yritysten asema helpot-
taisi. Se olisi jarkevéd, ettd vaan voittajalta tarkistetaan tiedot. Ettei
lilan tiukkoja vaatimuksia, esimerkiksi liikevaihto. Joustavuus jon-
kun verran on hyvéa. Halu, ettd oman kunnan yritykset parjéisi. Tama

uusi laki vahvistaa ndiden tukemista. Hyvidkin asioita on.

Puolesta

Aihe: Pilkkominen

- Taytyy antaa perustelut miksi pilkotaan, ettei miksi kokonaisuuksia
oteta samalta yritykseltd. jos pilkotaan, minka takia pilkotaan. isot
kansalliset yritykset ovat aiemmin voittaneet ja pk-yritykset jadneet
periaatteessa aina rannalle.

- Sanotaanko niin, etti se ei ole vield nuijittu pdytdin. “ei kovin
kummoisia muutoksia ole tulossa. Pk yrityksid ehké eniten auttaa se,
ettd kaantyy painvastoin tdmé pilkkominen.

-Eei. Kilpailuttaminen. Ei mink&&n nakoistd merkitystd. Kun valvonta
ja seuranta sek& tdmmoiset sanktiot ja palvelukset ovat hankalampia,
kun mukana on useampi yritys, kun yks. se on siiné se ero.

- Kaikkihan tahtaavat siihen sopimuskauden kehitykseen, ilman
muuta, se on hankalampaa. Kun suurin osa alkaa olla jo palvelua, ne
antavat mahdollisuuden kehittdmiselle uudelle markkinoille.

- Vaikka se on pilkottuna, niin mielelladn k&ytetddn suurempia yri-

tyksid. Tama liikevaihtorajoitus koskee EU:ta, ei kansallislakia.

Puolesta
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- Mietitaan pystytaanko entista enemmaén pilkkomaan. Tiettyja koko-
naisuuksia ei kannata valvonnan ja resurssien puitteessa. Kylla se

uusi laki mahdollistaa pilkkomisen entistd enemman. - N&in ollen Pk-
sektorille on enemman mahdollisuuksia tarjota ja osallistua hankinta-

kilpailuun.

Puolesta

- Toivottavasti vaikuttaa positiivisesti.

Puolesta

- Positiivisena asiana nimenomaan kannustetaan pilkkomista. Konk-

reettinen plussa.

Puolesta

- Uudessa hankintalaissa kannustetaan ja pyritan siihen, ettd hankin-
toja tulisi jakaa pienempiin osiin. Tatahan pk-yritykset ovat jo kai-
vanneet. Nykyisen hankintalain aikana monesti on ollut se ongelma,
ettd hankinta pyynnét tai tarjouspyynnot koskevat tosi isoja juttuja.
Niitd pk-yritykset eivét pysty oikein tarjoamaan.

- Tahan mennessa on pystynyt tekemdan esim. yhteistarjouksia,
mutta se on vaatinut verkostoja ja kaikkea muuta. Pilkkominen jarke-
VOittad tdman.

Esimerkiksi kunnossapitotyd. Jos esimerkiksi Kuopio Kilpailuttaisi
teiden kunnossapitotyon, niin jos se kilpailutetaan yhtend kokonai-

suutena, niin se alkaa olla pk-yrityksille aika haastava homma.

Puolesta

- Lakiin tulee todenndkdisesti pakottavana elementting, se ettd han-
kinnat taytyy jakaa osiin, ellei hankintayksikkod pysty perustelemaan

miksi hankinta tehddén yhtend kokonaisuutena. Jakamisvelvoite.

Puolesta

- Aiempi hankintalaki kielsi, ettei saa pilkkoa. Ei voinut tahallisesti
pilkkoa hankintoja. Nyt taytyy taas perustella miksi ottaa suoraan
isompia kokonaisuuksia, eika pilkkomista. Asia on k&antynyt toisin-

péin.

Neutraali

- Osittaminen teoriassa hyvaa, mutta suhtaudun skeptisesti.

Neutraali

- Palveluhankintojen osalta EU-hankinnoissa hankintayksikdlle tulee
velvoite perustella, mikali ei jaa sitd hankintaa. Sitd olemme késitel-
leet, ettd onko jarkevad kaupungin osalta pilkkoa hankintoja pienem-
piin osiin. Kansallisen menettelyn osalta se on auki, mité se tulee
kaytannossa olemaan.

- Jos sinne ja& hankintayksikkdjen oma mahdollisuus luoda menette-
lyja. Se voi olla jompikumpi suuntaan tai toiseen. Saattaa olla, ettd
me hankintayksikkond luomaan tdmmoisié prosesseja, jotka ovat pk-
sektorille helpompia ja kevyempid osallistua. Mutta tietysti siitd on
keskustelua herannyt, etté jos jokaiselle hankintayksikélle on omat
menettelyt, se on melkoinen viidakko, ettd toimiiko oikein.

- Jos osittamisvelvoite on pienempi, niin pienempien yrityksien on
helpompi lahted tarjouskilpailuun. Monta kertoo, jos sinulla on jokin

puolen miljoonan tai miljoonan hankinta, varsinkaan mikroyritys ei

Vastaan
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pysty tayttdmaan sopimusehtoja.

- Meidéan taytyy kaupunkina aina miettid sitd kokonaisuutta, mitenk&
prosessit ja sopimushallinta toimivat versus siihen, ettd meilla olisi
yksi suuri toimija, kenen kanssa hoidetaan toteutus.

- Ajatellaan vaikka maitotilaus. esimerkkind hankimme maitoa Van-
taan kaupungille, muistaakseni puhutaan neljan vuoden sopimuk-
sesta. Niin miten me jarkevasti saataisiin pienid meijereitd ja onko se
missaén madrin jarkevéd ja tehokasta pilkkoa se 200 000€ sopimuk-
siin? Jos meilla olisi 10 sopimustoimijaa, miten meidan tilaaminen,
vastaanottaminen ja muu ké&ytanto onnistuvat?

- Siind on iso ero, onko vain 1 vai 10 eri laskua. Alkaa mennd nope-

asti se tehokkuus meidan nakokulmasta.

Aihe: Laatutekijat

Kanta

Henkilo

- Halvin hinta kasitteena poistuu, silti edelleen voi hinnan painoarvo
olla 100%.

- Uusi laatutekijé vaatimus, ei tuo varmuudella lisa4 sité laatua.

- Toivon, ettéd pyritddn enemman ottamaan laatutekijoitd huomioon.

Se ohjaa ajatusta, mutta ei pakota paatokseen.

Neutraali

1

- Laatutekij6ita on pystytty aiemminkin ottamaan huomioon.

- Hinnalla ei pysty pelkastéan kilpailuttamaan. Tamékin asia on tuotu
vaarin julkisuuteen. Kun pakolliset ominaisuudet laitetaan tuotteelle
tai palvelulle, ettd p&asee edes vertailuun. Silloin se on nostettu jo tie-
tylle tasolle.

- On turha lahted ostamaan Mersua, jos Ladakin kelpaa. Néin kdy, jos
ei pisteytetd. Jos hinnoittelun sijaan laatu tulee voittaneeksi, niin tu-
leeko ylihintaa laadusta? Julkisuudessa ndma raha-asiat ovat nous-
seet.

- Pk-sektori sitten katsoo, etté vain hinta ratkaisee, vaikka sielld on

monta Kkriteerid, mitka taytyy tayttdd. Niité ei vain tuoda julkisuuteen.

Vastaan

- En usko enéé tahan laatutekijaan. Lahinnad kosmeettista.

- Hinta saattaa olla silti se padasiallinen tekija. Ei tule end4 niin eh-
dottomia vaatimuksia, mutta silti hinta voi silti olla peruste.

- Laatu arvioidaan lahes aina kdytanndssa tarjousten perusteella.

- Se harvoin takaa sita oikeaa laatua. Siina tulee se ongelma, ett lai-
tetaan helppoja vaatimuksia, ettd kun tdyttyy nimé ndméa ndma. ..

- Julkisuuteen tulee liian helposti se, ettd taas hinta ratkaisi, vaikka
takana olisi paljon muutakin. Tulee mielivaltaisia perusteluja julki-

suuteen.

Neutraali
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- Velvoite, ettei kaikkea voi halvalla pelkastaan. Olisi halua ottaa pai-
kallista ja luomua, mutta monesti se hinta tulee vastaan. Kaatuu mo-
nesti hintakysymykseen. Halpaan p&adytaén, taloudellinen tilanne
ohjaa. Taloudellinen tilanne on huono puoli. Pitdisi saada elinkeino

nousemaan.

- Ei suurta muutosta. Tietysti pisteytystd. ”Ei meilld aiemminkaan ole
ollut pelkka hinta.” Laatu tulee téyttyd ennen kuin pystyy edes teke-

maan tarjouksen.

Neutraali

-Taisi olla hankintadirektiivissa ihan, ettd hintaa ei saa kayttaa pelk-
kana perusteena. Monesti haetaan kustannustehokkuutta, mutta laatu-

tekija taytyy huomioida. Ei hirveésti tule muutoksia.

Neutraali

- Laissakin tulee olemaan laatu painotus. Uskon, etté jokainen han-
kintayksikkd haluaa parantaa laatua.

- Aina ei osata laatia laatukriteereitd tarpeeksi selkeésti, sitten joudu-
taan hinnan varaan tekemdén hankintapa#toksia. Se on monesti on-
gelmallista, koska kriteerit on oltava, jotta niit4 voidaan arvioida. Jos
niitd ei ole, niin on vaikeaa arvioida. Laatu on todella tarked4. Laatua
on se, ettd pystytadn hankkimaan maan siséisesti. Niin, ettd on myos

valinnan varaa.

Puolesta

Aihe: Kouluttaminen / Neuvonta uuteen hankintalakiin

Kanta

Henkilo

limaiset koulutukset tulleet jo 2013? Muualla jo aikaisemmin. -
Neuvonta auttaa suoraan! Se on lakisaénteinen, joku taho on oltava
ja sen pitéd auttaa. Pk-yritykset sitd apua kaipaa, etteivét tarvitsisi
juristia. Ostajille on aina ollut lakisd&nteinen neuvonta. Yrityksille

sama ja pk-yritykset

Puolesta

1

- Hankinta-asiamieshankkeita

Puolesta

- Hankintayksikdt tukevat neuvomalla. Valtakunnallinen neuvonta-
palvelu. Siihen budjetoitu rahaa yritysten auttamiseen. Hankintayk-
sikot saavat myos silté tukea.

- Uusi valvontayksikkd, Kilpailuvirasto, johon voidaan tehda valituk-
sia muuhun kuin markkinaoikeuteen, siihen tulee yks porras liséa.

enemmaén budjetoitu siihen.

Puolesta

Aihe: Markkinavuoropuhelu & Kalenteri

Kanta

Henkilo

- Markkinavuoropuhelu? Se on sen kaiken aa ja oo.
- Pienissé kilpailutuissa lausuntopyynt6. ettd ilmoittaa olemassa

oleville yrityksille. tarjouspyyntda edes julkaistaan.

Puolesta

2
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- Ennakointia. Esimerkiksi Mikkelin seudulla pk-yritykset ovat to-
della kiinnostuneita siit4, ettd tarjousasiakirjoja esitetdan ennen var-
sinaista tarjousta.

- Kaikki nd&mé& menevat markkinointivuoropuhelun kautta. 2-3 ker-
taa vuoteen ndmd inffoillat. Kaikki kiinnostuneet paikalle. kilpailu-
tusasiakirjaa ennakkoon. Positiivinen vaikutus on se, etta pk-yrityk-
setkin ovat keskenaan erimieltd, miten asioita pitéisi hoitaa. Avaa
silmét kilpailijoiden keskenadan. - Hankintakalenteri. nakyvasti mita
hankintoja tulossa. hankintainffot. pidetaan inffotilaisuudet, missa

hankintoja tulossa. Sinne tulee, ketka haluaa tulla kuuntelemaan.

Aihe: Pienhankinta jarjestelmat

Kanta

Henkilo

- Kolmantena jarjestelmat. Cloudia-jérjestelma.

- Valtakunnallinen ja eniten levinnyt. Varsinkin kevyisiin ja pien-
hankintoihin tarjouksia. Helppo jérjestelma. Ei tarvitse Wordia ja
séhkdpostia. lisda pk-yrityksien osallistumista. kunhan ndma ovat

sopivan kokoisia.

Puolesta

2

Aihe: Kynnysarvot

Kanta

Henkil6

- Kynnysarvot nousevat. 30 000€:sta 60 000€:n.

- Kuntien sisdiset hankinnat tulevat olemaan entista kiinnostuneim-

pia.

Puolesta

1

-Nyt kun se nousee 60k e nii kunnat pyrkii, elinkeino strategiassa
on se, ettd aina yritetaan ottaa paikallisia toimijoita, kunhan se on
mahdollista. kunta kun kunta. Mikkelin kaupunki toimii. tdima 60k
raja auttaa eniten pk-yrityksia. Se on se suurin pk-yrityksia, kun
suurin osa on mikroyrityksia, 9hlo tai alle. Ei ne enda pk-yrityksia

ole.

Puolesta

- Kansallisen kynnysarvon 60 000€:n nouseminen. Ei tarvitse kil-
pailuttaa, jos ei halua. Voi suoraan paikallisia ottaa. Tdméa uusi kyn-
nysarvo lisad paikallisuutta.

- Kynnysarvot vaikuttavat. Kun tehd&an esimerkiksi vuosisopimuk-
sia. Lomakkeet muuttuvat. Niitd yleensa kilpailutetaan 4v valein.
Hankintayksil6ll4 ei ole resursseja joka vuoden vilein.

- Kynnysarvojen nouseminen on hyva.

- Suomessa ollaan itse paatettyd 30ke, jatkossa 60ke. En oikein née,
etté ei olisi tarvetta edes koko kansallista kynnysarvoa.

- En née, ettd Suomen oma kynnysarvo on tarpeellinen.

Puolesta
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Suunta on ihan oikea. Markkinaoikeudenkin tydmaaraa vahentaa.

Ettei pienet jutut tydllisté, voi keskittyd suurempiin juttuihin.

Puolesta

- Kynnysarvojen nouseminen plussaa.

Puolesta

30 000€ > 60 000€. Kéytdnndssa se tarkoittaa sitd, ettd pienhankin-
nat, jotka eivat ole ylittdneet kynnysarvoja, niiden euromaérdinen
summa kasvaa. Varmasti niiden maérallinenkin maaré tulee kasva-
maan.

- Tahan asti julkinen sektori on kilpailuttanut, vaikka olisikin alle
kynnysarvon oleva hankinta. Uskon, ettd se varmasti parantaa sita
mahdollisuutta. Lapinakyvyys siitd huolimatta on hyva olla. Toivo-
taan, etté kilpailutusta jarjestetaan jatkossakin kynnysarvoja alitta-
valta toimijalta, eikd lahdetd suoraan kysymaén joltain mammutti-
toimijalta. Joiden kohdalla eurot voivat menné jonnekin muualle
kuin Suomeen.

- Kansallisissa hankinnoissa. Se on vahan kaksipiippuinen juttu.

Tavarat ja palvelut nousevat 60 000€.

Neutraali

Tavaroiden ja palveluiden 30 000€:sta 60 000€:n nouseva kynnys-
arvo nii silla on oikeasti merkitysta. Eli se vahentdd merkittavasti
julkisissa hankinnoissa kilpailutusten lukumaaréa. Ihan tarkkaa
madrad en osaa sanoa, kuinka paljon se vahentdd. Puhutaan jostain
parista tuhannesta ilmoituksesta, jotka jadvat ilmoittamatta lain
myota.

- T&mé asia on kaksipiippuinen. Jos hankintayksikét alkaa vapaaeh-
toisesti julkaisemaan jossain muussa muodossa naitd. Talla hetkell&
on tarjolla kaupallisia pienhankintapalveluita. Niin silloin tdmé& on
siedettdvd asia, niin silloin ndma samat ilmoitukset ilmoitetaan toi-
sessa palvelussa. Sen vain aika ndyttdd mita tulee tapahtumaan. Me
toivotaan kovasti, ja ollaan tehty toitd sen eteen, ettd ndita vaihtoeh-
toisia kanavia olisi jatkossa. Ja etté yrittdjat oppisivat sek& hankin-

tayksikot oppisivat kayttdmaéan naita.

Neutraali

- Sanotaanko sillé tavalla, jos se tulee kynnysarvo nousemaan

60 000€:n pienhankintojen osalta, nii silloin se tarkoittaa siti, ettd
sen alle jadvat ovat pienhankintoja, niin pk-yrityksien on helpompi
osallistua niihin. kevyempaa menettelya.

- Se on plussaa. Toi 30 000€ on niin pieni méar4, ettd tdytyy miettid
prosessikustannuksia. Ettd mika se hyoty siind on. Toki kynnysar-
vojen nakdkulmasta tulee hirvittava skaala erilaisia kynnysarvoja.

Meidan pitdd Vantaana 16ytaa se oma malli, mika se nyt on.

Puolesta
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- Toinen huono puoli: 60 000€ hankintalain alarajana on liian kor-
kea. Kaikki korkeat hankintayksikot suuntautuvat pienempiin han-
kintoihin. esim. 55 00€0 hankinta on jo kohtuu iso hankinta. olisin

ollut sen 30 000€ kannalla, vaikka edustan hankintayksikkoa.

Vastaan

Aihe: Kunnan omat palvelut

Kanta

Henkilo

-Ennen kunnat ovat voineet ostaa 10% kunnan omilta palveluilta.
Nyt se laskee 5%:n.
- Jopa puolet kuntien budjetista voivat olla hankintoja.

Silti hankintasuunnitelmia on harvoilla.

Neutraali

1

- Inhouse yhtidita. Ehdotettiin 20%, mutta siitd on tulossa ilmeisesti
0%. Nykyaan 5%. 5% on jo huono, mutta jos se menee siihen 0%

niin se on erittdin huono.

Negatiivinen

- Nd@mad inhouse hankinnat. eli Silloin kun hankintayksikké ostaa
omalta tytaryhtioltadn hankintaa. Eli otetaan nyt esimerkiksi Turun
kaupunki, jolla on allaan Turku energia Oy yhtid. Niin siltd Turun
kaupunki saa ostaa kilpailuttamatta silloin, kuin enintdan 5 prosent-
tia toiminnasta suuntautuu markkinoille. Jos se ylittd4 5 prosenttia,
sité pitaé kohdella kuin mité tahansa palvelun tarjoajaa. Kaupungin
omistajana pitaa kilpailuttaa ja tytaryhtio osallistuu normaalisti han-

kintakilpailuun. Tasapuolistaa markkinaa.

Neutraali

Aihe: Kehitysideoita

Aiheesta

Henkilo

- Hankintaillat tai aamut, yhteiset sé&nnélliset hankintaillat, jonne
kutsutaan paikallisia yrittajia.

- Hankintasuunnitelmat seka linjaukset nettiin. Yritykset padsevat
katsomaan.

- Koulutus vaikuttaa enemmaén kuin hankintalaki. ndma yhteiset

hankintaillat.

Hankintaillat,
suunnitelmat

julkisiksi

1

- Rohkeaa yhteista vuoropuhelua. Esimerkiksi, jos yrittdjille on on-

gelmia tarjouksien tekemisissa.

Vuoropuhelua

- Jonkun verran yrittajajarjestot jarjestavat koulutusta.

- Kouluttamalla ja ohjaamisella voidaan ohjata niitd pk-yrityksia,
jotka harvoin tekevat néitd hankintajuttuja, sen verran speciaalia
touhua, etté niihin pystyy auttamaan. Ettei tarvitse tehdd itse va-
semmalla kadella.

- Siihen pitéisi olla hallintayksikot kuntia tukemassa. Tassd tarjoa-

massa apua pk-yrityksille tarjousten tekemisessé. Kaikki yritykset,

Koulutukset,
hankita-apu,
markkinatie-
dote / -kartoi-

tus
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kun ei kuulu samoihin jarjestéihin, jonka sisalla koulutetaan tahéan.
- Markkinatiedotetta taytyisi tehdad enemmén. rohkaistaan tdhén
markkinakartoitukseen ennen kuin hankinta alkaa.

- Ongelma on siin, ettd kaikilla on kiire, kun ruvetaan hankkimaan
jotain, ettei ehdi markkinakartoitukseen.

Ennakointia vaatii

- Markkinakartoituksessa, ettd tieto kantautuisi enempaankin kuin
yhteen kahteen yritykseen. Riittdvan pitka tarjousaika ja markkina-

kartoitusta.

-Hankinta-asiamiehen hyddyntdminen, joka auttaa ja ohjaa yrittdjia
tarjouksissa liittyvissa asioissa. Paikallinen tavarantoimittaja sai
apua hankintaa-asiamieheltd ja sanoi, ettei olisi parjannyt ilman tata
ilmaista asiamiesté.

- Tarjoajat tarvitsevat tukea, ja siihen on tulossa ilmainen hankinta-

asiamies.

Hankinta-asia-

mies

- Hankinta-asiamiesten palveluja lisétty. Yritt4ja jarjestdjen jasenet
voivat hyddyntaa tata.

Hankintojen miitting point -tapahtuma. Ideana kaupungin toimialo-
jen vastuulliset virkamiehet olivat tavallaan ostajan roolissa. Saivat
varata 15 minuutin aikoja. Kéytiin keskusteluja kaupungin hankin-
tatarpeita lapi.

- Avoimempi tilaisuus. Alussa pieni seminaari ja seuraavaksi kes-
kustelut. Aletaan toteuttaa tatd vuosittain. Talla kertaa oli 50 yritta-
jaa paikan péaéalla. Tama vaatii avointa suhtautumista kuntapuolelta.
Tietoiskuja koko porukalle

- Yrittaja jarjeston kanssa yhteistyoné sahkoinen Kilpailutusjérjes-
telmd. Pienhankinnoissa, jotka alittavat 60 000€ kynnysarvon. Esi-

merkiksi muutaman tuhannen euron tekniikka laitteet.

Hankinta-asia-
mies, markki-
natiedotteet,
séhkaoinen Kil-
pailutusjarjes-
telmd pienhan-

kinnoissa

- Uusi laki tulee kannustamaan markkinavuoropuheluun. Y hteis-
tyotd, jota tehddan ennen kuin tarjouspyyntd on edes julkaistu.

- Esimerkiksi kun tarvitaan jokin palvelu. Siind tilanteessa kannat-
taisi lahted juttelemaan paikallisten yrittdjien kanssa keskustelua,
”miltd tdma teistd kuulostaa ja onko tdma teistd jarkevad.”

- Ennen tdmé& markkinavuoropuhelu ei ole ollut laissa niin voimak-
kaasti. Sitd on tehty muuten vaan.

- Laissa on ihan kannustus olemassa. Se tarkoittaa sitd, etta kun jul-
kissektori oppii tuntemaan ne omat markkinat paremmin, kyllahan
siind molemminpuolinen ymmarrys kasvaa. Oppii yritykset tunte-
maan sitd, kuka naitd palveluita hankkii.

- Julkissektori tekee nditd hankintoja sen takia, etté se palvelee

omia asiakkaitaan. Yleisesti ottaen kuntalaisia tai kansalaisia.

Markkinavuo-
ropuhelu, han-
kinta-asiamies
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- Markkinavuoropuhelua julkisektorin taytyy vain muistaa.

- Ei ndiden asioiden tarvitsisi olla niin vaikeita tai byrokraattisia.
Oikeasti. Koska ei kaikkea laki sdé&da. Pientd mielikuvituksen laut-
taa toivoisi. Meilla on esimerkiksi IS-hankinnan kanssa yhteinen
asiamies, jota pk-yritykset voivat hyddyntaa.

- Meill& on vaikka minka nakdista bisnestreffeja. Etta ihmiset pys-
tyvat kohtaamaan toisensa. Tarjoaja ja palvelua tarvitseva, yrittaja
tai julkinen sektori.

-Néiden avulla on saatu lisattya vuoropuhelua. Pystyy itsenaisesti
pyytamaén yrittdjia koolle. Laissa nimenomaan on kirjoitettuna
td&mda markkinavuoropuhelu, jonka avulla voidaan lisata yhteisyoté

ostajan ja tarjoajan vélilla.

- Hankintojen neuvonta ja valvonta. Niiden hedelmét satavat kaik-
kien laariin. Mit& pienempi yritys, niin sitd vdhemman osaamista
tdmmoisissé hallinnollisissa menettelyissd. T&mé neuvontapalvelu
tulee nyt lakiin. Eli ty6- ja elinkeinoministeri on velvoitettu jarjes-
tdmaan maahan palvelu, jossa tarjoajia neuvotaan veloituksetta jul-
kisiin hankintoihin liittyvissa asioissa.

- Markkinatiedote tulee myds lakiin. Se tulee todennékdisesti mark-
kinakartoitus tai -selvitys termilld. Eli tarkoittaa k&ytanndssé sité,
ettd isoissa hankinnoissa taytyy tehda markkinakartoitus, ettd han-
kintayksikké ymmartad, mitké& ovat kyseisen tuotteen tai palvelun
markkinat. Minkalaisia markkinan toimijoita on.

- Mitd véahemman markkinakaytantdja tarjouspyyntéon on, sen
enemman tarjoajia. Mitd enemman tarjoajia, sen enemman tarjouk-
sia. Mitd enemman tarjouksia, sen todennékdisempéd, ettd ne ovat
véhén laadukkaampia. Joskus hintakin saattaa olla halvempi, kun

on kilpailua.

Hankintojen
neuvonta,
markkinavuo-

ropuhelu

- En osaa sanoa. Aika haastavaa on.

Aihe: Uhkia / miinuksia

Aiheet

Henkilo

- Byrokratia ja lappujen tayttdminen voivat olla uhka. Riippuu ak-
tilvisuudesta toimijoiden puolesta. EI&am& muuttuu, kaikki muuttuu.
Ihan pienet yritykset voivat ja&d& ulkopuolelle, miten ne ehtivat tu-
tustua oman toiminnan lomassa tutustumaan uuden lain koukeroi-
hin? Voi tuottaa ongelmia.

- Kynnysarvoon sovelletaan hankintalakia, joka vaatii tiettyja pape-
reita. Se raskauttaa sekd hallintayksikdiden seka tarjoajien puolesta.

Liikaa byrokratiaa.

Byrokratia

3
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- Kun halutaan Suomessa lisaa tuottavuutta, niin tdmé tuo byrokra-
tiaa enemmaén, tuottavuutta vihemman. ..

- Jos julkisia menoja halutaan pienent&d, niin ei tdma silta vaikuta.
- Lisa4 tyota ja byrokratiaa, véhemmaén tehokkuutta uuden lain
myota.

- Jos julkisia menoja halutaan pienentéa, niin ei tama silta vaikuta.
- Lisaa tyota ja byrokratiaa, véhemman tehokkuutta uuden lain
myota.

- On koitettu tuoda selkeytta

- Kaks erityisen huonoa puolta: kansallinen hankinta on lainsaadan-
ndn puolesta liian vapaaksi. Tarvitaan joustavuutta, mutta tarvitsisi
enemmadn harkintavalta. Se on erityisen hyva puoli. Liiallinen va-

paus k&antyy itseddn vastaan.

Kansallinen
hankinta liian
vapaa, hankin-

talain alaraja

- Toinen huono puoli: 60 000€ hankintalain alarajana on liian kor- lilan korkea
kea. Kaikki korkeat hankintayksikdt suuntautuvat pienempiin han-

kintoihin. esim. 55 00€0 hankinta on jo kohtuu iso hankinta. olisin

ollut sen 30 000€ kannalla, vaikka edustan hankintayksikkoa.

- ESPD-lomake miinuksena. Hallinnollista taakkaa muka keven- ESPD -lomake

téisi, mutta toisinpain. Joutuu tayttdméaan ja ruksimaan, monimut-
kaista kieltd. Jopa tarjoajat ovat ilmoittaneet, etteivat enaa jata tar-
jouksia.

- Valvontaa tullaan tehostamaan. Kilpailu- ja kuluttajavirasto on vi-
ranomainen. Millainen valvonta tulee, se jaa nahtavéksi. Se tulee
kaatuman kunta ja kuntayhtymien toimintaan ndissa hankinnoissa.

- Yksittainen asia Eurooppalainen hankinta-asiakirja. Yksittaisena

Valvonnan te-
hostaminen,
Eurooppalai-

nen hankinta-

asiana turha ja aiheuttaa ylimaéaraista byrokratiaa. Sité ei olisi tar- asiakirja, by-
vinnut ollenkaan. rokratia

- Ei viel& kdytannon kokemuksia, paha sanoo. laki on muuttumassa, | -

kun muutos tulee, niin pyrin hakemaan hyvét puolet. Uskon, etta ai-

nakin se laatu tulee eri tavalla esille. Pidan parempana kuin edel-

listd lakia.

- Yksi iso miinus sielld on. Se onneksi koskee vain EU-hankintaa. ESPD -asia-

Kun tuli ESPD-yhtendinen asiakirja. Se on sellainen, joka on ai-
heuttanut paljon sekaannusta ja hdmmennysta. Silld on hyvé ta-
voite. Eli vdhennet&én byrokratiaa. Mutta se on jéanyt pahasti kes-
keneré&iseksi

- Sitten asian toinen puoli. Valvonta ja kokonaan uusi viranomai-
nen. Eli kuluttaja ja valvontavirasto, niin se edellytetaén, etté se jar-

jestad hankintojen valvonnan seka laittomuuksiin liittyvan karsin-

kirja, valvonta
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nan. Nopeammin kuin markkinaoikeuden késittely kestaa. Viran-
omaisella on mahdollisuus puuttua meneilld oleviin asioihin. Tay-

tyy olla aina joku paatds, misté valitetaan.

- Nyt on vaikeaa 10yta4 plussia. Niin sanotut poliittiset korupuheet Byrokratia, 9

antavat sellaisen kuvan, etté asia helpottuisi. miinuksia

- Mutta kun oikeasti saddoksié lukee hankintayksikén nédkékul- enemman, séa-

masta, niin laki on huomattavasti tiukentaa. - Tulee huomattavasti doksia enem-

enemman tarkistettavaa ja seurattavaa. Hankintayksikén nakokul- man

masta jaykkyytté tuo. Valitettavasti miinuksia nayttaisi olevan

enemman.

Aihe: Uusi selkedmpi? Kanta Henkilo

- Ei se valttamatta ole selkedmpi, kyll& se tarkentaa. Kéytdnnossé Neutraali 2

niin kuin ja tietysti sielld on, edellinen laki 2007, paljon vanhaa

pohjaa kéytetty. Ei se selkeyta. Ei vaikeuttanutkaan. Aika neutraa-

lilla kannalla. Puhutaan just niin kuin puhutaan sidosryhméahankin-

noissa, en ota kantaa rekisteriin. ne ovat edelleen tulkinnan varaisia.

- Menettelyja on enemman. Neutraali 3

- Markkinaoikeuden tuomareille tulee varmasti lisatoita.

- laki ei sano suoraan kaikkea. Riippuu, miten sité tulkitaan. Pon-

nistellaan tulkintojen kanssa.

- On koitettu tuoda selkeyttéa Uusi selke- 4
ampi

Perineinten Suomalainen lakiteksti. Lahtdkohtaisesti hyvin valmis- | Uusi selke- 5

teltu verrattuna EU-direktiiviin timd on paljon selke&mpi. En ole ampi

huomannut eroa. Lakitekstind parempaa kuin aiemmin. Paljon sel-

kedmpad Paljon hyvia puolia.

- En ole viela niin syvalla. Sita ei ole vield Suomessa késitelty, niin | Neutraali 7

en o0saa sanoa. Ensi talven aikana selvi&a. Toivon, etta se on selke-

ampi. Varmasti se on ollut tarkoitus. Ainakin itse laki kynnysarvo-

jen noustessa.

- Vanhassa oli selkeésti enemman pykalid, kuin tassa uudessa. Me- | Uusi selke- 8

nettelyihin ei endd kansallisissa ja pienhankinnoissa hirveasti puu- ampi

tuta, vaan enemman tehdédén niin, ettd markkinat pystyvat vastaa-

maan kysyntaan.

Aihe: Muuttuvatko toimintatavat? Kanta Henkild
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- Toivottavasti enemman otetaan pk-yrityksia huomioon. esimerkki
laatimisessa. eniten vaikuttaa se pilkkominen, hankintalaki. var-
maan enemman kdydaan sitd markkinointivuoropuhelua, ja tiedot-
teita. markkinavuoropuhelua entistd enemman. mahdollistaa inno-
vaatiokumppanuudet. Ei tdimé& nykyinen lakikaan ole sitd estanyt.
-Uusissa hankintamenetelmilla pystyy tekeméaan. Nyt se on Kirkas-

tunut. Ei vanha sité estanyt.

- Pk-yrityksia
enemméan huo-
mioon, pilkko-
minen, mark-
kinavuoropu-
helut

- Ei ainakaan helpommaksi muutu.

- Lisdantyy byrokratia. Kaavakkeita tulee enemman. Eu:n kynnys-
arvon ylittavat joutuvat suurempaan byrokratiaan. Kaavakkeita tay-
tyy tayttéd, jossa vakuuttaa, ettei ole kyseenalaista toimintaa. Ri-
kosrekisteri kanssa. Ettei hallituksella tai omistajalla ole rikollista
taustaa. Tama tuo liséa tuo lisad tyota niin hankintayksikolle kuin
tarjoajillekin.

- Tilaajavastuulaki. Téytyy seurata vuosittain, ettd verot ja lait mak-

settuna. Siirtynyt hankintayksikon vastuulle.

- Vaikeutuu,
lisaa byrokra-
tiaa, tilaaja-
vastuulaki
hankintayksi-

kon vastuulle

- Meilla ei ole viel& Cloudia- tai muuta séhkdista jarjestelméaa. sen

Cloudia-jéarjes-

verran vanha hankintayksiko ollaan. mutta se tdytyy hommata huh- | telma
tikuuhun mennessé. muita pienid muutoksia, muttei suurempia.

- Ei vield ole tullut. Toki siella sitten tulee tiettyja toimenpiteita. ESPD -lo-
Jota pitd& muuttaa. ESPD -lomake ja laatuun liittyvid asioita. Tiet- | make, valvo-
tyd ymparistomerkkia laatimaan, mité ei ole ennen ollut ja tdman jan rooli
tyyppisid. Kuluttaja ja valvontavirastolle valvojan roolia. Tulee

tyodllistamaan Kuluttaja ja valvontavirastoa seké hankintayksikkoja.

- Séhkdinen kilpailutusjarjestelma. Cloudia. Lain saannos taytyy Cloudia
muillakin vaihtoehdoilla, mutta markkinoilla ei ole vield oikein kil-

pailua. Selkedsti oma prosessi opetella tdmé tapa.

- Kyll&d mind ainakin uskon, ettd pienhankintajarjestelmien kayttd Cloudia / pien-

lisdantyy. Niihin voi ilmoittaa hankintoja, esimerkiksi tarvitsisi os-
taa 20 kannykka, jattaa tarjouksen ja yritykset voivat lahetta tar-

jouksia tdman perusteella.

hankintajarjes-
telmien kayttd

- Kylld se tulee joo. Lomakkeen taytto tai mika se nyt tuleekaan
olemaan. ESPD -lomake. Tuleeko se olemaan tallainen kuolleena
syntynyt idea? Loytyykd markkinat, en osaa sanoa. En tiedd yhté-
k&an hankintaa, jossa sité olisi kdytettya.

- Huomattavasti lisad tydmaarad seké kilpailuttamisen aikana, etta
jalkeen.

Taytyy kouluttaa ihmisia. Jalleen kerran tulee lisédmaan painetta

hankintayksikkoon.

ESPD, liséa
tyomaaraa kil-
pailuttamisen
aikana ja jal-

keen
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Aihe: Innovaatiomenetelma Kanta Henkilo
- Kylla se varmaa, nyt kun se no kirjattunakin. Ne jotka ovat olleet | Positiivinen 2
varovaisia, ei ole uskaltanut ottaa k&yttdon. Uudessa laissa on otettu
huomioon. Enemmén pystytddn ottamaan riskid siind mielessa. Var-
masti lisdé jonkun verran.
- Pk-yritykset hyotyvét téstd, jos sitd osataan kayttaa. Silla haetaan | Positiivinen 3
ratkaisuja enemman esimerkiksi uuden teknologian tai toimintata-
van myota.
- Yksi kulmakivistd on kehittaa tuotantoaan. Jos ei ole kilpailua tai
halua siit4, ettd parhaat parjaa, niin kenenkaan ei tarvitse kehittya ja
junnataan paikallaan.
- Meilld ei ole suoranaisesti omia kohteita tullut viel&, mik& sopisi Neutraali 4
tdhé&n innovatiivisiin menetelmiin.
- Innovaatiokumppanuus on méaritelty niin ymparipyoreéksi ja epd- | Negatiivinen 9
varmaksi. Se on menettelynd kuitenkin niin raskas, ettd Suomen ko-
koisessa maassa on aika marginaaliset markkinat, ettd kannattaa
lahted sellaiseen.
Liite 2.  Tutkimuksen toteutus
Organisaation sijainti Toimenkuva Numerointi
Ita-Suomi Hankinta-asiamies 1
I1t&-Suomi Hankintapaallikko 2
Etel&d-Suomi Hankinnanjohtaja 3
L&nsi-Suomi Toimitusjohtaja 4
Pohjois-Suomi Palvelupaallikko 5
L&nsi-Suomi Hankintapaallikko 6
It&-Suomi Yhteyshenkil6 7
Lounais-Suomi Hankinta-asiamies 8
Lansi-Suomi Hankintajohtaja 9




