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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tavoitteena on luoda selvitys siita, minkalaista projektin-
hallintaa onnistunut projektimyynti vaatii aloittamisesta eli asiakkaan tarpeen
maarittamisesta, paattamiseen eli tuotteen/palvelun toimitukseen. Selvityksen
aikaansaamiseksi kaydaan lapi aiemmin tutkitun tiedon pohjalta projektin maari-
telma, mita projektinhallinta, projekti- ja ratkaisumyynti ovat. Tietolahteina on
kaytetty projektinhallinnan, projekti- ja ratkaisumyynnin ammattilaisten kirjalli-
suutta ja verkkomateriaaleja, ratkaisumyynnin ammattilaisen haastattelua seka
aiemmin tehtyja projektinhallintaa ja projektimyyntia kasittelevia opinnaytetoita.



2 Projektinhallinta

Projekti vaatii oman organisaation toimiakseen. Tama organisaatio ajaa muu-
tosta, joka saa aikaan erilaisia reaktioita muutokseen liittyen: muutoksen kan-
nattamisesta sen vastustamiseen, skeptisismista ja ahdistuksesta iloon ja moti-
vaation kasvuun. Projektipaallikolta vaaditaankin tahtoa ja taitoja kasitella kaik-
kia naita psykologisia haasteita muiden projektille ominaisten haasteiden lisaksi.
(1,s.5.)

Projektilla on aina aikamaareet eli sen aloitus- ja paattamisajankohdat, mika tuo
omat paineensa projektin toteutukselle. Projektit ovat innovatiivisia ja haastavat
vanhoja malleja puskemalla teknisia ratkaisuja seka yrityksen kaytantoja yli ra-
jojen, tai sitten ne luovat yritykselle jotain kokonaan uutta. Tama vaatii yrityksen
projektiorganisaation henkil6iltd ensin uuden tiedon hankkimista ja omaksu-

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

Projektit ovat yleensa monimutkaisia, niita on vaikeaa suunnitella ja ohjata, ja
niiden visio, konsepti ja toteutustavat vaihtelevat projektin eri vaiheissa, minka
vuoksi tarvitaan projektinhallinnan taitoja. Projektit vaativat usein huomattavia
resursseja tiedon, henkildston ja rahoituksen muodossa, mika myos tekee pro-
jekteista riskialttiita epaonnistumiselle. (1, s. 5.)

2.1 Projektin maaritelma ja tarkoitus

Riippumatta siita, onko yritys yksityinen, voittoa tavoittelematon, yhteisé tai halli-
tus, ovat sen johtavat henkilot jatkuvan paineen alla parantaakseen liikketoimin-
tansa suorituskykya projekteja toteuttamalla. Projekti ja prosessi ovat sanoja,
joita vertailemalla voidaan kuvailla sanan projekti maaritelma. Prosessit ovat
yleensa toistettavia tapahtumia, joiden tuloksena jokin asia tuotetaan yha uudel-
leen, kun taas projekti on kertaluonteinen. Jokainen projekti on omanlaisensa
alusta loppuun. Nain ollen projektin voi kuvailla suunnitelluksi, ei-toistuvaksi ta-
pahtumaksi, jonka tarkoituksena on parantaa organisaation suorituskykya. (2, s.
3.)



Esimerkiksi, projekti voidaan toteuttaa uuden toiminnallisen prosessin kehitta-
miseksi, kuten ilmanvaihtolaitteiden valmistajan tapauksessa, kun tama kokoaa
kompressorin. Kompressorin kokoamiseen on tietyt ohjeet ohjekirjan muodossa.
Ohjekirjan mukaan kokoonpanolinjasto laittaa kompressorin kasaan kerta toi-
sensa jalkeen. Kun naita 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 kehittavat strategisia suunnitelmia parantaak-
seen pitkanaikavalin suorituskykyaan. Projektit antavat merkityksen strategioille,
kun niiden avulla toteutetaan jotain uutta ja liketoiminnan kannalta hyodyllista.
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 syntyvat mahdollisuuksista pa-
rantaa lilkketoimintaa esimerkiksi ostamalla talousvaikeuksiin joutuneen
kilpailijan liiketoiminta. Tallaisissa tilanteissa projektilla on iso rooli oste-

tun liiketoiminnan muokkaamisessa kannattavaksi.

3. Maaratyt projektit, joiden aikaansaava tekija on yrityksen liiketoimintaym-
paristo, kuten uusi laki, joka edellyttaa muutoksia alalla toimimisessa.

Jokainen projekti laitetaan alulle sita rahoittavan organisaation toimesta, tarkoi-
tuksena tuottaa tietynlaisia tavoitetuloksia. Naita voivat olla mm. palvelun laa-
dun parantaminen, henkilokunnan rasituksen vahentaminen tai tuotantokulujen
leikkaaminen. Vaikka yleisesti tarkoituksena on kulujen leikkaaminen, on pro-
jekti aina investointi resursseihin, joskus rahallisesti merkittavakin, silla odotus-
arvolla, etta tulevaisuudessa se maksaa itsensa takaisin. Projektin rahoittajaa
voidaan nain ollen pitaa sijoittajana. (2, s. 3—4.)



Samalla tavoin kuin tuotot ohjaavat taloudellisia investointeja, projekteista tavoi-
teltavat tulokset ohjaavat projekteihin investoitavia varoja. Kirjassaan Zwikael ja
Smyrk (2019) mainitsevatkin tutkimuksensa, jonka tuloksista selviaa, etta pro-
jekteissa tarkein syy investoinneille on projektille asetettujen tavoitetulosten
saavuttaminen. Tutkimuksen pohjalta saaduista tuloksista nahdaan, kuten Kuva
1 nayttaa, etta tarkein tekija sijoittajan nakokulmasta projektille on tavoitetulos-

ten saavuttaminen. (2, s. 5).

Table 1.1 The ranking of project management factors according to their importance to

funders

Rank Project management factors

1. Achieving target outcomes

2. Approving a business case

2 Developing a business case

4. ' Developing a list of agreed outputs (deliverables)
i - Producing outputs (deliverables)

6. | Developing a list of agreed target outcomes

T Effective communications with stakeholders

8. . Monitoring and controlling the project

0! ‘ Developing a project plan

10. ’ Managing project risks

) I ‘ Assigning a person accountable for target outcome achievement
12. l Support provided by senior managers

1143 . Assembling a suitable project team

14. | Updating the project plan

15. | Managing the project team

16. ' Developing the project team

Kuva 1. Projektinhallinnan tekijat tarkeysjarjestyksessa sijoittajan nakokulmasta
Zwikaelin ja Smyrkin mukaan (2, s. 5).

2.2 Projektin tavoitteet

Kaikissa projekteissa on tavoitteena luoda kehitysta ja nama tavoitteet voidaan
erotella tuotoksiin ja tavoitetuloksiin. Samalla kun projektista saatavat tuotokset

ovat erittain tarkeita, vielakin tarkedmpaa projektiin sijoittaneelle on projektin



loppuvaikutus eli tavoitetulos. Tuotos on aina konkreettinen fyysinen seuraus ja
sen vaatimuksiin kuuluu konkreettisuus, kun taas tavoitetulos on aineeton seu-

raus, loppuvaikutus, ja silta vaaditaan mitattavuutta.

Suurin ero naiden tavoitteiden toteutumisessa on se, etta tuotoksia ei voi ilmeta
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 niita ei voida hallita eika
taata niiden tapahtuvan. Kuva 2 nayttaa eroja samassa projektissa tuotettujen
tuotosten ja tavoitetulosten valilla. (2, s. 22-23.)

Table 2.2 Outputs versus target outcomes from a project

Characteristic Outputs | Target outcomes

Example New bridge Decreased travel time

Form ' Physical effect ' End effect

Tangibility | Tangible ' Intangible (but measurable)

Intent What is to be produced by the | Why is the project being
project? undertaken?

Naming ‘ (Possibly qualified) noun (e.g. a ’ Involving a participial adjective

Creation mechanism

building)

Outputs are “produced” or

(a word ending in “-ed”, i.e.

“increased” and “reduced™)

Target outcomes are “realised”

“delivered” or “generated”

Manageability Output production can be Outcome realisation can only be
controlled influenced

Measurement Through variables (with agreed | Through variables (with agreed
units and dimensions) attached units and dimensions) attached
to fitness-for-purpose features to end effects
(attributes)

Emergence Impossible without execution of | Possible even if project is not
a specific script executed

Lead time Available immediately after Delayed until sometime after

project is executed

project execution

Kuva 2. Esimerkkeja tuotosten ja tavoitetulosten eroavaisuudesta samassa pro-
jektissa Zwikaelin ja Smyrkin mukaan (2, s. 23).



2.3 Projektinhallintaan vaikuttaneet trendit

Kerznerin (2013) mukaan projektinhallintaa on kaytetty yli viisi vuosikymmenta,
ja nykypaivan yritysten valilla on eroja siind, kuinka hyvin ne projektinhallin-
nassa suoriutuvat. Ero projektinhallintaa hyodyntavalla ja projektinhallinnassa
hyvin suoriutuvalla yrityksella 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 valilla on suuri. (3, s. 1135.)

Ennen ajateltiin, etta projektinhallinta on urapolku ja henkil6ita tulisi sertifioida
projektiammattilaisiksi, projektinhallinta on prosessi tyon suorittamiseksi ja etta
projektipaallikot tarvitsevat perinteisen yrityksen kaytantdjen valmennuksen.
Uusi nakokulma on ollut, etta projektinhallinta on strategista tai ydinosaamista,
henkiloita tulee sertifioida projektinhallintaan, liiketoimintaprosesseihin ja mah-
dollisesti ohjelma- ja riskienhallintaan. Ajatellaan, etta projektinhallinta on kehit-
tynyt ennemminkin liiketoiminnan prosessiksi kuin puhtaasti projektinhallinnan
prosessiksi ja etta tarvitaan erikoistunut yrityksen kaytantévalmennus, esimer-
kiksi aiheista virtuaalitiimit, johtamisen monimuotoisuus ja sidosryhmasuhtei-
denhallinta. (3, s. 1135-1136.)

Monimutkaisuus, globalisaatio ja projektinhallinnan ammattilaisuus ovat huo-
mion arvoisia trendeja siina, etta ne ovat auttaneet muokkaamaan projektinhal-
linnan toteuttamista sellaiseksi kuin sen tana paivana ymmarramme. Useat eri-
tekijat tekevat projektinhallinnasta monimutkaisempaa. Naita tekijoita ovat mm.
projektin koko, laajuus, uutuus, sidosryhmien maara ja niiden kiinnostuksen
luonne. Projektien muuttuessa monimutkaisemmiksi, niiden hallinta edellyttaa
kehitettyjen tekniikoiden, tyokalujen seka johtamiskeinojen tehokasta kayttoa.
(2,s.6.)

Globalisaatio vaikuttaa projektinhallintaan myos monimutkaisuudellaan, kun
projektiin osallistuu sidosryhmia eri maista ja tama vaatii projektinhallinnassa

ymmarrysta kulttuurien monimuotoisuudesta. Esimerkiksi niin kutsuttu



virtuaalitiimien ilmio on yksi keino globaalien projektien hallintaan, tarkoittaen
etayhteydella toteutettavaa kommunikointia projektin sidosryhmien valilla. (2, s.
6.)

Projektinhallinnasta on tullut ynda ammattimaisempaa, ja sille on haettu tunnus-
tusta ammatillisten jarjestojen, kuten International Project Management Asso-
ciationin ja Project Management Instituten toimesta. Nama organisaatiot ovat
tuottaneet menetelmia ja sertifiointiohjelmia projektinhallintaan niin projektipaal-
likdiden kuin muidenkin toimijoiden kayttoon. (2, s. 6.)

Smyrkin ja Zwikaelin (2019) mukaan projekteja on toteutettu ainakin kymmenia
tuhansia vuosia. He nostavatkin esiin historiallisia tapahtumia projektien tuotok-
sista, kuten luolamaalaukset Lascauxissa, Ranskassa seka Kiinan muurin. Kui-
tenkin muodolliset Iahestymistavat projektinhallintaan on kehitetty vasta 1900-
luvun puolivalin jalkeen. Alun perin projektinhallintaa harjoitettiin erityisen vaikei-
den aikataulu- ja resurssiongelmien ratkaisemiseen, kunnes 1900-luvun jalki-
puoliskolla alettiin liike-elaman tekijoiden keskuudessa hyvaksya se tosiasia,

etta heidankin tyonsa vaatii projekteja. (2, s. 7.)

2.4 Projektin eri vaiheet

Projektinhallintaan on keksitty useita erilaisia malleja ja monille naista malleista
on yhteista, etta ensin maaritetaan tarve ja laitetaan projekti alulle, toiseksi
suunnitellaan projekti, kolmanneksi toteutetaan projekti, ja viimeisena vaiheena

tulee projektin paattaminen.

1. Aloittaminen: kysymys: "Onko tama projekti investoimisen arvoinen?”.

Vastaus tahan antaa projektille elaman tai lakkauttaa sen ennen alkuaan.

2. Suunnittelu: tassa vaiheessa projektin kasikirjoitus tehdaan ja projektin
tuotokset kirjataan yksityiskohtaisesti. Taman vaiheen paatuote on pro-
jektisuunnitelma ja sen tekee projektipaallikko. Projektisuunnitelma hy-

vaksytetaan projektinomistajalla.



3. Toteutus: projektin tuotokset tuotetaan, toimitetaan ja toteutetaan. Pro-
jekteja eniten hallitseva vaihe, joka vie suurimman osan projektin kes-
tosta ja kayttaa suurimman osan sille varatuista resursseista. Taman vai-
heen aikana projektipaallikon vastuu tdiden suorittamisesta projektisuun-
nitelman mukaisesti korostuu.

4. Tulosten toteutuminen ja projektin paattaminen: projektin omistajan on
varmistettava, etta projektin tuotokset ovat hyodynnettavissa tavoitetulos-
ten toteuttamiseksi. (2, s. 45-46.)

Projektinhallinnan vaiheet nayttavat yleisesti ottaen samalta missa tahansa pro-
jektissa. Kuva 3 havainnollistaa projektinhallinnan eri vaiheet jarjestyksessa yl-
haalta alas. Tassa kaksi ensimmaista osaa, Mé&éritd ongelma ja Kehité ratkaisu-
vaihtoehtoja, kuuluvat ensimmaiseen, ongelman maarittelyn ja aloittamisen vai-
heeseen. Kolmas on suunnitteluvaihe. Neljas ja viides, Toteuta suunnitelma
seka Tarkkaile ja hallitse edistymistéa, toteuttamisvaihetta ja viimeinen vaihe on
projektin paattaminen. (4, s. 15.)

Figure 1-4. The steps in managing a project.

| Define the Problem |

| Develop Solution Options |

Plan the Project
What must be done?
Who will do it?
How will it be done?
When must it be done?
How much will it cost?
What do we need to do it?

2

[ Execute the Plan ]

!

Monitor & Control Progress
Are we on target?

i not, what must be done?
Should the plan be changed?

Close Project
What was done well?
What should be improved?
What else did we leam?

Kuva 3. Projektinhallinnan vaiheet kuvattuna ylhaalta alas. (4, s. 15)



Projektinhallinta alkaa ongelman maarittamisella, jotta voidaan hahmottaa ha-
luttu projektilla saavutettava lopputulos. Kun ongelma on selvilla, kehitetaan rat-
kaisuvaihtoehtoja, joista sitten valitaan se, jonka uskotaan sopivan parhaiten
ratkaisuksi ongelmaan. Projektin suunnittelu vastaa kysymyksiin siita, mita, ke-
nen, kuinka paljon, miten ja milloin on tehtava, jotta projekti saadaan toteutettua
sellaisena kuin siitd on sidosryhmien valilla sovittu. Toteutusvaiheessa seura-
taan suunnitelmaa ja tarkkaillaan projektin edistymista. Kun jokin osa projektia
ei naytd menevan haluttuun suuntaan, tehdaan korjaavia toimenpiteita. Lopuksi
projekti paatetaan, jolloin tehdaan tarkastukset, opitaan projektin onnistumisista
ja epaonnistumisista, minka jalkeen luovutetaan projekti sen omistajalle. (4, s.
16.)

2.5 Projektinhallinnan perusedellytykset

Projektinhallinnan menetelmia on monenlaisia, ja kaikki ne kayttavat projektin
perusedellytysten luokittelua, mikd muodostaa kehyksen projektien johtamiselle.
Luokittelun ollessa tehokkaimmillaan on sen oltava tyhjentava ja poissulkeva,
mutta samalla sallittava lisaykset mahdollisille alussa tuntemattomille asiaan
kuuluville edellytyksille. Zwikael ja Smyrk (2, s. 52) suosittelevat projektinhallin-
nan onnistumisen kannalta kaytettavaksi edellytysten luokittelua seitsemaan
osioon, jotka ovat laajuus, sidosryhmat, hallinto, tydsuunnitelma, resurssit, riskit
ja ongelmat. Seuraavat mainituista edellytyksista tulee ainakin ottaa huomioon
projektisuunnitelmassa, jotta voi parantaa onnistumisen mahdollisuuttaan pro-

jektinhallinnassa:

1. Laajuus/rajaus: projektin tuotoksille maaratyt ominaisuudet. Projektisuun-
nitelmassa on oltava selvilla, mita projektilta halutaan ja mita ei. Taman
projektin perusedellytyksen muuttaminen suuntaan tai toiseen vaikuttaa
aina joko positiivisesti tai negatiivisesti seuraavaksi mainittuun element-

tiin.
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2. Resurssit: raha ja aika. Projektista saatavat tuotokset vaativat tyota ja tyo
vaatii resursseja. Resurssien johtaminen on tarkeassa roolissa projektin

kolmannessa eli toteutusvaiheessa.

3. Sidosryhmat: projektitiimi, projektin omistaja, projektin rahoittaja ja kaikki
muut, joita projekti jollain tapaa koskettaa ja jotka siihen pystyvat vaikut-
tamaan. Jokaisen sidosryhman kiinnostuksen luonne projektia kohtaan
vaihtelee, joten nama eroavuudet on hyva ottaa huomioon projektin si-

dosryhmien hallinnassa.

4. Riskit: projektit ovat alttiina kaikenlaisille riskitekijoille. Naita mahdollisia
riskitekijoita tulee johtaa ja hallita. Projektin onnistumisen epavarmuus on
yksi virallinen riskitekija, minka vuoksi tulee myos ymmartaa riskitaso,
joka projektilla on. Riskienhallinta on yksi tarkeimmista osista projektin-
hallintaa. (2, s. 52-53.)

Projektinhallinnan kannalta on hyva tehda myos tarkastuslistoja projektin eri vai-
heissa, sanoo McBride. Esimerkiksi projektin ensimmaisessa eli aloittamisen
vaiheessa listalla voisi olla asioita, kuten: "Tiivista projektin tavoite yhdella lau-

seella”, "Projektin valitavoitteet on tunnistettu”, "Projektin laajuus tunnistettu”. (5,
S. 22.)

Toisessa vaiheessa eli suunnitteluvaiheessa listalla voisi olla: "Saanndlliset pro-
jektiorganisaation tapaamiset on suunniteltu”, "Viestintasuunnitelma on valmis”,
"Kaikki sidosryhmat ovat hyvaksyneet projektin aikajanan valitavoitteet”, "Aika-

taulu on perusteltu”. (5, s. 49.)

Kolmannen eli toteutusvaiheen tarkastuslistojen sisallosta voisi 10ytya kohdat:

"Projektin aikataulua paivitetaan saanndllisesti’, "Projektin riskeja havainnoi-

daan saanndllisesti ja toimintasuunnitelmia paivitetaan tarvittaessa”, "Projektin

tilanteista tiedotetaan tarkeimmille sidosryhmille sdanndllisesti”. (5, s. 66.)

Projektin viimeisessa neljannessa vaiheessa tulosten toteutuminen ja projektin

paattaminen listalla olisi esimerkiksi: "Varmista, etta tulokset ovat valmiita ja



11
julkaisukelpoisia”, "Viimeistele julkaisusuunnitelma”, "Toimita virallinen ilmoitus

julkaisusta tarkeimmille sidosryhmille™. (5, s. 76.)

Naiden listojen avulla projektitimilaiset pysyvat paremmin perilla siita, missa
mennaan ja nain tyon tekemisesta tulee tehokkaampaa. Etenkin useita saman-
kaltaisia projekteja yhta aikaa johdettaessa tarkastuslistat tulevat tarpeeseen,
kun taytyy tietda, missa vaiheessa projekteja ollaan millakin hetkella. Epasel-
vyytta saadaan poistettua projekteissa hyddyntamalla naita listoja, mika auttaa
selkiyttamaan ajatusta, mihin projektissa seuraavaksi tulee panostaa ja keskit-
tya. (5, s. 111-113.)

2.6 Projektinhallinnan insinoorityot ja tutkimukset

Rakentamisessa projektinhallintaa on harjoitettu pitkaan rakentamisen luonteen
vuoksi. Siina projektia kutsutaan usein nimella hanke. Hankkeilla on aina pro-
jektin paavaiheet: tarveselvitys (aloitusvaihe), hankesuunnittelu (suunnittelu-
vaihe), toteutus (toteutusvaihe) ja luovutus (paattamisvaihe). Naiden vaiheiden
lisaksi hankkeille voidaan eritella tarkennettuja vaiheita neljan paavaiheen si-
salle. (6,s.7.)

Talotekniikan projektin kohdalla projektin vaiheita voivat olla suunnitteluvaihe,
laskentavaihe, tarjouspyyntovaihe, urakkaneuvottelu, sopimus, toteutus ja luo-
vutus. Naista kaikista tarkeimpana voidaan pitaa suunnitteluvaihetta, jossa tie-
detadan noin 80 prosenttia projektin kustannuksista. (7, s. 8.)
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3 Projektimyynti

3.1 Projekti- ja ratkaisumyynti

Projektimyynnin voidaan sanoa olevan ratkaisumyyntia, mutta ne eivat kuiten-
kaan ole toistensa synonyymeja. Projektimyynti on projektin kaltainen, useita
vaiheita sisaltava ja usein monimutkaisen ratkaisun myymista ja toimittamista
asiakkaalle. Projektimyynti on yleensa tekniikan alalla tapahtuvaa laitteiden ja
jarjestelmien myymista ja toimittamista kuten paperitehtaalle paperikoneen tai
ilmanvaihtourakoinnissa kanavien, ilmanvaihtokojeen ja asennuksen toimitta-
mista yhtena kokonaisuutena. Projektimyynnille ominaista ovat projektin vai-
heet: tarvekartoitus, suunnittelu, toteutus ja tuotteen toimitus eli tulosten toteutu-

minen. (8.)

Ratkaisumyyntia toteutetaan lahes kaikilla toimialoilla. Siina asiakkaan tarve tai
ongelma kartoitetaan, minka jalkeen myyja esittaa ratkaisun asiakkaan hyvak-
syttavaksi. Parhaassa tapauksessa ratkaisu kehitetdan yhteistyossa asiakkaan
kanssa, jolloin hyvaksynta ratkaisuvaihtoehdolle saadaan jo ratkaisun suunnitte-
luvaiheessa. Ratkaisu- ja projektimyynti ovat hyodyllisempia pitkalla aikavalilla
verrattuna muihin myynnin muotoihin. Niissa ostaja saa asiantuntijan avun
alusta loppuun ja myyja todennakdisesti pitkakestoisen asiakassuhteen, mika

varmistaa myyjan yritykselle lisaa liikevaihtoa jatkossakin. (8.)

Sanan ratkaisu maaritelmana voidaan pitaa seka ostajan ettd myyjan puolesta
yhteisesti hyvaksyttya 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 projektimyyntia
omaaville yrityksille se on vain osa heidan myyntiprosessiaan. Ratkaisumyynti
ei ainoastaan auta sen kanssa, mita tehda, mutta erityisesti se keskittyy siihen,
miten tehdaan. (9, 1. luku.)
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3.2 Ratkaisumyynnin hyodyt

Yritykset siirtyvat ratkaisumyyntiin kolmesta paasyysta, jotka ovat seuraavat:

1. Kun yritys etenee arvoketjussa ja tarjoaa taydellisempia, kustomoituja
ratkaisuja, kasvaa ja vakiintuu yrityksen liikevaihto. Ratkaisukeskeinen
yritys keskittyy asiakkaidensa prosesseihin ja tukee naiden toimintaa tar-

joamillaan ratkaisuilla kuten palveluilla ja varaosilla.

2. Yrityksen keskittyessa siihen, miten sen asiakkaat kayttavat naita ratkai-

suja, se saa tietoa keinoista kasvattaa tulostaan.

3. Ratkaisuja tarjoamalla voidaan luoda vakaampi kassavirta kuin yksittaisia

tuotteita tai palveluita myymalla.

Kiinnostus ratkaisumyyntia kohtaan kasvoi uusista havainnoista siita, miten ar-
voa luodaan. Yritysten tuli tarkastella myyntipuhettaan ja varmistaa, etta se on
yhteneva sen sanoman kanssa, mita tuotteet mahdollistavat, eika kertoa vain,
mita tuotteita he tarjoavat. Esimerkkina yritys voi sanoa edesauttavansa henki-
I6iden ja tavaroiden liikkuvuutta paikasta toiseen sen sijaan, etta se mainostaa
myyvansa autoja. Puhelimia myyva yritys voisi sanoa mahdollistavansa yhtey-
denpidon perheeseen ja ystaviin myos etana. Hissiyhtio mainostaisi myyvansa
ihmisvirtaa ja sujuvampaa liikkumista rakennusten sisalla sen sijaan, etta se
toisi ainoastaan esiin hissien valmistamisen. Nain muotoilemalla liiketoimin-
tansa yritykset eivat esittele tarjoamaansa tuotteina tai palveluina, vaan ratkai-

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

Yrityksen siirtyessa tekemaan ratkaisuliiketoimintaa sen tulee muuttaa strategi-
aansa vaihdantaan perustuvasta lilkketoiminnasta suhteelliseen liiketoimintaan
sitouttaakseen asiakkaansa. Tassa 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 pitkakestoisia, yhteisty0lla toteutettuja prosesseja, jotka sisaltavat asiak-

kaan ja toimittajan valilla yhteisen arvonluontimahdollisuuksien tunnistamisen ja
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maarittelyn seka tavaroiden, palvelun ja osaamisen sisallyttdmisen asiakkaan

prosesseihin. (10, s. 5.)

Ratkaisun toimittanut yritys saa korvauksen ratkaisun asiakkaalle luoman kayt-
toarvon perusteella, ja siksi ratkaisut kehitetaan, myydaan ja toimitetaan pitkalla
tahtaimella yhdessa asiakkaan kanssa, ei ainoastaan asiakkaalle. Tama tarkoit-
taa sita, etta asiakkaalla itsellaan on tarkea rooli tavoitellun arvon luonnin ai-
kana ratkaisun tarjoajan ohella. Asiakas osallistuu ratkaisun luontiin antamalla
panoksensa jokaisessa vaiheessa projektia ja sisallyttamalla toimittajan ratkai-
sun palasia omiin toimintoihinsa. (10, s. 5-6.)

3.3 Asiakkaan ongelma ja tarve

Kirjassaan Eades (2003) mainitsee periaatteita ratkaisumyynnille. Hanen mu-
kaansa muutosta ei voi tapahtua ilman “"kipua” eli tarvetta tai ongelmaa. Mah-
dollisella asiakasyrityksella tulee olla tallainen, mikali jotain halutaan muuttaa ja
saada muutosta varten ratkaisu myydyksi. Ongelman kartoittamisen lisaksi on
tata tarvetta syyta korostaa ja tuoda esille sen vaikutukset koko asiakasorgani-
saatiossa sen henkilon lisaksi, jota ongelma paaasiassa koskee. Taman henki-

I6n tai tiimin ongelma sateilee koko yritykseen. (9, 2. luku.)

Kun ongelmaa lahdetaan ratkaisemaan, aloitetaan maarittamalla ongelma en-
nen kuin tarjotaan omia ratkaisuja taysin tuntematta asiakkaan kipua. Jos lah-
detaan tarjoamaan ratkaisuja perehtymatta ensin ongelmaan, on mahdollista
osua ratkaisuvaihtoehdoissa oikeaan, mutta asiakkaalle saattaa taman kaltai-
sesta toiminnasta jaada huono mielikuva, ja nain kaupat voivat jaavat teke-
matta. (9, 2. luku.)

3.4 Asiakkaan tarpeen eri tasot

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

kaita voidaan kategorioida. Ratkaisumyyjalle tarkeinta on tiedostaa tai ottaa
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selville, milla tasolla hanen asiakkaansa on yhteydenoton hetkella. Naita tasoja

kutsutaan nimilla piileva tarve, myonnetty tarve ja visualisoitu ratkaisu.

Level Three:
Vision of a Solution

Level Two:
Admitted Pain

Level One:
Latent Pain

Kuva 4. Asiakkaan tarpeen kolme eri tasoa.

Piilevan tarpeen omaavalla asiakkaalla ei ole tahtoa aktiivisesti tehda etsinta-
tyota ratkaisun l0ytamiseksi paaasiassa kahden syyn takia: kiinnostus tai jar-
keily. Kiinnostuksen puutteen vuoksi asiakas on tietamaton ongelmasta, ja jar-
keily saa asiakkaan ajattelemaan, ettd ongelmaan ei ole ratkaisua, vaikka onkin
tietoinen sen olemassaolosta. Talla tasolla asiakas usein jarkeilee, etta potenti-
aalinen ratkaisu on liian kallis, monimutkainen tai suuri riski. Asiakas mieluum-
min jatkaa painimista naiden ongelmien kanssa kuin ottaa ratkaisun vastaan.
Ratkaisumyyjan on autettava piilevan tarpeen omaavaa asiakasta tiedostamaan
ja myontamaan ongelma. Toisin sanoen tassa tilanteessa myyjan on osattava

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

Myonnetty tarve on taso, jolla asiakas on halukas keskustelemaan ongelmista,
vaikeuksista ja epatyytymattomyydestaan tilanteeseen. Asiakas tietaa ja myon-
taa ongelman, mutta ei itse osaa ratkaista sita eika taten pysty toimimaan
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ongelman ratkaisemiseksi. Ratkaisumyyjan tulee maaritella ongelma taysin ja

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

Visualisoitu ratkaisu on toiminnan taso. Tassa asiakas myontaa vastuun ratkai-
sun tarjoajalle ongelman ratkaisemiseksi ja pystyy kuvittelemaan, mita se vaatii.
Ratkaisumyyjan on tuettava asiakkaan nakemysta tai uudelleen muotoilla sita
tilanteen mukaan ja saada asiakkaalle selkeda ymmarrys siita, mika tulee para-
nemaan ratkaisun toteuduttua. (9, 2. luku.)

Yli 90 prosenttia potentiaalisista ratkaisumyynnin mahdollisuuksista osuu piile-
van tarpeen tasolle. Piilevan tarpeen tasolla majailevia Eades kuvailee par-
haaksi tasoksi etsittdessa asiakkaita, joille voidaan tarjota omia ratkaisuja. Pe-
rusteena han vaittaa kokemusperusteisesti, etta kaupan saamisen todennakaoi-
syys on suurin, kun olet yhteydessa ja tarjoat ensimmaisena seka asetat asiak-
kaan puolesta vaatimukset ratkaisun ostamiseksi. Jos ratkaisumyyja onnistuu
tassa vaiheessa, kohtaavat hanen asiakkaalle luomansa visio seka tarjottavat
ratkaisut, mika tekee myyjasta asiakkaan ensisijaisen vaihtoehdon. (9, 2. luku.)

On myo0s tarkeaa selvittaa mahdollisimman pian ajan, rahan ja vaivan saasta-
miseksi, onko kyseinen henkild asiakasyrityksessa valtuutettu ostamaan, kun
ratkaisua tarjotaan. Tasta syysta on ratkaisumyyjan parhaaksi ottaa yhteytta jo
heti ensikontaktista alkaen mahdollisimman ylhaalla organisaatiossa tyoskente-
levaan henkiloon. Onnistuakseen tehtavassaan ratkaisumyyjan on myos ym-
marrettava asiakkaansa liiketoimintaa ja osattava keskustella siita toimialan
lainalaisuuksien mukaisesti seka osattava selvittaa, mitka asiat ovat asiakkaalle
tarkeita ja ratkaisevia kaupan syntymiseksi. (9, 2. luku.)

3.5 Luottamuksen luominen ratkaisumyynnissa

Luottamuksen luomiseksi yrityksen on aina toimitettava ratkaisu, joka tayttaa
asiakkaalle annetut lupaukset. Varmistaakseen taman yrityksen tulee viestia
mutkattomasti ja tarjota asiakkaalle kaikki tarvittava tieto seka ottaa vastaan

olennainen palaute ratkaisun luomisen ja toimittamisen aikana. Yrityksen tulee
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my0Os saannodllisesti seurata toimituksen tilaa ja oma-aloitteisesti suunnitella kor-
jaavat toimet, mikali jollakin toimituksen osa-alueella on havaittu riskeja. Ratkai-
sun toimittamisen aikana tulee keskittya ratkaisun teknisen suorituskyvyn lisaksi
siihen, miten ratkaisu tulee vaikuttamaan asiakkaan operatiiviseen ja liiketoimin-
nalliseen suorituskykyyn. Ratkaisut ovat luonteeltaan pitkakestoisia, joten yrityk-
sen tulee varmistaa, etta ratkaisu on sisallytetty asiakkaan toimintoihin ja etta se
tukee asiakkaan arvon luontia, kun sita kaytetaan. (10, s. 81.)

Ratkaisua toimittavan yrityksen tulee lukita asiakkaalle antamansa lupaukset
ratkaisun toiminnallisuuksista ja arvosta jo myyntivaiheessa, tai jopa aiemmin
ratkaisua maariteltdessa. Koska ratkaisuja kehittavalla henkilostolla on rajatut
tiedot toimituksen toteutumisesta, on ratkaisun toimituksesta vastaavan organi-
saation pidettava ratkaisun kehittajat ja myyjat jatkuvasti tiedotettuina yrityksen
toimitusmahdollisuuksista ja toimitusajoista. Nain tekemalla varmistetaan, etta
lupaukset toimituksesta asiakkaalle ovat realistisia ja toteutettavissa. Toimitus-
vaiheessa yrityksen tulee my0s varmistaa toimitettavan ratkaisun laatu ja etta
toimituksen sovituista valitavoitteista pidetaan kiinni. (10, s. 81.)

Ratkaisuja toimittavat yritykset pyrkivat tyypillisesti vakiinnuttamaan asiakassuh-
teitansa toimimalla tiiviissa yhteistyossa asiakkaidensa kanssa pitkalla aikava-
lilla. Toistuvilla ratkaisujen toimituksilla on tapana olla yhtenevia koko sopimus-
kauden ajan. Asiakkaan hankinnan ja investointien kannalta on hyva varmistaa,
etta ratkaisu on tarkeassa roolissa ja ettd hankintaprosessi on integroitu asiak-
kaan liiketoimintaan, koska silloin jatko- ja lisamyynti voidaan automatisoida
eika turhia rutiineja tarvitse toistaa jokaisella palveluiden tai tuotteiden osto- ja
myyntikerralla. Esimerkiksi verkkolaskutus on tarkea integroitu toiminto asiak-
kaan ja ratkaisuja toimittavan yrityksen valilla. (10, s. 83.)
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4 Pohdinta

Projektinhallintaa voi nahda hyodynnettavan samalla tavoin projektimyynnissa
kuin rakennushankkeissa ja muissa vaativissa tai monimutkaisissa projekteissa.
Projektimyynnin projektin ensimmaiseen vaiheeseen eli tarpeen kartoitukseen
kuuluu myos aina ratkaisuidean myyminen toisin kuin vaikkapa rakennushank-
keen tarvekartoitusvaiheessa, jossa yleensa on jo selvaa, mika ongelman rat-
kaisu tulee olemaan. Projektimyynnin myyntivaihe voi myds alkaa itse ongel-
man myymisella asiakkaalle, joka ei ole viela mahdollista ongelmaa tai pullon-
kaulaa yrityksensa toiminnassa havainnut tai ongelmaa on vahatelty eika asialle
ole haluttu tehda mitaan. Projektimyynnin ensimmaisessa vaiheessa myytava
ratkaisuvaihtoehto annetaan asiakkaalle hyvaksyttavaksi, minka myota asiakas
tekee investointipaatoksen, kuten muissakin projekteissa sijoittajan roolissa

oleva tekee.

Kun paatos investoinnista projektiratkaisuun on hyvaksytty sijoittajan, yleensa
asiakkaan puolesta, voidaan kaynnistaa projektimyynnissa toinen vaihe eli myy-
tavan projektin ja ratkaisun suunnittelu. Suunnitteluvaihe projektimyynnissa on
projektimaisen ratkaisun toteuttamisen pohdintaa. Siina selvitetaan ja tehdaan
selvaksi, mita, miten ja milloin tehdaan asioita ratkaisun toimittamiseksi sovitun

aikataulun ja laatuvaatimusten mukaan.

Projektimyynnin projektin kolmas vaihe on toteutus, kuten projekteilla yleensa.
Ensimmaisen vaiheen tarpeen kartoituksessa tehdyt selvitykset asiakkaan on-
gelmasta ja sille tarjotusta ratkaisusta seka toisen vaiheen toteutuksen suunnit-
telusta on saatu tahan mennessa tarvittavat tiedot ratkaisun toteuttamiseksi.
Tassa vaiheessa ratkaisu alkaa hahmottua asiakkaalle konkreettisesti ja mah-
dollisuuksien mukaan voidaan edelleen kehittaa lisattavia osasia ratkaisun pa-
rantelemiseksi, mikali asiakas niin toivoo. Lisatyt muutokset kuitenkin kasvatta-
vat kustannuksia, ja ensimmaisessa vaiheessa tehty sopimus koskee vain alku-

peraisen ratkaisun suunnitelmaa.
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Neljas ja viimeinen vaihe on projektin tuotoksen luovutus asiakkaalle. Toisinaan
projekteista tavoiteltavia tuloksia saadaan aikaan ilman, etta projektia koskaan
toteutetaan. Projektimyynnissa kuitenkin olennaista ratkaisuna ongelmaan on
saada aikaan tuotos, jonka avulla tavoiteltavat tulokset toteutuvat. Tassa vai-
heessa tuotos eli ratkaisu otetaan kayttoon ja todetaan sen toimivuus, minka
kautta arvioidaan myos tulosten toteutuminen, se mita ratkaisulla haluttiin alun
perin saavuttaa. Ratkaisun toimittanut yritys ottaa myos opikseen toteutetusta
projektista ja kirjaa talteen asioita, jotka menivat hyvin, ja missa voidaan paran-
taa. Tuotos luovutetaan asiakkaalle projektimyynnissa sen viimeisessa vai-
heessa ja luovutuksen jalkeen alkaa usein takuuaika, jonka voidaan sanoa kuu-

luvan myos tahan viimeiseen vaiheeseen.
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5 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda selvitys projektimyynnissa vaadittavasta
projektinhallinnasta. Selvitys saatiin aikaiseksi tutkimalla projektinhallinnan ja
projektimyynnin aiheista tuotettua kirjallisuutta, verkkoaineistoa, vanhoja opin-
naytetoita seka haastattelemalla projekti- ja ratkaisumyynnin ammattilaista,
minka jalkeen naita tietolahteita tiivistettiin selvityksen tekemisessa.

Projektimyynnissa tarvitaan projektinhallinnan keinoja samalla tavoin kuin missa
tahansa projektissa. Lopputulos, joka jokaisella projektilla on sen viimeisessa
vaiheessa, projektimyynnissa on asiakkaalle toimitettu palvelukonsepti tai tuote,

joka parantaa asiakasyrityksen suorituskykya.
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