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Asiakaslahtdinen liiketoimintastrategia

1 JOHDANTO

Tama tutkimus tehd&d&n Tamperelaiselle ohjelmistoyritykselle ja
tutkimuksessa tarkastellaan uuden ohjelmistotuotteen
liiketoimintaedellytyksid. Vizucom on kehittdnyt Audit-ohjelmistotuotetta
yhdessa asiakkaiden kanssa muutaman vuoden ajan. Audit-ohjelmiston
avulla asiakkaat pystyvét kehittdmaén omaa toimintaa systemaattisesti ja
tieto on aina ajantasaista ja visuaalisesti havainnoitua.  Ohjelmisto
hyddyntaa pilvipalveluiden ja mobiiliratkaisuiden vahvuuksia, kuten ajasta
ja paikasta riippumaton kaytto.

Tutkimustarve on syntynyt liiketoiminnassa tapahtuvassa
epéjatkuvuuskohdasta, kun ohjelmistotuotteen elinkaaressa siirrytadn
tuotekehityksestd  ja  pilotointivaiheesta ~ kohti liiketoimintaa.

Tutkimuskonteksti muodostuu pd&osin  ohjelmistoliiketoiminnasta ja
uudesta liiketoiminnasta. Yhteinen nimittdja kontekstille on liiketoiminnan
johtaminen, mistd muodostuu tdman tutkimuksen teoreettinen viitekehys.
Tutkimuksessa tarkastellaan eri aikakausien johtamisen paradigmoja seka
miten ne vaikuttavat tdman paivan paradigmoihin tai johtamistrendeihin.

Liiketoiminnan johtamisessa voidaan hyoddyntdd esimerkiksi Startup
yrityksien kayttamia ketterid metodeja, kun kehitetddn uusia tuotteita tai
palveluja. Yksi tallainen ketterd menetelma tai uudenlainen nakdkulma
liiketoiminnan ja/tai tuotekehityksen johtamiseen on The Lean Startup —
malli. Eric Riesin luoma The Lean Startup -malli pohjautuu Lean —
johtamisfilosofiaan, mutta ldhestyy aihetta innovaatioprosessiin
nékokulmasta, missa toiminnan jatkuvuus ei ole lineaarista.

The Lean Startup -mallia voidaan soveltaa vanhassa tai uudessa
liiketoiminnassa, kun  esimerkiksi  tuoteinnovaatiosta  lahdetdan
rakentamaan kestdvaa liiketoimintamallia. Mallin ajatuksena on etta
epavarmuustilanteesta huolimatta liiketoiminta pystytdan rakentamaan
kestavalle pohjalle. Mallin mukaan hypoteesit tulee testata oletetulla
markkinasegmentilld vélittdmasti ja vélttad olettamuksia.

Uuden liiketoiminnan johtamisessa on tarkedd osata etsid tietoa oikeista
lahteista ja oppia nopeasti. On myos tarkeda olla valmiina muuttamaan
toimintamalleja, mikali tarve néin vaatii. Tutkimuksen metodin kannalta
olennaista on, ettd se mahdollistaa osallistumisen tutkimuskohteen
toimintaan sek& sen, ettd toimintamallia voi tarvittaessa muuttaa tai
vaihtaa. Mikéli uusi toimintamalli osoittautuu analysoinnin jalkeen vanhaa
paremmaksi, on siitd tarkoitus tehda pysyvéa. Eli tutkimusmetodin tulisi
mahdollistaa myo6s interventio. Tutkijan ndkemyksen mukaan soveltuva
tutkimusmetodi on tdssd tapauksessa toimintatutkimus. Tutkimus
toteutetaan kvalitatiivisella tutkimusotteella ja tutkimushaastattelut
toteutetaan puolistrukturoidusti.

Tutkimuksen tavoitteena on luoda asiakaslahtdinen liiketoimintastrategia
Vizucom Audit-ohjelmistolle pohjautuen tutkimuksen aikana tehtyihin
havaintoihin ja tulosanalyyseihin. Tutkimuskysymyksia ovat:
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e Vizucom Audit-ohjelmiston liiketoiminnan nykytilan SWOT?
e Vizucom Audit-ohjelmiston markkinointi- ja myyntistrategian
nykytilan SWOT?

Opinnaytetyon rakenne muodostuu julkisesta osasta ja luottamuksellisesta
osasta. Tutkimuksen julkisessa osuudessa esitellddn kontekstin ja
teoreettisen viitekehyksen liséksi tutkijan valitsema tutkimusmetodi.
Kappale  kaksi  kasittelee  kontekstia  ja  siind  kerrotaan
ohjelmistoliiketoiminnassa tapahtuvasta murroksesta, esitellaan yritys ja
sen tuotteet lyhyesti sekd Audit-ohjelmisto.  Opinndytetyon kolmas
kappale on teoreettinen viitekehys ja siind tarkastellaan eri aikakausien
johtamisen paradigmoja ja johtamisfilosofioita. Tarkastelun tarkoituksena
on syventdd ymmarrysta niiden vaikutuksesta liiketoiminnan johtamiseen
ja uusien mallien syntymiseen. Opinnédytetyon toinen osa muodostuu
empiirisesta tutkimuksesta ja tutkimustuloksista eli kappale viisi. Tamé
osa on luottamuksellista tietoa ja on siitd syysta tyon luottamuksellisena
liitteend, mitd ei ole saatavilla tyon julkisessa versiossa.

2 VIZUCOM AUDIT-OHJELMISTO

Tamaén tutkimuksen kohteena on Vizucom Oy:n Audit-ohjelmisto. Té&sta
syysta yritysesittely on suppeampi, mutta Audit-ohjelmistoon taustalla
vaikuttavat tekijat kuvataan laajemmin. Tutkija on erityisesti halunnut
avata Audit-ohjelmiston kontekstin ja sitd taydennetddn teoreettisessa
viitekehyksessa.

Tutkimuskohteen esittely johdattelee osittain  myds tutkimuksen
teoreettisen viitekehykseen, missé liiketoiminnan menestysta tarkastellaan
japanilaisen  johtamiskulttuurin  implementoitumisena  lansimaiseen
yrityskulttuuriin.

2.1. Ohjelmistoliiketoiminta ja uusi teknologiaan perustuva liiketoiminta

Perinteisessa ohjelmistoliiketoiminnassa yritys saa tulonsa
kayttolisenssien myynnistd, paivityksestd ja tuotetuesta. Toimintamallin
peruspiirteitd ovat muun muassa pitkat asiakassuhteen ja Kkalliit
ohjelmistoratkaisut Avoimeen I&hdekoodiin perustuva
ohjelmistoliiketoiminta on hiljalleen alkanut muuttaa pelikenttaa ja tuonut
yhdessé pilvipalveluiden kanssa uudenlaisia palvelu- ja hinnoittelumalleja.
Avoimen lahdekoodin kayttajilla on esimerkiksi mahdollista valita
ohjelmisto ja sen toimittaja erikseen. Tamd vapauttaa asiakkaat
teknologia- ja toimittajariippuvuuksilta ja estdd ndin esimerkiksi
monopolien syntymistd. Toimittajariippumattomuus yhdessa ohjelmistojen
vapaan muuntelumahdollisuuden kanssa tuo joustavuutta ja vahentaa
riskeja.

Teknologisiin ratkaisuihin perustuva uusi liiketoiminta tarkoittaa, ettad
hyddynnetddn olemassa olevia teknologisia ratkaisuja liiketoiminta-
alueella, missa niita ei ole aiemmin sovellettu. Silloin on todennédkdista,
ettd ei pystytd hyddyntdmaan olemassa olevaa tietoa muilta aloilta. Yleiset
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vastaavaan teknologiaan tai toimintamallin yleiset argumentit eivét
todenndkdisesti sovi yhteen uuden liiketoiminnan kanssa. Strategisen
johtamisen kirjallisuus ja organisaation oppimisen teoriat tarjoavat vahan
tukea tdman tyyppisissé tilanteissa ja vastauksia on pyritty l6ytdméaan
muun muassa Lean johtamisfilosofiasta. Uuteen teknologiaan perustuvan
liiketoiminnan kehitysté ovat tutkineet muun muassa Virkkunen, Pihlaja ja
Ristimaki (2010, 72). Heidan mukaan epéjatkuvuustilanteet ovat osa
uuteen teknologiaan perustuvan liiketoiminnan kehitystd ja haasteen
ratkaisemiseksi ei vélttdmattd sovellu perinteisen strategisen johtamisen
teoriat ja mallit. Silloin on tarpeellista tarkastella ja |&hestyé
liiketoiminnan johtamista uudenlaisesta ndkokulmasta. Myos Eric Riesin
mukaan esimerkiksi radikaalin tuoteinnovaation pohjalta alkanut yrittajyys
tarvitsee uudenlaista johtamismallia. Tamén Kkaltaisille yrityksille ei
vélttamatta sovellu perinteiset johtamisen menetelméat, missé toiminnan
suunnittelun ja ennustamisen menetelméat pohjautuvat olemassa olevaan
historiatietoon ja suhteellisen stabiiliin toimintaympadristoon. Uusilla
yrityksilla tai uusilla tuotteilla ei ole kaytettavissa vastaavaa tietoa. (Ries
2011, 8-11.)

2.2. Vizucom

Vizucomin Audit-ohjelmiston kehitystyd l&hti liikkeelle Tekesin
rahoittaman Tilannetietoisuus digitaalisessa tuoteprosessissa -hankkeesta
eli TILTU-hankkeesta, jossa Vizucomin perustajat Henri Alasentie ja
Timo Talvitie tyoskentelivdt Hameen ammattikorkeakoulun (HAMK)
tutkijoina. Yksi hankkeen teemoista oli kehittdd kevyitd, helposti
kayttoonotettavia tyokaluja, joita erityisesti teollisuusyritykset voisivat
hyddyntaa informaatiovirtojensa hallinnassa. Nykypéivan
verkostoituneissa tuotantoprosesseissa tietoa tuottavat useat eri toimijat ja
tieto on hajautunutta. Kun tieto on oikeaan aikaan, oikeassa paikassa
hyodynnettavassd muodossa paatoksenteko tehostuu. (Lehtomaki 2012.)

Hyvien kayttokokemusten myo6td konseptien kehittdmistd jatkettiin
edelleen ja kevéalla 2012 toiminta siirtyi Vizucom-nimen alle. Yrityksen
tarjoamat ohjelmistoratkaisuja ovat:

e Visuaalinen tuotannonsuunnittelu — Vizucom Planner

e Auditoinnin mobiilitydkalu — Vizucom Audit

e Laatupoikkeamien hallinta — Vizucom Deviation Tool

e Toiminnanohjausjarjestelma — OpenERP

Vizucom Planner on web-pohjainen tydkalu tuotannon seurantaan ja
hienokuormituksen tekemiseen. Se visualisoi tuotannon nykytilan
tuotantosoluittain ~ sekd isoille lattiatason  tehdasnaytoille  etté
toimihenkil6iden omille tygasemille.

Vizucom Deviation Tool on tydkalu tilaus-toimitusketjussa havaittavien
poikkeamien ja muutospyyntfjen kerd&miseen, ja tdmén tiedon
lahettdmiseen suoraan kentélté tai tehtaan lattialta PDM-jarjestelmaan.

Vizucom toimittaa OpenERP ratkaisuja ~ yhdessé laajan
kumppaniverkoston kanssa. Yhdessa asiantuntijoiden kanssa voidaan

3
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toimittaa kaikki tarvittavat palvelut OpenERPin kayttdénottoa, koulutusta
ja tukea varten. Vizucomin asiantuntemusta ovat erityisesi tekniset
ratkaisut pitden sisallaédn esimerkiksi pilvipalvelun, jolloin asiakkaan ei
tarvitse huolehtia asennuksista ja yll&pidosta. (Vizucom n.d.)

2.3. Vizucom Audit-ohjelmisto

Vizucom on suunnittelut ja kehittanyt digitaalisen version Kamishibai
boardista yhdessa asiakaskumppaneiden kanssa. Verrattua perinteiseen
toteutukseen Kamishibai boardista, Web-pohjainen ohjelmisto yhdessé
mobiilipaatelaitteen kanssa mahdollistaa visuaalisen tiedonkulun ajasta ja
paikasta riippumattomasti. Vizucom Audit on sisdisen auditoinnin
suorittamiseen ja seurantaan tarkoitettu jarjestelmd, mika tekee
auditoinnista mahdollisimman l&pindkyvas, visuaalista ja helppoa.
Ohjelmiston tavoitteena on auttaa yrityksid hyddyntaméan sisaistéd
auditointia  jokapdivaisend tyokaluna tuottavuuden ylldpidossa ja
kehittdmisessé.

Audit-ohjelmiston taustalla on Dr. W. Edwards Demingin alkuperéisesti
kehittama PDCA — sykli. Audit-ohjelmiston avulla tapahtuva
systemaattinen toiminnan kehittdminen tapahtuu seuraavasti:
1. Plan — Suunnittele auditointikysymykset sek& kohteet ja mé&érita
milloin auditointi tehd&an
2. Do — Ota tabletti mukaan ja kdy paikan paalla toteamassa tilanne,
tai kuten lean-ajattelussa sanotaan mene ”"Gembaan”.
3. Control — Tarkista ja tarkkaile saatuja tuloksia ja tarkenna
tarvittaessa suunnitelmia.
4. Act — Madritd kaikkien saatujen tulosten perusteella korjaavat
toimenpiteet, niin ettd ongelma ei enéé esiintyisi
5. Repeat — Toista edeltavat nelja askelta uudelleen.

Varsinainen auditointi  tehddadn  helppokéyttoisella  péatelaitteella
esimerkiksi tabletilla, kuva 1. Paatelaite nayttdd auditointia suorittavalle
henkil6lle auditointisuunnitelman mukaiset kysymykset ja tarvittaessa
ohjeistaa auditoinnin tekemisessa. Sovellus mahdollistaa myods kuvan ja
videon liittdmisen mukaan osaksi tallennettavaa auditointitulosta. Tama
tekee auditointien tuloksista huomattavasti havainnollisimpia verrattuna
tekstipohjaisiin vastauksiin.
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Kuval.  Auditointi mobiilipaatelaitteen avulla. Lahde: Vizucom

Auditointitulosten esittdminen tapahtuu tehdasndyttosovelluksessa, joka
visualisoi tehdyt auditoinnit l&pindkyvésti tarvittaessa koko yrityksen
henkilostolle. Se antaa erinomaisen yleiskuvan auditoinnin nykytilasta
yrityksen sisalla. Tehdasnaytdt voivat sijaita keskeisille paikoille, jotta
tyotekijat voivat tarkkailla auditointien etenemistd. Interaktiiviselta
tehdasnaytéltd voidaan tarkastella ongelmakohtia aihealue- ja
tuotantosolukohtaisesti, kuva 4. (Vizucom n.d.)
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Kuva2.  Tulosndkyma ja auditointikortti. Lahde: Vizucom.

3 LHKETOIMINNAN JOHTAMINEN

Liiketoiminnan johtamisessa on tarkedaa néhda kokonaisuuksia, valttaa
saarekeajattelua ja  keskittyd asiakkaan tarpeisiin.  Toiminnan
alkutaipaleella ei ole varaa virheinvestointeihin minka esim. Toyota
tiedosti aikoinaan. Toyota oppi tuntemaan japanilaisasiakkaat ja niiden
tarpeet kartoittamalla niitd kolmen kysymyksen avulla:

e Mitd (tuotetta) asiakas haluaa?

e Milloin asiakas haluaa tuotteen?

e Millaisia m&aria sitd halutaan? (Madig & Ahlstrém 2013, 67).

Seuraavissa kappaleissa tarkastellaan miten johtamisen paradigmat ja
asiakastarpeet ovat muuttuneet vuosikymmenten aikana ja mitk& ovat
niiden sidokset keskenddn ja miten ne vaikuttavat tdmén paivén
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johtamiseen.  Johtamisopeista  haetaan  tietoisesti  yhtélaisyyksia
Japanilaiseen johtamiseen, koska sitd pidetddn yhtend avaimena
menestykseen. N&in myds The Lean Startup-mallissa ajatellaan.
Teoreettisessa tarkastelussa tutkitaan my0s innovaatiosta syntyvén
liiketoiminnan johtamista ja sen asettamia vaatimuksia liiketoiminnan
johtamiseen.

Johtamisparadigmoja  kasittelevissa kappaleissa pohditaan teorian
vaikutusta tutkimuksen oletettuun interventioon eli The Lean Startup-
malliin. Teoreettisen viitekehyksen kappaleet ké&sittelevat aluksi historiaa,
mutta johdattelevat nopeasti lukijan kohti nykypdivan ketteraa
liiketoimintajohtamista. Viimeisissd kappaleissa tutkija esittelee oman
ndkemyksen, miten asiakaslahtinen liiketoimintastrategian tulisi
muodostua teoreettisen viitekehyksen tietdmyksen perusteella.

3.1. Johdatus johtamisoppeihin

Hanna Seeck on kirjoittanut kattavan teoksen johtamisopeista Suomessa.
Tassa kappaleessa perehdytadn lyhyesti teoksen siséltoon ja se toimii
samalla johdatuksena opinndytetyon teemaan. Seeck kasittelee tydssaan
seuraavia  johtamisen  paradigmoja:  Tieteellinen  liikkeenjohto,
ihmissuhdekoulukunta, rakenneteoriat, organisaatiokulttuuri ja
innovaatioteoriat. Lean-johtamisfilosofiaan ja opinndytetyon teemaan ovat
vaikuttaneet erityisesti tieteellinen liikkeenjohto ja innovaatioteoriat, joten
niitd kasitellaén teoreettisessa viitekehyksessa tarkemmin.

Seeckin mukaan Carson (2000) ja Spell (1999) toteavat, etta liike-elamalle
on ominaista nopeaan tahtiin nousevat johtamismuodot. Nait4
johtamismuotien luojia ovat yleensd konsulttiyritykset, johtamisgurut,
lilke-elaman julkaisut ja business-koulut. ”Koontzin (1961;1980) mukaan
johtamisen muoti-ilmiét kierrattdvat kuitenkin vanhoja ideoita, joille on
annettu uusi nimi”. Kun tarkastellaan mistd ndméi uudet johtamismallit
ovat saaneet alkunsa, niin moni nykypaivankin liikkeenjohdon
organisaatio- ja johtamisteoria pohjautuu muun muassa Frederick Taylorin
edustamaan Taylorismiin eli tieteelliseen liikkeenjohtoon, miké pohjautuu
niin sanottuun klassisiin oppeihin. Yhteist4 eri paradigmoille on tavoite
tuottavuuden ja kilpailukyvyn parantamisesta. Ainoastaan keinot
vaihtelevat riippuen siitd miten taustalla oleva ongelma hahmotetaan
(Seeck 2008, 25;28; 31-32.)

Japanilaisen johtamiskulttuurin, mihin Lean-johtamisfilosofiakin kuuluu,
aalto syntyi  1980-luvulla, kun alettiin puhua tyontekijoiden
sitouttamisesta. Japanilaisyritykset pystyivéat kilpailemaan amerikkalaisten
yritysten kanssa innovatiivisten ja joustavien menetelmien sek& vahvan
organisaatiokulttuurin avulla. Lean-johtamisfilosofian voidaan katsoa
kuuluvan tieteelliseen liikkeenjohdon koulukuntaan, koska tuottavuutta
parannetaan rationalisoimalla eli laittamalla kuriin tuhlaus ja epéjérjestys.
(Seeck 2008, 37;Seeck & Laakso 20083, 31).

Kun  tarkastellaan  tdmé&n  hetkistd  johtamisen  paradigmaa,
innovaatioteoriaa ja yhdistetddn sitd Lean — johtamisfilosofiaan, niin
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voidaan paremmin ymmartdd mitd The Lean Startup — mallilla haetaan.
Toki ihan suoria yhtélaisyyksia ei voi ndiden kolmen vélille voi vetaa,
mutta vuorovaikutus on ilmeinen. Méaaraavin teoria mallin takana on hyvin
todennékadisesti innovaatioteoria, koska kilpailun kiristyessa on jatkuvasti
parannettava toimintaa ja markkinoille on tuotava uusia tuotteita ja
palveluja.

Seeckin mukaan seuraavan johtamisen paradigman tulee kyeté vastaamaan
niin rajattujen resurssien haasteeseen, kuin yhteiskunnallisesti tarkedan
tyovoimapoliittiseen kysymykseen. Sen pitdd my0Os kyetd tarjoamaan
johtamiseen ja organisoimiseen keinoja, joiden avulla resursseja ja
teknologiaa voidaan hyddyntaa kilpailukykyisemmin kuin muissa opeissa,
trendeissa tai muodeissa. (Seeck 2008, 293).

3.1.1. Taylorismi

Seeckin mukaan Frederick Taylor halusi maéritella ne periaatteet, saannot
ja  menettelytavat, joista muodostuu tdydellinen “tieteellinen”
lahestymistapa tuotantoportaan liilkkeenhoitoon. Tuottavuuden
maksimoinnissa piti pa&std harkitusti eroon kokemuksiin perustuvista
epatarkoista saanndista ja kayténteistd. Taylorismi soveltui hyvin
standardoitaviin tuotantomenetelmiin, jolloin tuotteiden laatua saatiin
parannettua. Tuotantoprosessit pystyttiin - myds jakamaan paremmin
yksinkertaisimmiksi tehtdviksi, joten ammattitaidottoman tyovoiman oli
my06s helpompi suoriutua niistd. (Seeck & Jarveld 2007.) Tieteelliseen
liilkkeenjohtoon kuului, ettd p&atokset perustuvat tieteellisen tietoon.
Seeckin mukaan Taylorin periaatteet olivat seuraavat:

1. tiede korvaa tyontekijan henkilokohtaiset kasitykset,

2. tyontekijat valitaan ja heitd opetetaan ja koulutetaan
tieteeseen perustuvan tiedon perusteella sen sijaan, ettd
tyontekijoiden sallittaisiin itse paattaa asioista ja kehittya
sattumanvaraisesti, seka

3. johto ja tyontekijat tyoskentelevat tiiviissa yhteistyossa
tutkimustietoon  perustuvien tieteellisten  lakien
mukaisesti” (Seeck 2008, 53).

Japaniin tieteellisen liikkeenjohdon ajatukset omaksuttiin nopeasti muun
muassa Yokinori Hoshino ansiosta, kun h&n kainsi Taylorin Kirjan
Priciples of Scientific Management Japaniksi. Tieteellisen liikkeenjohdon
ajatukset saivat hyvan vastaanoton Japanissa ja ne paattivat
yrittdjakeskeisen ajanjakson. Toinen merkittdvd hahmo tieteellisen
liikkeenjohdon omaksumisesta kaytdnnon johtamiseen oli Yoichi Ueno.
Han muun muassa kirjoitti Taylorin ja Gilberthin ajatuksia vuonna 1912
ilmestyneessa teoksessaan, minka jalkeen ajatuksia alettiin esittad lehdissa
ja koulutuksessa. Wren mukaan nykyisin paljon puhuttu ”japanilainen
johtaminen” perustuu Japanissa 1900-luvun alussa omaksuttuun
tieteellisen liikkeenjohdon muotoon. Toisaalta Seeckin & Jarvelan mukaan
”Japanissa tieteellistd litkkeenjohtoa edeltéineet tyon organisoimisen tavat
vaikuttivat vahvasti siihen, miten tieteellistd liikkeenjohtoa kaytettiin
teollisuudessa”. Japanilaiset omaksuivat tyomenetelmien tutkimisen ja
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kehittdmisen, mutta eivat kayttédneet sita esimerkiksi tyon osittamiseen.
(Wren 2005, 238-239; Seeck & Jarvela, 2007.)

Seeck kirjoittaa, etté tieteellisen liikkeenjohdon perint6 el&a viel& tanakin
paivana joillakin aloilla tuotantoteollisuudessa, missa kaytetddn
esimerkiksi Just In Time ja/tai Total Quality Management — jarjestelmia.
Tayloristiset periaatteet nakyvat muun muassa siten, ettd tyontekijat
koulutetaan tiettyd tehtdvad varten ja johto valvoo ja mittaa tuloksia
tarkasti sekéd nékyvasti. (Seeck 2008, 98).

3.1.2. Rakenneanalyyttinen paradigma

Rakenneanalyyttisen paradigman puolelta on hyvad nostaa esille
”johtamisguru” Peter F. Drucker. Hin on tydskennellyt mm. General
Motorsin ylimman johdon konsulttina seké useiden muiden suuryritysten
konsulttina niin Yhdysvalloissa kuin Euroopassa ja Japanissa. Drucker
korosti johtamisessa orientoitumista tulevaisuuteen, koska siihen voidaan
vaikuttaa toisin kuin menneisiin tai nykyhetkeen. Hanen mukaan kaikki
paatokset, joilla on oikeasti merkitystd, ovat strategisia ja liiketoiminnan
merkityksend on luoda asiakas. Drucker puhui strategisesta johtamisesta
aikana, jolloin sita ei viela virallisesti ollut olemassa ja konsultoidessaan
han kéaytti seuraavia kysymyksia:

Mik& on meidén liiketoimintamme?

Kuka on asiakkaamme?

Mitd asiakas ostaa?

Misté on asiakkaalle hyotya?

Mitd meidan liiketoimintamme on tulevaisuudessa?

Mitd meidén liiketoiminnan tulisi olla? (Seeck 2008,
177-178).

ogakrwdE

Druckerin Managment by Objectives — johtamismallista tuli pian
yritysmaailman suosima trendi. Mallissa olennaista oli, ettd ymmarrettiin
jokaisen tydntekijan ymmartavan tyon tavoitteet eri tavoin. Tasta johtuen
syntyy erilaisia toimintamalleja. Druckerin mukaan tehtavén suorittaminen
tuli aloittaa aina méaarittelemalld tyon tavoitteet, toimintatavat ja strategiat
yhdessd. Hanen mukaan seuraavilla kahdeksalla padalueelle tuli madrittaa
mitattavat tavoitteet: Markkina-asema, innovaatiot, tuottavuus, fyysiset ja
taloudelliset  resurssit, tuloksellisuus, johtajien suoriutuminen ja
kehittyminen,  tydntekijoiden  suoriutuminen ja  asenteet  seka
yhteiskuntavastuu (Seeck 2008, 178-179).

Tutkimuksen haastatteluissa hyddynnetddn Druckerin kuutta kysymysta,
joita han kaytti konsultoidessaan. Kysymykset ovat vield tanékin paivana
erittdin  hyvid, kun mietitddn tuote-innovaation innovaatioprosessin
hallintaa seka liiketoimintastrategian luomisprosessia.

3.1.3. Innovaatioteoriat

Innovaatioteoriat ovat nykyaan vallitseva paradigma ja silld haetaan
vastausta niihin ongelmiin, kun on tarve uudistua ja tuoda markkinoille
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uusia tai paranneltuja palveluita. Yritysten tavoitteena on kilpailukyvyn
séilyttdminen tai parantaminen nopeasti muuttuvilla markkinoilla.

Innovaatioteoriat eivat tarjoa yht4 oikeaa ratkaisua kuten tieteellisen
liilkkeenjohdon tai ihmissuhdekoulukunnan opit, vaan ratkaisuita etsitdén
tilanteen ja kontekstin mukaan. Seeckin mukaan innovaatioteorioissa
tyontekijat nahdéan yksilding, joiden pitadd kehittdd ja uudistaa omaa
osaamistaan. TyoOntekijéiden motiivi muodostuu rahan ja etuisuuksien
lisdksi halusta kayttdd asiantuntemustaan ja luovaa potentiaalia. (Seeck
2008, 243.)

Yksi osa innovaatioteorioita on niin sanottu innovaatioprosessi, joka
koostuu Kanterin  (1998) mukaan kolmivaiheisesta prosessista.
Ensimmaisessé vaiheessa tuotetaan idea, mité kehitetd&n prosessin toisessa
vaiheessa ja toteutetaan viimeisessd vaiheessa. mutta kuten monet
innovaatiotutkijat ja teoreetikot ovat sanoneet, prosessin méaaritteleminen
on vaikeaa. Prosessi on yleensd hyvin monimutkainen eika lineaarinen,
kuten Kanterin maaritelméstd voisi paatelld. Innovaatioprosessit ovat
useimmiten monimutkaisia siséltden epavarmuutta, epasopua, vastarintaa
ja vaihtoehtoisten toimintatapojen kilpailua. Prosessissa kaytetyt resurssit
ja panokset saattavat olla saavutettuja tuloksia korkeammat, jolloin koko
prosessi saattaa tuntua turhalta (Seeck 2008, 247.)

Pahimmassa tapauksessa tdmé kyseenalaistaa koko innovaatioprosessin
tarpeellisuuden ja tdmé on vaarallinen asetelma. Kuten kappaleen alussa
todettiin, paradigman avulla  haetaan ratkaisuja  markkinoilla
menestymiseen. Riskien eli esimerkiksi ihmisten tydpanoksen ja syntyvien
kustannusten hallinnassa, on tarked osata ja omata laaja valikoima keinoja
naiden minimoimiseen ja saatavien hydtyjen maksimointiin.

Innovaatioita voidaan jaotella eri tavoin. Yhden mallin mukaan ne voidaan
jakaa seuraavasti;

e Tekniset ja hallinnolliset innovaatiot,

e tuote- ja prosessi innovaatiot,

o vahittaiset tai kumoukselliset innovaatiot.

Tekniset innovaatiot liittyvéat organisaation ydintehtéviin kuten uusien
tuotteiden tai  palveluiden kehittdmiseen tai tuotantoprosessien
parantamiseen.  Hallinnolliset  innovaatiot  liittyvdt  useimmiten
toimintatapojen tai — rakenteiden parantamiseen. Teknisid innovaatioita
voidaan my0Os kutsua tuoteinnovaatioiksi ja hallinnollisia innovaatioita
prosessi innovaatioiksi. Nama luokittelut ovat hyvin samankaltaisia.
Kolmas innovaatioluokka eli véhittdiset innovaatiot keskittyvat
paéasiallisesti parantamaan jo olemassa olevia tuotteita, palveluita ja
prosesseja, kun kumouksellisissa tai toisin sanoen radikaaleissa
innovaatioissa kehitetddn tdysin uusia tuotteita, palveluita tai prosesseja.
(Seeck 2008, 248-249).

Tutkimuksessa liikutaan innovaatioteorian ja Kanterin maéaritelmén
vaiheiden kaksi ja kolme vélimaastossa. Kun asiaa tarkastellaan
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innovaatioiden luokittelun nakodkulmasta, kyseesséd voisi olla radikaali
innovaatio tai tekninen innovaatio.

3.2. Lean — johtamisfilosofia

Modig ja Ahlstrom méérittelevat lean-késitteen seuraavasti: “Lean on
lyhyesti sanottuna toimintastrategia, joka korostaa virtaus- eika
resurssitehokkuutta. Lean on toisin sanoen strategia, jolla pyritaén
siirtymaan tehokkuusstrategiassa oikealle ja yléspain, kuva 1. (Modig &
Anlstrom 2013, 117).

Resurssitehokkuus

4 vf\?
|2

Suuri Tehokkuussaarekkeita Ihannemaa

o
i
o

Lahtdkohta

Pieni Joutomaa Tehokkuuden meri

Virtaustehokkuus

v

Pieni Suuri

Kuvio 1.  Tehokkuusmatriisi. Lahde: Modig & Ahlstrém 2013, 124

Modigin ja Ahlstrémin mukaan lean on syytd maaritelld kolmella eri
abstraktiotasolla:
1. lean filosofiana, kulttuurina, arvoina, elaméantapana jne.
2. lean parannuskeinona, laatujérjestelmand, tuotantojarjestelmana
jne.
3. lean menetelménd, tyokaluna, tuhlauksen poistamisena jne. (Modig
& Anhlstrém 2013, 89)

Lean késitteen maaritelma on hdmara ja se on useimmiten ymmarretty
vaérin. Lean ké&site on luotu Toyotan kehittdman tuotantojérjestelmén
lahtokohdista.  Lansimaiset tutkijat antoivat 1980-luvun lopulla
havainnoilleen Toyotan tuotantosysteemistd nimen lean. Kasite syntyi,
kun John Krafcik tutki eri autovalmistajien tuottavuustasoja ja kahta eri
tuotantojarjestelmaa. \Vuonna 1988 John Kirafcikin kirjoittamassa
artikkelissa:  Lean-tuotantojarjestelman riemuvoitto, Krafcik kaytti
Toyotan tuotantojarjestelmastda ilmaisua hauras tuotantojarjestelméa
(englanniksi fragile). Siind oli kuitenkin negatiivinen vaikutelma, joten
Krafcik paatti antaa Toyotan tehokkaalle tuotantojérjestelmélle nimen
lean. Vaikka Krafcik antoi Toyotan tuotantojarjestelmélle nimen lean, se
ei ole kasitteend sama kuin Toyota Production System (TPS). (Modig &
Anlstrém 2013, 67;77-79)

10
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Tutkijoiden James P. Womack, Daniel T. Jones ja Daniel Roos
kirjoittaman kirjan: The Machine that Changed the World, mukaan lean
koostuu neljésté periaatteesta:

1. Tiimity6

2. Viestinta

3. Resurssien tehokas hyddyntdminen ja hukan poistaminen

4. Jatkuvat parannukset.

Womack ja Jones jatkoivat lean kasitteen kehittelya ja 1996 ilmestyneessa
kirjassa: Lean Thinking, esitellddn viisi toteutukseen painottuvaa
periaattetta:
1. Maarité arvo lopullisen asiakkaan nakokulmasta.
2. Tunnista kaikki virtauksen vaiheet ja poista ne, jotka eivat tuota
arvoa (hukka).
3. Jdrjestd arvoa tuottavat vaiheet niin, ettd tuote virtaa sujuvasti
asiakasta kohti.
4, Kun virtaus on valmiina, anna asiakkaiden ”vetdd” arvoa
ylavirtaan.
5. Kun ndma nelja vaihetta on tehty, prosessi alkaa alusta ja jatkuu,
kunnes on paasty tilanteeseen, jossa tuotetaan taydellistd arvoa
ilman hukkaa. (Modig & Ahlstrém 2013, 79-84)

Modigin ja Ahlstrémin mukaan Lean on tullut yhtakkia kaikkialle ja kohta
tdma ja tuo on leania. Jossain kirjoissa leania pidetdan abstraktina asiana,
asennoitumisena, filosofiana, kulttuurina ja periaatteena. Toisissa Kirjoissa
se lean on konkreettisempi asia, tyoskentelytapa, menetelmd ja tyokalu.
Pirstoutuminen on ongelma kéaytannon ihmisille seké tutkijoille. Yleisesti
hyviksyttya maaritelmaa ei ole vieldkian. (Modig & Ahlstrom 2013, 85).

3.3. Toyota Production System

Taiichi Ohno, Toyotan tuotantojarjestelman isa kehitti tuotantofilosofiaa
60 vuoden ajan kayttamaélla tervettd jarked. Ohno esitti, ettd tuottavuutta
voidaan lisata lisdamélld virtausta ja tarkastelemalla asiakkaalta saadun
tilauksen ja maksun saamisen valista aikaa. Talta véliltd karsitaan arvoa
tuottamattomia toimintoja. (Modig & Ahlstrém 2013, 78)

Koska lean kasite pohjautuu Toyotan kehittdmaéan tuotantojarjestelmaan,
on syyta tarkastella Toyotan tuotantojarjestelman peruspilareita. Filosofian
ytimessd on kasite nimeltddn jidoka. Se tarkoittaa “automatisointia
inhimilliselld otteella”. Kéytinnossd silld tarkoitetaan tuotannon
automaattista pysdytystd, kun havaitaan ongelma. Ndin on mahdollista
maérittdd, analysoida ja eliminoida ongelma vélittomasti. Toinen
peruspilareista on just-in-time-filosofia. Keskittymalla
virtaustehokkuuteen, voidaan tuottaa sitd mit4 asiakas haluaa ja
tuotannossa yksittdisen tuotteen tulee “virrata” tuotannon ldpi. (Modig &
Anlstrém 2013, 70-71).

Toyota laati vuonna 2001 sisdiseen kayttoon tarkoitetun teoksen The
Toyota Way, joka koostuu viidestd perusarvosta jaettuna kahteen
ryhmaan:

11
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Jatkuvat parannukset:

e Haasteet — laadimme pitk&janteisen vision ja kohtaamme haasteet
rohkeasti ja luovasti.

e Kaizen (jatkuvat parannukset) — parannamme toimintaa jatkuvasti
innovaation ja kehityksen takaamiseksi.

e Genchi Genbutsu (mene katsomaan) — selvitdmme tosiasiat
suoraan lahteestd, jotta voimme tehd& heti oikeita paatoksia. Sen
jalkeen muodostamme asiasta yhteisen nakemyksen ja toteutamme
tavoitteen mahdollisimman nopeasti.

Kunnioitus ihmisia kohtaan:

e Kunnioitus — kunnioitamme toisia. Teemme kaikkemme
ymmartddksemme toisiamme, otamme vastuuta ja teemme
parhaamme keskindisen luottamuksen luomiseksi.

e Yhteistyd — rohkaisemme toisiamme henkilokohtaiseen ja
ammatilliseen kehittymiseen, kerromme kehitysmahdollisuuksista
toisillemme ja maksimoimme yksilon ja tiimin suoritukset. (Modig
& Ahlstrom 2013, 79-83; Liker & Convis 2012, 30-33)

Takahiro Fujimoto julkaisi vuonna 1999 kirjan “The Evolution of a
Manufacturin System at Toyota”, joka esitti historiallisen katsauksen
toyotan tuotantojdrjestelmadn ja toi esiin monia abstrakteja ilmidita.
Fujimoton mukaan Toyota on kehittdnyt kolmentasoisia kyvykkyyksié:

e Taso 1 — Tuotantokyvykkyys (kyky parantaa arvoa).

e Taso 2 — Oppimiskyvykkyys (kyky parantaa arvon tuottamista,

“kaizen”).
e Taso 3 — Kehittdmiskyvykkyys (kyky kehittad kyvykkyyksia).

Samoihin aikoihin Fujimoton kanssa, tutkijat Steven Spear ja H. Kent
Bowen esittivdt artikkelissaan “Decoding the DNA of the Toyota
Production System” sddntdjd, jotka koskivat prosessien ja niiden osien
suunnittelua, toteuttamista ja parantamista:
1. Kaikelle tydlle on mééritettava sisalto, jarjestys, ajoitus ja tulokset.
2. Jokaisen asiakas-toimittajasuhteen tulee olla suora, ja kyselyjen
lahettdmiseen ja vastauksien saamiseen tarvitaan yksiselitteinen
“kylli tai ei”-tapa.
3. Jokaisen tuotteen ja palvelun tulee kulkea yksinkertaista ja suoraa
reittia.
4. Kaikkien parannusten on tapahduttava tieteellisen menetelman
mukaisesti, ja ohjaajaksi tarvitaan opettaja mahdollisimman
alhaalta organisaatiosta. (Modig & Ahlstrém 2013, 80-81).

Taulukossa 1 vertaillaan perinteista lansimaista johtamisenmallia
verrattuna Toyotan johtamismalliin. Taulukon avulla on myds helpompi
sisdistdd seuraavissa kappaleissa esiteltdva The Lean Startup-malli, kun
tiedetddn mihin se pohjautuu ja mihin “ongelmaan” silli on haettu
vastauksia. Harri Pendolin mukaan, Ries ei juuri avaa kirjassaan The
Lean startup: How Today’s Entrepreneurs Use Continuous Innovation to
Create Radically Successful Businesses, lean-ajattelua tai sen perustaa.
Kuitenkin Ries toi lean-ajattelun mukaan tuotteiden tekemiseen ja loi
kehitysmallin kasvuyrityksille. (Pendolin 2013)

12
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Taulukko 1.  Yhteenveto perinteisestd l&nsimaisesta johtamismallista verrattuna
Toyotan johtamismalliin. Lahde: Liker & Convis 2012, 204

Perinteinen lansimainen johtaja Toyotan johtamismalli

Liiketoimintapdiédtésten teko ja ongelmanratkaisu

Toimii taloudellisen Tavoittelee perimmaista visiota
lilkketoimintasuunnitelman mukaan

Tuloksia hinnalla milla hyvansa Oikea prosessi ja hyvin maaritellyt
tavoitteet johtavat oikeisiin tuloksiin

Johda numeroiden avulla Ymmarra prosessia syvallisesti
Gembassa

Nopeita tuloksia, lyhyen tahtaimen Suunnittele huolellisesti ja valmistele

ajattelu ihmisia ja prosesseja pitkaa aikavalia
varten

Ylita esteet Ymmarra ongelmia ja juurisyita

syvallisesti ennen kuin toimit

Johtamistyyli ja henkilékohtaiset motiivit

Ylpea ja valloitushaluinen sankari NoOyra ja oppiva

Painopiste etenemisessa: Kiipea Painopiste osaamisessa: Opi
portaita nopeasti saavuttaaksesi syvallisesti ja laaja-alaisesti ja ota
suurempia palkkioita ja tunnustusta sitten koko ajan enemman vastuuta

itsesi ja muiden kehittamisesta

Kayta mittareita sekad palkkioita ja Mittarit ovat tavoitteita, joilla

rangaistuksia ihmisten valvomiseksi asetetaan ihmiset ja tiimit
samansuuntaisiksi ja kannustetaan
heita saavuttamaan paamaaria, joita
niiden avulla asetetaan

Saavuta tavoitteita ihmisten avulla Kehita ihmisia tyoskentelemaan
tehokkaasti tiimeissa ja ratkaisemaan
ongelmia

Vuorovaikutussuhde yhtiéon: Mita Sitoutuminen yhtio6n: Miten me

se antaa minulle? voimme rakentaa jotain suurta
yhdessa?

3.4. The Lean Startup

Yrittdjyydessa on aina kyse johtamisesta, oli kyseessa sitten nuori Startup
tai vanha ja perinteikds yritys. The Lean Startup-mallin tunnetuksi tehnyt
Eric Ries alkoi etsia yrittajyyden ulkopuolelta vastauksia kysymyksiin,
joita hénelle oli kertynyt omista kokemuksistaan yrittajand. Han tutki
muita liiketoimintoja, erityisesti tuotantoteollisuutta, mihin monet
modernit teoriat nojaavat. Lean-johtamisfilosofiassa Ries havaitsi, ettd
yhdistamalla Lean toimintamallin kaytant6ja hédnen omiin yrittdjyydesta
nousseisiin  ongelmiin, muutamilla  muutoksilla, viitekehys alkoi
muodostua jarkevaksi. The Lean Startup on adaptoinut nimensé Taiichi
Ohnon ja Shigeo Shingon luomasta Lean tuotanto - menetelméstd, mité
kehitettiin yhdess& Toyotan kanssa. The Lean Startup on myos adaptoinut
Lean — menetelmdn malleja yrittdjyyden kontekstiin korostaen, etta
yrittdjien pitéd arvioida prosessejaan eri tavalla kuin liikeyritykset. (Ries
2011, 6; 18-19).
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Riesin mukaan Startup yritykset, joilla ei ole selkedd prosessia siitd miten
loistavasta ideasta kehitetddn menestyvé yritys, on hyvin todennékoisesti
tuleva epdonnistumaan. Vaikka yritys saisikin vauhdikkaan alun ja
onnistuisi litketoiminnan kaynnistdmisessa, on siitd viela pitkd matka
kestavaan liiketoimintaan. Ne yritykset, jotka toimivat johdonmukaisesti
ja tietyn prosessin mukaan tulevat todenn&kdisimmin onnistumaan.
Prosessissa avainasemassa on, ettd mitd ideasta ja liiketoiminnasta voi
oppia. The Lean Startup-mallin mukainen prosessi koostuu kolmesta

askeleesta:
1. Vision
a. Start
b. Define
c. Learn
d. Experiment
2. Steer
a. Leap
b. Test
c. Measure

d. Pivot (or Persevere)
3. Accelerate
a. Batch
b. Grow
c. Adapt
d. Innovate (Ries 2011, 1-3; Pendolin 2013).

Seppasen mukaan Ries perustelee vakuuttavasti uusien
johtamismenetelmien tarpeen, koska erinomaisilta vaikuttavat liikeideat
vaativat asiakkailta haettujen oppien tehokasta ja systemaattista
johtamista. Han on sitd mieltd, ettd menetelmd muovaa kasityksiamme
innovaatiosta, start-up-yrittdjyydesta ja strategisesta oppimisesta korostaen
liiketoimintaympadristojen kiihtyvastd muutoksesta johtuvaa ketteryyden ja
oppimisen tarvetta. Seppasen on sitd mieltd, ettd The Lean Startup on
merkittdva johtamisopin Kirja, sisaltden aineksia tullakseen strategisen
johtamisen klassikoksi. (Seppéanen 2012)

Pendolin kirjoittaa, ettd Ries esittelee toimintamallin ja joukon tapoja,
joiden avulla kasvuyritykset pystyvét saavuttamaan markkinakelpoisuuden
(product-market fit) nopeammin. Oppimisympyrd, jolla kuvataan uuden
tuotteen ja/tai yrityksen kehittdmisprosessia, on yksi tarkeimmista
malleista, kuvio 2. Oppimisympyrdssa korostetaan asiakkaiden
palautteesta oppimista, jolla todennetaan tuotteen tai yrityksen
menestysmahdollisuudet. (Pendolin 2013).
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Kuvio 2. The Lean Startup oppimisympyré. L&hde: Pendolin 2013

Ries on sitd mieltd, etta yritysten perustajat keskittyvét liian usein luomaan
kysyntéda ja tayttdmaan tilauskirjoja ennen kuin he ymmértavat, voiko
liilketoimintaa laajentaa. Seuraaviin kysymyksiin olisi hyvd pystya
vastaamaan ennen liiketoiminnan laajentamista:

1. onko tuotteelle olemassa todellista ja syvaa tarvetta

markkinoilla?
2. tiedetddnkd miten tuote pitdd myyda asiakkaalle tai
ostajalle?

Ainut mahdollisuus saada todenmukainen vastaus ndihin kysymyksiin on
tehda yhteisty6td markkinoiden kanssa. The Lean Startupissa on kyse
tuotteiden kehittdmisestd iteroinnilla, ymmaértaa miten tuotetta myydaan ja
siten ymmartad miten tuotetta tulisi markkinoida. (Cooper & Vlaskovits
2013, 201)

The Lean Startupin kontekstissa, missa tuotteen tuomaa arvoa ei ole voitu
todistaa, ei voida oikeasti tietdd mitd arvoa ollaan luomassa ja kenelle.
Siksi sanotaan ettd startupin pyrkimyksen4 tai tehtdvana on I0ytaa tuotteen
tai palvelun arvo, kenelle se luodaan ja onko olemassa riittdvan iso
markkina tukemaan liiketoiminnan mahdollisuuksia. (Cooper &
Vlaskovits 2013, 83 - 84).

The Lean Startup — malli muodostuu viiden perusperiaatteen ymparille:

1. Ensimmadinen periaate on, ettd yrittjyyttd on kaikkialla. Riesin
mukaan yrittdjaksi voidaan lukea kaikki, jotka tydskentelevat isoissa
tai pienissa yrityksissd, kunhan tavoitteena on uusien tuotteiden tai
palveluiden luominen.

2. Toinen periaate on, ettd yrittdjyydessa on kyse johtamisesta.
Startup:ssa vaaditaan uudenlaista johtamista, koska epdvarmuutta pitaa
pystyé hallitsemaan.

3. Kolmas periaate on perusteltu oppiminen (engl. Validated learning).
Startup ei ole olemassa vain tehddkseen rahaa tai palvellakseen
asiakkaita. Se on olemassa oppiakseen miten rakennetaan kestavéa
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lilketoimintaa. Tamé& oppiminen voidaan perustella tieteellisesti
tekemélla toistuvia kokeita, joiden avulla testataan esimerkiksi vision
eri elementteja.

4. Neljas periaatteista on rakenna — mittaa — opi (engl. Build-Measure-
Learn). Startupin lahtokohtana on tehda ideoista toimiva tuote ja
my6hemmin liiketoimintaa. Prosessin aikana on tarked mitata, kuinka
tuotteen eri versioihin reagoidaan ja tunnistaa voidaanko jatkaa
eteenpéin (engl. persevere) vai pitadko kaantaa suuntaa (engl. pivot).

5. Viides periaate on innovaatiokirjanpito (engl. Innovation accounting),
tarkoittaen prosessin mittaamista perinteisistd malleista poiketen
seuraamalla aitoja innovaation ja oppimisen mittareita. (Ries 2011, 8-
9;Kopakkala 2013; Seppanen 2012).

Liiketoimintastrategian  suunnittelu  Startup yritykselle ei onnistu
soveltamalla perinteisia markkinatutkimuksia ja johtamisen malleja, koska
niissa yleisesti ottaen tunnetaan hyvin toimintaymparisto. Startup kohdalla
useimmiten operoidaan epastabiililla pohjalla, ei tiedetd ketd ovat
asiakkaat ja mika lopullinen tuote tai palvelu tulee olemaan. Ja koska
maailma muuttuu koko ajan yha nopeammin ja markkinat epavakaimmiksi
on tulevaisuuden ennustamisesta yha vaikeampaa. Vanhat johtamismallit
eivat sovellu tdhan tehtavadn, koska ne pohjautuvat huolelliseen
suunnitteluun ja ennustamiseen. Suunnittelu ja ennustaminen ovat tarkkoja
ainoastaan niissa tapauksissa, kun toimintaympéristd on jo olemassa ja
toimintaympdristd suhteellisen stabiilia. Yhtd “vaarallista” kuin vanhojen
johtamismallien soveltaminen Startupin johtamiseen, on “Just do it”-
mentaliteetti. (Ries 2011, 9-10)

Tuotekehityksessa on tarked oppia tunnistamaan mik& tuo arvoa ja miké
hukkaa. Yritys, joka on adaptoinut “just do it” tavan toimia, ei osaa
perustella mik& osa tuotekehityksessa tuottaa arvoa ja miké& hukkaa. Néille
yrityksille on tunnuksenomaista, etta on vaikea tunnistaa keta asiakasta on
syytd kuunnella vai kuunnellako ketd&n? Kuinka péattad mité
ominaisuuksia pitdd priorisoida kehityksessa? Mitka toiminnot ovat
elintarkeitd tuotteen menestyksen kannalta ja mitka eivat? Mité voidaan
muuttaa turvallisesti ja mikd suututtaa asiakkaita? Mika ominaisuus
tyydyttdd tdman pdivan kayttajia, mutta kiukuttaa huomisen asiakkaita?
Mitd tehdad seuraavaksi? (Ries 2011, 56). Tuotekehityksessa on hyva
pohtia seuraavia neljad kysymystd ennen kuin aletaan viemé&an ideaa
eteenpdin:

1. Tunnistaako kuluttaja ettd heillda ongelma, jota yritdamme

ratkaista.

2. Jos olisi olemassa ratkaisu, ostaisivatko he sen?

3. Ostaisivatko he sen meiltd?

4. Voimmeko rakentaa ratkaisun kyseiseen ongelmaan?

Yleinen tapa tuotekehityksessd on ohittaa ndma nelja kysymysta ja siirtyé
suoraa tuotekehitykseen, vaikka ei edes tiedetd haluaako asiakas kyseista
ratkaisua. (Ries 2011, 64) Seppénen pitdd mullistavana The lean Startup-
mallin Minimum Viable product menetelm&a. Siind tavoitteena on testata
liiketoimintamalli ja tuotteen oleelliset epavarmuudet mahdollisimman
aikaisin ja minimoida ndin hukkaa. (Seppéanen 2013)
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Cooper ja Vlaskovitsin mukaan, tuotekehityksessa ja liiketoiminnassa
onnistuakseen, kasvaakseen, kukoistaakseen pitd4 pystya fokusoimaan ja
luomaan oikeaa arvoa tunnetuille asiakkaille. Pitdd olla nopea, ketterd,
nopea-ajatuksinen ja nopeasti toimiva. Ei pid4 ainoastaan jatkuvasti
parantaa toimintaa, vaan pitdd jatkuvasti parantaa prosessia. Pitda olla
alansa merkittavin yritys ja nopea seuraaja. (Cooper & Vlaskovits 2013,
23).

Kun pohditaan liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita, niin pitda pohtia mika
on pienin mahdollinen vaivannakod, miké vaikuttaa liiketoimintaan juuri
nyt? Ensiksi kannattaa tarkastella asiakkaiden kanssa kéytyja
keskusteluita. Jos kayttdjat rakastavat tuotetta, kehitystyo ei ole tarkeinté.
Jos kéyttajat pitdvat tuotteesta ja putki on optimoitu, on ehkd aika
tarkastella asiakkaiden hankintakanavia. Jos jotkut ké&yttajat pitévat
tuotteesta ja toiset eivat, ei ehkd kannata lahted kehittdmaan tuotetta,
markkinointia tai myyntid, vaan keskittyd ymmartdmaan asiakkaita
paremmin. Onko kyseessa tuote, asemointi vai segmentointiongelma.
Keskusteluiden lisaksi on hyva kéyttdd dataa ongelmien ratkaisuun ja
prosessin mittaamiseen. (Cooper & Vlaskovits 2013, 39).

Pdinvastoin kuin monet Lean prosessit, The Lean Startup — mallissa on
mukana myo6s markkinointi ja myynti samassa arvoketjussa Cooperin &
al. mielesta markkinointia ei tarvita ennen kuin pystytdan osoittamaan, etta
haluttu markkinasegmentti suhtautuu intohimoisesti tuotteeseen ja
tuotteelle asetetut asiakkaan odotukset pystytdédn optimoimaan. The Lean
Startup ei ole valmis skaalamaan ennen kuin tuote on niin hyvé, ettd se
toimii parhaana markkinointivalineena. Pitdd myo6s oppia kuinka tuotetta
myydadn ennen kuin toimintaa skaalataan laajemmaksi. Oikeanlaiset
myyntilupaukset myyvit sitd mita oikeasti on olemassa, mutta helpottavat
myo0s tietdmaan mitd ominaisuuksia tuotteessa pitéa olla, ettd se myy. On
parempi jos nama voidaan oppia ennen kuin tuote on julkaistu. Mutta jos
tdimd on jo myohéistd, niin vahintddn ennen kuin myyntitiimi on
rakennettu. (Cooper & Vlaskovits 2013, 47 — 48: 89).

Markkinoinnin oppiminen vaati syvaa ymmartamistd asiakassegmentin
viesteistd, = asemoinnista  ja  ostoprosessista.  Toisin  sanoen
myyntipuheluiden ja asiakas tapaamisten pitéisi paljastaa myyntikaava
tietylle segmentille. Td&mén avulla voidaan oppia mitd markkinointi
tarvitaan, ettd saadaan prosessia nopeutettua tai jopa automatisoitua.
(Cooper & Vlaskovits 2013, 48.)

Markkinasegmentit ovat liiketoimintamallin ajureita. Cooper & al.
mukaan, Alex Osterwalderin business model generation, jakaa
liiketoimintallit yhdeksaén eri osaan:

Asiakassegmentti — ketka halutaan tavoittaa ja palvella
Arvolupaus — tuote ja palvelut, mitka lisadvat arvoa
Kanavat — miten kommunikoida ja tavoittaa segmentit
Asiakassuhdetoiminta — miten asiakassuhteita hoidetaan
Ansaintamallit — mist& tulot muodostuvat

Avainresurssit — fyysiset, taloudelliset, intellektuaalit ja
henkildstoresurssit

ouakrwdE
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7. Avaintoiminnot — mitd pitdad tehdd, ettd toimintamalli
saadaan toimimaan

8. Avain asiakassuhteet — toimittajat ja kumppanit, jotka
tdydentava mallia

9. Kustannusrakenne — mikd on  toimintamallin
kustannusrakenne

Kun tarkastellaan néitd yhdeksad osaa, niin voidaan maarittad ne arvot ja
asiakassegmentit, mitk&d pyorittavat liiketoimintamallia. (Cooper &
Vlaskovits 2013, 63.)

3.5. Liiketoiminnan kehittaminen auditointien avulla

Liiketoiminnan kehittdmista voidaan tehdd monella tavalla ja monella
tasolla. Téssd tutkimuksessa esitelty Audit-ohjelmisto on yksi
liiketoiminnan kehittdmisen menetelmistd, minké taustalla on japanilaisen
laatufilosofian tyokalut: Kamishibai board ja PDCA-Sykli. Téassa
kappaleessa perehdytadn naihin tyokaluihin sekd méaéritelldan sana audit.

Sana audit tarkoittaa alun perin tilintarkastusta, josta se on laajentunut
tarkoittamaan yleista toiminnan arviointia ja laadunvarmistusjarjestelmien
arviointia. Kotimaisen kielten keskuksen mukaan sana auditoida ei ole
suurelle yleisoélle tuttu termi, mutta se voidaan kaantdd Suomeksi verbilld
arvioida. Tassd tutkimuksessa kéytetddn jatkossa ensisijaisesti termid
auditointi, mutta mikéali lahteessé on kdytetty sanaa arvioida tai tarkastus,
tullaan lahdettd kunnioittamaan. (Verkko-opetuksen laadunhallinta ja
laatupalvelu n.d.;Kotimaisten kielten keskus n.d.)

Auditointi on yksi niista vélineistd, milld tdhdataan toiminnan jatkuvaan
parantamiseen. Auditoinnin avulla voidaan esimerkiksi todentaa
laatujarjestelman toimivuus ja tehokkuus sekéd sen puutteet ja vahvuudet.
Auditoinneille voidaan levittdd hyvid toimintatapoja, auttaa toiminnan
suunnittelussa ja sitouttaa henkildstoa kehittaméaan toimintaa. (Logistiikan
maailma n.d.)

Hokkanen ja Stromberg (2006, 54.) Kirjoittavat, ettd laatujérjestelmien
yhteydessa puhutaan viiden tasoisesta arvioinnista.

1. Itsearviointi — yksilo, ryhm4 tai osasto arvioi omaa toimintaansa ja
sen tuloksia.

2. Sisaiset ristiin tarkastukset — “First Party Audit”, esimerkiksi
osastot arvioivat toisiaan

3. Ulkoiset ristiin tarkastukset — Yhteistoimintaa harjoittavat yritykset
arvioivat toisiaan tai Kilpailijoiden yhteisty6ssa toteutetut
arvioinnit.

4. Asiakkaiden tekemat tarkastukset — “Second Party Audit”,
asiakkaat suorittavat tarkastuksen esimerkiksi ennen kaupan
hyvéksymista.

5. Riippumattomien tarkastusorganisaatioiden tekemét tarkastukset —
”Third Party Audit”, viralliset auditoijat tai
laatupalkintoarvioitsijat suorittavat kattavan sertifikaatin saamiseen
tai laatupalkintokilpailuun liittyvén tarkastuksen.
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Muita auditoitavia jarjestelmid laatujarjestelmien liséksi ovat esim.
toimintajarjestelma, turvallisuusjarjestelma ja/tai ympaéristojarjestelma.
Von Bagh-Ginther-Salmenkarin (2000-luvun logistiikan johtaminen 2000,
73;75) mukaan laatuauditoinnit ovat saaneet alkunsa ilmailu- ja
sotilasteollisuuden parista. Auditointien lahtokohtana on vertailu johonkin
malliin, kuvaukseen tai toimintaohjeisiin, joista haetaan n&yttda onko
toiminta vertailukriteerin — tavoitteiden mukaista vai ei. Von Bagh-
Gunther & al. on jakanut auditoinnit kolmeen lajiin:

1. Sisdinen auditointi —  Yrityksen laatu-, turvallisuus-,
ymparistopaallikon, tyontekijoiden suorittama auditointi
2. Ulospédin suuntautuva auditointi  — Yrityksen suorittama

toimittajiensa, alihankkijoiden auditointi tai asiakkaan suorittama
yrityksen toimintojen auditointi

3. Ulkopuolisen tekema auditointi — sertifikointiyrityksen tai muun
kolmannen osapuolen tekema arviointi sen toteuttamiseksi ovatko
yrityksen toiminnot standardien tai muiden sovittujen vaatimusten
mukaisia.

Tervosen mukaan sisdisten auditointien tehtdvand on toimintaprosessien
kehittdminen. Auditoijien maara ja asema vaihtelevat organisaatioittain.
Suppeimmillaan auditointeja suorittaa ainoastaan laatupaallikké yksinaan
ja laajimmillaan auditoijia on eri organisaatiotasoista aina “lattiatasolta”
johtoon. (Tervonen 2001)

Tervonen Kkirjoittaa, ettd Dahlgaardin et al. (1998) mukaan lansimdiset
yritykset ovat jéljessd laatupolitiikan muotoilussa ja sen siséllon
viestinndsséd kaikille organisaation tyontekijoille. Suurempi osuus
itdmaisten yritysten ylintd johtoa osallistuu laatuauditointeihin, siella
investoidaan enemman resursseja laatukoulutukseen ja — valmennukseen
seka sielld on kaytdssa enemmaén erilaisia menetelmid ja niiden kayttd on
myo6s korkeampaa. (Tervonen 2001)

Ishikawa (1991) on vertaillut japanilaisen total quality control -
ldhestymistavan (TQC) ja ldnsimaisen l&hestymistavan eroja, missé
keskeisin eroavaisuus on lapimurtotyyppisten parannushyppaysten valill,
Kuvio 3. Erot japanilaisten ja l&nsimaisten yritysten valilla ovat
tasoittumassa, koska lannessa on omaksuttu hyviksi todettuja japanilaisia
ajatuksia. Japanilaiset yritykset panostavat voimakkaasti pieniin
parannuksiin toimintaympéristossa. Yksi havainto toimintatapojen eroissa
on, ettd Japanissa pyritddn ongelman ratkaisemiseen mahdollisimman
aikaisessa vaiheessa eli painopiste on ennaltaehkaisevéssa toiminnassa.
(Tervonen 2001)

19



Asiakaslahtdinen liiketoimintastrategia
-

—

Japanilaistyyppinen TQC

Hyva

Parantaminen
(pienin askelin)

Lénsimainen tapa

Parantaminen
(lapimurto)

Tulokset

Parantaminen
(pienin askelin

(Iapimurto)

Vallitsevan tilan ylldpitdminen

Parantaminen

Aika

Kuvio 3.  Ohjauksen ja parantamisen filosofia (Ishikawa 1991). Lahde Tervonen 2001

Kamishibai board tyokalu on alun perin l&htdisin japanilaisesta
kulttuurista. Sen juuret vievat jopa 1100-luvun japanin Buddha-
temppeleihin, joissa munkit kayttivdt kuvia tarinan kertomisessa.
Kamishibai tarkoittaa tarinan kertomista, missd kaytetddn hyvaksi
visuaalisia kortteja ja/tai tauluja. Nykyisin Kamishibaita kaytetddn myos
auditointien johtamisen valineend teollisuudessa. Sen on aluperin
kehittdnyt Toyota osaksi johtamisjarjestelmad nimeltd Toyota Production
System (TPS). Itse asiassa se oli pitkadn Toyotan varjelema salaisuus,
mik& on vasta viime aikoina levinnyt laajempaan kayttoon, kun systeemin
sisaltdma potentiaali on paremmin ymmarretty. Kamishibai boardin
perusajatus on ettd keskeiselld paikalle sijoitetussa taulussa on varillisia
(vihred toiselta puolelta ja punainen toiselta puolelta) kortteja, kuva 3.
Néistd valitaan sattumanvaraisesti tai jarjestelmallisesti yksi kortti ja sen
sisaltamat asiat auditoidaan, Kuva 4. (Kaizen Institute India, 2013)
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Kuva 3. Kamishibai board. Léhde Incito
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Check poinks Check poinks

1. Standardized Work: 1. Standardized Work:
Is the team member working . Is the team member working
to carrect work sequence? to carrect work sequence?
I the Standardized work filled . I the Standardized Wwork filled
aut carrechy? aut carrecHy?

2.  Work Instructlons: 2.  Work Instructlons:
Is all Infarmatlan carrect and . Is all Infarmatian carrect and
Inclustve of key polnts? Inclustve of key points?

3. PFPE: 3. PPE:
Is Team mamber waaring . Is Team mamber waaring
prapar persanal protective prapar persanal protectl«e
aquipment (PPE)? aqulpment (PPE)?

4.  ¥isnal alds: 4.  Visnal alds:
Is ewerything In Its place and Is . Is ewerything In s place and Is
thera a place for everything? thera a place for everything?

5. TPM: 5. TPM:

+ Are baaling, jigs and equipment + Are toaling. jigs and equipment
In goad conditlan? In goad cenditlan?

Kuva4.  Kamishibai card. L&hde Opexbr

Toinen Japanilainen laatutyokalu on PDCA-sykli, mink& isdna pidetdan
Dr. W. Edwards Demingid, kuvio 2.

Kuvio 4. Deming-ympyra (PDCA = Plan — do — Check — Act): Lahde Seppo Helakorpi

Moenin ja Normanin mukaan PDCA-syklin historiallisessa tarkastelussa
voidaan menna aina 1600-luvun alkuun asti, mutta Japaniin PDCA-sykli
rantautui vuonna 1950. Tuolloin Deming kertoi tutkimuksissaan tehdyista
havainnoistaan Japanissa pidetyssd seminaarissa ja esitteli kehittdmaansa
Deming-ympyré&é. Japanilaiset muotoilivat Deming-ympyran siséltdmét
nelja askelta uuteen muotoon, taulukko 1. (Moen & Norman 2012)

Taulukko 2. Deming-ympyran verrattuna PDCA-sykliin. L&hde: R. Moen & C.
Norman. 2012.

1. Design -- Plan Product design corresponds to the planning phase of management

2. Production -- Do Production corresponds to doing-making, or working on the
product that was designed

3. Sales -- Check Sales figures confirm whether the customer is satisfied

4. Research --Action In case of a complaint being filed, it has to be incorporated into the
planning phase, and action taken for the next round of efforts

PDCA-sykli on yksinkertainen prosessi laadun parantamisessa ja se
poikkeaa perinteisestd sisdisestd auditointiprosessista, missd etsitdan
pelkéstddn poikkeamia ja suositellaan korjaavia toimenpiteitd. PDCA-
sykli etenee seuraavien askelten mukaan:
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1. Plan: Mitkd ovat laadun kehittdmisprosessin tavoitteet? Mitka

muutoksista ovat pakollisia ja mitd tietoa tarvitaan? Minka

tyyppisié testeja tarvitaan ja miten ne toteutetaan?

Do: Jalkauta laadun kehittdmisprosessi ja toteuta suunnitellut testit.

3. Check: Tarkkaile testien tuloksia saadaksesi ensimmaisia
johtop&éatoksié.

4. Act: Tutki huolella kaikki tulokset, ettd niista voidaan oppia.
Néiden tulosten pohjalta méérita toteutettavat toimenpiteen.

5. Toista ndma nelja askelta mikali on tarpeen. Toista laadun
kehittdmisen askeleita samalla kun tietoisuus kasvaa. (Moeller
2013).

N

3.6. Liiketoiminnan strateginen suunnittelu

”Strategia on kieltdimaittd késitteend kaksiterdinen miekka”, kertoo Mika
Kamensky (2012, 13). Hanen mukaan Kkésitteen laaja-alaisuuden ja
monitahoisuuden ansioista muodostuu monipuolinen liiketoiminnan,
organisaatioiden ja henkiloston johtamisen ja kehittdmisen kehys. Risking
on kuitenkin, ettd strategia-kasite voi kéayttdjiensa kykyjen, halujen ja
tarkoitusperien mukaan saada millaisen siséllon tahansa. Tutkimuksen
tavoitteena on muodostaa asiakaslahtdinen strateginen
liiketoimintasuunnitelma. Tastd syystd on strategia-ké&sitteend tarked
tdsmentaa ja poimia sieltd tutkimuksen kannalta olennaiset asiat esille.

Strategia on yksi vanhimmista organisaatioiden johtamisen késitteista,
mutta nykyisessa liikkeenjohtotieteessé sovellettavat strategiateoriat ovat
suhteellisen uusia. Valtaosa nykypdivand sovellettavista liiketoiminnan
strategisen johtamisessa ja kehittdmisessa sovellettavista teorioista ja
opeista on syntynyt viimeisen 50 vuoden aikana. ”Strategia-sana tulee alun
perin kreikankielisesti sanasta “strategos”, joka tarkoittaa sodan
johtamisen taitoa”. Suurin osa strategian historiasta liittyy sodan kayntiin,
kun suuret sotapaallikot ovat soveltaneet strategiaa oppina sodan
voittamisessa jo tuhansia vuosia sitten. (Kamensky 2012, 13;16)

Kamensky maéérittelee Strategian kolmitasoisesti, jotka ovat osittain
paallekkaisia tdydentéen kuitenkin toisiaan.

e Strategiaméadritelméa 1: Strategia on yrityksen tietoinen keskeisten
tavoitteiden ja toiminnan suuntaviivojen valinta muuttuvassa
maailmassa.

e Strategiaméaritelma 2: Strategian avulla yritys hallitsee
ymparistoaan.

e Strategiamééritelma 3: Strategian avulla yritys tietoisesti hallitsee
ulkoisia  ja  sisdisia  tekijoitda sekd niiden  valisia
vuorovaikutussuhteita siten, ettd yritykselle asetetut kannattavuus-
, Jatkuvuus- ja kehittamistavoitteet pystytdan saavuttamaan.

Strategialla on myo6s erilainen merkitys ja sisaltd, riippuen
kilpailutilanteesta. Aidossa kilpailutilanteessa toimivalle yritykselle
strategia on valttdmattomyys, koska parjadminen edellyttdd kykya
erottautua kilpailijoista. Ei-kilpailutilanteessa toimivissa organisaatoissa
on tarkoin ja totuudenmukaisesti mietittdvd, eikd organisaatiolla
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todellakaan ole kilpailua. Valttadkseen virhearviointia organisaatioiden tai
ihmisten pitd4 tarkastella asiaa tarpeiden n&kokulmasta ja pidemmalle
tulevaisuuteen. On hyvd myds muistaa, ettd kaikki organisaatiot ovat
perustettu jotain tehtdvad varten. Strategian avulla pystytd&dn paremmin
kohdistamaan huomio oikeisiin tarpeisiin ja asiakkaisiin. Néin tarvittavat
muutokset voidaan toteuttaa ajoissa ja resurssien oikeaa kohdentamista ja
kayttoa pystytaan tehostamaan. (Kamensky 2012, 16-17).

Modigin & al. mukaan liiketoimintastrategian tarkoituksena on maarittaa,
mit4 arvoa organisaatio aikoo tarjota asiakkaalle ja mitd arvoa asiakas
kokee palvelun tai tuotteen yhteydessa. Liiketoimintastrategian luomisessa
on ymmarrettdva ja osattava valita tarkeimmat tavoitteen ja otettava
huomioon mita asiakkaat arvostavat. (Modig & Ahlstrém 2013, 108-110).

Yritys joka on ollut kauan olemassa, toimii tunnetulla liiketoiminta-
alueella tai liiketoiminta ei perustu uusien innovatiivisten kehittdmiseen
voi menestyksekkaasti noudattaa perinteisia strategiamalleja. Perinteisessa
strategiamallissa asioita pystytddn analysoimaan Kattavasti -erilaisilla
menetelmilld, analysoimaan toimialan historiaa ja  tutkimaan
tulevaisuudentutkijoiden tai taloustieteilijoiden tekemid analyyseja,
ennusteita ja raportteja. Néaiden tietojen pohjalta yritys voi rakentaa
méarétietoisen uuden strategian seuraavalle strategiakaudelle, jota
lahdetddn madratietoisesti toteuttamaan. Perinteisen strategisen ajattelun
kolme suurta kysymysta ovat:
1. Misséd me olemme nyt?
2. Minne haluamme menna?
a. Tavoiteltu liiketoiminnan asema
b. Tavoiteltu taloudellinen tulos
c. Tavoiteltu strateginen tulos
3. Miten padédsemme sinne? (Résénen 2013)

Tutkijan mielestd tassd tutkimuksessa ndma kolme kysymystd ovat
aiheellisia ja tutkimisen arvoisia. Kuitenkin naiden kysymysten tarkastelu
tapahtuu eri asetelmasta ja nakokulmasta kuin yleisesti on tapana, koska
tutkimuksen kohteena on uuden tuotteen liiketoimintastrategiaa koskeva
tarkastelu. Strateginen kysymys “missdé me olemme nyt?” on erittdin
tirked ja  sen  analysointi  faktapohjalta ~on  onnistuneen
strategiatyoskentelyn pohja. Toisen strategisen kysymyksen kohdalla on
tutkittava erilaisia skenaarioita, jotka rakentuvat yrityksen omien ajatusten
pohjalle, mutta ennen kaikkea asiakkailta tai sidosryhmiltd saadun
palautteen mukaan. Skenaariota tulee analysoida yksityiskohtaisesti
faktoihin perustuen. Kolmannen strateginen kysymyksen kohdalla on
myos tarkkaa mietittdva rakennetaanko yksi polku vai useampia polkuja,
joita systemaattisesti toteuttamalla ja analysoimalla pystytdan vahitellen
muodostamaan jarkeva vastaus kysymykseen.

Rasédsen mukaan yrityksen tai organisaation strategia muodostetaan
yleensé seuraavan rungon mukaisesti:

e Yrityskuvaus

e Missio (perustehtava)

e Visio (tavoitetila)
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e Tuotteet ja palvelut

e Liiketoiminta-alue

e Kriittiset menestystekijat / ratkaisevat menestystekijat (CSF)
Y mparistoolettamukset

Markkinoiden koko, markkinaosuudet ja kilpailu
Markkina-asema asiakkaan ndkokulmasta
Kilpailuasema

SWOT analyysi

Tulostavoitteet

Strategiset vaihtoehdot

Valittu strategia

e Toteuttamissuunnitelma (Résénen 2013)

Tutkijan mielestd tdm& runko soveltuu olemassa olevalle liiketoiminnalle

paremmin kuin alkavalle liiketoiminnalle. Ensimmaisessa
liiketoimintastrategiassa kannattaa tutkijan mielestd panostaa seuraaviin
kohtiin:

e Yrityskuvaus
Eldméntehtava

Visio

Tuotteet ja palvelut
Liiketoiminta-alue
Strategiset vaihtoehdot
Tuotekehitys
Markkinapotentiaali
Toteuttamissuunnitelma

Liiketoimintastrategian méérittelyssd on myos tarked tietdd miten matkaa
on tehty, ettd osataan asettaa vahvin mahdollinen suunta Kkohti
tulevaisuutta. Seuraavissa kappaleissa on tutkijan ndkemys edella mainitun
liiketoimintastrategian ~ péakohdista.  Kaikkia  kohtia el ole
tarkoituksenmukaista aukaista.

3.6.1. Eldméantehtava

Liiketoimintastrategian kohta elaméntehtavd maédrittelee mm. Mitd
yrityksemme tekee? Milla toimialalla olemme? Kun tarkastelemme miten
eldmantehtdva méaardytyisi The Lean Startup-mallin mukaan, niin siin
todetaan ettd Startupin pyrkimyksena tai tehtdvana on loytaa tuotteen tai
palvelun arvo, kenelle se luodaan ja onko olemassa riittdvan isot
markkinat tukemaan liiketoiminnan mahdollisuuksia. Mallin mukaan
Startupin pitéé olla alansa merkittavin yritys ja nopea seuraaja. (Cooper &
Vlaskovits 2013, 23;83 — 84). Jos tarkastelemme miten Kamensky
madrittele yrityksen eldmantehtdvan, niin h&nen mukaan yrityksen
eldméntehtdvd on toiminta-ajatuksen, vision ja arvojen muodostama
kokonaisuus. Hyvin mééritellyn elamantehtévan tulisi pystya vastaamaan
kysymykseen, miten aiomme menestyd eldméssa valitsemallaan toiminta-
alueella. (Kamensky 2012, 66-67). Toyotan johtamismallin mukaan
yrityksen ja jokaisen tyontekijan tulee tavoitella perimmaista visiota,
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jolloin  on mahdollista saavuttaa resurssi- ja virtaustehokas
tehokkuusstrategia eli toimitaan ns. ihannemaalla. Tutkijan mielesta
jokainen néistd yksindan olisi riittdvan vahva maaritelmd, mutta kun
tarkastelemme asiaa uuden liiketoiminnan n&kodkulmasta, niin naiden
kolmen yhdistelméstd pystytddn luomaan kauaskantoisempi ja
voimakkaampi eldméntehtava. Tutkijan edellda mainittuihin teorioihin
pohjautuva eldmantehtdva rakentuu alla olevan pyramidin mukaisesti,
Kuvio 5.

The Lean Startup: h
Alansa merkittavin yritys
ja nopea seuraaja )

Kamenskyn
elamantehtava:

Miten aiomme menestya

Toyotan johtamismalli:

Tavoitellaan perimmaista
visiota

Kuvio 5.  Liiketoimintastrategian eldméntehtavan pyramidimalli

3.6.2. Visio

Kamenskyn mukaan visio on ndkemys siitd tulevaisuuden kuvasta, jonka
halutaan toteutuvan pitkalla aikavélilla. Vision arvoperusteinen tulisi
ulottua pitkalle aikajanteelle. Vision on oltava voimakas, vaikuttava,
todellinen ja selked suunnannayttédja pitaen sisallaén toiveita ja yltiopaisen
rohkeita tavoitteita ja olla suorastaan ’pelottava”. (Kamensky 2012, 78—
79). Résédsen mielesta yrityksen visio on jarkeen seka tunteeseen vetoava
pitkdn tdhtdimen suuri tavoite. Vision tehtdvdnd on luoda tarkoitus
yrityksen toiminnalle ja vastata mm. seuraaviin kKysymyksiin: Keitd me
olemme, mitd me teemme ja mihin olemme menossa? eli antaa yritykselle
tai organisaatiolle vahva identiteetti. (Rasédnen 2013)

Toyotan johtamistavassa yhtid maéarittelee kymmenen vuoden vision
toiminnalleen. Uuden vision luomisprosessin aikana vastuulliset henkil6t,
kuten johtoryhmad kerdd tietoa tutustumalla yrityksen toimintaan
lapikotaisin paikanpdélla. Toyotan vision méérittelee aina yhtion sisdinen
johtoryhmé4 ja yhtend ohjaavana periaatteena on etté vision, tavoitteiden ja
suunnitelmien pitdd olla samansuuntaiset jatkuvaa parantamisen
mahdollistamiseksi. (Liker & Convis 2012, 129;141)

”Vision without action is merely a dream. Action without vision just
passes the time. Vision with action can change the world” — Joel A. Barker
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3.6.3. Tuote ja palvelut

Yrityksen strategiassa yksi tarkeimmistd elementeistd on tunnistaa mité
tuotteita ja palveluita tarjoamme asiakkaillemme? The Lean Startup-
mallin mukaan on my0s tdrked tunnistaa mitd tuotteita ja palveluita
yritykseltd odotetaan. Cooperin ja Vlaskovitsin mukaan on tarkeaa, ettd
haluttu markkinasegmentti suhtautuu intohimoisesti tuotteeseen ja
tuotteelle asetetut asiakkaan odotukset pystytddn optimoimaan. The Lean
Startup-mallin mukaan yritys ei ole valmis skaalamaan ennen kuin tuote
on niin hyvé, etta se toimii parhaana markkinointivalineend. Oikeanlaiset
myyntilupaukset myyvét sitd mita oikeasti on olemassa, mutta helpottavat
my06s tietdmdaan mitd ominaisuuksia tuotteessa pitdd olla, ettd se myy.
(Cooper & Vlaskovits 2013, 47 — 48: 89).

Kun Toyota aloitti toimintaansa, se ymmarsi etta sill4 ei ole varaa virhe
investointeihin. Toyotan piti oppia tuntemaan japanilaisasiakkaan tarpeet
ja se kartoitti niitd kolmen kysymyksen pohjalta:

e Mitd (tuotetta) asiakas haluaa?

e Milloin asiakas haluaa tuotteen?

e Millaisia maaria sitd halutaan? (Madig & Ahlstrém 2013, 72-73).

Helmann on mé&érittanyt eroja tuoteldhtoisen strategian ja asiakaslahtoisen
strategian vélille, taulukko 3. Tutkimuksessa tarkastellaan asiakasléhtoistéa
lilketoimintastrategiaa, joten taulukon oikealla puolella listatut asiat saavat
enemman painoarvoa.

Taulukko 3.  Tuotekeskeinen ja asiakaskeskeinen strategiaméarityksen erot. Lahde:

Helmann 2008, 143.

Tuoteldhtdinen strategia Asiakasstrategia

kokonaistavoite
Strategioiden ja kohderyhmien

e Tavoitteet asetetaan e Tavoitteet asetetaan
liikevaihdolle, myynnille, asiakassuhteille
usein tuotteiden kautta e Yrityksen Kkeskeinen resurssi
e Yrityksen keskeinen resurssi ovat asiakassuhteet
ovat tuotteet e Uskotaan ensisijaisesti, ettd
e Uskotaan ensisijaisesti, ettd asiakassuhteita  kehittamalla
liikevaihdon kasvuun syntyy liikevaihdon kasvua
panostamalla syntyy ja e Kannattavuustavoite asetetaan
kehitetdan asiakassuhteita asiakassuhteille
e Kannattavuustavoite usein e Strategiat ja  kohderyhmat
tuotteisiin perustuvat korreloivat voimakkaasti

Tavoitteet tukevat
kohdennettuja toimenpiteita

valilla vahainen korrelaatio e Saadut kokemukset helppo
e Tavoitteet tukevat hyodyntaa johtamisessa

massatoimenpiteité jatkossa. Tukevat seuraavaa
e Tulokset tukevat toiminnan toimintasyklia ja sen

toistamista ja wvain harvoin suunnittelua

ohjaavat organisaation o Tulokset ohjaavat

toimintaa organisaation  toimintaa ja

nostavat osaamistasoa
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Tutkijan mielesta tuote- ja palvelumallin tulisi rakentua alla olevan
pyramidin mukaisesti, kuvio 6.

~
The Lean Startup:
Markkinasegmentin
intohimo
Y,
a
Helmann:
Asiakasstrategia
Y,
. . =)
Toyotan johtamismalli:
Opitaan tuntemaan
asiakkaan tarpeet

Kuvio 6.  Liiketoimintastrategian tuote- ja palvelumalli

3.6.4. Strategiatyokalut

Vuorinen on jakanut strategiatydkaluja neljaén eri ryhmaan, kuva 5. Tassa
tutkimuksessa on hyodynnetty tyokaluina SWOT-analyysia ja TOWS-
matriisia sekd strategisen johtamisen puolelta Lean-johtamista. Ryhman
tyokalujen yleisind tavoitteina voidaan pitdd mm. toiminnan tehostaminen
ja mukautuminen asiakkaiden tarpeisiin. Tutkijan mielestd ne soveltuvat
my6s hyvin startup yrityksen tai uuden tuotteen strategiatyokaluiksi.
Strategiatyokalujen hyotyja Vuorisen mukaan on ettd ymmarretdan
ympadristbd ja sen tarjoamia mahdollisuuksia ja uhkia paremmin.
Strategiatydkalujen kohdalla kannattaa olla myds kriittinen ja rinnalla
kayttaa tilannekohtaista harkintaa ja pohdintaa. (Vuorinen 2013, 31-36).
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Tybkaluja resurssien

kehittédmiseen Tyokaluja uuden luemiseen

Sinisen
meren

Heikot
signaalit

Oppiva
organisaatio

Kraljicin
oitiel strategia

Tehdi uutta
ja erilaista
Kotterin
muutos-

Johtamisen
malli

Co-
creation

Skenaario-
tydskentely

Employer

VRIO-malli
branding ma

Benchmarking

Tavoite
Viiden
Lean- Strategia- SWOT- Geneerisat PESTEL kilpailu
johtaminen kartat analyysi trategiat -analyysi voiman
mall
Toimia
tehokkaammin R— Strategist e
Taylorismi Scorecard rvhmicn matriisi
nalyysi
Sisdinen maailma Strategiatyon Ulkoinen ympéristd
Tykaluja teh?kkuUden pail‘\OpISte Tydkaluja asemointiin
parantamiseen
Kuva5.  Strategisen johtamisen erilaisia pyrkimyksié ja tyokaluja (mukailtu Juuti &

Luoma 2009): Lahde Vuorinen 2013, 33

SWOT tybkalu on kehitetty Yhdysvalloissa 1960-luvulla ja se on useiden
tutkimusten mukaan liikkeenjohdon suosituin yksittainen strategiatyokalu.
SWOT tyokalu vaatii aina perusteelliset pohjaty6t, jolloin sen on
mahdollista tuottaa selke&d kokonaiskuva yrityksen tilanteesta. Oikein
tehdyn SWOTin myo6ta voidaan nostaa pari keskeistd teemaa, joihin
yrityksen tulisi keskittyd. Liian pinnallisesti ja ilman kunnon pohjatdita
toteutettu SWOT voi taas pdinvastoin haitata yrityksen toiminnan
kehittdmistd. SWOT-analyysin pohjalta kehitetty TOWS-matriisi on
monipuolisempi ja sen tausta-ajatuksena on mahdollisuus korostaa, miten
heikkoudet ja vahvuudet voidaan ottaa selkedmmin huomioon verrattaessa
mahdollisuuksiin ja uhkiin, kuva 6. (Vuorinen 2013, 88;90;94).

Sisdiset

Ulkoiset

Vahvuudet (S)

Heikkoudet (W)

Mahdollisuudet (O)

Hyodynna
menestystekijat
— SO suunnitelma

Heikkoudet
vahvuuksiksi
— WO suunnitelma

Uhat (T)

Uhat
hallintaan
—» ST suunnitelma

Mahdollinen
kriisitilanne
— WT suunnitelma

Laajennettu, kahdeksan kentdn SWOT-analyysi (TOWS). Lahde: Vuorinen

2013, 90.
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3.7.

Johtopééatokset

Teoreettisen viitekehyksen tarkastelu osoitti, ettd eri aikakausilla vaaditaan
erilaista johtamista. Aina voidaan toki kiistella siitd tosiseikasta, ettd onko
joku wuusi johtamismalli oikeasti uutta vai vanha ajatus brandatty
uudelleen. Tutkijan mielestd tama ei ole relevanttia, koska uusia
johtamismalleja liiketoiminnan johtamisessa tarvitaan aina. Tdma johtuu
siitd kiistattomasta tosiseikasta, ettd liiketoiminnassa vain muutos on
pysyvad. Historian ja eri johtamisoppien tutkiminen ja niihin
perehtyminen tarjoaa mahdollisuuden ymmartad paremmin nykyaikaisia
johtamismenetelmi&. Tarvittaessa niiden avulla pystytddn my6s luomaan
uusia johtamisen trendejé.

Nykypéivén liiketoiminta on suurien haasteiden edessd, kun uusia tuotteita
ja palveluita syntyy yh& nopeammin ja laajemmalla rintamalla kuin
aikaisemmin. Tam& asettaa ihan uudenlaisia haasteita myos
liiketoimintaprosessien alkup&ahén, koska uusista hyvistd tai jopa
loistavista ideoista ei aina kannata ldhted tekemé&an liiketoimintaa. Misté
sitten tiedetdadn, mika idea on liiketoiminnallisesti menestyskelpoinen?
Tahan ei luultavasti kukaan pysty vastaamaan vield ideatasolla.
Todennédkoisesti ne ideat tulevat menestymééan, jotka pystyvat
maéarittelemadn prosessin mita pitdd oppia ja miten se opitaan. Opitun
tiedon pohjalta voidaan tehda perusteltuja muutoksia strategiaan tai jatkaa
valitun strategian tielld. Eli toisin sanoen ideaa tulee testata heti
alkumetreista l&htien ja oikeilla paatoksilla ja suunnanmuutoksilla edeté
kohti perimmadista visiota liiketoiminnasta. Teorialuvun perusteella
vaikuttaisi, ettd The Lean Startup-mallilla on edellytykset vastata néihin
haasteisiin.

4 TUTKIMUSMENETELMAT

Tutkimusmenetelmissa esitellddn tutkimusmenetelma ja madritellddn
tutkimuksen tavoite seka esitellddn menetelmat miten tavoite saavutetaan.
Haastattelulomakkeet ovat raportin liitteind.

4.1. Tutkimuksen tavoite

Tutkimuksen tavoitteena on muodostaa asiakaslahtoinen
liiketoimintastrategia Vizucom Audit-ohjelmistolle. Tamén paamaaraéan
saavuttamiseksi  tulee  tutkia  erityiselld  huolella  seuraavia
tutkimuskysymyksié:
e Vizucom Audit-ohjelmiston liiketoiminnan nykytilan SWOT?
e Vizucom Audit-ohjelmiston markkinointi- ja myyntistrategian
nykytilan SWOT?

Tutkimuskysymysten 1 & 2 SWOT-analyysien tulokset yhdistetdan

TOWS-matriisissa.  Tutkimuskysymykset ja niiden rakenne sek&
analysointimenetelma selitetd&n tarkemmin kappaleessa 4.3.
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Tutkimuksessa ei oteta kantaa yrityksen muiden tuotteiden
liiketoimintastrategiaan tai niiden vaikutuksesta audit-ohjelmiston
liiketoimintastrategiaan. Tutkimuksessa ei myo6skaan tutkita yrityksen
henkildston osaamista tai yrityksen taloudellista tilaa. Ndmé rajaukset ovat
valttamattomid, kun halutaan saada mahdollisimman tarkka analyysi audit-
ohjelmiston itsendisistd menestysmahdollisuuksista.

4.2. Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmén valinnassa on otettava huomioon tutkimuskohde ja
sen tarpeet. Néiden tietojen avulla pystytaan paatteleméan tilanne ja mité
vaatimuksia se asettaa tutkimukselle. Tutkijan tekemien havaintojen
mukaan, tutkimuskohde on ns. nuorta liiketoimintaa. Tall6in tutkimuksen
alkuoletuksena on, ettd markkinoista ei tiedetd paljon ja epdvarmuus
liiketoiminnan suunnasta on suuri, kuten teoreettisessa viitekehyksessa on
mainittu. Liiketoiminnassa pitd4 olla myds nopea reagoimaan, kun tilanne
sitd vaatii eli tehdd muutos toiminnassa. Liiketoiminta vaatii myos selke&é
ja tavoitteellista johtamista menestydkseen haasteiden yli. Talléin myos
tutkimuksessa kaytettavdn menetelman tulee olla ketterd ja mahdollistaa
muutoksen mikali haastatteluissa havaitaan, ettd asia ei ole niin kuin on
oletettu. Tehtyd havaintoa tulee tarkastella ja reflektoida nykyiseen
toimintaan. Kun tehty muutos havaitaan hyvaksi ja se on vienyt toimintaa
tavoiteltuun suuntaan ja siitd tehddan vakiintunut toimintamalli, kutsutaan
sitd interventioksi. N&iden havaintojen pohjalta tutkimuksessa tarvitaan
menetelmd, joka mahdollistaa muutoksen sekéd intervention. Tutkijan
valinta tutkimusmenetelmaksi ndiden tietojen pohjalta on toimintatutkimus
ja tutkimusotteeksi kvalitatiivinen tutkimus. Toimintatutkimuksen
alustavaksi interventioksi on kaavailtu The Lean-Startup- mallia.
Kappaleessa 4.3 perustellaan tutkimusote, tiedonhaun menetelmat seka
esitell4&n aineiston analyysimenetelmat ja raportointitavat.

Kiviniemen mukaan toimintatutkimuksen ominaispiirteiksi voidaan
maaritella, ettd se on tyypiltddn kokemuksellinen ja reflektoiva prosessi,
misséd oppimisprosessi muodostuu omien konkreettisten kokemuksien
havainnoinnilla  ja  niiden  reflektoinnilla.  Toimintatutkimuksen
reflektioprosessille on tarkeatd, ettd kehittdmistyd on jatkuvaa ja
tutkimuksen toimintakdytantjen tulisi olla mahdollista muuttua.
Toimintatutkimukselle on my0s ominaista, ettd se ei useinkaan etene
hyvassa jarjestyksessa ja osa-alueet voivat menna paallekkain. (Kiviniemi
1999, 64-67). Aaltola ja Syrjanen kirjoittavat ettd toimintatutkimus pyrkii
kéytdnnon toiminnan ja teoreettisen tutkimuksen vuorovaikutukseen.
Toimintatutkimus on osallistavaa, misséd osallistujat pohtivat omia
késityksidan ja arvostuksiaan. Toimintatutkimuksen avulla voidaan tutkia
hyvin erilaisia kohteita, mutta yhteista niille on yleensa ovat seuraavat
piirteet: reflektiivisyys, tutkimuksen kaytannonlaheisyys,
muutosinterventio sekd ihmisten aktiivinen osallistuminen hankkeeseen.
Toimintatutkimus on myos jatkuva prosessi, joka tahtdd asioiden
muuttamiseen ja kehittdmiseen paremmaksi. Tuloksena ei valttdmatta ole
parempi toimintatapa, vaan uudella tavalla ymmarretty prosessi. (Aaltola
& Syrjala 1999, 13-18)
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4.3. Haastattelututkimus ja tulosten analysointi

Haastattelut toteutetaan puolistrukturoidusti ja haastatteluiden struktuuri
muodostuu SWOT-analyysin pohjalle sekd avoimille kysymyksille, kuvio
7. Haastateltavat ovat ryhmitelty kahteen eri kategoriaan ja heille
selostetaan etukateen haastattelun rakenne ja nakékulma. Kategoriointi on
tarkedd, koska analyysivaiheessa pitdd pystyd tarkastella liiketoimintaa
kahdesta eri ndkokulmasta. Haastattelun pohjalta muodostuvista SWOT-
analyyseistd toisessa tarkastellaan ohjelmistoa ja toisessa ohjelmiston
vaikutusta toiminnan kehittdmisessa.

Tutkimuksen menetelméarakenne

Vaihe 1
Kehitysvaihe & Nykytila Nykytila
1. Ohjelmisto 1. Ohjelmisto
2. Markkinapotentiaali 2. Vaikutus toiminnan

kehittamisessa
|

Kuvio 7.  Haastattelututkimuksen puolistrukturoitu menetelma.

Haastattelututkimusten ~ SWOT-analyysit  jatkojalostetaan ~ TOWS-
matriisissa, missa ryhmien SWOT-analyysit yhdistetdén, kuvio 8.

Tutkimuksen menetelméarakenne
Vaihe 2

Vaiheen 1 SWQT-analyysien tulokset

o}
H
J
E
L
M
I
S
T
0

kehityssuunnitelma

Kehityssuunnitelma
AUDIT-OHJELMISTON LIIKETOIMINTASTRATEGIA

Kuvio 8.  Haastattelututkimuksen analysointiprosessin kuvaus.
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TOWS-matriisin analyysista muodostetaan kehityssuunnitelmat seké
ohjelmistolle, ettd myynnille ja ndistd muodostuu osa Audit-ohjelmiston
liiketoimintastrategiaa. Toinen osa liiketoimintastrategiasta muodostuu
strategiavaihtoehtojen SWOT-analyysien ja tulosanalyysien pohjalta.

5 STRATEGISTEN EDELLYTYSTEN SELVITTAMINEN JA
STRATEGIAN VALINTA

Strategisten edellytysten selvittdminen ja siihen liittyvat haastattelut
vastauksineen ovat luottamuksellisia. My0s strategiset vaihtoehdot, valittu
strategia ja  toteutussuunnitelma liitteineen  on  tutkimuksen
luottamuksellisena liitteené.

6 TULOSTEN POHDINTA JA JOHTOPAATOKSET

Tutkimukselle  asetettu tavoite liiketoimintastrategian  laatiminen
tutkimuskysymyksineen osoittautui mielenkiintoiseksi ja haastavaksi
projektiksi.  Tutkimuksen  onnistunut  toteutus  vaati  hyvan
tutkimussuunnitelman, paljon taustaty6td ja tulosten analysointia ja
aktiivista osallistumista tutkimuskohteen toimintaan. Tutkimustulosten
yhdistdminen johtamisen teoriaan tarjoaa mahdollisuuden johtaa yrityksen
liiketoimintaa systemaattisesti kohti tavoitetilaa. Téassa kappaleessa ei
pohdita tai tehd& johtopaatoksia liittyen tutkimuksen empiiriseen osuuteen.
Taman osuuden pohdinta ja johtopaatokset ovat tyon luottamuksellisessa
liitteessé.

Toimintatutkimuksen valinta tutkimusmenetelmaksi oli hyvé valinta.
Tutkimuksen aikana tehtiin toimintamallin  muutokseen tahtadvia
toimenpiteitd haastatteluissa tehtyjen havaintojen pohjalta. N&ma
havainnot vaikuttivat lopulta siihen, miké strategia valittiin. Laadullinen
tutkimusote oli myds tutkimuksen onnistumisen kannalta oikea valinta.
Tutkimuksen alussa oletuksena oli, ettd liiketoiminnan strategisten
edellytysten selvittdmisessa soveltuvin menetelmd on The Lean Startup-
malli. Menetelman piti teorian mukaan soveltua erittdin  hyvin
ohjelmistoliiketoimintaan ja uusien tuotteiden kehittdmiseen. Tutkijan
havaintojen pohjalta mallissa on hyvia puolia ja niitd kannattaa hyodyntaa,
mutta tutkimuksen tavoite ja validius eivét olisi toteutuneet pelkastaan tata
mallia hyodyntdmalla. Tutkijan nakemyksen mukaan The Lean Startup-
mallia tulee taydent&& perinteisen strategisen johtamisen menetelmista
huolella valituista osista. N&in saadaan liiketoiminnan johtamiseen
toimintamalli, missa yhdistyy tuotekehityksen alkuvaiheen Kketterat
menetelmat ja perinteisen johtamisen analyyttiset tyokalut.

Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan tdssé tutkimuksessa tulosten
toistettavuutta. Tyon julkisessa osuudessa kady ilmi tutkimuksen konteksti
ja kaytetyt menetelmat sek& miten saadut tulokset analysoidaan.
Tutkimuksen empiirisessd osuudessa (luottamuksellinen liite) naita
menetelmid hyoddyntden on analysoitu haastatteluiden vastaukset ja niista
on muodostettu tutkimuksen johtopaatokset eli valittu
liikketoimintastrategia. Kaytetyt menetelmat ovat kuvattu silla tasolla, etta
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tutkimus voidaan toistaa vastaavassa tutkimuskohteessa. Kvalitatiivisten
haastattelujen vastausten perusteella olisi mahdollista toteuttaa seuraavaksi
kvantitatiivinen tutkimus kohdeorganisaatioon.

Tutkimuksen validiteetilla tarkoitetaan tutkimuksen kykya selvittaa sita,
mita silla oli tarkoitus selvittdd. Taman tutkimuksen tarkoituksena oli
selvittdda Audit-ohjelmiston strategiset edellytykset. Tutkijan ndkemyksen
mukaan tutkimus on validi, koska empiirisen tutkimuksen pohjalta
pystyttiin laatimaan luotettava liiketoimintastrategia.

Kuten aikaisemmin on jo mainittu, tutkimukselle asetettu tavoite
saavutettiin  tutkimuksessa. Vizucom Audit-ohjelmistolle  pystyttiin
muodostamaan liiketoimintastrategia, joka tayttaa sille asetetut tavoitteet.
Myos tutkimuksen teoreettinen viitekehyksen valinta oli onnistunut ja
tukee yrityksen liiketoimintastrategiaa. Tutkimuksen haasteena oli teorian
ja tutkimuksen sovittaminen yhteen, koska molemmat etenivdt samaa
tahtia eteenpdin. Tutkijan mielesta lopputulos olisi voinut olla loogisempi,
miké&li aikaa olisi ollut k&ytdssa enemman. T&lloin teoreettinen viitekehys
ja tutkimusongelman muotoilu olisi mahdollisesti tarkentunut ja
vaikuttanut kéytettaviin menetelmiin. Tutkimusta helpottava tekija oli
alussa tehty aikataulu ja suunnitelma tutkimuksen etenemisesta. Sen avulla
tutkija pystyi hallitsemaan isoa kokonaisuutta ja mahdollisti teorian ja
tutkimuksen samanaikaisen tekemisen.
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Liite 1

HAASTATTELUKYSYMYKSET RYHMA 1

Haastattelun tavoitteena on:

1.

3.

4.

selvittad ohjelmistokehityksen liikkeelle saanutta signaalia ja miten ideaa on
arvioitu ennen tuotekehityksen aloitusta.

selvittda miten ohjelmiston vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat ovat
arvioitu

selvittda miten tuotteen markkinapotentiaalin vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet ja uhat ovat arvioitu.

selvittad mielikuvia, joiden on ajateltu vaikuttavan ostopaatoksiin

Haastattelukysymykset:

1.

©CooNo Ok wD

N
= O

12.
13.
14.
15.
16.
17.

Mitka ovat ohjelmiston nykytilan toiminnalliset vahvuudet?

Mitk& ovat ohjelmiston nykytilan toiminnalliset heikkoudet?

Mitk& ovat ohjelmistokehityksen tulevaisuuden mahdollisuudet?

Mitk& ovat ohjelmistokehityksen tulevaisuuden uhat?

Mitka ovat ohjelmiston vahvuudet nykymarkkinoilla?

Mitka ovat ohjelmiston heikkoudet nykymarkkinoilla?

Mitk& ovat ohjelmiston tulevaisuuden mahdollisuudet markkinoilla?
Mitk& ovat ohjelmiston tulevaisuuden uhat markkinoilla?

Miten tunnistettiin, ettd asiakkaalla on ongelma mita yritimme ratkaista?

. Miten tunnistettiin, etté jos olisi olemassa ratkaisu, ostaisiko asiakas sen?
. Miten tunnistettiin, ettd ostaisiko asiakas sen meilta? ja paljonko hén olisi valmis

maksamaan?

Mika on meidan liiketoimintamme?

Kuka on asiakkaamme?

Mité asiakas ostaa?

Misté on asiakkaalle hyotya?

Mitd meidan liiketoimintamme on tulevaisuudessa?
Mité meidéan liiketoiminnan tulisi olla?
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Liite 2

HAASTATTELUKYSYMYKSET RYHMA 2

Haastattelun tavoitteena on:

1. selvittdd asiakkaan ndkokulmasta, miten he nakevéat ohjelmiston
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat

2. selvittaa asiakkaan ndkokulmasta, miten ohjelmiston kéayttéonotto on
vaikuttanut toimintaan ja sen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat.

3. selvittdd mihin ongelmaan on ohjelmiston avulla haettu ratkaisua

4. selvittdd miten yrityksen paatoksentekoprosessi toimii vastaavien
hankintojen kanssa

Haastattelukysymykset:

1.

arown

8.
9.

10.
11.
12.
13.

Mitka ovat ohjelmiston nykytilan toiminnalliset vahvuudet?

Mitka ovat ohjelmiston nykytilan toiminnalliset heikkoudet?

Mitka ovat ohjelmistokehityksen tulevaisuuden mahdollisuudet?

Mitka ovat ohjelmistokehityksen tulevaisuuden uhat?

Mitka ovat ohjelmiston nykytilan vahvuudet yrityksen toiminnan
kehittdmisessd?

Mitka ovat ohjelmiston nykytilan heikkoudet yrityksen toiminnan
kehittdmisessd?

Mitka ovat ohjelmiston tulevaisuuden mahdollisuudet yrityksen toiminnan
kehittamisessa?

Mitka ovat ohjelmiston tulevaisuuden uhat yrityksen toiminnan kehittdmisessa
Mihin ongelmaan on ohjelmiston avulla haettu ratkaisua?

Minkalainen kustannus koituu ongelmasta?

Mika vaikutus ohjelmistolla on ollut ongelman ratkaisuun?

Miksi olemassa olevat ratkaisut eivét ole toimineet?

Kuuluuko ohjelmisto asiakkaan mielestd uuteen markkinaan? Toisin sanoen
voiko tuotetta valittdmasti verrata toiseen markkinoilla olevaan tuotteeseen?

Seuraavilla kysymyksilla tarkastellaan, mitd kautta asiakas lahtee etsiméén ratkaisua
ongelmiin ja siihen liittyvié kaytéanteita

14.
15.
16.

17.

Misté ensisijaisesti lahdetddn hakemaan tietoa ongelman ratkaisemiseksi?
Kuinka aktiivisesti ongelmiin haetaan ratkaisua talon ulkopuolelta?
Minkalaisia kaytanttja asiakkaalla on heidén ostaessaan vastaavia tuotteita? Eli
miten asiakas odottaa, ettd heille markkinoidaan ja myydaan?

Miké on ensisijainen este, miksi paatetdén olla ostamatta?



