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1   Johdanto  
   Tausta  ja  tutkimusongelma  

Rakennushankkeessa on monta osapuolta ja vaihetta. Osapuolia tulee mukaan 
rakennushankkeeseen hankkeen edetessä. Eri osapuolilla on erilaisia tavoitteita, joita 
osapuolet haluavat saavuttaa rakennushankkeella. Tilaaja haluaa rakennuksen 
mahdollisimman edullisesti, laadukkaasti ja nopeasti. Arkkitehti haluaa toteuttaa oman 
visionsa rakennuksesta. Urakoitsija haluaa rakentaa mahdollisimman tehokkaasti. 
Rakennushankkeessa on kuitenkin tärkeää saada hyvä lopputuote, eli toimiva ja valmis 
rakennus. Rakennuksen täytyy palvella loppukäyttäjän tarpeita. Loppukäyttäjälle ei ole 
merkitystä, jos rakennushankkeen yksittäinen urakka tai detalji on toteutunut hyvin, 
mutta kokonaisuus ei palvele tarkoitustaan. Rakennushankkeessa on mahdollisuus 
yksittäisen toimijan voiton tavoitteluun muiden hankkeeseen osallistujien kustannuksella. 
Perinteisissä toteutusmuodoissa määritellään tarkasti osapuolien suorituksien sisällöt ja 
rajat. Yksittäinen toimija pystyy maksimoimaan tulostaan pitämällä tiukasti kiinni omasta 
suorituksestaan. Ei tarvitse välittää muiden suorituksista tai siitä, miten rakennushanke 
onnistuu. Tämä ajattelu ajaa suorituksen kustannuksien minimointiin. Yhteistyötä 
lisäämällä on mahdollista välttää yksittäisen suorituksen maksimointi ja saavuttaa 
rakennushankkeessa parempi lopputulos kaikille rakennushankkeen osapuolille.  
 
Lahdenperä ja Koppinen (2004) tunnistivat kustannusten minimoinnin aiheuttavan 
ongelmia rakennushankkeelle. Ratkaisuksi he esittävät kannustimia, jotka lisäävät 
yhteistyötä. Heidän tutkimuksessa ongelmaksi nousi rakennushankkeiden liiallinen 
painottuminen kustannusten minimointiin, vaikka rakennushankkeessa olisi pyritty 
painottamaan laadullisia tekijöitä. Kustannusten minimoiminen johtaa tiukkaan 
kilpailuun urakoitsijoiden välillä ja halvimman ratkaisun etsimiseen. Tämä ei johda 
parhaaseen lopputulokseen. Paremmasta lopputuloksesta hyötyisivät kaikki osapuolet.  
Hankkeen valmistuttua ja pidemmällä aikavälillä koko rakennusala hyötyisi. Yhteistyötä 
lisäämällä olisi mahdollista saavuttaa parempia tuloksia rakentamisessa ja kaikki 
rakentamisen osapuolet pystyvät hyötymään, kun ei ajatella pelkästään omaa etua. Tähän 
on mahdollista päästä, kun kaikki rakennushankkeeseen osallistuvat kantavat hankkeen 
riskejä ja jakavat hankkeen hyötyjä. Morwood ja kumppanit (2008) ovat soveltaneet 
ajatusta käytännössä ja he ovat luoneet käsikirjan, jossa ajatus on muotoiltu 
projektiallianssiksi. 
 
Projektiallianssia on käytetty rakennushankkeissa ja isoissa infrahankkeissa Australiassa 
ja Uudessa Seelannissa. Australiassa ja Uudessa Seelannissa on muodostuneet toimivat 
käytännöt, miten allianssia voidaan soveltaa rakentamisessa. Allianssissa 
rakennusprojektin suunnittelevat yhdessä tilaaja, suunnittelijat ja toteuttajat. Projektin 
riskit ja mahdollisuudet jakautuvat kaikille allianssin osapuolille. Allianssissa käytetään 
lisäksi kannustimia, joiden avulla pyritään lisäämään yhteistyötä ja jotka ohjaavat 
allianssia saavuttamaan sille asetetut tavoitteet. Allianssille sopivissa projekteissa on 
saavutettu hyviä tuloksia Australiassa ja Uudessa Seelannissa. Projekteissa on ollut 
mahdollista säästää kustannuksia, rakentaa nopeammin, eikä ei ole tarvinnut kiistellä 
hankkeen osapuolien välillä. Myös oikeustoimet rakentamisen päätyttyä on ollut 
mahdollista välttää.  (Walker;Harley;& Mills, 2015) Allianssin avulla pystyisi myös 
suomalaisessa asuntotuotannossa lisäämään yhteistyötä ja saavuttamaan parempia 
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tuloksia. Suomessa on 2000-luvalla aloitettu ensimmäisiä projektialliansseja. (Vision 
alliance Partners Oy, 2014) 
 
Projektialliansseja ei ole sovellettu asuntorakentamisessa juuri lainkaan. 
Asuntorakennuskohteiden pienuudesta tai yksityisistä rakennuttajista johtuen. Vuonna 
2014 Suomessa vain kaksi asuntokohdetta oli allianssin kehitysvaiheessa (Vision alliance 
Partners Oy, 2014). Sijoittajat ovat nousseet nykyisessä asuntomarkkinassa merkittäviksi 
asiakkaiksi rakennusliikkeille. (SRV Yhtiöt Oyj, 2015) (YIT Oyj, 2015). Käyttämällä 
allianssia olisi mahdollista paremmin palvella sijoittajia ja toteuttaa parempia 
rakennusprojekteja sijoittajille. Allianssin soveltuvuudesta asuntorakentamiseen ei 
kuitenkaan ole riittävästi tietoa. 
 
   Tavoitteet  ja  tutkimuskysymykset  

Tutkimuksen tavoitteena on kehittää allianssimalli, jota voidaan soveltaa 
asuntorakennushankkeissa. Allianssimallia on tarkoitus käyttää 
asuntorakennushankkeissa, joissa kohteella on yksi asiakas. Asiakas on rakennushankeen 
tilaaja. Aluksi käsitellään allianssin teoriaa. Teoriasta selvitetään, kuinka allianssia on 
sovellettu rakentamisesta. 
 
Asuntorakentamisessa on eroja muuhun rakentamiseen verrattuna. Nämä erityispiirteet 
pyritään tunnistamaan. Asuntorakentamisen erityispiirteiden avulla allianssin teoriaa 
sovelletaan siten, että pystytään luomaan allianssimalli, joka ottaisi huomioon 
asuntorakentamisen erityispiirteitä. Allianssimallissa pyritään erityisesti keskittymään 
yhteistyön lisäämiseen ja kannustimien kehittämiseen. Nämä tavoitteet on muodostettu 
tutkimuskysymyksiksi. 
 
Tutkimuksen tarkoituksena on vastata seuraaviin tutkimuskysymyksiin: 

•   Kuinka allianssiurakkaa sovelletaan rakentamisessa? 
•   Mitkä ovat asuntotuotannon erityispiirteet hankemuodon kannalta? 
•   Kuinka yhteistyötä voidaan lisätä asuntotuotannossa? 
•   Minkälaiset kannustimet täytyy luoda, jotta asuntorakentamisen eriosapuolilla 

olisi yhteinen tavoite? 
 
   Tutkimuksen  rajaukset  

Tutkimus rajataan asuntorakentamiseen. Asuntorakentamisessa keskitytään 
rakennushankkeisiin, joissa kohde toteutetaan yhdelle asiakkaalle. Asiakas on kohteen 
tilaaja. Tilaaja hankkii rakennukselle käyttäjät, eikä käyttäjien etsimistä käsitellä tässä 
tutkimuksessa. Tutkimuksessa oletetaan, että tilaaja edustaa myös loppukäyttäjää. Jolloin 
tilaa pystyy tuomaan esiin loppukäyttäjän tarpeet. Kehitetty allianssimalli tulee 
rakennusliikkeen käyttöön, joka toimii allianssissa pääurakoitsijana. Allianssimallia 
sovelletaan asuntorakentamiseen, jossa on yksi asiakas. Urakoihin, jotka ovat 
perinteisesti olleet pelkkiä toteutusurakoita. 
 
 
   Tutkimusprosessi  

Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena, joka koostuu kirjallisuustutkimuksesta, 
analyysistä ja teemahaastatteluista.  
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Kirjallinen tutkimus kostuu kolmesta pääkohdasta: allianssin periaatteiden esittelystä, 
mallin hyötyjen tarkastelusta ja asuntorakentamisen erityispiirteistä. Australiassa ja 
Uudessa Seelannissa projektiallianssi on lyönyt läpi itsensä toteutusmuotona (Lahdeperä, 
2011). Kirjallisuus perustuukin pääosin australialaiseen kirjallisuuteen ja tutkimukseen. 
Allianssiteorian pääosassa ovat AECOMin Alliancing participant’s guide ja National 
Alliance Contracting Guidelines Guide to Alliance Contracting. Pääosin näiden kahden 
teoksen pohjalta on tutkittu, kuinka allianssiteoriaa sovelletaan ja kuinka allianssi toimii. 
Erilaisten allianssitutkimusten pohjalta on selvitetty, minkälaisia etuja allianssilla on 
pystytty saavuttamaan. Lisäksi on lyhyt katsaus asuntorakentamisen erityispiirteisiin. 
Tutkimuksessa haetaan myös käytänteitä IPD:stä (Integrated Project Delivery), joka on 
samanlainen projektin toimitusmuoto kuin allianssin. Siinä muodostetaan eri yritysten 
organisaatioista yhteinen organisaatio, jolla on yksi projekti toimitettavana. Projektilla on 
yhteinen tavoitehinta, projektin riskit ja mahdollisuudet jaetaan sekä osapuolet toimivat 
täysin avoimesti keskenään. (Owen & Howell, 2005) 
 
Kirjallisuuskatsauksien pohjalta kehitetään allianssimalli, joka soveltuu 
asuntorakentamiseen. Kehitettyä mallia testataan teemahaastatteluilla. Haastatteluissa on 
tarkoitus esittää allianssimallia vaiheittain asiantuntijoille, joilla on kokemusta 
allianssista ja/tai asuntorakentamisesta. Haastattelun tarkoituksena on saada aikaan 
keskustelua mallista. Keskustelun avulla pyritään löytämään mallin heikot, epäloogiset ja 
kehitettävät kohdat. Haastatteluja ei ole tarkoitus toistaa samanlaisina, vaan edellisten 
haastattelujen aikana nousseita seikkoja voidaan esittää ja testata seuraavissa 
haastatteluissa. Haastattelujen avulla saadaan luotua testattu allianssimalli.  
 
Testattu allianssimalli esitetään tutkimuksen tuloksena. Allianssimallin pääkohdat 
tiivistetään taulukkomuodossa. Taulukon kaikki kohdat kirjoitetaan auki ja selitään 
yksityiskohtaisesti. 
 
Tutkimusprosessi on esitetty kaaviossa 1. 
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Kaavio 1 kuvaa tutkimuksen rakennetta 

 
   

Allianssiteoria Asuntotuotannon	
  
erityispiirteet 

Mallin	
  testaus 

Testattu	
  allianssimalli	
  
asuntorakentamiseen 

 

Teorian	
  pohjalta	
  luotu	
  
allianssimalli	
  

asuntorakentamiseen 
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2   Allianssimalli  aikaisemmassa  tutkimuksessa  
   Allianssin  toimintaperiaatteet  

2.1.1   Johdanto  
Tässä kappaleessa käydään läpi allianssin keskeisimmät käsitteet, vaiheet ja rakenteet. 
Lähteenä on käytetty lähes kokonaan kahta perusteosta: National Alliance Contracting 
Guidelines Guide to Alliance Contracting ja AECOM Alliancing Guide. Teoksien 
toimintaperiaatteita myös verrataan tutkimuksissa esille tulleisiin käytänteisiin. Näiden 
teosten avulla vastaan tutkimuskysymykseen: kuinka allianssiurakkaa sovelletaan 
rakentamisessa?  
 
Allianssiprojektia käytetään tällä hetkellä miljardien dollarien arvosta projekteissa 
Australiassa ja Uudessa Seelannissa. Allianssiprojektia käytettiin ensimmäisen kerran 
Pohjanmeren öljy- ja kaasu projekteissa 90-luvun alussa ja muutaman vuoden kuluttua 
Australiassa. Allianssiprojektista tuli vakiintunut hankintamuoto, kun useammassa 
projektissa oli testattu allianssin periaatteita ja eteenpäin vieviä voimia. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) Australiassa on valmistunut yli 150 allianssiprojektia. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) Australian hallitus on käyttänyt 90-luvulta saakka 
allianssia toteuttaakseen kompleksisia infrahankkeita. (Walker;Harley;& Mills, 2015) 
 
Perinteistä riskien siirtämisen sopimusmalli ei ole kannustanut osapuolia kehittämään 
projektia. Siinä osapuolet selvästi jakautuvat ”ostajiin” ja ”myyjiin”. Myyjät haluavat 
mahdollisimman kalliilla myydä mahdollisimman paljon ja ostajat haluavat ostaa 
mahdollisimman halvalla mahdollisimman paljon. Tämä on haluttu välttää 
allianssimallilla. Tähän allianssia on kehitetty. (Bresnen & Marshall, 1999) 
 
2.1.2   Allianssin  periaatteet  
Allianssi on projektintoimitustapa, jossa tilaaja ja palveluntuottajat (suunnittelijat ja 
urakoitsijat) yhdessä toteuttavat projektin yhdessä ja jakavat siihen liittyvät riskit ja 
mahdollisuudet. Allianssi määritellään lailliseksi tai kaupalliseksi kehykseksi tilaajan ja 
palveluntuottajan välille, jossa palvelun tuottajia voi olla useita, mutta tilaajia on vain 
yksi. Tilaaja on allianssin omistaja. Allianssi on projektin toimitustapa, jota käytetään 
kompleksisiin projekteihin, jossa vaaditaan nopeaa toimitus- ja kustannusvarmuutta. 
Tavoitteet pyritään saavuttamaan luomalla kannustava kaupallinen malli, jossa allianssin 
onnistumien hyödyttää kaikkia osapuolia. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Allianssimalli käyttää hyväkseen osallistujien suhteita, poistaa organisaatioiden välisiä 
esteitä ja kannustaa tehokkaaseen yhteistyöhön tilaajan kanssa. Allianssin ytimessä on 
tilaajan arvoa rahalle julistus, joka kuvaa mitä tilaaja haluaa ja mihin hintaan. Julistus 
sisältää karkean budjetin ja laatuvaatimukset projektille. Allianssissa sovitaan yhdessä, 
mitä ja kuinka toteutetaan. Allianssissa pystytään keskittymään projektin parhaaseen 
mahdolliseen lopputulokseen. Allianssissa ei kulu aikaa sopimuksen tulkitsemiseen, 
koska sopimus ei ole vastuiden suoritusvelvoitteiden osalta tarkasti määritelty. Aina 
pyritään valitsemaan paras vallitsevaan tehtävään. Kaikki hyötyvät, kun asiat saadaan 
hoidettua mahdollisimman tehokkaasti. Allianssi onnistuminen perustuu neljään 
menestyksen tekijään: (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 

•   Yhtenäinen yhteistyötä tekevä joukkue 
•   Projektiratkaisu 
•   Kaupallinen malli 



 6 

•   Sovittu loppukustannustavoite. 
 
Menestyksen tekijät mahdollistavat kahdeksan avainominaisuutta: 

•   Riskien ja mahdollisuuksien jakaminen 
•   Sitoutuminen syyttelyn välttämiseen 
•   Parasta projektille päätöksen teko prosessi 
•   ” ei syytellä” - kulttuuri 
•   Hyvä usko 
•   Luottavaisuus 
•   Läpinäkyvyys kuluissa ja dokumentaatiossa 
•   Yhteinen hallinnointi. 

 
Allianssin menestyksen tekijät ja avainominaisuudet ovat kuvattuna kuvassa 1, jonka 
keskiössä on tilaajan arvoa rahalle. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
 

 
Kuva 1 Department of Infrastructure and Transportation (2011) on kuvannut allianssin 4 
menestyksen tekijää ja nämä mahdollistavat avain ominaisuudet yhdellä kuvalla. 

Yhtenäinen yhteistyötä tekevä ryhmä 
Yhdistetty allianssiryhmä sisältää henkilöitä jokaiselta osapuolelta ja jokaisessa 
allianssiryhmässä on osallistujia kaikilta osapuolilta. Kaikista osapuolista muodostuva 
yhteinen organisaatio ohjaa allianssin toimintaa ja pyrkii saavuttamaan tilaajan asettamat 
tavoitteet allianssille. Allianssin rakenne on tarkemmin kuvattu jäljempänä. 
 
Projektiratkaisu 
Projektiratkaisu kostuu suunnitteluratkaisusta, rakentamistavasta, toimitusjärjestelyistä ja 
projektilaajuuden määrittelystä. Kaupallinen malli ja tavoiteloppukustannus kehitetään 

• Commercial 
Framework including 
PAA

• Design solution
• Construction 

method

• Delivery solution
• Non price attributes 

expressly required 
by VfM Statement

• Capability
• Capacity

• Culture

• Quantum of TOC
• TOC build-up

• Risk profile

VfM
(achieving the 
Owner’s VfM 
Statement at 
a fair cost)

Project 
Solution

Integrated, 
Collaborative 

Team

Target 
Outturn Cost 

(TOC)
Commercial 

Arrangements

 

Figure 2.2:  Alliance Success Dynamics 

1.7.2 Key features of alliancing  

 

Key alliancing features 

An alliance is characterised by several key features that operate collectively as 
part of the alliance framework to ensure that the alliance  is a success. It  is the 
collective  dynamic  of  these  features  that  is  unique  to  alliancing—generally, 
other delivery methods will only selectively apply one or more of the features 
to a more traditional contracting structure. 

Although  alliancing  has  a  number  of  principles  in  common  with  other 
procurement options, including achieving VfM and protecting the public interest, 
it  is  underpinned  by  several  key  features which must  operate  collectively  to 
create a framework for successful alliance project delivery.  

The key features are:  

• risk and opportunity sharing; 

• commitment to ‘no disputes’; 

• best‐for‐project unanimous decision‐making processes; 

• no fault – no blame culture; 

• good faith;  

• transparency expressed as open book documentation and reporting; and 

Guide to Alliance Contracting  14 
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kuvastamaan uniikkia projektiratkaisua. Projektiratkaisulla on tarkoitus ratkaista tilaajan 
tarve. Kaupallinen malli kannustaa toteuttamaan projektiratkaisun mahdollisimman 
tehokkaasti. 
 
Kaupallinen malli 
Kaupallisen mallin tulisi ohjata allianssia saavuttamaan tilaajan arvoa rahalle julistus ja 
kannustaa allianssia haluttuun lopputulokseen. Kaupallisella mallilla pyritään luomaan 
kannustimet, jotka saavat kaikki osapuolet tavoittelemaan projektin onnistumista. 
Hankkeen onnistuessa kaupallinen malli jakaa hankkeen tuloksia osapuolille. Projektin 
epäonnistuessa osapuolien sanktiot aiheutuvat kaupallisen mallin mukaan.  
 
Loppukustannustavoite 
Loppukustannustavoite on projektin kokonaishinta joka sisältää rakentamisen ja 
suunnittelun. Loppukustannustavoite kehitetään allianssissa yhdessä kaikkien osapuolien 
kesken ja kaikkien osapuolien on hyväksyttävä se. Loppukustannustavoitteen 
toteutumista seurataan projektin aikana. Loppukustannustavoitteen alittuessa kaikki 
osapuolet saavat osan kustannusten alittumisesta. 
 
Riskien ja mahdollisuuksien jakaminen 
Allianssin yksi pääperiaatteista on riskien ja mahdollisuuksien jakaminen. Normaalissa 
urakoinnissa rakentamisen riskit siirtyvät rakentajalle ja suunnittelijoille. Allianssissa 
riskejä kannetaan yhdessä. Riskien yhdessä kantamisen tarkoitus on lisätä yhteistyötä 
osapuolien välillä. Täytyy kuitenkin huomata, että projektin tilaajalla on suuremmat riskit 
ja palvelun tuottajien riskit ovat rajoitetut. Joitakin riskejä voidaan kuitenkin jättää vain 
omistajalle. Kuten aloituksen ajankohdan riski, koska joissain tilanteissa tilaaja on ainut, 
joka voi vaikuttaa aloitusajankohtaan. 
 
Sitoutuminen syyttelyn välttelyyn 
Allianssisopimus sisältää yleensä ehdon, että projektista ei saa käräjöidä. Tällä pyritään 
vahvistamaan kulttuuria, jossa ei syytellä toisia, vaan pyritään yhdessä löytämään 
ratkaisu ongelmiin. Allianssisopimukset eivät myöskään yleensä sisällä muodollista 
riitojen ratkaisumekanismia. Syytelyn välttely ei kuitenkaan tarkoita, ettei allianssissa ei 
voisi olla erimielisyyksiä vaan, että erimielisyydet ratkottaisiin yhdessä. Toimivaan 
allianssiin kuuluu kiivas väittely ja keskustelu. 
 
Parasta projektille 
Allianssitilaajat ovat valmiita kantamaan osan rakentamiseen liittyvistä riskeistä. 
Palvelun tuottajien uskotaan toimivan hyvässä uskossa ja tuovan mahdollisimman suuren 
integraation projektiin. Kaikki osapuolet kantavat yhdessä projektin riskejä, joten 
kaikkien pitäisi ajatella vain projektin onnistumista. Kaikki saavat suurimman voiton 
projektin onnistuessa. Päätöksiä tehtäessä kaiken ytimessä on arvoa rahalle ajattelu. 
 
” Ei syytellä” – kulttuuri 
Allianssissa ei ole tarkoitus löytää syyllisiä vaan ratkaisuja. Jos jokin menee huonosti, 
niin allianssiryhmä pyrkii yhdessä korjaamaan virheen, parasta projektille ajatuksella. ”Ei 
syytellä” – kulttuuri on osana allianssisopimusta. 
 
Hyvä usko 
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Allianssiin osallistujien on toimittava allianssisopimuksen perusteella yhteistyössä 
saavuttaakseen tilaajaan asettamat tavoitteet. Kukaan ei saa ajaa omaa taloudellista 
menestymistään. Tämä pyritään varmistamaan kaupallisessa mallissa luoduilla 
kannustimilla ja kaikille avoimella kirjanpidolla ja dokumentaatiolla. 
 
Läpinäkyvyys kuluissa ja dokumentaatiossa 
Palveluntuottajien kaikki projektiin kohdistuvat kulut ovat avoimia ja tilaajalla on oikeus 
tarkastella niitä koska vain. Kaikki muukin dokumentaatio on avointa. Tilaaja voi tehdä 
koska tahansa auditointeja palveluntuottajille, varmistuakseen, että oikeat kustannukset 
on kohdistettu projektiin. 
 
Yhteinen hallinto 
Allianssilla on yhteinen hallinto, jossa kaikki osapuolet ovat mukana. Hallinto 
muodostetaan kahdesta osapuolesta: tilaajasta ja palveluntuottajista. Hallinnon rakenne 
on: 

•   Allianssin johtoryhmä 
•   Allianssin päällikkö 
•   Allianssin hallinnointiryhmä 
•   Allianssin projektiryhmä 

 
Ryhmät ovat esitetty hierarkkisessa järjestyksessä. Kaikissa ryhmissä on jokaiselta 
osapuolelta osallistuja. Allianssihallintoryhmillä on valta tehdä päätökset allianssissa. 
(Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Jefferies ja kumppanit (2014) löysivät case-tutkimuksessaan samoja ydinelementtejä 
allianssin periaatteiksi. Alla on verrattuna heidän viittä tärkeimpänä pitämäänsä tekijää 
Department of Infrastucturen esittämiin allianssin ydin ominaisuuksiin: 

•   Integroidun allianssitoimiston käyttäminen. Allianssitoimisto lisää 
projektihenkilöstön yhteistyötä, lisää läpinäkyvyyttä ja mahdollistaa yhteisen 
hallinnon toimimisen. 

•   Projektin jakamisen vaiheisiin ja tavoitteiden venyttämistä. Projektin tarkka 
jakaminen vaiheisiin ja korkeiden tavoitteiden asettaminen auttaa allianssia 
tuottamaan erinomaisen projektiratkaisun. 

•   Projektikohtaisten avaintulosalueiden asettamista. Avaintulosalueet selkeyttävät 
mikä on parasta projektille. 

•   Jatkuvien työpajojen järjestämistä, jotka sisältävät työmaahenkilöstöä. Työpajat 
lisäävät henkilöstön yhteistyötä, parantavat hallinnon toimintaa ja vahvistavat ”ei 
syytellä”- kulttuuria 

•   Yhteinen nettipohjainen hallintaohjelma. Hallintaohjelma parantaa yhteisen 
hallinnon toimintaa ja lisää allianssin läpinäkyvyyttä. 

 
Tutkimusta ja ohjetta vertaamalla voidaan olettaa, tässä on esitetty allianssin 
ydinominaisuudet.  
 
2.1.3   Allianssin  riskit  
Valittaessa allianssi toteutusmuodoksi on syytä ymmärtää, että allianssiprojekti on 
kompleksinen kaupallinen transaktio, johon liittyy riskejä. Allianssia pitäisi käyttää vain, 
kun se on paras hankintamalli projektille. Allianssiin liittyviä riskejä: 
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•   Tilaajan kyky hallita allianssia 
•   Tavoitehinta voi muodostua liian korkeaksi, koska palveluntuottajia ei valita 

hintakilpailulla 
•   Hinnoittelu, palveluntuottajat saavat teoriassa vähemmän rahaa allianssilla, kuin 

tavallisessa urakassa, koska riski jaetaan useammalle. Kun oletetaan, että 
palveluntuottaja hinnoittelevat riskin ja saavat sen hallittua. 

•   Tilaaja altistuu riskille 
•   Palveluntuottajat käyttävät allihankkijoita ja allianssihenki ei siirry alihankkijoille 
•   Riskien jakaminen, palveluntuottajilla on raja, mihin asti heiltä voi vähentää 

palkkioita. Tilaajalla ei ole tätä rajaa. Tilaajalla on suurempi riski 
•   Lisäkustannukset allianssista 
•   Ei mahdollisuutta ratkaista ongelmaa oikeudessa 
•   Vaatii kokenutta henkilöstöä tilaajalta projektin alkuvaiheessa allianssin 

määrittelyyn 
(Department of Infrastructure and Transport, 2011)  
 
Riskien yhteisellä kantamisella pyritään siihen, että riskit kantavat ne, joka niitä parhaiten 
pystyy kantamaan. Riskejä ei siirretä sopimuksella pienille aliurakoitsijoille, joilla on 
heikot mahdollisuudet kantaa riskejä. Riskin toteutuessa riskin siirtäjän ja riskin kantajan 
kanssa tulee helposti riitaa. Allianssin pyrkimys ei ole tarkasti määritellä kenelle mikäkin 
riski kuuluu vaan hallita riskejä mahdollisimman tehokkaasti. Allianssin yksittäinen 
osapuoli voi menestyä vain, jos koko allianssi menestyy. (Sakal, 2005) 
 
Allianssin yksi pääperiaatteista on riskien ja mahdollisuuksien jakaminen. Käytännössä 
nämä jaetaan kaupallisen mallin avulla, joka perustuu kolmeen kustannusosaan kuluihin, 
katteeseen ja palkkioon. Suorat projektikustannukset, eli kulut muodostuvat projektista 
aiheutuvista kustannuksista. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008)  
 
Katteesta, joka on prosenttiosuus, joka lisätään suoriin kustannuksiin. Kate sisältää 
kustannuksia, joita palveluntuottajille aiheutuu, mutta niitä ei voida suoraan osoittaa. 
Kaupallisen mallin neuvotteluissa käydään läpi mitä sisällytetään katteeseen. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008)  
 
Kolmas osa on palkkio. Palkkion suuruus vaihtelee, riippuen siitä, kuinka hyvin allianssi 
onnistuu. Palveluntuottajat tarjoavat kiinteän palkkiohinnan, joka riippuu projektin 
onnistumisesta. Kate ja palkkio ovat alttiita kaupalliselle mallille ja palveluntuottaja voi 
menettää ne kokonaan tai osittain. Palkkio voi myös kasvaa, jos projekti onnistuu hyvin. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
2.1.4   Allianssin  vaiheet  
Allianssi ei sovellu jokaisen projektin hankemuodoksi, vaikka se täyttäsikin hankkeen 
perusedellytykset. Allianssiprojekti vaatii tilaajalta aktiivista ja osaavaa osallistumista. 
Jos näitä ei ole saatavilla, projektille kannattaa harkita muuta projektimuotoa. Tilaajalla 
on mahdollisuus ostaa ulkopuolista osaamista oman osaamisen täydentämiseksi. Tilaajan 
olisi syytä olla tarkkana, että ostaa osaamista eikä johtajuutta. Allianssin muodostuminen 
alkaa tilaajan päätöksestä käyttää allianssia projektin toteutusmuotona. (Department of 
Infrastructure and Transport, 2011) Kuvassa 2 on kuvattu allianssin päävaiheet. 
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Kuva 2 Allianssin päävaiheet 

 
Morwood ja kumppanit (2008) esittävät allianssiryhmän muodostustavaksi seuraavaa 
menettelymallia. Allianssiryhmän muodostaminen alkaa tilaajan kysyessä 
palveluntuottajilta kiinnostusta allianssiprojektiin. Kiinnostuksen ilmaisseet 
palveluntuottajat haastatellaan ja kiinnostuneiden kanssa pidetään työpajoja, joissa 
valmistellaan allianssia. Valintaprosessi on monivaiheinen, joka alkaa kaikkien 
kiinnostuneiden haastatteluilla. Haastatteluiden perusteella valitaan kaksi kiinnostunutta 
ja pidetään työpajat. Työpajojen perusteella valitaan allianssiin osallistuvat 
palveluntuottajat. Tilaaja valitsee haastattelujen ja työpajojen perusteella parhaan ryhmän 
projektiin. Yleensä allianssiryhmän muodostusvaiheessa ei anneta hintaa. Valinta 
perustuu ryhmän toimintaan ja parasta projektille periaatteeseen. Ryhmän 
muodostusvaihe vaatii tilaajalta ja palveluntuottajilta aikaa ja rahaa. Sakalin (2005) 
mukaan allianssin tärkein vaihe on oikeiden kumppanien löytäminen. Allianssisopimus 
perustuu luottamukseen ja on tärkeää löytää kumppanit joihin voi luottaa ja jotka 
sitoutuvat allianssiin. 
 
Kaupallista mallia on kehittämässä kaksi palveluntuottajaryhmää. Kaupallisen mallin 
muodostaminen on yksi työpajojen tehtävistä. Kaupallisen mallin muodostamisen lisäksi 
tilaaja selvittää, kuinka ehdokasryhmät toimivat ja käyttäytyvät yhdessä. Neuvotteluissa 
sovitaan seuraavat asiat: 

•   Sovitaan visiosta ja allianssin periaatteista 
•   Keskustellaan ja sovitaan suorien kustannuksien elementeistä ja mitkä 

kustannukset kuuluvat yrityksen katteeseen 
•   Käydään läpi palveluntuottajien taloudelliset auditoinnit menneistä projekteista ja 

muodostetaan jokaisen osapuolen perusteet suorille kustannuksille 
•   Sovitaan osallistujien katteesta 
•   Käydään läpi palkkiot ja sanktiot malli, joka sisältää: 

o   Avaintulosalueiden suoritustason 
o   Omistajan minimivaatimukset 
o   Palkkiot ja sanktiot tilaajan ja palveluntuottajien välillä 
o   Palkkiot ja sanktiot yksittäisten palveluntuottajien välillä 
o   Tapahtumat, jotka voivat muuttaa allianssia (Morwood;Scott;& Pitcher, 

2008) 
 
Projektin kehitysvaiheessa allianssiprojektiryhmä, jossa on mukana kaikkien osapuolien 
edustajia, aloittaa työskentelyn yhdessä. Projektin kehitysvaihe on ensimmäinen vaihe, 

Allianssin ryhmän 
muodostus
• Kiinnostuneiden 

selvittäminen
• Ehdokkaiden läpikäynti
• Rajaaminen kahteen 

ehdokkaaseen
• Työpajoja kahdeen 

ehdokkaan kanssa

Kaupallisen 
mallin 
muodostaminen
• Työpajoissa 

kehitetään 
kaupallinen malli

• Loppulisen 
ehdokkaan valinta

• Allianssin kehitys 
sopimus

Projektin 
kehittäminen
• Tavoitekustannuksen 

laatiminen
• Projektin

suunnitelmien 
tekeminen alkaa

• Allianssin toimtitus 
sopimus

Projektitoimitus
• Suunnittelu 

valmistuu
• Toteus alkaa
• Prjekti valmistuu
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josta tilaaja maksaa kustannukset palveluntuottajille. Kehitysvaiheen aikana projektia 
kehitetään ja seuraavat asiat sovitaan: 

•   Selvät tavoitteet kaikille osa-alueille 
•   Varmistetaan projektilaajuus ja avaintavoitteet 
•   Varmistetaan arvoa rahalle periaatteen toteutuminen 
•   Sovitaan avaintulosalueet 
•   Kehitetään allianssin hallintosysteemi 
•   Kehitetään ja sovitaan allianssin periaatteet käyttäytymiseen 
•   Valmistetaan suunnitelmat tavoitekustannusta varten 
•   Luodaan riskien ja mahdollisuuksien hallintamalli 
•   Saatetaan valmiiksi projektin tavoitekustannus allianssin johtoryhmän 

hyväksyttäväksi. 
 
Tavoitekustannuksen laatiminen on allianssin ensimmäinen haaste. Se testaa, kuinka 
allianssi tulee toimimaan yhdessä. Tilaajalle on tärkeää saada mahdollisimman tarkka ja 
pitävä tavoitekustannus, joka täyttää tilaajan arvo rahalle julistuksen. (Morwood;Scott;& 
Pitcher, 2008) 
 
Projektin kehitysvaiheen lopuksi tehdään allianssitoimitussopimus ja toimitusvaihe 
alkaa. Jos allianssin kehitysvaiheessa ei pystytä luomaan tilaajan arvoa rahalle täyttävää 
projektiratkaisua, voi tilaaja keskeyttää allianssin. Tällöin tilaajan on aloitettava alusta 
allianssin muodostaminen tai valittava projektille toinen toteutusmuoto. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Projektin toimitusvaiheen aikana suunnittelu viedään loppuun ja rakentaminen toteutuu. 
Kaupallinen malli astuu täysin voimaan.  (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
2.1.5   Allianssin  organisaatio  
Tässä kappaleessa käsitellään, minkälaisesta organisaatiosta allianssi muodostuu. 
Jokaisella tasolla tulisi olla kaikista allianssin osapuolista osallistujia. Allianssin 
ryhmässä on tärkeää olla kokenut projektiorganisaatio. Kokemusta ei voida korvata 
pelkillä käytänteillä. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) Allianssin 
organisaatiota voidaan pitää virtuaalisen yrityksen organisaationa, jonka tarkoituksena on 
toteuttaa projekti. Eri ryhmien jäsenien ei tarvitse kuulua allianssiryhmään allianssin 
alusta loppuun. Jäseniä voidaan vaihtaa allianssin edetessä. Periaatteena 
henkilövaihdoissa on parasta projektille. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
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Kuva 3 Allianssin rakenne 

 
Allianssin johtoryhmä 
Allianssin johtoryhmä tekee avainpäätökset ja käyttää korkeinta valtaa allianssissa. 
Allianssin johtoryhmä vastaa hallinnosta, johtamisesta, valvoo osallistujien 
velvollisuuksien täyttymistä, sekä varmistaa, että tilaajan arvo rahalle vaatimukset tulevat 
täytetyksi. Johtoryhmän jäsenten on oltava vanhempia päälliköitä, joilla on tarvittavat 
valtuudet mobilisoida tarvittaessa resursseja allianssin käyttöön. On todettu, että kokeneet 
johtajat tilaajalta saavat projektin tavoitteet selkeämmiksi ja parhaiten toteutettua arvo 
rahalle julistuksen. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) Allianssin 
johtoryhmän jäsenten täytyy pystyä tekemään päätöksiä heidän edustamiensa yritysten 
puolesta. Yleensä jokaiselta osapuolelta on yksi edustaja allianssin johtoryhmässä. 
Johtoryhmässä olisi hyvä olla mukana loppukäyttäjä. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Allianssijohtaja 
Allianssijohtaja on vastuussa allianssin päivittäisestä johtamisesta ja hänet valitsee 
allianssin johtoryhmä. Yleensä allianssijohtaja tulee palveluntuottajalta, koska heillä on 
paras osaaminen projektin läpivientiin. (Department of Infrastructure and Transport, 
2011) Allianssijohtajan tehtävä on valvoa projektin toimitusta. Allianssijohtaja on osa 
allianssinjohtoryhmää. Projektin vaatiessa, eri vaiheisiin voidaan valita eri henkilö 
allianssijohtajaksi. Tavoitekustannusvaiheessa ja toimitusvaiheessa voi olla eri 
allianssijohtajat. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 

Osallistujat

Tilaaja	
   Suunnittelijat Rakentajat

Allianssin	
  johtoryhmä

Allianssijohtaja

Allianssinhallintoryhmä

Allianssin	
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Allianssihallintoryhmä 
Allianssihallintoryhmä on vastuussa projektin toteuttamisesta ja valvoo, että allianssille 
tilaajan asettamat tavoitteet toteutuvat allianssijohtoryhmän vaatimalla tavalla. 
Allianssihallintoryhmää johtaa allianssijohtaja. (Department of Infrastructure and 
Transport, 2011) 
 
Allianssiprojektiryhmä 
Allianssiprojektiryhmä sisältää henkilöitä jokaisesta allianssiin osallistuvalta yritykseltä. 
Allianssiprojektiryhmä hoitaa allianssin päivittäisiä tehtäviä. (Department of 
Infrastructure and Transport, 2011) Allianssiprojektiryhmä osallistuu vahvasti 
toteutukseen, energian ja hengen luomiseen allianssissa, ja heitä tulisi kannustaa 
tukemaan allianssissa luotua käyttäytymismallia. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008)  
 
Allianssin ulkopuoliset toimijat 
Allianssissa on myös toimijoita, jotka toimivat allianssin ulkopuolella. Yleensä nämä 
ovat tilaajan palveluksessa. Merkittävimmät toimijat ovat fasilitaattori ja taloudellinen 
tarkastaja. Fasilitaattorin tehtävä on auttaa ja valmentaa tilaajaa luomaan allianssi. 
Fasilitaattori on myös mukana palveluntuottajien kanssa järjestetyissä työpajoissa, 
järjestämässä ja ohjaamassa työpajoja. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Taloudellisen tarkastajan tehtävä on auditoida palveluntuottajien yritysten kirjanpito ja 
varmistaa, että tavoitekustannuksesta tulee oikeaa suuruusluokkaa. Allianssin 
toteutuksen aikana taloudellinen tarkastaja seuraa, että palvelun tuottajat esittävät 
allianssiin kuluja jotka oikeasti liittyvät projektiin. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
2.1.6   Palveluntuottajien  valinta  
Allianssin osapuolten löytäminen on allianssin tärkein vaihe. Allianssin osapuolien 
täytyy pystyä ymmärtämään, että he ovat yhdessä kantamassa projektin riskejä. (Sakal, 
2005) Palveluntuottajien valintaan liittyy kahdenlaisia kriteereitä: pakollisia ja 
valinnaisia. Palveluntuottajat, jotka eivät täytä pakollisia vaatimuksia hylätään. 
Valinnaisilla kriteereillä palveluntuottajat pystyvät tuomaan omaa osaamistaan esille ja 
erottumaan muista kilpailijoista. Tilaaja valitsee allianssiin palveluntuottajat, jotka 
täyttävät parhaiten valintakriteerit kyseiseen projektiin. Tilaaja pyrkii löytämään 
allianssiin kokeneen, kykenevän, helposti yhteistyötä tekevän ja sitoutuneen ryhmän. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008)  
 
Valintaprosessin haastattelut ja työpajat on suunniteltava siten, että kiinnostuneiden 
ennakkoluulot ja kyky ratkaista ongelmia ryhmässä selviävät. Valinnan ensimmäisessä 
vaiheessa keskitytään vain laadullisiin ominaisuuksiin ja hinnasta ei keskustella. Näin 
varmistutaan siitä, että hinta ei vaikuta valintaan. Hintaa käsitellään kaupallista mallia 
muodostettaessa.  (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Tarjoajien vastaukset tarjouspyyntöön pisteytetään. Haastatteluissa ja työpajoissa 
pisteytykset pyritään varmistamaan, eikä uudelleen pisteyttämään. Työpajojen tarkoitus 
on simuloida allianssin aloitusta. Työpajoilla pyritään selvittämään kuinka tilaaja ja 
palveluntuottajat toimisivat yhdessä, kun allianssi alkaa. (Morwood;Scott;& Pitcher, 
2008) Palveluntuottajia pisteytettäessä Lahdenperän (2011) mukaan hinnalla saisi olla 
korkeintaan ¼ osan painoarvo. Näin uskotaan, että päästään parhaaseen taloudelliseen 
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lopputulokseen, kun valitaan kykenevimmät henkilöt projektin alkuvaiheessa miettimään 
toteutusta.  
 
Projektit, jotka parhaiten soveltuvat allianssiprojektiksi sisältävät yleensä paljon riskejä, 
joiden laajuutta tai määrää ei voida kokonaan arvioida ennen palveluntuottajien valintaa. 
Projektiehdotus sisältää riskejä, joita ei voida kokonaan määritellä ennen projektin 
toteutumista. Valintaprosessissa tulee valita paras projektiryhmä projektille. Yleistä 
ratkaisua, joka aina toimii valinnassa, ei ole olemassa. Palveluntuottajien valinnassa 
vaikuttaa seuraavat seikat: 

•   Projektiratkaisu: palveluntuottajat kertovat, kuinka he aikovat toteuttaa projektin. 
Tilaajalla ei ole valmista ratkaisua projektiin, joten projektiratkaisu on merkittävä 
valintakriteeri. 

•   Projektiryhmä, on tärkeää, että tilaajan palveluntuottajien yhteistyö toimii hyvin.  
•   Loppukustannusennusteen: loppukustannus laaditaan yhdessä tilaajan kanssa. 

Loppukustannusennusteen on täytettävä tilaajan arvoa rahalle periaate. 
•   Kaupallinen malli: kaupallisen mallin pitäisi toimia palveluntuottajille 

kannustimena tilaajaan tavoitteiden saavuttamiseksi. (Department of 
Infrastructure and Transport, 2011) 

 
Allianssiprojektissa kilpailijoilla on paljon enemmän mahdollisuuksia erottautua, koska 
projektiratkaisu ei ole valmis ja valintakriteereissä painotetaan muitakin seikkoja kuin 
hintaa. Valintakriteerit voidaan jakaa kahteen pääryhmään, hintatekijöihin ja laadullisiin 
tekijöihin. Laadullisissa tekijöissä tilaajan tulisi ottaa huomioon: 

•   Projektiallianssisopimus ja kaupallinen malli. Tilaajan täytyy varmistua 
palveluntuottajan tarjoaman ryhmän aikomuksesta noudattaa 
projektiallianssisopimuksessa sovituista periaatteista ja käyttäytymismalleista. 

•   Ryhmän kyvykkyys. Palveluntuottajien täytyy pystyä osoittamaan, että tarjottu 
ryhmä tulee olemaan tarpeeksi kyvykäs selviytymään tilaajan esittämästä 
projektista. Ryhmän kyvykkyyden tulee säilyä koko projektin ajan. 

•   Tilaajan täytyy varmistua, että palveluntuottajilla on tarpeeksi taloudellista kykyä 
hoitaa projekti. 

•   Palveluntuottajan tulee esittää projektisysteemi, jota käytetään projektissa. 
•   Palveluntuottajien aikaisempi kokemus. Täytyy pystyä esittämään osallistuminen 

vastaavan tasoisiin projekteihin. 
 
Hinnan perusteella valittaessa on kolme lähestymistapaa: kokonaan hintaan perustuva 
valinta, osittain hintaan perustuva valinta sekä muihin tekijöihin perustuva valinta. 
Valintaan vaikuttaa, kuinka tarkat suunnitelmat tilaajalla on tarjouksia pyydettäessä. 
Kolmella eri valintaperusteella tarkoitetaan, millä perusteilla allianssin toteutusvaihe 
aloitetaan. Haluaako tilaaja, että tavoitekustannus on sovittu ennen toteutuksen 
aloittamista. Tilaajalla on valta ennen toteutuksen aloitusta päättää aloitetaanko vai eikö 
toteutus. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Pelkästään hintaan perustuvaa valintaa käytetään, kun saadaan kustannusarviot usealta 
tarjoajalta. Osittain hintaan perustuvaa valintaa käytetään, kun saadaan yksittäisiä hintoja, 
joita voidaan vertailla kilpailijoiden kanssa. Tärkeintä osittaisessa hintaan perustuvassa 
vallinnassa on hinnan avulla kehittää projektiehdotusta. Muihin tekijöihin perustavaa 
valintaa käytetään, kun tilaaja haluaa heti aloittaa projektin toteuttamisen. (Department 
of Infrastructure and Transport, 2011) 
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Valintaprosessissa ei ole tarkoitus kilpailla hinnalla, vaan täyttää tilaajan arvoa rahalle 
vaatimus mahdollisimman tehokkaasti. Projektin hintaa, eli loppukustannustavoitetta on 
laatimissa vain yksi allianssiryhmä. Allianssin valintaprosessin aikana tarjoajilla on 
mahdollisuus tuoda heidän omia vahvuuksiaan esille ja pyrkiä muokkaamaan projektista 
heidän vahvuuksiensa mukainen. Tarjous voi sisältää uniikkeja ja innovatiivisia 
ratkaisuja. Tarjoajien täytyy pystyä kilpailemaan kaikilla neljällä osa-alueella 
kaupallisella mallilla, projektiryhmällä, tavoitehinnalla ja projektiratkaisulla. 
(Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Loppukustannustavoitteesta tulee keskustella kokonaisuutena. Yksittäisiä kustannuksia 
ei pidä jättää avoimiksi. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Täyden hinnan valintaprosessissa kiinnostuksen ilmaisseista valitaan kaksi ehdokasta 
seuraavilla perusteilla: yrityksen kyvyn, projektiryhmän, projektiryhmän 
allianssimyönteisyyden ja vastauksella tilaajan kaupallisiin kysymyksiin perusteilla. Kun 
kaksi ehdokasta on saatu valittua he valmistelevat lopullisen projektiehdotuksen, joka 
sisältää: projektiratkaisun, projektiryhmän, kaupallisen mallin ja tavoitekustannuksen. 
Lopullinen projektiehdotus kehitetään yhdessä tilaajan kanssa. Kehitystyön aikana 
tilaajaa pystyy arvioimaan palveluntuottajien kykyä toimia ja laadullisia ominaisuuksia. 
Toinen ehdokkaista valitaan, jonka kanssa aloitetaan allianssin kehitysvaihe. 
(Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Osittaisen hinnan valintaprosessissa kiinnostuksen ilmaisseista valitaan kaksi ehdokasta 
seuraavilla perusteilla: yrityksen kyvyn, projektiryhmän, projektiryhmän 
allianssimyönteisyyden ja vastauksilla tilaajan kaupallisiin kysymyksiin. Kaksi 
ehdokasta valitaan kehittämään projektiehdotus, joka on samanlainen kuin täydenhinnan 
valintaprosessissa, eroten tavoitekustannuksen olevan budjetti. Tavoitekustannus jää 
budjettitasolle, koska tilaaja ei pysty täysin määrittelemään projektia tai projektin 
täydellinen määrittäminen ei ole järkevää. Toisen ehdokkaan ja tilaajan kanssa projektia 
kehitetään, kunnes lopullinen projektiratkaisu saadaan luotua, joka sisältää 
tavoitekustannuksen. Lopullisen projektiratkaisun valmistuttua kirjoitetaan osapuolien 
kesken allianssin toimitussopimus. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Hinnattomassa valintaprosessissa kiinnostuksen ilmaisseista valitaan kaksi ehdokasta 
seuraavilla perusteilla: yrityksen kyvyn, projektiryhmän, projektiryhmän 
allianssimyönteisyyden, projektiymmärryksen, kyvyn kehittää projektiratkaisu ja 
tavoitehinta, sekä palkkion ja suhtautumisella tilaajan kaupallisen mallin luonnokseen. 
Toinen valitaan ja sen kanssa kehitetään lopullinen projektiratkaisu, joka sisältää 
tavoitekustannuksen. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Eri valintaperusteiden välinen ero perustuu siihen, kuinka tarkasti tilaaja tietää mitä 
haluaa. Mitä tarkemmin tilaaja tietää tavoitteensa, sitä paremman projektiratkaisun 
palveluntuottajat pystyvät tarjoamaan. Ennen allianssitoimitussopimuksen kirjoittamista 
täytyy projektin tavoitekustannus olla selvillä. Eri valintaprosesseissa pystytään 
allianssisopimus tekemään eri aikoihin ja pystytään palveluntuottajat valitsemaan eri 
vaiheessa. 
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2.1.7   Kaupallinen  malli  
Kaupallinen malli perustuu tyypillisesti kolmeen osaan: 

•   Suorat projektikustannukset (kulut) 
•   Normaali kate ja pääkonttorikulut (kate) 
•   Suoritustasoon perustavat palkkiot avain tulosalueilta (palkkio) 

 
Palkkiot ja sanktiot vaikuttavat kahteen jälkimmäiseen osaan, eli katteeseen ja palkkioon. 
Kaupallinen malli kehitetään yhdessä allianssissa. Kaikki osapuolet ovat sitä 
kehittämässä sitä. Kaupallisen mallin kehittäminen on ensimmäinen vaihe, josta 
muodostuu kustannuksia, jotka tilaaja korvaa. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) Suorat 
projektikustannukset ovat täysin avoimia. Kaikki allianssin jäsenet näkevät toistensa 
suorat projektikustannukset. Katekustannus voidaan sopia prosenttiosuudeksi, joka 
lisätään suoriin kustannuksiin (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) tai se voidaan sopia 
kiinteäksi summaksi projektin hoitamisesta. (Sakal, 2005) 
 
Kaupallinen malli on tarkoitus kehittää allianssikohtaiseksi. Kehittäminen voidaan 
aloittaa täysin tyhjästä. Tällöin kaikki osapuolet kokevat sen helpommin omaksi, eikä 
kaupallinen malli tunnu tilaajan sanelemalta. Kaupallisella mallilla on tarkoitus 
kannustaa allianssia saavuttamaan tavoitteensa. Kaupallinen malli ei välttämättä yksin 
ohjaa toivuttuun käyttäytymiseen, mutta antaa rakennuspalikat oikean käyttäytymisen 
luomiselle. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) Kaupallisen mallin päätarkoitus on luoda 
kiinnostavat ansainta mahdollisuudet projektiin osallistuville. Kaupallinen malli on 
allianssin menestyksen perusta. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Allianssiprojektissa palkkio sovitaan korvaukseksi palveluntuottajan työstä ja riskien 
kantamisesta. (Department of Infrastructure and Transport, 2011)  
 
Riskien ja palkkioiden hallintasysteemi luodaan tilaajan projektitavoitteiden, 
minimivaatimusten, hinta ja laadullisien avainkriteereiden perusteella. Edellä mainitut 
vaatimukset tuodaan normaalisti esille tarjouspyyntödokumenteissa. Riskien ja 
palkkioiden hallintasysteemi hiotaan valmiiksi allianssin kehitysvaiheessa. 
Hallintasysteemi tulee osaksi projektiallianssisopimusta. Hallintasysteemi altistaa 
palveluntuottajan katteen tai osittaisen katteen sekä palkkion riskille alttiiksi. 
Hallintasysteemin altistamat kustannukset ja palkkiot ansaitaan projektin onnistumisen 
mukaan (tavoitekustannuksen ja laadullisten avain tavoitteiden mukaan). Maksaminen 
voidaan tehdä kahdella tavalla. Tarkastellaan erikseen kustannuksia ja laadullisia 
tavoitteita tai kumpaakin tekijää yhdessä. (Department of Infrastructure and Transport, 
2011) 
 
Laadullisilla avaintulosalueilla ansaitut palkkiot on ansaittu, kun onnistuminen tuottaa 
rahallista arvoa tilaajalle. Sanktiota tulisi asettaa osallistujille vain, jos avaintulosalueella 
ei pystytä saavuttamaan minimivaatimustasoa. Avaintulosalueiden tulee olla 
yksiselitteiset, subjektiivisesti todettavissa, helposti jokaisen osallistujan mitattavissa 
eikä niitä saisi olla kuutta enempää. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Kaupallista mallia voidaan muuttaa allianssiprojektin aikana, jos tilaajaan tavoitteet 
muuttuvat tai projektin aikana tulee vastaan ylitsepääsemättömiä esteitä. Tilaajan on 
huolehdittava, että käytössä oleva kaupallinen malli palvelee projektin etua. Jos tilaaja 
huomaa, että vallitsevalla kaupallisella mallilla ei saavuteta parasta mahdollista tulosta 
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projektissa, aloitetaan keskustelut allianssin johtoryhmän kanssa kaupallisen mallin 
muuttamiseksi. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Kaupallinen malli jakaa projektin riskit ja mahdollisuudet. Yleensä palveluntuottajien 
tappiot on rajoitettu siksi, että ne eivät voi olla palkkioita suuremmat. Käytännössä tämä 
tarkoittaa pienempää riskiä palveluntuottajille kuin tilaajille. Tappiorajan tullessa vastaan 
palveluntuottajilla allianssi alkaa menettää merkitystään. Alkuperäinen ajatus katoaa. 
Kaikki voittavat tai kaikki häviävät ei enää päde. Tällainen tilanne pääsee syntymään vain 
projektin ollessa hätätilassa. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Palkkiot ja sanktiot malli on erilainen jokaisessa projektissa, koska jokaisella projektilla 
on omat tavoitteensa. Palkkioita hinnattomissa onnistumissa pitäisi maksaa vain, kun 
onnistuminen on poikkeuksellisen hyvä. Tilaajan tulisi tarjousta pyydettäessä esittää 
ehdotus palkkioista ja sanktioista. Palkkiot ja sanktiot malli kehitetään valmiiksi yhdessä 
tilaajan ja palveluntuottajien kesken. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Arvoa rahalle on tilaajan, eli projektin omistajan, projektista saatavat hyödyt verrattuna 
projektista aiheutuneihin kustannuksiin. Arvoa rahalle ajatuksen perusteella tilaaja arvioi 
projektin kannattavuutta. Arvoa rahalle on tilaajan kiteytys, mitä tilaaja haluaa saavuttaa 
projektilla ja mihin hintaan. Arvoa rahalle julistus käsittää koko projektin elinkaaren 
aloituksen, suunnittelun, toteutuksen, käytön ja lopettamisen. Arvoa rahalle ajatus on 
tilaajan syy aloittaa projekti. Kaupallinen malli perustuu arvoa rahalle ajatukseen. 
(Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
2.1.8   Allianssisopimus  
Allianssisopimus on allianssin laillinen kehys. (Department of Infrastructure and 
Transport, 2011) Allianssisopimuksen tarkoitus on vahvistaa yhtenäisyyttä ja 
yhteistyökykyistä ympäristöä, jotka ovat vaatimuksena, että allianssi voi saavuttaa täyden 
potentiaalinsa. Allianssisopimus voidaan tehdä kahdella tavalla, yhtenä tai kahtena 
sopimuksena. Kahta sopimusta käytettäessä ensimmäinen sopimus sisältää allianssin 
kehitysvaiheen, joka päättyy, kun loppukustannustavoite saadaan sovittua. Toinen 
sopimus sisältää allianssin toteutusvaiheen. Yhden sopimuksen mallissa tilaaja päättää 
loppukustannustavoitteen valmistuttua jatketaanko allianssia toteutusvaiheeseen. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Allianssisopimus huomio, että osallistujat yhdessä kantavat projektin riskit. 
Allianssisopimuksessa käytetään sanamuotona ”me”, joka lisää yhtenäisyyden tunnetta. 
Sopimuksessa on ehto, joka estää osapuolia haastamasta toisia oikeuteen. 
Allianssisopimuksessa yleensä määritellään organisaation osat, jäsenet ja jäsenten 
tehtävät. Allianssisopimuksessa on suuntaviivat, joiden avulla tavoitekustannusta 
voidaan muuttaa. Allianssisopimuksessa on määritelty kaupallinen malli ja 
maksuperusteet kaikille kolmelle osalle (kulut, kate ja palkkio) (Morwood;Scott;& 
Pitcher, 2008). 
 
Tavoitekustannuksen laatimisen aikana viimeistellään myös allianssin toimitussopimus. 
Allianssin toimitussopimuksen tulisi olla mahdollisimman yksinkertainen ja sen tulisi 
perustua luottamukseen, eikä siihen tule sisällyttää kaikkia mahdollisia skenaarioita. 
Toimiva kaupallinen malli ohjaa käyttäytymistä paremmin oikeaan suuntaan kuin 
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sopimus. Allianssisopimuksen tulisi ohjata tavoitekustannuksen syntymistä. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
 
2.1.9   Tavoitekustannus  
Tavoitekustannuksen laatiminen on merkittävä vaihe allianssissa. Sitä kutsutaan myös 
allianssin kehitysvaiheeksi. Tavoitekustannuksen laatiminen kestää noin 9 kuukautta 
riippuen projektista. Aikaa on rajallisesti ja juuri valitulta allianssilta on iso työ saada 
tavoitekustannus laadittua aikataulussa täyttäen tilaajana arvoa rahalle periaate. Vaikka 
työ on haastava, se yleensä luo pohjan allianssin yhteistyölle. Vaiheen lopputuloksena 
valmistuu tavoitekustannus, joka myös sisältää projektilaajuuden. Kaikkien osapuolien 
täytyy hyväksyä tavoitekustannus. Tavoitekustannusta käytetään arviointipisteenä, kun 
jaetaan palkkiota ja sanktiota. Tavoitekustannusennusteen luomien alkaa, kun 
allianssijohtoryhmä, allianssijohtaja ja allianssihallintoryhmä on saatu muodostettua. Työ 
aloitetaan työpajalla. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Sovittu kaupallinen malli toimii perustana tavoitekustannusennusteen luomiselle. Aluksi 
on tavoitekustannusennuste. Kun kustannukset lyödään lukkoon, ennuste muuttuu 
tavoitekustannukseksi, joka hyväksytään yhdessä kaikkien osapuolien kanssa. 
Tavoitekustannusennuste elää koko tavoitekustannuksen laatimisen ajan. 
Tavoitekustannukseen verrataan allianssissa muodostuneita todellisia kustannuksia. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Vaiheen alussa allianssijohtoryhmä nimeää allianssijohtajan ja laati organisaation 
valmistelemaan tavoitekustannusennustetta. Tässä vaiheessa tärkeintä on suunnittelu ja 
tavoitekustannusennusteen laatiminen. Allianssin ei pidä heti alkaa hiomaan teknisiä 
yksityiskohtia, vaan alkuun täytyy luoda käytänteet, kuinka allianssi toimii ja kuinka 
allianssissa toimitaan. Ensimmäisenä täytyy hankkia ja valita sopivat 
tietokoneohjelmistot ja –järjestelmät. Ryhmän aikainen sijoittaminen yhteisiin tiloihin on 
tärkeää, jotta sulautuminen yhteen voi alkaa mahdollisimman aikaisin. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Projektilaajuuden määrittäminen on yksi tavoitekustannuksen vaiheista. Tilaajalla ei 
välttämättä ole kuin pelkkä konsepti tai ajatus, mitä pitää tehdä. Yksi syy allianssin 
käyttöön onkin epäselvä projektilaajuus. Projektilaajuuden varmistaminen vaatii 
ponnisteluja kummastakin suunnittelusta ja toteutussuunnittelusta. (Morwood;Scott;& 
Pitcher, 2008) 
 
Suunnittelu on luova ja iteroiva prosessi. Liian vähän aikaa käytetty suunniteluun saattaa 
johtaa huonoon ratkaisuun, eikä parhaita innovaatioita projektille synny. Toisaalta tilaaja 
maksaa suunnittelusta aiheutuneet kustannukset, joten suunnittelua ei voi jatkaa 
rajattomasti. Jossain vaiheessa on tehtävä päätös ja siirtyä allianssin toteutusvaiheeseen. 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Odotusten johtaminen tavoitekustannusennusteen laadinnassa on avain 
tavoitekustannuksen onnistumiseen. Tilaaja uskoo tavoitekustannusennusteen olevan 
lähellä heidän budjettiaan ja palveluntuottajat uskovat tavoitekustannusennusteen olevan 
lähellä todellisia kustannuksia. Tavoitekustannusennustetta luotaessa on tavallista, että 
50-70% hinnoista on kysytty aliurakoina. Mitä enemmän tavoitekustannusennusteessa on 
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aliurakoitsijoiden tarjouksia, sitä varmempi tavoitekustannus on. (Morwood;Scott;& 
Pitcher, 2008) 
 
Tavoitekustannus toimii allianssin menestyksen mittarina. Jos tavoitekustannus alittuu, 
allianssi on onnistunut ja jos se ylittyy, allianssi epäonnistuu. Allianssissa tilaaja haluaa 
mahdollisimman pienen tavoitekustannuksen ja palveluntuottajat mahdollisimman 
suuren. Tästä ei kuitenkaan yleensä muodostu ongelmaa koska: (Sakal, 2005) 

•   laskutus perustuu todellisiin kuluihin, eikä niiden sisään voi piilottaa ylimääräisiä 
kuluja, liian korkealla tavoitekustannuksella projektia ei voida aloittaa,  

•   kate tavoitekustannuksen laatimisesta maksetaan palveluntuottajille vain, jos 
projekti toteutetaan,  

•   palvelun tuottajien maine kärsii, jos he tietoisesti pyrkivät nostamaan 
tavoitekustannusta.  
 

Viimeksi mainittu ehto päätee vain, jos tilaaja on jatkuva tilaaja, eli tilaa jatkuvasti 
rakennushankkeita. Yksittäisen hankkeen tilaajalla ehto ei päde. 
 
Tavoitekustannusennustevaiheen lopuksi kaikki hyväksyvät tavoitekustannusennusteen 
ja siitä muodostuu tavoitekustannus projektille. Omistaja ja suunnittelijat eivät 
normaalisti tee kustannusarviota ja tämä vaihe voi olla heille vierasta. (Morwood;Scott;& 
Pitcher, 2008) 
 
Toimitusvaiheen aikana tavoitekustannuksen muuttaminen on mahdollista. Tällöin tilaaja 
muuttaa projektin sisältöä ja omaa arvoa rahalle julistustaan. Muutosta ei voi tehdä ilman 
tilaajan hyväksyntää. Tavoitekustannuksen muutos on tarkistustapahtuma. (Department 
of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Allianssin kehittämät innovaatiot toimitusvaiheen aikana, jotka laskevat 
loppukustannustavoitetta, ei pidetä tarkistustapahtumina ja tavoitekustannus pysyy 
samana. Näin allianssin kaikki osapuolet tulevat hyötymään allianssin kehittämästä 
innovaatiosta. Allianssin täytyy pystyä esittämään innovaation syntyminen 
toimitusvaiheen aikana. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
Tilaajan uskoessa, että tavoitekustannus on löysä, tilaaja voi asettaa sanktiot ja palkkiot 
systeemin rajan. Kun tavoitekustannuksen raja alittuu, aletaan alitusta maksamaan 
palkkioina palveluntuottajille. (Department of Infrastructure and Transport, 2011) 
 
2.1.10  Toimitusvaihe  
Allianssin toimitusvaihetta ei ole käsitelty tarkasti kummassakaan oppaassa. Allianssi 
muodostetaan siten, että kaikki käytänteet ja mallit ovat valmiita ennen toteutuksen 
aloittamista. Toimitusvaiheessa allianssin kehitysvaiheessa kehitetyt käytänteet otetaan 
kokonaan käyttöön. Allianssin pääosa toiminnasta keskittyy yhteiseen suunnitteluun ja 
rakentamisen valmisteluun. Rakentamisen aikana seurataan, kuinka allianssi toimii.  
 
Allianssissa täytyy olla toimiva hallinto. Se on avain allianssin onnistumiseen. Hallinto 
vaatii toimiakseen raportointia, jonka pohjalta se voi tehdä päätöksiä. Raportoinnin tulee 
olla jatkuvaa ja säännöllistä. Hallinto koostuu monesta eri organisaatiosta, se vaatii tarkan 
määrittelyn vastuista ja kaikkien osapuolien täytyy ymmärtää vastuut.  (Department of 
Infrastructure and Transport, 2011) 



 20 

 
   Allianssin  sovelluskohteet  

Ennen allianssin valintaa toteutusmuodoksi ja suunnitelmien pitkälle viemistä on 
suunnitteilla olevan projektin täytettävä tietyt ehdot. Allianssi ei sovellu pieneen ja 
yksinkertaiseen projektiin. Hankkeen arvon tulisi olla yli 30 miljoonaa euroa. Tilaajalta 
täytyy löytyä tarpeeksi osaavaa henkilöstöä ja heidän täytyy pystyä ajamaan tilaajan etua 
allianssissa. 
Luonteeltaan allianssiprojektissa pitäisi olla jokin seuraavista ominaisuuksista. 
Projektissa on riskejä, joita ei voida varmuudella määritellä tai niiden kokoa ei pystytä 
hahmottamaan. Riskien siirtokustannukset ovat kohtuuttomat vallitsevassa markkinassa. 
Projektin täytyy alkaa mahdollisimman aikaisin ennen kuin riskejä voidaan kunnolla 
arvioida. Projektin laajuudesta ei ole täyttä varmuutta. Tilaajalla on ylivertaista 
osaamista, tietoa tai kapasiteettiä projektin toteuttamiseen. (Department of Infrastructure 
and Transport, 2011)  
 
Allianssi on kompleksinen projektin hankintamuoto, joka ei sovellu kaikkiin 
projekteihin. Allianssia käytetään, koska sillä on mahdollista saavuttaa seuraavia etuja: 

•   Tilaaja ei pysty määrittelemään projektin riskejä ja laajuutta tarkasti omassa 
liiketoimintamallissaan 

•   Riskien siirtäminen on liian kallista 
•   Projektin täytyy alkaa mahdollisimman pian, että kaikki projektin riskit pystytään 

tunnistamaan ja tilaaja on valmis ottamaan kaupallisen riskin osittaisesta 
optimiratkaisusta. 

•   Tilaajalla on ylivoimainen osaaminen ja tietämys projektiin palveluntuottajiin 
nähden ja mahdollisuus ohjata palveluntuottajia tai osallistua tiiviisti projektin 
kehittämiseen palveluntuottajien kanssa 

•   Yhteistyössä hallitut riskit tuottavat parhaan lopputuloksen. 
•   Vaaditaan epävarmuuksien hallintaa ja projektin laajuus voi muuttua projektin 

aikana 
•   Vaaditaan tiukkaa kustannusten hallintaa tavoitekustannuksen kehittämisen 

kautta 
•   Vaaditaan innovaatioita, järkevämpiä ja arvoihin pohjautuvia ratkaisuja 
•   Helpottaa sidosryhmien ja ympäristön liittymistä yhteen 
•   Helpottaa nopeampaa toimitusta yhdistetyllä omistajan, suunnittelijan ja 

toteuttajan ryhmällä 
•   Houkuttelee resursseja tiukassa markkinassa 
•   Tilaaja haluaa hallita projektia suunnittelun ja toteutuksen aikana 
 (Department of Infrastructure and Transport, 2011) (Morwood;Scott;& Pitcher, 
2008) (Walker;Harley;& Mills, 2015) 

 
Allianssin tarkoituksena on luoda eri yritysten organisaatiosta yksi yhteinen organisaatio 
joka hoitaa projektia. Allianssiin pyritään valitsemaan parhaat osaajat alalta. Kuitenkin 
yhden henkilön osaaminen ei ole tärkeintä vaan se, kuinka saadaan muodostettua paras 
allianssiryhmä. Allianssiryhmä yhdessä luo projektille tavoitteet, tavoitekustannuksen ja 
jakaa riskit sille joka pystyy ne parhaiten kantamaan. Tärkeintä ei ole saavuttaa halvinta 
tai nopeinta ratkaisua, vaan eniten arvoa rahalle. (Walker;Hampson;& Peters, 2002) 
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Allianssi on sopiva toteutusmuoto projekteille, joissa on korkea riski, tiukka aikaraja, 
kompleksisia sidostyhmäongelmia ja kompleksinen ulkopuolinen ympäristö. Silti 
allianssi ei ole takuu onnistumisesta. (Walker;Harley;& Mills, 2015) 
 
   Allianssin  edut  

 
2.3.1   Mitä  allianssilla  on  saavutettu  
Tässä luvussa on käyty läpi kirjallisuutta ja pyritty selvittämään minkälaisia tuloksia 
allianssilla on pysytty saavuttamaan. 
 
Walker ja kumppanit (2015) tutkivat 61 allianssiprojektia. He löysivät tutkimuksissaan, 
että kaikkien allianssiprojektien tavoitekustannuksien alituksen keskiarvo oli 4,07%. 
Vaihteluväli oli 33,99% alitus ja 31,24% ylitys tavoitekustannukseen. Moni tutkimuksen 
allianssista oli toteutunut tavoitekustannuksessa (17/60) ja 34 oli alle 
tavoitekustannuksen. Tutkimuksessa löydettiin seuraavia syitä tavoitekustannuksen 
alitukselle: 

•   Säästöjä syntyi riskien hallinnalla, nopeutuneilla prosesseilla ja innovatiivisilla 
käytänteillä 

•   Menetelmiä parantamalla, jotka oli kehitetty ja kehitettiin jatkuvana prosessina 
•   Riskit eivät toteutuneet 
•   Kehittynyt laadun varmistus 
•   Minimaaliset keskeytykset 
•   Merkittävä projektilaajuuden pienentyminen 

Yli puolet tutkituista projekteista valmistui ajallaan tai aikaisemmin (46/59). 
Aikaisemmin valmistui 18 projektia ja ajallaan valmistui 28 projektia. (Walker;Harley;& 
Mills, 2015) 
 
Allianssissa on helppo vaihtaa tietoja omien yritysten ulkopuolisten jäsenten kesken. 
Tapaamiset ovat muitakin, kuin formaaleja kokouksia. Yhteisessä työskentelytilassa 
kysymisen kynnys on matala. Allianssi mahdollistaa nopean tiedonvälityksen tilaajan 
kanssa. Jokaisesta lisätyöstä ei tarvitse tehdä erikseen tarjousta allianssissa, koska 
kaupallinen malli ottaa huomioon kustannuksien lisääntymisen. (Kananen, 2014) 
 
Löfgren (2009) on tutkinut yhteistyön vaikutusta rakennusprojektin onnistumiseen. 
Tutkittavana oli yhteistyön vaikutus rakennusprojektin kustannuksiin, laatuun ja aikaan. 
Kaikkiin ominaisuuksiin yhteistyön lisääminen vaikutti positiivisesti, tosin vaikutus 
aikaan oli vähäinen, mutta havaittavissa.  
 
Kun allianssia on käytetty oikean tyyppisissä projekteissa, on pysytty saavuttamaan 
seuraavia etuja: 

•   Kustannusvarmuus – tyypillisesti allianssi saavuttaa 5% sisällä 
tavoitekustannuksen 

•   Ratkaisukeskeisen lähestymisen kompleksissa ja haastavissa projekteissa 
•   Projektin energia käytetään projektin tavoitteiden saavuttamiseen 
•   Ei oikeuskuluja 
•   Parempi projektin toimitusvarmuus 
•   Kehittynyt arvoa rahalle ehdotus, joka yhdistää kustannusläpinäkyvyyttä, aika- ja 

laatuvaatimuksia sekä elinkaarimallia 
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•   Keskittyminen vastuullisuuteen ja luotettavuuteen 
•   Parempi yhteisön ja sidosryhmien sitoutuminen 
•   Parempi mahdollisuus saavuttaa ympäristölle kestävämpiä ratkaisuja 
•   Lisää ammatillista ja henkilön kasvua 
•   Mahdollisuuksia taitojen ja tietojen vaihtoon tilaajan ja palveluntuottajien välillä 
•   Projektin jatkuva vertailu esimerkkiprojekteihin (Department of Infrastructure 

and Transport, 2011) 
  
Australiassa allianssiprojektit ovat paremmin menestyneet, tilaajan ollessa julkinen 
organisaatio kuin yksityinen organisaatio. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
 
Törrönen (2012) on vertaillut allianssiurakan hankkeen kestoa kokonaisurakan ja ST-
urakan kestoon. Tutkimuksissa todettiin, että karkealla tasolla näistä kolmesta 
urakkamuodosta allianssilla on lyhyin toteutusaika. Lyhyempi toteutusaika perustuu 
hankesuunnittelun lyhyeen kestoon ja mahdollisuuteen aloittaa toteutus ennen kuin 
suunnittelu on täysin valmis. 
 
Yhteenvetona voi todeta, että allianssilla pystytään saavuttamaan monia etuja. 
Tärkeimpiä näistä ovat tavoitekustannuksen oikeellisuus, mahdollisuus lyhentää 
hankkeen läpimenoaikaa ja eri osapuolien välille muodostuva yhteistyö.  
 
2.3.2   Allianssin  kriittiset  menestyksentekijät  
 
Jefferies (2014) on tutkinut allianssiurakan menestyksen tekijöitä. Tutkimuksessa etsittiin 
kirjallisuudessa mainittuja menestyksen tekijöitä. Tekijöitä löytyi useita ja monet 
tekijöistä toistuvat useasti monessa eri kirjallisuus tekstissä. Listaan on kerätty 
Jefferiessin löytämät tekijät. Ne ovat: 

•   vahva sitoutuminen tilaajalta ja hallinnolta 
•   vahva yhteistyö 
•   tasa-arvo 
•   yhteiset päämäärät ja tavoitteet 
•   prosessin yhteinen arviointi 
•   yksiselitteinen tulosten käsittely 
•   Joustavuus ja mukautuvuus 
•   allianssin rakenne 
•   luottamus osapuolten välillä 
•   yhteistyöhenki 
•   tiukka allianssin suunnitelma 
•   valmiutta venyä tavoitteisiin 
•   jaettu tieto 
•   avoin kommunikointi 
•   kaupallisia kannustimia 
•   parhaat ihmiset projektiin 

 
Kirjallisuustutkimuksen lisäksi tarkasteltiin yksittäistä allianssiprojektia ja mitkä siellä 
olivat merkittävimmät kriittiset menestyksen tekijät. 
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Yhtenäinen allianssitoimisto, joka oli tarkoitettu työskentelyyn kaikille allianssin 
osapuolille. Työskentely yhteisissä tiloissa helpottaa yhdessä työskentelyä ja 
kommunikointia. Yhteinen toimisto rikkoo organisaatioiden välille muodostuvia muureja 
tehokkaasti. Ongelmat ratkotaan kasvotusten ja epämuodollisissa tilaisuuksissa. 
Ongelmanratkaisu tapahtuu, kun ongelma on käsillä, eikä anneta ongelman kasvaa turhan 
suureksi. Kaikki tämä toiminta lisää yhteistyöhenkeä, jota vaaditaan allianssin 
menestymiseksi. (Jefferies;Graham;& Thayaparan, 2014) 
 
Venyvät tavoitteet. Allianssin pitää pyrkiä parempaan suoritukseen kuin ”business as 
usual”. Projekti voidaan jakaa osiin ja jokaiselle osalle valitaan omat tavoitteet. Nämä 
tavoitteet pyritään ylittämään. Jos päästään tavoitteisiin on toiminta normaalia toiminta. 
Tällainen korkeiden tavoitteiden asettaminen saa tiimin yrittämään kovemmin ja luo 
yhteishenkeä. (Jefferies;Graham;& Thayaparan, 2014) 
 
Avaintoiminnan mittarit ovat tärkeitä, että ne mittaavat ennakoivaa toimintaa, eikä 
reagoivaa toimintaa. Tutkittavassa allianssiprojektissa oli valittu kommunikoinnin 
toimivuus yhdeksi avaintoiminnan mittariksi. Tämä on erittäin hyvä ennakoivaa 
toimintaa mitattavaominaisuus. Jos kommunikointi toimii, olettavasti myös ongelmia on 
vähemmän tai ne pystytään ratkaisemaan aikaisemmassa vaiheessa, ennen kuin niistä 
muodostuu suuria ongelmia. On tärkeää, että avaintoiminnan mittareiksi valitaan 
allianssiprojektissa sellaisia toimintoja, jotka vaativat erityistä huomiota. 
(Jefferies;Graham;& Thayaparan, 2014) 
 
Allianssihenki pitäisi pystyä jakamaan mahdollisimman laajalle allianssissa. Myös niille 
toimijoille, jotka eivät kuulu suoraan allianssisopimuksen piirin, kuten aliurakoitsijat. 
Allianssityöpajoihin voidaan ottaa mukaan aliurakoitsijoiden edustajia ja näin pystytään 
tuomaan allianssihenkeä myös aliurakoitsijoille. (Jefferies;Graham;& Thayaparan, 2014) 
 
Nettipohjaisiin hallintatyösovelluksiin kannattaa panostaa allianssissa. Niiden avulla 
kaikki projektissa olevat pääsevät helposti käsiksi projektin tietoihin. Sovellusten avulla 
pystytään seuraamaan taloutta, tutkimaan suunnitelmia ja kommunikoimaan. Tärkeää on, 
että kaikilla on helppo pääsy sovelluksiin. Sovellukset tukevat allianssin avointa 
kommunikaatioperiaatetta. (Jefferies;Graham;& Thayaparan, 2014) 
 
Jeffersonin (2014) allianssiprojektitapauksesta löytämät merkittävimmät 
menestyksentekijät liittyvät kaikki yhteistyöhön ja sen toimivuuteen. Tästä voikin 
päätellä, että allianssiprojektissa on erittäin tärkeää luoda hyvät mahdollisuudet 
yhteistyölle ja tukea sekä seurata yhteistyön kehittymistä koko allianssiprojektin ajan.  
 
   Kumppanuus  allianssissa  

Bresnen ja Marshall (1999) tutkivat kumppanuuden ongelmia. He päättelivät, 
kirjallisuuden perusteellä, että yhteistyötä kannattaa tehdä vain organisaatioiden välillä, 
jotka ovat alkujaankin saman henkisiä. Organisaatioiden toimintatapoja on vaikea 
muokata samanlaisiksi, koska pelkästään organisaation muuttaminen sisältäpäin on 
vaikeaa. Johtopäätöksissä Bresnen ja Marshall tulevat siihen päätökseen, että 
kumppanuus on hyvin väljästi määritelty. Ei ole niinkään väliä minkälaista 
kumppanuussuhdetta ollaan luomassa, vaan minkälaiset olosuhteet kumppanuudelle 
ovat. On tärkeää, että olosuhteet tukevat kumppanuutta. Kumppanuus ei onnistu 
pakottamalla. Tutkimuksessa todetaan, että kumppanuudelle ei välttämättä ole 
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standardiratkaisua. Jokainen kumppanuus on yksittäinen tapaus. Kumppanuusmallin 
täytyykin olla sovellettavissa tapauskohtaisesti, eikä se saa olla liian jäykkä. 
Kumppanuutta ei välttämättä pystytä rakentamaan pelkällä työkalupakilla. Kumppanuus 
on enemmän kuin sopimukset ja toimintatavat. Kumppanuus on loppujen lopuksi 
yksilöiden ja ryhmien halu tehdä töitä yhdessä. (Bresnen & Marshall, 1999) Ei ole 
itsestään selvää, että allianssissa syntyyn yhteistyöasenne. (Laan;Voordijk;& Dewulf, 
2011) 
 
Allianssi voi olla kallis perustaa, sisältää monimutkaisia kytköksiä ja sopii parhaiten 
projekteihin, jossa on isot riskit ja epäselvä projektilaajuus. Siksi hankintamuoto täytyy 
olla hyvin ymmärrettynä sekä tilaajalla että palveluntuottajilla. (Walker;Harley;& Mills, 
2015) 
 
On oletettu ja tutkitusti todistettu, että ongelma ei ole kehittyneiden teknologioiden 
saatavuus vaan niiden käyttöönotto. Yhteistyön lisääminen on enemmän kiinni 
rakennuskulttuurista, kuin käytettävissä olevista työkaluista. (London & Singhb, 2013) 
 
Kirjallisuuden perusteella allianssia muodostettaessa on erittäin tärkeää, että kaikki 
osapuolet pystyvät toimimaan yhdessä. Allianssissa on tarkoitus ratkaista projektin 
haasteet yhdessä eikä se onnistu ilman hyvää yhteishenkeä.  
 
   Allianssissa  käytetyt  kannustimet  

Kannustimien tarkoitus on luoda ns. win-win-tilanne, jossa kaikki osapuolet hyötyvät 
projektin onnistumisesta. Pääasiassa palveluntuottajia pyritään kannustamaan hyviin 
suorituksiin rahapalkkiolla. Rahallisten kannustimien on todettu olevan tehokkaimpia. 
Jos kannustimet ovat oikeanlaiset palveluntuottajat pyrkivät laadukkaaseen ja 
kustannustehokkaaseen projektin toteutukseen. Perustason suorituksen ei tulisi oikeuttaa 
bonuksiin. Projektin kannustimet voidaan jakaa kolmeen luokkaan: toteutus (toiminta, 
häiriöttömyys ja turvallisuus), valmistuminen (aika, laatu, kustannukset ja 
asiakaskustannukset) sekä käyttö(elinkaaritekijät). (Lahdenperä & Koppinen, 2004) 
 
Kannustimien tulisi hyödyntää kollektiivisesti kaikkia allianssiin osallistuvia eikä 
yksittäistä allianssin osapuolta. Kannustimilla pyritään ohjaamaan käyttäytymistä 
allianssissa, siten että allianssiryhmä noudattaisi allianssin sovittuja periaatteita. 
Kannustimia valittaessa täytyy, pyrkiä valitsemaan mahdollisimman yksikertaisia 
kannustimia. Kaikkien allianssissa täytyy ymmärtää, kuinka kannustimet toimivat. 
Kannustimet eivät ohjaa käyttäytymistä, jos niitä ei ymmärretä. Ennen kannustimien 
hyväksymistä on hyvä testata kuinka suuret maksimisanktiot ja palkkiot ovat. Omistajan 
ja palveluntuottajien täytyy hyväksyä maksimisanktiot ja -palkkiot. (PCI Alliance 
Services, 2011) 
  
Kannustimet muodostuvat kahdesta osasta. Tavoitekustannuksen ylittymisestä tai 
alittumisesta verrattuna todellisiin muodostuneisiin kustannuksiin. Tavoitekustannuksen 
alittumisesta muodostuva summa jaetaan yleensä 50:50 suhteella palveluntuottajien 
kesken. Puolet alituksesta jää tilaajan eduksi ja puolet alituksesta jaetaan 
palveluntuottajien kesken. Toinen osa on kriittiset tulosalueet. Ne ovat laadullisia ja niillä 
ei ole suoraa hintavaikutusta. Tilaaja voi valita vaikuttavat onnistuminen tai 
epäonnistuminen näillä alueilla maksettavaan palkkioon vai maksetaanko onnistuminen 
erillisestä rahastosta.  (PCI Alliance Services, 2011) 
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Lahdenperä ja Koppinen(2004) ovat tutkineet rakennusurakkaan sopivia kannustimia. 
Kannustimet on taulukoitu taulukossa 1. Taulukkoon 1 on kerätty tutkimuksesta sellaiset 
kannustimet, joita voisi soveltaa myös allianssiprojektissa. Taulukon sarakkeessa 
yksiselitteinen on pyritty arviomaan, pystyykö kannustinta arviomaan yksiselitteisesti. 
Allianssiprojektissa sovitut kannustimet tulisi olla mahdollisimman yksiselitteiset ja 
helposti arvioitavat. (Lahdenperä & Koppinen, 2004) 
 
Taulukko 1 Lahdenperä ja Koppisen (2004) kehittämät kannustimet rakennusurakkaan 

Kannustin Mittaustapa Yksiselitteine
n 

Pyrkimys 

Toiminta prosessin 
aikana 

Tilaaja arvio 
toimintaa 

Ei Ohjata tehokkaaseen 
rakentamiseen 

Häiriötön 
rakennustyön 
toteutus 

Kirjataan häiriö, 
kesto ja vaikutus 

ehkä Minimoida häiriöt 
ympäristöön 

Turvallisuustaso TR-mittaus kyllä Parantaa 
turvallisuutta. Välttää 
tapaturmia 

Aikataulun 
mukainen toteutus 

Mitataan kuinka 
välitavoitteet 
saavutetaan ja 
valmistuuko 
projekti ajallaan 

kyllä Varmistaa 
valmistuminen 
suunniteltuna 
ajankohtana 

Valmistusajankohda
n aikaistaminen 

Kuinka monta 
päivää aikaisemmin 
projekti valmistuu 

Kyllä Saada projekti 
nopeasti valmiiksi 

Toiminta hankkeen 
nopeuttamiseksi 

Pisteytetään eri 
toimintapaja 

Ehkä Nopeuttaa projektia 
jonka kestoa ei voida 
tarkasti määrittää 
sopimushetkellä 

Toiminnan ja 
tuloksen 
yhteisratkaisu 

Aikataulutavoitteen 
ja toimintatavat 

Kyllä Tarkoitus yhdistää 
kaksi edellistä 

Kustannusten tai 
voittojen jakaminen 

Seurataan 
kustannuksia 

Kyllä Saada kustannukset 
alittumaan 

Tekninen laatu 
rakennusosittain 

Arvioidaan 
toteutusta, 
loppuvirheitä ja 
ratkaisujen  
kehittämistä 

Ei Saada laadukkaampi 
rakennus ja parempi 
laatu luovutuksessa 

Virheiden ja 
puutteiden 
minimointi 

Virheitä ja puutteita 
ennen ja jälkeen 
luovutuksen 

Kyllä Vähentää häiriöitä 
luovutuksen jälkeen 

Toteutusratkaisun 
toimivuus 

Valmiin projektin 
eri osien 
toimivuutta 

Ehkä Saada loppukäyttäjää 
palveleva tuote 
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Tilojen 
muunneltavuus 

Arvioidaan kuinka 
helposti tiloja voi 
muokata 

Ehkä Saada muunneltavissa 
oleva lopputuote 

Valmistusvaiheen 
käyttäjäkysely 

Kuinka tyytyväisiä 
käyttäjät ovat 

Ehkä Saada tyytyväiset 
käyttäjät 

Rakennuksen 
energian kulutus 

Kulutettu energia 
vuodessa 

Kyllä Pienentää 
rakennuksen energian 
kulutusta 

Rakennuksen 
sisäilmasto 

Täyttääkö 
sisäilmavaatimukse
t S1-S3 

Kyllä Varmistaa hyvä 
sisäilman laatu 

Ylläpitohenkilöstön 
arvio 

Huolto-osasto arvio 
kuinka helppoa 
ylläpitäminen on 

Ehkä Varmistaa helppo 
huolettavuus 

Ympäristöluokitus PromisE-
järjestelmä 

Kyllä Ympäristöystävälline
n rakennus 

 
Tehokkain keino ohjata ryhmän käyttäytymistä ovat keinot, jotka vaikuttavat palkkioon. 
Palkkioiden tulisi jakautua mahdollisimman oikeudenmukaisesti osapuolien välillä. 
Palkkio, eli kolmas allianssin maksun osa, sisältää palkkion tai sanktion ja laadullisiin 
tekijöihin perustuvat maksut. Yksi keino laskea palkkioita tai sanktiota on laskea osuus 
suorista kustannuksista, joka voi olla lisäys tai vähennys. Esimerkiksi palkkio on 10% 
suorista kustannuksista. Tätä pidetään loogisena keinona, koska se suoraan linkittyy 
osallistujan osuuteen allianssissa. Suunnittelijoille suorat kustannukset voivat jäädä 
suhteellisen pieniksi verrattuina urakoitsijoihin ja oikeudenmukaisuus ei täyty. 
Suunnittelijoiden osuus projektin onnistumiseen on kuitenkin merkittävä. 
Suunnittelijoille voidaan käyttää suurempaa osuutta, mutta tällöin he myös osallistuvat 
suhteellisesti suurempaan riskiin. Osa suunnittelijoiden katteesta voidaan ottaa mukaan 
suoriin kuluihin. (Love;Davis;Chevis;& Edwards, 2011) 
 
Laadullisista avaintulosalueista täytyy olla linkki kustannuksiin. Allianssin on toimittava 
kustannukset edellä. Laadullisten tulosalueiden tavoittelun ei pidä heikentää kustannus 
onnistumista. Laadulliset avaintulosalueet arvioidaan usein välillä -100 - 100. 
Tulosalueilla voi olla omat painoarvot ja niiden avulla lasketaan yksi tulos laadullisista 
avaintulosalueista. Tutkimuksessa laadullisten palkkioiden rahaston koko vaihteli välillä 
0,55-3,6% tavoitekustannushinnasta. Laadullisissa tavoitteissa tavoitteiden luominen 
allianssissa saattaa ohjata enemmän käyttäytymistä, kuin niistä saatava palkkio. 
(Love;Davis;Chevis;& Edwards, 2011) 
 
Riskin rajoittaminen on osa kannustimia. Usein riski rajataan siten, että katteesta jää osa 
palveluntuottajalle. Riskiä on perusteltua rajata palveluntuottajilta koska: 

•   On kohtuutonta vaatia rajatonta riskin kantoa rajallisella mahdollisuudella hyötyä 
•   Rajattu riski houkuttelee kantamaan ei haluttuja riskejä 
•   Rajaton riski voi houkutella palvelun tuottajia kasvattamaan tarpeettomaan 

suureksi kateosuutta (Love;Davis;Chevis;& Edwards, 2011) 
 
   Allianssin  eroavaisuudet  muihin  yhteistyöprojektimalleihin  
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Kansainvälisesti kolme yhteistyöprojektimallia on noussut esille: projektikumppanuus, 
projektiallianssi ja integroituprojektitoimitus. Näillä niin kutsutuilla 
yhteistyöprojektimalleilla on paljon yhteistä. Allianssi on käsitelty laajasti kappaleessa 
2.2. Muut yhteistyöprojektit on määritelty seuraavasti: (Lahdenperä, 2011) 

•   Projektikumppanuus on sovellus yksittäiseen projektin hallintaan, jossa yhdistyy 
kaksi tai useampi organisaatiota saavuttamaan tietyn kaupallisen tavoitteen. 
Yhteisten tavoitteiden ja sovitun ongelmaratkaisun avulla pyrkivät jatkuvasti 
kehittämään projektia parempaan lopputulokseen. (Bennett & Jayes, 1995) 

•   Integroituprojektitoimitus on projektin toimitustapa, jossa sopimuksella tilaaja, 
suunnittelijat ja rakentaja sopivat kuinka projektin riskit ja palkkiot jaetaan 
jokaisen sidosryhmän menestykseen perustuen (Cohen, 2010) 

 Nämä määritelmät eivät tuo esille kaikkia projektityyppien eroja. Projekteja toteutetaan 
käytännössä hyvin erilaisin käytäntein, eikä mitään yhteistyöprojektityyppiä ole 
määritelty tarkasti, vaan niitä sovelletaan tapauskohtaisesti. Vanhemmassa 
kirjallisuudessa eri tyypit sekoittuvat keskenään koska ne ovat kehittyneet ja 
kumppanuutta on käsitelty yhtenä muotona. Kumppanuusprojektit lainaavat toisiltaan 
käytänteitä ja kehittyvät ajan myötä.(Lahdenperä, 2011) 
 
Lahdenperä (2011) tutki yhteistyöprojektien ominaisuuksia kirjallisuudesta ja listasi ne. 
Tämän jälkeen ominaisuudet ryhmiteltiin omiksi ryhmikseen. Taulukossa 2 on esitetty 
yhteistyöprojektien ominaisuuksien eroavaisuuksia. Sarakkeissa ovat 
yhteistyöprojektimuodoista vertailtu projektikumppanuutta, projektiallianssia ja 
integroituprojektitoimitusta. Taulukon riveillä on väliotsikot, joissa kerrotaan mitä 
projektin ominaisuutta on vertailtu keskenään. Väliotsikon alapuoleiset laatikot kertovat, 
kuinka projektin ominaisuus on toteutettu tai kuinka sitä on edistetty. 
 
Taulukko 2 Vertailua eri yhteistyöprojektien ominaisuuksien välillä (Lahdenperä, 2011) 

Projektikumppanuus Projektiallianssi Integroituprojektitoimitus 
Yhteistyökulttuuri 

Keskinäinen kunnioitus ja 
hyvä usko 
Avoin ja aktiivinen 
kommunikointi 
Sitoutuminen 
parantamiseen 
Luottamus 

”hyvä usko” 
Ei syytellä kulttuuri 
Luottamus 
Pitkäaikainen 
sitoutuminen 
Yhteistyö ja 
kommunikointi 

Keskinäinen kunnioitus ja 
luottamus 
Avoin kommunikointi 
Tahto tehdä yhteistyötä 

Ryhmän muodostus 
Aikainen avain osapuolien 
osallistuminen 
Lähestymistapaan 
perustuva osapuolen 
valinta 
Valitaan kokonainen 
ryhmä 
Tarjouksen valinta 
perustuu pehmeisiin 
arvoihin 

Paras ryhmä valitaan! Aikainen avain osapuolien 
osallistuminen 

Hallinnon koostumus 
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Tasa-arvo avain 
osapuolien välillä 
Yhteinen päätöksen teko 
Yhteinen vastuun jako 

Yhteinen 
hallintorakenne 
”parasta projektille” 
yksimieleinen 
päätöksenteko 
Sitoutuminen syyttelyn 
välttämiseen 

Päätöksenteko ja valvominen 
yhteistyössä 
Vastuun jako avain 
osapuolien kesken 
Avainosapuolet ovat saman 
arvoisia 

Kaupallinen yhtenäisyys 
Jaettu kaupalliset riskit ja 
mahdollisuudet 
Avoin kirjanpito 
Monen osapuolen 
yhteistyösopimus 

Riskit ja mahdollisuudet 
jaetaan 
Läpinäkyvyys perustuu 
avaimeen kirjanpitoon, 
raportointiin ja 
dokumentointiin 
Virallinen sopimus 

Jaetut riskit ja 
mahdollisuudet 
Avoin kirjapito 
avainosapuolien välillä 
Monen osapuolen sopimus 

Suunnittelun painotus 
Yhdessä kehitetyt 
projektin tavoitteet 
Alkusuunnittelua 
vahvistetaan 
Kehittyneet tieto- ja 
viestintätyökalut 

Yhteiset tavoitteet Yhdessä kehitetyt projektin 
tavoitteet 
Alkusuunnittelua 
vahvistetaan 

Ryhmätyöskentely 
Ennalta sovitut konfliktien 
ratkaisumenetelmät 
Ryhmän 
rakennustoimenpiteitä 

  

Toiminnallisia käytänteitä 
Jatkuvaa 
työpajatyöskentelyä 
Yhteisiin tiloihin sijoitettu 
ryhmä 
Kehittyneet 
johtamiskäytännöt 

 Yhteisiin tiloihin sijoitettu 
ryhmä 
Lean periaatteiden käyttö 
suunnittelussa ja 
rakentamisessa 

 
Jos riskejä jaetaan, vaati se kaikissa yhteistyöprojektimalleissa talouden avointa 
kirjanpitoa. Yhdessä sovitut projektitavoitteet myös kuuluvat jokaiseen 
yhteistyöprojektiin. Avainosallistujien aikainen osallistuminen intensiiviseen 
alkusuunnitteluun saa ryhmähengen muodostumaan, eikä välttämättä aktiivisia 
ryhmänmuodostusharjoitteita tarvitse erikseen järjestää. Monessa yhteistyöprojektissa on 
ongelmallista aikaisen yhteistyön aloittaminen ja taloudellisen kilpailun säilyminen. 
Yhteistyöprojektit eivät sovellu pieniin projekteihin, koska yhteistyöprojekteissa täytyy 
sijoittaa kumppanuus- ja suhdemekanismeihin. (Lahdenperä, 2011) 
 
Mikään yhteistyöprojektimuodoista ei sisällä tarkasti määriteltyjä käytäntöjä tai 
sovelluksia mikä tekee niiden yleistämisestä hankalaa. Jokainen yhteistyöprojektityyppi 
on lisäksi sovellettavissa tapauskohtaisesti. Osa määrittelyn ongelmaa on, kun 
yhteistyöprojektityypit kehittyvät ajan kuluessa ja vanhoja projekteja on hankala verrata 
nykyisiin.(Lahdenperä, 2011) 
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Kumppanuus on kumppaniorganisaatioiden välillä toimivien ihmisten sitoutumisen ja 
luottamuksen rakentamista, jotta projektissa saavutetaan tavoitteet. Ongelmat ratkaistaan 
yhdessä ilman oikeuskäsittelyjä. On tärkeää panostaa yhteistyön rakentamiseen. 
(Walker;Hampson;& Peters, 2002). 
 
Suurin periaatteellinen ero projektikumppanuuden ja projektiallianssin välillä on riskien 
jakamisessa. Projektikumppanuudessa yksittäisen osapuolen on mahdollista menestyä, 
vaikka koko projekti ei menestyisi. Tätä mahdollisuutta ei ole projektiallianssissa, koska 
kaikki kirjoittavat saman sopimuksen ja kaikilla on samat tavoitteet. Allianssissa palkkiot 
määräytyvät projektin tavoitteiden onnistumisen mukaan. Allianssin aikana maksetaan 
vain aiheutuneet kustannukset. (Walker;Hampson;& Peters, 2002) 
 
Suurin ero yhteistyöprojekteissa on ryhmien integraation taso. Allianssiprojektissa 
integraatio on syvin ja projektikumppanuudessa integraatio on vähäisintä. Käytännöt 
voivat ajan kuluessa sulautua yhdeksi yhteistyömalliksi. Teorioilla ei ole kovin paljon 
eroavaisuuksia keskenään. (Lahdenperä, 2011) 
  
   Allianssiprojekteja  käytännössä  

2.7.1   Kaupallinen  malli  käytännössä  
Projekti Woodlawn Bioreactor Alliance 	
 
Tilaaja: Veolia Environmental Services (previously Collex)  
Palveluntuottajat Laing O’Rourke (previously Barclay Mowlem), AECOM  
Arvo: $50 miljoonaa 	
 
Kesto: 2001 to 2004  
Woodlawn Bioreactor allianssi kehitti alkuperäisen laitoksen Woodlawn 
ympäristöalueelle, sisältäen: 

•   Jäteaseman, jossa jäte voitiin lajitella ja pakata junavaunuihin 
•   Raiteilta tielle aseman Tiegossa 

Opittua 
•   Avoin kaupallinen malli mahdollisti projektin keskeyttämisen puolivälissä, 

kunnes kolmannen osapuolen hyväksymisvaatimus oli ratkaistu. Keskeytys 
pystyttiin ratkaisemaan kaikkien osapuolien eduksi ja ilman lisävaateita. 

•   Ei syytellä kulttuuri ja kaikki voittavat tai häviävät kaupallinen malli mahdollisti 
nopean reagoimisen merkittävään ongelmaan, joka selvisi vain kaksi viikkoa 
ennen rakentamisen aloitusta. Energiaa ei tuhlattu sopimusten tulkitsemiseen, 
vaan ongelma ratkaistiin kaupallisen mallin pohjalta. Ensimmäinen juna pääsi 
ongelmasta huolimatta lähtemään suunnitellusti. (Morwood;Scott;& Pitcher, 
2008) 

 
Kaupallisen mallin avulla voidaan ratkaista isojakin ongelmia, ilman että tarvitsee 
muuntaa sopimuksia ja tehdä suuria lisätyötarjouksia. 
 
2.7.2   Onnistunut  tilaajan  osallistuminen  
 
 
Projekti: TrackStar Allianssi 
Tilaaja: Queensland Rail 
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Palveluntuottajat: Thiess United Group JV, AECOM, Connell Wager 
Arvo: $800 miljoonaa 
Kesto: 2006 ja eteenpäin 
TrackStar allianssi toimittaa laajan kokonaisuuden rataprojekteja, sisältäen raiteet, 
asematyöt ja sähköverkkojen uusimiset. 
 
TrackStar allianssissa työskentelee 24 Queensland Railin työntekijää tilaajan edustajina. 
Tilaajan edustajien osallistuminen auttanut vaikeissa projektisisällön määrittelyissä: 

•   Aseman paikkaa vaihdettiin liian kalliin tavoitekustannuksen takia 
•   Alustava työt pystyttiin aloittamaan ennen koko projektin hyväksymistä 
•   Allianssissa pystyttiin kehittämään kaikkien osallistujien työntekijöiden 

osaamista 
 
2.7.3   Allianssijohtajan  merkitys  
 
Brisbanen vesi teki tarjouspyynnön kolmesta vedenkäsittelylaitoksesta. Abigroup, 
Connell Wagner ja AECOM olivat yhdessä tekemässä tarjousta allianssista. He 
palkkasivat allianssivalmentajan ja aloittivat allianssiryhmän kasaamisen sekä alkoivat 
selvittää projektin teknisiä asioita. Puolivälissä tarjouksen tekemistä he huomasivat, että 
heillä ei ole tarpeeksi hyvää ehdokasta käytettävissä allianssijohtajaksi. Tästä syystä he 
jättäytyivät pois tarjouskilvasta. (Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) Tapaus kuvastaa 
kuinka suuri merkitys sopivalla allianssijohtajalla on. 
 
2.7.4   Tavoitekustannusvaihe  
 
Projekti: Middleborough Road Rail Separation 
Tilaaja: VicRoads, Department of Infrastructure  
Palveluntuottajat: John Holland, Connex 
Arvo: $72 miljoonaa 
Kesto: syyskuu 2006 - tammikuu 2007 
Middleboroughin tien ja rautatien erotusprojekti sisälsi tasoristeyksen poistamisen 
vilkkaalla päätiellä Melbournen itäisessä esikaupungissa. Rakentaminen sisälsi raiteen 
laskemista kuudella metrillä, 1,5 km kaksisuuntaista sähköistä rautatietä, juna-aseman 
purkamisen ja uudelleen rakentamisen, sekä neljäkaistaisen sillan rautatien yli. Projekti 
olisi normaalisti kestänyt 18 kuukautta. Projekti saatiin puristettua vain viiteen viikkoon, 
koska haluttiin minimoida häiriöt asukkaille ja liikenteelle. Työtä tehtiin 24 tuntia 
vuorokaudessa ja 7 päivää viikossa. Junakatkos saatiin ajoitettua lomasesongin ajaksi. 
Projektissa oli paljon haasteita lyhyen toimitusajan vuoksi. Opit projektista: 

•   Allianssille täytyy antaa tarpeeksi aikaa toimeenpanosuunnittelulle 
tavoitekustannusvaiheessa 

•   Konseptisuunnittelun ja sen omaksuminen ennen tavoitekustannuksen 
hyväksymistä 

•   Suunnittelijan ja rautatietoimijan sisällyttäminen allianssiin 
•   Minimoimalla rakentamistoimenpiteet tavoitekustannuksen laatimisen aikana 
•   Käytetään nopeaa päätöksentekoa junakatkoksen aikana 
•   Allianssin johtoryhmässä oli kokeneita henkilöitä, joilla oli valtuudet tehdä 

päätöksiä omien organisaatioidensa puolesta ilman erillistä lupaa 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) 
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   Hankemuodot  asuntotuotannossa  
2.8.1   Asuntotuotannon  erityispiirteet  
Sundell (2015) on käsitellyt asuntomarkkinoiden trendejä lähitulevaisuudessa. Tällä 
hetkellä maailmalla ja Suomessa on käynnissä kaupungistumisen megatrendi. Ihmiset 
muuttavat maaseudulta isoihin kaupunkeihin. Kaupunkeihin muuttavat uudet asukkaat 
tarvitsevat lisää asuntoja. Asuntojen kysyntä tulee kaupungeissa jatkumaan. Toinen 
huomio on, että asuntokunnat pienenevät. Tämä tarkoittaa, että tarvitaan enemmän 
asuntoja. Kaupungeissa rakennusmaata on rajallisesti. Asuntojen kysyntä ja rajallinen 
rakennusmaa johtavat tiiviiseen rakentamiseen. Tiivis rakentaminen kaupungissa 
tarkoittaa korkeiden kerrostalojen rakentamista. Voi olettaa, että kaupungeissa tulee 
olemaan lähitulevaisuudessa kysyntää isoille kerrostalokohteille. 
 
Asuntotuotannossa urakat ovat yleensä pieniä verrattuna muihin rakennushankkeisiin. 
Asuntohankkeen kustannukset vaihtelevat pääsääntöisesti välillä 3-20 miljoonaa euroa. 
Asuntohankkeet voidaan jakaa kahteen toteutustapaan: urakointiin ja 
perustajaurakointiin. Urakoinnissa rakennusliike osallistuu urakkakilpailuun ja pyrkii 
toteuttamaan tilaajan suunnitelmilla tehdyn hankkeen tilaajan tontille. Urakoitsijalla on 
vastuullaan rakentaminen kiinteään hintaan. Perustajaurakoinnissa rakennusliike hankkii 
tontin, suunnittelee rakennuksen, hankkii rakennusluvan, rakentaa rakennuksen ja myy 
asunnot asiakkaille. 
 
Asuntorakentamisen erikoisuutena on pyrkimys toistamaan samoja ratkaisuja. 
Rakennukset pystytään perusratkaisuiltaan ”monistamaan”. Rakennukset ovatkin 
pääsääntöisesti betonielementtirunkoisia. Kantavat seinät ovat betonielementtejä ja 
välipohjat ovat ontelolaattoja. Erilaisuus kohteiden välillä muodostuu tontin sijainnista ja 
vapaasta tilasta tontilla, jota voi käyttää rakentamisen aikana.  Rakennusten erot 
muodostuvat pääasiassa varustelutasosta ja pintamateriaaleista. Niillä ei kuitenkaan ole 
suurta vaikutusta rakentamiseen.  
 
Asuntorakennuksille tulee paljon eri käyttäjiä. Perustajaurakoinnissa loppukäyttäjät ovat 
myös asiakkaita. Loppukäyttäjät yleensä huomioidaan huonosti rakennushankkeen 
aikana, eikä heillä ole juurikaan mahdollisuutta vaikuttaa rakentamiseen. Loppukäyttäjät 
pystyvät vaikuttamaan pääsääntöisesti materiaalivalintoihin.  
 
Asuntotuotantoon on noussut lähiaikoina uusi merkittävä asiakasryhmä, sijoittajat. 
Sijoittajamyynti on merkittävä osa rakennusliikkeiden asuntojen myynnistä. SRV myi 
vuonna 2014 468 asuntoa sijoittajille, joka oli koko asuntojen myynnistä 62%. (SRV 
Yhtiöt Oyj, 2015) Myös Yit mainitsee vuosikertomuksessaan sijoittajien kompensoivan 
heikkoa kuluttajakysyntää. (YIT Oyj, 2015) Sijoittajille myytävissä asuinnoissa on 
huonommat katteet kuin kuluttajille myytävissä. Sijoittajat ostavat useita asuntoja 
kerralla tai jopa kokonaisia taloyhtiöitä. Allianssiurakkamuodosta olisi tarkoitus kehittää 
sovellus asuntotuotantoon, jonka avulla pystyttäisiin lisäämään yhteistyötä kaikkien 
osapuolien välillä sekä saavuttamaan parempia tuloksia. 
 

 
2.8.2   Yleisimmät  urakkamuodot  asuntotuotannossa  
Yleisimmät urakkamuodot joita käytetään asuntotuotannossa ovat pääurakka, jaettu 
urakka, sekä SR-hintaurakka. 
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Pääurakkamuodoissa urakoitsija vastaa hankinnoista, työmaan johtamisesta ja 
rakentamisesta. Tilaaja vastaa suunnittelusta. Tilaaja kilpailuttaa pääurakoitsijan. 
Pääurakkamuoto sitoo vähän tilaajan resursseja. (Vuorela;Urpola;& Kankainen, 2001) 
 
Jaetussa urakassa tilaaja muodostaa kohteesta sopivia kokonaisuuksia ja kilpailuttaa ne 
erikseen. Jokaisesta urakkakokonaisuudesta tehdään oma sopimus tilaajan kanssa. 
Jaetussa urakassa suunnittelu vastuu on tilaajalla. Tilaajalle jää myös 
yhteensovitusvelvollisuus, mutta sen tilaaja yleensä myy rakennusteknisten töiden 
toteuttajalle. Rakennustöiden toteuttajasta tulee pääurakoitsija ja muut urakoitsijat ovat 
sivu-urakoitsijoita. Jaettu urakka sitoo enemmän tilaajan resursseja kuin pääurakka. 
(Vuorela;Urpola;& Kankainen, 2001) 
 
Suunnittelua sisältävä urakkamuoto SR-hintaurakka. SR-hintaurakassa tilaaja määrittelee 
hankesuunnitelmassa rakennuksen sijainnin, laajuuden ja laadun. Näiden vaatimusten 
perusteella urakoitsija tarjoaa kohdetta. Tarjous sisältää suunnittelun. Suunnittelu on 
yleensä rakennusteknistentöiden tekijän aliurakkana tai yhteistyökumppanina. SR-
hintaurakkaa käytetään kohteissa joiden tiedot ovat yleisesti tiedossa, kuten 
asuinrakennukset. (Vuorela;Urpola;& Kankainen, 2001) 
 
2.8.3   Allianssin  erot  tavanomaiseen  urakointiin  
Taulukossa 3 on pyritty vertailemaan kuinka eri urakkamuodot eroavat toisistaan. 
Tarkoitus on vertailla urakkamuotojen ominaisuuksia toisiinsa. Vertailu perustuu 
allianssiteoriaan, joka on käsitelty tutkimuksen alussa, sekä edellisen kappaleen 
kuvaukseen yleisimmistä urakkamuodoista asuntotuotannossa.  

Ominaisuus Allianssi Suunnittele ja 
rakenna 

Kokonaisurakka Jaettu urakka 

Toteuttajie
n valinta 

Paras 
projektiin 
valitaan 

Halvin tarjoaja 
valitaan 

Halvin urakka ja 
halvimmat 
suunnittelijat 

Halvimmat urakat ja 
suunnittelijat 

Vastuu 
suunnittelus
ta 

Allianssi Urakoitsija  Tilaaja Tilaaja 

Tavoitekus-
tannus 

Allianssi laatii 
yhdessä 

Urakkatarjousten 
perusteella 

Urakkatarjousten ja 
suunnittelutarjousten 
perusteella 

Osaurakkatarjousten 
ja 
suunnittelutarjousten 
perusteella 

Riskien 
kantaminen 

Allianssi 
kantaa 
yhdessä kaikki 
riskit. Tilaaja 
osallistuu 
myös 
rakentamisen 
riskeihin 

Urakoitsija kantaa 
riskit 

Tilaaja kantaa 
suunnitteluriskin ja 
urakoitsija 
toteutusriskin 

Tilaaja kantaa 
suunnitteluriskin. 
Jokainen 
osaurakoitsija kantaa 
omaan urakkaan 
liittyvät riskit 

Aikataulun 
laatiminen 

Allianssi laatii 
yhdessä 

Tilaaja ehdottaa 
rakennusaikaa 

Tilaaja ehdottaa 
rakennusaikaa 

Tilaaja ehdottaa 
rakennusaikaa 
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Taulukko 3 Vertailua allianssiurakan ja muiden asuntotuotannossa käytettyjen urakoiden välillä 

 
 
   Teorian  pohjalta  kehitetty  allianssimalli  asuntotuotantoon  

Tässä työssä kehitetään malli allianssin soveltamisesta asuntotuotantoon. Mallin 
tarkoituksena on luoda kannustimet, jotka kannustavat kaikkia osapuolia toimimaan 
yhdessä yhteisen tavoitteen eteen. Mallilla on tarkoitus saada täytettyä tilaajan tarpeet 
siten, että rakentamisen pystyy toteuttamaan mahdollisimman tehokkaasti. Tämän 
onnistumiseen tarvitaan yhteistyötä hankkeen alusta asti. Täytyy tietää mitä tilaaja 
tarvitsee ja kuinka tilaajan tarve saadaan täytettyä. Suunnittelussa täytyy olla alusta asti 
mukana toteuttaja, jotta suunnitelmista tulee toteuttajalle mahdollisimman yksinkertaiset 
ja tehokkaat rakentaa. Ajatus on, että yksittäinen toimija ei tiedä, miten saadaan paras 
kokonaisuus, vaan etsitään toimijat, joiden kanssa saadaan luotua paras kokonaisuus. 
 
Allianssimallissa pääpaino on rakentamisen valmistelussa. Rakentamisen kustannuksista 
suurin osa sidotaan suunnittelussa ja valmistelussa. Pyrkimys on saada kaikki tarpeellinen 
valmiiksi ennen rakentamista. Rakentaminen voidaan aloittaa, kun yksi osa-alue on 
suunniteltu valmiiksi ja päätetään, että sitä ei enää muuteta. Maanrakennus voidaan 
aloittaa, vaikka vesikaton suunnitelmat eivät ole täysin valmiita. Rakentamisen aikana 
pääpaino on seurannassa. Seurataan, että allianssi toimii, kuten on suunniteltu ja, että se 
toteuttaa sille asetetut tavoitteet.  
 
Suurin ero käytössä oleviin allianssimalleihin on, että kerralla ei valita koko 
allianssiryhmää. Allianssiryhmä kasvaa allianssin kehittyessä. Tarkoitus on lisätä 
osapuolia juuri oikeassa vaiheessa. Pyrkien välttämään osapuolien turhaa mukana 
olemista.  
 
Allianssi luodaan kolmella osalla: yhteisellä organisaatiolla, yhdessä luoduilla 
dokumenteilla ja yhdessä läpikäydyillä vaiheilla. Yhteinen organisaatio kasvaa vaiheiden 
mukana. Alussa on vain tilaaja ja pääurakoitsija. Rakentamisen valmistelun aikana on 
kasassa koko allianssin organisaatio. Dokumentit sisältävät asiakirjoja joiden mukaan 
allianssissa toimitaan. Kaikki dokumentit luodaan ja hyväksytään yhdessä allianssissa. 
Allianssin eri vaiheissa allianssin organisaatio muodostuu ja dokumentit luodaan. 
 

Hallinto Yhteinen  Tilaajalla ja 
urakoitsijalla omat 

Jokaisella osapuolella 
omat 

Jokaisella osapuolella 
omat. Jollekin jää 
yhteensovitusvelvolli
suus 

Voittojen / 
tappion 
jakaminen 

Kaikki saavat 
palkkion tai 
tappion 

Urakoitsijat ja 
suunnittelijat voivat 
saada voittoa tai 
tappiota 

Jokaisella osapuolella 
tapauskohtaisesti 
voittoa tai tappiota 

Jokaisella osapuolella 
tapauskohtaisesti 
voittoa tai tappiota 

Kustan-
nukset 

Yhdessä 
sovittu 
tavoite-
kustannus 

Tarjouksen mukaan Tarjouksen mukaan + 
lisätyöt 

Tarjouksen mukaan 
lisätyöt 

Tilaajan 
resurssien 
sitoutu-
minen 

Paljon Vähän Kohtaisesti Melko paljon 
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Asuntotuotannon erityispiirteitä käsiteltiin edellisessä kappaleessa. Yleistä 
allianssimallia pyritään muokkaamaan siten, että sillä pystyisi paremmin ottamaan 
huomioon asuntorakentamisen erityispiirteet.  
 
Asuntotuotannon pienet urakat sisältävät vähän varaa virheille ja katteet ovat pieniä. 
Urakoiden onnistumien vaatii hyvää ennakkosuunnittelua ja työn keskeytyksetöntä 
toteuttamista, jotta ne pysyvät kannattavina. Allianssimallissa on mahdollista suunnitella 
toteuttamistapaa tarkemmin ennakkoon. Avainurakoitsijat allianssissa pystytään 
sitomaan hankkeeseen ajoissa ja näin pyritään varmistamaan, että saadaan oikeat 
osapuolet hankkeeseen. Pienet urakat on mahdollista suorittaa tehokkaasti alusta loppuun 
ilman ylimääräisiä keskeytyksiä. 
 
Allianssi mahdollistaa helpommin totuttujen ratkaisujen toistamisen. Urakoitsijat ja 
suunnittelijat ovat yhdessä suunnittelemassa hankkeen toteutusta. Yhdessä suunnitellen 
ratkaisuja on helpompi ohjata totuttuihin ratkaisuihin.  
 
Tontilla käytettävissä oleva tila ratkaisee kuinka helppoa tai vaikeaa rakentaminen on. 
Tilaajan, suunnittelijoiden ja urakoitsijoiden yhdessä miettiessä, kuinka tontille pystytään 
rakentamaan parhaassa mahdollisessa järjestyksessä. Isoa tonttia rakennettaessa voidaan 
rakentamisen aloitus suunnitella yhdeltä sivulta. Rakennusten valmistuessa portaittain 
voidaan osa rakennuksista ottaa käyttöön ennen, kuin tonttia on rakennettu kokonaan. 
Näin on mahdollista säästää rakentamiskuluissa ja saada nopeammin osa asunnoista 
käyttöön. 
 
Asuinkerrostaloihin tulee paljon eri käyttäjiä. Käyttäjillä voi olla erikoisia toiveita omasta 
asunnostaan. Käyttäjän toiveita on mahdollista palvella paremmin allianssin avulla. 
Allianssin kaupallisen mallin avulla on mahdollista teettää urakoitsijoilla joustavammin 
asukkaiden toiveita. Allianssissa on mahdollista tehdä lisätöitä sopimalla, eikä 
perinteisellä tarjouspyyntö, tarjous ja tilaus menetelmällä.  
 
Nykyisessä markkinatilanteessa rakennusliikkeiden asiakkaina on paljon sijoittajia, jotka 
ostavat ison määrän asuntoja kerralla. Allianssimallilla sijoittajille olisi mahdollista 
tuottaa paremmin soveltuvia asuntoja. Uusien sijoittajien rakennuttamisosaaminen ei 
välttämättä ole huipussaan. Sijoittajien olevan allianssissa tilaajana heillä on parempi 
mahdollisuus vaikuttaa rakennusprojektin lopputulokseen ja saada parempi lopputuote. 
Allianssimallia käytettäessä sijoittajat voivat myös varmistua, että eivät maksa ylihintaa 
asunnoista, koska kaikki kulut ovat avoimia ja perustuvat kaupalliseen malliin. Muut 
osapuolet eivät pysty lisäämään piilokustannuksia lisätöiden muodossa sijoittajalle. 
 
Asuntorakentamisen erityispiirteiden lisäksi allianssi noudattaa kaupallista mallia, joka 
ohjaa rahalla osapuolia yhteistyöhön. Allianssimalli jaetaan vaiheisiin, joiden aikana 
allianssi kehittyy ja osapuolet liittyvät allianssiin.  
 
Kaupallinen malli kuvaa, kuinka allianssia suoritetaan laskutus. Palveluntuottajien 
laskutus perustuu kolmeen osaan: kuluihin, katteeseen ja palkkioon. Kulut muodostuvat 
työstä ja materiaaleista. Kate on prosenttiosuus, joka lisätään kuluihin. Kate sisältää 
epäsuoria kustannuksia, jotka muodostuvat palveluntuottajille. Palkkio on 
palveluntuottajien voitto allianssista. Palkkio muuttuu allianssin onnistumisen mukaan.  
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Tilaaja ja pääurakoitsija aloittavat allianssin. Ensimmäinen tehtävä allianssissa on 
selvittää mitä tilaaja tarvitsee. Tarve kirjoitetaan tilaohjelman muotoon. Allianssissa 
kustannuksia ohjataan arvoa rahalle käsitteellä. Asuntorakentamisessa ohjaava mittari on 
kuinka paljon asuinneliön rakentaminen maksaa.  Rakennuskustannuksesta €/m2 tulee 
arvoa rahalle käsitteen ydin. Tilaohjelman ja tilaajan arvoa rahalle käsitteen avulla 
etsitään allianssiin suunnittelijat. Suunnittelijat täydentävät allianssia tilaajan ja 
pääurakoitsijan kanssa. 
 
Suunnittelijoiden valinnan jälkeen, allianssia aloittaa luonnossuunnittelun. 
Luonnossuunnitelmien tarkoituksena on löytää merkittävät urakkakokonaisuudet. 
Merkittävät urakkakokonaisuudet ovat sellaisia joilla on merkittävä vaikutus hankkeen 
lopputulokseen tai sisältävät riskin, jota on vaikea hallita olemassa olevalla allianssilla. 
Merkittäviin urakoihin etsitään sopivat urakoitsijat, jotka pystyvät toteuttamaan 
työkokonaisuuden. 
 
Kun urakoitsijat ovat valittu, allianssin kaikki osapuolet ovat kasassa. Allianssi aloittaa 
nyt lopullisen suunnittelun. Suunnittelussa ovat mukana kaikki. Näin pystytään 
suunnittelemaan rakennus, joka täyttää tilaajan arvoa rahalle käsitteen ja on tehokas 
toteuttaa. Suunnittelun valmistuttua allianssi luo rakentamisella tavoitekustannuksen. 
Tilaaja hyväksyy tavoitekustannuksen ja rakentaminen voi alkaa.  
 
Rakentamisen aikana toteutetaan suunnitelmat. Rakentamisen aikana on tärkeää seurata 
kustannuksia. Kustannuksia seurataan kuukausittaisissa raporteissa. Raporttien avulla 
jokainen tietää kuinka allianssi etenee ja kuinka suuri tulee olemaan osallistujien palkkiot. 
 
Rakentamisen valmistuttua todetaan rakentamisen toteutuneet kustannukset. 
Toteutuneita kustannuksia verrataan tavoitekustannukseen. Tavoitekustannuksen 
ylittyessä palveluntuottajien palkkiot pienevät ja tavoitekustannuksen alittuessa 
palveluntuottajien palkkiot kasvavat. Tilaaja saa osan alituksesta tai ylityksestä.  
 
Allianssin vaiheet ja keskeisimmät tehtävät on esitetty Kuvassa 4. 

 
 
 
 
Kuva 4 kuvassa on esitetty allianssin keskeisimmät vaiheet 
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3   Tutkimusmenetelmät  
   Johdanto  

Teoriasta johdettua allianssimallia testataan teemahaastatteluilla. Teemahaastatteluihin 
pyydetään asiantuntijoita, joilla on kokemusta asuntorakentamisesta tai allianssissa 
toimimisesta. Teemahaastatteluiden tarkoitus on selvittää haasteltavien mielipiteitä 
kehitetystä allianssimallista. Haastatteluilla on myös tarkoitus kartoittaa, kuinka erilaiset 
allianssit ovat toimineet. 
 
Teemahaastattelu on tutkimusmenetelmä, jossa haastateltavalle esitetään tietoa rajatusta 
aihepiiristä. Tutkimuksen teemahaastatteluissa aihepiirinä on allianssimalli. 
Allianssimalli käydään vapaasti läpi. Haastateltavan paljastaman informaation avulla 
tehdään jatkokysymyksiä ja keskustellaan teemasta. (Pitkäranta, 2010) 
 
Haastatteluihin valittiin jokaisesta mahdollisesta allianssin osapuolesta haastateltavia. 
Haastateltavilta pyrittiin saamaan näkemystä allianssimallista heidän tehtävänsä ja 
edustamansa yrityksen kannalta. Haasteltavaksi oli tarkoitus saada jokaiselta osapuolelta 
(tilaaja, pääurakoitsija, suunnittelija ja urakoitsija) vähintään yksi edustaja. Taulukossa 4 
on esitetty, keitä on haastateltu ja miksi heidät on valittu haasteltaviksi. Sijoittuminen 
allianssissa kertoo, mikä rooli haastateltavalla on allianssimallissa. Sijoittuminen 
kerrotaan haastateltavalle haastattelun alussa ja sen avulla pyritään saamaan 
haastateltavalta paremmin näkemystä tietyltä kannalta. Miksi haastatellaan -  sarake 
kertoo, mitkä haastateltavan kokemus ja osaaminen ovat vaikuttaneet haastateltavaksi 
valintaan.  

 
Taulukko 4. Haasteltavat 

Tehtävä Yritys Sijoittuminen 
allianssissa 

Syy valintaan 
haastateltavaksi 

Suunnittelupäällikkö SRV Rakennus 
Oy 

Pääurakoitsijan 
edustaja, 
allianssihallinto 

Toiminut 
projektipäällikkönä 
useassa allianssissa 

Projektipäällikkö SRV Rakennus 
Oy 

Pääurakoitsijan 
edustaja, 
allianssihallinto  

Kokemus toimimisesta 
rakennushankkeeseen 
ryhtyvänä 

Konsultti Indepro Oy Tilaajan edustaja, 
allianssihallinto  

Kokemus suunnittelun 
ohjauksesta ja 
rakennuttamisesta 

Arkkitehti Arkkitehdit 
Hannunkari-
Mäkipaja Oy 

Pääsuunnittelija 
allianssihallinto 

Kokemus 
pääsuunnittelijana 
toimimisena 

Työpäällikkö SRV Infra Oy Urakoitsijan edustaja, 
allianssihallinto 

Kokemus 
maanrakennusurakoinnista 
ja allianssiurakan 
tarjoamisesta 

Johtaja Quattroservices 
Oy 

Urakoitsijan edustaja, 
allianssihallinto 

Kokemus LVI-urakasta 
allianssissa 

Projektipäällikkö Ilmarinen Oy Tilaajan edustaja, 
allianssihallinto 

Kokemus asuntokohteiden 
rakennuttamisesta 
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Rakennesuunnittelija Wise Group 
Oy 

Rakennesuunnittelu, 
allianssiprojektiryhmä 

Kokemus 
rakennesuunnittelusta 
allianssissa 

Vastaavatyönjohtaja SRV Rakennus 
Oy 

Pääurakoitsijan 
edustaja, 
allianssijohtaja 

Kokemus allianssin 
toteutuksen johtamisesta 

Johtaja Pks-
talotekniikka 
Oy 

Urakoitsijan edustaja, 
allianssihallinto 

Toiminut allianssissa 
sähköurakoitsijana 

 
 
   Haastatteluiden  toteutus  

 
Haastattelut toteutettiin teemahaastatteluina. Teoriasta johdetusta allianssimallista tehtiin 
powerpoint-esitys. Esitykseen on kuvattu lyhyesti tutkimus, jota ollaan tekemässä ja 
kuvaus kehitetystä allianssimallista. Allianssimallista esitetään pääkohdat: organisaatio, 
dokumentit ja vaihteet. Jokainen pääkohta esitettiin yhdellä kalvolla. Kalvolla yritetään 
esittää mahdollisimman selkeästi ja yksinkertaisesti esitettävä asia. Kaikkea tekstiä ei 
pysty mahduttamaan esitykseen. Esityksessä pyrittiin painottamaan visuaalisia kaaviota, 
joita on helppo selittää haastateltavalle. Selittämällä pyrittiin saamaan haasteltavaa 
kiinnostumaan aiheesta ja keskustelemaan. Tarkoitus oli saada haastateltava puhumaan 
mahdollisimman paljon. 
 
Ennen haastattelua kysyttiin, suostuuko haastateltava haastatteluun. Suostuneelle 
haastateltavalle lähetettiin esitys, johon pystyi perehtyä omatoimisesti. Perehtymisen 
jälkeen suoritettiin haastattelu. Haastattelussa käytettiin apuna laitteistoa, jolla voidaan 
esittää esitystä, kuten isoa näyttöä tai videotykkiä. Haastattelun alussa esittelin lyhyesti 
omaa taustaani ja haastateltava kertoi omastaan. Alun jälkeen kysyttiin lupaa 
nauhoittamiselle. Kaikki haastattelut on nauhoitettu. Nauhoittaminen ei keskeytä 
keskustelua ja tallentaa varmasti kaiken sanotun.  
 
Esityksen alussa on lyhyt kuvaus tutkimuksen rakenteesta sekä selitetään, mitä ollaan 
tekemässä. Testaamassa allianssimallia. Ensimmäinen allianssiin liittyvä kalvo kertoo 
miksi allianssia pitäisi käyttää. Seuraavaksi esiteltiin organisaatio, dokumentit ja 
allianssin vaiheet. Lopuksi on kalvo, jossa esitetään mitä hyötyjä allianssimallista olisi 
eriosapuolille. 
 
Ensimmäiseksi allianssimallista esitettäväksi kalvoksi on valittu organisaatio. 
Haastateltavalle esitetään alussa, miten hän tulisi sijoittumaan ja toimimaan 
allianssimallissa. Tällä tavalla yritetään saada haastateltavalta paremmin tietoa hänen 
omalta kannaltaan.  
 
Haastatteluja ei ollut tarkoitus toistaa kaikille haastateltaville samanlaisina. Haastattelut 
voivat edetä lähes vapaasti. Esityksen avulla keskustelua pystyttiin ohjaamaan takaisin 
aiheeseen. Allianssimallin esitykseen oli laadittu valmiita kysymyksiä, jotka käytiin läpi 
haastattelussa, jos ne eivät tulleet keskustelussa muuten selville. Haastatteluiden tukena 
käytetty esitys on liitteenä. Kysymykset ovat: 
Organisaatio: 

•   Onko organisaatiorakenne riittävä? 
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•   Jääkö joku osapuoli altavastaajaksi? 
•   Pitäisikö aliurakoitsijat ottaa mukaan organisaatioon? 
•   Ketkä ovat sopivia osapuolia allianssiin? 

Dokumentit: 
•   Kuinka suuri kaupallisen mallin palkkion/sanktion täytyy olla, jotta se ohjaa 

käyttäytymistä? 
•   Riittävätkö dokumentit luomaan allianssin? 
•   Toimiiko kasaantuva sopimus? 
•   Pitäisikö aliurakoitsijoilla olla kannustimet? 
•   Onko laskutustapa selvä? 
•   Syntyykö luottamusta, kun dokumentit luodaan yhdessä? 
•   Lisääkö kaupallinen malli yhteistyötä? 

Allianssin vaiheet 
•   Mikä on sopiva tilanne aloittaa tarveselvitys? 
•   Onko asuinneliön rakennushinta hyvä mittari? 
•   Saadaanko luonnossuunnitelmilla urakoitsijoiden kiinnostus? 
•   Tuleeko urakoitsijat liian myöhään mukaan? 
•   Mitkä ovat merkittäviä urakoita asuntorakentamisessa? 
•   Suunnittelu on pääosin valmis, mutta palkkio maksetaan hankkeen valmistuttua? 
•   Onko kuukauden välein pidettävä raportti liikaa/liian vähän? 
•   Onko oikea aika maksaa palkkiot? Takuuvaihe tekemättä? 

 
Haastattelujen jälkeen nauhoitukset kuunneltiin ja litteroitiin. Litteroinnissa esille 
nousseet ajatukset ja ratkaisut kirjataan. Litteroinnin jälkeen kirjaukset kasattiin 
teemoittain. Näin pyrittiin löytämään keskeisimmät asiat allianssimallissa ja 
asuntorakentamissa. Tämän aineiston pohjalta allianssimallia kehitettiin.  
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4   Testattu  allianssimalli  asuntotuotantoon  
   Johdanto  

Tässä kappaleessa käsitellään testattu allianssimalli asuntotuotantoon. Aluksi käydään 
läpi, kuinka haastattelut onnistuivat ja minkälaisia asioita nousi esille teoriasta johdetusta 
allianssimallista. Seuraavissa kappaleissa käsitellään yksityiskohtaisesti allianssimalli. 
Allianssimalli on jaettu neljään osaan dokumentteihin, organisaatioon, osapuoliin ja 
vaiheisiin. Kolmessa ensimmäisessä osassa kerrotaan allianssin ominaisuuksista ja 
toimintatavoista. Vaiheosiossa allianssi on käyty läpi vaiheittain alustaloppuun. 
Vaiheiden alussa allianssi on tiivistetty taulukkomuotoon, jota voi käyttää 
yksinkertaisena kuvauksena allianssimallista. Lopuksi on käsitelty avaintulosalueita ja 
mietitty mitä hyötyjä ja haittoja mallista on allianssin eri osapuolille. 
 
   Yleisiä  huomioita  haastatteluista  

Haastatteluihin pyrin saaman mahdollisimman monipuolisesti eri osapuolia allianssista. 
Tarkoitus oli haastatella henkilöitä, joilla on kokemusta allianssista. Tämä kuitenkin 
osoittautui vaikeaksi tavoitteeksi. Sellaisia henkilöitä ei ollut haastatteluissa ainuttakaan, 
joka olisi toiminut pääsääntöisesti asuntorakentamisessa ja omaisi kokemusta allianssista. 
Suomessa on vain yksi asuinkerrostalo tehty allianssilla. Allianssissa toimineet olivat 
kyllä olleet toteuttamassa asuntokohteita, mutta se ei ollut heidän ydinosaamistaan. 
Haastatteluista tuli arvokasta tietoa mallin soveltuvuudesta ja mallin puutteita nousi 
esille. 
 
Haastateltavat jakautuivat selvästi kahteen ryhmään. Heihin jotka ovat olleet mukana 
allianssissa ja heihin jotka eivät ole olleet. Allianssissa mukana olleet toivat vahvasti esiin 
kokemuksia viimeisimmästä allianssi kokemuksestaan.  Haastatteluissa kuitenkin 
huomasin, että jokainen allianssi on omanlaisensa ja niissä on paljon vaihtelua. Vaihtelua 
on muun muassa siinä, missä vaiheessa osapuolet tulevat mukaan, keitä on osapuolina, 
kuinka tiukasti osapuoli on sidottu allianssiin ja kuinka suuren riskin osapuoli kantaa. 
Yhteistä kaikissa alliansseissa oli oikeiden kumppaneiden valinta, luottamus ja avoimuus. 
Nämä nousivat erittäin vahvasti allianssissa olleilta esille. 
 
Henkilöt jotka eivät olleet ollut mukana allianssissa, yhdistivät allianssin 
projektijohtourakointiin. Erona he pitivät vain sitä, että suunnittelijat ovat mukana 
allianssissa verrattuna projektinjohtourakkaan. Haastatteluissa esille nousi myös, kuinka 
toiseen osapuoleen voi luottaa. Kuinka käy, jos oman osuuden hoitaa hyvin, mutta joku 
toinen epäonnistuu omassa työssään ja tämän takia menettäisi palkkion. Niiden, jotka 
eivät olleet ollut mukana allianssissa, oli vaikea ymmärtää tätä. Haastattelun edetessä ja 
kaupallisen mallin selkeytyessä, he kuitenkin pitivät allianssia mahdollisena. 
 
Itselle tuli yllätyksenä haastatteluissa urakoitsijoiden samanlainen reagointi allianssiin 
osallistumisen. Urakoitsijat olivat kaikki täysin samaa mieltä, että jos he pääsevät heti 
alusta asti mukaan suunnittelemaan kohdetta, rakentamisessa pystytään tekemään 
isojakin säästöjä. Jos urakoitsijat pääsevät mukaan vasta luonnossuunnittelun 
valmistuttua heillä ei ole mahdollisuutta, kuin optimoida toteutusta. Jos urakoitsijat 
pääsivät mukaan jo luonnossuunnittelu vaiheessa, he pystyisivät tuomaan hankkeeseen 
myös ratkaisuvaihtoehtoja. Toinen mielenkiintoinen seikka joka nousi esiin, 
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urakoitsijoita haastateltaessa oli, että he voivat sitoutua tavoitehintaan vajaillakin 
suunnitelmilla, kunhan pääsevät mukaan suunnitteluun. Jos urakoitsija saa olla mukana 
suunnittelussa ennen toteuttamisen alkamista ja työn aikana tulee ristiriita suunnitelman 
ja toteutuksen kanssa. He eivät vaadi lisämaksua lisätyöstä. Urakoitsijat ovat valmiita 
kantamaan toteuttamisriskin, jos saavat olla mukana suunnittelussa. 
 
Avaintulosalueita pidettiin haastattelujen perusteella toissijaisina. Monet totesivat 
yleisimpien avaintulosalueiden olevan kunnossa ilman lisäpalkkiota, kuten 
työturvallisuuden. Sanottiin että, työturvallisuuden täytyy olla kunnossa ilman 
lisäkannustimia. Lisäkannustimien ajateltiin vaikuttavan alitajuisesti, mutta niitä ei 
tarkasti laskelmoitu tai seurattu palkkion kannalta. 
 
Allianssin teoriasta sain käsityksen, että allianssissa on erittäin tärkeää yhteinen tila, jossa 
työskennellään. Tällaista tilaa ei kuitenkaan ollut käytössä yhdessäkään allianssissa, 
joissa olleita haastattelin. Yhteistä tilaa pidettiin tehottomana. Tärkeämpää oli jakaa 
allianssin työ työryhmiin, joissa yksityiskohtaa hioivat tilaaja, suunnittelija ja urakoitsija. 
Tällaisia työryhmiä olivat esimerkiksi talotekniikkaryhmä ja kustannusryhmä. Ryhmien 
tulokset esiteltiin laajemmalla osalle allianssia. Koko allianssin kokoontuminen nähtiin 
tarpeelliseksi allianssin alussa, kun allianssiin tuli lisää osapuolia tai kun allianssi siirtyi 
seuraavaan vaiheeseen. Koko allianssin kokoontumiset olivat yleensä olleet työpajoja ja 
niissä pidettiin tärkeänä tutustumista toisiin ihmisiin ja allianssin periaatteiden 
selventämisestä. 
 
Allianssin organisaatio on mielestäni hyvin selkeä: johtoryhmä, allianssijohtaja ja 
allianssiprojektiryhmä. Haastatteluiden perusteella alliansseissa ei kuitenkaan ole 
tällaista näin selkeää organisaatiota. Organisaation tasot sekoittuvat keskenään ja tärkeää 
on ollut viedä projektia eteenpäin. Ongelmatilanteissa asioita on viety 
allianssijohtoryhmän ratkottavaksi, mutta näin on käynyt vain harvoin. Alliansseissa on 
saatu luotua hyvä yhteistyöhenki ja allianssi on toiminut. 
 
Tärkeimmiksi allianssin ominaisuuksiksi haastatteluissa nousivat: oikeat kumppanit, 
luottamus, avoimuus ja keskittyminen projektin eteenpäin viemiseen. Minulle muodostui 
mielikuva, että allianssin kannustimet ja kaupallinen malli eivät ole ydin allianssin 
onnistumiseen. Onnistumisen takaa ennemmin oikeiden kumppaneiden valitseminen. 
Oikeat kumppanit ovat allianssin toimimisen ydin. Yritin haastatteluissa selvittää kuinka 
oikeat kumppanit pystyisi valitsemaan. Siihen ei ollut mitään valmista mallia, eikä selvää 
vastausta. Oikean kumppanin valinta perustuu oikeisiin henkilöihin ja muodostuvan 
allianssin henkilöiden välisiin suhteisiin. Yhteistyötä allianssiin ei pysty luomaan 
kannustimilla ja kaupallisella mallilla. Ne pikemminkin mahdollistavat yhteistyön 
kehittymisen, kuin luovat sitä. 
 
   Organisaatio  

Allianssin organisaatio muodostuu kolmesta osasta: allianssijohtoryhmästä, 
allianssijohtajasta ja allianssiprojektiryhmästä.  Organisaatiossa allianssiprojektiryhmä 
valmistelee asiat allianssijohtajan johdolla ja allianssin johtoryhmä hyväksyy esitetyt 
asiat. Jokaisessa organisaatiotasossa on vähintään yksi jokaiselta allianssin osapuolelta. 
Organisaation rakenne on kuvattu kuvassa 5. 
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Allianssijohtoryhmä koostuu allianssin osapuolista. Allianssijohtoryhmän jäsenien 
täytyy pystyä tekemään päätöksiä edustamiensa yrityksien puolesta. 
Allianssijohtoryhmän jäsen ei välttämättä työskentele täysipäiväisesti allianssissa. 
Allianssinjohtoryhmän tärkein tehtävä on asettaa tavoitteet allianssille ja tehdä päätökset. 
Tavoitteet kiteytetään arvoa rahalle ajatukseen. Allianssin johtoryhmä päättää, koska 
allianssi on valmis siirtymään seuraaviin vaiheisiin. Seuraavaan vaiheeseen 
siirtymispäätös on oltava yksimielinen. Näin varmistetaan, että tilaajan tavoitteet 
täyttyvät. Allianssilla on tarkoitus toteuttaa tilaajan tavoitteet mahdollisimman 
tehokkaasti. Tilaajan edustaja toimii allianssijohtoryhmän puheenjohtajana. 
Puheenjohtaja ohjaa allianssijohtoryhmän toimintaa. Allianssijohtoryhmän jäsenillä 
täytyy olla mahdollisuus ottaa resursseja omista yrityksistään allianssin käyttöön 
tarvittaessa. Allianssijohtoryhmän jäsenet allekirjoittavat allianssisopimuksen. 
Allianssijohtaja on osa allianssiprojektiryhmää ja hänet valitsee allianssijohtoryhmä. 
Allianssijohtaja johtaa allianssiprojektiryhmää. Allianssijohtaja toimii täyspäiväisesti 
allianssissa. Allianssijohtaja on alussa suunnittelun ohjauksen osaava henkilö. 
Rakentamisen valmistelun aikana henkilö voidaan vaihtaa sellaiseen, jolla on vahva 
kokemus rakentamisesta. Allianssijohtajan tärkein tehtävä on ohjata 
allianssiprojektiryhmän tekemistä allianssihallinnon asettamiin tavoiteisiin. 
Allianssiprojektiryhmässä nousseet ongelmat allianssijohtaja esittää allianssihallinnon 
ratkaistavaksi.  
 
Allianssiprojektiryhmä koostuu allianssin osapuolista. Jokaiselta osapuolelta on 
vähintään yksi henkilö allianssiprojektiryhmässä. Allianssiprojektiryhmä ei pelkästään 
hallinnoi allianssia, vaan se myös suorittaa tehtäviä. Allianssiprojektiryhmä jaetaan 
työryhmiin sopivien tehtävien ympärille, kuten suunnittelu, kustannusohjaus ja 
talotekniikka. Työryhmät työskentelevät omien aiheidensa ympärillä. Työryhmät on 
tarkoitus pitää pieninä. Talotekniikkaryhmässä toimivat talotekniikkaurakoitsija, 
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talotekniikkasuunnittelija, tilaaja ja tarvittaessa pääsuunnittelija. Työryhmän tarkoitus on 
hoitaa sille annettua tehtävää. Työryhmien avulla työ on tarkoitus jakaa pienempiin 
kokonaisuuksiin, että ne olisivat helpommin hallittavissa. Työryhmien kaikkien jäsenien 
ei tarvitse virallisesti kuulua allianssiprojektiryhmään, yksi jäsen riittää. Projektiryhmän 
virallisen jäsenen tehtävä on sovittaa työryhmän työ muiden työryhmien työhön.  
 
Allianssin organisaatio kehittyy allianssin vaiheiden mukana. Organisaatio on valmis 
rakentamisen valmisteluvaiheessa. Rakentamisen edetessä allianssin organisaation 
käyttämä aika voi vaihdella. Organisaatioon ei ole tarkoitus sitoa henkilöitä 
tarpeettomasti. Suunnittelijoiden käyttämä aika allianssissa vähenee, kun suunnitelmat 
ovat valmiit. Urakoitsijoiden allianssissa käyttämä aika vähenee, kun heidän urakkansa 
valmistuu. Vaikka joltakin osapuolelta ei tarvittaisi täyttä panosta allianssissa, pysyy 
osapuoli osana allianssia loppuun saakka. 
 
Allianssin organisaatio työskentelee hajallaan osapuolien omissa työpisteissä. Työ 
allianssissa painottuu ennen rakentamista, suunnitteluun ja valmisteluun. Varsinkin 
suunnittelutyö vaatii keskittymistä ja rauhassa työskentelyä. Parhaat työolosuhteet 
saavutaan, kun työntekijät saavat toimia tutussa työpisteessä. Työn etenemistä seurataan 
työryhmien kautta. Työryhmät kokoontuvat pääurakoitsijan tai tilaajan tiloissa. 
Rakentamisen alettua kokoontumiset sijoitetaan työmaatoimistoon. Työmaatoimistoon 
tulee tilat kaikille, jotka niitä siellä tarvitsevat. Rakentamisen aikana kokoontumisia 
pyritään pitämään mahdollisimman paljon työmaalla. 
 
   Dokumentit  

Allianssin toiminnan perusta luodaan dokumenteilla, jotka kuvaavat allianssin tavoitteita 
ja käytäntöjä. Allianssin dokumentit luokitellaan viiteen perusryhmään: arvoa rahalle, 
allianssisopimus, suunnitelmat, työmaasuunnitelma ja tavoitekustannus. Näiden viiden 
ryhmän avulla allianssi muodostetaan ja sitä ohjataan. Tässä kappaleessa käsitellään mitä 
dokumentit pitävät sisällään. Kappaleissa joissa käsitellään allianssin vaiheet, kerrotaan 
missä vaiheessa mikäkin dokumentti laaditaan ja hyväksytään. Allianssijohtoryhmä 
hyväksyy dokumentit ja allianssiprojektiryhmä valmistelee dokumentit. Dokumenttien 
tekeminen allianssiprojektiryhmässä jaetaan työryhmille. Kuvassa 6 on esitetty allianssin 
dokumentit ja niiden karkea sisältö.  
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Allianssisopimus on allianssin laillinen kehys. Allianssisopimus on lyhyt dokumentti, 
joka kertoo yhteistyön tarkoituksesta ja hankkeesta. Allianssisopimuksessa sovitaan, mitä 
dokumentteja allianssissa noudatetaan ja ketkä kuuluvat allianssiin. Noudatettavat 
dokumentit luodaan yhteistyössä allianssissa. Allianssisopimuksessa myös määritellään, 
että allianssihallinto voi tehdä päätöksiä ja käyttää ylintä valtaa allianssissa. Tärkein osa 
allianssisopimusta on ehto, että toisia osapuolia ei saa haastaa oikeuteen. Allianssissa 
tulee kaikki ongelmat ja ristiriidat ratkaista allianssin sisällä ja periaate on allianssille 
parhaaksi. Kaupallinen malli, yhteiset tavoitteet ja avoimuus kannustavat tähän 
toimintaan. Kaikki allianssin osapuolet kirjoittavat saman sopimuksen. Allianssisopimus 
tehdään kasaantuvana. Kasaantuva tarkoittaa, että jo ensimmäisessä vaiheessa tilaaja ja 
pääurakoitsija kirjoittavat allianssisopimuksen, vaikka siihen tulee myöhemmin lisää 
osapuolia. Ensimmäisiä sopimuksia täydennetään, kun allianssi menee eteenpäin ja 
osapuolia tulee lisää. Yhtä sopimusta täydentämällä luodaan allianssiin avointa 
ilmapiiriä. Osapuolet, jotka liittyvät allianssiin myöhemmissä vaiheissa näkevät, mitä 
aikaisemmin on sovittu. 
 
Suunnitelmat on kuvaus, minkälainen rakennus allianssissa ollaan tekemässä. 
Suunnitelmiin sisältyy asuinrakentamisessa arkkitehti-, rakenne-, talotekniikka ja 
pohjasuunnittelu. Lisäksi voi olla erikoissuunnittelualoja, kuten ääni- ja 
palotekninensuunnittelu. Tapauskohtaisesti selvitetään mitä erikoissuunnitteluita 
tarvitaan.  
 
Arvo rahalle dokumentti selventää mitä tilaaja haluaa ja kuinka paljon on valmis 
maksamaan. Arvoa rahalle kiteyttää miksi projekti ollaan tekemässä. Allianssimallia on 
kehitetty tilaajalle, joka tulee omistamaan koko rakennuksen. Tilaajan tarkoitus on 
pyörittää liiketoimintaa rakennettavalla rakennuksella. Tällöin yksinkertainen mittari 
projektia ohjaamaan on kuinka paljon asuinneliö saa maksaa. Tämän arvon perusteella 
tilaajan on helppo tehdä omat kaupalliset laskelmansa. Rakentamisen valmistelun aikana 
asuinneliön hinnan kautta on helppoa laskea rakennushankkeelle maksimihinta.  
 
Kustannustaso ei yksinään riitä määrittämään tilaajan tarvetta. Tarvitaan lisäksi 
laadulliset tekijät. Laadulliset tekijät liittyvät asuntorakentamisessa arkkitehtuuriin, 
materiaaleihin ja järjestelmiin. Arkkitehtonisia arvoja ovat minkälainen rakennuksen 
pitäisi olla ja minkälaisia ihmisiä sillä halutaan palvella. Vuokra-asunnoissa on erittäin 
tärkeää, että asunnon pohjat ovat hyvät. Huoneisiin täytyy voida monella tapaa 
järjestämää huonekalut. Vuokralaiset pysyvät pidempään asunnossa, jos he kokevat, että 
voivat ratkaista huoneiden kalustamisen monella tapaa. Vuokrakohteissa on tärkeää, että 
asukas viihtyy. Viihtyminen johtaa vähäiseen vuokralaisten vaihtumiseen, joka taas 
auttaa kiinteistön tuottotavoitteiden saavuttamisen.  
 
Materiaaleista tilaaja määrittä laatutason. Materiaaleja ei kannata sitoa tarkasti 
tyyppeihin. Materiaalien toimittajat ja urakoitsijat tietävät sopivat materiaalit, kunhan 
materiaalien vaatimukset ovat selvillä. Järjestelmillä tarkoitetaan, minkälaisia teknisiä 
järjestelmiä rakennukseen halutaan. Erilaiset järjestelmät voivat olla hyvin kalliita. 
Esimerkiksi jäähdytysjärjestelmä on kallis ja sillä on vaikutusta projektin 
loppukustannukseen.  
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Arvo rahalle dokumentissa myös laitetaan järjestykseen projektin kolme 
perusominaisuutta: aika, laatu ja kustannus. Järjestys on tärkeää määritellä, koska 
allianssissa suunnitelmia voidaan kehittää monelta kannalta ja allianssissa olevien täytyy 
tietää mikä on tärkein. Osana arvoa rahalle periaatetta ovat myös avaintulosalueet. 
Avaintulosalueet ovat kannustimia joiden avulla tilaaja voi palkita allianssia oikeasta 
toiminnasta. Tilaaja voi halutessaan asettaa allianssille tavoitteita, jotka eivät suoraan ole 
kaupallisia. Tällaisia tavoitteita voi olla esimerkiksi työturvallisuus ja tuotettu jätteiden 
määrä. Avaintulosalueilla tilaaja ohjaa allianssia toimimaan omien arvojensa mukaan ja 
varmistamaan hankkeen laatua. 
 
Kaupallinen malli on dokumentti, joka sisältää maksuperiaatteet allianssissa ja 
kannustimet. Maksu allianssissa perustuu kolmeen osaan: muuttuviin kustannuksiin, 
palkkioon ja bonukseen. Muuttuvat kustannukset ovat suorat kustannukset, joita 
palveluntuottajille aiheutuu rakentamisesta. Muuttuvia kustannuksia ei tiedetä tarkasti 
ennen kuin rakennus on valmis. Palkkio on korvaus kuluista, joita palveluntuottajille 
aiheutuu suorienkustannusten lisäksi, mutta joita ei voi helposti eritellä. Kuten 
pääkonttorista aiheutuvat kustannukset. Palkkio määritellään kiinteäksi summaksi ja sitä 
laskutetaan maksuerissä allianssin edetessä. Bonus maksetaan palveluntuottajalle 
allianssin onnistumisen perusteella. Palkkioon vaikuttavat kannustimet. Kannustimia on 
kahdenlaisia tavoitekustannuksen ylittyminen/alittuminen ja avaintulosalueet. Jos 
tavoitekustannus alitetaan, alituksesta puolet jaetaan palveluntuottajille lisäpalkkioina. 
Toinen puoli alituksesta jää tilaajan eduksi. Tavoitekustannuksen ylittyessä, ylityksen 
osuus vähennetään palveluntuottajien bonuksesta. Avaintulosalueista maksetaan erillinen 
lisäpalkkio, joka perustuu tilaajan asettamiin tavoitteisiin. Lisäpalkkio kasvattaa 
avaintulosalueiden onnistuessa bonusta tietyn prosenttiosuuden ja vähentää 
epäonnistuessa. Prosenttiosuus on sama kaikilla palveluntuottajilla. Palkkio ja bonus 
sovitaan jokaisen palveluntuottajan kanssa erikseen ja ne sovitaan ennen kuin 
palveluntuottaja osallistuu allianssiin. Kaikkien palveluntuottajien palkkio ja kate 
kirjataan allianssisopimukseen. Osapuolien palkkio ja bonus ovat tiedossa kaikilla 
allianssissa olevilla. 
 
Työmaasuunnitelma sisältää hankeen toteutukseen liittyviä suunnitelmia, kuten: 
aikataulun, työmaatekniset ratkaisut ja työsuunnitelmat. Aikataulu kertoo, missä 
vaiheessa tehdään mitäkin. Allianssissa käytetään kahta pääaikataulua, 
suunnitteluaikataulua ja rakentamisen aikataulua. Allianssin osapuolet tekevät aikataulut 
yhdessä. Allianssin viralliseksi asiakirjaksi tulee yleisaikataulu. Ennen uusien 
työvaiheiden alkamista tehdään työvaiheaikataulut, jotka ovat yksityiskohtaisempia kuin 
yleisaikataulu. Työvaiheaikataulut perustuvat yleisaikatauluun. Työmaatekniset ratkaisut 
käsittävät, kuinka työmaalla toimitaan. Esimerkiksi kuinka monta nosturia tarvitaan ja 
minne, kuinka betonivalut suoritetaan ja aluesuunnitelman. Työsuunnitelmat sisältävät 
työmaalla tarvittavia suunnitelmia, kuten työturvallisuus-, tulitöidenvalvonta- ja 
logistiikkasuunnitelman. Työmaasuunnitelmassa on tärkeää suunnitella urakoitsijoiden 
väliset työjärjestykset ja mikä työ kuuluu kenenkin urakkaan. Työjärjestyksen ja työn 
sisällön yhteisellä suunnittelulla työmaalla on mahdollista nostaa työn tehokkuutta. 
Töiden tehokassa tekeminen, kasvattaa palvelun tuottajien bonusta, jos tavoitekustannus 
pystytään alittamaan.  
 
Tavoitekustannus johdetaan tilaajan arvoa rahalle määritelmästä. Tilaajalla on tavoite, 
kuinka paljon asuinneliöitä pitää saada rakennettua tietyllä summalla. Tästä saadaan 
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luotua tavoitekustannus hankkeelle. Tavoitekustannus sisältää arvion kaikkien 
palveluntuottajien aiheuttamista kustannuksista tilaajalle. Tavoitekustannus laaditaan 
yhdessä ja sen hyväksyy allianssin johtoryhmä. Tavoitekustannukseen verrataan 
todellisia kustannuksia hankkeen päätyttyä. Tavoitekustannuksen alittuessa 
palveluntuottajat saavat osan alituksesta aiheutuvista säästöistä ja ylittyessä 
palveluntuottajien palkkiot pienenevät.  
 
Rakentamisvaiheessa aloitetaan loppukustannusennusteen arvioiminen. 
Loppukustannusennusteessa arvioidaan, kuinka paljon hanke tulee maksamaan. 
Loppukustannusennuste raportoidaan kerran kuukaudessa. Loppukustannusennustetta 
verrataan tavoitekustannukseen. Raportoinnilla allianssin osapuolet tietävät jatkuvasti, 
mikä on allianssin taloudellinen tilanne ja minkä kokoiset palveluntuottajien palkkiot 
tulevat olemaan. Tavoitekustannus on osa kaupallista mallia. 
 
Allianssin dokumenttien avulla rakennetaan allianssille runko, kuinka allianssissa 
toimitaan. Dokumenttien luomisen aikana allianssi oppii toiminaan yhdessä ja yhteistyön 
periaatteet luodaan. Dokumentit luodaan yhdessä ja ne ovat avoimia kaikille allianssissa 
olevilla. Avoimuus ja yhdessä tekeminen luo allianssissa luottamusta ja yhteistyöhenkeä. 
Luottamus ja yhteistyö ovat allianssin tärkeimmät ominaisuudet. Niitä ei kuitenkaan 
pysty sopimaan pelkällä sopimuksella. Luottamus ja yhteistyö syntyvät, kun allianssi 
yhdessä toimii projektin haasteiden parissa. Dokumentit on tarkoitus luoda tyhjästä. 
Valmiit pohjat eivät luo yhtä hyvää yhteishenkeä allianssiteorian mukaan.  
 
   Osapuolet  

Osapuolina allianssissa voivat olla tilaaja, suunnittelijat, pääurakoitsija ja 
avainurakoitsijat. Palveluntuottajia ovat kaikki muut paitsi tilaaja. Palveluntuottajat 
saavat rahaa ja tilaaja maksaa heille kaupallisen mallin mukaan. Allianssin tärkein asia 
on saada oikeat osapuolet mukaan allianssiin. Osapuolia ei pidä valita hinnan, eikä 
yrityksen perusteella. Edullisella hinnalla ei saada parasta osapuolta allianssiin. 
Yrityksestä pitää valita tietyt henkilöt mukaan allianssiin. Rakennusalan yritykset voivat 
olla isoja. Saman yrityksen eri projekti voi toimia aivan eri lailla, jos sitä on hoitamassa 
eri henkilöt. Henkilöiden valinta perustuu heidän osaamiseen ja siihen, kuinka he toimivat 
projekteissa. Tarkoitus on löytää ja valita ryhmä, joka toimii hyvin yhdessä.   
 
Käytännössä valinta perustuu siihen, kuinka valitsijat tuntevat henkilöitä. Tuntemus 
pisteytetään. Näin ehdokasvaihtoehtoja pystytään laittamaan järjestykseen. Pisteet 
vaikuttavat yhdessä yrityksen antaman hinnan kanssa. Hinnalle ja laadullisille 
ominaisuuksille annetaan omat painoarvot. 
 
Avainurakoitsijoita tai suunnittelijoita voidaan valita allianssiin mukaan kahdella 
eritasolla: allianssin osapuolena tai allianssikumppanina. Allianssin osapuolena 
avainurakoitsija toimii kuten muutkin allianssin osapuolet. Allianssikumppanina 
avainurakoitsija ei ole allianssin osapuoli, mutta se sidotaan allianssiin saman tyyppisillä 
kannustimilla. Avainurakoitsija antaa tavoitehinnan omasta urakkakokonaisuudestaan. 
Tavoitehinta sisältää muuttuvat kustannukset ja palkkion. Lisäksi avainurakoitsijaa 
kannustetaan bonuksella, joka on riippuvainen allianssin onnistumisesta. Bonukseen 
vaikuttavat myös avaintulosalueet. Allianssikumppani on sopimussuhteessa johonkin 
allianssiosapuoleen. Allianssikumppani työskentelee allianssin projektiryhmän 
työryhmissä, mutta sillä ei ole jäsentä allianssiprojektiryhmässä. Lisäksi allianssissa 
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allianssin osapuolella tai allianssikumppanilla voi olla aliurakoita. Aliurakat toimivat 
kiinteällä hinnalla kuten tavallisissakin urakkamuodoissa. Aliurakkaan voidaan lisätä 1-
2 kannustinta tarvittaessa. Kannustin palkitsee hyvästä suorituksesta 2% lisäpalkkiolla 
urakkahintaan nähden. 
 
Allianssiin osallistuvien sitoutumista allianssiin mietitään allianssikohtaisesti. Eri tasoille 
allianssissa olemiseen ovat: tarve avainurakoitsijalle havaitaan myöhään tai 
avainurakoitsija ei ole kokenut allianssissa toimimista. Allianssia voidaan suunnitella 
hyvinkin pitkälle ennen kuin avainurakoitsijat otetaan mukaan. Tällöin avainurakoitsija 
pystyy vaikuttamaan vain oman urakkakokonaisuuden tehokkaaseen suorittamiseen ja 
sopivien tuotteiden valintaan. Haastatteluissa nousi esille, että Suomessa ei ole paljoa 
urakoitsijoita jotka olisivat toimineet allianssissa. Urakoitsijoita on helpompi saada 
mukaan allianssiin, jos heihin ei vaikuta allianssin koko kaupallinen malli.  
 
Kuvassa 7 on kuvattu allianssin suhteita. Vihreällä on osallistumisen taso, sinisellä minkä 
tyyppinen toimija on, keltaisella kuinka kaupallinen malli vaikuttaa ja oranssilla missä 
vaiheessa toimija tulee mukaan. Nuolilla on esitetty osapuolien mahdollisia suhteita eri 
toimijoihin.  

 
Asuntorakentamisessa allianssin osapuolina olevat tilaaja ja pääurakoitsija ovat selkeät. 
Tilaajalle projekti toteutetaan. Pääurakoitsijalla on päävastuu rakentamisen 
toteuttamisesta. Suunnittelijat kokonaisuus ei ole täysin yksiselitteinen. Allianssin 
osapuolena täytyy suunnittelijoista olla vähintään arkkitehti, mutta mukana voi olla 
lisäksi rakenne- ja talotekniikkasuunnittelu. Nämä voivat myös toimia 
allianssikumppaneina. Avainurakoitsijoista asuntorakentamisessa osapuolina tai 
kumppaneina voi olla maanrakennus ja talotekniikka. Näillä aloilla useimmiten 
urakoitsijoilla on parempi osaaminen kuin pääurakoitsijalla. Allianssikohtaisesti 
avainurakoitsijat tulevat allianssin osapuoliksi tai kumppaneiksi.  
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Kuva 7 Allianssin osapuolien kuvaus 
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   Vaiheet  

Mallin vaiheiden suunnittelun pohjana on käytetty RT-korttia Asuntosuunnittelun 
tehtäväluettelo (Rakennustietosäätiö RTS, 2004). RT-kortista on käytetty projektin- ja 
suunnittelunvaiheita apuna. Taulukossa 5 on esitetty projektin vaiheet. Vaiheittain on 
kerrottu, ketkä osapuolet ovat mukana, mikä on suunnittelun tilanne ja mitä tehtäviä 
suoritetaan. Osapuolet on jaettu neljään pääryhmään: tilaaja, jolla hanke tehdään, 
pääurakoitsijaan, suunnittelijoihin ja urakoitsijoihin. Suunnittelun vaihe kertoo, missä 
vaiheessa suunnittelu on. Tehtävät kertovat mitä allianssista sovelletaan projektiin. 
Päätökset sarake kertoo, mikä päätös pitää tehdä, jotta voidaan siirtyä seuraavaan 
vaiheeseen. Vaiheet kuvataan seuraavissa kappaleissa tarkemmin. 
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Taulukko 5 Projektin vaiheet ja osapuolet 

Vaihe Allianssin osapuolet Tehtävät Päätökset 
1.
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Pääurakoitsija 

Tarveselvitys 
Etsitään yhteistyökumppani 
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Pääurakoitsija 

Hankesuunnittelu 
Selvitetään tilaajan tarve 
Arvoa rahalle käsitteen 
muodostaminen 
Luodaan kaupallisen mallin 
ehdotus 
Pääurakoitsijan palkkio sovitaan 
Päätetään, ketkä otetaan 
kumppaneiksi 
Aloitetaan suunnittelijoiden 
etsintä 

Allianssin 
suunnittelun aloitus 
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Hoidetaan takuuajan korjaukset 
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   Tarveselvitys  

Vaihe Allianssin osapuolet Tehtävät Päätökset 

1.
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Pääurakoitsija 

Tarveselvitys 
Etsitään yhteistyökumppani 

Yhteistyön 
aloittamisesta 

 
 
Tarveselvityksessä on tärkeintä löytää yhteys tilaajan ja pääurakoitsijan välille. Hanke 
alkaa tilaajan tai pääurakoitsijan aloitteesta. Tilaajan aloitteessa tilaajalla on tarve 
asunnoille ja aloittaa toteuttajan etsimisen. Asuntoja tulee tarvita paljon, jotta kannattaa 
käyttää yhteistyötoimenpiteitä ja harkita allianssin perustamista. Sopiva koko 
asuntorakentamisessa olisi kortteli, johon saisi rakentaa useamman rakennuksen, yli 100 
asuntoa ja yli 6000 asuinneliötä. Useamman rakennuksen avulla rakentaminen tontille 
pystytään jakamaan järkeviin kokonaisuuksiin. Syy allianssiprojektiin löytyy projektin 
riskeistä. Projekti sisältää riskejä, joita tilaaja ei pysty hallitsemaan haluamallaan 
varmuudella tai riskejä ei pystytä määrittelemään. Riskit voivat liittyä kustannuksiin, 
aikatauluun tai laatuun. Projektin riskien jakaminen allianssille pienentää tilaajan riskejä. 
 
Pääurakoitsijan aloitteesta projekti alkaa, kun pääurakoitsijalla on tontti, mutta tontille 
ajatellulle asuinrakennukselle ei ole löydetty asiakasta. Tontin rakentamiseen liittyy 
riskejä, joita ei pystytä täysin hallitsemaan tai määrittelemään. Riskeistä johtuen tontille 
tulevaa asuntohanketta kannattaa lähteä kehittämään tilaajan kanssa. Asuinrakennuksen 
asuntojen myyntiin voi myös liittyä normaalia suurempi riski, joka kannustaa 
yhteistyökumppanin etsimistä. 
 
Kumman tahansa, tilaajan tai pääurakoitsijan tehdessä aloitteen projektin aloittamiseksi, 
projektiin liittyy joitain riskejä, joita ei pystytä hallitsemaan yksin tarpeeksi luotettavasti. 
Riskit ovat kannattavia jakaa, sitä kautta hankkeeseen voidaan saada lisää varmuutta ja 
parempi varmuus hankkeen onnistumiselle. 
 
Allianssin organisaatio alkaa muodostua tarveselvityksen aikana. Muodostuminen alkaa 
allianssijohtoryhmästä. Tilaajalta ja pääurakoitsijalta tulee henkilöt, jotka voivat tehdä 
edustamiensa yritysten puolesta päätöksiä. Kummallakin osapuolella tämä tarkoittaa 
johtajaa. Johtajan ei välttämättä tarvitse olla täysipäiväisesti mukana allianssissa, vaan 
hänellä voi olla projektipäällikkö joka työskentelee allianssissa täyspäiväisesti. 
Projektipäällikkö tulee sijoittumaan allianssihallintoon. Tarveselvityksessä mukana 
olevat henkilöt sijoittuvat allianssissa allianssijohtoryhmään ja allianssihallintoon. 
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Tarveselvityksen aikana ei luoda allianssin dokumentteja. 
 
Kun yhteys tilaajan ja pääurakoitsijan välille on muodostunut, alkaa projektin suunnittelu 
tarveselvityksellä. Tarveselvityksessä selvitetään, minkälaisia tiloja tilaaja tarvitsee, eli 
minkälaisia asuntoja tilaaja tarvitsee. On myös tärkeää karkeasti käsitellä, milloin asunnot 
tulisi olla käytettävissä ja minkälaisella hintatasolla. Tarveselvityksen aikana osapuolet 
maksavat omat kulunsa. Tarveselvityksen valmistuttua päätetään, lähdetäänkö projektia 
kehittämään pidemmälle. Kysymys on, jatketaanko hankesuunnitteluun. Jos kumpikin on 
saamaa mieltä, siirrytään projektissa hankesuunnitteluun.  
 
   Hankesuunnittelu  

 
 
Vaihe Allianssin osapuolet Tehtävät Päätökset 
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Hankesuunnittelu 
Selvitetään tilaajan tarve 
Arvoa rahalle käsitteen 
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Pääurakoitsijan palkkio 
sovitaan 
Päätetään, ketkä otetaan 
kumppaneiksi 
Aloitetaan suunnittelijoiden 
etsintä 

Allianssin 
suunnittelun 
aloitus 

 
Hankesuunnittelussa tilaaja ja pääurakoitsija määrittävät tarkemmin, minkälaisesta 
projektista on kyse. Tärkeintä on päättää, mille tontille rakennetaan ja selvittää, mitä 
tontille saa rakentaa. Hankesuunnitteluun kuulu tilaohjelman laatiminen, jossa 
selvitetään, mitä tiloja tilaaja tarvitsee.  
 
Yhteistyörakentaminen alkaa tilaajan arvoa rahalle määrittelystä. Arvoa rahalle on 
tilaajan syy aloittaa rakennusprojekti. Määritelmän ydin on selkeyttää haluttu hintataso. 
Hankkeen hinta määritellään yksikköhintana, eli kuinka paljon yksi asuinneliö saa 
maksamaan. Neliöhintaan voidaan vaikuttaa rakentamisen suunnittelun aikana monella 
tapaa, kuten kuinka tehokkaasti rakennukseen saadaan asuinneliöitä, minkälaisia 
suunnitteluratkaisuja tehdään ja kuinka rakennetaan. Arvoa rahalle sisältää myös, 
minkälaista laatua tilaaja haluaa, sekä muut avaintulosalueet. Laadulla tarkoitetaan, 
minkälaisia tiloja rakennuksessa tulee olla, pintamateriaaleja ja taloteknisiä 
ominaisuuksia. Avaintulosalueet sisältävät tilaajan erityisiä vaatimuksia. Tällaisia voivat 
olla aikatauluvaatimukset, projektin julkisuuteen liittyvät seikat, työturvallisuus ja 
toiminnalliset vaatimukset. Tilaajan arvot määritellään arvoa rahalle dokumentissa. 
Arvoihin tulee sisällyttää ainakin ajan, laadun ja kustannuksen järjestys. Suunnitelmia 
voidaan kehittää tiettyyn suuntaan ja allianssin on tärkeä tietää, mikä on tärkein.  
 
Arvoa rahalle dokumentin perusteella luodaan kaupallisen mallin pohja. Lopullinen 
kaupallinen malli luodaan kaikkien yhteistyökumppaneiden kanssa rakentamisen 



 51 

valmisteluvaiheessa. Kaupallisen mallin pohjaa käytetään, kun etsitään sopivia 
suunnittelijoita ja urakoitsijoita, jotta he saisivat käsityksen, minkälainen hanke on 
kyseessä. Kaupallisen mallin perustana on ”win-win” ajattelun luominen kaikille 
osapuolille. Tämä onnistuu, kun luodaan kannustimet, jotka ajavat ajattelemaan 
projektille parasta. Kaupallisen mallin tulisi perustua projektin onnistumisesta 
aiheutuvien voittojen jakamiseen osapuolien välillä. Voittoja voidaan jakaa kahdella 
perusteella, tavoitekustannuksen alittumisesta ja onnistumisella avaintulosalueilla. 
Tavoitekustannuksen alittumisesta puolet jää tilaajan hyödyksi ja puolet jaetaan 
lisäbonuksina palveluntuottajille. Tavoitekustannuksen ylittyessä palveluntuottajien 
bonukset pienenevät. Onnistuminen avaintulosalueilla mahdollistaa palveluntuottajille 
mahdollisuuden ansaita lisäpalkkioita, kun he onnistuvat tilaajan määrittelemissä 
avaintulosalueissa. Onnistuminen täytyy olla parempaa kuin normaali toiminta. 
Onnistumisesta pitää tulla lisäarvoa tilaajalle. 
 
Kaupallisen mallin yhteydessä käydään läpi projektin organisaation rakenne ja 
maksuperusteet. Organisaatio muodostuu kahdesta tasosta. Ylimpänä on 
allianssijohtoryhmä, seuraavalla tasolla on allianssiprojektiryhmä, jota johtaa 
allianssijohtaja. Kaikkiin organisaation tasoihin tulee osapuolia jokaiselta osallistujalta.  
 
Palveluntuottajien laskutus perustuu kolmeen osaan: muuttuviin kuluihin, palkkioon ja 
bonukseen. Muuttuvat kulut ovat projektiin liittyvät suorat kustannukset. Palkkio on 
prosenttiosuus, joka lisätään kuluihin. Palkkio voidaan myös sopia kiinteäksi summaksi. 
Palkkio sisältää kuluja, joita syntyy palveluntuottajalle projektista, mutta joita ei voi 
suoraan osoittaa. Bonus on osuus, joka perustuu siihen, kuinka hyvin projekti on 
onnistunut. Bonuksen jokainen palveluntuottaja kertoo ennen valintaa tarjouksessaan. 
Laskutuksen periaatteet ovat osana kaupallista mallia. Jokainen palveluntuottaja laskuttaa 
suoraan tilaajaa. Laskutuksen suuruus kerrotaan kaikille osapuolille. Pääurakoitsijan 
vastuulla on hankkeen talouden seuranta. Kaikilla osapuolilla on pääsy talousseurannan 
tietoihin. 
 
Palveluntuottajat voivat käyttää aliurakoitsijoita. Aliurakoitsijat laskuttavat 
palveluntuottajaa ja palveluntuottajat laskuttavat eteenpäin tilaajaa. Aliurakoitsijoiden 
kustannukset ovat osa palveluntuottajan muuttuvia kuluja. Aliurakoiksi on tarkoitus 
myydä yksinkertaisia työ- tai materiaalikokonaisuuksia, joihin ei liity suuria riskejä tai 
niillä ei ole suurta vaikutusta hankkeen lopputulokseen. Sellaisia kokonaisuuksia, jotka 
on helppo määritellä. 
 
Pääurakoitsija esittää oman palkkionsa ja bonuksensa hankesuunnitteluvaiheessa. 
Bonukseksi sovitaan yksi summa. Kate sovitaan prosenttiosuudeksi kuluista. Palkkio ei 
ole altis kaupallisen mallin lisäyksille tai vähennyksille. Täytyy myös sopia mitä kuluja 
kate sisältää. Pääasiassa palkkio sisältää kustannukset, jotka eivät suoraan kohdistu 
projektiin. Palkkio on altis kaupalliselle mallille ja pääurakoitsija voi menettää sen 
kokonaan, jos projekti epäonnistuu. 
 
Hankesuunnitteluvaiheessa valitaan suunnittelijat projektiin. Ennen suunnittelijoiden 
etsinnän aloittamista tulee määrittää mitkä suunnittelun alat voivat merkittävästi vaikuttaa 
projektin lopputulokseen. Asuntorakentamisessa näitä yleensä ovat arkkitehtisuunnittelu, 
rakennesuunnittelu ja talotekniikkasuunnittelu. Tarkoitus on löytää projektille parhaat 
mahdolliset suunnittelijat. Valintaa ei ole tarkoitus tehdä hinnan perusteella. 
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Suunnittelijoiden etsiminen aloitetaan tilaajan ja pääurakoitsijan tuntemista ja hyväksi 
havaituista suunnittelijoista. Suunnittelijat, jotka tässä vaiheessa etsitään, tulevat osaksi 
allianssia.  
 
Suunnittelijat tulisi pystyä liittämään mahdollisimman hyvin tilaajan ja pääurakoitsijan 
ryhmään. Tärkeää on, että muodostuva ryhmä tulee toimimaan mahdollisimman hyvin 
yhdessä. Kiinnostuksen ilmaisseiden suunnittelijoiden kanssa järjestetään työpajoja. 
Työpajassa aloitetaan allianssin oikeita toimenpiteitä, kuten luonnossuunnittelun aloitus. 
Sen perusteella, kuinka työpajoissa yhteistyö sujuu, valitaan parhaat suunnittelijat. 
Jokaiselta suunnittelun alalta tulee jäsenet allianssin johtoryhmään ja allianssihallintoon. 
Suunnittelijoiden maksu perustuu allianssin kolmeen osaan. Suunnittelijat antavat 
työpajojen lopuksi hinnan, josta selviää muuttuvien kulujen, palkkioiden ja bonuksien 
suuruudet. Suunnittelijat laativat myös aikataulun, kuinka kauan heidän suunnittelunsa 
tulee kestämään. Aikataulusta täytyy selvitä, mitä kokonaisuuksia milloinkin valmistuu. 
Aikataulussa sovitetaan yhteen kaikki eri suunnittelualat. Suunnittelijan valinta perustuu 
yhteistyön toimivuuteen ja suunnittelijan osaamiseen. 
 
Suunnitteluryhmän on toimittava hyvin yhteen. Allianssissa ei ole tarkoitus tarkasti 
määritellä suunnittelijoiden tehtävän sisältöjä. Suunnittelualojen rajat voivat olla 
epämääräiset ja niissä voi olla päällekkäisyyksiä. Kaupallisen mallin tulisi ohjata 
suunnittelua siten, että suunnittelijat saavat aina suunnittelutyöstä heille aiheutuneet 
kustannukset. Tällöin ei kannata tarkasti määritellä suunnittelualojen rajoja. Tärkeämpää 
on, että kaikki allianssin tarvitsemat suunnitelmat tehdään ajallaan. Hyvät suunnitelmat 
ajallaan mahdollistavat allianssin onnistumisen. Allianssin onnistuessa myös 
suunnittelijat saavat isomman bonuksen projektin päätyttyä. 
 
Hankesuunnittelussa organisaatio ei kasva tarveselvitykseen nähden. Hankesuunnittelun 
aikana allianssijohtoryhmä aloittaa allianssin tavoitteiden asettamisen. Tavoitteet tulevat 
esille arvoa rahalle määrityksen kautta. Organisaatio on vielä pieni tässä vaiheessa 2-6 
henkilöä. 
 
Ennen suunnittelijoiden valintaa ja heidän kanssa sopimuksen tekemistä tilaajan ja 
pääurakoitsijan täytyy tehdä päätös, että projektia jatketaan ja projektin 
luonnossuunnittelu alkaa. Kun myönteinen päätös on tehty, suunnittelijoiden ja 
pääurakoitsijan kanssa tehdään allianssin suunnittelusopimus ja allianssin 
suunnitteluvaihe alkaa.  
 
   Luonnossuunnittelu  

Vaihe Allianssin osapuolet Tehtävät Päätökset 
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Pääurakoitsija 
Suunnittelijat 

Luonnossuunnittelu 
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Allianssin luonnossuunnitteluvaiheessa yhteistyö todella alkaa osapuolien välillä. 
Allianssilla on tavoitteena toteuttaa hanke ja täyttää tilaajan arvoa rahalle ajatus. 
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Suunnitteluvaihe on ensimmäinen vaihe, jossa tilaaja maksaa allianssin kustannuksia. 
Suunnitteluvaihe alkaa, kun on päätetty aloittaa luonnossuunnittelu ja tehty 
allianssisopimus tilaajan, pääurakoitsijan ja suunnittelijoiden kanssa. Allianssisopimus 
on täydennetty sopimus, joka on aikaisemmin tehty tilaajan ja pääurakoitsijan välillä. 
Suunnitteluvaiheessa allianssisopimus laajennetaan koskemaan myös suunnittelijoita. 
Sopimuksessa sovitaan suunnittelijoiden maksuperusteet. Maksuperusteet 
suunnitteluvaiheessa perustuu muuttuvien kulujen ja palkkion korvaamiseen. 
Suunnittelijat ovat ilmoittaneet bonuksen, mutta sitä ei makseta ennen kuin hanke on 
saatu päätökseen. 
 
Suunnittelijoiden löydyttyä allianssin organisaatio kasvaa. Valitut suunnittelijat tulevat 
osaksi allianssin organisaatiota. Suunnittelijoita tulee allianssijohtoryhmään ja 
allianssiprojektiryhmään. Allianssijohtoryhmään tulee suunnittelutoimen johtaja tai 
suunnitteluosaston johtaja. Henkilö, joka voi tehdä päätöksiä oman yrityksensä puolesta. 
Allianssiprojektiryhmään tulee suunnittelija, joka tekee suunnittelutyötä ja on vastuussa 
omasta suunnittelun alastaan. Jokaiselta suunnittelun alalta vain yksi on osana 
allianssihallintoa. Allianssijohtaja valitaan suunnittelun alkaessa. Sopiva valinta 
allianssijohtajaksi on pääurakoitsijan projektipäällikkö, joka on tottunut ohjaamaan 
suunnittelua. Tilaajalta tulee henkilö viimeistään suunnitteluvaiheessa 
allianssiprojektiryhmään. Hänen tehtävä on tuoda tilaajan näkemys esille suunnittelussa.  
 
Työn alkaessa allianssinprojektiryhmään muodostetaan ensimmäiset työryhmät. Alussa 
työryhmiä ovat: suunnittelu-, kustannus- ja hankintapakettiryhmä. Suunnitteluryhmä vie 
kohteen suunnittelua eteenpäin. Kustannusryhmä hinnoittelee suunnitteluratkaisuja. 
Hankintapakettiryhmä muodostaa kohteen töistä sopivia urakkakokonaisuuksia. 
 
Luonnossuunnittelua ohjaa arvoa rahalle ajatus. Arkkitehdin suunnittelutyötä ei suoraan 
ohjaa asuinneliönhinta. Arkkitehdit tarvitsevat avuksi tehokkuusluvun. Tehokkuusluku 
on kerrosalan suhde asuinneliöihin. Tämän avulla he pystyvät suunnittelemaan asuntojen 
pohjia. Luonnossuunnittelun tarkoituksena on luoda hahmotelma hankkeen 
rakennuksesta, rakennetyypeistä ja taloteknisistä järjestelmistä. Suunnitelmia ei ole 
tarkoitusta saada valmiiksi, vaan luonnossuunnitelmien avulla on tarkoitus löytää, mitkä 
urakkakokonaisuudet tulevat olemaan haasteellisia ja sisältämään riskejä. Allianssissa 
suunnitelmia joudutaan suunnittelemaan moneen kertaan. Suunnitteluratkaisuja ei voi 
kommentoida, kuin luonnosten tai valmiiden suunnitelmien pohjalta. 
Urakkakokonaisuuksien selvittyä, näihin kokonaisuuksiin etsitään sopivat urakoitsijat, 
joiden kanssa hanke suunnitellaan valmiiksi. 
 
Luonnossuunnittelun aikana voi muodostua tarvetta jollekin erikoissuunnittelulle, kuten 
pohjasuunnittelulle. Tapauskohtaisesti mietitään, tarvitaanko erikoissuunnittelijaa osaksi 
allianssia vai tuleeko erikoissuunnittelu aliurakaksi. Valinta perustuu, siihen kuinka suuri 
vaikutus erikoissuunnittelulla on projektin lopputulokseen.  
 
Pääurakoitsijan osaaminen on avainasemassa, kun määritetään avainurakoita 
luonnossuunnittelun perusteella. Avainurakat kuitenkin määritellään allianssissa yhdessä. 
Avainurakalla on suuri vaikutus hankkeen lopputulokseen, sitä on vaikea määritellä tai 
urakkaan liittyy riskejä. Avainurakoita asuntotuotannossa ovat tyypillisesti 
maanrakennus-, runko- ja talotekniikkaurakat. Luonnossuunnitelmien avulla aloitetaan 
urakoitsijoiden etsiminen. Avainurakat muodostetaan hankintapakettityöryhmässä ja 
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niistä mietitään, tuleeko avainurakoitsija allianssiin osapuoleksi vai kumppaniksi. 
Allianssijohtoryhmä hyväksyy ehdotetut avainurakkakokonaisuudet. 
 
Urakoitsijoilta kysytään kiinnostusta lähteä kehittämää projektia. Tarkoitus on löytää 
urakoitsijat, jotka toimivat hyvin yhteen jo olemassa olevan allianssin kanssa. Oikeiden 
urakoitsijoiden löytäminen on erittäin tärkeää. Tarkoitus on etsiä avainurakoitsijat 
tunnetuista urakoitsijoista, joista on jollakin osapuolella ennestään kokemusta. 
Urakoitsijoiden valinta tehdään työpajojen avulla. Ensin yksitellen valittujen 
urakoitsijoiden kanssa kehitetään hanketta. Projektia kehitettäessä mietitään 
suunnitteluratkaisuja luonnossuunnitelmista eteenpäin. Työpajoissa urakoitsija esittää, 
ketkä urakoitsijalta tulee allianssijohtoryhmään ja allianssiprojektiryhmään. 
Allianssijohtoryhmän henkilöllä voi olla yhtä aikaa useampi hanke käynnissä. 
Allianssiprojektiryhmään osallistuva hoitaa vain yhtä hanketta ja on koko ajan 
allianssissa töissä. Kun yksittäiset urakoitsijat ovat selvillä pidetään työpaja, jossa ovat 
mukana kaikki allianssin osapuolet. Työpajassa ryhmässä suunnitellaan projektia. 
Suunnittelu sisältää luonnossuunnittelun jatkamista ja kaupallisen mallin suunnittelua. 
Tärkeätä on valita sellaiset urakoitsijat, jotka toimivat hyvin yhdessä. 
 
Urakoitsijat antavat hinnan, jolla he osallistuvat rakentamisen valmisteluun. Hinta tulee 
olla urakoitsijan todellisiin kustannuksiin perustuva, esimerkiksi tuntiperusteinen. 
Rakentamisen valmistelussa urakoitsijat ovat suunnittelussa mukana ja vaiheen lopuksi 
he antavat tavoitehinnan, joka sisältää muuttuvat kustannukset, palkkion ja bonukset. 
Muuttuvat kustannukset todetaan vasta rakentamisen loputtua. Palkkio on kiinteä summa, 
jota avainurakoitsija saa laskuttaa hankkeen edetessä. Bonus on raha, joka maksetaan 
vasta rakentamisen valmistuttua. Bonus on altis allianssin onnistumiselle. Jos 
avainurakoitsija on allianssin osapuoli, bonus on riippuvainen koko allianssin 
onnistumisesta ja jos avainurakoitsija on allianssikumppani, bonus on riippuvainen oman 
urakkakokonaisuuden onnistumisesta. 
 
Avainurakoitsijat valitaan kolmen kriteerin perusteella: aikaisemman tuntemuksen, 
yhteistyönsujuvuuden ja hinnan perusteella. Kaikki kolme arvoa pisteytetään ja niiden 
avulla saadaan avainurakoitsijalle arvo. Näin avainurakoitsijat saadaan järjestykseen ja 
paras voidaan valita. Pisteytys on vaikea toteuttaa ja käytännössä se perustuu siihen, 
kuinka valitsijat tuntevat urakoitsijat. 
 
Suunnitteluvaiheen lopussa allianssiryhmän kaikki jäsenet on valittu. Projektista on 
olemassa luonnossuunnitelmat. Allianssihallinto esittää allianssijohtoryhmälle 
luonnossuunnitelmat ja urakoitsijat tärkeisiin urakoihin. Luonnossuunnitelmien pohjalta 
allianssijohtoryhmä päättää lähdetäänkö allianssissa seuraavaan vaiheeseen. 
Allianssijohtoryhmän täytyy tehdä yksimielinen päätös jatkamisesta. Myönteisen 
päätöksen jälkeen allekirjoitetaan täydennetty allianssisopimus. Nyt osapuoliksi tulee 
lisäksi avainurakoitsijat. 
 

  Rakentamisen  valmistelu  
Vaihe Allianssin osapuolet Tehtävät Päätökset 
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Rakentamisen valmistelun aikana allianssi on muodostettu. Osallistujille aiheutuvat 
kustannukset maksaa tilaaja. Rakentamisen valmistelun aikana projektista valmistuu 
toteutussuunnittelu, kaupallinen malli, projektin toteutussuunnitelma ja tavoitekustannus. 
 
Rakentamisen valmistelun aikana allianssin organisaatio saa lopullisen muotonsa, kun 
avainurakoitsijat ovat valittu. Urakoitsijoilta tulee henkilöt allianssijohtoryhmään ja 
allianssiprojektiryhmään. Rakentamisen valmistelun aikana allianssijohtoryhmä 
harkitsee, onko kannattavaa vaihtaa allianssijohtaja rakentamisvaiheessa. 
 
Toteutussuunnittelu tehdään yhdessä allianssissa. Tarkoitus on löytää ratkaisut, jotka 
mahdollisimman tehokkaasti täyttävät tilaajan arvoa rahalle ajatuksen. Suunnittelun 
perustana toimii, kuinka paljon tuleva asuinneliö tulee maksamaan. Tämä tarkoittaa, että 
jokainen suunnitteluratkaisu hinnoitellaan. Allianssissa mukana olevat urakoitsijat 
pystyvät antamaan hinnan suunnitteluratkaisuihin omien urakoidensan osalta. 
Pääurakoitsija arvioi kustannukset aliurakoille ja omille töilleen. Asuinneliöhinnan avulla 
on helppo verrata projektia muihin projekteihin ja pystytään arvioimaan, onko projektista 
tulossa kallis vai edullinen. 
 
Valmistelutyö järjestetään allianssiprojektiryhmän sisällä työryhmiin. Avainurakoista on 
omat työryhmänsä, kuten talotekniikka- ja maanrakennusryhmä. Muita ryhmiä joita 
perustetaan ovat työturvallisuus-, työmaatekniikka- ja aikatauluryhmä. Työryhmissä on 
tarkoitus työskennellä pienissä 3-5 hengen ryhmissä. Kaikki töiden saavutukset ja 
dokumentit ovat avoimia allianssissa. Työt on tarkoitus jakaa pienempiin 
kokonaisuuksiin, jotta niitä olisi helpompi käsitellä.  
 
Kaupallinen malli suunnitellaan yhdessä. Kaupallinen malli sisältää projektin 
kannustimet, jotka ohjaavat käyttäytymistä yhteistyöhön. Kaupallisen mallin ydin on 
tavoitekustannus. Jos tavoitekustannus alitetaan, alitus jaetaan puoliksi tilaajan ja 
palveluntuottajien kesken. Palveluntuottajien kesken alitus jaetaan palveluntuottajan 
kustannuksien osuuksien suhteissa. Toinen osa kaupallista mallia on tilaajan asettamat 
avaintulosalueet. Tilaaja määrittelee, mitkä nämä tulosalueet ovat. Hyviä tulosalueita 
ovat esimerkiksi aikataulu ja virheetön valmistuminen. Avaintulosalueiden täytyy olla 
yksiselitteisiä ja täsmällisesti mitattavissa. Tulkinnan varaa ei saa olla. Onnistuminen 
avaintulosalueissa palkitaan ja epäonnistumisesta rankaistaan. Palkitseminen tapahtuu 
kasvattamalla palveluntuottajien bonusta tietyllä prosenttiosuudella. Skaala 
palkitsemisessa/rankaisemisessa on erittäin hyvästä minimivaatimuksiin. Keskellä 
skaalaa on normaali toiminta, joka ei kasvata palkkiota. Toiminta pitää olla parempaa 
kuin normaali, jotta siitä voidaan maksaa. Myös tilaajan täytyy rahallisesti hyötyä 
avaintulosalueiden onnistumisesta. Ennen avaintulosalueiden hyväksymistä, on syytä 
laskea, mikä avaintulosalueiden rahallinen vaikutus on onnistuessa tai epäonnistuessa. 
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Rakentamisen valmistelun aikana laaditaan hankkeen työmaasuunnitelma. Hankkeen 
työmaasuunnitelma ottaa pääasiassa kantaa työmaatekniikkaan. Hankkeen 
työmaasuunnitelman tärkein sisältö on aikataulu. Rakentamisen järjestyksellä on 
vaikutusta hankkeen kustannuksiin ja aikatauluun. Monet kohteet voidaan rakentaa: 
hitaasti ja edullisesti, nopeasti ja kalliisti tai kohteesta voidaan tehdä osittaisia 
luovutuksia. Rakentamisen valmistelun aikana tilaajan kanssa pystytään sopimaan, mikä 
on paras ratkaisu tilaajalle. Eri vaihtoehtojen miettiminen on vapaampaa, kuin 
tavallisessa hankkeessa, koska tavoitekustannusta ei ole lyöty lukkoon. Sopivan 
rakentamisjärjestyksen löydyttyä, voidaan suunnittelu ohjata siten, että suunnitelmat ovat 
valmiita ensimmäisenä sieltä, josta rakentaminen aloitetaan. Näin on mahdollista aloittaa 
rakentaminen, ennen kuin kaikki suunnitelmat ovat täysin valmiita. Näin on mahdollista 
lyhentää hankkeen kokonaiskestoa. 
 
Työmaasuunnitelman sisältää myös työjärjestyksen. Allianssissa mietitään yhdessä mikä 
on tehokkain tapa toteuttaa suunnitelmat. Eri osapuolien yhdessä miettiessä ennen 
rakentamista oikea työjärjestys pystytään tehostamaan rakentamista. Samalla pystytään 
sopimaan mihinkä urakkaan sisältyy mikäkin työvaihe. Yhteensovittamista on paljon 
maanrakentamisen ja perustusten tekemisessä, sekä talotekniikan sovittamisessa 
rakennukseen. Kaikki hyötyvät, kun työt saadaan hoidettua tehokkaasti. 
 
Tavoitekustannus laaditaan yhdessä. Pääurakoitsija kysyy mahdollisimman monista 
urakkakokonaisuuksista alustavat aliurakkatarjoukset. Jos aliurakkatarjoukset eivät mene 
kustannusarvioon, joudutaan niitä suunnittelemaan uudestaan. Siten että 
kustannusarviossa tullaan pysymään. Ne työt, joille ei saada, tai ei kannata kysyä hintaa, 
arvioidaan kustannusarviona. Suunnittelijat arvioivat, kuinka paljon heidän työnsä tulee 
vielä maksamaan. Kaikki urakkatarjoukset ja kustannusarviot lasketaan yhteen ja näistä 
muodostuu projektin tavoitekustannus. Tavoitekustannus sisältää myös jo toteutuneet 
kustannukset. Allianssijohtaja esittää tavoitekustannuksen allianssijohtoryhmälle. Jos 
allianssijohtoryhmä ei hyväksy tavoitekustannusta allianssihallinto valmistelee uuden 
tavoitekustannuksen, joka toteuttaa peremmin tilaajan asettaman arvoa rahalle ajatuksen. 
Hylätty tavoitekustannus tarkoittaa, että hankkeen suunnitelmia ja toteutusta täytyy 
kehittää edelleen. Tavoitekustannus palautetaan allianssiprojektiryhmälle, joka aloittaa 
suunnitelmien muuttamisen. Suunnitelmat täytyy saada tehtyä siten, että tilaajan asettama 
kattohinta ei ylity. 
 
Rakentamisen valmistelun aikana allianssihallinto ryhmä valmistelee 
tavoitekustannuksen, kaupallisen mallin, rakentamisen aikataulun ja avaintulosalueet. 
Kaikki laaditaan allianssijohtoryhmän asettamien tavoitteiden mukaan. 
Allianssijohtoryhmä hyväksyy tai hylkää ehdotukset. Jos ehdotukset hylätään, niitä 
joudutaan parantamaan siten, että ne täyttävät allianssijohtoryhmän asettamat tavoitteet. 
Kun kaikki ehdotukset ovat hyväksytty allianssissa alkaa rakentamisvaihe. 
 
Rakentamisen valmistelun loppuvaiheessa allianssijohtoryhmä päättää lähdetäänkö 
projektia rakentamaan allianssimallilla. Allianssijohtoryhmällä on päätöksen apuna 
kohteen allianssiohjelma, tavoitekustannus, hankkeen toteutussuunnitelma ja tärkeimmät 
osapuolet. Hanke on pitkälle valmisteltu ja olemassa olevat riskit ovat tiedossa. 
Aloituspäätös vahvistetaan lopullisella allianssisopimuksella, joka sisältää kaikki 
allianssin dokumentit. Kaikki allianssin osapuolet kirjoittavat saman sopimuksen. 
Allianssisopimuksessa on mukana kaikki edelliset sopimukset. 
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Tilaajalla on myös mahdollisuus rakentamisen valmistelun pääteeksi olla aloittamatta 
rakentamista. Jos tilaajan arvoa rahalle ajatusta ei saada täytettyä, tilaaja voi lopettaa 
allianssin rakentamisen valmistelun päätteeksi. Tällöin palveluntuottajille maksetaan 
heidän muuttuvat kustannukset ja rakentamisenvalmistelun aikainen palkkio. 
 

  Rakentamisvaihe  
 
Vaihe Allianssin osapuolet Tehtävät Päätökset 
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Rakentamisvaiheen aikana projektin rakentaminen toteutuu ja kaupallinen malli on 
voimassa. Rakentamisen aikana seurataan avaintulosalueita ja kustannuksia. 
Kustannusten seuranta on pääurakoitsijan vastuulla. Kaikki palveluntuottajat laskuttavat 
suoraan tilaajaa. Suunnittelijat ja pääurakoitsijat laskuttavat toteutuneiden kustannusten 
perusteella suoraan tilaaja. Urakoitsijat laskuttavat urakan toteutuneiden kustannusten 
mukaan. 
 
Rakentamisen aikana ei voi tulla lisätöitä allianssin osapuolille tai kumppaneille. He ovat 
olleet mukana suunnittelemassa ja valmistelemassa rakentamista, joten näihin kaikkiin 
mahdollisiin lisätöihin on varauduttu tavoitearviossa ja ne kuuluvat allianssin riskeihin 
joita kannetaan yhdessä. Rakentamisen aikana voi kuitenkin tulla yllätyksiä ja jotain 
kohtaa ei pystytä toteuttamaan, kuten on suunniteltu. Näistä töistä tekijälle maksetaan 
toteutuneet kustannukset. Jos tällaisia töitä tulee paljon voi allianssin tavoitekustannus 
näyttää ylittyvän. Tällöin allianssissa täytyy jatkaa suunnitelmien kehittämistä. 
Suunnitelmista etsitään säästöjä ja näiden avulla pyritään taas pääsemään 
tavoitekustannukseen.  
 
Rakentaminen voi nopeutua, kun lisätöitä ei voi esittää. Ainakin rakentaminen selkeytyy. 
Normaalissa urakassa, jos jotain kohtaa ei pystytä tekemään suunnitelmien mukaan. Siitä 
ensin tehdään uusi suunnitelma, jonka jälkeen lisätyöstä tehdään tarjous, sitten tarjous 
hyväksytään ja lopuksi työ tehdään. Allianssissa ongelma pystytään ratkaisemaan paikan 
päällä ja työstä ei tarvitse tehdä erillistä tarjousta. Tekijälle maksetaan toteutuneet 
kustannukset työn suorittamisesta. Toteutusvaiheessa allianssin etu on, että kaikki voivat 
keskittyä rakentamiseen, eikä eri toimijoiden tarvitse ajaa omaa etuaan. Kaupallinen malli 
kannustaa toimijoiden ajamaan allianssin onnistumista. 
 
Rakentamisen aikana seurataan avaintulosalueita. Avaintulosalueiden taso on selvillä 
koko ajan kaikilla allianssin osapuolilla. Näin ne ohjaavat käytöstä avaintulosalueiden 
onnistumiseen. 
 
Rakentamisvaiheessa allianssin organisaatio pysyy pääpiirteittäin samana. Muutokset 
tapahtuvat allianssiprojektiryhmässä. Suunnittelijoiden määrä vähenee ja työnjohtajien 
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määrä kasvaa. Rakentamisen aikana joiltain palveluntuottajilta hankkeeseen liittyvät 
tehtävä pääosin valmistuvat ennen rakentamisen valmistumista. Tällöin palveluntuottajat 
voivat vähentää henkilöstöään allianssiprojektiryhmässä. Myös allianssijohtoryhmässä 
käytettävä aika vähenee, mutta palveluntuottajat kuuluvat silti allianssiin.  
 
Rakentamisvaiheen aikana allianssihallinto suorittaa allianssin seurantaa. Seurattavia 
asioita ovat kustannukset ja loppukustannusennuste, aikataulu ja avaintulosalueet. 
Allianssissa pidetään kuukausittain raportti, josta selviää kaikki seurattavat asiat. 
Allianssihallinto valmistelee raportin. Raportti esitetään allianssijohtoryhmälle, joka voi 
asettaa toimenpiteitä raportin perusteella. Raporteissa pääpaino on kustannusseurannalla. 
Siinä verrataan toteutuneita kustannuksia tavoitekustannukseen ja ennustetaan, kuinka 
paljon kustannuksia tulee vielä kertymään. Kustannusarvio tarkentuu koko ajan, kun 
projekti valmistuu. Raporteissa lasketaan, mitkä tulisivat olemaan allianssin osapuolten 
palkkiot nykyisellä kustannusennusteella ja avaintulosalueiden tasolla. Tulevien 
bonuksien suuruus ohjaa allianssin osapuolten käyttäytymistä ja kannustaa yhteistyöhön. 
Oikein toimiva kaupallinen malli ajaa siihen, että projektin täytyy onnistua, jotta kaikkia 
saisivat mahdollisimman suuren bonuksen. 
 

  Käyttöön-­  ja  vastaanotto,  sekä  takuuaika  
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Viimeinen vaihe projektissa on käyttöön- ja vastaanotto. Silloin rakennus on valmis ja 
loppukäyttäjät aloittavat rakennuksen käytön. 
 
Käyttöön- ja vastaanoton aikana allianssiorganisaatio on samanlainen kuin 
rakentamisvaiheessa. Tärkein tehtävä allianssihallinnolla on suorittaa tarkastukset ja 
todeta kuinka allianssi on onnistunut. Kun rakennus on saatu käyttöön, käydään 
allianssissa taloudellinen loppuselvitys. Loppuselvityksessä verrataan todellisia 
kustannuksia tavoitekustannuksiin.  Avaintulosalueet käydään läpi. Tavoitekustannuksen 
ja avaintulosalueiden perusteella palveluntuottajille määräytyvät lopulliset palkkiot. 
Taloudellisen loppuselvityksen valmistuttua palveluntuottajat laskuttavat bonukset 
tilaajalta. Palkkion määrän pitäisi olla hyvin tiedossa palveluntuottajilla, koska sitä on 
raportoitu jatkuvasti rakentamisen aikana. Taloudellista loppuselvitys pidetään vähintään 
kuukauden kuluttua käyttöön otosta. Näin on varmempaa, että kaikki projektiin 
kohdistuvat kustannukset ovat selvillä. 
 
Takuuajalle allianssi määrittää budjetin. 20% allianssin bonuksesta maksetaan vasta 
takuuajan päätyttyä. Jos allianssin takuuajan budjetti ei ylity, bonus maksetaan 
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täysimääräisenä. Budjetin ylittyessä ylitys vähennetään bonuksesta. Takuuajan päätyttyä 
maksetaan bonus. Takuuaika voi olla allianssissa normaalia pidempi. Monessa 
allianssissa takuuaika on ollut jopa viisi vuotta. 
 

  Kannustimet  
Kannustimet ovat merkittävin järjestelmä, joka ohjaa allianssia yhteistyöhön. 
Kannustimet sisältyvät kaupalliseen malliin. Tässä kappaleessa on kuvattu muutaman 
kannustin, jotka kannustavat yhteistyöhön asuntotuotannossa. 
 
Tavoitekustannus ja sen vertaaminen todellisiin kustannuksiin on pääkannustin 
allianssissa. Periaate on, että tavoitekustannuksen ylitys tai alitus jaetaan palvelun 
tuottajien ja tilaajan kesken. Jaettavaan bonukseen voidaan asettaa rajoja. Rajana voi olla 
kahden prosentin tavoitekustannuksen alitus. Vasta kahden prosentin 
tavoitekustannuksen alituksen jälkeen alitukset jaetaan palveluntuottajien ja tilaajan 
kesken. Ensimmäiset kaksi prosenttia menee tilaaja hyödyksi. Tätä rajaa voidaan käyttää, 
jos tilaaja epäilee, että tavoitekustannus on liian löysä. Tavoitekustannuksen ylityksestä 
aiheutuva sanktio palveluntuottajille on rajoitettu. Palveluntuottajat eivät voi menettää 
enempää kuin oman bonuksensa verran. 
 
Avaintulosalueet tilaaja voi ehdottaa vapaasti. Tärkeää avaintulosalueissa on, että ne ovat 
yksiselitteiset ja helposti mitattavissa. Avaintulosalueet hyväksytään yhdessä allianssissa. 
Tällaisina avaintulosalueina toimisi aikataulutavoitteet, virheetön luovutus ja 
takuukustannukset. Avaintulosalueita ei saa olla liian montaa. Kuusi on kohtuullinen 
määrä. Jokainen avaintulosalue vaikuttaa palveluntuottajalle maksettavaan palkkioon 
väliltä -0,5% - 0,5%. Jokaisen avaintulosalueen prosenttiyksiköt lasketaan yhteen. Jos 
kaikissa kuudessa avaintulosalueissa on onnistuttu, kasvaa palveluntuottajan palkkio 
kolme prosenttia.  
 
Aikataulutavoitteet asetetaan projektin rakentamisen valmisteluvaiheessa. Välitavoitteina 
voisi toimia anturoiden aloitus, vesikaton valmistuminen ja maalauksen valmistuminen. 
Välitavoitteiden saavuttaminen ajallaan ei vaikuta palkkioon. Välitavoitteen 
saavuttaminen ennen tavoitetta mahdollistaa +0,5%-yksikön lisäyksen ja myöhästyminen 
taas vähentää palkkiota -0,5%-yksikköä.  
 
Nollavirheluovutus tai virheetön luovutus tarkoittaa, että rakennus luovutetaan tilaajan 
käyttöön ilman mitään virheitä. Virheet kirjataan, korjataan ja tarkistetaan. Näin 
toimiessa virheistä jää dokumentti ja pystytään seuraamaan, onko virheet korjattu. 
Nollavirheluovutus on ylin taso. josta palveluntuottajat saavat 0,5%-yksikön lisäyksen 
palkkioon. Nollataso tarkoittaa, että 90% tiloista luovutetaan virheettöminä. Alin taso on: 
vähemmän kun 80% tiloista ovat virheellisiä. Nollavirheluovutuksen onnistuminen vaatii 
kaikkien töiden ajallaan valmistumista maanrakennuksesta listoitukseen. Lopussa ei 
pystytä korjaamaan virheitä, jos ei ole aikaa virheiden etsimiseen ja korjaamiseen. 
 
Takuukorjaus avaintulosalueena toimii eri lailla, kuin muut avaintulosalueet. 
Takuukorjaukset suoritetaan, kun taloudellinen loppuselvitys on pidetty, eikä se näin voi 
enää vaikuttaa palveluntuottajien palkkioihin. Takuukorjauksille asetetaan kattohinta, 
joka on prosenttiosuus toteutuneista kustannuksista. Jos kattohinta ylitetään, maksavat 
palveluntuottajat ylityksestä aiheutuneet kustannukset omien kustannusosuuksiensa 
suhteissa. 



 60 

 
  Hyödyt  ja  riskit  eriosapuolille  

Jotta allianssimallia kannattaa soveltaa, täytyy siitä olla hyötyjä jokaisella allianssin 
osapuolelle. Tässä kappaleessa käsitellään mitä hyötyjä allianssimallista on eri 
osapuolille. Lisäksi on pohdittu, mitä haittoja allianssimallissa on. 
 
Tilaajalle suurin hyöty on allianssin kustannusvarmuus. Yhdessä sovittu 
tavoitekustannus, joka on liitetty kaupalliseen malliin, on kustannusvarma. Kaikki 
allianssissa haluaa, että tavoitekustannus pysyy tavoitteessa tai alittuu. Tilaaja on läsnä 
kaikissa allianssin organisaation tasoissa. Näin varmistuu, että kaikki allianssissa 
varmasti tietävät mitä tilaaja haluaa. Hankeen tarkoitus on kuitenkin täyttää tilaajan 
vaatimukset. Tilaajalla on rakentamisen valmistelun aikana hyvä mahdollisuus esittää 
erilaisia ratkaisuja toteutukseen. Toteutusvaihtoehdoista saa helposti selville vaikutukset 
kustannuksiin ja aikatauluun. 
 
Tilaajalle allianssissa riskinä on projektin hinta. Hintaa on vaikea verrata muihin 
hankkeisiin. Tavoitekustannus muodostuu osittain ilman kilpailua ja ei voi täysin 
varmistua, että hinta on oikea. Hintaa on myös vaikea verrata muihin projekteihin, koska 
projektit ovat erilaisia ja allianssimallia käytetään vaikeissa kohteissa, jotka ovat 
uniikkeja. 
 
Pääurakoitsijalle edut tulevat yhteistyöstä. Tilaajan kanssa toimitaan yhteistyössä. 
Suunnittelu tehdään tilaajan kanssa. Todennäköisesti suunnitelmat saadaan tehtyä 
valmiiksi ennen rakentamisen aloitusta. Suunnittelua pystyään ohjaamaan siten, että se 
sopii parhaiten pääurakoitsijan toimintatapoihin. Ei tarvitse tehdä lisätyötarjouksia 
rakentamisen aikana, kun on yhdessä sovittu tavoitekustannus. Pääurakoitsijalla on 
allianssissa mahdollisuus perustuloon. Allianssimallilla pääurakoitsija ei pysty tekemään 
tappiota. 
 
Pääurakoitsijalle huonoja puolia ovat: työmaahenkilöstön sitoutuminen pitkäksi aikaa ja 
rajattu voiton mahdollisuus. Työmaahenkilöstö sidotaan allianssiin ennen kuin 
rakentaminen alkaa. Tämän valmistelu ajan työmaahenkilöstö voisi olla toisella 
työmaalla, joka tuottaisi tulosta. Allianssissa pääurakoitsija pystyy tekemään vain ennalta 
määrätyn verran voittoa. Tavallisessa urakassa on mahdollisuus saada parempia katteita 
urakoista. 
 
Suunnittelijat pääsevät suunnittelemaan toteuttajien kanssa. Suunnittelua tulee enemmän, 
mutta saadaan paremmin toteutusta vastaavia suunnitelmia. Suunnittelija pääsee 
yhteistyössä kehittämään suunnitelmia. Suunnittelijoilla ei ole tiukkaa budjettia, jonka 
puitteissa heidän täytyy suunnitella. Suunnittelijoille maksetaan kaikki kulut, vaikka 
jokin kohta jouduttaisiin suunnittelemaan moneen kertaan. Suunnittelijoille haittapuolena 
on, että allianssissa on enemmän suunniteltavaa. Suunnitelmia muokataan moneen kertaa, 
kun etsitään parasta ratkaisua. 
 
Avainurakoitsijat hyötyvät, kun he pääsevät ohjaamaan suunnittelua heille hyvin 
sopivaksi. Urakoitsijat hyötyvät, kun ovat mukana suunnittelemassa hanketta. Heillä on 
selkeä käsitys oman urakkansa sisällöstä, koska ovat päässeet sitä suunnittelemaan ja 
määrittelemään. Avainurakoitsijat tietävät hyvin minkälaiseen hankkeeseen on 
osallistumassa, eikä heillä ole riskiä työnsisältöön liittyen. Avainurakoitsijat saavat 
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allianssissa varmasti tulonsa ja kohtuullisen katteen. Allianssissa ei kuitenkaan ole 
mahdollista avainurakoitsijoiden tehdä erinomaista tulosta. Allianssimalli myös estää 
urakoitsijan joutumisen oikeuteen urakan päättyä.   
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5   Pohdinta  ja  johtopäätökset  
   Pohdinta  

Kiinnostus allianssin tutkimiseen ja soveltamiseen asuntorakentamisessa lähti omista 
kokemuksista asuntotyömailla. Työmailla helposti havaitsi tilanteita, joissa pystyttäisiin 
saavuttamaan parempia lopputuloksia, kun töitä tehtäisiin yhteistyössä. Eri urakoiden 
tiukat rajaukset kannustavat urakoitsijoita suorittamaan vain oman työnsä 
mahdollisimman tehokkaasti. On vaikeaa lisätä urakkaan töitä, jotka siihen eivät kuulu, 
mutta olisi järkevää sisällyttää. Työn suorittamisen aikana tällaisia lisäyksiä huomataan 
helposti. Urakkaa sovittaessa täytyisi tietää tarkasti mitä tehdään ja kuka tekee mitäkin. 
Varmuudella tähän ei tule selvyyttä ennen kuin toteutuksen aikana, jolloin on vaikeaa 
muuttaa jo sovittuja urakoita.  Ajattelin, että allianssi olisi ratkaisu tähän ongelmaan. 
 
Allianssin periaatteita tutkiessa selvisi, kuinka allianssi toimii. Periaatteet ovat 
yksinkertaisia ja kaupallisen mallin avulla urakkakokonaisuuksia ei tarvitse määritellä 
tarkasti. Urakoihin voidaan jättää väljyyttä ja toteutuksen aikana paras osapuoli suorittaa 
työn. Työn suorittaja saa työstä korvauksen ja allianssi saa hyödyn tehokkaasti tehdystä 
työstä. Allianssissa kertyneet hyödyt jaetaan kaikille allianssissa mukana oleville. 
Kaupallisen mallin ajattelin luovan yhteistyöhengen allianssiin. Tutkimuksen tavoite olisi 
kehittää sopiva kaupallinen malli, joka soveltuu asuntorakentamiseen. 
 
Haastatteluiden aikana allianssista selvisi kumppaneiden merkitys. Allianssin kaupallista 
mallia pidettiin tärkeänä, mutta se ei ollut ydin yhteistyön syntymiseen ja yhteisten 
tavoitteiden syntymiselle. Tärkeimmäksi seikaksi nousi oikeiden osapuolien valinta. 
Lähes kaikki haastateltavat korostivat oikeiden osapuolien merkitystä. Kaupallista mallia 
ja kannustimia pidettiin toisarvoisina. 
 
Allianssimallia käytettäessä täytyy osapuolien valitsijoiden tietää, ketkä olisivat sopivat 
osapuolet allianssiin. Sijoittajan ja rakennusliikkeen aloittaessa asuntohankkeen 
suunnittelua, on tieto oikeista osapuolista tärkeää. Allianssimalli mahdollistaa hankkeen 
riskien ja voittojen jakamisen. Tämän avulla saadaan oikeat osapuolet kiinnostumaan 
hankkeesta.  
 
Allianssimalli ottaa huomioon asuntorakentamisen erityispiirteitä arvoa rahalle 
ajatuksessa, osapuolien eri tasoissa sitoutumisessa ja osapuolien liittymisellä allianssiin 
eri vaiheissa. Nämä mahdollistivat allianssin toimimisen asuntorakentamisessa. 
Tärkeämpää kuitenkin olisi valita oikeat osapuolet allianssiin. Tätä ei ole mahdollista 
varmistaa allianssimallilla. Allianssimalli mahdollistaa yhteistyön. Allianssimallia 
käytettäessä korostuu valitsijoiden tuntemus asuntorakentamisen toimijoista. 
Asuntomarkkinoille tulleet sijoittajat eivät välttämättä tunne parhaita toteuttajia 
asuntorakentamisessa. Allianssimallin avulla olisi rakennusliikkeellä mahdollisuus 
tarjota osaamistaan ja yhteistyöverkostoaan sijoittajan käyttöön täysin avoimesti. 
Luottamusta allianssimallin käyttäminen vaatii kaikilta osapuolilta. 
 
   Tutkimuskysymykset  

Tässä kappaleessa käydään vielä tiivistetysti läpi vastaukset jokaiseen 
tutkimuskysymykseen. Vastauksia verrataan samalla aikaisempaan tutkimukseen. 
 
Kuinka allianssiurakkaa sovelletaan rakentamisessa? 
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Syy käyttää allianssia on projektin riskien ja mahdollisuuksien jakamisessa. Perinteisissä 
rakennusurakoissa riski siirretään tilaajalta toteuttajille. Allianssissa rakennusprojektin 
riskiä ovat kantamassa kaikki päätoimijat: tilaaja, suunnittelijat ja toteuttaja. Riskien ja 
mahdollisuuksien jakaminen toteutetaan oikean ryhmän valinnalla, yhteisellä 
suunnittelulla ja valmistelulla, sekä yhteisten tavoitteiden asettamisella. 
 
Allianssin toiminta perustuu luottamukseen ja oikean ryhmän valintaan. Allianssissa 
kaikkien pitää luottaa, että muut tekevät parhaansa projektin tavoitteiden saavuttamiseksi. 
Yksittäinen allianssin jäsen ei voi menestyä ilman, että koko allianssin menestyisi. 
Toiminta allianssissa perustuu moneen osaan ja vaiheeseen. Vaiheita on neljä: päätös 
käyttää allianssia, allianssiryhmän muodostaminen, allianssin kehitysvaihe ja 
toteutusvaihe. Asteittain edetessä allianssi muodostuu, sekä projektin tavoitteet ja 
haasteet selkeytyvät. Vaiheiden mukana allianssin osapuolille muodostuu luottamus 
yhdessä tekemiseen. Kaupallisen mallin avulla allianssissa jaetaan taloudelliset höydyt 
tai rankaistaan epäonnistumisesta. Morwood ja kumppanit (2008) kuvaavat omassa 
allianssikäsikirjassa hyvin samanlaiset periaatteet allianssin toiminnalle. 
 
Allianssin toiminnassa on monta yksityiskohtaa. Mielestäni allianssin soveltamisen ydin 
on löytää oikeat kumppanit mukaan rakennusprojektiin ja kumppaneilla on mahdollisuus 
saada osansa projektin onnistumisesta. Allianssi luo mahdollisuudet yhteistyölle, mutta 
ei varmista yhteistyötä. Lopulta kyse on kuitenkin siitä, minkälaiset kumppanit allianssin 
valitaan. Myös Sakal (2005) korostaa omassa tutkimuksessaan oikeiden kumppanien 
valintaa. 
 
Mitkä ovat asuntotuotannon erityispiirteet hankemuodon kannalta? 
 
Asuntotuotannon erityispiireteitä käsitellään kappaleessa kolme. Asuntotuotanto eroaa 
muusta rakentamisesta yksinkertaisempana ja siinä toistetaan samoja ratkaisuja. Yhdessä 
asuntorakennusprojektissa loppukäyttäjiä on paljon. Sijoittajat ovat uusi asiakasryhmä, 
joka on noussut esille asuntopuolella. Allianssimallilla on mahdollista palvella paremmin 
sijoittajaryhmän tarpeita. Kaikki uudet sijoittajat eivät ole toimineet pitkään 
asuntorakentamisessa. Heillä on mahdollisuus ostaa asuntokohteita KVR-urakalla 
(kokonaisvaltainen rakentaminen). Tällöin rakennusliike hoitaa rakennushankkeen 
kaikki vaiheet. Sijoittajalle tarjotaan vaihtoehtoja, joista valita. KVR-urakalla 
toteutettaessa sijoittajalle jää vähemmän mahdollisuuksia vaikuttaa lopputuotteeseen. 
Allianssimallia käyttämällä sijoittajat pääsevät mukaan vaikuttamaan suunnitteluun ja 
toteutukseen, mutta eivät yksin kanna suunnittelun ja toteutuksen riskejä. Allianssimallia 
käytettäessä sijoittajan on mahdollista hankkia sopivampia asuntoja, jotka sopivat heidän 
liiketoimintaan, vähäisellä riskin lisäämisellä. 
 
Sundell (2015) omassa työssään käsittelee asuntotuotannon erityispiirteitä. Työ keskittyy 
asuntorakentamisin markkinoihin. Asuntorakentamisen markkinoita ja suhdanteita 
seuraa Suomessa usea taho. Tietoa tai tutkimusta, joka keskittyisi asuntorakentamisen 
tuotantotekniikkaan on rajallisesti löydettävissä. 
 
Kuinka yhteistyötä voidaan lisätä asuntotuotannossa? 
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Allianssimallilla on mahdollista lisätä yhteistyötä asuntorakentamisessa. Allianssin idea, 
että ennen rakentamista avainosapuolien kanssa yhdessä valmistellaan rakentamista lisää 
yhteistyötä koko rakennusprojektissa. Ennen rakentamista valmisteluun täytyy saada 
mukaan monenlaista osaamista. Tarvitaan suunnittelijoita, urakoitsijoita ja tilaajaa. 
Yhteinen projektin valmistelu lisää yhteistyötä. Valmistelun aikana ei vielä ole täysin 
varmaa, että allianssi siirtyy toteutusvaiheeseen. Valmisteluvaiheessa kaikkia haluavat 
viedä valmistelun niin pitkälle, että rakentaminen toteutuisi. Halutaan täyttää tilaajan 
arvoa rahalle ajatus. Valmisteluvaiheen yhteistyö kantaa myös toteutusvaiheessa. 
Toteuttamisen aikana allianssilla on yksi tavoitehinta ja urakoitsijoille maksetaan 
aiheutuneet kustannukset. Tämä mekanismi estää riitojen syntymisen toteutusvaiheessa. 
Yhteistyö lisääntyy verrattuna kiinteään urakkahintaan. Jefferies ja kumppanit (2014) 
tutkivat allianssin kriittisiä menestyksen tekijöitä. He löysivät viisi menestyksen tekijää, 
jotka yhdistivät menestyneitä alliansseja. Yksittäiset tekijät auttavat allianssia 
onnistumaan, mutta ne ovat keinoja joilla voi yhteistyötä helpottaa. Ne eivät luo 
yhteistyötä. Yhteistyön syntyminen perustuu henkilöiden haluun työskennellä yhdessä. 
Tässä auttaa allianssin luomat yhteiset tavoitteet. 
 
Minkälaiset kannustimet täytyy luoda, jotta asuntorakentamisen eri osapuolilla olisi 
yhteinen tavoite? 
 
Allianssissa on kahdenlaisia kannustimia: kaupallisen mallin tavoitehinta ja 
avaintulosalueet. Kumpikin kannustaa allianssia yhteiseen päämäärään, mutta eivät takaa 
sitä. Ei voi nimetä yhtä kannustinta, joka loisi allianssille yhteisen tavoitteen. Yhteishenki 
muodostuu oikein valituista kumppaneista ja luottamuksesta kumppaneiden välillä. Näitä 
ei pystytä luomaan sopimuksilla tai kannustimilla. Sopimuksiin kirjatut kannustimet 
mahdollistavat yhteisen tavoitteen syntymisen, mutta eivät varmista sitä. Yhteisen 
tavoitteen syntymistä voidaan tukea, kun valitaan oikeat kumppanit. Oikeat kumppanit 
ovat sellaisia, jotka tulevat toimeen keskenään ja haluavat toteuttaa projektin. Oikeiden 
kumppaneiden ominaisuuksia ei ole helppo määritellä yksiselitteisesti. Niiden valinta 
perustuu valitsijan kokemukseen ja osaamiseen.  
 
Allianssimalli pohjautuu hyvin pitkälle Morwoodin ja kumppaneiden (2008) esittämään 
allianssiin. Suurimmat erot esitettyyn malliin ovat: allianssin jakaminen useampaan 
vaiheeseen, avainurakoitsijoiden mukaan ottamisen ja asuinneliön hinnan perusteella 
muodostettava arvoa rahalle. Asuinneliön hinnan pohjalta muodostettava arvoa rahalle 
ajatus, tukee hyvin asuntorakentamista. Sen avulla tilaaja pystyy yksikertaisesti 
laskemaan allianssin kannattavuutta ja minkälaista tuottoa tilaaja pystyy tekemään, kun 
asunnot valmistuvat.  
 
   Suosituksia  käytäntöön  

Kehitettyä allianssimallia voidaan soveltaa suoraan asuntotuotannossa. Allianssimallia 
testattaessa tuli esille, että allianssimallia voisi myös soveltaa myös rajoitetusti. 
 
Rakennusliikkeelle paras tilanne soveltaa allianssimallia on, kun on tiedossa tilaaja ja on 
mahdollista tarjota tyhjää tonttia. Rakennusliike tarjoaa tilaajan käyttöön omaa 
osaamistaan. Rakennusliikkeen ydinosaamista on kustannustehokkaan rungon 
suunnittelu. Tätä osaamista täydennetään osaavilla suunnittelijoilla ja 
erikoisurakoitsijoilla. Rakennusliike pystyisi tarjoamaan tilaajalle kokonaisen 
organisaation ratkaisemaan tilaajan ongelmaa. Tilaajan tarvitsisi maksaa alkuvaiheessa 
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pelkät kustannukset. Kun projektia olisi suunniteltu tarpeeksi pitkälle, tilaaja voisi 
suunnitelmien ja kustannusarvion perusteella tehdä investointipäätöksen. 
Investointipäätös on riskittömämpi, kuin jos tilaaja lähtisi itse valitsemaan suunnittelu- ja 
toteutusorganisaatiota ja kilpailuttaisi nämä erikseen. Tilaajalla on valmis organisaatio, 
joka pystyy aloittamaan toteuttamisen heti, kun investointipäätös on tehty. 
Allianssimallia käytettäessä tilaajalle pystytään yhdessä pohtimaan paras ratkaisu tilaajan 
tarpeeseen. Allianssiin voidaan ottaa mukaan kaikki tarvittavat osapuolet, jotta ongelma 
saadaan ratkaistua. 
 
Tilaajan keino alkuvaiheessa määritellä tavoitetaso, jolla investointipäätös voidaan tehdä, 
on arvoa rahalle käsitys. Allianssimallissa arvoa rahalle on kiteytetty asuinneliön hintaan. 
Tämän hinnan perusteella rakennusliike voi miettiä toteutuksen realistisuutta ja tilaaja 
pystyy tekemään tuottavuuslaskelmia. Arvoa rahalle käsitteeseen voidaan myös liittää 
laatuvaatimukset. Arvo rahalle käsitys tulee ohjaamaan allianssin toimintaa. 
 
Tilaajan suostuminen rakennusliikkeen allianssin tarjoukseen altistaa tilaajaa riskille. 
Riskeistä kaksi on merkittäviä. Ensimmäinen riski on, että allianssi ei saa suunniteltua 
projektia siten, että se täyttäisi tilaajan investointipäätöksen vaatimukset. Tällöin 
suunnittelun ja valmistelun kustannukset tulevat tilaajalle ja projektia ei silti toteuteta. 
Tilaajan ollessa epäileväinen rakennusliikkeen allianssitarjoukseen, voi rakennusliike 
ehdottaa osallistuvansa osaan suunnittelu- ja valmistelukustannuksista, jos projekti ei 
toteudu. Toinen riski tilaajalle on, kuinka voi varmistua kustannuksien oikeellisuudesta. 
Tilaajan täytyy luottaa rakennusliikkeeseen. Allianssin muodostamaa tavoitehintaa ei 
pysty vertaamaan kilpailuttamalla. Tavoitehinta muodostetaan ilman kilpailua ja tällöin 
tilaaja ei pysty täysin varmistumaan onko hinta oikea. Tilaajan täytyy luottaa 
rakennusliikkeeseen. 
 
Rakennusliike voi tarjota allianssia tilaajalle vaihtoehdoksi, kun tilaaja ei tarkkaan tiedä 
mitä haluaa ja on mahdollista tarjota tyhjää tonttia. Rakennusliike pystyy tarjoamaan 
tilaajan käyttöön omaa osaamistaan. Osaaminen kostuu projektien johtamisesta ja 
yhteistyöverkosta. Rakennusliikkeelle etu allianssia käytettäessä on riitaisuuksien 
väheneminen. Allianssimallilla ei ole mahdollisuutta joutua kiistelemään projektin 
päätyttyä lisätöistä. Allianssin avulla rakennusliike pystyy tekemään liikevaihtoa ja 
voittoa lähes varmasti.  
 
Riskeinä rakennusliikkeellä on henkilöstön sitoutuminen ja rajoitettu voiton 
mahdollisuus. Rakennusliikkeellä allianssissa sitoutuu henkilöstöä jo ennen rakentamisen 
aloittamista. Allianssissa on mahdollisuus, että valmistelun jälkeen projektia ei 
toteutetakaan. Tällöin henkilöstö on tehnyt töitä, josta ei olla pystytty tekemään tulosta. 
Allianssissa rakennusliikkeen palkkio sovitaan heti alussa. Tällöin projektin muuttuessa 
ei ole mahdollista lisätöillä parantaa projektin katetta. Allianssilla pystyy tekemään 
tulosta, mutta ei huipputulosta.  
 
Erikoisurakoitsijoiden mukaan ottaminen rakennusprojektin valmisteluun on järkevää. 
Allianssissa yhdessä rakentamisen valmisteluun saadaan parasta tietoa. 
Erikoisurakoitsijoiden, kuten maanrakentajan ja tate-urakoitsijoiden mukaan ottaminen 
mahdollistaa paremman lopputuloksen rakennusprojektille. Erikoisurakoitsijoiden 
mukaan ottamista valmisteluun voi suositella, vaikka kyseessä ei olisikaan allianssi. 
Erikoisurakoitsijoilla on osaamista, jota ei ole rakennusliikkeellä tai suunnittelijoilla. 
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Heidän mukaan ottaminen suunnitteluun mahdollistaa parempien ratkaisujen löytymisen 
laadullisesti ja kustannuksien kannalta. Tarpeeksi aikaisin otettu erikoisurakoitsija pystyy 
ehdottamaan ratkaisuja, mutta suunnittelun edettyä ja valintojen lukkiuduttua 
erikoisurakoitsija pystyy vain optimoimaan omaa työtään. Tapauskohtaisesti täytyy 
miettiä, mikä on oikea aika ottaa mukaan erikoisurakoitsija. 
 
Hyvien ratkaisujen löytymisen lisäksi erikoisurakoitsijan aikainen mukana olo sitouttaa 
erikoisurakoitsijaa. Suunnitteluvaiheessa mukana ollut erikoisurakoitsija pystyy 
antamaan tavoitehinnan, johon sitoutuu. Tällöin urakan toteuttamisen aikana 
erikoisurakoitsija ei tule esittämään lisätöitä, koska on päässyt mukaan valmistelemaan 
työtään. Tämä on etu, jota kannattaisi soveltaa kaikissa erikoisissa 
urakkakokonaisuuksissa projektimuodosta riippumatta. Näin pystytään välttämään 
toteutuksen aikainen ja jälkeinen kiistely lisätöistä.  
 
Erikoisurakoitsijan mukana oleminen valmistelussa edellyttää luottamista. Valitsijan 
täytyy pystyä luottamaan, että erikoisurakoitsijaa osaa oman alansa. Täytyy myös luottaa, 
että erikoisurakoitsija ei pyydä ylihintaa palveluistaan. Aikaisessa vaiheessa mukana 
olevaa urakoitsijaa ei voi kilpailuttaa. Oikea valitseminen perustuu aikaisempaan 
kokemukseen. 
 
Allianssin ydin on avoimuus, oikeat kumppanit ja luottamus. Näitä pystytään lisäämään 
lähes kaikissa rakennusprojektimuodoissa. Projektimuodon ei tarvitse olla allianssi, että 
näitä voidaan lisätä. Uskon, että avoimuutta, oikeita kumppaneita ja luottamusta 
lisäämällä kaikissa projektimuodoissa pystytään saavuttamaan parempia tuloksia. 
 
Tutkimusta aloittaessa oletin, että allianssi on keino lisätä yhteistyötä. Tutkimuksen ja 
erityisesti haastattelujen edetessä olen joutunut toteamaan, että näin ei välttämättä 
olekaan. Allianssista ei voi tehdä valmista mallia, jota sovelletaan jokaiseen 
asuntoprojektiin. Allianssimalli on keino, joka mahdollistaa yhteistyön eri osapuolien 
välillä ja hankkeen riskien ja mahdollisuuksien jakamisen. Allianssi joudutaan 
muodostamaan projektikohtaisesti ja työssä esitettyä allianssimallia joudutaan 
soveltamaan tapauskohtaisesti. Tärkeintä yhteistyön onnistumisessa on valita oikeat 
kumppanit. Projektimuodolla on pienempi painoarvo projektin onnistumiseen, kuin 
kumppaneilla. Allianssimalli tukee yhteistyötä, mutta yhteistyön luovat oikeat kumppanit 
projektissa. 
 
   Jatkotutkimusaiheita  ja  tutkimuksen  luotettavuus  

 
Oikeiden kumppaneiden merkitystä korostetaan kirjallisuudessa (Sakal, 2005) 
(Morwood;Scott;& Pitcher, 2008) (Törrönen, 2012). Tiedostetaan, että on tärkeää löytää 
oikeat kumppanit allianssiin. Onhan kyse kuitenkin työn yhdessä tekemisestä. 
Haastatteluissa oikean kumppanin merkitystä myös korostetaan. Haastatteluissa vielä 
tarkennettiin, että oikeaksi kumppaniksi ei riitä pelkkä yritys. Oikea kumppani on henkilö 
ja henkilöt, jotka projektiin saadaan. Rakennusalan yritykset ovat suuria ja niissä on 
paljon henkilöitä töissä. On tärkeää saada oikeat henkilöt yrityksestä projektiin. 
Henkilöissä tärkeää on henkilöiden kokemus ja kuinka yhteistyö heidän kanssa sujuu. 
 
Kirjallisuudessa ja haastatteluiden perusteella oikeiden henkilöiden valinta perustuu 
referensseihin ja haastatteluihin. Käytännössä henkilöiden osaaminen ja yhteistyökyky 
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pisteytetään. Pisteytys on subjektiivista. Pisteytyksen avulla pisteyttäjä oman 
mielipiteensä perusteella arvioi henkilöä. Tähän ei mielestäni esitetty selvää keinoa. Ei 
ollut yksisellitteistä tapaa valita oikeaa kumppania.  
 
Jatkotutkimusaiheena esitänkin oikean kumppanin valinnan tutkimista. 
Tutkimuskysymyksinä tutkimuksen voisi esittää: 

•   Kuinka tunnistetaan oikea kumppani rakennushankkeeseen? 
•   Kuinka eri kumppanivaihtoehtoja voi vertailla rakennushankkeessa? 

 
Tutkimus perustuu allianssiteoriaan ja haastatteluihin. Teoria käsittelee pääosin yleisellä 
tasolla rakentamista, eikä siinä tullut asuntorakentaminen vahvasti esille. Allianssia on 
tutkittu, mutta siitä ei ole tehty kovinkaan montaa käsikirjatyyppistä teosta. Tutkimuksen 
allianssin perusteet pohjautuvat vain kahteen teokseen Alliancing a participant’s guideen 
ja National Alliance Contracting guidlinesiin. Nämä teokset käsittelevät laajasti allianssin 
toiminnan periaatteet. Tutkimuksen tukena olisi ollut hyvä, jos olisi löytynyt kolmaskin 
allianssikäsikirja. Nämä kaksi teosta ovat kumpikin kirjoitettu australialaisesta 
näkökulmasta. Eurooppalainen käsikirja laajentaisi näkemystä allianssin periaatteista. 
Allianssista on tehty paljon tutkimusta, joissa on tutkittu yksittäisiä ominaisuuksia. Näistä 
ei kuitenkaan saanut tukea allianssin perusteisiin. 
 
Haastatteluissa oli kahden tyyppisiä haastateltavia: henkilöitä joilla on kokemusta 
asuntorakentamisesta tai henkilöitä joilla on kokemusta allianssirakentamisesta. Ei ollut 
sellaisia henkilöitä, jotka olisivat olleet asuntorakentamisen allianssissa mukana. 
Kummastakaan teoriasta tai haastatteluista ei löytynyt suoraan tietoa, joka olisi peräisin 
asuntorakentamisen allianssista. Asuntorakentamisen erityispiirteiden soveltaminen 
allianssiin on jäänyt omaksi päättelyksi. Kehitetty allianssimalli ei välttämättä ota 
tarpeeksi huomioon asuntorakentamisen erityispiirteitä, vaan keskittyy enemminkin 
yleiseen rakentamisen. Allianssimallia pystyy kyllä soveltamaan asuntorakentamiseen, 
mutta käytännössä saattaa nousta esille seikkoja joita mallin olisi pitänyt ottaa huomioon. 
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