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Tämän kandidaatin tutkielman tarkoitus on kuvata, millä eri keinoilla markkinavuoropuhe-

lun hyödyntäminen voi edistää pienten ja keskisuurten yritysten (pk) osallistumista julkisiin 

hankintoihin sekä edistää innovatiivisia julkisia hankintoja. Tavoitteena on selvittää mark-

kinavuoropuhelun merkitys osallistumista rajoittavien tarjouspyynnönehtojen tunnistami-

sessa ja pk-yritysten innovatiivisuuden lisäämisessä. Julkisten hankintojen kilpailu on vä-

häistä ja pk-yrityksillä on vaikeuksia vastata tarjouskilpailuiden vaatimuksiin. Samaan ai-

kaan julkisella sektorilla on huomattava rooli kysynnän ja kannustimien luonnissa innova-

tiivisille ratkaisuille.  

Tutkielman empiirinen tutkimusosuus toteutettiin laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuk-

sena. Tutkimusstrategiana käytettiin tapaustutkimusta, jonka aineisto kerättiin yhden julki-

sen hankinnan erityisasiantuntijan sekä kahden julkisen hankinnan asiantuntijan haastatte-

luilla. Haastatteluaineisto litteroitiin ja aineistoa analysoitiin sisällönanalyysillä. 

Tutkimuksen tuloksista nähdään, että markkinavuoropuhelun kautta lisääntyvä molemmin-

puolinen tietämys heijastuu myönteisesti pk-yritysten osallistumiseen ja innovatiivisten rat-

kaisujen löytämiseen. Erottuvia hyötyjä pk-yritysten osallistamiselle on tarjouspyynnön ra-

joittavien ehtojen muokkausmahdollisuus, mentorointi sekä valmistautumisaika. Markkina-

vuoropuhelun innovaatiohavainnot voidaan implementoida suoraan tarjouspyyntöön tai ne 

voivat valmistaa tulevaan yhteistyöhön. Useilla eri markkinavuoropuhelumenetelmillä voi-

daan pyrkiä tehostamaan kilpailua sekä innovatiivisuutta ja sitä kautta kehittää julkisten han-

kintojen laatua.  
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The purpose of this bachelor’s thesis is to describe by what different means utilizing market 

dialogue can promote the participation of small and medium enterprises (SMEs) in public 

procurement and promote innovative public procurement. The aim is to find out the signifi-

cance of market dialogue in identifying the conditions in the calls for tender that limit par-

ticipation, and in increasing the innovativeness of SMEs. The level of competition in public 

procurement is low and SMEs have difficulties meeting the requirements of tender compe-

titions. At the same time, the role of the public sector in creating demand and incentives for 

innovative solutions is substantial.    

The empirical part of the thesis was conducted as qualitative research. A case study was used 

as a research strategy in which data was collected by interviewing one senior specialist and 

two specialists in public procurement. The interview data was transcribed and analyzed with 

content analysis. 

The results of this study show that mutually increasing knowledge from market dialogue 

reflects positively on the participation of SMEs and in finding innovative solutions. The 

distinctive benefits of the participation of SMEs are the possibility of modification of restric-

tive conditions in the calls for tender, mentorship, and preparation time. The innovative ob-

servations from market dialogue can be implemented directly into the call for tender or they 

can prepare forthcoming collaboration. Various market dialogue methods can be utilized to 

enhance competition and innovativeness and thereby improve the quality of public procure-

ment. 
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1  Johdanto 

Julkisista hankinnoista on käyty runsaasti keskustelua niihin linkittyvien haasteiden sekä 

niiden taloudellisen merkityksen takia. Julkiset hankinnat käsittävät yleisesti kaikki hankin-

nat, jotka julkisyhteisöt tekevät toisiltaan tai yksityiseltä sektorilta. Hankinnat rahoitetaan 

verovaroin, ja jo pelkästään yksityiseltä sektorilta tehdyt hankinnat, olivat neljännes valtion- 

ja paikallishallinnon kokonaismenoista. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto, 2022.) Kansallisella 

tasolla julkisen hankinnan kehityskohtiin, kuten kilpailun vähäisyyteen, on herätty. Petteri 

Orpon uudessa hallitusohjelmassa esitetään, että kilpailutukset pitäisi lähtökohtaisesti uusia, 

jos saadaan vain yksi tarjoaja (Valtioneuvosto, 2023). Yksittäisten tarjousten osuus kilpai-

lutuksissa oli Suomessa lähes 20 prosenttia vuoden 2021 lopussa (Euroopan tilintarkastus-

tuomioistuin, 2023). 

Suurin osa (99,8 prosenttia) Suomen yrityskannasta on alle 250 henkilöä työllistäviä pk-

yrityksiä (Ohlsbom, Malinen & Nyroos, 2024), ja näistä noin puolet osallistuvat julkisiin 

hankintoihin. Kuitenkin pk-yritysten osuus julkisten hankintasopimusten kokonaisarvosta 

on ollut noin 29 prosenttia. (Neimala & Saariketo, 2014.) Keskeiseksi ongelmaksi on selke-

ästi huomattu se, että pk-yritykset eivät kykene samoihin vaatimuksiin kuin suuret yritykset 

kokonsa ja resurssiensa puolesta (Akenroye, Owens, Elbaz & Durowoju, 2020). Sen takia 

on aiheellista tutkia miten epätarkoituksellisia ja rajoittavia tekijöitä saadaan karsittua pois 

julkisista tarjouskilpailuista. Esimerkiksi pk-yritykset ovat tuoneet esiin niin EU:n kuin Suo-

men tasolla, että julkinen hankinta kaipaisi vuoropuhelua (Celotti, Alessandrini, Valenza, 

Amichetti & Fábregas, 2021; Neimala & Saariketo, 2014), jossa näitä haasteita voitaisiin 

ennaltaehkäistä. 

Julkisen hankinnan tukena on alettu hyödyntämään markkinavuoropuhelua, joka voi eh-

käistä turhien ja kilpailua rajaavien ehtojen käyttöä (Hiilamo, Jääskeläinen & Reyes, 2023). 

Markkinavuoropuhelua ei ole määritelty tarkasti hankintalaissa (Julkisten hankintojen neu-

vontayksikkö, 2024). Myös tutkimus vuoropuhelusta ostajan ja toimittajan välillä ennen tar-

jouskilpailua on hyvin rajattua (Holma, Østensen, Holmen & de Boer, 2022). 
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Markkinavuoropuhelun käyttöä haastaa julkisen hankinnan rajalliset resurssit, ja sen käyttö 

onkin painottunut teknisen vuoropuhelun käymiseen, mutta myös sen strateginen rooli esi-

merkiksi innovaatioiden osalta, on tunnistettu (Alhola, Salo, Antikainen & Berg, 2017). Sen 

takia tässä tutkielmassa tarkastellaan mitä vaikutuksia markkinavuoropuhelulla on pk-yri-

tysten osallistumiseen, koska ne muodostavat suurimman osan Suomen yrityskannasta ja 

kantavat runsaasti innovaatiopotentiaalia. 

Pk-yritysten osallistaminen julkisiin hankintoihin ja tarkemmin innovatiivisiin julkisiin han-

kintoihin on yleistynyt teemana tutkimuksessa. Pk-yrityksillä on usein taipumusta innovatii-

visuutta edistävään toimintaan, ja niiden koko voi edesauttaa niiden mukautumista markki-

noiden muutoksiin. Pienet yritykset useimmiten investoivat suuria yrityksiä vähemmän tut-

kimus- ja tuotekehitystoimintaan, mutta silti useampien tutkimusten mukaan niitä pidetään 

innovatiivisempina kuin suuria yrityksiä (De Propris, 2002). Vähäisten investointien taus-

talla vaikuttavat myös pk-yritysten rajallisemmat resurssit. Julkinen hankinta luo pk-yrityk-

sille mahdollisuuksia kokeilla ja harjoittaa innovaatiotoimintaa pienemmillä riskeillä. Julki-

set tahot ovat pääosin luotettavia ja toiminta sopimuskaudella ennalta suunniteltua. Hankin-

tavolyymit ovat myös usein suurempia julkisella kuin yksityisellä sektorilla. (Pickernell, 

Kay, Packham & Miller, 2011.) 

Saastamoinen, Reijonen ja Tammi (2018) esittävät, että julkisen sektorin kysyntä vaikuttaa 

selkeästi innovaatioiden kehittämiseen, ja innovatiivinen julkinen hankinta luo vahvoja kan-

nustimia innovoiville pk-yrityksille. Tätä vahvistaa myös se, että Edler, Georghiou, Uyarra 

ja Yeow (2015) tulivat siihen tulokseen, että julkinen sektori asiakkaana, on merkittävämpi 

lähde innovaatiolle kuin yksityinen sektori. Aikaisen markkinavuoropuhelun voidaan nähdä 

avustavan tässä, sillä sen on huomattu stimuloivan innovaatiota (Alhola ym. 2017). Pk-yri-

tyksiä kehittävän toiminnan, kuten innovaatioiden tukeminen, edistää kehitystä myös muu-

toin yhteiskunnassa. 

1.1  Tutkimuksen tavoitteet, tutkimuskysymykset ja tutkimusmenetelmät 

Tutkielman tavoitteena on tarkastella julkisten hankintojen osana käytettävää markkinavuo-

ropuhelua, ja sen merkitystä pk-yritysten osallistumiseen sekä innovatiivisten ratkaisujen 

löytämiseen julkisissa hankinnoissa. Tutkimuksen avulla pyritään tunnistamaan markkina-

puhelun ominaisuuksia ja toteutustapoja, jotka tukevat pk-yritysten osallistumista 
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kilpailutuksiin ja edistävät innovaatiota julkisissa hankinnoissa. Lisäksi tutkielmassa pyri-

tään tunnistamaan näiden keskinäisiä vaikutussuhteita, joita voidaan nähdä olevan markki-

navuoropuhelun käytöllä.  

Tutkielman tavoitteisiin pääsemistä varten on valittu tutkimuskysymykset, jotka ohjaavat 

tutkimuksen toteutusta.  

Päätutkimuskysymykseksi on valittu:  

• Miten markkinavuoropuhelu vaikuttaa pk-yritysten osallistumiseen julkisissa han-

kinnoissa ja edistää innovatiivisia julkisia hankintoja? 

Lisäksi tätä tarkentamaan ja tukemaan on valittu alatutkimuskysymykset: 

• Miten markkinavuoropuhelun avulla voidaan tunnistaa sekä kehittää tarjouspyyn-

nön kohtia, jotka voivat rajata potentiaalisia toimijoita pois? 

• Millaiset mahdollisuudet markkinavuoropuhelulla on edistää pk-yritysten innovatii-

visuutta? 

Tavoitteisiin lähdetään selvittämään vastauksia julkisten hankintojen erityisasiantuntijan 

sekä julkisessa hankintayksikössä toimivien kahden hankinta-asiantuntijan haastatteluilla. 

Tutkimusmenetelmänä tässä tutkielmassa käytetään laadullista tapaustutkimusta ja tutki-

musaineiston analysoinnissa käytetään sisällönanalyysiä. 

1.2  Tutkielman viitekehys ja rajaus 

Tässä tutkimuksessa keskitytään julkisiin hankintoihin ja tarkemmin markkinavuoropuhe-

luun, pk-yritysten osallistumiseen julkisissa hankinnoissa sekä innovaatioon ja innovatiivi-

suuteen. Tutkimusta taustoittaa julkisten hankintojen ominaispiirteet, ja siksi hankintaa kä-

sitellään vain julkisen hankinnan näkökulmasta. Kansainvälisesti termiä “markkinavuoropu-

helu (market dialogue)” on käytetty jonkin verran tutkimuksissa, mutta itse tutkimuksia 

markkinavuoropuhelusta tai sen eri toteutustavoista on hyvin rajallisesti, vaikka sen käyttö 

on lisääntynyt viime vuosina. Sen johdosta se on tutkimusaiheena ajankohtainen ja merki-

tyksellinen. 
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Kuva 1. Tutkielman viitekehys 

 

Tutkimuksen viitekehys (kuva 1) havainnoi markkinavuoropuhelun käytön suhdetta pk-yri-

tyksiin ja innovaatioon. Markkinavuoropuhelu on molemminpuolista vuoropuhelua toimit-

tajien kanssa, johon voi sisältyä esimerkiksi toimittajatapaamisia tai tarjouspyyntöluonnok-

sen lähetys kommentoitavaksi, ja se aloitetaan yleensä Hilma-ilmoituksella hankintailmoi-

tukset.fi-sivustolla (Valtionvarainministeriö, 2023; Julkisten hankintojen neuvontayksikkö, 

2024a).  

Tässä tutkielmassa markkinavuoropuhelun toimittaja kohderyhmänä on pk-yritykset, joihin 

lasketaan ne alle 250 työntekijän yritykset, joiden liikevaihto on enintään 50 miljoonaa eu-

roa, tai yrityksen taseen loppu summa on enintään 43 miljoonaa euroa (Elinkeinoelämän 

keskusliitto, 2018). Tiedonvaihtoa voidaan käydä vuoropuhelussa toimittajien kanssa liit-

tyen innovaatioon, jonka voidaan Damanpourin (1996) mukaan kuvata olevan uuden idean 

tai tavan toimia kehittäminen sekä toteuttaminen käytännössä. 
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1.3  Tutkielman rakenne 

Tutkielma alkaa ensimmäisen pääluvun johdannolla, johon sisältyy tutkimuksen tavoitteet, 

tutkimuskysymykset, tutkimusmenetelmät, tutkielman viitekehys ja tutkielman rakenne. 

Toisessa pääluvussa käsitellään tarkemmin innovaatiota yleisessä tutkimuksessa ja julkisissa 

hankinnoissa, sekä pk-yritysten osuutta julkisessa hankinnassa ja innovaatiotoiminnassa. 

Kolmannes pääluku painottuu markkinavuoropuheluun, jonka alaluvuissa keskitytään sen 

eri toteutustapoihin sekä vuoropuhelun sijoittumista osaksi julkista hankintaprosessia sekä 

siihen vaikuttaviin periaatteisiin ja lainsäädäntöön. Lisäksi pääluvussa tarkennetaan markki-

navuoropuhelun, pk-yritysten ja innovaation keskinäisiin yhteyksiin aiemman tutkimuksen 

pohjalta. Teoriaosuuden jälkeen neljännessä pääluvussa alkaa empiirinen osuus eli tutkiel-

man toteutuksen osuus. Tutkimuksen toteutuksessa käytetty menetelmä ja aineisto kuvail-

laan sen alaluvuissa. Viidennessä pääluvussa käydään läpi tutkimuksesta saadut tulokset. 

Viimeisessä pääluvussa käydään kootusti läpi tutkimuksen tärkeimmät tulokset sekä johto-

päätökset. Lisäksi viimeisessä pääluvussa on tuotu ilmi tutkimukseen liittyvät rajoitteet, tut-

kimuksen luotettavuus sekä jatkotutkimusehdotukset. 
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2  Innovaatio 

Innovaatiosta on haettu laajasti ratkaisua Euroopassa huonoon talouden kasvuun. Elinkei-

noelämän keskusliiton (2022) mukaan Suomen taloutta sekä julkisen talouden kestävyyttä 

voidaan parantaa uusilla innovaatioilla ja osaamisella. Kansainvälisesti innovaatiolla ja tut-

kimustoiminnalla on tärkeä osuus kilpailukyvyn parantamisessa maiden kesken (Elinkei-

noelämän keskusliitto, 2022). Lisäksi yritysten näkökulmasta muuntautumiskyky ja inno-

vaatio voivat olla keskeisiä menestystekijöitä kilpailussa toisiaan vastaan.   

Innovaatio-käsitteelle on hankala asettaa yksiselitteistä määritelmää, ja sitä voidaan käyttää 

eri asiayhteyksissä ja eri näkökulmista. Tutkimus innovaatiosta on kasvanut viime vuosi-

kymmeninä, ja sitä voidaan kuvailla ikään kuin muoti-ilmiöksi tutkimuskentällä. Tieteelli-

sissä julkaisuissa innovaatiokäsitteelle esitetään useita eri määritelmiä, mikä myös asettaa 

haasteita tunnistaa ilmiötä. (Obwegeser & Muller, 2018, 11.) Myös Malinen ja Barsk (2004, 

34) ovat tuoneet ilmi, että kyseistä käsitettä käytetään puhekielessä usein puhujasta ja ai-

heesta riippuen vapaasti. Innovaatio-käsite ei myöskään luo ennakko-odotuksia tiettyä koh-

detta tai alaa kohden, vaan sitä voidaan hyödyntää eri asiayhteyksissä (Malinen & Barsk, 

2004, 34). 

Innovaatio voidaan organisaation tasolla määritellä uuden idean tai toimintatavan kehittä-

miseksi ja toteuttamiseksi käytännössä. Innovaatio voi tarkoittaa uusia tuotteita, palveluita, 

teknologioita, organisaatiorakenteita tai hallinnollisia järjestelmiä, ja sen tavoitteena on 

muuttaa ja kehittää organisaation toimintaa. Syynä innovaatiolle voi olla reaktio muuttunee-

seen ulkoiseen ympäristöön tai ennakoitu muutos, jonka tarkoituksena on vaikuttaa ympä-

ristöön. (Damanpour, 1996.) OECD:n vuonna 2005 annetun määritelmän mukaan innovaatio 

voi olla myös uuden tuotteen tai palvelun käyttöönoton lisäksi huomattavasti parannetun 

tuotteen, palvelun, toimintatavan tai markkinointimenetelmän käyttöönottoa. Vähimmäis-

vaatimuksen mukaan innovaation tulee olla uusi tai edes selkeästi paranneltu tuote, prosessi, 

markkinointitapa tai organisaatiokäytäntö kyseiselle yritykselle. Olennaista on, että innovaa-

tio ei ole vain idean tasolla, vaan se on toteutettu eli esitelty markkinoille. (OECD, 2005.) 
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Edquistin ja Zabala-Iturriagagoitian (2014) tutkimuksessa innovaation määritelmälle asete-

taan ehto, jonka mukaan innovaatio on keksintö, joka on taloudellisesti ja yhteiskunnallisesti 

merkittävä, eikä tätä vaikutusta synny ilman kaupallistamista eli lanseeraamista. Myöskään 

Garcian ja Calantonen (2002) mukaan keksintö ei voi jäädä testivaiheeseen, jotta sen voisi 

luokitella innovaatioksi. Liike-elämässä kaupallistaminen onkin yleensä tähtäimessä, koska 

hyöty halutaan saada joko myytävänä tuotteena tai palveluna. Innovaatio on innovaatio 

vasta, kun se tuonut lisäarvoa eli toteutuneena taloudellisena hyötynä. (Malinen & Barsk, 

2004, 34.)   

Innovaatiota pystyy myös tutkimaan niin yksilön, organisaation kuin toimialan tasolla (Da-

manpour, 1996). Lisäksi sitä voidaan tutkia niin yksityisen sektorin kuin julkisen sektorin 

näkökulmasta. Innovaatioita voi syntyä niin julkisen kuin yksityisen sektorin puolelta tai 

aloitteesta, ja molemmille puolille siitä on tullut tavoiteltava asia. Kuitenkin innovaation 

luonti on julkisella sektorilla usein hankalampaa kuin vain uusien ideoiden ulostuonti. Riski 

epäonnistumisille innovaation suhteen on korkea niin julkisella kuin yksityisellä sektorilla. 

(Osborne & Brown, 2013.) 

Termeinä innovaatio ja innovatiivisuus ovat samankaltaista, ja niillä on selkeä yhteys, koska 

innovatiivisuuden voidaan yleisesti nähdä toimivan mittarina innovaation uutuusasteelle. 

“Erittäin innovatiivisina” voidaan pitää korkean uutuusasteen tuotteita, ja vastaisesti matalan 

uutuusasteen omaavia “vähän innovatiivisina” tuotteina. Tosin tässä määritelmässä haas-

teena on sen arviointi, mikä on uutta ja millä asteella (Garcia & Galantone, 2002.) Lee, Choi 

ja Kwak (2014) taas näkevät innovatiivisuuden olevan halua tukea kokeilua ja luovuutta, 

kun esitellään uusia tuotteita tai edistetään uusia tuotantoprosesseja. Hurley ja Hult (1998) 

taas tekevät selkeää eroa innovatiivisuuden ja innovaation välille, ja esittävät innovatiivisuu-

den kuvaavan yrityksen suuntautumista innovaatiota kohtaa, ja innovaatio on kyseisen inno-

vatiivisen toiminnan lopputulema. 

Tässä luvussa käydään tarkemmin läpi innovaatiota ja innovatiivisuutta innovatiivisten jul-

kisten hankintojen näkökulmasta, pk-yritysten osallisuutta julkisiin hankintoihin sekä pk-

yritysten osuutta innovaatiotoiminnassa. 
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2.1  Innovatiiviset julkiset hankinnat 

Julkisten hankintojen ensisijainen tehtävä on varmistaa, että julkisen sektorin organisaatiot 

pystyvät hoitamaan tehtävänsä, ja voivat tarjota keskeisiä palveluja tehokkaasti (Uyarra, Ed-

ler, Garcia-Estevez, Georghiou & Yeow, 2014). Suomessa julkisten hankintojen arvo vuo-

dessa on noin 37,6 miljardia euroa, sisältäen myös julkisyhteisöjen toisiltaan tekemiä han-

kintoja (Tutkihallintoa.fi, 2023). Julkinen hankinta tarkoittaa tilannetta, jossa julkinen orga-

nisaatio päättää palvelun tuottamisen sijaan hankkia sen ulkopuolelta (Grandia & Volker, 

2023, 4). Hankintoja tekee hankintayksikkö, johon luetaan lain mukaan valtion, hyvinvoin-

tialueiden, hyvinvointi yhtymien, kuntien sekä kuntayhtymien viranomaisia, sekä myös 

evankelis-luterilainen- ja ortodoksinen kirkko seurakuntineen ja viranomaisineen, valtion 

liikelaitokset ja julkisoikeudelliset laitokset. Myös jos hankinnan arvosta yli puolet on saatu 

hankinnan toteuttamista varten edellä mainituilta hankintayksikkönä toimivilta, luetaan ky-

seinen toimija hankintayksiköksi. Hankinta tehdään toimittajalta, johon voi lukeutua yrityk-

siä, säätiöitä tai yhdistyksiä. (Voutilainen & Määttä, 2023, 19, 21; PwC, 2017.) 

Julkisen sektorin kysynnän rooli innovaation edistäjänä ja levittäjänä Euroopan tasolla, sekä 

yleisesti kysyntäläheisempi lähestymistapa innovaatiopolitikassa tuli jo ilmi Edquistin ja 

Hommen (1999) tutkimuksessa. Myös Euroopan komission tiedonannossa 2008 koskien Eu-

rooppa-strategiaa tuotiin esiin, että julkisten palvelujen laadun parantamisessa ja tehokkuu-

den kasvattamisessa innovatiiviset julkiset hankinnat ovat avainasemassa (Euroopan yhtei-

söjen komissio, 2008). Nykyisin innovatiivisten hankintojen edistäminen on jo integroitu 

julkisten hankintojen lain tavoitteisiin (Laki julkisista hankinnoista ja käyttöoikeussopimuk-

sista 1397/2016 § 2). Siltikin tänä vuonna innovaation edistäminen tunnistettiin julkisen han-

kinnan keskeiseksi kehityskohteeksi (Heikkilä, Jääskeläinen, Karttunen ja Lintukangas, 

2024). Osittain tämä johtuu tiedon, osaamisen tai malliesimerkkien puuttumisesta. Lisäksi 

kannustimet suosivat vähäisen riskin ratkaisuja, ja yhteys julkisten hankintojen ja politiikan 

tavoitteiden välillä puuttuu. (Pekkala, Pohjonen, Huikko & Ukkola, 2022, 66; Eskola, Kivi-

niemi, Krakau & Ruohoniemi, 2017, 25.) 

Hankintalain 2016 4 §:n 20 kohta määrittelee innovaation olevan uuden tai selkeästi paran-

nellun tuotteen, palvelun tai menetelmän, uuden markkinointi- tai organisatorisen menetel-

män implementoimista liiketoimintatapoihin tai ulkoisiin suhteisiin. Hankinnassa innovatii-

visuus voi kuitenkin näkyä myös hankinnan toteutustavassa, kuten siinä ettei hankinnan 
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tarvetta määritellä tarkasti vaan sille on joustovaraa. (Eskola ym. 2017, 25) Lisäksi innova-

tiivisiin hankintoihin voi myös kuulua innovatiivisia hankintamenettelyitä, innovaatiota 

edistäviä hankintasopimuksia ja myös hankintojen valjastamista innovaatiopolitiikan apuvä-

lineeksi. (Pekkala ym. 2022, 66.) 

Edquistin, Vonortaksen ja Zabala-Iturriagagoitian (2015) mukaan innovatiivinen julkinen 

hankinta voidaan innovaation luonteen mukaan jakaa inkrementaaliseen ja radikaaliin. 

Inkrementaalisessa innovaatiohankinnassa palvelu tai tuote voi jo olla kaupallistettu, mutta 

se voi olla uusi hankintaorganisaatiolle tai loppukäyttäjälle. Tämän tyyppistä julkisten han-

kintojen innovaatiotoimintaa (Public Procurement for Innovation, PPI) voidaan myös kutsua 

“diffuusioon” tai “absorptioon” suuntautuneeksi hankinnaksi. Radikaali innovaatio on täysin 

uusi maailmalle ja se sisältää täysin uusien innovaatioiden kehittämisen ja se voidaan luoki-

tella “luomiseen suuntautuneeksi” PPI:ksi. Kyseinen hankinta sisältää prosessin, jonka tu-

loksena saadaan joku ainutlaatuinen tuote tai palvelu. 

Tämänhetkisessä taloustilanteessa ympäri maailmaa, innovatiiviset hankinnat eivät välttä-

mättä ole aiheiden keskiössä. Yleinen taipumus talouden laskukausilla on keskittyä kustan-

nuksiin, mikä voi sivuuttaa näkökulman, jossa innovaatiot voisivat toimia myös kustannuk-

sia alentavana tekijänä. On totta, että vaihtoehtojen kartoittamisen ja hankinnan kustannuk-

set tällöin kasvavat, mutta innovatiivisen tuotteen tai palvelun avulla saatetaan tehdä pitkällä 

aikavälillä nettoelinkaarikustannussäästöjä. (Edler ym. 2015.) 

2.2  Pk-yritykset osana julkista hankintaa 

Pienten ja keskisuurten yritysten aseman vahvistaminen hankintamenettelyissä, on sekä 

EU:n, että kansallisen tason tavoite (Laki julkisista hankinnoista ja käyttöoikeussopimuk-

sista 1397/2016 § 2). Kuitenkin jo vuonna 2008 EU:n komission julkaiseman aloitteen avulla 

haluttiin tuoda ilmi pk-yritysten merkittävä rooli unionin taloudessa. Tässä aloitteessa esi-

teltiin kymmenen periaatetta, joista yksi suoraan viittasi julkisiin hankintoihin, koska siinä 

ohjeistettiin helpottamaan pk-yritysten osallistumista julkisiin hankintoihin sekä käyttämään 

mahdollisuutta antaa valtiontukea pk-yrityksille. (Pekkala ym. 2022, 67.) Osallistumisen tu-

kemista voi helposti perustella talouden perspektiivistä jo pk-yritysten työllistävällä vaiku-

tuksella. Kuitenkin myös EU:n tasolla tarkasteltaessa 99 prosenttia yrityksistä on pk-yrityk-

siä (McKevitt & Davis, 2013). 
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Pk-yritysten osallistumista julkisiin hankintoihin on tutkittu kansainvälisellä tasolla, kuten 

osallistumisen vaikeutta julkisissa hankinnoissa.  Kuitenkin tuoreessa Heikkilän, Jääskeläi-

sen, Karttusen ja Lintukankaan (2024) InnoProcu-tutkimushankkeessa huomattiin, että pk-

yrityksiltä edelleen ostetaan hyvin vähän, ja niiden kasvua vieläkin tuetaan harvoin. Keskei-

nen haaste on, että pk-yritykset eivät pysty aina vastaamaan julkisissa tarjouskilpailuissa 

pyydettyihin tarjouspyynnön vaatimuksiin (Heikkilä ym. 2024). Hankaluutta lisää myös se, 

että hankintalain takia tarjouspyynnön ehtojen muuttaminen on jäykkää sen jälkeen, kun ne 

on määritelty tarjouspyyntöön (Eskola ym. 2017, 329).   

Julkinen hankinta mahdollistaa suoran tuen antamisen pienille yrityksille valtion johdon 

puolelta. Myös kirjallisuus tukee sitä, että pk-yritysten tukeminen on merkittävää. Pohja yk-

simielisyydelle muodostuu siitä, että pk-yritysten voidaan nähdä tuovan erityisiä hyötyjä 

hankintoja tekevälle yksikölle tuottamalla joustavampia ja laadukkaampia palveluita. (Loa-

der, 2013.) Myös jos julkisen hankinnan haasteena ollutta kilpailua halutaan stimuloida, niin 

pk-yritysten osallistumismahdollisuus pitäisi turvata (Celotti ym. 2021). Kuitenkin julkisiin 

hankintoihin liittyvä tutkimus kilpailun vähäisyydestä käytännön tasolla, on suppeata. Jääs-

keläisen ja Tukiaisen tutkimuksessa (2019) todetaan, että kokonaiskuva liittyen julkisten 

hankintojen keskeisiin kysymyksiin ei ole selkeä, vaikka ne pätevät usean maan julkisen 

hankintojen rakenteeseen. Suuren yrityskannan takia pk-yritysten houkuttelu ja pääsy kil-

pailutuksiin on avainasemassa kilpailun näkökulmasta. 

Edellä mainitussa EU:n komission 2008 tiedonannossa todettiin, että esteitä pk-yritysten 

osallistumisesta tulisi poistaa konkreettisilla tavoilla, kuten keventämällä hankintavaatimuk-

sia, jakamalla sopimuksia osiin ja viestimällä alihankintamahdollisuuksista, sekä julkaise-

malla vapaaehtoisesti hankintailmoituksia, vaikka hankinta alittaisi kynnysrajat (Komission 

tiedonanto Euroopan neuvostolle, 2008). Kuitenkin Neimalan ja Saarikedon (2014) teke-

mässä selvityksessä tuli ilmi, että pk-yritykset edelleen kokivat selkeimmiksi ongelmiksi 

laajat vaaditut selvitykset, monimutkaiset menettelysäännöt, hankintojen suuruusluokan ja 

tarjouspyynnön epäselkeyden. Myös pk-yritysten näkökulmasta on oleellista, miten käsitel-

lään EU-kynnysarvon alittavia hankintoja, jotka jäävät kansallisen sääntelyn varaan. (Nei-

mala & Saariketo, 2014.) 

Pk-yritykset pitävät potentiaalisina asiakkaina julkisen sektorin tilaajia. Erityisesti pienet 

yritykset olivat kiinnostuneita julkisen sektorin hankinnoista, kun ne eriteltiin eri 
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yrityskokoluokkien välillä. Kuitenkin varsinainen osallistumisaktiivisuus kasvoi sen mu-

kaan mitä suurempi yrityskoko oli, mikä kertoo siitä, että hankintamenettelyt ovat haasteel-

lisia, vaikka kiinnostusta olisi. (Neimala & Saariketo, 2014.) Erityisen haasteellisia useam-

pien tutkimusten mukaan ovat suuret sopimukset pk-yritysten osallistumiselle (Uyarra ym. 

2014; Loader, 2013) Samoin halvin hinta ei välttämättä anna pk-yrityksille mahdollisuuksia 

näyttää omaa osaamista ja erikoistumista, ja siksi hinta-laatusuhteen käyttö arviointiperus-

teena voisi olla parempi (Nemec, 2024). 

Julkisen hankinnan käytännöissä on ollut myös epäjohdonmukaisuutta, mikä voi estää kil-

pailua. Erityisesti pk-yritykset voivat kärsiä siitä, jos toimintatavat ovat pirstaloituneita, eikä 

tarpeiden informointi markkinoille ole yhtenäistä. (Uyarra ym. 2014.) Epäselkeys siitä miten 

tarjouskilpailuista saa ajankohtaista tietoa voi aiheuttaa sen, etteivät potentiaaliset tarjous-

kilpailut saavuta pk-yrityksiä. Nykyään myös kynnysarvon alittavista kilpailutuksista ilmoi-

tetaan välillä esimerkiksi Cloudian kautta, vaikka se ei olisi lainsäädännön näkökulmasta 

pakollista. Kuitenkaan näissäkään yritykset eivät välttämättä pysy kärryillä, jos heillä ei ole 

nimettyä henkilöä, joka seuraisi näitä ilmoituksia. 

Menettelytavat, joissa on esikarsintaa, eivät välttämättä kannusta pk-yrityksiä osallistumaan. 

Kun resurssit ovat valmiiksi vähäiset, ovat pienemmät yritykset kokeneet, että useamman 

samankaltaisen asiakirjan täyttö on liian aikaa vievää. (Uyarra ym. 2014.) Esimerkiksi neu-

vottelumenettelyssä ja innovaatiokumppanuudessa on helpompaa tuoda esiin toimittajien 

näkemyksiä, minkä yleisesti voisi ajatella olevan hyödyllistä yritysten kannalta. Kuitenkin 

nämä menettelytavat ovat resursseja vieviä. Peter Nemecin (2024) tutkimuksessa huomat-

tiinkin, että avoimen menettelyn sopimukset, vaikuttivat myönteisesti pk-yritysten osallistu-

miseen. 
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2.3  Pk-yritykset osana innovaatiota 

Tutkimus sen suhteen miten organisaatio koko vaikuttaa innovaatioon, on kiisteltyä. Osassa 

tutkimuksessa tuodaan esiin suurten yritysten kykyä selviytyä paremmin epäonnistuneista 

innovaatioyrityksistä suurempien resurssien takia. (Damanpour, 1996.) Yksi yleisin syy 

myös sille, että pk-yritykset eivät harjoita innovaatiotoimintaa on rahoitukselliset seikat 

(OECD, 2012). Toisaalta tutkimuksessa on myös tuotu esiin suuren koon aiheuttamia rajoi-

tuksia ja esteitä innovaatiolle. Suurissa organisaatioissa johdon sitoutuminen innovaatiota 

kehittävään toimintaan on vähäisempää, koska liikkeenjohdollinen toiminta on standardoi-

tua ja hidas liikkeistä. Pienillä organisaatioilla taas on se etu, että ne ovat joustavampia ja 

pystyvät mukautumaan ja parantamaan toimintaansa helpommin. Pienet organisaatiot eivät 

myöskään koe muutoksien tekemistä ja hyväksymistä yhtä vaikeaksi. (Damanpour, 1996.)  

Myös päätöksentekijöiden huomion kohteena on ollut innovaatiotoiminnan edistäminen eri-

tyisesti pk-yrityksissä. Tutkimuksen mukaan ei voi olettaa, että pienissä yrityksissä ei har-

joitettaisi innovaatiotoimintaa, vaan innovaatiotoiminta on usein integroitunut osaksi liike-

toimintaa, ja sen tulokset näkyvät vasta pidemmän ajan kuluessa. (Forsman, 2009.)  Pk-yri-

tyksillä ei välttämättä ole samanlaisia resursseja investoida ja käyttöönottaa teknologian tuo-

mia muutoksia samalla laajuudella kuin suuryrityksillä (Bodlaj & Čater, 2019). Siten suurien 

yritysten innovaatiopanostukset voivat näkyä selkeämmin ulkopuolelle. 

Kansantaloudellisen näkökulman lisäksi, innovaatio myös hyödyttää pk-yrityksiä itseään 

pitkällä tähtäimellä. On huomattu, että pk-yritykset pystyvät parantamaan suorituskykyään 

lisäämällä innovatiivisuutta (Lee, Choi & Kwak, 2014). Suurempi innovatiivisuus vaikuttaa 

myös positiivisella tavalla yrityksen tulokseen. Siksi pk-yritysten näkökulmasta innovatiivi-

suuden kasvattaminen voi auttaa paremman taloudellisen tuloksen saavuttamisessa. Samalla 

innovatiivisuus voi houkutella yritykselle korkeasti koulutettuja työntekijöitä, luoda brän-

diarvoa, parantaa asiakasuskollisuutta sekä saada paremmin muita yrityksiä osallistumaan 

yhteistyöhön. (Bodlaj & Čater, 2019.) 
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3  Markkinavuoropuhelu 

Euroopan unionin direktiivi mahdollistaa markkinavuoropuheluiden hyödyntämisen julki-

sissa hankinnoissa, mikä voi olla kannattavaa sekä suositeltavaa ennen julkisen hankintame-

nettelyn käynnistämistä, erityisesti jos markkinaa ei tunneta hyvin (Grandia & Volker, 2023, 

49; Torvatn & de Boer, 2017). Markkinavuoropuhelua voi kuvata Alholan ja muiden (2017) 

mukaan molemminpuolisella vuoropuhelulla julkisen hankintayksikön ja yksityisen toimi-

jan kesken eri vaiheissa julkista hankintaa. Usein markkinavuoropuhelu kuitenkin yhdiste-

tään valmisteluvaiheeseen (Hamdan & de Boer, 2019), joka on julkisessa hankinnassa lain-

säädännön osalta joustava osuus (McKevitt &Davis, 2015). Siihen voidaan katsoa sisältyvän 

hankinnan tarpeen yksityiskohtien suunnittelu, teknisten ominaisuuksien sekä tuotteen tai 

palvelun ominaisuuksien määrittely sekä markkinoiden kartoitus potentiaalisten toimittajien 

kannalta ja tarjousdokumenttien valmistelu ja työstäminen (Patrucco, Luzzini & Ronchi, 

2017).  

Erityisesti kansainvälisessä tutkimuksessa markkinavuoropuhelun käsite kattaa useita eri to-

teutusmuotoja, koska käsite ei ole selkeästi vakiintunut Suomessa tai kansainvälisesti. Kon-

tion, Kronströmin, Kumlinin ja Mäen (2017, 92) mukaan markkinakartoituksesta voidaan 

käyttää myös termejä “tietopyyntö, vuoropuhelu, tekninen vuoropuhelu”, kun Hilmassa jul-

kaistavalla ilmoituksella toimittajia pyydetään hankintayksikön järjestämään tilaisuuteen tai 

halutaan suoraan toimittajien kommentteja ja näkemyksiä hankinnan kohteesta tai asiakirjo-

jen luonnosversioista. Myös Holma ja Sammalmaa (2018) toteavat, että julkisen hankinnan 

vuorovaikutustilanteista valmisteluvaiheessa käytetään useita nimityksiä. Toisin sanoen kä-

sitteillä on jonkin verran limittäisyyksiä. Sen takia markkinavuoropuhelu ja siihen liittyvä 

termistö on käyty tarkemmin läpi seuraavassa alaluvussa 3.1. 

Markkinavuoropuhelu toimii hyödyllisenä välineenä viestimisessä toimijoille ja markki-

noille hankintayksikön tulevista tarpeista, sekä ostohalukkuudesta (Alhola ym. 2017). Li-

säksi EU:n direktiivien pohjalta tavoitteena vuorovaikutuksessa markkinoiden kanssa on 

neuvojen saanti, suunnitelmien ja visioiden jakaminen sekä hankinnan vaatimusten valmis-

telu (Hamdan & de Boer, 2019). Brataasin, Hanssenin, Qioun ja Græslien tutkimuksessa 

(2022) huomattiin, että vuoropuhelulla oli saatu sen verran tietämystä ja tuntemusta 
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mahdollisista tarjoajista sekä hankinnan ratkaisuista, että hankintayksikkö pystyi muovaa-

maan vaatimukset itsevarmalla otteella. Vuorovaikutuksen hankintayksikön ja toimittajien 

välillä nähdäänkin olevan yhteydessä onnistuneeseen tarjouskilpailuun (McKevitt & Davis, 

2015). 

Markkinavuoropuhelu vaatii luottamuksellisen ilmapiirin, jossa hankinnan ehdoista ja rat-

kaisuista pystytään puhumaan avoimen rehellisesti. Kun tässä onnistutaan voi vuoropuhelu, 

ja erityisesti neuvotteluiden käyminen yksityisen sektorin kanssa edistää tarjouspyynnön 

laadinnan valmistelua niin, että lopulta saadaan yhdistettyä kaikkien sidosryhmien tarpeet 

toisiinsa. Aloitekykyä vaaditaan neuvotteluihin ja muihin tilaisuuksiin osallistumisessa sekä 

tiedon jakamisessa markkinoiden puolelta. Myös huomatessaan ongelmallisia ehtoja, jotka 

vaikuttavat yhteistyöhön toimintakaudella, tulee ne tuoda ilmi sekä tarjota vaihtoehtoisia 

keinoja tai ratkaisuja niille. (Keränen, 2017.) Kuitenkin julkisissa hankinnoissa hankintayk-

siköllä on suuri merkitys hankinnan myötä muodostuneisiin suhteisiin yritysten kanssa, sillä 

se yleensä toimii aloitteen tekijänä markkinavuoropuhelun aloituksessa (Alhola ym. 2017). 

Markkinavuoropuhelun tärkein tehtävä on varmistaa onnistunut hankintasopimus. Viime ai-

koina näkökulma sen suhteen on myös laajentunut, ja huomiota alettu kiinnittämään hankin-

taprosessien ja osaamisen kehittämiseen. Lisäksi viestintää toimittajien suuntaan pitkäaikai-

sista vaatimuksista, sekä yhteistyötä eri sidosryhmien kanssa on edistetty. Kuitenkaan sillä 

kuinka paljon markkinavuoropuhelua käydään, ei pystytä ennustamaan kilpailutuksen lop-

putulemaa. (Alhola ym. 2017.) Siltikin markkinavuoropuhelujen potentiaali lisäarvon ja 

hyötyjen tuottajana on merkittävä, mikä korostaa tarvetta tutkimukselle markkinavuoropu-

helujen vaikutuksista.  

Seuraavissa alaluvuissa tarkastellaan markkinavuoropuhelun eri toteutustapoja, markkina-

vuoropuhelun käyttöä osana julkista hankintaprosessia sekä lainsäädäntöä ja periaatteita, 

jotka ohjailevat markkinavuoropuhelun käyttöä.  

3.1  Markkinavuoropuhelun toteutustavat 

Tässä kohtaa tutkielmaa käydään tarkemmin läpi markkinavuoropuhelu ja siihen linkittyvät 

olennaisimmat termit: markkinakartoitus, tietopyyntö ja tekninen vuoropuhelu. Hankintadi-

rektiivien, kansallisen ja EU:n lain puolesta toimintatapoja ei ole tarkasti ohjeistettu, eikä 
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niiden näkökulmasta tietyt toimintatavat ole väärin (Holma & Sammalmaa, 2018). Kuitenkin 

jokaista hyödyntäessä tulee tulla ilmi, että ollaan vasta valmisteluvaiheessa. Sekä markkina-

vuoropuhelun, tietopyynnön, että teknisen vuoropuhelun ideana voi olla tarjouspyynnön 

luonnosversion käsittely ja kommentointi tarjoajien puolelta (Suomen Itämeri-instituutti, 

2019).   

Ennen markkinavuoropuhelun aloittamista, on hyvä etsiä pohjatietoa markkinoista sekä kon-

sultoida muita hankintayksiköitä niin Suomessa kuin kansainvälisesti (Alahuhta, Autio & 

Jylhä, 2020). Markkinakartoitukseen voi sisältyä tiedonkeruuta, toimittajien kutsuminen 

esittelemään tuotteita tai palveluita, ulkopuolisten asiantuntijoiden käyttö, infotilaisuuksissa 

käyminen, tilastojen ja muun saatavan materiaalin tutkiminen (Kontio ym. 2017, 92). Eli 

myös omaehtoinen kirjallisuuden, internetin ja messujen hyödyntäminen on markkinakartoi-

tusta. Kuitenkin hyödyntäessä pelkästään kirjallista materiaalia informaatio jää hyvin rajal-

liseksi, ja siksi se on usein riittävää lähinnä hankintakategorioissa, joissa muutoksia markki-

noilla tapahtuu harvoin. (Pekkala ym. 2022, 373.) Markkinakartoituksen voidaan nähdä ole-

van kattokäsite, koska se on usein määritelty kattavan kaikkea tietoa, jota hankintayksikkö 

pystyy hankkimaan markkinoilta ja hyödyntämään hankinnan suunnitteluvaiheessa (Eskola 

ym. 2017, 319). 

Markkinavuoropuhelu käsitteenä tarkoittaa tapaamisia toimijoiden kanssa sekä hankintado-

kumenttien ja muun materiaalin kommentointia tarjoajien kanssa tarkoituksena kartoittaa 

markkinoita. Markkinavuoropuhelua voi kuvailla ennakoivan vuoropuhelun käymiseksi tu-

levasta hankinnasta siinä vaiheessa, kun hankintailmoitusta tai osallistumispyyntöä ei ole 

vielä julkaistu. Samoin hankintayksikön viestintä markkinoille tarpeistaan, sekä tarjoajien 

avun hyödyntäminen tarjouspyynnön hahmottelussa, parantelussa ja teossa on markkinavuo-

ropuhelua. (Alahuhta, Autio & Jylhä, 2020.)  

Tietopyyntö on yleensä ennakkoilmoituksen kanssa tai myöhemmin lähetettävä kirjallinen 

kysely, joka on suunnattu mahdollisille tarjoajille. Käytännössä se on lähellä markkina-

kartoitusta, sillä sen avulla selvitetään toimijoiden kiinnostus hankintaan ja kerätään lisätie-

toja tarjouspyynnön valmistelua ja hankinnan toteutusta varten. Samalla voidaan testata toi-

mijoiden soveltuvuutta vaatimusten täyttämiseen vastauksien perusteella. (Alahuhta, Autio 

& Jylhä, 2020.) Pelkällä tietopyynnöllä saadaan vastauksia tiettyihin kysymyksiin toimija-

puolelta (Suomen Itämeri-instituutti, 2019). Tietopyynnön osalta kuitenkin on oleellista 
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huomioida, että vastauksia ei välttämättä voi hyödyntää sellaisenaan, ja myös täytyy tehdä 

selväksi, että kyse ei ole tarjouspyynnöstä, vaan kyselystä. (Valtion varainministeriö, 2023.)  

Tietopyyntö toimii hyvänä aloitteena dialogiin hankintayksikön ja tarjoajien välillä, jos 

markkinat tai toimittajat ovat muuttuvia (Pekkala ym. 2022, 374). Tietopyynnön kysymykset 

voivat toimia pohjana markkinavuoropuhelutilaisuuksille. Vaihtoehtoisesti sitä voidaan hyö-

dyntää markkinavuoropuhelun jälkeen, jos on noussut lisää kysymyksiä, osallistujia ei ole 

ollut paljoa, tai halutaan tarkentaa jotain, voidaan kysymykset julkaista myöhemmin tieto-

pyyntönä. (Suomen Itämeri-instituutti, 2019.) 

Tietopyynnön kautta voidaan pyytää toimittaja käymään tarkempaa teknistä vuoropuhelua, 

joka pääasiallisesti on syytä käydä kirjallisesti, kuten lausuntomenettelyllä (Holma & Sam-

malmaa, 2018). Teknisellä vuoropuhelulla kuvataan vuoropuhelua tarjouspyyntö luonnok-

sesta toimittajien ja hankintayksikön välillä. Toimittajilta saatujen kommenttien pohjalta tar-

jouspyyntöä muokataan. (Valtioneuvoston kanslia, 2023.) Markkinavuoropuhelu käsitteenä 

kattaa enemmän kuin tekninen vuoropuhelu, koska se on enemmänkin vuorovaikutuspro-

sessi. Lisäksi vuorovaikutuksessa voi olla lisäarvoa tuomassa kolmas osapuoli eli loppukäyt-

täjät. (Alhola ym. 2017; McKevitt & Davis, 2015.) 

3.2  Markkinavuoropuhelu osana julkista hankintaprosessia 

Julkinen hankintaprosessi voidaan jakaa kolmeen päävaiheeseen. Ensimmäinen on valmis-

teluvaihe eli ajanjakso ennen kilpailutusta. Toinen vaihe on kilpailutusvaihe, jossa tarjous-

pyyntö julkaistaan toimittajien saataville, ja kolmas on varsinainen hankintasopimuskausi. 

(McKevitt & Davis, 2015.) Julkisissa hankinnoissa hankintaprosessilla on erilainen merki-

tys, kuin yksityisissä hankinnoissa, koska kaikki sen vaiheet on suoritettava, ja ne on myös 

tehtävä voimassa olevien oikeusohjeiden mukaisesti (Huuhka, 2022, 15. luku). Samalla han-

kintaprosessin kulkuun voivat vaikuttaa useat eri tekijät, kuten hankinnan kohde, ja sen ta-

voitteet, toimittajamarkkinat ja erityisesti hankinnan arvo. 

Julkisen hankinnan valmisteluvaihe aloitetaan määrittelemällä hankintatarve ja sen kohde. 

Tässä kohtaa hankintayksiköllä olisi hyvä olla hankintasuunnitelma, jolloin yksikön strate-

giset tavoitteet ja varojen käytön suunnitelmallisuus ilmenevät hankinnassa. Keskeistä on 

budjetointi, jotta toteutukseen on varattu riittävästi resursseja. Hankinta voidaan toteuttaa 
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yhteishankintayksikön tai hankintarenkaan kautta sekä oman tuotannon tai kilpailutuksen 

kautta. (Kontio ym. 2017, 89–91.) Jos päädytään kilpailutukseen, on hyvä selvittää rauhassa, 

millaisia vaihtoehtoja markkinoilla on tarjolla, ja jos hankinta poikkeaa perinteisestä han-

kinnasta kannattaa markkinakartoitus aina tehdä (Pekkala ym. 2022, 21). 

Markkinoiden kartoittaminen usein helpottaa ja pohjustaa itse kilpailutusprosessia (Pekkala 

ym. 2022, 372). Suunnitteluvaihetta, johon markkinoiden kartoittaminen sijoittaa, voidaan 

pitää julkisissa hankinnoissa erityisen tärkeänä ja siksi siihen tulisi varata tarpeeksi aikaa ja 

resursseja. Yleensä huolimaton suunnittelu tai sen kokonaan pois jättäminen, johtaa epäon-

nistuneeseen hankintaprosessiin. Itsessään jo lainsäädäntö edellyttää hankintaprosessin 

osalta, että hankintaan sisältyvät tarpeet, tiedot markkinoiden ratkaisuista, hintatasosta ja so-

pimusehdoista ovat selvillä. (Kontio ym. 2017, 93.) 

 

 

Kuva 2. Hankintamenettelyt 

 

Julkiset hankinnat toteutetaan yleensä jonkun määrämuotoisen menettelytavan mukaisesti, 

jotka on määritelty lainsäädännössä (kuva 2). Kansallisissa hankinnoissa sekä sen kynnys-

arvon alittavissa, sosiaali- ja terveyspalveluiden sekä muiden erityisten palveluiden ja käyt-

töoikeussopimuksissa hankintamenettelyn voi valita vapaasti. Kuitenkin EU-hankinnoissa 

tulee lähtökohtaisesti käyttää avointa tai rajoitettua menettelyä. (Kontio ym. 2017, 105.) 

Avoimen ja rajoitetun menettelytavan lisäksi eri menettelytapoja on neuvottelumenettely ja 
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kilpailullinen neuvottelumenettely, suunnittelukilpailu, suorahankinta, puitejärjestely, säh-

köinen huutokauppa ja innovaatiokumppanuus (Valtioneuvoston kanslia, 2023). 

Julkiset hankinnat jaetaan lainsäädännön pohjalta kynnysarvojen mukaan pienhankintoihin 

eli kansallisen kynnysarvon alittaviin, kansalliset kynnysarvot ylittäviin hankintoihin ja EU-

kynnysarvon ylittäviin hankintoihin. Lisäksi hankintalaissa on määritelty tilanteet, joissa 

hankintalaki ei tule sovellettavaksi, vaikka se ylittäisi kynnysarvot. Hankinnan ennakoitu 

arvo on se, joka ohjaa minkä lakien ja niiden säännösten piiriin hankinta kuuluu. (Voutilai-

nen & Määttä, 2023, 34.) Se myös ohjaa menettelyn valintaa ja siten ennakoitu arvo tulee 

määrittää heti valmistelun alkuvaiheessa. Lähtökohtana hankinnan arvioinnissa on se, että 

arvo lasketaan käyttäen korkeinta mahdollista hintaa, joka hankinnasta voidaan maksaa il-

man arvonlisäveroa. Tämä arviointi tehdään sen ajankohdan mukaan, jolloin hankintame-

nettely alkaa. (Valtioneuvoston kanslia, 2023.) 

Markkinavuoropuhelu soveltuu pienhankintoihin, kansallisiin hankintoihin ja EU-hankin-

toihin eli hankinnan arvolla ei suoraan sen kannalta vaikutusta (Suomen Itämeri-instituutti, 

2019). Kansallisissa hankinnoissa ilmoitus markkinakartoituksesta tapahtuu Hilmassa “kan-

sallinen ennakkoilmoitus / markkinakartoitus-lomakkeella". Jos hankinta ylittää EU-kyn-

nysarvot ja hyödynnetään avointa markkinavuoropuhelua, olisi siitä hyvä ilmoittaa ennak-

koilmoituslomakkeella. (Julkisten hankintojen neuvontayksikkö, 2024a.) 

 

 

Kuva 3. Markkinavuoropuhelun käyttö osana avointa menettelyä. Mukaillen (McKevitt & 

Davis, 2015; Valtioneuvoston kanslia, 2023) 
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Markkinavuoropuhelun sisältävä hankintamenettely etenee useimmiten näin hankinnan ylit-

täessä kynnysarvon (kuva 3). Kynnysarvon ylittävän hankinnan käynnistyttyä täytyy siitä 

ilmoittaa sähköisellä alustalla Hilmassa, joka on ikään kuin ilmoitustaulu hankinnoille. Hil-

maan julkaistaan suoraan hankintailmoitus sekä esimerkiksi linkki tarjouspyynnölle, jos 

noudatetaan perinteistä avointa menettelytapaa, joka ei sisällä esimerkiksi osallistumishake-

musta. (Jääskeläinen & Tukiainen, 2019.) Kun hankintailmoitus julkaistaan Hilmassa, tulee 

hankintayksikön valita, onko kansallisen julkisten hankintojen strategian vaikuttavuustavoit-

teita edistetty hankinnassa. Siihen sisältyy innovaatiot, ekologinen tai sosiaalinen kestävyys 

ja pk-yritysten huomioiminen tai palvelun käyttäjien osallistaminen hankinnan valmiste-

lussa. (Valtionvarainministeriö, 2023.) 

Tarjouspyynnölle hankintayksikkö kuvailee haluamansa tuotteen, palvelun tai urakan sekä 

kaikki siihen liittyvät vaatimukset ja ehdot. Nämä vaatimukset ja ehdot vaikuttavat tarjous-

ten tekemiseen ja hinnoitteluun sekä tarjoajan valintaan. Annettujen tarjousten tulee vastata 

näitä vaatimuksia ja ehtoja. Tarjouspyynnön on sisällettävä kaikki hankinnan tiedot, jotta 

kaikki potentiaaliset tarjoajat saavat täyden tiedon. Siinä on myös määriteltävä käytettävä 

hankintamenettely ja sen aikataulu, sekä informoida valintasäännöistä. (Jääskeläinen & Tu-

kiainen, 2019.) 

Lopuksi ajoissa tulleet tarjoukset avataan tarjousten jättämisen määräajan umpeuduttua, ja 

laaditaan avauspöytäkirja. Tarjoajien soveltuvuus arvioidaan ja tarkistetaan vähimmäisvaa-

timukset, sekä se ettei tarjoajaa koske poissulkuperusteet. Nykyisin hankintayksiköllä on 

mahdollisuus pyytää selvennyksiä ja täsmennyksiä, mutta noudattaen hankintalain (3§) pe-

riaatteita (Laki julkisista hankinnoista ja käyttöoikeussopimuksista 1397/2016 § 74). Tar-

jouksista tulee valita kokonaistaloudellisesti edullisin tarjous eli se, joka on kustannuksiltaan 

tai hinnaltaan edullisin tai hinta-laatusuhteeltaan parhain, kun käytetään tarjouspyynnön ver-

tailuperusteita. Tehty valinta perustellaan hankintapäätöksessä ja valinnasta tulee tiedottaa 

muille mukana olleille tarjoajille. (Valtionvarainministeriö, 2023.) Hankintapäätöksen jäl-

keen tulee tehdä hankintasopimus, joka hankintalain mukaan syntyy, kun osapuolet ovat sen 

kirjallisesti allekirjoittaneet (Julkisten hankintojen neuvontayksikkö, 2024c). 
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3.3  Periaatteet ja lainsäädäntö 

Euroopan unioniin kuuluvien valtioiden julkisten viranomaisten tulee noudattaa hankinnois-

saan unionin julkisia hankintoja koskevaa lainsäädäntöä. Tämä lainsäädäntö toimii ylimpänä 

ohjenuorana, eivätkä kansalliset säännökset tai tavoitteet saa olla sen kanssa ristiriidassa. 

Lainsäädännön lisäksi julkisten hankintojen periaatteilla on oleellinen merkitys, koska ne 

muodostavat pohjan EU:n hankintalaille. (Grandia & Volker, 2023, 40–43.) Avoimuusperi-

aate tarkoittaa sitä, että hankintamenettelyiden ehdot ja säännöt on luonnehdittu hankintail-

moituksessa ja tarjouspyyntöasiakirjoilla niin, että ne ovat tulkittavissa samalla tavalla (Vou-

tilainen & Määttä, 2023, 133). Suhteellisuusperiaatteelle keskeistä on hankinnan ehtojen ja 

kriteerien suhteuttaminen niin, että ne ovat oikeassa ja kohtuullisessa suhteessa hankittavaan 

kohteeseen (Grandia & Volker, 2023, 45–46). Hankintalain näkökulmasta oleellinen julki-

sen hankinnan periaate on tasapuolinen ja syrjimätön kohtelu. Kaikkiin kysymyksiin tai 

haastaviin tilanteisiin ei välttämättä löydy vastausta hankintalaista, jolloin periaatteet toimi-

vat ohjenuorana (Eskola ym. 2017, 34–35.) 

Periaatteet ovat merkittävässä osassa markkinavuoropuhelun toteutuksessa, koska sen tai 

markkinakartoituksen toteutusta, ei ole tarkasti tai tyhjentävästi määritelty laissa, koska lain-

säädännön velvoitteet koskevat vain kilpailuttamisprosessia (Huuhka, 2022, luku 14.2). 

Hankintalain pykälä 65 ohjeistaa markkinakartoituksesta, että hankintayksikön on mahdol-

lista jakaa tietoa hankintaa koskevista suunnitelmista ja vaatimuksista. Hankintamenettelyä 

suunniteltaessa ja toteuttaessa, voi hankintayksikkö hyödyntää asiantuntijoita, viranomaisia 

tai toimijoita, jotka ovat riippumattomia. Kuitenkaan kerätyn informaation hyödyntäminen, 

ei saa vääristää kilpailua, eikä siitä saa seurata 3 pykälän kaltaista syrjimättömyyden ja avoi-

muuden periaatteiden vastaista menettelyä. Myös pykälässä 66 säädetään, että kun tarjoaja 

osallistuu hankinnan valmisteluu, täytyy varmistaa, että se ei vääristä kilpailua. (Laki julki-

sista hankinnoista ja käyttöoikeussopimuksista 1397/2016 § 65, 66.) 
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3.4  Markkinavuoropuhelun vaikutusmahdollisuudet  

Pk-yritysten innovatiivisuudesta, osallistumisesta julkisiin hankintoihin ja innovatiivisista 

julkisista hankinnoista löytyy enemmän tutkimusta kuin markkinavuoropuhelusta. Näitä on 

myös käsitelty aiemmin tutkielmassa.  

Innovatiivisten ratkaisujen tarjontaan vaikuttaa innovatiivisten tuotteiden ja palvelujen han-

kinta eli tekemällä julkisia innovaatiohankintoja, luodaan suoraan kysyntää niille. Kysyntä 

voi kannustaa yrityksiä investoimaan innovaatiota kehittävään toimintaan, josta voi hyötyä 

erityisesti startup-yritykset, koska julkisen hankinnan arvo on todennäköisesti suurempi kuin 

esimerkiksi apuraha ja se tuo uskottavuutta referenssien muodossa. (Edler ym. 2015.) Siten 

pk-yritysten näkökulmasta innovatiivisten vaihtoehtojen tuottaminen tulee kannattavam-

maksi, jos kysynnän tiedetään olevan turvatumpaa, ja tuovan myös jatkossa yhteistyömah-

dollisuuksia hankintayksikön kanssa.  

Jos vaatimukset asetetaan hyvin kapeasti tai jäykästi, innovaatiota helposti esiintyy vähem-

män, koska se estää mahdollisuuden esittää innovatiivisia tapoja saavuttaa tuloksia. Julki-

sesta sektorista on rakentunut kuva, että uusia ideoita ei ehkä mielellään oteta vastaan, eikä 

toimittajien aiempia suorituksia innovaation suhteen välttämättä arvosteta tarpeeksi. (Uyarra 

ym. 2014.) Tässä suhteessa markkinavuoropuhelussa hankintayksikön on helpompaa il-

maista, millaisia tavoitteita innovatiivisuuden suhteen on, ja toimittajat pystyvät myös otta-

maan kantaa siihen. Tämä on myös oiva mahdollisuus tutustua enemmän hankintayksikön 

toimintaan. Uyarran ja muiden (2014) mukaan yksi keskeisin haaste innovaatiolle julkisissa 

hankinnoissa olikin vuorovaikutuksen puute hankintayksikön kanssa. 

Alhola ja muut (2017) ovat tutkineet markkinavuoropuhelun vaikutusta innovaatioon. Tut-

kimuksessa kerrotaan, että vuoropuhelulla voidaan vähentää riskiä sille, että ilman riittävää 

tietämystä asetetaan liian korkeat vaatimukset hankinnalle tai korostetaan liikaa hintaa suh-

teessa laatuun tavoitellessa innovatiivista ratkaisua (Alhola ym. 2017). Tutkimuksessa tode-

taan myös, että ennen tarjouskilpailuvaihetta tehdyn kunnollisen ja perusteellisesti tehdyn 

markkinavuoropuhelun myötä, hankintayksikkö pystyi valitsemaan avoimen menettelyn ja 

saavutti silti innovatiivisen ratkaisun. 

Brataas ja muiden mukaan (2022) markkinavuoropuhelu avusti innovaation ja sen prosessin 

oppimisessa ja arvioinnissa. Lisäksi huomattiin, että markkinavuoropuhelussa voidaan myös 
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tunnistaa rajat, jos haetaan liiallista innovatiivisuutta. Myös Torvatn ja de Boerin (2017) 

tutkimus tukee sitä, että markkinavuoropuhelulla ennen tarjouskilpailua, voidaan parantaa 

mahdollisuuksia löytää innovatiivisia vaihtoehtoja. Tämä voi olla rinnastettavissa myös pk-

yrityksiin, koska innovaatiopotentiaalia tutkimuksen pohjalta pk-yrityksistä löytyy.  

Pk-yritysten suhtautumista vuorovaikutukseen julkisissa hankinnoissa on myös hieman tut-

kittu. Neimalan ja Saarikedon selvityksessä (2014) suurin osa toimittajista (92 prosenttia) 

katsoi, että aihetta vuoropuheluun hankintayksikön kanssa ennen hankintamenettelyn käyn-

nistämistä on. Voi siis lähtökohtaisesti ajatella, että pk-yritykset suhtautuisivat myönteisesti 

vuoropuheluun hankintayksikön kanssa.  

EU:n lainsäädäntö koskien pk-yritysten osallistumista, on enemmänkin osallistumismahdol-

lisuuksien tasa-arvoa, eikä niinkään lopputulemien (McKevitt, Flynn & Davis, 2014). Mark-

kinavuoropuhelu saattaa toimia osallistavana tekijänä, mikä on itsessään jo hyödyllinen asia 

siitä näkökulmasta, että se voi kasvattaa kilpailua. Kuitenkin taloudellisen ja sosiaalisen hyö-

dyn kannalta olisi vielä tärkeämpää, että pk-yritykset pystyisivät osallistumaan kilpailutuk-

siin tasavertaisimpina vastuksina suurille yrityksille, ja pystyisivät myös voittamaan kilpai-

lutuksia. 
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4  Tutkimuksen toteutus 

Tämä pääluku keskittyy tutkielman empiiriseen osuuden toteutustapaan, jossa käydään läpi 

tutkielmassa käytetyt tutkimusmenetelmät sekä tutkimuksen aineisto- ja sen keruutapa.  

4.1  Tutkimusmenetelmät 

Tutkimus toteutettiin hyödyntäen laadullista eli kvalitatiivista tutkimusmenetelmää. Tutki-

musmenetelmillä tarkoitetaan eri keinojen kokonaisuutta, jotka ohjaavat aiheen lähestymis-

tapaa sekä avustavat tutkimuskysymyksiin vastaamisessa (Puusa, Juuti & Aaltio, 2020, joh-

dantoluku). Laadullisessa tutkimuksessa tavoitellaan eri näkökulmien esiin saamista sekä 

tuodaan esiin todellisuuden ja siitä kerätyn tiedon subjektiivista luonnetta. Eli tutkimusta 

sävyttävät siinä osallisena olevien mielipiteet ja näkemykset (Puusa, Juuti & Aaltio, 2020, 

luku 4). Hirsjärven, Remeksen ja Sajavaaran (2009, 161) mukaan, kvalitatiivinen tutkimus-

menetelmä soveltuukin hyvin tutkimuksiin, kun tutkittavaa kohdetta on hankala mitata mää-

rällisesti ja sitä halutaan tutkia mahdollisimman kattavasti.  

Tutkimusstrategiana käytetään tapaustutkimusta, jossa aineiston määrä on runsas jokaista 

tapausta kohti, ja sen lisäksi tapauksia tutkitaan niiden luonnollisessa asiayhteydessä (Puusa, 

Juuti & Aaltio, 2020). Tapaustutkimuksissa usein kohteena on tietty ilmiö tai tapahtuma-

kulku, joiden perusteelliseen kuvaukseen pyritään. Usein haetaan vastauksia “miksi” ja “mi-

ten” kysymyksiin. Lopulta tuloksena on saatu ymmärrys tutkittavasta tapauksesta, ja sen 

olosuhteista, jotka heijastuvat lopulliseen tilanteeseen. (Bamberg, Jokinen & Laine, 2015, 

9–10.) Tässäkin tutkimuksessa pyritään ymmärtämään markkinavuoropuhelun erinäisiä vai-

kutuksia julkisen hankinnan kontekstissa, ja siten laadullinen tapaustutkimus sopii sen vai-

kutuksien kattavaan kuvailuun. 

Tutkimuksen aineistoa analysoitiin sisällönanalyysin periaattein. Sisällönanalyysi on ana-

lyysimenetelmä, joka soveltuu erilaisiin laadullisiin tutkimuksiin ja sitä voidaan luonnehtia 

menetelmän lisäksi väljempänä teoreettisena kehyksenä, jolloin sitä voidaan käyttää eri ana-

lyysikokonaisuuksissa. Sisällönanalyysimenetelmällä voidaan analysoida lähes mihin ta-

hansa aineistomuotoon, kuten haastatteluun, artikkeliin ja raporttiin pohjautuvaa kirjalliseksi 
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muutettua dokumenttia. Lopullisena analyysin tavoitteena on luoda kuvaus sanallisesti ja 

selkeästi tutkittavasta kohdeilmiöstä. Lisäksi aineisto pyritään organisoimaan tiiviisti, niin 

ettei sen sisältämää informaatiota kadoteta. (Tuomi & Sarajärvi, luku 4.) 

Laadullisessa tutkimuksessa voidaan analysoida niin aineistolähtöisesti, teorialähtöisesti tai 

teoriaohjaavasti. Aineistolähtöisessä analyysissä, aiemmalla tutkimuksella tai teorialla ei ole 

vaikutusta siihen, miten analyysi toteutetaan tai mikä sen lopputulos on. Lopulta pyritään 

luomaan teoreettinen kokonaisuus tutkimusaineistosta. Teorialähtöinen analyysitapa taas 

pohjautuu ennalta määriteltyyn teoriaan, malliin tai auktoriteetin ajattelutapaan, mitkä sane-

levat myös aineiston hankintaa. Teoriaohjaavassa analyysissä taas teoria toimii avustavassa 

roolissa ja ohjailee analyysiä, mutta analyysi ei suoraan nojaa teoriaan ja aineiston saa kerätä 

lähes vapaaksi. (Tuomi & Sarajärvi, luku 4.2.) Teoriaohjaava sisällönanalyysitapa valikoi-

tuikin tämän tutkimuksen kannalta soveltuvammaksi, koska aineiston analyysi ja sen keruu 

linkittyy aiempaan tutkimukseen, mutta ei tiettyihin malleihin tai teorioihin. 

4.2  Tutkimuksen aineisto ja sen keruu 

Kandidaatin tutkielman aineisto kerättiin kolmen haastattelun pohjalta. Haastattelut toteu-

tettiin teemahaastatteluina eli puolistrukturoituina haastatteluina, joissa haastattelun keskei-

set teemat on määritelty etukäteen ja kysymyksiä voidaan tarkentaa sekä ennen haastattelua 

tai sen aikana (Tuomi & Sarajärvi, 2018, luku 3.1.1). Tällöin haastattelusta saadaan mahdol-

lisimman paljon irti tutkimusaiheen kannalta, mutta toteutustapa mahdollistaa keskustelun 

elämisen. Kyseisissä haastatteluissa haastateltavilta kysyttiin lisäkysymyksiä, jotka sopivat 

tilanteeseen ja saattoivat olla erilaisia haastateltavien välillä.  

Haastatteluiden toteutuksen jälkeen haastattelut käytiin yksitellen läpi ja litteroitiin. Haas-

tatteluiden litteroinnissa sekä läpikäynnissä pääpaino oli keskusteltavien aiheiden sisällössä, 

eikä niinkään kielenilmaisussa, eleissä tai muissa ei niin olennaisissa seikoissa. Sisällönana-

lyysin kannalta olennaista oli keskittyä haastateltavien havaintoihin ja näkemyksiin aihealu-

eesta. Keskeisiä havaintoja markkinavuoropuhelun vaikutuksista kirjattiin aluksi ylös lis-

tauksena litterointien pohjalta ja myöhemmin luokiteltiin aihealueittain. Sitä kautta muodos-

tettiin analyysin runko.  
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Haastatteluun valituilla henkilöillä, on tietämystä sekä kokemusta markkinavuoropuhelun 

käytöstä julkisissa hankinnoissa. Haastateltavista Olli Jylhä työskentelee Julkisten hankin-

tojen neuvontayksikössä erityisasiantuntijana ja on 10 vuoden aikana hankintojen parissa 

tehdyt töitä niin esimiehenä kuin tehnyt kilpailutuksia sekä hankintastrategiaa. Julkisten han-

kintojen neuvontayksikkö (JHNY) antaa neuvoa julkisten hankintojen lainsäädännön sovel-

tamisessa sekä ylläpitää hankinnat.fi ja upphandling.fi-verkkosivuja. 

Tutkimuksessa haastateltiin myös kahta hankinta-asiantuntijaa, joilla on kokemusta eri han-

kintakategorioiden hankinnoista sekä markkinavuoropuhelun eri toteutusmuodoista. Haas-

tateltava A:lla noin kahden vuoden kokemus julkisista hankinnoista. Haastateltava B:llä on 

noin 10 vuoden kokemus eri työtehtävistä julkisten hankintojen parissa, johon on sisältynyt 

eri toimialojen, kategorioiden ja kynnysarvojen hankintoja. Haastateltavat A ja B työsken-

televät hankinta-asiantuntijoina julkisessa hankintayksikössä, joka on osa suurehkoa organi-

saatiota, joka jakaantuu useampiin yksiköihin. Organisaatio toimii toimialalla, jossa toimi-

joiden rajattu määrä heijastuu usein tarjousten määrään. 
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5  Markkinavuoropuhelun vaikutukset 

Tämä luku kattaa tutkielman empiirisen osion, jonka alussa pohjustetaan yleisiä markkina-

vuoropuhelun käytön syitä kuten sille asettuja tavoitteita sekä markkinavuoropuhelussa hyö-

dynnettyjä toteutustapoja, mitkä luovat pohjaa syvällisempään tarkasteluun tutkimuskysy-

mysten pohjalta. Lisäksi tukena on tarvittaessa käytetty Julkisten hankintojen neuvontayksi-

kön nettisivuja. Pohjustuksen jälkeen paneudutaan tarkemmin haastatteluista nousseisiin 

keskeisiin havaintoihin ja haastateltavien näkemyksiin tutkimuskysymysten näkökulmasta. 

Lisäksi lopuksi käydään läpi markkinavuoropuhelun käyttöön liittyviä haasteita sekä rajoit-

teita, jotka vaikuttavat markkinavuoropuhelun käyttö- ja vaikutusmahdollisuuksiin. 

KEINO-osaamiskeskuksen tilannekatsauksessa “Innovatiiviset ja kestävät julkiset hankin-

nat Suomessa 2022” oli selvitetty markkinavuoropuhelun tai teknisen vuoropuhelun käyttöä 

hankinnoissa. Kyselytutkimuksen mukaan 44 prosenttiin Hilmassa julkaistuista hankin-

noista linkittyi markkinavuoropuhelua tai teknistä vuoropuhelua hankinnan valmisteluvai-

heessa. Kysely oli kuitenkin lyhyehköltä aikaväliltä julkaistuista hankinnoista (1.1.- 

30.6.2022), ja markkinavuoropuhelua koskeva kysymys oli muotoilu laajasti ilman rajausta 

esimerkiksi toteutustapoihin tai siihen onko ilmoitusta markkinavuoropuhelusta julkaistu. 

(Oksanen & Merisalo, 2023.) 

5.1  Markkinavuoropuhelun käytön syyt ja toteutustavat 

Olli Jylhän näkemyksen mukaan hankinnan kohde ei aina ole määräävä tekijä markkinavuo-

ropuhelun hyödyntämiselle ja sen käytölle nousi useita toistuvia syitä haastatteluissa. Mark-

kinavuoropuhelun käytölle nähdään olevan perusteita erityisesti, jos hankinta on haastava 

tai monimukainen. Markkinavuoropuhelun käytön merkitys korostuu sen mukaan mitä pi-

dempi ajallisesti hankinta on, tai arvollisesti arvokkaampi hankinta on. Myös jos hankinnan 

kohde on hankintayksikölle täysin uusi, niin markkinavuoropuhelu on useimmiten paikal-

laan. Markkinavuoropuhelun käyminen on usein suositeltavaa, jos hankintaan liittyy han-

kintaorganisaation puolelta epävarmuutta tai kysymysmerkkejä. Rajallisten resurssien takia 
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kuitenkin aivan pienissä ja rutiininomaisissa hankinnoissa on harvemmin kannattavaa käydä 

vuoropuhelua. 

Markkinavuoropuhelulle asetettujen tavoitteiden nähdään olevan hyvin tapauskohtaisia, 

koska hankinnat ovat keskenään hyvin erilaisia. Esille nousi kuitenkin yleisempiä tavoitteita, 

joita markkinavuoropuhelulla on lähdetty hakemaan. Haastateltava B:n mukaan usein tavoit-

teena on valmistelun tehostaminen hankinta-aineiston, kuten tarjouspyynnön osalta kilpai-

lutusta varten. Jylhän mukaan varsinkin isoissa hankkeissa halutaan usein myös varmistaa 

etupainotteisesti, että toimittajilla on riittävät resurssit varattu tarjouksen jättöä ajatellen. 

Haastateltava A toi ilmi haasteellisen hankintarenkaana toteuttavan hankinnan, jonka kes-

keisenä tavoitteena on selvittää miten roolien jako toimijoiden kesken menisi ja vaatiiko 

toimittajilta lisäresursointia, sekä hinnoittelua ja sen koostumista. 
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Taulukko 1: Haastateltavien käyttämät markkinavuoropuhelumenetelmät 

Käytetty menetelmä markkina-

vuoropuhelussa 

Huomiot 

Kommentointipyyntö/dokumenttien lä-

hetys  

 
• Valmisteilla olevan kilpailutusma-

teriaalin, kuten tarjouspyyntöluon-

noksen lähetys kommentoitavaksi 

toimittajille 

 

• Onnistuu useampaa reittiä  

• Suhteellisen vähän resursseja vievä ja nopea  

• Saa usein kattavasti tietoa 

 

Toimittajakohtaiset tapaamiset  

 
• Toimittajien tapaaminen yksitellen 

 

• Vie runsaasti resursseja hankintayksiköltä sekä toi-

mittajilta  

• Huolellinen etukäteissuunnittelu keskiössä: selkeät 

kysymykset ja aihealueet ja aikataulutus  

• Luottamuksellinen ilmapiiri mahdollistaa avoimen 

keskustelun  

• Saa usein kattavasti tietoa 

 

Yhteinen tapaaminen 

 
• Toimittajien tapaaminen yhteisesti 

hankintayksikön vetämänä 

 

• Pystytään informoida kerralla useampaa kiinnostu-

nutta toimittajaa  

• Vuorovaikutus yksipuolista ja lähinnä hankintayk-

sikön puolelta  

• Toimittajat eivät yleensä halua jakaa liiketoimintaa 

koskevia asioita kanssakilpailijoiden kuullen 

 

Työpaja tai esittelytilaisuus  

 
• Toimittajien omien ideoiden työstö 

ja esittely hankintayksikölle 

 

• Vie resursseja hankintayksiköltä sekä toimijoilta 

Kolmansien osapuolien hyödyntämi-

nen  

 
• Verrokkiyksiköt: toiset hankintayk-

siköt  

• Asiantuntija- ja/tai kilpailutuskon-

sultit 

 

• Verrokkiyksiköiltä voi pyytää vastaavista kilpailu-

tuksista tietoa, neuvoja tai vanhaa kilpailutusmate-

riaalia  

• Konsulttien käyttö voi olla järkevää haastavissa 

hankinnoissa 

 

 

 

Markkinavuoropuhelun aloituksessa on yleensä käytetty Hilmaa. Olli Jylhän mukaan myös 

Julkisten hankintojen neuvontayksikön suosittelema tapa vuoropuhelusta ilmoittamiseen on 

Hilman “markkinavuoropuhelu-ilmoitus” julkisten hankintojen periaatteiden varmistamisen 

takia. Tietopyyntöä on käytetty markkinavuoropuhelun aloituksessa, jolla on selvitetty kiin-

nostuneita ja saatu esimerkiksi esittely yrityksestä ja tuotetietoja. Vuoropuhelussa oli 
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vaihtelevasti käytetty useita eri markkinavuoropuhelumenetelmiä, mitkä on koottu havain-

toineen taulukkoon 1.  

Menetelmiä voi myös yhdistellä, ja yleistä onkin dokumenttien lähetys kommentoitavaksi ja 

toimittajakohtaiset tapaamiset yksitellen toimittajien kanssa. Hyväksi oli haastateltava B:n 

toimesta koettu, että menetelmät ovat joustavia ja niitä voi räätälöidä tapauskohtaisesti, 

mutta kuitenkin painottaen selkeyttä toimittajan näkökulmasta. Välillä isommat hankintako-

konaisuudet vaativat myös useamman vuoropuhelukierroksen ja myöhempiä tarkentavia ky-

symyksiä. Haastateltava A haluaisi korostaa keskisuurissa hankinnoissa “kevennetyn mark-

kinavuoropuhelun” käyttöä, jossa ei välttämättä olisi toimittajatapaamisia, vaan pyydettäi-

siin mahdollisesti jo sopimuskauden aikana kirjallisesti kysymykset ja kommentit toimitta-

jilta. 

5.2  Markkinavuoropuhelun vaikutus yritysten ja pk-yritysten osallistumisessa 

Haastateltavien näkemys oli yhtenäinen sen suhteen, että markkinavuoropuhelun vaikutus 

yritysten osallistumiseen julkisissa hankinnoissa on lähtökohtaisesti positiivinen ja se voi 

lisätä tarjoajien määrää. Haastateltavat lähestyivät asiaa esimerkkien kautta. Arvioita ei 

pysty täydellä tarkkuudella ja varmuudella antamaan, koska osallistuminen on hyvin tilanne- 

ja toimialakohtaista. Markkinavuoropuhelu kuitenkin tuo itsessään etuja toimijan näkökul-

masta ja sen aikana pystytään vaikuttamaan useisiin seikkoihin ennen kilpailutusprosessia, 

mitkä voivat vaikuttaa yritysten osallistumiseen, ja sitä kautta myös pk-yritysten osallistu-

miseen.   

 

“Jos käydään markkinavuoropuhelua niin varmemmin saadaan useampi tarjous” – Haas-

tateltava B 

 

Jylhän mukaan markkinavuoropuhelu on osoittautunut yhdessä hankinnassa tarjoajien mää-

rää melko varmuudella lisääväksi. Jylhä kuvaili markkinavuoropuhelun vaikutuksia tietolii-

kennehankinnassa, jossa oli riskinä, että tarjous tulee vain toimittajalta, jolla oli jo runko-

verkkoa rakennettuna. Markkinavuoropuhelun ja lisäapuna olleen konsultin avulla yrityksiä 



30 

 

   

 

oli saatu hyvin kiinnostumaan hankinnasta, ja usea jätti kilpailutukseen myös tarjouksen. 

Vertauskohtana useassa muussa paikassa tarjouksen jätti vain ainoastaan se, jolla oli jo run-

koverkko kyseisellä alueella.   

Jylhä kuvailee, että markkinavuoropuhelussa voidaan poistaa tai hioa kohtia, jotka voivat 

estää osallistumasta tai sitten tarjoajat eivät jätä niiden takia tarjousta. Tämä markkinavuo-

ropuhelun ominaisuus voi Jylhän mukaan edistää myös pk-yritysten osallistumista. Esimer-

kiksi sopimusehdot voivat olla sellaisia, johon yritykset eivät pysty tai voi suostua. Myös 

haastateltava B toi ilmi tekijöitä mitkä voivat rajoittaa yritysten osallistumista. Esimerkiksi 

organisaation korkeat hiilineutraaliustavoitteet tai sertifikaattivaatimukset voivat olla sellai-

sia, mitä kaikki yritykset eivät pysty täyttämään. Samoin referenssi- tai koulutusvaatimukset 

eli se, että yritykseltä vaaditaan esimerkiksi kokemusta aiemmasta vastaavasta hankinnasta, 

tai tiettyyn osa-alueeseen tulee nimittää tietyn koulutuksen omaava henkilö. Eri kokoisilla 

yrityksillä on erilaiset mahdollisuudet näiden toteuttamiseen.  

Haasteltava B myös toteaa, että näiden vaatimusten kirjoittamisasukin tarjouspyynnössä voi 

olla sellainen, joka voi epätarkoituksellisesti rajata yrityksiä pois. Markkinavuoropuhelussa 

yritykset pystyvät ottamaan kantaa näihin kirjauksiin, ehtoihin ja vaatimuksiin. Haastatel-

tava B myös painottaa, että toimittajan esimerkiksi riittävästä osaamisesta ja ammattitaidosta 

tulee silti varmistua. Myös Jylhä toteaa, ettei kaikkia ehdotuksia aina kannata eikä myöskään 

täydy ottaa vastaan. Ehdotuksiin tulee suhtautua varauksellisesti, koska niitä taustoittavat 

yritysten omat myyntimotiivit. Kuitenkin vuoropuhelu edesauttaa näiden vaatimusten ja eh-

tojen asettamisessa kohtuulliselle tasolle hankintaan nähden. Haastateltavan B mukaan 

markkinavuoropuhelun avulla nähdään suhteessa markkinoihin, mikä on paras malli edetä, 

jotta saadaan mahdollisimman laaja tarjoajakunta, eikä turhaan rajata potentiaalisia toimi-

joita pois kilpailutuksista. 

Hankintayksilölle markkinavuoropuheluvaihe on hyvä ajankohta pohtia, miten pienempien 

toimijoiden osallistumismahdollisuuksia voidaan lisätä. Edellä mainittu tarjouspyynnön 

muotoilu kohtuulliseksi on yksi tapa, mutta usein hankintakokonaisuudet voivat olla Jylhän 

mukaan liian suuria pk-yrityksille. Hankinnan jakaminen osiin on yksi yleinen keino, jota 

on esitetty pk-yritysten osallisuuden lisäämiseen sekä EU:n että kansallisella tasolla, minkä 

mahdollisuutta hankintayksikkö voi harkita. Siten haastateltava B näkee, että markkinavuo-

ropuhelu on sopiva hetki kannustaa pienempiä yrityksiä mukaan.  



31 

 

   

 

 

“Näkisin, että markkinavuoropuhelut ovat äärimmäisen hyviä, jos meillä on iso määrä pie-

niä toimijoita, jotka halutaan osallistaa isoihin kilpailutuksiin, joissa se hankinnan sisältö 

jakautuu pieniin osa alueisiin tai toimeksiantoihin, jotka voidaan sitten rajata, vaikka alu-

eellisesti tai segmentoida jollain toisella tavalla. Niin tämä pienten toimijoiden mukaan saa-

minenkin, niin siihen markkinavuoropuhelu voi olla hyväkin semmoinen rohkaisumalli”- 

Haastateltava B 

 

Haastateltava A tuo esiin, että toimittajien kannattaa hyödyntää mahdollisuus tuoda esiin 

omaa osaamista, mikä heijastuu myös hankinnan laatuun. Toimittajat voivat ottaa kantaa 

vertailupisteyksiin, mikä vaikuttaa siihen, miten voittaja valikoituu. Esimerkiksi toimittaja 

voi ilmaista, jos laatuseikkoihin liittyviä asioita olisi syytä ottaa huomioon ja siirtää vertai-

lupisteytyksiin. Markkinavuoropuhelun osallistava luonne voi myös edistää pk-yritysten 

osallistumista tarjouskilpailuihin. Haastateltava B:n näkemys myös on, että yritykset osal-

listuvat todennäköisemmin kilpailutukseen, kun he ovat jo osallistuneet sen kehittelyyn ja 

valmisteluun. Haastateltavan mukaan tällöin kiinnostus kilpailutusta kohtaan on kerennyt jo 

herätä. Tämä tosin myös vaatii pk-yrityksiltä uskallusta ja mahdollisuutta osallistua markki-

navuoropuheluihin. 

Keskeinen markkinavuoropuhelun luoma etu pk-yritysten näkökulmasta on sen tuoma val-

mistautumisaika eli lisäaika ennen kilpailutusta. Haasteltavan A mukaan vuoropuhelun ai-

kana yritys voi kehittää omaa palvelua sekä materiaalia vastaamaan hankinnan kohteeseen, 

mikä voi edesauttaa pk-yritysten kilpailutuksissa menestymistä. Haastateltava A:n mukaan 

toimittajat pystyvät myös markkinavuoropuhelun aikana tarkemmin miettiä, että mitä tuo-

tetta tai palvelua ne aikovat tarjota sekä myös millä ehdoilla. Haastateltavan B näkemyksen 

mukaan tieto ennakkoon hankinnasta auttaa myös yrityksiä arvioimaan paljonko kilpailu-

tukseen osallistuminen sekä toteutus tulee vaatimaan resursseja. Markkinavuoropuhelun vai-

heille on myös määritelty ennakkoon aikataulu, jonka pohjalta yritykset voivat suunnitella 

ajoissa resurssien kohdistamista tiettyihin vaiheisiin.   

Markkinavuoropuhelun aikana toimittaja voi myös miettiä tarjoamista yhdessä muiden toi-

mittajien kanssa, johon avautuu mahdollisuus osassa hankinnoissa. Haasteltavan B mukaan 

tämä lisäaika voi olla hyvinkin oleellinen pienemmille yrityksille, mikä johtuu siitä, että jos 
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on toimijoita, joilla on hankintaan liittyvää erikoisosaamista, niin he voivat yhdessä perustaa 

esimerkiksi ryhmittymän eli konsortion. Ryhmittymässä tarkoituksena on, että yritykset yh-

dessä täyttävät tarjouspyynnössä edellytetyt soveltuvuusvaatimukset. Silloin tarjouksen voi 

jättää yhdessä, mutta vain jos yritykset eivät muuten kykene yksin tarjoamaan kilpailutuk-

sessa. Samoin alihankkijoiden tai voimavarayksiköiden, esimerkiksi samaan konserniin kuu-

luvien taloudellisten tai teknisten voimavarojen hyödyntämistä, kerkeää suunnittelemaan ja 

valmistelemaan enemmän kuin perinteisessä hankintaprosessissa. (Haastateltava B; Julkis-

ten hankintojen neuvontayksikkö, 2024d) 

Verkostoituminen voi olla erityisesti pienimmille yrityksille saavutettava lisähyöty markki-

navuoropuhelussa, jos vuoropuhelu sisältää tapaamisia, missä pääsee tapaamaan muita toi-

mijoita. Haastateltava B kuvasi markkinavuoropuhelun osana ollutta markkinatilaisuutta, 

jossa mukana oli ollut paljon hyvin pieniä yrityksiä, jotka pääsivät ideoimaan sekä esittele-

mään vaihtoehtoja, mutta myös verkostoitumaan keskenään. Pienille yrityksille verkostoitu-

mistilanne voi olla hyödyllinen jatkon kannalta, koska tällöin voi löytyä toisia yrityksiä, joi-

den kanssa voi jättää yhdessä tarjouksen. Esimerkiksi edellä mainitun konsortion eli ryhmit-

tymän muodossa tilanteessa, jossa yrityksen omat voimavarat eivät riitä. Lisäksi haastatel-

tavan B mukaan kyseinen tilaisuus auttoi havainnoimaan yrityksille itselleen millaisella 

markkinakentällä he toimivat.   

Markkinavuoropuhelusta voidaan myös tunnistaa mentorillinen eli opetuksellinen hyöty. 

Erityisesti pienille yrityksille julkiselle puolelle tarjoaminen voi olla tuntematon käsite. Kun 

yritys harkitsee julkiselle puolelle tarjoamista voi tarjottu mentorointi ennen tarjouksen jät-

töä vuoropuhelun aikana, tarjota hyvän kannustimen osallistumiseen. Jylhä kuvailee tulkki-

palvelujen kilpailutusta, jossa markkinavuoropuhelu oli ollut muodoltaan opetuksellisempi. 

Siinä Jylhän mukaan markkinavuoropuhelu on auttanut pienten yritysten osallistumisessa. 

Kyseisessä kilpailutuksessa usea palveluntarjoajista oli yhden henkilön yrityksiä eli omasi 

vähäisen henkilöresurssin. Näistä moni ei ollut tarjonnut ennen julkiselle puolille, joten 

markkinavuoropuhelussa oli käyty läpi tarjouspyynnön keskeisiä ehtoja, millä oli lisätty ym-

märrystä julkiselle puolelle tarjoamisesta.  

 

“Tällaisissa missä toimijakenttä on kokematon siitä, että kuinka julkiselle puolelle tarjotaan, 

niin siitä markkinavuoropuhelusta on ollut hyötyä.”- Olli Jylhä 
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Haastateltava B näkee, että markkinavuoropuhelu ikään kuin tuo lähemmäksi julkista han-

kintaa sekä voi madaltaa osallistumiseen liittyvää kynnystä. B:n mukaan yleisesti mielikuva 

julkisista hankinnoista voi olla esimerkiksi byrokraattista ja kasvotonta. Lisäksi molemmat 

haastateltavat sekä A ja B painottivat sitä, että markkinavuoropuheluun osallistuminen ei luo 

velvollisuuksia vielä mihinkään suuntaan. Tarjoajan kannalta se on hyvä siitä näkökulmasta, 

että jos tuleekin tulokseen, että ei ole haluakaan jättää tarjousta niin siihen ei ole velvoitetta.  

Selkeä etu molemmille osapuolille markkinavuoropuhelussa on molemminpuolinen tiedon-

vaihto hankinnan kohteesta, mikä lisää molempien puolien ymmärrystä hankinnan kohteesta 

ja sekä hankinnan toteutuksesta. Tämä selkeästi painottuu haastateltavien vastauksissa. 

Markkinavuoropuhelutilanteessa toimittaja saa yksityiskohtaista tietoa hankinnasta, joka 

auttaa suurella todennäköisyydellä käytännön toteutuksen arvioinnissa. Lisäajan lisäksi tie-

donvaihto auttaa yrityksiä, jotka eivät pysty sen hetkisillä resursseilla osallistumaan hankin-

taan hahmottamaan minkälaisia resursseja toiminnan kehittäminen siihen suuntaan vaatisi. 

Samoin kanssakäyminen tilaajan ja toimittajan välillä ennen kilpailutusta valmistelee jo so-

pimuskauden aikaiseen yhteistyöhön.  

 

“Puolin ja toisin tietämyksen lisääminen” - Haastateltava A 

“Näkisin, että se molemminpuolinen tiedon lisääminen niin se helpottaa yritysten   osallis-

tumista, ja se edesauttaa myös niitä kumppanuuksien syntymisiä, että parhaimmillaan tämä 

markkinavuoropuhelu on sellainen, että se motivoi molempia osapuolia.”- Haastateltava B 

5.3  Markkinavuoropuhelulla kohti innovatiivisia ratkaisuja 

Innovatiivisten julkisten hankintojen edistäminen on kirjattu hankintalain tavoitteisiin, ja li-

säksi myös Hilmassa on kysytty vuodesta 2022 lähtien hankintojen vaikuttavuustavoitteiden 

edistämistä, missä yhtenä osa-alueena on innovaatio. Vuonna 2023 ilmoituksista 11 prosen-

tissa hankittu ratkaisu oli ollut ostajalle uusi, ja 2 prosentissa ratkaisu oli ollut uusi markki-

noille. Täysin uusien ratkaisujen kehittely on siis selkeästi harvinaisempaa. Jylhä on ollut 

mukana hankkeissa, joissa on pyritty luomaan uusi innovaatio, mutta kertoo näistä 
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harvemmin tulleen kaupallisesti menestyviä tuotteita. Pyrkimyksiä lisätä innovatiivisuutta 

julkisissa hankinnoissa on mistä kertoo se, että hankintailmoituksista 28 prosentissa ilmoi-

tetuista hankinnoista oli valmisteluvaiheessa kartoitettu tarvetta tai mahdollisuuksia uudelle 

ratkaisulle. (hankintailmoitukset.fi, 2024.)  

Haastateltavien A ja B mukaan innovatiivisuus-käsite on jäänyt suhteellisen etäiseksi käy-

tännössä, ja harvemmin työssä pääsee tai kerkeää kehittelemään uutta. Haastateltavien A ja 

B näkemysten mukaan hankintojen innovatiivisuutta tai innovaatiomahdollisuuksia, tulisi 

pohtia enemmän oman roolinsa kautta. Innovatiivisten hankintojen toteutukseen vaikuttaa 

myös A ja B haastateltavien organisaation rakenne, jossa hankinnan tarve ja teknisten omi-

naisuuksien määrittely tulee yleensä toisesta yksiköstä. Siten innovaatiot tai innovatiivi-

sempi toimintatapa vaatisi myös muiden yksiköiden panostusta. Hankinnan rooli olisi inno-

vatiivista hankintaprossia tukeva haastateltavan B mukaan, ja haastateltavan A näkemyksen 

mukaan hankinnan keskeisin tehtävä olisi sanoittaa tarjouspyynnölle innovaatioaspektit. 

Jylhällä on kokemusta erinäisistä innovatiivista hankinnoista ja hankkeista, ja hänen mu-

kaansa yleisempi tavoite on hakea markkinoilta jo löytyvää valmista tuotetta kuin kehitys-

työtä, mikä ilmenee myös Hilman tilastosta. Nämä kaksi on myös syytä erotella toisistaan. 

Valmiiden innovatiivisten ratkaisujen etsintään markkinavuoropuhelu sellaisenaan on hyvin 

soveltuva tapa Jylhän mukaan. Jylhä perustelee tätä sillä, että markkinavuoropuhelulla pääs-

tään hyvin näkemään minkälaista kehitystä markkinoilla on tapahtunut innovaation suhteen. 

Vuoropuhelun avulla saadaan kattava kuva toimijoista sekä erilaisista ratkaisuvaihtoeh-

doista.  

 

“Ne voi olla uusia organisaatiolle, tai ne voivat olla uusia Suomessa, tai vaikka maailman-

laajuisesti, mikä on jo sitten harvinaisempaa.”- Olli Jylhä 

 

Innovaatiohankinnat, joissa kehitellään täysin uusia innovaatioita markkinoille vaativat 

enemmän kehittelyä ja yhteistyötä hankintayksikön ja toimijan välillä. Siksi Jylhän mukaan 

kehittämistoimintaa vaativat innovatiiviset hankinnat painottuvat yleensä sopimuskaudelle, 

koska kilpailutusaika on lyhyehkö. Myös huomioitavaa on, että innovaatio ja täysin uuden 

kehittäminen vaatii huomattavasti resursseja, niin hankintayksiköltä sekä toimittajilta, kuten 
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haastateltava B toteaa. Jylhäkin toteaa että, jos markkinoilta löytyy jo hankintaan vastaavia 

sopivia tuotteita tai palveluita, tulisi lähtökohtaisesti keskittyä etsimään markkinoilta parasta 

tuotettua innovaatiota hankinnan kohteesta.   

Jylhän mukaan markkinavuoropuhelun pohjalta voidaan tehdä jo havaintoja, jonka pohjalta 

voidaan hioa ja muotoilla tarjouspyyntöä vastaamaan markkinoilla tapahtunutta kehitystä. 

Esimerkiksi teknistä kehystä voidaan muokata sen pohjalta eli mitä teknisiä ominaisuuksia 

toimittajalta vaaditaan. Lisäksi Jylhän ja haastateltavan B:n mukaan innovatiivisuuden pai-

notus voisi tällöin näkyä vertailukriteereissä, jolla tarjouskilpailun voittaja valitaan.  Tuot-

teen, palvelun tai urakan ominaisuuksia voidaan arvioida innovaation näkökulmasta, ja pis-

teyttää sen mukaan miten innovatiivinen ratkaisu on. 

Yleinen innovaatioaspekti Jylhän mukaan julkisissa hankinnoissa on ympäristö, ja millä ta-

voin voidaan pyrkiä ratkaisuihin, jotka vähentävät ympäristön kuormitusta. Sitä voidaan mi-

tata eri tavoin innovatiivisista näkökulmista. Se on voinut näkyä esimerkiksi rakennusura-

koissa ennakoidun hiilijalanjäljen laskemisena eri vaihtoehtoisille ratkaisulle. Kuitenkin ny-

kyään Jylhän mukaan useimmiten käytetään standardeja arviointitapoja, jolloin ne ovat hel-

posti kopioitavissa muualle käyttöön.  

 

“Esimerkiksi ympäristöä säästävien toimenpiteiden potentiaali, niin voi olla tällainen missä 

katsotaan, että mitä innovaatiotekijöitä on millä siihen päästään” -Olli Jylhä 

 

Markkinavuoropuhelu toimii myös pohjustavassa roolissa innovatiiviselle hankinnalle, 

jonka toteuttamisessa päädytään käyttämään neuvottelumenettelyitä Jylhän mukaan. Haas-

tatteluissa markkinavuoropuhelun mainitaankin usein edeltävän hankintoja, joissa käytetään 

neuvottelumenettelyä tai kilpailullista neuvottelumenettelyä. Haastavissa ja monimutkai-

sissa hankinnoissa, tai hankinnoissa, joissa hankinnan arvo on suuri, käydään Jylhän mukaan 

tarkempaa hankinnan kohteeseen liittyvää dialogia neuvottelumenettelyissä. Tällöin mark-

kinavuoropuhelulla on oleellinen rooli ohjaamassa suuntaa tulevia neuvotteluja varten, 

koska sen havainnot, kuten innovatiivisuutta edistävät vertailuperusteet, voidaan ottaa huo-

mioon ja hyödyntää.   
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“Jos lähdettäisiin ihan uudentyyppistä palvelua kilpailuttamaan tai uuden tyyppistä ratkai-

sua, niin luonnollisestikin se olisi sitten markkinavuoropuhelu, jolla sellainen aloitetaan”- 

Haastateltava B 

 

Haastateltavat A ja B näkivät markkinavuoropuhelun potentiaalin innovaation suhteen ole-

van enemmän yhdessä toimittajan kanssa kehittämisessä. Haastateltava A näkee, että mark-

kinavuoropuhelu luo vaiheen avoimelle kommunikaatiolle ja myös edistää sitä. Dialogia 

voidaan käydä useista eri halutuista näkökulmista. Siten innovaation suhteen hankintayk-

sikkö voi suoraan myös kysyä markkinoilta ja toimijoilta minkälaisia vaihtoehtoisia ratkai-

suja he pystyvät tarjoamaan suhteessa hankintaan. Haastateltavan A ja B:n mukaan lisäksi 

markkinavuoropuhelulla voitaisiin “koeponnistaa” innovatiivisempia ratkaisuja. Haastatel-

tava B näkee, että markkinavuoropuhelutilanne voisi soveltua uusien toimintamallien kokei-

luun. Molempien haastateltavien mukaan toimittajia voisi osallistaa kehitystoimintaan mark-

kinavuoropuheluvaiheessa ja pyytää kommentteja hankintayksikön innovatiivisempien aja-

tusten suhteen. 

 

“Ennen kaikkea näen siinä innovatiivisuudessa, lähtökohtana sen hyvälle onnistumiselle on 

nimenomaan se, että siinä on tilaaja toimittajan kanssa se yhteistyön tekeminen ja yhdessä 

innovointi ja sitä kautta löydetään joku parempi toimintatapa tai ratkaisu johonkin asiaan” 

- Haastateltava A 

“Käytännössä mikään idea ei ole liian lennokas markkinavuoropuhelussa taikka mikään ky-

symys ei ole väärä kysymys”- Haastateltava B 

 

Markkinavuoropuhelulla voidaan nähdä olevan mahdollisuuksia edistää tarkemmin myös 

pk-yritysten innovatiivisuutta. Tarjouspyynnön muotoilussa voidaan pyrkiä siihen, että ha-

vainnot toimittajamarkkinoista sekä innovatiivisesta kehityksestä siirtyvät esimerkiksi so-

veltuvuusvaatimuksiin sekä vertailukriteereihin. Myös innovatiivisissa hankinnoissa on 

hyvä huomioida, ettei rajaa pienempiä toimijoita epätarkoituksellisesti pois. Haastateltava 

B:n mukaan markkinavuoropuhelussa yleisesti kuunnellaankin markkinoita siinä, että han-

kinnan tavoitteet eivät ylitä kohtuullisuuden tasoa suhteessa markkinoihin.  
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Myös innovaation kannalta markkinavuoropuhelun osallistava luonne, on hyödyllinen pk-

yritysten näkökulmasta. Kuten haastateltava B totesi, niin markkinavuoropuhelu voi tehdä 

pienille yrityksille julkista hankintaa helpommin lähestyttäväksi. Lisäksi haastateltava B:n 

mukaan samalla pienet yritykset voivat myös edistää uuden kilpailun valmistelua ja osallis-

tua esimerkiksi siihen liittyvään ratkaisun kehittämiseen.  Markkinavuoropuhelu voi olla 

motivoiva vaihe osallistua kehittämistoimintaan. Myös yritykset voivat vuoropuhelussa sa-

malla korostaa omia ratkaisumahdollisuuksia hankinnalle haastateltavan B mukaan, eli voi-

vat esitellä myös jo valmiita innovatiivisia ratkaisuja vaihtoehdoiksi.  

 

“Markkinavuoropuhelulla, jo tietopyynnöllä saa oikeasti aktivoitua jo niitä toimijoita ja 

mahdollisesti sitten löytää jotakin ratkaisumalleja mitkä voisi tulla kyseeseen” - Haastatel-

tava B 

5.4  Markkinavuoropuhelun hyötysuhde ja rajoitteet 

Haastateltavien kanta markkinavuoropuhelun lopputulemaan on tiivistetysti myönteinen. 

Keskeistä on tiedon kerääminen molemmin puolin hankinnan valmistelussa, minkä myötä 

tietämys toimijoista ja ratkaisuista laajenee. Usein myös yhteydenottoja markkinavuoropu-

heluissa tulee uusilta toimittajilta. Myös usein voidaan arvioida ja ennakoida keiltä tarjous 

on todennäköisesti tulossa, kun osapuolien välinen tunnettavuus kasvaa. Hankintaprosessit 

saadaan johdettua onnistuneesti alusta loppuun, ja usein tarjouspyynnöistä saadaan toimi-

joille selkeämpiä, jolloin lisäkysymyksiä varsinaisen hankintaprosessin aikana tulee vähem-

män tai ei ollenkaan. Myöskin tunne tarjouspyynnön määrittelyssä on itsevarmempi kuin 

ilman markkinavuoropuhelua.  

Kuitenkin haastatteluissa korostuu, että yleisesti julkisia hankintoja haastaa rajalliset resurs-

sit, mikä selkeästi rajoittaa, niin markkinavuoropuhelun käyttöä, kuin innovaation edistä-

mistä tai innovatiivisten ratkaisujen hankintaa. Aikataulu haastaa jo usein perinteisissä han-

kinnoissa ilmankin vuoropuhelun käymistä. Itse markkinavuoropuhelun lisäksi pitää vuoro-

puhelun tulokset käydä läpi ja implementoida. Jylhä painottaakin, että markkinavuoropuhe-

lun käyttö tulee suunnata hankinnan arvoltaan suurempiin tai hankinnan strategiselta merki-

tykseltä tärkeisiin hankintoihin, koska näissä saavutettu lisähyöty on myös parempi. Jylhän 
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mukaan varsinkin pk-yrityksillä on rajalliset resurssit osallistua, eikä välttämättä ole myynti 

tai markkinointihenkilöstöä. Myös jos vuoropuheluita järjestetään paljon, niin Jylhä toteaa 

huomanneensa, että yritykset eivät välttämättä kerkeä osallistua kaikkiin, ja niihin pistettävä 

panos vähenee.  

Toimiala heijastuu myös, koska se vaikuttaa paljonko ja minkä kokoisia yrityksiä markki-

noilla on. Esimerkiksi haastateltavat A ja B toivat ilmi, että hankintaorganisaation toi-

mialalla, ei joihinkin hankinnan kohteisiin ole kuin yksi tai kaksi tarjoajaa. Samoin Jylhän 

mukaan tarjoajien määrä toimialalla heijastuu suoraan tarjousten määrään, jolloin hankin-

tayksikön vaikutusmahdollisuudet ovat hyvin rajatut. Toisaalta haastateltavat A ja B totea-

vat, että markkinoita kartoittamalla myös varmistuu siitä, jos toimijoita ei ole enempää. Toi-

mittajapuolelle markkinavuoropuheluun osallistuminen voi aiheuttaa huolenaiheita. Huolta 

saattaa aiheuttaa omien liikesalaisuuksien paljastuminen, mutta tämän vuoksi hankintayk-

sikkö korostaa markkinavuoropuheluissa käytyjen keskusteluiden luottamuksellisuutta.  
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6  Johtopäätökset 

Tässä luvussa käydään läpi kootusti tutkimuksesta saadut olennaisimmat tulokset sekä vas-

taukset tutkimuskysymyksiin. Tutkielman tavoitteena oli selvittää, millä tavoilla markkina-

vuoropuhelulla voidaan vaikuttaa pk-yritysten osallistumiseen sekä innovatiivisten ratkaisu-

jen löytämiseen julkisissa hankinnoissa, ja lisäksi millaiset vaikutusmahdollisuudet sillä on 

edistää näitä samanaikaisesti. Tutkimus toteutettiin laadullisena tapaustutkimuksena, ja ke-

rättyä aineistoa analysoitiin sisällönanalyysillä. Tutkimusaineisto koostui kolmen julkisen 

hankinnan osaajan teemahaastatteluista, joista yksi oli julkisten hankintojen erityisasiantun-

tija Olli Jylhä Julkisten hankintojen neuvontayksiköstä, ja kaksi muuta haastateltavaa ovat 

julkisessa hankintaorganisaatiossa työskenteleviä hankinta-asiantuntijoita. Myös tutkimuk-

seen liittyvät rajoitteet, sen luotettavuus sekä jatkotutkimusehdotukset on käsitelty alalu-

vuissa. 

6.1  Tutkimuksen tulokset ja vastaukset tutkimuskysymyksiin 

Tutkimuksesta saadut tulokset esitetään aloittaen alatutkimuskysymyksistä, minkä jälkeen 

vastataan päätutkimuskysymykseen. Alatutkimuskysymykset luotiin tarkentamaan ja poh-

justamaan päätutkimuskysymystä, ja siten johtopäätökset etenevät alatutkimuskysymysten 

kautta päätutkimuskysymystä kohti. Saatuja tuloksia myös verrataan keskeisimpiin ole-

massa oleviin tutkimuksiin. Tutkimuksen ensimmäinen alakysymys on:   

 

Miten markkinavuoropuhelun avulla voidaan tunnistaa sekä kehittää tarjouspyynnön 

kohtia, jotka voivat rajata potentiaalisia toimijoita pois? 

 

Markkinavuoropuhelun voidaan todeta olevan ihanteellinen vaihe tunnistaa sekä kehittää 

tarjouspyyntöä ennen varsinaista kilpailutusprossia niin, että saadaan mahdollisimman pal-

jon osallistujia sekä tarjouksia kilpailutukseen. Markkinavuoropuhelun avulla voidaan eh-

käistä, että ei aseteta epätarkoituksellisesti tarjouspyynnön vaatimuksia siten, että 
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potentiaalisia toimijoita rajautuu kilpailutuksen ulkopuolelle. Näin myös Hiilamo, Jääske-

läinen ja Reyes (2023) arvioivat markkinavuoropuhelun vaikutusta tutkimuksessaan koskien 

kilpailun määrää. Tarjouspyyntö ja valmisteluvaihe ovat julkisen hankinnan keskiössä. Tar-

jouspyyntö on laaja kokonaisuus sisältäen esimerkiksi vähimmäisedellytykset, poissulkupe-

rusteet sekä vertailuperusteet eli tarjoajien pisteytyksen sekä usein myös sopimusluonnok-

sen. Näitä voidaan muuttaa enää rajallisesti jälkikäteen, ja voidakseen osallistua, täytyy tar-

joajan täyttää kaikki hankintayksikön asettamat vaatimukset ja ehdot.  

Toimittajat voivat suoraan ilmaista näkemyksiään tarjouspyynnön sisällön suhteen, jos ne 

sisältävät sellaisia vaatimuksia tai ehtoja, jotka estävät osallistumisen. Toimittajilla on usein 

hyvin tietoa omista markkinoista, kun taas hankintayksikölle hankinnan kohde tai markkina 

voi olla uusi. Markkinavuoropuhelu mahdollistaa avoimen kommunikaation, joten rajaavia 

ehtoja voidaan tunnistaa ja kehittää eri markkinavuoropuhelun toteutustapoja hyödyntä-

mällä. Jo pelkästään lähettämällä luonnosversiot tarjouspyyntöasiakirjoista toimittajille lu-

ettavaksi, voi hankintayksikkö saada kommentteja kirjallisesti toimittajilta, mitkä ovat oleel-

lisia tarjoajien osallistumismahdollisuuksien kannalta. Toisaalta esimerkiksi toimittajakoh-

taisilla tapaamisilla, voidaan syventyä ja käydä tarkemmin läpi hankinnan eri ehtoja ja vaa-

timuksia.  

Toimittajilla itsellään on merkittävä rooli markkinavuoropuhelussa siinä, että ne ottavat kan-

taa näihin, ja sitä kautta parantavat omia osallistumis- ja menestymismahdollisuuksia tar-

jouskilpailuissa. Keräsen (2017) mukaan ennen kilpailutusprosessia toimittajien tulisi ottaa 

kantaa soveltuvuusvaatimuksiin tai sopimusehtoihin, ja jos ne eivät sovi, niin tarjota vaihto-

ehtoisia ratkaisuja näille. Toimittajat voivat ottaa kantaa esimerkiksi referenssivaatimuksiin 

ja sertifikaattivaatimuksiin, jotka ovat tässä tutkimuksessa tulleet esiin osallistumista rajoit-

tavina tekijöinä kilpailutuksissa. Pk-yrityksillä tai erityisesti mikro-yrityksillä ei välttämättä 

ole valmiuksia hakea sertifikaatteja tai riittävästi henkilöstöä nimittää tiettyyn tehtävään.  

Myös toimittajat voivat tuoda markkinavuoropuhelussa näkemyksiään vertailuperusteisiin 

ja pisteytykseen. Nemecin (2024) mukaan hinta-laatu suhteen käyttö voi parantaa pk-yritys-

ten mahdollisuuksia. Samoin sopimusehdot ilmenivät seikkana, joka voi suoraan rajata pois 

toimijoita, tai niiden ehdot voivat olla sellaisia, johon yritykset eivät kykene suostumaan. 

Tarjoajan tulee usein hyväksyä tarjouspyynnön liitteenä ollut sopimusluonnos sisältäen so-

pimusehdot jo jättäessään tarjouksen kilpailutukseen, minkä jälkeen muutokset ehdoissa 
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ovat rajattuja (Valtioneuvostonkanslia, 2023). Lopulta käydyn vuorovaikutuksen jälkeen 

hankintayksikkö voi arvioida, voidaanko toimittajien vastaehdotuksia ottaa vastaan ja 

ovatko ne soveltuvia kyseiselle hankinnalle. Lisäksi jos ne voidaan ottaa vastaan, niin voi-

daanko ne ottaa sellaisenaan. 

Tutkimuksen tuloksena huomattiin myös, että hankintayksikön tietämys toimijoista kasvaa 

paremmaksi kuin mitä se on ilman markkinavuoropuhelun käyntiä, mikä voi itsessään jo 

edesauttaa sitä, että ehtoja tai vaatimuksia ei vahingossa aseteta epäsuhtaisesti. Hankintayk-

sikkö voi tunnistaa ongelmakohtia helpommin ja kokonaiskuva siitä mikä on vaatimusten ja 

ehtojen suhteen realistista, hahmottuu paremmin hankintayksikölle. 

 

Toinen alatutkimuskysymys on seuraava: 

 

Millaiset mahdollisuudet markkinavuoropuhelulla olisi edistää pk-yritysten innovatiivi-

suutta? 

 

Tutkimustuloksissa saatiin kerättyä tietoa markkinavuoropuhelun vaikutuksista pk-yritysten 

osallistamiseen sekä innovatiivisuuden edistämiseen. Markkinavuoropuhelu tilanteessa voi-

daan pyrkiä edistämään molempia hankintalain 2§ tavoitteita samanaikaisesti. Kuitenkin 

olennaista huomata, etteivät pk-yritykset ole homogeeninen joukko ja siten tietyt toiminta-

tavat eivät välttämättä ole yleispäteviä. Pk-yritysten kokoluokassa ja resursseissa on eroja, 

varsinkin mikro- ja keskisuurten yritysten välillä. Myös suhtautumisessa innovaatioon ja sii-

hen liittyvään riskinottokykyyn ja haluun. Lisäksi pk-yritysten toimintaan voi heijastua suh-

tautuminen julkisiin hankintoihin sekä aiempi kokemus niistä.  

Tarjouspyynnön ominaisuudet vaikuttavat sekä pk-yritysten osallistumiseen että innovatii-

visten ratkaisujen hakemiseen. Tutkimuksessa selvisi, että markkinavuoropuhelusta voidaan 

saada jo havaintoja markkinoiden innovatiivisuudesta, joita voidaan mitata tarjouspyyn-

nöllä. Samoin päästään näkemään mitä konkreettisia ja valmiita innovatiivisia ratkaisuja 

markkinoilla on. Markkinavuoropuhelu on hyvä hetki pk-yrityksille tuoda esiin omia ratkai-

suehtoja hankinnalle, mitä mahdollisuutta harvemmin avautuu perinteisesti julkisissa han-

kinnoissa, koska hankinnan kohde on jo kuvattu tarkasti tarjouspyynnölle. Neimalan ja 
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Saarikedon (2014) selvityksessä koskien julkisia hankintoja, yli puolella pk-yrityksistä olisi 

ollut parempia tai innovatiivisempia ratkaisuja tarjottavaksi, kuin mitä tarjouspyynnössä oli 

edellytetty. Siten pk-yrityksiltäkin voi löytyä hyvin valmiita innovatiivisia ratkaisuja. 

Markkinavuoropuhelun avulla voidaan selvittää, miten huomioida sekä pk-yritykset, että in-

novaationäkökohdat. Toisaalta näiden edistäminen samaan aikaan voi olla haastavakin yh-

tälö, koska korkeat innovatiivisuus tavoitteet tai pidemmät menettelyt voivat myös poissul-

kea pk-yrityksiä. Kuitenkin markkinavuoropuhelu voi avustaa kohtuullisuuden arvioinnissa. 

Tarjoajien kykyä ja aiempaa kokemusta innovatiivista hankinnoista on hyvä arvioida, mutta 

tulee huomata, että kapeasti tai tiukasti määriteltyinä ne voivat rajata pois pienempiä toimi-

joita, jotka ovat innovatiivisesti kyvykkäitä (Julkisten hankintojen neuvontayksikkö, 2024e). 

Myös sertifikaatit tai standardit laskutavat ovat sellaisia, jotka voivat olla innovatiivisuuden 

mittaamisen kannalta hyödyllisiä, mutta voivat vaikuttaa pk-yritysten menestymismahdolli-

suuksiin.   

Markkinavuoropuhelu avaa myös mahdollisuuksia pienemmillekin yrityksille kehittää han-

kinnan kohdetta tai uutta ratkaisuakin. Vuoropuhelun tarjoama lisäaika on myös innovatii-

visissa hankinnoissa todennäköisesti hyödyllinen, koska pk-yritykset voivat miettiä mitä rat-

kaisuja heillä on tarjota, jotka ovat innovatiivisempia. Lisäksi he voivat varata resursseja, 

kun ennakkotietoa hankinnasta saa ajoissa. Erityisesti jos kyseessä on suurempi ja enemmän 

kehittelyä vaativa hankinta. Pk-yritykset saattavat voida myös innovatiivisissa hankinnoissa 

perustaa toisen yrityksen kanssa esimerkiksi ryhmittymän tai konsortion, joka voi mahdol-

listaa isompaan hankintakokonaisuuteen osallistumisen. Silloin yritykset voivat yhdistää eri-

koisosaamisensa innovatiivisemman lopputuloksen aikaan saamiseksi.  

Tutkimuksen päätutkimuskysymys on: 

 

Miten markkinavuoropuhelu vaikuttaa pk-yritysten osallistumiseen julkisissa hankin-

noissa ja edistää innovatiivisten ratkaisujen löytämistä? 

 

Markkinavuoropuhelun arvioidut vaikutukset pk-yritysten osallistumiseen sekä innovatii-

visten ratkaisujen löytämiseen ovat tutkimuksen pohjalta myönteiset. Pk-yritysten sekä ylei-

sesti yritysten osallistumisen osalta tunnistettiin markkinavuoropuheluun liittyviä tekijöitä, 
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joiden on nähty lisäävään osallistumista tarjouskilpailuissa. Keskeinen vaikuttava tekijä on 

tarjouspyynnön muokkaamisen mahdollisuus vuoropuhelussa, jolloin voidaan poistaa osal-

listumista rajoittavia vaatimuksia tai ominaisuuksia. Esiin nousseita toimijoiden määrää ra-

joittavia tekijöitä olivat esimerkiksi referenssi tai sertifikaattivaatimukset sekä sopimuseh-

dot. Hankintayksikkö voi harkita vaatimusten tai ehtojen hiomista ja kohtuullistamista han-

kinnasta riippuen. Tunnistamalla sekä muokkaamalla näitä, voidaan mahdollistaa osallistu-

minen yritykselle, joka ei olisi kyseisten vaatimusten tai ehtojen ollessa olisi pystynyt osal-

listumaan.  

Markkinavuoropuhelun aikana voidaan myös harkita hankinnan jakamista osiin eri tavoin, 

mikä voi rohkaista pienempiä toimijoita osallistumaan. Uyarran ja muiden (2014) sekä Loa-

derin (2013) mukaan suuret hankintasopimukset muodostavat usein haasteen pk-yritysten 

osallistumiselle julkisissa hankinnoissa. Aina hankintaa ei kuitenkaan voida välttämättä ja-

kaa osiin. Siten markkinavuoropuhelun tuoma lisäaika on toimittajan näkökulmasta hyödyl-

linen. Markkinavuoropuhelu tarjoaa aikaa konsortion eli ryhmittymän valmisteluun. Tällöin 

toimittajat täyttävät yhdessä asetetut vaatimukset. Markkinavuoropuhelumenetelmät, jotka 

sisältävät toimittajien yhteisiä tapaamisia, kuten markkinatilaisuudet, voivat myös tarjota ti-

laisuuden toimittajille verkostoitua keskenään.  

Markkinavuoropuhelun tuoma lisäaika, jota voi kuvailla toimittajan näkökulmasta valmis-

tautumisajaksi, voi edistää toimittajien osallistumista ja menestymistä. Markkinavuoropu-

helu voi tuoda aikaa toimittajalle tuotteen tai palvelun kehitykseen. Toimittajat pystyvät 

myös arvioimaan ja suunnittelemaan resurssien käyttöä niin, että tarvittavat resurssit ovat 

kasassa, kun tarjouksen jättö lähestyy.  Myös tuloksena huomattiin, että markkinavuoropu-

helun osallistava luonne tekee toimittajan osallistumisesta kilpailutukseen todennäköisem-

pää, kun on jo osallistunut markkinavuoropuheluun.  

Markkinavuoropuhelusta tunnistettiin myös mentoroinnin tapainen opetuksellinen hyöty. 

Jos on pieniä toimittajia, joilla ei ole paljoa kokemusta julkisiin tarjouskilpailuihin osallis-

tumisesta, niin markkinavuoropuhelu voi myös toimia opetuksellisena tilaisuutena. Vuoro-

puhelussa voidaan auttaa ja tukea pieniä yrityksiä tarjouksien tekemisessä sekä muussa tar-

joamisen kannalta olennaisissa asioissa. Tarjottujen neuvojen ja opetuksen tuloksena saatiin 

esimerkissä useita tarjouksia. Avustus hankintaan osallistumisessa, voi tehdä tarjoamisesta 
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pienelle toimijalle turvallisempaa ja varmempaa, mikä voi lisätä uskallusta osallistua mark-

kinavuoropuheluihin ja sitä kautta myös kilpailutuksiin.  

Innovaation osalta voidaan todeta, että markkinavuoropuhelu sellaisenaan jo soveltuu hyvin 

valmiiden innovatiivisten ratkaisujen löytämiseen, ja haastavammissa tai arvokkaammissa 

hankinnoissa se toimii hyvin pohjustavassa ominaisuudessa. Edquistin, Vonortaksen ja 

Zabala-Iturriagagoitian (2015) jaottelun mukaisesti markkinavuoropuhelulla voidaan edis-

tää inkrementaalisten innovaatiohankintojen tekemistä, jotka voivat olla uusia esimerkiksi 

hankintayksikölle. Markkinavuoropuhelusta kerättyä tietoa voidaan hyödyntää teknisen ke-

hyksen laadinnassa sekä vertailuperusteissa, joilla kannustetaan toimittajia innovatiivisuu-

teen. Innovatiivinen ratkaisu voidaan siis saavuttaa ilman neuvottelumenettelyjäkin jo kat-

tavalla markkinavuoropuhelulla, kuten Alholan ja muiden (2017) tutkimuksessa myös todet-

tiin.  

Kuitenkin radikaalit innovaatiohankinnat, jotka vaativat kehitystoimintaa, ovat harvemmin 

sellaisia mitä voidaan toteuttaa jo markkinavuoropuhelun aikana. Näissä tarkemmat keskus-

telut käydään neuvottelumenettelyissä tai kehitystoiminta painottuu sopimuskaudelle. Kui-

tenkin markkinavuoropuhelusta saadut havainnot voidaan hyödyntää myöhemmässä vai-

heessa. Voidaan todeta tiivistetysti, että tämä tutkimus tukee myös Torvatn ja de Boerin 

(2017) tulosta siitä, että vuoropuhelu ennen kilpailutusprossia voi edistää innovatiivisten rat-

kaisujen löytämistä.  

Markkinavuoropuhelua ei voida kuitenkaan aina hyödyntää, minkä taustalla on usein kii-

reellinen aikataulu. Myös yrityksillä, ja varsinkin pk-yrityksillä mahdollisuudet osallistua 

ovat resurssien puolesta rajallisemmat. Markkinavuoropuhelujen määrää lisäämällä ei auto-

maattisesti paranneta niistä saatavia hyötyjä, vaan markkinavuoropuhelun käyttöä tulisi koh-

dentaa syyperustaisesti, kuten hankinnan arvon tai tavoitteiden pohjalta. Myös esimerkiksi 

pk-yritysten osallistamisen suhteen vuoropuhelun käyttöä on järkevämpi kanavoida toimi-

aloille, joissa toimijoita ja pk-yrityksiä tosiasiallisesti on.  

Markkinavuoropuhelun tavoitteet ja edut kiteytyvät avoimeen kommunikaatioon, joka lisää 

molempien osapuolien tietämystä. Molemminpuolinen tiedonvaihto hankintaa koskevista 

ominaisuuksista voi edesauttaa niin yritysten osallistamisessa kuin innovatiivisuuden lisää-

misessä. Molempien edistäminen on avainasemassa, jotta kilpailua julkisissa hankinnoissa 

saataisiin lisättyä, kilpailukykyä kansainvälisillä markkinoilla parannettua ja myös julkisten 
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hankintojen palveluiden laatua ja tehokkuutta parannettua. Näitä voidaan pyrkiä edistämään 

useilla markkinavuoropuhelumenetelmillä. Esimerkiksi toimittajakohtaisissa tapaamisissa 

kiistatta saadaan kattavasti tietoa, mutta myös jo pyytämällä kommentit toimittajalta han-

kinta-aineistosta, saa hankintayksikkö hyvin tietoa hankinnan kohteesta, ja toimittaja ennak-

kotietoa hankinnasta. Siten niin sanotusti kevyempien markkinavuoropuhelumenetelmien 

käyttö voi jo tuoda hyvin hyötyjä suhteessa vaadittuihin resursseihin. 

6.2  Tutkimuksen rajoitteet, tutkimuksen luotettavuus ja jatkotutkimusehdotukset 

Tässä tutkielmassa on rajoituksia, jotka tulee ottaa huomioon sen tuloksia arvioidessa.  

Markkinavuoropuhelua ei ole hyödynnetty vielä pitkään julkisissa hankinnoissa, minkä takia 

markkinavuoropuhelusta kerätyt havainnot ja tulokset koostuvat suhteellisen lyhyeltä aika-

väliltä. Markkinavuoropuhelun tuloksena saatuja vaikutussuhteita ei voida suoraan yleistää, 

koska pk-yritykset sekä innovaatio ovat laajoja käsitteitä. Innovaatio on myös käsitteenä 

monitulkintainen, minkä vuoksi haastateltavat voivat nähdä ja kokea käsitteen hieman eri 

tavoin.  

Tutkimuksen tulokset koostuvat kolmesta haastattelusta, mikä luo rajoitteita tutkimuksen 

yleistettävyydelle. Tulokset myös pohjautuvat vahvasti haastateltavien näkemyksiin, mitkä 

ovat laadulliselle tutkimukselle tyypillisesti subjektiivisia. Toisaalta tutkimuksessa onkin 

pyritty siihen, että tulokset ovat lähinnä ilmiötä kuvaavia. Haastatteluaineistoon valitut hen-

kilöt ovat myös alan asiantuntijoita, ja heillä on kokemusta tutkittavasta aiheesta eli markki-

navuoropuhelusta. Tutkimusten tuloksissa haastateltavien näkemyksissä oli yhtenäisyyttä, 

mikä vähentää riskiä sille, että tutkijan oma tulkinta sävyttää tutkimusta liian vahvasti. Myös 

suoria sitaatteja on käytetty tutkielmassa, jolloin haastateltavan näkemykset pääsevät sellai-

senaan esiin.  

Markkinavuoropuhelu tarjoaa vähäisen aiemman tutkimuksen puolesta jatkotutkimus mah-

dollisuuksia, joilla voitaisiin varmentaa ja tehdä yleistettävämmäksi markkinavuoropuhelun 

vaikutuksia eri tekijöihin. Syventymällä erikseen pk-yrityksiin tai innovaation osa-alueisiin, 

tai eri markkinavuoropuhelumenetelmiin, voitaisiin saada tarkempia tuloksia. Jatkotutki-

muksissa voitaisiin hyödyntää esimerkkitapauksia julkisesta hankinnasta esimerkiksi tietyn 

hankintakategorian osalta. Myös pidemmän aikavälin seuranta laajemmalla otannalla sisäl-

täen toimittajanäkökulman, olisi julkisen hankinnan kilpailun edistämisen kannalta 
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merkittävä tutkimusaihe. Samoin aihe voisi kaivata kvantitatiivista näkökantaa, jossa tarkas-

teltaisiin tilastollisesti verrattuna markkinavuoropuheluun osallistumista ja sen vaikutussuh-

teita.
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Liitteet 

 

Liite 1. Haastattelukysymykset  

 

1. Kerro hieman taustastasi julkisissa hankinnoissa.  

2. Minkälaisissa hankinnoissa olet hyödyntänyt markkinavuoropuhelua, ja mistä syystä?  

3. Millaisia tavoitteita markkinavuoropuhelun käytölle on asetettu?  

4. Millä menetelmillä olet käynyt markkinavuoropuhelua toimittajien kanssa? (esimerkiksi: 

tiedostustilaisuudet tai toimittajatapaamiset, ennakkoilmoitus Hilma/Cloudia, kommentit 

tarjouspyyntöluonnoksesta)  

5. Minkälaisia hyötyjä tai haasteita eri markkinavuoropuhelumenetelmissä on ollut, ja mi-

ten edistäisit markkinavuoropuhelun toteutusta?  

6. Miten markkinavuoropuhelun hyödyntäminen on vaikuttanut, tai voi mielestäsi vaikut-

taa siihen paljonko yrityksiä osallistuu julkisiin hankintoihin? 

7. Millä tavoin koet markkinavuoropuhelun käynnin vaikuttavan pienten ja keskikokoisten 

yritysten kiinnostukseen ja mahdollisuuksiin menestyä julkisissa hankinnoissa? 

8. Yksi hankintalain (2§) mukainen tavoite julkisille hankinnoille on innovatiivisten han-

kintojen edistäminen: Miten koet, että tavoitetta voisi edistää tai olet edistänyt? 

9. Miten markkinavuoropuhelulla voisi mielestäsi edistää innovatiivisuutta, ja tarkemmin 

miten se voisi ilmetä esimerkiksi tarjouspyynnössä tai vertailuperusteissa? 

10. Miten näet markkinavuoropuhelun vaikuttavan tietämykseen markkinoilla olevista toi-

mijoista ja vaihtoehtoisista ratkaisuista? 

11. Miten vuorovaikutus toimittajien kanssa on vaikuttanut tarjouspyynnön sisältöön? 

12. Millä tavoin markkinavuoropuhelun käyttö on vaikuttanut hankinnan lopputulokseen? 

(esimerkiksi: saatujen tarjousten määrä, uudet ja innovatiiviset ratkaisut) 

 

 


