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CPQ:n kayttoonotto projektiliiketoimintamallissa

Tassa opinnaytetyossa esitetdan kuvaus CPQ ohjelmiston kayttdonottoon
johtavista vaiheista. Tyon tavoitteena oli esittaa kuvaus siita, mita vaiheita ja
tehtavia liittyi CPQ:n kayttéonottoon toimeksiantajan yrityksessa.
Projektiliiketoimintaa harjoittava toimeksiantaja nakee CPQ:n tarkeana osana
tuotteistuksen vakioimista ja resurssien tehostamista omassa prosessissaan.
CPQ:n kayttoonotto on osa yrityksen pidemman ajan tavoitetta tehda
toistettavampia ratkaisuja asiakkailleen, jossa CPQ toimisi avain asemassa.
TyOssa kuvataan projektiin liittyvia esivalmisteluja, konseptin todentamisvaihetta
ja kayttoonoton maarittelya.

Tyon perusteella voidaan todeta, etta CPQ:n kaltaisen ohjelmiston
kayttoonotossa esiintyy projektiliketoiminnassa erilaisia haasteita, jotka liittyvat
liketoiminnassa esiintyviin haasteisiin. Projektiliketoiminnassa toimintatapa on
usein yrittda hyodyntaa edellisia projektitoimituksia, jolloin ratkaisujen
tuotteistaminen jaa vahemmalle huomiolle. Tasta voi muodostua merkittava
haaste tuotteiden mallintamisessa ja sdanndston luomisessa, joka hidastaa
projektin toteuttamista. Asiakkaiden vaatimukset tuotteisiin liittyen vaikuttaa
my0s tuotteen suunnittelun ja hinnoittelun kustannuksiin. Kun ohjelmiston
maarittelyyn kaytetaan riittavasti aikaa, voidaan lahtea toteuttamaan CPQ:ta,
joka vastaa kayttajansa tarpeita.
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Commissioning of CPQ in project business model

This thesis presents a description of the phases leading to the commissioning of
a CPQ software. The objective of the thesis was to provide a description of the
phases and tasks related to the commissioning of CPQ in the client’'s company.
The client’'s company, engaged in project business, sees CPQ as an important
part of standardizing product offerings and streamlining resources in their own
process. The commissioning of CPQ is part of the company's long-term goal to
provide repeatable solutions to their customers, where CPQ would play a key
role. The thesis describes the pre-project preparations, the Proof of Concept
phase, and the definition of implementation.

Based on the work, it can be concluded that the commissioning of software like
CPQ presents various challenges in project business, which are related to
challenges encountered in business operations. Since in project business
model a common approach has been to try to leverage previous project
deliveries, the productization of solutions usually received less attention. This
can become a significant challenge in product modeling and making
configuration rules, which slows down the project implementation. Customer
requirements related to products also affects product designing and pricing.
When sufficient time is allocated to defining the software, CPQ can be
implemented to meet the needs of its users.
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1 Johdanto

Miten projektiliiketoimintaa harjoittavassa yrityksessa otetaan kayttoon
Configure, Price & Quote niin, etta siita tulee toimiva tyokalu? Markkinoiden
kehittyminen edellyttdd myos tuottavilta yrityksilta jatkuvaa kehitysta, jotta
yritykset pysyvat kilpailukykyisina (Parker 2023). Tyon tavoite on esittda kuvaus
CPQ:n kayttoonottoa koskevasta projektista projektiliiketoimintaa harjoittavalle
toimeksiantajalle. Lisaksi opinnaytety0 havainnoi projektin vaiheita, joiden
kautta on pyritty tekemaan toimeksiantajan tarpeisiin sopiva ohjelmisto.

Toiminnan kuvauksen tarkoitus on dokumentoida projektia toimeksiantajalle.

Tyon tavoitteen saavuttaminen edellyttaa aiheen tutkimista yleisella tasolla seka
soveltuvalla tasolla toimeksiantajan yrityksessa. Tutkiminen toimeksiantajan
organisaatiossa pitaa sisallaan paneutumista organisaation toimintaan ja
organisaation eri osastojen prosesseihin ja sidoksiin. Raportti pohjautuu tehtyyn
tydhdon CPQ:n kayttdonotto projektissa, jossa tydn vastuut ovat olleet CPQ:n
sisallollinen nakokulma ja yhtenaisyys seka sen toiminnallisuuden arvioiminen

yhteistyossa muiden projektin jasenten kanssa.

Tyon laatiminen edellyttaa merkittavaa yhteistyota kaytannon tasolla
toimeksiantajan eri osastojen edustajien kanssa. Raportissa esitetyt tiedot ja
havainnot on saatu projektin aikana seuraamalla tai tekemalla yhteistyota
yrityksen eri tehtavissa olevien tydntekijoiden kanssa seka tutkimalla aihetta

olemassa olevasta lahdeaineistosta.

CPQ:n hankkiminen on projekteja toimittavalle yritykselle merkittava investointi.
Projektiluontoiset toimitukset pakottavat CPQ:n mukautumista muuttuviin
tarpeisiin. (Kristjansdottir ym. 2017, 1-2, 7.) Moduloimalla tehtyja ratkaisuja
voidaan kuitenkin tarjota monimutkaisiinkin asiakastarpeisiin soveltuvia
ratkaisuja, jolla voidaan vahentaa vanhoista projekteista siirrettya tietoa.
(Dalroad 2023.)

Investointi on toimeksiantajalle ajankohtaisesti merkityksellinen, koska yrityksen

kasvu ja kysynta on merkittavasti kasvussa usealla eri asiakas segmentilla.



2 Projektiliiketoiminta

Projektiliiketoiminta voidaan maaritella liilketoimintana, jonka keskidssa ovat
projektit, joilla pyritdan saavuttamaan yrityksen tai organisaation tavoitteet ja
ratkaisemaan asiakkaan tarpeet tai ongelmat (Salameh 2014, 53).
Projektiliiketoiminnassa on kyseessa tietoinen pyrkimys projekteihin ja niiden
toimittamiseen. Projektin toimittajan tavoitteisiin voidaan lukea esimerkiksi
yrityksen tulos, toiminnan laajentuminen ja yhteistyokumppaneiden vaatimusten
tayttaminen. (Artto ym. 2006, 17.)

Koska projektiliketoiminnassa toimitukset ovat usein kertaluontoisia, se
poikkeaa muista liiketoimintamalleista siihen liittyvien ominaisuuksiensa vuoksi
merkittavasti (Gongalves 2024 ). Palvelut, kuten toimituksiin kuuluvat
huoltosopimukset ja muu yllapito usein korostuvat projektiliiketoiminnassa,
koska tarjoajalta usein I6ytyy sopivin ratkaisu myos toimituksen tulevaisuuden
osalta. Projektiliketoiminnassa on ominaista myos epasopivien projektien pois
sulkeminen ja sen maarittaminen omassa organisaatiossa. Tallainen syy voi
esimerkiksi olla se, etta asiakkaan toiveiden mukaista ratkaisua ei kannata
lahtea toteuttamaan siihen liittyvien riskien tai kustannusten vuoksi. Toimitukset
voivat olla myo6s hyvin asiakaslahtdisia, minka vuoksi samanlaista ratkaisua ei
voi sellaisenaan toimittaa toiselle asiakkaalle. Samasta tuotteesta tai ratkaisusta
voi olla monia erilaisia revisioita. Suunnittelun merkitys on myods vahvasti
korostunut projektiliiketoiminnassa siihen liittyvan vaihtelevuuden ja
kertaluontoisuuden vuoksi. Kohonneet suunnittelukustannukset usein
vaikuttavat projektin hinnoitteluun, jolloin projektia toimittava yritys on
todennakoisesti kalliimpi verrattuna tarjoajaan, joka myy standardiratkaisua.
(Artto ym. 2006, 18.)

Kehittamisprojektit ovat tyypillisia aloilla, jossa tekniikka kehittyy nopeasti ja sen
myota suoritetaan jatkuvaa tuote- tai palvelukehitysta (Raeburn 2024). Tallin
projektit voivat keskittya esimerkiksi prosessin tehostamiseen tai uusien
ominaisuuksien kehittamiseen tuotteessa. Kehitysprojekteja voi edeltaa
tutkimus, jossa pyritaan selvittamaan ja todentamaan uutta tietoa tuotteeseen



tai palveluun liittyen. Tutkimustuloksessa lopputuloksen ei tarvitse olla
mahdollinen, vaan tutkimusprojektin kannalta onnistunut projekti voi olla
sellainen, jossa tutkittu asia ei ole mahdollinen. Kyseessa on siis projekti jossa
voidaan tutkia erilaisia mahdollisuuksia ja ideoita, ennen kuin niihin
investoidaan ja ne voivat siirtya mahdollisiksi kehitysprojekteiksi. (Artto ym.
2006, 23.)

Asiakkaan projektin toimituksen lisaksi projektiliiketoiminta saattaa liittya
yrityksen oman toiminnan kehittdmiseen (Salameh 2014, 53). Tallaista
liketoimintaa voi tapahtua my0s yrityksissa, jotka eivat tarjoa asiakkailleen
projekteja, mutta kayttavat projekteja esimerkiksi tuotteen kehittamisessa, jolla
pyritdan saavuttamaan oman yrityksen arvon nousua markkinoilla ja
kilpailukykya. Talldin yrityksen tuotettava tuote voi olla massatuotannossa,
mutta tuotteen jatkokehittaminen edellyttaa projektia ja se on toistuva osa
yrityksen liiketoimintaa ja strategiaa. (Artto ym. 2006, 19.)

Projektiliiketoiminnassa voi myos olla kyseessa mittava investointi- ja
toimitusprojekti (Oliver 2024). Projektit voivat tahdata samaan lopputulokseen,
mutta projektin loppuun saattaminen vaatii kaksi erillista projektia. Tallaisesta
projektista voidaan kayttaa esimerkkina ydinvoimalahanketta. Ydinvoimalaa
suunnitteleva asiakas tekee oman projektisuunnitelmansa mukaan tilauksen
toimittajan projektilta, jossa tehdaan asiakkaan toimitukseen liittyvia laitteita ja
palveluita. Asiakas pyrkii omassa investointiprojektissaan varmistamaan
odotusten mukaiset tuotot ja toimittajan toimitusprojekti suunnittelee ja toteuttaa
omaa toimintaansa asiakkaan projektin mukaisesti. Kaksi projektia tekevat
tallaisessa tilanteessa keskenaan kauppaa ja yhteistydta voidaan pyrkia
maarittelemaan erilaisilla sopimuksilla, jotta toiminta on kannattavampaa
molemmille osapuolille. Toimittaja on usein alihankkija, jonka kanssa asiakas on
sopinut toimitukseen, laatuun ja toimintatapoihin liittyvista ehdoista, jotta
voidaan varmistaa yhteistydn sujuvuus ja pitkakestoisuus. Toimitusprojektin
omaavalla alihankkijalla toiminta perustuu oman tuotannon muokkaamisesta
investointiprojektin tarpeisiin, esimerkiksi tekemalla investointeja konekantaan,

jolla voidaan lisata kapasiteettia. (Artto ym. 2006, 20.)



Projektiliiketoimintaa harjoittavalla yrityksella voi olla kaytéssaan myos muitakin
lahestymistapoja toimintaansa (Lindberg 2022). Sama yritys voi tarjota
asiakkailleen massavalmistettuja tuotteita raataloityjen projektitoimitusten
ohella. Kyseessa voi olla tilanne, jossa projektiliiketoiminta on yrityksen
paatoimiala, kun taas massavalmistetut tuotteet muodostavat pienemman osan
likevaihdosta. (Artto ym. 2006, 19.)

2.1 Projektit ja niiden merkitys projektiliiketoiminnassa

Projektit ovat projektiliiketoiminnan tapoja saavuttaa siina asetettuja tavoitteita
(Salameh 2014, 53). Projektilla on ennalta maaritetty tavoite tai paamaara,
jonka saavuttamiseksi sille on asetettu valiaikainen organisaatio, joka
suunnittelulla ja toteutuksella pyrkii padsemaan sille asetettuihin tavoitteisiin.
Projektiorganisaation lopullinen tavoite on projektin loppuun saattaminen, mutta
silla voi olla myOs muita tavoitteita projektin suorittamiseen liittyen, joka eivat
liity projektin tavoitteisiin. Projektissa on usein ominaista sen kertaluontoisuus
seka valiaikaisuus. Koska projektissa kasitellaan tavoitteita ja tehtavia, jotka
monimutkaisuutensa vuoksi edellyttavat erillisen organisaation niiden

hoitamiseksi, ei kaikkia tehtavia voida lukea projekteiksi. (Artto ym. 2006, 26.)

Talon tai rakennuksen rakentaminen on yleensa projekti (Estrellas 2024).
Projektin tilaajan tarpeena voi esimerkiksi olla se, etta tilaaja tarvitsee enemman
tilaa nykyiseen taloon verrattuna. Asiakkaan toiveiden ja odotusten mukaisesti
talolle tehdaan piirustukset, jotka toimivat samalla talon toimittajan
suunnitelmana toimitettavalle tuotteelle. Lahtotietojen perusteella projektille
voidaan tehda alustavat suunnitelmat ja rajaukset, kuten kustannusarvio ja
aikataulu. Kun tilaus tehdaan, talon rakentamiselle on asetettu aikataulu ja
suunnitelma, jonka mukaan sille tehdaan organisaatio, esimerkiksi
rakennusyritys, joka tekee tyon alusta loppuun. Kun ty6 on suoritettu ja asiakas
on ottanut vastaan talon, projekti tulee paatokseensa ja sen toimittamiseen
liittyva organisaatio lakkaa tai jatkaa toisen projektin toimittamiseen. Tallaisessa

tilanteessa on yleensa kyse tarpeesta, jossa asiakkaan toiveet tekevat
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toimituksesta kertaluontoisen, minka vuoksi sita ei todennakoisesti voida

toimittaa seuraaville asiakkaille samanlaisena. (Artto ym. 2006, 12.)

Projektin rajauksilla pyritddn muodostamaan projektin laajuus (Salameh 2014,
52-53). Tallaisia rajauksia usein liittyy aikaan, resursseihin, kuten kustannuksiin
tai toimijoihin, seka projektin laajuuteen. Usein aika, kustannukset ja laajuus
vaikuttavat ja ovat kytkoksissaan toisiinsa. Esimerkiksi jos projektin aikataulu
venyy, niin se usein vaikuttaa myds projektin kustannuksiin. Talléin voidaan
kohdata tilanne, jossa ajan venymisen vuoksi joudutaan karsimaan jotain
laajuudesta, jotta kustannus ei kasva lilkaa. Rajaukset helpottavat myos
projektin hallintaa, kun on tehty selkeat suunnitelmat ja raamit, jonka sisalla
projekti toimii. Jos projektia ei maarittelyvaiheessa maaritella ja rajata riittavan
selkeasti, syntyy riski sille, ettd kustannukset nousevat merkittavasti ja projekti
venyy tarpeettomasti. Tavoite, joka projektille asetetaan tulisi olla selkeasti
mitattavissa, jotta projektin onnistumista voidaan projektin paattyessa
tarkastella ja sen perusteella tehda johtopaatdksia. Selkea tavoite auttaa myds
projektin toimijoita keskittdmaan resurssit ja tehtavat tavoitteen saavuttamiseksi.
(Artto ym. 2006, 34.)

Projekteja ei kuitenkaan voida maaritella niin tarkasti, etta se ottaisi huomioon
kaikki projektin aikana tapahtuvat asiat (Tiefensee 2019). Toisinaan projektin
aikana voi tapahtua jotain, mika muuttaa projektin laajuutta merkittavasti.
Tallainen poikkeama voi olla seikka, joka ei ole tullut esille projektin
maarittelyvaiheessa, mutta jolla on merkittava vaikutus projektin kestoon tai
kustannusarvioon. Tallaisia muutoksia voi tapahtua kesken projektin esimerkiksi
asiakkaan toiveesta tai projektin aikana kohdatusta haasteesta. Erilaisilla
projektinhallintamenetelmilla voidaan projektin maarittelyvaiheessa varautua
mahdollisiin poikkeamiin maarittamalla prosessi, jolla niita kasitellaan. (Artto ym.
2006, 27.)

Projektille usein maaritellaan sidosryhmat, joilla on vaikutus projektin
onnistumisen tai tavoitteen osalta (Smith 2000). Projektin sidosryhmien
odotuksilla ja toiveilla voi olla vaikutuksia projektin toteutuksen ja lopputuloksen

kannalta. Yksittaista projektia tulisikin katsoa osana isompaa kuvaa, joka
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muodostaa yrityksen toiminnan, jossa yksittaisella projektilla voi olla vaikutuksia
useaan ryhmaan. Kyse voi olla organisaation oman toiminnan muuttaminen,
kilpailukyvyn parantaminen tai asiakastoimitus, mutta kaikissa voidaan
hyodyntaa projektia tavoitteen saavuttamiseksi. (Artto ym. 2006, 41.)

2.2 Projektinhallinta

Projektin kohteen, tavoitteen ja ympariston perusteella projektin toteutustapa voi
vaihdella (Salameh 2014, 53). Projektin onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta
projektia johdetaan, jotta sen tavoitteet voidaan saavuttaa ja eri osapuolten
tarpeet voidaan tayttaa. Projektinhallinnassa sovelletaan johtamistapoja, jotta
haluttuun paamaaraan paastaan. Projektin johtaminen voi pitaa sisallaan
esimerkiksi toimintatapojen, osaamisen, tiedon tai resurssien soveltamista
projektin erilaisissa vaiheissa. Koska samaan projektiin voi liittya odotuksia eri
sidosryhmilta ja asiakkaalta samanaikaisesti, taytyy projektinhallinnassa
tarkastella kokonaiskuvaa, jotta erilaiset toiveet ja odotukset voidaan tyydyttaa.
(Artto ym. 2006, 35.)

Projektinhallinnan toteutumisesta vastaa usein projektin johtaja (Weill Cornell
Medicine 2024). Hanen tehtavansa usein eroaa projektin muista toimijoista
siten, ettd han ei yleensa osallistu varsinaisten projektin tehtavien tekemiseen.
Johtaja huolehtii projektin yleisesta kulusta ja organisoimisesta seka
viestinnasta esimerkiksi asiakkaalle tai sidosryhmille projektin aikana. Projektin
johtajan yksi merkittavimmista tehtavista on edustaa myos asiakasta ja katsoa,
etta asiakkaan tarpeet tulevat taytetyksi. Jos projektin aikana jokin sille
asetetuista tavoitteista on riskissa venya, on johtajan tehtava yrittaa loytaa
ratkaisu tai kompromissi ongelmaan. Tehtavien jakaminen projektin sisalla

kuuluu myos projektin johtajalle. (Artto ym. 2006, 41.)

Projektissa asianmukaisella dokumentoinnilla on tarkea rooli (Donato 2022).
Projektihallinnan osalta hyvalla dokumentoinnilla on suuri merkitys projektin
organisoinnin kannalta ja silla voidaan varmistaa, etta projektia johtavalla
henkilolla on oikeaa ja ajankohtaista tietoa kaytettavissa. Projektin
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dokumentointia suorittaa projektin jokainen jasen, mutta toimintatapa sen
ymparilla tulisi asettaa projektihallinnan nakokulmasta. Dokumentointi toimii
myads raportointina projektin sisalla, seka sidosryhmille, ohjausryhmalle tai
asiakkaalle soveltuvissa tilanteissa. Dokumentointia voidaan suorittaa
esimerkiksi tydn laadun, tehdyista toimenpiteista, kustannusten tai
riskienhallinnan suhteen. (Artto ym. 2006, 235-236.)

Projektinhallintamenetelmat ovat projektin teoriaa ja kaytantda ohjaavia tapoja
suorittaa projektihallintaa. Vuosien saatossa naita menetelmia on kehitetty
erilaisiin tarpeisiin, ja siksi osassa menetelmista voi toistua samoja elementteja.
Projektin kohde usein maarittelee sen, mika menetelma sopii kyseiselle
projektille parhaiten. Perinteinen projektinhallinta voidaan jakaa viiteen
vaiheeseen: aloitus, suunnittelu, toteutus, valvonta ja hallinta seka lopetus.
(Salameh 2014, 53.)

Vesiputousmallinen menetelma muistuttaa perinteista projektimallia. Siina
projektin jokainen vaihe etenee lineaarisesti yhteen suuntaan ja edellisen
vaiheen tulee olla valmis, ennen kuin voidaan siirtya seuraavaan vaiheeseen.
Vesiputousmallissa myos analysoidaan jokaisen vaiheen paatyttya, miten
projekti etenee suhteessa tavoitteisiin. Usein myos projektin henkilostomaara
kasvaa, kun siirrytaan projektissa eteenpain. Vesiputousmallin menetelma ei
kuitenkaan sovellu projekteihin, jossa on hyva palata aikaisempiin vaiheisiin
kehittamista varten, kuten monimutkaisemmat ohjelmiston kehittdmisprojektit.
Tallaisia muutoksia voi tapahtua projektin aikana esimerkiksi asiakkaan
mielipiteen vuoksi. (Aroral 2021.)

Kettera malli kehittyi tarpeesta tuoda projektinhallintamenetelma, joka tukee
monimutkaisten sovellus- ja ohjelmistoprojektien kehityksia (Huosianmaa 2020,
9). Niissa on tyypillista se, etta projektin aikana ilmenee erilaisia toimivuuteen
tai ominaisuuksiin liittyvia toiveita, mitka vaikuttavat koko projektin kulkuun.
Ketterassa mallissa kuitenkin mahdollistetaan se, etta tallaisten muutosten
myota voidaan palata aikaisempaan vaiheeseen, jossa muutos kasitellaan.
Taman lisaksi projekti ei seuraa samalla tavalla tiettya ennalta maaritettya

tydvaihesarjaa tunnollisesti, vaan maaritetyn suunnitelman pohjalta voidaan
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tehda muutoksia projektin eri vaiheissa. Tama antaa vapauden suorittaa
projektin muuttuvien tekijoiden kanssa ja auttaa projektin toimijoita toimittamaan
laadukkaita toteutuksia asiakkaille. Ketterassa mallissa on kuitenkin oleellista
suorittaa jatkuvaa arviointia ja raportointia, jotta projektia voidaan ohjata
oikeaan suuntaan. Yleisia ketteran mallin menetelmia ovat muun muassa

Kanban ja Scrum. (Thesing ym. 2020.)

Lean-mallisessa projektinhallinnassa pyritaan siihen ajatukseen, etta kaikki
turha minimoidaan, jotta toiminta olisi mahdollisimman tehokasta. Tama
tarkoittaa kaytannossa sita, etta asiakkaalle pyritadn luomaan enemman arvoa
vahemmalla tai optimaalisella resurssimaaralla. Se tarkoittaa myos sita, etta
projektissa kaytetaan ainoastaan sen kannalta merkittavia resursseja, mikali se
auttaa saavuttamaan tavoitteet. Lean-mallisessa projektissa keskitytaan
tayttamaan asiakkaan tarkeimmat toiveet, mutta varsinaista raataloitya
ratkaisua ei tehda. Lean-mallia voidaan kayttaa esimerkiksi tuotantoa
harjoittavissa yrityksissa tuotteen tuottamiseen tai kehittamiseen liittyvissa
projekteissa. Taman kaltaisessa projektissa pyritaan jatkuvan parantamisen
ajatteluun, jolloin kehitysta tehdaan jatkuvasti projektin edetessa. (Landau
2021.)

2.3 Projektin myynti

Kun asiakkaan yksityiskohtaiset vaatimukset ja toiveet ovat valttamattomia
kaupanteon onnistumiseksi, hyddynnetaan projektitoimituksia myynnissa.
Projektia myydessa kyse on usein isommasta kokonaisuudesta, koska siihen
sisaltyy erilaisia palveluita ja ehtoja, joita ei massatuotteen myynnissa yleensa
kayteta. Kokonaisuuden laajuus vaikuttaa siihen, ettd neuvottelut voivat olla
hyvin pitkia ja toisinaan myos jatkuvat projektin myymisen jalkeen. Molempien
osapuolten tavoitteena on saavuttaa projektille asetetut tavoitteet oman
organisaation nakokulmasta niin, etta riskeja voidaan hallita. (Artto ym. 2006,
52.)
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Myyjan nakdkulmasta projektia myydessa on tarkeaa selvittaa asiakkaan
tilanteeseen vaikuttavia seikkoja, kuten asiakkaan haasteet, haluttu lopputulos,
budjetti, rajoittavat tekijat ja aikataulu. Naiden pohjalta myyjan organisaatio voi
tarjota omaa ratkaisuaan perustuen asiakkaan tilanteeseen. Naita tietoja
selvittdessa myyja voi kayttaa esimerkiksi SPIN-kysymyksia. SPIN-kysymykset
ovat tarkoituksenmukaisesti avoimia kysymyksia, joilla haluttuja tarpeita ja
tietoja pyritaan selvittamaan. SPIN-tekniikassa selvitetaan asiakkaan
nakokulmasta tilanne, haasteet tai ongelma, haasteiden seuraukset ja ratkaisun
luoma arvo asiakkaalle. Sen lisaksi, ettd kysymyksilld saadaan myynnin
kannalta oleellista tietoa, pystyy myyja ohjaamaan myyntitilannetta kysymysten
kautta. Asiakas pyritddn saamaan nakemaan se, miten myyjan tuoma ratkaisu

on vastaus asiakkaan ongelmiin. (Nguyet ym. 2021.)

Projektin myynnissa pyritadn saamaan asiakas nakemaan tuleva arvo, jonka
ratkaisu luo asiakkaalle ja jota toimittaja asiakkaalle tarjoaa. Keskittymalla
hyotyihin voidaan vahentaa hintakriittisyytta, joka usein on vaikuttava tekija
paatoksenteossa. Myyjalla tarkea tydkalu tassa on Return on Investment
(myohemmin ROI), jolla voidaan tarkemmin tarkastella erilaisia investointeja ja
niiden potentiaalista arvoa. Kahdella tarjoajalla voi olla hyvin erilaiset tarjoukset,
joissa tekniikka ja toteutus eriavat. Tarjouksen sisallon ja tekniikan perusteella
voidaan arvioida sita, miten tuottava ratkaisu on suhteessa potentiaalisesti

halvempaan ja yksinkertaisempaan ratkaisuun. (Birken 2022.)

Projektien myynnissa myyjan tulee valmistautua potentiaaliseen
tarjouskilpailuun, joka projektin toimittamiseen liittyy. Asiakkaan nakdkulmasta
asiakas pyrkii saamaan tarjouksen useammalta tarjoajalta, jotta se voi vertailla
erilaisia toteutuksia ja kilpailuttaa hintaa toimittajien valilla. Tietyissa
organisaatioissa kilpailuttaminen on valttamaton osa prosessia. Tarjousten
perusteella asiakas pystyy valitsemaan parhaimman tarjouksen, joka tayttaa

projektille asetetut tavoitteet ja kustannuksen parhaiten. (Artto ym. 2006, 64.)
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2.4 Projektiliketoiminnan haasteet

Projektiliiketoiminnassa on useita tekijoita, jotka luovat sille ominaisia haasteita.
Niiden hallitseminen on tarkeaa tuottoisassa projektiliiketoiminnassa.
Yleisimmat projektin toimittamiseen liittyvat haasteet koskevat aikataulua ja
resursseja. (Tiefensee 2019.) Usein aikataulu on mitoitettu olemassa olevan
tiedon mukaan ja pienetkin muutokset voivat aiheuttaa venymisia projektin
aikataulussa. Sama periaate koskee my0s projektille budjetoituja resursseja.
Tuottavassa projektiliketoiminnassa osataan tehokkaasti rajata naihin

kohdistuvia riskeja ja hallita niiden kayttamista. (Artto ym. 2006, 27.)

Koska projektit usein elavat ja ovat muuttuville tekijéille alttiita, vaikuttaa se
myos kommunikointiin. Kommunikointi oman projektin ja organisaation sisalla
on ensisijaisen tarkeaa onnistuneessa toimituksessa, mutta yhtalailla tarkeaa
on kommunikointi ja viestinta asiakkaan suuntaan. (Salameh 2014, 68-69.) Nain
projekti tayttaa asiakkaan vaatimukset ja muutoksista voidaan neuvotella
tarvittaessa. Epaselva tai puutteellinen kommunikointi voi helposti johtaa
vaarinkasityksiin tai konflikteihin, joita mahdollisesti selvitellaan pitkaan. (Artto
ym. 2006, 232-233.)

Laadun varmistamisella tarkoitetaan sita, etta projektin sisaltd ja toimitus vastaa
asiakkaan asettamia vaatimuksia ja etta eri sidosryhmien tarpeet tulevat
taytetyksi (Rever 2007). Projektiliiketoiminnassa tulee maaritella tarkkaan hyvan
laadun varmistamiseen kuuluvat prosessit ja menetelmat, joilla pyritaan
valttdmaan huonosta laadusta koituvia kustannuksia. Laajassa ja
monimutkaisessa projektissa laadun varmistaminen ja valvonta voi olla
merkittava kuluera ja haastava tavoite organisaatiolle, kun toimitaan
muuttuvassa ja kehittyvassa ymparistossa. Taman vuoksi projektin
toimituksessa tulisi keskittya projektin kokonaislaatuun, jotta isossa kuvassa
tavoitteet tulevat saavutetuksi. (Artto ym. 2006, 224-225.)

Projektiliiketoiminnassa on usein kyse jatkuvasta yhteistydsta, ja toimitusten on
tarkoitus johtaa pysyvampaan kumppanuuteen organisaatioiden valilla (Phillipy

2014). Siksi asiakassuhteista huolehtiminen on avainasemassa projektien
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toimituksessa, jotta voidaan varmistaa my0s seuraavien projektien
toimittaminen samalle asiakkaalle. Asiakassuhteiden yllapito voi olla
haasteellista projektin toimittajalle, mikali asiakkaan toiveet ja odotukset eivat
ole selkeat tai yhteydenpito on yksipuolista. (Artto ym. 2006, 59.)
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3 CPQ

Configure, Price & Quote (CPQ) on ohjelmisto, jolla voidaan myyjan toimesta
tehda valmis tarjous. Nimensa mukaisesti se toimii eraanlaisena
konfiguraattorina, jossa asiakkaalle tarjottava ratkaisu muodostetaan valinnoista
tai moduuleista, joille on maaritetty hinta ja jonka perusteella muodostetaan
asiakkaalle esitettava tarjous. CPQ siis yhdistaa myynnin prosessin kannalta
tarkeat toiminnot yhteen tyokaluun. Sen tarkoitus on lyhentaa aikaa, joka
kaytetaan tarjouksen tekemiseen ja vahentaa siihen kuluvia resursseja.
Ohjelmisto mahdollistaa sen, etta tarjouksen antamiseen meneva aika voi
lyhentya paivista tai viikoista minuutteihin. CPQ:n avulla myyja voi siis antaa
enemman tarjouksia lynyemmassa ajassa, milla on vaikutuksia myynnin
kasvuun yrityksessa. CPQ:lla on todettu olevan positiivista vaikutusta
toteutuneiden kauppojen suuruuteen, kun tarjouksen tekeminen
monimutkaisemmista kokonaisuuksista on helpompaa ja tarkan hinnoittelun

avulla voidaan tehda kilpailukykyisia tarjouksia. (Conga 2023.)

CPQ:ta voidaan kayttda myynnin tyokalun lisaksi moneen muuhunkin
tarkoitukseen. CPQ:ssa voidaan tehda erilaisia valintoja, joilla mahdollistetaan
hyotyja muille organisaation ryhmille, kuten tuotannolle. Tallaisia valintoja voi
liittya esimerkiksi CPQ:sta saataviin dokumentteihin ja integrointeihin, joilla
tilauksen jalkeista prosessia voidaan automatisoida entisestaan. Tallainen
dokumentti voi esimerkiksi olla Bill of Material (BOM), joka kertoo
yksityiskohtaisesti osat ja materiaalit, joista konfiguroitu tuote koostuu. Vaikka
CPQ:n loppukayttaja onkin usein organisaatiossa myyja, sen toiminnallisuus
edellyttda usein muutoksia muissa organisaation ryhmissa. (Camara 2019.)

Nykyaikaisessa myynnissa, jossa paatoksia voidaan tehda entista nopeammin,
CPQ:n kaltainen ohjelmisto tarjoaa myyjalle enemman vapautta. Kun tarjottavaa
ratkaisua voidaan suunnitella asiakkaan kanssa tapaamisen yhteydessa, voi
myyja halutessaan antaa tarjouksen tuotteesta jo samassa tapaamisessa.

Ohjelmisto toimii siis myyjan tyokaluna, joka yhdistaa myynnin kannalta tarkeaa
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tietoa muusta organisaatiosta ja mahdollistaa samalla prosessin sujuvuutta.
(Oracle 2024.)

Vaikka CPQ ei korvaa myyjan tietotaitoja, voidaan ohjelmistoon tuoda
ominaisuuksia, joilla mahdollistetaan, etta kokemattomampikin myyja voi tehda
tarjouksen samasta tuotteesta kuin kokenut myyja. Tallaisia ominaisuuksia ovat
muun muassa ohjattuun myyntiin liittyvat esitietovaatimukset tai kysyttavien
kohtien jarjestys, jolla myyjaa ohjataan konfiguraatiossa. Ohjatulla myynnilla
voidaan varmistaa, ettd myyjan ja ostajan valilla liikkuu tuotteiden kannalta
oleellinen tieto ja myyja pystyy itsenaisesti konfiguroimaan haastavammankin
tuotteen. CPQ helpottaa nain myods uusien myyjien kouluttamista ja yhtenaistaa

organisaation myynnin prosessia. (DealHub Ltd 2023.)

3.1 Modulointi

Moduuli on osakokonaisuus, joka muodostuu yksittaisista osista tai
partikkeleista. Moduulien perusteella voidaan koota kokonainen valmis tuote tai
rakenne. (Salerno & Dias 1999, 62.) Esimerkki tallaisesta kokonaisuudesta on
auto. Auto koostuu monista toisistaan erilaisista moduuleista, jotka yhdessa
muodostavat teknisesti kehittyneen ratkaisun, joka on osa paivittaista
elamaamme. Tallainen moduuli autossa on esimerkiksi renkaat, jotka koostuvat
erilaisista metallirakenteista, rengas rakenteesta ja pienemmista osista.
Rengasmoduuleja on todennakaisesti auton valmistajalla useampia, joista
asiakas voi mieltymyksensa mukaan valita itselleen haluamansa renkaat.
Moduulit muodostavat kokonaisuuden, joka on helposti vaihdettavissa toiseen,
kun asiakas tekee valintojaan. Talloin pyritdan siihen, etta auton valmistaja
pyrkii mahdollistamaan suuren yleison tarpeet erilaisilla valintamahdollisuuksilla,
joilla pystytaan luomaan samasta tuotteesta erilaisia variaatioita. Tassa
prosessissa asiakas on mukana tuotteen luomisessa yrityksen asettamien
rajojen sisalla, jolloin asiakas voi ajatella suunnittelevansa tuotteen. (Koren ym.
2015, 65-67.)
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Moduloinnissa eri toimijat ajattelevat usein yksittaisia osia erilaisina
kokonaisuuksina. Jos auton valmistajalle rengas muodosti yhden moduulin, voi
sama rengas koostua renkaan valmistajalla useasta eri moduulista tai
yksittaisesta osasta. Moduuli ei siis ole mikaan ennalta yleisesti maaritelty
rakenne, vaan organisaatio pystyy itse maarittelemaan moduulin oman
tuotekokonaisuutensa kannalta. Yritys voi myds halutessaan ulkoistaa
moduulien tuotannon ja hankkia osakokonaisuudet valmiiksi koottuna. (Salerno
& Dias 1999, 64-66.)

Modulointi helpottaa monimutkaisten tuotteiden toimittamista monella tavalla.
Oikein tehty modulointi tarjoaa enemman mahdollisuuksia vastata eriaviin
asiakastarpeisiin, koska moduuleista rakennettu kokonaisuus tarjoaa
huomattavasti enemman vaihtoehtoja asiakkaalle. Samalla modulointi helpottaa
tilauksen lapiviemista koko organisaatiossa, koska se tarjoaa jarjestelmallista,
jasenneltya tietoa siitd, mista kyseinen tuote koostuu. Kun tiedetaan, mista
tuote tarkalleen koostuu, voidaan paremmin myods maaritella sita, miten se
koostuu naista osista. Kun modulointia tehdaan, pyritaan siihen, etta
moduuleissa kaytettyja komponentteja vakioidaan, mika vahentaa kustannuksia
ja hukkaa. Kustannusten vahentymisen ohella komponenttien vakioiminen
vaikuttaa valmistettavien tuotteiden lapivientiin tuotannossa. Kun osien kohdalla
tapahtuu vahemman vaihtelevuutta, voidaan prosesseja yhdenmukaistaa, jolloin
saman osan tai tuotteen valmistamiseen menee vahemman aikaa. Kun
kustannukset ja tuottamiseen meneva aika vahenee, voidaan tuottaa enemman,
monipuolisemmin ja nopeammin, jolloin yrityksen kilpailukyky markkinoilla

paranee ja tuottavuus kasvaa. (Dalroad 2023.)

Yrityksen tulevaisuuden kannalta modulointi auttaa teknologian kehityksen
tuomien muutosten sisallyttdmista tuotteen kehityksessa. Yrityksen ei tarvitse
tehda muutoksia koko tuotteeseen jokaisen muutoksen kohdalla, koska
moduloinnissa paivitykset voidaan tehda suoraan sita koskevaan moduuliin.
Kysynnan ja muutoksen tuoman kehityksen myéta tuotteen elinkaari pitenee,

kun tuotteen perusrakenne voidaan pitaa pidempaan samanlaisena, vaikka
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yksittaiset moduulit muuttuvat. Tarpeen perusteella voidaan kehittaa uusia

moduuleja, joilla vastataan muuttuvaan kysyntaan. (Balachandra 2002, 1-4.)

3.2 CPQ:n mallinnus ja saannosto

CPQ:ssa eri moduulit, optiot, palvelut, hinnoittelu ja muut toiminnot
muodostetaan yhdeksi kokonaisuudeksi sen taustalla toimivan saannoston
mukaisesti. (Parker 2023.) Saannoston perusajatuksena on se, etta toisiaan
mahdollistavat ja poissulkevat valinnat toimivat oikein, jotta voidaan muodostaa
toimivia ja oikeita ratkaisuja. Saannostolla maaritelldaan myods se, miten asiat
nakyvat visuaalisesti ohjelmistossa, seka milla logiikalla esimerkiksi hinnoittelu
toimii. Tama saannosto rakennetaan ohjelmiston mallinnusvaiheessa ja toimii
ohjelmiston toiminnan perustana. Sadanndstdssa usein kaytetaan erilaisia
tasoja, joista kokonaisuus pyritaan rakentamaan. Nama tasot auttavat
saantojen luomisessa eri moduulien ja tuotteiden valilla, seka auttavat myos

luomaan konfiguroinnin perusteella dokumentteja. (Jordan ym. 2020.)

Kun ohjelmistoa rakennetaan, pidetaan projektin alkupuolella maarittelyvaihe,
jossa suunnitellaan toiminnallisuuksia ja ominaisuuksia. Tata prosessia
kutsutaan ohjelmiston mallinnukseksi. Mallinnuksessa hahmotellaan ja luodaan
isompaa kuvaa sille, miten asiat rakennetaan ohjelmistossa. Yhdessa mallinnus
ja saannosto maarittavat sen, miten ohjelmisto rakentuu ja miten asiat toimivat

loppukayttajalle. (Jordan ym. 2020.)

Ohjelmiston rakentaminen on prosessi, joka jatkaa kehittymista tarpeisiin ja
muutoksiin mukautuen. Aina kun yritykselle tulee uusi tuote, joka edellyttaisi
konfiguraattoria, se voidaan mallintaa ja sille luodaan saannostd, jonka pohjalta
konfigurointi tapahtuu. Taman jalkeen malli testaan, ja kun se on valmis, se

julkaistaan osaksi ohjelmistoa. (Jordan ym. 2020.)
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3.3 Hinnoittelu CPQ:ssa

CPQ:n paaominaisuuksiin kuuluu konfiguroitavan ratkaisun asianmukainen
hinnoittelu ja siihen liittyva dokumentointi eli tarjous. Ohjelmistossa voidaan
maarittda kullekin valinnalle hinta tai kustannus, jonka perusteella lopullinen
hinta muodostetaan konfiguroinnissa. Tahan liittyy myos erilaisten alennusten
lisdaminen, jotka voidaan maarittaa konfiguraatiossa ennen kuin tarjousta
lahdetaan luomaan. Tavoitetila on, etta tehtyjen valintojen perusteella myyja
saa tarjouksellensa tarkan hinnan, jota han voi kayttaa neuvotteluissa. Sen
lisaksi, etta ohjelmisto laskee hinnan, se myos vahentaa merkittavasti aikaa,
joka olisi kulunut sen saamiseen, jos asiakkaan ratkaisu olisi hinnoiteltu

manuaalisesti. (Parker 2023.)

Hinnoittelulla on merkittavia vaikutuksia myynnin prosessiin. Hyvin tehty
hinnoittelu mahdollistaa sujuvaa kaupankayntia. (Mele 2023.) Hintaa
maarittdessa tulee usein ottaa huomioon tekijoita, jotka voivat liittya esimerkiksi
asiakkaan sijaintiin tai kaupan suuruuteen. Virheellinen tai puutteellinen
hinnoittelu voi puolestaan aiheuttaa kustannuksia esimerkiksi menetetyissa
kaupoissa. CPQ:ssa voidaan kuitenkin ottaa huomioon erilaisia
hinnoittelumenetelmia, joita yrityksilla on kaytdssa. (Parker 2023.) Ohjelmiston
saantojen kautta voidaan rakentaa yrityksen toimintatapaa tukeva tyokalu,
jolloin loppukayttajan ei tarvitse kayttaa erilaisia hinnoittelutyokaluja
saadakseen tarkan hinnan. CPQ:n avulla voidaan myds nopeuttaa hinnoitteluun
liittyvien arvojen paivittamista, kun yksittaisen parametrin paivittdminen onnistuu

yhdessa paikassa. (Jordan ym. 2020.)

3.4 Dokumentointi CPQ:n avulla

Yleisesti voidaan todeta, etta CPQ:n halutaan tuottavan dokumentteja, joita
voidaan kayttaa myyntiprosessin ja sita seuraavissa vaiheissa. Yleisin
dokumentti, jota ohjelmisto tuottaa, on tarjousdokumentti, jonka asiakas saa.
Koska CPQ voidaan integroida useisiin muihin jarjestelmiin, siitd saadaan myos

tilauksen lapiviennin kannalta erilaisia dokumentteja. Usein konfiguroitavasta
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kokonaisuudesta halutaan tuottaa myos tekninen dokumentaatio, joka sisaltaa
tekniset tiedot, kuten mitat tuotteesta. Teknistd dokumentaatiota kaytetaan
erityisesti yrityksissa, joissa tuotetaan asiakkaalle myytavia ratkaisuja ja
tuotteita. Yrityksen tarve paaasiassa maarittelee sen, minkalaisia ja missa
muodossa kyseiset dokumentit ovat. Osa dokumenteista voi olla asiakkaalle

lahetettavia ja osa on tarkoitettu yrityksen sisaiseen kayttoon. (Parker 2023.)

Kun dokumentteja pyritdan tuottamaan CPQ:sta tehtyjen valintojen perusteella,
se edellyttaa, etta valintojen taustalle tehdaan saannot, jotka maarittelevat, mita
tietoa kustakin valinnasta siirtyy tuotettavalle dokumentille (Jordan ym. 2020).
Esimerkiksi moduulivalinnasta saadaan tuotua tarjoukseen hinta, tekniseen
dokumenttiin mitat ja tarkemmat tiedot ja tuotannolle siirtyvaan Bill of
Materiaaliin saadaan merkittya moduulin nimike, josta kyseinen moduuli
voidaan tunnistaa. Samalla voidaan tuottaa dokumentteja, jotka liittyvat
esimerkiksi laitteen asennukseen tai teknisiin piirustuksiin, jotka auttavat

tilauksen jalkeisessa prosessissa. (Parker 2023.)

llman ohjelmistoa dokumentit luodaan yleensa manuaalisesti kasin. Tama voi
vaikuttaa merkittavasti laatuun ja mahdollistaa ihmisten tekemia virheita.
CPQ:ssa tuotetut dokumentit ovat ulkomuodoltaan yhtenevaisia ja se jattaa
vahemman mahdollisuuksia sille, etta ihminen tekisi virheita, joilla voi olla
merkittaviakin vaikutuksia. Tallaisia virheita voi tapahtua esimerkiksi
myyntitilanteissa. Kun dokumenttien luominen tehdaan helpoksi ja siihen ei kulu
merkittavasti aikaa, voidaan varmistaa laadun taso ja ihmisen aiheuttamilta

virheilta voidaan valttya. (Parker 2023.)

Kun dokumenttien luominen automatisoidaan, saastetaan aikaa, resursseja ja
kustannuksia. Samalla automaattisesti luodut dokumentit varmistavat yrityksen
viestinnan yhtenevaisyytta, laadullisuutta ja tarkkuutta (Parker 2023). Tall6in
dokumentoinnissa voidaan noudattaa "tehdaan kerralla oikein” -periaatetta. Se
tarkoittaa, ettda dokumenttia hiotaan aluksi kuntoon, mutta kun se on kerran
tehty oikein, sita voidaan taman jalkeen yllapitaa. Dokumentit luodaan malli
dokumenttien pohjalta ja tieto voidaan tuoda tuotettavalle dokumentille tehtyjen

valintojen perusteella. (Jordan ym. 2020.)
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3.5 CPQ:n integroiminen muihin jarjestelmiin

Vaikka CPQ:ta voidaan kayttaa ilman integraatioita, sen todelliset hyodyt usein
liitetdan siihen saatavilla oleviin integraatioihin, joilla ohjelmiston
toiminnallisuutta voidaan kasvattaa ja yrityksen prosesseja automatisoida.
Integroinnilla voidaan varmistaa, etta CPQ:lla on vaikutuksia muuhunkin, kuin
myynnin organisaatioon. Yleisimpiin integraatioihin kuuluu muun muassa ERP,
CRM ja PDM jarjestelmat. Integroinnin tarkoituksena on tuoda toiminnan
kannalta olennaista tietoa muista jarjestelmista niin, etta kokonaisen tarjouksen
luominen on mahdollista CPQ:ssa ja tilauksen jalkeinen prosessia voidaan
automatisoida. Esimerkiksi ERP jarjestelmasta voidaan tuoda tarjouksen
toimitukseen liittyvia tietoja, kuten arvioitu toimitusaika. CRM:sta voidaan tuoda
asiakkaisiin liittyvia tietoja tarjousdokumentin Iahettamiseen ja kasittelyyn
liittyen, kuten asiakkaan yhteystiedot. PDM integraatiolla voidaan varmistaa,
etta tuotteisiin ja moduuleihin liittyvat tarkemmat tiedot pysyvat ajan tasalla ja
niiden paivittaminen voidaan automatisoida. Integraatioilla voidaan varmistaa,
etta ajankohtainen tieto on saatavilla myyntitilanteissa yhden ohjelmiston kautta.
(Parker 2023.)

Viimeistellylla integroinnilla on myds merkittavia vaikutuksia tilauksen jalkeiseen
prosessiin. CPQ:sta voidaan vieda tieto asiakkaan tarjouksen hyvaksynnasta,
josta tilaus voi suoraan siirtya eteenpain tuotannon prosesseihin ja loppu
kasittelyyn ilman, etta ihmisen taytyy valissa tehda toimituksia ja toimeksiantoja.
Samalla kun jarjestelma saastaa aikaa toistuvissa tehtavissa, se yhtenaistaa
organisaation tapaa toimia kyseisissa tilanteissa, mika vahentaa virheiden
syntymista prosessin eri vaiheissa. Talloin yksittainen tyontekija voi keskittya
tekemaan tehtavia, jotka tuottavat arvoa omalle tai asiakkaan yritykselle. CPQ:n
hyoty siis kasvaa merkittavasti, kun se saatetaan keskustelemaan organisaation
muiden tarkeiden ohjelmistojen kanssa. liman integrointia monet toistuvat ja
yksinkertaiset tehtavat jaavat tyontekijan suorittamaksi, mika sitoo resursseja ja
vahentaa tuottavuutta. Lisaksi integroinnilla on suuri vaikutus CPQ:n

loppukayttajan kannalta, koska tietoa ei tarvitse hakea eri paikoista ja CPQ:n
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ominaisuudet saadaan toimimaan ilman ylimaaraista manuaali tyota. (Parker
2023.)

3.6 CPQ:n merkitys myyntiprosessissa

Varsinaista myynnin prosessia CPQ vahentaa joiltain osin merkittavasti.
Aikaisemmin tyolaat ja toistuvat manuaalit tyot ovat muuttuneet lahes
automaattiseksi ja niiden suorittamiseen ei tarvitse kayttaa merkittavaa aikaa
paivasta. Nama toistuvat tehtavat, kuten tarjouksen antaminen, ovat paivittaisia
tehtavia myyjille. Tukitehtavat eivat kuitenkaan aina ole myyntia. Myynnissa
myyja on vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa ja pyrkii vaikuttamaan hanen
paatoksen tekoon, jotta myyjalle suotuista lopputulos toteutuu ja asiakkaalle
luodaan arvoa. CPQ mahdollistaa sen, ettd myyja pystyy jatkossa kayttamaan
enemman aikaa vaikuttamiseen ja arvon luomiseen asiakkaalle ja vahemman
aikaa myynnin tukitoimiin. CPQ mahdollistaa sen, etta myyja voi tehokkaammin
kayttaa aikansa arvoa tuottavaan toimintaan, kun tukitoiminnot voidaan

automatisoida. (Taleman 2021.)

Merkittava asia, jonka CPQ tuo myyntiin on tarjousten maaran lisdantyminen.
llIman tydkalua myyja voi olla varovainen kenelle tarjousta kannattaa lahtea
raapustamaan, koska tarjouksen tekemiseen menee aikaa. Kaikki kyselyt eivat
luonnollisesti johda kauppoihin, jolloin myyja pyrkii suodattamaan kyselyita ja
priorisoimaan kannattavampia asiakkaita. CPQ:n kaltainen tydkalu mahdollistaa
kuitenkin sen, etta yritykset joissa tallainen ohjelmisto on tullut kayttéon, ovat
nahneet annettujen tarjousten maaran selkeassa kasvussa. Annettujen
tarjousten maara ei suoraan tarkoita enemman kauppoja, mutta keskimaarin
tallaisissa yrityksissd myynnin kokonaismaara on lisaantynyt. CPQ:n on todettu
my0s yleisesti lyhentavan aikaa, joka kuluu kauppojen tekemiseen ja
kasvattavan kauppojen keskimaaraistd summaa. Yleisesti voidaan todeta, etta
CPQ auttaa myyjaa saavuttamaan parempia tuloksia, kun myyntiin kaytettavaa
aikaa voidaan optimoida. (Oracle 2024.)



25

Yrityksille CPQ tarjoaa mahdollisuuden yhtenaistda organisaation myynnin
toimintaa. Kun ohjelmistoon voidaan maaritella selkeat alennus toiminnot ja
ohjelmistosta ulos tulevat tarjoukset ovat yhtenaisia ja laadukkaita, pystytaan
edesauttamaan sita, etta myyjien toiminta on yhtenaista koko organisaatiossa.
Ohjelmistosta saatavan datan ja dokumentaation kautta voidaan analysoida ja
maaritella menestyneiden myyijien toimintatapoja. Taman perusteella
onnistumisia voidaan toistaa ja taitoja pyrkia kouluttamaan. Nain CPQ tukee
organisaation myynnin koulutusta ja edesauttaa myyjien tietotaidon
kartuttamista. (Oracle 2024.)

3.7 CPQ projektiliiketoiminnassa

Projektiliiketoiminnassa on tyypillista se, etta toimitettavat ratkaisut ovat
yksityiskohtaisten ominaisuuksien vuoksi raataloity asiakkaan tarpeen mukaan.
Kuitenkin asiakkailla on usein tarkkoja aikatauluvaatimuksia, mika johtaa siihen,
etta edellisia projektitoimituksia pyritaan hyodyntamaan soveltuvin osin, jotta
voitaisiin saastaa aikaa esimerkiksi tarjouksen antamisessa. Asiakkaalle
suunnitellut kokonaisuudet edellyttavat tarkkaa hinnoittelua ja pienet virheet
voivat johtaa siihen, etta yritys voi hinnoitella itsensa ulos markkinoilta. CPQ on
luotu tukemaan myynnin prosessia, jossa tarjottava tuote koostuu yrityksen
maarittamista kokonaisuuksista. Kun otetaan huomioon projektiluontoiset
tarpeet, tulisi CPQ:ssa olla ennalta maaritetty lukemattomia erilaisia
mahdollisuuksia ja vaihtoehtoja, jotta silla voisi suoraan tehda jokaisen
asiakkaan tarpeenmukaiset ratkaisut. CPQ:ssa voidaan kuitenkin tehda
tallaiseen toimitukseen liittyen esimerkiksi suurin osa konfiguroitavasta
kokonaisuudesta, joka perustuu aikaisemmissa projektitoimituksissa kaytettyyn
tietoon. Tama tarkoittaisi, ettd CPQ saastaa resursseja siltd osin, mita voidaan
tehda ohjelmiston kautta. (Yeow 2021.)

Jotta CPQ tukisi projektitoimituksia, siihen voidaan tehda erilaisia
ominaisuuksia, joilla tuetaan ETO kaltaista toimintatapaa. Esimerkkina tassa
voidaan kayttaa hyvaksymiskaytantdéa. Kun myyja haluaa tehda tarjouksen

ratkaisusta, joka edellyttaa toimia yrityksen sisalla, voidaan CPQ:n avulla tukea
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tata prosessia. Tallaisessa tilanteessa konfiguroitavasta ratkaisusta osa voi
koostua valmiiksi maaritellyistd moduuleista, mutta ratkaisuun sisaltyy myos
asiakaskohtaisia muutoksia. Hyvaksymiskaytannon kautta voidaan varmistaa,
etta uuden ominaisuuden lisdaminen tarjottavaan tuotteeseen tapahtuu
jarjestelmallisesti ja laadukkaasti, ennen kuin se siirtyy tarjoukseksi asti.
(ORISA 2024.)

CPQ:n kaltainen ohjelmisto on avainasemassa auttamassa yrityksia, jotka
haluavat strategiassaan vieda tuotetarjontaa lahemmas moduuleista
konfiguroitaviin ratkaisuihin. Talldin ohjelmisto on osa yrityksen laajempaa
suunnitelmaa ja sen kayttoonottoon vaikuttaa useat tekijat, kuten tuotteiden
kustomoinnin tarve ja yrityksen tuotannon strategia. Asiakkaista lahtoisin oleva
tarve muokata tuotteita ja muuttuvat markkinat voivat ajaa yrityksen tarvetta
saada tuotetarjontaan vakiointia, mika auttaisi yrityksen kilpailukykya.
Projektiliiketoimintaa harjoittavan yrityksen tuotetarjonnan laajuus tekee
kuitenkin CPQ:n kaltaisen ohjelmiston kayttdonotosta haastavan projektin
yritykselle. Usein haasteena on tunnistaa ratkaisut, jotka tulisi priorisoida
ohjelmistoon lisaamisessa. Toinen haastava tekija on saada ohjelmisto
tukemaan yrityksen sisaista prosessia sen monimutkaisuuden vuoksi ja
tunnistaa selkeat kayttotarkoitukset. Kun tuotekirjo on laaja, on todennakaista,
ettd CPQ:ta kayttddnottavalle yritykselle kehittyy useampi konfiguraattori saman
ohjelmiston sisalla, jotta se vastaisi tuotteiden monimutkaisia vaatimuksia. CPQ
tarjoaa kuitenkin projektiliiketoiminnassa samoja etuja, kuin se tarjoaa
muissakin liiketoiminnan muodoissa. Projektiliketoiminnassa CPQ auttaa
yritysta yhtenaistamaan toimintaa ja mahdollistaa yrityksen tulevaisuuden

kehitysta ja kilpailukykya. (Kristjansdottir ym. 2017, 1-2, 7.)
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4 CPQ:n kayttoonotto

Tama opinnaytetyo tehtiin toiminnallisena tyona ja tassa kappaleessa kuvataan

toiminnallisen osuuden vaiheita.

4.1 CPQ projektin esivalmistelu

Toimeksiantajan yrityksessa on useamman vuoden tunnistettu tarve tehda
toistettavia ratkaisuja asiakkaille. Investoinnin tarkoitus on, etta
asiakaskohtaisiin vaatimuksiin voitaisiin vastata tehokkaasti niin, etta
tuoteratkaisuja moduloidaan, mutta samalla tarjouksen antamiseen kaytettavia
resursseja vahennettaisiin merkittavasti. Suunnittelu ja hinnoittelu ovat
merkittavia kustannuksia tarjousprosessissa toimeksiantajalle, jonka vuoksi

naihin pyritdan hakemaan automatisointia CPQ:n kautta.

Projektin esivalmistelu piti sisallaan tuotteiden modulointia, yrityksen oman
tarpeen ja tavoitteiden maarittelya, seka toimittajien arviointia. Modulointia
tehtiin toimeksiantajan luokittelemiin tuoteratkaisuihin, joissa nahdaan paljon
asiakas kohtaisia tarpeita muokata tuotteita. Toimeksiantajan yritys tarjoaa
my0s tuotteita, jotka eivat ole modulaarisia. Yrityksen oma tarve oli vakioida
ratkaisuja niin, ettd CPQ:n avulla voitaisiin tehda tarjous ja tekninen erittely
suurimmaksi osaksi. Yrityksessa tunnistettiin se, etta asiakkaiden toiveet ja
vaatimukset aiheuttavat kuitenkin muutoksia yksityiskohdissa ja edellyttavat
jatkossakin suunnittelua ja erillista hinnoittelua. CPQ:n avulla kaytettyjen
resurssien maaraa pyrittiin vahentamaan merkittavasti, kun suurin osa

saataisiin ohjelmiston kautta valmiiksi.

CPQ:n toimittajia arvioitiin toimeksiantajan yrityksesta projektiin osallistuvien
kesken. Arvioinnissa vertailtiin kolmea eri CPQ:n tarjoajaa. Projektin jasenten
arvioiden perusteella esiteltiin suositus toimeksiantajan yrityksen johtoryhmalle,
joka teki lopullisen valinnan toimittajasta. Arviointia tehtiin vuoden 2023 aikana
ja se tuli paatokseen kyseisen vuoden lopulla. Tarkeimpia kriteereja

toimeksiantajalle valinnassa oli mukautuminen toimeksiantajan tarpeisiin,
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mahdollisuus luoda toimiva tekninen erittely yrityksen tuotteista, integrointien
mahdollisuudet, ohjelmiston kayttajaryhmien muokkaaminen toimeksiantajan
tarpeeseen seka projektin arvioitu kustannus. Koska ohjelmiston kehitys ja
kaytto arvioitiin jatkuvan useamman vuoden, pidettiin ohjelmiston tarjoajan
mahdollisuuksia kehittda ohjelmistoa toimeksiantajan tarpeisiin myds
olennaisena tekijana. Yleisesti sovittiin tarjoajan kanssa, etta toimeksiantajan

yrityksen edustajat osallistuvat projektin sisallon tuottamiseen vahvasti.

4.2 Proof of Concept — vaihe

Kun paatos projektiin lahtemisesta saatiin valmiiksi, siirryttiin projektissa Proof
of Concept — vaiheeseen, eli konseptin todentamiseen. Toimeksiantajan
yrityksessa haluttiin todentaa ohjelmiston kannalta kriittisempia
toiminnallisuuksia, jotka liittyvat toimeksiantajan vaatimuksiin. Mikali tavoitteisiin
ei oltaisi paasty, projekti olisi voitu paattaa Proof of Concept — vaiheen jalkeen.
Keskeinen tavoite talle vaiheelle oli todentaa teknisen erittelyn luominen
jarjestelmassa. Samalla pyrittiin varmistamaan toimeksiantajan yrityksen

valmiudet lahtea varsinaiseen projektiin.

Proof of Concept — vaihe alkoi talvella 2023 ja se kesti muutaman kuukauden.
Tama projektin vaihe alkoi aloituspaivalla, joka toimi samalla maarittelyvaiheena
projektin talle osalle. Aloituspaivassa aloitettiin mallinnus niille toimeksiantajan
tuotteille ja ratkaisuille, jotka huomioitaisiin kyseisessa vaiheessa. Taman lisaksi
kaytiin yleisesti 1api CPQ:n arkkitehtuuria ja keskusteltiin toiminnallisista
tarpeista ohjelmistossa. Maarittelyssa rajattiin myos projektin laajuus perustuen

sen sisaltoon seka luotiin alustava aikataulu.

Maarittelyn jalkeen alettiin toteuttamaan projektia. Toteuttaminen tapahtui
yhdessa CPQ:n tarjoajan kanssa siten, etta yhteisissa palavereissa kasiteltiin
avoimia kysymyksia ja osa tyosta tapahtui molempien osapuolien itsenaisena
tydna. Toimeksiantajan tavoite ohjelmiston kanssa oli, etta toimeksiantajan

henkildstolle muodostuu projektin edetessa osaaminen yllapitaa ja tehda
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muutoksia ohjelmistossa itsenaisesti, jonka vuoksi osa tydsta tuli

toimeksiantajan suorittamaksi.

Tekninen erittely pyrittiin luomaan mallinnettujen tuotteiden kautta. Tata varten
projektin toteutuksessa mallinnettiin kahta erilaista toimeksiantajan yrityksen
tuoteratkaisua, joista toinen oli modulaarinen. Mallinnus ja myohemmin
saannosto tehtiin CPQ:n tarjoajan mallinnustydkalussa, josta tehdyt muutokset
vietiin ohjelmistoon. Mallinnuksessa rakennettiin pohjaa ohjelmistossa sille,
miten tuote rakentuu jarjestelmassa, miten tuotetta lahdettaisiin kayttajan
toimesta konfiguroimaan ja miten loppukayttajaa voidaan ohjata. Tuotteelle
tehtiin sdannosto, joiden kautta paastiin mahdollisiin lopputuloksiin.
Saannostdssa sallittiin ja estettiin valintoja perustuen kayttajan tekemiin
valintoihin. Talla tavalla pystyttiin varmistamaan, etta vain mahdolliset

lopputulokset saadaan tehtya konfiguroinnilla.

Toimeksiantajalle oli tarkeaa pystya tekemaan konfiguroinnissa useamman
tuotteen muodostamia asemia. Samassa teknisessa erittelyssa tulisi pystya
esittdmaan useamman aseman tuotteiden tekniset tiedot loogisesti. CPQ:ssa
tama rakennettiin luomalla ylataso, jossa ratkaisua kuvataan yleisesti, jonka
jalkeen yksittaiset tuotteet toimivat alatason kirjauksina. Proof of Concept —
vaiheen osalta riitti, etta tasoja luomalla voitiin mahdollistaa usean erillisen

tuotteen konfiguroinnin, josta tehtiin tekninen erittely.

Tuotteiden teknisyyden vuoksi ohjelmistoon rakennettiin toiminnallisuuksia, jolla
myyjaa voidaan ohjata. Kysymyksilla pyrittiin rajaamaan mahdollisia virheita,
joita voisi syntya, kun myyja tekee konfigurointia. Tallaisia kysymyksia tehtiin
konfiguroinnin lahtotietoihin. CPQ:ssa tehtiin myos tietoisia valintoja kysymysten
jarjestykseen, jolla myyjaa pyrittiin auttamaan konfigurointia tehdessa.

Kun mallinnus ja saannosto oli luotu jarjestelmaan, alettiin tekemaan saantoja
joiden kautta tietoa voidaan siirtda valinnoista dokumentille. Toimeksiantajan
yrityksessa valmisteltiin tekninen dokumentti, joka sisalsi kuvauksen tuotteista,
moduuleista ja optioista. Tata dokumenttia kaytettiin pohjana konfiguroinnissa ja
siihen tuotiin sdantojen kautta dynaamisesti vain ne tiedot, jotka kayttgja oli
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valinnut CPQ:ssa. Teknista dokumenttia tehtiin riittavalle tasolle, jotta voitiin
osoittaa sen toimivuus. Kyseisen dokumentin luominen CPQ:n avulla on
toimeksiantajalle merkittava asia, koska yrityksen tuottamat ratkaisut ovat

monimutkaisia ja niiden tekeminen sitoo resursseja.

Kun Proof of Concept — vaiheessa mallinnus, saannosto ja dokumentin
luominen oli viety riittavalle tasolle, pidettiin toimeksiantajan yrityksessa arviointi
tuloksista. Projektin tuloksia kasiteltiin ensin projektin jasenten kesken, jonka
jalkeen tulokset ja suositukset annettiin johtoryhmalle. Arvioitiin, etta
asetettuihin tavoitteisiin paastiin ja tulosten perusteella paatettiin jatkaa projektin
toteuttamista.

4.3 Kayttdonottoprojekti

Varsinaiseen kayttoonottoprojektiin lahdettiin kevaalla 2024. Siihen, etta
ensimmaiset palaverit pidettiin, kesti kuukausi paatdksen tekemisesta. Tana
aikana toimeksiantajan yrityksessa jatkettiin itsenaisesti projektin sisallén
luomista. Sisallon luomiseen sisaltyi CPQ:sta tulostettavien dokumenttipohjien
valmistelemista, mallinnuksen ja saanndston jatkamista ja toimeksiantajan

tarpeen maarittamista.

Ensimmaisessa palaverissa toimittajan kanssa tehtiin tilannekatsaus siihen asti
tehdysta tyosta. Sen pohjalta valmisteltiin alustavat suunnitelmat ja aikataulu
projektin kyseiselle vaiheelle. Arkkitehtuurin suunnittelua jatkettiin perustuen
uusiin tuotteisiin, jotka otettiin mukaan projektin tassa vaiheessa.
Toimeksiantajan yrityksen hinnoittelun mallia tarkasteltiin ja sovittiin, etta sita
kasitellaan yksityiskohtaisemmin seuraavissa palavereissa.
Maarittelyvaiheeseen sovittiin yhteensa nelja erillista tyopajaa, joissa
kasiteltaisiin uusia tuotteita ja niiden mallinnusta, tarvittavia ETO ominaisuuksia,

dokumenttien luomista ja integraatioita.

Tavoitteet talle projektin vaiheelle oli tuoda mukaan uusia tuotteita, pystya
tekemaan ohjelmiston kautta tarjous ja sen oheisdokumentit, tuottaa

moduulilistaus konfigurointien perusteella, suorittaa mallinnus ja sdanndsto
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valmiiksi ja integroida jarjestelma CRM:n kanssa. Aikataulu asetettiin niin, etta
tavoitteisiin pyrittiin padsemaan 2024 kesalla. Todettiin, ettd edella mainittujen

tavoitteiden taytyttya jarjestelma voitaisiin ottaa kaupalliseen kayttoon.

Dokumentit, jotka jarjestelmasta haluttiin tuottaa dynaamisesti tehtyihin
valintoihin perustuen oli tarjous, tekninen erittely asiakkaan ratkaisuista ja
tuotekohtainen moduulilistaus. Moduulilistauksen katsottiin helpottavan
tilauksen jalkeista prosessia suunnittelussa ja laitteen valmistamisessa. Lisaksi
CPQ:sta pyrittiin tuottamaan myynnin prosessin kannalta tarkeita
oheisdokumentteja liittyen myynnin ehtoihin, asiakkaan vastuisiin ja
toimitusehtoihin. Dokumenttien maarittelya hidasti yrityksessa tapahtunut
brandin paivitys, jonka vuoksi dokumentti pohjat tuli paivittaa. Maarittelyssa
tehtiin otsikko tasoja hyodyntamalla suunnitelma siitd, miten dokumentti
rakentuu konfiguraattorin pohjalta. Naita tasoja hyodynnettiin eniten teknisen
erittelyn maarittelyssa, jossa ratkaisut voivat olla joko yksittaisia tuotteita, tai
tuotteita, jotka muodostavat isomman aseman. Toimeksiantajalle on tarkeaa
voida tehda teknisia erittelyita, jotka sisaltavat usean eri aseman luomia

kokonaisuuksia.

Toimeksiantajan tarjoamat ratkaisut usein edellyttavat tarvetta muokata
ratkaisuja asiakkaan tarpeisiin. Taman takia CPQ:n toiminnallisuuksiin ol
tarpeen maaritelld ETO ominaisuuksia. Maarittelyssa vertailtiin ohjelmiston
tarjoajan aikaisempia ratkaisuja, joissa sovellettiin hyvaksymiskaytantéa
konfiguroinnissa. Toimeksiantajan ratkaisuun paatettiin tehda ETO moduuli,
jossa voidaan myyjan toimesta kirjata asiakaskohtaiset tarpeet. Myynnin
tekninen tuki ja moduulin hinnoittelija tekisivat tarpeelliset muokkaukset ja
hyvaksyisivat moduulin. Ajatus oli, ettd muutosten ja hyvaksynnan jalkeen

myyja saisi valmiin tarjouksen CPQ:sta.

Toimeksiantaja tarjoaa ja tuottaa usean eri tuoteperheen ratkaisuja, joiden
tekniset lahtotietovaatimukset ja kayttokohteet poikkeavat toisistaan
merkittavasti. Tasta syysta CPQ:n arkkitehtuurissa paatettiin tehda kaksi erillista

konfiguraattoria. Nain esitietoja koskevissa kysymyksissa voitiin huomioida
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tarkemmin tuotekohtaisia vaatimuksia, joilla pyritdan rajaamaan tekniikan

kannalta epasopivia vaihtoehtoja pois.

Projektin kayttdonottovaiheen maarittely jatkuu opinnaytetyonteko hetkella.
Seuraava askel projektissa on viimeistella maarittely ja siirtya toteuttamaan
tehtyja suunnitelmia. Toteutuksen kuvausta ei kuitenkaan esiteta tassa

opinnaytetydssa.
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5 Johtopaatokset ja suositukset

Tassa luvussa esitetaan tyohon liittyvat johtopaatokset, suositukset seka

luotettavuuden ja toistettavuuden arvioiminen.

5.1 Johtopaatokset

CPQ:n kayttoonotto projektiliketoiminnan yrityksessa on projekti, jossa
ohjelmisto raataldidaan sopimaan tarpeeseen. Ohjelmistossa joudutaan
huomioimaan liiketoiminnassa esiintyvat muuttujat, kuten asiakasvaatimukset
tuotteiden muokkaamisessa. Tyon tarkoitus oli esittda kuvaus kayttoonotosta ja
esittaa havaintoja projektista. Keskeinen kysymys projektille oli, etta miten
CPQ:sta saadaan toimiva tydkalu toimeksiantajan yritykselle.
Projektiliketoiminnan periaatteita noudattamalla ohjelmistosta voidaan rakentaa
yrityksen tuotteistukselle ja toimintatavalle soveltuva ratkaisu. Toimivan CPQ:n
rakentaminen edellyttaa tiivista yhteistyota organisaation eri osastojen valilla,
jotta ohjelmisto voidaan saattaa tukemaan ja mahdollistamaan yrityksen
liketoimintaa. Taman lisaksi selkea vuorovaikutus ohjelmiston tarjoajan kanssa

mahdollistaa sen, etta kayttdonottavan yrityksen tarpeet huomioidaan.

Projektin esivalmistelu ja maarittely vaikuttivat kokonaisuuteen merkittavalla
tavalla. llman toimeksiantajan esivalmisteluita projektin vaiheet todennakoisesti
olisivat venyneet ja projektin laajuus kasvanut. Esivalmisteluista huolimatta
projektin aikana nousi esille kysymyksia, joihin ei voitu etukateen varautua.
Kysymyksia liittyi tuoteratkaisujen modulaariseen rakenteeseen ja CPQ:n
toiminnallisuuksiin. Ohjelmistoa tullaan kehittdmaan toimeksiantajan yrityksessa
kayttoonoton jalkeen. On tarkead myos huomioida, etta toimeksiantajalle
tehdyssa tydssa ei kasitelty kaikkia mahdollisuuksia, joita CPQ voi

toiminnallisesti tarjota.
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5.2 Suositukset

Toimeksiantajan organisaatiossa tulisi jatkaa kayttoonottoa tehtyjen
maarittelyiden ja suunnitelmien mukaisesti. Kayttdonoton valmistuttua tulisi
sisdisesti maarittda muiden integroitavien jarjestelmien integroinnin aikataulu
CPQ:n kanssa. Integroinneilla voidaan parantaa CPQ:n kaytettavyytta ja lisata

automaatiota toimeksiantajan prosesseissa.

Toimeksiantajan tuotteille, joita ei viela kuvatuissa projektin vaiheissa tuotu
osaksi CPQ:ta, tulisi maaritella aikataulu niiden sisallyttamiseen ohjelmistoon.
Tuotteille tulisi aloittaa soveltuva esivalmistelu, kuten modulointi mikali se on
tarpeellista. Toimeksiantajalle olisi edunmukaista maaritella CPQ:n paakayttajat
ja heidan roolinsa. Paakayttajilla tarkoitetaan projektissa mukana olleita
tyontekijoita, joiden tehtaviin kuuluisi tulevaisuudessa ohjelmiston sisainen

kehitys, yllapito ja ohjelmiston kayttajien kouluttaminen.

5.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Tyo on tehty tydsuhteessa toimeksiantajan kanssa. Toiminnallisen kuvauksen
osuutta voidaan pitaa toimeksiantajalle luottamuksellisessa suhteessa tehtyna
raporttina. Tyon havainnot eivat kuitenkaan valttamatta sovellu kaytettavaksi
toisessa CPQ:n kayttoonotto projektissa, koska esitetyt havainnot ja tehdyt
toimenpiteet soveltuvat toimeksiantajan yritykseen. Tyota voidaan kuitenkin
kayttaa esimerkkina siita, miten kayttdonotto tapahtuu projekteja toimittavassa

yrityksessa.

Koska tyo kasittelee toimeksiantajalle raataloidyn ohjelmiston kartoittamista ja
kayttoonottoa, on epatodennakoista, etta toinen samankaltainen projekti
seuraisi samaa kaavaa. Yleisesti CPQ:n kayttdonottoon patevat periaatteet
toistuvat kayttoonotto projekteissa. Yrityksen toimintamalli, tuotteet ja
liiketoiminta tekee ohjelmiston kayttoonotosta kuitenkin erilaisen, kuin jossain
toisessa samankaltaisessa yrityksessa. Aiheeseen liittyvaa teoriaa on

kaytettavissa vaihtelevasti. Tasta syysta samasta aiheesta tyota tekeva paatyy



todennakoisesti kayttamaan samoja lahteita ja asiasisaltd keskittyisi

samanlaisiin aiheisiin.
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