8. SOPIMUSKUMPPANIEN VALINTA ON SINUN VASTUULLASI
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RAKLI, Kokonaistaloudellinen urakoisijavalinta.

RAKLI, Urakkamuodon ja urakoitsijan valintaopas seka projektinjohtototeuttajan
valintaopas.

Rakennushankkeesi tulos riippuu kayttamistasi sopimuskumppaneista, suunnittelijoista ja
urakoitsijoista. Limitetty rakentamisprosessi on erityisen riippuvainen toteutustiimistasi ja
sen yhteistyosta. Jos valitset vain halvimman hinnan tuet lisdantyvaa valvontaa, lisdantyvia
lisa- ja muutostoita ja huonolaatuista tyota, halvimpien alihankkijoiden, materiaalien ja
tybévoiman kayttd4a, eivatka sinun asiakkaasi ole tyytyvaisia.

Julkisissa kirjoituksissa on vaadittu vahvasti laadun painon lisdamist valinnoissa.
Projektiosapuolten valintasi on siis tuettava muitakin tavoitteita kuin hintaa.
Valintamenettelysi tulisi edistda osapuolten yhteistyota, jolloin paaset kustannusten
minimoinnista lisdarvon maksimointiin ja seka tuotteen etta prosessin laadun
parantamiseen.

Kokemusta vaadit kaikissa tehtavissé, johon henkild sijoittuu hankkeessa. Lisaksi tiimiltasi
vaadit kokemusta kohdetyypista, asiakkaasta ja toimintaymparistosta. Kaytannossa
julkisissa hankkeissa on kaytetty valintakriteerina paljon henkilon tai yrityksen referensseja.
Referenssit eivat kuitenkaan sellaisenaan kerro onnistumisista, eika perehtymisesta tai
suunnitelmista toteutettavan uuden hankkeen osalta. Valintamenettelyllasi on mahdollista
parantaa tarjousten sisaltoa ja silld on voitu ratkaista hinnaltaan toisiaan lahella olevien
tarjousten paremmuus.

Palvelukumppanin valintasi on tarkkaa puuhaa

Suunnittelijoiden ja projektinjohtajien valinnassa et voi taysin edelta kadsin maaritella
lopputuotteen ratkaisuja ja ominaisuuksia. Ne tasmentyvat ja kehittyvat vasta palvelun
toteuttamisen aikana. Erityisesti limitettya rakentamista et voi hallita lisdamalla valvontaa.
Hankkeissa onkin tarkeé luoda tilanne, jossa kumppanit oma-aloitteisesti pyrkivat
tekemaan tyon tilaajalle edullisesti. Suunnittelijat tulisi saada myo0s aktiivisesti tukemaan
hankkeen kaikkia tavoitteita.

Systemaattinen valintamenettely on arvoanalyyttinen menetelma, jossa etsitaan
edullisinta tarjousta eli parasta laatu/hinta kombinaatiota. Arvoanalyysissd maaritat ensin
laadun kriteerit ja niille mittaustavat, sitten paatat kriteerien keskindisen painotuksen ja
lopuksi hinnan ja laadun vélisen painotuksen. Hintaa et saa yhdistaa
laatuominaisuuksiin.

Laatukriteerisi voivat olla tasmallisia ja numeerisia, kuten referenssien lukumaara tai
kokemuksen kesto tai arvioitavia ja pisteytettavia, kuten suoritustavan tai tuloksellisuuden
arvio. Naiden arvojen maarityksessa voidaan kayttaa ordinaaliasteikkoa kuvitellen arvon
olevan lineaarinen tai jarjestysarvoa eli rankingia. Varsinkin esivalinnassa numeeriset
kiistamattomat mittarit ovat sinulle kayttokelpoisia, koska niista tehdyt valitukset eivat



onnistu. Ranking suurentaa arvosanojen vaihtelua ja korostaa siten tarjousten laatueroja,
mutta menettely voi korostaa samalla pienia laadullisia eroja, joilla ei valttamatta ole
merkitysta. Tarjoajan tulee jarjestysarviointimenettelyssa pitaa huolta siita, etta on kaikkien
kriteerien osalta parhaimmistoa.

Painotuksesi tulisi perustua kriteerin vaikutukseen tavoitteittesi toteutumiseen ja riskiesi
torjuntaan. Laatukriteerit voidaan yhdistdd summaamalla, kuten yleensa tehdaan tai
tulomuotoisesti, joka korostaan tasaista kaikkien kriteerien korkeata arvoa ja karsii
yhdenkin heikon arvon perusteella. Tasmalliset kriteerit, jotka antavat mekaanisesti
lasketun tuloksen, ovat kayttokelpoisia julkisissa hankinnoissa, erityisesti karsinnassa,
koska niiden tuloksesta ei voi syntya erimielisyyksia.

Kaikkia kaytossa olevia arviointimenetelmia vaivaa laatuosioiden edes teoreettisesti
jarkevan kriteerien keskinaisen skaalauksen puute. Arvostellessasi jotain osiota, ei sinulla
ole selvilla valitsemasi arvon suhde muiden laatuosioiden arvoihin hankkeen onnistumisen
kannalta.

Kaikki karsintasi lapaisseet ovat kokeneita, joten laatuvaihtelu jaa yleensa pieneksi
verrattuna hintavaihteluun. Tastd syystd kriteerien keskindiset painot eivdt myoskaan
toteudu, ellet yhtenaista kriteereitd skaalaamalla tai ”"venyttamalla” vaihtelultaan yhta
suuriksi.

Laatukriteerisi ja painot sinun on méarattava itse.

Tyypillisia palveluhankintojen suorituskriteereja ovat:
e Yritys; kokemus, osaaminen, johtaminen, jarjestelmat, resurssit ja asiakaspalaute,
e Tarjous ja projektisuunnitelma; hankkeen suoritustapa, organisaatio ja tehtavat,
riskienhallintasuunnitelma ja riskitarkastelu,
e Henkilot ja tiimi; projektin johto, henkildiden koulutus, kokemus ja motivaatio, tiimin
osaaminen, yhteistyokyky ja joustavuus, tuloksellisuus ja asiakaspalaute.

Yritys- ja myos henkilokriteerit sopivat esivalintaasi ja karsintaan ja tarjous seka tiimi
lopulliseen valintaasi. Tarjoajan tulee osoittaa itse kyvykkyytensa, laatia suoritustavan,
selvittaa kohteen erityispiirteet ja laatia riskitarkastelun osana tarjousta. Toimijan
avainhenkiloitd voidaan haastatella tai he esittavat ehdotuksensa arviointiryhmalle. He
maarittelevat tarkemmin, kuinka he turvaavat tavoitteiden saavuttamisen ja tuottavat
lisdarvoa asiakkaalle projektissa.



Hanke Onko hanke Tilaajan Projektipaillikko Tyomaapaillikko TATE-asiantuntija
vaativa? yhdyshenkil&

Yhdyshenkilén on luvattava vastata tilaajan kysymyksiin tuloksellisuudesta. Tuloksellisuusuudesta erinomainen 2 p, hyvd 1 p, heikko -2 p
Jokaisesta hankkeeseen osallistuneesta 1 p, vaativasta hankkeesta+ 1p,

Kuva 8.1 Tuloksellisuuden selvittdminen tarjotun tiimin yhteisreferensseilla.

Tarjoaja selvittaa tarjouksessaan, kuinka soveltaisi osaamistaan tahan hankkeeseen ja
hallitsisi sen riskeja, kuvaa millaista toimintatapaa ehdottaa taméan hankkeen
toteuttamiseksi ja kuinka tarjoajan avainhenkilot kdytdnndssa toimivat tilaajan kanssa
yhteistyossa. Myos lopputulo voi olla arvioinnin kohteena eli millaisilla
suunnitelmaehdotuksilla tarjoaja lahtisi etsimaan tilaajan kanssa hyvaa lopputulosta.

Tuloksellisuuden arvostelua varten tarjoajien esittamiin referensseihin vaadit
yhdyshenkilon, joka antaa kohteen tuloksesta lausunnon, asiakaspalautteen. Valintasi
voi myds perustua kehitysvaiheeseen ja tydpajatydskentelyyn, jossa projektisuunnitelmaa
muokataan ja tarjoajien avainhenkildiden osaamista kohteen analysoinnista ja
kehittdmisesta seka yhteistyokyvysta arvioit.

Hinnan ja laadun keskinaisen painotuksen tulee perustua hintakomponentin osuuteen
koko hankkeen kustannuksista. Pelkan palkkion ollessa hintakomponenttina on hinnan
paino pieni, kun taas jos hintakomponenttina on koko kohteen hinta, on hinnan painon
oltava selvasti suurempi.

Palveluhankinnoissa hinnan painotus on syyta olla kdyraviivainen siten, etta pienet
hintaerot vaikuttavat valintaan vahan ja suuret paljon.

Kayraviivainen tarkoittaa, etta hintaeron ollessa pieni esim. 5 % on vaikutus vdhainen ja taas
sen ollessa esim. yli 10 %:n todella suuri. Nain estetaan Kemin paivakodin (2020) kaltainen
valinta.

Esim. halvin tarjous saa 100 pistetta. Hintapisteet maaritetaan alle 10 % halvinta tarjousta
korkeammille tarjouksille vdhentdmallad jokaista halvimman ylittdvaa prosenttia kohden
yhden pisteen. Tarjouksen ollessa yli 10 % halvinta kalliimpi vahennetaan edellisen lisaksi
4,5 pistetta jokaista prosenttia kohden, jonka tarjous ylittda 10 % halvimmasta. Tarjouksen
ylittaessa halvimman yli 30 % saa se 0 pistetta. Kyseessa on projektinjohtopalvelu ja palkkio.

Laatukriteerit tulee arvioida ennen hintoihin tutustumista. Tama toteutetaan ns. kahden
kuoren menettelylla, jossa hintakuoret avataan vasta kun laatuarvostelu on taysin tehty.



Valinta voi olla myds kédanteinen, pelkka laatuvalinta, jolloin hinta on kiinnitetty jo
tarjouspyynndssa.

Osa kriteereista voi olla soveltuvuus- tai vahimmaisvaatimuksia (julkisissa hankkeissa
ehdottomia) osan ollessa karsivia, jotta lopulliseen valintaan tulisi sopiva maara tarjoajia.
Tarjoajien rajoittaminen on erityisen tarkeda neuvottelumenettelyssa, jossa jarjestetadan
neuvotteluja tai tyopajoja seka yleisesti menettelyissa, jossa on tyopajoja tai kehitysvaihe
suunnitelmille ja sopimukselle. Tilaaja valitsee tarjoajien laatimien
osallistumishakemusten perusteella tarjoajat.

Julkisten hankintojen vaatimukset ovat tiukkoja. Kriteerit ja niiden painot tulee esittaa
tarjouspyynndssa. Arvioinnin perusteet tulee sinun esittda tarjouspyynndssa niin
yksityiskohtaisesti, etta tarjoukselle tehdyn pisteytyksen paattelyketju on lapinakyvasti
osoitettavissa. Mekaaniset laskelmat ovat selkeita, mutta arvioinnin luokittelut tulee myds
esittaa. Maarittelemalla huolellisesti arvoluokkien sisallot, voidaan mahdollisia valituksia
vahentaa. Kirjallisuuden perusteella riittava vaihtelu (erottelukyky) arviointiin saadaan, kun
kaytetaan skaalaa 1-7 tai 1-10, 1-5 ei siis oikein riita.

Tarjouspyynndssa on sinun esitettava riittavan selvasti ne kumppanien valintaan vaikuttavat
hankeominaisuudet sekd ne hankkeen tarkeimmat tavoitteet, joihin tarjousten odotetaan
vastaavan. Vastaavasti tarjouksessa on esitettdva ne keinot ja menettelytavat, joilla
tavoitteisiin voidaan paasta.

Tiimilta voit edellyttaa osaamista ja kokemusta laajuudeltaan ja ohjelmaltaan vastaavista
kohteista. Oman osaamisalueensa muodostavat kohteen kayttajat, jotka tulisi sitouttaa
hankkeen ratkaisuihin. On erotettava kayttotarkoitusosaaminen (tuote-), johon erityisesti
suunnittelijat tulisi valita, projektiosaamisesta. Tiimi muodostaa kokonaisuuden, joiden
jasenilta edellytetaan kultakin kokemusta omassa tehtavassaan ja koko tiimilta kokemusta
kohdetyypistd, tilaajasta ja toimintaymparistosta. Rakentamisessa osa toiminnasta on
paikallista, joten paikallisosaaminen tukee onnistunutta toteutusta, erityisesti
viranomaissuhteiden hoidossa ja hankintatoimessa.

Sinun tulee karsia heikoimmat ehdokkaat

Esivalinnassasi on kyse yrityksen sopivuudesta palveluun sekd hankkeen ominaisuuksiin ja
tavoitteisiin. Arvostelusi tulee kohdistua yrityksen johtamiseen, arvoihin, asenteisiin ja
yrityskulttuuriin, toimintatapoihin, menetelmiin ja jarjestelmiin, osaamisen ja kokemuksen
laajuuteen ja tasoon, henkiloston maaraan ja sisaiseen kehitystyohon. Kaytannossa
kriteereina on ollut yrityksen referenssit ja kohteeseen ositettujen henkildiden koulutus ja
kokemus.

Julkisissa hankinnoissa Alustavassa tarjouspyynnoéssa tulee kuvata mm. hankinnan
sisalto, hankinnan kulku, vahimmaisvaatimukset ja arviointiperusteet seka muut
hankintalain edellyttamat seikat. Erityisen tdrke&a on tunnistaa, etta vaikka muusta
tarjouspyyntoaineistosta voidaan neuvotella tarjoajien kanssa, niin
vahimmaisvaatimuksia tai arviointiperusteita ei saa muuttaa alustavasta
tarjouspyynnosta lopulliseen tarjouspyyntoon. Tasta syysta tilaajan kannattaa keskittya
erityisesti naiden kokonaisuuksien huolelliseen esittamiseen. Aivan oleellista on kiteyttaa
hankkeen tavoitteet heti hankkeen alussa ja vieda ne konkreettisesti ja nakyvasti
arviointikriteereihin seka kaupallisen mallin onnistumisen arviointiin. Tyypillisid hankkeen



vahimmaisvaatimuksia ovat esimerkiksi kohteen valmistumisaika, kokonaisbudjetti tai
kayttotarkoitus, jotka on maaritelty tilaajan investointipdatoksessa ja joista ei voida
neuvotella.

Vahimmaisvaatimukset osaamisesta ja kokemuksesta kohdistuvat siis toteutusmuotoon,
kohteen kayttotarkoitukseen, paikallistuntemukseen ja yksityisellda sektorilla myds
aiempaan yhteistyohon tilaajan ja muiden hankkeen osapuolten kanssa eli
asiakasosaamiseen. Lisdksi on varmistettava, etta yritykselld on kaytettavissdan tehtavien
edellyttamat jarjestelmat seka projektinjohtourakassa rakennussuoritukseen nahden
riittava taloudellinen kantokyky.

Tarjoajien valinnassa on suositeltavaa painottaa aikaisempia onnistumisia vastaavan
kaltaisissa hankkeissa ja ehdokkaan avainhenkildiden yhteistd kokemusta ko. hankkeissa.
On suositeltavaa rajata valittavien tarjoajien maaraa, jotta neuvotteluvaiheesta ei tule liian
raskas tilaajalle. Tarjoajille tulee asettaa myds vahimmaisvaatimuksia esimerkiksi
avainhenkiléiden kokemuksen ja patevyyden suhteen. Tarjoajan valinnasta tulee laatia
kirjalliset perustelut, jotka toimitetaan kaikille osallistumishakemuksen laatineille tahoille.
Tarjoajien valinnan jalkeen tarjoajat laativat alustavat tarjouksensa ja kehitysehdotuksensa
tarjouspyyntoon ennen neuvotteluiden alkua.

Varsinaisessa valinnassa kriteerisi ratkaisevat

Varsinaisessa valinnassa huomio kohdistetaan tarjouksen sisaltéon ja esitettyyn tiimiin.
Nain parannetaan tarjousten sisaltoa ja kohdistetaan tarjoajien huomio tehtavan
vaatimuksiin. Tarjouksesta arvostellaan sen kuvaaman: suoritustavan sopivuus hankkeen
tavoitteisiin ja ominaisuuksiin, organisaatiorakenteen ja tehtavakuvausten sopivuus
suoritustapaan ja riittdvyys hankkeeseen, projektille esitettyjen avainhenkildiden
soveltuvuus tehtavaan ja hankkeeseen, esitetyn tiimin osaamisen kattavuus tehtaviin seka
yhteistyokyky keskendén ja kaikkien hankkeen osapuolten kanssa.

Osioista osa on luonteeltaan on/ei-muotoisia hylkdamiseen johtavia vaatimuksia, osa
painoarvoltaan erilaisia funktioita. Julkisissa hankkeissa varsinaisen valinnan kriteerit eivat
voi olla samoja kuin esivalinnan kriteerit.

Osa arviointikriteereista on sinun syyta pisteyttaa neuvottelujen perusteella. Tarjoajat
esittavat prosessinsa, tilaaja esittaa kysymyksia, joiden perusteella arvioidaan, miten
tarjoajien vastauksista nakyy asian sisaistaminen ja ymmarrys. Tyopajoissa voi olla myos
case-tehtavia, joissa tilaaja voi arvioida yhteistyoedellytyksia ja tarjoajan tapaa toimia eri
tilanteissa. Arvioinnissa tulee ensisijaisesti arvioida koko tiimin toimintaa ja yhteistyota ja
kuinka projektipaallikko saa tiimin toimimaan - ei niinkaan yksittaisten henkildiden
suorituksia. Tilaajat ovat yleensa kokeneet erityisesti yhteistydedellytysten arvioinnin ja
lopputuloksia koskevat arviointikriteerit kaikkein arvokkaimmiksi arviointikriteereiksi ja
niilld saadaan yleensa tarjoajien valille paljon vaihtelua. Prosessia koskevat
arviointikriteerit kuvaavat yleensa hyvin tarjoajien teknista- tai prosessiosaamisen
lahtotietotasoa, joten silla ei yleensa saada parhaiden tarjoajien valille vaihtelua.



Painotuksella kohdistat valinnan tarkeisiin kriteereihin

Kaikki kriteerit ovat todellisessa hankkeessa tarkeita, joten painotus helposti hajoaa ja
tarkeat kriteerit jaavat vaille riittdvaa huomiota. Kriteerien pieni lukumaara ja riippumaton
hierarkia vahentavat tatd ongelmaa. Painotus on sinun arvovalintasi, mutta RAKLI:n ja
SKOL:in valintamenetelmissa on annettu ”suositusarvoja” painoille. Tiimi ja avainhenkilot
ovat keskeisessa asemassa ja niiden paino on siten 50-70 %. Vastaavasti tarjouksen sisallon
painoksi jaa 30-40 %. Osioiden sisaiset painot riippuvat palvelun tehtavasisallosta.

Kriteereita sinulla tulee olla vain vahan, jotta arviointisi ei hajoaisi silpuksi ja tarkeat jaavat
jalkoihin. Korosta arviossasi tarkeita kriteereja, joiden tulee olla kunnossa.

Yleensa arvoanalyysissa osien painotetut arvot lasketaan yhteen eli summataan. Talloin
heikko osio ei valttamattd vaikuta summaan oleellisesti. Kuitenkin, jotta tuettaisiin
hankkeen onnistumista, tulee kaikilla osioilla olla tasaisesti korkea arvo. Yksikin heikko osio
vaarantaa kokonaisuuden todennakdisyyden. Na&in ollen arvostelussa on yleensd syyta
kayttaa tulomuotoa. Tulomuotoinen arvoanalyysi ei ole kovin herkka kriteerien
lukumaaralle, kaikkien tulee olla hyvia. Se on summamuotoista herkempi vahapatoisten
kriteerien heikoille arvoille.

Hinta on sinulle aina tarkea, mutta ala liioittele sitd palveluissa

Palvelussa pisteytetaan palkkio tai koko hinta. Eri projektinjohtomuodoissa on hinnan
sisallélla ja myds sen suhteellisen vaihtelun suuruudella oleellinen ero.
Projektinjohtorakennuttamisessa ja -palvelussa palkkio on pienehkd osa koko hankkeen
hinnasta.

Tavoitehintamenettelyssa voi esiintyd valintaa  sekoittava tarjous; alhainen
tydmaakustannus ja suuri palkkio ja niiden summa on hyvaksyttava. Tarjoaja tietaa, etta
tydmaakustannus tulee ylittymaan, mutta saa pakkiolla hyvan tuloksen. Vertailuhinnaksi
voidaankin laskea kullekin tarjoukselle yhtendiselld toteutuneella kustannuksella esim.
rakennuttajan arviolla tai tarjousten pienimmalla summalla. Toinen kaytetty tapa on rajoittaa
palkkion osuutta tavoitehinnasta.

Palveluhankinnoissa pienilld hintaeroilla ei ole valinnassa merkitysta, jos laadulliset erot
ovat suurehkoja. Tata voidaan valinnassa tukea kayraviivaisella hintapisteytyksella.
Palkkiota voidaan myds rajoittaa tiettyyn prosenttiosuuteen tavoitehinnasta tai valinnassa
asetetaan eri paino palkkiolle. Rajoittaminen sopii paremmin PJU-mallin tavoitehintaan, joka
sisaltda hankintakustannukset, johto- ja hallintokulujen korvauksen ja palkkion.

Laadun ja hinnan yhdistaminen on vaikein tehtavasi

Hintaa ei saa kasittad osana tarjouksen laadun arvostelua. Hinta on pyydettava erikseen
omassa suljetussa kuoressaan ja laatu arvosteltava ennen niiden avaamista (ns. kahden
kuoren tekniikka). Yhdistdminen tapahtuu yleensd tarjouspyynndssa ilmoitetulla
painotuksella. Yhdistaminen voisi tapahtua myos joko minimax- tai maximin-valinnoilla.

Ei tunneta mitaan keinoa skaalata laadun ja hinnan vaihtelua keskenaan
?oikeaksi”. Kirjallisuudessa on kuvattu mm. skaalaus vaihteluvaliltdan tai
tilastomatemaattisesti hajonnaltaan yhta suuriksi. Tavat ovat herkkia extreemeille



arvoille eli ylikorkeille tai liian matalille tarjouksille, jotka siis tulisi hylata. Pelkk&aan
jarjestykseen (ranking) perustuvat tavat eivat ole herkka ylikorkeille tarjouksille, mutta
eivat taas ota huomioon erojen suuruutta.

Skaalaamaton Skaalattu vaihtelultaan yhtasuureksi
alin ylin alin
ylin
alin
3 ylin alin ylin
0] 50 100 hintapaino 0 50 100
100 50 0 laatupaino 100 50 0

Kuva 8.2 Skaalaamisen vaikutus painotukseen.

Ns. kadanteiset kilpailutukset ovat kasvattamassa suosiota myos Suomessa. Niissa tilaaja
ilmoittaa palkkion maksuperusteen tai tavoitekustannuksen lopullisessa
tarjouspyynndssa. Nain hankinta muuttuu taysin laatupainotteiseksi.

Hinta ja laatu tulee sinun skaalata vaihteluvililtaan yhta suureksi. Tama tarkoittaa sita,
etta seka hinta etta laatu "venytetaan tai puristetaan” vaihtelualueeltaan yhta suureksi
esim. 1-10 pisteeseen sailyttaen alkuperaisten pisteiden suhteet. Haittana on, etta pienet
mitattomat erot voivat korostua tai poikkeava tarjous haivyttda muiden erot. Tama malli ei
myoskaan sovi pieniin tarjousmaariin. Samat hyvat ja huonot ominaisuudet ovat myos
korostetusti (toinen potenssi) skaalauksessa tarjousten hajonnan perusteella.

Vaihteluvali voidaan my0s maarata etukateen tarjouspyynnossa ja siten “leikata”
vaihteluvalia ekstreemien vaikutuksen vahentamiseksi. Tarjouspyynnossa voidaan
etukadteen paattas, ettd esim. 30 % tai 20% pienempi arvo antaa 0:n ja valiarvot
interpoloidaan. Talloin vaihteluvali on vakaa, se ei riipu tarjouksista, eika poikkeava tarjous
hairitse lainkaan ja pienet erot eivat haittaa pahasti. Tama kdy myds pienille tarjousmaarille
ja jopa kahden tarjouksen arviointiin. Edelleen jaa ongelma poikkeuksellisen halvasta
tarjouksesta, joka siis tulisi hylata.

Neuvottelumenettelyssa tutustut tarjoajiin
Tarjoajien kanssa kaytavat neuvottelut jaat kahteen vaiheeseen. Ensimmaisessa
neuvotelet tarjouspyynnosta, sopimuksesta ja kaupallisesta mallista. Neuvottelujen
tavoitteena on kehittaa tarjouspyyntoaineistoa tavoitteittesi mukaiseksi ja parantaa
osapuolten yhteistoiminnan edellytyksia. Mikali hankinta on puhtaasti laadullinen, on
erityisen tarkeaa keskittya palkkion maarittdmiseen. Neuvottelujen ensimmaista osaa ei
pisteyteta. Tilaaja laatii neuvottelujen perusteella lopullisen tarjouspyynnén.

Neuvottelujen toisessa vaiheessa tarjoajien suoritus pisteytetaan. Osio voi rakentua
tarjoajan alustavan tarjouksen esittelysta ja tilaajan esittelyyn tekemista kysymyksista tai
yllattavien case-tehtavien toteuttamisesta. Pisteytyksessa voidaan keskittya arvioimaan
tarjoajien substanssiosaamista ja yhteistoimintaa. Hyvat projektiallianssineuvottelut



perustuvat substanssiosioiden kasittelyyn ja pisteytykseen, mutta niissa arvioidaan myos
tarjoajien kyvykkyytta tuottaa yllattavassa tilanteessa paatoksentekoaineistoa ja toimia pj-
hankkeen tai allianssin johtoryhmassa, miksei myds suunnitteluryhméassa. Neuvotteluissa
on erittain tarkeaa kohdella kaikkia tarjoajia tasapuolisesti. Tarjoajille tulee antaa
kayttoonsa samat tiedot tilaajan taholta ja tilaaja ei saa jakaa tarjoajien tuottamaa tietoa
muille. Neuvotteluista tulee laatia poytakirjat.

Voit simuloida valintaasi etukateen

Valintamenettely on herkka useallekin tekijalle. Arvostelukriteerien vaihteluvalit voivat olla
hyvin erilaisia ja vaikeasti ennakoitavia, laadun kokonaisarvio voi olla herkka osioiden
painotuksille, hinnan ja laadun painotuksia tulee harkita niiden laajuudeltaan erisuuren
vaihteluvalin takia ja tavoitehinnan kayttaytyminen valinnassa ja toteutuksessa voi yllattaa.
Naita kaikkia tulee etukateen tutkia ja simuloida. Painorakenne vaikuttaa usean osion
arvioissa tulokseen. Painorakenteen herkkyytta voidaan simuloida painoja muuntelemalla.

Laatu-/hintapainotusta tulee simuloida, ellei molempia ”venyteta” vaihteluvaliltaan yhta
suuriksi. Mikali vaihtelua leikataan tai kaytetaan kayraviivaisia arvioita, on simulointi
hyodyllista. Pienet tarjousmaarat voivat aiheuttaa yllatyksia.

Tiimisi osaaminen sinun on varmistettava

Palveluhankinnoissa hankkeen tavoitteiden saavuttaminen ja riskien torjunta ovat
oleellisesti riippuvaisia avainhenkilodista ja heidan henkilokohtaisista kompetensseistaan ja
yhteistoimintakyvystaan. Haluat yhteistyokykyisen suunnittelu ja toteutustiimin. Niinpa
hankit suunnittelun ryhmahankintana.

Ryhmakompetenssijakaantuu kolmeen riippumattomaan osaan: tehtava-, kokemus- ja
keskinadisen yhteistoiminnan kompetenssit. Tehtavaosaaminen tulee kullakin tekijalla
olla korkeatasoista, kun taas kokemuskompetensseissa (toimintaymparisto-, tuote- ja
asiakaskompetenssi) riittaa, etta joillain tiimin jasenelld on laaja kokemus kullakin
alueella. Naiden lisaksi tiimin kompetenssin arviointiin vaikuttavat keskindisen
yhteistoiminnan kompetenssi. Silla tarkoitetaan avainhenkildiden kykya ja kokemusta
tydskennelld keskenaan.

Asiakaskompetenssilla tarkoitetaan aikaisempaa kokemusta kyseisesta asiakkaasta
(tilaajasta), tuotekompetenssilla vastaavasti kohdetyypista tai kayttotarkoituksesta ja
toimintaymparistokompetenssilla kohteen olosuhteista ja ymparistosta. Naita
kompetensseja ei tarvitse olla projektitiimin kaikilla jasenilld, vaan kokemuskompetenssia
voidaan myds taydentaa hankkimalla projektitiimiin ulkopuolisia erityisasiantuntijoita
»asiakas-, tuote- tai ymparistotulkkeja”.

Kokemuskompetenssien arviointiasteikko voi perustua joko toteutettujen
referenssikohteiden lukumaaraan tai relevantin tydkokemuksen kestoon. Esimerkiksi “on
rakentanut tai tyoskennellyt aikaisemmin ko. asiakkaalle”, "tydoskennellyt kohdetyypin
rakentamisessa, kiinteistonpidossa tai kaytossa” tai "tydskennellyt jossakin tehtavassa

kyseisessa toimintaymparistossa”.

Yhteistoimintakompetenssia arvioidaan luotettavimmin aikaisemmin yhdessa
toteutettujen referenssikohteiden perusteella. Yhteisreferensseilla voidaan katevasti
pisteyttaa hankkeita, joissa eri tehtaviin esitetyt henkildt ovat toimineet ja mitata
tuloksellisuutta samalla. Korkea yhteistoiminta-kompetenssi helpottaa erityisesti



hankkeen alussa, kun tiimin jdsenten pitda nopeasti oppia, mita kukin tekee ja mita
keneltakin odotetaan. Se on keskeista myos kokemusosaamisen siirrossa tiimin jasenten
valilla.

Vaikeaa on arvioida tiimien kykya toimia muiden osapuolten, mm. sinun, rakennuttaja
kanssa. Sita kyetaan arvioimaan kehitysvaiheessa ja tydpajoissa henkildéarvioinnin
ammattihenkildéiden tuella.

Tuntematon, mutta mahdollinen menettely kriteerien arviointiin

Tavoitteen toteutumisen lisdarvomenettelyssa selvitetaan, kuinka paljon tilaaja on valmis
sijoittamaan tavoitteiden toteutumisen todennakoisyyden lisdamiseen. Tdma tapahtuu
maarittamalla lisaarvo sille, etta tavoitteiden toteutumisen todennakoisyys paranee.
Varsinaista hinta / laatusuhdetta ei menettelyssa ole. Kun valinta perustuu jokaisen osion
osalta todennédkoisyyteen, on luotu edes teoreettisesti vertailukelpoinen peruste. Kutakin
kriteerid arvosteltaessa tarkastellaan kyseisen kriteerin vaikutusta koko projektin
tavoitteiden toteutumisen todennakdisyyteen. Nain saadaan arvioitua kriteerien suhteellista
merkitystd ja skaalattua niiden arvo rahamaaraiseksi. Tarjouksen tietojen ja referenssien
perusteella arvioidaan sitten todennadkdisyys sille, ettd kyseinen tarjoaja onnistuu ko.
kriteerissa. Nain saadaan kullekin tarjoajalle lisdarvo.

Todennakodisyyksia ei kuitenkaan kadytannossa tunneta eika funktion muotoakaan tunneta,
mutta menettely pakottaa arvioimaan arvotekijoitd tarjoushintaa vasten. Menetelma sopii
yksityisiin projekteihin, julkisissa hankkeissa sit ei ole testattu.



