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Tällä luennolla:

• Miten kurssi suoritetaan?

• Onnistuminen

• Käsitteitä ja niiden merkitys projektien johtamisen sisällölle

– projekti, projektiliiketoiminta, riski, riskienhallinta, työ, tehtävä, vaiheet, aikataulu, 

lopputuote, projektiorganisaatio, asiakas, toimittaja

• Aika johtamisen keskiössä

– Projektin elinkaari, systeemin elinkaari, riski, mahdollisuus, tulevaisuuden

rakentaminen (ja se onnistuminen)

• Projektien markkinointi ja myynti

– Tarjouspyyntö, tarjous, sopimus, sopimustyypit

• Ensimmäisen harjoituksen “Tarjousten analyysi ja vertailu” ohjeistus



Milloin toteutettu projekti voidaan katsoa onnistuneeksi?

onnistunutprojekti



Esimerkkejä onnistuneista projekteista

- ja miksi projektin onnistuminen on kiinnostava asia?



Aika -tekijä

johtamisen

keskiössä



Projektin määritelmä

• Projekti on ennalta määritettyyn päämäärään 

tähtäävä, monimutkaisten ja toisiinsa liittyvien 

tehtävien muodostama ajallisesti, kustannuksiltaan ja 

laajuudeltaan rajattu ainutkertainen kokonaisuus.

Huom: projekti tehtävinä ja vaiheina, 

vrt. aika-näkökulma



Aika -tekijä:
Systeemin elinkaari vs. projektin elinkaari

Artto K., Ahola, T., Vartiainen, V., 2016. From the front end of projects to the back end of operations: 

managing projects for value creation throughout the system lifecycle. International Journal of Project 

Management, 34(2): 258-270.

Käyttöönotto,

luovutus

Investointi-

päätös

Strateginen

suunnittelu

Analyysi
Soveltuvuus-

selvitys

Perus-

suunnittelu

Yksityiskohtainen

suunnittelu

Rakentaminen ja

asennukset

Käyttöönotto

Käyttö, operaatiot

Ennen projektia

= “pre-project phase”

= “front-end”

Projektin jälkeen

= “post-project phase”

= “back-end”



Investointi-

päätös

Käyttö, operaatiot

Taso

Operatiivinen

Taktinen

Strateginen

Asiakkaan

arvo/hyöty

[Projektin] 

tuotteen

elikaari-

kustannus

Aika

(Tuotteen

elikaari)

Ostohinta

(investointi-

kustannus)

Käytöstä

poiston

kustannus

Käytön

tukipalvelu, 

kustannus

Käyttö-

kustannus

Ylläpito-

kustannus

Tuotto

käytöstä

poistettujen

laitteiden

myynnistä

Tuotto
Tuotto

+

_

Tuotto
Tuotto

Ylläpito-

kustannus



Dynaamisuus,

Kyky tehdä päätöksiä,

Kyky toimia ‘sankarimaisesti’



Projektin tavoitteet

Laajuus (scope),

= projektin lopputuote

Kustannus

Aika
A B

F

ED

C



D: tärkeysjärj: 1) aika 2) kust. 3) lopputuote

E: tärkeysjärj: 1) lopputuote 2) kust. 3) aika

F: tärkeysjärj: 1) kust. 2) lopputuote 3) aika

projektiesimerkkeja



‘Tulevaisuuden’ johtaminen:

Poikkeamaraportointi

(mutta ‘poikkeama’ minkä asioiden suhteen?)

€

aika
7 kk 20 kk

nykyhetki: 

7 kk alusta

budjetti

20 kk pitkä projekti;

- kumulatiivinen budjettikäyrä (nk. S-käyrä):

- joko koko projektista tai projektin työn osituksen elementistä WBS1

Kustannusraportti 7 kk kohdalla aloituksesta:

Aloituksesta 7kk

kohdalle (nykyhetki)

Budjetti Tot.kust

500 400WBS 1

WBS 2

WBS 3

… …

… …

Projektin

päättymishetkellä

Budjetti
Kust. 

arvio

1000 1500
… …

… …



Riskit projektien johtamisessa

ja

riskienhallinta



Riskienhallinnan prosessi

1. Tunnista

2. Arvioi

3. Suunnittele toimenpiteet

4. Toimenpiteiden toteutus

Riskienhallintaprosessin

johtaminen



Asiakkaan

etsintä

Tarjous-

pyyntö
Tarjouksen

valmistelu
Tarjous Sopimus

Työn

aloitus
Toteutus

Käyttöön-

otto

Päättä

minen
Käytön

palvelut

Toimenpide

Toimenpide

Toimenpide Toimenpide

Riskienhallintaprosessin johtaminen

Toimenpide Toimenpide



”Riski on tapahtuma, jolla on tietty toteutumisen 

todennäköisyys ja vaikutus projektin aikatauluun, 

kustannuksiin tai laajuuteen.”

Riski

Huom:

• “epävarmuus” –käsite

• subjektivistiset riskiarviot



Kustannusarvio

150 € 250 € 600 €

Min Tod Max

Kustannus

Todennäköisyys



Projektien markkinointi

ja myynti



Laajuus

Kustannus

Aika
Asiakkaan 

projektista saama 

hyöty/arvo

Asiakkaan 

projektista

maksama 

hinta

(asiakkaan

kustannus)

Toimitusprojektin

asiakkaalta

saamat tuotot

Toimittajan näkökulma projektitoimitukseen asiakkaalle:



Tilaus Käyttöönotto

Investointiprojekti (asiakkaan/tilaajan näkökulma)

Toimitusprojekti (projektitoimittajan näkökulma)

Sopimus Luovutus

Asiakkaan investointiprojekti ja 

(projekti-)toimittajan toimitusprojekti

Ideointi ja

valmistelu

Projektin toteutus, 

toimituksen valvonta
Käyttö

Markkinointi ja

myynti

Projektin

toteutus

Käytön 

tukeminen



Näkökulman laajentaminen useampaan kuin kahteen projektiin:

useamman toimitusprojektin liittyminen asiakkaan investointiprojektiin

Lähde: Artto K., Heinonen R., Arenius M., Kovanen V., Nyberg T., 1998. Global project business and the dynamics of change, 

Technology Development Centre Finland and Project Management Association Finland, Helsinki, Finland, 147 p.

Valmistelu
Projektin toteutus,

Käyttö, operaatiot

Investointipäätös Käyttöönotto

Markkinointi
ja myynti

Projektin

toteutus

Käytön
palvelut

Sopimus Luovutus

Markkinointi
ja myynti

Sopimus Luovutus

Sopimus Luovutus

Projekti-orientaatio

Vakiotuote-orientaatio

Valmistus
Käytön
palvelut

Tilaus Toimitus

Toimitus

Valmistus
Käytön
palvelut

Tilaus Toimitus

TilausToimitus
Tilaus

Asiakkaan investointi-

projekti

Toimittajan toimitusprojekti

(osaprojekti) 

Alitoimittajan toimitusprojekti

(osaprojektin osaprojekti))

Räätälöidyn tuotteen

hankinta alihankkijalta

(make-to-order)

Vakioidun tuotteen

tai komponentin

hankinta alihankkijalta

(make-to-stock)

Projektitoimitusketjun taso

toimituksen valvonta

Projektin

toteutus

Käytön
palvelut

Markkinointi
ja myynti

Projektin

toteutus

Käytön

palvelut



Tilaus Käyttöönotto

Investointiprojekti (asiakkaan/tilaajan näkökulma)

Toimitusprojekti (projektitoimittajan näkökulma)

Sopimus Luovutus

Asiakkaan investointiprojekti ja 

(projekti-)toimittajan toimitusprojekti

Ideointi ja

valmistelu

Projektin toteutus, 

toimituksen valvonta
Käyttö

Markkinointi ja

myynti

Projektin

toteutus

Käytön 

tukeminen



Projektien markkinointi ja myynti 

& projektitoimitukset

Projektitoimitus

Projektien 

markkinointi ja 

myynti

Projektien 

markkinointi 

ja myynti

Projektitoimitus

aika

Projektitoimitus

Projektien 

markkinointi 

ja myynti

Projektitoimitus



Projektien markkinointi ja myynti

Jatkuva markkinointi, myynti ja asiakasyhteistyö

Tarjouskilpai-

luun valmistau-

tuminen

Tarjouksen 

tekeminen

Neuvottelut ja 

sopimus-

valmistelut

Sopimus Luovutus

Projektin tulosten 

käytön tukeminen, 

projektiin liittyvät 

palvelut

Projektin 

toteutus

Tarjous
Päätös osallistua 

tarjouskilpailuun

Mahdollisuuden 

tunnistaminen

Projektien markkinointi ja myynti toimitusprojektin 

elinkaarella projektitoimittajan näkökulmasta (yläkuva)

Projektin ideointi ja valmistelu

Projektien ideointi, hankintatarpeiden tunnistaminen ja rajaus

Hankinnan 

valmistelu ja 

suunnittelu

Tarjousten 

analyysi ja 

vertailu

Neuvottelut ja 

sopimus-

valmistelut

Projektin tuloksena 

toteutettavan 

tuotteen käyttö ja 

ylläpito

Toimituksen 

valvonta

“Kolikon kääntöpuoli”: projektin (tai osaprojektin) hankintaprosessi asiakkaan/ostajan näkökulmasta (alakuva)



Projektiriippumaton markkinointi ja myynti

Strategiset päämäärät -

markkinointistrategia

Tarjottavien tuotteiden ja 

ratkaisujen kehittäminen

• Nykyiset tuotteet, ratkaisut, modulit

• Aiemmissa projekteissa kertynyt 

tieto

• Osaaminen

• Kilpailijoiden tarjonta

• Tekniset mahdollisuudet, 

markkinoilta saatava tekniikka

Asiakassuhteiden ja muun 

yhteistyöverkoston rakentaminen

• Nykyiset asiakkaat

• Potentiaaliset asiakkaat

• Alan toimintaympäristö

• Alihankkijaverkosto

• Yhteistyö viranomaisten kanssa

Projekti-

mahdollisuuden 

luominen



Kaksi erilaista tapaa myydä 

projekti

• Deterministinen tapa

– Aktiivinen markkinoiden seuranta

– Tarjouspyyntöihin vastaaminen

– Reaktiivinen lähestymistapa

• Konstruktivistinen tapa

– Mahdollisten asiakkaiden tarpeiden ennakointi

– Projektin rakentaminen yhdessä asiakkaan kanssa

– Aktiivinen lähestymistapa



Päätös osallistua tarjouskilpailuun

• Tarjouspyynnön yleiset kriteerit: 

– Mahdollisuus voittaa tarjouskilpailu

– Tarjouksen houkuttelevuus

• Tarjouspäätöksessä huomioitavia seikkoja: 

– Tarjouspyynnön luonne

– Kilpailutilanne

– Liiketaloudellinen houkuttevuus

– Tekninen houkuttelevuus



Keskeisiä tarjouksen komponentteja

• Yhteenveto asiakkaan tarpeista

• Hard facts

• Softer needs

• Oman ratkaisun keskeinen sisältö

• Kuvaus

• Laajuus

• Oman ratkaisun argumentaatio

• Tekninen

• Taloudellinen

• Hinta & taloudelliset ehdot

• Maksutapa

• Toimituksen ehdot

• Liitteet

• Erilaisia liitteitä (usein kymmeniä tai jopa satoja sivuja)



Asiakkaan päätöksentekokriteerit

• Hinta-hyöty-suhde

• Projektitoimittajan uskottavuus

• Tekniset ratkaisut

• Projektin toteuttaminen



Tarjouskannan muuttuminen projekteiksi
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Uudet tarjoukset

Hävityt tarjoukset

Hyväksytyt tarjoukset

Uudet projektit

Käynnissä olevat 

projektit

Päättyneet projektit

Arvo 

(EUR)



Sopimustyypit:

“Ääripäät:”

Kiinteähintainen sopimus ja 

Laskutyösopimus



Sopimustyypit ja niihin liittyvät riskit

Kiinteä hinta (urakka)

Kiinteä yksikköhinta - määräsidonnaisuus

Indeksisidonnainen kiinteä hinta

Maksimihintatakuu

Kustannus + kiinteä lisä

Kustannus + tavoitelisä

Kustannus + % -lisä

Ostaja: Suuri riski

Myyjä: Pieni riski

Ostaja: Pieni riski

Myyjä: Suuri riski

Kiinteä hinta + tavoitelisä



Vaatimukset asiakkaan (ostajan) resurssointitarpeesta

projektitoimituksen johtamiseen projektityypeittäin
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Sopimuksen allekirjoitusajankohdan ja sopimushinnan 

yhteys kiinteähintaisessa sopimuksessa

Aika

Sopimus-

hinta

optimaalinen

alue sopimuk-

sen allekirjoi-

tukseen

Lyhin

mahdollinen

toimitusaika
Hinta nousee

epävarmuuden

takia

Hinta nousee

kireän aika-

taulun takia

Laajuuden määrittelyn

täsmällisyys / yksityiskohtaisuus

Luovutus

75% 100%



Mitä luennolla opimme?
• Onnistuminen

• Riski, mahdollisuus, ja näiden johtaminen

• Aika

• Tulevaisuuden luominen [projektia välineenä käyttäen] on mahdollista

vaikka tulevaisuuden ennustaminen onkin vaikeaa tai mahdotonta

• Tämä vaatii johtamista ja osaamista ja projektinhallinnan systemaattisia

johtamistapoja ja menetelmiä

• Projektiin (ja sen osa-alueisiin) hankitaan kulloinkin parhaat tarvittavat

osaajat – jopa oman firman ulkopuolelta -> “kahden kauppa” (asiakas ja 

toimittaja), ‘Projektin markkinointi ja myynti’

• Projektisopimukset, sopimustyypit


