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Viestien fiksumpia hankintoja

OPPAAN TAVOITE

Tama opas kertoo markkinaviestinnan merkityksesta hankintaprojektin onnistumiselle, seka ohjeistaa viestinnan toteuttamiseen hankinnan suunnitteluvaiheessa.
Opas soveltuu erityisesti innovatiivisiin hankintoihin, kun halutaan 16ytaa uudenlaisia ratkaisuja, esimerkiksi cleantech-hankintoihin. Opas koskee tarjouskilpailun
ulkopuolella tehtavaa viestintaa ja on siten linjassa hankintalainsdadannon kanssa. Ennakoivan markkinakartoituksen toteutuksen helpottamiseksi oppaan liitteena
on valmiita mallipohjia. Opas tarjoaa my6s vinkkeja toimialakohtaisista tietoldhteistd, joita kannattaa hy6dyntda hankinnan suunnittelussa ja alan yrityksille viestit-
tdessa.

MITA TOIMENPITEITA HYVA HANKINTAVIESTINTA SISALTAA?

«  Keskustelu organisaation sisalla ja tuotteen tai palvelun kayttajien kanssa *  Ennakoiva markkinakartoitus ja siita tiedottaminen
hankinnan tarpeista ja tavoitteista *  Mahdollinen tekninen vuoropuhelu
*  Viestintakanavien kartoitus * Hankinnan tuloksista viestiminen

* Hankintatavoitteista ja tulevista hankinnoista tiedottaminen

Tee ennakoiva
markkinakartoitus \

1. Kartoita viestintakavanat Toteuta tekninen
2.Laadi esittely hankkeesta ja vuoropuhelu

kuvaa tarve seka tavoitteet
3. Toteuta markkinakartoitus -

hyédynna valmiit pohjat
4.Laadi markkinakartoituksen

raportti




Viestien fiksumpia hankintoja

MIKSI VIESTINTA ON KESKEISTA HANKINNAN
ONNISTUMISEN KANNALTA?

Erityisen onnistuneiden ja innovatiivisten hankintojen takana on aktiivista viestin-
taa ja vuoropuhelua niin markkinatoimijoiden kuin palvelua tai tuotetta kayttavien
asiakkaiden, esimerkiksi kuntalaisten kanssa. Jotta hankittava tuote tai palvelu vas-
taa asiakkaiden tarpeisiin, tulee yhdessé eri osapuolien kanssa maaritelld, millaisia
tuotteita tai palveluita tarvitaan. Myos sisdinen viestinta on tarkeda, jotta kunnassa,
kaupungissa tai koko organisaatiossa ymmarretaan, mita hyotya hankinnasta on, tai

mitd arvoja ja tavoitteita hankinnalla voidaan toteuttaa.

Markkinaviestintd on tehokas tapa vahentaa
hankintaan liittyvia riskeja ja lisata kustan-
nustehokkuutta. Yrityksilld on yleensa paras
tieto oman alansa tarjonnasta ja teknisista
ratkaisuista. Siksi toimittajille kannattaa antaa
mahdollisuus tarjota tai ehdottaa kohteeseen
parhaiten soveltuvaa teknologiaa ja toimin-
tatapaa, joka mahdollistaa uudenlaiset ratkaisut. Jotta hankkijan kannalta opti-
maalinen ratkaisu l6ytyy, tulee yritysten saada ennakkoon tietoa siitd, mitka ovat

hankinnan tavoitteet ja edellytykset.

Lapindkyvyys ja tasapuolisuus tulee sailyttda hankintaprosessin kaikissa vaiheissa.
Lapinakyvyys varmistetaan hyvalla dokumentaatiolla. Tasapuolisuus toteutuu vies-
timalla toimittajille yhdenmukaisesti ja hakemalla avoimesti ja tarpeeksi laajasti

toimijoita mukaan prosessiin.

Markkinavuoropuheluun ja hankinnan suun-
nitteluvaiheeseen tarvitaan aikaa. Varsinkin
isojen investointien kohdalla kannattaa paino-
pistettd pyrkia siirtdmaan hankinnan suunnit-
teluvaiheeseen, joka siséltaa tarpeiden maa-
rittdmisen, ennakoivan markkinakartoituksen

seka teknisen markkinavuoropuhelun.



Viestien fiksumpia hankintoja

Viesti hankinnan tavoitteista etupainotteisesti

Mitad varhaisemmassa vaiheessa tavoitteista viestitaan, sitd paremmin yritykset-
pystyvat valmistautumaan ja vastaamaan hankkijan tarpeisiin.

Jos kunnassa esimerkiksi halutaan vahentaa kuljetuspalveluiden paastoja, kannat-
taa tallainen tavoite viestia hyvissa ajoin palvelua tarjoaville yrityksille. N&in ne
pystyvat suuntaamaan omia tulevaisuuden investointeja tavoitteet tayttavaan ka-
lustoon. Laajemmat palvelukokonaisuudet saattavat vaatia yhteisty6ta yritysten
valilla tarvittavan palvelun tuottamiseksi. Siksi onkin hyva, ettd yrityksilla on aikaa

muodostaa kumppanuuksia palvelun tai tuotteen tarjoamiseksi.

lImasto- ja energiatehokkuustavoitteet tai hankintastrategian tavoitteet ohjaavat
usein investointeja vuosiksi eteenpéin. Siksi kunnassa toimivien yritysten ja nykyis-

ten sopimustoimittajien on hyva olla selvilld niiden siséltamista tavoitteista.

Tulevista hankinnoista tiedottaminen pohjustaa hyvien sopimuskumppaneiden |8y-
tamista. Samalla se myds mahdollistaa hankintojen yhteensovittamisen muiden

hankintayksikodiden kanssa.
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Tarpeen ja tavoitteiden maarittely

MAARITTELE TARVE YHDESSA KAYTTAJIEN KANSSA

Hankinta lahtee aina tarpeen maérittelysta. Usein tarpeen maarittely jaa hankinta-
asiantuntijan harteille, jolla ei ole syvéllista asiantuntemusta itse hankittavasta

Onnistuneen hankinnan palvelusta tai tuotteesta. Siksi keskusteluja

Idhtokohtana on tdsmiilli-
nen ymmadirrys tarpeesta ja
tuloksista joihin hankinnalla
haetaan vastausta.

kannattaa kayda myos palvelua tai tuotetta
kayttavien asiakkaiden tai toimijoiden kanssa.

Mihin tarpeeseen etsitdan ratkaisua? Onko
ratkaisu jokin tuote, tai voiko sen korvata
palvelulla? Millaisia toiveita kayttajilla on
palvelun tai tuotteen laadun osalta? Tarpeen
maarittely kannattaa tehda ajoissa, ennen kuin tulevasta tarpeesta tuleekin akuutti
ongelma ja kilpailutuksella on kiire.

Kay vuoropuhelua ja tiedota hankinnan tavoitteista

Hankintaa tekevan organisaation sisalla on hyva kayda keskustelua tavoitteista.
Halutaanko hankinnalla edistaa esimerkiksi alueen elinkeinoeldamas, vahentaa
paastoja, lisata uusiutuvan energian kdyttoa, tms. palvelun tuottamisen tai tietyn
tuotteen hankinnan liséksi? Tama on myods hyva hetki pohtia, muodostavatko eri
strategiat johdonmukaisen kokonaisuuden.

Sen lisaksi, ettd hankinnasta kdydaan keskustelua organisaation siséallg, siité tulee
aikaisessa vaiheessa viestia myos kunnan paatoksentekijoille. Budjetista paattavat
pitdisi saada riittdvan aikaisessa vaiheessa sitoutumaan yhteisiin hankinnalle ase-
tettuihin tavoitteisiin, jotta hanke-esitys ei tule ensimmaista kertaa vastaan, kun sen
toteutuksesta pitaa jo paattaa.

Myos yrityksille kannattaa
mahdollisimman  varhaisessa Sakarinmaen koulun hybridilam-

vaiheessa viestid hankinnan ta-

mitysjarjestelman  hankinnan

voitteista ja millé aikataululla ko. suunnitteluvaiheessa jarjestettiin

hankinta tullaan tekemaan. L o :
oppilaille tyopajoja lahienergias-
ta. Tama oli hyva tiedotuskanava

Jos tavoitteena on edistaa . o : :
niin oppilaille, vanhemmille kuin

cleantech-ratkaisuja eli ym- henkilokunnallekin. Opettajille pi-
paristéliiketoimintaa, on asia - . s
dettiin my0s tyopajoja siitd, miten

hyvd selkeyttda ymparis-

energia-asioita voidaan kasitella

tonakokohtiin  tai energian- : S
eri oppiaineissa.

kayttoon liittyvin  tavoittein.




Ennakoivan markkinakartoituksen toteutus

Esimerkiksi: Tavoittelemme mahdollisimman pienta hiilijalanjalked, nollajaterat-

kaisua, alueen resurssitehokkuutta lisdavaa tai elinkaarikustannuksiltaan mahdol-
lisimman edullista ratkaisua. On hyva myds kannustaa yrityksid muodostamaan
yhteenliittymia.

Eri osapuolet voidaan jo hyvin varhaisessa vaiheessa kutsua tarvittaessa samaan
tilaisuuteen keskustelemaan hankintaa koskevista tarpeista ja toiveista. Tietoa

voidaan kerata talteen myds verkon ja sosiaalisen median kautta. Nama keskus-
telut tulee dokumentoida ja myds ne auttavat maaritteleméaan hankinnan tavoit-

teita.

MIKA ON ENNAKOIVA MARKKINAKARTOITUS JA MITEN
SE TEHDAAN?

Ennakoiva markkinakartoitus antaa toimitta-

jille tietoa tavoitteista ja tarpeista, joihin tu- "Ennakoiva markkina-

kartoitus on tyévaihe, jossa
haetaan yritysten reaktioita
ja ratkaisuehdotuksia
esitettyihin tarpeisiin. "

leva hankinta vastaa. Yritykset saavat myds
tietoa hankinnan suuruudesta ja aikatauluar-
viosta. Sen perusteella hankintayksikko taas
saa kasityksen tarjolla olevista erilaisista rat-

kaisuista tai palveluvaihtoehdoista.

Ennakoivassa markkinakartoituksessa

kuvataan yrityksille:

* tarve tai ongelma, johon haetaan ratkaisua

* vaatimukset vain lopputuloksen nakokulmasta, eli muotoillaan tavoitteena
tai tuloksena

* lyhyt nykytilanteen kuvaus: Miksi uutta ratkaisua haetaan? Mit& halutaan
edistad?

* hankinnan laajuus ja aikataulullinen kesto

Yrityksiltd toivotaan ehdotuksia tai tietoa siitd, miten markkinat voivat vastata ku-
vaamaanne tarpeeseen. Ennakoivan markkinakartoituksen tulisi ajoittua hankin-
nan alkumetreille, kun tarve on méaaritelty, mutta ennen tarjouspyynnon valmiste-
lua. Ennakoiva markkinakartoitus on hyva tehda kirjallisesti.



Ennakoivan markkinakartoituksen toteutus

Kartoita viestintdkanavat

Ennakoiva markkinakartoitus tulee tehda avoimesti ja tasapuolisesti koskien koko
tuoteketjua ja alaa. Tasséa vaiheessa ei suljeta ketdan toimijoita ulkopuolelle. Han-
kinnasta tiedotetaan mahdollisimman laajasti, jotta mahdollisimman moni yritys
on tietoinen tulevasta hankinnasta. Tama antaa myos yrityksille mahdollisuuksia

uusien verkostojen kehittdmiseen tuoteketjuissa. Markkinakartoituksen onnistu-

minen riippuu paljolti siitd, kuinka hyvin toimijat tavoitetaan.

Kannattaa siis pohtia kunnolla, miten esimerkiksi alan pk-yritykset tavoitetaan,
mitd muita tahoja voidaan hyddyntad viestinndssé ja miten sisdinen viestinta tul-
laan hoitamaan. Viestinta kannattaa vastuuttaa yhdelle henkilélle, jotta se tulee
hoidettua. Viestinnasta vastaava henkil® voi olla joku muu kuin projektipaallikko.

Viestintdkanavat on hyva listata. Tiedonvalityskanavina voi kdyttaa esimerkiksi
lehtia, verkkosivuja, seminaareja, erilaisia tilaisuuksia tai HILMAa. Hyva tapa

lanseerata markkinakartoitus, on julkaista ennakkoilmoitus HILMAaan tai TEDiin.

Verkkosivujen tai ennakkoilmoituksen liséksi kannattaa hyodyntaa ns. valittaja-
organisaatioita. Valittajaorganisaatiot ovat avainasemassa markkinoille viestitta-
essa, koska heilld on hyva tuntemus tietyn alan toimijakentasta.

Valittajaorganisaatioita voivat olla esimerkiksi:

* eri alojen osaamisverkostot, kuten alueelliset kehitysyhtiot
* toimialaliitot, yhdistykset, kauppakamarit

= jarjestot

Motivan hankintapalvelun verkkosivuilla olevasta tietoldhteitd osiosta [oytyy
tietoa cleantech-alojen jarjestoistd ja toimialaliitoista, joille tulevista hankinnoista
kannattaa tiedottaa.

* Puhtaan energian ratkaisut >>
www.motivanhankintapalvelu.fi/puhdasenergia

*  Liikkumisen ja liikenteen ratkaisut >>
www.motivanhankintapalvelu.fi/liikenne

« Jatehuollon ratkaisut >>

www.motivanhankintapalvelu.fi/jatehuolto

VINKKI: My6s muut hankintayksikét, joilla on samankaltaisia tar-

peita voivat olla kiinnostuneita markkinakartoituksenne tuloksis-

ta. Miettikaa, miten voitte valittaa tiedon myos heille. Esimerkiksi
ekohankintaverkoston kautta tieto leviaa hyvin muille kestavista
hankinnoista kiinnostuneille hankintayksikaille.
www.motivanhankintapalvelu.fi/ekohankintaverkosto



http://www.motivanhankintapalvelu.fi/cleantech-hankinnat/puhdas_energia/yhdistykset
http://www.motivanhankintapalvelu.fi/liikenne 
http://www.motivanhankintapalvelu.fi/cleantech-hankinnat/jatehuollon_ratkaisut/yhdistykset_ja_liitot

Ennakoivan markkinakartoituksen toteutus

Hyddynna valmiit mallipohjat

Ennakoivan markkinakartoituksen aikana kdydyt keskustelut tulee dokumentoida,
jotta menettely on mahdollisimman avoin ja voidaan osoittaa, miten keskustelun
tuloksia on kaytetty tai miten ne ovat ohjanneet tulevaa hankintaa. Siksi enna-
koiva markkinakartoitus kannattaa toteuttaa kirjallisesti. Voit kdyttda ennakoivan
markkinakartoituksen toteuttamiseen liitteena olevaa mallipohjaa 1 tai laatia itse
esittelyn hankinnastanne. Suunnittele myos vastauslomake yrityksia varten tai
sovella liitteena olevaa mallipohjaa 2.

MALLIPOHJAT:

*  Kutsu ennakoivaan markkinakartoitukseen, jolla viestitdan tulevasta han-
kinnasta ja sen tavoitteista ennakoivan markkinakartoituksen toteuttamiseksi.
Mallipohja 1>>

»  Vastauslomake yrityksille ennakoivaan markkinakartoitukseen vastaamiseksi.
Lomakkeeseen vastaamalla yritykset kertovat halukkuudestaan osallistua pro-

sessiin. Mallipohja 2 >>
= Esimerkki toimittaja-ty6pajan ohjelmasta Mallipohja 3 >>
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Kuvaile hankinnan tavoitteet

Kuvaile tavoitteet, mita haluatte hankinnalla saavuttaa. Hankinnan tavoitteet
kannattaa kuvata markkinakartoitusaineiston taustatiedoissa (kts mallipohja 1,
kohta 1.)

Tavoitteista tulisi kdyda ilmi, mitka strategiset linjaukset ohjaavat hankintaa, minka
laatuista tuotetta tai palvelua ollaan hankkimassa, mita sopimukselta odotetaan ja
minkalaista kumppanuutta tavoitellaan.

Miettikad tavoitteiden pohjalta, mita tietoja toivotte saavanne yrityksiltd ja miten
niitd hyodynnetaan hankinnan suunnittelussa. Yrityksille voidaan viestia tdssé vai-
heessa myo6s hankintamenettelysta, jolla hankinta aiotaan suorittaa, sekd milla ai-
kataululla hankinnassa aiotaan edeta.

QN
()
a. Laadi yhteenveto markkinakartoituksen tuloksista

Markkinakartoituksen tuloksista laaditaan yhteenveto tai raportti, joka kdydaan
l&pi projektiryhméssa. Yhteenvedossa kuvataan markkinoiden tarjontaa ja miten
hyvin se nayttaa vastaavan tarpeisiin ja tavoitteisiin. Yhteenvedossa kuvataan
my0ds tuoteketju ja kdydaan lapi mahdolliset haasteet halutun ratkaisun tuottami-
seksi. Projektiryhma laatii yhteenvedon pohjalta tarkempia kysymyksia teknista
vuoropuhelua varten.


http://www.motivanhankintapalvelu.fi/files/620/Mallipohja_1_Kutsu_ennakoivaan_markkinakartoitukseen.docx
http://www.motivanhankintapalvelu.fi/files/621/Mallipohja_2_Vastauslomake_ennakoivaan_markkinakartoitukseen.docx
http://www.motivanhankintapalvelu.fi/files/623/Mallipohja_3_Tilaaja-toimittaja_tyopajan_ohjelma.docx

Tekninen markkinavuoropuhelu

ESIMERKKEJA TAVOITTEIDEN MAARITTELYSTA

ENIGMA-VALAISTUSHANKE, ESPOON KAUPUNKI
Hankkeen tavoitteena on selvittda valaistuksen roolia ja suun-
nittelua osana alueprojektia, hyddyntaa uutta teknologiaa,
luoda kayttajien tarpeet paremmin huomioiva valaistusym-
paristo seka tehostaa valaistuksen toimintaketjua ja -mallia.

Lisdtietoa hankkeesta: www.enigma-project.eu/en/

YLIOPISTON ELINTARVIKKEIDEN MYYNTIAUTOMAATTIEN

HANKINTA, ISO-BRITANNIA

Myyntiautomaattien hankinnan tavoitteena on

* vastata asiakkaiden nykyisiin ja tulevaisuuden ostotarpei-
siin

vahentaa asteittain palvelun kaytonaikaisia seka koko

elinkaarenaikaisia CO2 paastoja.
tuottaa myyntivoittoa asiakkaalle

Hankinnan ennakoiva markkinakartoitus:

www.sheffield.ac.uk/procurement/suppliers-informati-
on/vendingservices

TEKNISEN MARKKINAVUOROPUHELUN TOTEUTTAMINEN

Ennakoivan markkinakartoituksen jalkeen hankintayksikélla on edellytykset
tarkentaa hankintaansa. Talloin on aika kdyda vuoropuhelua hankinnan teknisisté
yksityiskohdista, vaatimuksista, valintakriteereistd ja sopimusehdoista. Muista,

ettd markkinavuoropuhelu ei ole yksipuolinen tiedotustilaisuus.

Tekninen vuoropuhelu auttaa maarittele- Tarjouskilpailun aikana kes-
maan ja hiomaan tarkemmat spesifikaa- kustelut ovat tarkasti rajoitet-

tuja ja mddrdmuotoisia. Ald
herdd viestinndn tarpeeseen
vasta, kun olet kédynnistd-
mdssd tarjouskilpailua.

tiot ja auttaa valitsemaan menettelyn, joka
soveltuu parhaiten hankinnalle asetettujen
tavoitteiden saavuttamiseksi.

Vuoropuhelu voidaan toteuttaa esimer-
kiksi tyopajana, tiedotustilaisuutena tai
kahdenkeskeisissa neuvotteluissa toimit-
tajien kanssa. Kaikki toiminta markkinaosapuolten kanssa tulee olla avointa ja |-
pindkyvaa ja markkinavuoropuhelun keskustelut tulee dokumentoida kirjallisesti,

yritysten salassapitotarpeet huomioiden.

Jos monimutkaisissa hankinnoissa sovelletaan neuvottelumenettelya tai kilpailul-
lista neuvottelumenettelya, tekninen vuoropuhelu on osa itse hankintamenette-
lya. Muista myos pyytaa yrityksiltd kommentteja itse tarjouspyyntoéluonnokseen
ennen sen julkaisemista.


http://www.enigma-project.eu/en/
http://www.sheffield.ac.uk/procurement/suppliers-information/vendingservices
http://www.sheffield.ac.uk/procurement/suppliers-information/vendingservices

Tekninen markkinavuoropuhelu

Vuoropuhelu tybpajana .
MARKKINAVUOROPUHELU SAKARINMAEN KOULUN

HYBRIDILAMMITYSRATKAISUN HANKINNASSA
Tyopajana toteutettu vuoropuhelu mahdollistaa paremmin yritysten verkostoitu-

misen ja yhteenliittymien muodostamisen ratkaisujen tuottamiseksi. Tyopajan Helsingin Energia [ahti uudistamaan Sakarinmaen koulun 6ljylam-
osallistujamaara kannattaa rajata max. 30-40 osallistujaan, jotta keskustelusta mitysjarjestelmaa. Oljyn sijaan lammityksessa haluttiin hyddyntaa
saadaan toimiva. Myos alan sidosryhmia ja vélittajaorganisaatioita kannattaa mahdollisimman paljon uusiutuvaa energiaa mahdollisimman

kutsua mukaan. Osallistujille kannattaa lahettda etukateen tydpajan ohjelman alhaisin tuotantokustannuksin. Hankinnan suunnittelun alkuvai-

lisaksi tietoa hankinnan nykytilanteesta, yhteenveto ennakoivasta markkinakartoi- heessa todettiin, ettei hybridilammitysjarjestelmistda ymmarretty

tuksesta ja tyopajassa kasiteltavia kysymyksia. tarpeeksi ja hankintaprosessin yhtena tavoitteena oli oppia lisaa
aiheesta.

Myos tyopajan tulokset on syyta dokumentoida kirjallisesti. Tyopajan suunnitte-

luun voit hyddyntaa mallipohjaa 3. >> Hankinnassa kaytettiin hyvin valjia kriteereita, joiden padhuomio

oli lammitysjarjestelmén tuotantokustannuksissa. Tavoitteena oli
tuottaa energia uusiutuvilla energialahteillda mahdollisimman kus-
tannustehokkaasti (€/kWh). Hankinnassa sovellettiin neuvottelu-
menettelyd, joka mahdollisti teknisen vuoropuhelun osana han-
kintamenettelya.

Lopputuloksena saatiin uusiutuvan energian lammitysratkaisu, jonka

muodostavat maalampo, aurinkolampo, lampdokeskus ja lammon va-
rastointi yhdessa. Vahintaan 80 % koulun kayttamasta energiasta
tuotetaan nyt uusiutuvalla energialla.

Lisatietoa: www.motivanhankintapalvelu.fi/energiaesimerkit
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http://www.motivanhankintapalvelu.fi/files/623/Mallipohja_3_Tilaaja-toimittaja_tyopajan_ohjelma.docx
http://www.motivanhankintapalvelu.fi/energiaesimerkit

Kilpailutuksen jalkeen

VIESTI HANKINNAN TULOKSISTA

Hankinnan tuloksista kannattaa aina viestia seka sisaisesti etta ulkoisesti. Ulkoiseen
viestintdan soveltuu usein kunnan tai muun julkisen organisaation omat verkkosivut
tai paikallislehti.

Myos sisdinen viestinta on erityisen tarkeds, jotta tiedetdan, mita on hankittu,
miten tuotetta tai palvelua voidaan kayttaa ja kuinka pitka esimerkiksi palvelun
tuottamisen sopimuskausi on.

Sisdisessé viestinnassa on tarkeda kuvata myos
asetetut tavoitteet ja miten ne tullaan saavutta-

Ei ole hankintojen toteu- maan. Kertokaa myds, miten koitte markkina-
tusta ja siitd viestintdd, viestimisen ja hankintaprosessin, varsinkin jos
vaan hankintojen toteutus  toimitapa oli teille uusi. N&in hankintaosaamista
itsessddn on viestintdd voidaan kehittdd myds muilla toimialoilla. Sa-

malla voidaan antaa kiitosta toimittajille proses-
siin osallistumisesta.

Kun hyvin tehdysta hankinnasta viestitdan eteenpain, myds muut hankkijat seka

toimijat saavat tietoa ja ideoita siitd, miten innovatiivinen hankinta tietylla sekto-
rilla kannattaa toteuttaa.
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Jos olet tehnyt cleantech-hankinnan, jossa ratkaisu on ollut ym-
pariston kannalta erityisen hyva tai sosiaalisesti vastuullinen, |a-
heta siita lyhyt kuvaus Motivan hankintapalveluun.

Motiva viestii eteenpadin sekd Suomessa ettd kansainvalisesti
hyvista, kestavistd hankinnoista. Myos ratkaisun kehittanyt yri-
tys hyotyy siita, etta uusi onnistunut toimintamalli tuodaan esiin.
Cleantech-alan yritykset tarvitsevat referenssikohteita edistéa-
maan markkinoille padsya ja ulkomaan vientia.

VINKKAA MEILLE HANKINNASTASI: hankintapalvelu@motiva.fi
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