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In the bachelor thesis, the importance of the technical plan was studied in the sales
phase of the project. The goal was to find out how important the technical plan is
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study, employees working for the client were interviewed, and their responses were
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Lyhenteet

Gantt: Projektinhallinnan tyokalu tai kaavio, joka auttaa aikatauluttamaan

tehtavia seka seuraamaan kokonaisedistysta.

SOW: Dokumentti, jossa maaritellaan tehtava tyd, aikataulu seka tyon eh-
dot. Saattaa sisaltaa myos riskimatriisin. Usein tuotetaan myyntivai-

heessa.

loT: Lyhenne sanoista Internet of Things. Lahtdkohtaisesti tarkoitetaan
esineita tai laitteita, mitka ovat kytkettyja internettiin. Esimerkkeina

tallaisista on kellot, sensorit, valvontalaitteet.



1 Johdanto

Taman insinoorityon tarkoituksena on tuottaa tilaajalle pohtiva tutkimustulos tek-
nisen suunnitelman tarpeellisuudesta tietoliikenneprojektien myyntivaiheessa.
Tyon tulokset saadaan haastattelemalla projektipaallikoita, teknisia konsultteja
seka myyijia. Vastauksista on tarkoitus rakentaa kaaviot ja tutkia, nouseeko vas-

tauksista samankaltaisuutta esille.

Teknisen suunnitelman rooli usein korostuu vasta projektin suunnittelu- seka to-
teutusvaiheessa. Myyntivaiheessa saattaa usein olla haasteena tunnistaa tekni-

sesti projektien laajuutta seka mahdollisia teknisia kompastuskivia.

Insindorityossa pyritaan vastaamaan kysymyksiin: hyodyttaako tekninen suunni-
telma myyntivaihetta, kuinka laaja teknisen suunnitelman tulisi olla ennen varsi-
naista projektin suunnitteluvaiheen aloitusta, ja voidaanko myyntivaihetta tuke-

valla teknisella suunnitellulla ehkaista projektien epaonnistumista.

Tyon toimeksiantaja on Elisa Oyj, joka pystyy kayttamaan tata insindorityota
maaritellessaan tietoliikenneprojektien teknisen suunnitelman laajuutta seka tar-
vetta myynnin tukena. Ty luo hyvan pohjan kehittaa jatkuvasti tietoliikennepro-

jektien toimivuutta, lapimenoa seka ketteryytta.



2 Tietoliikenneprojektien lapivienti

Tietoliikenneprojektit ovat nykyaan jatkuvasti yhteiskunnassa pyorivia projek-
teja. Ne voivat olla esimerkiksi runkoverkossa tehtavia muutoksia, loppukaytta-
jien tietoturvallisuutta parantavia tuotoksia, uusien loT- jarjestelmien kayttoonot-
toja tai esimerkiksi uusien paivitysten ajoa tietoverkkolaitteille. Tietoliikennepro-
jektit ovat usein haasteellisia toteuttaa, silla niissa voi olla useita eri teknologisia
ratkaisuja, jotka vaikuttavat toisiinsa. Myos taman takia tietoliikenneprojektit

ovat usein monivaiheisia selkeine rajoineen.

Tietoliikenneprojektien hallintaan on kaytdssa nykyaan erilaisia projektointimal-
leja. Tunnetuimpia on vesiputousmalli, vaikka teoriassa kyseessa ei ole projek-
tointimalli, vaan ohjelmistotuotantoprosessi, ketterat mallit seka erilaiset hybridi-
mallit. Riippuen hieman siita, millainen projekti on kyseessa, erilaiset mallit sopi-
vat hieman toisia paremmin. Tutkimuksissa on todettu, etta esimerkiksi ketterat
menetelmat sopivat nykyaan paremmin ohjelmistoprojekteihin (Ambysoft 2013).
Vesiputousmallilla on myds paikkansa, esimerkiksi silloin, kun laajuus ja budjetti

ovat todella tarkasti maaritelty ja rajattu.

Tietoliikenneprojektien osat ovat karkeasti jaoteltuna: suunnittelu, toteutus, tes-
taus, kayttoonotto, lopetus ja, rippuen projektista, niin jatkuvapalvelu tai jatkuva
kehitys. Nykyaan myos myynnilla on paikkansa projektivaiheissa. Puhekielessa
tasta kaytetaan termia "pre-project phase”. Myynti on myos luokiteltu projektin
onnistumisen kannalta kriittiseksi osaksi, ja muun muassa Microsoft Projects
projektinhallintajarjestelmassa myynnin pystyy maarittelemaan erikseen vai-
heeksi. Myds esimerkiksi Severan artikkelissa (Severa 2018) korostetaan myyn-

nin tarkeytta projektin maarittelyn kannalta.



2.1 Vesiputousmalli

Vesiputousmalli on perinteinen tapa johtaa selkea, tarkasti maaritelty projekti
lapi. Vesiputousmallin vaiheet etenevat tyypillisesti jarjestyksessa: maarittelyn,
suunnittelun, toteutuksen, testauksen ja kayttdéonoton lapi. Vesiputousmallissa
jokainen vaihe saatetaan loppuun ennen seuraavan vaiheen alkamista, josta
mallin nimi on myos saanut alkuperansa. Taman maaritellyn kulkukaavansa ta-
kia vesiputousmallia kaytettaessa projekti tulee olla tarkasti lapikayty ennen
aloitusta. Perinteinen vesiputousmalli ei anna mahdollisuutta joustaa, joten riski
projektin venymiselle kasvaa, mikali maarittely ei ole kunnossa. (Artikkeli vesi-

putousmallista geeksforgeeks 2025)

Tietoliikenneprojekteissa, esimerkiksi infran rakennusprojekteissa, jotka noudat-
tavat toistuvasti samaa kaavaa, vesiputousmalli antaa hyvan pohjan etenemi-
selle. Tallaisia voisivat olla esimerkiksi uudet kuidunrakennukset, joissa lahto-
kohtaisesti ennalta-arvaamattomien tilanteiden riski on pieni ja voidaan kayttaa

hyodyksi aikaisempia kuidunrakennusprojektinen samankaltaisuutta.

Madrittely ja
vaatimukset

>

VI Suunnittelu

'l Toteutus

rITestaus |

Kayttoonotto
Yllapito

Kuva 1. Tietoliikenneprojektin lapivienti vesiputousmallia hyddyntaen.



2.2 Ketterat projektointimallit

Ketterat projektointimallit ovat tulleet klassisen vesiputousmallin rinnalle. Kette-
rissa (Agile) malleissa joustavuus on huomattavasti suurempaa, ja ne tarjoavat
laajemmin mahdollisuuksia muutoksiin kesken projektin. Naista syista ketteria
menetelmia pidetaan varsin sopivina tietoliikenneprojekteihin. (Agile Project Ma-

nagement in Telecommunications Industry 2017)

Esimerkkina tunnetusta ketterasta mallista voidaan pitaa Scrum-tyylisia projek-
tointimalleja. Yhtenaista naissa malleissa on projektin jakaminen pienempiin,
sprintti-nimella kutsuttuihin osiin, joihin on helppo keskittya maaritellyn ajanjak-
son ajan. Kaikissa ketterissa menetelmissa kuten Lean-projektoinnissa, sprintit
eivat kuitenkaan ole yleensa oleellinen osa kokonaisuutta. Ketteryys tulee pa-

remmin esille jatkuvassa projektin tarkastelussa.

Ketterissa malleissa on tarkeaa voida arvioida seka muokata projektin etene-
mista jatkuvasti. Tietoliikenneprojekteissa suunnitteluun saattaa tulla muutoksia
nopeastikin paremman toteutustavan 16ydyttya, jolloin ketterien menetelmien
mukautuvuus tulee tarpeeseen. Kuitenkin, jotta projektit saadaan onnistumaan
ketteralla projektimallilla, tulee siihen saada sitoutuneisuus koko organisaatiolta.
(PMI Achieve Greater Agility)
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Kuva 2. Esimerkki tietoliikenneprojektin lapiviemisesta ketteria menetelmia
hyodyntaen.



2.3 Hybridimallit tietoliikenneprojekteissa

Hybridimallilla tarkoitetaan projektoinnissa mallia, joka yhdistaa perinteisen ve-
siputousmallin tarkkoine vaiheineen seka ketterien menetelmien joustavuuden
ja nopean reagointikyvyn projektin muutoksiin. Hybridimalleja pidetaan erittain
toimivina tietoliikenneprojekteihin, joissa on monia osia ja paljon resursointia
kaytdssa. Esimerkkina tallaisesta projektista voisi olla fyysisten verkkolaitteiden
vaihto ja samalla tehtavat muutokset ohjelmistoihin tai tietoturvaan. Nain laite-
vaihtoa voidaan ajaa perinteisin keinoin vesiputousmallilla, ja samalla voidaan

rakentaa ohjelmistomuutoksia ketterilla malleilla. (Artikkeli six sigma)

Erityisesti juuri fyysisia laitevaihtoja seka ohjelmistoperaisia muutoksia sisalta-
vissa tietoliikenneprojekteissa hybridimallit tuovat etuja projektin hallintaan seka
lapivientiin. Laitevaihdot hydtyvat ennakkoon tehdysta suunnittelusta ja tarkoin
maaritellyista vaihtoajoista, kun taas ohjelmistopuoli hyotyy skaalautumisen ja
venymisen mahdollisuudesta. Ohjelmistopuolta voidaan testata ja parantaa pro-
jektin edetessa, jos huomataan, ettei ensimmainen vedos vastaa taysin toivot-

tua lopputulosta.

Hybridimallien on myos todettu tukevan hyvin riskienhallinnallista nakdkulmaa.
Mahdolliset ongelmakohdat ovat mahdollista havaita aikaisemmassa vaiheessa,
mika mahdollistaa nopeamman reagoinnin, joka taas estaa parhaimmillaan pro-

jektin myohastymisen. (Freshwork.com)
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Kuva 3. Esimerkki hybridimallista, jolla voitaisiin toteuttaa tietoliikenneprojekti,

jossa yhdistyvat laitetoimitukset ja ohjelmistomuutokset.

3 Tekninen suunnitelma tietoliikenneprojektissa

3.1 Tekninen suunnitelma

Tekninen suunnitelma on tarkea osa tietoliikennealalla tehtavia projekteja. Tek-
nisella suunnitelmalla tarkoitetaan usein dokumenttia tai laajempaa kokonai-
suutta kuvineen, joka kuvaa uuden ja vanhan teknisen tilanteen, seka sen, mi-
ten uusi infra tai muutos tullaan toteuttamaan. Teknisessa suunnitelmassa pyri-
taan hahmottamaan kokonaisuus siten, etta mahdolliset haasteet koskien uutta

toteutusta saataisiin taklattua jo suunnittelupdydalla. (Epicflow-artikkeli 2025)

Tekninen suunnitelma sisaltaa vahintaan laitelistaukset, esimerkiksi tarvittavat
palomuurit, kytkimet kaapeleineen seka tietoverkkolaitteiden kytkentatiedot.
Suunnitelma laajenee usein suhteessa projektin laajuuteen. Tasmallisemmissa
suunnitelmissa otetaan myds kantaa esimerkiksi IP- osoitteisiin tai tarvittaviin
laskelmiin tehon- tai laajakaistatarpeista. Hyva tekninen suunnitelma myds ku-

vaa tarvittaessa, miten ongelmatilanteissa toimitaan.



Tekninen suunnitelma saattaa olla my0s jatkuvasti elava ja kehittyva doku-
mentti. Sita voi paivittaa tarpeen mukaan ja lisata uusia toteutuksia seka jarjes-
telmaan tulleita muutoksia myohemmassa vaiheessa. Tekninen dokumentti voi
toimia tallaisessa tilanteessa myos teknisena tietopankkina, johon voidaan pa-
lata tarvittaessa esimerkiksi tietoteknisessa ongelmatilanteessa. Hyvin tehdysta
dokumentaatiosta on suuri hyoty teknisessa vianmaarittelyssa. Tallaisessa tilan-
teessa tekninen dokumentaatio ei jaa pelkaksi projektoinnin oheistuotteeksi,
vaan parhaimmillaan tukee yrityksen paivittaista toimintaa seka saastaa aikaa

ongelmien ratkaisussa.
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Kuva 4. DALL-E tekoalyn tekema fiktiivinen verkkodokumentti teknisesta suun-

nitelmasta, jossa Cisco ASA 5525 palomuuri vaihtuu FortiGate 100F muuriin.



3.2 Tekninen suunnitelma tietoliikenneprojektin tukena

Tietoliikenneprojektin onnistunut Iapivienti vaatii huolellista suunnittelua. Tietolii-
kenneprojektin suunnitteluvaiheessa tekninen suunnitelma muodostuu méaaritel-
lyn laajuuden ymparille ja antaa vankan pohjan projektin tarkemmalle aikataulu-
suunnittelulle. Mikali tekninen suunnitelma puuttuu tai sita ei ole tehty tarpeeksi
tarkaksi, nostaa tama riskia sille, etta projektin myohemmassa vaiheessa ilme-
nee aikaa vievia haasteita. My0s riskienhallinnan kannalta tekninen suunnitelma
on keskeinen tekija. Mahdolliset virheet ohjelmoinnissa tai kytkennodissa saate-
taan havaita jo varhaisessa vaiheessa laajasti tehdyn suunnitelman ansioista.
Riskienhallinnassa tekninen suunnitelma toimii myos hyodyllisena apuvali-
neena. Siind missa tekninen suunnitelma kertoo toteutuksen, on riskienhallin-
nallisesti hyva pohtia voiko jokin osa-alue toteutuksessa epaonnistua. Tarvitta-
essa tekninen suunnitelma voi sisaltaa myos ohjeistuksen, miten projektissa

edetaan teknisesti, jos riski realisoituu.

Teknista suunnittelua pidetaan tasta syysta projektin kriittisena vaiheena, jota
tulisi tarkastella tarpeeksi laajasti sekd pohtia sopivia menetelmia riittdvan tar-
kan suunnittelun saavuttamiseksi. (Selecting practices in complex technical

planning projects. Tieteellinen julkaisu 2021 vuodelta)

Teknisella suunnitelmalla on todettu olevan myos merkittava rooli projektin ta-
loudellisen hallinnan kannalta. Perusteellisesti tehty suunnitelma vahentaa ris-

kia projektin budjetin ylittamiseen. (PMl.org)

Teknista suunnitelmaa saatetaan kayttaa projektissa myos myynnin tukena.
Varhaisessa vaiheessa tehty tekninen suunnitelma voi auttaa myyntia esittele-
maan asiakkaalle paremmin projektin tarpeet projektin hyodyt asiakkaan liiketoi-
minnan kannalta. Visuaalinen suunnitelma antaa asiakkaalle myos konkreetti-
sen todisteen, etta heidan tietotekniset tarpeensa ja pyynnot on otettu huomi-

oon projektin toteutuksessa.



4 Haastattelut

Tassa insin0doritydssa haastateltiin teknisia konsultteja, projektipaallikoita seka
ratkaisumyynnin tai projektimyyntitydon parissa tyoskentelevia henkildita. Kyse-
lyn tavoitteena oli saada mahdollisimman kattavasti nakemyksia eri rooleissa
tydskentelevilta henkil6ilta, jotka osallistuvat projektien eri vaiheisiin. Nain tavoi-

tettiin mahdollisimman suuri kohdeyleiso kysymyksille.

Kysymykset rakennettiin Google Forms -alustalla ja toteutettiin anonyymisti,
jotta vastaajat voivat vastata mahdollisimman vapaasti oman nakemyksen mu-
kaisesti. Myds avointa palautetta otettiin vastaan, jos vastaaja halusi sellaista

jattaa.

Haastatteluiden tekemiseksi valittiin kyselymenetelma, koska se mahdollisti te-
hokkaan kartoituksen. Vastauksista laadittiin diagrammit vastausmaarineen. Lo-
makkeen kysymykset seka vastaukset, johtopaatdksineen ja pohdintoineen, esi-

tellaan tarkemmin jallempana samassa jarjestyksessa kuin kyselyssa.

4.1 Ensimmainen kysymys ja pohdinta

Haastattelulomakkeen ensimmainen kysymys oli:” Koetko teknisen suunnitel-
man olevan hyddyllinen projektin myyntivaiheessa? ” Kysymykseen annettiin
vastausvaihtoehdoiksi "kylla” ja "ei”. Vastausten perusteella kaikki vastaajat
vastasivat kylla vaihtoehdolla. Tasta voidaan tehda johtopaatos, etta vastaajat
pitavat ainakin joissain maarin teknista suunnitelmaa hyodyllisena myynnin tu-

kena.

Tekninen suunnitelma toimii myynnissa konkreettisena esityksena siita, mita ol-
laan tekemassa. Se antaa myyjalle, seka asiakkaalle varhaisen kasityksen pro-
jektin teknisesta laajuudesta. Mikali sama henkild, joka laatii teknisen suunnitel-
man, osallistuu myos projektin toteutukseen, on hanella heti alkuvaiheessa
hyva kokonaiskuva asiakkaan ymparistosta ja projektista.
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Teknisen suunnitelman avulla voi olla myds helpompaa kartoittaa tarvittaessa
riskeja jo myyntivaiheessa. Erityisesti jos projektin SOW (Statement of Work) si-
saltaa tassa vaiheessa jo riskimatriisin. Tassa kysymyksessa ei otettu kantaa
siihen, kuinka yksityiskohtainen tekninen suunnittelu tulisi olla tai millaisia laatu-
vaatimuksia suunnitelman tekemiseen on annettu. Tarkoituksena oli saada sel-
ville, koetaanko edes jonkintasoinen tekninen suunnitelma hyédylliseksi myynti-

vaiheen tukena.

Johtopaatoksena voidaan pitaa, etta teknista suunnitelmaa pidetdan myyntivai-

heen kannalta hyddyllisena ja lisdarvoa tuottavana dokumenttina.

Koetko teknisen suunnitelman olevan hyodyllinen projektin
myyntivaiheessa?

mKyll3 100%  wEi

Kuva 5. Ensimmaisen kysymyksen vastausprosentti visuaalisessa muodossa

ympyradiagrammissa.

4.2 Toinen kysymys ja pohdinta
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Toinen kysymys oli jatkokysymys ensimmaiselle kysymykselle. Koska kaikki
vastasivat ensimmaiseen kysymykseen kylla, saatiin myos toiseen kysymyk-
seen kaikilta vastanneilta vastaus. Toisessa kysymyksessa kartoitettiin henkiloi-
den tarkempaa nakemysta, missa teknisen suunnitelman hyodyllisyys parhaiten
nakyy. Vastausvaihtoehtoina oli projektin laajuuden maarittely, projektin keston
maarittely, projektin tydmaaran suunnittelu / tarjouksen laskenta / budjetissa py-
syminen tai resurssien varaaminen. Tassa kysymyksessa annettiin mahdolli-
suus valita useita vaihtoehtoja, mikali koki hyddyn nakyvan useissa eri maaritte-

lyissa.

Vastauksista muodostui hyvin tasainen jakauma, silla kaikki vastanneet valitsi-
vat kaikki nelja vaihtoehtoa. Vastausten perusteella voidaan olettaa, etta tekni-
sen suunnitelman hyodyllisyys koetaan kokonaisvaltaisena. Se nahdaan sel-
vasti myyntia edistava, mutta myos projektin onnistumisen kannalta hyodylli-

sena dokumenttina.

Budjetointi ja projektitarjouksen maarittely nahdaan vastanneiden kesken pa-
rempana, kun tekninen suunnitelma on tukemassa heti alusta alkaen. Tama on
hyva asia, silla budjetilliset haasteet ovat aina vaikeampia ratkaista, mita pidem-
malle projekti etenee. Jos tekninen suunnitelma koetaan projektin budjetoinnin
tarkkuutta tukevana asiana, on sen vakiinnuttaminen osaksi myyntivaihetta kan-

nattavaa tarkastella.

Mielenkiintoinen nakemys myos oli, etta resursointi koetaan tarkempana, kun
tekninen suunnitelma on tukemassa projektia alusta alkaen. Tama selittynee ai-
nakin osittain silla, ettéd suunnitelman olemassaolon kautta voidaan nahda tekni-
set tarpeet ja haasteet hyvissa ajoin, jolloin projekti osaa varautua niihin resurs-
seiltaan jo varhaisessa vaiheessa. Koska kukaan vastaajista ei jattanyt valitse-
matta yhtaan vaihtoehtoa, antaa tama hyvaa osviittaa siihen, etta projektien eri
vaiheissa tyoskentelevat henkilot, ovat hyvin perilla tietoliikenneprojektin onnis-

tuneen lapiviemisen kokonaisvaltaisista edellytyksista.
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Jos vastasit ensimmaiseen kysymykseen kylla, niin missa asioissa? Voit valita
useamman.

u Projektin laajuuden méarittely
Projektin keston madrittely

Projektin tydméidrien madrittely / Tarjouksen méérittely / Projektin budjetissa
pysyminen

Resurssien varaaminen

Kuva 6. Toisen kysymyksen vastaukset esitettyna ympyradiagrammissa. Vas-

tausjakauma havainnollistettu eri varein.

4.3 Kolmas kysymys ja pohdinta

Kolmannessa kysymyksessa kartoitettiin teknisen suunnittelun tarkeytta myynti-
vaiheessa vaihtoehtoisten vastausvalintojen avulla. Kysymykseen annettiin
kolme eri vastausvaihtoehtoa, joista vastaaja sai valita vain yhden. Vastaus-
vaihtoehdot olivat a) Ei tarkea b) Hieman tarkea ja saattaa auttaa myyntivai-
heen tarkemmassa maarittelyssa c) Hyodyllinen osa ja tulisi olla mukana myyn-

tivaiheessa.

Talla kysymyksella haluttiin selvittaa varsinkin ensimmaiseen "kylla” ja toiseen
kysymykseen vastanneiden mielipidetta siita, koetaanko tekninen suunnitelma
sellaisena dokumenttina, joka tulisi olla aina tehtyna, vai riittaisikd se esimer-
kiksi vain alkuvaiheessa haasteellisiksi tiedostettuihin projekteihin myynnin tu-
eksi. Tahan kysymyksen vastauksissa ilmeni hieman eri nakdkulmia. 80 % vas-
taajista valitsi vaihtoehdon c) "hyodyllinen osa ja tulisi olla mukana myyntivai-
heessa”, ja 20 % vastasi b) "hieman tarkea ja saattaa auttaa myyntivaiheen tar-

kemmassa maarittelyssa”.
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Vastausten jakautuminen seka se, ettei kukaan valinnut vastauksista a) "ei tar-
ked” vahvistaa aiempaa pohdintaa siita, etta teknista suunnitelmaa pidetaan
hyodyllisena tyokaluna myynnin tukena. Suurempi osa vastaajista pitaa suunni-
telmaa sen verran hyodyllisena, etta se tulisi olla aina mukana jo myynnillisessa
vaiheessa. Kuten toisessa kysymyksessa kartoitettiin, mihin kaikkeen suunnitel-
man olemassaolo koetaan hyodylliseksi, vahvistaa taman kysymyksen vastaus-
ten jakauma sita, etta hyvin tehdylla teknisella suunnitelmalla myyntivaiheessa
voidaan parantaa sisaisia valmiuksia projektin onnistuneen lapiviennin kannalta.
Lisaksi se antaa my0s hyvan osviitan siita, etta tekninen suunnitelma on myyn-
nille arvokas tyokalu asiakkaiden suuntaan. Tama voi antaa myynnille parem-
mat valmiudet esittaa toteutus tarkemmin, seka vahentaa vaarinymmarrysten
riskia toteutuksen suhteen. Nykyaan myos tutkimukset osoittavat, ettd ostajat
ovat entista valveutuneempia ja odottavan tarjousten olevan heille personoituja.

(McKinsey-tutkimus)

Pienemman osan (20 % vastanneista) mielesta tekninen suunnitelma voi hie-
man auttaa tarkemmassa maaritellyssa. Tama voisi liittya tilanteisiin, jossa pro-
jekti on pienempi, toteutus on rutiininomainen tai asiakkaan tekninen ymparisto
on ennestaan tuttu. Vaihtoehtoisesti voidaan ajatella suunnitteluvaiheen olevan
riittdva maarittelemaan tekniset tarpeet ja suunnitelman tekeminen vasta tassa
vaiheessa koetaan riittavaksi, jolloin myyntivaiheessa tuleva hyoty on pieni,

mutta suurempi kuin ei mitaan.
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Teknisen suunnittelun tarkeys myyntivaiheessa

m Ei tarkea
® Hieman tarkea ja saattaa auttaa myyntivaiheen maarittelyssa

m Hyodyllinen osa ja tulisi olla mukana myyntivaiheessa

Kuva 7. Kolmannen kysymyksen vastaukset ympyradiagrammissa.

4.4 Neljas kysymys ja pohdinta

Neljannella kysymyksella kartoitettiin, ovatko vastaajat olleet tilanteessa, jossa
jo myyntivaiheessa tehty tai aloitettu tekninen suunnitelma olisi helpottanut pro-
jektin lapivientia, tai teknisen suunnitelman ansioista on havaittu haastavia asi-
oita ajoissa. Vastausvaihtoehtoja oli a) "Kylla” ja b) "Ei”. Haastavilla asioilla tar-
koitettiin tassa tapauksessa muun muassa monimutkaisia verkkorakennelmia,
joita ei voida uudistaa toivotulla tavalla halutussa aikataulussa, tai esimerkiksi
laitteistojen yhteensopivuus ongelmia. Tahan kysymykseen valitsi kaikki vaihto-

ehdon a) "Kylla”.

Vastausjakauma tukee tassakin tapauksessa aiempien kysymysten vastauksia,

antaen vahvaa korrelaatiota siihen, etta teknisen suunnitelman tekemista
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suositellaan jo myyntivaiheessa. Koska 100 % vastanneista vastasi kylla, voi-
daan varovaisesti olettaa, etta ilman tuota myyntivaiheen teknista suunnitelmaa
olisi naissa tapauksissa mahdollisesti projektin alkaessa ilmennyt joko yhteen-
sopivuus ongelmia laitteiden kanssa, tai toteutusongelmia, jotka olisivat ristirii-
dassa toivotun projektiaikataulun kanssa. Kysymys ei kartoittanut tarkemmin,
miten myyntitilanteet lopulta paattyivat, mutta voidaan olettaa, etta tekniset
haasteet saatiin ratkaistua myyntivaiheessa teknisen suunnitelman avulla, ja
projektin laajuus tai aikataulut pystyttiin suunnittelemaan uudelleen vastaamaan

toteutusta.

Myo6s asiakasnakokulmasta tallainen tilanne missa jo varhaisessa myyntivai-
heessa voidaan tuoda ilmi, etta alkuperainen tahtotila ei ole mahdollinen toivo-
tuilla maarittelyilla, ja pystytaan esittamaan selkea vaihtoehtoinen ratkaisu to-
teutukselle esimerkiksi laite-enhdotuksien kanssa tuo varmasti lisaa luottamusta
myyja organisaatiota kohtaan. Tallainen tapa tukee myods hyvin nykyaikaista
ajattelutapaa, jossa asiakkaat IT alalla toivovat yna enemman tarkoin heille raa-
taloityja toteutuksia. (Artikkeli Financial Times — lehdessa kasittelee investoin-
teja IT-palveluihin ja palveluiden raataléintia) Varhaisessa vaiheessa huomatut
laajemmat haasteet, voivat johtaa myos uuden tietoliikenneprojektin alkami-
seen, mikali kaikkia muutoksia ei voida tehda kerralla. Nain saadaan otettua

huomioon asiakkaan tarpeet, seka tehtya muutokset hallitusti.
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Onko sinulla ollut tilanteita, jossa myyntivaiheessa tehty
tekninen suunnitelma olisi helpottanut projektointia tai
suunitelman ansioista huomattu ajoissa haasteita?

= Kylla =E

Kuva 8. Vastaukset ympyradiagrammissa. 100 % vastausmaara a) "Kylla”.

4.5 Viides kysymys ja pohdinta

Viidennella kysymyksella oli tarkoitus selvittaa teknisen suunnitelman laajuutta.
Kun tekninen suunnitelma rakennetaan myynnin tai tarjouksen tueksi, se saat-
taa olla yritykselle myods omakustanteista tyota. Tassa vaiheessa saattaa esiin-
tya dilemma: kuinka paljon aikaa ja ty6ta voidaan kayttaa teknisen suunnitel-
man tekemiseen, jos lopputulos ei valttamatta johda projektin alkamiseen tai

myynnillisesti tavoiteltuun lopputulokseen?

Teknisen suunnitelman laajuus, on kuitenkin haastava kysymys, silla lilan ylata-
soisella suunnitelmalla ei valttamatta huomata mahdollisia sudenkuoppia, jotka
voivat tuoda projektiin haasteita, seka vaikuttaa negatiivisesti budjetointiin tai ai-
katauluihin. Toisaalta taydellisen ratkaisusuunnitelman laatiminen jo myyntivai-
heen tiedoilla voi olla hyvin haastava toteuttaa, seka johtaa lilan raskaaseen do-

kumenttiin myynnin tueksi.

Viides haastattelukysymys oli: "kuinka laaja teknisen suunnitelman tulisi olla
myyntivaiheessa?” Kysymyksen yhteydessa painotettiin tietoa, ettad tdma vaihe
ei valttamatta ole laskutettavaa tyota ja lahtotiedot voivat olla hyvin rajalliset.
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Vastausvaihtoehdoiksi annettiin a) Ylatasoinen, tunnistaa teknologiat, mutta ei
ratkaisukuvausta. b) Ylatasoinen, tunnistaa teknologiat, seka sisaltaa osittaisen
ratkaisukuvauksen. Tassa vaihtoehdossa voidaan ottaa myos kantaa esimer-
kiksi lisatarpeisiin, jos teknologioita tutkittaessa havaitaan esimerkiksi, etta palo-

muurit tulisi paivittda uuteen versioon. c) Laaja, lahes valmis ratkaisukuvaus.

Kaikki vastanneet valitsivat vaihtoehdon b eli ylatasoinen, joka tunnistaa tekno-
logiat ja antaa ratkaisukuvaavan katsauksen siita, miten projekti tulisi teknisesti
toteuttaa. Tama vastausjakauma viittaa vahvasti siihen, etta tarve tuoda tekni-
nen suunnitelma esille jo aikaisessa vaiheessa tunnistetaan hyvin, mutta lisaksi,
suunnitelman tulisi ottaa osittain kantaa tekniseen toteutukseen myos ratkaisu-
kuvauksen muodossa. Tallainen lahestyminen antaa varmasti asiakkaan silmin
katsottuna uskottavuutta teknisesta osaamisesta ja vahvistaa tunnetta, etta asi-
akkaan tarpeet on osattu ottaa suunnittelussa huomioon. My0s tassa vaiheessa
tunnistetut haasteet ja lisatarpeet ovat varmasti helpompi keskustella Iapi ja tar-

kastella tarvitseeko alkuperainen projektin laajuus uudelleenmaarittelya.

Tallainen standardoitu tapa tehda sovitun laajuinen tekninen suunnitelma, johon
litetaan kevyt ratkaisukuvaus ja jossa mahdolliset tekniset haasteet tuodaan
ilmi ytimekkaasti esimerkiksi ranskalaisilla viivoilla, voi toimia organisaation si-
saisena investointina jatkoprojekteja ajatellen. Se aika, joka menee taman ta-
soisen teknisen suunnitelman tekemiseen saattaa myéhemmin tuoda projektin
kautta lisatuloa, mikali huomatut asiat ovat sellaisia, etta asiakasorganisaatio

haluaa ne korjattavaksi projektin yhteydessa.

Esimerkki tallaisesta voisi olla projekti, jossa uudistetaan asiakasyrityksen kont-
toriverkkoa, ja samalla huomataan, ettd asiakkaan kannalta olisi parempi, jos
palomuureihin tehtaisiin projektin yhteydessa muutokset X ja Y - vaikka alkupe-

raisessa tarpeessa tata ei olisi huomattu.
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Kuinka laaja teknisen suunnitelman tulisi olla projektin
myyntivaiheessa?

m Ylatasoinen, joka tunnistaa teknologiat. Ei ratkaisukuvausta.
= Ylatasoinen, joka tunnistaa teknologiat. Osittainen ratkaisukuvaus ja tuo huomatut haasteet esille.

m Laaja tekninen suunnitelma. Lahes taydellinen ratkaisukuvaus.

Kuva 9. Kysymyksen viisi vastaukset ympyradiagrammissa.

4.6 Kuudes kysymys ja pohdinta

Viimeisessa kysymyksessa tarkasteltiin ajan kayttdéa teknisen suunnitelman te-
kemiseen projektin myyntivaiheessa. Tassa kysymyksessa hajontaa vastauk-
sissa oli selkeasti eniten verrattuna aiempiin kysymyksiin. Tassa kysymyksessa
ei rajattu tarkemmin projektin kokoa, johon teknista suunnitelmaa tehtaisiin,
vaan vastaajilta toivottiin kokemukseen perustuvaa arviota aiemmista projek-
teistaan. Kysymys oli muotoiltu seuraavasti: ” Kuinka paljon aikaa tulisi kayttaa
myyntivaiheessa teknisen suunnitelman tekemiseen? ” Vastausvaihtoehdoiksi
oli annettu a) alle kaksi tuntia b) kaksi-viisi tuntia c) noin tyopaiva d) noin kaksi
tydpaivaa (15 h) e) Enemman.

Vastaukset jakautuivat seuraavasti a) 0 % b) 50 % c) 20 % d) 20 % e) 10 %.

Suurin osa vastaajista mielsi kaksi-viisi tuntia riittavaksi ajaksi rakentaa tekninen

suunnitelma myynnin tueksi. Tama antaa hyvan kuvan siita, etta priorisointi
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taydellisemmalle suunnitelmalle on edelleen projektin suunnittelu vaiheessa,
mutta jo kahdessa - viidessa tunnissa voidaan laatia riittdvan ylatasoinen suun-
nitelma. Tallainen suunnitelma on myos kantaa ottava mahdollisiin teknisiin
haasteisiin.

Seuraavaksi eniten kannatusta saivat vaihtoehdot "noin tyopaiva” ja "noin kaksi
tyopaa” kestava suunnittelu. Tama riippuu todennakdisesti projektin koosta. Jos
projektin kohde on laaja tai tekninen topologia haasteellinen, voi nykyisen tekni-
sen ympariston lapikaynti vieda suuren osan suunnittelun ajasta. Esimerkiksi
Ymparistot, jotka ovat rakennettu hybridimallilla, tai ymparistot, jotka sisaltavat
erilaisia integraatioita vaativat varmasti enemman aikaa suunnitella. Tallaisissa
tapauksissa on tarkeaa myos huomioida, miten muutokset vaikuttavat jarjestel-
mien toimintaan ja voiko jollain projektissa tehtavalla muutoksella olla haittavai-
kutuksia. Tarkeaa on myos varmistaa, onko mahdollista, etta projektin muutos-
ten takia tarvitaan esimerkiksi tietoturvan kannalta uusia ratkaisuja. Yksinkertai-
semmissa, esimerkiksi valmiissa Meraki - ymparistdssa tehtavat muutokset ovat
huomattavasti nopeampia suunnitella, jolloin myos aikaa kuluu tuntimaaraisesti

vahemman.

Kuinka paljon aikaa tulisi kayttaa myyntivaiheessa teknisen
suunnitelman tekemiseen?

&

m Alle kaksituntia = Kaksi-viisi tuntia = Noin tydpdiva = Noin kaksi tyopaivaa (15h) = Enemman
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Kuva 10. Viimeisen kysymyksen vastaukset ympyradiagrammiin eri varein ja-

oteltuna.

5 Yhteenveto

Talla insin6orityolla haluttiin 16ytaa nayttoa siita, koetaanko tekninen suunni-
telma tarpeelliseksi jo tietoliikenneprojektin myyntivaiheessa. Myyntivaiheessa
tehtavat tekniset suunnitelmat, saattavat olla esimerkiksi organisaation puolesta
omakustanteista ty6ta, jolloin jonkinlaiset raamit ajankaytdlle ja suunnitelman
laajuudelle ovat tarpeen. Toisaalta taas lilan nopeasti tehty suunnitelma voi olla
liian ylatasoinen, eika valttamatta tuo samanlaista toivottua lopputulosta myyn-

nin tueksi.

Insindorityon alussa kaytiin lapi tietoliikenneprojektien lapivientia ja teknisen
suunnitelman sisaltéa. Insinooritydta varten luotiin kysymyspatteristo, jolla haas-
tateltiin yrityksessa tyoskentelevia henkiloita. Haastatteluryhmaksi valikoitui or-
ganisaatiosta sellaisia henkildita, jotka tydskentelevat eri projektivaiheiden
kanssa. Ryhmassa oli mukana myynnillisia henkil6ita, ratkaisusuunnitelmia laa-
tivia asiantuntijoita, teknisia konsultteja seka projektipaallikoita. Nain vastauksiin

haluttiin saada nakokulmia mahdollisimman monesta eri suunnasta.

Vastaukset olivat keskimaarin hyvin samansuuntaisia. Teknista suunnitelmaa
pidettiin tarkedna myyntivaiheessa, ja sen uskottiin tuovan apua tietoliikenne-
projektin eri osa-alueiden hallintaan. Hyddyt nahtiin laajuuden, keston, budje-
toinnin ja resurssoinnin osalta tasavertaisina. Suurin vaihtelu vastauksissa oli,
kun selvitettiin ajankayttoa. Tama selittynee ainakin osittain silla, etta vastaajat
saattavat tehda hyvin eri kokoisia projekteja, jolloin myyntivaiheessa kaytetty
aika saattaa vaihdella merkittavasti. Keskimaarin vastausten perusteella suun-
nitteluun tarvittava aika oli kahdesta tunnista noin kahteen tyopaivaan, minka
jalkeen suunnitelmaa jatkojalostetaan edelleen projektin suunnitteluvaiheessa.
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Organisaatio voisi esimerkiksi maaritella projektien kokoluokittain tai tietoliiken-
neprojektin sisallon perusteella jonkinlaisia viitearvoja siita, kuinka paljon olisi
suositeltavaa kayttaa aikaa myyntivaiheen tekniseen suunnitteluun, ennen var-

sinaista projektin suunnittelu osuutta.
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