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1 Johdanto

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutustua yrittaja Eric Riesin kehittdmaan Lean
Startup —metodologiaan ja sen sisaltdmiin menetelmiin ja toimintatapoihin. Opin-
naytetyon toimeksiantajana toimi joensuulainen ohjelmistoyritys Collapick Com-
pany Oy. Toimeksiantaja sai opinnaytetyosta kattauksen malleja ja menetelmia

hyodynnettavaksi liiketoiminnassaan.

Lean Startup tarjoaa tyotkaluja liiketoiminnan kestavan kasvun saavuttamiseen
erityisesti startup-yrityksissa, mutta metodologiaa voidaan toki hyddyntdd myaos
toisenlaisissa yrityksissd. Lean Startup —metodologia painottaa oppimisen tar-
keytta liiketoiminnan kehittymisessa. On tarkeaa rohkeasti kokeilla asioita ja op-

pia virheista, jotta kasvupolku on mahdollisimman nopeasti saavutettavissa.

1.1 Tausta

Collapick Company Oy on vuonna 2011 perustettu yritys, joka pyrkii liiketoimin-
nassaan kasvuun. Yrityksessa tytskentelee télla hetkella 5 tyontekijaa ja liike-
vaihto 3/2013 paattyneella tilikaudella oli 69 000 euroa (Fonecta Oy 2014). Col-
lapick Company Oy toteuttaa erilaisia mobiili- ja websovelluksia asiakkaidensa
tarpeiden mukaan raataloityna. Yritys pyrkii toteutustensa avulla tukemaan asi-
akkaidensa sahkoista liiketoimintaa. Collapick Company Oy tarjoaa asiakkaille
raataldityjen tuotteiden lisdksi kattauksen omia tuotteitaan ja pyrkii sovellustuote-
bisnekseen. Yritys on opinnaytetyontekijalle ennestaéan tuttu, silla han on ollut
harjoittelussa ja tybsuhteessa yrityksessd. Taman ansiosta opinnaytetyonteki-

jalla on kokemusta yrityksen prosesseista ja toimintatavoista.

1.2 Tavoite jarajaus

Opinnaytetydn tavoitteena oli tarkastella Lean Startup —metodologian tarjoamia
toimintatapoja, joita voitaisiin hyddyntaa Collapick Company Oy:n liiketoimin-

nassa ja rakentaa niista yritykselle sopivat mallit. Mallit ovat kokoelmia erilaisista



prosesseista ja toimintatavoista, joita voidaan hyddyntaa yrityksen liiketoimin-
nassa. Erityinen painopiste oli sopivien yleisten ettd projektikohtaisten mittarei-
den, potentiaalisten testausmenetelmien sek& ideoiden kehittdmiseen liittyvien
mallien ja menetelmien rakentamisessa. Opinnaytetydssa toteutettujen mittaami-
seen, testaamiseen seka ideoiden kehittamiseen liittyvien mallien ja menetelmien
avulla Collapick Company Oy pystyy tehostamaan liiketoiminnassaan erityisesti

myynti- ja tuotekehitysprosesseja.

Opinnaytetyon julkaistava osuus sisaltaa teoriatietoa Lean Startup metodologi-
asta seka sen sisaltamien menetelmien hyddyntamisesta. Julkaistavan opinnay-
tetyon lisaksi opinnaytetyon aikana toteutetaan Collapick Company Oy:lle opas,
joka sisaltaa yritykselle kohdennetut mallit ja menetelmat (Paakinaho 2014). Col-

lapick Company Oy:lle kohdennettua opasta ei julkaista.

2 Lean Startup —metodologian taustaa

2.1 Asiakaslahtdinen kehittaminen

Asiakaslahtdinen kehittdminen on sarjayrittdja ja akateemikko Steve Blankin
luoma menetelmd, jonka tavoitteena on tukea erityisesti startup-yritysten tuote-
kehitysta asiakaslahtbisesta ndkokulmasta. Menetelma painottaa sita, ettd ennen
kuin tuotteen ymparille lahdetdén rakentamaan tuotantoa, on opittava ja selvitet-
tava asiakkaiden tarpeet ja ongelmat. Asiakaslahtdisessa kehittdmisessa asiak-
kaan ongelmasta tehty oletus sek& hahmotelma tuotteesta ja sen ominaisuuk-
sista ongelman ratkaisijana testataan kaytanndssa ennen toteutusta. (Blank
2008, 13; 2009; Cooper & Vlaskovits 2010, 17.) "Abstraktilla tasolla asiakaslah-
téinen kehittdminen on yksinkertaisesti liketoiminnan ydinoletusten kyseenalais-
tamista” (Cooper & Vlaskovits 2010, 17).

Kuvassa 1 on avattu asiakaslahtoisen kehittamisen vaiheita. Ensimmaisena sel-
vitetaan, ratkaiseeko yrityksen toteuttama tuote tai palvelu asiakkaiden todellisia
tunnistettavissa olevia ongelmia. Asiakasta ei pida ndhda myyntikohteena, vaan
hanta tulee kuunnella, jotta saavutettaisiin parempi ymmarrys asiakkaan ongel-
masta. Toisena rakennetaan toistettavissa oleva myyntiprosessi ja vahvistetaan,



onko tunnistettu ongelma tarpeeksi suuri, jotta sen ymparille kannattaisi lahtea
rakentamaan liiketoimintaa. Jos markkinat ovat tarpeeksi suuret, tehdaan suun-
nitelma myynnin ja markkinoinnin toteutukselle. Muussa tapauksessa palataan
takaisin ensimmaiseen vaiheeseen ja yritetaan loytaa uusi ongelma, jonka rat-
kaisu olisi liiketoiminnan néakdkulmasta kannattavaa. Kolmantena varmennetaan,
etta liiketoiminta on tarpeeksi skaalautuva asiakkaiden tarpeisiin nahden ja pyri-
taan kasvattamaan asiakkaiden maaraa. Neljantena rakennetaan yritys niin, etta
organisaatio ja sen toiminnot tukevat skaalautumisen tarvetta. (Blank 2008, 15—
55; Cooper & Vlaskovits 2010, 17.)
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Kuva 1. Asiakaslahtdinen kehittaminen (Cooper & Vlaskovits 2010, 18.)

Asiakaslahtoisella kehittamisella on merkittdva osa myds Lean Startupissa. Ries
(2008) on Startup Lessons Learned -blogissaan poiminut Blankin asiakaslahtoi-
sesta kehittAmisesta viisi padkohtaa omasta ndkdkulmasta. Ensimmaisena han
mainitsee, etté asiakkaiden tapaaminen on tarkeé osa kehitysprosessia. On tar-
keaa kartoittaa jo aikaisessa vaiheessa potentiaalisia asiakkaita ja heidan tarpei-
taan, silla ndin voidaan pienentéa epaonnistumisen riskia. Toinen Riesin mielesta
tarkea asia on teoria kolmesta markkinatyypistd, jotka ovat uusien markkinoiden
luominen, uuden tuotteen tuominen olemassa oleville markkinoille ja olemassa
olevilla markkinoilla uudelleen sijoittuminen. Kolmantena Ries mainitsee sen,
ettei tuotteeseen ole jarkevaa toteuttaa kaikkia asiakkaiden toivomia ominaisuuk-
sia, vaan on tarkeaa loytaa jo toteutetulle tuotteelle sopivat markkinat. Neljas Rie-

sin korostama asia on tuotteen ja yrityksen kasvuun liittyvat nelja vaihetta, jotka



on esitelty aiemmin tassa luvussa. Viides paakohta on loytaa oikea hetki siirtya
oppimisesta ja iteroimisesta lineaariseen toteutukseen, joka saavutetaan, kun

myyntiprosessi on toistettavissa ja skaalautuva. (Ries 2008.)

2.2 Lean

Leanin historia jaottuu melko pitkalle ajalle, mutta varsinaisesti sen voidaan sa-
noa saaneen alkunsa 1940- ja 1950-lukujen vaihteessa Toyotalla. Toyotalla toi-
minut Taiichi Ohno loi 1940-luvun puolivélissa Toyotan tuotantojarjestelméan (To-
yota Production System), joka pyrki mm. pienemmissa osissa tekemiseen ja tyon-
tekijoiden osallistamiseen ongelmanratkaisussa. Ohnon luoma Toyotan tuotan-
tojarjestelma on Leanin kehittymisen ensiaskeleita. John Krafcik kaytti ensimmai-
send termia Lean vuonna 1988, vaikkakin termi sai kunnolla tunnettuutta vasta
vuonna 1996 Womackin ja Jonesin julkaiseman Lean Thinking -kirjan myo6ta. (Ea-
ton 2013, 3-5.)

Leanin tavoitteena on mukauttaa tuotanto asiakkaan tarpeiden mukaiseksi niin,
ettd se tuottaa mahdollisimman paljon arvoa asiakkaalle. Arvoa maaritettdessa
on tarkeaa ottaa huomioon asiakkaan tarpeet. Kaikki asiakkaalle arvoa tuotta-
mattomat prosessin vaiheet ovat hukkaa ja ne tulee eliminoida. Turhia vaiheita
karsimalla tuotantoa pyritdan tehostamaan niin, ettd vahemmalla saadaan enem-
man aikaa. Yrityksen tulee kuitenkin pysya vakaana eika turvallisuus tai laatu saa
karsia tehostamisajatuksesta. Lean-ajatteluprosessille ominaista on tietovetoi-
suus ja kaikkea tyovoimaa arvostetaan tiedonlahteena. Lean-ajattelu on mukau-
tuvaa ja sen tavoitteena on saada aikaan jatkuvaa kehitysta organisaation toimin-
tatavoissa. (Eaton 2013, 24; Murman 2002, 92-96.)

Lean koostuu viidestd perusajatuksesta (kuva 2): arvon méaéarittdminen, arvovir-
ran maarittaminen, virtaavan prosessin luominen, asiakkaan imuun vastaaminen
ja pyrkimys taydellisyyteen. Arvoa maaritettdessa tuote tai palvelu maaritellaan
niin, etta se on mahdollisimman arvokas asiakkaalle. Arvovirtaa maaritettaessa
kaydaan lapi kaikki prosessit, jotka liittyvat tiettyyn tuotteeseen tai palveluun ja
poistetaan sellaiset vaiheet, jotka eivat tuota arvoa. Kolmantena luodaan virtaava
prosessi, jonka tarkoituksena on saada tuote asiakkaalle mahdollisimman suju-

vasti ilman turhia valivaiheita tai odottelua. Apuna tdhan voidaan kayttaa mm.



tyderien pienentamistd. Neljas perusajatus on asiakkaan imuun vastaaminen el
asioita tehddan vain asiakkaan vaatimuksesta. Asiakkaan imuun vastaaminen
vaatii asiakkaan tarpeen ymmartamista ja prosessien mukauttamista vaatimus-
ten mukaiseksi. Pyrkimys taydellisyyteen kasittda Leanin tavoitteen saada aikaan
jatkuvaa kehitysta ja tuottaa enemman arvoa asiakkaille. Perusajatukset muo-
dostavat yhdessa jatkumon, jonka tavoitteena on saavuttaa taydellinen prosessi,
joka tuottaa arvoa asiakkaalle ilman hukkaa. (Cardiff University 2014; Eaton
2013, 40-48; Lean Enterprise Institute 2009.)

Arvon Arvonvirran
madrittely madrittely
Virtaavan
Taydellisyyteen prosessin
pyrkiminen luominen
( Asiakkaan
imuun
{ vastaaminen

Kuva 2. Leanin viisi perusajatusta (Lean Enterprise Institute 2009).

2.3 Suunnitteluajattelu

Suunnitteluajattelu (design thinking) on ajattelutapa, joka pyrkii luomaan liiketoi-
minnasta ihmislaheisemp&a. Suunnitteluajattelu on erdénlaista tasapainottelua ja
se sisaltaa useita erilaisia elementteja. Motee (2013, 32) méaarittelee kirjassaan
suunnitteluajattelun seuraavalla tavalla:

Suunnitteluajattelu on liiketoiminnan ja taiteen, organisoidun ja kaaos-
maisen, vaiston ja logiikan, ajattelun ja tekemisen, leikkisyyden ja viralli-
suuden seka hallinnan ja valtuuttamisen valisen taianomaisen tasapai-
non etsimista.

Suunnitteluajattelu on asiakaslahtéinen lahestymistapa ongelmanratkaisuun,

jonka tavoitteena on loytaa ratkaisu siihen, kuinka asiakkaille luodaan parempi
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tulevaisuus. Suunnitteluajattelu painottaa sita, ettei oikeassa tarvitse olla ensim-
maisella kerralla, vaan virheita saa tehda. (Ogilvie & Liedtka 2011, 4.) Suunnitte-

luajattelu myos tarjoaa ratkaisuja erilaisiin liikketoiminnan haasteisiin (taulukko 1).

Taulukko 1. Suunnitteluajattelu liiketoiminnan haasteissa (Motee 2013, 81).

Kasvu Tarinankerronta
Ennustettavuus Strateginen ennakkoaavistus
Muutos Merkityksellistdminen

Tarkeys Arvon uudelleenmaarittaminen
Aarimmainen kilpailu Kokemusperainen suunnittelu
Vakiinnuttaminen Inhimillistdminen

Luova kulttuuri Prototyypin rakentaminen
Strategia ja organisaatio Liiketoimintamallin suunnittelu

Suunnitteluajatteluprosessi koostuu viidesté vaiheesta, jotka on esitetty kuvassa
3. Ensimmainen vaihe on nimeltd&dn samastuminen ja siind pyritddn saavutta-
maan mahdollisimman syva ymmarrys asiakkaasta ja hanen ongelmastaan tark-
kailemalla ja keskustelemalla asiakkaan kanssa. Asiakkaita ei saa ndhda pelkéas-
taan myynnin nakokulmasta vaan heidéat tulee tuntea ihmisena ja ymmartaa hei-
dan oikeat ongelmansa. Prosessi jatkuu méaarittelylld, jonka tavoitteena on ai-
kaansaada selkea ja kohdennettu maaritelméa ongelmasta asiakkailta saatujen
tietojen pohjalta ja ymmartaa keréttya tietoa paremmin. Kolmannen vaiheen eli
ideoinnin tavoitteena on luoda pohjamateriaalia prototyyppia varten ja luoda in-
novatiivisia ratkaisuja maariteltyihin ongelmiin. Ideointivaiheessa on tarkeaa olla
mahdollisimman luova eika vain pyrkia loytamaan yhta mahdollista ratkaisua ha-
vaittuun ongelmaan. My6s yrityksen liiketoiminnan kannalta ideointivaihe on téar-
ked, jotta yritys loytaisi ne tyOkalut, joiden avulla se pystyy vastaamaan muuttu-
vaan Kilpailutilanteen myds tulevaisuudessa. Neljantenéd luodaan prototyyppi
kahdesta tai kolmesta potentiaalisimmasta ideasta. Prototyypin tulee olla mah-
dollisimman yksinkertainen, eika sen tekemiseen saa kulua liikaa resursseja ku-
ten aikaa tai rahaa. Prototyypin tarkoituksena on keréata palautetta potentiaalisilta

asiakkailta prosessin viimeisessa vaiheessa eli testaamisessa. Testaamisen
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avulla pyritaan ymmartamaan asiakkaita ja heidan ongelmaansa seké potentiaa-
lisia ratkaisuja paremmin. Suunnitteluajatteluprosessille iterointi on ominaista ja
iterointi voi koko prosessien liséksi tapahtua myds esimerkiksi kahden eri vaiheen
valilla. (Ogilvie & Liedtka 2011, 6-8; Plattner H. 2014, 2-11.)

e Ideoi
prototyyppi

Kuva 3. Suunnitteluajatteluprosessi.

2.4 Ketterat menetelmat

Ohjelmistoalalla suosiossa ovat olleet jo pidemman aikaa ketterat menetelmat.
Vuonna 2001 julkaistu Agile Manifeston on merkittavimpia tapahtumia ketterien
menetelmien historiassa ja se maarittelee ketteralle kehitykselle 12 periaatetta.
Ketteriin menetelmiin lukeutuu useita erilaisia projektinhallintamenetelmia, joista
tunnettuja ovat esimerkiksi SCRUM, Crystal Methdos ja Extreme Programming.
(Rico, Sayani & Sone 2009, 1-4.)

Ketterien menetelmien avulla pyritdan saavuttamaan nopeita tuloksia ja tuotta-
maan nopeasti liiketoiminta-arvoa (Goodpasture 2010, 1). Ketterien menetelmien
tuottamasta neljasta suurimmasta arvosta ensimmainen on se, ettd asiakas on
enemmankin yhteistybkumppani kuin pelkkd asiakas. Toinen arvo syntyy siita,
ettd yksiloita ja vuorovaikutusta pidetaan tarkeampinad kuin prosesseja ja tyoka-
luja. Kolmas arvo saadaan, kun pyritd&dn kattavan dokumentaation sijasta toteut-
tamaan toimiva ohjelmisto. Neljas arvo muodostuu siitd, kun alkuperdisen suun-
nitelman noudattamisen sijaan reagoidaan muutostarpeeseen. (Rico ym. 2009,
7-8.)
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3 Lean Startup

Lean Startup on Eric Riesin kehittdma metodologia liiketoiminnan ja tuotteiden
kehittamisen tueksi. Metodologian tavoitteena on luoda kestava pohja liilketoimin-
nalle seka liiketoiminnan kasvulle ja kehittymiselle. Lean Startup pyrkii nopeaan
iterointiin ja paatoksentekoon sek& kannustaa tekemaan virheita, jotta oppimis-
prosessi kaynnistyisi mahdollisimman aikaisessa vaiheessa. Oppimisen lisaksi
Lean Startup korostaa paljon myés johtamisen merkitysta erityisesti startup-yri-
tyksissa. Lean Startup —metodologia ei tarjoa listaa toimintatavoista, jotka voitai-
siin suoraan kopioida mihin tahansa yritykseen. Metodologia tarjoaa erilaisia toi-
mintatapoja ja metodeja, joista jokainen yritys voi raataloida omaa liikketoimin-
taansa parhaiten palvelevan kattauksen. Liitteessa 1 on listattu opinnaytetydssa

esiintyvia metodologian alkuperdaisia englanninkielisia kasitteita. (Ries 2011.)

IMVU-niminen yritys on ollut merkittava tekija Lean Startup —metodologian syn-
nyssa. IMVU on vuonna 2004 perustettu yritys, joka on toteuttanut 3D-avatareihin
pohjautuvan pikaviestintgjarjestelman nimeltaan IMVU. Ries on yksi yrityksen pe-
rustajajasenista ja IMVU hyddynsi liiketoiminnassaan uudenlaisia menetelmia,
joista syntyi Lean Startup —metodologia. (Ries 2011, 5.)

Lean Startup on metodologia joka soveltuu hyddynnettavaksi kaiken kokoisten ja
ikaisten yritysten liiketoiminnassa eri toimialoilla. Yksi suurimmista Lean Startupin
menetelmia hyddyntavista yrityksista on maailmanlaajuinen monialayritys GE
(General Elecric), jolle on kehitetty FastWorks-ohjelma Lean Startupin mukai-
sesti. Yhden vuoden aikana lahes tuhat GE:n johtoportaan henkildd opastettiin

Lean Startupin perusteisiin. (GE 2013.)

Lean Startup on omaksunut ajatuksia muista menetelmista ja ajattelumalleista
kuten Blankin asiakaslahtdisesta kehittamisesta ja Leanista seka ketterista me-
netelmista ja suunnitteluajattelusta (Ries 2011, 4). Kuten kaikissa edella maini-
tuissa, myos Lean Startup —metodologiassa korostetaan paljon asiakaslahtdisen
ajattelun merkitystd mm. tuotekehityksen eri vaiheissa. Lean Startup on perinyt
asiakaslahtoisen kehittdmisen ajatuksen asiakkaan ongelman varmentamisesta

ja vienyt sen astetta pidemmalle. Lean Startup pyrkii etsiméén ensin asiakkaan



13

ongelman eika sovittamaan asiakkaan ongelmaa tuoteideaan tai valmiiseen tuot-
teeseen. On tarkeaa tietaa ensin, mita asiakkaat todella haluavat, jotta asiakkaille
tarjotaan jotain mitéd he todella haluavat ja jotta voidaan vélttaa turhan tyon teke-
minen. Suunnitteluajatteluun liittyen Lean Startup on saanut ideoita mm. mahdol-
lisimman yksinkertaisen prototyypin hyddyntamistd tuoteidean testauksessa.
Ketteristd menetelmista Lean Startup on omaksunut esimerkiksi jaksoissa tapah-
tuvan kehityksen mallin sekéa muutostarpeeseen reagoimisen. Leanin vaikutuksia

Lean Startup —metodologiaan pohditaan seuraavassa luvussa.

3.1 Lean Startup jaLean

Lean Startup sisaltaa useita Leaniin kuuluvia ajattelutapoja ja menetelmia. Ries
sanookin kirjassaan, ettd Lean Startup on Lean ajattelun soveltamista innovaa-
tioprosessissa (Ries 2011, 6). Leanille tarkeimpid ominaisuuksia on pyrkimys
tuottaa arvoa asiakkaalle, mika on tarkeda myos Lean Startup —metodologialle.
Startup-yritys ei pysty noudattamaan sita yhta tarkasti silla se ei valttamatta tieda

kuka asiakas tarkalleen on tai mika asiakkaalle on arvokasta (Ries 2011, 107).

Lean pyrkii tehostamaan prosesseja ja eliminoimaan hukkaa kuten poistamaan
tyoprosessista turhia vaiheita tavoitteenaan arvon tuottaminen asiakkaalle. Lean
Startup pyrkii my6s hukan eliminointiin, mutta nakékulma siihen on hieman erilai-
nen. Lean Startup pyrkii asiakkaalle tuotettavaa arvoa vahvemmin siihen, etta
liketoiminta- ja tuotekehitysprosessit saadaan entista tehokkaammiksi, jotta star-
tup-yritys menestyisi suuremmalla todennékoisyydella. (Murman 2002, 3; Rossi
2013, 10.) Seka Lean Startup ettd Lean tahtaavat siihen, ettei sama virhe toistu
jatkossa. Lean Startup kuitenkin kannustaa yrityksia tekeméaan virheita oppimisen
nakokulmasta, kun taas Lean pyrkii siihen, ettei virheitéa tapahtuisi. (Ries 2011.)

Lean lahestyy asiakkaan ongelmaa ratkaisuldhtoisesti kun taas Lean Startup pyr-
kii ennemmin loytamaan asiakkaan ongelman. Lean pyrkii muokkaamaan ole-
massa olevaa tuotantoa kohti asiakkaan tarpeita, kun taas Lean Startup luo tuo-
tannon vasta kun se on loytanyt sellaisen asiakkaan ongelman, joka kannattaa
ratkaista. Ongelma, joka asiakkaalla oletetaan olevan, varmistetaan esimerkiksi

haastattelemalla potentiaalisia asiakkaita. (Ries 2011.)
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Lean pyrkii pienissa erissa tuotantoon ja tdma on omaksuttu myds osaksi Lean
Startup —metodologiaa. Pienissé erissa tuottaminen tarkoittaa sitd, ettd esimer-
kiksi ohjelmistotuotteeseen kehitetddn yksi kokonainen ominaisuus kerrallaan
ennemmin kuin jokaiseen uuteen ominaisuuteen kehitettaisiin tietty osa ensin.
Leanissa pienissa erissa tuottamisen tavoitteena on tehokkaampi tuotanto, mutta
Lean Startup pyrkii pienien tuotantoerien avulla oppimaan mahdollisimman no-
peasti, kuinka rakentaa kestévaa liiketoimintaa. Kun ohjelmistotuotteeseen on
kehitetty yksi kokonainen ominaisuus, annetaan asiakkaiden testata sita ja voi-
daan kerata tarkeda tietoa muidenkin ominaisuuksien kehitysté varten. Pienien
erien avulla virheet huomataan nopeammin ja pystytaan jo aikaisemmassa vai-
heessa havaitsemaan, onko kehitys menossa oikeaan suuntaan. (Ries 2011,
188-189.)

Lean Startupilla ja Leanilla on seka eroja etta yhtalaisyyksia. Ne kulkevat ennem-
min toistensa kanssa kasi kadessa kuin sulkevat pois toisiaan. Lean Startup on
saanut Leanista paljon ajatuksia ja hyédyntdd melko suoraankin joitain Leanille
ominaisia malleja ja menetelmid kuten 5 miksi -analyysia. (Ries 2011.)

3.2 \Viisi perusajatusta

Lean Startup pohjautuu viiteen perusajatukseen, jotka on esitetty kuvassa 4.

Yrittédjyys on
g johtamista
Yrittdjid on
kaikkialla |: T
Lean .
Startup L "'-"rah":"ls‘fettu
oppiminen
Innovaatio-
kirjanpito
Rakenna
Mittaa
Opi

Kuva 4. Lean Startup: Viisi perusajatusta.
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Ensimmainen viidesta perusajatuksesta on se, ettd yrittdjid on kaikkialla. Ries
maarittelee yrittdjyyden kirjassaan hieman poikkeuksellisella ja perinteista laa-
jemmalla tavalla: "Yrittaji& ovat kaikki, jotka tyoskentelevat méaaritelmani mukai-
sessa startupissa eli instituutiossa, joka on suunniteltu luomaan uusia tuotteita ja
palveluita @arimmaisen epavarmuuden vallitessa” (Ries 2011, 8). Toisena perus-
ajatuksena Ries esittelee, etta yrittdjyys on johtamista, koska aarimmaisen epa-

varmuuden vallitessa toiminta vaatii johtamista. (Ries 2011, 8.)

Kolmas perusajatus on vahvistettu oppiminen. Lean Startup —metodologian ta-
voitteena on kestavan liikketoiminnan rakentaminen, joka vaatii visioiden jatkuvaa
testaamista ja niiden todentamista toimiviksi. Vahvistetun oppimisen avulla voi-
daan luotettavasti maarittaa yrityksen liiketoiminnan todellinen nykytilanne ja tu-
levaisuuden nakymat. (Ries 2011, 8-9, 38.)

Neljds Lean Startupin perusajatus on rakenna, mittaa ja opi silmukka, jonka
avulla pyritaan oppimaan mittaamisen avulla tietoa asiakkaiden suhtautumisesta
tuotetta tai ideaa kohtaan. Lean Startup —metodologian viides perusajatus on in-
novaatiokirjanpito, joka sisaltad uuden nakoékulman startup-yritysten kirjanpitoon.
Innovaatiokirjanpidon tavoitteena on I6ytaa oikeat mittarit todellisen edistymisen
seurantaan seka myos loytad tapa asettaa tyot tarkeysjarjestykseen ja jaotella

projektit sopiviin jaksoihin. (Ries 2011, 9, 22.)

3.3 Menetelmat ja toimintatavat

3.3.1Kasvu

Startup-yritykselle ominaista on pyrkimys saavuttaa liiketoiminnassaan kasvua.
Kun pyritd&n saavuttamaan kasvua, on tarkeaa, ettd se tehdéaan oikealla tavalla.
Riesin mielesta kasvu, joka on saavutettu pelkastaan sijoittajien ja maksettujen
mainosten kautta ilman arvoa kasvattavaa tuotetta, ei ole liiketoiminnan kannalta
arvokasta kasvua (Ries 2011, 85). Kolme asiaa vaikuttavat paaasiassa siihen

kuinka nopeasti yritys kasvaa (kuva 5). Ensimmainen asia on jokaisen asiakkaan
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tuottoisuus, toinen on uusien asiakkaiden hankkimisesta aiheutuvat kustannuk-
set ja kolmas on se kuinka usein vanhat asiakkaat ostavat tuotteen uudelleen.
(Ries 2011, 116.)

Jokaisen _
asiakkaan Tilausten
tuottoisuus uusiminen

Yrityksen

kasvunopeus
Uuden

asiakkaan

hankinta-

kustannus

Kuva 5. Kasvunopeuteen vaikuttavat tekijat.

Lean Startup tarjoaa kasvun saavuttamisen tueksi erilaisia menetelmid, joista
yksi on kasvumoottori. "Kasvumoottori on mekanismi, jota startup-yritys hyodyn-
taa saavuttaakseen kestavalla pohjalla olevaa kasvua” (Ries 2011, 207). Startup-
yritykselle voi olla haastavaa l6ytaa sopivat mittarit tukemaan kasvupyrkimyksia
ja kasvumoottorit auttavat yrityksia I6ytamaan ne (Ries 2011, 209). Lean Startup
maatrittelee kolme erilaista kasvumoottoria: maksettu, virusmainen ja tahmea
(kuva 6), joihin liittyy erilaisia mittareita. Ries suosittelee, etta startup-yrityksen
olisi hyva kayttaa vain yhta kasvumoottoria kerrallaan, jotta kasvumoottorista
saataisiin maksimaalinen hyoty. Maksettu kasvumoottori tarkoittaa erilaisia ra-
halla hankittuja keinoja asiakkaiden saamiseksi. Maksettuun kasvuun liittyvia mit-
tareita ovat elinkaariarvo, joka kertoo kuinka paljon asiakkaan maksuista jaa
muuttuvien kustannusten jalkeen jaljelle ja hankintakohtainen kulu, joka kertoo
esimerkiksi mainoksen asiakaskohtaisen hinnan. Virusmainen kasvunmoottori
tarkoittaa kasvua, joka tapahtuu virusmaisesti levidmalla esimerkiksi kun asiak-
kaat kayttavat tuotetta. Virusmaista kasvua voidaan mitata virussilmukan avulla,

joka kertoo kuinka kayttaja tuo palveluun uusia kayttajia ja viruskertoimella, joka
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kuvaa virussilmukan nopeutta. Tahmea kasvunmoottori pyrkii koukuttamaan asi-
akkaat kayttdmaan tuotetta jatkuvasti. Tahmeaan kasvunmoottoriin liittyy vaihtu-
vuuden mittari, joka kertoo sen asiakasméaéaran, jota ei ole saatu sitoutettua tuot-
teeseen. (Jeffryes 2010; Ries 2011, 209-219.)

Virusmainen Maksettu
--------- Ka svu -
moottorit |
Tahmea
Kuva 6. Kasvumoottorit.

Vanhoilla asiakkailla on merkittava rooli yrityksen kestavassa kasvussa. Van-
hoilla asiakkailla on nelja tapaa, joita he paaasiassa kayttavat yrityksen kestavaa
kasvua tukiessaan. Ensimmaisend Ries mainitsee tyytyvaisen ja tuotteesta in-
nostuneen asiakkaan sanallisen voiman. Toinen merkittavéa tapa on itse tuotteen
kayttaminen. Kun potentiaalinen asiakas nakee jonkun kayttavan tuotetta, han
haluaa tuotteen myds itselleen. Kolmas tapa ovat ostetut mainokset, jotka mak-
setaan asiakkaiden ostoksista saaduilla tuloilla ja neljas tapa on asiakkaan halu
ostaa tai kayttaa tuotetta toistuvasti. (Ries 2011, 207-208.)

3.3.20ppiminen

Oppiminen on yksi Lean Startup —metodologian tarkeimmista piirteista. Se kan-
nustaa ottamaan riskeja, tekemaan virheitd ja oppimaan niista. Jos ei yrita kun-
nolla, ei voi menestya. Liiketoiminnan kannalta on tarkeaa oppia lukemaan asi-
akkaista se mitad he todella haluavat, silla se ei valttamatta ole sama asia kuin
mitd he sanovat haluavansa. Lean Startup nédkee kaiken yrityksen tekemisen ta-
voittelevan vahvistettua oppimista. Oppiminen on tarkead, jotta tiedetaan onko

yrityksen tapa pyrkia vision saavuttamiseen jarkeva vai ei. (Ries 2011, 38, 55.)



18

Rakenna, mittaa ja opi silmukka (kuva 7) on yksi Lean Startupin apuvélineista ja
metodologian perusajatuksista. Silmukka alkaa siitd, ettd ideasta rakennetaan
mahdollisimman yksinkertainen tuote (MVP), josta karsitaan pois kaikki ominai-
suudet ja toiminnot, jotka eivat ole oppimisprosessin kannalta hyddyllisia. Tehdyn
tuotteen ominaisuuksia ja kayttajien reaktioita mitataan. Tehtyjen mittausten pe-
rusteella on tarkoitus oppia tekem&an paatds onko aika muuttaa kehityssuuntaa
vai pysya suunnitellulla polulla. Mittausten pohjalta on myds tarkeé osata paattaa
millaisia muutoksia kehityssuunnitelmaan taytyy tehda parempien tulosten saa-
vuttamiseksi. (Ries 2011, 9, 22, 77, 93.)

Asm!ka"sla.htomen Jatkuva kehittaminen
kehittéminen o e, -

[ oPI } [mxmm}

5 miksi i
-analyysi : " MVP

Hukan

eliminoiminen MITTAA } .............. :

Tieteellinen testaus
AB-testaus

Kuva 7. Rakenna, mittaa ja opi silmukka (Rossi 2013, 7).

Lean Startupissa pyritddn saamaan aikaan mahdollisimman luotettuja oppimistu-
loksia, jonka tarkoituksena ei ole peitella tehtyja virheita. Tata mallia kutsutaan
vahvistetuksi oppimiseksi. Vahvistetun oppimisen avulla kehitysprosessia voi-
daan supistaa olennaisesti ja keskittya vain asiakkaan kannalta olennaisiin asioi-
hin eli siihen mita asiakas todella haluaa ja mita on siitd valmis maksamaan.
(Lean Startup 2014) Lisaksi vahvistetun oppimisen avulla voidaan luotettavasti
kertoa yrityksen tdmanhetkisesta ja tulevasta tilasta. Koska yrityksen tila seké
asiakkaan mielihalut ovat tiedossa, voidaan akkikdannoksen tarpeeseen rea-
goida nopeasti. (Ries 2011, 38)
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Asiakaslahtdisen kehittamisen tapaan myods Lean Startup pitdaa asiakkaiden
kanssa kommunikointia merkittdvana keinona oppimisessa. On tarkedd kohdata
asiakas, jotta saadaan selville mitd mieltd asiakas todella on. Jos tuotetta kehite-
taan pelkastaan kehitysryhman vision mukaisesti, on suuri vaara siihen, etteivat

potentiaaliset asiakkaat pida tuotetta lainkaan houkuttelevana. (Ries 2011.)

3.3.3Viisi miksi -analyysi

Viisi miksi -analyysi on Taiichi OhnonToyotan tuotantojarjestelmén hyodyntama
ongelmanratkaisutekniikka. Viisi miksi -analyysi pohjautuu nimensa mukaisesti
siihen, ettd johonkin ongelmaan liittyen kysytaan viisi kertaa miksi. Analyysin ta-
voitteena on selvittda ongelman todellinen syy ja ratkaista se. (Ohno 1988, 17.)
Viisi miksi -analyysia hydodynnetd&n myods Lean Startupissa. Analyysiin on tosin
tehty muutamia muutoksia, jotta se sopisi paremmin startup-yrityksille. (Ries
2011, 230.)

Viisi miksi -analyysistéd on ongelmanratkaisun lisdksi muitakin hyotyja. Analyysi
edistaé startup-yritysta toimimalla ty6tahdin nopeudensaatajana. Yksi startup-yri-
tysten yleisistd ongelmista on lilan nopea tyotahti, joka aiheuttaa mm. virheita.
Analyysi mahdollistaa ongelmien I6ytamisen ja niihin tehokkaasti puuttumisen jo
aikaisessa vaiheessa. Viisi miksi -analyysi tukee vahvasti myds Lean Startup —
metodologian painottamaa oppimista. (Ries 2011, 233.)

Ries on kehittanyt kaksi saantoa, joita viisi miksi -analyysin kayttamisessa tulisi
hyodyntaa analyysin toiminnan turvaamiseksi. Ensimmainen saantd koskee en-
simmaista kertaa tapahtuvia virheita. Niita kohtaan tulee olla suvaitsevainen. Eri-
tyisesti muiden tekemié virheita kohtaan tulisi olla suvaitsevainen, silla virheet
johtuvat usein vaillinaisesta jarjestelmastéa. Toinen saanto6 on, ettda saman virheen
ei saa antaa tapahtua kahdesti. Ryhmien tulisi tehda toité sen eteen, etta virheet

saataisiin ennaltaehkaistya. (Ries 2011, 236.)
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3.3.4Innovointi

Pysyakseen kehityksen mukana yrityksen on jatkuvasti kehitettava toimintaansa
ja tuotteitaan uuteen suuntaan. Yrityksen taytyy huomioida kehittyessaan seka
vanhojen etta uusien asiakkaiden tarpeet. Jotta tiimi pystyisi tuottamaan mahdol-
lisimman innovatiivisia ratkaisuja, Ries méaarittelee kolme rakenteellista ominai-
suutta, joiden tulee tayttya. Ensimmaisena tiimilla taytyy olla sopivan kokoinen
budjetti, joka ei saa olla liian iso eikd mydsk&éan liian pieni. Toisena kehitystiimilla
tulee olla tarpeeksi vaikutusvaltaa kehitystydossdan. Kolmas on kehitystyosta saa-
vutettuun tulokseen liittyva palkkio, joka kannustaa tiimia tydoskentelemaan ahke-
rammin. Palkkion ei valttamatta tarvitse olla rahallinen bonus vaan se voi olla

muunkinlainen kunnianosoitus. (Ries 2011, 253-255.)

Ries (2011) esittelee kirjassaan uuden luomisen hiekkalaatikon, jossa kehitys ta-
pahtuu pienissa erissa nopeasti iteroiden. Pienissa erissa tapahtuvan kehityksen
avulla virheet tehdaan nopeammin, jolloin oppiminen alkaa aikaisemmin. Uuden
luomisen hiekkalaatikossa kehitystiimi testaa rajattua osaa moniosaisesta tuot-
teesta tai palvelusta tai vaihtoehtoisesti uuden tuotteen tiettya asiakassegmenttia
tai aluetta. Hiekkalaatikolle on ominaista se, ettd sama tiimi vie vaihe vaiheelta
testin alusta loppuun. Kaikille testeille maaritellaan tarkat aikataulut, joista pide-
taan tiukasti kiinni ja kuhunkin testiin saa kayttaa vain tiettyd maaraa asiakkaita.
Jokaiseen hiekkalaatikossa tapahtuvaan testiin etsitaan viidestd kymmeneen so-
pivaa mittaria joiden avulla niitad arvioidaan. Hiekkalaatikon sisalla kaytetaan sa-
moja mittareita kaikkien kehitettéavien tuotteiden ja tydskentelevien tiimien kes-
ken. Asiakkaiden reaktioiden ja erilaisten mittareiden tarkkailu on tarkeda kaik-
kien testien aikana, jotta testi osataan tarvittaessa keskeyttda. (Ries 2011, 261—
264.)

3.3.5Testaus paatoksenteon tukena

Testaamisen avulla saadaan kerattya tuotteen ja liiketoiminnan kehitykseen liit-
tyvaa tarkeada tietoa. Koska tuotteita kehitetdan asiakkaille, on tarkeaa testata

mitd mielta potentiaaliset asiakkaat ovat tuotteesta tai tuoteideasta. Testauksen
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avulla voidaan mm. selvittda mité tuotteen ominaisuuksia asiakkaat pitavat edis-
tyksellisina ja tarkeina tai mitd mielta asiakkaat ovat tuoteideasta (Ries 2011,
109).

Jo liiketoiminta-ajatusta on hyva testata asiakkailla. Nain toimi esimerkiksi Zap-
pos verkkokenkakaupan perustaja tekemalla aluksi pienen verkkokenkakaupan
mahdollisimman yksinkertaisella tavalla. Han teki sopimuksen paikallisen kenka-
kaupan kanssa, jonka kengistd kavi ottamassa kuvia ja laittoi ne verkkokaup-
paan. Jos joku osti kengat verkkokaupasta, han kavi itse ostamassa ne paikalli-

sesta kenkékaupasta ja lahetti kengat asiakkaalle. (Ries 2011, 57.)

Lean Startup méaarittelee kaksi yrittajalle tarke&éa oletusta: arvo- ja kasvuoletus.
Arvo-oletuksen avulla selvitetddn todellista arvoa, jonka asiakas saa tuotteesta
tai palvelusta. Esimerkiksi tyontekijoiden vapaaehtoisuutta voidaan pitaa yhtena
arvon mittarina: jos he osallistuvat toistamiseen saman asian testaamiseen, he
oletettavasti pitavat asiaa tarkedna. Kasvuoletus puolestaan testaa tuotteiden tai
palveluiden herattaméad huomiota asiakkaan nakokulmasta. Jos asiakas on tyy-
tyvéainen, han luultavasti kertoo tuotteesta tai palvelusta eteenpdin. Jos nain kay,

voidaan olettaa, etta tuotteella on hyvat kasvuodotukset. (Ries 2011, 61-62.)

Tuotteita testataan yleensa aikaisilla omaksujilla. Aikaiset omaksujat haluavat
testata tuotteita jo keskeneraisena ja ennemminkin pitavat liian valmista tuotetta
hieman epailyttavana. Heilld on suurta kiinnostusta uusia tuotteita kohtaan ja he
ovat innokkaita etsimaan tuotteista virheitd sek& antamaan siitéa palautetta. Aikai-
set omaksujat voivat olla jopa valmiita maksamaan siitd, etta paasevat testaa-
maan keskeneréista tuotetta, mika auttaa yritysta kattamaan tuotteen kehityk-
seen liittyvia kustannuksia. Heidan avullaan saadaan tietoa myds siita, mita omi-

naisuuksia tuotteesta viela puuttuu. (Investopedia, 2014; Ries 2011, 62, 95-96.)

Tuotteiden testaamisessa voidaan hyddyntaé erilaisia menetelmia. Yksi tehok-
kaista ja tuloksellisista testausmenetelmista on AB-testaus. AB-testauksessa asi-
akkaat jaetaan kahteen ryhmaan, joista kumpikin saa testattavakseen erilaisen
version tuotteesta. Tuotteen erot voivat liittyd esimerkiksi kayttéliittyman ja ulko-

asuun. Eri versioiden vaikutuksia saadaan selville kayttajaryhmien kayttaytymista
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tarkkaillessa. (Ries 2011, 136-137.) Asiakkaiden kiinnostusta tuotetta kohtaan
voidaan testata ns. savutestin avulla, jossa asiakkaille annetaan mahdollisuus
tehda ennakkotilaus tuotteesta, vaikkei sita valttamatta oltaisi edes viela tehty.
Savutestin tulosten avulla voidaan paatelld, kannattaako tuote toteuttaa. (Ries
2011, 118.)

3.3.6 Mittaaminen kasvun ja oppimisen tytkaluna

Mittaamisella on téarkea rooli tuotekehitysprosessissa ja liikketoiminnan tilannetta
selvitettdessa. On tarke&a valita juuri kyseiseen kayttétarkoitukseen sopivat mit-
tarit. Vaarien mittareiden kayttoé ei anna todellista kuvaa tilanteesta ja se voi joh-
taa mm. liian myohaisessa vaiheessa tapahtuvaan akkikaannokseen tai siihen,
ettei tuotteen sopimattomuutta asiakkaille huomata ajoissa. Oikeiden mittareiden
avulla saadaan arvokasta tietoa yrityksen tilanteesta ja sen kehityssuunnasta
seka lisaksi ne auttavat yritystd sen kasvupyrkimysten saavuttamisessa. (Ries
2011, 114, 120, 121.)

Saanndllisesti tapahtuvan mittaamisen avulla voidaan selvittaa uusien muutosten
kannattavuus. Vaikka yritys mittaisikin oikeita asioita, on tarke&a etta kaytettyja
mittaustuloksia tarkastellaan oikealla tavalla. Esimerkiksi kun seurataan tuotteen
kannattavuutta sen tuottaman voiton avulla, saadaan koko tuotteen markkinoilla-
oloajalta tietysti kattavaa tietoa siita onko tuote ollut kokonaisuudessaan kannat-
tava. Monen yrityksen kannalta on kuitenkin tarkeaa saada selville mihin suun-
taan kehitys on mennyt ja kuinka kannattava tuote on talla hetkella. Siksi onkin
tarkeaa, ettei voittoa tarkastella koko tuotteen elinkaarelta vaan lyhemmissa esi-
merkiksi kuukauden jaksoissa. Tietenkaan liian lyhyella aikavalilla, kuten paivit-
taisella tasolla, voiton tarkastelu ei myoskaan olisi jarkevaa. Kun verrataan ku-
vassa 8 esiintyvia kuvaajia keskendan, nahdaan kuinka erilaista informaatiota

niistd saadaan.
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Kuva 8. Tuotteen kannattavuus voiton nakokulmasta.

Lean Startup —metodologialle ominaista on pyrkia ldytamaan mittareita, jotka an-
tavat yritykselle mahdollisimman luotettavaa tietoa yrityksen kehityksesta ja kas-
vusta. Perinteinen kirjanpito voi kuitenkin olla melko haastavaa startup-yritykselle
ja siksi Lean Startup hyddyntéé innovaatiokirjanpitoa. Innovaatiokirjanpito on jar-
jestelmallinen prosessi, jonka avulla voidaan kokemusperaisesti mitata, méaari-
telld ja todentaa innovaation todellista edistymista (Financial Times Lexicon
2014). "Innovaatiokirjanpito mahdollistaa startup-yritysten todistaa objektiivisesti,
ettd he ovat oppimassa kuinka kasvattaa kestavaa liikketoimintaa” (Ries 2011,
116). Innovaatiokirjanpito sisaltadd kolme askelta (kuva 9), joista ensimméainen on
saada tietoa yrityksen nykytilanteesta yksinkertaisen tuotteen avulla. Toinen as-
kel on luoda pohja, jonka avulla voidaan saavuttaa haluttu tavoite ja pyrkia saa-
vuttamaan se. Kolmas askel on paatos siita taytyyko tehda akkikdannos vai py-
syako alkuperdisessa suunnitelmassa. Tata kolmivaiheista prosessia kutsutaan
myds oppimisen vdlitavoitteiksi. (Ries 2011, 117-118.). Innovaatiokirjanpitoon
liittyy yksi startup-yrityksille tarkeé tytkalu nimelta joukkoanalyysi. Joukkoanalyy-
sissa kayttajat jaetaan ryhmiin ja tuotteen kayttdastetta tarkastellaan kayttajaryh-
mittain kaikkien kayttgjien tarkastelun sijaan. (Ries 2011, 123.)
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Yrityksen Pohjan
nykytilan luominen Akkik&innds vai
kartoittaminen halutun —» alkuperdinen
vksinkertaisen tavoitteen suunta?
tuotteen avulla saavuttamiselle
L. ", LN o LN r

Kuva 9. Innovaatiokirjanpidon vaiheet.

Menestyksenmittareiden avulla voidaan kerata tietoa merkityksellisista asioista ja
ne voidaan karkeasti jakaa kahteen ryhmaan: asiakkaaseen ja lilketoimintaan liit-
tyvat menestyksenmittarit. Asiakkaaseen liittyvat menestyksenmittarit mittaavat
asiakkaan tuotteesta saamaa arvoa kuten sita kayttavatko asiakkaat tuotetta tar-
peeksi usein arvon saamiseksi ja kuinka moni asiakas kay lapi kaikki arvon saa-
mista edellyttavat vaiheet. Liiketoiminnan menestyksenmittarit kertovat liiketoi-
minnan tuloksista kuten kuinka moni vieraista rekisterdityy palvelun kayttajaksi,
mik& on asiakkaan elinkaariarvos ja kuinka paljon uuden asiakkaan hankkiminen

aiheuttaa kustannuksia. (Severs 2013.)

Lean Startup maarittelee kolme mittaroinnille tarkedd ominaisuutta. Jotta ihmiset
voisivat paremmin oppia, mika heidan tekemisissaan on hyvaa ja huonoa, on tar-
ke&d, etta mittarit kuvaavat selkeasti syy-seuraussuhteita. Raporttien tulee olla
kaikkien ymmarrettavissa, jotta niista saadaan paras mahdollinen hyoty. Liséksi
mittareiden taytyy tuottaa tietoa, joka voidaan helposti todistaa oikeaksi todelli-
sessa elaméassa. (Ries 2011, 143-147.)

3.3.7 Akkikaannos

Lean Startup —metodologia painottaa sitd, etta yritysten tulisi uskaltaa ajoissa
muuttaa kehityksensa suuntaa eli tehda akkikaannoés. Monet yritykset etenevat
helposti liian kauan alkuperaisella polulla, vaikka akkikaannds olisi pitanyt tehda
jo huomattavasti aiemmin. Kun akkikdannos tehdaan ajoissa, voidaan saastya
turhalta ty6ltd. Yksi merkittdva tekijd harkitessa akkikdanndsta on se, millaisia
tuloksia rakenna, mittaa ja opi silmukka on antanut. Jos akkikd&dnnos on tarpeen,
on tarkedd maaritella sille sopiva mittakaava: mita asioita sailytetdan vanhasta

visiosta ja mika tehdaan toisin. (Ries 2011.) "Akkikaannés on ainutlaatuinen
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muutos, joka on suunniteltu testaamaan uutta perusoletusta tuotteesta, liiketoi-

mintamallista ja kasvustrategiasta” (Ries 2011, 172-173).

Riesin kirjassa on maaritelty useita eri tapoja, joilla dkkikaannods voidaan toteut-
taa (taulukko 2). Valilla yritykselle tulee vastaan tilanne, jossa havaitaan, etta to-
teutetusta ominaisuudesta voitaisiinkin tehda kokonainen tuote tai painvastoin.
Joskus tuotteen kohderyhmé&aé joudutaan vaihtamaan, kun havaitaan, ettei tuote
ratkaisekaan alkuperéaisen kohderyhmén ongelmaa, mutta ratkaisee kuitenkin toi-
sen kohderyhman ongelman. On my6s mahdollista, etté on l&ahdetty kehittAm&an
ratkaisua asiakkaan olemassa olevaan ongelmaan, mutteivat asiakkaat kuiten-
kaan pida ongelmaa tarpeeksi suurena, jotta he tarvitsisivat siihen ratkaisun. Yksi
mittavimmista akkikaannoksista on liikketoiminta-arkkitehtuurin muutos, jolloin
massamarkkinoille suunniteltu tuote vaatiikin kohdennetumpaa myyntia. Yritys
saattaa my0Os joutua muuttamaan tuotteensa myyntikanavia tai muuttaa tapaa,
jolla saavuttaa arvoa. Erilaisia teknisiin asioihin liittyvia akkikdannoksia on se,
ettd vaihdetaan kaytetyt teknologiat toisiin tai tehddan vaihdos sovelluksesta
alustaan tai painvastoin. Saavuttaakseen nopeampaa tai arvokkaampaa kasvua,
joissain tapauksissa yrityksen on myods merkityksellistd muuttaa kasvustrategi-
aansa. (Ries 2011, 172-176.)

Taulukko 2. Akkikaannoksen tyypit.

Mihin akkikdannas liittyy Akkikaannoksen tyyppi
Ominaisuudesta tuotteeksi
Tuotteesta ominaisuudeksi
Asiakasryhman muutos
Asiakastarpeen muutos
Alustan muutos

Teknologian muutos
Liiketoiminta-arkkitehtuurin
muutos

Liiketoiminta Myyntikanavan muutos
Arvon talteenoton muutos
Kasvumoottorin muutos

Tuote

Asiakas

Tekniikka
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Akkikaannoksen tarpeen havaitsemiseen hyddynnetadn mitattuja tuloksia. Kay-
tetdan esimerkkind kasvumoottoriin liittyvaa akkikaannosta. Virusmainen kasvu-
moottori on yksi kolmesta kasvumoottorista ja sille ominaisiin mittareihin lukeutuu

viruskerroin, joka saadaan laskettua kaavalla 1 (Skok 2009):

K =1i*conv% ()
jossa K = viruskerroin
I = kuinka monta henkiléa uusi kayttaja kutsuu palveluun

conv% = kuinka monta prosenttia kutsutuista alkaa kayttaa palvelua

Taulukossa 3 on esitetty esimerkkitapaus ohjelmistotuotteen viruskertoimeen liit-
tyen. Taulukosta nahdaan kuinka uuden kayttajan kutsumien henkildiden maara
ja kutsutuista palvelun kayttajaksi tulevien maara vaihtelevat ajan kuluessa ja

kuinka ne vaikuttavat viruskertoimeen.

Taulukko 3. Viruskertoimen vaihtelu.

i 15| 15| 18| 20| 18| 15| 15| 13| 12| 10| 10 8] 8| 5| 5
20| 30| 40| 42| 35| 30| 25| 20| 15| 10| 10| 11| 8| 5| 5
conv% %| %| % % %| % %| | B K| % %| B B| %

K 3/45/72|84| 63|45|3,75/26(18| 1| 1/088|06|0,3|0,3

Viruskertoimen muutoksia on taulukon lisaksi havainnollistettu kuvaajan avulla
(kuva 10). Kun tarkastellaan kuvaajaa, nahdaan etta tuotteen alkuaikoina virus-
kertoimen arvo on lahtenyt melko jyrkkaan kasvuun eli virusmainen kasvumoot-
tori on toiminut hyvin. Jo siitd, etta viruskertoimen arvo on kasvun jalkeen kaan-
tynyt melko jyrkk&an laskuun, voidaan paatella, etta tarve kasvumoottoriin liitty-
valle akkikddnnokselle on muodostumassa. Viimeistaan siina vaiheessa, kun vi-
ruskertoimen arvo on yksi tai vdhemman, ei virusmainen kasvumoottori ole enda

toimiva ja kasvumoottoriin olisi syyta tehda muutoksia (Skok 2009).
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Viruskerroin

0

Kuva 10. Viruskertoimen vaihtelu esimerkkitapauksessa.

Akkikaannos on yleensa tunteellisesti haastava paatos ja paatosta voi helpottaa
kasittelemalla sita hallitusti. Yrityksen paatosta tehda akkikdannos voidaan hel-
pottaa tekemalla siitéd saannodllinen osa aikataulua. Ries suosittelee, etta yrityk-
sessa pidettaisiin harvemmin kuin viiden viikon, mutta useammin kuin viiden kuu-
kauden valein palaveri, jossa tehtaisiin paatos akkikaannosta koskien. (Ries
2011, 164.)

Ries (2011) on esitellyt kirjassaan kolme syyta, miksi yritykset tekevat akkikaan-
noksen usein tarvetta myohemmin. Ensimmainen syy on se, etta yritykset kayt-
tavat vaaranlaisia mittareita, joiden avulla voidaan uskotella tilanteen olevan to-
dellista parempi. Toisena Ries mainitsee sen, etta yritys on tehnyt niin epaselvia
oletuksia, ettei voida kunnolla mé&éritella onko se epaonnistunut tavoitteissaan.
Jos yritys ei nde epadonnisumistaan, ei se myoskaan nae tarvetta akkikaannok-
selle. Kolmas syy on yrittdjien pelko siita, etteivat he saa kunnolla osoittaa taito-

jaan ennen kuin heidan visionsa tuomitaan. (Ries 2011, 161.)

4 Lean Startup Collapick Company Oy:ssa

Opinnaytetydn toiminnallisena osuutena oli rakentaa Collapick Company Oy:lle
Lean Startup —metodologian mukaisia malleja ja menetelmid. Collapick Company
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Oy:n toimitusjohtajalla oli kiinnostusta Lean Startup —metodologiaa kohtaan ja
taustatutkimuksen perustella metodologia soveltuu hyvin hyddynnettavaksi yri-
tyksessa. Collapick Company Oy itseasiassa omaksui jo valmiiksi useita Lean
Startup —metodologialle ominaisia ajattelutapoja kuten virheiden sallimisen kehit-
tymisen nakokulmasta. Malleja ja menetelmia rakennettiin kolmeen eri kayttotar-
koitukseen, joista ensimmainen liittyy mittaamiseen ja yritykselle rakennettiin ylei-
sia liiketoiminnan kasvua tukevia ja projektikohtaisia mittareita. Toisena toteutet-
tiin testausta varten erilaisia malleja ja menetelmid seka mallinnettiin hieman tes-
tausprosessin kulkua. Kolmantena ideoiden kehitystad varten muodostettiin pro-
sessi ja rakennettiin tyokalu helpottamaan kyseisté prosessia. Rakennetuista
malleista ja menetelmista toteutettiin opas Collapick Company Oy:n kayttoon
(Paakinaho 2014).

Lean Startupin mukaisten menetelmien rakentaminen Collapick Company Oy:lle
aloitettiin kartoittamalla nykytilannetta. Nykytilanteen kartoitus syntyi opinnayte-
tyon edetessa mallien ja menetelmien rakentamisen ohessa. Nykytilanteen kar-
toitukseen saatiin tietoja yrityksen sisaisista palavereista ja koulutustilaisuuksista
seka tyoymparistoa tarkkailemalla. Nykytilanteen mallintamisessa kaytettiin poh-
jana Osterwalderin Business Model Canvasia, jota kehitettiin viela eteenpain,
jotta se tukisi mahdollisimman hyvin opinnaytetyon tarpeita. Business Model
Canvasin kehittamisessa hyddynnettiin Stahlerin (2009) lahestymistapaa asiaan.
Stahlerin ndkemysta muunneltiin hieman ja siihen lisattiin kohta asiakkaan ongel-
malle ja vaihdettiin ydinosaamiset tavoitteiksi (kuva 11). Liiketoimintamallissa tar-
keimmat asiat opinnaytetyon kannalta ovat asiakkaat ja heidan ongelmansa, ar-
voketju seka tavoitteet.
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Arvon arkkitehtuuri Arvolupaus

Tuotteet ja palvelut Kanavat Asiakkaat

Arvoketju Asiakkaan ongelma
Tavoittest Yhteistydkumppanit Asiakkaan saama hvéty

Ansaintalogiikka
Kustannusrakenne Tulonldhteet

Tyoyhteiso ja arvot
Tydyhteisd Arvot

Kuva 11. Liiketoimintamallin pohja (Stahler 2012).

Melko haastavaksi osaksi osoittautui Lean Startup- metodologiaa noudattavien
mittareiden kehittdminen. Lean Startup —metodologiaa noudatteleville mittareille
on olennaista se, etta mittarit kuvaavat hyvin syy-seuraussuhdetta, niiden tulok-
set voidaan osoittaa kaytannossa todeksi ja etta mittareilla voidaan todentaa kas-
vua. Mittareista saatavan tiedon tulee olla helposti ymmarrettavia ja yksiselittei-
sid, jotta kaikki ymmartavat ne samalla tavalla. On tarke&éd mitata vain olennaisia
asioita eika yrityksella pitéisi olla kaytdssaéan lilan suurta maaraa erilaisia mitta-
reita. (Ries 2011, 121, 143-147.) Riesin kirjassa sekd muissa lahteissa esitellyt
mittarit olivat kohdistettu melko suoraan tuotteeseen ja tuotteen kasvuun eivatka
soveltuneet hyddynnettavaksi Collapick Company Oy:ssa. Projektikohtaisten mit-
tareiden kehittamisessa oli edella mainittujen tekijoiden soveltamisen lisaksi
haasteellista se, ettd mittareissa tuli ottaa huomioon useita eri kayttotarkoituksia.
Projektikohtaisten mittareiden tuli olla hydédynnettdvissa omien tuotteiden kehi-
tyksessda, asiakasprojekteissa seka tuotteiden raataldinti- ja projektiliiketoimin-
nassa. Projektikohtaisten mittareiden kehittamisessa aiheutti haasteita myos se,
etteivat mittarit olisi pelkastaan aikaan liittyvid. Yrityksen on sopivien mittareiden
lisksi tarkeaéa raportoida mitatut asiat oikealla tavalla. Raporttien tulee ilmaista

mitatut asiat mahdollisimman yksiselitteisesti ja ymmarrettavasti.
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Testaamista pohdittiin kahdesta nakokulmasta: testaaminen on seka ohjelmiston
toimivuuden ettd asiakkaiden mielipiteiden selvittdmista. Asiakkaiden mielipitei-
den selvittdminen on tarkeaa, jotta tiedetddn mika tuotteessa tai ideassa miellyt-
taa asiakasta ja mika kaipaisi kehittdmista. Testaaminen on tarkeaa jo idean ke-
hitysvaiheessa, jotta sellaisesta ideasta ei lahdettaisi kehittdmaan tuotetta, joka
ei asiakkaiden mielesta ole potentiaalinen. Ideoiden ja tuotteiden testaamista var-
ten kehitettiin prosessi, jota voidaan hyddyntaa niin yrityksen tyontekijoilla kuin
asiakkailla tehtavassa testaamisessa. Asiakastestaamiselle esitettiin kaksi eri-
laista mallia, joita voidaan hy6dyntaa testausprosessissa. Ohjelmiston toimivuu-
teen liittyvan testauksen tehostamiseksi annettiin kehitysideoita ja tehtiin kaksi
lomaketta, joita voidaan kehittaa eteenpain yhteistydssa Collapick Company

Oy:n kanssa.

Ideoiden kehittdmisen mallien ja menetelmien avulla pyrittiin yhtenadistamaan ja
tehostamaan ideoiden kehitystd. ldeoiden kehitysta varten rakennettiin kehitys-
prosessi, jonka pohja-ajatuksena olivat Lean Startup —metodologian rakenna,
mittaa ja opi silmukka ja uuden luomisen hiekkalaatikko. Rakenna, mittaa ja opi
silmukka toimii varsinaisen kehitysprosessin pohjana, jolle uuden luomisen hiek-
kalaatikko asettaa hieman rajoja prosessin hallittavuuden parantamiseksi. Kehi-
tysprosessissa huomioidaan myos Lean Startupin ndkokulma siihen, etta asiak-
kaan ongelma selvitetddn ennen ratkaisun kehittamista. ldeoiden kehitysproses-
sissa pyritaan suorittamaan asiat mahdollisimman pienissé osissa, jotta muutos-
tarpeisiin pystytaan reagoimaan mahdollisimman nopeasti. Ideoiden kehityspro-

sessi luotiin niin, etta sité on tarvittaessa helppo iteroida.

Ideoiden kehittdmisen tueksi rakennettiin myos tyokalu, jonka pohjana kaytettiin
yrittaja Ash Mauryan kehittamaéa Lean Canvasia. Lean Canvas on Lean Startupin
mukainen vastine paljon kaytetylle Osterwalderin Business Model Canvasille.
Lean Canvasin (kuva 12) avulla voidaan tuotteeseen tai palveluun liittyen kayda
l&pi kehitykselle tarkeita asioita. Lean Startup —metodologian mukaisesti Lean
Canvasin tayttaminen aloitetaan ongelman maarittelylla. Ensin maaritellaan asia-
kasryhma ja heille enintd&n kolme ongelmaa, jotka kaipaisivat ratkaisua. Seuraa-
vaksi maaritelladn ainutlaatuinen arvolupaus, joka erottaa yrityksen kilpailijois-

taan. Arvolupauksen jalkeen maaritelladn ongelmille ratkaisut, jotka noudattavat
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arvolupausta. Seuraavana maaritellaan kanavat, joita kaytetddn asiakkaiden
saavuttamiseen. Viides vaihe liittyy taloudelliseen puoleen, jossa tuotteelle tai
palvelulle maaritellaan mistd kustannukset syntyvat ja mietitdan tuotteen kassa-
virtaan liittyvid kysymyksié kuten hinnoittelua. Seuraavana siirrytdan avainmitta-
reiden pariin, jolla on todella suuri rooli Lean Startupissa. Avainmittareiden tar-
koituksen on mitata toimintoja, joita tarvitaan arvolupauksen toteuttamiseksi. Vii-
meisend maaritellaan epéareilu kilpailuetu eli miksi palvelu on ainutlaatuinen eikéa
kopioitavissa. (Lean Stack 2014; Maurya 2012.)

1. Ongelma 3. Ratkaisu 2. Ainutlaatuinen 7. Epéreilu 1. Asiakasryhmit
arvolupaus kilpailuetu
6. Avainmittarit 4, Kanavat
5. Kustannusrakenne 5. Kassavirrat

Kuva 12. Lean Canvas (Lean Stack 2014).

Collapick Company Oy voi rakennettujen mallien ja menetelmien avulla tehostaa
liketoiminnassaan erityisesti myyntiin ja tuotekehitykseen liittyvia prosesseja.
Jotta rakennetuista malleista ja menetelmista saataisiin taysi hyoty, taytyy Lean
Startup omaksua osaksi yrityksen ajattelutapaa. Erityisesti mittareiden osalta on
tarkeaa seurata liiketoiminnan etenemista ja tarvittaessa vaihtaa mittareita toisiin.
Lean Startupin hyddyntaminen liiketoiminnassa tukee yrityksen pyrkimyksia kas-
vuun ja metodologian toimintatapoja voitaisiin hyédyntaa yrityksessa laajemmin-
Kin.
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5 Pohdinta

Opinnaytetyoprosessin aikana perehdyttiin melko syvallisesti Lean Startup —me-
todologiaan ja sen taustalla oleviin menetelmiin. Kattavaa teoriataustaa tarvittiin,
jotta pystyttiin rakentamaan toimeksiantajayritykselle metodologian mukaisia
malleja ja menetelmia. Lean Startup —metodologian ymmarrys syveni opinnayte-
tyon edetessé, jolloin metodologian mukaisten toimintatapojen rakentaminen hel-
pottui jatkuvasti ja opinndytetyon tekeminen tehostui. Opinnaytety6n toiminnalli-
sen osuuden lopputuloksena syntyi opas, joka sisaltaa liiketoiminnan kasvua tu-
kevat yleiset mittarit, erilaisiin projekteihin sopivat mittarit seka mallit ja menetel-
mat testausta ja ideoiden kehittamistd tukemaan. Yhdeksi haasteellisimmaksi
osuudeksi muodostui metodologian mukaisten mittareiden rakentaminen. Lean
Startup maarittelee mittareille melko tarkat raamit eivéatka monet perinteiset liike-
toiminnan mittarit ole sen mukaan hyo6dyllisia. Monissa lahteissa esitetyt Lean
Startup —metodologian mukaiset mittarit liittyvat myos todella voimakkaasti tuo-
telahtdiseen liiketoiminnan mittaamiseen eiké niitd voitu hyddyntaa tassa opin-

naytetyossa.

Collapick Company Oy:lle kehitettyihin mittareihin sekéa testaamista ja ideoiden
kehittamista koskeviin toimintatapoihin liittyen olisi hyva tehda tilannekatsaus,
kun niitd on kaytetty yrityksessa jonkin aikaa. Niiden soveltuvuutta yritykselle olisi
hyva tutkia ja tarvittaessa muuttaa toimintatapoja parempaan suuntaan. Erityi-
sesti mittareiden soveltuvuutta on tarke&a tarkastaa aika ajoin ja paivittaa niita
liketoiminnan kehittyessa. Testaamiseen ja ideoiden kehittamiseen toteutetut
prosessit on pyritty tekemaan mahdollisimman joustaviksi ja erilaisiin tilanteisiin
sopiviksi, jotta ne hioutuisivat kaytossa osaksi Collapick Company Oy:n tytsken-
telytapoja. Lean Startup —metodologiaa voitaisiin hyédyntdd Collapick Company
Oy:ssa laajemminkin ja yritykselle voitaisiin kehittda esimerkiksi oma prosessi
akkikaannoksen tekemiselle seka ottaa kayttoon saanndlliset akkikdannospala-

verit.

Opinnaytetyon teoriapohjan omaksuminen oli varsin opettavainen prosessi. Lean

Startup ei ollut minulle ennestéan tuttu ja jo opinnaytetytn alkuvaiheessa se he-
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ratti paljon ajatuksia. Myos metodologian taustalla oleviin menetelmiin tutustumi-
nen on saanut ajattelemaan monia myyntiin tai tuotekehitykseen liittyvia asioita
uudella tavalla. Ongelmaldhtéinen palveluiden ja tuotteiden kehittaminen oli itsel-
leni uusi ndkdkulma tuttuun asiaan. Todellista asiakaspalvelua on mielestéani se,
ettd lahdetaan rakentamaan tuotetta asiakkaan todelliseen ongelmaan eika kehi-

teta asiakkaalle ongelmaa, jotta han kayttaisi jo valmista tuotetta.

Lean Startup ei ole Suomessa vield kovin tunnettu ja se sekoitetaan helposti
Leaniin. Lean Startup tarjoaa erityisesti toimintansa alkutaipaleella oleville yrityk-
sille toimintatapoja, joiden avulla voitaisiin valttaa niiden kaatuminen jo alkumet-
reilla. Liséksi Lean Startupin mukaisten toimintatapojen avulla voitaisiin tehostaa
usean pidemman aikaa toimineen yrityksen liiketoimintaa. Itse nden etta erityi-
sesti innovaatiokirjanpidon ja rakenna, mittaa ja opi silmukan hyddyntaminen aut-
taisi yrityksia saamaan uusia nakoékulmia liketoimintaansa. Suomessa pelataan
virheiden tekemista ja Lean Startup voisi opettaa monia ymmartamaan virheiden

positiivisen puolen eli oppimisen.
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Liite 1

Englanninkielisia kasitteita

Build-Measure-Learn (Rakenna, mittaa ja opi silmukka)

e Cohort analysis (Joukkoanalyysi)

e Customer development (Asiakaslahtéinen kehittdminen)

e Early adopter (Aikainen omaksuja)

e Engine of growth (kasvumoottori)

e Five Whys (Viisi miksi -analyysi)

e Growth hypothesis (Kasvuoletus)

¢ Innovation accounting (Innovaatiokirjanpito)

e Innovation sandbox (Uuden luomisen hiekkalaatikko)

e Learning milestones (Oppimisen valitavoitteet)

e Minimum viable product, MVP (Yksinkertaisin toteuttamiskelpoinen tuote)

e Pivot (Akkikaannos)

(@)

(@)

(@)

O

(@)

Business Architecture Pivot (Liiketoiminta-arkkitehtuurin muutos)
Channel Pivot(Myyntikanavan muutos)

Customer Need Pivot (Asiakastarpeen muutos)

Customer Segment Pivot (Asiakasryhman muutos)

Engine of Growth Pivot (Kasvumoottorin muutos)

Platform Pivot (Alustan muutos)

Technology Pivot (Teknologian muutos)

Zoom-in Pivot (Ominaisuudesta tuotteeksi)

Zoom-out Pivot (Tuotteesta ominaisuudeksi)

e Validated learning (Vahvistettu oppiminen)

e Value hypothesis (Arvo-oletus)



