Metropolia

Saila Syrjasuo

Al startupin kickstart: Strategia, lii-
ketoimintasuunnitelma ja ohjelmis-
tokehitys

Metropolia Ammattikorkeakoulu
Tradenomi YAMK
Liiketoiminnan kehittaminen
Opinnaytety6

Lokakuu 2024



Tiivistelma

Tekija: Saila Syrjasuo

Otsikko: Al startupin kickstart: Strategia, liiketoimintasuunnitelma ja
ohjelmistokehitys

Sivumaara: 75 sivua

Aika: Lokakuu 2024

Tutkinto: Tradenomi YAMK

Tutkinto-ohjelma: Liiketoiminnan kehittaminen

Ohjaaja: Lehtori Eija Westerberg

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli toimintatutkimuksen avulla auttaa startup-yri-
tysté sen toiminnan kaynnistamiseen ja kehittamiseen liittyvissa strategisissa ja ope-
ratiivisissa haasteissa. Yritys on kuoleman laaksossa, joka tarkoittaa innovaatioiden
kehityksen vaihetta, jossa yritys kohtaa merkittavia taloudellisia haasteita ennen
markkinoille pdasya. Tyon tavoitteena oli ohjata yritysta ulos kuoleman laaksosta luo-
malla yritykselle strategia, kehittaa kilpailukykyinen liikketoimintamalli ja valita sopiva
menetelma joustavan ja ketteran ohjelmistotuotekehityksen kaynnistamiseen.

Tutkimus toteutettiin toimintatutkimuksena, jossa hyddynnettiin kvalitatiivisia menetel-
mi&, kuten strategiaprosessin ja liiketoimintamallin analysointia sekd ohjelmistotuote-
kehityksen optimointia. Aineisto kerattiin tutkimuksen aikana kohdeorganisaation si-
sdisista dokumenteista, tydpajoista ja asiakaspalautteista, joiden pohjalta kehitys-
tyota arvioitiin ja suunniteltiin

Tutkimuksen tuloksena syntyi kohdeorganisaatiolle yksinkertainen ja joustava strate-
giaprosessimalli, joka tukee yrityksen kasvua ja reagoi tarvittaessa nopeasti muutok-
siin startupin lilketoimintaymparistossa. Selkeytynyt liikketoimintamalli, tuotekehitys-
suunnitelma seka asiakaspalautteiden integrointi tuotekehitysprosessiin toteuttavat
nyt yrityksen strategiaa.

Johtopéaéatbksena voidaan todeta, etta strategian, liketoimintamallin ja ketteran ohjel-
mistokehityksen onnistunut yhdistdminen on keskeista startup-yrityksen suunnan loy-
tymiselle ja menestykselle. Jatkuva arviointi, asiakkaiden osallistaminen kehityspro-
sessiin seka strategian mukauttaminen ovat olennaisia tekijoitd, joiden avulla kohde-
organisaatio voi navigoida ulos kuoleman laaksosta.

Avainsanat: startup, strategia, liiketoimintamalli, ohjelmistotuotekehitys,
Lean startup, kuoleman laakso
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The purpose of this thesis was to help a start-up company with strategic and opera-
tional challenges related to launching and developing its operations. At the start of
the thesis, the company was in the valley of death, which refers to the stage of inno-
vation development where the company faces significant financial challenges before
entering the market. The aim of the thesis was to steer the company out of the valley
of death by create a strategy for the company, develop a competitive business
model, and choose a suitable method for launching flexible and agile software prod-
uct development.

The study was carried out using action research methodology and qualitative meth-
ods. The theoretical framework focused on the topics of strategy process and busi-
ness model analysis as well as optimization of software product development. The
data was collected from the case organization’s internal documents, workshops and
customer feedback, based on which the development work was planned. The survey
helped clarify the business model, determine the size of the market segment and
specify the customer’s needs.

As a result of the study, a simple and flexible strategy process model was created for
the case organization, which should support the company's growth and, if necessary,
react quickly to changes in the startup's business environment. Software product de-
velopment started, and suitable methods and tools were found. A product develop-
ment plan was created, and customer feedback was integrated into the product de-
velopment process.

In conclusion, the successful combination of strategy, business model and agile soft-
ware development implemented in this thesis was key to finding the direction for the
startup. Continuous evaluation, involving customers in the development process, and
adjusting the strategy are essential factors that should allow the case organization to
navigate out of the valley of death.

Keywords: Startup, strategy, business model, software product devel-
opment, Lean startup, valley of death,
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tavoite on toimintatutkimuksen avulla auttaa tekoalyrat-
kaisuja teollisuudelle tuottavaa startup-yritysta sen kaynnistysvaiheessa. Startu-
pin rakentaminen liikkeidean ymparille on aina ainutkertaista. Jokaisen startupin
tavoitteena on kehittd& uusi innovaatio, tuoda se markkinoille ja muuttua kasvu-
yritykseksi. Toimintatutkimuksen kohdeorganisaatio on valinnut tdhan opinnay-
tetydhon kolme haastetta, jotka hidastavat télla hetkella organisaation kaynnis-
tymisté, kasvua ja vakiintumista. Nama haasteet liittyvat strategiaan, liiketoimin-
tasuunnitelmaan ja ohjelmistotuotekehitykseen.

Tassa opinnaytetydssa kohdeorganisaatiosta tai sen toiminnasta puhuttaessa
tuote ja tuotekehitys tarkoittavat aina ohjelmisto ja ohjelmistotuotekehitysta. Oh-
jelmistotuotekehityksen sanasto on padasiassa englanninkielista eika suomen
kielessa ole sanoille vastineita. Taman takia opinnaytetydssa kaytetdan englan-
ninkielisia nimityksia, jotka kuitenkin on tekstissa pyritty selittamaan auki suo-
meksi. Opinnaytetyn tuloksia seka tutkijan ja kohdeorganisaation oppimista

prosessin aikana on hyédynnetty yrityksessa valittmasti.

Startupit eivat yleensé pysty soveltamaan omaan toimintaansa suoraan vakiin-
tuneiden yritysten tarpeisiin tehtyja tytkaluja ja malleja. Startupeilla ei ole tar-
vetta rakentaa pitkalle tulevaisuuteen kurkottavia, jaykkia suunnitelmia. Eika
niilla ole mahdollisuutta toteuttaa vuosia kestavia tuotekehitysprojekteja ilman
merkittavaa rahoitusta. Uuden innovaation ja tuotteen markkinoille tuomisessa
on aina haasteita. Uudelle yritykselle, jolla ei ole vanhaa asiakaskuntaa, mai-
netta ja tunnettavuutta, on tehtava viela haasteellisempi. Kohdeorganisaatio toi-
voo tdman toimintatutkimuksen myo6té I6ytavansa itselleen sopivia joustavia ja
tilanteisiin mukautuvia tyokaluja, jotka ohjaavat kohti haluttua paamaaraa niilla

resursseilla, joita silla kulloinkin on kaytéssa.



2 Kaytetyt menetelmat ja tietoperusta
2.1 Tietoperusta

2.1.1 Strategia

Strategia tulee kreikan sanasta "Startegos”, joka tarkoittaa suunnitelmaa sodan
voittamiseksi (Kamensky 2010, 16). Liiketalouden kontekstissa strategia on
nahty suunnitelmana luoda kilpailuetua ja voittaa kilpailijat. Strategian voi maari-
tella esim. yrityksen tietoisiksi valinnoiksi muuttuvassa maailmassa ja miten yri-
tys pyrkii vaikuttaa ja sopeutumaan siihen. Strategian avulla yritys pyrkii tietoi-
sesti hallitsemaan siséisia ja ulkoisia tekijoita seka niiden vuorovaikutuksia. (Ka-
mensky 2010, 19-20.) Strategian voi myds nahda paatoksena muutoksista,
jotka tulee toteuttaa haluttujen tavoitteiden saavuttamiseksi (Haapakorva & Suti-
nen 2021, 42).

Liikeyritysten strategiasta, strategisesta johtamisesta, strategisista tyokaluista ja
strategian kayttbonotosta on kirjoitettu paljon. Yrityksen strategian, vision ja
mission olemassaoloa pidetaan itsestaén selvyytena. Kuitenkaan kaikki yrityk-
set, joilla on strategia, eivat menesty. Tama johtuu siita, ettd menestys tulee hy-
van strategian ja sen toteutumisen kautta (Kamensky 2015, 79). Onnistunut
strategiaty® on jatkuvaa koko organisaatiota koskettava prosessi, jossa operatii-
vista ja strategista toimintaa ei nahda erillisina toimintoina (Kehusmaa 2010,
17).

Strategian yhteydessa ovat yrityksen usein maaritelleet ja kirjanneet myos omat
arvonsa. Ne ovat yrityksen ilmaisemia arvoja, jotka kertovat miten yritys toimii ja
kayttaytyy suhteessa ymparistoonsa ja itseensé. Niiden lisaksi on viela muita
arvoja. Ne tulevat esiin yrityskulttuurissa, kuten esimerkiksi kayttaytymisessa,
pukeutumisessa, puhetyylissa ja muussa viestinnassa. Tydaikojen noudattami-
nen, etatydoskentelyn tavat tai kokouskaytannot kertovat myds osaltaan yrityk-
sessa vaikuttavista arvoista ja perusolettamuksista toimintakulttuurin taustalla.
Naita perusolettamuksia on vaikea havaita, koska ne muodostuvat tiedostamat-

tomista ajatuksista, kasityksista ja uskomuksista.



Strategiaa voi lahestya eri nakokulmaista. Esimerkiksi inhimillistamalla strate-
giaa pyritddn saamaan se elamaan ihmisissa, teoissa, tunteissa ja kohtaami-
sissa joka paiva (Kilpinen 2022,19). Nain valtytaan niiltd haasteilta, jotka koske-
vat strategian jalkauttamista kaytantoon (Kehusmaa 2010, 17). Kun ihmiset ela-
vat strategiaa todeksi motivoituneina ja omia vahvuuksia hyvaksi kayttaen tayt-
tyvéat mydos yrityksen tavoitteet. Yrityksen strategian toteutumisen, tuottavuuden
ja tulokset kasvun seka ihmisten unelmien tayttymyksen valilla ei ole ristiriitaa.
(Kilpinen 2022,19-20). Koska strategia on aina muutosta, on strategiaty® muu-
toksen johtamista. Inmiskeskeinen strategia antaakin muutosjohtamiselle pitkan
etumatkan perinteiseen ylhaalta pain jalkautettuun strategiaan nahden. Osallis-
tava, kaikille kuuluva strategia on luultavasti lahtenyt sisaistymaan ja siirtymaan
arkeen jo strategia prosessin aikana.

Strategiatyon kaynnistaa yleensa toimitusjohtaja tai muu ylin johto organisaation
strategiaprosessin mukaisesti. Lopputuloksena syntyy strategia ja strategiaku-
vaus, joka on usein tiivistetty visuaaliseksi kuvaksi liteteksteineen. Kuva on
helppo tapa viestia henkilostolle, sidosryhmille ja yleisédlle uudesta strategiasta,
yrityksen tavoitteista ja arvoista. Toinen tapa tiivistaa strategia on tarinallistami-
nen, jossa kirjallinen muoto tuo strategiaa lahemmas arkipaivaa. Tarina sanal-
listaa graafisen esityksen ja néin ne tukevat toisiaan. (Kehusmaa 2010, 129).
Molemmissa esitystavoissa tulee tuoda selkeasti esiin kaikki ne strategian osa-

alueet, joille on asetettu tavoitteita.

Strategian toteutumista on syyta arvioida ja mitata. Hyvin laaditussa strategi-
assa on konkreettisia tavoitteita, mittareita ja arviointikriteereja, joilla voi arvioida
strategiatyon tuloksellisuutta. TAma ei yksinaan viela riitd. Arvioitavaksi tulee ot-
taa my0s strategiamalli ja menetelmat, strategian sisaltd seka organisaation

kulttuuri, arvot ja johtamismallit (Kehusmaa 2010, 180).

2.1.2 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma tuo yrityksen strategian konkreettisemmalle tasolle ja

luo suunnitelmallisuutta sen toimintaan. Liiketoimintasuunnitelma laaditaan



yleensa yrityksen perustamisvaiheessa. Liiketoimintasuunnitelmaa kirjoittaessa
vastaan tulee tarve tehda sen eri osa-alueisiin liittyvid tutkimuksia ja analyyseja.
Niiden avulla yrityksen tilannetta voidaan kuvata ja selventaa tarkemmin (Kinkki
& Isokari 2006, 232—-234).

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan liikeideaa, tuotetta tai palvelua ja asiak-
kaita. Lisaksi siina kerrotaan, miten on ajateltu toteuttaa tuotteistaminen, tuo-
tanto, logistiikka, markkinointi, myynti, talous ja hallinto. Myds yrityksen henki-
|6st6on ja sen osaamiseen otetaan kantaa liiketoimintasuunnitelmassa. (Kinkki
& Isokari 2006, 232—-234.) Liiketoimintasuunnitelmassa naita eri osa-alueita on
yrityksen toiminnan mukaisesti. Tuotekehityssuunnitelma on yksi liiketoiminta-
suunnitelman osa-alue silloin, kun yrityksella on omia tuotteita ja niiden tuoteke-
hitysta. Myds tuotekehityksen, kuten muidenkin osa-alueiden tulisi toteuttaa

strategian ja lilketoimintasuunnitelman tavoitteita.

2.1.3 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli on lilketoimintasuunnitelman yksi osa ja se kertoo yrityksen
perustoiminta-ajatuksen eli likeidean. Se on yhteenveto asiakassegmenteista,
arvonluontiprosessista, tulovirroista ja milla resursseilla, osaamisella seka kulu-

rakenteella tuo arvo asiakkaalle tuotetaan. (Bhargava & Herman 2020, 66-67.)

Liiketoiminnan suunnitteluun on erilaisia menetelmia. Business model genera-
tion kirja esitellee ja opastaa yhden liiketoimintamallin suunnittelupohjan eli Bu-
siness model canvasin kayttoon. Siina liketoimintamalli rakentuu yhdeksésta ai-
healueesta, joita kirjassa kutsutaan vapaasti suomennettuna rakennuspalikoiksi
(building box). Rakennuspalikoita ovat asiakassegmentti, yrityksen arvolupauk-
set, kanavat, asiakassuhteet, tulovirrat, avaintoiminnot, avainresurssit, kumppa-
nuudet ja kustannusrakenteet. Naista on luotu pohja (canvas) jossa yhdelle si-
vulle on piirretty ruudukko. Yhta rakennuspalikkaa vastaa yksi ruutu. Nain koko
liketoimintasuunnitelma on saatu mahtumaan yhdelle sivulle. (Osterwalder &
Yves 2010, 15 - 19))



Huolella mietitty ja taytetty liiketoimintamalli pohja, antaa tiiviin katsauksen yri-
tyksen liiketoimintaan. Sen avulla on helppoa jatkaa liiketoimintamallin kehitta-
misté edelleen tai suunnitella vaihtoehtoisia malleja. Kilpailijoiden tai muiden yri-
tysten liiketoimintamallin kuvaaminen ja vertaaminen omaan, voi joissain tilan-

teissa olla my6s mielekasta ja opettavaista.

Business model canvasia on myéhemmin varioitu ja sen pohjalta on julkaistu
Value Proposition canvas, joka keskittyy enemman nimensé mukaisesti arvon
tuottoon asiakkaalle. Se zoomaa Business model canvasin sisélle tarkenta-
maan mitka ovat asiakkaan kipupisteitd, todellisia tarpeita ja miten niihin voi-
daan vastata. (Osterwalder & Bernarda & Papadakos & Pigneur & Smith 2014,
XIV.) Value proposition canvasta kannattaa hyddyntaa esim. asiakkaan tarpei-
den esiin nostamisessa ja sita kautta tuoteideoinnissa. Kokonaiskuvaa liiketoi-

minnasta se ei anna.

Lean startup ajatteluun ja Business model canvasin yhdistelmana on syntynyt
Lean model canvas. Siitéd on jatetty pois startupille vihemman tarkeita osioita.
Keskeista on nopea iterointi ja oppiminen. Lahtdajatuksena on, etta ensimmai-
nen idea, jonka varaan startup on perustettu ei ole se, jolla startup tulee menes-
tymaan. Tarvitaan suunnitelma ja liiketoimintamalli B, C ja ehka jopa O. Oleel-
lista on testata naita malleja mahdollisimman nopeasti, ennen kuin resurssit on

kaytetty loppuun. (Maurya 2012, 4-5.)

2.1.4 Startup

Startup-yritykselle ei ole virallista ma&aritelmaa. Yleensa silla tarkoitetaan nuorta
yritysta, jonka toimintaan liittyy suuria epavarmuustekijoitd, kun se kehittaa
uutta tuotetta tai palvelua markkinoille (Rise 2011, 27). Startup-yrityksen tavoit-
teena on skaalata tuote tai palvelu mahdollisimman nopeasti ja siirtyd kasvuyh-
tioksi. Joissain maaritelmissa startup-yritykseen liitetdan myoés ajatus siita, etta
startupin uusi tuote tai palvelu tulee hairik6imaan vanhoja liiketoimintamalleja.
(Baldridge & Curry 2022). Valtioneuvoston julkaisussa (Lahtinen ym. 2016, 19)

maaritelladn startup alle viisivuotiaaksi yritykseksi, jossa on alle 50 tyontekijaa



ja joka on ilmoittautunut tydnantajarekisteriin. Naiden liséksi yrityksen tulee olla
itsendinen ja yksityinen. Tutkimuskohteena oleva organisaatio tayttdd nama

edella mainitut kriteerit.

Hyvista ideoista ja nopean kasvun tavoitteista huolimatta suurin osa startup-yri-
tyksista epaonnistuu ensimmaisien toimintavuosiensa aikana. Startup-yritysten
menestymisen reseptind on viime vuosina pidetty Lean Startup -menetelmaa,
joka on alun perin lahtoisin ohjelmistokehityksesta. Se on sittemmin levinnyt
my6s muille toimialoille ja vakiintuneisiin yrityksiin, joiden sisaista innovaatio-
tyotd menetelmalla tehostaa. Lean Startupin kehittdja Eric Ries méaarittelee star-
tupin olemassaolon tavoitteeksi oppia rakentamaan kestavaa liiketoimintaa.
(Ries 2011, 7-8). Saman ajatuksen jakaa Slush-alumnit, joiden mukaan startup
etsii omaa likketoimintamalliaan (Aalto yliopisto).

Lean startupissa yhdistyy useita aiemmin kehitettyja johtamisen ja tuotekehitta-
misen menetelmid, kuten muotoiluajattelun, asiakaskehittamisen ja ketteran ke-
hittAmisen viitekehyksia (Ries 2011, 4). Voimakkain vaikutus Lean Startupiin tu-
lee kuitenkin Lean menetelmasta ja filosofiasta, jossa hukan poisto on yksi ja
ehka sen tunnetuin elementti. Lean Startup pyrkii poistamaan hukkaa aloittavan
yrityksen toiminnasta ja tuotekehityksesta. Lean startupin toiminta perustuu jat-
kuvaan rakenna-mittaa-opi sykliin ja sen mahdollisimman nopeaan kokonais-
kiertoon. (Ries 2011, 75.)

Tuotekehityksessa hukan minimointiin pyritaan rakentamalla MVP (minimal
viable product) eli pienin mahdollinen tuote. Asiakkaat paasevat kayttamaan
tuotetta ja startup saa siita arvokasta palautetta. Startup oppii mika asiakkaalle
on merkityksellisté ja arvoa tuottavaa. Taman pohjalta tuotetta kehitetaan toista-
malla néita iterointikierroksia. (Baldridge & Curry 2022). Kun iterointikierroksia
on pyoritetty tarpeeksi, syntyy kaupallinen versio MVP:sta. Kaupallisissa ohjel-
mistoissa on nimen perdssa yleensa tuotteen kehitystasoa yksildiva versiotun-
nus. Tuoteversio muuttuu, kun tuotekehityksesta on valmistunut uusia ominai-
suuksia julkaistavaksi. Suunnitelmaa julkaistavista tuoteversioista ja niiden omi-

naisuuksista kutsutaan roadmapiksi.



2.1.5 Ohjelmistotuotekehityksen menetelmat

Ohjelmistokehitys oli ajautunut kriisin, ja asia uskallettiin tunnusta vuonna 1968
pidetyssa alan konferenssissa. Ohjelmistojen merkitys oli kasvanut tietokonei-
den kehittymisen myo6ta. Suurten jarjestelmien kehittaminen ja ohjelmistojen
luotettavuudesta varmistuminen oli haastavaa. (Dijkstra, 1972.) Winston Royce
pohti tata aihetta vuonna 1970 artikkelissaan “Management of the development
of Large Software”. Han esitteli yksinkertaisen prosessimallin, jossa ohjelmis-
tonkehittamisen tyévaiheet on jaksotettu perakkaisiksi kokonaisuuksiksi. Kuvio
1 nakyy miten vaiheet seuraavat toisiaan portaittain alenevasti. (Royce 1970,
329.)

Jarjestelma
vaatimukset N
Ohjelmisto
vaatimukset N
Analyysi ...,‘
Ohjelmisto-
suunnittelu N
Koodaus N
Testaus -

Kaytto

Kuvio 1.Vesiputousmalli Roycen artikkelista (1970, 329) mukailtuna ja suomeksi
kadannettyna.

Tata mallia on my6hemmin alettu kutsumaan vesiputousmalliksi ja siita tuli hy-
vin suosittu Yhdysvaltain puolustusministerion alettua vaatimaan sen kaytt6a
toimittajiltaan (Luukkainen, 2023, osal). Royce painottaa artikkelissaan iteroin-
nin tarkeytta, etteivat ongelmat paljastuisi vasta tuotekehityksen lopuksi testaus-
vaiheessa. Han ehdottaa ohjelmiston rakentamista kahteen kertaan, ensin pro-
tona ja sen jalkeen kayttbonotettavana valmiina ohjelmistona. Han myos koros-
taa dokumentaation tarkeytta seka yhteydenpitoa asiakkaan kanssa. Yhteyden
pidon on oltava muodollista, syvéllista ja jatkuvaa. (Royce 1970.) Artikkelin lo-

pussa Royce esittelee lopputulokset, joissa yksinkertainen vesiputousmalli on



muuttunut monimutkaisen nakoiseksi iteraatioiden verkostoksi. Alkuperaisen
lahteen kuva ei ole kovin tarkka, mutta Kuvio 2 suurennoksesta nakyy analyy-
sin, ohjelmistosuunnittelun, kriittisen tarkastelun ja koodauksen vélinen vuoro-

vaikutusten sarja.

L

Analyysi //‘—‘
/ Ohjelmisto
/ suunnittelu

Kriittinen
tarkastus

Kuvio 2. Roycen artikkelin yhteenveto on kuviossa oikealla ja vasemmalla yk-
sityiskohta kuvion osasta, jonka tekstit vapaasti suomennettuna (Royce 1970,
338).

Roycen esittelemét elementit ovat olleet pohjana myéhemmille ohjelmistotuo-
tanto projekteille, joissa vesiputousmalli toistuu peréakkaisina jaksoina (Haikala
& Mikkonen 2011, 37.) Uudemmissa malleissa on pyritty irtautumaan Royce
esittamasta raskaasta dokumentaatiosta ohjelmistokehityksen alussa. Asiakas
ei valttamatta tieda tai osaa kertoa kaikkea sitd, mita han ohjelmistolta lopulta
odottaa. Toiminta, johon ohjelmistoa tehd&én, saattaa muuttua. Liiketoiminnan
vaatimukset, joiden mukaan ohjelmisto on suunniteltu, ovat saattaneet radikaa-

listi muuttua ennen kuin ohjelmisto on saatu valmiiksi ja kayttoon.

Ketterat ohjelmistokehitysmenetelmét syntyivat 1990- ja 2000-luvun vaihteessa.
Kaytossa olleet projektimallit olivat liian raskaita yksityiskohtaisten suunnittelu ja

dokumentointimenetelmien takia. Tarkkoja vaatimuksia ohjelmistolle oli usein



vaikea maaritelld, kun kehityksen aikana tuli tarkennuksia seka uusia vaatimuk-
sia. Ohjelmointi alettiinkin nahda osana suunnitteluprosessia. (Luukkanen 2023,

osal).

Scrum on yksi ketterd menetelma. Sen juuret ovat Japanin autoteollisuudessa,
kuten Lean-menetelménkin. Jeff Sutherland ja Ken Schwaber lahtivat 1990-lu-
vun alussa kehittaan Scrumia ohjelmistokehitykseen sopivaksi. Scrum on
enemman viitekehys, kuin menetelméa kehittamistyodlle. Siin& yhdistyvat filosofia,
teoria ja rakenne. Se ei kerro miten ongelmat tulisi ratkaista, vaan ohjaa Scrum
tiimia toimimaan tehokkaammin ja paremmin seka parantamaan tuotteen laatua
ja kasvattamalla arvoa sidosryhmille. Scrumin arvot ovat: sitoutuminen, keskitty-
minen, avoimuus, kunnioitus ja rohkeus. (Scrum.org.) Paivittdisessa vuorovai-
kutuksessa toteutuvat arvot luovat suotuisan kehdn Scrumin periaatteiden to-
teutumiselle, jotka ovat lapinédkyvyys, tarkkailu ja mukautuminen (Coplien & Sut-
herland 2019, luku 2.3).

Kaytanndsséa Scrumia toteuttaa Scrum tiimi, jossa on kolme roolia: scrum mas-
ter (tiimin ohjaaja), Product owner (tuoteomistaja) ja Development team (tuot-
teen koodaaja ja kehittajat). Tiimin tyo tapahtuu 1-4 viikon sprinteissa (jak-
soissa), joihin kuuluu nelja erilaista tapahtumaa: Sprint planning (suunnittelu),
Sprint review (katselmointi), Sprint retrospective (retrospektiivi) seka paivittéi-
nen kasvokkain tapahtuva 15 minuutin mittainen palaveri Daily Scrum. Konk-
reettiset asiat Scrumissa ovat product backlog (tuotteen kehitysjono), sprintin
backlog (jakson tydjono) seka tydnalla oleva ohjelmiston osa. (Pham & Pham
2012, 8-10.)

Scrum masterin tehtéava on ohjata ja valmentaa tiimid saavuttamaan tavoit-
teensa, varmistaa tiimille tyérauhaa, jarjestaa sprintin palaverit ja auttaa tiimia
tarvittaessa. (Pham & Pham 2012, 11.) Scrum masterin tulee olla tiimin palve-
leva johtaja, jolla on hyva osaaminen Scrumista, mutta myds osaamisen johta-
misesta ja konfliktien ratkomisesta. Hyvat vuorovaikutustaidot ja organisointi-
kyky ovat edellytyksia naissa vaatimuksissa onnistumiselle. (Pham & Pham
2012, 173).
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Tuoteomistaja on vastuussa liiketoiminnalle tuotekehityksen tuloksista. Han toi-
mii yhteyshenkilona asiakkaan ja tiimin valilla. Han keraa tiimille tiedon asiakas-
vaatimuksista backlogiin ja yllapitaa sen jarjestysta. (Pham & Pham 2012, 107—-
108.) Itseohjautuva ja -organisoituva tuotekehitystiimin vastuulla on arvioida
backlogia ja muodostaa sielta tehtavat tyot. Sprintin lopuksi tuotekehitystiimi
esittelee valmiit tuotokset. (Pham & Pham 2012, 11.)

Extreme Programming (XP) oli 2000-luvun alun suosituin kettera menetelma.
Se korosti itseohjautuvan tiimin kunnioittavaa yhteistyota jasentensa seka kaik-
kien muiden osapuolten kanssa. XP:ssé on Leanista tuttuja elementteja, kuten

asiakaskeskeisyys ja tuottamattomien toimintojen karsiminen. (Wells 1999.)

Vaikka ketteria menetelmia oli jo kehitetty 2000-luvulle tultaessa, niin alku-
sysayksena usein pidetdan vuonna 2001 julkaistua Agile Manifestoa. Ketteran
ohjelmistojulistuksen allekirjoitti ja julkaisi seitsemantoista ohjelmistoalan kehit-
tajad. He kirjasivat kokemustensa perusteella nelja tekijaa, joiden avulla ohjel-
mistokehitysta voisi tehda paremmin. (Pham & Pham, 2012, 3.) Julistuksessa
on nelja kohtaa, jossa jokaisessa on vastakkain asettelu. Agile Manifestossa
kerrotaan arvostettavan yksil6ita ja kanssakaymisté, toimivaa ohjelmistoa, asia-
kasyhteistyota seka vastaamista muutokseen enemman kuin prosessia ja tyo-
kaluja, kattavaa dokumentaatiota, sopimusneuvotteluja tai suunnitelman nou-
dattamista. Perinteisen ohjelmistoprojektien kaytanttjen hylkaamista julistus ei
vaadi, vaan se nostaa esiin ja niiden yli uudet nakemykset siitd, miten ohjelmis-

totuotannon tulisi muuttua.

Julistus sisélsi neljan paakohdan lisdksi myds 12 periaatetta, jotka ovat enem-
man kaytannonlaheisia. Niissa korostuvat seuraavat arvot: asiakaskeskeisyys,
yhteisty6én merkitys, muutoskyvykkyys, yksinkertaistaminen jattamalla pois mak-
simi m&ara toita, tiimin itseohjautuvuus ja kyky oppia seka parantaa suoritus-
taan. Periaatteissa mainitaan vain yksi mittari tiimin suoritukselle, ja se on toimi-
van ja arvoa tuottavan ohjelmiston toimittaminen asiakkaalle. (Agile Manifesto
2001.)
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Agile manifeston julkaisun jalkeen 2000-luvulla on kehittynyt useita ketteran ke-
hittdmisen menetelmia, kuten esimerkiksi Lean software development (2003),
Large Scale Scrum LeSS (2005), Scaled Agile Framework SAFe (2007), ohjel-
makehityksen Kanban (2010), Scrum ja Kanbanin yhdistelma syntynyt Scrum-
ban (2009) seka Spotifyin ketteran skaalaamisen viitekehys (2012). Kuten use-
ammasta nimesta pystyy paattelemaan, niin menetelmien taustalla on vaikuttaa

Scrum- ja Lean-ajattelu.

Kun perinteisissa vesiputousmalleihin perustuvassa ohjelmistokehityksessa pai-
notettiin tarkkaa teknistd dokumentointia, niin ketterissa menetelmissé luotetaan
User Storyihin eli kayttajatarinoihin. Ohjelmistotuotekehityksen ylimmaéan tason
strategiaa ja kuvausta kutsutaan nimella Epic. Se siséltaa useita kayttajatari-
noita, joissa kuvataan miten kayttaja ohjelmistoa kayttaa. Olennaista tassa la-
hestymistavassa on se, ettéd ohjelmiston toiminnallisuutta on kuvailtu kayttajan
nakokulmasta eika teknisista lahtokohdista. Kaikki tieto asiakastarpeesta ja ke-
hitystyon tavoitteista puretaan toiminnallisuuksien kuvauksiksi Featureiksi. Esi-
merkiksi kayttoliittymaan kirjautuminen voi olla yksi feature. Tekniset yksityis-

kohdat puretaan Featureista product backlogiin tydtehtaviksi koodareille.

2.1.6 Tekodly

Tekoalya on tutkittu ja kehitetty jo yli 70 vuotta. Kehitys on ollut hidasta ja mat-

kalle on mahtunut kaksi tekoélyn talveksi kutsuttua jaksoa 1970-luvun alussa ja
1980-luvun lopussa, jolloin kehitys lahes pysahtyi. Olemme eléaneet 2000-luvulla
tekoalyn kolmatta tulemista. (Kolari & Kallio 2023, 18—-21; Hanninen 2022, 231.)

Ihmisen aivojen toimintaa matkivien koneoppimismallien (machine learning, ML)
eli neuroverkkojen kehittyminen harppasi eteenpdin, kun kayttéon otettiin nay-
tonohjainten (GPU, graphical processing unit) laskentateho. Perinteiset tietoko-
neiden suorittimet laskevat tehtavia peréakkain, mutta peliteollisuuden tarpeisiin
kehitetyt ndytonohjaimet suorittavat yhtaaikaisia laskentatehtévia. Laskentaka-

pasiteetin merkittdva kasvu mahdollisti monikerroksisten neuroverkkojen kehit-
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tymisen. Toinen tekija on ollut datan maarén rajahdysmainen kasvu, jota digi-
taaliset ymparistot kuten sensorit, anturit ja sosiaalinen media tuottavat. Data-

massaa tarvitaan tekoalyn kouluttamiseen.

Syvaoppiminen, joka on yksi koneoppimisen osa-alue, perustuu naihin kahteen
tekijaan. (Kelleher 2020, 138-139.) Error! Reference source not found.Kuvio
3 on Euler-kaavio, jossa on esitetty miten tekodaly, koneoppiminen ja sen osa-
alue syvaoppiminen ovat osa seka tietojenkasittely- ettd datatiedetta (Helsingin
yliopiston, Luku 1). Tutkija on lisdnnyt kuvioon myds muut tieteenalat, joihin te-
koalytutkimus nojautuu. (Hanninen 2022, 239-240.)

Koneoppiminen

. (Muut tekoéilytutki-\
Syvéoppiminen .
mukseen vaikutta-
vat tieteenalat:
Filosofia,
Kogpnitiotiede,
Matematiikka,
Neurotieteet

Kuvio 3. Tekodlyyn liittyvat tieteenalat (Hanninen 2022, 239-240; Helsingin yli-
opiston, Luku 1).

Muut koneoppimisen menetelmat ovat ohjattu oppiminen, ohjaamaton oppimi-
nen ja vahvistusoppiminen. Konenaké (machine vision) on yksi tekoalysovellus,
jossa kuvaa kasitellaan, analysoidaan ja tehdaéan pyydetyt paatokset tekoalyn
avulla. Konenako on kaytdssd muun muassa teollisuudessa laadun tarkkailussa
ja luokittelu tehtavien apuna. Konenakdoratkaisujen koneoppimismenetelmat te-
ollisuudessa ovat usein ohjattua oppimista, jota on voitu taydentaa vahvistusop-
pimisella. (Hanninen 2022, 251-252.)

Luonnollisen kielen prosessointi (Natural language prosessing, NLP) tapahtuu
syvissa neuroverkoissa, jotka on koulutettu syvaoppimisen avulla. Luonnollisen

kielen prosessointi on kehittynyt ja kehittyy huimasti koko ajan. Hannisen teos
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vuodelta 2021, kertoo, miten vaikea luonnollisen kielen ymmartdminen on teko-
alylle (Hanninen 2022, 250). Kaksi vuotta myéhemmin kirjoitettu Tekoaly 1-2-3
teos listaa joukon kielenk&sittelyohjelmia (ChatGPT-3, Bert, LaMDA), jotka pys-
tyvét tuottamaan uskottavaa tekstia ja yllapitamaan keskustelua (Kolari & Kallio
2023, 140). Taman jalkeen ChatGPT:sta on julkaistu uusi kehittyneempi versio
ja syksylla 2023 Microsoft julkaisi Office-tydkaluissa toimivan tekoédlyavustajan

Copilotin, joka myds perustuu luonnollisen kielen prosessointiin.

2.2 Kaytetyt menetelmat

2.2.1 Toimintatutkimus

Tutkimusmenetelméana kaytan toimintatutkimusta. Toimintatutkimukselle ei ole
yhta tarkkaa maaritelmaa, vaan joukko toisistaan hieman poikkeavia maaritel-
mi&, joissa painotukset ja sisaltd ovat vaihdelleet ajan kuluessa (Bogacz-Woijta-
nowska 2023, 59 & Kananen 2014, 13). Maaritelmissa keskeisiksi asioiksi nou-
sevat tutkittavan yhteison yhteisen tietdmyksen rakentaminen teorian ja kaytan-
non avulla seka demokraattisuus (Bogacz-Wojtanowska 2023, 59). Kananen
(2014, 58) ilmaisee saman asian kuvaamalla toimintatutkimusta joukoksi tutki-
musstrategioita, joilla kerataan tietoa ilmiosta, jotta sitd voidaan muuttaa. Kes-
keista toimintatutkimuksessa on kaytannon ongelmien ratkaisu ja ratkaisujen
kautta tapahtuva muutos parempaan seka teoreettisen tiedon kasvattaminen
kyseessé olevasta ilmigstéa tutkimuksen aikana (Ojasalo 2014, 58: Coghlan
2019, 59).

Toimintatutkimus soveltuu hyvin kehittamisty6hon ja sen kohteena voi olla mika
tahansa ihmisen toimintaan ja elamaan liittyva ilmio (Ojasalo 2014, 59). Toimin-
tatutkimuksessa syntyva tieto ei ole yleistettavissa, vaan se on tutkimuksen
kohteena olevan yhteisbn omaan sen hetkiseen tilanteeseen liittyvaa tietoa (Ka-
nanen 2014, 140). Tasta syysta toimintatutkimusta on kritisoitu siitd, ettei siin&
toteudu ulkoisen validiteetin vaatimukset. Perinteisessé akateemisessa tutki-
muksessa yleistettavyys on ollut yksi tarkea kriteeri. (Kananen 2014,140; Kaisla
2023, 97-98.)
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Keskeinen ominaispiirre toimintatutkimuksessa on tutkittavan organisaation
osallistuminen tutkimukseen (Ojasalo 2014, 58). Toimintatutkimuksen yksi laa-
dullinen elementti on se, miten tutkittava yhteis6 osallistuu tutkittavan ongelman
maarittelyyn seka toiminta- ja tutkimus prosessiin yhteisen tiedon tuottamiseksi
tutkittavasta ilmiosta (Coghlan 2019, 6). Yhdessa demokraattisesti rakennettu
ymmarrys ilmidsta tai ongelmasta, seké osallisuus ratkaisujen ja parannuksien
l6ytamiseksi auttavat muutosten toteutumisissa (Bogacz-Wojtanowska 2023,
59; Ojasalo 2014, 58). Silla muutoksen tuottamisesta ja toteuttamisesta toimin-

tatutkimuksessa on pohjimmiltaan kyse (Kaisla 2023, 7).

Toimintatutkimuksessa syntyva tieto ja muutos rakentuu nelivaiheisten toisiaan
seuraavien spiraalimaisten syklien my6ta. Tamé kuviossa 4 kuvattu Kurt Lewi-
nin tyéhon perustuva malli tuo yksinkertaisuudessaan esiin jatkuvan ja iteratiivi-
sen kehittamisen prosessin. Syklien vaiheet ovat: suunnittelu, toteutus, havain-
nointi ja reflektointi. (Altricher & Kemmis & MCTaggart & Zuber-Skerritt 2002,
130.) Coghlan (2019,11) nime&a syklin vaiheet hieman toisin: rakenna, suunnit-
tele toteutus, toteuta ja arvioi toteutus. Oleellista molemmissa on, etté lahtoti-
lanne tutkitaan, toiminta suunnitellaan seké toteutuksen jalkeen toimenpiteiden
vaikutukset havainnoidaan ja arvioidaan. Taman jalkeen voidaan siirtya spiraa-
lissa seuraavaan kehittamisen sykliin ja sen suunnitteluvaiheeseen. (Kananen
2014,12))

Suunnitteluvaiheessa tutkija tekee nykytila-analyysi, joka on toimintatutkimuk-
sen perusta. Analyysissa kuvataan organisaation tilanne, maaritelladn ongelmat
ja selvitetdan niihin liittyvia syy-seuraussuhteita mahdollisimman tarkasti. Ana-
lyysiin lopuksi kuvataan organisaation tavoitetila ja sen keskeiset ominaisuudet,
kun ongelmat on ratkaistu. Tavoitellulle hyddylle tulee asettaa mittarit, joilla sita
voidaan mitata ja johon tutkimuksessa saatuja tuloksia verrataan. (Kaisla 2023,
38-39.)



15

Paivita

suunnitelma Toteuta

/Reflektoi Havainnoi
Reflektoi
Suunnittele
Havainnoi
Toteuta

Kuvio 4. Toimintatutkimuksen syklisyys vapaasti suomennettu Altricher ym.
(2002, 130) artikkelista.

Toimintatutkimus ei todellisuudessa aina kuitenkaan toteudu Kuvio 4 mukai-
sesti, silla tutkimuksessa on usein yhtaaikaisesti kaynnissa useita sykleja, jotka
monimutkaisuudeltaan ja ajan kestoltaan ovat erilaisia keskendén (Coghlan
2019, 11-12). Hyvin todennakdisesti tutkimuksen aikana tapahtuu odottamatto-
mia asioita, koska tutkitaan todellista elamaa ja toimintaa. Suunniteltu prosessi
ei olekaan selkea polku tavoiteltuun paddméaaraan, vaan yllattavat tilanteet ja
asiat sotkevat suunnitelman ja saavat aikaan sekavalta vaikuttavan sotkun. Ti-
lanne on kuvattuna Kuvio 5. Matka haluttuun tavoitetilaan vaatii empiirista tutki-
musotetta, jossa havainnointi ja kokeilut ottavat huomioon muutokset tutkimus-
ymparistossa. (Coghlan 2019, 129-130.)
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Kuvio 5. Toimintatutkimuksen monimutkaisuus vapaasti suomennettuna
(Coghlan 2019, 130).

Toimintatutkimuksen hyoty kohdeorganisaatiolle muodostuu, kun kaytannén on-
gelmiin 16ytyy ratkaisuja kokeilujen kautta. Kokeilut voivat olla onnistuneita tai
epaonnistuneita, mutta niista kaikista organisaatio on oppinut. (Kaisla 2023, 92.)
Merkittavampi hyoty jatkuvan kehittdmisen menetelman omaksumisesta, jossa
osallisuus ja oppiminen tuottavat yhdessa syvallisempaa tietoa kohdeorgani-
saation systeemista ja sen toiminnasta seka siité, miten sitd voi muuttaa
(Coghlan 2019, 65-66.)

2.2.2 Lean ja Lean startup

Lean on 1990-luvulla syntynyt johtamisfilosofia, jonka juuret ovat vahvasti japa-
nilaisessa autoteollisuudessa (Vuorinen & Huikkola 2023, 71). Lean-menetel-
mien ja tyokalujen avulla organisaatiot systemaattisesti ja jatkuvasti parantavat
arvoketjujen kyvykkyyksia poistamalla hukkaa seka avartamalla pullonkauloja ja
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ratkomalla ongelmia koko henkilokunnan voimin (Jarvinen 2021). Suomen
Lean-yhdistys kertoo Lean-filosofian olevan ajattelutapa, jossa organisaatioiden
ja henkiléstdén ongelmaratkaisutaitojen jarjestelmallinen kehittdminen on kaiken
keskiossa (Suomen Lean-yhdistys). Usein Lean on kaytannossa typistynyt jou-
koksi tyOkaluja, joilla pyritddn parantamaan tuottavuutta, mutta unohdetaan
seka asiakas, jolle parannusta tehdaan, ettd myos henkilosto. Tyokalujen ja me-
netelmien osuus Leanin toteutumisesta on vain 20 % ja loput 80 % on ihmist&:

johtamista, kulttuuria, ajattelutapaa ja kayttaytymista (Jarvinen 2021).

Asiakas on Lean ajattelussa keskitssa. Hukan poistamisen tarkoituksena on
paasta eroon kaikesta siita, mika ei tuota arvoa asiakkaalle. Perinteisesti
Leanissa on ollut 7 hukkaa lainattuna Toyota Product System -mallista: odot-
telu, tarpeeton kuljettaminen, ylikasittely, tarpeettomat varastot, tarpeeton liike,
virheelliset tuotteet ja ylituotanto. Uutena hukkana on mukaan otettu osaamisen

ja luovuuden kayttamatta jattaminen. (Pettersson 2018, 32.)

Ongelman tunnistamien
Parannusten suunnittelu
Standardisoi tulokset PLAN
Jaa oppi A\
Reflektoi 7N h
Aloita uusi parannus kierros - x

ACT P DCA \ DO

] /7 Toteuta suunnitelma

/

AN S/ Osallista kaikki
o
5 CHECK

Analysoi toteutus ja
Jopputulokset

Kuvio 6. PDCA-malli (Petterson 2018, 62-63).

Lean kehittdmistydssa noudatetaan PDCA-mallia (Plan=suunnittele, Do=to-
teuta, Check=tarkista ja Act=standardoi), jota kuvataan jatkuvasti eteenpain kul-
kevana kehanéa Kuvio 6. Talla jatkuvan kehittamisen mallilla voi toteuttaa seka
isoja etta pienid parannushankkeita. Keskeistd on saada suunnitellut ja toteute-

tut toimenpiteet juurrutettua pysyviksi toimintamalleiksi ja tavoiksi. (Pettersson
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2018, 62-63.) Yksi keskeinen osa PDCA-mallia on oppiminen, jolle ei valitetta-

vasti ole omaa kirjainta mallin nimi lyhenteessa. Jokainen kehityshanke nah-

daan organisaatiolle mahdollisuutena oppia.

Lean startup tuo oppimisen PDCA-mallia vahvemmin esiin omassa kehittamis-
tyota kuvaavassa kehéssa. Tuotekehityksen rakenna-mittaa-opi sykli painottaa
tarvetta validoida mittareita ja oppimista, jotta seuraavalla tuotekehityskierrok-
sella ollaan jalleen lahempana sité tuotetta, josta asiakkaat ovat valmiita maksa-

maan.

~IDEAT

/V\‘ N

7 \\7 e
OPI RAKENNA

MINIMOI SYKLIN g
KOKONAIS- "'
KIERTOAIKA >

@~ Y
MITTAA

Kuvio 7. Lean Startup kehittamisen rakenna-mittaa-opi-palautesykli Eric Riesia
mukaillen.

Oppiminen on niin keskeisessad asemassa Lean startupissa, etté voidaan puhua
kokeilumekanismin rakentamisesta. Tavoitteena on l6ytda ne elementit, jotka
vievét kohti yrityksen visiota. Kuvio 7 on kuvattu validoitu oppiminen. ldea ra-
kennetaan tuotteeksi, jota mitataan. Mittauksen tuottama data kaytetaan oppi-
miseen. Validoitu oppiminen tuo esiin faktat, joiden mukaan palvelua tai tuotetta
tulisi rakentaa. TAma on perinteistd markkinointitutkimusta konkreettisempi,

koska tulokset saadaan asiakkaiden oikeasta kayttaytymisista (Ries 2011, 37—

38).



19

Edella olen kuvannut kolme erilaista kehittamisen viitekehysta, joilla yhteista on
jatkuva kehittaminen, iteratiivinen ote, organisaation oppiminen ja kehityksen

tarkoituksenmukaisuuden varmistaminen.

2.2.3 Tutkimusprosessi

Tutkimusprosessi muodostui yhdesta toimintatutkimuksen syklista. Toimintatut-
kimus kokonaisuus koostui useista pienista erillisista kehittamissykleista, joiden
kautta kohdeorganisaation nykytilannetta muutettiin kohti tavoitetilaa. Nama pie-
nemmat syklit tutkija toteutti Lean tai Lean Startup menetelmilla. Kehittamisteh-
tavien jarjestys maaraytyi kohdeorganisaation tarpeiden mukaan. Tasta syysta
tutkimusongelmien ratkaisut ei ajallisesti kulje loogisessa jarjestyksessa siten,
ettd ensin olisi ratkaistu kaikki yhteen isompaan asiakokonaisuuteen liittyvat on-
gelmat. Lapi tutkimuksen oli keskustelut vahvasti lasné ja rakensivat organisaa-
tion ymmarrysta tutkittavista asioista. Tutkijan johtamat keskustelut asianosais-
ten kanssa vaikuttivat vahvasti ratkaisuihin ja valintoihin, joita naissa kehittamis-
tehtavissa teki kohdeorganisaation johto tai tutkija. Osassa kehittamistehtavia
tutkija kaytti keskustelun lisaksi kyselyja.

3 Nykytila-analyysi

3.1 Organisaation yleinen tilanne

Tutkimuskohteena on teollisuudelle tekoalyratkaisuja tuottava yritys. Yhtié on
perustettu elokuussa 2023. Yrityksen perustajina on kaksi henkil6a, joista toinen
perustajajdsen olen mind, tdman opinnaytetyon tutkija ja kirjoittaja. Kevaalla
2023 generatiivinen tekoaly synnytti julkisuudessa keskustelua, jossa useasti
toistui huolta herattava vaite "Tekoaly vie tyopaikat”. Yritysidea syntyi, kun poh-
din, miten ja milla tavalla tekoaly tulee ja vie minun tyoni. Huolen sijaan innos-
tuin ajatuksesta, miten tekoalyn avulla péésisin eroon manuaalisista, rutiinin-
omaista ja aikaa vievista tyotehtavista, jotka liittyvat tarjouslaskentaan. Pystyisin

keskittymd&n enemman arvoa tuottavaan tyéhon. En kuitenkaan néhnyt, etta
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edustamalleni toimialalle ohutlevyteollisuuteen olisi tulossa tekodalyratkaisua,

joka automatisoisi taman manuaalisen tyon.

Kohdeorganisaation resurssit ovat niukat ja selviytyminen ensimmaisista toimin-
tavuosista on yhta epavarmaa, kuin muillakin startupeilla. Haasteena on jalos-
taa liikeideasta kannattavaa liiketoimintaa. Menestyksen resepti koostuu strate-
giasta ja liketoimintasuunnitelmasta seka toimintamalleista ja -tavoista, jotka
tuovat ja tukevat kasvua. Tuotekehitys on kohdeorganisaatiolle yksi kriittisim-
misté toiminnoista liiketoiminnassa onnistumisen kannalta. lIman toimivaa tuo-
tetta tai palvelua kohdeorganisaatio luultavasti kuihtuu pois tai joutuu merkitta-

vasti muuttamaan alkuperaista liikeideaansa.

Kohdeorganisaation liikeideana on automatisoida koneoppimismallin avulla ohut-
levymekaniikkaosien tarjouslaskenta. Tarjouslaskenta on toimialalla manuaalista
tyota, jossa tyovaiheaikoja ja raaka-aineen menekkia lasketaan Excel- tai Ac-
cess-taulukoiden avulla. Tarjouslaskentaan tulevat ohutlevyosien dokumentit

ovat PDF-, STP- tai DXF- muotoisia. Dokumenteissa on usein epaselvyyksia,

r ™

Tarjouspyynté

9 v

l Hankintatoimi ja

komponentti-insinoori:
Tuotantoinsinoori: Tarkistaa Toimittajien valinta ja
tuotteiden valmistettavuuden ja tarjouspyyntojen jattaminen
mahdolliset suunnitteluvirheet komponenteista seka
vanhentuneille
komponenteille korvaavien
selvittdminen

Tuotekehitysinsinoori:
Luokittelee valmistettava ja
ostettavat osat seka Tuotantoinsindori: Laskee
alihankintana ostettavat osien optimaalisen raaka-
pintakasittelyt. aineen kaytn

Myyja: Kokoaa tarjouksen, kun
—) kaikki kustannukset ovat selvilla

7 1

Laatuinsinoori: Tarkastaa

tuotteen laatuvaatimukset [ Tarjous ]

Kuvio 8. Tyypillinen tarjousprosessi ohutlevyteollisuudessa (Kohdeorganisaation tie-
dosto 2023a)

Laskee tydvaiheiden vaiheajat
sekd materiaalien

kustannukset
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puutteita tai virheitd, jotka estavat tarjouslaskennan ja tarjoamisen. Niiden selvit-
taminen vaatii keskusteluja tarjouksen jattdneen ostajan seka kappaleen suun-
nittelijan kanssa. Tama tarkoittaa tarjouskyselyssa olevan tuotteen dokumentaa-
tion korjaamista tai tuotteen uudelleen suunnittelua, mika hidastaa tarjouslas-

kenta prosessia.

Tarjouslaskenta prosessiin saattaa liittyd myos tarjoavan ja valmistavan yrityksen
siséisia selvitystehtaviad hankintatoimelle, tuotantopaallikdille tai tuotantoinsindo-
reille. Aikaa on saattanut kulua jopa viikkoja, ennen kuin kaikista naista selvite-
tyista yksityiskohdista seka kustannuslaskennasta pystyy kokoamaan tarjouksen

asiakkaalle. Tama tarjouslaskennan prosessi on kuvattuna Kuvio 8.

Vastauksia tarjouspyyntoihin odotetaan ohutlevyosien valmistajilta nopealla ai-
kataululla. Oikeustoimilain (13.6.129/228) mukaista sopimusta tuotteiden val-
mistamisesta ja toimittamisesta paasee sopimaan nopeimmin kohtuuhintaisen

tarjouksen sopivalla toimitusajalla jattanyt toimittaja.

Kohdeorganisaation ensimmainen ajatus prosessin nopeuttamiseksi oli kayttaa
kuvantunnistukseen perustuvaa tekoalymallia. Malli opetettaisiin toteutuneiden
tarjouslaskentojen dokumenteilla ja hinnoilla niin, etté se pystyisi tunnistamaan
kuvista hintaan vaikuttavat tekijat. Nain opetettu koneoppimismalli pystyisi en-
nustamaan korkealla todennakoisyydelld uudelle tarjottavalle ohutlevyosalle
hinnan. Yrityksen tavoitteena on vuoden 2024 aikana tuoda markkinoille tar-
jouslaskentaa automatisoiva SaaS-palvelu ohutlevytuotteiden valmistajille.
SaaS on lyhenne sanoista Software as a Service, joka tarkoittaa ohjelmistopal-
velua, jota sen tarjoaja yllapitaa omalla palvelimellaan ja asiakas kayttaa palve-
lua internetin véalityksella. Kohdeorganisaation SaaS-palvelun tydnimené on

SailAl ja sen on arvioitu lyhentavan ohutlevyosien tarjouslaskentaa jopa minuut-
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tiin. Kuvio 9 on suunnitellun SaaS-palvelun prosessi kuvaus. Asiakas lataa tar-
jottavien osien dokumentit palveluun, joka palauttaa laskennan jalkeen hintaen-

nusteen tarkistusta, hyvaksyntaa ja toimitusta varten.

| Tarouspyyna |
!

Myynti-insinoori: Lataa

SailAl analysoi dokumentit, : Myynti-insindari: Tarkista
ja hyvaksy tarjous

tekee kustannuslaskelman

dokumentit SailAl:hin . :
ja tarjouksen

Tarjous

Kuvio 9. Tarjouslaskennan automatisoivan SaaS-palvelun prosessikaavio (Koh-

deorganisaation tiedosto 2023a).

Kesan ja syksyn 2023 aikana yrityksen perustajat selvittivat ohutlevyvalmista-
jien kiinnostusta tarjouslaskennan automatisoinnille sek& mahdollisia yhteistyo-
kumppaneita téllaisen palvelun tuottamiseen. Kaksi pilottiasiakasta lahti mu-
kaan kehittamishankkeeseen. Heiltd kohdeorganisaatio on saanut koneoppimis-
mallin koulutusmateriaalia seké& arvokasta ja yksityiskohtaisempaa tietoa siita,
millaisesta palvelusta asiakkaalle olisi todellista hy6tya.

Kohdeorganisaatio on lahtenyt kehittdmaan ja testaamaan koneoppimismalleja
PDF muotoisten teknisten dokumenttien "lukemiseen”. Vaihtoehtoinen ja rin-
nalla kulkeva kehityspolku kayttaa hyvakseen 3D-piirustusohjelmien STP- tai
DXF-tiedostoja. Paalinja koneoppimismallin rakentamiselle on kuitenkin PDF-
dokumenteissa, koska pilottiasiakkaiden mukaan tarjouspyyntéjen liitteena ole-
vat tuotedokumentit ovat paasaantoisesti PDF-tiedostoja.
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Kohdeorganisaation strategia (Kuvio 10) muodostui yksinkertaistetulla strategia-
prosessilla. Perinteisesti siind ensin tunnistetaan asiakas, sitten maaritellaéan
asiakkaan ongelma ja ratkaistaan se (Vuorinen ym. 2023, 44). Kohdeorganisaa-
tion strategiaprosessi rakentui toisin. Ongelma oli toisella perustajajasenella
omakohtaisesti vahvasti tiedossa, joten siirryttiin suoraan ratkaisemaan sitéa.
Asiakaskunnan tarkempi maarittely ja selvittdminen oli jatetty myéhemmin teh-

tavaksi.

Asiakkaidemme ongelma
on tarjouslaskennan hitaus
ja sen tarvitsemat resurssit.

Asiakkaidemme ongelma ratkaistaan
tekoalyn avulla. Koneoppimismalli
lukee asiakkaiden saamien
tarjouspyyntojen dokumentit ja vertaa

dokumentissa esitellytta tuotetta ja

sen monimutkaisuutta

opetusjoukkoon, jonka perusteella
Yksinkertaistettu tuotteelle ennustetaan hinta.

strategiaprosessi

Asiakkaamme ovat
ohutlevyttuotteita
valmistavat
sopimusvalmistajat

Kuvio 10. Kohdeorganisaation strategiaprosessi (Kohdeorganisaation tiedosto
2023a).

Kohdeorganisaatiolla on yrityksen rakennusvaihe kaynnissa. Strategiatyota ei
ole tehty ja liiketoimintasuunnitelma on kevyesti kirjoitettu. Tuotekehitysta ja sen
menetelmia ei ole juurikaan pohdittu. Yrityksessa toimii osa-aikaisesti viisi hen-
ked, joista kukaan ei ole palkkasuhteessa, vaan yrityksen rakentamista ja tuote-
kehitysta tehddan muun tyon tai opiskelun ohessa. Organisaatio toimii teke-
malla viikkopalavereissa sovittuja t6ita ja jarjestamalla tybpajoja koneoppimis-
mallin kehittamiseksi. Roolit ja tehtavankuvat ovat kohdeorganisaatiossa epa-
selvat eika niita ole kirjattu. Toimintatutkimukseen osallistuu kaikki kohdeorgani-
saation toiminnassa mukana olevat henkil6t, ja he myds arvioivat tutkimuksen
aikaansaamia muutoksia. Kohdeorganisaation johto tai kyseisesté asiasta vas-
taava taho tekee paatokset tutkimuksen aikana esiin nousevista kysymyksista.
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Kohdeorganisaatiolla on tarve nopeasti kaynnistaa ja kehittda toimintaansa.
Silla on tarve l6ytaa selviytymiseen ja menestymiseen liittyvia ratkaisuja, jotka
samalla selkeyttavat sen toimintaa. Kohdeorganisaatio johto on pohtinut Lean
startup periaatteiden noudattamista yhtena keinona menestyksen saavuttami-
sessa. Sen soveltamisesta yrityksen toiminnassa tai tuotekehityksessa ei ole

vield kokemusta.

Kohdeorganisaatio on innoissaan rakentamassa ensimmaista tuotettaan ja us-

koo yrityksen menestykseen.

3.2 Ongelmat ja niiden analysointi

3.2.1 Ongelmakokonaisuus ja tutkimuksen rajaus

Kohdeorganisaation ongelma toiminnan kaynnistamisen ja yrityksen rakentami-
sen osalta on kokonaisuutena laaja ja monipolvinen. Tama toimintatutkimus on
rajattu ajallisesti vuoden 2024 tammikuun alusta maaliskuun loppuun. Kohdeor-
ganisaatio on valinnut laajasta ongelmavyyhdista kolme keskeistd ongelmaa,
joihin toimintatutkimuksella haetaan ratkaisuja. Nama ovat strategiaan, liiketoi-
mintasuunnitelma ja ohjelmistotuotekehitykseen liittyvia puutteita. Kaikki kolme
ongelmaa kytkeytyvat vahvasti toisiinsa. Pelkastaan yhden tai kahden ongel-
man ratkaiseminen ei tue kohdeorganisaation menestysta. Yhdessa ratkaistuina
ne kasvattavat yrityksen menestymisen mahdollisuuksia. Kuvio 11 on kuvattuna
kohdeorganisaation tutkimukseen liittyvat aihealueet ja niiden yhteydet toisiinsa.

Strategia maatrittelee liiketoimintasuunnitelmaa, joka puolestaan ohjaa ohjelmis-
totuotekehitysta. Rajallisen ajan ja resurssien takia tutkimukseen ei otettu koko
liketoimintasuunnitelman tarkastelua ja tarkentamista. Tutkimuksessa liiketoi-
mintasuunnitelmasta tarkastellaan liiketoimintamallia, jonka selvittdmien kohde-
organisaatiolle tutkimuksen alkaessa tarkeampi kysymys. Strategiaan liittyvien
puutteiden korjaaminen rajataan strategiamallin rakentamiseen seka uuden
strategian luomiseen. Ohjelmistotuotekehityksen osalta tutkimus rajataan kos-

kemaan tuotekehitysmenetelmia seka tuotekehityssuunnitelmaa.
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f Startup yrityksen
[ ohjaaminen ulos |
\ kuoleman laaksosta

Ohjelmisto-
tuotekehitys

. | Liiketoiminta
| Strategia f— | suunniteima

Kuvio 11. Toimintatutkimuksen ongelmien yhteydet toisiinsa.

3.2.2 Strategia

Kohdeorganisaatio on vasta muodostumassa, eika strategiatyota ole tehty. Pit-
kan aikavalin tavoitteena on pitaa yritys toiminnassa ja kasvattaa yrityksen ar-
voa tuottamalla uudenlaista palvelua valitulle asiakaskunnalle. Jos kohdeorgani-
saatio ei tee strategiaty6téa ja maarittele tavoitteitaan, on sen toiminta todenna-
koisesti poukkoilevaa. Tama altistaa huonoihin ja ristiriitaisiin ratkaisuihin paa-
toksentekotilanteissa, johtaa tarpeettomiin riskinottoihin ja vaikeuttaa rahoituk-

sen seka asiakkaiden saamista.

Strategiaty0 on aikaa ja resursseja vievad, ja kummastakin niista on kohdeorga-
nisaatiossa pulaa. Strategiaprosessimallit ovat paasaantoisesti suunniteltu va-
kiintuneille yrityksille, eivatka ne valttamatta sovi startupille, joka hakee viela
suuntaansa. Kohdeorganisaatiossa niiden hyédyntaminen voi olla liian ty6lasta
ja hidasta. Ulkopuolelta tuleva yllattava tilanne voi pakottaa vaihtamaan suuntaa
ja romuttaa tehdyn strategiatyoén. Kohdeorganisaation tuleekin |0ytda oma stra-
tegiaprosessimalli, jonka se voi ottaa kayttdon helposti ja joka avulla strategiaa
on helppo muokata ja paivittdd muuttuvissa tilanteissa. Kohdeorganisaation tu-
lee l16ytaa strategiatydskentelyn tavat ja tyokalut, jotka tukevat sen tamanhet-
kista tilannetta parhaiten.



26

Kohdeorganisaation on syytd ymmartaa ja selventaa itselleen, mita varten se on
olemassa, mihin se on menossa ja milla tavalla. Tatd ymmarrysta tukee strate-
gia. Nykyinen strategia on hyvin yksinkertainen, eika siind nay pidemman aika-
valin tavoitteita eika suunnitelmaa kasvulle tai tuotekehitykselle. Strategiasta
puuttuu kohdeorganisaation visio, missio ja arvot. Jos tavoitteet ja padmaarat
eivat ole selvilla, ei kohdeorganisaatio pysty niitda saavuttamaan. Nykyinen stra-
tegia ei myoskaan ohjaa kohdeorganisaation paivittaista toimintaa tai tyontekoa,
vaan on jaanyt ylatason dokumentiksi. Paivittaista tyontekoa tukeva strategia
ohjaisi kohdeorganisaatiota vahvemmin kohti asettamiaan tavoitteita. Kaiken
kaikkiaan strategian tulisi olla nykyista selkedmpi ja myds sidosryhmille helposti

ymmarrettavissa oleva.

3.2.3 Liiketoimintasuunnitelma

Nykyinen liiketoimintasuunnitelma ei tue johtamista eika maaritd kohdeorgani-
saation paivittaista tydntekoa. Kohdeorganisaation heikko liiketoimintasuunni-
telma altistaa yrityksen taloudellisiin riskeihin. Se kayttaa todennékdisesti vahai-
set resurssinsa vaarin eiké 10yda tuottavaa liiketoimintamallia. Karkealla tasolla
tehty liiketoimintasuunnitelma yhdessa yksinkertaisen strategian kanssa ovat ai-
noa tytkalut, joka ohjaavat kohdeorganisaation toimintaa seka strategisia valin-
toja. Liiketoimintasuunnitelma on tehty yrityksen perustamisen yhteydessa, eika
sitd ole sen jalkeen tarkasteltu ja kriittisesti analysoitu. Kohdeorganisaatio tulee
seuraavina vuosina tarvitsemaan lilkketoimintasuunnitelman, joka sisaltd, muoto
ja laajuus tukevat sen kasvua. Nyt sen tarvitsee selventéaa itsellensa, millaisella
liketoimintamallilla se toimii. Liiketoimintasuunnitelman tarkastelun kohdeorga-

nisaatio voi tehdd myéhemmin, kun sen toiminta on vakiintuneempaa.

Kohdeorganisaation strategian keskidssa on tunnistaa asiakas, hanen ongel-
mansa ja tuoda siihen ratkaisu. Kohdeorganisaation liiketoimintasuunnitelmassa
ei ole tarkasteltu asiakaskunnan laajuutta tai sen tarkkoja tarpeita. Tuotekehi-
tysté on tehty kahden pilottiasiakaan tarpeiden pohjalta. Todellista kasitysta
siita, miten laajasti tuotekehityksessa tehtavat ratkaisut palvelevat muuta asia-

kaskuntaa ei ole. Kahdelle asiakkaalle raataléity palvelu ei ole liikketoiminnan
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kannalta kannattavaa. Kohdeorganisaation on maariteltava asiakassegment-
tinsé ja kartoitettava, millaisia tuotteita tai palveluja tama asiakaskunta on val-
mis hankkimaan. Markkinoiden ja asiakastarpeiden tutkiminen vie aikaa ja re-
sursseja. Huolella tehty ty6 sadastaa kuitenkin vahaisia resursseja myohemmin.
Panostukset vaariin tai olemattomiin asiakastarpeisiin ovat taysin hukkaan hei-

tettyja ja kohdeorganisaatiolle taloudellisesti erittain riskialtista.

3.2.4 Ohjelmistotuotekehitys

Kohdeorganisaation ohjelmistotuotekehitysta ohjaavat tekijat puuttuvat. Ohjel-
mistotuotekehityksen tulisi toteuttaa liiketoimintasuunnitelman asettamia tavoit-
teita. Yhteys liiketoiminnan tavoitteisiin ja strategiaan tulisi olla ndkyvissa. Nain
ei kohdeorganisaatiossa talla hetkella ole. Ongelma johtuu seka liiketoiminta-
suunnitelman ettd strategian heikosta tasosta, mutta myds siita, ettei ohjelmisto-
tuotekehitys ole viela kunnolla kaynnistynyt. Ohjelmistotuotekehitysta on tehty
tyopajoissa, joista on kirjattu muutaman rivin muistioita. Ohjelmistotuotekehitys-
suunnitelmaa, toimintatapoja tai prosesseja ei ole maaritelty. Ohjelmistokehityk-
seen liittyvia tehtavéakokonaisuuksia ja niiden tyaikoja on arvioitu ja listattu.

Muutamaan néista listatuista tehtavista on merkitty myos vastuuhenkild.

Kohdeorganisaatio on luomassa B2B SaaS-palvelua teollisuuden alihankintayri-
tyksille. Tavoitteena on tehostaa alihankintayritysten tarjouslaskentaprosessia
tarjoamalla palvelua, joka nostaa tarjouslaskentaprosessin tehokkuutta, no-
peutta ja tarkkuutta. Palvelun lopullinen muoto ja toimintaperiaate ovat vasta
idean tasolla. Ohjelmistotuotekehityksen tulisi tapahtua liikketoimintastrategian
mukaisesti. Jos ongelmaa ei korjata, ei tuotekehitystiimi tieda mita sen tarkal-

leen ottaen tulisi tehda ja missa jarjestyksessa.

Kohdeorganisaation tuotekehitystiimin tulee tietad mitka tuoteominaisuudet ovat
strategisesti tarkedmpié ja missa jarjestyksessa niita tulee kehittda. Kehittami-
seen laitettu panostus valuu hukkaan, jos tuotteessa on vaaria ominaisuuksia

tai siita puuttuu tarkeité toiminnallisuuksia. Liiketoiminnan kannalta vaarien, ar-
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voa tuottamattomien ratkaisuiden kehittdminen on kohdeorganisaatiolle kohtalo-
kasta, koska téllaiselle tuotteelle ei ole kysyntaa. Ohjelmistotuotekehitysmene-
telméan ja prosessien puute vaikuttaa kehittamistyon etenemiseen negatiivisesti
luoden samalla epadmaaraisyytta, epéatietoisuutta ja paallekkaistéa tai turhaa toi-
mintaa. Kohdeorganisaation rahoituksen kannalta on tarkeaa saada kehitettya
asiakkaille lisdarvoa tuottava tuote mahdollisimman nopeasti ja kerralla oikein,

joten epamaaraisyyteen ei ole varaa tai aikaa.

3.3 Tavoitetilan analysointi ja hyoty

3.3.1 Strategian tavoitetila, ominaisuudet ja mittarit

Kohdeorganisaation tavoitteet strategian osalta ovat, ettd se on maaritelty sel-
ke&sti ja nykyista strategiaa laajemmin ja pidemmalle. Strategiassa on maari-
telty kohdeorganisaation visio, missio ja arvot, joiden mukaan tullee toimia.
Strategia on sidosryhmien tiedossa ja henkilostoé on osallistunut sen laadintaan.
Sen tydstamiseen on I6ydetty malli ja menetelmaét, joka tukevat yrityksen toimin-
taa nopeasti kehittyvassa ja muuttuvassa toimintaymparistossa. Strategiapro-
sessimalli toimii joustavasti startupin hakiessa suuntaansa. Strategia ohjaa ja

suuntaa liiketoimintaa ja tuotekehitysta halutulla tavalla.

Mittarit ongelman selattdmiseksi ovat seuraavat:

1. Kohdeorganisaation johdolla on tytkalut strategian tyostamiseen.

2. Henkilosto on osallistunut sen laadintaan ja pystyy toteamaan, ettd kohdeor-
ganisaatio toimii sen mukaisesti.

3. Yrityksen strategia on esiteltyna sidosryhmille ja ndhtavana yrityksen kotisi-

vuilla.

Tutkija on valinnut mittarit siten, ettd ne paljastaisivat mahdollisimman selkeasti,
onko tavoitetila saavutettu. Mittarit ovat hyvin konkreettisia, jotka toteutuessaan
kertovat kohdeorganisaation pystyneen tydstamaan omaa strategiaa ja on saa-
nut henkiléston mukaan strategiatydhén. Kohdeorganisaation ndkemys ja ajat-
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telu ovat silla tasolla, ettd se on pystynyt tuottamaan ja julkaisemaan strategi-
ansa yleisolle. Mittarit ovat listattuna hierarkkisessa jarjestyksessa siten, etta ne
kuvaavat myds loogista ja toivottavaa ongelman ratkaisun vaiheistusta ja jarjes-
tysta. Esimerkkina lopputulosta voidaan pitéa epaonnistuneena, mikali kohta 3
toteutuu, mutta kohdat 1 ja 2 eivat. Kotisivuilla ja sidosryhmille esiteltéva strate-
gia olisi téallaisessa tapauksessa luultavasti tuotettu pelkastaan kohdeorganisaa-

tion johdon arvailujen tai mututuntuman perusteella.

3.3.2 Liiketoimintasuunnitelman tavoitetila, ominaisuudet ja mittarit

Kohdeorganisaation tavoite on 16ytaa sopiva liikketoimintamalli. Liiketoimintamal-
lin ansiosta kohdeorganisaatiolla olisi tiedossa oikea asiakassegmentti ja arvo-
lupaus. Se ymmartaa mita asiakkaan ongelmaa ratkaistaan ja miten. Ansainta-
logiikka sek& kulurakenne olisi selvilla, jolloin tiedetaan milla kustannuksilla tuo
lupaus tuotetaan seka paljonko ja milla tavalla asiakasta siitéa veloittaa. Tavoit-
teena on myos selvittaa valitun markkinasegmentin koko ja sen kehityksen
suunta. Asiakastarpeiden kartoituksen pohjalta on tarkistettu kohdeorganisaa-
tion tuotteiden ja palvelujen kuvausta, joka edelleen ohjaa tuotekehitysta liiketoi-

minnallisesti kannattavaan suuntaa.

Mittarit ongelman selattdmiseksi ovat seuraavat:

1. Asiakaskunnan tarpeet on kartoitettu.
2. Kokonaismarkkinoiden koko ja oma saavutettavissa oleva markkina-
osuus siité on selvitetty.

3. Tuote ja/tai palvelukuvaus on yrityksen kotisivuilla esitettyna selkeésti.

Tutkija on valinnut liilketoimintamallin ongelmien ratkaisuun mittarit, jotka osoit-
tavat selkeasti onko ongelmaa ratkaistu vai ei. Mittari 1. varmistaa, ettéa kohde-
organisaatio on ratkomassa oikeaa asiakastarvetta ja pystyy hahmottamaan
mita lisatarpeita asiakkailla on tuotteen tai palvelun suhteen. Mittarit 2. antaa

kohdeorganisaatiolle ymmarrysta siitd millaisia myynti- seké tuotto-odotuksia
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talle palvelulle tai tuotteelle voidaan laskea. Mittari 3. varmistaa, ettd kohdeor-
ganisaatio on pystynyt kuvaamaan tuotteensa tai palvelunsa, joka on selvinnyt

mittarin 1 tuloksissa.

3.3.3 Tuotekehityksen tavoitetila, ominaisuudet ja mittarit

Kohdeorganisaation tavoitteena on laatia tuotekehityssuunnitelma, joka vastaa
strategian ja liiketoimintamallin tavoitteisiin. Silla on kaytdssé sopiva menetelma
ohjelmistotuotekehityksen toteuttamiseen, jota se myos noudattaa. Asiakkaat
ovat paasseet mukaan tuotekehitykseen kertomalla tarpeistansa seka testaa-
malla tuotetta mahdollisimman aikaisessa vaiheessa. Tuotekehitystiimi tietda

miten ohjelmiston tulee toimia ja mita ominaisuuksia kayttajat arvostavat.

Mittarit ongelman selattdmiseksi ovat seuraavat:

1. Kohdeorganisaatio on valinnut ja ottanut kayttoon sille sopivan ohjelmis-
totuotekehitysmenetelman.

2. Kohde organisaatiolla on tuotekehityssuunnitelma, joka toteuttaa osal-
tansa liilketoimintastrategiaa.

3. Tuotekehitystiimi on pyytanyt ja saanut asiakaspalautetta kehitystyon ai-

kana.

Tutkija on valinnut mittarit siten, etta ne toteutuessaan tukevat seka tuotekehi-
tyksen toimintaa etté tuotteen kehittymista asiakastarpeiden mukaisesti. Mittarit
kertovat onko ohjelmistotuotekehityksen kaynnistamiseen liittyvat ongelmat pys-
tytty ratkaisemaan. Tavoitteena on, ettd kohdeorganisaatio on omaksunut itera-
tiivisen otteen osaksi tuotekehitystaan, niin etta tuotekehityssuunnitelmat jat-

kossa mukautuvat asiakastarpeiden mukaan.

3.3.4 Tavoitetilan yhteenveto

Kohdeorganisaation tavoitetila kolmen kuukauden kuluttua on, etta kaikki osa-

ongelmat on ratkaistu riittavalla tavalla ja tasolla, jotta kohdeorganisaatio on val-
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mis kadynnistamaan ensimmaisen rahoituskierroksen. Tahan tavoitteeseen pyri-
téaan toimintatutkimuksen ensimmaisen syklin avulla, jonka lopuksi seuraavan
kehityssyklin ratkaistavat ongelmat ovat selvilla. Tavoitetila ei siis ole staattinen
tai pysyva, johon kohdeorganisaatio voisi jadda tyytyvaisena olemaan sen saa-
vutettuaan. Tavoitetilan yksi ulottuvuus on jatkuvan kehittamisen kaynnistami-
nen kohdeorganisaatiossa. Tama koskee kaikkia toimintoja, niin tuotetta ja pal-

velu, kuin likketoimintamallia ja -suunnitelmaa, prosesseja seka strategiaa.

Kappaleessa 3.2.1 olevassa Kuvio 11 on kuvattuna kohdeorganisaation tutki-
mukseen liittyvat aihealueet ja niiden yhteydet toisiinsa. Kuvio 12 on tahan li-
satty aihealueisiin liittyvat yksittaiset ratkaistavat ongelmat. Huomion arvoista
on, ettd nama ongelmat vaikuttavat toisiinsa seké yhdessa yrityksen kokonais-
tavoitteeseen, joka on l6ytaa polku ulos kuoleman laaksosta. Kuoleman laakso
on tilanne, jossa kuluja, mutta ei tuloja. Tuotekehitys vaiheessa oleva tuote ei
tuota kassavirtaa ja rahoittajat eivat sijoita yritykseen, jolla ei ole nayttaa asia-

kaskysyntaa ja kassavirtaa.

Startup yrityksen
ohjaaminen ulos
kuoleman laaksosta

Ohjelmisto- - .

[ strategia |

e | tuotekenitys | '
' | Tuotekehitys |
— | suunnitelma
. / \ / .\. p S
[ wvisioja | / \ | Liketoiminta |
Missio ———{ Staegia |—— | suunnitelma |
/ | Tuotekehitys |
[ Aot | menetelma
.'\_ Ve
[ Liiketoimi |

[T . ntamalli )

Kuvio 12. Kohdeorganisaation toimintatutkimuksessa ratkaistavat ongelmat.
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4 Ratkaisujen suunnittelu

4.1 Ratkaisujen suunnittelun kokonaisuus

Tutkimukselle varattu aika on kolme kuukautta tammikuusta maaliskuun lop-
puun 2024, joka antaa suunnittelulle ja tutkimukselle tiukat rajat. Ongelmakoko-
naisuus liittyy kohdeorganisaation tarpeeseen rakentaa seka yritysta, etta tuo-
tetta yhtaaikaisesti ja nopeasti. Tasta kokonaisuudesta kohdeorganisaatio on
nostanut tutkimukseen kolmea erillista keskeistd ongelmaa: strategia, liiketoi-
mintamalli ja ohjelmistotuotekehitys. Koska tutkimusaika on hyvin rajallinen suh-
teessa ongelmien laajuuteen ei naita voida ratkoa yksi kerrallaan tietyssa jarjes-
tyksessa. Tutkimusta tehdaan kaikilla kolmella osa-alueella yhta aikaa. Osaan
ongelmista kohdeorganisaatio odotetaan saavansa ratkaisuja hyvin nopeasti.
Joidenkin osalta kiireellisyys on vahaisempaa, mutta tarve saattaa muuttua tut-

kimusajan aikana ja prioriteetit muuttuvat.

Ongelmat ja niiden ratkaisut ovat kytkoksissa toisiinsa, osin hierarkkisella ta-
valla. Esimerkiksi tuotteen kuvaus liiketoimintamallissa ei voi olla ristiriidassa
tuotekehityssuunnitelman kanssa. Tutkimuksen aikana ratkaistujen ongelmien
lopputulemat vaikuttavat viela ratkaisemattomiin ongelmiin. Ongelmia ei siis
pysty ratkaisemaan toisistaan taysin irrallisina eika irrallaan yrityksen paivittai-

sesta toiminnasta.

Tutkija pilkkoi tutkimusongelmat viela pienempiin kehittamistehtaviin. Nama ke-
hittdmistehtavat noudattavat rakenteeltaan Lean PDCA -mallia tai Lean startup

kehittamismenetelmaa. Yhdessa nama kaikki pienet kehittdmistehtavat muo-
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dostavat yhden toimintatutkimuksen syklin, jolla pyritddn kehittamaan kohdeor-
ganisaation toimintaa niin, etté silla olisi mahdollisuus kulkea ulos kuoleman

laaksosta.

4.2 Ratkaisujen suunnittelu strategiaan

Kohdeorganisaatioon toisen perustaja jasenen nakemys on, ettd jokaisen star-
tupin ensisijaisena missiona on: saada tuote tai palvelu markkinoille mahdolli-
simman nopeasti, selviytya ensimmaisista vuosista skaalaamalla tuote tai pal-
velu mahdollisimman hyvin ja siirtya kasvuyritykseksi. Taméa geneerinen missio
on se, mitd kohdeorganisaatio on tahan mennessa toteuttanut. Toisen perustaja
jasenen ndkemys on, ettd kohdeorganisaatio tarvitsee yksinkertaisen strategia-
prosessimallin, jonka avulla se rakentaa oman strategian, jotta tuo missio toteu-
tuisi. Lisaksi kohdeorganisaatio tarvitsee arvot, vision ja mission, joka tahtaa ge-
neerista missiota pidemmalle tulevaisuuteen. Tutkijan tehtavana on suunnitella
strategiamalli, jossa molemmat ndkemykset toteutuvat seka luoda strategia yri-

tyksen toiminnan kaynnistamiseen.

Strategiatyon kaynnistaminen vaatii kohdeorganisaatiolta jonkinlaisen strategia-
prosessimallin, jonka mukaan toimia. Sen olisi hyva sopia kohdeorganisaatiolle
tdh&n hetkeen ja muutamaksi vuodeksi eteenpdin. Vaatimuksina mallille on: yk-
sinkertainen, muutoksiin reagoiva, paivittaista toimintaa tukeva ja seka helposti
paivitettava. Tutkija tehtavana on tutkia eri strategiamalleja ja taméan pohjalta ra-

kentaa kohdeorganisaatiolle strategiaprosessimalli seka tyokalut sen avuksi.

Vanha sanonta kuuluu, etta "organisaatiokulttuuri sy strategian aamupalaksi”.
Organisaation kulttuuri maarittaa sen, miten strategiaa kaytannossa, paivittai-
sessa tydssa tosiallisesti toteutetaan tai jatetaan toteuttamatta. Kohdeorgani-
saatiolla ei vield ole muodostunut yrityskulttuuria. Tutkija halusi taméan takia
maaritell& kohdeorganisaation arvot mahdollisimman nopeasti yhdesséa henki-

|6ston kanssa, jotta niilla voi vaikuttamaan tulevaan yrityskulttuurin kehitykseen
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ja siten strategian toteutumiseen. Kohdeorganisaatiolla on nyt mahdollisuus 16y-
taa ja maaritella arvot, jotka henkiléston on helppo omaksua ja tehda nékyvaksi

jokapaivaisessa tyoskentelyssa.

Strategian ongelmavyyhdin ratkaisujarjestys ja vaiheet on kuvattuna Kuvio 13 ja
ne ovat: arvot, strategiamallin rakentaminen, strategiatytkalujen valinta ja stra-
tegia. Naiden ollessa kunnossa voi kohdeorganisaatio rakentaa seka toteuttaa
omaa strategiaansa. Ajankaytollisesti tutkija arvioi, ettd arvojen maaritys ja stra-
tegiamallin rakentamisen pystyy kaynnistamaan yhtaaikaisesti. Arvojen méaari-
tyksen menee ajallisesti luultavasti vahemman aikaa, kuin strategiaprosessimal-
lin rakentamiseen. Strategiatytkalujen valintaan vaikuttaa millaiseen malliin tut-
kimuksessa paadytaan, joten tyokalujen valintaa ei voi tehd& ennen, kuin strate-
giamalli on selvilla. Strategia alkaa rakentumaan heti ensimmaisten ongelma-
kohtien ratkaisujen |0ydyttya. Strategiatydn on tarkoitus jatkua toimintatutkimuk-

sen jalkeen kohdeorganisaation paivittdisessa toiminnassa.

Ratkaisut ja suunnitelma strategiaan

1. Arvot
Strategia
2. Strategiamallin rakentaminen mall
3. Strategiatydkalujen valinta
Strategia
tyokalut Strategia

4. Strategia

Arvot

Kuvio 13. Ratkaisusuunnitelma strategiaan
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4.3 Ratkaisujen suunnittelu likketoimintasuunnitelmaan

Tassa toimintatutkimuksessa on tehtavana tarkistaa kohdeorganisaation liiketoi-
mintasuunnitelman liiketoimintamallia. Erityisesti kohdeorganisaatiota kiinnostaa
valitun markkinasegmentin koko ja asiakas tarpeiden kartoitus. Namé& molem-
mat asiat vaikuttavat osaltaan siihen, millainen kohdeorganisaation liiketoiminta-
mallista muodostuu. Tutkija arvioi, ettd ensimmaisena olisi alkuperaiseen liike-
toimintasuunnitelmaan sisaltyva liikketoimintamalli hyvéa tuoda visuaalisesti ja
selkeasti esiin. Tasta tutkijalle muodostui ensimmaéinen tehtava. Hanen tuli etsia
kaytannonlaheisia, suunnittelun apuna toimivia tydkaluja liiketoimintamallin hah-
mottamiseen. Tyokalujen tulisi toimia jatkossa myos erilaisten liiketoimintamal-
lien luonnosteluun ja vaihtoehtojen hakemiseen paatbksenteon tueksi. Startup
yrityksella hyvin todennakoisesti tulee vastaan tilanteita, joissa liiketoimintamal-

lia tulee pohtia uudelleen ja harkita pivotointia.

Kohdeorganisaatiolla on tavoite saada selville mita palvelua tai tuotetta tulisi tar-
jota, kenelle ja millaisella arvolupauksella. Ja selvittda voisiko tasta saada ai-
kaiseksi kannattavaa liiketoimintaa. Osittain kysymykset ovat péaallekkaisia stra-
tegia ja ohjelmistotuotekehityksen ongelmavyyhdin kanssa. Markkina- ja tuote-
segmenttien valinta on strateginen paatds. Asiakastarpeen selvittaminen taas
liittyy osin tuotekehitykseen, kun kohdeorganisaatio haluaa asiakkaat vahvasti
mukaan tuotteiden kehittamiseen. Tutkijalla ei ole tAssd kohtaa ole selvda suun-
nitelmaa missa kohtaa ja missa jarjestyksessa eri ongelmavyyhdessa olevat
paallekkaiset kysymykset tulevat ratkaistuiksi. Han luottaa siihen, etta kohdeor-

ganisaation tarpeet tulevat paljastamaan prioriteetin naille kysymyksille.

Markkinoiden koon selvittdmiseen ei tassa kohtaa ollut mahdollista kayttaa ulko-
puolista apua, joten tieto tulee rakentaa itse lahinna verkosta l6ytyvista tietolah-
teista. Tutkija jatti taman tehtavan viimeiseksi. Liiketoimintasuunnitelman ongel-

mavyyhdin ratkaistavat asiat ovat listattuna tarkeysjarjestykseen Kuvio 14.
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Ratkaisut ja suunnitelma
liiketoimintasuunnitelmaan

1. Liiketoimintamallin suunnittelu-
tyokalun valinta Liiketoiminta

suunnitelma

2. Liiketoimintamalli
Liiketoimi
ntamalli

3. Markkinoiden koko

Markkinat

Suunnit-
felun
tydkalut

Kuvio 14. Ratkaisusuunnitelma liiketoimintasuunnitelmaan

4.4 Ratkaisujen suunnittelu ohjelmistotuotekehitykseen

Kohdeorganisaatio halusi ohjelmistotuotekehitysmenetelmén olevan mahdolli-
simman joustava, jotta se pystyisi reagoimaan ketterasti tuotekehityssuunnitel-
man muutoksiin. Muutokset voivat johtua asiakkaan tarpeiden muutoksesta tai
kohdeorganisaation liiketoiminnan vaatimuksista. Tuotekehityssuunnitelma on
yhden tuotteen yksityiskohtainen suunnitelma. Tutkija havaitsi, ettéd kohdeorga-
nisaatio tarvitsee tuotekehityssuunnitelman lisdksi roadmapin, josta selviaisi
tuotteen kehitysversiot ja niiden suunnitellut julkaisu ajankohdat sekd myyntihin-

nat. Mahdolliset uudet tuotteet tulee myos sijoittaa roadmapille.

Toimintatutkimuksen tavoitteena on saada kohdeorganisaatiolle tuotekehitys-
suunnitelma. Sita ennen tutkijan tulisi selvittaa mité ohjelmistoprojektien- seka
vaatimustenhallinnantytkalua kohdeorganisaatio kayttdd suunnitelman kirjaami-

seen ja seurantaan. Sinne kirjataan my6s tuotteen vaatimusmaarittelyt, suunni-
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tellaan niiden toteutusjarjestys, aika ja resurssit seka tehdaan tuotettujen yksi-
koiden ja niiden integrointiin liittyvat testaussuunnitelmat. Tuotteen ja sen osien

hyvaksyntatestaus ja kayttdonotto tapahtuu myos tdman tydkalun avulla.

Kohdeorganisaation johdon ndkemyksen mukaan tuotekehitystiimin tulee olla
mahdollisimman itseohjautuva. Tekijoilla on omasta tydstansa paras tuntemus
ja heidan tulee pystya vaikuttamaan siihen. Tutkija ehdotti, ettd tuotekehitystii-
min tulee itse valita tuotekehitysmenetelma seka ohjelmistoprojektien- seka
vaatimustenhallintatytkalu. Tutkija antoi jo marraskuussa tuotekehitystiimille
tehtavaksi miettia naille eri vaihtoehtoja ja ehdotuksia. Paatos tulisi tehda tam-
mikuun alkupuolella, jotta varsinainen tuotekehitys voitaisiin aloittaa valittua me-
netelméaa kayttaen ja tuotekehityssuunnitelma yksityiskohtineen voidaan kirjata
ohjelmistoprojektienhallintatytkaluun. Taman jalkeen alkaa tuotekehityssuunni-
telman ja vaatimusmaarittelyjen kirjaaminen, tarkentaminen, tadydentaminen ja

muokkaaminen saatujen asiakaspalautteiden pohjalta.

Roadmapin kanssa ei kohdeorganisaatiolla ole aivan niin kiire, koska tassa vai-
heessa tuotteen kehitysvaiheet ja lopullinen muoto ei ole selvilla. Tutkija jatti ta-
man ohjelmistotuotekehityssuunnitelma ongelmavyyhdin viimeiseksi selvitetta-
vaksi tehtavaksi. Tutkija listasi nama kaikki ohjelmistotuotekehitykseen liittyvat
ongelmat tarkeysjarjestykseen (Kuvio 15), jossa niita tulisi rakoa. Jarjestys on:
ohjelmistoprojektien sekad vaatimustenhallintatyOkalujen valinta, tuotekehitysme-
netelman valinta, tuotekehityssuunnitelman kirjaaminen ja roadmapin laatimi-

nen.



38

Ratkaisut ja suunnitelma
ohjelmistotuotekehitykseen

1. Ohjelmistoprojektien seka Ohjeimisto-

B . s . B jekdi k8
vaatimustenhallintatyékalujen valinta e

hallintatyckalut

2. Tuotekehitysmenetelman valinta

. . . . Ohjelmisto-
3. Tuotekehityssuunnitelman kirjaaminen | tuotekenitys
Tuotekehitys
suunnitelma
4. Roadmap
Tuotekehitys ezitiey

menetelma

Kuvio 15. Ratkaisusuunnitelma ohjelmistotuotekehitykseen

5 Ratkaisujen toteutus

5.1 Organisaation osuus ratkaisujen toteutukseen

Kohdeorganisaation perustajajasen ja tutkija tekevat toitd kohdeorganisaation
rakentamiseksi yhdessa ja ovat tutkimuksen aikana kéayneet jatkuvaa keskuste-
lua yrityksen ja tuotteiden rakentamisesta, kehittdmisestd, tavoitteista, strategi-
asta ja taloudesta. Jokainen keskustelu on osaltaan lisannyt ymmarrysta siita,
miten ja mihin kohdeorganisaatio on matkalla. Samalla nama keskustelut ovat
olleet osana ratkaisujen ja valintojen seka pois valintojen tekemisessa yhdessa
tai tutkijan toimesta. Nama kahdenkeskiset keskustelut ovat olleet paivittaisia,

eika niille ole varattu erikseen kalentereista aikoja.

Kohdeorganisaatiossa on kayty keskusteluja myos koko organisaation ja sidos-

ryhmien kanssa. Nama tilaisuudet ovat olleet joko palavereja, ideointipalavereja
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tai workshopeja. Ne on jarjestetty eté-, lasna- tai hypertapaamisina ja niihin on
lahetetty kalenterikutsut seka tilaisuuksien agendat. Rahoituksesta, yrityksen ra-
kentamisesta, liiketoimintamallista ja tuotteesta on kohdeorganisaation neuvon-
antajien kanssa pidetty tutkimuksen aikana kahdeksan pidempéaa palaveria.
Yksi neuvonantaja on osallistunut myds viisi kertaa tuotekehitystiimin palaverei-
hin. Pilottiasiakkaiden kanssa on pidetty tuotteeseen liittyvia palavereja tana ai-
kana viisi kertaa ja tuotekehitystiimin kanssa on tavattu 20 kertaa. Ratkaisujen

toteutuksessa kaytettiin myos kyselyita.

5.2 Ratkaisut strategiaan

5.2.1 Strategiamalli

Tutkija tutki erilaisia strategiamalleja ja lahti rakentamaan kohdeorganisaation
uutta strategiamallia hyddyntden Vuorisen ja Huikkolan (2023, 341) yksinkertais-
tettua jatkuvaa strategiaprosessimallia seka Sutisen ja Haapakorvan (2021, 67)
strategiaprosessimalli. Molemmat mallit ovat kuvattuna rinnakkain Kuvio 16. Yk-
sinkertaistettu strategia malli on hyvin suoraviivainen ja silla on yhteys paivittéi-
seen toimintaan toteutettavien projektien ja hankkeiden kautta. Mallin voi ottaa
sellaisenaan kayttéonsa niin uusi, kuin vakiintunutkin yritys. Sutisen ja Haapakor-
van strategiamallin voi ndhda edellisesta hieman jalostuneempana versiona. Se
edellistd mallia voimakkaammin, pyrkii tuomaan strategian osaksi yrityksen joka-
paivaista toimintaa. Lahtokohtana siina on ajatus toimintansa vakiinnuttaneen yri-
tyksen strategian uudistamisesta. Kaikilta osien se ei sellaisenaan sovi suoraan

startup yritykseen.

Vuorisen ja Huikkolan strategiaprosessimallin keskiossé on tahtotila, johon pyri-
taan. Ja sinne paasemiseksi on nelja kysymysosiota, jotka yrityksen pitaisi sel-
ventad itselleen. Millaisessa maailmassa toimitaan, miten siind onnistutaan, mita
tehdd&n onnistumisen eteen ja mitka ovat mittarit onnistumiselle (Vuorinen &
Huikkola 2023, 341 — 343). Sutisen ja Haapakorvan strategiamallin rakentuu nel-

jasta strategiaprosessivaiheesta, jotka ovat ymmarrys, nakemys, valinta ja toteu-
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tus. Naihin vaiheisiin liittyy kysymyksia, joiden avulla yrityksen tulee 16ytaa vas-
taukset strategian rakentamiseksi. Osa kysymyksista soveltuu vain vakiintuneille
yrityksille. Esimerkiksi kysymys siitéd, mihin nykyinen menestys perustuu, ei ole
relevantti kysymys kohdeorganisaatiolle. (Sutinen & Haapakorva 2021, 155.)
Menestyksen perustat ovat kohdeorganisaatiolla viela uskomusoletuksia, kuten

Lean startupissa kasitysta tulevasta menestyksestéa kuvaillaan (Ries 2011, 76).

YMMARRYS
Misséa olemme nyt?
Nain Naita hankkeita ja Mitka selittada menestyksemme juuri nyt ja tahan asti?
maailmamme projekteja
makaa toteutamme NAKEMYS

Mihin tulevaisuuden kilpailuun ja
toimintaympéristoon valmennamme yritystamme?
Mita oletamme tulevaisuudesta?

VALINTA

Miten paatamme toimia ja tyd tulevai lessa?
Mista rakennamme kilpailuetua ja omintakeisuutta?

Nain T&ssa ovat
maailmassamme tavoitteemme ja

onnistuu niiden mittarit TOTEUTUS

Miten toteutamme valitut muutokset?
Millaisten rutiinien ja ohjausmekanismien kautta toteutamme
strategiaa kaytanndssa?

Kuvio 16. Vasemmalla yksinkertaistettu jatkuva strategiaprosessimallin kuvaus
(Vuorinen 2023, 341) ja oikealla strategiaprosessimalli (Sutinen 2021, 11).

Naissa molemmissa mallissa toteutuu kohdeorganisaation strategiamallille maa-
ritellyt nelja vaatimusta kohtuullisen hyvin. Yksinkertaistettu jatkuva strategia
malli vastaa kaikkiin vaatimuksiin. Sutisen ja Haapakorven strategia malli osittain.
Se tuo strategian hyvin paivittdiseen toimintaan ja se ensikatsomalla on selkea.
Yksinkertaiseksi sité ei kuitenkaan voi sanoa. Kuinka helposti mallia voidaan pai-

vittdd nopeasti muuttuviin tarpeisiin, rippuu sen kayttdtavasta.
Naiden kahden strategiamallin pohjalta tutkija rakensi kohdeorganisaatiolle nel-
jan kohdan strategiamallin, jossa kohdeorganisaation vaatimukset strategiapro-

sessille tayttyvat. Nama nelja kohta ovat seuraavat:

1. ymmarrys siitd, missa ja millaisessa maailmassa olemme.
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2. nakemys siitd, miten siind onnistumme.
3. valintoja siita, mita tavoittelemme ja milla hankkeilla tai projekteilla ne
saavutamme.

4. mittarit tavoitteille seka hankkeille ja projekteille.

Tutkija valitsi nelja kohtaa, jotta prosessimalli olisi selked, lyhyt ja yksinkertai-
nen. Prosessimallin ensimmaisessa ja toisessa kohdassa tutkija on tuonut koh-
deorganisaation pohdittavaksi toimintaymparistda ja omaa toimintaa siina.
Nama kohdat tutkija on tarkoittanut pohdittavaksi ja uudelleen maariteltavaksi

kerran vuodessa tai merkittavien muutosten tapahtuessa.

Kolmannen ja neljannen kohdan tutkija on valinnut mukaan tuomaan strategi-
aan konkretiaa ja yhteyden paivittaiseen tekemiseen. Tutkijan tavoitteena on
tuoda naiden kohtien paivittdmisen ja seuraamisen osaksi kohdeorganisaation
paivittaista toimintaa.

Tutkija katsoi tarpeelliseksi lisata strategiamalliin arvot, joita kummassakaan
strategiamallin pohjana olleessa esityksessa ei ollut. Arvot ovat strategiamallin
pysyvampié osia, eika niité luultavasti ole tarpeen paivittdd uudelleen taman
strategiamallin oletetun kayttdajan aikana. Kohdeorganisaation uusi strategia-

malli on esitetty Kuvio 17.
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Uusi strategiamalli

Arvot, joilla ]

toimimme

1. Ymmaérrys
siita missa ja
millaisessa

\ maailmassa
\ olemme

4. Mittarit
tavoitteille seka
hankkeille ja

.I\prﬂiektei“e

—

p. "y

Kuvio 17. Kohdeorganisaation uusi strategiaprosessimalli.

Uusi strategiaprosessimalli ei ole toimiva ilman tydkaluja, joiden avulla mallissa
esitetyt kysymykset muuttuvat pohdinnaksi ja sitd kautta vastauksiksi ja analyy-
seiksi. Tutkijan tehtdvana on loytdd sopivat tydkalut ja arvioida jo kaytdssa ole-

vien tyokalujen soveltuvuutta.

5.2.2 Strategiatyokalut

Tutkijan tuli I6ytaa uuteen strategiamalliin soveltuvat strategiatytkalut, jotta malli
voidaan ottaa kayttoon. Tutkija aloitti tydkalujen etsinnan, arvioinnin ja valinnan
strategiamallin kohdista 1. "Ymmarrys siitd missa ja millaisessa maailmassa
olemme” seka 2. "Nakemys siitéd miten siind onnistumme”. Naiden kysymysten
pohdinta oli kohdeorganisaatiossa jaanyt vahiin ja niihin kaivattiin kiperimmin
tyokaluja. Kohtien 3. "Valintoja néaiden pohjalta. Mité tavoittelemme ja milla
hankkeilla/projekteilla ne saavutamme” ja 4. "Mittarit tavoitteille ja projekteille”
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osalta oli kohdeorganisaatiolla jo joitain tydkaluja kaytdssa. Varhaisen liiketoi-
mintasuunnitelma oli ohjannut kohdeorganisaatiota tekemaan jo joitain valintoja

seka asettamaan tavoitteita.

Tutkija olettaa, ettd uuden strategiamallin kohtien 1. ja 2. tydstdminen selkeytta
tavoitteiden ja projektien priorisointia kohdassa 3. seka mahdollisesti tuo esiin
uusia asioita, jotka tulee lisata tyolistalle projekteina tai tehtavina. Samalla naille
seka jo olemassa oleville tavoitteille ja projekteille kohdeorganisaation tulee
asettaa mittarit. Kuvio 18 on esiteltyna ne tyokalut, jotka tutkija lopulta valitsi

strategiamalliin.

Uusi strategiamalli ja tyokalut

Kunnioitus,

Luovuus,

Rohkeus ﬁ

3. Valintoja.

1. Ymmarrys
a. SWOT siitéd missa ja Mita a. Master plan
b. Kilpailijat millaisessa tavoittelemme b.To Do
c. Markkinoiden koko |  maailmassa Ja miten ne c. Tuotekehitys
olemme saavutamme.
a. SWoT L. 4. Mittarit a. Kassavirta ja
b. Kassavirta ja & _I_*:;ke_?\ys tavoitteille rahoituslaskelma
rahoitussunnitelma | SHIEUIED seka b. Tilauskanta ja

hankkeille ja asiakasmaara
projekteille c. DevOps

c. Roadmap onnizgz]ime
d. Lean Startup .
- - \\\""'n._ L - )

Kuvio 18. Uusi strategiamalli ja sen tydkalut

5.2.3 Ymmarrys

Tutkija l&hti etsimaan, kokeilemaan ja valitsemaan ty6kaluja, joiden avulla koh-
deorganisaatio lisaisi ymmarrystaén toimintaymparistostansa. Ensimmaisena
tutkija tarkasteli PESTEL-analyysi tytkalua. PESTEL-analyysissa kaydaan laa-

jasti l&pi yritykseen vaikuttavat ulkoiset tekijat: poliittiset, ekonomiset, sosiaali-
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set, teknologiset, ekoloogiset ja lainsdadanndlliset, joista tytkalu on saanut ni-
mensa. Sen avulla voidaan lisata yrityksen ymmarrysta siita, millaisessa toimin-
taymparistossa se toimii ja millaiset ympéariston muutosvoimat siihen vaikutta-
vat. PESTEL-analyysin tarkastelu tehdaan pitkalle aikavalille esim. 3—10 vuo-
den paahan. (Vuorinen ym. 2023, 260.) Startupille tama aikajanne on liian pitka

ja analyysin hy6ty suhteessa tydmaaraan vaatimaton.

Mallin on alkujaan kehitetty 1967 (Vuorinen ym. 2023, 259) ja tutkijasta tuntuu,
ettda maailma on muuttunut kompleksisemmaksi yli puolen vuosisadan takai-
sesta ajasta. Asioita on hankalampi lokeroida vain yhden ulkoisen tekijan alle.
Samat muutosvoimat vaikuttavat useisiin ulkoisiin tekijoihin, kuten ilmaston lam-
peneminen. Se on ekologinen muutosvoima, mutta samalla se vaikuttaa lain-
saadantoon, ekonomiaan vihreén siirtyman kautta ja teknologiaan, jolla muu-
tosta pyritaan hillitseméaan. Toisena esimerkkind kompleksisuudesta voidaan
pohtia vapaan markkinatalouden ajan paattymista, kun talouspolitiikka ja geopo-
litiikka sekoittuvat. Valtiojohtoinen tai strateginen markkinatalousmalli muuttaa
aiemman vapaana kulkeneiden tavaroiden ja paédomien virtoja. Geoekonomi-
assa kamppaillaan uudesta teknologiasta, kuten tekoalysta, robotiikasta seka

puolijohteista ja muista kriittisitd raaka-aineista. (Hyttinen 2024, B10 -B12).

Tutkija paatti jattaa PESTEL-analyysin testaamatta kohdeorganisaation strate-
giamallia varten. PESTEL-analyysiin tekoon tarvittava aika suhteessa sen tuot-
tamiin tuloksiin kohdeorganisaatiolle ei ole tasapainossa eika siten vastaa koh-
deorganisaation vaatimuksia yksinkertaisesta strategiaprosessista. Tutkija ha-
vaitsi, etta PESTEL-analyysin kattava listaus ulkoisesti vaikuttavista tekijoista
antaisi hyvan pohjan tydstaa esim. SWOT-analyysiin tarvittavia ulkoisia uhkia ja
mahdollisuuksia. Tasta huolimatta tutkija ei valinnut PESTEL-analyysia osaksi
strategiamallia. Toimintaympariston ymmartamiseksi tuli tutkijan 16ytaa muita

tyokaluja.

Tutkija valitsi SWOT-analyysin seuraavaksi testattavaksi strategiatyokaluksi.
SWOT-analyysissa peilataan yrityksen omia vahvuuksia ja heikkouksia suh-

teessa ulkoisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin, joten sen avulla kohdeorganisaation
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on mahdollista 16ytda vastauksia uuden strategiamallin kohtiin 1. etté 2. Resurs-
sien ja ajankayttn osalta tytkalu vaikutti tutkijasta kohdeorganisaatiolle sopi-

valta.

SWOT-analyysi tehtiin tutkijan fasilitoimissa tyopajoissa 14. ja 16.3.2024. En-
simmaisessa tyopajassa mietittiin sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoi-
set mahdollisuudet ja uhat nelikenttédgiseen SWOT-taulukkoon. Jalkimmaisessa
tyOpajassa SWOT-analyysia jatkettiin kahdeksankenttaiseksi. Tama tarkoittaa,
ettd nelikenttadisen SWOT-mallin tuloksia arvioidaan keskenaan ristiin. Nain
paastiin miettimaan seuraavia kysymyksia: Miten heikkoudet kdannetéaan vah-
vuudeksi ja vahvuudet menestykseksi? Miten uhat otetaan hallintaan ja kriisi ti-
lanteissa voidaan toimia, kun uhat ja heikkoudet kohtaavat yhta aikaa? Nama
kysymykset ja kahdeksan kentan SWOT-analyysi on esitetty taulukossa 1.
(Vuorinen ym. 2023, 99.)

Tutkija fasilitoi tydpajan tuotoksia kohti konkretiaa, jotta niista pystyy maaritella
projekteja, tydtehtavia ja toimintatapoja, kuten: "Tuotekehitys tapahtuu asiak-
kaan kanssa yhteistyona.” Tassa yhdistyi kohdeorganisaation tuntemus asiak-
kaiden prosesseista (vahvuus) ja ymmarrys asiakaskunnan vaikeuksista ostaa
ja ottaa kayttéon digitaalisia tytkaluja ja alustoja (uhka). Uhan hallinnan kei-
noksi workshopissa keksittiin ottaa asiakkaat vahvemmin mukaan tuotekehityk-
seen. Tama vahentaa asiakkaan pelkoa uutta teknologiaa kohtaan seka antaa

varmuutta siita, etta tuote on heille oikea valinta.

Taulukko 1. Kahdeksan kentan SWOT-analyysi (Vuorinen ym. 2023, 99).

Siséiset asiat | Vahvuudet (S) Heikkoudet (W)

Ulkoiset asiat

Mahdollisuudet (O) HYODYNNA HEIKKOUDET
MENESTYSTEKIJAT VAHVUUDEKSI

->S0-suunnitelma ->WO-suunnitelma
Uhat (T) UHAT HALLINTAAN MAHDOLLINEN

KRIISITILANNE

->ST-suunnitelma .
->\WT-suunnitelma
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Toimintaympariston ymmartamiseksi tutkija halusi selvittda kilpailutilannetta.
Kohdeorganisaatio ei ollut I6ytanyt yhtdén suoraa kilpailijaa, vaan naki kilpaili-
joina muut ohjelmistopalveluja tarjoavat yritykset esim. ERP-toimittajat. Jos koh-
deorganisaatiolla ei ole yhtdan suoraa kilpailijaa, niin tilannetta voi pitaa huoles-
tuttavana. Miksi kilpailijoita ei ole? Ehka ajatellulle palvelulle ei ole kysyntaa tai
asiakaskunta ei ole valmis omaksumaan uutta teknologiaa. Tai jostain muusta
syysta saman liikeidean saaneet ovat havainneet, ettei tAman palvelun tuottami-
nen ole kannattavaa. Kilpailijoiden I6ytaminen, tunnistaminen ja kilpailija-ana-
lyysi antavat kohdeorganisaatiolle kasitysta siita millaisessa kilpailutilanteessa
organisaatio on. Tutkija paatti kaynnistaa kohdeorganisaatiossa kilpailijoiden

kartoituksen.

Kohdeorganisaation johto ja tutkija etsivat ja kartoittivat kilpailija tilannetta maa-
liskuun aikana. Yhdessa he loysivat viisi kilpailijaa, jotka tarjoavat samankaltai-
sia palveluja, kuin kohdeorganisaatio. Yksikaan toinen kilpailija ei tarjonnut rat-
kaisuja PDF-tiedostojen pohjalta tapahtuvaan tarjouslaskentaan. Kilpailijat ovat
keskittyneet 2D- ja 3D-malleista tapahtuvaan kappaleiden tydvaiheiden ja

raaka-aineiden tunnistamiseen.

Kilpailijoista aPriori on palvelujen laajuudeltaan sellainen, joka vastaa kohdeor-
ganisaation tavoitteita, mutta asiakas segmentti on eri. Werk24 ei tarjoa valmiita
ratkaisuja sopimusvalmistajille, vaan tekoalyratkaisuihin rajapinnan, jonka
paalle ohjelmistoyritykset voivat rakentaa oman kayttoliittyméan valmistavalle te-
ollisuudelle. Toki Werk24:n tarjoaman rajapinnan paalle voi ohjelmistokehitysta
osaavat mekaniikka yritys rakentaa oman kayttoliittyman, mutta tutkija ei pida
tata todennakoisena vaihtoehtona. Hexagonin ratkaisut suunnattu suurille yri-
tyksille ja on listauksessa mukana aiemmin ostamansa pienemman suomalai-

sen ohjelmistoyrityksen Nestixin takia. Nestix olisi kohdeorganisaation kilpailija,
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mutta niiden tuotteet ja osaaminen on integroitu isomman konsernin toimintoi-
hin. Quotation Factory ja Oroox kilpailevat samasta asiakas segmentistd omailla

markkina-alueillaan l&hinn& Saksassa ja Hollannissa.

Tutkija on verrannut kohdeorganisaatiota palvelua ja sen ominaisuuksia loydet-
tyjen kilpailijoiden vastaaviin ominaisuuksiin taulukossa 2. Kohdeorganisaatiolle
kilpailijoiden l6ytyminen ja oman toimintansa vertailu niihin, auttavat ymmarta-

maan paremmin millaisilla tekijoilla on merkitysta menestyksen rakentamisessa

ja kansainvalisessa kilpailussa.

Taulukko 2. Kohdeorganisaatio ja kilpailijoiden vertailu (Kohdeorganisaation tie-

dosto 2023b).

Kohde- Quotation ERP
Kilpailijat organisaatio Werk24 | Hexagon Oroox factory  @aPriori  |ratkaisut
Tarjoukset/Hinta online [ X -1 - Lox | x | ox -
Kustannuslaskenta [ X |- 1 - [ - | - x| X
Lukee PDF tiedostot [ X | - ] - [ - | - - -
Valmistettavuuden tarkistus
ohutlevytuotteille [ X | - ] X . - x| -
Ohutlevytuotteiden
tuotannon suunnittelu | X X X - - - X
Keskittyy isoihin asiakkaisiin - X X - X X
Keskittyy PK asiakkaisiin X X - X X - X
Tarjoaa tekniikkaa | - X - - - -
Tarjoaa ratkaisuja | X - X x | x | x X
1455€/kk

1142- | + 4950€

2353 |kayttoon-
Hinnoittelu [ | | | €/kk | otto
Markkina alueet | Globaali | DE | Globaali | EWWUS| NL/DE | | Globaali |
Likevaihto [ | <bm€ | 5100m€ | <5mE€ | <bm€ | 50mE |

Tutkijalla oli liiketoimintasuunnitelman ongelmavyyhdissa selvitettavana markki-
noiden koko. Tutkija otti tam&n osaksi myds strategiamalliin osaa 1. lisdtakseen
kohdeorganisaation ymmarrysta, minkd kokoisessa maalimassa se aikoo toi-

mia. Markkinoiden kokoa koskeva ratkaisut on tarkemmin kasitelty liiketoiminta-

mallin yhteydessa kappaleessa 5.3.2.
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Ymmarrys siitd millaisessa maailmassa kohdeorganisaatio toimii, muodostuu
seuraavista tyokaluista: SWOT, kilpailijoiden kartoituksesta ja kilpailija-analyy-

sista seka kohdemarkkinoiden koon selvityksesta.

5.2.4 Nékemys

Uuden strategiamallin osaan 2. Nakemys, tuli osittain vastauksia SWOT-analyy-
sin yhteydessa. Tutkijan mielestd SWOT-analyysi ei kuitenkaan yksin&an riita
avaamaan nakemysta siita, milla keinoin tai tavoin kohdeorganisaatio tulee on-
nistumaan maailmassaan. Kohdeorganisaatiolla oli tutkimusta aloittaessa aja-
tus, ettd Lean Startup -menetelméaa kayttamalla voisi paastd menestyksen tielle.
Lean startup on tapa toimia ja kohdeorganisaatiolla halua noudattaa sita. Jotta
hyvat aikeet ja ajatukset eivat jaisi aikeiksi ja ajatuksiksi, niin tutkija nosti Lean
startupin osaksi ndkemysta muodostavia tyokaluja. Tutkimusajankohdan aikana
tutkijalla ei ollut mahdollisuus tarkkailla, tutkia ja analysoida onko kohdeorgani-
saatio toiminut taman periaatteen mukaisesti. Kohdeorganisaatiolla on nyt kui-
tenkin mahdollisuus palata tutkimaan taté asiaa ja kaynnistamaan muutospro-

sessin kohti Lean startup -toimintamallia, jos sen mukaan ei ole toimittu.

Taloudelliset resurssit ovat startupeilla niukat. Kassavirta maarittelee mita yritys
voi tehda ja kuinka paljon on aikaa tekemiselle ja tulosten aikaan saamiselle en-
nen kuin varat on kaytetty loppuun. Kohdeorganisaatiolla on Kassavirta- ja ra-
hoitussuunnitelma -niminen Excel-taulukko. Taulukkoon on keratty kaikki liikke-
toimintaan vaikuttavat rahavirrat. Siitd on omat valilehdet kassavirtaennusteelle,
henkilostdlle ja palkoille, rahoitukselle sekd myynneille ja tuotteille hintoineen.
Varmistunut myynti ja myyntiennuste on eriteltyn& omilla valilehdilla seké kerta-
kauppoihin etta kuukausimyynteihin.

Taulukossa kaavojen avulla arvot kulkevat valilehdiltd kassavirtaennusteeseen,
joten taulukolla pystyy tekemaan erilaisia skenaarioita tulevaisuudesta ja néke-
maan miten tuotteen hinta, henkildstomaara tai myynnin kasvu vaikuttavat kas-

savirtaan ja tulokseen. Lisaamalla taulukossa myyntid pitdéd myods myyntihenki-
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|6ston maaraa lisata, jotta suunniteltua myyntia voidaan pitdé uskottavana. Vas-
taavasti tuoteversioiden nopea markkinoille tuominen tarkoittaa myynnin positii-
visen kassavirran lisdksi isompaa tuotekehitystiimia, joka nakyy henkil6stomaa-
ran ja -kulujen kasvuna. Business Finlandin tai ELY-keskuksen rahoittamat tuo-
tekehitysprojektit siirtavat tuotekehityshenkilostén palkat toiminnan kuluista pro-
jektin kuluiksi. Tama nakyy taulukossa omilla projektikulu-riveilla. Henkiloston

kasvaessa myds muut kulut, kuten puhelin- ja IT-kulut seka tilavuokrat kasva-

vat. Nama yleiskulut ovat taulukossa omalla rivilla ja kaavalla, joka ottaa huomi-

oon henkildstdn kasvun.

Tutkija valitsi kassavirta- ja rahoitussuunnitelman osaksi uutta strategiamallia.
Tutkija nékee, ettd tata kassavirta- ja rahoitustaulukkoa kannattaa kayttaa koh-
deorganisaation suunnittelun, skenaariotydskentelyn ja paatoksenteon tyoka-
luna. Rakentamalla taulukkoa aina tilanteiden muuttuessa kohdeorganisaatio
pystyy helposti nédkemaan miten pitkalle sen kaytettavissa olevat varat tulevat
riittAmaan. Taulukolla pystyy suunnittelemaan esim. tuotteen myyntihintaa ja
sen vaikutusta kassavirtaan, henkiloston maaraé ja rekrytoinnin aloittamisen
ajankohtaa. Rahoituksen suunnitteluun taulukko on ensisijainen tyokalu. Sen
tayttdminen ja kayttaminen vaatii tietoa tai suunnitelman tuotteista, joita ollaan
myymassa. Mitd ne maksavat ja paljonko niitd myydaan. Kun toiminta on suun-
niteltu huolella, niin taulukko nayttaa kassavirran lisaksi tarvittavien sijoitusten,

lainojen ja avustusten tarpeen ja ajankohdan.

Ohjelmistotuotekehityksen ongelmavyyhdista tulisi l16ytya vastaus siihen mita ol-
laan myymassa. Kohdeorganisaation tarvitsee selventaa itselleen mité tuotteita
ja tuoteversioita se on tekemassa ja koska ne tuodaan markkinoilla. Roadmap
on tdhén oikea valine. Silla voi esittad myos suunnitteilla olevia vertikaaleja,
jonne tuotteita voidaan laajentaa tulevaisuudessa. Tutkija otti uuden strategia-
mallin osioon 2. mukaan tuotteen roadmapin, koska se on keskeinen tekija koh-
deorganisaation toimintaa suunniteltaessa. Roadmapiin liittyvat ratkaisut on kir-

joitettu auki Ohjelmistotuotekehityksen ratkaisuissa kappaleessa 5.4.4.



50

5.2.5 Arvojen maaritys strategiaa varten

Kohdeorganisaation arvojen maarityksen voidaan katsoa alkaneen jo ennen yri-
tyksen perustamista perustajajasenten kahdenkeskisissa keskusteluissa. He
ovat yhdessa kartoittaneet arvopohjiansa seka keskustelleet arvoistaan ja nii-
den merkityksesta seka yksityis- etta tydelaméassa osana yrityksen perustamis-
paatos prosessia. Kohdeorganisaation kaltaisessa startupissa omistajien arvo-
maailma vaistamatta vaikuttaa yrityksen arvoihin, eivatka ne voi olla ristiriidassa

omistajien arvomaailman kanssa.

Tutkija laati henkildstélle kyselyn yrityksen arvoista. Kyselyn saatekirjeeseen
tutkija taustoitti mista kyselyssa on kysymys ja mihin kyselyn tuloksia tullaan
kayttamaan. Tutkija toi saatekirjeessa esiin arvoja, joita organisaatiossa oli si-
vuttu eri keskustelujen tai palaverien yhteyksissa. Naiden esimerkkien lisaksi
saatekirjeessa oli listattuna yli 60 erilaista arvoa pohdinnan tueksi. Naiden jou-
kossa oli myds ne viisi arvoa, joita kohdeorganisaation omistajat olivat yrityk-
selle ajatelleet. Henkilostolta odotettiin jokaiselta 1 — 5 arvoa, jotka kuvaavat
sitd arvopohjaa, jonka mukaan vastaaja haluaa tyoskennelld. Kyselyn perus-

teella kohdeorganisaation arvoiksi muodostui: kunnioitus, rohkeus, luovuus.

Kohdeorganisaatio johto ymmarsi vastausten perusteella nama arvot siten, etta
kunnioitus johtaa rohkeuteen, joka mahdollistaa luovuuden. Arvojen méaaritelmét

ovat:

1. Kunnioitus toisiamme, asiakkaitamme ja ymparistddmme kohtaan. Kun-
nioitus on perusta hyville ihmissuhteille. Kunnioituksen ilmapiirissa me
kaikki koemme arvostusta ja turvallisuutta. Tama edistaa sitoutumista ja
luottamusta. Ohjelmistokehityksessa kunnioitus ilmenee asiakkaiden tar-
peiden ja kayttagjakokemuksen huomioimisena, jonka perusteella tapah-

tuu tuotteen kehittdminen.

2. Rohkeus on valmiutta tarttua haasteisiin ja ottaa riskeja seka kohdata

epavarmuutta, mika on olennaista nopeasti muuttuvan teknologian alalla.
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Ohjelmistokehityksessa rohkeus tarkoittaa valmiutta kokeilla uusia tekno-
logioita, lahestymistapoja ja ratkaisuja. Rohkeus kannustaa tyontekijoita
kayttamaan luovuuttaan, joka on edellytys, etté yritysta pysyy kilpailuky-

kyisena.

3. Luovuus mahdollistaa uusien tuotteiden, palveluiden ja prosessien kehit-
tamisen. Luovuuden arvostaminen kannustaa tyontekijoita ajattelemaan
innovatiivisesti ja tuomaan esiin ainutlaatuisia ideoita, jotka erottavat yri-
tyksen kilpailijoista. Luovuus ohjelmistokehityksessa auttaa l0ytamaan

parempia tapoja ratkaista ongelmia ja tarjota arvoa asiakkaille.

5.2.6 Valintoja

Edella on kayty lapi uuden strategiamallin tydkaluja ymmarryksen ja ndkemyk-
sen selvittamiseksi. Naiden tyokalujen kayton tuloksena kirkastuu kohdeorgani-
saation tavoitteet. Jotta strategia ohjaa kaytannon tyota on tavoitteet priorisoi-
tava seka aikataulutettava projekteiksi ja tehtaviksi. Kohdeorganisaatiolla on ol-
lut kdytossa Master plan -niminen Power Point -tiedosto, johon on listattu ja ai-
kataulutettu tavoitteita ja projekteja. Mittareita tassa tiedostossa ei ole, vaan se
toimii lahinna muistilistana siité, mita tulee saada aikaiseksi tietylla aikavalilla.
Tiedosto toimii kohdeorganisaation vuosi- ja kuukausisuunnittelun tydkaluna.
Toimenpiteet ja projektit on jaoteltu aihealueittain, kuten tuote, rahoitus, tiimi,
yhteisty6kumppanit, asiakkaat, alihankkijat, myynti, viestinta jne. Kuluva vuosi
on jaettu kuukausitasolle seuraavien vuosien ollessa viela vuositason esityk-

sind. Master plan -tiedostoa paivitetaan noin kerran kuukaudessa.

Master Planiin kirjoitetuista toimenpiteista ja suunnitelmista polveutuu tai pitéisi
polveutua paivittiiset tehtavat. Kohdeorganisaatio listaa ja seuraa naita tehtavia
Microsoftin To Do -tyOkalulla. To Do -listaus el&éa paivittain ja toimii Master Plan
-tiedoston tapaan muistilistana. To Do -listauksessa voi tehtavan kuitata teh-
dyksi yhdella klikkauksella. Master Plan -tiedostossa ei ole tehtavid merkitty teh-
dyksi. Kummassakaan tyokalussa ei ole merkintd& onko jokin tehtava otettu

tyon alle tai ei. Suoria yhteyksia néiden kahden tydkalun valilla ei ole eik& niilla
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ole yhteyksid muihinkaan kohdeorganisaation tiedostoihin, vaan niitd kaytetaan

ja taydennetéan erikseen.

Tutkija ehdotti kohdeorganisaatiolle jonkin digitaalisen tyokalun kayttoonottoa,
jolla naissa kahdessa erillisessé tiedostossa olevat asiakokonaisuudet ja tehta-
vat saisi tuotua yhteen. Tutkija kokeili yhta digitaalista vuosikelloa. Havainto oli,
etta tallaisella tydkalulla kohdeorganisaatio saisi selkedmmin esiin yhteydet
asiakokonaisuuksien ja yksittaisten tehtavien valilla. Tama puolestaan helpot-
taisi tehtavien priorisointia ja aikataulutusta. Kohdeorganisaatio ei kuitenkaan
halunnut ottaa uutta tydkalua kayttoonsa, vaan jatkaa nykyisten tyokalujen kayt-

toa.

Tutkija kavi l&pi yhdessé kohdeorganisaation toisen perustajajdsenen kanssa
lapi ymmarrysta ja nakemysta lisénneiden tydkalukokeilujen tulokset. Yhdessa
keskustellen ja tydmaaria seké aikatauluja arvioiden Master plan -tiedostoon li-

sattiin kuusi uutta tavoitetta ja tehtéavaa seuraavalle kahdelle kuukaudelle.

5.2.7 Mittarit

Tutkija ei lahtenyt rakentamaan kohdeorganisaatiolle uusia mittareita, vaan han
keskittyi nostamaan esiin jo olemassa olevat mittarit ja nilden paremman hyo6-
dyntamisen. Kohdeorganisaatio on seurannut satunnaisesti Master Plan -tie-
dostoon ja To Do -ohjelmistoon listattujen tehtavien etenemista ja valmistu-
mista. Nykyisia toimintamalleja muuttamalla tutkija tuo mittarit s&&nnoélliseen
johdon ja henkiloston seurantaan. Keskeisempia mittareita on kohdeorganisaa-

tion tunnusluvut.

Tutkija nosti jatkuvasti seurattaviksi mittareiksi kassavirtalaskelman, joka kertoo
kaytdssa olevat varat ja niiden riittavyyden todellisten ja tiedossa olevien kulu-
jen ja tulojen valossa. Sitd seurataan joka maanantai johdon viikkopalaverissa.
Kuun vaihteen jalkeen kaydaan lapi myos kirjanpitdjan toimittamat raportit. Toi-
nen mittari on myynnin kehittyminen, potentiaalisten tavoitettujen asiakkaiden

maara, neuvottelu vaiheessa olevien asiakkaiden méaara seka maksavien asiak-
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kaiden maara kuukausilaskutuksessa. Myynnin kehittymisen seurantaan kohde-
organisaatio otti kayttdon Hubspot-ohjelmiston, jonka kayttoa se viela opettelee.
Tavoitteena saada jatkossa Hubspotista myynnin ja markkinoinnin raportit, jota
seurataan koko henkiloston viikkopalaverissa perjantaisin. Kolmas mittari on
tuotekehityksen etenemiseen liittyvat mittarit, jotka 16ytyvat ohjelmistoprojektien-
seka vaatimustenhallintatyOkalusta. Naita mittareita seurataan Sprintin palave-

reissa.

5.3 Ratkaisut liiketoimintasuunnitelmaan

5.3.1 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamallien suunnitteluun on useita eri tytkaluja, joita tutkija kokeili yh-
desséa kohdeorganisaation toisen omistajan kanssa 28.3. pidetyssa tyopajassa.
Tutkija valitsi liiketoimintamallin hahmottamisen avuksi Business model canva-
sin sekd Lean model canvasin. Testauksen tukena oli kirjat Business model ge-
neration ja Running lean, joissa on esitelty miten malleja tulisi tayttaa ja hyodyn-
t&&. Business model canvas oli molemmille tuttu, kun taas Lean model canvas
oli molemmille uusi tuttavuus. Tutkijan halusi tietdd mita eroa nailla kahdella
mallilla on keskenaan ja onko toinen mahdollisesti helpompi kayttaa tai lopputu-
lema parempi. Tutkijaa kiinnosti tietdd myds, miten mallin muokkaus onnistuu,
kun ymparistdssa tapahtuu merkittdvia muutoksia tai organisaatio itse haluaa

Mmuuttaa tuotettaan.

Testaus aloitettiin Business model canvasista, johon hahmoteltiin Automaatti-
nen tarjouslaskenta sekd Dynaaminen nestaus -tuotteet omiksi liiketoimintamal-
leiksi, kun huomattiin, ettd yhdelle pohjalle mahtuu kuvaamaan vain yhta liiketoi-
mintamallia. Dynaaminen nestaus on kohdeorganisaation uusi tuoteidea, joka
oli muutamaa viikkoa aikaisemmin syntynyt pilottiasiakkaiden tarpeesta. Lean
model canvasin osalta molemmat tuotteet pystyttiin tayttamaan samaan malliin.
Mallien taytto tehtiin keskustellen ja noudattaen kirjoissa olevaa ohjeistusta. Mo-
lempien mallien tayttdminen oli kohtuullisen helppoa, koska eri osa-alueisiin liit-

tyvaa ajattelua ja keskustelua oli kayty jo aiemmin muun muassa rahoittajille ja
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asiakkaille suunnattujen esitysten, deckien, valmisteluissa. Asiat deckeissa ja
naissa mallissa ovat hyvin pitkalti samoja, kuten asiakaskunta, arvon tuottami-

nen asiakkaalle, tuotot ja kulut, yhteistydkumppanit, ydintiimi ja -osaaminen.

Liiketoimintamallien testaus ei tuonut esiin mitdan uutta asiaa tai oivallusta,
vaan vahvisti ja tiivisti olemassa ollutta nakemysta liiketoimintamallista. Tiivistys
antaa nopean yleiskuvan, mutta se saattaa myds yleistaa turhan paljon sita,
mit& yrityksessa ollaan tekemassa. Testauksen yhteydessa havaittiin, ettd Busi-

ness model canvasia voisi kayttaa myds investointiprojektien suunnitteluun.

5.3.2 Kohdemarkkinoiden koko

Markkinoiden kokonaiskoon ymmartaminen on keskeista uuden tuotteen suun-
nittelussa. On myds selvitettava millaisen osuuden uusi tuote voi tasta markki-
nasta saada. Liiketoiminta on kannattavaa vain, jos markkinoiden koko on riitta-
van suuri tai se on nopeassa kasvussa. Liian pienet markkinat tarkoittaisi sita,
ettei siitd saatava tuotto kattaisi tuotekehitykseen laitettuja panostuksia. Kohde-
organisaatiolla oli tarve saada tarkempi selvyys markkinoista liiketoimintamallin
kuvausta seka liiketoiminnan kannattavuuden arviointia varten. Tutkija oli nosta-
nut kohdemarkkinoiden koon selvityksen osaksi toimintaymparistoon liittyvaa

kartoitusta.

Sijoittajat haluavat nahda markkinoiden koon muodostuvan kolmesta sisakkai-
sesta luvusta. TAM (Total Addressable Market) eli kokonaismarkkinat, SAM
(Serviceable Available Market) eli palvelukelpoiset markkinat ja SOM (Servi-
ceable Obtainable Market) eli saavutettavissa olevat markkinat. (Blank & Dorf
2012, 71-72). Luvut muodostuvat asiakkaiden maarasta, joka on kerrottu arvioi-

dulla vuosilaskutuksella per asiakas.

Kohdeorganisaation johto teki selvitystydon maaliskuussa niin, etta selvitys val-
mistui 21.3.2024 (Kuvio 19). Selvitystyon l&hteena kaytettiin Tilastokeskukselta
saatavaa dataa, jota on extrapoloitu EU:n ja USA:n markkinoille. Kohdeorgani-

saation markkina-alueen muodostavat yli 2 miljoonan euron liikevaihtoa tekevét
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metallialan sopimusvalmistajat. Arvioitu vuosilaskutus on 10.000 euroa. Kohde-
markkinat kokonaisuudessaan eli TAM on 1,5 miljardia euroa. Kohdeorganisaa-
tio pystyy palvelemaan tasta noin 20 %, jolloin SAM on 0,3 miljardia euroa. Saa-
vutettavissa olevat markkinat SOM eli asiakaskunnan koon on arvioitu olevan

noin 3—4 % TAM:ista. Kohdeorganisaation tulot olisivat noin 45 — 60 miljoonaa

euroa.
Fany
\+J
TAM
® 150 000 companies in EU and USA L
> Total -
Metal subcontracting companies > 2m€ turnover / addressable
¢ TAM 1.5Bn€ y market
SAM: / TAM) 1.5Bn€ X
O ""‘; \l""
L] ‘, ".‘
SOM: | |
. | /
"a,\ "I‘
\ Serviceable /
[ ] \ f /
obtainable
* ACV 10 000€ \ market /
(SOM) ~
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Source: Statistics Finland, extrapolated to EU and USA Revenue 45 - 60m€

Kuvio 19. Kohdeorganisaation markkinat (Kohdeorganisaatio 2024b).

5.4 Ratkaisut ohjelmistotuotekehitykseen

5.4.1 Tuotekehitysmenetelman valinta

Tuotekehitystiimi oli saanut tehtéavakseen miettid sopivaa tuotekehitysmenetel-
maa. Vaihtoehdot, joita tiimi mietti, olivat kaikki ensisijaisesti ketteran kehittami-
sen menetelmia. Kukaan ei ehdottanut tai tuonut keskusteluun mukaan perintei-
sid vesiputousmalliin pohjautuvia projektimalleja. Tuotekehitystiimin jasenet
ovat viime vuosina paasaantoisesti tehneet ohjelmakehitysta ketterilla menetel-
milla. Kohdeorganisaation ajatus toimia Lean Startupin mukaisesti osaltaan

my6s ohjasi tuotekehitystiimia kohti ketteria menetelmia perinteisen mallien si-
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jaan. Kohdeorganisaation kaltaiselle startup yritykselle perinteisten ohjelmisto-
kehitysmallien raskas ennakoiva suunnittelu ja dokumentointi ei oikeastaan ole

mahdollista rajallisten resurssien takia.

Tuotekehityksen kaynnistavassa kick-off tilaisuudessa 19.1.2024 tuotekehitys-
tiimi paatti ottaa kayttéon Scrumin. Scrumin viitekehys vastasi parhaiten kohde-
organisaation tarpeita. Se on suunniteltu tuottamaan arvoa ratkaisemalla komp-
leksisia ongelmia. Muut ketterat menetelmat, kuten esim. LeSS ja SaFE ovat
isommille organisaatioille suunniteltuja malleja, eivatka siten soveltuneet kohde-
organisaatiolle. Lean software development ei ollut kohdeorganisaatiolle tuttu,
eika tuotekehitystiimilla ollut kiinnostusta lahtea opettelemaan uutta toiminta-

mallia.

Samalla kehitystiimi valitsi myds ohjelmistoprojektien- seké vaatimustenhallinta-
tyokalun, jota tulisivat kayttdmaan. Tiimi paatyi valitsemaan Azure DevOpsin,
koska se oli osalle tiimin jasenista tuttu. Kohdeorganisaatio oli jo aiemmin valittu
Microsoft for Startups -ohjelmaan, jonka myota sen kaytté on ensimmaiset 12
kk ilmaista.

5.4.2 Tuotekehityssuunnitelma

Varhaisen liiketoimintasuunnitelman mukaan tuotekehitys oli lahtenyt testaa-
maan tekoalyn opettamista vanhoilla tarjouspyynndilla seka niihin annetuilla
vastauksilla. Opetusdatana oli pilottiasiakkaille tarjouspyynndn mukana tulleita
mekaniikka piirustus dokumentteja seka niista jatettyja tarjouksia hintoineen.

Pyrkimys oli [6ytaa korrelaatio tarjotun hinnan ja mekaniikkapiirustusten valilla.

Ohutlevytuotteiden hintaan vaikuttaa kaksi keskeista tekijaa: raaka-aineen kilo-
hinta ja erakoko, jossa tuotetta valmistetaan. Ajan kuluessa raaka-aineiden kilo-
hinnat vaihtelevat. Erityisesti vime vuosina Korona-pandemia ja Ukrainan sota
ovat nostaneet metalli raaka-aineiden hintoja voimakkaasti. Erdkoko vaikuttaa
valmistettavan kappaleen hintaan, koska ohutlevyvalmistuksen tyostdvaiheiden
aloitusajat ovat pitkid. Tyostovaiheesta ja kappaleen monimutkaisuudesta riip-

puen tyostokoneen asetusten tekemiseen kuluu aikaa puolesta tunnista pariin
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tuntiin. Yksinkertaisenkin kappaleen valmistamiseen tarvitaan useampia eri tyo-
vaiheita. Tyostovaiheiden asetusajat ovat aina samat rijppumatta erakoosta.
Pienelle alle 50 kappaleen eralle kohdistuu kappaletta kohden useita minuutteja
asetusaikaa. Asetusajan vaikutus hintaan on iso, kun tydstéaika on vain sekun-
teja. Isossa valmistuserassa aloitusaika jakaantuu isommalle kappalemaaralle

ja sen vaikutus tuotteen hintaan pienenee huomattavasti.

Tarjouksista, joihin ohutlevymekaniikka piirustuksia verrataan, pitaisi ottaa huo-
mioon erékoko ja raaka-aine. Koneoppimismalli tulisi rakentaa niin, etta kappa-
leeseen kaytetty raaka-aine kiloineen tulisi esiin omana kustannuksena. Korre-
laatiota hinnan ja ohutlevytuotteen valilla on vaikea 16ytaa, jos korrelaationlas-
kennassa ei ole erikseen mukana tuotteen raaka-ainetta ja sen kilohintaa tar-
jous hetkella. Samalla tavalla myds erékoko, jolla ohutlevytuote on tarjottu, tulisi
ottaa myds mukaan korrelaatiolaskentaan. Usein samasta kappaleesta on tar-
jous pyydetty ja jatetty useammalla erakoolla, joten tdhan jalkimmaiseen haas-

teeseen oletettavasti 10ytyy kohtuullisen hyvin opetusdataa.

Tuotekehitystiimi teki pienia kokeiluja ja l0ysi ensimmaisella 20 dokumentin ko-
keilulla korrelaatiota. Tuotekehitystiimi oletti kokeilun perusteella, etta korrelaa-
tio hinnan ja kuvasta loytyvien elementtien maaran ja laadun valilla pystyttaisiin
l6ytamaan, jos opetusdataa olisi noin 3000-5000 dokumenttia seka niissa esiin-
tyvien kappaleiden hinnat. Opetusmateriaalia tarvittaisiin huomattavasti enem-
man, kuin mita kohdeorganisaatio oli siihen mennessa saanut kayttéonsa. Pilot-
tiasiakkaiden kanssa kaytyjen keskustelujen perusteella tutkija pystyi arvioi-
maan, ettd tekoalyn opetusmateriaaliksi olisi tarvittu pilottiasiakkailta useamman
vuoden aikana tehdyt tarjoukset ja dokumentit, joihin tarjoukset perustuivat.

Kohdeorganisaatiolla ei ollut resursseja kehittaa tata tekoélymallia pidemmalle
niin, etta sita olisi paasty kunnolla testaamaan. Haasteena oli riittavan ison ope-
tusmateriaalin saaminen pilottiasiakkailta. Pilottiasiakkaat olivat valmiita anta-
maan opetusmateriaalia, mutta tuhansien ohutlevytuotteiden dokumenttien ke-

raaminen hintoineen olisi vaatinut pilottiasiakkailta merkittavaa tyopanosta. Tuo-
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tekehitystiimi oppi, ettéa tama kokeiltu tapa ja tekniikka eivat tule olemaan hel-
poin tie suunnitellun tuotteen rakentamiseksi. Tekniikka voisi toimia hieman toi-
senlaisen lahtddatan ja merkittavasti suurempien asiakkaiden kanssa parem-
min. Lean startup kulttuurin mukaisesti tutkija ehdotti tuotekehitystiimille ensim-
maista teknologiapivottia. Kohdeorganisaatio luopui toistaiseksi taman tekoaly-

mallin kehittamisesta.

Tutkija kaynnisti seuraavan PDCA-mallin mukaisen tuotekehityskokeilun ja tuo-
tekehitystiimi etsi uutta lahestymistapaa alkuperaisen tarjouslaskenta ongelma
ratkaisemiseksi. Tuotekehitystiimi paatti kokeilla kuvantunnistusta ja tutkia miten
tekodly oppisi teknisista piirustuksista tunnistamaan erilaisia elementteja ja nii-
den maaria. Jos tunnistus onnistuu, voi elementteihin seuraavassa vaiheessa
lisata hintaan vaikuttavat tekijat. Kuvasta elementtien tunnistaminen lahestyy
tarjouslaskennan nykyista prosessimallia, jossa ihmisen kuvaa katsomalla las-

kee elementteja ja arvioi tydvaiheaikoja.

Kohdeorganisaatio 10ysi tuotekehitystiimiin lisda resurssia ja erityisesti kuvan-
tunnistukseen erikoistuneita osaajia. Ensimmaisten kokeilujen jalkeen ratkaisu
vaikutti oikealta. Kuvasta pystyi helposti tunnistamaan kappaleen mitoituksia ja
raaka-aine tyyppeja, jotka vaikuttavat raaka-aine kustannukseen. Myds erilais-
ten elementtien, kuten reikien ja kierteiden |6ytyminen oli helppoa. Haasteena
téssa ratkaisussa on opetusaineiston vaihteleva laatu. Jokainen mekaniikka-
suunnittelija tekee omanlaisia ratkaisuja siita mita tietoja ja milla tavoin ne tuo
piirustuksiin. Tutkijan ja tuotekehitystiimi kavivat lapi kokeilun tulokset seka tek-
nisen ratkaisun mahdollisuudet ja haasteet jatkossa. Kohdeorganisaatio valitsi
tdman teknisen ratkaisun tuotekehitykseen, joka nyt paasi alkamaan. Samalla
kaynnistyi myos valitun tuotekehitysmenetelméan ja Azure DevOpsin kayttoon-

otto. Myos tuotekehityssuunnitelmalle tuli konkreettinen tarve.

5.4.3 Scrumin ja Azure DevOpsin kayttéonotto

Tuotekehitystiimi valitsi iteratiivisen ja inkrementaalisen Scrumin ohjelmistotuo-

tekehityksensa menetelmaksi. Sprintin pituudeksi tuotekehitystiimi valitsi kaksi
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viikkoa. Tutkijan rooli tuotekehitystiimissé on toimia Product ownerina. Yrityksen
toinen perustajajasen on puolestaan Scrum master. Ensimmaisen sprintin aloi-
tus oli hapuilevaa. Valmistelut Azure Devops -ohjelmiston kayttéonotossa ol
jaédnyt tekematta ennen sprintin alkua. Myds muu valmistautuminen oli vahaista.
Tuoteomistaja ei ollut rakentanut DevOpstiin valmiiksi epiceja, featureita tai
backlog itemeja. Tuotekehitystiimi pystyi kuitenkin maarittelemaan seuraavalle
kahdelle viikolle tyonsa ja ne kirjattiin ylos. Tehtavien kuvaukset olivat hyvin ly-
hyita. Vaatimusmaarittelyjen kriteerit, joilla tehtdvan valmiutta arvioidaan, puut-

tuivat kokonaan.

Scrum viitekehyksen kayttéonotto ei mydskaan sujunut sulavasti. Tiimin rajalli-
set resurssit aiheuttivat sen, ettei kaikkia Scrumin tapahtumia pystytty toteutta-
maan. Sprintin aloitus ja katselmointi olivat ajalliselta kestoltaan alle Scrumin
ohjeistuksen. Daily Scrum ohjeistusta sovellettiin reippaasti. Tiimi kokoontui eta-
palaveriin kaksi kertaa sprintin aikana tarkastelemaan, miten tyo etenee ja tar-
vitsivatko tuotekehittgjat apua Scrum masterilta tai Product ownerilta. Retro-
spektiivia ei jarjestetty ensimmaisen sprintin jalkeen. Tutkija lahetti tuotekehitys-
tiimille lyhyen kyselyn sprintin paatyttyd. Kyselyn tulosten perusteella tutkija
pystyi toteamaan, ettd haasteista huolimatta yleinen ™fiilis” sprintin jalkeen oli
erittdin hyva. Myo6s yhteistyon sujuvuus, avun saanti ja oma kehittyminen saivat

hyvén tai erittain hyvan arvosanan.

Ensimmaisen sprintin aikana tutkija havaitsi, ettei Azure Devops tukenut taysin
Scrumin toteutumista. Syyksi paljastui ohjelmistossa oleva ohjelmistokehityksen
mallipohja, jolle tuotekehitysprojekti oli kdynnistetty. Ensimmaiseen Sprintin
aloituksessa Scrum Master valitsi pohjaksi Basic-nimisen mallipohjan. Taméa
mallipohja ei tarjonnut niitd ominaisuuksia, jota tuotekehitystiimi kaipasi ja joita
Scrumin kaytto edellytti. Tutkija paatti, ettd ennen seuraavan sprintin alkua oli
avattava DevOpsiin uusi projekti Scrum-mallipohjalla, jotta tuotekehitysta voitai-
siin jatkaa suoraviivaisemmin valitun menetelman mukaisesti. Tutkija tuoteomis-

tajan roolissa avasi DevOpsiin uuden projektin ja siirsi sinne kaikki avoinna ol-
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leet tehtavat seka kirjasi ensimmaiset epicit ja featuret. Ensimmaisen sprintin ai-
kana tiimi oppi kayttamaan Azure Devopsia paremmin seké lahti korjaamaan

huomaamiaan puutteita omassa toiminnassaan.

Toiseen sprinttiin 1&ht6 oli huomattavasti helpompaa ja selkeampaa, kun Epicit
oli kirjoitettu Devopsiin ja niisté oli purettu joukko pienempia featureita ja niille
tehty vaatimusmaarittelya. Backlog itemeita ei ollut valmiina, vaan tuotekehitys-
tiimi kirjasi ne edella mainittujen pohjalta sprintin aloituksessa. Scrum Master
selkeytti Sprintin aikaista toimintaa varaamalla kalenteriin valmiiksi Sprintin ta-
pahtumat. Daily Scrumia ei saatu edelleenkéaan jarjestettya paivittain, joten
tassa kohtaa lisattiin kohdeorganisaation oma weekly scrum -tapaaminen kalen-
teriin. Tutkija lahetti toisen sprintin jalkeen saman kyselyn tuotekehitystiimille ja
vastaukset olivat hyvin saman kaltaiset, kuin ensimmaisessa kyselyssa. Merkit-
tévin muutos mita toisen ja kolmannen sprintin valissa tehtiin, oli tuoteomista-
juuden jakaminen. Tutkijalle jai tuoteomistajuuden substanssiin liittyvat kysy-

mykset, kun taas tekniset asiat siirrettiin kohdeorganisaation data scientistille.

Seuraavien sprinttien aikana tuotekehitystiimi oppi liséé DevOpsin kaytosta.
Myds toimintatavat alkoivat vakiintua. Scrumille tyypillinen ongelma tuli myos
kohdeorganisaatiolle vastaan. Backlog itemit, joita oli sprintiin valittu eivét ehti-
neet valmistua, vaan ne siirtyivat seuraavalle sprintille. Tehtavien kokoon arvi-

ointiin tiimin tulee kiinnittaa jatkossa huomiota.

5.4.4 Tuotekehityssuunnitelma ja Roadmap

Tutkija oli toimintatutkimuksen aluksi kirjannut ongelmaksi tuotekehityssuunni-
telman puutteen. Silloin ajatus oli, ettd kohdeorganisaatiolla on yksi tuote. Tutki-
muksen aikana tuli selvéksi, ettd kohdeorganisaatio tarvitsee nakemyksen tuot-
teen kehittymisesté ja laajenemisesta muille valmistavan teollisuuden aloille.
Tuotekehityssuunnitelman puuttuminen ensimmaiselté tuotteelta ei ollut ainoa

ongelma, vaan myds tuotteen tai tuoteperheen roadmapin puuttuminen.

Ensimmainen tuotesuunnitelma ja roadmap syntyivat asiakastapaamisen jal-

keen. Tutkija kutsui pilottiasiakkaan ja tuotekehitystiimin yhteiseen palaveriin,
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jotta kohdeorganisaatiolle syntyisi parempi kasitys asiakastarpeesta. Yhdessa
keskustellen syntyi ymmarrysta siitd, mita toimintoja ohjelmistossa tulisi olla.
Tuotteen ensimmaisen kuvauksen tutkija kirjasi ylos taman asiakastapaamisen

jalkeen.

Tuotekuvaus sisdlsi etusivun, jossa SaaS-palvelu oli kuvattu lyhyesti eika siina
nakynyt skaalautumista muille teollisuuden aloille (Error! Reference source
not found.). Tata Error! Reference source not found.voidaan pitaa ensim-
maisena ja alkeellisena tuotteen roadmappina. Tuotteen kehitys tapahtuisi kuu-
den eri vaiheen kautta. Vaiheet nahdaan kokonaisuuspareina joista ensimmai-
nen pari tarkistaa ja tunnistaa mekaniikkapiirustuksissa olevien tuotteiden val-
mistettavuutta. Toinen kehitysvaihepari liittyy tarjouslaskentaan ja tarjousten
hallintaan. Kolmas kehitysparivaihe liittyy valmistussuunnitelman laatimiseen ja
sen viemiseen asiakkaan toiminnanohjausjarjestelméaéan. Jako perustui tuoteke-
hitystiimin nakemykseen siitd, missa jarjestyksessa tuotetta voi valmistaa. Toi-
nen nakokulma oli kaupallinen. Tuotteeseen kehitettavistd ensimmaisista omi-
naisuuksista haluttaan saada myytéavia kokonaisuuksia asiakkaille ja siten posi-

tilvista kassavirtaa.

Seuraavilla sivuilla oli otsikkotason tuotekuvaukset kirjattu auki kayttajan nako-
kulmasta epiceihin ja user storyihin. Tutkija toimitti tamé&n tuotekuvauksen pilot-
tiasiakkaille ja neuvonantajille luettavaksi ja kommentoitavaksi asiakasnakokul-

man varmistamiseksi.
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Saa$S palvelu valmistettavuuden tarkistamiseen
SaaS paivelu yovaiaiden unmistuksoen

Saa$S palvelu tarjouslaskennan ja tarjousten hallintaan seka seurantaan

Tarjouslaskennasta valmistussuunnitelmaan
Tuotteen valmistussuunnitelman automatisoiiu vienti tuoterekistenin

Kuvio 20. Ote kohdeorganisaation ensimmaisesta tuotekuvauksesta (Kohdeor-
ganisaatio 2024c).

Tutkija kirjasi asiakkaiden ja neuvonantajien palautteet tuotekehitystiimille ja
muokkasi tuotekuvausta niiden pohjalta. Nyt tuotekehitystiimill& oli tieto millaista

lopputulosta tulisi tavoitella.

Tuotteen ensimmainen optimointi oli virheiden ja puutteiden tunnistaminen do-
kumenteista. Asiakaspalaverissa oli tullut esille, miten PDF-dokumenteissa on
usein suunnitteluvirheita ja -puutteita. Mekaniikkasuunnittelijat eivat valttamatta
ole ohutlevytuotannon asiantuntijoita. Suunnittelupdydalta lahtee tarjousky-
selyyn ohutlevytuotteita, joita ei voi valmistaa tai ne eivat ole valmistusystavalli-
sid. Dokumenteista saattaa puuttua kriittista tietoa, kuten raaka-aine tai sen
paksuus. Ensimmaisen pivotoinnin jalkeen tuotekehitys keskittyi tunnistamaan
hintaan vaikuttavia elementteja kuvasta. Tutkija paatti lisata puutteiden ja virhei-
den tunnistuksen osaksi tuotetta. Tavoitteena oli estaa puutteellisten dokument-
tien siirtyminen tarjouslaskentaan. Toiseksi, virheiden ja puutteiden tunnistus -
palvelu omana tuotteenaan, voisi kiinnostaa mekaniikkasuunnittelijoita tai heitéa

kouluttavia oppilaitoksia.

Toinen optimointi liittyy tarjouslaskentapalvelun siséltoon. Ohutlevytuotteen hin-
nan maaritykseen vaikuttaa paljon sellaisia asioita, joita tarjouspyynndén mukana
tulevista dokumenteista ei saa selville. Pilottiasiakkaat toimittivat naista tutkijalle
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kattavan listauksen, jossa oli esim. pakkaus- ja kuljetuskustannukset, ostokom-
ponenttien ja alihankinnan seka varastoinnin kustannukset. Tutkija paatti ohjata
tuotekehitystiimia tarkastelemaan vain niitd kustannuksia, joita ohutlevytuotteen
valmistuksessa syntyy. Muut kustannukset kayttaja voi ensimmaisessa tuoteke-
hitysversiossa syottaa tarjouslaskentapohjaan kasin. Tutkija siirsi taysin valmiin

tarjouksen tuottamisen tuotteen roadmapilla myéhemmin toteutettavaksi.

Kolmannen sprintin aikana tutkijalle tuli selvaksi, etta tuotteen roadmapia oli
tyOstettava eteenpain. Tutkija jarjesti tuotekehitystiimille fasilitoidun ideointipa-
jan, jossa kaytiin 1api mita oli tahan mennessa tehty ja opittu tuotteesta, asia-
kastarpeista seka ansaintalogiikasta. Taméan jalkeen pohdittiin, missd muualla ja
miten nykyisen tuotteen teknologiaa pystyisi hyddyntdmaéan suoraan tai sovel-
taen. Ideapajassa syntyi muutama uusi tuoteidea, josta dynaaminen nestaus oli

liiketoimintaideana merkittavin.

Dynaaminen nestaus liittyy ohutlevytuotteen valmistukseen. Yhteista télle ja tar-
jousten automatisointipalvelulle on sama asiakaskunta ja osin sama opetus-
data. Kun tarjous on hyvaksytty, tilaus tullut ja valmistus on alkamassa, voidaan
raaka-aineen kayttéon vaikuttaa Dynaamisen nestauksen avulla. Tutkija aloitti
keskustelut pilottiasiakkaiden kanssa tasta tuotteesta ja sen ominaisuuksista

seuraavalla viikolla.

Ideointipajan ja asiakaspalautteen my6ta roadmapin seuraavaan versioon lisét-
tiin Dynaaminen nestaus. Samalla kirkastui ajatus, etta pelkastaan laserilla
ohutlevyleikkeita valmistavat sopimusvalmistajat voisivat olla kiinnostuneita
tuotteesta, jossa ei ole ohutlevyvalmistuksen muita tydvaiheita. Tama mahdol-
listaisi nopeamman, vaikkakin ominaisuuksiltaan pienemman, tarjouslaskenta-

tuotteen markkinoille tuomisen.
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6 Ratkaisujen arviointi ja mittaus
6.1 Strategia ratkaisujen arviointi ja mittaus

Strategiaprosessimallin rakentaminen, strategiatytkalujen etsinta ja kokeilu ta-
pahtui tassa tutkimuksessa yhtaaikaisesti. Tutkimuksen aikana strategiaproses-
sia testattiin ja rakennettiin havaintojen perusteella. Tama vaikutti siihen, etta
strategiaprosessimalli taytti sille asetetut vaatimukset. Mallista tuli yksinkertai-
nen, muutoksiin reagoiva, paivittaista toimintaa tukeva ja seké helposti paivitet-
tava. Samalla myds tutkimuksen aluksi asetettu ensimmainen mittari toteutui.

Kohdeorganisaation johdolla on nyt ty6kalut strategian tyostamiseen.

Ymmarrys siitd, missa ja millaisessa maailmassa olemme, rakentuu nyt valittu-
jen tyokalujen avulla, mikali niita kaytetdan huolella. SWOT-analyysiin kohdeor-
ganisaatio voisi seuraavalla kerralla kayttdd enemman aikaa ja osallistaa seka

henkilostda ettd neuvonantajia sen laadintaan.

Kohdeorganisaatiolla on hyvat tyokalut pitaa ylla nakemysta onnistumisesta, jos
se vain muistaa kayttaa ja paivittdd naita tydkaluja muutoksissa, joita se kohtaa.
Kassavirta ja rahoitussuunnitelma seka roadmap on hyva ottaa esiin usein ja ar-

vioida onko yritys toteuttamassa suunnitelmaansa odotetussa aikataulussa.

Tutkija ei I6ytanyt mitdan helppoa ratkaisua yhdistaa Master plan, tuotekehitys-
suunnitelma seka To Do -listaus toimivaksi kokonaisuudeksi. Strategiset valin-
nat jaavat toistaiseksi naihin erikseen paivitettaviin tiedostoihin ja sopivan tyoka-

lun etsinté jatkuu.

Strategian mittarit painottuivat myyntiin ja tuotekehityksen tuotoksiin. Mittareiksi

olisi voinut valita asiakasmaaran sijaan ohjelmiston kayton tunnuslukuja. Myyn-

tiluvut eivat kerro kayttavatko asiakkaat palvelua vai eivat. Palveluun ladattujen

dokumenttien kappalemaara tai latausten maaré kertoisi paremmin, onko myyn-
nin jalkeen tapahtunut sitoutumista tuotteen kayttoon. Tutkija ehdottaa taman

mittarin lis@dmista viikoittain seurattavaksi tunnusluvuksi. Asiakaspalvelu saa
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tasta mittarista tiedon toimia tarvittaessa. Esimerkiksi hiipuvan tai loppuvan kay-

ton syyt on hyva selvittaa.

Tutkija havaitsi tutkimuksen paatyttya, ettei strategiassa tule esiin kohdeorgani-
saation osaamisen tarpeita. Naita olisi jatkossa hyva pohtia kohdassa nakemys,
kun kysytaan, miten onnistumme. Onnistuminen vaatii tietynlaista ja tietynta-
soista osaamista. Kun ndma ovat selvilla, on kassavirta ja rahoituslaskelmaan

helpompi tdydentaa henkilostokuluja tai koulutuskuluja.

Kaksi muuta mittaria strategiaongelman selattdmiseksi toteutuivat osittain. Hen-
kilostd osallistui osin strategian laadintaan. Henkiléston ndkemysta siita, toi-
miiko organisaatio sen mukaan ei ole selvitetty. Kohdeorganisaation strategiaa
on esitelty sijoittajille ja neuvonantayjille. Kotisivuilla on lueteltu arvot, mutta stra-

tegiaa ei ole sen enempéaa siella avattu.

6.2 Liiketoimintasuunnitelman ratkaisujen arviointi ja mittaus

Liiketoimintamallien testaus suunnittelutyokaluilla oli hyva tapa jakaa ajatuksia
ja vahvistaa kohdeorganisaation johdon yhteistd ymmarrysta. Ensimmaisena
testatun Business model canvasin heikkoutena oli eri tuotteiden ja tuoteverti-
kaalien yhdistaminen samaan nakymaan niin, etta nakyma pysyisi selkeana.
Kirjaukset jaavat talloin vaistamatta ylatason toteamuksiksi kenttien rajallisen
koon takia. Toinen havainto oli, ettei mik&&n ohjannut heitéa kirjaamaan ylos eri
osa-alueista heikkoja kohtia, epavarmuuksia tai selvitettavia asioita. Koska naita

kuitenkin havaittiin, niin tutkija kirjasi ne yl6s jatko toimenpiteita varten.

Lean model canvasin testaus osoitti, ettéd kohdeorganisaatio olisi hydtynyt siita
enemman yrityksen suunnittelun ja perustamisen yhteydessa. Lean model can-
vas ohjaa ajattelua ja liikketoimintamallin suunnittelua asiakasongelman nakdkul-
masta, joka oli myds kohdeorganisaation lahtétilanne yritystéa perustettaessa.
Testauksen yhteydessa Lean model canvasiin oli helpompi tuoda yhteen poh-
jaan kaksi eri tuotetta, joilla on osin sama asiakassegmentti, mutta eri ratkaisut.

Samalla se osoitti tadsséa testauksessa Business model canvasia notkeammin,
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miten jotkin yleiskustannukset eivat kasva, vaikka kohdeorganisaatiolla olisi

kaksi eri tuotetta markkinoilla.

Testaushetkella osallistujilla ei ollut vastauksia kaikkiin Lean model canvasin
osa-alueisiin. Yrityksen ja tuotteen kehittyessa asiat selkenevét ja taulukon tayt-
tamista voi jatkaa myéhemmin. Kohdeorganisaatiolla tallainen avoimeksi jaanyt
kohta oli myynnin mittarit. Kohdeorganisaatio ei ollut viela aloittanut myyntia
eik& markkinointia, joten niiden osalta mittareita ei ollut maaritelty. Tutkija teki
tasta puutteesta kiireellisen tehtadvan Master plan -tiedostoon. Tilanne myynnin
osalta tulee luultavasti muuttumaan nopeasti seuraavien kuukausien aikana.
Toinen havainto oli neuvonantajien vahaisyys ja puute joiltain kohdeorganisaa-
tiolle merkittaviltd osa-alueilta. Tutkija kirjasi tasta tehtavan To do -listalle. Kaksi
viikkoa myéhemmin kohdeorganisaatiolla oli kaksi uutta neuvonantajaa ja ti-

lanne oli osin korjaantunut.

Testauksessa ei tullut esiin merkittavia eroja, jonka takia toista suunnittelutyoka-
lua voisi pitaa toista parempana. Se, kumpi on sopivampi valinta, riippuu enem-
man tilanteesta, jossa sita kaytetaan. Tutkija ehdottaa, etta kohdeorganisaatio
ottaa molemmat liiketoimintamallin suunnittelutyokalut kayttoéon ja valitsee aina
tilanteeseen paremmin sopivan. Lean model canvasta tutkija suosittelee uusien
tuoteinnovaatioiden yhteydesséa ennen tuotekehityksen alkua. Sopiva aikavali
liketoimintamallin tarkasteluun on tutkijan mielesta noin kuuden kuukauden va-
lein ja aina tarvittaessa. Tarve voi syntyd, kun kohdeorganisaatio laajentaa toi-

mintaa, tuoteperhetta tai liikketoiminta ei suju mallin esittamalla tavalla.

Kohdeorganisaation tavoite oli [0ytaa sille sopiva liiketoimintamalli. Liiketoimin-
tamallin hahmotteleminen kahdelle eri suunnittelupohjalle osoitti, etta liiketoi-
mintamalli, jota kohdeorganisaatio oli miettinyt, on teoriassa toimiva. Tutkija ha-
vaitsi, etté lilkketoimintamallin huolellinen rakentaminen vaati paljon ty6ta. Tata
tyota tutkija ja johto oli tehnyt jo ennakkoon yhdessa henkildston ja neuvonanta-

jien kanssa. Liiketoimintamallin kohtuullisen nopeassa rakentamisessa auttoivat
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esim. aiemmin tehdyt kassavirta- ja rahoitussuunnitelmat. Naista malleihin pys-
tyi suoraan tuomaan muun muassa tulovirrat ja tuotteiden hinnat, henkiloston

maaran ja kustannuksen.

Tutkijan mielesta liikketoimintamalli ja kassavirtaennuste kuvaavat samaa asiaa,
mutta eri ndkdkulmista katsottuna ja hieman eri painotuksilla. Liiketoimintamalli
on kuvaileva ja lyhytsanallinen suunnitelma, kun kassavirta- ja rahoitusennuste
kuvaa saman suunnitelman numeroina. Ensimmaisesté puuttuu ulkopuolinen
rahoitus, sen hankkimiseen liittyvat tyot ja kulut. Jalkimmaisesta puolestaan asi-
akkaalle tuotettavan arvon kuvailu. Joka tapauksessa tutkija ndkee, etta naiden
kahden tulee tukea ja tulkita toisiaan seka yrityksen strategiaa ja liiketoiminta-

suunnitelmaa. Niiden on kerrottava samaa tarinaa.

Tutkijan arvio on, ettd kohdeorganisaatio on tutkimuksen avulla saanut vahvis-
tettua nakemystaan liikketoimintamallista ja 16ytanyt tyokalut joilla tydstaa ja tar-
kastella sita jatkossa. Kohdeorganisaation toiminta ei tutkimusaikana ole viela
vakiintunut. On hyvin todennakadista, etté liiketoimintamalliin on tarve palata

viela useaan kertaan, kun kohdeorganisaatio opettelee ja oppii Ioytdmaan sille

parasta liiketoimintamallia.

Tutkimuksen tulosta markkinoiden koosta voidaan pitda oikean suuntaisena,
vaikka kohdeorganisaatio ei pida sita tarpeeksi laadukkaana. Tutkimuksessa ei
|6ydetty sellaisia tarkkoja ja hienojakoisia markkinakartoituksia Euroopan eri
maista tai Amerikan Yhdysvalloista, kuin toive ja tarve oli. Tutkija hyvaksyy kar-
toituksen riittavana kohdeorganisaatiolle tahan hetkeen, koska tutkimukselle an-
nettu aika asetti rajoitteet syvallisemmalle tutkimukselle. TAma on toisaalta
hyva, silla mahdollinen liiketoiminnan pivotointi asiakaskunnan osalta tekisi tut-
kimuksen hyodyttéméksi muuttuneessa tilanteessa. Silloin myo6s tutkimuksen

kaytetyt resurssit menisivat hukkaan.

Kokonaismarkkina koon selvityksessa oli mukana kaikki yli kahden miljoonan
euron liikevaihtoa tekevat metallialan sopimusvalmistajat. Kohdeorganisaation

kohdemarkkinat ovat kuitenkin PK-sektorilla. Otannassa on siis mukana myds
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isoja konserneja, jotka eivat kuulu kohdeorganisaation asiakas segmenttiin.

Seuraavaan tarkasteluun voisi liikevaihdolle asettaa myos ylarajan.

Tutkija ehdottaa jatkotoimenpiteend, ettéa kohdeorganisaatio tekee uuden kartoi-
tuksen viimeistaan puolen vuoden kuluttua. Silloin voidaan olettaa kohdeorgani-
saation tilanteen joltain osin vakiintuneen ja panoksia tutkimukseen voisi laittaa

enemman.

Tutkimuksen alussa asetetut mittarit liiketoimintasuunnitelman osalta toteutuivat
osittain. Ensimmainen mittari oli asiakastarpeiden kartoitus. Tahan mittariin liit-
tyvét toimenpiteet ja tutkimukset tapahtuivat padasiassa osana ohjelmistotuote-
kehityksen ongelmavyyhtid. Ensimmaisten pilottiasiakkaiden kanssa asiakastar-
peita on kuultu paaasiassa tuotekehitykseen liittyvien asiakaspalaverien yhtey-
dessa. Uusien asiakkaiden kohdalla on havaittu, ettd pilottiasiakkaiden kanssa

tehdyt ratkaisut vastaavat myds heidan tarpeisiinsa.

Toinen mittari oli kohdemarkkinoiden koon selvitys. Tama mittari toteutui ja koh-
deorganisaatio sai kasityksen siita, etta tuotekehitysta kannattaa jatkaa. Kohde-
organisaation liiketoiminnan kannalta markkinoiden koko ja oma osuus siita on

riittdvan iso.

Kolmantena mittarina oli lisata tuote kohdeorganisaation kotisivuille. Tarjouslas-
kennan automatisoinnista oli sanallinen kuvaus kotisivuilla, joka on luotu ennen
tutkimuksen alkua. Kotisivujen uudelleen suunnittelu k&ynnistyi tutkimuksen ai-
kana. Kotisivuille rakennettiin kuvaukset tuotteista ja palvelusta. Sivuja ei ehditty

julkaista tutkimuksen aikana. Tama mittari ei siis toteutunut tutkimuksen aikana.

6.3 Ohjelmistotuotekehitys arviointi ja mittaus

Ohjelmistotuotekehityksen lahtotilanne oli, etté sité ei tutkimuksen alkaessa ol-
lut. Tutkimuksen aluksi asetettu tavoitetila ei ottanut kantaa siihen, miten tuote-
kehityksessa itsessaan tulisi tutkimuksen aikana edistya. Arviointi kohdistuu ty6-

kaluihin ja niiden kaytt6on sekd menetelmiin. Kaikki asetetut mittarit toteutuivat
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ohjelmistotuotekehityksen osalta ja edellytykset tuotekehitykselle ovat nyt ole-
massa. Tuotekehitystiimilla on kaytéssdan menetelmat, tydkalut ja rutiinit, jotka

antavat tarvittavan kehyksen tekemiselle.

Ensimmainen mittari toteutui nopeasti tutkimusjakson alussa. Tuotekehitystiimi
valitsi ja otti kayttdon Scrumin ohjelmistotuotekehityksen viitekehykseksi. Tutki-
muksen aikana tuli selvaksi, ettd menetelman kayttoa tulee kehittaa ja opetella
lisdd. Tuotekehityksen toimintaa tulee ohjata kohti Scrum -viitekehyst4, jota se
ei tutkimuksen aikana taysin toteuttanut. Tuotekehitystiimi oli tutkimuksen ai-

kana pieni, mutta tulevaisuudessa tiimin kasvaessa on hyvé, etta toimintatavat

ovat hioutuneet ja vakiintuneet.

Toinen mittari oli saada kohdeorganisaatiolle tuotekehityssuunnitelma. Myds
tama mittari toteutui. Tuotekehityssuunnitelma on yksityiskohtaisesti luettavissa
kohdeorganisaation ohjelmistoprojektien- sekad vaatimustenhallintatyokalusta
Miocrosoft DevOpsista. Yleisemmalla tasolla se on dokumentoitu Roadmapissa
seka Epiceissa ja User Storeissa. Roadmap ja tuotekehityssuunnitelma tayden-
tyy ja tarkentuu ajan saatossa, kun tuotteen kehittdminen etenee. Asiakkailta tu-
levat vaatimuksia tuotteeseen liittyen tai uusista vertikaaleista taydentavat road-
mapia edelleen. Kohdeorganisaation tulee kuitenkin arvioida mita naista vaati-
muksista tai toiveista lahdetdén toteuttamaan. Tahan pohdintaan nyt luotu stra-
tegiaprosessimalli on hyva apu.

Kolmas mittari oli asiakaspalautteen pyytaminen ja saaminen. Myds tama mit-
tari toteutui. Tuotekehityksen ja pilottiasiakkaiden valinen yhteistyon ja yhteiske-
hittdminen on sujunut hyvin. Kanssak&yminen on ollut suoraa ja valitonta. Jat-
kossa asiakkaiden kanssa yhteiskehittdmiseen tulee I6ytaa strukturoidumpia ta-
poja. Naita tapoja kohdeorganisaatio on kehittdméassé osana tekniseen asiakas-

tukeen liittyvaa toimintatutkimusta.

7 Loppupaatelmat
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Toimintatutkimuksen tekeminen startup-yrityksessa on mielenkiintoista, koska
jokainen asia, mita yrityksessa tehdaan, on jonkin toiminnon kaynnistamista tai
kehittamista. Kehityssykleja on kaynnissa paljon. Niiden pituudet vaihtelevat ja
ne vaikuttavat toisiinsa. Jos ei muuten, niin rajallisten resurssien jakamisen
osalta. Ylimaaraista aikaa tai rahaa ei ole, joten eteneminen on nopeita kokei-

luja ja paatelmia. Seuraava kehityssykli jalostaa edellisen tuotoksia.

Kohdeorganisaatio sai naiden kolmen kuukauden aikana kehitettya toimin-
taansa. Tutkimukseen valitut ongelmat strategia, liiketoimintamalli ja ohjelmisto-
tuotekehitys yhdessa muodosti perustan, jonka varaan yrityksen tulevaa me-
nestystéa voidaan rakentaa. Tutkimus tarjoaa tarkedn nékdkulman siitd, kuinka
yrityksen kehitys on edennyt lyhyessa ajassa ja antaa tyokalut seuraavia aske-
leita ottamiseen. Kun toimintatutkimus menetelméana on tullut kohdeorganisaa-
tiolle tutuksi jo sen alkutaipaleella jaa tutkijalle toivo siitd, etta se menetelméana

jaisi osaksi kohdeorganisaation DNA:ta.

Strategian osalta tutkija on tyytyvainen lopputulokseen. Lyhyessa ajassa kohde-
organisaatio sai rakennettua rungon strategiaprosessimallista ja testattua sita
kaytannossa. Seuraavaksi kaytannonlaheinen strategiaprosessimallit tulee juur-

ruttaa osaksi paivittaista tekemista ja toimintaa.

Kohdeorganisaation liiketoimintamalliin saatiin tutkimuksen avulla varmuutta ja
tarkennuksia. Tarvetta liiketoimintamallin pivotointiin ei tutkimuksessa havaittu.

Liséksi kohdeorganisaatio sai tydkaluja tarkastella ja arvioida liiketoimintamallia.

Ohjelmistokehitysmenetelméa Scrum ei tullut kohdeorganisaation kayttoon puh-
dasoppisesti. Jatkossakin kannattaa tarkastella kohdeorganisaation tarpeita ja
toimia niiden mukaan. Yhteen menetelmaén ei ehkéa kannatakaan jahmettya ja
sita kirjaimellisesti noudattaa. Ketteran kehittamisen filosofiaa noudattaen me-
netelmia voi muokata ja yhdistella parhaalla mahdollisella tavalla. Mikaan ei
esta kohdeorganisaatiota luomasta selkeasti omaa, ketteraa ohjelmistokehitys-

menetelmaa.
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Lopuksi on viela tuotava esiin huomio siitd, miten samankaltainen filosofia on

Leanin, toimintatutkimuksen ja Scrumin kesken. Niita yhdistaa jatkuva iteratiivi-
nen yhdessa kehittaminen ja oppiminen, kyky mukautua muutoksiin joustavasti
seka kaytannonlaheinen lahestymistapa. Tama filosofia ja sen kayton laajenta-

minen myds muualle, on tutkijalle taman opinnaytetyon tarkein anti.
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