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Yhteistyo palveluntuottajien kanssa
vahvistaa hankintojen laatua

Henkilostéala HELA on koonnut tdman muistion esitykset tyollisyysvalmennusten ja -koulutusten kilpailuttamisen kehittamiseksi
ja ne ovat tarkoitettu hankintoja kilpailuttaville tydvoimaviranomaisille. Hankintojen kehittéminen hyddyttaa kaikkia osapuolia:
se vahvistaa toimivia markkinoita, joilla palveluntuottajat voivat tarjota kustannustehokkaita ja laadukkaita palveluja. Hankintoja
tulisi kehittaa tiiviissa yhteisty6ssa palveluntuottajien kanssa.

Tyollisyysvalmennusten ja -koulutusten tavoitteena on edistaa niiden tyonhakijoiden tydllistymistd, joilla on vaikeuksia paasta
tydmarkkinoille. Vaikuttavampi tydllistaminen edellyttaa raataloitya ja henkilokohtaisempaa palvelua tydnhakijoille ja yrityksille.
Kun tyopaikat ja osaajat eivat kohtaa riittdvan nopeasti, tarvitaan uusia tapoja tuottaa vaikuttavampia tyollisyyspalveluja. Tama on
tarkeaa etenkin tilanteessa, jossa tydllisyyden hoitoon kaytettavien resurssien ei voida odottaa kasvavan merkittavasti.

Yksityiset palveluntuottajat ovat tarkea osa tyollisyysalueiden ekosysteemia ja ne tulisi nahda strategisina kumppaneina. Niilla

on laaja-alaista osaamista eri toimialojen tyéllistamisesta seka valmiit verkostot tyépaikkoja tarjoaviin yrityksiin. Ne tarjoavat
ketteria palvelumalleja ja kehittavat jatkuvasti tuloksellisia keinoja tukea tydnhakijoiden sijoittumista tydmarkkinoille. Yksityiset
tyollisyyspalvelut ovat osoittautuneet laadukkaiksi ja vaikuttaviksi, ja niiden vaikuttavuutta seurataan ja arvioidaan systemaattisesti.

Tyollisyyspalveluiden markkinaehtoisuutta tulisi vahvistaa poistamalla palvelutuotannon esteita ja lisdamalla yhteisty6ts, jotta
tilaajat sdastavat aikaa ja kustannuksia. Samalla on varmistettava reilu kilpailu vahvistamalla hankintaosaamista ja kilpailu-
neutraliteettia. Palveluiden ohjaaminen kunnan omille organisaatioille ilman kilpailutusta ei aina ole kustannustehokasta, joten
kuntien ja tydllisyysalueiden tulisi aina tehda tuotantotapa-analyysi jarjestdessdan palveluja. Oma tuotanto ja kilpailuttamalla
hankittu palvelu tulee arvioida samoilla kriteereilla. Myds alueellinen yhteistyd muiden tyollisyysalueiden kanssa saastaa aikaa
ja resursseja seka vahvistaa asiantuntemusta.

On my®&s huolehdittava siitd, etta tyollisyyspalveluiden riittédva ja ennakoitava rahoitus turvataan, jotta palveluiden laatu, jatkuvuus
ja vaikuttavuus voidaan varmistaa.

Toivomme, ettd esitykset herattavat ajatuksia ja on hyddyksi tyollisyysalueille. Avoimella vuoropuhelulla ja kdytannon ratkaisuilla
voimme yhdessa vahvistaa hankintojen laatua, vaikuttavuutta ja luottamusta.

Yhteistyoterveisin

Henkildstoala HELA
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HELARN keskeiset esitykset kilpailutusten
kehittamiseksi

I Hankinnan suunnittelu
» Jaa ennakkotietoa tulevista kilpailutuksista riittdvan varhain ja suunnittele kilpailutus ajoissa.
» Varaa markkinavuoropuhelulle ja kilpailutuksen valmistelulle riittavasti aikaa.
» Kilpailuta sopivan kokoisia hankintakokonaisuuksia.

Il Palvelun kilpailuttaminen

» Hyddynna palveluntuottajien asiantuntemusta ja tarjoa todellinen mahdollisuus vaikuttaa.

lll Tarjouspyynté
» Laadi selkeét ja kohtuulliset sopimusehdot.
» Anna palveluntuottajille riittava lilkkkumavara hyédyntda asiantuntemustaan ja kehittda vaikuttavia palveluratkaisuja.
» Salli alihankkijoiden kaytto joustavasti.
» Aseta referenssi- ja kokemusvaatimukset tarkoituksenmukaisiksi ja hankinnan kohteeseen suhteutetuiksi.

IV Palvelun toteutus
» Varaa palvelun kaynnistéamiselle realistinen ja riittava valmisteluaika.
» Varmista sopimuksen toteutuminen kaynnistamalla asiakasohjaus viipymatta.
» Vahvista palvelun vaikuttavuutta yllapitamalla avointa ja saannollistéd vuoropuhelua sopimuskauden aikana.
» Hyddynna sopimusten optiovuosia pitkajanteisen palvelun kehittadmiseksi.

V Sopimuksen jalkeen
» Hyodynna palautetta systemaattisesti palvelun ja yhteistyon kehittdémisessa.
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| HANKINNAN SUUNNITTELU

Huolellinen suunnittelu ja ennakkotieto kilpailutuksista

Kilpailutuksen suunnittelu tulisi aloittaa riittavan ajoissa. Suunnittelussa on huomioitava tilaajien, palveluntuottajien ja palvelujen
kayttajien tarpeet. Valmistelussa on hyva maéaritella palvelun kohderyhma ja tavoitteet. Siksi jokainen kilpailutus tulisi suunnitella
yksilollisesti ja laatia kilpailutukseen tarkoituksenmukainen tarjouspyyntd. Hyvin toteutettu kilpailutus tukee alueen strategisia
tavoitteita ja vahvistaa palvelujen vaikuttavuutta.

Palveluntuottajat toivovat ennakkotietoa tulevista kilpailutuksista, jotta niihin voidaan varautua ajoissa. Ennakkotiedon merkitys
korostuu erityisesti silloin, kun kilpailutuksissa edellytetdan esimerkiksi auditointeja, sertifikaatteja, erityiskoulutusta tai tietyn
tietojarjestelman hallintaa. Ajoissa saatu tieto parantaa mahdollisuuksia laatia laadukkaita ja kilpailukykyisia tarjouksia.

Hyvana kaytéantona on pidetty muun muassa saannollisesti jarjestettavia alueellisia katsauksia, joissa kasitellaan tulevaisuuden
nakymia ja tulevia hankintoja.

Esimerkiksi Helsingin tyéllisyyspalvelut jarjestdd Kumppanuusglégit -nimistd kumppanuusverkostotilaisuutta,
jossa kerrotaan tydllisyyspalveluiden tulevista hankinnoista.

Tyollisyysalueille voitaisiin myds perustaa palveluntuottajien yhteisia foorumeita, jotka edistaisivat jatkuvaa vuoropuhelua ja
kehittaisivat alueiden hankintoja.

Riittavasti aikaa markkinavuoropuhelulle ja laadukkaat tarjouspyynnot

Hankintalain mukaiseen kilpailuttamisprosessiin kuuluvan markkinavuoropuhelun tarkoituksena on kehittéda palveluita, niiden
toteutusmuotoja ja hankintamenettelya yhdessa potentiaalisten tarjoajien kanssa. Sen aikana jaetaan tietoa hankinnasta ja
kuullaan yritysten nakemyksia esimerkiksi tarjouspyynnon sisalldsta ja tehtavaalueista. Kunnille markkinavuoropuhelu tarjoaa

arvokasta tietoa.
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Jotta aito yhdessa kehittdminen on mahdollista, markkinavuoropuhelulle tulisi varata riittavasti aikaa. Kilpailutuksen luonne
huomioiden tarkoituksenmukainen kokonaisaikataulu on yleensé noin kolme-nelja kuukautta. Tasta markkinavuoropuheluun,
tarjouspyynnon valmisteluun ja tarjousten laatimiseen voidaan varata kuhunkin noin kuukausi.

Riittava valmisteluaika on onnistuneen kilpailutuksen keskeinen edellytys. Kiire heikentaa tarjousten laatua ja vdhentaa
palveluntuottajien osallistumista, minka vuoksi aikataulutuksessa tulisi ottaa huomioon myds loma-ajat ja pyhat seka sovituista
aloitusajankohdista tulisi pitaa kiinni.

Vaikka kilpailutukseen on hyvé varata tarpeeksi aikaa, tulisi pitdd huolta ettei prosessi veny kohtuuttomasti.
Hyvénéa esimerkkind sujuvasta prosessista ovat Tampereella kilpailutetut Baana- ja Reitti-palvelut.

Markkinavuoropuhelussa olisi hyva arvioida myds, onko hankittava palvelu sopivan kokoinen kokonaisuus. Liian pienet
kokonaisuudet voivat vahentaa kiinnostuneiden yritysten maaraa ja nostaa hankintakustannuksia. Pieni kilpailutuskokonaisuus
voi my0s vaikeuttaa pidempiaikaisen kokoaikatydn tarjoamista valmentajille, mika puolestaan voi heikentda palvelun laatua ja
jatkuvuutta.

Toisaalta liian suuret kokonaisuudet kannattaisi tarvittaessa jakaa osiin, jotta myos pk-yritykset voivat osallistua kilpailutukseen.
Modulaariset tai osiin jaetut hankinnat ovat toimiva ratkaisu, kun niihin yhdistetaan riittava liilkevaihtoraja. Tilaajan kannattaa sallia
osallistuminen tarjouskilpailuun my&s ryhmittyméana, mika voi olla perusteltua erityisesti vaikuttavuusperusteisissa hankinnoissa.
Kun hankinnat ovat sopivan kokoisia, kiinnostuneiden yritysten maara kasvaa, tarjouksia tulee enemman, kustannukset pysyvat
hallinnassa ja resurssit voidaan mitoittaa realistisesti.

HENKILOSTOALA HELA 5



|| PALVELUN KILPAILUTTAMINEN

Aito vuorovaikutus markkinavuoropuhelussa parantaa vaikuttavuutta

Hyvan kilpailutuksen periaatteiden mukaisesti markkinavuoropuhelussa on tarkeaa aito vuorovaikutus ja palveluntuottajien
todellinen mahdollisuus vaikuttaa tulevaan hankintaan. Palveluntuottajien asiantuntemusta ja kehitysideoita tulisi hyédyntaa

aktiivisesti tarjouspyynnon kehittamisessa.

Liian usein vuoropuhelu jaa pelkéksi infotilaisuudeksi, vaikka parhaat kokemukset syntyvat silloin, kun siind hyddynnetaan
monipuolisia toimintatapoja, kuten yhteistilaisuuksia, yrityskohtaisia tapaamisia ja mahdollisuutta kommentoida tarjouspyyntoa
kirjallisesti ennen sen julkaisua. Kaikille avoimet tilaisuudet tarjoavat hyvan foorumin tulevan hankinnan esittelyyn ja yhteiseen
kasittelyyn. Tilaisuuden jalkeen palveluntuottajille olisi hyva antaa mahdollisuus toimittaa tilaajalle vapaamuotoisesti nakemyksia
ja kehitysideoita. Nain varmistetaan, ettd markkinoiden asiantuntemus hyddynnetdan taysimaaraisesti hankinnan suunnittelussa.

Hyvé esimerkki palveluntuottajien ndkemysten kuulemisesta oli Turussa toteutettu uravalmennus-palvelu, jossa palveluntuottajilla oli
mahdollisuus kahdenvéliseen Teams-keskusteluun tilaajan kanssa.

Espoossa erddsséd hankinnassa markkinavuoropuhelu vaiheistettiin siten, ettd ennakkokysymykset esitettiin yhteisesti kaikille

palveluntuottajille, minké jdlkeen keskustelut kdytiin palveluntuottajakohtaisesti. Téllainen toimintatapa soveltuu hyvin tilanteisiin,
joissa on kyse uudenlaisista palveluista tai tarvitaan monialaista yhteistySta.
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1] TARJOUSPYYNTO

Reilut sopimusehdot vahvistavat terveitd markkinoita

Valtakunnallisesti yhtendisemmat periaatteet, kdytannot ja pisteytysmallit tukisivat tasavertaista kilpailua ja parantaisivat
tarjousten vertailtavuutta seka tukisivat markkinoiden toimivuutta koko Suomessa. Usein palveluntuottajille asetetut kriteerit
vaihtelevat tyollisyysalueittain, vaikka palvelu olisi taysin samansisaltoista.

Sopimuksiin tulisi sisallyttaa kaikille osapuolille kohtuulliset ja reilut ehdot. Selkeat ja realistiset sopimusehdot véhentavat
tulkintaerimielisyyksia seka ehkaisevat riitoja ja sopimusrikkomuksia. Tulkintaepaselvyyksien minimoimiseksi palvelukuvaus
ja tarjouspyynto olisi suositeltavaa liittaa sellaisinaan osaksi sopimusta. Tarjouspyynndssa tulisi myos todeta, mitka asiakirjat
tulevat sopimuksen liitteiksi ja mikd on niiden etusija- ja tulkintajarjestys.

Tarjouspyynndissa kaytetaan usein erilaisia lomakkeita, joihin palveluntuottajien on taytettédva perustietoja osallistuakseen
kilpailutukseen. Lomakkeet vaihtelevat kilpailutuksittain, vaikka niilla kerataan usein pitkalti samaa tietoa. Palveluntuottajat
toivovat valtakunnallisesti yhdenmukaisia lomakkeita perustietojen kerdédmiseen, jotta eri tarjouskilpailuihin osallistuminen
olisi sujuvampaa ja virheiden riski tietojen syottdmisessa vahenisi.

Sopimuksiin tulisi sisallyttda ehto, jonka mukaan tilaaja toteuttaa vahvistetun palvelun vahintaan sovitulla
minimiosallistujamaaralla tai maksaa toteutuksesta vahintaan sita vastaavasti. Tama on tarkeaa, koska palveluntuottajat
sitovat resursseja jo ennen palvelun aloitusta, esimerkiksi tilavarauksiin ja valmentajiin. Viime hetken peruutukset vahaisen
osallistujamaaran vuoksi siirtavat kustannusriskin yksipuolisesti palveluntuottajalle.

Joustavammat vaatimukset tukevat vaikuttavia palveluja

Tarjouskilpailun tavoitteena on varmistaa palvelun hyva laatu ja kustannustehokkuus seka |6ytaa palveluntuottaja, joka vastaa
parhaiten asetettuihin tavoitteisiin. Laadun varmistamiseksi tilaajat asettavat toisinaan hyvin yksityiskohtaisia vaatimuksia,

jotka rajoittavat palveluntuottajan ammatillista harkintaa ja toimintavapautta. Téllaisia voivat olla esimerkiksi tarkasti maaritellyt
asiakastapaamiskerrat, valmennushenkilost6a koskevat yksityiskohtaiset koulutus- ja kokemusvaatimukset seka tiukat maaraykset

palvelun toteuttamistiloista.
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Toisinaan tarjouspyynndisséd on vaatimuksena, ettd palveluntuottajien tulisi tavata tySnhakijoita tietty mééaré kertoja. Tallaiset
kiintedt maérad koskevat vaatimukset eivat ota huomioon tyénhakija-asiakkaiden yksil6llisié tarpeita ja rajoittavat palveluntuottajien
ammatillista harkintaa. Hyvéna esimerkkiné joustavammasta ldhestymistavasta voidaan pitdd Tampereella vuodenvaihteessa
2025-2026 kilpailutettuja Baana- ja Reitti-palveluja, joissa kiinteistd tapaamismaérévaatimuksista oli luovuttu.

Joskus tarjouspyynndéissé téysien pisteiden saaminen edellyttd, ettd valmentajalla on ylempi korkeakoulututkinto seké liséksi tarkasti
mééritellyt opinnot tai sivuaine. Téllaiset vaatimukset rajoittavat palveluntuottajien mahdollisuuksia hy&dyntédé asiantuntemustaan

ja kehittdd uusia, vaikuttavia toteutustapoja. Myds henkiléstén nimedmisvaatimukset jo tarjousvaiheessa voivat olla epéarealistisia
muuttuvissa resursointitilanteissa.

Tarjouspyynndissé esitetddn toisinaan myés valmennus- tai koulutustiloja koskevia tarpeettoman yksityiskohtaisia vaatimuksia,
jotka rajoittavat kilpailua ja heikentdvat hankinnan tasapuolisuutta. Esimerkiksi vaatimus toteuttaa valmennus oppilaitoksen tiloissa
silloinkin, kun palvelun sisélté ei sitd edellyts, on tarpeettoman rajoittava eikéa lisdé palvelun vaikuttavuutta.

Erityisesti vaikuttavuusperusteisissa hankinnoissa palveluntuottajalle tulisi antaa mahdollisuus valita tarkoituksenmukaisimmat
keinot tavoitteiden saavuttamiseksi. Jotta hankinnoilla voidaan edistaa vaikuttavia palveluja ja mahdollistaa innovatiiviset
toimintamallit, vaatimusten tulisi kohdistua olennaiseen: palveluntuottajan kykyyn saavuttaa asetetut tavoitteet, varmistaa osaava
henkilostd ja toteuttaa palvelu asiakkaille tarkoituksenmukaisella tavalla. Palveluntuottajille annettu lilkkumavara tukee seka
laatua ettd vaikuttavuutta.
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Joustavat alihankintamallit parantavat vaikuttavuutta

Liian rajoittavat alihankintaa koskevat sopimusehdot voivat nostaa kustannuksia, kaventaa kilpailua ja heikentaa palvelun
laatua. Palveluntuottajalle tulisi jattda mahdollisuus kayttaa alihankkijoita silloin, kun se on palvelun toteuttamisen kannalta
tarkoituksenmukaista ja kustannustehokasta. Tarjousvaiheessa palveluntuottaja ei valttamatta vield pysty arvioimaan
alihankkijoiden tarvetta tai nimedmaan niita, vaan tarve selvida usein vasta palvelun kdynnistyttya. Siksi alihankintaa koskevat
sopimusehdot olisi hyva jattda myohemmin tdsmennettaviksi.

Alihankinnan kéytt6 voidaan sallia tarjouspyynndéssé esimerkiksi seuraavalla kirjauksella: “Palvelun tuottamisessa voidaan kayttda
alihankintaa. Jos palvelun tuottamisessa kéytetdan alihankkijoita, tarjoukseen liitetdan selvitys alihankintana tehtévésta tyGsté ja
alihankkijoista. Jos alihankintaa paatetaén kayttdd mychemmin hankinta- tai optiokauden aikana, toimitetaan vastaava selvitys
tilaajalle ennen alihankinnan aloittamista.”

Varsinaisesta alihankinnasta on erotettava ammatinharjoittajina tai freelancereina toimivat valmentajat. On tavallista, etta
valmentajat toimivat itsenaisind ammatinharjoittajina ja laskuttavat tekemastaan tyosta. Jos myos tama katsottaisiin alihankinnaksi,
alihankinnan kieltavat sopimusehdot voisivat tarpeettomasti rajoittaa palveluntuottajan mahdollisuuksia hyodyntaa parhaita

kaytettavissa olevia valmentajia.

Monipuoliset laadunvarmistamisen keinot vahvistavat vertailtavuutta

Tilaaja pyrkii varmistamaan palvelun laatua referenssivaatimuksilla. Referenssien tulisi olla aidosti merkityksellisia ja oikeassa
suhteessa hankinnan kohteeseen. Liian tiukasti rajatut tai vain tietyn tyyppisiin palveluihin sidotut referenssivaatimukset eivét
valttdmatta tunnista todellista rekrytointi- ja tydllistémisosaamista. Referenssien osalta olisi hyva harkita, ovatko ne osallistumisen
ehtoja vai lisépisteita tuottavia tekijoita, joilla yritykset osoittavat soveltuvuuttaan palveluntuottajaksi. Vaatimuksia ei tulisi asettaa
niin, ettd ne tarpeettomasti rajaavat yrityksia kilpailutuksen ulkopuolelle tai nostavat palvelun hintaa.
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Joissakin tarjouspyynndissé referenssiné ei ole voitu kdyttdd kdynnissé olevaa palvelua, vaan palvelun on téytynyt olla jo paéattynyt.
Toisinaan referenssiksi on hyvéksytty vain tietylld alueella toteutettu hanke.

Laadun arvioinnissa tulisi hyddyntda monipuolisia tietolahteitd, kuten asiakaspalautteita, aiempaa kokemusta, toteutettujen
palveluiden vaikuttavuutta ja toteutussuunnitelmia, jotta arvio perustuisi kokonaisvaltaiseen ja vertailukelpoiseen nayttoon.

Palvelun laatua voidaan arvioida my&s aiemmin saatujen asiakaspalautteiden perusteella. Palvelun suosittelua kuvaavat
mittarit voivat olla kayttokelpoisia, jos vastausprosentit ovat riittdvan korkeita ja tulokset luotettavia sekéa vertailukelpoisia.
Asiakaspalautteita hyédynnettdessa on kuitenkin kiinnitettdva huomiota palautteiden maaraan ja vertailtavuuteen, sillé suurten
ja pienten palveluntuottajien palautemaarat voivat poiketa merkittavasti toisistaan. Laadun arvioinnin kannalta on olennaista,
perustuuko arvio kymmeniin palautteisiin vai vain muutamaan yksittaiseen vastaukseen.

Vaatimus aiemmasta kokemuksesta ei saisi muodostua markkinoille paasyn esteeksi. Esimerkiksi vaatimus aiemmasta
kokemuksesta julkisista hankinnoista voi sulkea uusia toimijoita kilpailun ulkopuolelle. Siksi myds yksityiselle sektorille
tuotetuista palveluista saatu kokemus seka avainhenkildiden osaaminen ja kokemus tulisi huomioida yritystason referenssien
rinnalla, jotta uudet ja innovatiiviset palveluntuottajat voivat osallistua kilpailutuksiin.

Jotta vaatimus aiemmasta kokemuksesta ei muodostuisi osallistumisesteeksi, tarjouspyynndssé tulisi selkeésti ilmaista, etta
tarjoaminen ns. ryhmittyméand tai voimavara-alihankintana on my&s mahdollista.

Referenssien, asiakaspalautteiden ja aiemman kokemuksen liséksi tilaaja voi varmistaa palvelun laatua pyytamalla
palveluntuottajilta kuvauksen palvelun toteuttamissuunnitelmasta seka selvityksen tyénantajayhteisty6sta ja tyollistamista
tukevista verkostoista. Laatua voidaan osoittaa myos aiempien hankintojen vaikuttavuustuloksilla. Talloin on maariteltava
selkeasti, mita vaikuttavuudella tarkoitetaan, kuten esimerkiksi tydllistymistd, opiskelua tai yrittajyytta.
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|V PALVELUN TOTEUTUS

Yhteisesti sovittu aloitusaikataulu varmistaa onnistumisen

Kilpailutuksen paatyttya palvelu tulisi kdynnistaa ripeasti. Jos palveluntuottajan on rekrytoitava valmentajia tai otettava kayttéon
uusia jarjestelmia, olisi hyva keskustella ja sopia yhdesséa palvelun realistisesta aloittamisaikataulusta. Porrastettu aikataulu voi
joissakin palveluissa olla toimiva ratkaisu.

Selkeat kiytannot ja vastuut varmistavat sujuvan toteutuksen

Selkea vastuunjako, sitoutuminen ja yhteisesti sovittu aikataulu varmistavat palvelun hallitun kdynnistymisen ja sujuvan toiminnan
alusta alkaen. Erityisen térkeaa on kdynnistaa asiakasohjaus viipymatta ja varmistaa sen toimivuus my&s loma- ja poissaoloaikoina.
Jo hankintaprosessin aikana olisi hyva koota lista palveluun sopivista asiakkaista, jotta palvelu saadaan kayntiin nopeasti. Tilaajan
olisi hyva maaritelld asiakasohjauksen vastuut selkeasti ja aikatauluttaa ohjaus ennakoivasti yhteistydssa palveluntuottajan kanssa.

Palveluun tulisi ohjata paitsi riittdva maara hakijoita myos kyseisen palvelun kohderyhmaan (esim. nuoret, + 55-vuotiaat,
maahanmuuttajataustaiset) sopivia asiakkaita, jotta palvelu voidaan toteuttaa suunnitelluilla resursseilla. Toisaalta liiallista
ennakkokarsintaa tulisi valttaa, silla esimerkiksi tyottomyyden kesto ei yksinomaan ole peruste poissulkemiselle. Asiakasohjausta
tukee se, etta tilaajan henkilosto tuntee kilpailutetut palvelut hyvin. Ongelmana saattaa joskus olla se, etta tilaaja on kilpailuttanut
paljon pieniad valmennuksia, jolloin sen henkildstd ei tunne palveluita riittdvan hyvin. Isommista palvelukokonaisuuksista olisi
helpompi saada kokonaiskasitys ja jakaa tietoa esim. henkildstdinfoissa tai esitteilla.
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Sopimuskauden aikainen vuoropuhelu tukee jatkuvaa kehittamista

Kun sovitut kdytannot, kuten asiakasohjaus, raportointi ja paatosaikataulut, toimivat keskeytyksetta ja haasteista viestitaan
viipymatta, palvelu kehittyy ja vastaa seka tilaajan etté palveluntuottajan tavoitteita myods muuttuvassa toimintaymparistossa.
Avoin ja sdanndllinen vuoropuhelu auttaa tunnistamaan haasteet ajoissa, mahdollistaa ketteran reagoinnin muutoksiin ja tukee
yhteistd ongelmanratkaisua ilman raskaita sopimusmuutoksia. Aito kumppanuus syntyy, kun palveluntuottajat voivat tuoda
havaintojaan ja kehitysehdotuksiaan esiin matalalla kynnyksella.

Sopimuskauden loppupuolella olisi hyva keskustella optiovuosien hyédyntamisestd. Nain palvelua voidaan jatkaa sujuvasti ja
palveluntuottaja voi varmistaa esimerkiksi valmentajien tydsuhteiden jatkumisen. Vahintdan 1+ 1 vuoden optiomalli tai kaksi
erillistéd optiovuotta luovat vakautta ja mahdollistavat palvelun pitkajanteisen kehittamisen. Pidemmat sopimuskaudet helpottavat
henkil6ston rekrytointia ja mahdollistavat suuremmat investoinnit palvelun laatuun ja kehittamiseen.

My®0s tilaajan nakdkulmasta pidemmat sopimuskaudet ja optioiden aktiivinen kayttod ovat kustannustehokkaita: ne saastavat
henkildston aikaa, vahentéavat hankintaprosesseihin liittyvaa hallinnollista tyota ja pienentavat kilpailutuksista aiheutuvia kuluja.
Jos palvelu toimii hyvin ja tilaaja on siihen tyytyvainen, sopimuksen jatkaminen option avulla on jarkevaa.
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YV SOPIMUKSEN JALKEEN

Palautteen keruu ja hyddyntaminen varmistavat jatkuvan kehittamisen

Sopimuksen paatyttya on hyva arvioida toteutunutta palvelua ja yhteistyota, jotta niitad voidaan kehittda. Tama onnistuu parhaiten
keskustelemalla ja keradmalla palautetta kaikilta osapuolilta, myds palvelun kayttgjilta.

Palautetta tulisi kerata seka sopimuksen aikana ettd sen paatyttya. Tama edellyttaa toimivia palautemekanismeja, joiden avulla
osapuolet saavat ajantasaista tietoa toisiltaan ja palvelun kayttajiltéa. Hankintayksikon ja substanssiasiantuntijoiden tiivis yhteistyo
varmistaa, ettd palaute tulkitaan oikein ja kehittémistoimia viedaan eteenpain. Avoin yhteistyo palveluntuottajien kanssa auttaa
tunnistamaan haasteet ajoissa sopimuskauden aikana ja ratkaisemaan ne ennen kuin ne kasvavat suuriksi. Sopimuksen jalkeen
palautetta tulisi hyddyntaa aktiivisesti sopimusten, prosessien ja yhteistyokaytantojen kehittdmisessa. Tama vahvistaa luottamusta,
kehittda yhteistyota seka liséda palvelun laatua ja asiakastyytyvaisyytta. Lopuksi on hyva varmistaa, etta kaikki sopimukseen liittyvat
velvoitteet on puolin ja toisin hoidettu.

Loppuarvioinnissa palveluntuottajat toivovat my0s tietoa tulevista hankinnoista. Yhteinen ennakointi ja avoin tiedonjako tukevat
sujuvaa valmistelua, parantavat tarjousten laatua ja vahvistavat pitkajanteista yhteistyota.
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