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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon tarkoituksena on toteuttaa ja suunnitella CRM-ohjelmiston lo-
kalisointitestaus, jotta se saataisiin ensimmaiselle pilottiasiakkaalle kaytt6on mahdol-
lisimman virheettdoménd. CRM-ohjelmiston on tarkoitus tuottaa lisdarvoa sen kéyt-

toonottaville yrityksille ja heidén asiakkailleen.

Kéyn opinnaytetydssa lapi CRM:aa yleisesti, seka sen erilaisia kayttéonottostrategioi-
ta. Taman jalkeen tutkin ohjelmistotestausta ja erilaisia testaustapoja sekéd kayn lapi
lyhyesti ohjelmiston elinkaaren. Opinndytetyon ensisijaisena tavoitteena on |0yt&a
mahdolliset ohjelmiston k&&nnosvirheet. Tatd kautta saadaan toimitettua CRM-
ohjelmiston ensimmaiselle pilottiasiakkaalle mahdollisimman hyvin lokalisoitu loppu-

tuote.

Luvussa 2 kayn lapi CRM:a4 yleisesti, tarkastelen CRM:n vaikutusta yritysten ja hei-
dan asiakkaidensa kannalta. Tutkin ja kayn lapi tilastollisesti suurimmat CRM-
ohjelmistotoimittajat ja alan markkinajohtajat maailmanlaajuisesti. Luvussa kayn lapi
my0s yleisesti CRM:n eri haasteita ja sille asetettuja tavoitteita, sek& CRM:n eri osa-
alueet. Lopuksi vertailen yleisimpid CRM-ohjelmistoja niiden kaytettdvyyden ja hin-

nan perusteella.

Luvussa 3 selvitdn ohjelmiston elinkaaren lyhyesti ja siind yleisimmin k&ytetyn vaihe-
jakomallin. Tutkin ohjelmistotestausta yleisesti ja sen erilaisia tyovaiheita. Kayn lapi
testausprosessin V-mallin mukaisesti ja esittelen ohjelmistotestauksessa yleisimmin
kaytetyt testaustavat.

Luvussa 4 laadin testaussuunnitelman, jonka yhteydessa tulee myds ilmi, kuinka to-
teutan CRM-ohjelmiston lokalisointitestauksen ja minkalaisia menetelmid kéaytan.
Taman jélkeen esittelen CRM-ohjelmiston testausprosessin ja kayn l&pi testauksessa

I6ytamiani virheita.



2 CRM

Customer Relationship Management, joka on nykyaan yksi olennaisimpia kasitteita
yritystoiminnassa tané péivana. Se siséltdad asiakaslahtoisen ajattelutavan yrityksessa,

kuin myads siihen yhteydessa olevat IT-jarjestelmat.

Asiakkuudenhallinnan ajatuksena on tuoda lisdarvoa liiketoimintaa harjoittavalle yri-
tykselle, sekd heidan asiakkailleen. Hyvin toteutetun asiakkuudenhallinnan hyodyt
yrityksessa ovat kulujen véhentdminen ja kohdentaminen asiakashankinnassa, hyva

asiakaspysyvyys seka kilpailukyvyn parantaminen.

2.1 CRM yleisesti

CRM tulee sanoista Customer Relationship Management. Se otti paikkansa ja vakiin-
tui kielenkayttoon vasta 1900-luvun lopulla. Suomessa se on vielé niin tuore termi,
ettd suomen kielessa sille ei ole vield vakiintunut selvdd suomennosta. Alalla kayte-
taan sellaisia kdannoksia kuten asiakashallinta, asiakassuhteen johtaminen ja asiak-
kuuksien johtaminen (Oksanen 2010, 21). Tamén opinndytetyodn teoriaosuuksissa kay-
tetddn sanaa asiakkuudenhallinta tai lyhennystd CRM. Vaikka sana asiakkuudenhallin-
ta antaa ymmartaa, ettd kysymyksessa olisi yksittdisen asiakkuuden hallinta, niin ndin
ei kuitenkaan ole vaan se sisdltdd organisaation kaikkien asiakkuuksien hallinnan
(Méntyneva 2001, 9).

Vield tanakin péivana tuntuu silté, ettd markkinoinnin eri perusvariaatioiden, eli toisin
sanoen hinnan, tuotteen, jakelun seka markkinointiviestinnian ohella organisaation on
syytd keskittdd toiminta-ajatustaan yha enemmaén asiakaslahtdista suuntaa kohden.
Kéytannollisesti katsoen se tarkoittaa sité, ettd asiakkaiden vaatimukset havaitaan ja
otetaan huomioon, jotta niitd voidaan toteuttaa entistd paremmin. Toisaalta asiakkaat
eivét ole valmiita maksamaan tallaisesta toimenpiteesta yhtdan ylimaaréista. Sen takia
organisaation taytyy I0ytaé keinot sellaiseen ratkaisuun, josta ei koidu asiakkaille tur-
hia lisékustannuksia (Mantyneva 2001, 10).

Asiakkuudenhallinta on monipuolinen termi, se voidaan ajatella k&sitteend toimintata-
voille ja tietojarjestelmille, joilla yritys systemaattisesti hallinnoi asiakkuuksiaan. Pro-

sessina, joilla hallinnoidaan jokaista asiakaskohtaamista, kuten esimerkiksi myyntié,
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markkinointia ja asiakaspalvelua. Lahestymistapana asiakkaiden hankkimiseen ja tun-
nistamiseen. Tietojarjestelménd liiketoiminnassa, jonka tarkoitus on auttaa suunnitte-
lemaan, aikatauluttamaan seka johtamaan asiakaspalvelun, myynnin ja markkinoinnin
toimia. Liiketoimintastrategiana, jolla tarkastellaan asiakkaiden kannattavuus, tuotto ja

tyytyvaisyys suurimman mahdollisen voiton maksimoimiseksi (Oksanen 2010, 22).

Vuonna 2013 tehdyssa tutkimuksessa ilmeni, ettd Suomessa kaytettiin edelleenkin
Excel-taulukkolaskentaohjelmistoa CRM:n korvikkeena. Perati yksi viidesta suoma-
laisesta liikevaihdoltaan yli 50 miljoonan euron yrityksesta toimi ilman CRM-
jarjestelmad. Liikevaihdoltaan 20-50 miljoonan euron yrityksissa CRM puuttui noin
puolelta (Tivi 2013).

Globaalisti CRM-ohjelmistojen tarve nédkyy yritysten panostuksina CRM-
ohjelmistoihin. Maailmanlaajuisesti myynti kasvoi vuonna 2015 yhteensd 12,3 pro-
senttia 26,3 miljardiin dollariin, edellisen vuoden 23,4 miljardista dollarista, Taméa kéay
ilmi taulukosta 1. Vuosikatsauksessa SaaS Mallisissa eli pilvessa toimivilla CRM rat-
kaisuilla, Oli 27 prosentin siivu kaikkien CRM-jérjestelmien liikevaihdosta, ndin sa-

noo talouslehti Forbes.

Yritys 2015 2015 2014 2015

Tuotto Markkinaosuus  Tuotto Markkinaosuus
(%) (%)

5,170.9 4,268.5

2,684.4 10,2 2,669.0 13,0

2,046.5 7.8 2.119.0 9,1

1,141.5 4,3 951.1 4,1
936.8 3,6 738.1 32

14,307.7 54,4 12,658.3 55,4
26,287.8 100% 23,404.0 100%
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TAULUKKO 1. CRM-ohjelmistojen myynti 2014-2015 (Gartner 2016, mukail-

len)

CRM-ohjelmistotoimittajien viiden karki hallitsi 45 prosenttia globaaleista markki-
noista vuonna 2015. Suurin toimittaja oli Salesforce, toiseksi suurin SAP, kolmantena
Oracle, neljantend Microsoft. Muiden toimittajien markkinaosuudet olivat yhteensa
54,4 prosenttia (Forbes 2016.) Havainnollistaminen kuvassa 1.

Salesforce
20%

SAP

o,

Muut toimittajat 10%

54%
Oracle
8%
Microsoft
Adobe 4%
4%
m Salesforce ®m SAP  m Oracle Microsoft m Adobe = Muut toimittajat

KUVA 1. Suurimmat CRM-ohjelmistotoimittajat vuosina 2014-2015 (Forbes
2016, mukaillen)

Lopulta CRM hanke ei useimmiten ole mutkaton projekti. Jotta CRM saavuttaisi sille
asetetut tavoitteet, yrityksen on pystyttava vakuuttamaan johto kuin myoés henkil6sto
CRM:n tarpeellisuudesta. Tamén jalkeen taytyy tutkia liiketoimintaprosessit ja tehda
paatds muutostarpeesta. Seuraavaksi yrityksen on ratkaistava, mitka asiakastiedot ovat
heille térkeitd ja kuinka niitd kdytetddn. Tdma voi kestaa joistakin viikoista vuoteen,
riippuen tietenkin yrityksen suuruudesta ja liiketoiminnan monimutkaisuudesta. Ny-
kypaivéanakin useat yritykset kuluttavat satoja tuhansia, elleivat perati miljoonia asiak-

kuudenhallintajarjestelmien ohjelmistolisensseihin (Myynti20 2012).

2.2 CRM:n haasteet & tavoitteet
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Edesmennyt italialainen organisaatioteoreetikko Claudio Ciborra kavereineen tutki
CRM:n etenemistd IBM:ss& yhdeksankymmenta luvun lopulla. Tutkimukset osoittivat
sen edenneen ainoastaan vain joihinkin osiin yritystd. Tutkimuksen erds keskeisim-
mistd havainnoista oli, ettd tyontekijat omaksuivat kylla CRM:n kasitteend, mutta
tyoskentelivat silti vanhanaikaisilla totutuilla menetelmilla (Oksanen 2010, 25). Opin-
néytetyon Kirjoittajan mielests, tdmé kuvaa erittdin hyvin suurta ongelmaa yritystoi-

minnassa, joka on muutoksen pelko ja uusien asioiden omaksumisen vaikeus.

Vuonna 2009 Forrester teki tutkimuksen, jossa oli mukana 133 eri organisaatiota eri
puolilta maailmaa. Tutkimuksesta kévi ilmi, ettd kaikista CRM kayttéonotoissa ilmoi-
tetuista ongelmista 22% koskivat niin sanottuja henkilokunnan ongelmia. Kun tutki-
muksessa analysoitiin asiaa tarkemmin, todettiin ettd merkittdvimpia uhkia olivat, etta
kayttajat omaksuivat CRM:n hitaasti, muutoksenhallintaan ja koulutukseen Kiinnitet-
tiin lilan v&han huomiota ja osalla oli vaikeuksia siirtyd vanhoista uusiin toimintata-

poihin. Kuvassa 2 merkittdvimmat ongelmat prosentuaalisesti (Forrester 2009).

Karttoivat uusia
tapoja

tyoskennella

15%

Kayttajat
omaksuivat crm
hitaasti
50 %

Muutoksenhallint
aanja
koulutukseen
kiinnitettiin lilan
vahan huomiota
35%

KUVA 2. Henkilokunnan ongelmat CRM kayttéonotossa (Superoffice 2016,
Mukaillen)

CRM:n puuttuminen ei tavallisesti saa suuria vahinkoja aikaan yrityksessé lyhyella
aikavélilla. Mikéali CRM-jarjestelm& lopettaa toimintansa esimerkiksi teknisten on-

gelmien takia, yrityksen liiketoiminta monesti ainoastaan hidastuu. Silloin kuin
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CRM:&4 ei kaytetd, johtuu se usein muista seikoista kuin teknisistd ongelmista. CRM-

jarjestelma on siis olemassa, mutta kukaan ei vain kayta sita (Oksanen 2010, 25-26).

Ongelmana voidaan pitdd myos yleisesti sitd, ettd alkuinnostuksen jalkeen CRM-
jarjestelman kayttd yrityksessa véahenee. Aluksi siité ei ole suurta haittaa, silla hyva
myyja ei tarvitse valttdmatta tietojérjestelméd muistaakseen mita asiakkaiden kanssa
on sovittu. Jarjestelmén kayttamattomyyden tuomat ongelmat havaitaan usein vasta
henkilostdvaihdosten yhteydessa (Tiirikainen 2010, 85). Téastd seuraa CRM-
jarjestelmien toinen tyypillinen ongelma, ettd yleenséd yhden yksikon tiedonvalityk-
seen keskittyvéssa kayttdonotossa CRM-jarjestelma on tyypillisesti leimattu epaonnis-
tumaan. (Oksanen 2010, 26).

CRM-jarjestelmien toteuttamisessa on toki my6s muitakin haasteita. Yleensa ongel-
mat alkavat kohtuuttomista kustannuksista CRM-jarjestelmien kayttdonotoissa. Yri-
tykselle on suuri investointi yllapitad asiakasrekisterid. Lisakustannuksia tuovat muun
muassa laitteisto, ohjelmisto ja henkilékunta joita tarvitaan yllapitdmaan sita. Joskus
ndma kohtuuttomat kustannukset voivat vaikuttaa negatiivisin seurauksin yritykseen,

joka voi johtaa CRM:n kayttdonoton epdonnistumiseen (Google 2016).

Koska CRM-jarjestelmien kayttoonotossa haasteita on lukematon maard, niin opin-
naytetyon Kirjoittajan mielesta tassa kaytiin lapi niista tarkeimmat. Kirjoittaja haluaisi
vield lopuksi havainnollistaa CRM:n kayttdonottojen haasteet yhdella kuvalla (kuva
3). Vuosina 2001-2014 lukuisat tutkimukset ovat osoittaneet yhden yhtendisen piirteen

CRM- jarjestelmien kayttdonotossa ja se on epaonnistuminen (Ecaminc 2015).



80%
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KUVA 3. CRM:n epaonnistumiset vuosina 2001-2014 (Ecaminc 2015, Mukail-
len)

Asiakkuuksien korostaminen tarkoittaa asioiden l&pi kdymista asiakkaan perspektii-
vistd. Markkinoinnin oleellinen tavoite on pyrkia rakentamaan sellaista asiakasarvoa,
jota asiakas pitda myos itse tarkeand. Taman ohella asiakassuhde tulee pystya luomaan
asiakaskannattavuus séilyttden. CRM:n tarkoitus on tehostaa organisaation paatoksen-
tekoa niilta osin, mitd asiakkuuksien kehittdmistd organisaatio haluaa jatkossa paran-
taa (Mantyneva 2001, 11).

Yleisesti CRM:n tavoite on saada asiakkaat ostamaan omalta yritykseltd, eiké kilpaili-
jalta. Mantynevan mukaan CRM:n hyddyt voidaan jaotella kahteen ryhmaéan. Ensim-
maiseksi CRM nostaa yrityksen asiakkuuksiin sisaltyvéa tietoa ja késitysta siitd, miksi
he ostavat. Toiseksi CRM tehostaa myyntid, markkinointia ja vaikuttavuutta, mika
taas on merkityksellistd markkinoinnin kokonaiskannattavuuden kannalta. (Méntyne-
va 2001, 12). CRM:n kayttdaminen on tdna paivana yksi menestyvien myyntiorganisaa-
tioiden avaintekijoitd. Kun myyntiprosessi ja myyntid edeltvét toimintatavat on tehty
niin ettd myynti CRM ohitse on mahdotonta. CRM:n kéyttdaste on tallaisissa organi-
saatioissa hyvin laadukkaalla tasolla (Zapps 2014).
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Oksasen mukaan CRM:n kayttoonoton tavoitteet on saavutettu, jos kahden vuoden
paasta kayttoonoton jalkeen seuraavat kriteerit ovat tayttyneet. Ensimmaisend kritee-
rind on, ettd nelja viidestd suunnitelluista kayttdjista kayttaa jarjestelmad. Taman on-
nistuminen on helposti mitattavissa. Parhaimmissa tapauksissa kayttdjien maara on
jopa kasvanut. Toisena kriteerind on ettd CRM:aa kayttdva organisaatio on riippuvai-
nen CRM-jarjestelmésta. Kolmantena kriteerina on, ettd CRM-jarjestelma on korvaa-
mattoman tarked osa organisaation tiedonhallintaa. Toisen ja kolmannen kriteerien
tavoitteet ovat saavutettu, jos CRM-jarjestelma poistettaisiin asiakkaan kaytosta koi-

tuisi siité suuria ongelmia liiketoiminalle (Oksanen 2010, 29).

2.3 CRM:n osa-alueet

CRM-jarjestelmat jaetaan niiden ominaisuuksien perusteella. Yleisesti puhutaan
CRM:n eri tyypeistd, jotka ovat strateginen, operatiivinen, analyyttinen ja kollabora-
titvinen. Jokainen edelld mainituista hyddyntdd eri ominaisuuksia (Tutorialspoint

2016). Kuvassa 4 havainnollistus.

mmmm Strateginen CRM

ePyritdan saamaan ja pitdmaan kannattavat asiakkaat

s Operatiivinen CRM

e Asiakasprosessejen automatisointi ja kerataan dataa

e Analyyttinen CRM

eAnalysoidaan asiakkaisiin liittyvaa dataa ja kaytetaan se hyodyksi

e  Kollaboratiivinen CRM

*QOrganisaation valinen yhteistyd, jolla tehostetaan asiakkaiden
tyytyvaisyytta ja uskollisuutta.

KUVA 4. CRM osa-alueet (Tutorialspoint 2016, mukaillen)

Strateginen CRM on asiakaskeskeinen toimintamalli, jossa yritys asettaa asiakkaan

arvon tarkeimmaéksi. Tdmén toimintamallin periaate on saada potentiaaliset asiakkaat



9
ostamaan juuri omalta yritykseltd. Tuottamalla ja toimittamalla parempia palveluita

suhteessa kustannuksiin kuin kilpailijat (Buttle 2008, 4).

Né&in kerétaan, erotellaan ja sovelletaan tietoa asiakkaista, jotta saadaan enemman li-
séarvoa asiakkaalle. Tata kautta yritys oppii jatkuvasti asiakkaista ja heidan vaatimuk-
sistaan. Yritys pystyy ndin oppimaan ja sopeutumaan heidan tarpeisiin saaden tétéa
kautta etulyontiaseman kilpailussa. Jos yritys ei harkitse tdmén tyyppistd CRM toi-
mintamallia, niin se saattaa menettad markkinaosuutta niille yrityksille, jotka kéyttavat

tata toimintamallia (Tutorialspoint 2016).

Operatiivisella CRM:lla tarkoitetaan kaikkea mahdollista vuorovaikutusta asiakkaan
kanssa. Operatiivisen CRM:n tarkoitus on tehostaa liiketoiminnan eri prosesseja. Pro-
sesseja jotka pitaa sisalladn myynnin, markkinoinnin ja palveluiden automatisoinnin.

Myynnin automaatio auttaa yritysta tehostamaan myyntiprosessia. Tdman kautta saa-
daan asiakkaalle tarjottua parempaa palvelua joka vaikuttaa asiakaspysyvyyteen ja

asiakassuhteeseen.

Markkinoinnin automaation paatarkoitus on selvittda paras tapa tarjota tuotetta ja la-
hestya potentiaalisia asiakkaita. Tdman tarkoitus on tehostaa markkinointia tarjoamal-
la asiakkaille juuri sitd mita he tarvitsevat. Markkinoinnin automatisointi CRM:ssa voi
koostua myos eri moduuleista, kuten kampanjanhallinasta, joka auttaa yritystd suun-
nittelemaan ja paattdmaan viestintdkanavat, joita ovat esimerkiksi sahkopostit ja sosi-

aalinen media.

Palvelun automaatio mahdollistaa yrityksen sailyttdd asiakkuuksiaan tarjoamalla asi-
akkaille parasta mahdollista palvelua, joka auttaa hyvan asiakassuhteen rakentamises-
sa. Tama toimii kaytdnndssa niin ettd yrityksen puhelinpalveluissa yhteyshenkiloné
toimivan ruudulle yritetddn saada kaikki tiedot soittajan asiakkuuden historiasta
(Techonestop 2016.)

CRM-kokonaisuuden pohjana toimii analyyttinen CRM. Tall4 tarkoitetaan itse asiassa
tydvalineiden takana olevaa dataa, ymmarrysta markkinoista ja omasta asiakaskunnas-
ta. Analyyttinen CRM elaa siis vuorovaikutuksessa operatiivisen CRM:n kanssa, silla

se kéyttéda operatiivisesta CRM:sta saatua arvokasta tietoa polttoaineenaan. Nimensa
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mukaan keratty tieto analysoidaan ja néin liiketoimintaa voidaan kehittdd yha enem-

mén asiakaslahtoista suuntaa kohden (Tivi 2006).

Operatiivinen CRM Analyyttinen CRM

KUVA 5. Operatiivinen & Analyyttinen prosessi (Techonestop 2016, Mukaillen)

Onko sitten operatiivisen ja analyyttisen CRM:n Vélill4 eroja. Operatiivinen CRM siis
késittelee myynnin, markkinoinnin ja palvelun automaation, jossa ollaan suorassa
vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa ja yritetddn vastata asiakkaan vaatimuksiin.
Analyyttinen CRM taas késittelee ja analysoi tastd saatua dataa, eik& ole suoraan te-

kemisissé asiakkaan kanssa (Techonestop 2016).

Kollaboratiivisella CRM:lla tarkoitetaan usein sitd, ettd erilaiset yhteydenpitotavat
asiakkaisiin pain integroidaan. Tdma pitaa siséllaan jarjestelmié jotka antavat mahdol-
lisuuden hallita asiakkaiden kanssa kéytya kommunikaatiota. Puhelinpalvelu muut-
tuukin yhteyskeskukseksi, jolla hallitaan esimerkiksi fakseja, tekstiviestejé ja sahko-
postikyselyitd. Yritys saa ndin enemman tietoa asiakkaan palvelusta ja tarpeista (Tivi
2006).
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Organisaation eri osastot kuten myynti, tekninen tuki ja markkinointi jakavat tietoa
joka on keratty asiakkaalta. Esimerkiksi tekninen tuki keréa asiakaspalautteen, jonka
jalkeen jakaa tiedon eteenpdin markkinointiosastolle. Markkinointiosasto saa tiedon
tuotteista ja palveluista, jotka Kiinnostavat asiakasta. Tarkoituksena yhteisty6lla on
parantaa asiakaspalvelun laatua ja tata kautta lisddmaén asiakkaiden tyytyvaisyytta ja

uskollisuutta (Searchsaleforce 2016).

2.4 Erilaisten CRM-ohjelmistojen vertailua

CRM-jarjestelmaa valittaessa kannattaa kiinnittd4d huomiota kahteen asiaan. Ensinné-
kin on otettava huomioon omat tarpeet, eli pitddko etusijalla jarjestelman helppoutta
vai muokattavuutta. Niin kuin aina, mitd enemman vaatimuksia, sen korkeampi hinta.
Toiseksi valintaa tehdessé olisi paatettava, keiden suurten teknologiayrityksen vélilta
valitsisi. Yleensd ndmé vaihtoehdot ovat joko Google tai Microsoft (Vinkkisolution
2016).

Yleisesti toimintamalleja on kahdenlaisia. Asennettavat jarjestelmét ja SaaS-pohjaiset
ratkaisut, eli pilvessa toimivat palvelut. Asennusmallisessa toimintatavassa ohjelmisto
ostetaan yritykselle ja asennetaan sen omaan infrastruktuuriin. Td&mén toimintatavan
etuina voidaan pitaa asiakastietojen séilyttdmistad omilla palvelimilla, seka raataléinnin
monipuolisuutta omiin tarkoituksiin. Haittoina mainittakoon tyélaampi kéayttéonotto ja
kalliimpi hinta. SaaS-pohjaisissa ratkaisuissa jarjestelmé asiakastietoineen ovat sen
toimittavan yrityksen palvelimilla, joka toimii internetin kautta pilvipalveluna. Etuina
kayttoonoton helppous ja palvelua voidaan kayttda kokonaan ilman oman yrityksen
tietohallintoa. Etuina mainittakoon myos se, ettd jarjestelmad voidaan kayttdd mista
tahansa, milloin tahansa. Haittoina mainittakoon tiedon sailyttamisen palvelun tarjo-
ajalla seka raataldinnin vaikeus omiin tarpeisiin (Ampiiri 2014).

Vinkki Solutions CRM-vertailun mukaan jarjestelmat luokitellaan kahteen ryhmaan.
Helppokayttoisiin ja vaativiin CRM-jarjestelmiin. Helppokéyttoisia CRM-jarjestelmia
ovat Pipedrive, Highrise, Zoho CRM, Base CRM, Insightly jotka sopivat niin pienille
kuin keskisuurille yrityksille. Vaativia CRM-jarjestelmié ovat Sugar CRM, SalesFor-
ce, Microsoft Dynamics, SuperOffice jotka ovat jarkeva valinta isoille yrityksille nii-

den kattavan raataloinnin vuoksi (Vinkkisolution 2016).
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Helppokayttoisissa keskisuurille yrityksille tarkoitetuissa CRM-jarjestelmissé kaytta-
jien mielestd paras ratkaisu oli Pipedrive CRM-jérjestelmé&. Vaativien ja suurille yri-
tyksille tarkoitettujen jéarjestelmien parhaana ratkaisuna pidettiin Salesforce CRM-

jarjestelmaa. Tutkimus perustuu g2crowd sivuston kayttajien arviointeihin (G2crowd

2016).

pl'pedrlve [QSearch ] IIII Deals E Mail ﬁ“ Activities L Contacts \" Products ﬁ Statistics |l21 ‘71 LTI

Pipedrive Screen Capture

Live dashboard | Day | Week Month

$23,188,750

This week (10 deals)

Last week (3 deals, $10,000)

Most new deals by

u Awesome You $23,041,000
ﬂ Mohammad Ocean $140,000
' Elar Nelis $7,750

Most recent new deals

by Mohammad
in 6 minutes

$2,500 Spri ngfield Nuclear dea
$2,500 Spri ngfield Nuclear dea
$25,000 Springfield Nuclear deal

$1,000 pipedrive-screen-capture dea

Activities completed (Call)

12

ﬂ Mohammad Ocean
ﬁ Awesome You

- -
e Pacific Ocean

Activities completed (Meeting)

1

ﬂ Mohammad Ocean

Lost deals

$19,000

This week (2 deals)

Last week (0 deals, $0)

Won deals

This week (4 deals)

Last week (0 deals, $0)

Most won deals by

ﬂ Mohammad Ocean $32,750
& Lauri Laineste $9,400
Most recent won deals

Marketing campaigns for Q2
Springfield Nuclear deal
Test Qrganization 1 dea

Springfield Nuclear dea

EU Sales GNB

$20,000 Erica Feidner deal Bja

KUVA 6. Kuvankaappaus Pipedrive CRM-jarjestelman kayttoliittymasta
(Technologyadvice 2016)

Vinkkisolutionin tehdyssd hintavertailussa kdy ilmi, ettd helppokayttoisista CRM-
jarjestelmisté kallein vaihtoehto on Base CRM. Highrise luottaa hinnoittelussa varsin
edulliseen ratkaisuun. Pipedrive, Zoho, Insightly ovat hinnoiltaan samat yli 10 hengen
yrityksille. Vaativien CRM-jarjestelmien osalta SugarCRM ja SuperOffice olivat
edullisimmat vaihtoehdot, kun taas Salesforce ja Microsoft Dynamics olivat kalleim-
mat vaihtoehdot (Vinkkisolutions, 2016.) Seuraavassa kuvassa ylldolevien CRM-
jarjestelmien hinnat kuukausittain kayttdjamaaran mukaan. Taulukko 2 hinnat on il-

moitettu Yhdysvaltain dollareina.
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CRM

Helppokayttoiset
Highrise

Zoho

Insightly

PipeDrive

Base CRM

Vaativat

SagarCRM 400 400 800 1200 2000 4000 800 20000
SuperOffice 42 : 210 420 840 1260 2100 4200 8400 21000
SalesForce 25 75 125 650 1300 1950 3250 6500 13000 32500
MS Dynamics | 325 325 325 650 1300 1950 3250 6500 1300 32500

TAULUKKO 2. CRM-jarjestelmien hinnasto kayttajamaaran mukaan kuukau-
sittain (Vinkkisolutions 2016, Mukaillen)

Lopuksi voisin hieman kieliposkella todeta, ettd CRM-ohjelmiston valinta on riippu-
vainen useista asioista. Ei ole olemassakaan selkedd ykkosvalintaa. Valintaa tehdessé

on syyta tutkia ja selvittdd omat tarpeet perinpohjaisesti.

3 OHJELMISTOTESTAUS

Ohjelmiston testaus on prosessi, jonka tehtdva on varmistaa kohtaako ohjelmiston
tulokset sille asetetut vaatimukset. Ohjelmistotestauksen pééatarkoitus on varmistaa,
ettd ohjelmisto on virheetdn. Yleensa ohjelmissa on virheitd, joita kutsutaan bugeiksi.
Kéytdnnossd bugien syntymistd on mahdoton estédd ja harva niista pystytadan loyta-

madan ennen ohjelman suorittamista.

3.1 Ohjelmiston elinkaari

Ennen kuin siirrytddn ohjelmistotestauksen pariin, on hyvd ymmartdd ohjelmiston
elinkaari. Ndin saadaan kattavampi ymmarrys ohjelmistotestauksesta ja sitd edeltavis-
ta tapahtumista. Ohjelmiston elinkaari osoittaa sen aikaa joka alkaa sen kehitystyosta

ja loppuu ohjelmiston kéytosta poistoon.

Yleisin tapa jakaa ohjelmiston elinkaari on kayttdé vaihejakomallia eli niin sanottua
vesiputousmallia (kuva 7). Ohjelmistoprojekti sisaltdd seuraavat asiat kyseisessa jar-
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jestyksessé vaatimusanalyysi, madrittely, ohjelmistosuunnittelu, toteutus, testaus ja
lopuksi kayttoonoton ja yllapidon. Ketterissa kehitysmenetelmissa néita vaiheita tois-
tetaan, kunnes on pdadsty haluttuun lopputulokseen. Kaikki vaiheet siséltavat laadun-
varmistustoimenpiteita esimerkiksi tarkastuksia ja testausta. Ohjelmaa tarkastellessa ja
testaamalla pyritaén siitd poistamaan virheitd ohjelman tekemisen aikaisessa vaihees-

Sa.

Yiiapito

KUVA 7. Vesiputousmalli (Testingfreak 2017, Mukaillen)

Vaatimusanalyysilla pyritddn osoittamaan jarjestelmaltd odotettavia palveluita ja toi-
minalle asetettuja rajoitteita. Vaatimusanalyysi tehddan yhteistydssé ohjelmiston asi-
akkaan kanssa. Néistd saadaan aikaan ohjelmistovaatimukset, mitd kautta maaritellaan
toteutettava jarjestelmé. Tasté tehtyd dokumenttia kutsutaan toiminnalliseksi maaritte-
Iyksi (Haikala & Mérijérvi 2004, 36-39.)

Suunnitteluvaiheessa suunnitellaan, miten ohjelmisto toteutetaan. Suunnittelun yhtey-

dessd muutetaan vaatimusmaéarittelyssa esitetyt vaatimukset ja toiminnot tekniselle
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kielelle. Suunnitteluvaihe pitdéd sisélladn ohjelmiston, kéyttoliittyman, tietokannan,

testauksen ja kayttéonoton suunnittelun (Joensuu 2001).

Toteutusvaiheessa paatetddan milla ohjelmointikielella ohjelmisto toteutetaan. Taman
jalkeen ohjelmointi aloitetaan ohjelmoimalla jéarjestelmén eri komponentit. Toteutus-
vaiheessa aloitetaan testaus yksikkotestauksella, josta kerrottaan tarkemmin luvussa
3.3 (Joensuu 2001).

Kéyttéonottovaiheessa valmis ohjelmisto otetaan kayttoon. Nimeé kayttoonotto kayte-
taan, kun tuotetta ei julkaista vaan se on tehty tietyn asiakkaan kayttoon. Tama sisaltaa
asennusvalmiin ohjelmistokokonaisuuden jossa myos yleensé huolehditaan ohjelman

asennuksesta asiakkaan kanssa sovittuihin laitteisiin (Xtract 2017).

Yllapito on ohjelman yllapitdmistd, jolla tarkoitetaan asiakkaan ongelmien ratkomista,
virheiden korjaamista ja vaatimusten muuttuessa ohjelman muuntamista asiakkaan
toiveiden mukaiseksi. Yksinkertaisesti ajateltuna yll&pito voitaisiin jakaa korjaavaan
ja taydentavaan yllapitoon. Korjaavassa yllapidossa ohjelman virheita pyritdan kor-
jaamaan. Taydentavassa yllapidossa ohjelmaan lisatddn toimintoja asiakkaan vaati-
muksien perusteella (Haikala & Marijarvi 2004, 41). Ohjelman elinkaari loppuu, kun

ohjelmisto poistetaan kaytosta.

3.2 Ohjelmistotestaus yleisesti

Testaus koostuu useista tyovaiheista. TyOvaiheista kuten suunnittelu, testiympériston
luonti, testin ajo ja tulosten tarkastelu. Néaihin tydvaiheisiin ja ohjelmointivirheiden
Ioytamiseen sekd korjaamiseen kuluu yleensd yli puolet koko ohjelmistoprojektiin

suunnitelluista resursseista.

Puhekielessé sanalla testaus ymmarretaan sen tarkoittavan kokeilemista. Tietojenkésit-
telytieteessd puhutaan ohjelmistotestauksesta, joka tarkoittaa yleisesti suunnitelmallis-
ta virheiden etsimistd, joko itse ohjelmaa tai sen osaa testaamalla. Tané paivanakin
testaus maaritelldan laajemmaksi kokonaisuudeksi kuin ennen, tat4 tarkastellaan laa-
dun mittaamisen nékokulmasta. Tamé siksi ettd testauksen katsotaan siséltdvan ne
kaikki menetelmat, joilla pyritd&dn parantamaan ohjelmiston laatua (Haikala & Mari-
jérvi 2004, 283-285.)
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Ennen testausta tehd&an suunnitelma, kuinka testaus etenee ja ne dokumentoidaan.
Testauksen edetessa dokumentteja syntyy paljon, sill& jokaisesta suoritetusta testistd

tehdaan erikseen raportti testin kulusta. Testauksen suunnittelu ndytetaan kuvassa 8.

Maarittely Tarkastuslista Suunnittelu
t dokumentoin

Testauksen suunnittelu

Testisuunitelma

Testaus

Testiraportit

KUVA 8. Testauksen suunnittelu (Haikala & Marijarvi 2004, 298. Mukaillen)

Testaussuunnitelma tehddén sitd varten, ettd siitd on helppo havainnoida mitd ohjel-
man osaa testataan ja milloin. Siita selvidd myds millaisia lopputuloksia testauksella
olisi tarkoitus saavuttaa (Haikala & Marijarvi 2004, 299). Hyvélla testaussuunnitel-

malla varmistetaan testauksen tehokkuus.

Yksinkertaista testaustilannetta voidaan kuvailla seuraavasti (kuva 9). Koodari Henk-
ka tekee ohjelman, ohjelma on téssa tapauksessa valuuttamuunnin, jonka taytyy muut-
taa eurot rupliksi. Ohjelmalle sy6tetddn euromaéard, jonka halutaan tulostuvan rupliksi.
Ajatellaan euro X:na ja rupla Y:na. Testaaja Tomi testaa ohjelman, jotta testi onnistuu
se edellyttad, ettd tulos Y on validi ja ettd ohjelman sisdinen tila on muuttunut oikein.

Testaustulos riippuu muustakin kuin sille annetusta syotteestd, kuten jarjestelman si-
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séisesta tilasta. Siséisella tilalla tarkoitetaan esimerkiksi ohjelman muuttujien arvoja
(Haikala & Marijarvi 2004, 285).

Ohjelma

Ohjelman Koodi

Sisainen tila

KUVA 9. Ohjelmiston testaus (Haikala & Marijarvi 2004, 284, Mukaillen)

Olennaisempana osana ohjelmistotestauksessa on virheilmoitus (error, bug). Bugi ni-
mitysta kdytetddn usein tietojenkasittelytieteessd. Nimi bugi juontaa juurensa vuoteen
1947, jolloin yhdysvaltalainen tietojenkasittelytieteilija Grace Murray Hopper Kirjasi
ensimmadisen tietokonebugin muistiinpanoihinsa, kun han tyéskenteli Harvard Mark 11
sdhkdmekaanisen laskukoneen kanssa. Koneen ongelma jaljitettiin, ongelmaksi todet-
tiin koneen ja releen véliin juuttunut koiperhonen. Hopper kirjoitti lokikirjaansa “First
actual case of bug being found” (suom. ensimmainen todellinen tietokonebugi on 16y-
detty). Bugi tulee siis englanninkielisestd sanasta ’bug” joka tarkoittaa suomeksi
Otokkaa (Computerhistory 2017).

Virhe on poikkeama ohjelmistokoodissa josta yleensa seuraa virheilmoitus ja nain
ohjelma ei ehk& toimi kunnolla. Sen vakavuus voi vaihdella kéayttdjaa &arsyttavasta

pienestd ohjelmointivirheestd, tai kokonaan ohjelman kayton estavésta virheesta.
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Yleens& ohjelmistovirheitd arvioidaan olevan noin yksi, paria kymmenté ohjelmarivia
kohden. Vaikka ohjelma olisi ollut k&ytdssa jo pitkdan, arvioidaan siind olevan yksi
ohjelmointivirhe tuhatta rivia koodia kohden. Haikalan ja Marijarven mukaan ohjel-
mistovirheista 5% ei edes koskaan l6ydeta (Haikala & Marijéarvi 2004, 287.)

3.3 Testausprosessi

Ohjelmistotestauksessa V-malli edustaa kehitysprosessia. Sitd voidaan pitédéd vesipu-
tousmallin laajennuksena, joka on tunnetuin v-malli. Sen sijaan etté prosessit kuvattai-
siin menevén alaspéin lineaarisesti, prosessit kuvataan alkavan alhaalta ja taipuvan eri
suuntiin ylospain jolloin siitd muodostuu tyypillinen V-muoto. V-malli kuvaa kehityk-
sen ja testauksen valisté suhdetta, prosessin elinkaaren aikana (kuva 10) (Forsberg &
Mooz 1991, 4-5).

Maarittely Jarjestelmatestau
5

Korkean tason Integrointitestaus
suunnitelu

Yksityiskohtainen Yksikkotestaus
suunnittelu

Ohjelmointi

KUVA 10. V-Malli (Smarteducation 2017, Mukaillen)

Yleisesti kuvattuna v-malli siséltada yksikkotestauksen (kaytetdan myos nimed moduu-

litestaus), integrointitestauksen ja jarjestelmatestauksen. Joissakin tapauksissa jérjes-
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telmatestausta varten joudutaan tekeméan erillinen kenttatestaus tai hyvaksymistestaus

riippuen ohjelmiston vaatimuksista (Haikala & Marijarvi 2004, 288).

Yksikkotestauksen tavoite on pyrkiéd testaamaan pienintd mahdollista ohjelman osaa.
Yksikko on yleensa noin 100-1000 koodirivia pitka (Haikala & Marijarvi 2004, 289).
Yksikkotestauksella yritetddn pitdméan huoli siitd, ettd ohjelman pienimmat osat toi-
mivat vaatimusten mukaisesti. Tamén tyyppiset testit ovat usein automatisoituja ja
ohjelmistokehittajan kirjoittamia. Yksikkotestauksella ei voida yksistddn suorittaa
ohjelmiston osan toimivuutta, mutta silla voidaan ennakoida virhetilanteita. Yksikko-
testauksen hyodyt tulevat esiin erityisesti, jos koodiin joudutaan tekemé&an muutoksia.
Silla kun testaus on valmiiksi automatisoitu, tehdyll& yksikkotestilld virheet ovat hel-

posti l16ydettavissa (Smarteducation 2017).

Integraatiotestaus on ohjelmiston testaamista komponenttien ja niiden rajapintojen
valilla (kuva 11). Tdéman tarkoituksena on l0ytd& ohjelmistovirheitd, joita ei saada
selville pelkélla yksikkotestauksella. Integraatiotestauksen tulokset ovat yleensa ver-

rattavissa teknisen maarittelyn mukaisesti (Istgbexamcertification 2017).

Integrointitestaus etenee tyypillisesti yhdessa yksikkotestauksen kanssa, tdmén takia
sitd harvoin tarkastellaan erilldadn yksikkotestauksesta. Normaalisti integrointitestaus
esitetddn etenevéan bottom up (suom. kokoavasti) alimman tason yksikoista ylospain.
Top down (suom. jasentavésti) integroinnissa etenemissuunta on alaspdin (Haikala &
Marijérvi 2004, 290).
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Integrointitestaus

Komponentti A

KUVA 11. Integrointitestaus (Istgbexamcertification 2017, Mukaillen)

Jarjestelméatestauksessa tarkastellaan kokonaista ohjelmaa. Testauksen tavoitteena on
tarkastaa, vastaako se sille annettuja vaatimuksia ja kayttotarkoitusta. On tarkeaa, ettd
Jjérjestelmdi testataan sen “aidossa” ympéristossd, tilld tarkoitetaan sitd, ettd testauk-

sen suorittajat ovat mahdollisimman riippumattomia sen kehitystyosta.

My®os toimintaan liittymattomat testaukset ovat osa jarjestelméatestausta, téllaisia ovat
esimerkiksi lokalisointitestaus, kédytettavyystestaus, kuormitustestaus ja luotettavuus-
testaus. Kéaytettavyystestausta ja lokalisointitestausta kasitelladn tarkemmin luvussa

3.4 Testaustavat.

Mitd ylempé&nd V-mallin testaustasoilla ollaan, niin sitd suuremmat ovat virheiden
korjauksesta aiheutuvat kustannukset. Kun virheitd korjataan, niin se voi aiheuttaa
ohjelmistossa uuden virheen. Esimerkiksi jarjestelmatestauksen yhteydessa I0ydetty
virhe korjataan niin se aiheuttaa muutoksia ohjelmiston muissa yksikdissd. Taman
jalkeen yksikot on testattava uudelleen, jonka jalkeen jarjestelmatestaus suoritetaan
kokonaan uudelleen. Téllaista kutsutaan regressiotestaukseksi (Haikala & Marijérvi
2004, 289-290.)
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3.4 Testaustavat

Ohjelmiston testauksesta kaytetddn usein laatikkometaforaa. Nama testaustavat ovat
black-box (musta laatikko), white-box (valkoinen laatikko) ja grey-box (harmaa laa-

tikko). Edella mainitut ovat yleisimmat testaustavat.

Black-box testaus on ohjelmistontestaus menetelmad, jossa ohjelman sisdinen rakenne,
suunnittelu ja toteutus eivat ole testaajan tiedossa. Nama testit voivat olla toiminnalli-
sia tai ei-toiminnallisia, mutta useimmiten toiminnallisia. Menetelm& on saanut ni-
mensa siitd, ettd ohjelmisto on testaajalle kuin musta laatikko jonka sisélle ei voi nah-
da (kuva 12). Esimerkiksi testaaja testaa selaimella internetsivua, kuten hiirella klik-
kaamista ja selvittdd onko sen toimivuus odotetun lainen. Testaaja suorittaa tdmén
ilman minkaanlaista tietoa sivuston sisaisestd rakenteesta (Softwaretestingfundamen-
tals 2017).

Sisdinen rakenne
ei tiedossa

KUVA 12. Black-box testaus (Tutorialspoint 2017, Mukaillen)

Taman testausmenetelman etuina voidaan pitaé sitd, ettd testi tehddén “oikean” kaytté-
jan nékokulmasta. Eduksi katsotaan myos, ettd testaajan ei tarvitse osata ohjelmointi-

kielid tai tietdd miten ohjelmisto on toteutettu. N&in testeja voidaan suorittaa kehitté-
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Jisté riippumattomana, saadaan tata kautta puolueeton nakdkulma toimivuuteen (Soft-
waretestingfundamentals 2017).

White-box (kuva 13) on ohjelmistotestaus menetelmd, joka tunnetaan myds nimilléa
clear-box, open-box, glass-box testaus. Tdmén opinndytetyon teoriaisuudessa kéyte-
tadn nime& white-box testaus. Tdm& menetelm& saa nimensa siita etté, testaajan sil-
missa laatikko ajatellaan ldpindkyvana”, jonka sisélle testaaja nakee toisinkuin black-

box testauksessa (Softwaretestingfundamentals 2017).

Sisdinen rakenne

) B s

KUVA 13. White-box testaus (Tutorialspoint 2017, Mukaillen)

White-box testauksessa, testattavan ohjelmiston sisdinen rakenne, suunnittelu ja toteu-
tus ovat jo entuudestaan testaajan tiedossa. White-box testaus menetelméa sovelletaan
usein yhdessa seuraavien ohjelmistotestausten tasojen kanssa ndita ovat yksikkotes-
taus, integraatiotestaus ja jarjestelmatestaus. Pa&asiassa kuitenkin yksikkdtestaukses-
sa.

Taman menetelmén etuina voidaan pitaa sitd, etta testaus on mahdollista aloittaa aikai-
sessa vaiheessa, silla GUI:ta (suom. graafinen kayttoliittym4, tulee sanoista graphical
user interface) ei tarvita. Haitaksi voidaan katsoa testauksen vaikeus, silla testit voivat
olla hyvin monimutkaisia ja vaativat ndin osaavaa henkilokuntaa, joilla on perusteelli-
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nen tuntemus ohjelmoinnista ja sovelluksen kehittdmisesta (Softwaretestingfundamen-
tals 2017.)

Grey-box testausmenetelma on yhdistelmé/sekoitus black-box ja white-box menetel-
méa (kuva 14). Aikaisemmissa kaytiin l&pi edelld mainittujen testausmenetelmien
eroja. Grey-box testauksessa siséinen rakenne on osittain tunnettu. Tassé menetelmas-
sé edellytyksend on siis paésy osittain tietorakenteisiin. Usein testaus kuitenkin tapah-
tuu black-box tasolla. Menetelmda saa nimensé siitd, ettd testaajan silmissad ohjelma
ajatellaan “lapikuultavana” laatikkona jonka sisélle voi osittain nédhda (Softwaretes-

tingfundamentals 2017).

Black Box White Box —

testaus testaus

KUVA 14. Gray-box testaus (Tutorialspoint 2017, Mukaillen)

Kéytettdvyystestauksen (usability testing) tavoite on tarkistaa, pystyyké ohjelmistoa
kayttava henkild suoriutumaan hyvin niisté tehtdvistg, joita varten ohjelmaa on raken-
nettu. P&dasiassa tdmantapainen ei-toiminnallinen testausmuoto on kayttoliittymates-
tausta (Haikala & Marijarvi 2004, 291). Muita ei-toiminnallisia testaustapoja ovat

mm. lokalisointi.

Tietojenkasittelytieteessd puhutaan internationalisoinnista (kansainvélistdminen) ja

lokalisoinnista (kotoistus). Ne ovat prosesseja joilla mukautetaan erilaisia tuotteita
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vieraaseen ymparistoon, kuten ohjelmistoja. Ohjelmiston lokalisointi on yksi naky-

vimmisté ja Kriittisimmista osa-alueista ohjelmiston julkaisun kannalta.

Tuote sovitettu kayttoon Tuote sovitettu kayttoon
kohdemaassa missapain maailmaa
tahansa

Lokalisoitu tuote Kansainvalistetty tuote

KUVA 15. Lokalisointi & Internationalisointi (Guru99 2017, Mukaillen)

Internationalisoinnin ja lokalisoinnin ero on véhdinen (kuva 15). Internationalisointi
on erilaisten tuotteiden sovittamista k&ytt66n missé pdin maailmaa tahansa. Lokali-

sointi puolestaan tarkoittaa tuotteiden sovittamista kohdemaahan (W3 2015).

Lokalisointitestaus on osa ohjelmiston testausprosessia. Lokalisointitestauksen on
tarkoitus tarkistaa, kuinka hyvin ohjelma on k&énnetty sen kohdekielelle ja kulttuuriin
sopivaksi. Testausta tehdaan kayttoliittymaa ja sen sisaltod testaamalla. Lokalisointi-

testaus on, ei-toiminnallista testaamista (Guru99 2017).
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4 CRM-OHJELMISTON LOKALISOINTITESTAUS

Roihu Solutions Oy on suomalainen ohjelmistoalan startup-yritys, jonka yksi tarjoa-
mista tuotteista on Amazonin pilvipalvelussa toimiva vietnamilainen CRM-ohjelmisto
nimeltdén SaleUp (kuva 16). Roihu Solutions vastaa ohjelmiston lokalisoimisesta ja
tuomisesta Suomen markkinoille. Menestyékseen tuotteen taytyy olla onnistuneesti
sovitettu vastaamaan suomalaisten yritysten seké asiakkaiden tarpeita.

(n] G G s
30 SaleUp B ot ﬁlmmem 8 Kottt (2> Tiasit

Pipelinet 1

Ideat Heikot diilit Tapaaminen Vahvat diilit koe Yhteydenotot Neuvottelu & Sulke...

KUVA 16. Kuvankaappaus SaleUp-ohjelmiston kayttoliittymasta

Roihu Solutionin suorittama CRM-ohjelmiston lokalisointi alkaa olla suurimmaksi
osaksi valmis ja yritys on siirtyméssa lokalisoinnin ja kaytettavyyden testaamisen pa-
riin. Tulevien testauksien on tarkoitus 16ytad mm. kdannosvirheitd, suomentamattomia
osioita ja mahdollisesti muita sellaisia asioita jotka ovat jadneet kehittdjaltd huomaa-
matta. Testauksesta saatavalla palautteella Roihu Solutions voi poistaa mahdolliset
virheet tuotteesta.

Tuote on siind vaiheessa, ettd se on siirtymasséa testausympariston ulkopuolelle. Roihu
Solutionin sovittaman tuotteen ensimmaisend pilottiasiakkaana toimii Rakennusliike
U. Lipsanen Oy joka on rakennusurakointiin keskittynyt yritys. SaleUp on tarkoitus
liittdd osaksi heidan toiminnanohjausjarjestelmaénsa (ERP).
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4.1 Testaussuunnitelma

Testaus tulee tapahtumaan osana jarjestelmatestausta. Testaus kasittaa lokalisointites-
tauksen joka kuuluu ei-toiminallisen testauksen piiriin. Taman testauksen tarkoitukse-
na on varmistaa, ettd tuotteessa ei ilmene kaanndsvirheita ennen pilottiasiakkaalle

paatymista.

Testaus aloitetaan tutkimalla CRM-ohjelmiston kéyttoliittyman rakennetta kokonai-
suudessaan ja sitd kautta purkamalla se pienempiin osioihin, jotka kdydaan lapi tes-
taussuunnitelman mukaan. Testaussuunnitelma luodaan lokalisointitestauksen tarpei-

den mukaan.

Testaus tehdaan Kirjautumalla SaleUp-palveluun kirjautumissivun kautta (kuva 17).
Kirjautumisen jalkeen kéyttaja padsee palveluun siséén, jonka jalkeen paastaan palve-
lun p&anakymaan. Paanakymassa on mahdollista navigoida sivuston eri osioissa ja

toiminnoissa. Toimintoihin kuuluvat yleiset CRM-ohjelmiston piirteet.

O cloudjet solutions

Forgot password?

KUVA 17. Kuvankaappaus SaleUp kirjautumisnakymasta
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Mahdollisen kaanndsvirheen loydyttyd siita otetaan kuvankaappaus, josta selkedsti
nékyy missé kadnnosvirhe sivustolla sijaitsee. Taman jalkeen kuvamateriaaliin graafi-
sesti merkitaan tapahtunut virhe ja sen korjaamiseen tarvittava tieto. Testauksesta saa-
tu kuvamateriaali toimitetaan Roihu Solutionin ohjelmistotestauksesta vastaavalle
henkildlle. Testausvastaavan todennettua virheen todeksi, materiaali I&hetetddn mah-

dollisine liitteineen sahkopostilla Saleup-kehitystydsta vastaaville sovelluskehittajille.

sz O 1o 5 Oo _
m Aktiviteetit O Kontaktit £ Tilastot

apaaminen Vahvat diil

KUVA 18. Kaanngsvirheen raportointi

Sovelluskehittgjat tutkivat saadun materiaalin virheestd, jonka jalkeen ohjelmistoon
tehdaén vaatimusten mukaiset muutokset. Virheen suuruudesta riippuen sen korjaami-
nen kestdd 1-7 paivaan. Muutostyon tehtydan kehitystiimi lahettdd vahvistuksen kor-

jauksen tekemisesta.

Roihu Solutions tarkastaa tehdyn korjauksen, jos korjaus on puutteellinen tai virheel-
linen pyydetdan korjaus tekemdan uudestaan. Kun korjaus on hyvéksytty ja lisatty
ohjelmistoon, se siirretddn takaisin testattavaksi. Korjaus testataan ja jos se tayttaa
sille asetetut vaatimukset, on testaus hyvéksytty. Puutteiden ilmettyd alkaa prosessi

uudestaan.
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4.2 Testaus

Lokalisointitestaus tehdaan kaymalla lapi jokainen sivu oikolukemalla tekstien suo-
men kielen oikeinkirjoitus, etsien suomentamattomat osiot ja muut kielelliset poik-
keavuudet. Jokainen I6ydetty virhe taltioidaan ja merkitéan testausraporttiin. Tarkoitus
on toimittaa Roihu Solutionille raportti kaikista 10ydetyista virheista mahdollisimman

nopeasti ennen pilotointia.

Lokalisointitestaus aloitettiin menemalla kirjautumissivulle. Jo kirjautumissivulla oli
useita testauksen lapdiseméattomié virheitd. Kirjautumissivu oli kokonaan suomeksi
kaantdmaton. Sivulla oli englannin ja oletettavasti myds vietnamin kielella toimiva

Kirjautumissivusto (kuva 19).

m cloudijet solutions

2 | jasevirta@edu.mamk.fi

& | e

Quén mat khau?

KUVA 19. Kuvankaappaus virheellisesta kirjautumissivun lokalisoinnista

Sisadnkirjautumisen jalkeen huomio kiinnittyi ensimmaisend oikeassa alareunassa
olevaan vihreddn help”- nappiin. Nappia painamalla sivuston keskiosaan aukesi dia-
logi-ikkuna, jossa oli ilmeisesti asiakaspalvelun yhteystiedot. Tama osa oli kokonaan

kaantamaton.



Ban gap khé khan khi st dung hoac cé cau hdi thac
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+0931 113 113 9
+ (08) 668 08 662
+(08) 3993 1318

Hodc g&i email dén:

hello@cloudjetsolutions.com

KUVA 20. Kuvankaappaus kaantamattomasta dialogi-ikkunasta.
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Taman jalkeen kaytiin 1api sivuston nelja péasivua jotka ovat diilit, aktiviteetit, kon-

taktit ja tilastot. Naissa sivustoissa ilmeni pienid kddnnosvirheita ja joitakin yksittéisia

kaantdmattomia sanoja (kuva 21). Vaikka virheet olivat pienid kokonaisuuteen nah-

den, eivét ne taytd ohjelmalle asetettuja vaatimuksia.

Pipelinet 1 w

asse Virta added a Sahkoposti

testi1337

Jasse Virta added a Muutosloki

Dl luotu: Testi

KUVA 21. Kuvankaappaus kaantovirheista ja kdantamattomisté sanoista
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Tasta eteenpdin ohjelmistossa esiintyneet virheet olivat edellisen kaltaisia pienia
kaannosvirheitd. Huolimatta virheiden pienuudesta niitd esiintyi ohjelmistossa usein
kohdissa jotka saattavat hairita sivuston kaytt4jada. Kun virheet korjataan, tuloksena on
lokalisoitu lopputulos (kuva 22).
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KUVA 22. Kuvankaappaus lokalisoidusta lopputuloksesta

Tassa kaytiin l&pi testauksen aloituksessa mainitut erilaiset virhetyypit ja niiden esiin-
tyminen Suomeen lokalisoitavassa SaleUp-ohjelmistossa. Koska virheet ovat pienié ja
tihedsti esiintyvia niiden testaaminen vaativat erityistd tarkkuutta ja huolellisuutta.
Taman huolellisen testaamisen tuloksena voidaan tarjota ohjelmiston loppukayttajalle

luonteva tapa kokea ohjelmisto kotimaisena tuotteena sen ulkomaisesta alkuperasta
huolimatta.
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5 PAATANTO

Opinnéaytetyon tekeminen oli haastava, mutta samalla myds varsin monipuolinen ja
opettava kokemus. Haasteena oli se, ettd koko aihealue oli minulle lahes tuntematon
varsinkin CRM:n osalta. Tyon tavoitteena oli saada lokalisoitua Amazonin pilvipalve-
lussa toimiva vietnamilainen CRM-ohjelmisto, niin ettd sen k&yttdminen onnistuu sen

kohdemaassa ohjelmiston alkuperésta huolimatta.

Ohjelmiston lokalisointitestaus vaiheessa haasteeksi muodostui sen toteuttamisen vai-
keus. Toteuttaessani jarjestelméatestaukseen kuuluvaa ei-toiminnallista lokalisointites-
tausta suureksi ongelmaksi muodostui Kirjoituksen itsensa toistaminen, sillé testaus oli
samanlaista kdadnndsvirheiden etsimisté alusta loppuun. Taméan yksinkertaisen testaus-
tavan takia yritin havainnollistaa testauksen mahdollisimman ei itseddn toistavaksi,

mutta silti ymmarrettavaksi kokonaisuudeksi.

Mielesténi opinndytetyo oli onnistunut, vaikka ottaessani tdman tyon vastaan en tien-
nyt aiheesta juurikaan mitédén. Tyota tehdessé opin uusia asioita niin CRM:sta kuin
my6s ohjelmistotestauksestakin. Lokalisointitestauksesta taytynee sanoa, vaikka tyo
oli paikoin puuduttavaa seka itsensé toistamista niin yritin tehdd hommani parhaani
mukaan. On ilo, ettd sain olla mukana lokalisointitestaajana Roihu Solutionille ja luu-
lenkin, ettd testauksesta saaduilla virheraportoinneilla Roihu Solution on askeleen
ldhempand ja valmiimpana tuotteen pilotointia. Lopuksi tahdon vield sanoa kiitos
Pertti, thank you Perth.
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