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1 Johdanto 

Tämän opinnäytetyön tavoitteena on luoda selvitys siitä, minkälaista projektin-

hallintaa onnistunut projektimyynti vaatii aloittamisesta eli asiakkaan tarpeen 

määrittämisestä, päättämiseen eli tuotteen/palvelun toimitukseen. Selvityksen 

aikaansaamiseksi käydään läpi aiemmin tutkitun tiedon pohjalta projektin määri-

telmä, mitä projektinhallinta, projekti- ja ratkaisumyynti ovat. Tietolähteinä on 

käytetty projektinhallinnan, projekti- ja ratkaisumyynnin ammattilaisten kirjalli-

suutta ja verkkomateriaaleja, ratkaisumyynnin ammattilaisen haastattelua sekä 

aiemmin tehtyjä projektinhallintaa ja projektimyyntiä käsitteleviä opinnäytetöitä. 
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2 Projektinhallinta 

Projekti vaatii oman organisaation toimiakseen. Tämä organisaatio ajaa muu-

tosta, joka saa aikaan erilaisia reaktioita muutokseen liittyen: muutoksen kan-

nattamisesta sen vastustamiseen, skeptisismistä ja ahdistuksesta iloon ja moti-

vaation kasvuun. Projektipäälliköltä vaaditaankin tahtoa ja taitoja käsitellä kaik-

kia näitä psykologisia haasteita muiden projektille ominaisten haasteiden lisäksi. 

(1, s. 5.) 

Projektilla on aina aikamääreet eli sen aloitus- ja päättämisajankohdat, mikä tuo 

omat paineensa projektin toteutukselle. Projektit ovat innovatiivisia ja haastavat 

vanhoja malleja puskemalla teknisiä ratkaisuja sekä yrityksen käytäntöjä yli ra-

jojen, tai sitten ne luovat yritykselle jotain kokonaan uutta. Tämä vaatii yrityksen 

projektiorganisaation henkilöiltä ensin uuden tiedon hankkimista ja omaksu-

mista, jotta projekti saadaan toteutettua. (1, s. 5.) 

Projektit ovat yleensä monimutkaisia, niitä on vaikeaa suunnitella ja ohjata, ja 

niiden visio, konsepti ja toteutustavat vaihtelevat projektin eri vaiheissa, minkä 

vuoksi tarvitaan projektinhallinnan taitoja. Projektit vaativat usein huomattavia 

resursseja tiedon, henkilöstön ja rahoituksen muodossa, mikä myös tekee pro-

jekteista riskialttiita epäonnistumiselle. (1, s. 5.) 

2.1 Projektin määritelmä ja tarkoitus 

Riippumatta siitä, onko yritys yksityinen, voittoa tavoittelematon, yhteisö tai halli-

tus, ovat sen johtavat henkilöt jatkuvan paineen alla parantaakseen liiketoimin-

tansa suorituskykyä projekteja toteuttamalla. Projekti ja prosessi ovat sanoja, 

joita vertailemalla voidaan kuvailla sanan projekti määritelmä. Prosessit ovat 

yleensä toistettavia tapahtumia, joiden tuloksena jokin asia tuotetaan yhä uudel-

leen, kun taas projekti on kertaluonteinen. Jokainen projekti on omanlaisensa 

alusta loppuun. Näin ollen projektin voi kuvailla suunnitelluksi, ei-toistuvaksi ta-

pahtumaksi, jonka tarkoituksena on parantaa organisaation suorituskykyä. (2, s. 

3.) 



3 

 

Esimerkiksi, projekti voidaan toteuttaa uuden toiminnallisen prosessin kehittä-

miseksi, kuten ilmanvaihtolaitteiden valmistajan tapauksessa, kun tämä kokoaa 

kompressorin. Kompressorin kokoamiseen on tietyt ohjeet ohjekirjan muodossa. 

Ohjekirjan mukaan kokoonpanolinjasto laittaa kompressorin kasaan kerta toi-

sensa jälkeen. Kun näitä ohjeita halutaan muuttaa, tarvitaan uuden ohjekirjan 

luomiseksi projektia, joka taas suoritetaan ainoastaan yhden kerran, tavoitteen 

mukaisen tuotoksen aikaansaamiseksi. (2, s. 15.) 

Yritykset asettavat tavoitteita ja kehittävät strategisia suunnitelmia parantaak-

seen pitkänaikavälin suorituskykyään. Projektit antavat merkityksen strategioille, 

kun niiden avulla toteutetaan jotain uutta ja liiketoiminnan kannalta hyödyllistä. 

Projektit voidaankin luokitella niiden strategisen kontekstin mukaan: 

1. Tarkoituksenmukaisen strategian projektit, joiden tarkoituksena on toteut-

taa yrityksen liiketoiminnan strategian muutosta, esimerkiksi liikeidean 

muutos tuotteiden valmistuksesta palveluiden tarjoamiseen. 

2. Odottamattomat strategiset projektit, jotka syntyvät mahdollisuuksista pa-

rantaa liiketoimintaa esimerkiksi ostamalla talousvaikeuksiin joutuneen 

kilpailijan liiketoiminta. Tällaisissa tilanteissa projektilla on iso rooli oste-

tun liiketoiminnan muokkaamisessa kannattavaksi. 

3. Määrätyt projektit, joiden aikaansaava tekijä on yrityksen liiketoimintaym-

päristö, kuten uusi laki, joka edellyttää muutoksia alalla toimimisessa. 

Jokainen projekti laitetaan alulle sitä rahoittavan organisaation toimesta, tarkoi-

tuksena tuottaa tietynlaisia tavoitetuloksia. Näitä voivat olla mm. palvelun laa-

dun parantaminen, henkilökunnan rasituksen vähentäminen tai tuotantokulujen 

leikkaaminen. Vaikka yleisesti tarkoituksena on kulujen leikkaaminen, on pro-

jekti aina investointi resursseihin, joskus rahallisesti merkittäväkin, sillä odotus-

arvolla, että tulevaisuudessa se maksaa itsensä takaisin. Projektin rahoittajaa 

voidaan näin ollen pitää sijoittajana. (2, s. 3–4.) 
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Samalla tavoin kuin tuotot ohjaavat taloudellisia investointeja, projekteista tavoi-

teltavat tulokset ohjaavat projekteihin investoitavia varoja. Kirjassaan Zwikael ja 

Smyrk (2019) mainitsevatkin tutkimuksensa, jonka tuloksista selviää, että pro-

jekteissa tärkein syy investoinneille on projektille asetettujen tavoitetulosten 

saavuttaminen. Tutkimuksen pohjalta saaduista tuloksista nähdään, kuten Kuva 

1 näyttää, että tärkein tekijä sijoittajan näkökulmasta projektille on tavoitetulos-

ten saavuttaminen. (2, s. 5). 

 

Kuva 1.  Projektinhallinnan tekijät tärkeysjärjestyksessä sijoittajan näkökulmasta 
Zwikaelin ja Smyrkin mukaan (2, s. 5). 

2.2 Projektin tavoitteet 

Kaikissa projekteissa on tavoitteena luoda kehitystä ja nämä tavoitteet voidaan 

erotella tuotoksiin ja tavoitetuloksiin. Samalla kun projektista saatavat tuotokset 

ovat erittäin tärkeitä, vieläkin tärkeämpää projektiin sijoittaneelle on projektin 



5 

 

loppuvaikutus eli tavoitetulos. Tuotos on aina konkreettinen fyysinen seuraus ja 

sen vaatimuksiin kuuluu konkreettisuus, kun taas tavoitetulos on aineeton seu-

raus, loppuvaikutus, ja siltä vaaditaan mitattavuutta. 

Suurin ero näiden tavoitteiden toteutumisessa on se, että tuotoksia ei voi ilmetä 

ilman projektia, kun taas tavoitetuloksia voi vaikka projektia ei koskaan toteutet-

taisi. Tuotosten tuottamisen voidaan sanoa olevan hallittua, kun taas tavoitetu-

losten realisointiin voidaan ainoastaan vaikuttaa, mutta niitä ei voida hallita eikä 

taata niiden tapahtuvan. Kuva 2 näyttää eroja samassa projektissa tuotettujen 

tuotosten ja tavoitetulosten välillä. (2, s. 22–23.) 

 

Kuva 2.  Esimerkkejä tuotosten ja tavoitetulosten eroavaisuudesta samassa pro-
jektissa Zwikaelin ja Smyrkin mukaan (2, s. 23). 
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2.3 Projektinhallintaan vaikuttaneet trendit 

Kerznerin (2013) mukaan projektinhallintaa on käytetty yli viisi vuosikymmentä, 

ja nykypäivän yritysten välillä on eroja siinä, kuinka hyvin ne projektinhallin-

nassa suoriutuvat. Ero projektinhallintaa hyödyntävällä ja projektinhallinnassa 

hyvin suoriutuvalla yrityksellä on pieni, ja useimmat yritykset voivatkin tulla pro-

jektinhallinnassa hyviksi etenkin, jos johtoporras antaa projektiorganisaatiolle tu-

kensa. Kuitenkin ero projektinhallinnan osalta hyvin suoriutuvan ja erinomaisesti 

suoriutuvan yrityksen välillä on suuri. (3, s. 1135.) 

Ennen ajateltiin, että projektinhallinta on urapolku ja henkilöitä tulisi sertifioida 

projektiammattilaisiksi, projektinhallinta on prosessi työn suorittamiseksi ja että 

projektipäälliköt tarvitsevat perinteisen yrityksen käytäntöjen valmennuksen. 

Uusi näkökulma on ollut, että projektinhallinta on strategista tai ydinosaamista, 

henkilöitä tulee sertifioida projektinhallintaan, liiketoimintaprosesseihin ja mah-

dollisesti ohjelma- ja riskienhallintaan. Ajatellaan, että projektinhallinta on kehit-

tynyt ennemminkin liiketoiminnan prosessiksi kuin puhtaasti projektinhallinnan 

prosessiksi ja että tarvitaan erikoistunut yrityksen käytäntövalmennus, esimer-

kiksi aiheista virtuaalitiimit, johtamisen monimuotoisuus ja sidosryhmäsuhtei-

denhallinta. (3, s. 1135–1136.) 

Monimutkaisuus, globalisaatio ja projektinhallinnan ammattilaisuus ovat huo-

mion arvoisia trendejä siinä, että ne ovat auttaneet muokkaamaan projektinhal-

linnan toteuttamista sellaiseksi kuin sen tänä päivänä ymmärrämme. Useat eri-

tekijät tekevät projektinhallinnasta monimutkaisempaa. Näitä tekijöitä ovat mm. 

projektin koko, laajuus, uutuus, sidosryhmien määrä ja niiden kiinnostuksen 

luonne. Projektien muuttuessa monimutkaisemmiksi, niiden hallinta edellyttää 

kehitettyjen tekniikoiden, työkalujen sekä johtamiskeinojen tehokasta käyttöä. 

(2, s. 6.) 

Globalisaatio vaikuttaa projektinhallintaan myös monimutkaisuudellaan, kun 

projektiin osallistuu sidosryhmiä eri maista ja tämä vaatii projektinhallinnassa 

ymmärrystä kulttuurien monimuotoisuudesta. Esimerkiksi niin kutsuttu 
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virtuaalitiimien ilmiö on yksi keino globaalien projektien hallintaan, tarkoittaen 

etäyhteydellä toteutettavaa kommunikointia projektin sidosryhmien välillä. (2, s. 

6.) 

Projektinhallinnasta on tullut yhä ammattimaisempaa, ja sille on haettu tunnus-

tusta ammatillisten järjestöjen, kuten International Project Management Asso-

ciationin ja Project Management Instituten toimesta. Nämä organisaatiot ovat 

tuottaneet menetelmiä ja sertifiointiohjelmia projektinhallintaan niin projektipääl-

liköiden kuin muidenkin toimijoiden käyttöön. (2, s. 6.) 

Smyrkin ja Zwikaelin (2019) mukaan projekteja on toteutettu ainakin kymmeniä 

tuhansia vuosia. He nostavatkin esiin historiallisia tapahtumia projektien tuotok-

sista, kuten luolamaalaukset Lascauxissa, Ranskassa sekä Kiinan muurin. Kui-

tenkin muodolliset lähestymistavat projektinhallintaan on kehitetty vasta 1900-

luvun puolivälin jälkeen. Alun perin projektinhallintaa harjoitettiin erityisen vaikei-

den aikataulu- ja resurssiongelmien ratkaisemiseen, kunnes 1900-luvun jälki-

puoliskolla alettiin liike-elämän tekijöiden keskuudessa hyväksyä se tosiasia, 

että heidänkin työnsä vaatii projekteja. (2, s. 7.) 

2.4 Projektin eri vaiheet 

Projektinhallintaan on keksitty useita erilaisia malleja ja monille näistä malleista 

on yhteistä, että ensin määritetään tarve ja laitetaan projekti alulle, toiseksi 

suunnitellaan projekti, kolmanneksi toteutetaan projekti, ja viimeisenä vaiheena 

tulee projektin päättäminen. 

1. Aloittaminen: kysymys: ”Onko tämä projekti investoimisen arvoinen?”. 

Vastaus tähän antaa projektille elämän tai lakkauttaa sen ennen alkuaan. 

2. Suunnittelu: tässä vaiheessa projektin käsikirjoitus tehdään ja projektin 

tuotokset kirjataan yksityiskohtaisesti. Tämän vaiheen päätuote on pro-

jektisuunnitelma ja sen tekee projektipäällikkö. Projektisuunnitelma hy-

väksytetään projektinomistajalla. 
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3. Toteutus: projektin tuotokset tuotetaan, toimitetaan ja toteutetaan. Pro-

jekteja eniten hallitseva vaihe, joka vie suurimman osan projektin kes-

tosta ja käyttää suurimman osan sille varatuista resursseista. Tämän vai-

heen aikana projektipäällikön vastuu töiden suorittamisesta projektisuun-

nitelman mukaisesti korostuu. 

4. Tulosten toteutuminen ja projektin päättäminen: projektin omistajan on 

varmistettava, että projektin tuotokset ovat hyödynnettävissä tavoitetulos-

ten toteuttamiseksi. (2, s. 45–46.) 

Projektinhallinnan vaiheet näyttävät yleisesti ottaen samalta missä tahansa pro-

jektissa. Kuva 3 havainnollistaa projektinhallinnan eri vaiheet järjestyksessä yl-

häältä alas. Tässä kaksi ensimmäistä osaa, Määritä ongelma ja Kehitä ratkaisu-

vaihtoehtoja, kuuluvat ensimmäiseen, ongelman määrittelyn ja aloittamisen vai-

heeseen. Kolmas on suunnitteluvaihe. Neljäs ja viides, Toteuta suunnitelma 

sekä Tarkkaile ja hallitse edistymistä, toteuttamisvaihetta ja viimeinen vaihe on 

projektin päättäminen. (4, s. 15.) 

 

Kuva 3. Projektinhallinnan vaiheet kuvattuna ylhäältä alas. (4, s. 15) 
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Projektinhallinta alkaa ongelman määrittämisellä, jotta voidaan hahmottaa ha-

luttu projektilla saavutettava lopputulos. Kun ongelma on selvillä, kehitetään rat-

kaisuvaihtoehtoja, joista sitten valitaan se, jonka uskotaan sopivan parhaiten 

ratkaisuksi ongelmaan. Projektin suunnittelu vastaa kysymyksiin siitä, mitä, ke-

nen, kuinka paljon, miten ja milloin on tehtävä, jotta projekti saadaan toteutettua 

sellaisena kuin siitä on sidosryhmien välillä sovittu. Toteutusvaiheessa seura-

taan suunnitelmaa ja tarkkaillaan projektin edistymistä. Kun jokin osa projektia 

ei näytä menevän haluttuun suuntaan, tehdään korjaavia toimenpiteitä. Lopuksi 

projekti päätetään, jolloin tehdään tarkastukset, opitaan projektin onnistumisista 

ja epäonnistumisista, minkä jälkeen luovutetaan projekti sen omistajalle. (4, s. 

16.) 

2.5 Projektinhallinnan perusedellytykset 

Projektinhallinnan menetelmiä on monenlaisia, ja kaikki ne käyttävät projektin 

perusedellytysten luokittelua, mikä muodostaa kehyksen projektien johtamiselle. 

Luokittelun ollessa tehokkaimmillaan on sen oltava tyhjentävä ja poissulkeva, 

mutta samalla sallittava lisäykset mahdollisille alussa tuntemattomille asiaan 

kuuluville edellytyksille. Zwikael ja Smyrk (2, s. 52) suosittelevat projektinhallin-

nan onnistumisen kannalta käytettäväksi edellytysten luokittelua seitsemään 

osioon, jotka ovat laajuus, sidosryhmät, hallinto, työsuunnitelma, resurssit, riskit 

ja ongelmat. Seuraavat mainituista edellytyksistä tulee ainakin ottaa huomioon 

projektisuunnitelmassa, jotta voi parantaa onnistumisen mahdollisuuttaan pro-

jektinhallinnassa: 

1. Laajuus/rajaus: projektin tuotoksille määrätyt ominaisuudet. Projektisuun-

nitelmassa on oltava selvillä, mitä projektilta halutaan ja mitä ei. Tämän 

projektin perusedellytyksen muuttaminen suuntaan tai toiseen vaikuttaa 

aina joko positiivisesti tai negatiivisesti seuraavaksi mainittuun element-

tiin. 



10 

 

2. Resurssit: raha ja aika. Projektista saatavat tuotokset vaativat työtä ja työ 

vaatii resursseja. Resurssien johtaminen on tärkeässä roolissa projektin 

kolmannessa eli toteutusvaiheessa. 

3. Sidosryhmät: projektitiimi, projektin omistaja, projektin rahoittaja ja kaikki 

muut, joita projekti jollain tapaa koskettaa ja jotka siihen pystyvät vaikut-

tamaan. Jokaisen sidosryhmän kiinnostuksen luonne projektia kohtaan 

vaihtelee, joten nämä eroavuudet on hyvä ottaa huomioon projektin si-

dosryhmien hallinnassa. 

4. Riskit: projektit ovat alttiina kaikenlaisille riskitekijöille. Näitä mahdollisia 

riskitekijöitä tulee johtaa ja hallita. Projektin onnistumisen epävarmuus on 

yksi virallinen riskitekijä, minkä vuoksi tulee myös ymmärtää riskitaso, 

joka projektilla on. Riskienhallinta on yksi tärkeimmistä osista projektin-

hallintaa. (2, s. 52–53.) 

Projektinhallinnan kannalta on hyvä tehdä myös tarkastuslistoja projektin eri vai-

heissa, sanoo McBride. Esimerkiksi projektin ensimmäisessä eli aloittamisen 

vaiheessa listalla voisi olla asioita, kuten: ”Tiivistä projektin tavoite yhdellä lau-

seella”, ”Projektin välitavoitteet on tunnistettu”, ”Projektin laajuus tunnistettu”. (5, 

s. 22.) 

Toisessa vaiheessa eli suunnitteluvaiheessa listalla voisi olla: ”Säännölliset pro-

jektiorganisaation tapaamiset on suunniteltu”, ”Viestintäsuunnitelma on valmis”, 

”Kaikki sidosryhmät ovat hyväksyneet projektin aikajanan välitavoitteet”, ”Aika-

taulu on perusteltu”. (5, s. 49.) 

Kolmannen eli toteutusvaiheen tarkastuslistojen sisällöstä voisi löytyä kohdat: 

”Projektin aikataulua päivitetään säännöllisesti”, ”Projektin riskejä havainnoi-

daan säännöllisesti ja toimintasuunnitelmia päivitetään tarvittaessa”, ”Projektin 

tilanteista tiedotetaan tärkeimmille sidosryhmille säännöllisesti”. (5, s. 66.) 

Projektin viimeisessä neljännessä vaiheessa tulosten toteutuminen ja projektin 

päättäminen listalla olisi esimerkiksi: ”Varmista, että tulokset ovat valmiita ja 
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julkaisukelpoisia”, ”Viimeistele julkaisusuunnitelma”, ”Toimita virallinen ilmoitus 

julkaisusta tärkeimmille sidosryhmille”. (5, s. 76.) 

Näiden listojen avulla projektitiimiläiset pysyvät paremmin perillä siitä, missä 

mennään ja näin työn tekemisestä tulee tehokkaampaa. Etenkin useita saman-

kaltaisia projekteja yhtä aikaa johdettaessa tarkastuslistat tulevat tarpeeseen, 

kun täytyy tietää, missä vaiheessa projekteja ollaan milläkin hetkellä. Epäsel-

vyyttä saadaan poistettua projekteissa hyödyntämällä näitä listoja, mikä auttaa 

selkiyttämään ajatusta, mihin projektissa seuraavaksi tulee panostaa ja keskit-

tyä. (5, s. 111–113.) 

2.6 Projektinhallinnan insinöörityöt ja tutkimukset 

Rakentamisessa projektinhallintaa on harjoitettu pitkään rakentamisen luonteen 

vuoksi. Siinä projektia kutsutaan usein nimellä hanke. Hankkeilla on aina pro-

jektin päävaiheet: tarveselvitys (aloitusvaihe), hankesuunnittelu (suunnittelu-

vaihe), toteutus (toteutusvaihe) ja luovutus (päättämisvaihe). Näiden vaiheiden 

lisäksi hankkeille voidaan eritellä tarkennettuja vaiheita neljän päävaiheen si-

sälle. (6, s. 7.) 

Talotekniikan projektin kohdalla projektin vaiheita voivat olla suunnitteluvaihe, 

laskentavaihe, tarjouspyyntövaihe, urakkaneuvottelu, sopimus, toteutus ja luo-

vutus. Näistä kaikista tärkeimpänä voidaan pitää suunnitteluvaihetta, jossa tie-

detään noin 80 prosenttia projektin kustannuksista. (7, s. 8.) 
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3 Projektimyynti 

3.1 Projekti- ja ratkaisumyynti 

Projektimyynnin voidaan sanoa olevan ratkaisumyyntiä, mutta ne eivät kuiten-

kaan ole toistensa synonyymejä. Projektimyynti on projektin kaltainen, useita 

vaiheita sisältävä ja usein monimutkaisen ratkaisun myymistä ja toimittamista 

asiakkaalle. Projektimyynti on yleensä tekniikan alalla tapahtuvaa laitteiden ja 

järjestelmien myymistä ja toimittamista kuten paperitehtaalle paperikoneen tai 

ilmanvaihtourakoinnissa kanavien, ilmanvaihtokojeen ja asennuksen toimitta-

mista yhtenä kokonaisuutena. Projektimyynnille ominaista ovat projektin vai-

heet: tarvekartoitus, suunnittelu, toteutus ja tuotteen toimitus eli tulosten toteutu-

minen. (8.) 

Ratkaisumyyntiä toteutetaan lähes kaikilla toimialoilla. Siinä asiakkaan tarve tai 

ongelma kartoitetaan, minkä jälkeen myyjä esittää ratkaisun asiakkaan hyväk-

syttäväksi. Parhaassa tapauksessa ratkaisu kehitetään yhteistyössä asiakkaan 

kanssa, jolloin hyväksyntä ratkaisuvaihtoehdolle saadaan jo ratkaisun suunnitte-

luvaiheessa. Ratkaisu- ja projektimyynti ovat hyödyllisempiä pitkällä aikavälillä 

verrattuna muihin myynnin muotoihin. Niissä ostaja saa asiantuntijan avun 

alusta loppuun ja myyjä todennäköisesti pitkäkestoisen asiakassuhteen, mikä 

varmistaa myyjän yritykselle lisää liikevaihtoa jatkossakin. (8.) 

Sanan ratkaisu määritelmänä voidaan pitää sekä ostajan että myyjän puolesta 

yhteisesti hyväksyttyä vastausta, joka tarjoaa mitattavaa parannusta tunnistet-

tuun ongelmaan. Ratkaisumyynti on myyntiprosessi ja levinnein kaikista myynti-

prosesseista yli puolella miljoonalla koulutetulla osaajallaan maailmanlaajui-

sesti. Monille yrityksille ratkaisumyynti on kokonaisvaltainen myyntiprosessinsa, 

kun taas joillekin monimutkaisempia myyntitilanteita, kuten projektimyyntiä 

omaaville yrityksille se on vain osa heidän myyntiprosessiaan. Ratkaisumyynti 

ei ainoastaan auta sen kanssa, mitä tehdä, mutta erityisesti se keskittyy siihen, 

miten tehdään.  (9, 1. luku.) 
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3.2 Ratkaisumyynnin hyödyt 

Yritykset siirtyvät ratkaisumyyntiin kolmesta pääsyystä, jotka ovat seuraavat: 

1. Kun yritys etenee arvoketjussa ja tarjoaa täydellisempiä, kustomoituja 

ratkaisuja, kasvaa ja vakiintuu yrityksen liikevaihto. Ratkaisukeskeinen 

yritys keskittyy asiakkaidensa prosesseihin ja tukee näiden toimintaa tar-

joamillaan ratkaisuilla kuten palveluilla ja varaosilla. 

2. Yrityksen keskittyessä siihen, miten sen asiakkaat käyttävät näitä ratkai-

suja, se saa tietoa keinoista kasvattaa tulostaan. 

3. Ratkaisuja tarjoamalla voidaan luoda vakaampi kassavirta kuin yksittäisiä 

tuotteita tai palveluita myymällä. 

Kiinnostus ratkaisumyyntiä kohtaan kasvoi uusista havainnoista siitä, miten ar-

voa luodaan. Yritysten tuli tarkastella myyntipuhettaan ja varmistaa, että se on 

yhtenevä sen sanoman kanssa, mitä tuotteet mahdollistavat, eikä kertoa vain, 

mitä tuotteita he tarjoavat. Esimerkkinä yritys voi sanoa edesauttavansa henki-

löiden ja tavaroiden liikkuvuutta paikasta toiseen sen sijaan, että se mainostaa 

myyvänsä autoja. Puhelimia myyvä yritys voisi sanoa mahdollistavansa yhtey-

denpidon perheeseen ja ystäviin myös etänä. Hissiyhtiö mainostaisi myyvänsä 

ihmisvirtaa ja sujuvampaa liikkumista rakennusten sisällä sen sijaan, että se 

toisi ainoastaan esiin hissien valmistamisen. Näin muotoilemalla liiketoimin-

tansa yritykset eivät esittele tarjoamaansa tuotteina tai palveluina, vaan ratkai-

suina ja lopputuloksina. (10, s. 1.) 

Yrityksen siirtyessä tekemään ratkaisuliiketoimintaa sen tulee muuttaa strategi-

aansa vaihdantaan perustuvasta liiketoiminnasta suhteelliseen liiketoimintaan 

sitouttaakseen asiakkaansa. Tässä suhteellisessa toiminnassa ratkaisua tar-

joava yritys keskittyy siihen, miten se voi tukea ja auttaa asiakastaan asiakkaan 

omissa liiketoiminnoissaan. Storbackan ja Pennasen (2014) mukaan ratkaisut 

ovat pitkäkestoisia, yhteistyöllä toteutettuja prosesseja, jotka sisältävät asiak-

kaan ja toimittajan välillä yhteisen arvonluontimahdollisuuksien tunnistamisen ja 
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määrittelyn sekä tavaroiden, palvelun ja osaamisen sisällyttämisen asiakkaan 

prosesseihin. (10, s. 5.) 

Ratkaisun toimittanut yritys saa korvauksen ratkaisun asiakkaalle luoman käyt-

töarvon perusteella, ja siksi ratkaisut kehitetään, myydään ja toimitetaan pitkällä 

tähtäimellä yhdessä asiakkaan kanssa, ei ainoastaan asiakkaalle. Tämä tarkoit-

taa sitä, että asiakkaalla itsellään on tärkeä rooli tavoitellun arvon luonnin ai-

kana ratkaisun tarjoajan ohella. Asiakas osallistuu ratkaisun luontiin antamalla 

panoksensa jokaisessa vaiheessa projektia ja sisällyttämällä toimittajan ratkai-

sun palasia omiin toimintoihinsa. (10, s. 5–6.) 

3.3 Asiakkaan ongelma ja tarve 

Kirjassaan Eades (2003) mainitsee periaatteita ratkaisumyynnille. Hänen mu-

kaansa muutosta ei voi tapahtua ilman ”kipua” eli tarvetta tai ongelmaa. Mah-

dollisella asiakasyrityksellä tulee olla tällainen, mikäli jotain halutaan muuttaa ja 

saada muutosta varten ratkaisu myydyksi. Ongelman kartoittamisen lisäksi on 

tätä tarvetta syytä korostaa ja tuoda esille sen vaikutukset koko asiakasorgani-

saatiossa sen henkilön lisäksi, jota ongelma pääasiassa koskee. Tämän henki-

lön tai tiimin ongelma säteilee koko yritykseen. (9, 2. luku.) 

Kun ongelmaa lähdetään ratkaisemaan, aloitetaan määrittämällä ongelma en-

nen kuin tarjotaan omia ratkaisuja täysin tuntematta asiakkaan kipua. Jos läh-

detään tarjoamaan ratkaisuja perehtymättä ensin ongelmaan, on mahdollista 

osua ratkaisuvaihtoehdoissa oikeaan, mutta asiakkaalle saattaa tämän kaltai-

sesta toiminnasta jäädä huono mielikuva, ja näin kaupat voivat jäävät teke-

mättä. (9, 2. luku.) 

3.4 Asiakkaan tarpeen eri tasot 

Eades (2003) kirjoittaa myös kolmesta tarpeen tasosta, joiden mukaan asiak-

kaita voidaan kategorioida. Ratkaisumyyjälle tärkeintä on tiedostaa tai ottaa 
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selville, millä tasolla hänen asiakkaansa on yhteydenoton hetkellä. Näitä tasoja 

kutsutaan nimillä piilevä tarve, myönnetty tarve ja visualisoitu ratkaisu. 

 

Kuva 4. Asiakkaan tarpeen kolme eri tasoa. 

Piilevän tarpeen omaavalla asiakkaalla ei ole tahtoa aktiivisesti tehdä etsintä-

työtä ratkaisun löytämiseksi pääasiassa kahden syyn takia: kiinnostus tai jär-

keily. Kiinnostuksen puutteen vuoksi asiakas on tietämätön ongelmasta, ja jär-

keily saa asiakkaan ajattelemaan, että ongelmaan ei ole ratkaisua, vaikka onkin 

tietoinen sen olemassaolosta. Tällä tasolla asiakas usein järkeilee, että potenti-

aalinen ratkaisu on liian kallis, monimutkainen tai suuri riski. Asiakas mieluum-

min jatkaa painimista näiden ongelmien kanssa kuin ottaa ratkaisun vastaan. 

Ratkaisumyyjän on autettava piilevän tarpeen omaavaa asiakasta tiedostamaan 

ja myöntämään ongelma. Toisin sanoen tässä tilanteessa myyjän on osattava 

ensin myydä asiakkaalle ongelma ennen ratkaisua. (9, 2. luku.) 

Myönnetty tarve on taso, jolla asiakas on halukas keskustelemaan ongelmista, 

vaikeuksista ja epätyytymättömyydestään tilanteeseen. Asiakas tietää ja myön-

tää ongelman, mutta ei itse osaa ratkaista sitä eikä täten pysty toimimaan 
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ongelman ratkaisemiseksi. Ratkaisumyyjän tulee määritellä ongelma täysin ja 

luoda visio ratkaisusta, jonka asiakas näkee itse toteuttavansa. (9, 2. luku.) 

Visualisoitu ratkaisu on toiminnan taso. Tässä asiakas myöntää vastuun ratkai-

sun tarjoajalle ongelman ratkaisemiseksi ja pystyy kuvittelemaan, mitä se vaatii. 

Ratkaisumyyjän on tuettava asiakkaan näkemystä tai uudelleen muotoilla sitä 

tilanteen mukaan ja saada asiakkaalle selkeä ymmärrys siitä, mikä tulee para-

nemaan ratkaisun toteuduttua. (9, 2. luku.) 

Yli 90 prosenttia potentiaalisista ratkaisumyynnin mahdollisuuksista osuu piile-

vän tarpeen tasolle. Piilevän tarpeen tasolla majailevia Eades kuvailee par-

haaksi tasoksi etsittäessä asiakkaita, joille voidaan tarjota omia ratkaisuja. Pe-

rusteena hän väittää kokemusperusteisesti, että kaupan saamisen todennäköi-

syys on suurin, kun olet yhteydessä ja tarjoat ensimmäisenä sekä asetat asiak-

kaan puolesta vaatimukset ratkaisun ostamiseksi. Jos ratkaisumyyjä onnistuu 

tässä vaiheessa, kohtaavat hänen asiakkaalle luomansa visio sekä tarjottavat 

ratkaisut, mikä tekee myyjästä asiakkaan ensisijaisen vaihtoehdon. (9, 2. luku.) 

On myös tärkeää selvittää mahdollisimman pian ajan, rahan ja vaivan säästä-

miseksi, onko kyseinen henkilö asiakasyrityksessä valtuutettu ostamaan, kun 

ratkaisua tarjotaan. Tästä syystä on ratkaisumyyjän parhaaksi ottaa yhteyttä jo 

heti ensikontaktista alkaen mahdollisimman ylhäällä organisaatiossa työskente-

levään henkilöön. Onnistuakseen tehtävässään ratkaisumyyjän on myös ym-

märrettävä asiakkaansa liiketoimintaa ja osattava keskustella siitä toimialan 

lainalaisuuksien mukaisesti sekä osattava selvittää, mitkä asiat ovat asiakkaalle 

tärkeitä ja ratkaisevia kaupan syntymiseksi. (9, 2. luku.) 

3.5 Luottamuksen luominen ratkaisumyynnissä 

Luottamuksen luomiseksi yrityksen on aina toimitettava ratkaisu, joka täyttää 

asiakkaalle annetut lupaukset. Varmistaakseen tämän yrityksen tulee viestiä 

mutkattomasti ja tarjota asiakkaalle kaikki tarvittava tieto sekä ottaa vastaan 

olennainen palaute ratkaisun luomisen ja toimittamisen aikana. Yrityksen tulee 
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myös säännöllisesti seurata toimituksen tilaa ja oma-aloitteisesti suunnitella kor-

jaavat toimet, mikäli jollakin toimituksen osa-alueella on havaittu riskejä. Ratkai-

sun toimittamisen aikana tulee keskittyä ratkaisun teknisen suorituskyvyn lisäksi 

siihen, miten ratkaisu tulee vaikuttamaan asiakkaan operatiiviseen ja liiketoimin-

nalliseen suorituskykyyn. Ratkaisut ovat luonteeltaan pitkäkestoisia, joten yrityk-

sen tulee varmistaa, että ratkaisu on sisällytetty asiakkaan toimintoihin ja että se 

tukee asiakkaan arvon luontia, kun sitä käytetään. (10, s. 81.) 

Ratkaisua toimittavan yrityksen tulee lukita asiakkaalle antamansa lupaukset 

ratkaisun toiminnallisuuksista ja arvosta jo myyntivaiheessa, tai jopa aiemmin 

ratkaisua määriteltäessä. Koska ratkaisuja kehittävällä henkilöstöllä on rajatut 

tiedot toimituksen toteutumisesta, on ratkaisun toimituksesta vastaavan organi-

saation pidettävä ratkaisun kehittäjät ja myyjät jatkuvasti tiedotettuina yrityksen 

toimitusmahdollisuuksista ja toimitusajoista. Näin tekemällä varmistetaan, että 

lupaukset toimituksesta asiakkaalle ovat realistisia ja toteutettavissa. Toimitus-

vaiheessa yrityksen tulee myös varmistaa toimitettavan ratkaisun laatu ja että 

toimituksen sovituista välitavoitteista pidetään kiinni. (10, s. 81.) 

Ratkaisuja toimittavat yritykset pyrkivät tyypillisesti vakiinnuttamaan asiakassuh-

teitansa toimimalla tiiviissä yhteistyössä asiakkaidensa kanssa pitkällä aikavä-

lillä. Toistuvilla ratkaisujen toimituksilla on tapana olla yhteneviä koko sopimus-

kauden ajan. Asiakkaan hankinnan ja investointien kannalta on hyvä varmistaa, 

että ratkaisu on tärkeässä roolissa ja että hankintaprosessi on integroitu asiak-

kaan liiketoimintaan, koska silloin jatko- ja lisämyynti voidaan automatisoida 

eikä turhia rutiineja tarvitse toistaa jokaisella palveluiden tai tuotteiden osto- ja 

myyntikerralla. Esimerkiksi verkkolaskutus on tärkeä integroitu toiminto asiak-

kaan ja ratkaisuja toimittavan yrityksen välillä. (10, s. 83.) 
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4 Pohdinta 

Projektinhallintaa voi nähdä hyödynnettävän samalla tavoin projektimyynnissä 

kuin rakennushankkeissa ja muissa vaativissa tai monimutkaisissa projekteissa. 

Projektimyynnin projektin ensimmäiseen vaiheeseen eli tarpeen kartoitukseen 

kuuluu myös aina ratkaisuidean myyminen toisin kuin vaikkapa rakennushank-

keen tarvekartoitusvaiheessa, jossa yleensä on jo selvää, mikä ongelman rat-

kaisu tulee olemaan. Projektimyynnin myyntivaihe voi myös alkaa itse ongel-

man myymisellä asiakkaalle, joka ei ole vielä mahdollista ongelmaa tai pullon-

kaulaa yrityksensä toiminnassa havainnut tai ongelmaa on vähätelty eikä asialle 

ole haluttu tehdä mitään. Projektimyynnin ensimmäisessä vaiheessa myytävä 

ratkaisuvaihtoehto annetaan asiakkaalle hyväksyttäväksi, minkä myötä asiakas 

tekee investointipäätöksen, kuten muissakin projekteissa sijoittajan roolissa 

oleva tekee. 

Kun päätös investoinnista projektiratkaisuun on hyväksytty sijoittajan, yleensä 

asiakkaan puolesta, voidaan käynnistää projektimyynnissä toinen vaihe eli myy-

tävän projektin ja ratkaisun suunnittelu. Suunnitteluvaihe projektimyynnissä on 

projektimaisen ratkaisun toteuttamisen pohdintaa. Siinä selvitetään ja tehdään 

selväksi, mitä, miten ja milloin tehdään asioita ratkaisun toimittamiseksi sovitun 

aikataulun ja laatuvaatimusten mukaan. 

Projektimyynnin projektin kolmas vaihe on toteutus, kuten projekteilla yleensä. 

Ensimmäisen vaiheen tarpeen kartoituksessa tehdyt selvitykset asiakkaan on-

gelmasta ja sille tarjotusta ratkaisusta sekä toisen vaiheen toteutuksen suunnit-

telusta on saatu tähän mennessä tarvittavat tiedot ratkaisun toteuttamiseksi. 

Tässä vaiheessa ratkaisu alkaa hahmottua asiakkaalle konkreettisesti ja mah-

dollisuuksien mukaan voidaan edelleen kehittää lisättäviä osasia ratkaisun pa-

rantelemiseksi, mikäli asiakas niin toivoo. Lisätyt muutokset kuitenkin kasvatta-

vat kustannuksia, ja ensimmäisessä vaiheessa tehty sopimus koskee vain alku-

peräisen ratkaisun suunnitelmaa. 
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Neljäs ja viimeinen vaihe on projektin tuotoksen luovutus asiakkaalle. Toisinaan 

projekteista tavoiteltavia tuloksia saadaan aikaan ilman, että projektia koskaan 

toteutetaan. Projektimyynnissä kuitenkin olennaista ratkaisuna ongelmaan on 

saada aikaan tuotos, jonka avulla tavoiteltavat tulokset toteutuvat. Tässä vai-

heessa tuotos eli ratkaisu otetaan käyttöön ja todetaan sen toimivuus, minkä 

kautta arvioidaan myös tulosten toteutuminen, se mitä ratkaisulla haluttiin alun 

perin saavuttaa. Ratkaisun toimittanut yritys ottaa myös opikseen toteutetusta 

projektista ja kirjaa talteen asioita, jotka menivät hyvin, ja missä voidaan paran-

taa. Tuotos luovutetaan asiakkaalle projektimyynnissä sen viimeisessä vai-

heessa ja luovutuksen jälkeen alkaa usein takuuaika, jonka voidaan sanoa kuu-

luvan myös tähän viimeiseen vaiheeseen. 
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5 Yhteenveto 

Opinnäytetyön tavoitteena oli tehdä selvitys projektimyynnissä vaadittavasta 

projektinhallinnasta. Selvitys saatiin aikaiseksi tutkimalla projektinhallinnan ja 

projektimyynnin aiheista tuotettua kirjallisuutta, verkkoaineistoa, vanhoja opin-

näytetöitä sekä haastattelemalla projekti- ja ratkaisumyynnin ammattilaista, 

minkä jälkeen näitä tietolähteitä tiivistettiin selvityksen tekemisessä. 

Projektimyynnissä tarvitaan projektinhallinnan keinoja samalla tavoin kuin missä 

tahansa projektissa. Lopputulos, joka jokaisella projektilla on sen viimeisessä 

vaiheessa, projektimyynnissä on asiakkaalle toimitettu palvelukonsepti tai tuote, 

joka parantaa asiakasyrityksen suorituskykyä.
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