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MUL ON HEA MEEL, ET AUK MEIE POOLEL 
POLE!





Probleem traditsiooniliste mudelitega 
ja projekti organisatsioonidega

Hind

Me proovime ikka ja jälle saavutada sama mudeliga erinevat tulemust 
– Albert Einstein on sellist lähenemist nimetanud hullumeelsuseks



Näide
Tellija 4 printsiipi projektide elluviimisel

#IPT #Allianss

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



1. Projekti elluviimine on lihtne
2. Enne kui rahastad, tea mida tellid
3. Tunnista, et draakonid on olemas
4. Ettevõtteid motiveerib raha, inimesi 
motiveerib kultuur

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



#1 
Projekti elluviimine on lihtne

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Väärtuse 
defineerimine

Väärtuse 
saavutamineEdu !
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Kõikide projektide elluviimise plaan igal pool ja alati

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Kontrollimata 
unistus

Teeskle, et seda 
me soovisimegi

Edu !
Kavatsus
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Kuidas paljud projektid paljudel juhtudel ellu viiakse
Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Pühendumus
Kinnitamine

Kavatsus
Projekteerimine

Funktsionaalsus
numbrid

Eesmärgid
Sõnastus

Ehitamine

Haldamine

Tasumine

Paigaldamine

Väärtuse 
defineerimine

Väärtuse 
saavutamine

Vaata ette

Presenteerim
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“4 Phase Project Delivery & the Pathway to Perfection” 
https://iglcstorage.blob.core.windows.net/papers/attachment-7acaa656-7393-4455-b537-66cd6babee18.pdf 

Analüüsimine

Kujundamine

Simulatsioon

Tellija 
vajadused

Hinda saavutatut

Tarnitakse õige Projekt Tarnitakse Projekt õigesti
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Allikas: Christian Digby, Sutter Health



#2 
Enne kui rahastad, tea mida tellid



Järsku tekkis kuninga 
ja vallikraavi töövõtja 

vahel tuline 
sõnavahetus

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Väärtuse 
defineerimine

Väärtuse 
saavutamineEdu !
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Ära eelda, et seda saab tasuta

Mõista, mis 
projektiga on 

tegu

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



#3 
Tunnista, et draakonid on olemas

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Kuidas see on planeeritud ja hinnastatud?

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Kuidas see ellu viiakse?



Identifitseeri ja 
tea oma 

draakoneid

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



#4 
Ettevõtteid motiveerib raha, inimesi 

motiveerib kultuur



#4a 
Ettevõtteid motiveerib raha

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Soosi edu: Organisatsioon, kus jagatakse riske ja võite

Lihtne eesmärk: täida tellija eesmärke ja rahulolu tingimusi Conditions of Satisfaction

Tööde eest tasumine 
garanteeritud

Fikseeritud üldkulude 
tasu garanteeritud

Õigus X % saavutatud 
säästule

Kasum 100% kasumist 
rikside all

Arhitektid ja

projekteerijad
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Allikas: Christian Digby, Sutter Health



#4b 
Inimesi motiveerib kultuur



Mis on kultuur?

See juhtub siis, kui sind pole kohal



Mis on kultuur?

Kogemused kujundavad harjumusi
Harjumused juhivad tegevusviise
Tegevusviisid kujundavad tulemusi

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



Millist kultuuri soovime?



Töö elluviimise kogemuse muutmine

1. Meeskonna liikmed näevad teineteist kui inimesi, mitte 
kategooriad või ettevõtteid
2. Vastastikune abi ja austus on igapäevane
3. Inimesed saavad öelda välja, mida mõtlevad
4. Teineteist austades esitatakse väljakutseid
5. Õhinapõhisus on teretulnud
6. Takistusi tuvastatakse kiiresti ja korrigeerivad tegevused 
viiakse ellu

Allikas: Christian Digby, Sutter Health



See on lihtne Varajane arusaam Tuvasta draakonid!

Ettevõtted-raha & inimesed-kultuur



Olulised muut(u)jad

- Kui tellija tuvastab võimalused ja juhib muutust
- Kui tellija motiveerib edu saavutamist
- Kui tellijal on selge pilt, mis on neile oluline ja millest ta 

hoolib
- Kui tellija väärtustab vastastikust austust ja usaldab töö 

kultuuri
- Kui tellija on olemas, pühendunud, aus, avatud ja läbipaistev.

Allikas: Christian Digby, Sutter Health





Allianss = projektiallianss = IPD, IPT, ECI = Intgreeritud projekti teostus

Allianss projektis töötavad Hankija/Tellija/Omanik ning üks või mitu 
teenusepakkujat (arhitektid, projekteerijad, ehitaja(d), tarnija(d), jne) ühtse 
integreeritud meeskonnana, et teostada Projekt ühiselt sõlmitud lepingu 
alusel, kus nende ärilised huvid on otseselt seotud projekti tegeliku 
lõpptulemusega.

Alliansi osapooled:
+võtavad ühise vastutuse teostuse eest
+võtavad ühise vastutuse riskide eest
+ jagavad ühisetel alustel võite ja kaotusi

Alliansi definitsioon



IPT on projekti elluviimise meetod, 
mis integreerib inimesi, süsteeme, 
ärimudeleid ja –praktikaid 
protsessiks, kus koostöös 
kasutatakse kõikide teadmisi ja 
kogemusi, et vähendada raiskamist, 
tõsta tootlikkust ja luua 
maksimaalset väärtust kliendile.

Integreeritud projekti 
teostus (IPT)



Osapoolte integreerimise elemendid alliansis

Usalduse 
ülesehita-

mine

Ühised 
eesmärgid Ühine leping

Ühine 
organisat-

sioon

Ühine 
ärimudel

Jagatud 
riskid ja 
kasud

Ühine ette-
valmistus

Tellija

Ehituse 
töövõtjaX

Pidev 
parendus

Kõrge 
tootlikus ja 

sooritus

Leping ja ärimudel
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Projekteeri
ja Z



Integreerimise mehhanismid Allianss / IPT projektides

Peatöö-
võtja tiim

Tellija

Projek-
teerimise

tiim

o Osapoolte varajane kaasamine

o Ühised eesmärgid

o Ühine projekti organisatsioon

o Ühine kompenseerimise mudel (ärimudel)

o Jagatud riskid ja hüved

o Avatud raamatupidamine ja läbipaistvad maksed

o Ühine ettevalmistuse etapp

o Pühendumus koostööle, usalduse ülesehitamine ja 
pidev parendus

Arhitekt



Ühine arusaam projektist traditsioonilistes 
projektides

Ühine arusaam Allianss projektides

Millal peaksid seotud osapooled olema projektist teadlikud?



Traditsiooniline projekti teostuse lähenemine

Allianss lähenemine



Traditsiooniline projekti teostuse lähenemine

Allianss lähenemine





Alliansi mudel

Tellija

Allianss sh. arhitektid, 
projekteerijad ja ehitajad

(arendusetapp)

Allianss
(teostusetapp ja järelvastutus)

Tellija hangib läbi  
läbirääkimistega hanke 
konkursi
+ Alliansi osapooled, kes 

kavandavad ja viivad ellu 
projekti koostöös tellijaga

Tellija, ehituse peatöövõtja ja 
projekteerijad viivad projekti ellu 
ühiselt ja tihedas koostöös

Tingimused ja eripärad
+ Arendusetapp 
+ Ühine paindlik allianss leping
+ Riskide ja kasude jagamine
+ Sihthind vastavalt kaetavate 

kulude loetelule (open-book), 
mis sisaldab projekteerimise- ja 
ehitustöid ning riskide katte 
broneeringut

+ Järelvastutusperiood 5a
+ ETÜ ja PTÜ ei kehti





Ühine teenimisloogika

- Maksimaalne väärtus tellijale
- Kõige võimekamad teenusepakkujad 
≠ kõige odavam hind
- Atraktiivne ärimudel sh 
teenusepakkujatele Win – Win



Ühine ärimudel
Ühine teenimisloogika
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Võitude jagamine:

1. Kui on mida jagada
2. Kui saavutatakse 

suurepäraseid tulemusi

Kaotusi jagatakse 50/50*



Ühine ärimudel

Osa 1 Kaetavad kulud (projekti otsekulud)
makstakse välja igal juhul, isegi kõige halvema 
stsenaariumi korral. Sisaldab riskieelarvet

Osa 2 Marginaal
fikseeritud ja eelnevalt kokku lepitud ning 
tasutakse lisaks projekti otsekuludele

Kokku lepitud Sihthind (TOC) = 
Projekti otsekulud + Marginaal

Osa 3 Risk / Tulemustasu
suhtarvude kokkulepped sõlmitakse eelnevalt ning 
kinnitatakse ärimudeli/hanke lepingus

Võidu / Kaotuse jagamine on tavapäraselt jaotatud 
nii, et lepingupartner võib kaotada maksimaalselt 
töötasu osa, mitte rohkem.
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Sihthind tugineb reaalsetel plaanidel

Sisaldab riski broneeringuid

Sisaldab teenusepakkuja töötasu

Sisaldab võimalust jagada ühiselt võite 
ja kaotusi

!Ettevõtteid huvitab alati raha, 
Tellijat maksimaalne väärtus!



Kulud ja töötasud

• Kompensatsiooni mudel
(otsekulud + töötasu)

• Eraldi lisatasu mudel, mis on seotud
Alliansi eesmärkidega (KPI-d)

• Arvelduse põhimõtted; võimalikud
ettemaksed ja garantiid, 
prognoositav tasustamine, 0-
kassavoog,jne.

• Open book – nõue
• Finantskontroll ja auditid



Kompensatsioonimudel (ärimudel)
Sihthind (TOC)
+ Lisatasu sihthinnast alla 

tulemise puhul
+ Marginaali vähenemine 

sihthinna ületamisel

Sihthinna ületamise/vähenemise 
tulemuste jagamine eelnevalt kokku 
lepitud proportsioonides (%)

Soovimatu/häiriv 
juhtum
+ Vähendab 

marginaali, kui 
juhtub suur õnnetus

+ Sündmus, mis on 
seotud Alliansi 
tegevusega ja mille 
tulemus ei ole 
Alliansile 
aktsepteeritav

Poolte vahel eraldi 
kahjude hüvitamise 
vastutust ei ole

Boonuseelarve maht määratud 
eelnevalt Hankija poolt (tavaliselt 2% 
kogu eelarve mahust või sihthinnast)

Hankija eesmärgid
+ Boonus, kui eesmärgid on ületatud
+ Sanktsioonid, kui eesmärgid ei ole 

täidetud



Hankija eesmärgid Sanktsioonid Boonus
§ Teenuse juhtimise kvaliteet - 500.000 150.000
§ Projekti kvaliteet - 500.000 500.000
§ Ajagraafikus püsimine - 1.000.000 1.500.000
§ Ohutus/keskkond -250.000 100.000
§ Kokku -2.500.000 2.500.000

Sihthind Ületamine Alla ≤ 5 % Alla > 5 %
§ Hankija 50 % 25 % 50 %
§ Teenuse pakkujad 50 % 50 % 25 %
§ Boonus eelarve 25 % 25 %

Makstakse eraldiseisvast Hankija boonuseelarvest

Makstakse kui saavutatakse tulemus, mis on sihthinnast madalam

Boonus või
santsioon

Maksumus vs eesmärgid

Boonus või
santsioon



Sanktsioonid vs lisatasusüsteem

• Lisatasusüsteem põhineb võitude (boonus) ja kaotuste (sanktsioonid) 
jagamise ja kvaliteedi mõõdikute (võtmevaldkondade mõõdikud) 
tulemusest ning saavutatud tegeliku sihthinna tulemusest projekti
lõpus

• Juhul kui lisatasusüsteem on kombineeritud traditsioonilise lepinguga, 
tuleb kontrollida üle, et ei esineks topelt sanktsioone
• Näiteks hilinemise kohta



Ühine projektiorganisatsioon
Tellija organisatsioon
• Selged eesmärgid ja punased

jooned (tingimuste raamistik) 
• Tellija parimate ressursside

integratsioon
• Otsustusõiguslik delegatsioon

Projekti meeskond
• Operatiivne juhtimine

• Meeskondade määramine ja 
juhendamine

• Tööde prognoosimine ja tulemuste
• mõõtmine

Teenusepakkujad
• Selged eesmärgid
• Vastastikune integratsioon
• Parimad inimesed ja ressursid

Vastutuse
võtmine
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Vastutuse
võtmine

Teised osapooled ja meeskonnad

Alliansi juhtrühm (AJR)
• Üksmeelne otsustamine
• Projektijuhi ja –meeskonna 

määramine
• Hinnapiiri ja eesmärkide 

kinnitamine

Projektijuht

Integreeritud meeskond
§Selged vastutused ja 

ülesanded
§Lihtne (lame) organiatsioon

§‘parim projektile’
otsustamise printsiip

Otsuse tegemise
võimekus

§Otsustusvõimeline esindus
§Enda organisatsiooni toetus
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Töötamine ühise meeskonnana Big Roomis

• Jagatud projektikontor
• Koondab kokku erinevad projekti osapooled 

(tellija, projekteerijad, ehitajad, tarnijad, 
huvipooled)

• Meeskondade ühine töökeskkond nende 
vahel, kes on projektiga seotud

• Ühiselt kokku lepitud töökorraldus ja 
kultuur

• Fookus tellijale väärtuse loomine ja 
meeskondade (töörühmade) koostöö



Alliansi etapid



Alliansi etapid

•Hanke- ja projekti elluviimise mudeli valik (strateegiline otsus)

•Alliansi moodustamine (konkurss, hankemenetlus) 

•Arendusetapp (projekteerimine ja elluviimise kavandamine + 
sooritusmõõdikute väljatöötamine)

• Teostusetapp (ehitamine, garantii- ja järelvastutuse periood)



Allianss hanke põhietapid



Strateegia etapp – kontrollküsimused (näidis)
•Mis on vajadused?
•Mis on väärtust?
•Mis väärtust loome kasutajatele?
•Milliseid eesmärke soovime saavutada?
•Milline hankemenetluse liik aitab valida 

parimaid pakkujaid?
•Millised on eelarvelised võimalused?
•Mis tööd on veel projektiga seotud
•Millised lepingumudelid aitavad 

saavutada parimat väärtust
• Peamised riskid ja võimalused
•Ajagraafik, finantseerimise mudel



IPT, Allianss

• Lisatasusüsteem
• Big room
• Lean-meetodid
• Last Planner System
• Takt

• Open book finants
• Jagatud riskid ja võimalused
• Jagatud kasu/kahju
• Arendusetapp
• Osapooled koos ühtse

projekti “organisatsioonina”

• Spetsiaalne lepingu- ja
ärimudel

Lepingu mudel sihthinnaga
ja teised hübriid lepingud

• Lisatasusüsteem
• Big room
• Lean-meetodid
• Last Planner System
• Takt

• Open book finants
• Jagatud riskid ja võimalused
• Jagatud kasu/kahju
• Arendusetapp
• Osapooled koos ühtse

projekti “organisatsioonina”

P-P-E, P-E
”traditsioonilised

lepingud”

• Lisatasusüsteem
• Big room
• Lean-meetodid
• Last Planner System
• Takt planning&timing

Võimalused kasutada integreerimise ”tööriistu” ja 
meetodeid erinevates lepingu mudelites



Hankemenetlus
•Hankemenetluses keskendutakse lepingupartnerite valikul parima

organisatsiooni ja tippmeeskonna leidmisele

• Läbirääkimistega hankemenetluse raames võib korraldada pakkujatele
erinevaid tegevusi, näiteks viia läbi eksam, töötuba või mõni kaasuse
lahendamine, mille kaudu pakkujaid hinnatakse ja mille tulemused
mõjutavad pakkumuste lõpptulemusi

•Hankemenetluse etapp nõuab Alliansiga seotud võtmeisikute pühendumist

•Hinna komponendina soovitud töötasu või fikseeritud summa tööde
juhtimise eest (arvestatakse % sihthinnast)
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Terrain surveys
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Team work, building alliance spirit

Drawing up of overall scheduleCost 
comparison

Decision

Cost 
comparison

Decision

Cost 
comparison

Decision

Cost 
comparison

Decision

Cost 
comparison

Decision

Cost 
comparison

Decision
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”Broad framework”     

Geometries, 

type cross-sections, 

type solutions

Detail design 

Dimensioning 

calculations, 

deminsional 

drawings

Kaasus: Tampere tunneli projekti Target Value Design



Arendusetapist teostusetappi

•Arendusetapile seatud eesmärgid on täidetud ja kokku lepitud
teostusplaan on piisav

• Sihthind, teostuse ajagraafik ja stiimulpakett on ühiselt kokku lepitud

• Tingimused Arendusetapist Teostusetappi on ühiselt kokku lepitud,
kuid tehniliselt teeb otsuse Tellija

• Tellija teeb Teostusetapi tellimuse



Teostusetapp
Projekti plaani rakendamine:

• Rakendusplaani organisatsiooni ja meeskonna komplekteerimine
• Hangetega alustamine vastavalt hankeplaanile
• Objekti töö organiseerimine ja juhtimisega alustamine
• Teostusetapi kokkulepitud juhtimismeetodite ja rutiinide rakendamine, ajakava järgmine
• Teostusetapi projekti plaani koostamine (eelmise etapi kava alusel)
• Projekti plaani elluviimine
• Kvaliteedijuhtimine
• Riskide- ja võimaluste hindamine, -juhtimine, ennetusmeetmete väljatöötamine ja rakendamine
• Ideede (lahenduste) väljatöötamine, uurimine, otsustamine (otsuste logi)
• Eesmärkide täitmise seire ja kontroll
• Järelvastutuse perioodi seire ja kontroll
• Väärtus-rahale raport (projektiaruandlus)



Hankemenetlus



Hanke läbiviimise võimalused

• Avatud hankemenetlus (RHS § 51) 

• Võistlev dialoog (RHS § 63 – 66)

• Konkurentsipõhine läbirääkimistega hankemenetlus 
(RHS § 67 – 71)



Allianss hanke põhimõtted

• Leida projekti elluviimiseks parim meeskond 
(mitte ettevõte)

• Ära lase nõrgal meeskonnal hinda pakkuda



Hankeprotsess - RHS § 67–71

Taotluste 
esitamise 

etapp

Pakkumuse etapp 
1 (Esialgsed 

pakkumused)

Pakkumuse etapp 2
(läbirääkimised ja 

lõplikud 
pakkumused

Pakkumuste 
hindamine

Kvalifitseerimis
-tingimustele 

vastavuse 
kontroll ning 

pakkujate valik

Esialgsete 
pakkumuste 

esitamine

Lepingu 
läbirääkimised, 

arendustöötoad ja 
kaasuste 

lahendamine ning 
lõplike pakkumuste 

esitamine

Lõplike pakkumuste 
hindamine 

alusdokumentides 
esitatud 

hindamiskriteeriumide 
alusel

Hanke 
otsus

(3-5 pakkujat) (3 pakkujat)

Pakkumuse 
esitamise ettepanek
(hankijal on võimalik 
arvu piirata, min 3)

Lõplike 
pakkumuste 
esitamise 
ettepanek

Kahepoolne 
tagasiside

Lepingu 
sõlmimine, 

algab 
Arendusetap

p

Hanke teade
Hanke alus-
dokumendid

Pakkujate 
vähendamine 
esialgsete 
pakkumuste 
tulemusel





Hinnakomponent 

• Hinna võrdluseks esitatakse töötasu % soov

Hankija esitab mittesiduva eeldatava maksumuse
Pakkuja esitab töötasu soovi (%)
Töötasu soov arvutatakse eurodeks, mis on pakkumuse võrdlushind.



Leping



Allianss leping

Ärimudel

Kaetavate kulude loetelu

Arendusetapi tellimus

Teostusetapi tellimus

Kompenseerimise mudel



Allianss lepingu peamised põhimõtted
Ühine vastutus, mis nõuab
• Lepingu osapoolte vahelist usaldust
• Seotust ühiste eesmärkidega
• Koostöövõimekust ja -tahet
• Üksmeelset otsuste langetamist AJR-s

Avatus
• Avatus raamatupidamine
• Kõikide teadmiste ja info avatud jagamine

Leping sisaldab vaid peamisi tingimusi ja põhimõtteid
• Tegevused ja väljundid (sh nõuded) lepitakse ühiselt kokku nii arendus- kui ka teostusetapis
• Paindlik leping, mis võimaldab kiireid muudatusi
• Alliansi keskmes on ärimudel ja kaetavate kulude loetelu (projekti abikõlbulikud kulud)



Allianss lepingu erinevus 
traditsioonilistest lepingutest

• Allianss leping sisaldab enamasti vaid peamisi üldpõhimõtteid

• Arendusetapi käigus koostatakse 
• suurem osa lepingu lisadest
• protseduuride kirjeldused

• Täpsemad tingimused lepitakse kokku lepingu perioodi jooksul



Allianss lepingu keskmes:
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Lepingutüüpide võrdlus 1/10

Allianss
• Alliansi ühised kohustused üldisel tasandil. 

Täpsemalt on kirjeldatud immateriaalse vara 
õigused
• Ülesanded ja nende täpsem sisu lepitakse 

kokku Arendusetapis.
• Tööülesanded jagatakse määratud 

osapooltele, kuid riskid ja võimalused 
jagatakse ühiselt.
• Põhimõte on see, et järgitakse Alliansi 

põhimõtteid, töötatakse ja lahendusi otsitakse 
koos.

ETÜ/PTÜ
• Tellija ja Töövõtja kohustused on üksikasjalikult 

üles loetletud (leping ja lisad)



Lepingutüüpide võrdlus 2/10

Allianss
• Traditsiooniline trahv tööde hilinemise eest 

puudub. Hilinemise eest kannatab kogu 
Allianss, sest ajagraafik on üks stiimulpaketi 
(kompensatsiooni mudeli) võtme eesmärke, 
mis on seotud ajagraafikus püsimise 
mõõdikutega

ETÜ/PTÜ
• Trahvid hilinemise eest, puuduvad

motivatsiooni komponendid
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Lepingutüüpide võrdlus 4/10

Allianss
• Lepingu peatamine on lihtsam
• Tellija exit-õigus
• Tellijal on õigus peatada kogu leping või

öelda leping üles üksiku teenuse pakkujaga
• Teenuse pakkuja saab hüvitist tehtud tööde

eest lepingu peatamisel või ennetähtasegse
üles ütlemise korral
• Arendusetapis on ka teenuse pakkujal õigus

lepingust lahti öelda.

ETÜ/PTÜ
• Lepingu peatamine ennetähtaegselt 

(ülesütlemine) toob kaasa märkimisväärsed 
rahalised kohustused (karistused)
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Lepingutüüpide võrdlus 5/10

Allianss
• Puuduva traditsioonilises mõistes lisa- ja 

muutuste tööd
• Riskid ja võimalused kaardistatakse. Riskide 

osas broneeritakse summa sihthinnas
• Projekti ulatuse muudatused mõjutavad 

sihthinda, töötasu/marginaali ja osaliselt ka 
lisatasusüsteemi ning võtmevaldkondade (KPI) 
mõõdikuid. Projekti ulatuse muutused on 
näiteks kvaliteedi taseme muudatused ja 
ehitusmahu muudatused.

ETÜ/PTÜ
• Lisa- ja muudatustööde tingimused määratud
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Lepingutüüpide võrdlus 6/10

Allianss
• Üksmeelne otsuste langetamine, AJR-is on iga

osapoole esindajal veto-õigus

ETÜ/PTÜ
• Otsuste langetamise tingimused on 

reglementeeritud ja tavaliselt on küsimuste
puhul õigus teha otsuseid vaid ühepoolselt
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Lepingutüüpide võrdlus 7/10

Allianss
• Reeglina jagatakse ühiselt kõike riske ja 

võimalusi e kõik võidavad või kaotavad koos
(vastavalt ärimudelile). See sunnib arvesse
võtma kõikide osapoolte huve ja teostama
kõiki ülesandeid vastavalt oma rollile projektis.

ETÜ/PTÜ
• Riskid on jagatakse/määratletakse eelnevalt

osapoole vahel võimalikult täpselt, mis tähendab
et võidud ja kaotused jagunevad osapoolte vahel
proportsionaalselt erinevalt. See motiveerib
osapooli tegevusi optimeerima vaid enda
huvidest lähtuvalt



Lepingutüüpide võrdlus 8/10

Allianss
• Stiimulpaketi võtmevaldkonnad (KPI-d) on 

otseselt seotud Tellija eesmärkidele ja 
”juhivad” kogu Alliansi tegevust
• Sihthinnast alla jäämise puhul saadavad

võidud / ületamise puhul kaotused jagatakse
osapoolte vahel
• Oluline on see, et stiimulpaketi komponentide

sisu (sihthind, võtmevaldkondade mõõdikud) 
luuakse koos

ETÜ/PTÜ
• Harva esinevad stiimulid. Kui stiimulid on 

määratletud, võimaldavad need riskide ja 
võimalustega seotud tegevusi rohkem suunata
• Lepingu ülesehitusest johtuvalt, hinnavõitude

puhul võidakse kasusid jagada või need jäävad
vaid ühele osapoolele
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Lepingutüüpide võrdlus 9/10

Allianss
• Järelvastutusperiood, mille jooksul püütakse

vigade parandused katta alltöövõtjate 
garantiide tingimustega. Kui tegemist on 
teenuse pakkuja enda töödega, 
reserveeritakse sihhinnas
järelvastutusperioodi reserv

ETÜ/PTÜ
• Garantii ajal vastutavad töövõtjad või

projekteerijad vigade paranduste eest oma 
kulul
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Lepingutüüpide võrdlus10/10

Allianss
• Leping sisaldab:
• Arendusetappi
• Teostusetappi
• Ehitamine
• Järelvastutusperiood

ETÜ/PTÜ
• Leping sisaldab kas ainult projekteerimist või

ehitamist või mõlemat korraga
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Soome kogemus
Integratsioon/Allianss projektid on võimaldanud:

▪ paremaid tulemusi (omaniku/tellija eesmärgid, eelarved, ajagraafikud, jne)

▪ tõhusamaid juhtimismeetodeid

▪ suurem fookus väärtusele

▪ parem osapoolte know-how kasutamine

▪ parem juhtimine, fokusseerimine inimestele, väljakutsetele ning professionaalide
koolitamine

▪ mõjutada ehitusturu käitumist ja innovatsiooni loomist



Järeldused kogemusest
Integratsiooni/Allianss projektid on võimaldanud:

▪ paremaid tulemusi (omaniku/tellija eesmärgid, eelarved, ajagraafikud, jne)

▪ tõhusamaid juhtimismeetodeid

▪ suurem fookus väärtusele

▪ parem osapoolte know-how kasutamine

▪ parem juhtimine, fokusseerimine inimestele, väljakutsetele ning professionaalide 
koolitamine

▪ mõjutada ehitusturu käitumist ja innovatsiooni loomist





Leping on vahend,
väärtust loovad inimesed!

Fookus inimestele, sest inimesed 
muudavad kultuuri!


