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Johdanto

Suomessa tehdaan vuosittain miljardien
arvosta julkisia ICT-hankintoja, eika niihin
kaytettava summa tule pienenemaadn
tulevaisuudessakaan digitalisaation
vauhdin kiihtyessa. Samaan aikaan
CT-toimialan osuus myos Suomen
oruttokansantuotteesta ja viennista kasvaa
jatkuvasti. Ei siis ole merkityksetonta, miten
CT-hankintoja toteutetaan, oli kyseessa
sitten yksityisen toimijan tai julkisen
hankintayksikon toteuttama hankinta.

Mediassa on viime vuosina keskusteltu tiuhaan siita, miten
|ICT-hankinnat harvoin pysyvat aikataulussaan ja budjetis-
saan tai saavuttavat tavoitteitaan. Kun jo yksityisen sektorin

ICT-hankintojen onnistumisessa on usein haasteita, on sel-
vad, etta toimiala on hankintalain vuoksi julkiselle sektorille
viela haastavampi.

Kysymyksia on paljon: Osaavatko hankintayksikot hankkia
tavoitteidensa nakokulmasta parhaita ratkaisuja, ja pys-
tyvatko toimittajat niita tarjoamaan? Mahdollistavatko
hankintaa koskevat maaritelmat ja vaatimukset tarjoajille
aidosti yhtalaiset mahdollisuudet osallistua tarjouskil-
pailuun? Varmistetaanko hankintalain taloudellisuutta,
laadukkuutta, suunnitelmallisuutta, kestavyytta ja kilpai-
luolosuhteiden hyodyntamista koskevien tavoitteiden
toteutuminen? Tai mahdollistuuko ICT-alan ja palveluiden
kehittyminen seka uusien innovatiivisten ratkaisujen synty-
minen julkisten ICT-hankintojen kautta?

Valtiovarainministerion ja Kuntaliiton yhteistyona toteut-
tamassa Hankinta-Suomi-toimenpideohjelmassa laadittiin
Suomen ensimmainen kansallinen julkisten hankintojen

strategia. Syyskuussa 2020 julkaistun strategian toimeen-
panotydssa on keskeista toimivien ja laadukkaiden tuot-
teiden ja palveluiden hankintojen toteuttaminen kaikkia
osapuolia osallistavasti ja markkinoiden elinvoimaisuutta
edistaen. Tama edellyttda muun muassa sitd, etta hankin-
tayksikailla on riittavat edellytykset ja osaaminen markki-
noiden hyodyntamiseen. Julkisten hankintojen on oltava
houkuttelevia erilaisten tarjoajien ja ratkaisumallien nako-
kulmista ja ratkaisut tulee hankkia tarveldahtoisesti ja osal-
listavasti loppukayttajia kuunnellen.

Hankinta-Suomi-ohjelmassa kaynnistettiin lokakuussa
2022 toimivien ja laadukkaiden ICT-hankintojen edistami-
seksi kaikille alalla tydskenteleville avoin yhteistyoprojekti.
Sen tavoitteena oli saattaa yhteen eri osapuolia ja luoda
alalle uutta vuorovaikutuskulttuuria. Tyoskentelyyn osallis-
tui noin 200 aiheen parissa toimivaa hankintayksikoiden ja
toimittajien asiantuntijaa, konsulttia, tutkijaa ja jarjestojen
edustajaa.
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Ohjeet on suunnattu ICT-palvelu- ja ohjelmistohankintoihin, mutta
ne soveltuvat yhta lailla [ahes mihin tahansa ICT-hankintaan.

Tavoitteena oli osallistamisen keinoin tunnistaa ICT-hankin-
toihin liittyvid haasteita ja nostaa esiin alan hyvia kaytan-
toja. Aihetta tyostettiin erilaisia tiedonkeruun ja yhteistyon
muotoja, kuten kyselyitd, tyopajoja ja teemoitettua verk-
kotyoskentelya hyddyntaen. Pelikirjatyon kaynnistamisen
yhteydessa laaditun julkisen kyselyn perusteella ICT-han-
kintojen suurimpia haasteita ovat:

1. tarjouspyynnossa esitetyt ristiriitaiset vaatimukset
2. epasopiva hankintaprosessi

3. liian laajat hankintakokonaisuudet

4. hankintayksikodiden heikko markkinatuntemus

5. lilan vahdinen vuoropuhelu toimittajien kanssa
lapi hankintaprosessin.

|ICT-hankinnat ovat lilan usein epatarkoituksenmukaisen
laajoja, epamaadraisia ja reunojensa yli pursuavia vaikeasti
johdettavia mammutteja, joiden vaatimukset ja sopimuseh-

dot ovat ristiriidassa markkinatarjonnan tai hankintayksi-
kon todellisen tarpeen kanssa. Tallaiset hankinnat eivat ole
toimittajille kiinnostavia, jolloin todellista kilpailutilannetta
ja markkinoiden kehittymista ei saada aikaiseksi. Liian laa-
jojen hankintakokonaisuuksien nahdaan koituvan monella
tavalla kalliiksi hankintayksikolle muun muassa korkeam-
pien tarjoushintojen ja niiden kautta syntyvan toimittaja-
riippuvuuden vuoksi.

Yhteistydskentelyssa korostui vahva yhteinen tahto nos-
taa esiin kaytanteita, joiden avulla voidaan edistaa laa-
dukkaita, hankintayksikon mitattavat tavoitteet ja tarpeet
tayttavia, seka kaikille hankinnan osapuolille reiluja ja
arvoa tuottavia hankintoja. Tama pelikirja on yhteistyon
lopputulos. Pelikirjaan on koottu yhteistydssa tunnistettui-
hin hyviin kaytanteisiin perustuvia ohjeita, joita ICT-hankin-
toja toteuttavat ja hankintoihin osallistuvat henkilot voivat
kayttda tyonsa tukena. Ohjeissa on huomioitu niin hankin-
tayksikdiden kuin toimittajien nakdkulmat.

Johdanto
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Polku

vaikuttaviin
hankintoihin

Pelikirjassa esitellaan ketteran kehityksen ajatusmalliin perustuva
ICT-hankintojen toimintamalli. Vaikka ketteran kehityksen ajatellaan
tyypillisesti liittyvan hankinnan kohteena olevan asiakaskohtaisen
ratkaisun toteuttamiseen, voidaan sen periaatteita soveltaa myos
hankintaprosessin lapivientiin.
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9 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Vaikuttavuustavoite
Ensisijaisen
tavoitteen
kuvaaminen

Kuvio 1: Polku vaikuttaviin hankintoihin

Kettera ICT-hankintojen toimintamalli tarkoittaa sitd, etta
hankinnan aikana sen toteuttamiseen liittyvia riskeja pyri-
taan minimoimaan jakamalla prosessi eri vaiheisiin eli ite-
raatioihin. Jokaisen iteraation alussa maaritellaan tavoit-
teet, eli mita kussakin vaiheessa halutaan saada aikaan.
Iteraation lopussa puolestaan arvioidaan vaiheen toteutu-
mista, priorisoidaan seuraavat tehtavat seka paatetaan seu-
raavan iteraation sisallostd. Hankintaprosessissa ketteryys
tarkoittaa nimenomaan sita, etta prosessien muutosten
tulee olla mahdollisia, mikali asiakkaan tarpeet, vaikutta-
vuus tai markkinat niita edellyttavat.

3 kk ennen

tarjouspyynnon

julkaisua

Hankittavan

Sopimuskauden

kohteen reunojen alku
rajaaminen ja
6 kk ennen vaiheistaminen ‘
tarjouspyynnon
julkaisua Tarjous- Ketterin
‘ pyynnon - yumppanuuden
julkaisu toimintamallin

Toimittajamarkkinan
potentiaalin
ymmartaminen

Kuvion 1 hankintapolussa on havainnollistettu kettera
ICT-hankintojen toimintamalli. Hankintaprosessissa on tun-
nistettu nelja kadannekohtaa, kolme ennen tarjouspyynnon
julkaisua ja yksi sen jalkeen. Hankintayksikon suositellaan
pysahtyvan, analysoivan tilannetta seka tarvittaessa vaihta-
van suuntaa jokaisen kaannekohdan kohdalla.

Hankintapolun ensimmadinen kaannekohta on vaikutta-
vuustavoitteen maarittaminen tyypillisesti noin 9 kuu-
kautta ennen tarjouspyynnon suunniteltua julkaisuajan-
kohtaa. Vaikuttavuustavoitteessa tulee konkretisoida, mita

maarittaminen
sopimuskaudelle

|ICT-hankinnalla halutaan saada aikaiseksi, joten ICT-han-
kintojen johtajan tarkein kyvykkyys on priorisointikyky.
Hankkeen kdynnistysvaiheessa on tunnistettava ja pystyt-
tava priorisoimaan hankkeen keskeisimmat vaikuttavuus-
tavoitteet. Tata vaihetta kasitellaan tarkemmin luvussa

1. Kirkasta tavoitteet.
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9 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Vaikuttavuustavoite
Ensisijaisen
tavoitteen
kuvaaminen

Hankepolun toinen kdannekohta on toimittajamarkkinan
potentiaalin ymmadrtaminen noin 6 kuukautta ennen tar-
jouspyynnon julkaisua. Tassa vaiheessa hankinnan tavoit-
teet on selkiytetty ja paatetty ja keskeisimmat vaatimukset
on tunnistettu. Markkinavuoropuhelulle ja markkinatunte-
muksen kerryttamiselle tulee varata reilusti aikaa. Hankin-
tayksikon on selvitettava, milta osin markkinoilla on kyvyk-
kyyttd vastata tunnistettuihin tavoitteisiin ja tarpeisiin.
Kdytannossa tama tarkoittaa teknologioiden ja osaamisen

nykytilan analysointia seka niiden ennakoitua kehittymista.

Tata vaihetta kasitellaan tarkemmin luvussa 2. Hyédynnd
markkinavuoropuhelun mahdollisuudet.

3 kk ennen

Polku vaikuttaviin hankintoihin

tarjouspyynnon

julkaisua

Hankittavan

Sopimuskauden

kohteen reunojen alku
rajaaminen ja
6 kk ennen vaiheistaminen ‘
tarjouspyynnon
julkaisua Tarjous- Ketterin
‘ pyynnon - yumppanuuden
julkaisu toimintamallin

Toimittajamarkkinan
potentiaalin
ymmartaminen

Kolmas kaannekohta, hankittavan kohteen reunojen rajaa-
minen ja vaiheistaminen on noin 3 kuukautta ennen tar-
jouspyynnon julkaisua. Tassa vaiheessa hankinnan kohde
pohditaan ja rajataan tarkkaan siten, etta se vastaa opti-
maalisesti vaikuttavuustavoitteeseen, mutta on myos rea-
listinen suhteessa markkinoilla olevaan kyvykkyyteen.
Kustannusten ja riskienhallinnan kannalta on tarkeaa
varmistaa, etta hankinnan kohteen kuvaus mahdollistaa
todellisen kilpailun seka parhaan mahdollisen kyvykkyy-
den tarjoamisen. Kilpailun varmistaminen on helpointa,
kun painopiste pidetaan tavoitteissa, eika kayteta liikaa
aikaa yksityiskohtaisten ja mahdollisesti ristiriitaisten vaa-
timuslistojen laadintaan. Tata vaihetta kasitellaan tarkem-

maarittaminen
sopimuskaudelle

min luvuissa 3. Kuvaa kohdeympadiristo ja 4. Mahdollista
parhaiden ratkaisujen tarjoaminen.

Hankintapolun neljas ja viimeinen kaannekohta on toimit-
tajavalinnan jalkeen. Silloin hankintayksikon, toimittajan
ja muiden sidosryhmien on pysahdyttava maarittamaan
sopimuskauden aikainen ketteran kumppanuuden toi-
mintamalli. Tata vaihetta kasitellaan tarkemmin luvussa

5. Johda koko prosessia.

Seuraavissa luvuissa sukelletaan tarkemmin keskeisiksi

tunnistettuihin kysymyksiin ja sijoitetaan ne vaikuttavien
|ICT-hankintojen polulle.
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1. Kirkasta
tavoitteet

ICT-ratkaisun hankinta on harvoin puhtaasti teknologian

tai sovelluksen hankintaa. Sen sijaan se on useimmiten osa
laajempaa toiminnan kehittamisen ja sita tukevien digitalisaation
mahdollisuuksien hyddyntamisen kokonaisuutta. Vaikuttavuutta
ei synny, jos hankintayksikolla ei ole selkeaa kuvaa siita, mita ICT:n
mahdollisuuksia hyodyntamalla halutaan saada aikaan ja miksi.

ICT-HANKINTOJEN PELIKGEN
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9 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

©

Vaikuttavuustavoite
Ensisijaisen
tavoitteen
kuvaaminen

Kuvio 2: Polku vaikuttaviin hankintoihin, ensimmainen
kaannekohta: vaikuttavuustavoite.

6 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Toimittajamarkkinan
potentiaalin
ymmartaminen

Selkeilla tavoitteilla kohti
onnistunutta yhteistyota

Hankinnan onnistuminen perustuu sille asetettaviin tavoit-
teisiin, jotka vastaavat kysymykseen: miksi tama hankinta
tehdaan? Tavoitteena voi olla esimerkiksi manuaalisen tyon
vahentaminen automaation avulla, kansalaisten osalli-
suuden lisadminen itseensa liittyvissa palveluissa tai usei-
den elinkaarensa paassa olevien sovellusten korvaaminen
entista tarkoituksenmukaisemmalla ratkaisulla seka naiden
kautta kustannustehokkuuden lisaéaminen.

3 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Hankittavan
kohteen reunojen
rajaaminen ja
vaiheistaminen

Jotta tavoitteet voidaan saavuttaa, tulee tavoitteet ja niiden
konkreettiset vaikutukset, eli vaikuttavuus, ensin tunnis-
taa ja sanoittaa eri sidosryhmien nakokulmista. Tavoitteet
tulee asettaa sellaisiksi, etta kaikki sidosryhmat voivat niihin
sitoutua. Selkeadsti ja ymmarrettdvasti kuvatut tavoitteet
auttavat seka hankintayksikkoad, potentiaalisia toimittaja-
ehdokkaita ettd valittua kumppania. Ndin hankintayksikko
pystyy madrittamaadn ja toimittaja tarjoamaan ja kehitta-
maan parhaan mahdollisen ratkaisun tai ratkaisumallin.

1. Kirkasta tavoitteet

Sopimuskauden
alku

> Ketteran
PYynnon — rumppanuuden
julkaisu toimintamallin
maarittaminen
sopimuskaudelle

Tarjous-

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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Tavoitteita tulee kdyda lapi useaan otteeseen iteroiden.
Niita on tarkasteltavaa eri nakdkulmista ja priorisoitava,

kunnes tarkeimmat vaikuttavuustavoitteet voidaan paattaa.

Tavoitteiden asettamista tukevia kysymyksia ovat mm.

. Mitka ovat liiketoiminnalliset tavoitteet ja kuka
niista vastaa?

. Mitka ovat lopputulokset ja vaikutukset,
jotka halutaan saavuttaa?

- Mita haasteita halutaan ratkaista ja mita hyvaa sailyttaa?
- Mita ja kenen toimintaa tuetaan ja miten?
- Miten tavoitteiden saavuttamista mitataan ja seurataan?

- Mitka ovat hankintayksikdn teknologia- ja
sovellusarkkitehtuuritason (kokonaisarkkitehtuuri)
tavoitteet ja rajaukset?

. Mitka ovat hankintatoiminnan strategiset tavoitteet
(esim. hankinnoilla tyollistaminen, ymparistokriteerit,
taloudellisuus, riskienhallinta)?

« Mita yhteiskunnallisia tavoitteita halutaan edistaa
(esim. kuntoutuspalveluiden kansallisen saatavuuden
parantaminen digitalisaation avulla)?

Vaikuttavuustavoitteiden madritteleminen on edellytys
sille, etta hankintaprosessissa voidaan keskittya niihin
ratkaisumalleihin, jotka vastaavat parhaiten hankintayk-
sikdn tarpeita ja niihin toimittajiin, joilla on mahdollisuus
tuottaa haluttuja vaikutuksia. Kuviossa 2 kuvataan hankin-
taprosessin ensimmadinen kdaannekohta, jossa hankinnan
valmistelussa tulee pysahtya analysoimaan hankinnan
tavoitteita. Analysointiin on hyva varata reilusti aikaa, silla
ymmarrettavat ja mitattavat vaikuttavuustavoitteet eivat
synny hetkessa. Keskeista on kyky priorisoida.

1. Kirkasta tavoitteet

Tutustu naihin:
« JHS 171 1CT-palvelujen kehittaminen:

Kehittamiskohteiden tunnistaminen.

Menetelmia kehittamiskohteiden tunnistamiseksi

- JHS 172

(T-palveluita kehitettaessa.

(T-palvelujen kehittaminen: Esiselvitys.

Julkisen
toteutus

nallinnon esiselvitysmenetelman

Drosessi vaiheittain ja vaiheisiin liittyvat

toimintaohjeet.
- Hankintaluotsi: Tyokalu hankintojen

strategiseen suunnitteluun

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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https://www.suomidigi.fi/ohjeet-ja-tuki/jhs-suositukset/jhs-171-ict-palvelujen-kehittaminen-kehittamiskohteiden-tunnistaminen-vanhentunut
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https://www.suomidigi.fi/ohjeet-ja-tuki/jhs-suositukset/jhs-172-ict-palvelujen-kehittaminen-esiselvitys-vanhentunut
https://www.hansel.fi/hankintaluotsi/

Hankintayksikko — muista nama!

_o

Huomioi vaikuttavuuden
maarittamisessa seka
ulkoiset etta sisaiset
tekijat: mita halutaan

ja voidaan saada
aikaiseksi?

_o

_o

Ole aktiivinen
organisaatiosi ulko-
puolisissa verkostoissa.
Selvita, mita tavoit-

teita muut hankintayk-
sikot ovat saavuttaneet
hankkiessaan organisaa-
tiosi tarpeita vastaavan
ratkaisun.

Huomioi tavoitteiden
maarittamisessa
hankintayksikon sisaisten
toimijoiden odotukset

ja tarpeet. Hyodynna
esim. palvelumuotoilun
menetelmia yhteisen
kasityksen ja tavoitteiden
sanoittamiseksi.

v

Pyyda hankintayksikolta
mahdollisuutta

vuoropuhelun kaymiseen.

Esita konkreettisia
esimerkkeja siita,
millaista vaikuttavuutta
on tuotettu muille
asiakkaille organisaatiosi
ratkaisumallilla seka
millaisia keinoja
ratkaisumalli
mahdollistaa vaikutta-
vuuden mittaamiseen
ja raportointiin.

1. Kirkasta tavoitteet

Tarjoaja — muista nama!

v

Auta hankintayksikkoa
tasmentamaan

tarpeitaan ja tavoitteitaan
kysymyksin ja esimerkein.

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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2. Hyodynna ‘

markkinavuoropuhelun
mahdollisuudet

Onnistunut ICT-hankinta edellyttaa hankintayksikon vetamaa aktiivista

ja monipuolista vuoropuhelua markkinoilla toimivien yritysten kanssa.
Markkinavuoropuhelu on vapaamuotoinen keino tuoda ilmi hankintayksikon
tarpeita, kerata tietoa markkinoilla olevista ratkaisuista ja ratkaisumalleista
seka tyostaa tarjouspyynnon sisallosta mahdollisimman ymmarrettava ja
jarkeva vuorovaikutuksessa toimittajien kanssa.

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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9 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Vaikuttavuustavoite 6 kk ennen
Ensisijaisen tarjouspyynnon
tavoitteen julkaisua
kuvaaminen @

Toimittajamarkkinan
potentiaalin

ymmartaminen
Kuvio 3: Polku vaikuttaviin hankintoihin, toinen kdannekohta:

toimittajamarkkinan ymmartaminen.

Vuoropuhelulla parhaat

kyvykkyydet hyotykayttoon

2. Hyodynna vuoropuhelun mahdollisuudet

3 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Hankittavan
kohteen reunojen
rajaaminen ja
vaiheistaminen

Vuoropuhelua voidaan toteuttaa monin eri tavoin, kuten Markkinavuoropuhelun avulla hankintayksikko saa mark-
kaikille avoimina tai rajattuina infotilaisuuksina, kirjallisina kinatoimijoilta monipuolista tietoa esimerkiksi erilaisista
kommentointipyyntoing, tietopyyntdina ja kahdenvalisind ratkaisuista ja niiden ominaisuuksista seka vaihtoehtoisista
keskusteluina. Toimittajia voidaan kutsua mukaan vuoropu- ratkaisumalleista. Lisaksi tietoa voidaan kerata toimittajista
heluun esimerkiksi julkaisemalla ennakkoilmoituksia. ja niiden toimituskyvykkyydesta, eri vaihtoehtojen kustan-

nuksista ja hinnoittelumalleista seka hankinnan kohteeseen

liittyvista sopimusehdoista ja toimituskaytanteista.

Sopimuskauden
alku

> Ketteran
Pyynnon - kumppanuuden
julkaisu toimintamallin
maarittaminen
sopimuskaudelle

Tarjous-

" Jos tarjouspyyntomateriaali todetaan
lilan epaselvaksi tai sopimusehdot eivat
riittavasti vastaa yleisia sopimusehtoja,
tarjoajat joutuvat huomioimaan
hinnoittelussaan paljon riskeja

tai tekemaan pdatoksen jattaytya
hankinnasta kokonaan pois, jolloin
hankintayksikko ei saa hankintaan
riittavasti vertailukelpoisia tarjouksia.
Siksi on tarkeaa tutustua toimittajien
tarjoamiin ratkaisuihin ja niita
koskeviin toimitusehtoihin seka peilata
hankintayksikon ajatuksia niihin.””

Hankintayksikoiden ja tarjoajien kommentteja tyopajasta

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA

13



Ajantasainen tieto auttaa hankintayksikkoa tarkastelemaan
hankintaan liittyvien teknisten ja toiminnallisten vaatimus-
ten realistisuutta niin omien tarpeiden ja tavoitteiden kuin
tarjoajien nakokulmista. Lisaksi vuoropuhelu auttaa maarit-
tamaan tarkoituksenmukaisimman hankintakokonaisuuden
ja pohtimaan soveltuvinta hankintamenettelya. Markkina-
vuoropuhelun avulla hankintayksikko saa arvokasta tietoa
mahdollisimman oikeellisen hankinnan ennakoidun arvon
laskemista varten.

Toimittajat puolestaan saavat arvokasta tietoa ja ymmar-
rysta hankintayksikon tavoitteista, tarpeista, toimintaympa-
ristosta ja linjauksista seka perusteluista. Lisaksi toimittajilla
on tilaisuus kommentoida hankintayksikdn asettamia vaati-
muksia ja ehtoja seka kertoa teknisesta kehityksesta, millai-
sella ratkaisu-, toimitus- ja sopimusmallilla hankintayksikon
tarpeet saataisiin parhaiten ratkaistua seka millaiset seikat
mahdollisesti heikentavat toimittajien kiinnostusta osallis-
tua hankintamenettelyyn.

|CT-ratkaisut seka niiden toimitus- ja sopimuskadytanteet
kehittyvat nopeasti. Vaikka markkinavuoropuhelu mielle-
tdan usein hankinnan valmisteluvaiheen tehtavaksi, tulisi
vuoropuhelua toimittajien kanssa yllapitaa myos silloin, kun
akuutteja hankintatarpeita ei ole. Hankintayksikoiden eri
asiantuntijoiden kannattaa yllapitaa verkostoja seka orga-
nisaation sisalla etta muiden julkisorganisaatioiden kanssa,
mika mahdollistaa esimerkiksi toimiviin hankintakaytan-
teisiin seka toiminta- ja ratkaisumalleihin liittyvan ajanta-
saisen tiedon ja osaamisen yllapitamisen. Parhaimmillaan
hankintayksikdiden valisella yhteistyolla voidaan yhdenmu-

kaistaa hankin-

taa koskevia vaatimuksia ja

asiakirjarakenteita, mika puolestaan

voi vahentaa tarjoajilta tarjouksen jattami-

seen vaadittavaa tyota ja lisata siten houkuttele-
vuutta hankintamenettelyyn osallistumiseen.

Kuviossa 3 on kuvattu hankintaprosessin toinen kaanne-
kohta, jossa hankintayksikon viimeistadn tulee pysahtya
selvittamaan markkinatoimijoiden kykya vastata maari-
tettyihin tavoitteisiin ja tarpeisiin. Vuoropuheluun on hyva
varata reilusti aikaa, mittavissa hankinnoissa jopa kuukau-
sia. Hankintayksikon kannattaa olla utelias ja pohtia erilais-
ten teknologioiden, ratkaisumallien ja toimittajien mahdol-
lisuuksia vastata hankinnan tarpeisiin.

Markkinavuoropuhelun aikana selvitettavien asioiden seka
kysymysten madra on usein laaja. Siksi vuoropuhelun onnis-
tunut toteuttaminen edellyttaa seka hankintayksikolta etta
toimittajalta riittavaa ajankayttoad ja paneutumista, mutta
myos osaamista niin hankintamenettelyista, juridiikasta,
prosesseista, ICT:sta ja sopimuskauden aikaisista palvelun-
hallinnan menettelytavoista. Vuoropuhelu voi olla jarkevaa
jakaa useaan lyhyempadn teemoitettuun keskusteluun,
joihin osallistuvat osapuolten kulloinkin kasiteltavien kysy-
mysten parhaat asiantuntijat. Keskusteluille on syyta luoda
etukateen agenda, jotta osapuolille on selvaa, ketka kes-
kustelevat, mita tietoa kasitellaan ja miksi. Hankintayksikon
tulee johtaa vuoropuhelua, jotta osapuolten ajan ja resurs-
sien kaytto on jarkevaa.

2. Hyodynna vuoropuhelun mahdollisuudet

Tutustu naihin:

- Julkisten hankintojen
neuvontayksikko: Markkinakartoitus.
Opas markkinavuoropuhelujen suunnitteluun
ja toteuttamiseen.

- Motiva: Hankkijan viestintdopas.
Vinkkeja hankinnan suunnitteluvaiheen
viestintaan.

- Edilex, Makela Eeva-Riitta (2011):
Tekninen dialogi — ratkaisu moneen
ongelmaan julkishallinnossa?

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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Hankintayksikko — muista nama!

_o

Maarittele tavoitteet siten, etta
hankintaprosessissa voidaan
keskittya niihin ratkaisumalleihin,
jotka vastaavat parhaiten
hankintayksikon tarpeita ja

niihin toimittajiin, joilla on
mahdollisuus tuottaa haluttuja
vaikutuksia.

Kerro avoimesti tulevista han-
kinnoista, niiden alustavista
aikatauluista seka hankintojen
ja muun kehittamisen keskinai-
sista riippuvuuksista.

_0

Kay toimittajien kanssa aktiivista
vuoropuhelua valmistelun eri
vaiheissa ja erilaisia keinoja
hyodyntaen.

_o

Kiinnita erityista huomiota
toimittajien ratkaisu- ja
liiketoimintamalleihin seka
mahdollisiin globaaleihin
vakiosopimusehtoihin, joista
toimittajalla ei ole mahdollisuutta
joustaa asiakaskohtaisesti.

_0

Osallista markkinavuoropuhelui-
hin toiminnan ICT:n, hankinnan
jajuridiikan asiantuntijoita.

_o

Muista hankintalain markkina-
kartoituksen toteuttamiselle
asettamat ohjeet ja reunaehdot.

_°

Palastele vuoropuheluja teema-
kohtaisesti ja iteroi tarvittaessa.

_o

Vastaa markkinavuoropuhelun
toimittajilta saatuun
palautteeseen.

2. Hyodynna vuoropuhelun mahdollisuudet

Toimittaja — muista nama!

v

Markkinavuoropuhelu
on parhaimmillaan
monivaiheinen dialogi.

v

Kayta vuoropuheluun
osallistumiseen riittavasti
aikaa ja osaamista.

v

Tarjoa ratkaisuehdotuksia
hankintayksikon esittamien
tavoitteiden nakokulmasta.

v

Auta hankintayksikkoa esim.
tavoitteiden, tarpeiden,
kuvausten ja kriteerien
selkiyttamisessa kysymysten
ja esimerkkien avulla.

v

Vastaa rehellisesti
hankintayksikon esittamiin
kysymyksiin.

v

Kerro konkreettisia
esimerkkeja vastaavista
tarjotuista ratkaisumalleista.

v

Muista, etta hankintayksikon
kanssa kaytavaa dialogia
koskevat hankintalain asettamat
ohjeet ja reunaehdot.

v

Anna hankintayksikolle
palautetta vuoropuhelusta ja
materiaalista. Tassa on oikea
hetki vaikuttaa!

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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2. Hyodynna vuoropuhelun mahdollisuudet

CASE: Poliisihallituksen
yhteistilaisuudet

Poliisihallitus ja Poliisin informaatioteknologiakeskus
jarjestavat puitesopimustoimittajilleen seka muille keskeisille
teknologiakumppaneilleen yhteistilaisuuksia, joissa kerrotaan

vireilla olevista ja tulevista hankkeista, tarpeista ja kumppaneita
koskevista odotuksista. Lisaksi toimijoilla on tilaisuudessa
mahdollisuus keskustella teemoista vapaamuotoisesti Poliisin
ICT- ja substanssiasiantuntijoiden kanssa. Yhteistilaisuuksilla
turvataan avoimuuden ja syrjimattomyyden toteutumista
kumppaniverkostossa seka tarjotaan mahdollisuus myos
kumppaneiden keskinaiselle verkostoitumiselle.
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3. Kuvaa
kohdeymparisto

ICT-hankinnan kohteena oleva ratkaisu sijoittuu aina osaksi laajempaa
toimintaymparistod. Hankinnan onnistumisen kannalta on olennaista,
etta hankintayksikko kuvaa kokonaisuuden, johon hankittava ratkaisu
sijoittuu. Tata kokonaisuutta, joka kasittaa prosessit, tiedot ja tietovirrat,
sovellukset, teknologiat, kehittamistoimenpiteet, linjaukset seka
saannostot, kutsutaan myos kokonaisarkkitehtuuriksi.

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA



9 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Vaikuttavuustavoite 6 kk ennen

3 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Hankittavan
kohteen reunojen
rajaaminen ja
vaiheistaminen

3. Kuvaa kohdeymparisto

Sopimuskauden
alku

Ensisijaisen
tavoitteen
kuvaaminen

Kuvio 4: Polku vaikuttaviin hankintoihin, kolmas kaannekohta:
kohteen rajaaminen ja vaiheistaminen.

tarjouspyynnon
julkaisua

Toimittajamarkkinan
potentiaalin
ymmartaminen

Kohdeympariston kuvauksella

eroon pistemaisista ratkaisuista

Kokonaisarkkitehtuuri tarjoaa yndenmukaisen tavan kuvata

toimintaympariston nyky- ja tavoitetilaa, mika parantaa
samalla vuorovaikutusta eri osapuolten valilla. Sen avulla
hankintayksikko voi valttaa pistemaisia ratkaisuja, kun
kuvaus auttaa seka hankintayksikkda, sopimuskumppa-
neita, tarjoajia etta muita sidosryhmia ja kumppaneita
hahmottamaan hankintaan liittyvia valintoja seka strate-
gioita niiden takana. Huomioitavia asioita ovat esimerkiksi
pilvipalveluihin, ekosysteemeihin, ratkaisujen modulaa-

risuuteen ja rajapintojen tehokkaaseen
hyodyntamiseen liittyvat ratkaisut. Myos
yhteentoimivuuden varmistamiseen, datan
avoimuuteen, tietosuojaan ja tietoturvaan
seka ICT-hankintoihin sisallytettdviin vas-
tuullisuuskriteereihin, kuten ICT-hankintojen
ymparistokriteerien kayttdoon, liittyvat linjauk-
set on huomioitava.

Tarjous- Ketterin

PYynnon — rumppanuuden

julkaisu toimintamallin
maarittaminen
sopimuskaudelle

" Hankinnan toteutukseen sisallytettavien
datamigraatioiden tyomadara yleensa
aliarvioidaan. Ajatellaan, etta data ikdaan

kuin siirtyy jarjestelmasta toiseen itsestaan.
Hankintayksikon on tarkeaa tunnistaa
hankintaan liittyvat datamigraatiot seka
selvittaa siirrettavan datan kunto. Jos
lahdetieto ei ole kunnossa ei jarjestelmakaan
toimi ja tasta syntyy ylimaaraisia
kustannuksia.””

Hankintayksikoiden ja tarjoajien kommentteja tyopajasta
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Liian suppea tai kokonaan puuttuva kohdeympariston
kuvaus voi johtaa siihen, ettei kaikkia hankinnan kannalta
oleellisia vaikutuksia osata huomioida. Tama voi edelleen
johtaa esimerkiksi rajapintojen paivittamisesta tai rinnak-
kaisten ratkaisujen yllapidosta johtuviin kasvaviin tyo- ja
hankintakustannuksiin seka datan eheyteen liittyviin ongel-
miin. Modulaaristen ratkaisujen ja standardoitujen raja-
pintojen hyddyntamiseen perustuvassa arkkitehtuurissa
taas hankittavien ratkaisujen tai niiden osien riippuvuus
toisistaan voi olla hallitumpaa ja yksittaisen osan uudelleen
toteuttamisen riskit pienempia kuin yksittaisen ison ratkai-
sun hankinnassa.

Hankinnan reunaehtojen pohtimisen ja
maadrittelemisen hetki on sijoitettu kuvioon
4. Hankintayksikon on tarkedaa osallistaa

eri alojen asiantuntijat aktiivisesti mukaan
valmistelutyéhon ja pohtimaan, mita on
valttamatonta maaritella ja mika voidaan
jattaa valitun toimittajan ratkaistavaksi.

3. Kuvaa kohdeymparisto

Tutustu naihin:

eOppiva.fi: Johdanto kokonaisarkkitehtuuriin
-verkkokoulutus.

Digi- ja vaestotietovirasto, Kokonaisarkkitehtuurin tuki.
Tietoa ja tukea kokonaisarkkitehtuurityon toteuttamiseen.

JHS 179: Kokonaisarkkitehtuurin suunnittelu

ja kehittaminen. Kokonaisarkkitehtuurin
suunnittelumenetelma seka kuvaustavat ja -mallit
kokonaisarkkitehtuurin kehittamiseen sen eri vaiheissa.

Valtiovarainministerio: Julkisen hallinnon ICT. Ajantasaista
tietoa ja oppaita tietohallinnon, digitaalisten palvelujen,
yhteentoimivuuden ja tietoturvallisuuden kehittamiseksi ja
digitalisaation edellytysten luomiseksi.

Valtiovarainministerio (2022):

Julkisen hallinnon API-periaatteet. Yhteiset
toimintaohjeet ja suositukset julkishallinnon
API-kehitykselle ja digitalisaation edistamiselle.
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3. Kuvaa kohdeymparisto

Hankintayksikko — muista nama!

¥ ¥

Toimittaja — muista nama!

v v

Vaikuttavuutta ei voi
rakentaa tyhjiossa.

_o

Kaikki ICT-ratkaisut

ovat osa laajempaa
toimintaymparistoa, jota
ei pysty huomioimaan
ilman ajantasaista
toimintaympariston
kuvausta.

Tunnista ja kuvaa
vahintaan hankinnan
kohteeseen liittyvat
orosessit, tiedot

ja tietovirrat,
nyodynnettavat
rajapinnat, toiminnalliset
ja tekniset riippuvuudet
seka hankinnassa
huomioon otettavat
arkkitehtuuriperiaatteet
ja -linjaukset.

Esita hankintayksikolle
kysymyksia
toimintaymparistosta,
linjauksista ja
periaatteista jo
markkinavuoropuhelun
aikana.

Kerro selkeasti, mita
tietoja tarvitset
aadukkaan tarjouksen
aatimiseksi. Kannusta
KUvaamiseen
konkreettisin esimerkein.

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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4. Mahdollista
parhaiden ratkaisujen
tarjoaminen

Onnistuneessa ICT-hankinnassa hankintayksikko saa kayttoonsa
tarpeisiinsa ja vaikuttavuustavoitteisiinsa sopivimman ratkaisun. Tarjoajat
puolestaan saavat mahdollisuuden tarjota hankintayksikon tarpeiden
mukaisia ratkaisuja siten, etta valittu toimittajakin saa kumppanuudesta
tavoittelemaansa arvoa. Tallaista arvoa voi olla muun muassa tuote-

ja palvelukehityksen laajentaminen, uusien referenssien saaminen,
liiketoiminnan kasvu tai kansainvalistyminen.

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA
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4. Mahdollista parhaiden ratkaisujen tarjoaminen

3 kk ennen
tarjouspyynnon
9 kk ennen julkaisua
tarjouspyynnon
julkaisua @
‘ Hankittavan
kohteen reunojen
Vaikuttavuustavoite 6 kk ennen raj.aaljninen.ja
Ensisijaisen tarjouspyynnén vaiheistaminen
tavoitteen julkaisua
kuvaaminen .
Toimittajamarkkinan
potentiaalin
Kuvio 5: Polku vaikuttaviin hankintoihin, tarjouspyynté. ymmartaminen

Kohtuullisilla vaatimuksilla
paras mahdollinen ratkaisu

Hankintaan liittyvat vaatimukset voidaan jakaa kolmeen Hankinnat on toteutettava tarkoituksenmukaisina koko-
osaan: tarjoajaa koskeviin (soveltuvuus), hankinnan koh- naisuuksina ja ne on pyrittava jarjestamaan siten, etta eri
detta koskeviin (tekniset ja toiminnalliset) seka hankintaso- kokoisilla tarjoajilla on mahdollisuus osallistua tarjous-
pimusta koskeviin (kaupalliset) vaatimuksiin. Hankintalain kilpailuihin yksin tai yhdessa muiden tarjoajien kanssa.
periaatteiden mukaisesti tarjoajaa ja hankinnan kohdetta Vaatimukset eivat saa perusteettomasti rajoittaa toimi-
koskevien vaatimusten on liityttava hankinnan kohteeseen joiden osallistumista hankintamenettelyyn. Esimerkiksi
ja oltava oikeassa suhteessa siihen (suhteellisuusperiaate). tarjoajaa koskevat liikevaihtovaatimukset, tietynlaisia
Hankintaa koskevat vaatimukset tulee lisdksi laatia siten, referenssitoimituksia koskevat vaatimukset tydmaaraerit-
etta ne kohtelevat potentiaalisia tarjoajia tasapuolisesti telyineen sekd hankinnan kohdetta koskevat tekniset
(yhdenvertaisuusperiaate). Yhdenvertaisuusperiaatteen vaatimukset tulee suhteuttaa hankinnan arvoon ja kohtee-
vastaista voi olla esimerkiksi vaatia sellaisten toiminnalli- seen.

suuksien ja ominaisuuksien vaatiminen, jotka voi tayttad
vain tietty markkinoilta [0ytyva ohjelmistotuote.

Sopimuskauden
alku

> Ketteran
PYynnon — rumppanuuden
julkaisu toimintamallin
maarittaminen
sopimuskaudelle

Tarjous-

"Hankintasopimus on onnistunut,
kun osapuolten hankintaan
liittyvat oikeudet ja riskit on

molempia tyydyttdvalla tavalla
huomioitu ja turvattu, ja ehdot
mahdollistavat sopimuskauden
aikana hankintayksikon muuttuvien
tavoitteiden tai hankinnan
kohdetta koskevien vaatimusten
implementoimisen. ”’

Hankintayksikoiden ja tarjoajien kommentteja tyopajasta

ICT-HANKINTOJEN PELIKIRJA

22



Vaatimuksia asetettaessa tulee kiinnittaa huomiota siihen,
etta ne ovat hankinnan kohteen ja tarjousten vertailun kan-
nalta aidosti merkittavia. Esimerkiksi ratkaisulta toivottavia
ominaisuuksia, joita hankintayksikko ei tosiasiallisesti tule
ottamaan hankintasopimuskauden aikana kayttoon, ei tule
kayttaa tarjousten laadun vertailukriteereina.

|CT-ratkaisut pohjautuvat enenevissa maarin pilvipalvelu-
malleihin, joissa hankintayksikolle tarjotaan kayttopalvelut
ja tarvittavat valmisohjelmistot sisaltava kokonaispalvelu.
Pilvipalveluiden avulla toimittajat pystyvat tarjoamaan
asiakkailleen nykyista kustannustehokkaampia ratkaisuja,
mutta palvelut voivat perustua osittain tai kokonaan glo-
baalien alustojen hyodyntamiseen. Ndissa toimittajien
sopimusehdot perustuvat pilvipalvelutuottajien standar-
disopimusmalleihin, joita ei padsaantodisesti voi mukauttaa
maa- tai hankintayksikkokohtaisesti. Vastaavasti hankinta-
yksikdiden omat vakiosopimusmallit ja periaatteet esimer-
kiksi sanktioinneista voivat poiketa toimittajien vakioeh-
doista hyvinkin merkittavasti. Tama asettaa haasteita seka
teknisten vaatimusten etta sopimusehtojen laatimiselle
siten, etta tarjoaminen erilaisilla ratkaisumalleilla on mah-

dollista. Tarkasteltavia kysymyksia ovat
immateriaalioikeudelliset kysymykset,

kuten toimittajan mahdollisuudet hyddyn-

taa toteutustyon tuloksia muussa liiketoimin-
nassaan sekd hankintayksikon mahdollisuudet
ratkaisun yllapitoon ja edelleen kehittamiseen
kolmansien osapuolten avustuksella.

Kun hankinnan kohteeseen sisaltyy erityista
osaamista vaativia tehtavia, on hankintayksi-
kon haasteena maaritella riittavat osaamista ja
kokemusta koskevat vaatimukset seka ndiden
todentamisen keinot. Valmisratkaisua hankit-
taessa voidaan nahda tarkeana esimerkiksi toi-
mittajan toimitusprojektista vastaavan henki-
l6n projektinjohtokyky ja vuorovaikutustaidot.
Asiakaskohtaisesti toteutettavien ratkaisujen
toimituksessa puolestaan voi olla olennaista

esimerkiksi toteutukseen osallistuvien asiantun-

tijoiden osaaminen sovelluskehitystyosta seka
tiimityoskentelytaidot.

4. Mahdollista parhaiden ratkaisujen tarjoaminen

" Liian yksityiskohtaisesti maaritellyt
hankinnan kohteen tekniset tai toiminnalliset
vaatimukset voivat pakottaa toimittajaa
tuottamaan jotain, jolle ei ole nahtavissa
laajempaa markkinakysyntaa. Voi myos olla,
etta maarittelyjen vuoksi toteutuksessa ei
voida hyodyntaa jo olemassa olevia toimivia
ratkaisuja tai niiden osia. On myos hyva
pohtia, onko jarkevaa yrittaa ratkaista kaikki
toiminnan ongelmat yhdella kertaa vai voisiko
hankinnan jakaa osiin. Hankintojen jakaminen
pienempiin kokonaisuuksiin mahdollistaa
sen, etta ratkaisuja pystyy uusimaan osissa
toisistaan riippumatta. Esim. massiivisen
HR-jarjestelman sijasta voidaan kilpailuttaa
erikseen henkilostokoulutusten hallinnan ja

rekrytoinnin jarjestelmat. "’

Hankintayksikoiden ja tarjoajien kommentteja tyopajasta
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4. Mahdollista parhaiden ratkaisujen tarjoaminen

" Referenssivaatimukset varmistavat sen, etta yrityksella on tarvittavat valmiudet toimitukseen. Sovelluskehitys on
kuitenkin asiantuntijatyota ja edellyttaa ennen kaikkea osaavia tiimeja. Sen vuoksi on tarpeen asettaa myos tiimin
osaamista ja kokemusta koskevia vaatimuksia seka roolikohtaisesti etta koko tiimille. Tarjottu osaaminen on myos
pystyttava todentamaan. Se voi tapahtua esimerkiksi haastattelulla tai kirjallisilla tehtavilla seka niihin kytketyilla
ryhmatehtavilla, joissa tarjotun tiimin tyoskentely annetun tehtavan ratkaisemisessa pisteytetaan. Naiden kaytto edellyttaa,
ettd tarjoajien maara on menettelyssa rajoitettu ja etta hankintayksikolla on osaamista kyvykkyyksien arvioimiseen.
Toimitusprojektin aikataulun ja laajuuden tulee olla tarpeeksi rajatut, jotta tiimin pisteytykseen on jarkevaa panostaa,

ja myos sopimusehtojen tulee tukea menettelya (esim. tiimin pysyvyyteen kytketyt sanktiot vs. kannustimet).”

Hankintayksikoiden ja tarjoajien kommentteja tyopajasta

Oikeantasoisten vaatimusten asettamiseksi tulisi pohtia
esimerkiksi seuraavia kysymyksia:

- Tarvitaanko joka vaiheeseen kokeneimmat tekijat?

- Olisiko mahdollista, etta toimittaja voisi itse maarittaa
kulloinkin tarvittavan osaamisen kiinteasti tarjouksessa
nimettavan tiimin sijaan?

- Minkalaisin keinoin edellytetty osaaminen ja
kyvykkyydet voidaan tunnistaa ja varmistaa
vertailuvaiheessa?

- Miten voidaan mahdollistaa myds kokemattomampien
osaajien osallistuminen ja osaajien uusien
kyvykkyyksien kehittyminen hankinnan aikana?

Oli ICT-hankinnan kohde luonteeltaan millainen
tahansa, tulee vaatimusten ja ehtojen asettamisessa
huomioida sen koko elinkaari. Sopimuskauden aikana
hankintayksikdn tavoitteet tai hankintaa koskevat
vaatimukset voivat muuttua esimerkiksi lainsaadan-
tomuutosten ja prosessien kehittymisen vuoksi. Vas-
taavasti toimittajien ratkaisuissa ja palvelumalleissa
tapahtuu sopimuskaudella todenndkdisesti kehitysta,
joka voi vaikuttaa sopimuksen toteuttamiseen. Jous-
ton ja muutosten mahdollisuudet tulee huolellisesti
ennakoida hankintaa valmisteltaessa, ja ne on huomi-
oitava esimerkiksi sopimusteksteissa. Hankinnan val-
misteluvaiheessa on tarkeaa pohtia sita, milla tavoin ja
milla edellytyksilla hankitusta ratkaisusta voidaan irrot-
tautua ja siirtya toiseen ratkaisuun, ja mika toimittajan
rooli on tassa siirtymadssa avustamisessa.
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Hyva lahtokohta arvioida tarjoajan soveltuvuutta ja asettaa
hankinnan kohdetta koskevia vaatimuksia seka sopimuseh-
toja, on esimerkiksi kuvata tavoitteiden ja kohdeympariston
lisaksi toiminnalliset vaatimukset kayttotapauksina. Teknis-
ten vaatimusten asettamisessa kannattaa hyodyntaa ylei-
sia vaatimus- ja arviointikriteeristoja (esim. PiTuKri, WCAG
2.1) seka hankinnan kohteeseen liittyvien standardien
kysymyssarjoja. Taman jalkeen vaatimukset, sopimuseh-
dot, hankinnan osittaminen ja muut hankintamenettelya ja
sopimuskauden aikaista toimintaa koskevat kysymykset ja
paatelmat on viela hyva kdyda lapi toimittajien kanssa esi-
merkiksi teknisena vuoropuheluna (ks. luku 3).

Vaihe, jossa hankintayksikon on kiinnitettava erityista huo-
miota hankintaa koskevien kriteerien kohtuullisuuteen,
sijoittuu samaan hetkeen vaiheen 4 kanssa (Kuvio 5: Polku
vaikuttaviin hankintoihin, tarjouspyyntd.). Seka laadun etta
hinnan nakokulmasta on olennaista, etta kaikki kustannus-
vaikuttavimmat toimittajat voivat jattaa tarjouksen.

4. Mahdollista parhaiden ratkaisujen tarjoaminen

Tutustu naihin:

JHS 173 ICT-palvelujen kehittaminen: Vaatimusmaarittely. Ohjeita ja malleja
nankittavan ICT-ratkaisun vaatimusten maarittelemiseksi.

Julkisten hankintojen neuvontayksikko (2022): Opas asiakasosallisuuden
nuomioimisesta julkisissa hankinnoissa. Suuntaviivoja ja hyvia kaytantoja
asiakasosallisuuden keinoista, mahdollisuuksista ja huomioonotettavista seikoista.

Julkisten hankintojen neuvontayksikko (2022): Hankintojen jakaminen osiin -opas.
Ohjeita ja hyvia kaytantoja hankintojen jakamisen keinoista, mahdollisuuksista
seka huomioon otettavista seikoista.

Kuntaliitto (2022). Avoimen lahdekoodin hankintaopas kunnille.
Opas avoimen lahdekoodin ratkaisujen hankintaan.

Kuntaliitto (2017): Tietosuoja-asetuksen huomioinen kilpailutettaessa julkisia
hankintoja.

Kuntaliitto (2022): Varautuminen hankinnoissa. Ohjeita varautumiseen ja
varautumisprosessin johtamiseen aina riskiarvioista sopimusehtoihin.

Tietoyhteiskunnan kehittamiskeskus TIEKE ry (2023): Green ICT: hankkijan opas.
Opas kestavampien [CT-laitteiden ja -palveluiden hankintaan.

Edilex, Oikarinen (2018): Tietohallinnon hankintojen ennakoidun
laskennan oikeudellinen saantely.
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https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2163-avoimen-lahdekoodin-hankintaopas-kunnille
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2159-asiakasosallisuuden-huomioiminen-julkisissa-hankinnoissa
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2159-asiakasosallisuuden-huomioiminen-julkisissa-hankinnoissa
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2153-hankintojen-jakaminen-osiin
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2163-avoimen-lahdekoodin-hankintaopas-kunnille
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2017/1843-tietosuoja-asetuksen-huomioiminen-kilpailutettaessa-julkisia-hankintoja
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2017/1843-tietosuoja-asetuksen-huomioiminen-kilpailutettaessa-julkisia-hankintoja
https://www.kuntaliitto.fi/julkaisut/2022/2178-varautuminen-hankinnoissa
https://tieke.fi/hankkeet/greenicthanke/green-ict-hankkeen-julkaisut/green-ict-hankkijan-opas/
https://www.edilex.fi/artikkelit/18511
https://www.edilex.fi/artikkelit/18511
https://www.kyberturvallisuuskeskus.fi/fi/julkaisut/pilvipalveluiden-turvallisuuden-arviointikriteeristo-pitukri
https://www.kyberturvallisuuskeskus.fi/fi/julkaisut/pilvipalveluiden-turvallisuuden-arviointikriteeristo-pitukri

Hankintayksikko — muista nama!

_0

Huomioi hankinnan
kohteen maarittelyssa
tavoitteet ja
toiminnalliset tarpeet,
toimintaympariston
kuvaamisen vaatimus,
asetettujen vaatimusten
kohtuullisuus seka
tarjottujen ratkaisujen
potentiaali tayttaa
maaritellyt tarpeet

ja vaatimukset.

_0

Kayta hyodyksi
markkinavuoropuhelun
mahdollisuudet

viela ennen
hankintailmoituksen
julkaisemista.

4. Mahdollista parhaiden ratkaisujen tarjoaminen

v

Ole utelias ja
kiinnostunut. Voi olla,
etta pystyt tarjoamaan
parhaan ratkaisun
maaritettyyn tarpeeseen.

Toimittaja — muista nama!

v

Pyyda hankintayksikolta
teknisen vuoropuhe-
lun mahdollisuutta tar-
jouspyyntomateriaalille
ennen hankintailmoi-
tuksen julkaisua.

Anna vuoropuhelussa
nerusteltuja
Korjausehdotuksia
aadukkaan

tarjouksen jattamisen
mahdollistumiseksi.
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4. Mahdollista parhaiden ratkaisujen tarjoaminen

CASE: Lupapiste-palvelukokonaisuus

"Lupapiste-palvelukokonaisuus on Valtiovarainministerion Sade-
ohjelmassa kuntien yhteistyolla aikaansaatu rakentamisen lupakasittelyn
digitalisoinnin menestystarina — myos julkisten hankintojen
nakokulmasta. Kurinalaisesti hankintalakia noudattaen, keskitetysti
kilpailutetusta puitejarjestelysta oikeaa osaamista hankkien ja
sidosryhmien valista kumppanuutta vaalien voidaan saada aikaiseksi
toimivaa. Toimiva tuote ja hyvin muotoillut, toimittajalle riittavat
oikeudet antavat sopimusehdot mahdollistivat Lupapiste-kokonaisuuden

k tuotteistamisen ja viemisen maailmanmarkkinoille, joilla silla on tana
paivana kilpailukykyinen asema. Hankintalain tavoitteet julkisten
varojen tehokkaasta kaytosta laadukkaiden, innovatiivisten ja kestavien
hankintojen tekemiseen seka toimivien markkinoiden yllapitamiseen
onnistuivat Lupapisteen toteutuksessa esimerkillisesti.”
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5. Johda koko
prosessia

|ICT-hankinta alkaa hankintateknisesta nakokulmasta hankintatarpeen
tunnistamisesta ja paattyy, kun hankinnan kohteena olevan ratkaisun
tai palvelun sopimus paattyy tai se kay muuten tarpeettomaksi.

Se ei siis tarkoita pelkastaan kilpailutusvaihetta ja sen valmistelua.
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9 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Vaikuttavuustavoite

6 kk ennen

3 kk ennen
tarjouspyynnon
julkaisua

Hankittavan
kohteen reunojen
rajaaminen ja
vaiheistaminen

Ensisijaisen
tavoitteen
kuvaaminen

Kuvio 6: Polku vaikuttaviin hankintoihin,
Sopimuskauden alku, kumppanuuden maaritys.

tarjouspyynnon
julkaisua

Toimittajamarkkinan
potentiaalin
ymmartaminen

Ketteralla kumppanuudella
pitkaaikaista vaikuttavuutta

Vaikka hankinnan onnistuminen voidaan todentaa vasta
sopimuskaudella, pohjustetaan onnistumisen edellytykset
jo hankinnan valmisteluvaiheessa. Ei riitd, etta kilpailutus-
vaihe saadaan kunnialla maaliin teknisesti ja aikataulus-
saan, jos hankinta sopimuskaudella epaonnistuu. Mahdol-
lisia kompastuskivia on useita: budjetti tai aikataulu karkaa
kasistd, yhteistyo ei toimi sovitusti, tavoiteltua vaikutta-
vuutta ei saavuteta tai loppukayttdjat uupuvat vaikeakayt-
toisen jarjestelman aiheuttaman tydkuorman vuoksi. Voi
my0s olla, ettei sopimus mahdollista elinkaaren aikana
eteen tulevien kehitystarpeiden toteuttamista tai sopimus-

aikana joudutaan neuvottelemaan vaatimusten tai sopimu-
sehtojen tulkinnanvaraisuuksista.

Tavoiteltavat hyodyt eivat toteudu vain ICT-ratkaisuja kil-
pailuttamalla ja kayttéonottamalla. Onnistuminen edel-
lyttda teknisen kehittamisen lisaksi toiminnan, prosessien
ja muun toimintaympariston johtamiseen ja ihmisten
osaamiseen panostamista. ICT-hankinnan johtaminen on
poikkihallinnollista ja usein eri rooleille hajaantunutta ver-
kostojohtamista. Se kattaa toiminnanjohtamisen seka ICT-,
sopimus- ja palvelujohtamisen niin strategisella, taktisella
kuin operatiivisella tasolla koko hankinnan elinkaaren ajan.

5. Johda koko prosessia

Sopimuskauden
alku

©

Tarjous-  Ketterin

pyynnon  kumppanuuden

julkaisu  toimintamallin
maarittaminen
sopimuskaudelle
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Ihmisidkdan ei saa unohtaa. ICT-hankinnan onnistumiselle
olennaisia edellytyksia ovat vuorovaikutustaidot, tiimien ja
tyon johtaminen, projektijohtaminen, muutosjohtaminen,
henkilosto- ja osaamisen johtaminen, seka toiminnan ja sen
kehityksen johtaminen.

Kuviossa (Kuvio 6: Polku vaikuttaviin hankintoihin, Sopi-
muskauden alku, kumppanuuden maaritys) on havainnol-
listettu vaihe, jossa hankinnan kumppanuudelle perustuva
sopimuskausi kaynnistyy.

Koska hankinnan onnistuminen on aina sen toteuttami-
seen osallistuvien tahojen yhteistydon summa, kannattaa
lahtokohdaksi sopimuskauden johtamisessa ottaa avoimen
ja luottamuksellisen kumppanuuden rakentaminen niin
toimittajan kuin kayttdjien kanssa. Ketteran kumppanuu-
den toimintamalli edellyttaa kaikilta osapuolilta vastuuta
kestavasta ja laadukkaasta lopputuloksesta tavoitellun vai-
kuttavuuden mahdollistumiseksi. Toimiva yhteistyo edel-
lyttda, etta roolit, vastuut, budjetti, aikataulu seka viestinta
ja seuranta- ja muutoksenhallintamekanismit on molem-

min puolin sovittu ja niita kunnioitetaan. Osapuolten
paatoksentekovaltuudet ja -prosessit tulee maarittaa
selkeasti. Olennaista on huolehtia, etta hankinnalle
maadritellyt tavoitteet ovat kaiken toiminnan keskidssa.
Muutostarpeiden tai ongelmien kohdalla osapuolten vel-
vollisuutena on yhdessa etsia tilanteeseen ratkaisuja ja
muuttaa tarvittaessa hankinnan suuntaa sovitun muutos-
hallintaprosessin mukaisesti.

Onnistunut ICT-hankinta edellyttda hankitun ratkaisun
kayttdjien huomioimista seka hankinnan suunnitteluvai-
heessa etta ratkaisun kayttoonottovaiheessa kuin sen jal-
keenkin. Kayttajia tulee valmentaa muutokseen seka kou-
luttaa ja tukea. Kayttdjien kokemuksia ja ideoita ratkaisun
kdytOsta ja ratkaisun seka prosessien kehittamisesta tulee
kuunnella ja kdyda lapi aktiivisesti. Jos kuulemisesta ja osal-
listamisesta tingitaan esimerkiksi pitkaksi venahtaneen
aikataulun vuoksi, saattavat kayttdjat leimata tavoitteet
ja tarpeet muuten hyvin tayttavan ratkaisun epaonnistu-
neeksi. Parhaankaan ICT-ratkaisun hyodyt eivat konkreti-
soidu, jos kayttdjat eivat suostu sita kayttamaan.

5. Johda koko prosessia

Tutustu naihin:

- KEINO-osaamiskeskus: Hankintojen
johtamisen ja kehittamisen tietopaketti.
Tietoa mm. hankintojen strategisesta
johtamisesta, analysoinnista seka hankintojen
arvioinnista ja mittaamisesta.

o KEINO-osaamiskeskus: Kestavat
ja innovatiiviset hankinnat
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https://www.hankintakeino.fi/fi/johtaminen-ja-kehittaminen/hankintojen-johtaminen-ja-kehittaminen-tietopaketti
https://www.hankintakeino.fi/fi/johtaminen-ja-kehittaminen/hankintojen-johtaminen-ja-kehittaminen-tietopaketti
https://www.hankintakeino.fi/fi/kestavat-ja-innovatiiviset-hankinnat
https://www.hankintakeino.fi/fi/kestavat-ja-innovatiiviset-hankinnat

5. Johda koko prosessia

Hankintayksikko — muista nama! Toimittaja — muista nama!
o o ‘ ‘
Taydellinen sopimus Johda myos Panosta Pyyda hankintayksikolta
yksin ei auta, joten muista sopimuskaudella sopimuskaudellakin ja kayttajilta
sopimuksenmukaisuuden toiminnan muutosta hankintayksikon palautetta ja esita
seuranta kilpailutus- vaikuttavuuden tavoitteiden parannusehdotuksia.
vaiheen ja kayttoonoton saavuttamiseksi. saavuttamiseen ja
jalkeenkin. tarpeiden tayttamiseen
_0 hankintayksikon
_0 kumppanina.
Seuraa tavoitteiden
Rakenna sopimuskauden toteutumista ja reagoi
Kumppanuutta. poikkeamiin. Muuta
Kumppanuuden rohkeasti kurssia, jos
toimintamallin siihen on tarve.
valinnassa on syyta

kuunnella toimittajien
danta.
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5. Johda koko prosessia

CASE: Metsahallituksen asianhallintajarjestelma

Metsahallituksen hankinnan
ja helppokayttoinen asianha
Ratkaisu hankittiin pilvipalve

?&
Hankinnan lahtokohtana oli tiedon-

hallinnan toimintatapauudistus, jossa
jokainen tyontekija osallistuu jatkossa arkis-
toitavan tiedon tallentamiseen ja kasittelyyn.
Metsahallituksen henkil6sté on hyvin heterogee-
nistd, toimintaa on yli 60 paikkakunnalla ja tehtavat
hyvin moninaisia. Organisaatiossa ei ole aina mahdolli-
suutta tyontekijoiden lasnaopastukseen, joten ratkaisun
kaytettavyyteen kiinnitettiin erityista huomiota. Henkilds-
tolle haluttiin mahdollistaa aito ja aktiivinen mahdollisuus
olla mukana seka kilpailutusvaiheessa etta sopimuskau-
della jokapadivaisen kayton sujuvuuden varmistamiseksi.

Projekti kaynnistettiin joulukuussa 2019, jolloin sille ase-
tettiin vetaja ja projektiryhma. Ryhmadan nimettiin vastuu-
henkildt kaikista liilketoiminnoista seka asianhallinnasta,
tietohallinnosta, lakiasioista ja hankinnasta, minka lisaksi
hyddynnettiin ulkoisen asianhallintakonsultin osaamista.
Ohjausryhmana toimi Metsahallituksen johtoryhma. Pro-
jektin vetajalle ja projektiryhmalle annettiin hankinnan val-
misteluun ja toteutukseen aidosti vastuuta ja tyoaikaa seka
valtaa tehda hankintaan liittyvia paatoksia. Valmisteluun ja
kilpailutusprosessin toteutukseen kaytettiin aikaa lahes 10
kuukautta. Projektissa noudatettiin Metsahallituksen stan-

dardisoitua ICT-projektimallia. Tavoitteet asetettiin ja konk-
retisoitiin johdon ja eri liikketoimintojen maarittelytyéhon
osallistuneiden pienryhmien yhteistyona.

Hankinnan valmistelua varten toteutettiin kattavat markki-
navuoropuhelut kevaalla 2020. Koska tavoitteena oli reilu
ja avoin hankinta, annettiin jo markkinavuoropuheluiden
aikana toimittajille mahdollisimman selkea kokonaiskuva
kohdeymparistostd, tarpeista ja tavoitteista, erilaisista kayt-
totilanteista seka hankinnassa noudatettavista ehdoista.
Samalla kerattiin tietoa toimittajien nakemyksista ja ratkai-
sumalleista seka niiden mahdollisista vaikutuksista han-
kinnan toteuttamiseen. My6s muiden hankintayksikoiden
vastaavista tietojarjestelma- ja tiedonhallintaprojekteista
kerattiin kattavasti kokemuksia.

Hankintailmoitus julkaistiin lokakuussa 2020 ja lopullinen
tarjouspyynto maaliskuussa 2021. Neuvotteluja kaytiin kah-
della etukdteen ohjelmoidulla neuvottelukierroksella, joi-
den kummankin jalkeen tarjoajille toimitettiin yhteenveto
neuvotteluissa esille nousseista kysymyksista, tasmenny-
sehdotuksista seka tehdyista tasmennyksista. Neuvottelui-
den aikana pyrittiin luottamukselliseen ja avoimeen dialo-
giin seka aitoon tahtoon ymmartaa seikkoja, jotka voisivat

kohteena oli saadosten ja vaatimusten mukainen, sujuvasti toimiva
lintaratkaisu, joka toimii karttana digitaalisten tietoaineistojen luo.
una (Saa$S). Hankintamenettelyna kaytettiin neuvottelumenettelya.

esimerkiksi tarjoajien nakdkulmasta estaa tarjouksen jatta-
misen tai heikentaa lopputuloksen laatua suhteessa tavoit-
teisiin. Lopullisen tarjouspyynnon vertailukriteereina olivat
hinta 20 %, pisteytettavat ominaisuudet 40 % seka kay-
tettavyys 40 %. Kaytettavyyden arvioinnissa tulevia kayt-
tajia edustava ryhma arvioi tarjottavia ratkaisuja ennalta
kuvattujen keskeisten kayttotapausten ja arviointikriteerien
mukaisesti. Kaytettavyyden arvioinnilla oli iso merkitys voit-
taneen tarjouksen valinnassa.

Hankinnan keskeisiksi onnistumistekijoiksi tunnistettiin
hankintayksikon ja tarjoajien nakokulmista:

1. selkeat tavoitteet

2. henkildston ja johdon sitoutuminen
seka aktiivinen osallistuminen

3. realistiset aikataulut

4. riittavat ja asiantuntevat valmistelu-
ja hankintavaiheen resurssit

5. selkeat roolit ja tehtavat

6. avoin, aktiivinen, rehellinen, yhteistyohaluinen
ja jatkuva vuorovaikutus sisaisesti ja tarjoajien
kanssa, seka

7. napakasti johdettu kettera ja iteratiivinen
tydskentelymalli.
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CASE: Tyosuojeluhallinnon

valvontatietojarjestelma

5. Johda koko prosessia

Sosiaali- ja terveysministerion tyo- ja tasa-arvo-osaston hankinnan kohteena oli vuonna 2011
kayttoonotetun tyosuojeluvalvonnan operatiivisen VERA-valvontatietojarjestelman yllapito ja
kehittaminen seka muu osaston tarvitsema ICT-kehitys pienkehityksena tai projektimuotoisesti.
Hankinta toteutettiin dynaamisen hankintajarjestelman (DPS) sisaisena kilpailutuksena.

Projekti kaynnistettiin joulukuussa 2019. Sille asetettiin
vetdjd ja projektiryhma, johon osallistui tyosuojeluvalvon-
nan ja toiminnan kehittajia seka ICT:n, hankinnan ja laki-
asioiden osaajia. Projektiryhmaan kuului myds edustajia
STM:sta, aluehallintovirastoista seka Valtioneuvoston kans-
liasta. Tyoryhma raportoi hankinnan edistymisesta tyo- ja
tasa-arvo-osaston seka aluehallintovirastojen tyosuojelun
vastuualueiden johdolle. Valmisteluun ja kilpailutusproses-
sin toteutukseen varattiin ja kaytettiin aikaisemmista han-
kinnoista opitusti runsaasti aikaa ja asiantuntijoita.

Hankinnan valmistelussa hyddynnettiin Vera-tietojarjestel-
man yllapidon ja kehittamisen hankintaan liittyvia toimi-
viksi havaittuja madrittely- ja tarjouspyyntoasiakirjoja seka
Tyosuojeluvalvonnan toiminnankuvausasiakirjoja, joiden
sisaltoa paivitettiin ajantasaiseksi. Lisaksi valmisteluvai-

heessa toteutettiin hankintatapa-analyysi toimivimman
hankintamallin valitsemiseksi. Ennen tarjouspyynnon jul-
kaisua hankinta-asiakirjat julkaistiin DPS:n liittyneiden tar-
joajaehdokkaiden kanssa kaytavaa teknista vuoropuhelua
varten. Tarjouspyynto julkaistiin lokakuussa 2020. Tarjous-
ten vertailukriteereina olivat: hinta 40 %, asiantuntijoiden
kokemus ja osaaminen 50 % ja esitys toimituksen sisallosta
10 %.

Hankinnan haasteita olivat muun muassa relevanttien
valintakriteerien muodostaminen seka prosessin seuraami-
sen vaikeus kiireisimmadssa vaiheessa, jolloin tyo keskittyi
muutamalle valmistelijalle. Saatujen tarjousten vahainen
maara yllatti, ja sai pohtimaan vanhojen tietojarjestelmien
yllapidon ja kehittamisen kilpailuttamisen mielekkyytta
maaraaikaisilla sopimuksilla.

Hankinnan yksi oleellisimmista onnistumistekijoista ol
se, etta projektiryhma oli lahes sama Vera-jarjestelman
kayttoonotosta alkaen, ja valtaosa asiantuntijoista oli
ollut mukana aikaisemmissa kilpailutuksissa. Lisaksi pro-
jektiryhman neljalla asiantuntijalla oli jo aikaisempaa
hankintaosaamista. Hankinnalla oli selkeat tavoitteet ja
aikataulusuunnitelma. Hankintatavan analysointiin ja tar-
jouspyyntoasiakirjojen paivittamiseen varattiin riittavasti
aikaa.

Lue lisaa: Tydsuojeluhallinnon Vera tietojdrjestelmdn
hankinta 2021 - tydryhma (STM071:00/2020)
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https://valtioneuvosto.fi/en/project?tunnus=STM071:00/2020
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Loppusanat

Toivomme yhteistyoprojektin tyoryhmassa, etta pelikirjaan
kootut ratkaisut ovat avuksi ICT-hankintaprosessin haasteissa.
Projektin myota on kaynyt selvaksi, etta julkisten ICT-hankintojen
jatkokehittamiselle on tarvetta. Mahdollisia kehittamiskohteita
ovat esimerkiksi parhaiden kaytantojen jakaminen, erityyppisten
ICT-hankintojen ohjeistuksen parantaminen ja yhteiset
sopimuskaytannot.
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Haluamme kiittdaa kaikkia ICT-hankintojen yhteistyopro-
jektissa mukana olleita hankintayksikdiden, markkinatoi-
mijoiden ja sidosryhmien edustajia. Yhteistyoprojektissa
saavutettiin asetettu tavoite, jonka mukaisesti tunnistettiin
keskeisia julkisten ICT-hankintojen onnistumiseen vaikutta-
via tekijoita.

Tydpajoissa havaittiin, etta haasteita sisaltyy kaikkiin
|ICT-hankinnan vaiheisiin. Havaintojen pohjalta lahdettiin
toteuttamaan taman pelikirjan sisaltda, ja paadyttiin kuvaa-
maan esille nousseita keskeisimpia haasteita ja ratkaisuja
hankinnan eri vaiheissa. ICT-hankinnan onnistuminen
kiteytyy siihen, etta ratkaisun avaimia on tunnistettavissa
kaikissa hankintasopimuksen ja hankitun ratkaisun elin-
kaaren vaiheissa, ei ainoastaan kilpailutuksen valmistelun
vaiheissa. Pelikirjassa hankintaprosessi kuvataan polkuna,
jonka kaannekohdissa hankintayksikdn suositellaan pysah-
tyvan, analysoivan tilannetta seka tarvittaessa vaihtavan
suuntaa.

Hankinnan alkuvaiheessa on tarkeda luoda selkea kuva
siita, mita hankinnalla halutaan saada aikaan. Samoin on
tarkeda kuvata hankinnan kohdeymparisto huolellisesti.
Hankintayksikoiden ja tarjoajien valinen vuoropuhelu ja
siten parhaan kyvykkyyden varmistaminen tukevat hankin-
taan vaikuttavien eri tekijoiden kokonaisuuden hallintaa.
Vuoropuhelulta odotetaan yha enemman ennakoivuutta
ja monipuolisuutta nopeasti muuttuvassa toiminta- ja
markkinaympadristdssd. Onnistunut hankinta peilautuu
suhteessa kriteereihin, joita ovat tavoitteet, arvontuotto ja
kustannustehokkuus. Palaute ja onnistumisen arviointi vie-
vat hankintojen kehittamista eteenpadin. Hyvin johdettu ja
toteutettu prosessi varmistaa osaltaan hankinnan onnistu-

misen. Lisaksi se luo pitkaaikaista vaikuttavuutta seka hyvaa

kumppanuutta ja luottamusta sopimusosapuolten valilla.

Hankinta-Suomi jatkaa julkisten ICT-hankintojen kehitta-
mistd yhdessa sidosryhmien kanssa. Jatkotydssa on tarkoi-
tus pureutua yhteistyoprojektissa esiin nousseisiin kysy-
myksiin.
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Hankintayksikon muistilista

1. Kirkasta tavoitteet

O Huomioi vaikuttavuuden maarittamisessa seka
ulkoiset etta sisdiset tekijat: mita halutaan ja
voidaan saada aikaiseksi?

(O Ole aktiivinen organisaatiosi ulkopuolisissa
verkostoissa. Selvitd, mita tavoitteita muut
hankintayksikot ovat saavuttaneet hankkiessaan
organisaatiosi tarpeita vastaavan ratkaisun.

O Huomioi tavoitteiden maarittamisessa
hankintayksikon sisdisten toimijoiden odotukset
ja tarpeet. Hydodynna esim. palvelumuotoilun
menetelmia yhteisen kasityksen ja tavoitteiden
sanoittamiseksi.

2. Hyodynna vuoropuhelun
mahdollisuudet

O Maarittele tavoitteet siten, etta hankintaprosessissa
voidaan keskittya niihin ratkaisumalleihin, jotka
vastaavat parhaiten hankintayksikon tarpeita ja
niihin toimittajiin, joilla on mahdollisuus tuottaa
haluttuja vaikutuksia.

O Kerro avoimesti tulevista hankinnoista, niiden
alustavista aikatauluista seka hankintojen ja muun
kehittamisen keskinaisista riippuvuuksista.

(O Kay toimittajien kanssa aktiivista vuoropuhelua
valmistelun eri vaiheissa ja erilaisia keinoja
hyodyntaen.

O Kiinnita erityista huomiota toimittajien ratkaisu- ja
liiketoimintamalleihin seka mahdollisiin globaaleihin
vakiosopimusehtoihin, joista toimittajalla ei ole
mahdollisuutta joustaa asiakaskohtaisesti.

O Muista hankintalain markkinakartoituksen
toteuttamiselle asettamat ohjeet ja reunaehdot.

O Osallista markkinavuoropuheluihin toiminnan
ICT:n, hankinnan ja juridiikan asiantuntijoita.

O Palastele vuoropuheluja teemakohtaisesti
ja iteroi tarvittaessa.

O Vastaa markkinavuoropuhelun toimittajilta
saatuun palautteeseen.

3. Kuvaa kohdeymparisto

O Vaikuttavuutta ei voi rakentaa tyhjidssa.

O Kaikki ICT-ratkaisut ovat osa laajempaa
toimintaymparistod, jota ei pysty huomioimaan
ilman ajantasaista toimintaympariston kuvausta.

(O Tunnista ja kuvaa vahintiin hankinnan
kohteeseen liittyvat prosessit, tiedot ja tietovirrat,
hyddynnettavat rajapinnat, toiminnalliset ja
tekniset riippuvuudet seka hankinnassa huomioon
otettavat arkkitehtuuriperiaatteet ja -linjaukset.

4. Mahdollista parhaiden
ratkaisujen tarjoaminen

(O Huomioi hankinnan kohteen maérittelyssa tavoitteet
ja toiminnalliset tarpeet, toimintaympariston
kuvaamisen vaatimus, asetettujen vaatimusten
kohtuullisuus seka tarjottujen ratkaisujen
potentiaali tayttaa maaritellyt tarpeet ja vaatimukset.

O Kayta hyodyksi markkinavuoropuhelun mahdollisuudet
viela ennen hankintailmoituksen julkaisemista.

5. Johda koko prosessia

O Taydellinen sopimus yksin ei auta, joten muista
sopimuksenmukaisuuden seuranta kilpailutusvaiheen
ja kayttoonoton jalkeenkin.

O Rakenna sopimuskauden kumppanuutta.
Kumppanuuden toimintamallin valinnassa on
syyta kuunnella toimittajien danta.

(O Johda my6s sopimuskaudella toiminnan muutosta
vaikuttavuuden saavuttamiseksi.

O Seuraa tavoitteiden toteutumista ja reagoi poikkeamiin.
Muuta rohkeasti kurssia, jos siihen on tarve.
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Tarjoajan muistilista

1. Kirkasta tavoitteet

(O Pyyda hankintayksikélta mahdollisuutta
vuoropuheluun. Esita konkreettisia esimerkkeja
siita, millaista vaikuttavuutta on tuotettu muille
asiakkaille organisaatiosi ratkaisumallilla seka
millaisia keinoja ratkaisumalli mahdollistaa
vaikuttavuuden mittaamiseen ja raportointiin.

O Auta hankintayksikkda tasmentamaan tarpeitaan
ja tavoitteitaan kysymyksin ja esimerkein.

2. Hyodynna vuoropuhelun
mahdollisuudet

(O Markkinavuoropuhelu on parhaimmillaan
monivaiheinen dialogi.

(O Kéyta vuoropuheluun osallistumiseen
riittavasti aikaa ja osaamista.

(O Tarjoa ratkaisuehdotuksia hankintayksikén
esittamien tavoitteiden nakokulmasta.

(O Auta hankintayksikkoa esim. tavoitteiden,
tarpeiden, kuvausten ja kriteerien selkiyttamisessa
kysymysten ja esimerkkien avulla.

(O Vastaa rehellisesti hankintayksikon
esittamiin kysymyksiin.

O Kerro konkreettisia esimerkkeja vastaavista
tarjotuista ratkaisumalleista.

O Anna hankintayksikolle palautetta vuoropuhelusta ja
materiaalista. Tassa on oikea hetki vaikuttaa!

O Muista, etta hankintayksikon kanssa kaytavaa dialogia

koskevat hankintalain asettamat ohjeet ja reunaehdot.

3. Kuvaa kohdeymparisto

(O Esita hankintayksikolle kysymyksia
toimintaymparistosta, linjauksista ja periaatteista jo
markkinavuoropuhelun aikana.

O Kerro selkeasti, mita tietoja tarvitset laadukkaan
tarjouksen laatimiseksi. Kannusta kuvaamiseen
konkreettisin esimerkein.

4. Mahdollista parhaiden
ratkaisujen tarjoaminen

(O Ole utelias ja kiinnostunut. Voi olla, etta pystyt
tarjoamaan parhaan ratkaisun maaritettyyn
tarpeeseen.

(O Pyyda hankintayksikolta teknisen vuoropuhelun
mahdollisuutta tarjouspyyntémateriaalille ennen
hankintailmoituksen julkaisua. Anna vuoropuhelussa
perusteltuja korjausehdotuksia laadukkaan
tarjouksen jattamisen mahdollistumiseksi.

5. Johda koko prosessia

(O Panosta sopimuskaudellakin hankintayksikon
tavoitteiden saavuttamiseen ja tarpeiden
tayttamiseen hankintayksikon kumppanina.

(O Pyydi hankintayksikélts ja kayttajilta
palautetta ja esita parannusehdotuksia.

7
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Sanasto

Avoin data (Open data) = digitaalisessa muodossa
olevaa tietoa, joka on kenen tahansa vapaasti
kaytettavissa.

Ennakoitu arvo = hankintamenettelyn alkamiskohdan
arvoon perustuva suurin sopimuskaudella
toimittajalle maksettava kokonaiskorvaus. Arvon
laskennassa on otettava huomioon hankinnan
mahdolliset vaihtoehtoiset toteuttamistavat,
hankintasopimukseen sisaltyvat lisahankinta- ja
pidennysehdot seka ehdokkaille tai tarjoajille
mahdollisesti hankintamenettelyn aikana
maksettavat palkkiot tai maksut.

ICT =tieto- ja viestintatekniset (engl. Information
and Communication Technology) ratkaisut

ja palvelut, joihin kuuluvat kaikki niiden
toteuttamaan automatisoituun tietojenkasittelyyn
tarvittavat sovellukset, tietovarannot, rajapinnat,
tietoliikenneratkaisut, kayttoliittymat, lisenssit ja
muut valineet tai palvelut.

Integraatio = tietotekninen ratkaisu, joka
mahdollistaa tiedon valittamisen sovellusten valilla.

Kokonaisarkkitehtuuri (engl. Enterprise Architecture,
EA) = tapa tunnistaa, jasentaa, suunnitella ja

kuvata toiminnan, prosessien ja palvelujen, tietojen,
tietojarjestelmien ja niiden tuottamien palvelujen
muodostaman kokonaisuuden rakenneosat ja niiden
valiset riippuvuudet.

Modulaarinen = itsenaisista osista koostuva.
Modulaarisessa ICT-ratkaisussa kukin moduuli
toteuttavat oman maaritellyn osuutensa
kokonaisuuden tietojenkasittelyssa ja moduulit
yhdistyvat toisiinsa rajapintojen kautta.

Palvelumuotoilu (engl. Service Design) =
palvelujen ja toimintaprosessien kehittamista ja
suunnittelua muotoilun menetelmia hyodyntden.
Palvelumuotoilun keskeisena tavoitteena on
suunnittelu siten, etta palvelu tai toimintaprosessi
vastaa seka kayttajien etta liiketoiminnallisia
tavoitteita.

Rajapinta (engl. Interface) = tekninen maaritelma,
jonka perusteella sovellukset voivat kommunikoida
ja valittaa tietoa keskenaan. Integraatiot toteutetaan
rajapintojen avulla. Kutsutaan myos nimella API
(Applicaton Programming Interface).

Tekninen vuoropuhelu (engl. Technical Dialogue)

= markkinavuoropuhelun muoto, jossa
hankintayksikko pyrkii saamaan tietoa hankinnan
kohteeseen ja toteuttamiseen liittyvista teknisista
yksityiskohdista, vaatimuksista, valintakriteereista

ja sopimusehdoista tarjouspyynnon hiomiseksi
julkaisukelpoiseksi tai soveltuvimman
hankintamenettelyn valitsemiseksi. Usein synonyymi
termille tietopyynto.

Tietopyynto (engl. Request of Information, RFI) =
hankintayksikon toimittajille lahettama, yleensa
kirjallinen, pyynto antaa tietoa tarjolla olevista
tuotteista tai palveluista hankintayksikon esittamien
kysymysten avulla. Usein synonyymi termille
tekninen vuoropuhelu.

Tietosuoja (engl. Data Protection) = henkilotietojen
suojaaminen asiattomalta kaytolta.

Tietoturva ( engl. Information Security) =
toimintamallit ja tekniset toimenpiteet
tiedon saatavuuden, luotattavuuden ja
muuttumattomuuden seka luottamuksellisen
kasittelyn varmistamiseksi.

Toimintaprosessi = joukko toisiinsa liittyvia tehtdvia
ja niiden toteuttamiseen tarvittavia resursseja
(esim. ihmiset, sovellukset, tieto) tietyn maaritellyn
lopputuloksen saavuttamiseksi.

Yhteentoimivuus (engl. Interoperability) = periaatteet
ja tekniset ratkaisut, joilla tietoa voidaan hyddyntaa
ja vaihtaa eri sovellusten valilla ilman, etta tiedon
alkuperdinen merkitys muuttuu.
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