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Tyo tehdaan jatkotyona yrityksessa aiemmin tehdylle diplomityélle
”Rakennuttamispalveluiden tarjousprosessin kehittdminen”. Yha& useammat ammattimaiset
rakennuttajat ~ haluavat  enemmissa  maarin  rakennuttamistehtdvien  tarjoukset
hankkeenjohtamisen ja rakennuttamisen- (HJR 18), valvonta- sekd taloteknisen valvonnan
tehtdvaluetteloiden mukaisesti. Diplomity0 tarjoaa ratkaisun asiakkaiden tarpeeseen.

Diplomityon tavoitteena oli luoda hinnoittelumalli tarjouslaskennan helpottamiseksi.
Tutkimustyon teoriaosuus Kartoittaa tekijoitd, jotka vaikuttavat hinnoitteluun ja
arvonluomiseen asiakkaalle.

Hinnoittelumallin luomisessa on hyoédynnetty aineistona yrityksen aikaisempia toteutuneita
kohteita tuntimadrien laskemiseen sekd kaytetty asiantuntemusta projektinjohtamisen
hallintaan ja algoritmien arvojen méaérittdmiseen. Hinnoittelumallin tehtavat perustuvat l&hes
taysin HJR 18 seké valvonnan tehtévéluetteloihin, ainoana lisanéd on kuvaajat ja kansilehti, jossa
on tiivistettynd tehtdvien summat. Menetelmind on kerdtty tietoa hinnoittelumalliin
vaikuttavista tekijoistd, aineiston kerdamista aikaisemmista kohteista sekéd hinnoittelumallin
simulointia.

Tutkimustyon tuloksena on toimiva hinnoittelumalli, joka yhtendistdd yrityksen
tarjousmenettelyn. Hinnoittelumallin helppokayttdisyyden ansiosta mallia voi kayttad myds
lyhyemmalla kokemuksella tarjouslaskennasta. Hinnoittelumallin tarkkuus ilman tuntimé&arien
oikaisua on tavanomaisessa hankkeessa +5%. Erittdin laajaan tai haastavaan kohteeseen
hinnoittelumalli ei toimi ilman laajempaa tuntiméérien oikaisua.
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This thesis is written as a continuation to a thesis previously ordered by the Company,
“Developing a bidding process for construction consultancy services”. It is increasingly popular
for professional contractees to request development offers to be calculated based on various
task lists founded on among others HIR 18 and other supervision lists. This thesis provides a

solution for the Customers’ needs.

The aim of this thesis was to create a pricing model to simplify offer calculation. The theory
side of this research covers factors with implications to pricing and value creation at Customer’s

end.

When creating the pricing model, both previously realized actual values at various sites and
expertize in project management were used to refine the algorithm. Task items in the pricing
model are almost entirely based on HJR 18 and task lists used for supervision, the only additions
are diagrams and cover sheet with summarized task values. Information was gathered to
understand factors affecting the pricing model, data was collected from previous realized

developments and the pricing model has been used in simulations.

As a result of this research, an actual functioning pricing model was created, which unifies
pricing protocols across the Company. An effort was made to create a pricing model, that would
be easy to use with less extensive experience in offer calculation. The resulting model has an
average accuracy of 5% fora typical development project. For a much larger or more demanding

development project additional manual refining is required.
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1 JOHDANTO

1.1 Tausta

Ty0 tehddan jatkotutkimuksena Tiina Alaruikan diplomity6lle ”Rakennuttamispalveluiden
tarjousprosessin kehittiminen”. Tyd on tehty yhteistyond WSP Finland Oy:n ja Oulun
yliopiston kanssa vuonna 2019. Jatkotutkimuksen tarve on syntynyt ajan saatossa
tarjousprosessin kehittyessa. Tyoté aloittaessa rakennuttamispalveluiden tarjoukset lasketaan
hyvin pitkélti pelkastaan kéytettdvan ajan arviona, eikd esimerkiksi tyon haastavuuden tai
erikoisosaamisen mukaan. Arviot kéytettdvistd tunneista ovat perustuneet tarjouslaskijan
kokemukseen vastaavien hankkeiden toteutuneista tunneista. Arviopohjainen tarjouslaskenta
johtaa pahimmassa tapauksessa lisatarjouksen laskentaan, jos alkuperaiset arvoidut tuntimaaréat
eivat riitd. Naista syntyy aika-ajoin erimielisyyksié asiakkaan kanssa, jos tuntien lisatarpeelle
ei ole selkedd syytd. Useimmissa tapauksissa asiakas ymmartaa tilanteen, joka saattaa johtua
esimerkiksi urakoitsijan toiden viivastymisestd, joka luonnollisesti lisaa valvontaan tarvittavia

tunteja.

Ongelmaksi on muodostunut erityisosaamista vaativat hankkeet, joita ei valttdamatta ole
yrityksen historian aikana aikaisemmin tavattu. Tavanomaisten toistuvien hankkeiden
tarjoukset ovat johdettavissa aikaisemmista vastaavista hankkeista, mikali niihin ei liity jotain
erikoisosaamista vaativaa piirrettd. Tavanomaisia hankkeita ovat esimerkiksi linjasaneeraukset,
asuinkerrostalot, koulut tai paivakodit. Naistakin hankkeista tulee vaativia, jos rakennus
toteutetaan aikaisemmista hankkeista poikkeavalla tavalla, kuten esimerkiksi kokonaan

puuelementeista.

Rakennuttamispalveluiden alalla kilpaillaan p&&osin hinnalla ja kilpailu on kovenemassa koko
ajan. Pelkastdadn oikeaoppinen tarjouslaskenta ei siis riitd, koska tarjousta ei saada
hyvaksytettyd, jos hinta on liian korkea kilpailijoihin verrattuna. Mikéali korkeampi hinta
saataisiin hyvaksytettyd, pitéisi asiakkaalle saada tarkat perustelut siitd, miksi juuri meidéan
yrityksemme tarjous on korkeampi ja miksi se tulisi hyvéaksya. Arvoperusteinen hinnoittelu on
vaikeaa ja sité on tutkittu vahan (Hinterhuber, 2004, s. 765-778.)



1.2 Tavoite ja rajaukset

Tavoitteena on  kehittdd yrityksen sisdiseen  kéayttoon rakennuttamispalveluiden
tarjouslaskentaan hyddynnettava hinnoittelumalli, jonka avulla pystytddn laskemaan
tarkemmin projektiin kéytettava aika ja sitomaan tarjouslaskenta HJR 18 tehtavaluetteloon.
Tavoite on konkretiaan perustuva hinnoittelumalli, joka tehostaa ja tarkentaa tarjouslaskentaa.

Tutkimuksessa pyritddn vastaamaan seuraaviin tutkimuskysymyeksiin:

TK1: Mitka tekijat vaikuttavat rakennuttamispalveluiden hinnoitteluun?

Tahan kysymykseen vastataan tutkimuksen toisessa kappaleessa, jossa perehdytdén
hinnoitteluun  vaikuttavaan  teoriaan.  Tarkoituksena on  tutkia  hinnoittelun,

rakennuttamispalveluiden, tarjouslaskentamenetelmien ja tehtavéluetteloiden teoriaa.

TK2: Miten uudella hinnoittelumallilla voidaan tehostaa tarjouslaskentaa?

Tahan tutkimuskysymykseen vastataan kappaleessa nelja. Osiossa kaydaan lapi
hinnoittelumallin toimintaa ja miten se eroaa vanhasta menettelytavasta. Samaisessa osiossa
simuloidaan hinnoittelumallin kayttéa hyddyntden vanhoja toteutuneita tarjouksia ja niiden
kokonaiskustannuksia. Simuloinnilla pystytaan todentamaan hinnoittelumallin toimivuus ja sen

avulla tehtyjen tarjouksien hintatarkkuus.

TK3: Milla tavoin asiakkaalle luodaan arvoa hinnoittelumallilla?

Asiakas ei halua maksaa ylimadréisid kustannuksia ilman, ettd heille syntyy lisdarvoa
lisakustannuksista. Tutkimuksen neljannessa kappaleessa tutkitaan, miten uusi hinnoittelumalli

luo asiakkaalle arvoa.

Tutkimus rajataan koskemaan pelkastddn rakennuttamispalveluiden hinnoittelua. Muut

yrityksen konsultointipalvelut eivét sisally hinnoittelumalliin, eika kyseiseen diplomity6hon.



1.3 Menetelmat ja aineisto

Kirjallisuuskatsaus

s Hinnoittelumalli

-

Aineisto

-

Kuva 1 Tyén menetelmé

Kuva 1 kertoo tutkimuksen menetelman ja kulun. Aineistona kaytetaan kirjallisuuskatsauksessa
tieteellisia  artikkeleita aihealueittain  tutkimuspohjan luomiseksi hinnoittelumalliin.
Hinnoittelumallin  aineistona  kaytetddn hankkeen johtamisen ja rakennuttamisen
tehtavaluetteloa, yrityksen sisdista tehtavéluetteloa ja aikaisemmin toteutuneita tarjouksia ja
niiden todellisia kokonaiskustannuksia. Toteutuneet tarjoukset valitaan sen mukaan, joista on
saatavilla riittdva maara tilastotietoa toteutuneisiin tyotunteihin ja kustannuksiin. Vanhat
toteutuneet tarjoukset ovat olennaisessa osassa hinnoittelumallin simulointivaiheessa, jolloin
pystytdan todentamaan hinnoittelumallin tarkkuus ja toimivuus. Erilaisia toteutuneita tarjouksia
tulee olla riittdvd méaaré erilaisilla toimenkuvilla, jotta hinnoittelumallin kertoimista saadaan
mahdollisimman realistiset tuleviin hankkeisiin. Mallin simuloinnin avulla saadaan erilaisia
skenaariolaskelmia erilaisten hankkeiden tarjouslaskentaan. Mallintaminen perustuu
tilastoihin, jolloin se edustaa kvantitatiivista tutkimusta. Tutkimuksen tuloksena on
hinnoittelumalli, jonka vuoksi tutkimus edustaa konstruktiivista tutkimusta.



1.4 Tyobn rakenne

Tama tyd koostuu kahdesta padosiosta. Ndama osiot ovat toisen kappaleen kirjallisuuskatsaus ja
neljannen kappaleen hinnoittelumalli. Kirjallisuuskatsauksessa kdydaan tarkemmin lapi teoriaa
rakennuttamispalveluista, asiakkaasta, arvonluomisesta, tehtavaluettelosta, tarjouslaskennasta

ja hinnoittelusta.

Hinnoittelumalliosiossa tarkennutaan hinnoittelumallin ~ kaytt6én ja soveltuvuuteen
tarjouslaskennassa. Osiossa tutkitaan, miten hinnoittelumallilla pystytdan tehostamaan
tarjouslaskentaa ja onko hinnoittelumallilla mahdollista yhtenaistad koko yrityksen
tarjouslaskentamenettely  rakennuttamispalveluissa. Lisdksi tutkitaan hinnoittelumallin
vaikutusta asiakkaaseen ja mitd lisdarvoa yrityksen sisdinen prosessinkehitys tuottaa

asiakkaalle.

Padosioiden liséksi tydssa on kaksi pienempéé osiota. Kolmannessa kappaleessa kerrotaan
mista aineistoista hinnoittelumallin pohja muodostuu, miten tutkimusprosessi on toteutettu ja
miten yrityksen tarjousprosessi toimii. Viimeisend kappaleena esitetadn yhteenveto
tutkimuksen tuloksista ja jatkotutkimusmahdollisuudet.

Tyon aloittaminen alkaa teoriaosion tekemisella ja etenee aineiston lapikdymisen yhteydessa
hinnoittelumallin luomiseen ja simulointiin. Teorian tutkiminen on aloitettava ennen
hinnoittelumallin luomista, jolloin pystytddn paremmin keskittymdan hinnoittelumallin
olennaisimpiin osiin. Vanhojen toteutuneiden tarjousten tutkimisen ja tilastoimisen yhteydessa
aloitetaan hinnoittelumallin luominen. Na&itd on jarkevintd tehdd samanaikaisesti, jotta

pystytddn varmistumaan tarvittavan tilaston I6ytyminen ja hyddyntdminen.

Ajankéytoltdaan tutkimustyon suurin osuus on hinnoittelumallin  luominen, aineiston
kerddminen ja tuotetun hinnoittelumallin simulointi vanhoilla tarjouksilla. Hinnoittelumalli on

tutkimusty6lla syntyva tuote, jolla on mahdollista uudistaa koko alan tarjousmenettelya.



2 RAKENNUTTAMISPALVELUIDEN HINNOITTELU

2.1 Rakennuttaminen palveluna

Rakennushankkeeseen ryhtyvdn on huolehdittava useista lakisaateisistd asioista, jotka
edellyttavat erityisosaamista suunnittelun, valvonnan ja hankkeen toteutumisen osalta.
Rakennuttamisessa on kyse naiden velvoitteiden teettdmisesta siihen erikoistuneilla yrityksilla.
Laajimmillaan rakennuttamiseen kuulu koko rakentamisprosessin johtaminen asemakaavan
hankkimisesta jalkiselvittelyihin. Talléin rakennuttaminen toteutetaan niin kutsuttuna avaimet
kateen- periaatteella rakennuksen tilaajalle. (Louko 2004). Rakennushankkeeseen ryhtyvan
huolehdittavat kohdat 16ytyvat liitteesta 1, joka on ote HIR18 RT 10-11284 Kkortista.

Tilaaja valitsee rakennuttamispalveluista ne palvelut, jotka se haluaa ulkoistettavan.
Suunnittelu ja valvonta ovat yleisimpid rakennuttamispalveluita, joita tilaajat hyodyntévat.
Projekti-insindori hallinnoi prosessia kaikilta osa-alueilta ja ndma kaikki toimivat tilaajan
edustajina  rakennushankkeessa. Rakennuttamispalvelut ovat mahdollista keskittda
suuremmissa konsulttiyrityksissa, josta saa samasta paikasta kaiken tarvittavan suunnittelun,
hallinnoinnin ja valvonnan tilaajan niin halutessaan. Osassa kohteista palvelut ovat kilpailutettu
erillaan toisistaan, jolloin esimerkiksi suunnittelu voi tulla toisesta yrityksestd kuin

rakentamisen aikainen valvonta.

Uusia rakennuttamispalveluita pyritddn kehittdmadn etenkin rakentamisen laadun
parantamiseksi. Viimeisimpand palveluna markkinoille on tullut rakennustdiden- ja
talotekniikkavalvojien lisdksi Terve talo- valvonta. Terve talo- valvonnan tarkoituksena on
parantaa rakennuksen ja sen kayttdjien terveyttd edistavié ratkaisuja jo suunnitteluvaiheesta
alkaen. Tavoite ei ole pelkastaan terveellinen sisdilma loppukéyttdjélle, vaan terveellinen
tyoympaéristo jo rakentamisen aikana. Tama tarkoittaa tarkempaa p6lynhallintaa, korkeampaa
siisteystasoa ja korkeampitasoisempaa kosteudenhallintaa. Suunnitteluun ja toteutukseen
vaikuttamalla saadaan aikaan terveellisempi rakennus, joka pitaa seka kéayttajansé, ettd arvonsa

kunnossa.



2.2 Rakennuttamispalveluiden tehtavéaluettelot

Rakennusalan yleisid ohjeita ja kaytantdja tekevd Rakennustieto Oy on luonut useita
tehtdvaluetteloista rakennuttamispalveluihin liittyen. Naista tdrkeimmat ovat Hankkeen
johtamisen ja rakennuttamisen tehtdvaluettelo (HJR 18), Talonrakennustoiden
tydmaavalvonnan tehtavaluettelo seké talotekniikkatéiden tyémaavalvonnan tehtavaluettelo.
Tehtavéluettelot on luotu yhdessa eri rakennusalan yritysten edustajien kesken luomaan
yhteisid toimintaohjeita alalle ja kehittdmadn rakennusalan laatua. Tehtdvaluettelot ovat

yksityiskohtaisia ja sisdltavat kaikki tehtdvat mitd niiden osa-alueisiin kuuluu.

2.2.1 Hankkeen johtamisen ja rakennuttamisen tehtavaluettelo (HJR 18)

HJR 18 tehtavaluettelon avulla madritell&&n rakennushankkeen ja rakennuttamisen tehtdvat,
joissa tilaaja  (rakennushankkeeseen ryhtyvd) tarvitsee rakennuttamispalveluiden
asiantuntijoita. Liséksi tehtavéluettelossa méaaritelladn ne paatokset, jotka tilaajan on tehtdva
hankkeen johtamiseksi. Tehtavaluetteloa hyddynnetaan rakennuttamispalveluiden tilaamisen
yhteydessé seka tilaajan, ettd palveluntarjoajan valisessa tyonjaossa. Tehtévéluetteloa voidaan
hyodyntdd sek& uudis- ettd korjaushankkeissa. HJR 18 siséltad kaikki tehtavat

rakennushankkeen johtamisesta ja rakennuttamisesta tarveselvityksen ja takuuajan valilla.

Tehtavakokonaisuuksissa maéaéritelladn jokaiselle osa-alueelle tarkasti tehtadvdt ja kenen
vastuulla ne ovat. Tehtavéluettelossa on méaéritelty kaikki hankkeen johtamiseen vaadittavat
tehtdvat. Tilaaja johtaa hanketta joko omilla resursseillaan tai konsulttiyrityksen palveluita
hyodyntéen. Tilaaja ja konsulttiyritys sopivat keskendan mitkd kaikki tehtavat kuuluvat
kenellekin osapuolelle. Tilaajalle kuuluu vahimmissa maarin tehtavaluettelossa mainittujen
paatosten ja muiden tilaajalle merkittyjen tehtévien suorittaminen. Tilaajan maéritteleméa
hankkeen johtaja johtaa hanelle maaritellyilld valtuuksilla rakennushanketta. Han edustaa
tilaajaa urakoitsijoihin, suunnittelijoihin, muihin rakentamisen osapuoliin ja kéayttajiin nahden
riippumatta siitd onko han tilaajan vai konsulttiyrityksen kirjoilla. Vaikkakin tehtavaluettelossa
tehtdvakokonaisuudet on lueteltu kronologisessa jarjestyksessd, se ei estd, etteikd joitain

kokonaisuuksia voida tehdd samanaikaisesti. Yleensd alkuvaiheen paatdkset tehddan ennen



seuraavaa askelta, mutta tilaajan niin halutessaan t&st4 voidaan joustaa. Riskind on

yliméaardisten kulujen syntyminen, mikali syysté tai toisesta hanke paatettaisiin lopettaa kesken.

HJR 18:ssa hankkeen tehtdvakokonaisuudet jakautuvat seuraavasti:

Taulukko 1. HIR 18 tehtdvékokonaisuudet ja niista syntyva tulos.

Tehtavakokonaisuus Tulos

Tarveselvitys (A) Hankepéaatos

Hankesuunnittelu (B) Investointip&&tds

Suunnittelun valmistelu (C) Suunnittelupaatos
Ehdotussuunnittelu (D) Valittu ehdotussuunnitelma
Yleissuunnittelu (E) Hyvéksytty yleissuunnitelma ja p&apiirustukset
Rakennuslupatehtavat (F) Rakennuslupa
Toteutussuunnittelu (G) Hyvéksytyt toteutussuunnitelmat
Rakentamisen valmistelu (H) Rakentamispéaatds

Rakentaminen (1) Vastaanottopaatos

Kéayttoonotto (J) Rakennuksen kayttoonottaminen
Takuuaika (K) Puutteiden ja virheiden korjaukset

2.2.2 Talonrakennus- ja talotekniikkatdiden tydmaavalvonnan tehtavaluettelot

Talonrakennus- ja talotekniikkatdiden tehtdvaluetteloiden tarkoituksena on varmistaa
rakentamisvaiheen urakkasopimuksen mukainen toteutus, rakentamisen laatu, ty6turvallisuus
sekd ajallinen ja taloudellisen toteutuksen valvonta. Tehtavéluettelot on laadittu rakentamisen
tydmaavalvonnan tehtdvien madrittelyyn rakennuttajan ja tyomaavalvonnan vélisessa
valvontasopimuksessa. Tyémaavalvonnan tavoitteena on ennakoivasti ajaa rakennuttajan etua
rakentamisvaiheessa. Tehtévéluettelot ovat jatko-osuuksia HIJR 18 tehtévaluettelolle, jossa
méaéritellddn rakennuttamistehtdvét, jotka asetetaan tydmaavalvojan suoritettavaksi.
Tehtavéluetteloiden tehtdvat suoritetaan seurannan, varmistamisen, tarkastamisen,
koordinoinnin, valvonnan ja huolehtimisen avulla. Talonrakennustdiden tehtavaluettelossa on
madritelty valvojalle 146 tehtdvad ja talotekniikkatdiden valvojalle 126. Nama jakautuvat

kuitenkin samalla tavalla seuraavasti: yleisvalvonta, tydmaan turvallisuuden ja ympériston
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valvonta, ajallinen valvonta, teknisen toteutuksen laadunvalvonta, dokumentointi, taloudellinen
valvonta, kaytonopastuksen valvonta, muut valvontatoimenpiteet, vastaanottomenettely ja
takuuajan tehtévét. (RT 103171, 2019 ja RT 103172, 2019.)

2.3 Tarjouslaskenta rakennusalalla

Tarjouslaskenta muodostuu rakennusurakan, tai sen osan, kustannusarviosta ja siihen lisatystéa
katetavoitteesta ja riskivarauksesta. Yleensd tarjouslaskenta alkaa omakustannushinnan
laskemisesta, mutta arvoperusteisessa laskennassa aloitetaan arvonluomisen arvioimisesta
asiakkaalle. Tarjouslaskennassa huomioon otettu riskivaraus pitad sisalladn hankkeen
vaativuuden, riskit ja niiden todennékdisyydet. Mitd suurempia ja todennakdisempid riskit ovat,
sitd suurempi riskivarauksen tulee olla. Kannattavaan liiketoimintaan kuuluu kate, jonka yritys
maarittdd yleensa etukateen. Kateprosenttiin sisaltyy tulostavoitteet ja kehityskustannukset.
Mikali kilpailun koventuessa kateprosentti ja& liian pieneksi, on keksittdvd muita keinoja
liiketoiminnan parantamiseksi. (Lindholm, 2009, s.24-56.)

Rakennusalalla on tarjolla paljon erilaisia tarjouslaskentaohjelmia, mutta ongelmana on se, etta
ne ovat tarkoitettu urakointipuolelle rakennus- tai talotekniikkat6iden urakkalaskentaan.
Rakennuttamispalveluille ei naita ole tarjolla, joten sellainen taytyy luoda itse. Yrityksilla on

kaytossd omia laskentataulukkoja, mutta ei vastaavia kuin urakkalaskennassa.

Toimintajarjestelma

= = = =

* Tarjouspyynndn s Perustetaan * A-B-vaiC- * Hinnoittelu + Tarjouksen
vastaanottaminen tarjouskansio projekti / + Liitetiedostot jattaminen
*  Nimetaan projektimainen oikeaan aikaan
tarjousvastaava tyd
* Tehdaan
porttipaatos eli
lahdetaanka
tarjoamaan

Kuva 2 Yrityksen tarjousprosessi (mukaillen WSP Finland, 2020)
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Yrityksen toimintajérjestelm@ antaa hyvin suurpiirteiset ohjeet tarjousmenettelyyn
liiketoiminnan monimuotoisuuden vuoksi. Toimintajarjestelm& ohjeistaa arvioimaan
ldhdetddnko tarjousta tekemé&an vai ei. Tarjouspyynndn saapumisen jalkeen assistentti luo
tarjouskansion ja tarjoukselle nimetdén vastaava, joka tekee tarjouksen, mikali niin paatetaan.
Tarjouksen laatii tarjousvastaava tarvittaessa assistentin ja tarjoustiimin avustuksella.
Tarjouksen hinnoittelu jaa tarjousvastaavan tehtévaksi ja tdhan ei ole yrityksessé yhtendista
selka linjaa. Hinnan laskentaperiaate tallennetaan tarjouskansioon, mikali sille on myéhemmin
tarvetta. Uudelle hinnoittelumallille, joka yhdistaisi yrityksen toimintamallin tarjousten suhteen

olisi siis tarvetta. Tarjousprosessi seuraa kuvan viisi toimintamallia. (WSP Finland, 2021).

2.4 Toimintolaskenta

Toimintolaskenta esitettiin ensimmaisen kerran 1980- luvun puolivalisséa monissa artikkeleissa
ja tutkimuksissa, jotka toteutti Harvard Business School. Eri tutkimuksilla ja artikkeleilla oli
hienoisia eroja toimintojen erittelyyn, mutta kaikilla oli yhteista se, ettd ne perustuvat kahteen
parametriin, toiminnon yksikkdkustannukseen ja aikaan, joka toiminnon suorittamiseen kuluu.
Aika, joka toiminnon suorittamiseen kuluu, saadaan datasta, joka perustuu yrityksen omiin
ajanseurausjarjestelmiin.  Toiminnon  yksikkokustannus on  tdysin  muunneltavissa

asiakassuhteen mukaan. (Kaplan & Anderson, 2003, s.2.)

Toimintolaskennan hyotyja:
o Nopea arviointi syntyvista kustannuksista
o Péivitettdvyys prosessien, tilausvalikoiman ja resurssikustannusten muutoksissa
e Tietojen sy6ttaminen yrityksen olemassa olevista jarjestelmista
e Tarkastelu mallin arvioista ajankéytostéa
o Skaalattavuus suurille tapahtumamaarille
¢ Reaaliaikainen raportointi
o Sisaltaa resurssikapasiteetin, joka korostaa kayttamatonta kapasiteettia
e Hyodyntdd aikayhtaloitd, jotka siséltavat vaihtelut tilauksissa ja asiakkaiden

kayttaytymisessé laajentamatta mallia
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Toimintolaskentamallin suurimpana ongelmana on sen luominen ja implementointi. Mallin
luominen on pitkakestoinen prosessi, joka vaatii suurta panostusta taloudellisesti ja ajallisesti.
Hinnoittelumallin luomisen jalkeen ylimaardisia kustannuksia syntyy mallin jatkuvasta
paivittdmisesté ja tyontekijoiden lisd&ntyneestd ajankaytosta esimerkiksi tuntien kirjaamiseen
litteroittain. Litterointi on ainoa keino saada kohdistettua kéytetyt tytajat ja kustannukset
oikealle toiminnolle. Toisena ongelmana on uusien toimintojen lisédminen malliin, josta ei ole
vield tarkkaa tilastotietoa ajankaytdsta tai muista kustannuksista. (Kaplan & Anderson, 2003,
s.3.)

2.5 Asiakas

25.1 Arvo

Zeithaml, (1988, s.13), kategorisoi arvon neljdédn eri méaéritelmaén. Ensimmaéisend
madaritelmana Zeithaml kuvailee, ettd ”arvo on alhainen hinta”. T4lla haetaan takaa esimerkiksi
tuotteita tai palveluita, jotka ovat alennuksessa tai muuten halvempia kuin muut vastaavat
tuotteet tai palvelut. Pienemmaélla kustannuspanostuksella saa joko téysin saman tuotteen tai
palvelun tai asiakkaan kayttGtarpeisiin laadultaan riittdvan version. T&ssd hinta on méaritelty

arvoksi ja tuote tai palvelu itsessaan on ikaan kuin oheistuote, joka tulee arvon mukana.

Toisena méiritelménd Zeithaml kuvailee ”arvo on sitd mitd odotan tuotteelta tai palvelulta”.
Madritelman ideana on se mita tuote tai palvelu antaa asiakkaalle, eli sen on tultava tarpeeseen
ja siité ei saisi olla yliméaaraista haittaa. Tuotteiden kohdalla haittana voi olla esimerkiksi suuret
maarat jatettd tai ajankulua tuotteen kasaamiseen ja palveluiden kohdalla ajanhukka

byrokraattisten papereiden ja sopimusten tayttoon ja lopulta niiden purkamiseen.

Kolmantena méédritelmédnd on “hinta-laatusuhde”. Téssd miéritelméssd pyritddn saamaan
tuotteelta tai palvelulta mahdollisimman alhaiseen hintaan mahdollisimman korkeaa laatua.
Useimmiten markkinoilta 16ytyy samasta tuotteesta tai palvelusta montaa eri hinta- ja
laatutasoa. Joissain tilanteissa kuluttajat ajattelevat, ettd korkea hinta tarkoittaa automaattisesti
korkeampaa laatua, mutta laatu ei ole pelkastdaan mitattavaa suorituskykyé, kulutuskestavyytta,
asiakasléheisyyttd tai mitddn muutakaan mitattavaa asiaa. Laatu on myos kokemusta, mika

kuluttajalle syntyy, kun h&n ostaa tuotteen tai palvelun. Talloin jokaisen tulee itse méaritell,
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mink& he kokevat laadukkaaksi tai edulliseksi. Hinta-laatusuhde on siis muuttuva kuluttajien
valilla ja tastda saamme kiittdad nykyisid markkinatilanteita lahes milla alalla tahansa, jossa

kuluttajilla on mahdollisuus valita juuri heille sopiva tuote tai palvelu.

Neljantend madritelmidnd on Zeithamlin mukaan “arvo on sitd mitd saan, silld mitd annan”.
Tama madritelma yhdistdd aikaisempia maaritelmid, joka sisaltdd laadun, maaran,
hyodyllisyyden ja alhaisen hinnan. Hintana voi olla myds vastapalvelus tai vaihtokauppa.
Talléin molemmat osapuolet antavat toisilleen sen mika on heille edullista, mutta toiselle

arvokasta.

2.5.2 Asiakasarvo

Duchessin (2002, s.2-13), mukaan tamén paivan liike-elaméssa avaintekijana yrityksen
menestymisessa on asiakasarvo. Yrityksen on tuotettava asiakkaalle arvoa, jotta asiakas voi
tuottaa arvoa yritykselle. Jos arvon tuottaminen suuntaan tai toiseen ei onnistu, on vaarana
asiakkaan vaihtaminen kilpailijalle. Hyvét luottamussuhteet asiakkaan ja yrityksen valilla ovat
tarkeitd molemmille osapuolille. Rakennuttamispalveluiden puitesopimuksilla pystytdan
pitamadn asiakas yrityksella pitempid aikoja, jolloin on ensiarvoisen tarke&é tuottaa asiakkaalle
arvoa sopimuksen jatkamiseksi. Yrityksen on ymmaérrettava asiakkaalle tuottama arvonsa, ehké
jopa paremmin kuin asiakas itse, jotta yritys pystyy mahdollisimman tarkasti toteuttamaan

asiakkaan tarpeet.

Asiakasarvoa havainnollistaa Duchessin luoma asiakasarvopyramidi, kuva 2, joka sisaltaa
olennaisimmat asiat asiakkaan tavoitteiden ja strategian toteuttamiseen. Duchessin mukaan
kaikki pyramidin ulkopuoliset tekijat hidastavat ja eivat vélttamattd hyodytd asiakkaan
tavoitteiden ja strategian toteuttamista. Palveluja tai tuotteita tarjoavan yrityksen tulisi
mahdollisimman tarkasti ymmaértaa asiakkaan asiakasarvopyramidi, jotta he pystyvat luomaan

liséa asiakasarvoa.
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Kuva 3 Asiakasarvopyramidi

Duchessin mukaan yritysten, jotka haluavat luoda korkealaatuista asiakasarvoa, tulevat heidéan
kiinnittdd huomiota kolmeen pé&&osioon. Ensimmaéisend, yrityksen tulee ymmartaé asiakkaan
tarpeet ja tavoitteet. Tdmé on tarkein tekija menestyvassé asiakassuhteessa, jota ei voi liiaksi
toistaa. Asiakkaalla saattaa olla mielessdén tavoite, jota kohti he ovat menossa, mutta ei
valttamatta kovinkaan tarkkaa mielikuvaa siitd, miten tavoitteet pystytddn saavuttamaan.
Téallaisessa tilanteessa yrityksen tulee tietad asiakasta paremmin, milla keinoilla yrityksen
asiakas pystyy toteuttamaan tavoitteensa. Laadukkaassa palvelussa on kyse asiakasarvon
luomisesta, jonka muotoja voi olla monia. Yritys voi helpottaa asiakkaan liiketoimintaa

tarjoamalla palveluita, tuotteita tai konsultaatiota liiketoiminnan edistamiseksi.

Toisena tekijana Duchessin mukaan yrityksen pitéa tarjota laadukkaita palveluita kohtuulliseen
hintaan. Liiallisuuksiin meneva palvelu tulee liian kalliiksi sekd asiakkaalle, etta yritykselle.
Tassa tulisi 10ytaé kultainen keskitie palveluiden ja kustannusten suhteen asiakkaan ja yrityksen
valilla. Laadukas kohtuuhintainen palvelu tuottaa eniten asiakasarvoa verrattuna

heikompilaatuiseen tai liian kalliiseen palveluun.
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Kolmantena tekijdnd on yrityksen sisainen prosessinhallinta ja kehitys. Korkeatasoisella
prosessinhallinnalla yritys pystyy tehostamaan omaa toimintaa, alentamaan kustannuksia ja
nopeuttamaan prosesseja. Vaikkakin ndma ovat yrityksen sisdisia toimintamallin tehostamisia,
niistd on olennaisesti hyoOtyd asiakkaalle, kun palveluntarjoajan toiminta on tehokasta.
Palveluiden jatkuva kehittdminen tuottaa asiakasarvoa, mikéali kehitys on parempaan suuntaan.
Kehityksen tulee olla harkittua ja tutkittua, ettd siitd on oikeasti asiakkaalle hyotya.
Lisépalveluiden luominen on etenkin yrityksen kasvuvaiheessa térkedd, koska laajemmalla
palvelutarjonnalla pystytddn entistd enemman keskittdmaan asiakkaan tarpeita omaan

yritykseen.

Asiakasarvojen maaritysprosessiin kuuluu Lecklinin (2006, 18-19) mukaan Duschessin kolmen
tekijan  liséksi  asiakkaan  arvojen  tunnistaminen, arvomuutosten  ennakointi,
asiakastyytyvéisyyden selvitys, arvojen tunnistaminen, strategisesti tarkeiden arvojen
madrittdminen, mahdollisten ongelmien syiden selvittdminen sek& toimintasuunnitelman
uudistaminen havaintojen perusteella.

Asiakasarvon lisdadmisella pystytddn vakinaistamaan asiakaskuntaa, toisin sanoen yrityksen
kassavirtaa. Palvelukeskeiselld alalla palveluntarjoajan maine ja imago ovat tarkeitd uusien
asiakassuhteiden sopimisessa. Hyvin hoidetut asiakassuhteet luovat uusia asiakassuhteita
suosittelujen ja arvosteluiden pohjalta. Asiakasarvon luominen on siis yrityksen menestyksen

edellytyksené alusta alkaen.

2.5.3 Asiakkaan odotukset ja laatu

Palveluja tarjoavan yrityksen on aloitettava asiakkaan odotusten ymmartamisesta.
Palveluntarjoajan tulee ymmartdd mitd asiakas tarvitsee itse tai haluaa tarjota heidén
asiakkailleen. Laaja palvelutarjonta on monialaisuuden vuoksi tarpeellista, mutta sen kanssa ei
saisi mennd liiallisuuksiin. Useissa tilanteissa palveluntarjoajat yliarvioivat asiakkaan antaman
lisdarvon laajalle palvelutarjonnalle. Monimutkainen tarjonta saattaa olla yritykselle haitallista,
jos Kkilpailijoilla on selkedmpi ja kohdistetumpi tarjonta juuri asiakkaan tarpeisiin.
Palveluntarjoajan pitd4d madrittdd miten laajan portfolion he haluavat tarjota, siten etté heilta

I6ytyy olennaisten palveluiden liséksi sopiva méara lispalveluita, joita jotkut asiakkaat
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haluavat. N&ita ei tulisi kuitenkaan tarjota kaikille asiakkaille, vaan pelk&staan niille, joille

yritys nékee, etté heille olisi niista hyotya. (Gottfredson & Aspinall, 2005.)

Palveluntarjoajan on tiedettdvd asiakkaan odotukset niiden hyddyllisyydestd, koska asiakas
tekee hankintansa omien epédkohtien paikkaamiseksi tai lisatdkseen omaa arvoansa heidén
asiakkailleen. Asiakkaan toiveet tulee ottaa palveluissa huomioon, jotta odotukset saataisiin
mahdollisimman hyvin taytettyd. Tdma vaatii kommunikointia asiakkaan ja palveluntarjoajan
valissé jo tarjousvaiheessa, mikéli siind vaiheessa syntyy tarpeita lisaselvittelylle hankkeesta tai
asiakkaasta. Kommunikointi on oletus asiakkaan vaatimusten tayttdmiseksi, palveluntarjoaja ei
voi liikaa olettaa hankkeeseen tai palveluun vaikuttavia tekijoit4, vaan niistd on keskusteltava
asiakkaan vélilla. (Lecklin, 2006, 20.)

Sek& asiakkaalla ettd yritykselld ovat omat arvomaailmansa, joihin palvelut sijoittuvat.
Arvomaailmat eivét voi poiketa toisistaan kohtuuttomasti pitempia asiakassuhteita vaaliessa.
Erilaisilla arvomaailmoilla omaavilla yrityksilld voi olla keskendan yhteisia yksittaisia
projekteja, mutta ne eivat ole pitkédlla tahtdimella jarkeva kombinaatio kummallekaan
osapuolelle. Tarjousvaiheessa asiakkaan arvot ja aikaisemmat kokemukset ovat vaikuttavia
tekijoitd tarjousten valintaan, joten palveluntarjoajan on mietittdvd ennen tarjousta
lahetettdessd, onko siind mahdollisuuksia pitempééan asiakassuhteeseen vai ei. Yksittdiset
projektit voivat olla heikossa markkinatilanteessa pelastava tekija, mutta vievat enemmaén
resursseja kuin asiakassuhteet, joista tulee uusia projekteja useampia perékkain. (Lecklin, 2006,
20-21)

Asiakkaan odotusten tayttdmiseen vaikuttaa olennaisesti asiakasarvo ja sen lisd&aminen.
Keskittymalla asiakasarvoon ja sen lisdédmiseen yritys pystyy jo l&htokohtaisesti tdydentdmaén
asiakkaan odotuksia melko hyvin. Kommunikaatio ja asiakkaan tunteminen lisadvat odotusten
tayttamistd sekda asiakkaalta saatujen toiveiden ja vaatimusten tdyttdmiselld entistékin
tehokkaammin. Mikali asiakkaan ja palveluntarjoajan valiset palveluiden laajuudet ja
spesifioinnit on kayty yhdessa lapi, voidaan keskittyd enemman laatuun kuin mééraan.
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Laatu

Kilpailuetu

Asiakkaan
laatuodotukset

Laatuaukko

Toimittajan laatu

Aika
Kuva 4 Kilpailuetu ja laatuaukko (Suomennettu Lecklin, 2006, 92)

Asiakkaan laatuodotukset ja yrityksen tarjoamien palveluiden laatu eivat aina kohtaa.
Yrityksella voi olla joko harhaluulo omasta palveluntarjonnan laadustaan tai mahdollisesti jopa
ylilaadukasta asiakkaan n&kokulmasta, joka nostaa tarpeettomasti hintaa. Hinta- laatusuhde
tulisi olla juuri kyseisen asiakkaan mukaan sdadelty, jolloin véltytadn liian heikosta tai
korkeasta laatutasosta. Asiakas hyvaksyy korkeamman laatutason vain, mikali se luo
asiakkaalle lisdarvoa tai siitd ei synny kustannus- tai aikatauluhaittaa. Liian alhainen palvelun
laatu johtaa asiakkuuden péaattymiseen, jos toimenpiteitd kommunikoinnin avulla tehda
laatutasoon. Pidemmissé asiakassuhteissa laatutaso pysyy joko samana tai nousee. Asiakas
tietdd mitd saa palveluntarjoajaltaan aikaisempien projektien perusteella. Yritys voi nostaa
laatutasoa kysymatta asiakkaalta esimerkiksi nopeammilla vasteajoilla tai laajemmalla
raportoinnilla, jos se ei vaikuta hintaan. Hintaan vaikuttavista tekijoistd tulee aina

kommunikoida yrityksen ja asiakkaan vélilla ennen toimenpiteiden tekemista.

Kuvasta kolme huomataan, ettd asiakkaan laatuodotukset nousevat tasaisesti aikaa myoden.
Alkuvaiheessa palveluntarjoajan laatu ei yleensa palvele asiakkaan laatuodotuksia taysin. Tama
luo laatuaukon palveluntarjoajan ja asiakkaan valille, joka korjaantuu, kun palveluntarjoaja
ymmértad asiakkaan toiveet paremmin ja on kykenevéd vastaamaan niihin. Asiakassuhteen

jatkuessa ja toiminnan kehittyessa palveluntarjoaja pystyy nostamaan laatutasoaan asiakkaan
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odotusten yli. Tdma luo asiakkaalle kilpailuedun muiden kilpailijoiden suhteen, jolloin toiminta
on kannattavimmillaan. Toiminnan kannattavuuteen vaikuttaa myds palvelun hinta ja mikéli
hinta ei nouse samassa suhteessa laatutason kanssa, saavutetaan tehokas ja laadukas
liiketoiminta. (Lecklin, 2006, 91.)

2.6 Kilpailu yritysten valilla

Toiminnan ja palveluiden kehittdmiseksi kilpailu on yksi voimakkaimmista tekijoistd, joka ajaa
yrityksia eteenpdin lahes jokaisella alalla. Arvonluominen ja toiminnan kehittyminen ovat
edellytys kilpailukyvyn yllapitdmisessd ja edistamisessa. Jokainen organisaatio tarvitsee
strategian, miten ne pystyvat lisddméaan asiakkailleen arvoa. T&ma on nykypdivana
ajankohtaisempaa kuin koskaan lisddntyneen Kilpailun myo6t4, joka ei ole endi
maantieteellisesti riippuvaista, vaan yritysten kansainvélistyessd Kilpailusta on tullut

maailmanlaajuista. (Porter, 2008, s.3-34.)

Taydellisesti kilpailluista markkinoista kdytetddn usein mallia taloustieteessd, jossa kuvataan
myyjien ja ostajien markkinoita. Taydellisilld markkinoilla sinne tuleminen ja lahteminen on
helppoa, eiké yksikaén yritys pysty tekemaan omia ehtoja tai ylisuuria voittoja, koska muuten
asiakkaat menisivat kilpailijalle. Téaydellisilld markkinoilla kysyntd ja tarjonta ovat
tasapainossa, eli kaikki tuotetut tuotteet tai tarjolla olevat palvelut menevét kaupaksi.
Tallaisessa tilanteessa syntyy sekéd asiakkaalle ettd yritykselle ylijadmaa, koska asiakkaan
maksama hinta on pienempi kuin mitd he olisivat valmiita maksamaan ja yrityksen saama
korvaus on suurempi kuin tuotteen tai palvelun kustannukset. Tdydellisesti kilpailluilla
markkinoilla ei voida kenenkdin asemaa parantaa ilman ettd jonkun toisen asema heikkenee.
Markkinoilla syntynytta ylijadmad, sen jakautumista sekd hintatason ja tarjontamadrien
ilmenemista kysynnan ja tarjonnan pohjalta on esitetty kuvassa nelja. (Karjalainen, 2019, 9-
10.)
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Hinta

Tarjonta, S

Kuluttajaylijagama

Tuottajaylijdgama

Kysynta, D

Q

Maara

Kuva 5 Markkinoiden tasapaino taydellisesti kilpaillulla markkinalla (Karjalainen, 2019, 10).

Todellisuudessa taydellisesti toimivia markkinoita ei useinkaan ole, koska siihen vaikuttaa niin
moni tekija. Alasta riippuen myos julkisella sektorilla on oma vaikutuksensa, jolloin yksityinen
yrittdja joutuu kamppailemaan valtion tai kunnan kassalla toimivaa palvelua vastaan.
Tasapuolinen kilpailu luo oikeudenmukaisuutta yhteiskuntaan ja estéda liiallisen hyddyn
saatavuuden toiselta. Tastd syystd kilpailua pidetddn hyvénd ja tavoiteltavana asiana

yhteiskunnassa.
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2.7 Hinnoittelu ja hinnoittelumallit

Hinnoittelu voidaan jakaa kolmeen pé&élajiin, kustannus- arvo- ja markkinaperusteisiin
hinnoittelumenetelmiin. Kustannusperusteinen laskentamenetelma on selkeé&sti kdytetyin malli
etenkin tuotteita myytdessd. Arvoperusteinen hinnoittelumalli on viime vuosina nostanut
yrityksisséd mielenkiintoa, koska sen avulla on mahdollista nostaa yrityksen kannattavuutta
tekemattd sen suurempia muutoksia. Somervuoren (2019, s. 4-7) mukaan arvoperusteinen
hinnoittelumenetelma on kaikista paras menetelmd vaikkakin véhan kaytetty.
Markkinaperusteinen (toiselta nimeltd&n kilpailuhinnoittelu) on kustannuspohjaisen
hinnoittelumenetelman kanssa myoés yleinen ja niissa on hyvin paljon samankaltaisuuksia.
Hinnoittelulla on suuri vaikutus asiakkaan ostopaatokseen. Tuotteen tai palvelun on tuotettava
lisdarvoa asiakkaalle, joka on madariteltava hinnoittelumenetelmasta riippumatta. Tuotteiden tai
palvelujen hinnoittelussa taytyy perinteisen hinnoittelun mukaan huomioida kolme asiaa:
aikataulu, tuotteesta tai palvelusta syntyvét kustannukset seka kilpailijoiden hinnat (Kotler,
Keller 2006 s.444).

Kustannusperusteisessa  hinnoittelumallissa  hinta muodostuu tuotteen tai palvelun
kustannuksista ja méaaritellysta katteesta. Todelliset kustannukset tuotteelle tai palvelulle on
helppo laskea, kun materiaalien, valmistuksen ja tyomaaran kustannukset ovat tiedossa.
Tuotekalkyyleillda on laskettavissa tuotteille tarkat kustannukset, jonka pé&alle lis&taén
myyntikate. Palveluiden laskennassa pitdisi tietdd kaytetty aika, tuntiveloitus ja mahdolliset
korvaukset kuten kilometri- tai paivarahamaksut. Naiden avulla saadaan laskettua toteutuneet

kustannukset.
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Kuva 6 Hinnan vaikutus ostopaatékseen (Business Finland, 2021)

Hinnoittelussa pyritddn tilanteeseen, jossa tuotteen tai palvelun myyminen on yritykselle
kannattavaa. Kannattavuuteen vaikuttaa kustannusten jalkeinen myyntikate, joka on vaikeampi
madritelld optimaaliseksi. Liian pieni myyntikate lisad asiakkaita, mutta vdhemmalla
tyomaaralla olisi mahdollista saada enemmén tuottoa. Kateprosentin laskennassa otetaan
huomioon tuotteen tai palvelun kesto, eli kauanko sita on tarkoitus myyda ja montako kertaa.
Mikali tuote tai palvelu on sesonkimainen tai kertaluonteinen, sen hinta on yleensa korkeampi.
Katteen turvin yritys jatkokehittda toimintaansa tai tuotteitaan, eli mita suurempi myyntikate,
sitd suuremmat mahdollisuudet laajentua ja kehittyd. Liian suuren katteen ongelmaksi
muodostuu liian korkea hinta tuotteelle tai palvelulle. Korkeammalla hinnalla ei tarvitse myyda
niin paljoa, mutta se on vaikeampaa saada kaupaksi. Hintaa laskettaessa tulee siis laskea, etta
hinta kattaa kustannukset, tuottaa voittoa ja sen jalkeen riittdd toiminnan kehittdmiseen.
(Business Finland, 2021.)

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa tulee myods suhteuttaa arvioitu myyntimaara hintaan.
Mikali tuotteen tai palvelun valmisteluun ja kehittdmiseen ennen myyntid kuluu huomattavasti
aikaa ja rahaa, se nostaa hintaa mahdollisesti jopa kannattamattoman korkeaksi. Tuotteissa
ndma kustannukset ovat suunnittelu, testaus, valmistus ja markkinointikustannuksia, kun taas
palveluissa harjoituksia, koulutuksia ja myds markkinointikustannuksia. On myds tarkeda
havaita, ettei tuotteen tai palvelun myynti ole valttdmatta alusta asti kannattavaa, vaan vasta
jonkin ajan kuluttua, kun esivalmistelun kustannukset on saatu katettua. (Business Finland,
2021.)
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Kuva 7 Hinnan vaikutus myyntimaaraan (mukaillen Investopedia, 2019)

Arvoperusteisessa hinnoittelussa ensimmainen kysymys, jota hinnoittelija pohtii, on ’minka
arvoinen tdmi tuote tai palvelu on asiakkaalle?”. Tuohon kysymykseen vastaaminen ei aina ole
kovinkaan yksiselitteistd, jonka wvuoksi arvoperusteinen hinnoittelumalli on védhemman
kaytetty. Potentiaalia hinnoittelumallissa on kuitenkin huomattavasti. Arvoperusteisen
hinnoittelumallin ideana on myydd tuote tai palvelu silla hinnalla, minka yritys arvioi
asiakkaalle olevan vield kannattavaa. Helppona esimerkkina voidaan ajatella, ettd yritys on
kehittanyt tuotteen, joka sadstdd asiakkaan kustannuksia 30 000 € vuodessa. Vaikka tuote
maksaisi yritykselle vain 100 € sen arvo on asiakkaalle kuitenkin enemmaén. Yritys voisi pyytda
tuotteesta 10 000 € eli kolmanneksen sddstetystd summasta, se tuo asiakkaalle silti 20 000 €
saastéa / voittoa. Tama on tilanne, jossa ei ole havigjia. (Osterlund, 2016.) Kyseisessé

esimerkissa asiakkaalle syntyva arvo on konkreettisesti laskettavissa ja esitettavissa.

Ongelmana arvoperusteisessa laskennassa on palveluiden hinnoittelu, joiden arvoa ei pysty niin
selkedsti esittdmaan laskennallisesti. Kuten kuvasta kahdeksan nahdaan, arvoperusteisessa
hinnoittelussa lahdetdan liikkeelle asiakkaasta ja yrityksen tuottamasta liséarvosta heille.
Tuotteen tai palvelun hinta mé&aritellddn ennen kustannusten laskemista, jolloin pelk&staan

tarkistetaan, ettd hinta riittdd niiden kattamiseen. Kustannusperusteisessa menetelméssa
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toimitaan péinvastoin, eli tuotteen tai palvelun hinnoittelua I&hdetdén tekeméan kustannusten
pohjalta. Arvoperusteisessa hinnoittelussa tuotteen tai palvelun hinta pohjautuu siis asiakkaan
kokemaan arvoon, joka voi vaihdella eri asiakkaiden ja jopa ajan myota saman asiakkaan
mukaan. Hinnan madrittdminen on vaikeampaa, joten siind on hyoddynnettava testimalleja,

joissa kartoitetaan asiakkaiden maksuhalukkuutta. (Somervuori, 2019, s. 4-7.)

Kustannusperusteinen hinnoittelu
Tuote > Kustannukset > Hinta > Arvo > Asiakas

Arvoperusteinen hinnoittelu
Asiakas = Arvo = Hinta = Kustannukset - Tuote

Kuva 8 Kustannus- ja arvoperusteisen hinnoittelun erot (Somervuori, 2019, s.11)

Markkinaperusteisessa hinnoittelumenetelméssa perusperiaatteena on myyda tuotetta tai
palvelua l&hes samaan hintaan kuin mill& kilpailijat myyvét. Mikali tuote tai palvelu on hieman
parempi kuin Kkilpailijoilla, voidaan pyytad hieman korkeampaa hintaa. Markkina- ja
kustannusperusteisissa  hinnoittelumenetelmissa  on  samankaltaisuuksia  hinnoittelun
lahtdkohdissa, mutta katetta laskiessa katsotaan mité kilpailijat pyytavat samoista tuotteista tai
palveluista. Markkinapohjainen hinnoittelu on turvallinen ja helppo vaihtoehto etenkin, jos
kilpailijoiden hinnat ovat helposti vertailtavissa. Miké&li yrityksen hinnat ovat l&helld
Kilpailijoiden hintoja, ne ovat helposti puolustettavissa, eikd myymisessa tai markkinoinnissa
tarvitse niin paljoa keskittyd arvon luomiseen, vaan tuote tai palvelu myy itse itsensa.
Markkinaperusteisen hinnoittelun suurimmat hyddyt saadaan silloin irti, kun pysyt&én
tuottamaan tai tarjoamaan omaa tuotetta tai palvelua tehokkaammalla kustannusrakenteella
kuin kilpailijat. Laatu ei kuitenkaan saa hinnan mukana laskea, tai jos laskee, niin kilpailijat
vaihtuvat toisiin. (Osterlund, 2016.)
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Kuva 9 Ostopaatos ja tunteet (mukaillen Somervuori, 2019)

Somervuoren mukaan tuotteen tai palvelun hintaan yhdistyy tunnetiloja, jotka vaikuttavat
ostopaatokseen. Halpa hinta lisdd ostohalukkuutta, mutta laskee tuotetta tai palvelua kohtaan
kohdistuvaa tunnetilaa. Kallis hinta luo mielikuvan korkeammasta laadusta, mutta ei luo niin
paljon tunnetta asiakkaalle kuin keskihintainen tuote, kuten kuvasta yhdeksédn n&hd&an.
Keskihintaisella tuotteella seka ostohalukkuus, etté tunnetila ovat korkeimmillaan. Tunnetilasta
puhuttaessa tulee miettineeksi, mita merkitysta silla yritykselle loppuen lopuksi on. Tunnetilan
kasvattaminen lisdad arvoa asiakkaalle illuusion tuotteen tai palvelun merkityksellisyyden
muodossa. Tuotetta tai palvelua myytdessé asiakkaat antavat arvioita ja huomioarvoa uusille
asiakkaille. Tunnetilaltaan korkeamman oston asiakkaat antavat paremmat arviot ja suosittelut
tuotteelle tai palvelulle, jolloin hinnan merkitys laskee. Hinnan merkityksen laskiessa sita
voidaan nostaa ja asiakkaalle syntyy edelleen sama arvo kuin ennenkin. (Somervuori, 2019,
5.8-12.)

Hinnoittelumalleja on kymmenia erilaisia, mutta ne voidaan jakaa kayttotarkoituksen mukaan
kolmeen paédkategoriaan: asiakaslahtdisiin-, kustannuspohjaisiin- ja Kkilpailuperusteisiin
hinnoittelumalleihin (Blythe, 2008, s.155-163). Taman tyon tuotoksena oleva hinnoittelumalli
on kustannuspohjainen hinnoittelumalli, koska se perustuu omien tyontekijoiden tuntimaarien
pohjalta muodostuvaan kattohintaan. Mallia hyddynnetdan tarjouskilpailuissa, mutta
hinnoittelu perustuu kustannusperusteiseen hinnoitteluun. Kilpailuperusteinen hinnoittelumalli
on kuitenkin yksi yleisimmista tavoista tuotteiden tai palvelujen hinnoittelussa, jonka vuoksi

sité kaytetdan l&hes kaikilla aloilla (Lopez, 2014, s.103). Hinnoittelumalli on tehtavaluetteloon
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sidottuna vaikea muuttaa kilpailuperusteiseksi, koska tuntimaaréat ja niiden hinnoittelu on taysin

lapindkyvéé asiakkaalle.

Joissain tilanteissa paras vaihtoehto hinnoittelumallille voi olla yhdistelm& eri
hinnoittelumalleista. Tyypillinen malli, jossa hinnoitteluja yhdistetdan, on perusmaksu, johon
tulee péalle joko kéayttdon tai ominaisuuksiin perustuva lisakustannus. Mallien taytyy kuitenkin
ottaa huomioon erilaisia vaikuttavia tekijoitd kuten l&pindkyvyys, kannattavuus,
markkinoitavuus ja oikeudenmukaisuus asiakkaiden vélilla. Yksinkertainen hinnoittelumalli
saattaa olla liian suoraviivainen, jolloin yhdistelm&mallien vahvuudet tulevat esiin. Esimerkiksi
hinnoittelumalli voi ottaa huomioon asiakkaan tarpeet kdyttomaarén tai heidan tarvitseman
laadun suhteen (Sipild, 2003, s.247.) Monimutkaisia tuotteita tai palveluja tarjottaessa seka
asiakkaalle etta  yritykselle voi olla paras ratkaisu tarjota  kolmiosaista
yhdistelm&hinnoittelumallia, joka yhdistdd perus-, kuukausi- tai vuosi- sekd kayttoon
perustuvan maksun. Kyseisella hinnoittelumallilla asiakas valttaa yliméaraiset kustannukset ja

yritys saa itselleen jatkumon asiakassuhteeseen. (Sipild, 2003, s.249.)

2.8 Hinnoitteluun vaikuttavat tekijat

Kiteytettynd aikaisemmista kappaleista voidaan nahda yhteenvetona hinnoitteluun vaikuttavia
tekijoitd olevan seitseman kappaletta, ainakin rakennusalan palveluita hinnoitellessa. Niita
ovat, asiakasarvon lisdédminen, asiakkaan odotukset, kilpailu, toimintamalli, laatu / osaaminen,
asiakastuntemus ja toiminnan kannattavuus. Eri tekijoill& on eri painoarvoja ja arvot voivat
vaihdella eri asiakkaiden valilla. Esimerkiksi tutulle asiakkaalle voidaan laskea hintaa, joka
pienentdd omaa katetta, mutta titd ei voida tehdd Kkaikille. Tutulta asiakkaalta saa
todenndkdisesti  jotain  vastineeksi myOhemmaéssd vaiheessa tai ainakin yllapitaa
asiakassuhdetta, jos ei muuta. Asiakasarvon luomisella ja oman toiminnan kannattavuudella
ovat suurimmat painoarvot. Tarkeintd on vastata asiakkaan tarpeisiin ja yllapitdd omaa
toimintaa. N&ma kaksi ovat hinnoittelun kulmakivet, joiden ympdrille rakennetaan muista

tekijoistd kokonaisuus.

Hinnoittelun tekijat kattavat laajasti palvelualojen ja tuotteiden hinnoittelun, mutta

teoriaosuudessa ei perehdytty esimerkiksi korkean teknologian tuotteisiin tai taiteeseen, jossa
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hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita on vieldkin enemmaén. Palvelualat eivat ole niin
suhdanneherkkid, kuin teollisuusala (Palta Ry, 2020.) Suhdanneherkillé aloilla hinnanvaihtelut
ovat suurempia, mutta rakennusala lukeutuu myds niihin aloihin. Rakennusalalla

konsulttipalvelut eivét ole niin suhdanneherkkia kuin tyotilaukset.

2.9 Yhteenveto kirjallisuuskatsauksesta

Kirjallisuuskatsauksessa on kartoitettu hinnoittelumalliin vaikuttavia tekijoitd. Kuvassa 10 on
esitetty tekijoiden vaikutukset keskendén toistensa vélilla. Toimintolaskennan osuus on ainoa,
joka vaikuttaa pelkastadn hinnoittelumallin toimintaan, mutta muiden tekijoiden vélilla on

-~ .
S

«— Tarjouslaskenta

yhteyksié toistensa valilla hinnoittelumallin lisaksi.

Rakennuttamispalvelut — Asiakas

Tehtévaluettelot —

I-Ilnno rtteluurl .
vaikuttavat tekijat

Toimintolaskenta Hinnoittelu

Kuva 10 Yhteenveto kirjallisuuskatsauksesta

Rakennuttamispalvelut, on palvelu asiakkaalle, jota yrityksemme tarjoaa. Palvelut maaraytyvat
padosin tehtavaluetteloiden pohjalta, joista osa on joko lakiséateisid ja osa helpottaakseen
asiakkaan hankkeen etenemist, tai tuodakseen heille muuta lisdarvoa, kuten rahoitus-, tuotto-
ja kustannuslaskelmat. Hinnoitteluun vaikuttavat tekijat vaikuttavat hinnoittelun kautta
tarjouslaskentaan, joka puolestaan vaikuttaa yritysten véliseen kilpailuun. Tarjouskilpailun
voittaminen maérittdvat asiakassuhteet, joista myohemmassd vaiheessa voi syntya
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puitesopimuksia, jolloin  tarjouskilpailun tarve katoaa hankkeiden ldpiviemisen

helpottamiseksi.

Kirjallisuuskatsaus luo kattavan pohjan hinnoittelumallin luomiselle ja siind huomioitaville
asioille. Asiakkaan osuus on tarke& yrityksellemme, jotta yritys pystyy kehittdmadn omia
asiakassuhteitaan. Kirjallisuuskatsauksen avulla yritys ymmartdd paremmin, mitkéd tekijat
todellisuudessa tuottavat asiakkaalle lisdd arvoa, joka on asiakkaan ndkdkulmasta yksi
tarkeimmistad syistd valita palveluntuottajia. Asiakkaan odotuksiin ja laatuun pystytdéan

vastaamaan paremmin hinnoittelumallin avulla.
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3 HINNOITTELUMALLI

3.1 Aineiston valinta

Hinnoittelumallin algoritmi  perustuu yrityksen toteutuneiden tarjousten laajuuteen,
vaikeustasoon, tuntimaariin ja tuntihinnoitteluun. Tavoitteena on etsia riittdva maara erilaisilla
variaatioilla olevia toteutuneita projekteja, jotta saadaan tarpeeksi kattava pohja, jonka
perusteella hinnoittelumalli laskee uudet tulevat tarjoukset. Riittdvaksi maaraksi on méaaritelty
noin 50 erilaista projektia, jolloin hajonta ja keskiarvot ovat riittavélld tasolla. Tiedon
kerddmisen haasteena on I0ytaa sopivissa maarin hajautettuja projekteja seké maantieteellisesti,
ettd vaikeustasoltaan. Hinnoittelumalli tulee kotimaan laajuudelta k&yttoon, jolloin arvojen on
pakko perustua koko maan hintatasoon. Pédakaupunkiseudulla ja erityisesti puitesopimuksella
olevissa tarjouksissa on usein korkeammat tuntiveloitushinnat, joiden huomioonottaminen

vaikeuttaa puitesopimusten ulkopuolella tehtdvia tarjouksia.

WSP Finlandilla on kymmenien vuosien ajalta tarjouspyyntoja ja toteutuneita kohteita. Kaikkia
ei kuitenkaan voida hyvaksya hinnoittelumallin dataksi, joko vajanaisten tietojen tai
vanhentuneen datan vuoksi. Tavoitteena on Ioytada alle kaksi vuotta vanhoja toteutuneita
tarjouksia, jolloin data on mahdollisimman tuoretta. Harvinaisimpien kohteiden osalta tasséa on
tehtdva poikkeus, jotta dataa ylipadtd&n saadaan kerrytettyd. Naiden kohdalla ajallinen rajaus
on asetettu kolmeen vuoteen. Dataan ei myodskaan hyvéksyta turvaluokiteltuja kohteita, joka
entisestadn vaikeuttaa kaikkien vaativimpien kohteiden l6ytamista. Turvaluokitellut kohteet
ovat arkaluonteisia ja ne tulee joka tapauksessa tarjota aina tapauskohtaisesti, tdman vuoksi
niitd ei hyvaksyta dataksi.

3.2 Mallinnusprosessi

Mallinnusprosessia edeltdd teoriaosuus, jonka avulla tiedetddn mitka tekijat vaikuttavat
hinnoitteluun. Teoriaosuudesta selvidd hinnoiteltavat palvelut ja miten hinnoittelumalli
rajataan. Rajaaminen on olennaisessa osassa hinnoittelumalliin tulevien valintavaihtoehtojen

luomiselle, jotka pyritddn pitdmaan tarpeeksi laajoina, ettd hinnoittelumallista saadaan
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tyyliltd&n yksinkertainen ja helppokayttdinen. Implementointivaiheessa hinnoittelumallin
menestyksen avaintekijand on kayttajaystavallisyys ja luotettavuus. Jos mallista jaa

jompikumpi uupumaan, sen kéytt6 jaa kokeilutasolle.

Hinnoittelumallin ~ luominen  aloitetaan  aineiston  kerédamisella laskentataulukkoon.
Laskentataulukon datan perusteella luodaan hinnoittelumallin algoritmiin arvot, joiden avulla
lasketaan tarjoukseen tuntimaarat. Malli erottelee projektipaéllikon, projekti-insindorin,
valvonnan seka muiden kustannukset automaattisesti valittujen toimintojen mukaan. Muut-

osio pitaa sisalldan esimerkiksi tyoturvallisuus- terve talo- ja tietomallikoordinaattorit.

Hinnoittelumallin luomisen jélkeen sitd testataan todellisilla tarjouspyynnéilld. Tarjouksen
laskennan jalkeen sen summia verrataan todelliseen tehtyyn tarjoukseen. Tassé tyovaiheessa
tehdddn hienosaato algoritmin arvoihin, jotta niistd saadaan mahdollisimman todenmukaiset.
Seuraava hienosaaté hinnoittelumallille pitdd tehd& noin vuoden kuluttua sen kéyttéonotosta
riittdvan datan varmistamiseksi. Jos vertailukelpoisia tarjouksia ei saada riittdvaa maaraa,
simuloinnissa kaytetddn Kkuvitteellisia arvoja. Kuvitteelliset arvot osoittavat miten
hinnoittelumalli kayttaytyy eri skenaarioissa, mutta se ei kerro miten tarkalleen hinnoittelumalli

pystyy tuottamaan tarjouksen ilman tuntimadrien oikaisua.

3.3 Hinnoittelumallin algoritmi

Tutkimusprosessin osatuotoksena on laskentataulukossa oleva tilasto, josta I0ytyy vanhat
toteutuneet tarjoukset jaoteltuina aikaisemmin mainittujen perusteiden mukaan. Tilastoon on
poimittu pelkéstdan hinnoittelumalliin vaikuttavia arvoja, jonka vuoksi sen hyédynnettavyytta
muualla ei ole todettu tarpeelliseksi. Laajennetuilla arvoilla tilastoa olisi voinut hyodyntaé
esimerkiksi tarjousten kehityksen seurannassa, mutta siihen kayttoon I6ytyy omat tiedostonsa
jo ennestdan. Olemassa olevissa yrityksen sisdisissé tilastoissa oli 10ydettavissa yksittéisia
tarvittavia arvoja, mutta tehokkaimmaksi tavaksi tutkimusprosessin eteenpéin viemiselle

todettiin, ettd kokonaan uuden tilaston luominen olisi tarpeellista.

Arvot, joita tilastosta hyddynnetddn ovat tuntihinnat, kdytetyt tuntimaarat, hanketyyppi,

toteutusmuoto ja projektin kesto kuukausina. Nama tiedot riittdvat hinnoittelumallin kertoimien
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luomiseksi tarjouksessa olevan kokonaishinnan saamiseksi. Hinnoittelumallissa laskennalliset
tuntimadrat muodostuvat projektin ominaisuuksien mukaan. Tilaston pohjalta on luotu
keskimaaraiset tuntimaarat, jotka eivat viela sellaisenaan riittaneet kertoimiksi. Aéaripaiden
vertailukohteita oli huomattavasti vahemman kuin normaaleja tai hieman normaalista
poikkeavia projekteja. Kyseisissa hankkeissa tuntimadrat tulee oikaista korjaussarakkeen

avulla.

Algoritmien maarittdmisessa kaytettiin kolmea eri tietoldhdetta jokaisen kohdan tayttamiseksi.
Yksi lahde oli luotu tilasto, toinen perustui poikkeuksellisen vahvaan kokemukseen
tarjouslaskennasta ja hankkeiden johtamisesta ja viimeisend Projektinjohtorakentaminen ja
muita palvelumuotoja, 2019- Kkirja. Kirjan avulla pystyttiin maarittdméaan eri hanketyyppien ja

toteutusmuotojen teoreettiset vaikutukset.

Matkaveloituksen ajonopeuden keskiarvon madrittdminen on hankalaa ottaen huomioon
hinnoittelumallin kaytdon koko maassa. Eteld-Suomessa ajonopeuksien keskiarvot ovat
pienempid kuin Pohjois-Suomessa taajama-alueiden vuoksi. Keskiarvon maarittdmistéa
helpottaa puolen tunnin portaittainen veloitus matka-ajalta ja kilometrikorvauksen suuruus
kilometrien mukaan. Tamén takia malliin lisattiin oma kohtansa matkakulujen arvioimiseksi,
johon syo6tetdadn kohteen etdisyys toimistosta ja siihen kuluva matka-aika. Malli laskee nédiden
syotettyjen arvojen perusteella matkojen hinnat jokaiselle hankkeessa mukana oleville

henkiloille.
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3.4 Hinnoittelumallin rakenne

Hinnoittelumalli on Excel- tiedosto, jossa on 14 vililehtea. HIR 18 tehtdvaluetteloon perustuvia
vililehtid on 11 kappaletta (osat A-K) ja niiden liséksi on lisatty omat vélilehtensé tarjoukselle,
kuvaajille ja valvonnan osuudelle. Tarjous- vélilehti toimii kansilehtend, josta 16ytyy kohteen
perustiedot ja yhteenveto Kkaikista Vvélilehdistd. Hinnoittelumallille tehd&an erilliset

kayttoohjeet, jotka jaavat yrityksen omaan kayttoon.

Tarveselvitys (A) Kuvaajat
Hankesuunnitteluvaihe (B)
Suunnittelun valmistelu (C)

Ehdotussuunnittelu (D)
Yleissuunnittelu (E)

Rakennuslupatehtavat (F)
Toteutussuunnittelu (G}
Rakentamisen valmistelu (H)
Rakentaminen (I)
KayttGonotto (J)
Takuuaika (K)

Tarjous

Valvonta

Kuva 11 Hinnoittelumallin rakenne

Hinnoittelumallin tayttdminen aloitetaan Tarjous- vélilehden hankkeen perustietojen
tayttamiselld. Taman jalkeen tarkastetaan tehtavéluetteloiden tehtdvakohtaiset tuntimaéarat,
sekd tehdaan lisavalinnat. Mikali kaikkia lisdvalintoja ei ole ilmoitettu tarjouspyynndssa, niin
ne tulee kysyé asiakkaalta ennen tarjouksen lahettdmista. Lisévalintojen merkitys tarjouksen
kokonaishintaan on suuri. Viimeisena taytetddn valvonnan kayntien ja kokousten lukumaarét.
Tietojen tayttdmisen jalkeen tarjous- valilehdelld ndkyy kokonaissummat kaikista
kustannuksista seka kuvaajat- vélilehdella herkkyysanalyysi, lisdvalintojen ja tuntijakauman
kaaviot.
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3.5 Hinnoittelumallin kaytto

Hinnoittelumallin kéytté on suunniteltu mahdollisimman helppokayttoiseksi silla periaatteella,
ettd kuka vain yrityksessa tyoskentelevd voi tarvittaessa laskea mallin avulla alustavan
tarjouksen. Projektinjohdon laskentaan tarvitaan l&ht6tiedoiksi vain muutama arvo, jotka
saadaan tarjouspyynndstd, mutta valvonnan lahtotietoja ei vélttamatta I6ydy tarjouspyynndosta.
Mikali tarkempia l&ht6tietoja ei ole tarkennettu tarjouspyynndssd, ne voidaan tarjota

yleisimmilla vakioarvoilla.

Taulukko 2. Taytettavéat perustiedot

Hanketyyppi Asunnot
Toteutusmuoto Padurakka
Projektinjohdon vaihe Tarveselvitys
Bruttoneliot 5000
Hankkeen kesto (kk) 13

Taulukko on ote hinnoittelumallista, jossa nakyvat tarvittavat lahtotiedot. Hanketyyppi,
toteutusmuoto ja projektinjohdon vaihe valitaan pudotusvalikosta tarjouspyynnén tietojen
mukaan. Syoétettdvat arvot ovat bruttoneliot (brm?) ja hankkeen kesto kokonaisuudessaan
suunnittelusta hankkeen luovutukseen. Takuuaika ei siis sisélly hankkeen kestoon. Jokainen
valinta vaikuttaa omalta osaltaan tuntimaarien arvioon. Kaikki taytettavat perustiedot 16ytyvat

tarjouspyynnosta.

Osa tarvittavista tiedoista ei 10ydy tarjouspyynndsta. Arvoja ei kuitenkaan tarvitse tuottaa itse,
vaan ne l0ytyvat tarvittaessa olemassa olevista kaavioista. Sy0tettavét arvot ovat tuntihinnat,
kohteen etédisyys toimistosta ja matkaan kuluva aika. Tuntihinnat otetaan yleisimmissa
tapauksissa SKOL- tuntihinnastosta tehtdvan mukaan. Poikkeuksia ovat puitesopimukset, tai
muut tilanteet, joissa SKOL- hinnastoa ei noudateta syysta tai toisesta. Syotettava etdisyys
saadaan kayttamélla karttapalvelua toimiston ja kohteen osoitteen valilla. Samalla saadaan

matkaan kuluva aika, joka syttetd&n puolen tunnin tarkkuudella. Hinnoittelumalli laskee
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matkojen hinnan suuntaan ja toiseen automaattisesti, siséltden 0,44€/km matkakorvauksen
(2021).

Taulukko 3. Tuntihinnat ja matkat

Tuntihinta Matkojen hinta
Projektipaallikko 100,00 € 226,40 €
Projekti-insindori 90,00 € 206,40 €
Valvonta 90,00 € 206,40 €
Muut 85,00 € 196,40 €
Matka km 30,0
Matkaan kuluva aika 1,0

Syotettydan taulukoiden 2. ja 3. lahtttiedot, hinnoittelumalli on jo laskenut alustavan
tarjouksen. Molemmat taulukot ovat hinnoittelumallin Tarjous- valilehdelld, joka toimii koko
hinnoittelumallin kansilehtend. Kansilehti 16ytyy esimerkkiarvoilla liitteestd 2. Ennen
tuntimadrien mahdollista oikaisua, syotetddn valvonnan lahtotiedot Valvonta- vélilehdelle.
Hinnoittelumalli laskee automaattisesti oletusarvot yleisimpien kéytantdjen mukaan.
TyOmaakéayntiin kuluva tuntiarvio on ainoa arvo, joka pohjautuu hankkeen bruttonelidihin,
koska pieneen kohteen Kiertdmiseen kuluu vahemman aikaa kuin suuren, mutta esimerkiksi
tydmaakaynnit pysyvét oletuksena koosta riippumatta yhdessa kdynnissd viikkoa kohden.
Kaikki arvot ovat kuitenkin muokattavissa, mikéli tarjouspyynndssa on esimerkiksi pyydetty
valvomaan tihedmmin tai harvemmin. Kokouksien tuntiarvio on oletuksena kaksi tuntia, koska
se on yleisin kokoukseen kuluva aika ottaen huomioon my6s muut hoidettavat asiat tyémaalla.
Kokousten kappalemé&éara on oletuksena yksi kappale kuukautta kohden rakentamisen aikana.
Mikali valvoja osallistuu tyémaakokousten lisdksi urakoitsijapalavereihin, tdytyy kokousten
lukumé&arad nostaa. Syotettavissa lahtotiedoissa ei ole mukana esimerkiksi mallitarkastuksiin
osallistuminen, jotka loytyvat lisdvalintaisena hinnoittelumallin Rakentaminen- valilehdelta.
Valvontaan kohdistuvat lisévalinnat tulevat nakyviin arvioituina tunteina sekd Valvonta- ett

Tarjous- vélilehdelle.
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Taulukko 4. Valvonnan lahtotiedot

Tyoémaakdyntid/vko 1
H / Tydmaakdynti 2
Kokoukset / kpl 12
H / kokous 2

Taulukosta 4. ndhdaan valvonta- valilehden syotettavat arvot. Hinnoittelumalli laskee alustavat
ehdotukset arvoille automaattisesti jokaiseen kohtaan, jotka tulee tarkistaa ennen tarjouksen
lahettdmistd. Kokouksien oletusmaaréksi on oletettu yksi kappale kuukautta kohden
rakentamisen aikana. Kaytanndssa tama tarkoittaa tydmaakokouksiin osallistumista, jotka ovat
lahes poikkeuksetta kuukauden vélein. Mikali valvoja osallistuu my6s urakoitsijapalavereihin,
niiden kappalemé&aré tulee lisatd kokoukset- kohtaan. Kokousten kestoksi on asetettu kaksi
tuntia oletuksena, jota voi tarvittaessa muuttaa. Muut kokoukset tulevat esiin tehtavaluettelossa,

jotka automaattisesti lisadntyvat valvojan kokonaistunteihin.

TyOmaakéynnit ndkyvat taulukossa 4. oletuksena yhtend kéyntina viikossa. Mikéli k&ynteja on
enemman, niin kdyntien lukumaara laitetaan kokonaislukuna. Mikali kdynteja olisi esimerkiksi
vain kahden viikon vélein, laitetaan kdyntimaariin murtoluku 0,5. Mikaéli tarjouspyynté tulee
tehtdvaluetteloon sidottuna, valvojan kaynteja tulee todella harvoin alle kerran viikossa.
TyOdmaakéynnin kesto tulee oletuksena kohteen bruttoneliiden mukaan, pienemmén kohteen
kiertdmiseen kuluu vdhemmaén aikaa kuin ison, mutta kdytetty tuntim&ara on hyva tarkistaa

ennen tarjouksen allekirjoittamista.
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3.5.1 Tuntimaérien oikaisu

Hinnoittelumalli osaa ottaa huomioon hankkeisiin liittyvdt ominaisuudet, mutta
rakennushankkeiden ollessa yksiloitd, tamé ei aina riitd. Vastaavilla l&htotiedoilla olevat
kohteet saattavat olla esimerkiksi tilaajasta, tontista, rakennustavasta tai muusta syysta erilaisia
sekd projektinjohdon, etta valvonnan ajankéyt6lté erilaisia. Hinnoittelumallin tuntiperusteinen
jaottelu l&htotietojen mukaan toimii arviolta noin 80% tapauksista, jotka ovat luonteeltaan
“normaaleja”. Haastavissa tai muuten erikoisemmissa hankkeissa tuntimiédrdt on kéytava
tarkemmin kohta kohdalta 1api ja tulkita onko hinnoittelumallin arvioima tuntimé&aré kyseiseen

kohteeseen sopiva.

Tuntiméaarien oikaisu vaatii kokemusta tarjouslaskennasta. Hinnoittelumallin perusperiaate on,
ettda mallia kayttamalla tarjouslaskijan kokemuksen merkitys tarjouslaskennasta véhenee.
Tuntimé&arien oikaisu on kuitenkin tehtdva joko kokeneemman tarjouslaskijan kanssa yhdessa
tai antaa koko tehtdva tarjouksesta vastaavalle henkil6lle. Oikaisu on hyva katsoa lapi aina

tarjousta tehtdessa, mutta tavanomaisissa kohteissa tamé vélivaihe ei ole valttamaton.

H RAKENTAMISEN VALMISTELU
Tarjouslaskentaa varten
RR =r kel ryhtyvin lakisditeiset velvollisundet Arvio Korjaus Toteutunu
Tunnus |Valinta [ Tehtivi Tulos Tunnit Tunnit Tunnit
H1 Edellytysten toteaminen
Valitun urakkamuodon edellyttimit suunnitelmat laadittu ja hyviksytty
H2 Valmistelu
H2.1 Hankkeen tavoitteiden tarkistus
Hankkeen tavoitteiden tarkistus 1
E |Osallistutaan tilaajan ohjaus- ja jehtoryhmiin ja erillispalavereihin g -2
Piivitetidn riskienhallintasuunnitelma Riskienhallintasuunni|3 1
telma
[H3 Kéynnistiminen
|H 31 Toteutusmuodon tismentiminen
Tasmennetdin urakkamuoto tai muu tyén teettimistapa Urakkachjelma 1
Madritellddn (/pAitetidn) tilaajan ( ja/tai kiyttdjin) hankinnat Urakkaochjelma, hank |1
intarajaliite
|H3.2. Julkisten hankkeiden erityistehtivit

Kuva 12 Esimerkki tuntien oikaisusta

Kuvassa 12 on esimerkki rakentamisen valmistelu- valilehdelta. Jokaisella vélilendelld on
samassa kohdassa Korjaus- sarake, jonka avulla oikaisu toteutetaan. Kyseisessa esimerkissé
erikseen valittavassa kohdassa “Osallistutaan tilaajan  ohjaus- ja johtoryhmén
erillispalavereihin™ on kohteen lahtotietojen perusteella arvioitu 10 kaytettadvad tuntia, joka on
oikaistu -2 tunnilla. Talla tavalla arvioituun tuntimaaraan tulee kahdeksan tuntia, joka olisi tdssé

esimerkissd parempi arvio. Vastaavasti kohdassa “Piivitetdén riskienhallintasuunnitelma”
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oletuksena olisi lahtotietojen perusteella kaksi tuntia, joka on oikaistu yhdelld tunnilla, jolloin

kokonaisarvioksi muodostuu kolme kéytettavaa tuntia.

142 Yllapidon jarjestiminen

=)

Varmistetaan isanndinti- ja huoltotoimen organisointi

Huolehditaan luovutusdokumenttien toimittamisesta ylldpito-organisaatiolle
F— =

s Tilojen

E [Varmistetaan kiyttijille luovutettavien tilojen sopimuksenmukaisuus
[ | E |Sovitaan erikseen kiyttdjan ehdottamiin lisi- ja muutostdihin liittyvista tehtavista
‘Tu.los R kiyttdonotto Yhteensi 53,0 1,0 0,0 2,0
jekti 1.0 0.0 0,0 0,0
Projekti-insind8ri 38.0 -2,0 0,0 1.0
Valvoja 12,0 3.0 0.0 1.0
Muut 2,0 0.0 0.0 0.0
Yhteensa 53,0 1,0 0,0 2,0
Projektipaallikko 1,0 0,0 0,0 0,0
Projekti-insin6ori 38,0 -2,0 0.0 1,0
Valvoja 12,0 3,0 0.0 1,0
Muut 2,0 0,0 0.0 0,0

Kuva 13 Esimerkki oikaistujen tuntien vaikutuksesta

Kuvassa 13 nédhdaan esimerkki oikaistujen tuntien vaikutuksesta Rakennuksen kéyttéonotto-

valilehdeltd. Vastaava taulukko 10ytyy jokaisen vélilehden alaosasta, jossa nakyvat arvioidut

tuntimadrat, korjatut tuntimaarét, toteutuneet tuntiméardt (hankkeen valmistuttua) seka

kohteessa kaymisten lukumaard. Arvot nédkyvat sekd yhteensa- rivilla, ettd jokaisen

hankkeeseen osallistujien mukaan eriteltyind. Esimerkkilaskelmassa valvojan tuntimadraan on

oikaistu yhteensd kolme tuntia enemman kuin oletuslaskelmassa. Vastaavasti projekti-

insindorin kohdalla kéytettavien tuntien kokonaismaara on vahentynyt kahdella.
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3.5.2  Hinnoittelumallin kuvaajat

Hinnoittelumalliin on luotu kolme interaktiivista kuvaajaa, jotka eldvét hinnoittelumalliin
syotettyjen arvojen mukaan. Monista vaihtoehdoista malliin paadyttiin kolmeen eri kuvaajaan,
jotka kuvaavat tuntijakaumaa, lisavalintojen vaikutusta sek& luovat herkkyysanalyysin

riskikertoimien mukaan.

Tarveselvitys
Hankesuunniteluvaihe
Suunnittelun valmistelu
Ehdotussuunnittelu

Yleissuunnittelu

Rakennuslupatehtavat

Toteutussuunnittelu
Rakentamisen valmistelu
Rakentaminen
Kayttoonotto

Takuuaika

Valvonta

Kuva 14 Hinnoittelumallin tuntijakaumakaavio

Kuvassa 14 néhdaan tuntijakaumakaavio, joka ottaa huomioon Kkaikkien projektissa
tydskentelevien tyontekijoiden tuntimaarat eri vaiheissa. Yksittéisten tyontekijoiden arvioidut
tuntimadrat ovat nakyvissa kansilehdelld, joten niiden lisdédminen tuntijakaumakaavioon ei
tuonut mitdédn lisdarvoa, mutta enemmaénkin tekivat kaaviosta vaikeampilukuisen.
Tuntijakauman tarkoituksena on ennen aikataulun luomista hahmottaa asiakkaalle eri vaiheisiin
kuluva aika. Kaavioita luettaessa tulee kuitenkin ottaa huomioon myds kolmannen osapuolen
ajankéayttd, esimerkiksi rakennuslupatehtdavissd, joka on projektinjohdon osuudelta yksi
pienimmistd. Rakennusluvan saaminen voi kuitenkin viedd enemman aikaa, joka on

riippuvainen kunnasta, hanketyypistd, ajankohdasta ja muista vaikuttavista tekijoista.
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Kuva 15 Hinnoittelumallin lisdvalintojen kaavio

Kuvassa 15 n&hdaan hinnoittelumallissa olevien lisévalintojen vaikutus eri vaiheissa.
Lisévalinnat ovat tilaajan erikseen pyydettavia valintoja, jotka rakennushankkeeseen ryhtyva
voi halutessaan tehdd joko itse tai ulkoistaa kolmannelle osapuolelle. Muutama valintakohta
liittyy korjausrakentamiseen tai jos tontilla on olemassa oleva jokin muu korjattava tai purettava
rakennus, mutta padosin valinnat ovat verrattavissa lisdvarusteisiin, jotka asiakas valitsee oman
nakemyksen ja osaamisen mukaan. Esimerkkikuvaajassa valinnoista on valittuna lahes kaikki,
joka ei tule olemaan todellisuus kaikkien asiakkaiden kohdalla. Kuvaajan oikean reunan arvot
néyttavat valintojen lukumaéran ja vasen niiden kustannuksen. Kuvaajasta nakee punaisella
kokonaismaérat valittavissa olevista tehtévistd ja siniselld asiakkaan valitseman tehtdvat.
Vihred viiva kuvastaa valintojen kustannusvaikutusta tarjoukseen eri vaiheissa. Valintojen
kokonaishintaa ei ole lisatty kuvaajaan, koska se 10ytyy herkkyysanalyysistéa.
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* Tunnit

Kuva 16 Hinnoittelumallin herkkyysanalyysi

Kuvassa 16 ndhdaan mallin luoma herkkyysanalyysi. Analyysi pitéé sisallaan jokaisen erillisen
tyontekijan osuuden kokonaishinnasta siniselld ja omien riskikertoimien avulla laskettujen
riskien osuudet punaisella. Yhteensa- kohta nédyttad koko tarjouksen hinnan ja riskivaran.
Riskikertoimet muodostuvat tuntimdarien ennustettavuuden mukaan. Tyon luonne vaikuttaa
olennaisesti ennustettavuuteen, jolloin osa on vaikeampi ennustaa tarkasti kuin toiset.
Projektipaallikon ja muiden pienempien osakokonaisuuksien ennustettavuus on helpompaa,
jolloin niiden riskikerroin on vain 5 %. Projekti-insind6rin suuri tyoémaara nostaa
ennustettavuuden haasteellisuutta, jonka vuoksi riskikerroin on 10%. Valvontatyd on
suurimmaksi osaksi kohteessa kdymista ja kdyntien lukumaaré vaihtelee suuresti sen mukaan,
miten paljon on mahdollista katsoa yhdellda k&ynnilla. Esimerkiksi malliasennusten
katselmukset voidaan suorittaa alle puolessa tunnissa muun tydémaakierroksen yhteydessa,
mutta jos syysta tai toisesta joudutaan kdymaan kohteessa pelkastdaan malliasennuksen takia,
niin kaytettavié tunteja saattaa tulla jopa viisi riippuen matkaan kuluvasta ajasta. Ndiden syiden
takia valvonnan riskikertoimena kaytetddn 15 %. Valintojen osuus ndyttdd kaikkien
lisdvalintojen kokonaissumman ja sitd pystyy vertaamaan koko tarjouksen hintaan niiden
ollessa vierekkain. Kyseisessa esimerkissé valintojen maara on suuri, jolloin koko tarjouksesta
43 % muodostuu lisdvalinnoista. Herkkyysanalyysilla ei ole asiakkaalle juurikaan vaikutusta,
muuta kuin ettd he ndkevat kenen osuuksissa on suurimmat riskivarat. Analyysi on enemmankin
tarkoitettu tarjouksen laskijalle, joka voi oikaisun jalkeen katsoa analyysistd, mitk& ovat
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riskialttiimpia osuuksia. Analyysin tarkastelun jalkeen voidaan tehda vield viimeinen oikaisu
ennen tarjouksen allekirjoittamista. Kansilehdelle olisi mahdollista lisétd kohteen riskitason
valintakohta, jolloin hinnoittelumalli laskisi automaattisesti riskivarat lisadn kokonaishintaan.
Ongelmana on, ettei kokonaishintaa voida muokata koskematta tuntiméaariin, koska muuten
tarjouksen tuntiméaarét, tuntihinta ja kokonaishinta olisi enad yksiselitteisid. Riskitaso paatettiin
lisatd myohemmassé vaiheessa hinnoittelumallin kayttdonoton jalkeen, jolloin riskilisét tai

vahennykset voidaan lisata suoraan yksittéisiin tuntiarvioihin.

3.6  Hinnoittelumallin simulointi

Hinnoittelumallin simuloinnin tarkoituksena on tutkia todellisten tarjouspyyntéjen avulla
mallin toimivuutta. Simuloinnin avulla voidaan 10yt&4 aikaisemmin havaitsemattomia virheita
tai korjauksia esimerkiksi tuntimaarien arvioinnissa tai oletettavissa lahtétiedoissa. Simulointi
tapahtuu  mahdollisimman uusilla tarjouspyynnéilld, jotka on pyydetty HJR 18
tehtévéluetteloon sidottuina. Tarkoituksena on vertailla yrityksen ja hinnoittelumallin luomaa
tarjousta kesken&&n. Tavoite on pdaastd tarjouksessa mahdollisimman l&helle ilman
hinnoittelumallia luotua tarjousta, joka on hyvéksytty. Simulaatiossa korostuu HJR 18

tehtavaluettelon lisavalintojen maéard, koska niita ei ole tarkasti méaritelty tarjouspyynnoissa.

Simulointiin ei saatu kuin kaksi vertailukelpoista kohdetta, joiden tarjous on sidottu HJR 18
tehtavaluetteloon. Kaksi kohdetta antaa suuntaa, mutta lopullinen tarkkuusaste méaarittyy vasta
hinnoittelumallin kayttévaiheessa. Kohteina on kaksi tavanomaista projektinjohtohanketta,
joita yritys suurimmaksi osaksi tekee. VVahéisen tarjousméaéran vuoksi simulointi tehddan myos
kuvitteellisilla arvoilla. Kuvitteelliset arvot kertovat eri skenaarioiden vaikutukset, mutta ei
mallin tarkkuutta. Kuvitteelliset arvot valitaan vastaamaan mahdollisimman l&helle

tavanomaisia hankkeita, eli &&ripdiden simulointia ei tavoitella.
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Kuva 17 Tavanomaisen paivakodin simulaation liséavalintojen kuvaaja

Kuvassa 17 n&hddan tyypillisen pdivakotihankkeen simuloinnin lisévalintojen kuvaaja.
Kuvaajasta voidaan nahda, ettid lisdvalintojen osuus on alle puolet valittavissa olevista
lisdvalinnoista. Tastd huolimatta, lisdvalintojen osuus kokonaishinnasta on noin viidennes
kokonaishinnasta, joka osoittaa lisdvalintojen merkityksen tarjouslaskennassa. Kohteessa ei
haluttu projekti-insindoria lainkaan ja toimeksianto on asetettu tarjouspyynndssa alkavaksi
toteutussuunnitteluvaiheessa. Kokonaishinta oli hinnoittelumallilla laskettuna 4,8 % pienempi
kuin todellinen hyvaksytty tarjous. Eroa selittdd lisdvalintojen epétarkkuus, joita ei méaritelty
tarjouspyynndssa kuin osittain. Kokonaisuutta katsoen, hinnoittelumallin tarkkuus on hyvalla

tasolla, koska tuntiméaaria ei ole tassa vaiheessa oikaistu lainkaan.
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Kuva 18 Tavanomaisen paivakotihankkeen simulaation herkkyysanalyysi

Kuvassa 18 nahdaan vastaavaan tapaan tavanomainen paivakotihanke, joka on eri hankkeesta
kuin aikaisempi lisdvalintojen kuvaaja. Herkkyysanalyysissa huomio kiinnittyy uudelleen
lisdvalintojen merkitykseen, joka on tdssa hankkeessa edellistakin korkeampi. Simuloitu tarjous
oli 1,1 % korkeampi kuin todellinen tarjous, joka on ennen tuntimaérien oikaisua. Erona
todelliseen tarjoukseen on kilometrikorvausten kustannusten sisallyttaminen kokonaishintaan
hinnoittelumallissa, kun todellisessa tarjouksessa kilometrikorvausta ei ole arvioitu lainkaan.
IiIman kilometrikorvauksia kokonaishinta on 2,4 % pienempi hinnoittelumallilla laskettuna.

Simulaation myo6ta hinnoittelumalliin luotiin uusi algoritmi, joka siirtdd projekti-insin6orin
kaikki tuntimaarat projektipaallikon tunteihin, mikali tarjouspyynnosséa pyydetéan pelkastaan
projektipaallikdn palvelut. Tuntien siirto tapahtuu asettamalla projekti-insindorin tuntihinnaksi

nolla euroa.

Taulukko 5 Kuvitteelliset simuloinnit

Kesto | Projektinjohdon | Valvonnan
Numero| Hanketyyppi Toteutusmuoto Projektinjohdon vaihe | Brm”™ | (kk) hinta hinta Matkakulut Yhteensa Huom
1 Toimitila Projektinjohto Tarveselvitys 15000( 26 78T765€ | 57715€ 7050€ 143 530 € |Tarveselvitys
2 Toimitila Projektinjohto Ehdotussuunnittelu 15000( 23 39428€ | 57715€ 6 890 € 104 033 € |Ehdotussuunnittelu
3 Asunnot Suunnittele ja rakenna |Yleissuunnittelu 4000 | 16 28207€ | 21845¢€ 4870€ 54922 € |4000 brm’
4 Asunnot Suunnittele ja rakenna |Yleissuunnittelu 6000 | 16 29661€ | 30855¢€ 4870€ 65 386 € |6000 brm’
5 Teollisuus Elinkaarivastuu Tarveselvitys 11000 21 80170€ | 42840¢€ 5340€ 128 350 € |Teollisuus
6 Asunnot Elinkaarivastuu Tarveselvitys 11000 21 78550€ | 42840¢€ 5340€ 126 730 € |Asunnot
7 Asunnot Yhteisvastuu Toteutussuunnittelu 6000 15 20100€ | 38590€ 10610 € 69 300 € |Matka 90km / 1,5h
8 Asunnot Yhteisvastuu Toteutussuunnittelu 6000 15 20100€ | 27710€ 1180€ 48990 € |Matka 10km / 0,5h
9 Asunnot Projektinjohto Suunnittelun valmistelu | 4000 [ 16 69500€ | 19470€ 4840€ 93 810 € |80% Lisadvalinnat
10 |Asunnot Projektinjohto Suunnittelun valmistelu | 4000 | 16 42 550€ | 18610€ 4620€ 65 780 € |20% Lisavalinnat
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Taulukossa 5 n&hdadn eri skenaarioiden vaikutuksia simuloituna kuvitteellisilla arvoilla.
Simulointi tehtiin pareittain yksittaisilla muutoksilla, jolloin ndhdaan jokaisen kohdan vaikutus
erikseen. Numeroiden yksi ja kaksi erona on projektinjohdon vaihe, joista ensimmainen alkaa
tarveselvityksestd ja seuraava ehdotussuunnittelusta. Simuloinnissa muokattiin kokonaiskestoa
ehdotussuunnittelussa lyhyemmaksi, jonka avulla laskelmat ovat tdysin vertailukelpoisia.
Tarveselvitysvaiheessa alkava hanke on 38 % kalliimpi kuin ehdotussuunnittelussa alkava

hanke.

Seuraavana simulointiparina oli hankkeen bruttonelididen vaikutus. Numerot kolme ja nelja
ovat muilta arvoiltaan tdysin samat, lukuun ottamatta bruttoneliéiden maarédd, jotka ovat
toisessa 4000 brm? ja toisessa 6000 brm?. 2000 bruttonelidn kasvaminen nostaa seké valvonnan
ettd projektinjohdon kustannuksia. Suurempi vaikutus on valvonnassa, koska tydmaan

kiertamiseen ja mallikatselmuksiin kuluu enemmén aikaa. Prosentuaalinen vaikutus on 19 %.

Kolmantena simulointina oli hanketyypin vaikutus. Numeroissa viisi ja kuusi on ainoastaan
erona, etta toinen on teollisuuden kohde ja toinen asuntojen. Tama simulointi osoittautui
vaikutukseltaan vertailutuloksissa kaikista pienimmaksi ainoastaan 1 % kustannusten
nousemisella teollisuuden kohteessa. Simuloinnin tulokseen vaikuttaa myos lisavalintojen
maard, jotka muokkautuvat hanketyypin mukaan seké projektinjohdossa, ettd valvonnassa.
Lisavalinnat pidettiin simuloinnin aikana samoina kaikissa muissa kuin lisévalintojen

vertailusimuloinnissa, jolloin osa kokonaishintaan vaikuttavista lisdvalinnoista oli valitsematta.

Neljantena simulointina oli matka-ajan ja etaisyyden vaikutus. Muissa simuloinneissa ndma
arvot olivat muuttumattomina. Simuloinnissa oli kuvitteellinen tavanomainen kerrostalohanke,
joista toinen on 10 km padssa noin 30 minuutin ajomatkan pééssé ja toinen 90 km padssa, jonka
matka-aika on 1h 30min. Pienehkdssd hankkeessa matkakorvausten osuus kasvaa isommaksi
kuin suuremmassa, jota korostettiin simuloinnissa kayttamalla pienehkoa hanketta. 80 km ero
matkassa kasvatti prosentuaalisesti simuloinnissa toiseksi eniten 41 % muutoksella.
Matkakorvausten vaikutus kokonaishintaan oli suurempi kuin ennakkoon oli arvioitu, mutta
niitd ei yleensa arvioida kuin matkaan kuluvalta ajalta tarjouksessa. Ilman kilometrikorvauksia
hinnan muutos olisi samoilla arvoilla 23 %. Kilometrikorvaukset veloitetaan Idhes

poikkeuksetta valtion matkustussédnnén mukaisesti.
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Viimeisen simulointiparin tarkoituksena oli tarkastella lisdvalintojen vaikutusta tarjouksen
kokonaishintaan. Kohde pysyi muuten muuttumattomana, ainoastaan lisdvalintojen maaré
muuttui. Talla pyrittiin simuloimaan saman kohteen hintavaikutusta, jos lisavalintoja valitaan
suurempi lukumaard. Numerossa yhdeksan lisdvalinnoista oli valittuna 80 % ja numerossa 10
vain 20 %. Prosenttiosuus kertoo pelkastadan lisdvalintojen lukumaaréisen osuuden, eiké ota
kantaa lisévalintojen laatuun. Toiset lisdvalinnat voivat olla vain yhden tunnin arvoisia, kun
toiset voivat olla jopa 20 tuntia. Kokonaishinta kasvoi eniten 43 % muutoksella, jolla oli
odotusten mukaan ennakkoon arvioitunakin suurin vaikutus. Lisévalintojen kuvaaja ovat
esitetty kuvassa 19, josta nahdaan 20 % ja 80 % valintaméadrien kustannusvaikutukset jokaisessa

vaiheessa.

wee Yhteensa = Valittu 80% e \/3littu 20% Valintojen hinta 80% Valintojen hinta 20%

Kuva 19 Simulointien lisédvalintojen kuvaaja 20 % ja 80 % valintamaarilla
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Kokonaisuutta tarkastellen simuloinnissa pééastiin tavoitteisiin odotettua paremmin. Todellisten
hankkeiden 95 % tarkkuus on odotuksia parempi tulos, mutta tuloksessa pitdd huomioida, ettéa
tulos olisi voinut olla erilainen suuremmalla tarjousmaaréalla simuloituna. Kuvitteellisten
simulointien avulla todettiin suurimmaksi vaikuttavaksi tekijaksi odotusten mukaan
lisdvalintojen lukumaara. Yllattdvana tuloksena oli toiseksi suurin vaikutus matkakorvausten
muutoksella. Toisaalta on hyvd huomioida, ettd matkakulut veloitetaan valtion

matkustussdannén mukaisesti ja niita ei arvioida kuin siihen kuluvalta ajalta tarjouksessa.

3.7 Hinnoittelumallin hyodyt yritykselle

Asiakkaamme  alkavat  siirtymdan HJR 18  tehtdvéluetteloon  pohjautuvaan
tarjouspyyntémenettelyyn. Tarve tehtavéluetteloon pohjautuvasta hinnoittelumallista, joka
yhtendistdd koko yrityksemme tarjousmenettelyn, on ollut olemassa jo ennen tutkimustyon
aloittamista. Hinnoittelumallin luominen vastaa siis yrityksen omaan tarpeeseen jo pelkalla
olemassaolollaan. Mallin luominen aikaisessa vaiheessa antaa yritykselle lisdetua muihin

kilpailijoihin n&hden, joilla ei sellaista viela ole.

Tarjousmenettely yrityksessd on perustunut tuntien arvioimiseen, joka on pohjautunut jokaisen
tarjouslaskijan omaan kokemukseen ja nakemykseen. Hinnoittelumallin kayttédnotolla
tarjousmenettely toimii koko maassa yhtendisella tavalla. Hinnoittelumallin etuna on
oletusarvot, jotka muuttuvat pohjatietojen mukaan. Teoriassa tdma tarkoittaa sitd, ettd kuka
vaan yrityksemme tyontekijoista pystyy laskemaan tarjouksen tarjouspyynndn perusteella.
Todellisuudessa kuitenkin tuntien oikaisu taytyy suorittaa ennen virallista tarjouksen
lahettdmistd, joka vaatii tydpanostuksen kokeneemmalta tarjouksen tekijaltd. Normaaleissa
hankkeissa hinnoittelumalli osaa itse laskea riittdvan tarkat tuntimaarét, jolloin hienosaato

voidaan tarvittaessa jattaa pois.

Helppokayttdisyyden ansiosta hinnoittelumallia voidaan hyddyntdd muissakin  kuin
tehtdvaluetteloon pohjautuvissa tarjouspyynnoissa. Esimerkiksi kokonaishintaista urakkaa
laskiessa hinnoittelumallin avulla voidaan arvioida oma ajankdyttd, johon tarjous perustuu.
Hinnoittelumallia voi siis kdyttdd tyOkaluna tuntimadrien arvioimiseen, eik pelkdastéan itse

tarjouksen tekemiseen.
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3.8 Hinnoittelumallin vaikutus asiakkaaseen

Hinnoittelumallin avulla asiakas saa yksityiskohtaisen erittelyn tuntien jakautumisesta HIR 18
tehtdvaluettelon mukaan. Malli pit&& sisallaan asiakkaalle kohdennettuja valintoja, joita asiakas
voi halutessaan tehdé joko itse tai teettdd yrityksella. Malli luo lisdvalinnoista oman kuvaajan,
joka nayttaa valittujen lisdvalintojen maarét, kustannukset seka valittavissa olevien valintojen

kokonaismaaran.

Toisena hyotyné on selkeé hinnoittelu. Asiakas tietdd paljonko hankkeen osapuolet kayttavéat
kohteeseen aikaa kohteen eri vaiheissa. Kaikille asiakkaille tama ei vélttdmaétta ole oleellinen
tieto, mutta malli on luotu sellaisille asiakkaille, jotka pyytdvat tarjouksen HJR 18
tehtavaluettelon mukaan. Hinnoittelumallia voi kayttdd muulloinkin, jolloin asiakas saa tarkan

tuntierittelyn lisatiedoksi itselleen.

Hinnoittelumallilla saatu tarjous on kattohinta, jonka asiakas joutuu korkeintaan maksamaan.
Riippuen sopimuksesta, ty0 voidaan tehdd joko urakkaluonteisena tai toteutuneiden tuntien
perusteella. Hinnoittelumallin idea on laskea tuntiperusteinen ajankayttdlaskelma, joka
perustuu HIR 18 tehtévaluetteloon. Mikali alkuperdinen suunniteltu aikajakso ylittyy, niin
tehdaan joko lisatarjous paivitetyn aikataulusuunnitelman mukaan tai tehdaan ylimenevit tyot
tuntiperusteisena riippuen sopimuksesta. Kattohinta kattaa siis vain alkuperéisen aikataulun
mukaisen tyoskentelyajan, ellei toisin sovita.

Hinnoittelumallin kaytto yrityksessa ei luo asiakkaalle mitaan lisakustannuksia, eiké asiakkaan
nakokulmasta ole havaittu negatiivisia haittavaikutuksia ennen mallin todellista kayttonottoa
tarjouslaskennassa. Kokonaisuudessaan hinnoittelumallin  k&yttd on arvioitu olevan
informatiivisempi ja yksityiskohtaisempi tarjouslaskentamalli, jota yrityksemme on ennen

kayttanyt.
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4 YHTEENVETO
4.1 Tulokset

Tyon tuloksena on saavutettu korkeatasoinen tarjouslaskentamalli, joka ottaa huomioon seka
asiakkaan, ettd yrityksen tarpeet. Hinnoittelumallin avulla karkean tarjouksen voi laskea kuka
vain yrityksen tyontekijoistd riippumatta tyontekijdn kokemuksesta tarjouslaskennasta
luettuaan hinnoittelumallin kdytt6ohjeen. Tarjous tulee kuitenkin tarkastaa ja tarvittaessa
oikaista kokeneemman tarjouslaskijan toimesta. Yrityksen asiakkaat pyytavat tarjouksia HIR
18 tehtavéluetteloon sidottuna, johon koko hinnoittelumalli perustuu. Hinnoittelumalli tarjoaa
yksityiskohtaisen tuntierittelyn tehtévéluettelon eri tehtdvien mukaan ja vaatii lahtotiedoiksi
vain muutaman perustiedon kohteesta ja sen luonteesta. Tarvittavat perustiedot l6ytyvat
tarjouspyynnostd, mutta tulevaisuudessa tarjouspyynnosta olisi hyvé I6ytya valmiina asiakkaan
haluamat lisdvalinnat. Tieto lisdvalinnoista aikaisessa vaiheessa saéstéisi seka asiakkaan, etta

yrityksen aikaa tarpeettomien liséselvitysten vahentyessa.

Hinnoittelumallin tarkkuus on tavanomaisissa kohteissa + 5 % todellisiin tarjouksiin verrattuna
ilman tuntien oikaisua kahdella todellisella tarjouksella laskettuna. Hinnoittelumallin
tarkkuuden laskemisessa on huomioitava testikohteiden véhéinen lukumaérd. Kokeneen
tarjouslaskijan tekeman tuntien oikaisujen jalkeen tarkkuus nousee korkeammalle, jopa tayteen
sataan prosenttiin. Lisavalintojen méara korostuu tarkkuuden laskemisessa, jotka olisi hyva
pyytaa tarkalleen maééritettyind tarjouksen pyytédjaltd. Mikali lisdvalintojen tarkat mé&arat
saadaan ennen hinnoittelumallin hyodyntdmistd, voidaan mallin tarkkuutta nostaa ilman
kokenutta tarjouslaskijaa. Tavanomaisesta poikkeavissa kohteissa hajonta voi olla suurempi,
jolloin kyseiset kohteet tulee tarkastaa erityiselld huolella kokeneen tarjouslaskijan toimesta.
Tallaisia kohteita ovat esimerkiksi poikkeuksellisen suuret, ajankaytoltaan pitkat tai muuten
erittdin haastavat kohteet. Hinnoittelumalli kattaa arviolta noin 80 % yrityksemme hankkeista

ilman erityishuomiota.

Simulaatioon saatuja tarjouspyynt6jé ei ollut kuin kolme kappaletta. Yksi tarjouspyynnoista oli
poikkeuksellisen pitk& hanke, joka vaatii koko rakennuttajatiimin yhteistyon tavoitteiden
saavuttamiseksi. Tatd ei voitu kdyttdd simuloinnissa, koska tuntien oikaisulla oli liian suuri
merkitys lopulliseen tarjoukseen. Mikali tarjouksia olisi pystytty hyodyntdméaan enemman,

myohemmaéan vaiheen hienosaatd olisi vaatinut vdhemman tyOtunteja. Tarjouspyyntbjen
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pienestd méarasta huolimatta, hinnoittelumalli pystytddn ottamaan koekdyttoon yritykselle ja
mybhemmaéssa vaiheessa mallin implementointi koko maan laajuiseksi. T&td ennen

koekayttovaiheessa tarkastellaan tuntimaéarien lopulliset arvot.

4.2 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Tutkimuksen aikana tutkittiin arvoperusteista tarjoushinnoittelua. Tyodntekijoiden ajankéyttd
perustuu yrityksessa taysin tuntilaskutukseen, kuten edellinen tarjousmenettelykin.
Jatkotutkimusmahdollisuutena olisi tutkia miten tyontekijan ajank&yton voisi vaihtaa tai
osittain korvata arvoperusteisella tyolld, eik& aikaperusteisena. Lis&isikd arvoperusteinen
palkkaus tydtehoa tai tydmotivaatiota tyontekijoilla? Tyontekijoiden palkkakertyma voisi
pohjautua yrittdjamaailmasta tutumpaan ajankayttéon. Léhtdkohtana tyontekijalle olisi siis
arvottaa tyonsa eri tavoin, kuin pelkélld ajankaytoll4d. Ongelmakohtana tdssa olisi nimenomaan
tyon arvottaminen. Jos aikaperusteisena tyona ajatellaan, ettd jokin ty6 vaatii 10 tuntia ty6té ja
tuntiveloitus olisi 100 euroa tunnilta niin tyé olisi 1000 euron arvoinen. Asiakkaan
nakokulmasta han maksaa kyseisesta tyostd 1000 euroa, mikali kokee sen 1000 euron
arvoiseksi. Arvoperusteisessa tydssd asiakas maksaisi edelleen samasta tydstd 1000 euroa,
mutta tyontekijélla ei olisi merkitysté kuluuko ty6hon aikaa kahdeksan vaiko 11 tuntia, veloitus
olisi edelleen sama. Oletettavasti tdaméa johtaisi tehokkaampaan tydskentelyyn, jossa voittaa
asiakas, yritys ja tyontekija. Rakentamisen puolella on jo tutkittu, miten tuntitydn ja urakkatyon

tyotehokkuus muuttuu. Miksi toimistotydssa ei voisi tehdd samaa?

Toisena tutkimusmahdollisuutena olisi  tutkia kéyttéonotettavan  hinnoittelumallin
kustannussaastoja tarjousvaiheessa, eli paljonko hinnoittelumallin kaytolla pystytaan
séastdamaan hukkatunteja, jotka syntyvét, jos tarjousta ei hyvéksytd. Aikaa séastyy myos
toteutuneissa tarjouksissa, mutta kokonaisuuden huomioiden kyse on pienestd tuntiméérasta.
Hinnoittelumallin mukaan tarjottujen tarjousten todenmukaisuutta olisi hyva tutkia aikaisintaan
vuoden péastd hinnoittelumallin  kdyttoonotosta. Vaikka hinnoittelumalli on laadittu
toteutuneiden tarjousten pohjalta, niin riski mallin kéytdssa sailyy aina, koska rakennusalan
projektit ovat aina kertaluonteisia pienilla eroilla. Vuoden péastd kayttdonotosta on riittava

mé&éara dataa, ettd tarvittavaa hienosaatda voidaan tehda todellisen datan pohjalta.
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Kolmantena tutkimusmahdollisuutena olisi tietomallin  tai muun automatisoinnin
hyodyntdminen rakennuttamispalveluissa. Koronan myota etatydskentely on avannut etenkin
suunnittelijoilla ja projekti-insindoreilla mahdollisuuksia tehokkaampaan ajankayttoon, kun ei
tarvitse mennd tyomaalle erindisten kokouksien takia. Tdma pienentdd hukka-aikaa seka
kilometrikorvauksia asiakkaalta. Tutkimusmahdollisuutena olisi tutkia miten esimerkiksi
valvontaa voitaisiin osittain suorittaa joko automaattisesti tai etanéd. Tietomallia hyddynnetéén
suunnittelussa, mutta jos tietomallista saataisiin esimerkiksi ajantasainen malli rakentamisen
edetessd, esimerkiksi skannereiden ja kameroiden avulla, véhentdisikd se fyysisen
tydmaavalvonnan tarvetta? Fyysisen tyon suorittaminen ei viel& ole ajankohtaista robottien
avulla, jos robottikayttoisia kirurgilaitteita ei oteta huomioon, mutta valvonta olisi

jarjestettavissa ainakin osittain kameroiden ja erilaisten antureiden avulla.
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Liite 1. Rakennushankkeeseen ryhtyvén velvoitteet (HJR 18 RT 10-11284)

Rakennushankkeeseen ryhtyvéan on huolehdittava, ettéd

rakennuksen tulee soveltua rakennettuun ymparistéon ja maisemaan seka tayttaa kauneuden ja
sopusuhtaisuuden vaatimukset (MRL § 117)

rakennus suunnitellaan ja rakennetaan niin, ettd sen rakenteet ovat lujia ja vakaita, soveltuvat
rakennuspaikan olosuhteisiin ja kestavat rakennuksen suunnitellun k&yttoian. (MRL 8 117 a)
rakennus suunnitellaan ja rakennetaan sen kéyttotarkoituksen edellyttamallad tavalla
paloturvalliseksi. (MRL 8§ 117 b)

rakennus kayttotarkoituksensa ja ympéristosta aiheutuvien olosuhteittensa edellyttamalld
tavalla suunnitellaan ja rakennetaan niin, ettd se on terveellinen ja turvallinen rakennuksen
sisdilma, kosteus-, lamp6- ja valaistusolosuhteet sekd vesihuolto huomioon ottaen. (MRL § 117
c)

rakennus sen kayttotarkoituksen edellyttamalla tavalla suunnitellaan ja rakennetaan niin, ettéd
sen kaytto ja huolto on turvallista. (MRL 8§ 117 d)

rakennus ja sen piha- ja oleskelualueet suunnitellaan ja rakennetaan niiden kéayttotarkoituksen,
kayttdjamaaran ja kerrosluvun edellyttamalla tavalla niin, ettd esteettdmyys ja kaytettavyys
otetaan huomioon erityisesti lasten, vanhusten ja vammaisten henkil6iden kannalta. (MRL §
117 e)

rakennus ja sen oleskelu- ja piha-alueet niiden kayttotarkoituksen edellyttdmalla tavalla
suunnitellaan ja rakennetaan niin, ettd rakennuksen sekd rakennuspaikan piha- ja
oleskelualueiden melualtistus ja &aniolosuhteet eivat vaaranna terveyttd, lepoa tai tyéntekoa.
(MRL § 117 f)

rakennus sen kayttotarkoituksen edellyttamélla tavalla suunnitellaan ja rakennetaan
energiatehokkaaksi niin, ettd energiaa ja luonnonvaroja kuluu saastelidasti. (MRL 8 117 g)
lammitysjarjestelm&a koskeva tekninen, ympéristoon liittyva ja taloudellinen toteutettavuus
arvioidaan, jos uuden tai uusittavan rakennuksen lammitysjérjestelmaksi ei valita uusiutuvista
lahteistd perdisin olevan energian kayttoon perustuvaa hajautettua energiahuoltojérjestelmaa,
yhteistuotantoon perustuvaa lammitysjarjestelméd, kauko- tai alueldémmitys- tai -
jaahdytysjarjestelmad taikka lampdpumppua vaikka sellainen on saatavilla ja
kustannustehokkaasti toteutettavissa. (MRL 8§ 117 h)

sellaiselle rakennukselle, jota kdytetddn pysyvaan asumiseen tai tydskentelyyn tai rakennusta
varten tarvittavan rakennuspaikan tai tontin tekniseen hoitoon tai kunnossapitoon, laaditaan
kaytto- ja huolto-ohje. (MRL 8§ 117 i)



Liite 2. Esimerkki tarjouslaskelmasta

\\\I)

Tarjous

Kohde: Paivamaara
Tarjousesimerkki 5.5.2021

Tuntihinta Matkojen hinta
Projektipaallikko 100,00 € 226,40 €
Projekti-insindori 90,00 € 206,40 €
Valvonta 90,00 € 206,40 €
Muut 85,00 € 196,40 €
Matka km 30,0
Matkaan kuluva aika 1,0
Hanketyyppi Asunnot
Toteutusmuoto Padurakka
Projektinjohdon vaihe Tarveselvitys
Bruttoneliot 5000
Hankkeen kesto (kk) 13

Tunnit Matkat
Projektipaallikko 266 4
Projekti-insindori 680 1
Valvonta 146 66
Muut 58 0
Yhteensa 1150 71
Kokonaishinnat Projektinjohto Valvonta
Tyot 92 730,00 € 13 140,00 €
Matkat 1112,00 € 13 622,40 €
Yhteensi 93 842,00 € 26 762,40 €
Kokonaishinta 120 604,40 €




