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Tyon tarkoituksena oli tutkia ketterdn lean-ajattelun soveltuvuutta mobiilipelinkehitykseen
toteuttamalla kasuaalipeli-ideasta ketterdn tuotekehitysmenetelméan mukainen suppein
mabhdollinen toimiva peli ja mitata sen asiakasarvoa. Tyota varten tutustuttiin lean-menetelmien
teoriaan, pelien asiakasarvoon vaikuttaviin tekijoihin seka tyokaluihin, joilla pelin menestymisen
mahdollisuuksia voidaan mitata ja parantaa. Teoriapohjaa tarvittiin pelinkehityksen ja potentiaalin
arvioimiseen ja oikeiden ongelmien havaitsemiseen.

Pelinkehityksessa kaytettiin Minimum Viable Product (MVP) -tuotekehitysmenetelmaa seka
Kanban-tehtavienseurantatytkalua. Jatkuvaa asiakasarvon ja tuottavuuden mittausta varten
sovellettiin Steve Blankin Customer Development -mallin, Eric Reisin Lean Startup -filosofian
sekd Ash Mauryan Running Lean -oppien tydkaluja. Blankin asiakaskehitysmenetelman avulla
pelille saatiin rajattua oikea asiakaskunta. Riesin oppimiseen optimoidun johtamismenetelman
avulla luotiin alustava strategia pelin arvon synnyttamiseksi sek&a pelin kehityssuunnan
ohjaamiseksi. Mauryan kehitysmenetelman avulla pelille hahmoteltin kevyt Lean Canvas
liketoimintamalli, jotta ymmarrettiin pelinkehityksen yleisimmaét ongelmat.

Peli-ideaa, sen synnyttamia reaktioita ja ajatuksia ryhdyttiin seuraamaan MVP-menetelméan
mukaisissa kehittdmisen, mittaamisen ja oppimisen sykleissa jo heti alusta alkaen. Mittauksilla
kartoitettiin myds pelin graafisen ilmeen, kaytettdvyyden seka pelimekaniikan kehitystarpeita.
Naiden tulosten pohjalta opittiin valttamaan startup-yrittajyyteen liittyvia tyypillisia kompastuskivia
seka kayttdmaan ketteria menetelmia pelinkehityksen tehostamiseksi.

Tutkimuksen perusteella voidaan suositella lean-menetelmien kayttéd myods pelinkehityksessa,
koska ongelmalahtéisten tuotteiden tapaan myds pelien asiakasarvo vaikuttaa vahvasti pelin
suosioon. Lisaksi mittausten avulla voitiin todeta, etté4 peli heratti kiinnostusta, joten tavoiteltu
mobiilipeli-idea oli jatkokehityskelpoinen.
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The goal of this work was to study how lean-methods suit mobile game development, by
implementing a Minimum Viable Product (MVP) from a casual mobile game idea, and assessing
its customer value. For this purpose, this thesis investigates lean-method theory, factors affecting
game customer value and measuring tools for game success. The theory was needed for
evaluation of game development, potential, and detection of actual problems.

The Minimum Viable Product (MVP) -development method and the Kanban —task-tracking tool
were used in the game development. The Steve Blanks Customer Development model, the Eric
Reis's Lean Startup philosophy and Ash Maurya’s Running Lean principles were applied to
achieve continuous customer value and productivity measurements. The Blank customer
development method helped in defining the right customer base. Ries' learning-optimized leading
methods were used to create a preliminary strategy for generating the game value and steering
the game development direction. Maurya’s development techniques were utilized when a light
Lean Canvas business model for the game was outlined, to understand the common challenges
in game businesses.

Right from the beginning, the game idea, the reactions and thoughts it roused were monitored in
cycles based on MVP methods for development, measurement and learning. The findings helped
in mapping the development needs of the games visual style, usability and progression
mechanics. These findings helped to avoid the typical stumbling blocks of startup-
entrepreneurship and apply agile methods to optimize game development.

Based on the findings of this study, it can be concluded that lean-methods can be recommended
in game development. This is because the popularity of a game is heavily influenced by its

customer value, just like it is in the case of problem based products. In addition the measurements
showed that the mobile game idea roused interest and thus has potential for further development.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia Lean-johtamisfilosofian soveltu-
vuutta mobiilipelinkehitykseen, toteuttamalla kasuaalipeli-ideasta ketteran tuote-
kehitysmenetelman mukainen suppein mahdollinen toimiva peli ja mittaamalla

sen asiakasarvoa ennen tavoitellun pelin jatkokehityspaatosta.

Opinnaytetydssa perehdytaan erityisesti startup-yritysten toimintamallina yleisty-
neen asiakaslahtdisen lean-ajattelun teoriaan seka esitellaéan startup-yrityksissa
kaytettavia innovaation, oppimisen ja testauksen tydkaluja Steve Blankin, Eric
Riesin ja Ash Mauryan menetelmista. Tuotekehityksen tehostamiseksi tutustu-
taan erityisesti ketterddn Minimum Viable Product (MVP), pienimman mahdolli-
sen tuotteen kehittamisen teoriaan, Lean Canvas -liiketoimintasuunnitelman vii-
tekehykseen sekd Kanban-projektinhallinnan viitekehykseen. Naistd menetel-
misté valitaan pelinkehityksen kannalta soveltuvimmat toimintamallit sek& mittarit

tulevan tuotteen kehitykseen.

Tyossa tutkitaan, miten uuden pelialan startup-yrityksen ensimmaisen julkaista-
van pelin luontia voidaan tehostaa minimoimalla turha resurssihukka ja seuraa-
malla palvelun asiakaskehitysta viela &arimmaisen epavarmuuden vallitessa.
Teoriatutkimuksen tarkoituksena on kerata taustatietoa menetelmista, tyokaluista
ja mittareista seka niiden soveltuvuudesta mobiilipelinkehitykseen, mutta ty6ssa
sivutaan myds kaupallista perspektiivia. Tata tietoa tarvitaan, jotta asiakaskehi-
tyksen mittauksia osataan suorittaa riittavan tiheissé sykleissa, oikeassa mitta-
kaavassa ja kyetd&n havaitsemaan ainakin osa olemassa olevista ongelmista,

ennen kuin se on lilan myohaista.

Pinniini Design on aloitteleva startup-yritys, jonka Android-laitteille kehitettava ka-
suaalipeli-idea kertoo pienen kalastajapingviinin lapsuuden unelmasta matkustaa
avaruuteen. Yksinkertainen ja humoristinen seikkailupeli vaikeutuu portaittain
loppua kohden ja haastaa pelaajan nokkeluuden viimeistaan pelin lopussa. Pelin
tuotekehitystapa ja yksityiskohdat kaipaavat viela hiomista, mutta tulevaisuuden
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kannalta on tarkead, ettd pelin bisnesmallia ja kaupallisuutta mietitdan jo tassa

vaiheessa.

Tutkimuksessa pohditaan tyon teknista toteutusta ja tutustutaan samalla kehitet-
tavan mobiilipelin visuaaliseen suunnitteluun ja alustavaan ideaan. Tyon aikana
kartoitetaan pelin tarkempi kohderyhma4, joka koostuu paéasiassa kasuaalipelaa-
jista. Kohderyhman esittelyn jalkeen pohditaan jo lahtotilanteessa havaittuja on-

gelmia, joita tyostetdén lean-menetelmien avulla.

Teoria-aineiston kerddmisen ja niiden pohjalta tehtyjen alustavien havaintojen jal-
keen aloitetaan pelin todellisen potentiaalin kartoitus. Valittujen menetelmien mu-
kaisesti peli-ideaa seka sen pohjalta kehitettdvaa suppeinta mahdollista toimivaa
pelia testataan pienissa, mutta nopeissa ja tehokkaissa sykleissa. Tulosten poh-
jalta opittujen asioiden ja havaittujen ongelmien avulla pelia ideoidaan ja optimoi-
daan eteenpéin vain sen verran kuin on valttamatonta ennen seuraavaa testaus-
syklid. Lean-menetelma ei tue ennalta maaritettyja testaussuunnitelmia, joten jo-
kainen tapaus toteutetaan omana uniikkina testikierroksena suunnittelun, toteu-

tuksen ja tulosten arvioinnin suhteen.

Toistuvien mittausten ja pelin optimointikierrosten jalkeen tulokset dokumentoi-
daan jatkotarkastelua varten. Tutkimuksesta saatujen tulosten perusteella arvioi-
daan pelin kaupallinen potentiaali seké laaditaan lista tarvittavista jatkokehitys-
tarpeista. Tyon lopullisena tavoitteena on pohtia lean-menetelmien soveltuvuutta
pelinkehitykseen, jotta Pinniini Design ja muut vastaavat aloittelevat pelialan star-
tup-yritykset voivat tulevaisuudessa miettia perinteiselle lineaariselle tuotekehi-
tysmallille vaihtoehtoisia taloudellisempia menetelmia pelinkehityksen tehosta-

miseksi.
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2 LEAN-MENETELMAT

Lean-menetelmét ovat liiketoiminnan tuottavuuden tehostamiseen ja asiakastyy-
tyvaisyyden parantamiseen keskittyvid menetelmia, joiden avulla turha tyo ja re-
surssit saadaan minimoitua. Tassa luvussa tarkastellaan lean-johtamisfilosofiaa
yleisella tasolla seké tutustutaan sen tarjoamiin periaatteisiin, menetelmiin ja ty6-
kaluihin. Tutkimukseen on valittu lean-ajatteluun erikoistuneen Steve Blankin
asiakaskehitysmenetelméan teorioita, Blankin teorioihin pohjautuvan Eric Riesin
Lean Startup -menetelmén teorioita sekd Ash Mauryan IT-alalle soveltamia teo-
rioita Riesin menetelmasta. Menetelmat ovat hyvin laheisesti kytkoksissa toi-
siinsa ja sisalléltaan laajoja, joten tutkimuksessa esitellaéan vain tuoteidean ja en-
simmaisen prototyypin kehityksen kannalta hyodyllisi& osateorioita. Lisaksi tar-
kastellaan menetelmien tueksi kehitettyja tyokaluja. Tutustumalla kaikkiin kol-
meen lean-menetelmaan saadaan paras mahdollinen kuva niiden kaytosta tule-

via kehitysmenetelmia valittaessa.

Teollisuudessa kayttaja- ja asiakaskeskeista suunnittelua seka ketteraa tuoteke-
hitysta on hyddynnetty menestyksellisesti jo 30 vuoden ajan (Krafcik 1988). Muilla
aloilla ndiden kannattaviksi todistettujen suunnittelun periaatteiden hyoddyllisyys
on kuitenkin havaittu vasta 2000-luvun alussa (Blank 2007). Perehtymalla tyypil-
lisiin yrityskulttuurin ongelmiin voidaan ymmartaa, miksi lean-menetelmia lahdet-
tiin alun perin kehittdmaan ja miten yksinkertaisilla muutoksilla yrityksen menes-

tymisen mahdollisuuksia pystytdan parantamaan.

2.1 Asiakas- ja kayttajakeskeinen suunnittelu

John D. Gould ja Clayton Lewis julkaisivat 80-luvun puolivalissa artikkelin "Desig-
ning for Usability: Key Principles and What Designers Think”, jossa tutkijat esit-
telivat kolme lean-ajattelun perusperiaatetta: jatkuva asiakkaiden mukana pito
heti suunnittelun alusta alkaen, kayton empiirinen mittaaminen ja iteratiivinen ke-

hitystyo (Gould & Lewis 1985). Naiden periaatteiden hitaasti kasvavan suosion
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syyt selviavat vertailtaessa Gouldin ja Lewisin laatimaa listaa (kuva 1) kayttaja-
keskeisen suunnittelun argumenteista TKT Risto Sarvaksen vuonna 2013 keraa-
maan listaan (kuva 1) nykypaivan syista. Listat resonoivat valitettavan paljon toi-
siaan, joten yrittdjien asenteet eivat ole juurikaan muuttuneet viime vuosikymme-
nina. (Sarvas 2014.)

Taulukko 1 Taulukko 2.

Gould ja Lewisin listaamat kymmenen tyypillista argumenitiia, jotka vaikeuttaval Tyypilisia kommentteja vuodelta 2013, joilla ampua alas kayttajakeskeista

kayttajakeskeista suunnittelua vuodelta 1985.

suunnittelua.

Kayttajien erilaisuus 6. Uskotaan, etta suunnitteluohjeet 1 Kayttajat eivat tieda, mita 12. Olemme rakentanest viiden
aliarvioidaan. Ei ymmarreta (englL design guidelines) riittavat haluavat. tahden sovelluksia ilman mitaan
kuinka erilaisia kayttajat voivat Kayttajia ei tarvitse haastatella. kayttajia.
olla, ja sen takia ei nahda mitaan 2. Kayttajat eivat saa tai voi
syyta ottaa heita mukaan 7. Uskotaan, etta hyva suunnittelu paattaa mika on meidan 13. Apple ei tee kayttajatutkimuksia.
suunnitteluun. on sita, ettd keksitaan oikea bisneksemme.
ratkaisu heti ensimmaisella 14. Meidan kannattaa puhua
. Kayttajien erilaisuus kerralla. Siksi iterointi on vaara 3. Olen itsekin potentiaalinen kayttajille vasta kun meilla on

yliarvioidaan Koska kayttajat
ovat niin erilaisia, ei ole

tapa ajatella.

kayttaja, joten se riittas

jotain naytettavaa.

mitaan jarkea ottaa heista 8 Uskotaan, etta kehitysprojekti 4. Kymmenelle ihmiselle 15. Kayttajatutkimukset ovat
vain kourallista mukaan pitenee, jos kayttajien kanssa puhuminen ei ole tilastollisesti liian raskaita. On paljon
suunnitteluun. keskustellaan. merkittavaa tehokkaampaa etsid verkosta
ideoita ja kartoittaa kilpailevia
. Uskotaan, etta kayttajat eivat 9. Uskotaan, etta iterointi on vain 5. Me luotamme vain maarallisiin ratkaisuja.
tieda mita haluavat. Siksi heilta lallis tapa viilata yksityiskohdat mittareinin.
on turha kysya mitaan. kuntoon. 16. Me tunnemme asiakkaamme.
6. Kayttajien pomo tietaa lylla, mits Olemme tehneet tata jo
L Uskotaan, etta omaan 10. Uskotaan teknologian kayttajat tarvitsevat. kymmenen vuotta
toimenkuvaan tai rooliin ei kuulu menestystarinaan. Koska
kayttajien kanssa puhuminen. teknologia itsessaan on uusi ja 7. Kaverini ovat sita mielta, etta 17. Meilla on eri projekti

. Uskotaan, etta pelkalla
loogisella ja jarkevalla ajattelulla
paadytaan riittavan hyvaan
lopputulokseen. Kayttdjia ei siis
tarvitse haastatella.

kekselias, se myy itse itseaan.

tama on hyva idea.

Miksi kuluttaa viildoja inmisten
kanssa juttelemiseen, kun voin
koodata parissa paivassa uuden
version.

18.

19.

kayttajatutkimukselle.

Meilla ei ole rahaa tehda
kayttajatutkimulksia.

Kayttajia kannattaa kuunnella

vain jos on hakemassa

9. Olen ratkaisemnassa radikaaleja innovaatioita.

paivanselvaa ongelmaa, joten ei

sita pida testata kayttajilla. 20. Tama on kuluttajatuote, eli tama

tehdaan kaikille. Osaamme

10. En voi testata ongelmaa samaistua suureen yleisoon.

kayttajilla, koska ongelma ei ole
ilmeinen.

1. Jos puhun ihmisille, niin joku
varastaa ideani.

Kuva 1. Tyypillisida argumentteja kayttdjakeskeisestéd suunnittelusta (Sarvas
2014).

Tyypilliset argumentit kayttajakeskeista suunnittelua vastaan voidaan jakaa kol-
meen paaryhmaan: psykologiset esteet, organisaatioiden rajoitteet ja kokemuk-
sen puute (Sarvas 2014). Naitd paaryhmia voidaan pitaa samalla ketteran tuote-
kehityksen ja useiden yritysten liikketoiminnan kasvun sekda menestymisen suu-
rimpina haasteina. Gouldin ja Lewisin listasta poiketen Sarvaksen keradmat ar-
gumentit olivat peraisin seka yrittdjilta ettd suunnittelun ja tuotekehityksen am-
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mattilaisilta (Sarvas 2014). Asiakas- ja kayttajakeskeisen suunnittelun laimin-
lyonti ei siis aina ole pelkastaan yrittdjien aiheuttamaa, vaan yritysten tyonteki-

joilla on myos tarkea rooli tuotekehitysmenetelmien kayttoonotossa.

Psykologiset esteet, eli ihmisten ennakkoasenteet johtuvat useimmiten pelosta
kohdata asioita. Naista yleisimpid ovat asiakkaiden kohtaamisen, palautteen ka-
sittelyn, epaonnistumisen tunteen ja kontrollin menettamiseen liittyvia pelkoja.
Tuttuun ja turvalliseen tukeudutaan my6s herkemmin, mikali tulevia muutoksia ei
kyeta arvioimaan riittdvan tarkasti. Uusien opittujen asioiden perusteella tehtyihin
paatelmiin voi myos olla vaikea luottaa, kun tulokset ovat oletusten vastaisia eika
haluta tunnustaa aikaisempia virheita. Etenkin suomalaiseen kulttuuriin vahvasti
kuuluva yksityisyyden kunnioittaminen eli tuntemattomien valttely on ristiriidassa

asiakaskehityksen periaatteiden kanssa. (Sarvas 2014).

Organisaatioiden rajoitteet, kuten hidas ja monimutkainen byrokratia, tydntekijoi-
den rajoitettu toimivalta sek& numeroperustainen paatoksenteko tappavat yritys-
ten innovaatiokehityksen viimeistdan niiden kasvaessa. Innovaatiokehityksen
edellyttama saanndista poikkeaminen taas aiheuttaa ongelmia henkilokemioissa.
Yrityksen johto ei usein ymmarra mitd hydtya on pienen asiakasryhman ottami-
sessa mukaan tuotekehitykseen, koska se ei ole tilastollisesti merkittavaa. Maa-
rallinen tutkimus on kuitenkin harvoin kannattavampi vaihtoehto, kuin tarkalle

kohderyhmalla toteutettu laadullinen tutkimus. (Sarvas 2014).

Kolmas voitettava haaste on uskon ja kokemuksen puute. Etenkin aloittelevien
yrittdjien on kyettava luottamaan tavoiteltuun visioon ja omaan arviointikykyynsa.
Asiakas- ja kayttajakeskeisen suunnittelun hyotyja on vaikea ymmartaa ilman ai-
kaisempaa kokemusta. Kokemuksen karttuessa opitut asiat tulisi muistaa valittaa
myos johdolle, jotta maarallisen ja laadullisen tutkimusten erot seka asiakkaiden
mukaan ottamisen hyodyt eivat jaisi epaselvaksi paatoksentekijoille. (Sarvas
2014.)

Sisaistamalla edella listatut vaitteet ja huomioimalla niiden negatiiviset vaikutuk-

set voidaan estaa monta tuotteen ja yrityksen kasvun kannalta huonoa paatosta,
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ennen kuin on lilan myohaista. Vain virheita tekemalla voi oppia, joten psykolo-
gisten esteiden voittaminen ja kokemuksen kartuttaminen ovat jatkuvan muun-
tautumiskyvyn ensimmaiset askeleet. Suora viestinta, luovaan ajatteluun kannus-
taminen ja nopea puuttuminen havaittuihin ongelmiin tulevat mukaan seuraa-
vassa vaiheessa. Tall6in etsitaan lisaa ratkaisuja etenkin yrityksen siséista kom-
munikointia hairitseviin ongelmiin. Tyoilmapiirin kehitysta ei siis parane unohtaa,

mikali yritykselle tavoitellaan ketteran ajattelun edellakavijan mainetta.

2.2 Customer Development

Steve Blank on yksi Piilaakson tunnetuimmista teknologia-alan sarjayrittajista,
jonka asiakaskehitysmenetelméd Customer Development kannustaa yrityksia ke-
hittdmaan liiketoimintaansa systemaattisen oppimisen avulla. Blankin omiin ko-
kemuksiin pohjautuva menetelma auttaa etenkin aloittelevia startup-yrityksia ym-
martamaan miten asiakkailta kerattavaa tietoa voidaan mitata ja hyddyntaa yri-
tyksen liiketoiminnassa. (Blank 2007.)

Omia ja muiden tuntemisensa yrittdjien epaonnistumisia seuratessa Blank ha-
vaitsi, etta startup-yritysten epaonnistumiset liittyivat harvoin tuote- tai teknolo-
giaosaamisen puutteeseen. Sen sijaan yritysten epaonnistumiset liittyivéat lahes
aina asiakkaan ymmartamiseen, markkinointiin tai varhaisen vaiheen myyntiin.
Menetelmia ja toimintamalleja naille osa-alueille edes ollut olemassa, joten Blank
lahti kehittamaan havaintojensa pohjalta omia teorioita ja tydkaluja ep&onnistu-
misten ratkaisemiseksi. Vuoden 2005 lopulla Blankin kehittamien teorioiden poh-
jalta julkaistu The Four Steps to the Epiphany -kirja nousi nopeasti yhdeksi yri-
tysmaailman suosituimmista johtamisopin teoksista, joka kritisoi vanhoja lineaa-
risia toimintamalleja ja esittelee tuotekehityksen rinnalle kdytt6on otettavan asia-
kaskehitysmallin. (Blank 2007.)
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2.2.1 Tuotekehitysmalli

Perinteinen nelivaiheinen tuotekehityksen toimintamalli (kuva 2) on ollut suosittu
etenkin ohjelmistokehityksessa. Startup-yritysten toimintamalliksi siité ei Blankin
mukana kuitenkaan ole, koska startup-yritykset harvoin tietavat mika heidan

markkinasegmenttinsa tulee lopulta olemaan. (Blank 2007.)

KONSEPTI KEHITYS TESTAUS JULKAISU

Kuva 2. Lineaarinen tuotekehitysmalli (Blank 2007).

Lineaarisen mallin (kuva 2) mukaan kehitettavassa liiketoiminnassa ensimmai-
sessa konseptivaiheessa startup-yrityksen perustajat laativat karkean liiketoimin-
tasuunnitelman visioidensa pohjalta. Taman jalkeen méaaritellaan tulevan tuot-
teen tai palvelun konsepti, seka arvioidaan mahdollinen asiakaskunta, hinta ja
myyntikanavat. Riskien hallinnan osalta mietitdan mahdollisia kilpailijoita ja tapoja
erottua heidan joukosta. Yrittdjilla on yleensa tassa vaiheessa vield suuret kuvi-
telmat tulevasta menestyksestd, joten liiketoimintasuunnitelman kustannuslas-

kelmat ja ulkoisen rahoituksen arviot ovat hyvin eparealistisia. (Blank 2007.)

Seuraavaksi siirrytddn kehitysvaiheeseen, jossa fyysisen tuotteen kehitys aloite-
taan. Tarvittaessa rekrytoidaan lisda tydvoimaa, maaritelladn tuote ja paatetaan
ensimmaisesta julkaisusta. Myynnin ja markkinoinnin osalta prototyypin valmis-
tuttua otetaan myos ensimmaiset asiakaskontaktit. Lisaksi yritykselle nimitetaan
ensimmainen myyntijohtaja, jonka tehtava on saada myynti tehokkaaseen nou-
suun. (Blank 2007.)

Kolmannessa testausvaiheessa tydskennelladn useimmiten muutaman ulkoisen
seka sisdisen koekayttdjan kanssa ja tarkastetaan, etta tuote toimii méaarittelyjen
mukaisesti. PR-toimiston kanssa aloitetaan aktiivinen asiakasmarkkinointi seka
haetaan mahdollista lisarahoitusta. Prototyypin valmistuttua ja asiakaskunnan
maarittelyn jalkeen ajatellaan, ettd pystytdan vetoamaan uusiin ja vanhoihin si-

joittajiin haettaessa lisarahoitusta. (Blank 2007.)
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Viimeinen tuotteen julkaisuvaihe on tuotekehityksen kustannusten osalta kallein,
koska talldin tuotetta markkinoidaan aggressiivisesti kaikille potentiaalisille asiak-
kaille. Markkinointiin satsaaminen voi myos aiheuttaa lisarahoituksen tarvetta,
kun liiketoimintaa kasvatetaan kovalla vauhdilla. Startup-yrityksen johto ja sijoit-
tajat keskittyvat [ahinnd seuraamaan myyntia ja vertailemaan saatuja tuloksia al-
kuperaiseen liiketoimintasuunnitelmaan. (Blank 2007.)

Tutkiessaan startup-yritysten toimintamalleja Blank havaitsi, ettd suurin osa yri-
tyksista kaytti juuri taman kaltaista lineaarista toimintamallia, joka ei juuri huomio
asiakkaiden tarpeita, vaan keskittyy ainoastaan yrityksen sisdiseen suorituspai-

notteiseen toimintaan. (Blank 2007.)

Julkaisuvaiheen paattaminen etukateen, myyntilukuihin keskittyminen ja suunnit-
telupainotteisuus johtavat herkasti keskeneraisten tuotteiden julkaisuun, jotka ei-
vat vastaa lopulta kenenkdan odotuksia. Suorituspainotteisessa kehitysmallissa
tuotteen suunnittelu, sen toteuttamiseen kaytettavat resurssit ja laatu jaavat myos
usein vahemmalle huomiolle eikd myynnin ja markkinoinnin ohjaukseen ennen

julkaisua osata panostaa riittavasti. (Blank 2007.)

Lineaarisen kehitysmallin toimivuutta ei silti juuri kyseenalaistettu aikaisemmin.
Blankin havainnot kuitenkin vahvistivat, etta tarvetta muutokselle oli. Innovaatio-
ajattelun yleistyi merkittavasti 1900-luvun lopussa, joten oli vain ajan kysymys,
milloin uuden luominen ja siitd oppiminen liitettaisiin osaksi startup-yritysten liilke-
toimintaa. (Blank 2007.)

2.2.2 Asiakaskehitysmalli

Blankin kehittdman asiakaskehitysmallin (kuva 3) tarkoitus on todentaa, etta
markkinoilla on ostohaluisia asiakkaita ja liikketoimintamalliin liittyvat oletukset pi-
tavat paikkansa. Taman toteuttamiseksi tuotekehityksessa tulisi olla asiakaske-
hitykselle oma asiakasorjentoitunut prosessi. Kyse ei kuitenkaan ole myynnista
tai markkinoinnista, vaan asiakastarpeiden oppimisesta jo mahdollisimman aikai-
sessa kehitysvaiheessa. Asiakaskehityksen ei ole tarkoitus korvata tuotekehi-
tystd, vaan sen tulisi tapahtua tuotekehityksen rinnalla. (Blank 2007.)
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ASIAKKAAN — _ © ASIAKKAAN .~ ASIAKASKUNNAN = YRITYKSEN

LOYTAMINEN VALIDOINTI LUONTI RAKENTAMINEN

Kuva 3. Asiakaskehitysmallin iteraatiot (Blank 2007).

Tuotekehitysmallin (kuva 2) lineaarisen etenemisen sijaan asiakaskehitys kuva-
taan mieluummin iteroivina ympyroina, koska oikeiden asiakkaiden ja markkinoi-
den loytamiseksi joudutaan lahes aina tekemé&an useita yrityksia. Asiakaskehi-
tyksen on siis melkeinpa valttamatontakin valilla epaonnistua ja palata iteraati-
oissa taaksepain, toisin kuin lineaarisessa tuotekehityksesséa. Epaonnistumalla ja
muuttamalla jo tehtyja valintoja voidaan oikeasti oppia mika toimii ja mika ei.
(Blank 2007.)

Asiakaskehityksen ensimmainen osaprosessi on asiakkaan loytamisen. Osapro-
sessin tavoitteena on loytaa tulevalle tuotteille asiakas, vahvistaa liikeidean hy-
poteesit seka selvittaa ratkaiseeko tuote todella asiakkaan ongelman eli onko se
asiakkaan kannalta tarkea ja arvokas. Naiden tavoitteiden selvittaminen vaatii
fyysista asiakkaan kontaktointi, joten "Get out of the building!” onkin yksi Blankin

oppien tarkeimmista periaatteista. (Blank 2007.)

Asiakkaiden loytdmiseen Blank tarjoaa oman prosessimallin (kuva 4), joka on ja-
ettu neljaan vaiheeseen. Hypoteesien eli oletusten toteamisvaiheeseen, jossa
kirjataan ylos tuotteeseen, asiakkaaseen, myyntiin, kysynnan luontiin, markkinoi-
hin ja kilpailuun liittyvét oletukset. Seuraavassa vaiheessa hakeudutaan ensim-
maisen kerran asiakkaiden luo ja yritetaan keskustelemalla varmistaa, ettd aiem-
min kirjatut asiakkaan ongelman hypoteesit olivat oikeita. Asiakkaalle ei siis ole
tarkoitus myyda mitaan, esitella tulevaa visiota tai edes kartoittaa asiakkaan tar-
peita, vaan ainoastaan keskustella asiakkaalla havaitusta ongelmasta. (Blank
2007.)
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HYPOTEESIEN TOTEAMINEN

TUOTTEEN ASIAKKAAN JAKELUN & KYSYNNAN MARKKINOIDEN KILPAILUN
HYPOTEESIT ONGELMAN HINNOITTELUN LUONNIN HYPOTEESIT HYPOTEESIT
HYPOTEESIT HYPOTEESIT HYPOTEESIT

ONGELMAHYPOTEESIEN TESTAUS

LEMPEA ONGELMAN ASIAKKAAN MARKKINA-

ENSIKONTAKTI =
ASIAKKAASEEN ESITTELY YMMARTAMINEN TUNTEMUS

TUOTEHYPOTEESIEN TESTAUS

ENSIMMAINEN “TUOTTEEN" LISAA TOINEN ENSIMMAINEN
REALITEETTIEN ESITTELY ASIAKAS- REALITEETTIEN NEUVOTTELU-
TARKASTUS TAPAAMISIA TARKISTUS KUNTA

ONGELMAN
VAHVISTAMINEN

Kuva 4. Asiakkaan I6ytamisen prosessimalli (Blank 2007).

TUOTTEEN LIIKETOIMINTA- ITEROINTI
MALLIN TAl
VAHVISTAMINEN VRISRE NEN st VAH V|STUS

Kolmannessa tuotehypoteesien testausvaiheessa paastddn puhumaan asiak-
kaalle visioidusta tuotteesta ja esittelemaan ajatuksia ongelmaan sopivista rat-
kaisuista. Tassakaan vaiheessa ei kuitenkaan ole viela tarkoitus myyda mitaéan,
vaan tarjota ainoastaan vaihtoehtoa asiakkaan ongelman ratkaisemiseksi. Opit-
tujen asioiden realiteetit tulee myds tarkistaa taman vaiheen lopussa. (Blank
2007.)

Asiakkaiden loytamisen prosessi paattyy aina asiakkaan ongelman, tavoitellun
tuotteen seka liiketoimintamallin oletusten vahvistamiseen. Mikali joitain hypo-
teeseja ei kuitenkaan pystyta vahvistamaan tulee prosessia iteroida lisda ja tar-
vittaessa maarittdd hypoteesit uudelleen. Vasta taméan jéalkeen voidaan siirtyd

seuraavaan asiakkaiden validointi -vaiheeseen. (Blank 2007.)

Asiakkaiden I6ytymine ja hypoteesien vahvistusmallin seuraaminen ei kuitenkaan
yksin riitd. On myos kyettava valitsemaan I6ydetyista asiakkaista ne oikeasti po-
tentiaalisimmat ja maksuvalmiit asiakkaat. Taman avuksi Blank tarjoaa viiden te-
kijan asteikon (kuva 5), jonka avulla 16ydettyjen asiakkaiden todellista ostopoten-

tiaalia pystytdan nopeasti arvioimaan. (Blank 2007.)
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ASIAKKAALLA ON BUDJETTI ONGELMAN RATKAISEMISEKSI
ASIAKAS ON YRITTANYT RATKAISTA ONGELMAA JO ITSE
ASIAKAS ON ETSINYT RATKAISUA ONGELMAAN

ASIAKAS ON TIEDOSTANUT ONGELMAN
ASIAKKAALLA ON ONGELMA

Kuva 5. Asiakkaan ostopotentiaalin arviointiasteikko (Blank 2007).

Mitd ylemmas asiakas pystytaan asteikolla maarittdmaan, sitéa todennakoisem-
paa on, ettd asiakas olisi valmis maksamaan ongelmansa ratkaisusta, osallistu-
maan tuotteen kehitykseen ja olisi tyytyvainen lopulliseen tuotteeseen, mikali to-
teutus onnistuu suunnitellusti. Vastaavasti, mita ylempana asiakas asteikolla on,
sitd vahvempi mielipide asiakkaalla on tulevasta tuotteesta, sen ominaisuuksista
ja kustannuksista. Kéaantdpuolesta huolimatta aiemmin mainittuun pieneen asia-

kasryhmaan valittujen tulisi aina tayttaa kaikki viisi tekijaé. (Blank 2007.)

Asiakaskehitysmallin toisessa asiakkaan validointi -vaiheessa on tarkoitus oppia
miten tuotetta tulisi myohemmin myydéa alkuvaiheen pienelle asiakasryhmalle.
Kyse ei siis ole tuotteen myynnista vaan sen opettelusta ja myyntiprosessin maa-
rittelysta. Validointivaiheessa selvitetddnkin kuka vaikuttaa ja tekee asiakkaan
ostopaatoksen, kuka ehdottaa ostoa paatoksen tekijoille, millainen on asiakkaan
budjetti, montako asiakkaan kontaktointi paatoksen saaminen vaatii seka kuinka

kauan ostopaatoksen tekeminen voi kestaa. (Blank 2007.)

Asiakkaan validointiprosessin (kuva 6) Blank on jakanut neljaén vaiheeseen. En-
simmaisessa myyntiin valmistautumisvaiheessa laaditaan tuotteelle uniikki arvo-
lupaus, luodaan myyntimateriaalit ja alustava myyntimenetelma. Asiakkaan vali-
dointia varten tulisikin kasata monipuolinen tiimi, jotta asiakas saadaan innostu-
maan yrityksen visiosta ja tulevasta tuotteesta mahdollisimman vakuuttavasti.
Toisessa vaiheessa on tarkoitus kokeilla laadittuja myyntimenetelmid alkuvai-
heen pienelle asiakasryhmalle. Nain myyntimenetelmaa saadaan kehitettya asi-
akkaan kannalta houkuttelevammaksi. (Blank 2007.)
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Kuva 6. Asiakkaan validoinnin prosessimalli (Blank 2007).

Kolmannessa asemoinnin kehittdmisvaiheessa maaritellaan tuotteen ja yrityksen
asema markkinoilla eli tutustutaan kilpailijoihin. Liséksi tavoiteltava tuote tai pal-
velu on hyva esitella analyytikoille sekd muille vaikuttajille, joiden avulla on mah-
dollista saada lisanakyvyyttd markkinoilla. Viimeisessa vaiheessa vahvistetaan
jalleen lapikaydyt osat eli tuote, sen myyntimenetelmat seka liiketoimintamalli.

Taman jalkeen voidaan siirtya taas eteenpain. (Blank 2007.)

Asiakkaan validointi -vaiheen jalkeen yrityksen ja tuotteen liiketoiminnalle on ra-
kennettu vahva pohja, koska liiketoimintamalli sek& ansaintalogiikka on vahvis-
tettu. Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta tarjottavilla tuotteilla tai palveluilla on
jo kysyntaa ja niista ollaan myds valmiita maksamaan. Seuraavaksi tuote tulisi
kehittaa valmiiksi, jotta odottavat asiakkaat saavat vastinetta yrityksen antamille

lupauksille.

Asiakkaan ldytamisen ja validoinnin jalkeen kehitys ei ole ohi, vaan tuotteesta tai
palvelusta riippuen niita tulee myos yllapitaa tai paivittda. Liiketoiminnan osalta
paapaino siirtyy vahitellen yrityksen asiakaskunnan ja lilkketoiminnan kasvattami-
seen. (Blank 2007.)
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2.3 Lean Startup

Lean Startup on teknologiayrittdja Eric Riesin kehittdm& menetelmé&, joka kan-
nustaa startup-yrityksia jatkuvaan ideoiden ja tuotteiden testaukseen oikeiden
asiakkaiden avulla. Talla tavoin opitaan mihin suuntaan tuotetta tulisi kehittaa.
Riesin menetelméa taydentad Steve Blankin varhaisen asiakaskehityksen oppeja,
joissa asiakkaiden ymmartamiseen pitaisi kuluttaa eniten energiaa liiketoiminnan
kehityksessa. (Ries 2011.)

Riesin kerddmien teorioiden pohjalta julkaistun The Lean Startup -kirfjan mene-
telmat eivat kuitenkaan ole yksin Riesin kasialaa, vaan ne kehitettiin yhdessa
Riesin Startup Lessons Learned -blogin ympaérille muodostuneen lean-yhteison
kanssa. Tehottomuuteen ja epaonnistumisiin turhautuneet startup-yrittajat kaipa-
sivat muutosta, joten Riesin johdolla he kehittivat teorioita ja tydkaluja, jotka muut-
tivat kasityksia innovaatiosta, startup-yrittdjyydesta ja strategisesta oppimisesta.
(Ries 2011.)

Riesin (2011) menetelmé& perustuu viiteen periaatteeseen:

1. Yrittgjyytta on kaikkialla

2. Yrittajyys on johtamista

3. Aloittavan yrityksen tehtava on oppia kuinka rakentaa ideasta kestavaa
liketoimintaa

4. Rakenna—Mittaa—Opi

5. Innovaatiokirjanpito.

Ensimmaisen periaatteen mukaan Lean Startup -menetelmén teoriat patevat
seka uusiin yrittajiin ettd yrityksen sisélla tapahtuvaan liiketoiminnan kehitykseen
ja julkishallinnon kehitystyohén (Ries 2011). Startup-yritys ei siis valttdAmatta ole
aina edes rekisteroity yritys, vaan se voi olla my6s aikomus perustaa yritys tule-
vaisuudessa tai jo olemassa olevan yrityksen sisdinen pilottihanke. Yhteinen
naille kuitenkin on, etta tuotteen ja liiketoiminnan kehitys tapahtuu aina aarimmai-

sen epavarmuuden vallitessa, eiké tulevista markkinoista ole viela tietoa.
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Toisen periaatteen mukaan yrittajyys on johtamista. Pelkk& tekemisen mentali-
teetti ei riitd, vaan pitdd pyrkid olemaan nopea ja tehokas oppija. Kolmannen pe-
riaatteen mukaan ideasta kestavan liiketoiminnan rakentaminen vaatii sekin sys-
temaattista toimintaa, mutta sen oppimista tulee myds jatkuvasti mitata. (Ries

2011) Hyvaksi yrittajaksi ei nain ollen synnyté, vaan se taito opitaan ajan kanssa.

Neljantena Ries esittelee Rakenna—Mittaa—Opi-periaatteen: rakentamisella, tar-
koitetaan idean tuotteistamista; mittaamisella, asiakkaan reagoimista tuotteisiin;
ja oppimisella, asiakkaan vastauksista oppimista. Taman iterointisyklin avuksi ke-
hitetty Minimum Viable Product (MVP), pienimman mahdollisen tuotteen kehitta-
mismenetelma auttaa yrityksia optimoimaan tuotetta aina vain sen verran mita

seuraava askel edellyttaa. (Ries 2011)

Viimeinen periaate, johon Lean Startup -menetelmé& perustuu, on innovaatiokir-
janpito, jossa likketoimintasuunnitelmien ja asiakkuusmittarien sijaan pitéisi seu-
rata innovaation ja oppimisen mittareita. Tuotteen tai liiketoiminnan arvonluonti ei
ole hyvienkéaan tydkalujen avulla ikind varmaa, mutta asiakkailta oppimalla voi-
daan vahvistaa monia arvonluonnin hypoteeseja. Opittujen asioiden pohjalta jou-
dutaan valilla tekemaan radikaalejakin muutoksia, mikali jokin kannattamaton
idea tai liiketoiminnan suunta osoittautuu kannattamattomaksi. (Ries 2011) Ta-
man paatoksen tekeminen on yrittgjalle erityisen raskasta, mutta se on aina alku

jollekin aivan uudelle ja mahdollisesti kannattavammalle idealle.

2.3.1 Startup-yritysten johtaminen

Omien onnistumisten ja epaonnistumisten kautta Ries oppi, etteivat perinteiset
johtamismenetelmat sovi innovatiivisille startup-yrityksille. Niinp& Toyotan auto-
teollisuudessa lanseeraaman Lean Manufacturing -tuotantomenetelman innoitta-
mana Ries pyrki karsimaan kaikki yrityksen alkuvaiheen tekemisiin ja kustannuk-
siin liittyvat resurssit, jotka eivat olleet valttAmattomia seuraavan oppimisaske-

leen ottamiseksi. (Ries 2011.)

Lean Startup -menetelman mukaan startup-yritykset perustuvat aina visioon, joka

kuvaa yrityksen tavoitetta (kuva 7). Taman tavoitteen saavuttamiseksi yritykselle
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tulee luoda strategia, joka koostuu liiketoimintamallista, tuotesuunnitelmasta
seka arviosta yrityksen sijoittumisesta kilpailukentélle. Strategia kertoo myos
niistd hypoteeseista ja valinnoista, joiden avulla asiakasarvoa on tarkoitus syn-
nyttaa ja liiketoimintaa kasvattaa. Hypoteesit tulee myos aina vahvistaa markki-
noilla, koska tuote on strategian lopputulos eli valine, jolla arvoa ja kasvua yrite-
taan synnyttdd. Strategian kannalta ei ole siis merkitysta onko tuote fyysinen, di-

gitaalinen, palvelu tai jokin néiden yhdistelma. (Ries 2011.)

» OPTIMOI

Kuva 7. Lean Startup -menetelman ydinajatus (Ries 2011).

Nama kolme vaihetta (kuva 7), jotka muodostavat Lean Startup -menetelmén
ydinajatuksen vaativat jatkuvaa testausta ja oppien pohjalta tapahtuvaa tuotteen
optimointia. Tata startup-yritysten tarkeinta vahvistetun oppimisen mittaria tulisi
seurata tarkemmin kuin kustannuksia, koska opitut asiat vaikuttavat aina enem-

man lopullisen tuotteen ja yrityksen menestymiseen. (Ries 2011.)

Aina ajoittain yrityksen on kuitenkin hyva tarkastella, onko tuotteen optimoinnilla
saavutettu haluttu asiakasarvo ja hypoteesit. Jos néin ei ole, on kyettava paatta-
maan strategian ja liiketoimintamallin muuntamisesta. Tehtava ei ole helppo,
mutta ilman tata yritys ei saa uusia mahdollisuuksia menestya jatkuvasti muuttu-
vassa liiketoimintaymparistossa. Paatokseen kykenemaéttomat yritykset voivat
muuttumattomuudestaan huolimatta jatkaa liiketoimintaansa, mutta eivat tule

ikind menestymaan alati kehittyvilla markkinoilla. (Ries 2011.)
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2.3.2 MVP-menetelma

Asiakaskehitysmenetelméssa yrityksen strategialle ja asiakasarvolle méaaritellyt
hypoteesit tulee aina vahvistaa. Minimum Viable Product (MVP), pienimméan
mahdollisen tuotteen kehitysmenetelmassa hypoteesien mittaus tapahtuu sa-
malla tavalla osa kerrallaan. Tuotteen ominaisuuksien testaus ei kuitenkaan edel-
lytd valmiin tuotteen olemassa oloa, vaan tuotteen osia voidaan testata ideasta
lahtien haastattelujen, luonnosten, tuotesimulaatioiden ja prototyyppien avulla.
Paaasia on, etta testattavalle osalle saadaan lopulta vahvistus voidaanko siirtya

seuraavaan vaiheeseen vai tuleeko osaa iteroida viela lisaa. (Ries 2011.)

MVP-menetelmaa kaytettaessa tuotekehityksen iterointi tapahtuu aina pienia ja
nopeita Rakenna—Mittaa—Opi-sykleja (kuva 8) toistamalla, joissa tuotetta kehite-
taan eteenpéain vain sen verran kuin on tarpeellista. Menetelmén avulla laatupe-
rustainenkin tuotekehitys tehostuu, kun kehitykseen kaytetty aika seka resurssit
saadaan minimoitua keskittymalla vain tuotteen valttaméattémiin ominaisuuksiin.
(Ries 2011.)

RAKENNA

Kuva 8. Tuotekehityksen Rakenna—Mittaa—Opi-sykli (Ries 2011).
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Rakenna—Mittaa—Opi-syklin (kuva 8) kierto alkaa yleensé ideasta, jonka pohjalta
tuotetta lahdetddn rakentamaan ideoinnissa maaritettyjen hypoteesien mukai-
sesti. Tuotteen rakentamisen jalkeen siirrytddn mittausvaiheeseen, jossa tuotetta
testataan mieluiten ulkopuolisilla asiakkailla. Mittauksen tuloksena syntyneen da-
tan perusteella on tarkoitus vahvistaa alkuperaiset hypoteesit ja oppia miten tuo-
tetta tulisi kehittdd eteenpain. Toisinaan mittaukset kuitenkin osoittavat, etta jo
rakennettu tuote ei vastaa hypoteeseja, joten talldin jo rakennettuja osia tulee
iteroida lisdd. Muussa tapauksessa voidaan siirtya ideoimaan mittauksissa toi-

vottuja ja tarpeelliseksi todettuja uusia ominaisuuksia. (Ries 2011.)

Mita pidemmalle tuotekehitys on edennyt, sitd vaikeampaa on pitaa iterointisykilit
mahdollisimman pienind, vaikka talla tavoin psykologinen kynnys esitella kesken-
eraista tuotetta asiakkaalla madaltuu hitaammin. Etenkin visuaalista ty6ta teke-
vien parissa viimeistelemattdmien luonnosten ja prototyyppien esittely asiakkaille
koetaan usein epamiellyttavaksi (Koski & Parviainen 2014). MVP-menetelmén

noudattaminen kuitenkin edellyttda keskeneraisten tdiden testausta.

Jokainen tuote perustuu aina visioon, jota lahdetaan rakentamaan ja mittaamaan,
mutta tulosten analysointiin on monenlaisia menetelmia. Ries tarjoaa tahan teh-
tavaan paiva- tai viikkotasolla uusien asiakkaiden eli asiakasinkrementin vertai-
luun tarkoitetun joukkoanalyysin sekd A/B testauksen tapaisen jakoanalyysin,
jossa uutta tuoteversiota tarjotaan vain osalle asiakkaista, jotta paastaéan seuraa-
maan miten muutokset vaikuttavat asiakkaiden kayttdytymiseen verrattaessa toi-
seen testiryhmaan. Nama mittaustulokset ovat etenkin startup-yrityksille paljon

hyodyllisempid, kuin numeroiden seurantaan tarkoitetut mittarit. (Ries 2011.)

Mittauksista opittujen asioiden avulla tuotetta kyetaan optimoimaan oikeaan
suuntaan. Turhat ominaisuudet poistetaan ja uudet tarvittavat lisatdan, kunnes
on taas aika testata lisdd. Suurien muutosten ymmartaminen, tunnustaminen ja
toteuttaminen tuotekehityksen ja yrityksen strategian osalta vaatii paattajilta aina
valtavasti rohkeutta, mutta ilman tarvittavia muutoksia ei voida menestya. Mikali
innovaation ja oppimisen mittareita ei seurattaisi, ei pystyttaisi myoskaan nake-
maan mihin valittu strategia véahitellen johtaa ja nain ollen huonoihin vaikutuksiin

ei osta puuttua riittdvan aikaisessa vaiheessa. (Ries 2011.)
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Edella mainituista syista startup-yrityksen budjettia ei kannatakaan koskaan ja-
kaa perinteisen ajallisen keston mukaan, vaan yrityksen tulisi arvioida kuinka mo-
neen strategiamuutokseen ja oppimisprosessiin budjetti mahdollisesti riittaa.
(Ries 2011.)

Riesin (2011) mukaan yleisimmat startup-yritysten strategiset muutokset ovat:

e Tarkentava muutos, jossa alkuperaisen tavoitteen pienesta osasta syntyy
kokonaan uusi tarkempi tavoite

e Laajentava muutos, jossa alkuperainen tavoite muuttuu osaksi isompaa
tavoitetta

e Asiakaskunnan muutos, jossa alkuperaisen tavoitteen todetaan ratkaise-
van jokin aivan muu ongelma, kuin alun perin oli tarkoitus

¢ Asiakastarpeen muutos, jossa havaitaan jokin muu tarkedmpi ongelma,
jota lahdetaéan tavoittelemaan alkuperéisen tavoitteen sijaan

e Arvon kasvun muutos, jossa muutetaan tavoitteen ansaintalogiikkaa ja ar-
von vastine saadaan jatkossa jossain toisessa muodossa

e Kasvumoottorin muutos, jossa valitaan jokin toinen kestdvan kasvun
moottorista

e Myyntikanavan muutos, jossa menestymisen mahdollisuudet ndhdaan pa-

rempina jonkin toisen myyntikanavan kautta.

Naihin tyypillisimpiin strategisiin muutoksiin valmistautumalla pystytdan parem-
min arvioimaan miten paljon resursseja jokainen muutos budjetista voisi mahdol-
lisesti vieda. Tuntemalla mahdolliset muutostyypit kyetddn ne havaitsemaan, hy-
vaksymaan ja reagoimaan niihin riittdvan nopeasti, kunhan opit. Vastaan tulleista
muutoksista ja niiden valttaméattomyydesta tulee kertoa myos muille kehitykseen
osallistuville tahoille. Etenkin johdon olisi hyva ymmartaa miksi muutokseen tulee

reagoida, vaikka ne aiheuttaisivatkin tuotekehitykselle lisatyota. (Ries 2011.)
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2.4 Running Lean

Ash Mauryan tietotekniikan startup-yrityksille kohdennettu Running Lean -mene-
telma jatkaa samalla tavalla Eric Riesin oppeja, kuten Ries jatkoi Steve Blankin
asiakaskehityksen oppeja. Asiakkailta palautteen saaminen, niistd oppiminen,
hypoteesien varmistaminen seka ideasta kestéavan liiketoiminnan luominen ovat

kaikkien edella mainittujen lean-menetelmien tarkeitéa perusperiaatteita.

Tietotekniikan avulla pyritaan tuottamaan jatkuvasti yha monipuolisempia ratkai-
suja uusiin seka vanhoihin ongelmiin, joten nopea reaktiokyky havaittuihin ongel-
miin on alalla valttaméatonta. Tasta syysta tavoitellun tuotteen tai palvelun fyysi-
nen kehittaminen tulisi aloittaa heti vision synnyttya, jotta sita paastaan esittele-
maan todellisille asiakkaille mahdollisimman pian. Tiimin tuottavuuden tehosta-
miseksi Mauryan suositteleekin tydtehtavien visualisointiin ja priorisointiin tarkoi-
tettua Kanban-viitekehysta. Kanban-taulun avulla projektin edistymista pystytaan

seuraamaan ja kehitystyd muuttuu lapindkyvammaksi. (Maurya 2012.)

Running Lean -menetelméan tarjpaman systemaattisen prosessin avulla yrityksen
tavoitteleman liiketoiminnan tai tuotteen visiosta jalostetaan markkinoilla parem-
min toimiva strategiasuunnitelma. Taman strategiasuunnitelman nopeaan doku-
mentointiin ja yllapitamiseen Mauryan kehitti Lean Canvas -taulun. (Maurya
2012.)

2.4.1 Kanban-viitekehys

Kanban on japanilaisen Taiichi Ohnon kehittama ketteré tuotannonhallintajérjes-
telman viitekehys. Kanban-viitekehyksen avulla kyetaan seuraamaan mita tuote-
taan, missa jarjestyksessa ja miten paljon. Tdma helpottaa tuotannon ja sen teh-
tavien seuraamista ja tehostamista, silla tehtavien visualisoinnin avulla etenkin
ongelmakohdat havaitaan hyvin nopeasti. Esimerkiksi ohjelmistotuotannosta
tuttu Scrum on yksinkertaistettu Kanban-viitekehys, jonka suurin eroavaisuus on

aikarajatut tehtavat ja taman takia tyélaampi yllapito. (Keith 2008.)
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Olennainen osa Kanban-viitekehysta on tehtéavien toteutusvaiheita kuvaava Kan-
ban-taulu, eli niin kutsuttu Heijunka-taulu (kuva 9). Taulun kukin sarakelista vas-
taa yhta toteutusvaihetta, joka suoritetaan kertaalleen jokaiselle tuotteen osalle.
Taululla olevat kortit puolestaan vastaavat tuotteen eri osia ja tehtavia. Aluksi
kortit asetetaan taulun vasemman reunan odottavien tehtavien listalle (ToDo).
Tuotannon edetessa Kortit siirtyvat kohti taulun oikean reunan valmiiden tehtavin
listaa (Done). Yksinkertaisimmillaan Kanban-taulussa on ToDo ja Done listojen
lisdksi vain yksi toteutusvaihelista (In Progress), mutta tdma voidaan jakaa tarvit-
taessa my0s useaan tuotantovaiheeseen. Mikali jonkin toteutusvaiheen listan
kohdalle alkaa kerd&ntya useampia kortteja, voidaan kyseista listaa edustava
tehtava todeta tuotannon pullon-kaulaksi. Nain havaittuun ongelmaan voidaan

reagoida ja tyovaiheen tehostamiseksi lisdta sen resursseja. (Keith 2008.)

IN PROGRESS

Kuva 9. Yksinkertainen Kanban-taulu (Ries 201).

Kanban-taulun kaytt6a voidaan myos Scrum-viitekehyksen tapaan tehostaa ai-
katauluttamalla tehtavid. Tassa ajassa tehtava suoritetaan niin hyvin kuin mah-
dollista. Ajan loppuessa tuotteen osa siirretddn seuraavaan tehtavasarakkee-
seen, jossa sen tydstaminen jatkuu. Talla tavoin kyetaan tehokkaasti kontrolloi-
maan tuotantosyklin kestoa ja tuotteen lopullista laatua. Aika-laatusuhde voidaan
asettaa sellaiseksi, etta tehtaviin kaytetdén vain sen verran aikaa kuin laatuvaa-

timusten tayttdminen vaatii. (Keith 2008.)
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Tuotantovaiheessa Kanban-taulu on Scrum-taulua tehokkaampi tuotannonhallin-
tajarjestelmé, koska Kanban-viitekehyksen perakkaiset tehtavalistat edellyttavat,
etta uusi tehtava voidaan aloittaa vasta sitten kun edellinen tehtavavaihe on saatu
valmiiksi. Kanban-taulusta tehtavien riippuvuus toisistaan ilmenee siis Scrum-
taulua paremmin. Kanban-viitekehys sopiikin erityisen hyvin liukuhihnamaiseen
tuotantoon, jossa tehtdvat on pakko tehda ennalta maaratyssa jarjestyksessa

tuotteen valmistumiseksi. (Keith 2008.)

2.4.2 Lean Canvas -viitekehys

Lean Canvas on yksinkertainen tytkalu liiketoimintasuunnitelma tai tuotekehitys-
suunnitelman laatimiseen kehitetyn vision pohjalta. Perinteisen monisivuisen ja
raskaan liiketoimintasuunnitelman sijaan Lean Canvas on yhden A4 paperiarkin
kokoinen nopeasti hahmotettava taulu (kuva 10) kaikista liiketoiminnan ja kan-
nattavuuden kannalta kriittisista hypoteeseista. Taulua on myds helppo muokata
ja testata liikeidean kehittyesséa. (Maurya 2012.)

1. ONGELMA 4. RATKAISU 3. UNIIKKI 9. ETUMATKA 2. ASIAKAS-
ARVOLUPAUS SEGMENTTI

8. AVAINMITTARIT 5. KANAVAT

OLEMASSA OLEVAT KORKEATASOINEN AIKAISET
VAIHTOEHDOT KONSEPTI OMAKSUJAT

7. KULURAKENNE 8. KASSAVIRTA

Kuva 10. Alkuperainen Lean Canvas -taulu (Maurya 2012).
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Lean Canvas -pohja suositellaan taytettavan numerojarjestyksessa ja aikaa sen
tayttamiseen tulisi kayttaa vain 15-20 minuuttia. Sanavalinnoissa tulisi olla mah-
dollisimman ytimekas, jotta taulukko pysyisi yksisivuisena, mutta tarvittaessa voi-
daan kayttoon ottaa useita tauluja, mikali tuotteella on muitakin ulottuvuuksia.
(Maurya 2012) Yhdysvaltojen presidenttindkin toiminut Dwight D. Eisenhowerkin
ymmarsi, ettd suunnitelmat ovat turhia, mutta suunnitteleminen valttamatonta (Ei-
senhower, 1957), joten Lean Canvas pohjaa taytettdessa ei tarvitse olla kovin

tarkka, koska sita taydennetaan ja muokataan koko kehityskaaren ajan.

Lean Canvas -viitekehyksen yhdeksasta osiosta, joista ensimmainen ongelma-
osio viittaa liikeidean asiakkailla olevaan tarpeeseen. Tata tarvetta tuleva liikeyri-
tys pyrkii tayttdmaan. Ongelmia listataan tyypillisesti yhdesté kolmeen erilaista ja
niidenyhteyteen voidaan myos listata millaisia ratkaisuvaihtoehtoja on jo tarjolla.
(Maurya 2012.)

Seuraava asiakassegmentti-osio liittyy olennaisesti yhteen edella mainitun on-
gelma-osion kanssa. Kohderyhméa maaraa suurelta osin millaisia tarpeita asiak-
kailla on. Asiakassegmenttia pohdittaessa méaaritelladan mahdollisimman tarkasti
muutama eri prototyyppiasiakas. Lisaksi voidaan listata mihin tarkoitukseen kukin
asiakas tuotetta tai palvelua kayttaisi. Tassa vaiheessa ei viela suunnata yritys-
toimintaa suurelle yleisolle, silla ensimmaiset kayttajat ovat aina yksittaisia hen-
kil6itd. (Maurya 2012.)

Lean Canvas -taulun uniikki arvolupaus -0sio on yksi viitekehyksen tarkeimmista.
Uniikilla arvolupauksella tarkoitetaan sita mika erottaa liikeidean kilpailijoista. Se
kertoo asiakkaalle miksi juuri tdma tuote tai palvelu on huomion arvoinen. Taman
osion alle kirjataan hyodyt joita asiakas saa. Hyva arvolupaus on kompakti ja
vastaa suoraa kahteen kysymykseen: mika on yrityksen tuote ja ketk& ovat sen
asiakkaat. (Maurya 2012.)

Ratkaisu-osion alle keratdan eri ratkaisuvaihtoehtoja asiakkaan ongelmaan.
Nama voivat tassa vaiheessa olla varsin yksinkertaisia, silla asiakkaan ongel-

maakaan ei ole viela varmistettu. (Maurya 2012.)
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Kanavat-osiolla viitataan suunnitellun yrityksen tiedotuskanaviin. Naiden avulla
yritys saa yhteyden asiakkaisiin. Nuorelle startup-yritykselle voi aluksi kelvata
mika tahansa tiedotuskanava, jonka avulla asiakkaita voidaan tavoittaa. My6-
hemmin kun yritys on saanut tunnettavuutta, voidaan kanavat rajata parhaiten
tuottaviin. Toimivien tiedostuskanavien puute on suurimpia syité startup-yritysten
epaonnistumisessa. Esimerkkeina tiedotuskanavista voidaan mainita vaikkapa

blogit, painetut tuotteet, televisiomainokset ja puhelinmyynti. (Maurya 2012.)

Kassavirta- ja kulurakenneosioilla maaritetddn onko liikeidea tuottoisa. Kassa-
virralla tarkoitetaan liikeidean tuottamia tuloja. Kulurakenteen alle puolestaan lis-
tataan menot, joita idean toteuttamiseen liittyy. Naitd on vaikea arvioida pitkalle
tulevaisuuteen, joten tassa vaiheessa keskitytd&n lyhyen aikavalin kustannuksiin.
Kustannuksista kannattaa erotella kiinteat eli jatkuvat menot ja muuttuvat eli ker-
taluontoiset menot. Kassavirtojen ja kulurakenteen yhteissummana voidaan las-
kea kannattavuusraja ja sen saavuttamiseen tarvittava aika seka paaoma. (Mau-
rya 2012.)

Startup-yrityksissa hintataso asetetaan usein varsin alas, silla uuden tuotteen tai
palvelun ei uskota olevan kyllin arvokas. Tulee kuitenkin muistaa etta hinta on
osa tuotetta ja korkeampi hinta saa tuotteen vaikuttamaan laadukkaalta my6s
asiakkaan silmissa. Hintatason asettaminen vaikuttaa myds olennaisesti asiakas-
segmenttiin, eli maarittaa millainen asiakaskunta tuotteesta tai palvelusta kiinnos-
tuu. (Maurya 2012.)

Avainmittarit-osion tarkoitus on luoda helpposelkoinen mittari yrityksen menesty-
misen seuraamiseksi. Tama voi olla esimerkiksi summa seuraavista yrityksen

kannalta olennaisista asiakasluvuista:

e Hankkiminen: kuinka suuri osa ihmisista kiinnostuu tuotteesta?

e Aktivointi: kuinka suuri osa asiakkaista saa hyvan ensivaikutelman?

e Sailyttdminen: kuinka suuri osa asiakkaista palaa tuotteen pariin uudel-
leen?

e Tulot: kuinka suuri osa asiakkaista osti tuotteen tai palvelua?

e Lahettaminen: kuinka suuri osa asiakkaista suositteli tuotetta muille?
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Mittarissa voidaan painottaa liikeidean kannalta olennaisia lukuja. On syyta huo-
mata etteivat rahalliset tulot ole ainoa yrityksen menestyksen méaaraava tekija.
(Maurya 2012.)

Etumatka-osion alle kerataan liikeidean etuja kilpailijoihin nahden. Osioon tulee
valita paaasiassa ominaisuuksia, joita kilpailijat eivat voi helposti kopioida. Tallai-
sia etuja voivat olla esimerkiksi patentit, pateva kehitystiimi tai aktiivinen kaytta-
jayhteisd. Yritysidean ensimmaisessa Lean Canvas -viitekehyksesséa etumatka-
osio voidaan jattaa tyhjaksi, mikali selvid etuja ei ole viela tiedossa. (Maurya
2012.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Henna Tuunainen



25

3 LEAN-MENETELMIEN HYODYNTAMINEN
PELINKEHITYKSESSA

Lean menetelmien kaytto yritysten tuote- ja palvelusuunnittelussa on yhéa suosi-
tumpaa (Yle 2012), mutta pelinkehityksesséa kasite on vield melko tuntematon.
Startup-yrityksen tuotekehitys on kuitenkin lahes samanlaista kuin pelinkehitys,
koska kummankin on lopulta tarkoitus tuottaa markkinoilla menestyvia laaduk-
kaita tuotteita. Tuote- ja pelinkehitykselle ominaista on myos jatkuva asiakaskayt-
taytymisen seuranta, ja naista opittujen asioiden perusteella iteroitava tuotekehi-
tys. Onkin vaikea ymmartdd miksi pelitalojen pelinkehityksessa ei kannattaisi
hyodyntaa muiden startup-yritysten tuotekehityksen tapaan ketteria lean-mene-
telmid. Tehokkaammin tuotettu hittipeli, kun jattda resursseja myods muulle kehi-

tystydlle.

MVP-menetelmésta pelinkehitykseen sovellettu Minimum Viable Game (MVG)
on pienin mahdollinen pelikokemus. Sen avulla kyetd&n vahvistamaan pelille
maariteltyjen mekaniikan, grafiikan, pelattavuuden ja muiden pelielementtien hy-
poteeseja. MVG-menetelmén mukaisessa pelinkehityksessa tavoiteltua pelia ite-
roidaan nopeissa Kehitd—Testaa—Opi-sykleissa heti idean synnysta aina pelin
valmiiseen asti. Menetelmén tarkoituksena on tehostaa pelin kehitysprosessia,
vahvistaa pelin asiakasarvoa ja opettaa kehittajia priorisoimaan kaytettavat tyo-
tunnit vain pelin kannalta valttaméattémien ominaisuuksien kehitykseen. Asiak-
kailta opittujen tietojen perusteella tapahtuva pelinkehitys takaa pelille aina pa-
remmat menestymisen mahdollisuudet, joten MVG-menetelman avulla pelinkehi-

tysta voidaan vieda ammattimaisempaan suuntaan.

Tavoitellun pelin MVG riippuu sen kehitysvaiheesta ja pelityypista, mutta sen tes-
taus kannattaa aloittaa aina tarinan ja luonnosten avulla. Prototyyppivaiheeseen
siirryttdessd MVG-menetelman mukaisessa kehityksessa kannattaa hyddyntaa
mahdollisimman paljon olemassa olevia koodeja, grafiikoita, animaatioita seka
aanid. limaisia lahdekoodeja 16ytyy muun muassa Github-palvelusta (GitHub
2014), mutta &ania, grafiikkaa ja animaatioita tarjoavia verkkosivustoja (GPWiki

2014) on huomattavasti enemman. Ensimmaisen prototyypin kasaamiseen ei
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kannata kayttaa liikaa aikaa. Pelin ulkonadglla, efekteilla, valikoilla tai muilla ma-
talan prioriteetin ominaisuuksilla ja toiminnallisuuksilla ei ole tdssa vaiheessa
viela valia, joten kayttssa olevat resurssit kannattaa kayttaa pelimekaniikan vah-

vistamiseen.

Useimmiten pelin tavoite on saada pelaaja nhauttimaan pelaamisesta. MVG:n en-
simmaisissa testauksissa tulee kuitenkin kiinnittd& huomiota erityisesti pelimeka-
niikan aiheuttamiin reaktioihin seké pelaajan kykyyn sopeutua vastaan tuleviin ja
vaikeutuviin haasteisiin. Pelinkehityksessa onkin erityisen tarkeaa kyeta asettu-
maan pelaajan rooliin ja arvioimaan heidan kaytdstaan. Pelin hypoteesien eli olet-
tamusten avulla arvioidaan miten pelaaja mahdollisesti tulee toimimaan eri tilan-
teissa, miksi han toimii juuri nain ja mita naiden asioiden eteen tulisi tehd, jotta

pelaaja viihtyisi pelin parissa entista paremmin.

Peleja kehittaville startup-yrityksille on erityisen tarkeaa seurata naita pelaajien
reaktioiden syita ja seurauksia. Arvokkain tieto jonka pelaajilta voi saada on syy
miksi he lopettavat pelaamisen ja missa kohdassa pelid. Vain tamén tiedon avulla
pelista pystytddn karsimaan kaikki turhautumista aiheuttavat asiat, jotka vaikut-
tavat kaikkein eniten pelin mahdollisuuteen menestya. Pelaajilta opittuja asioita
kannattaa siis hyodyntaa kaikin mahdollisin keinoin ja tulkita monesta eri nako-

kulmasta pelin hypoteesien vahvistamiseksi.
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4 PELIPROJEKTI

Pinniini Design on aloitteleva startup-yritys, jonka Android-laitteille kehitettava
PenQ Rocket -peli kertoo pienen kalastajapingviinin lapsuuden unelmasta mat-
kustaa avaruuteen. Suorittamalla kalastustehtavia, kerddmalla munia ja rakenta-
malla rakettia paahahmolla on mahdollisuus toteuttaa unelmansa. Viimeisena
haasteena ennen avaruuteen matkustamista pelaajan taytyy selvittaa, mista
hankkia tarvittavat maarat polttoainetta raketin laukaisua varten. Yksinkertainen,
seikkailuhenkinen ja humoristinen peli vaikeutuu loppua kohden ja haastaa pe-

laajan nokkeluuden viimeistaan pelin viimeisessa tehtavassa.

Pienesséa kolmen hengen pelinkehitystiimissa tehtavat jaettiin osaamisen ja kiin-
nostuksen mukaan. Pelisuunnittelu, kaytettdvyys seka visuaalisuus kuuluivat
graafikon vastuulle, tekninen toteutus sen kaikissa mahdollisissa muodoissa oh-
jelmoijan vastuulle ja &anituotanto pelimuusikon vastuulle. Ongelmatilanteissa tii-
min tukena toimivat kotimaisissa peli- ja ohjelmistotaloissa tydskentelevat ysta-
vat, jotka olivat erikoistuneet pelisuunnitteluun, ohjelmointiin tai digitaaliseen pe-
ligrafiikkaan. Tutkimuksen loppuvaiheessa mukaan haettiin myos kasikirjoittajaa

seka animaattoria.

4.1 Kosketuspohjaiset mobiilipelit

Mobiilipelit ovat kannettaville alypuhelimille ja taulutietokoneille suunniteltuja en-
sisijaisesti kosketuspohjaisia peleja, joiden tarkoitus on viihdyttaa ja luoda posi-
tiivisia pelikokemuksia pelaajalle. Viihdyttavyyden lisaksi pelit voivat myos opet-
taa, tiedottaa tai valistaa pelaajaansa. Pelillistdminen eli pelimaisten ominaisuuk-
sien, kuten sosiaalisuuden ja palkitsemistapojen lisd&dminen tuotteisiin ja palve-
luihin on yleistynyt trendiksi asti etenkin opetuskayttoon tarkoitetuissa sovelluk-

sissa (Salavuo 2014).

Suosituimmat ja pitkdan duopoliasemaa pitdneet mobiilipelialustat ovat Google
Android ja Apple iOS (Developer Economics 2014). Etenkin Android mobiilikayt-
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tojarjestelmalle kehitettdessa peleja tulee huomioida laitteiden vaihtelevat reso-
luutiot ja laaja valmistajien valikoima. Pelin testaus kaikilla olemassa olevilla lait-
teilla ja kayttojarjestelmilla on lahes mahdotonta. Tasta syysta pelin tulisikin aina
kyeta mukautumaan eri resoluutioiden seka vaaka- tai pystyasennon mukaan,
mutta pelit voidaan myos pakottaa toimimaan vai esimerkiksi vaaka-asennossa
(Android 2014a).

Laitteen asettamien rajoitteiden lisdksi alypuhelimet ja taulutietokoneet mahdol-
listavat monia uudenlaisia tapoja ohjata laitetta. Kosketuspohjaisissa laitteissa
pelaaja voi ohjata toimintoja sormen tai erillisen kynan avulla, mutta uusimpien
alylaitteiden sisdanrakennettuja sensoreita voidaan myos hyddyntadd monella ta-
paa. Esimerkiksi liiketunnistimen kiihtyvyyden-, painovoiman- ja rotaatiovoiman
antureiden avulla pelihahmon ohjaus voi tapahtua myos laitetta fyysisesti kaan-
telemalla (Android 2014b). Antureiden tai kosketuseleiden avulla toimivassa oh-
jauksessa tulee kuitenkin huomioida niiden heikko tarkkuus ja vasteaika. Niiden
kayttoa kannattaa harkita tarkkaan, vaikka ne toisivatkin pelaajan ja pelin valille

huomattavasti enemman interaktiivisuutta.

4.2 Peli-idea

PenQ Rocket -pelin idea sai alkunsa vuoden 2013 syksylla. Pinniini Design tes-
tasi millainen peli syntyisi, jos listaisi peleissa ja elamassa kiinnostavia asioita
paperille ja ndiden pohjalta koostaisi nopean peli-idean. Pinniini Designin aikai-
semmat pelinkehityskokemukset liittyivat tuolloin paaasiassa muiden keksimien
peli-ideoiden toteuttamiseen, joten oman peli-idean suunnittelu ja kehitys ilman
olemassa olevaa pohjaideaa tuntui aluksi haastavalta. Valitsemalla sopivan tee-
man ja listaamalla siihen liittyvia asioita Ernest Adamsin pelisuunnittelun perus-
periaatteita noudattamalla, muuttui uuden peli-idean kehittdminen huomattavasti
helpommaksi (Adams 2013).

Nopeasti laaditulle listalle kertyi kahdeksan kohtaa:

1. Avaruus — Matkailu
2. Visuaalisuus — Kirkkaiden ja synkkien varien yhdistaminen
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Elaimet — Pingviinit

Tiede — Asioiden tutkiminen

Tekniikka — Asioiden rakentaminen

Haltiat — Mystisyys, taikuus ja positiivisuus

Luonto — Laaksot, metsat, vuoret, jarvet ja luolastot

© N o g kW

Unelmat — Unelmien toteuttaminen.

Listan pohjalta syntyi alustavia ideoita pelin tavoitteesta, pAdhahmosta ja lajityy-
pista sekd luonnoksia (kuva 11) pelin ymparistosta, kaytettavista resursseista,
mekaniikasta ja saannoista. Pian lahes koko peli oli pintapuolin suunniteltu ja al-
keellisesti dokumentoitu. Suunnitelmien avulla ideaa testattiin nopeasti muuta-
milla valituilla tutuilla, jotta peli-ideaan saataisiin lisd& nakokulmia. Hyvien kehi-
tysehdotusten ja palautteen avulla ideaa paatettiin jatko kehittaa.
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Kuva 11. PenQ Rocket -pelin ensimmaisia luonnoksia.

Luonnosten ja tarkentuneiden suunnitelmien pohjalta pelille alettiin etsia visuaa-
lista tyylid ja sopivaa kehitysympéaristod. Pelimekaniikan, rakenteen ja toimintojen
suunnitteluun kaytettiin myds paljon aikaa, jotta pelikokemus olisi mahdollisim-

man laadukas. Suunnitelmat olivat viela alustavia, mutta jostain oli aloitettava.
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4.3 Kohderyhméa

Pelin kohderyhma méaaraytyy useimmiten pelin lajityyppien, valitun alustan ja ja-
kelukanavan mukaan. Tavoitellun PenQ Rocket -pelin kohderyhman oletettiin
koostuvan Android-mobiililaitteita omistavista nopeita, helppoja ja visuaalisesti

laadukkaita pelikokemuksia etsivista kasuaalipelaajista.

Tyypillinen sosiaalikasuaalipelaaja on 40-vuotias nainen, joka kayttaa peliharras-
tukseensa 1-5 euroa kuukaudessa (Casual Games Association 2012). PenQ
Rocket -pelin kohderyhman kuitenkin oletettiin koostuvan ennemminkin perus-
kouluikaisista nuorista, jotka ovat myods ottaneet kasuaalipelit omakseen. Tyypil-
lisesta kasuaalipelaajasta poiketen nuoremmat pelaajat tyytyvat herkemmin il-
maispeleihin, koska vanhemmat todennakagisesti valvovat viela nuorten rahan-

KAytoa.

4.4 Projektin lahtétilanne

Tiimin kiinnostus ketteria lean-menetelmia ja pelinkehityksen kannalta hyddyllisia
tyokaluja kohtaan lahti omasta tarpeesta. Tiimi ei kuitenkaan tuntenut menetel-
mi& entuudestaan, mutta lean-sanaan tuntui torméaavan lahes aina tuotekehityk-
sesta ja startup-yrityksista tietoa etsittdessa. Tyoskentelyn tehostaminen ja teh-
tavien priorisointi tuntuivat tydmaarien kasvaessa hankalalta. Ammattimaisem-
piin tyovalineisiin ja menetelmiin tutustuminen nahtiinkin jopa valttamattomana,
mikali pelia lahdettaisiin kehittamaan kaupalliseen suuntaan. Taten eri joten ket-

terien tyOkaluvaihtoehtojen kartoitus tuntui tarpeelliselta.

Tiimin jAsenten paivatybn ja muun eldman velvollisuudet vaikeuttivat lisaksi pe-
linkehityksen aikataulua, joten erityisesti projektinhallintaan kaivattiin tydkalua.
Mitd pidemmalle suunnittelussa paastiin, sitd enemman herasi myos kysymyksia
tiimin johtamisesta, rooleista, salassapidosta ja peli-idean potentiaalin mittaami-
sesta. Valmiin prototyypin toteuttamiseen vaadittu tydmaara osoittautui myos
odotettua suuremmaksi, joten muutosten seurantaan kaivattiin tehokasta tytka-

lua.
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Kehitystiimin kasvaessa psykologiset esteet alkoivat nakya vahvemmin, kun kun-
nia peli-idean kehittamisesta piti jakaa kaikkien suunnitteluun osallistuneiden
kesken. Tiimin sisdainen kommunikointikaan ei sujunut projektin alussa odotetulla
tavalla, kun keskinaiset tehtavan annot olivat epaselvia ja luotettiin liikaa tiimin

jasenten kykyyn lukea ajatuksia.
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5 PELIN POTENTIAALIN KARTOITUS

PenQ Rocket -peliprojektin asiakas- ja tuotekehityksen tehostamiseksi tiimi aloitti
MVG-menetelman kokonaisvaltaisen hyodyntamisen. Kanban-viitekehyksen tyo-
kaluksi valittiin Trello-tehtavienhallintasovellus ja perinteinen Lean Canvas -taulu
korvattiin yllapidon ja mittausten seurannan kannalta kehittyneemmalla Experi-
ment Board -taululla. Naiden tyOkalujen avulla pelin hypoteesit, ty6tehtavat ja

alati muuttuvat strategiat dokumentoitiin nopeasti hahmotettavaan muotoon.

5.1 Projektinhallinta

Peliprojektin alussa suunnitelmat dokumentointiin paperille, kuvattiin ja tallennet-
tiin tiimin Dropbox-tiedostojen synkronointipalveluun. Kehityspalavereissa tiimin
oma valkotaulu toimi pitkaan peliprojektin alkeellisena Kanban-tauluna tehtavien
priorisoinnissa. Kanban-viitekehykseen tullessa tutuksi tiimi paatti kuitenkin etsia
valkotaululle digitaalisen korvaajan ja Kanban-mallia noudattava Trello-tehta-
vienhallintasovellus osoittautui sopivaksi. Trello-sovellukseen luotiin  PenQ
Rocket -taulu, johon lisatyt tehtavakortit jaettiin ensin odottaviin, aloitettuihin ja

valmiisiin tehtavalistoihin.

Hyvin pian kavi kuitenkin ilmi, etté tehtavalistojen maaritelmia taytyi syventaa
MVG-menetelman seka jaettujen vastuualueiden mukaisesti. Muokattu PenQ

Rocket -taulu (kuva 12) rakentui lopulta seuraavista listoista:

e toteutusta odottavat (To Do)

e uudelle optimointikierrokselle paatyneet (Next)
¢ suunnitteluvaiheessa olevat (Design)

e graafista ulkoasua kaipaavista (Graphics)

e pelinkehitystytkaluun lisattavat (Unity)

e vahvistettavat (Verify)

e valmiit (Done).
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Jokainen kortti sai liikkua taulussa aina vasemmalta oikealle, kunnes paatyy lo-
pulta valmiiden tehtavien Done-listalle.

Design : ' i Verity

PENQ ROCKET

Kuva 12. PenQ Rocket -pelin Kanban-taulu.

MVG-menetelman mukaisesti tehtavan tuli Iapaista vahvistusvaihe ennen kuin se
hyvaksyttiin valmiiksi ja siirrettiin Done-listalle. Vahvistusvaiheessa totutuksen vi-
suaalisuus ja toiminnallisuus testattiin ulkopuolisilla testaajilla. Mikali tehtavan to-
teutus ei lapaissyt vahvistusta tuli sitd optimoida viela lisda ja tehtavakortti siirret-
tiin Next-listalle odottamaan seuraavaa iteraatiota. Kanban-taulu ei ollut kaytossa
viela projektin alussa, joten osaa vahemman tarkeista tehtavista oli jo ehditty
tydstaa suunnittelun tai alustavien grafiikoidenkin osalta. Nama tehtavakortit si-

joitettiin suoraan Next-listalle.

Tehtavakortteille maaritettiin prioriteettiluokat tehtavan tarkeyden perustella.
Kanban-taulun prioriteetit ilmaistiin varien ja korttien vertikaalisen jarjestyksen
avulla (kuva 12). Tarkeat korkean prioriteetin tehtavat ilmaistiin punaisella, nor-
maalin prioriteetin tehtavat keltaisella ja vihemman tarkeat matalan prioriteetin
tehtavat vihrealla varilla. Liséksi sovittiin, ettd samalla listalla olevien samanva-
risten tehtavakorttien keskinaisten prioriteettien ilmaisemiseksi listan ylempi teh-
tavakortti oli aina tarkeampi kuin sen alla oleva tehtavakortti.
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Kanban-taulun kayton helpottamiseksi tiimi pyrki pitaytyméaan mahdollisimman
yksinkertaisessa nimeamiskaytanndssa. Kuvien avulla ilmaistiin missé vaiheessa
kunkin tehtavan toteutus parhaillaan oli. Useita vaiheita vaativien tehtavéakorttien
(kuva 13) osalta kortteihin laadittiin myds erillinen korttikohtainen tehtavalista,
jota yllapitamalla tiedettiin mitk& vaiheet tehtavasta oli jo suoritettu ja mita tulisi
viela tehda. Animaatioille ja aanille ei viela tassa vaiheessa projektia tarvittu omia

tehtavakorttilistoja, joten niiden maininta tehtavéakorttien listalla riitti hyvin.

Rod Fishing

Kuva 13. Mato-onginnan tehtavakortti.

Kanban-taulun yllapidon koettiin kuuluvan koko tiimille, joten taulun kayttédnotto
ja rakentaminen kavi nopeasti. Tehtavakorttien sijoittelun ja priorisoinnin jalkeen
kavi kuitenkin ilmi, ettda matalan prioriteetin tehtaviin oli jo hukattu yllattavan paljon
aikaa, joten osa tyon alla olleista tehtavista siirrettiin heti odottamaan mydhem-
paa iterointia. Kanban-taulu yllatti tiimin positiivisesti, joten sen hyodyllisyytta ei

voitu kyseenalaistaa missaan vaiheessa kayttéonottoa.

5.2 Hypoteesien dokumentointi

Pelin hypoteesit (kuva 14) dokumentoitiin padasiassa sen hetkisten oletusten

mukaan. Tulevan pelin asiakkaiden oletettiin olevan peruskouluikéisia nuoria,
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jotka pelaavat hyvin lyhyitd ja nopeita pelisessioita ajan kuluttamiseksi.
Asiakasryhman uskottiin myds olevan valmis sijoittamaan pelin hankintaan tai
pelaamiseen muutamia euroja, vaikka alaikaisten lasten ja nuorten osalta

sijoituksen suuruuden maaraavatkin usein vanhemmat.

Start here. Brainstorm with stickies, pull it over to the right to start your experiment.

Who is your customer? Be as specific as possible. Time Limit: 5 Min
Kasuaalipelaajat. Lyhyistd ja nopeista pelisessioista nauttivia. Valmiita kdyttamadan rahaa pelaamiseen. Lapsia,
nuoria tai +30-vuotiaita naisia. Pitda yksinkertaisista, varikkdistd ja helposti opittavista peleistd. Pelaa
pelaamisen ilosta, ajan kuluttamiseksi, viihtymiseksi. Pitda sosiaalisista peleista ja jakaa pelikokemuksiaan.
Pelaa koska muut pelaavat. Ei ole kiinnostunut pelimekaniikasta.

What is the problem? Phrase it from your customer’s perspective. Time Limit: 5 Min

Asiakkaan nakokulma: On tylsda. Halutaan viihdyttaa itsedan. Halutaan rentoutua. Lyhyet odotuksen esim.
bussissa, odotushuoneessa, illalla kotona, vélitunnilla. Halutaan haastaa kavereita. Halutaan olla sosiaalisia.
Kehittdjan nakokulma: Synkkia-varikkaitd seikkailukasuaalimobiilipeleja ei ole. Tavaroiden yhdisteleminen
isompaa tarkoitusta varten. Ei tarvita isoa maailmaa ja monimutkaista tarinaa. Kalastuspelit yksinkertaisia.

Define the solution only after you have validated a problem worth solving. Time Limit: 5 Min

Lyhyitd, vaikeutuvia, jatkettavia tehtavid. Pelilld on loppu joten antaa onnistumisen tunteen. Visuaalisesti
miellyttdva. Sukupuolineutraali. Helppo oppia. Yksinkertainen. Pieni taustatarina. Selked pelimekaniikka.
Saavutusten jako FB:ssd, archievementit, online tuloslista, tavaroiden vaihto. Tavaroiden kerdystd ja
yhdistamista isoksi kokonaisuudeksi. Useita kalastustapoja. Tehtdva/suorituspohjainen. Yllatyksellinen.

List the assumptions that must hold true, for your hypothesis to be true. Time Limit: 10 Min

Pelin pelattavuus/kaytettavyys pitdd olla helppoa. Koketuseleiden pitaa olla riittavan helppoja, mutta ei luan
vaikeita. Pelin pitdd olla koukuttava ja hauska. Visuaalinen ulkondkd pitdd olla kaupallisesti laadukasta.
Tarinassa pitda olla kiinnostava. Hahmojen pitdd olla muistettavia. Peliin/hahmoihin pitdd muodostua
tunneside hyvd/paha. Selked tavoite mihin pelissa pyritd@n. Edullinen. Pelaajien vuorovaikutus. Kaikille sopiva.

Kuva 14. Pelin hypoteesit (Javelin 2014).

Ongelman hypoteesit piti poikkeuksellisesti jakaa kahteen osaan, koska
vilhdepeleja harvoin lahdetaan kehittdmaan asiakkaan ongelman pohjalta vaan
on pikemminkin kyse kehittdjien havaitsemasta ongelmasta, johon kaivataan
ratkaisua. Pelaajien ongelmien oletettiin liittyvan lahinna tylsistymiseen ja
sosiaalisiin tarpeisiin, kun taas kehittajien ongelmat pohjautuivat ylipdatansa
tarpeeseen tehda jotain sekd haivaintoon ettei omien mieltymysten mukaisia

mobiilipeleja ole riittavéasti markkinoilla.

PenQ Rocket -pelin hypoteeseiksi listattin jo aikaisemmin visioidun pelin
kannalta havaittuja tarkeitd oletuksia, seka asiakkaan hypoteesien kannalta

tarkeita kasuaalipelien ominaisuuksia. Jotta ratkaisu myos vastaisi oletettuja
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ongelmia testauksen avuksi listatut edellytysten hypoteesit eli pelin toimivuuden
kannalta tarkeat oletukset liittyivat paaasiassa kokemusten luontiin,
kaytettavyyteen, ja kaupallisuuteen. Tarkeimpana oletuksen pelin menestymisen
kannalta pidettiin kuitenkin koukkua, jolla pelaajat saataisiin palaamaan pelin

pariin.

5.3 Hypoteesien vahvistaminen

Hypoteesien dokumentoinnin jalkeen voitiin aloittaa oletusten vahvistaminen eli
vaittdmien osoittaminen todeksi tai vaaraksi Experiment Board -taulun (kuva 15)
avulla. Experiment Board -taulun suurin hyo6ty koettiin MVG-syklien dokumentoin-
nissa, koska mittauksissa havaitut asiat ja ongelmat oli huomattavasti helpompi
hahmottaa taulun avulla. Aiempiin havaintoihin voitiin myds nopeasti palata, silla
menneet syklit ja niilden merkinnét olivat jatkuvasti nakyvilla Experiment Board -

taulussa.
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Experiments 1 2 3 4 5
PELIN PELIN KASUAALI MOBIILIPELAAJAT | PELINKEHITYKSESTA
Customer KIINNOSTUNEET
MOBIILIPELAAJAT ANDROID
KEHITYSTIIMI KEHITYSTIIMI ( ) OBILRELEAILE
- LIIKAA PELI- EI OLE EI USKALLA TAI
Problem ELCIDERELOLE | MEkawiikkon | PEUNTARKOITUS | TYYTYVAINEN | KOE HYOTYVANSA
ERI GENREISTA ON EPASELVA PELIN LAATUUN PALAUTTEEN
ANTAMISESTA
KESKITYTAAN -
Saddl KEHITETAAN MOBIILIPELAAJAT HELEOST
. ENSIN VAIN HETTE OGN LAHESTYTTAVA
=olttion .l TAUSTATARINA | PELINKEHITYKSEEN | | NTATEBLOG
(MVP) JATAVOITTEET | (ILMAISTA MAINONTAA) PALAUTTEISTA
PELI-IDEA KALASTAMINEN | TARINAON HUONO. | osaaMINEN KEHITYSBLOGIN
EI KIINNOSTA EIOLERITTAVAN | PELIIN EI SAMAISTU. JA RESURSSIT YLLAPITO VIE
MUITA PELAAJIA MIELENKIINTOISIA | TAVOITE ON TYLSA. i % LIIKAA AIKAA
EIVAT RIITA
HAASTATTELU: MEKANIIKAN LUONNOSTEN PROTON TESTAUS: |  BLOGIN TESTAUS:
- /‘\3|IDSE - ES';Z}““ Es'g}sm- 3 2/10 SEURAAJASTA
JAA PELAAMAAN
SR INNOSTUU AKTIIVISIA
_’K‘* GET OUT OF THE BUILDING! -’K‘
x 3/5 EI SAMAISTUNUT 3/5 TOIVOI PELIA N
3/4 YLLATTYI $OPPELR T
4/4 EHDOTTI IDEOITA KEHITETTAVAN LISAA SRANNGLLISIA:
I / PELINEXANIIRASTA 4[5 TESTAISI - ILMOITUKSIA
e 2/4 TESTAISI PELIA 2/4 EPRILEE MIELUUMMIN PROTOA | 2/5VOISI OSALLISTUA -KYSELYJA
ETUSOHJAUKSEN " KEHITYKSEEN - DEV PAIVITYKSIA
o/a TunnisT Genen [ KOSKETLEOH UK 2/5 E1 PITANYT - A/BTESTAUSTA
KASUAALIPELINA | 2/5 KYSELI JULKAISUSTA
- KIINNOSTUI IDEASTA : - A/B-TESTAUS - VAHVISTAMAAN
” GENRE EPASELVA - KALASTUSGRINDAUS | - VAATII HIOMISTA - PELIMAAILMAN HYPOTEESEJA
- KAIKKI EI PELAA YKSIN LIIAN TVLSA EROTOM SENIIYS ELAVOITTAMINEN | - HYPETTAMAAN PELIA
MOBIILILAITTEILLA - TARVITAAN KOUKKU - KASIKIRJOITTAJA - PIENET TUTORIAALIT |- SAADAAN NAKOKULMIA
- £l VASTAAVIA PELEJA - KOSKETUSOHJAUKSEN | - KA-SUAALIPELAAJAT - KEHITYSBLOGI - AMMATTIMAISUUTTA
OLTAVAJOUSTAVA | - EIVATINNOSTUNEET 1 . a\uSTAVA AIKATAULU | - o5, KONTAKTOINTIA

TIEDETTAVASTI

Kuva 15. Experiment Board -tauluun dokumentoidut iteraatiot (Javelin 2014).

Ensimmaisessd MVG-syklissa asiakkaaksi maaritettiin poikkeuksellisesti tulevan

pelin kaksihenkisessa kehitystiimissa, jolta tarve pelille oli alun perin lahtdisin.

Kehitystiimin ongelmana kuitenkin néhtiin, ettei visioitu idea ollut tarpeeksi hyva,

jotta myds mahdolliset pelaajat innostuisivat siitd. Alustavien pelisuunnitelmien

vahvistamiseksi ideasta kerrottiin neljdlle tavoitetulle ystavalle, joista suurimman

osan toivottiin pitdvan ideasta.
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Vapaamuotoisten keskustelujen tuloksena kaikki pitivat suunnitelmia hauskoina
ja innostuivat erityisesti ajatuksesta, ettd padhahmon taytyisi itse valmistaa tar-
vittava maara polttoainetta rakettia varten, eika vain keréta sita pelin edetessa.
Ensimmaisessa syklissa selvisi lisaksi, etta vain puolet haastatelluista oli kiinnos-
tuneita pelin testaamisesta, mikali se olisi jo julkaistu. Toinen puoli haastatelluista
ei joko pitanyt mobiilipelaamisesta lainkaan tai sille ei ollut aikaa. Yritys maarittaa
pelille sopiva lajityyppi ei myodskaan ollut niin yksinkertaista, mutta pelin arvioitiin

kuuluvan kasuaali- ja seikkailupelien valimaastoon.

Toiseen MVG-sykiliin siirryttiin melkein heti edellisen valmistuttua. Suurempia op-
timointeja ei tdssa kohtaa tehty, kuin kehitystyon priorisoinnin osalta. Edellisten
tulosten seurauksena prototyypin kehityksesta paatettiin jattaa pois kaikki turhat
ominaisuudet ja keskittya ainoastaan kalastusmekaniikkaan. Kehitystiimi toimi
myo0s talla kierroksella asiakkaana, jonka ongelma oli tehtavien ja ominaisuuk-
sien priorisointi. Riskina kuitenkin koettiin, etta pelkka kalastusmekaniikka ei viih-
dyta riittavasti, joten tiimi esitteli tavalliseen ongintaan, pilkkimiseen seké virve-

[6intiin visioitua kalastusmekaniikkaa samoille haastateltaville.

Luonnosten ja vapaamuotoisen keskustelun muodossa toteutettu mekaniikan
esittely antoi samoille testihenkiléille nyt paremmin kuvan pelattavuudesta, mutta
palautteen mukaan pelkké kalastus olisi itsessaéan liian tylsaa. Kalastusta tuli sel-
vasti miettia viela lisaa, jotta se olisi pidemman paalle mielekkaampéé, vaikka eri
kalastusvalineiden mukaan vaihtuva kalastusmekaniikka koettiinkin positiivisena.
Haastateltavat epailivat lisaksi virveldintiin suunnitellun mekaniikan toimivuutta

kaytdnnossa.

Kolmannessa MVG-syklissa asiakkaaksi maaritettiin  kasuaalimobiilipelaajat,
koska haluttiin selvittdd kuinka vaikea pelin idea ja tavoite oli todellisuudessa
hahmottaa ilman maaritettyjen lajityyppien apua. Tiimi pelk&si taustatarinan ole-
van myds liian lapsellinen, joten tarinaa jalostettiin eteenpdin. Jatkokehitetyn
taustatarinan avulla pelin yksittaiset elementit ja ideat koostettiin yhtenaiseksi ko-
konaisuudeksi. Luonnosten esittelyn ja vapaamuotoisen keskustelun avulla ko-
konaisuus esitettiin kolmelle jo aikaisemmin mukana olleelle seka kahdelle uu-

delle haastateltavalle, joiden uskottiin olevan kasuaalipelaajia.
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Haastattelut kuitenkin osoittivat, ettd peli ei ole kasuaalipeli, joten sen pelaaja-
kunta tulisi selvittaé uudelleen. Pelin lajityypiksi ehdotettiin edistynytta tehtava-
pohjaista kasuaaliseikkailupelida. Kuvaus péatee hyvin pelin luonteeseen ja omi-
naisuuksiin seka kertoo sen mahdollisesti uniikista lajityyppien yhdistelmasta. Hy-
vin lyhyeen ja ymparipydre&aéan tarinaan oli myos vaikea samaistua. Haastatelta-
vat kaipasivat parempaa syytd miksi padhahmo haluaa matkustaa avaruuteen.

Tiimi paatti alkaa etsia sopivaa kasikirjoittajaa.

Haastateltavat olisivat jalleen halunneet testata mieluummin prototyyppia aidom-
man tuntuman saamiseksi, joten viela vaiheessa olevan mutta jo toimivan proto-
tyypin kayttd seuraavassa syklissa oli valttamatonta. Keskeneraisten materiaa-
lien esittely ulkopuolisille kuitenkin pelotti, vaikka se olisi tiimin ja pelin kannalta
hyodyllistéa. Psykologisten esteiden voittaminen oli alusta asti ollut tiimin suurin

haaste.

Neljannessa MVG-syklissa palattiin hieman taaksepéin ja asiakkaiden oletettiin
olevan yleisesti mobiilipelaajia, koska usean eri lajityypin peli vetoaisi varmasti
my0s laajempaan yleis6on. Tiimi piti kaiken oppimansa perusteella asiakkaiden
ldytamista ja validointia hyvin tarkeana osata pelinkehitystd, mutta hypoteesien
vahvistusten epaonnistuttua teki paatoksen, etta pelaajakunnan tarkentamiseen

palattaisiin myéhemmin uudelleen.

Edellisten syklien tulosten perusteella voitiin olettaa, etta pelin ideasta pidettiin ja
siina oli paljon hyvaa, mutta laatu ei vastannut viela pelaajien odotuksia. Oikeaan
suuntaan oltiin kuitenkin menossa. Ratkaisuksi laatuongelmaan tiimi paatti voit-
taa psykologiset esteet testaamalla keskeneraista prototyyppid ensimmaisen ker-
ran. Prototyypin testauksella oli tarkoitus selvittda kuinka moni oikeasti innostuisi,
kun luonnosten sijaan paasisi kokeilemaan keskeneréista pelia kaytannossa.
Tassé vaiheessa tiimin osaaminen ja aikataulut alkoivat kuitenkin rajoittaa jo ke-
hitystyota, joten prototyypin tihedlla testauksella aina materiaalin valmistuttua

alettiin uskoa olevan iso rooli pelin edistymisen ja tehtavien priorisoinnin osalta.
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Prototyypin testaus onnistui odotettua paremmin ja kysymykset alustavista de-
mon julkaisuista ja kehitysblogista osoittivat, ettd pelista todella pidettiin. Muu-
tama henkild oli myds kiinnostunut mahdollisuudesta paasta mukaan kehitystii-
miin. Palautteen mukaan prototyyppiin tulisi lisdtd pienet ohjaavat animaatiot,
jotta pelimekaniikan ymmartaisi paremmin, mutta myos ymparistéa tulisi elavoit-
taa. Tiimi paatti lisaksi, ettd tulevaisuudessa tullaan hyodyntdmaan erityisesti
A/B-testausta, jotta saataisiin paremmin selville mitk& muutokset toimivat pelaa-

jien kannalta paremmin.

Viidennessa ja viimeiseksi dokumentoidussa syklissa tarkoituksena oli perustaa
kehitysblogi, jolle toivottiin muutamia satunnaisia aktiivisia seuraajia. Tiimi kan-
natti blogin perustamista Facebook-palveluun, mutta sen aktiivisen yllapidon pe-
lattiin vievan liikaa aikaa, kun kehitystyéhon oli muutenkin jo tarvinnut panostaa
enemman. Blogin avulla olisi kommunikoitu erityisesti pelinkehityksesta kiinnos-
tuneille pelaajille, joita olisi voitu kayttdd myos vakiintuneena testiryhmana mui-
den satunnaisten testaajien lisdksi ja mahdollisesti jopa méaaritettya pelille se vi-

rallinen asiakaskunta.

Vastineena aktiivisesta osallistumisesta kyselyihin ja testeihin seuraajia olisi voitu
palkita tai jopa ottaa mukaan tiimiin. Tutkimuksen puitteissa kehitysblogia ei kui-
tenkaan ehditty toteuttaa, joten tulosten ja oppien sijaan Experiment Board -tau-

lun viimeisiin kohtiin listattiin vain tulevia kayttotapoja ja hyotyja.
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6 LEAN-MENETELMIEN SOVELTUVUUS MOBIILIPELIN
KEHITYKSEEN

Tutkimuksen avulla lean-menetelmien kayttoa ja tydkaluja paastiin kokeilemaan
oikeassa mobiilipelinkehityksessé PenQ Rocket -pelin alkutaipaleella. Ongelma-
lahtbisen tuotekehityksen tehostamiseksi tarkoitettuja ketteria menetelmia ja tyo-
kaluja jouduttiin kuitenkin omatoimisesti soveltamaan pelikehitykseen, koska pe-
rinteinen tuotekehitys ja pelinkehitys eroavat hieman toisistaan. Tuotekehityksen
tuotteet ovat useimmiten ratkaisuja havaittuinin ongelmiin ja niiden hyotysuhde
voidaan todentaa helposti, kun taas pelinkehityksessa pelit vastaavat yleensa
tarpeeseen viihtya ja kuluttaa aikaa. Naita pelien asiakasongelmia ei kuitenkaan
mielleta riittaviksi, jotta niiden avulla voitaisiin perustella kehitettdvan pelin asia-
kasarvo rahoittajille, johdolle tai edes tiimille.

Lean-johtamisfilosofian kayttéonotto yrityksen toiminnassa edellyttaa, etta kaikki
yrityksen tyontekijat sitoutuvat noudattamaan sen tarjoamia mahdollisuuksia oli
sitten kyseessa tuotteen, liikketoiminnan strategian tai tyontekijdiden hyvinvoinnin
kehittaminen. Luvussa 2.1 esitettyjen kayttajakeskeisen suunnittelun argument-
tien paaryhmiin tutustumalla havaittiin, kuinka vahva hierarkia tiimisséa oikeasti oli
ja ymmarrettiin, etta hierarkian muuttaminen tasavertaisempaan suuntaan oli ta-
voitellun pelin onnistumisen kannalta valttamatonta. Etenkin tiimin jasenten hen-
kilokohtaisen kehityksen kannalta menetelmiin tutustuminen oli erittdin hyodyl-
listd ja nain ollen suositeltavaa myds etenkin pienille vahvoista persoonista koos-

tuville pelinkehitystiimeille.

Kaikkia menetelmien teorioita, kuten Blankin asiakkaan I6ytdmisen ja validoinnin
menetelmia ei tutkimuksen puitteissa opittu kayttamaan tai edes paasty aikarajo-
jen puitteissa hyodyntdmaan. Asiakaskehitysmenetelmaan tutustuminen auttoi
silti ymmartamaan miten paljon asiakkaiden mukaan ottaminen oikeasti vaikuttaa

yritysten liiketoimintaan ja koko tuotekehitysprosessiin.

Rajallisten resurssien takia tutkimuksessa testattiin lopulta vain tuotekehityksen

kokonaiskuvan hahmottamista ja peliin toteutettavien elementtien priorisointia
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helpottavaa MVG-menetelmaa sek& Kanban- ja Lean Canvas -viitekehyksia. Toki
asiakaskehityksen teoriat ilmenivéat vahvasti myds naiden tyokalujen kaytossa,
joten Blankin teorioihin tutustuminen oli lopulta valttamatdénta myods Riesin ja

Mauryan menetelmien seké tydkalujen ymmartamiseksi.

MVG-menetelman mukainen sykleissa tapahtuva iterointi oli timin mielesta jopa
hauskaa, koska koko ajan oli jotain tehtavaa ja sykleista opittiin paljon uusia asi-
oita. Niiden avulla opittin tarkastelemaan pelid monenlaisista nakokulmista.
Idean ja luonnosten testauksessa todettiin, etté jo ihan muutama testihenkil® riitti,
mutta prototyypin testauksessa testaajia olisi saanut olla enemmankin. MVG-me-
netelman mukaisessa jatkuvassa testauksessa ei testauskertoja suunnitella etu-
kateen, vaan opittujen asioiden ja tehtyjen muutosten mukaan iterointeja suorite-
taan kun on tarpeen. Jokainen pienikin yksittdinen muutos on pelinkehityksen

kannalta yhta tarked, kuin on kyseessa pelin asiakasarvon kasvattaminen.

MVG-menetelman seuraamiseen I6ytynyt Lean Canvas -viitekehyksen moderni-
soitu Experiment Board -taulu oli todella tehokas tapa hahmottaa mita ollaan oi-
keasti tekeméassa, kenelle sitd tehdaan ja mihin kaikkiin asioihin taytyy kiinnittaa
huomiota, jotta visiosta saataisiin toteutettua strategian avulla myyntikelpoinen

tuote.

Trellon Kanban-taulun kayttoon otto oli aluksi hankalampaa, koska tehtavien li-
saamiseen ja priorisoinnin suunnitteluun meni yllattavan paljon aikaa. Kaikkia tar-
vittavia tehtavia ei saatu edes kerralla lisattya, mutta taulun paivittaminen on help-
poa. Taulun avulla pelkan prototyypinkin kehittdmiseen tarvittava valtava tyo-
maara selkeni pian. Vaikka tieto ei ollut uusi yllatti se silti tiimin jasenet. Taulun
avulla myds havaittiin, etta pelimekaniikkoja taytyy vield miettia lisaa, seka pelin-

kehitysta hidastaa padasiassa grafiikoiden.

Lean-johtamisfilosofioiden kayttéonotto ei tapahtunut hetkessé, mutta niiden tuo-
mien hyotyjen arvo oli kiistaton. Asiakkailta saadun palautteen kautta tapahtuva
oppiminen seka pelin ja sen asiakasarvon kasvattaminen on tutkimuksen tarkein
havainto etenkin aloittelevien startup-yritysten kannalta, koska sen avulla asiak-

kaat saadaan pitamaan tuotteesta jo ennen kuin sita on edes olemassa.
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7/ LOPUKSI

Lean-johtamisfilosofioiden soveltaminen ja erityisesti Kanban-tehtavienhallinta-
tyokalun kayttéonotto selkeytti pelinkehitysta positiivisella tavalla. Pelinkehityk-
sen kannalta tarkeiden asioiden jatkuva mittaaminen heti ensimmaisesté ideasta
lahtien osoittautui hyodyllisemmaksi kuin taman tyon alkutilanteessa oletettiin, jo-
ten menetelmat jaivat Pinniini Designin vakituiseen kayttoon. Tiimitydssa ja tuo-
tekehityksessa havaittuja psykologisia esteita tyostettiin jo tutkimuksen aikana,
mutta lean-menetelmiin ja pelinkehityksen tuotteistamiseen taytyy tiimin viela tu-

tustua liséa, jotta PenQ Rocket -peli saadaan tulevaisuudessa julkaistua.

Tyon laajuuden vuoksi ei opinnaytetydn puitteissa ollut mahdollista tutustua sy-
vallisemmin startup-yritysten liiketoiminnan asiakaskehitykseen, pelin myyntiin
eika julkaisuprosessiin, joten naihin olisi suositeltavaa tutustua viela tulevaisuu-
dessa. Aloittavien pelialan startup-yritysten seka indie-kehittdjien kannattaisi
tassa tutkimuksessa havaittujen asioiden pohjalta ehdottomasti hyddyntéaa lean-
menetelmien oppeja, vaikka pelinkehityksesta ja taloudellisen tuloksen kasvatta-
misesta ei talla alalla mielellaan puhutakaan samassa lauseyhteydessa. Pelin
tuomia tuloja kannattaakin ajatella ennemmin pelinkehitystad edistavané tyoka-

luna kuin pelkkana tavoitteena.
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