
Kohti vaikuttavampia
työllisyyspalveluja – 
palveluntuottajien esityksiä
kilpailuttamisen kehittämiseksi 



Yhteistyö palveluntuottajien kanssa
vahvistaa hankintojen laatua

Henkilöstöala HELA on koonnut tämän muistion esitykset työllisyysvalmennusten ja -koulutusten kilpailuttamisen kehittämiseksi
ja ne ovat tarkoitettu hankintoja kilpailuttaville työvoimaviranomaisille. Hankintojen kehittäminen hyödyttää kaikkia osapuolia:
se vahvistaa toimivia markkinoita, joilla palveluntuottajat voivat tarjota kustannustehokkaita ja laadukkaita palveluja. Hankintoja
tulisi kehittää tiiviissä yhteistyössä palveluntuottajien kanssa.

Työllisyysvalmennusten ja -koulutusten tavoitteena on edistää niiden työnhakijoiden työllistymistä, joilla on vaikeuksia päästä 
työmarkkinoille. Vaikuttavampi työllistäminen edellyttää räätälöityä ja henkilökohtaisempaa palvelua työnhakijoille ja yrityksille.
Kun työpaikat ja osaajat eivät kohtaa riittävän nopeasti, tarvitaan uusia tapoja tuottaa vaikuttavampia työllisyyspalveluja. Tämä on 
tärkeää etenkin tilanteessa, jossa työllisyyden hoitoon käytettävien resurssien ei voida odottaa kasvavan merkittävästi.

Yksityiset palveluntuottajat ovat tärkeä osa työllisyysalueiden ekosysteemiä ja ne tulisi nähdä strategisina kumppaneina. Niillä 
on laaja-alaista osaamista eri toimialojen työllistämisestä sekä valmiit verkostot työpaikkoja tarjoaviin yrityksiin. Ne tarjoavat 
ketteriä palvelumalleja ja kehittävät jatkuvasti tuloksellisia keinoja tukea työnhakijoiden sijoittumista työmarkkinoille. Yksityiset 
työllisyyspalvelut ovat osoittautuneet laadukkaiksi ja vaikuttaviksi, ja niiden vaikuttavuutta seurataan ja arvioidaan systemaattisesti.

Työllisyyspalveluiden markkinaehtoisuutta tulisi vahvistaa poistamalla palvelutuotannon esteitä ja lisäämällä yhteistyötä, jotta 
tilaajat säästävät 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 työllisyysalueiden tulisi aina tehdä tuotantotapa-analyysi järjestäessään palveluja. Oma tuotanto ja kilpailuttamalla 
hankittu palvelu tulee arvioida samoilla kriteereillä. Myös alueellinen yhteistyö muiden työllisyysalueiden kanssa säästää aikaa
ja resursseja sekä vahvistaa asiantuntemusta.

On myös huolehdittava siitä, että työllisyyspalveluiden riittävä ja ennakoitava rahoitus turvataan, jotta palveluiden laatu, jatkuvuus 
ja vaikuttavuus voidaan varmistaa.

Toivomme, että esitykset herättävät ajatuksia ja on hyödyksi työllisyysalueille. Avoimella vuoropuhelulla ja käytännön ratkaisuilla 
voimme yhdessä vahvistaa hankintojen laatua, vaikuttavuutta ja luottamusta.

Yhteistyöterveisin

Henkilöstöala HELA
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HELAn keskeiset esitykset kilpailutusten
kehittämiseksi

I Hankinnan suunnittelu 
}	 Jaa ennakkotietoa tulevista kilpailutuksista riittävän varhain ja suunnittele kilpailutus ajoissa. 
}	 Varaa markkinavuoropuhelulle ja kilpailutuksen valmistelulle riittävästi aikaa.
}	 Kilpailuta sopivan kokoisia hankintakokonaisuuksia.

II Palvelun kilpailuttaminen 
}	 Hyödynnä palveluntuottajien asiantuntemusta ja tarjoa todellinen mahdollisuus vaikuttaa.

III Tarjouspyyntö
}	 Laadi selkeät ja kohtuulliset sopimusehdot. 
}	 Anna palveluntuottajille riittävä liikkumavara hyödyntää asiantuntemustaan ja kehittää vaikuttavia palveluratkaisuja. 
}	 Salli alihankkijoiden käyttö joustavasti. 
}	 Aseta referenssi- ja kokemusvaatimukset tarkoituksenmukaisiksi ja hankinnan kohteeseen suhteutetuiksi.

IV Palvelun toteutus 
}	 Varaa palvelun käynnistämiselle realistinen ja riittävä valmisteluaika. 
}	 Varmista sopimuksen toteutuminen käynnistämällä asiakasohjaus viipymättä. 
}	 Vahvista palvelun vaikuttavuutta ylläpitämällä avointa ja säännöllistä vuoropuhelua sopimuskauden aikana. 
}	 Hyödynnä sopimusten optiovuosia pitkäjänteisen palvelun kehittämiseksi. 

V Sopimuksen jälkeen
}	 Hyödynnä palautetta systemaattisesti palvelun ja yhteistyön kehittämisessä. 
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I Hankinnan suunnittelu 
Huolellinen suunnittelu ja ennakkotieto kilpailutuksista

Kilpailutuksen suunnittelu tulisi aloittaa riittävän ajoissa. Suunnittelussa on huomioitava tilaajien, palveluntuottajien ja palvelujen 
käyttäjien tarpeet. Valmistelussa on hyvä määritellä palvelun kohderyhmä ja tavoitteet. Siksi jokainen kilpailutus tulisi suunnitella 
yksilöllisesti ja laatia kilpailutukseen tarkoituksenmukainen tarjouspyyntö. 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 edellytetään esimerkiksi auditointeja, sertifikaatteja, erityiskoulutusta tai tietyn 
tietojärjestelmän hallintaa. Ajoissa saatu tieto parantaa mahdollisuuksia laatia laadukkaita ja kilpailukykyisiä tarjouksia.

Hyvänä käytäntönä on pidetty muun muassa säännöllisesti järjestettäviä alueellisia katsauksia, joissa käsitellään tulevaisuuden 
näkymiä ja tulevia hankintoja. 

Esimerkiksi Helsingin työllisyyspalvelut järjestää Kumppanuusglögit -nimistä kumppanuusverkostotilaisuutta,
jossa kerrotaan työllisyyspalveluiden tulevista hankinnoista. 

Työllisyysalueille voitaisiin myös perustaa palveluntuottajien yhteisiä foorumeita, jotka edistäisivät jatkuvaa vuoropuhelua ja 
kehittäisivät alueiden hankintoja. 

Riittävästi aikaa markkinavuoropuhelulle ja laadukkaat tarjouspyynnöt 
Hankintalain mukaiseen kilpailuttamisprosessiin kuuluvan markkinavuoropuhelun tarkoituksena on kehittää palveluita, niiden 
toteutusmuotoja ja hankintamenettelyä yhdessä potentiaalisten tarjoajien kanssa. Sen aikana jaetaan tietoa hankinnasta ja
kuullaan yritysten näkemyksiä esimerkiksi tarjouspyynnön sisällöstä ja tehtäväalueista. Kunnille markkinavuoropuhelu tarjoaa 
arvokasta tietoa.
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Jotta aito yhdessä kehittäminen on mahdollista, markkinavuoropuhelulle tulisi varata riittävästi aikaa. Kilpailutuksen luonne 
huomioiden tarkoituksenmukainen kokonaisaikataulu on yleensä noin kolme–neljä kuukautta. Tästä markkinavuoropuheluun, 
tarjouspyynnön valmisteluun ja tarjousten laatimiseen voidaan varata kuhunkin noin kuukausi.

Riittävä valmisteluaika on onnistuneen kilpailutuksen keskeinen edellytys. Kiire heikentää tarjousten laatua ja vähentää 
palveluntuottajien osallistumista, minkä vuoksi aikataulutuksessa tulisi ottaa huomioon myös loma-ajat ja pyhät sekä sovituista 
aloitusajankohdista tulisi pitää kiinni.

Vaikka kilpailutukseen on hyvä varata tarpeeksi aikaa, tulisi pitää huolta ettei prosessi veny kohtuuttomasti.
Hyvänä esimerkkinä sujuvasta prosessista ovat Tampereella kilpailutetut Baana- ja Reitti-palvelut. 

Markkinavuoropuhelussa olisi hyvä arvioida myös, onko hankittava palvelu sopivan kokoinen kokonaisuus. Liian pienet 
kokonaisuudet voivat vähentää kiinnostuneiden yritysten määrää ja nostaa hankintakustannuksia. Pieni kilpailutuskokonaisuus 
voi myös vaikeuttaa pidempiaikaisen kokoaikatyön tarjoamista valmentajille, mikä puolestaan voi heikentää palvelun laatua ja 
jatkuvuutta.

Toisaalta liian suuret kokonaisuudet kannattaisi tarvittaessa jakaa osiin, jotta myös pk-yritykset voivat osallistua kilpailutukseen. 
Modulaariset tai osiin jaetut hankinnat ovat toimiva ratkaisu, kun niihin yhdistetään riittävä liikevaihtoraja. Tilaajan kannattaa sallia 
osallistuminen tarjouskilpailuun myös ryhmittymänä, mikä voi olla perusteltua erityisesti vaikuttavuusperusteisissa hankinnoissa. 
Kun hankinnat ovat sopivan kokoisia, kiinnostuneiden yritysten määrä kasvaa, tarjouksia tulee enemmän, kustannukset pysyvät 
hallinnassa ja resurssit voidaan mitoittaa realistisesti.
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II Palvelun kilpailuttaminen
Aito vuorovaikutus markkinavuoropuhelussa parantaa vaikuttavuutta  

Hyvän kilpailutuksen periaatteiden mukaisesti markkinavuoropuhelussa on tärkeää aito vuorovaikutus ja palveluntuottajien 
todellinen mahdollisuus vaikuttaa tulevaan hankintaan. Palveluntuottajien asiantuntemusta ja kehitysideoita tulisi hyödyntää 
aktiivisesti tarjouspyynnön kehittämisessä.

Liian usein vuoropuhelu jää pelkäksi infotilaisuudeksi, vaikka parhaat kokemukset syntyvät silloin, kun siinä hyödynnetään 
monipuolisia toimintatapoja, kuten yhteistilaisuuksia, yrityskohtaisia tapaamisia ja mahdollisuutta kommentoida tarjouspyyntöä 
kirjallisesti ennen sen julkaisua. Kaikille avoimet tilaisuudet tarjoavat hyvän foorumin tulevan hankinnan esittelyyn ja yhteiseen 
käsittelyyn. Tilaisuuden jälkeen palveluntuottajille olisi hyvä antaa mahdollisuus toimittaa tilaajalle vapaamuotoisesti näkemyksiä 
ja kehitysideoita. Näin varmistetaan, että markkinoiden asiantuntemus hyödynnetään täysimääräisesti hankinnan suunnittelussa.

Hyvä esimerkki palveluntuottajien näkemysten kuulemisesta oli Turussa toteutettu uravalmennus-palvelu, jossa palveluntuottajilla oli 
mahdollisuus kahdenväliseen Teams-keskusteluun tilaajan kanssa.

Espoossa eräässä hankinnassa markkinavuoropuhelu vaiheistettiin siten, että ennakkokysymykset esitettiin yhteisesti kaikille 
palveluntuottajille, minkä jälkeen keskustelut käytiin palveluntuottajakohtaisesti. Tällainen toimintatapa soveltuu hyvin tilanteisiin, 
joissa on kyse uudenlaisista palveluista tai tarvitaan monialaista yhteistyötä.
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III Tarjouspyyntö
Reilut sopimusehdot vahvistavat terveitä markkinoita

Valtakunnallisesti yhtenäisemmät periaatteet, käytännöt ja pisteytysmallit tukisivat tasavertaista kilpailua ja parantaisivat 
tarjousten vertailtavuutta sekä tukisivat markkinoiden toimivuutta koko Suomessa. Usein palveluntuottajille asetetut kriteerit 
vaihtelevat työllisyysalueittain, vaikka palvelu olisi täysin samansisältöistä.

Sopimuksiin tulisi sisällyttää kaikille osapuolille kohtuulliset ja reilut ehdot. Selkeät ja realistiset sopimusehdot vähentävät 
tulkintaerimielisyyksiä sekä ehkäisevät riitoja ja sopimusrikkomuksia. Tulkintaepäselvyyksien minimoimiseksi palvelukuvaus
ja tarjouspyyntö olisi suositeltavaa liittää sellaisinaan osaksi sopimusta. Tarjouspyynnössä tulisi myös todeta, mitkä asiakirjat 
tulevat sopimuksen liitteiksi ja mikä on niiden etusija- ja tulkintajärjestys.

Tarjouspyynnöissä käytetään usein erilaisia lomakkeita, joihin palveluntuottajien on täytettävä perustietoja osallistuakseen 
kilpailutukseen. Lomakkeet vaihtelevat kilpailutuksittain, vaikka niillä kerätään usein pitkälti samaa tietoa. Palveluntuottajat 
toivovat valtakunnallisesti yhdenmukaisia lomakkeita perustietojen keräämiseen, jotta eri tarjouskilpailuihin osallistuminen
olisi sujuvampaa ja virheiden riski tietojen syöttämisessä vähenisi. 

Sopimuksiin tulisi sisällyttää ehto, jonka mukaan tilaaja toteuttaa vahvistetun palvelun vähintään sovitulla 
minimiosallistujamäärällä tai maksaa toteutuksesta vähintään sitä vastaavasti. Tämä on tärkeää, koska palveluntuottajat 
sitovat resursseja jo ennen palvelun aloitusta, esimerkiksi tilavarauksiin ja valmentajiin. Viime hetken peruutukset vähäisen 
osallistujamäärän vuoksi siirtävät kustannusriskin yksipuolisesti palveluntuottajalle.

Joustavammat vaatimukset tukevat vaikuttavia palveluja
Tarjouskilpailun tavoitteena on varmistaa palvelun hyvä laatu ja kustannustehokkuus sekä löytää palveluntuottaja, joka vastaa 
parhaiten asetettuihin tavoitteisiin. Laadun varmistamiseksi tilaajat asettavat toisinaan hyvin yksityiskohtaisia vaatimuksia, 
jotka rajoittavat palveluntuottajan ammatillista harkintaa ja toimintavapautta. Tällaisia voivat olla esimerkiksi tarkasti määritellyt 
asiakastapaamiskerrat, valmennushenkilöstöä koskevat yksityiskohtaiset koulutus- ja kokemusvaatimukset sekä tiukat määräykset 
palvelun toteuttamistiloista.
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Toisinaan tarjouspyynnöissä on vaatimuksena, että palveluntuottajien tulisi tavata työnhakijoita tietty määrä kertoja. Tällaiset 
kiinteät määrää koskevat vaatimukset eivät ota huomioon työnhakija-asiakkaiden yksilöllisiä tarpeita ja rajoittavat palveluntuottajien 
ammatillista harkintaa. Hyvänä esimerkkinä joustavammasta lähestymistavasta voidaan pitää Tampereella vuodenvaihteessa
2025 – 2026 kilpailutettuja Baana- ja Reitti-palveluja, joissa kiinteistä tapaamismäärävaatimuksista oli luovuttu.

Joskus tarjouspyynnöissä täysien pisteiden saaminen edellyttää, että valmentajalla on ylempi korkeakoulututkinto sekä lisäksi tarkasti 
määritellyt opinnot tai sivuaine. Tällaiset vaatimukset rajoittavat palveluntuottajien mahdollisuuksia hyödyntää asiantuntemustaan 
ja kehittää uusia, vaikuttavia toteutustapoja. Myös henkilöstön nimeämisvaatimukset jo tarjousvaiheessa voivat olla epärealistisia 
muuttuvissa resursointitilanteissa.

Tarjouspyynnöissä esitetään toisinaan myös valmennus- tai koulutustiloja koskevia tarpeettoman yksityiskohtaisia vaatimuksia, 
jotka rajoittavat kilpailua ja heikentävät hankinnan tasapuolisuutta. Esimerkiksi vaatimus toteuttaa valmennus oppilaitoksen tiloissa 
silloinkin, kun palvelun sisältö ei sitä edellytä, on tarpeettoman rajoittava eikä lisää palvelun vaikuttavuutta.

Erityisesti vaikuttavuusperusteisissa hankinnoissa palveluntuottajalle tulisi antaa mahdollisuus valita tarkoituksenmukaisimmat 
keinot tavoitteiden saavuttamiseksi. Jotta hankinnoilla voidaan edistää vaikuttavia palveluja ja mahdollistaa innovatiiviset 
toimintamallit, vaatimusten tulisi kohdistua olennaiseen: palveluntuottajan kykyyn saavuttaa asetetut tavoitteet, varmistaa osaava 
henkilöstö ja toteuttaa palvelu asiakkaille tarkoituksenmukaisella tavalla. Palveluntuottajille annettu liikkumavara tukee sekä 
laatua että vaikuttavuutta.
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Joustavat alihankintamallit parantavat vaikuttavuutta
Liian rajoittavat alihankintaa koskevat sopimusehdot voivat nostaa kustannuksia, kaventaa kilpailua ja heikentää palvelun 
laatua. Palveluntuottajalle tulisi jättää mahdollisuus käyttää alihankkijoita silloin, kun se on palvelun toteuttamisen kannalta 
tarkoituksenmukaista ja kustannustehokasta. Tarjousvaiheessa palveluntuottaja ei välttämättä vielä pysty arvioimaan 
alihankkijoiden tarvetta tai nimeämään niitä, vaan tarve selviää usein vasta palvelun käynnistyttyä. Siksi alihankintaa koskevat 
sopimusehdot olisi hyvä jättää myöhemmin täsmennettäviksi.

Alihankinnan käyttö voidaan sallia tarjouspyynnössä esimerkiksi seuraavalla kirjauksella: ”Palvelun tuottamisessa voidaan käyttää 
alihankintaa. Jos palvelun tuottamisessa käytetään alihankkijoita, tarjoukseen liitetään selvitys alihankintana tehtävästä työstä ja 
alihankkijoista. Jos alihankintaa päätetään käyttää myöhemmin hankinta- tai optiokauden aikana, toimitetaan vastaava selvitys 
tilaajalle ennen alihankinnan aloittamista.”

Varsinaisesta alihankinnasta on erotettava ammatinharjoittajina tai freelancereina toimivat valmentajat. On tavallista, että 
valmentajat toimivat itsenäisinä ammatinharjoittajina ja laskuttavat tekemästään työstä. Jos myös tämä katsottaisiin alihankinnaksi, 
alihankinnan kieltävät sopimusehdot voisivat tarpeettomasti rajoittaa palveluntuottajan mahdollisuuksia hyödyntää parhaita 
käytettävissä olevia valmentajia.

Monipuoliset laadunvarmistamisen keinot vahvistavat vertailtavuutta
Tilaaja pyrkii varmistamaan palvelun laatua referenssivaatimuksilla. Referenssien tulisi olla aidosti merkityksellisiä ja oikeassa 
suhteessa hankinnan kohteeseen. Liian tiukasti rajatut tai vain tietyn tyyppisiin palveluihin sidotut referenssivaatimukset eivät 
välttämättä tunnista todellista rekrytointi- ja työllistämisosaamista. Referenssien osalta olisi hyvä harkita, ovatko ne osallistumisen 
ehtoja vai lisäpisteitä tuottavia tekijöitä, joilla yritykset osoittavat soveltuvuuttaan palveluntuottajaksi. Vaatimuksia ei tulisi asettaa 
niin, että ne tarpeettomasti rajaavat yrityksiä kilpailutuksen ulkopuolelle tai nostavat palvelun hintaa.
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Joissakin tarjouspyynnöissä referenssinä ei ole voitu käyttää käynnissä olevaa palvelua, vaan palvelun on täytynyt olla jo päättynyt. 
Toisinaan referenssiksi on hyväksytty vain tietyllä alueella toteutettu hanke.

Laadun arvioinnissa tulisi hyödyntää monipuolisia tietolähteitä, kuten asiakaspalautteita, aiempaa kokemusta, toteutettujen 
palveluiden vaikuttavuutta ja toteutussuunnitelmia, jotta arvio perustuisi kokonaisvaltaiseen ja vertailukelpoiseen näyttöön.

Palvelun laatua voidaan arvioida myös aiemmin saatujen asiakaspalautteiden perusteella. Palvelun suosittelua kuvaavat 
mittarit voivat olla käyttökelpoisia, jos vastausprosentit ovat riittävän korkeita ja tulokset luotettavia sekä vertailukelpoisia. 
Asiakaspalautteita hyödynnettäessä on kuitenkin kiinnitettävä huomiota palautteiden määrään ja vertailtavuuteen, sillä suurten 
ja pienten palveluntuottajien palautemäärät voivat poiketa merkittävästi toisistaan. Laadun arvioinnin kannalta on olennaista, 
perustuuko arvio kymmeniin palautteisiin vai vain muutamaan yksittäiseen vastaukseen.

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

Jotta vaatimus aiemmasta kokemuksesta ei muodostuisi osallistumisesteeksi, tarjouspyynnössä tulisi selkeästi ilmaista, että 
tarjoaminen ns. ryhmittymänä tai voimavara-alihankintana on myös mahdollista. 

Referenssien, asiakaspalautteiden ja aiemman kokemuksen lisäksi tilaaja voi varmistaa palvelun laatua pyytämällä 
palveluntuottajilta kuvauksen palvelun toteuttamissuunnitelmasta sekä selvityksen työnantajayhteistyöstä ja työllistämistä 
tukevista verkostoista. Laatua voidaan osoittaa myös aiempien hankintojen vaikuttavuustuloksilla. Tällöin on määriteltävä 
selkeästi, mitä vaikuttavuudella tarkoitetaan, kuten esimerkiksi työllistymistä, opiskelua tai yrittäjyyttä.
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IV Palvelun toteutus 
Yhteisesti sovittu aloitusaikataulu varmistaa onnistumisen  

Kilpailutuksen päätyttyä palvelu tulisi käynnistää ripeästi. Jos palveluntuottajan on rekrytoitava valmentajia tai otettava käyttöön 
uusia järjestelmiä, olisi hyvä keskustella ja sopia yhdessä palvelun realistisesta aloittamisaikataulusta. Porrastettu aikataulu voi 
joissakin palveluissa olla toimiva ratkaisu.

Selkeät käytännöt ja vastuut varmistavat sujuvan toteutuksen
Selkeä vastuunjako, sitoutuminen ja yhteisesti sovittu aikataulu varmistavat palvelun hallitun käynnistymisen ja sujuvan toiminnan 
alusta alkaen. Erityisen tärkeää on käynnistää asiakasohjaus viipymättä ja varmistaa sen toimivuus myös loma- ja poissaoloaikoina.
Jo hankintaprosessin aikana olisi hyvä koota lista palveluun sopivista asiakkaista, jotta palvelu saadaan käyntiin nopeasti. Tilaajan 
olisi hyvä määritellä asiakasohjauksen vastuut selkeästi ja aikatauluttaa ohjaus ennakoivasti yhteistyössä palveluntuottajan kanssa.

Palveluun tulisi ohjata paitsi riittävä määrä hakijoita myös kyseisen palvelun kohderyhmään (esim. nuoret, + 55-vuotiaat, 
maahanmuuttajataustaiset) sopivia asiakkaita, jotta palvelu voidaan toteuttaa suunnitelluilla resursseilla. Toisaalta liiallista 
ennakkokarsintaa tulisi välttää, sillä esimerkiksi työttömyyden kesto ei yksinomaan ole peruste poissulkemiselle. Asiakasohjausta 
tukee se, että tilaajan henkilöstö tuntee kilpailutetut palvelut hyvin. Ongelmana saattaa joskus olla se, että tilaaja on kilpailuttanut 
paljon pieniä valmennuksia, jolloin sen henkilöstö ei tunne palveluita riittävän hyvin. Isommista palvelukokonaisuuksista olisi 
helpompi saada kokonaiskäsitys ja jakaa tietoa esim. henkilöstöinfoissa tai esitteillä. 
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Sopimuskauden aikainen vuoropuhelu tukee jatkuvaa kehittämistä
Kun sovitut käytännöt, kuten asiakasohjaus, raportointi ja päätösaikataulut, toimivat keskeytyksettä ja haasteista viestitään 
viipymättä, palvelu kehittyy ja vastaa sekä tilaajan että palveluntuottajan tavoitteita myös muuttuvassa toimintaympäristössä. 
Avoin ja säännöllinen vuoropuhelu auttaa tunnistamaan haasteet ajoissa, mahdollistaa ketterän reagoinnin muutoksiin ja tukee 
yhteistä ongelmanratkaisua ilman raskaita sopimusmuutoksia. Aito kumppanuus syntyy, kun palveluntuottajat voivat tuoda 
havaintojaan ja kehitysehdotuksiaan esiin matalalla kynnyksellä.

Sopimuskauden loppupuolella olisi hyvä keskustella optiovuosien hyödyntämisestä. Näin palvelua voidaan jatkaa sujuvasti ja 
palveluntuottaja voi varmistaa esimerkiksi valmentajien työsuhteiden jatkumisen. Vähintään 1 + 1 vuoden optiomalli tai kaksi 
erillistä optiovuotta luovat vakautta ja mahdollistavat palvelun pitkäjänteisen kehittämisen. Pidemmät sopimuskaudet helpottavat 
henkilöstön rekrytointia ja mahdollistavat suuremmat investoinnit palvelun laatuun ja kehittämiseen.

Myös tilaajan näkökulmasta pidemmät sopimuskaudet ja optioiden aktiivinen käyttö ovat kustannustehokkaita: ne säästävät 
henkilöstön aikaa, vähentävät hankintaprosesseihin liittyvää hallinnollista työtä ja pienentävät kilpailutuksista aiheutuvia kuluja.
Jos palvelu toimii hyvin ja tilaaja on siihen tyytyväinen, sopimuksen jatkaminen option avulla on järkevää.
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V Sopimuksen jälkeen 
Palautteen keruu ja hyödyntäminen varmistavat jatkuvan kehittämisen

Sopimuksen päätyttyä on hyvä arvioida toteutunutta palvelua ja yhteistyötä, jotta niitä voidaan kehittää. Tämä onnistuu parhaiten 
keskustelemalla ja keräämällä palautetta kaikilta osapuolilta, myös palvelun käyttäjiltä.

Palautetta tulisi kerätä sekä sopimuksen aikana että sen päätyttyä. Tämä edellyttää toimivia palautemekanismeja, joiden avulla 
osapuolet saavat ajantasaista tietoa toisiltaan ja palvelun käyttäjiltä. Hankintayksikön ja substanssiasiantuntijoiden tiivis yhteistyö 
varmistaa, että palaute tulkitaan oikein ja kehittämistoimia viedään eteenpäin. Avoin yhteistyö palveluntuottajien kanssa auttaa 
tunnistamaan haasteet ajoissa sopimuskauden aikana ja ratkaisemaan ne ennen kuin ne kasvavat suuriksi. Sopimuksen jälkeen 
palautetta tulisi hyödyntää aktiivisesti sopimusten, prosessien ja yhteistyökäytäntöjen kehittämisessä. Tämä vahvistaa luottamusta, 
kehittää yhteistyötä sekä lisää palvelun laatua ja asiakastyytyväisyyttä. Lopuksi on hyvä varmistaa, että kaikki sopimukseen liittyvät 
velvoitteet on puolin ja toisin hoidettu.

Loppuarvioinnissa palveluntuottajat toivovat myös tietoa tulevista hankinnoista. Yhteinen ennakointi ja avoin tiedonjako tukevat 
sujuvaa valmistelua, parantavat tarjousten laatua ja vahvistavat pitkäjänteistä yhteistyötä.
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