Metropolia

TEKNIIKKA JA LIIKENNE

Tuotantotalous

INSINOORITYO

OHJELMISTOKEHITYSPROSESSI CADPOOL OY:SSA

Tyon tekija: K-E. Bostrom
Tydn ohjaaja: T. Tukiainen
Tydn ohjaaja: U. Vartiainen

Ty6 hyvaksytty: 8. 9. 2010
Taina Tukiainen
Yliopettaja



Y
Vo

Metropolia

ALKULAUSE

Tama opinnaytetyo tehtiin Cadpool Oy:lle. Haluan kiittd& projektissa mukana olleita henki-
16it&, erityisesti Cadpoolin Urpo Vartiaista joka panostuksellaan varmisti vaikeinakin aikoi-
na lopputydn mahdollistumisen. Liséksi kiitdn projektissa vahvasti vaikuttanutta Mika Jaa-
tista, seka erinomaista lisatietoa tarjonnutta M.A.D. Oy:n Pauli Jantusta.

Haluan myds Kiittdd Cadpool Oy:ta tarjoamastaan tyokokemuksesta ja loistavasta ilmapii-
ristd, jonne oli helppo asettua yhdeksi tyontekijoista.

Viimeisend, mutta ei vahaisimpéna, haluan kiittda puolisoani Henriikka Halista, joka karsi-
vallisyydellaan ja tuellaan on ollut paras mahdollinen motivoija ja apu koko tyén valmistu-
miselle.
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Karl-Erik Bostrom
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Tama insindorityd tehtiin Cadpool Oy:lle, joka on suunnittelu-, koulutus- ja konsulttipalve-
luja tarjoava yritys. Tyo tarkastelee Cadpoolin ohjelmistonkehitys- ja markkinointiproses-
sia. Ohjelmistonkehitys- ja markkinointiprosessin kuvaamisen avulla saadaan selkea kasi-
tys prosessin ongelmakohdista ja kehitystarpeista.

Tybn teoriaosassa on kasitelty ohjelmistokehitysprosessia paapiirteissaan ja tarkasteltu
vesiputousmallia ja sen yleisimpia muunnoksia. Ohjelmistonkehitysprosessissa ensim-
maiset vaiheet maarittelevat ohjelmiston luonteen ja toiminnan. Muissa prosessin osissa
ohjelmisto suunnitellaan ja toteutetaan, seka testataan ja otetaan tAman jalkeen kayttoon.

Seuraavassa osassa tarkastellaan markkinointiprosessia ja yritysmarkkinointia Business
to Business -lahtoisesti. Osa B2B-markkinoilla olevista lainalaisuuksista on samoja kuin
kuluttajamarkkinoillakin. Tuotteen onnistuneelle markkinoinnille on oleellista 16ytaa oikea
tasapaino tuotteen ominaisuuksien, segmentin, kilpailun ja hinnan valilla.

Tybssa kuvataan Cadpoolin oma ohjelmistonkehitysprosessi ja markkinoinnin strategiaa.
Tyo sisaltda vertailua teoreettisen ohjelmistonkehitysmallin ja Cadpoolin varsinaisen kehi-
tysprosessin valilla. Lisdksi tutkitaan miten Cadpool onnistuu asiakassegmentin loytami-
sessd ja sen hyddyntadmisessa. Tyo tehtiin kehittdmalla yritykselle ohjelmistotuotetta. Li-
saksi tutustuttiin aiemmin tehtyihin projekteihin ja niiden dokumentaatioon.

Tyossa on esitelty ratkaisuja Cadpoolin nykyisen ohjelmistonkehitysprosessin parantami-
seksi. Lisaksi tydssa pohditaan ohjelmistotuotteen viimeistelyn kannattavuutta Cadpoolin
kehitystydn hyddyntamiseksi.
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This thesis has been made for Cadpool Ltd, which offers planning, training and consulting
services. The purpose of this study was to examine and develop the software design and
marketing processes of Cadpool. By describing these processes a clear picture can be
provided of the process to be used to locate any problem areas. This allows the Cadpool
software development process to be streamlined.

Thesis includes a comparison between the theoretical model of software development and
Cadpool's actual development process. In addition, the study explores how Cadpool dis-
covers its customer segment and utilizes its possibilities.

The existing knowledge is based of the Cadpool's software development process and
examination of earlier projects and their documentation. More information about the differ-
ent steps in the process came through the execution of the project.

The theoretical part of the study includes the software development process of the water-
fall model with its most common variations of the software development process models.
In general, the first steps of the software development process define the nature of the
software and how it should work. Other steps of the process show how software is de-
signed and implemented, tested and introduced to the end user.

This is followed by the business marketing review in Business to Business marketing con-
ditions. The affected persons involved in the purchasing process are higher in numbers
than in the marketing directed for consumers. It is essential to find a right balance be-
tween the characteristics of the product, customer segment, competition and price range
to achieve a successful marketing strategy for the product.

The study describes solutions for the improvement of Cadpool's current software devel-
opment process and discusses the finalization of the software product development to
utilize the investment Cadpool has already made. The end result explores and compares
company practice and theory, and considers their advantages in relation to one another.

Key words:
Business to business, software development process, survey
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1

JOHDANTO

Tama opinnaytetyod sai alkunsa keséaharjoittelujaksolla vuonna 2008. Cad-
pool Oy on rakenne- ja arkkitehtisuunnittelun konsultointipalveluja tarjoava
yritys, joka tydllistdd noin 90 henke& ympéari Suomea. Yrityksen paakonttorin
sijaitsee Helsingisséd, mutta suuri osa varsinaisesta tyostd tehdaan asia-
kasyrityksen tiloissa. Toisin sanoen suurin osa tyontekijoista ei toimi Cad-
poolin tiloissa, vaan asiakasyrityksissa.

Cadpool Oy toimii tiiviissa yhteistydssa ohjelmistoalan kehittdjien kanssa
suunnittelusovellusten raataléinnissa omiin tarpeisiin. Tama sisaltaa erilais-
ten suunnittelu- ja piirtosovellusten toiminnan parantamista erilaisten lisaosi-
en avulla. Yhtena osana ovat myds eraéanlaiset dokumenttien hallintajarjes-
telmat joita voidaan hyddyntda asiakasorganisaatioiden kanssa toimiessa.
(Cadpool, 2010.)

Yritys, jonka omaisuutta kulkee eri kasissd ympari maata, on tilanteessa,
jossa tavaran hukkaan joutuminen on hyvin mahdollista. Eritoten arvokkai-
den ohjelmistolisenssien kanssa tdma on ongelma, koska niiden korvaami-
nen on hitaampaa kuin laitteiston. Ongelmana on myds se, etta kaikkia yri-
tyksen koneita ei ole jarkevaa varustaa kaikkien tyontekijoiden tarvitsemilla
ohjelmilla, koska yksinkertaisesti kaikilla tyontekijoilla ei ole tarvetta samoihin
ohjelmiin. Esimerkiksi sihteerin tydasemassa ei ole tarvetta suunnittelusovel-
luksille tai kaikki tyontekijat eivat valttamatta tarvitse tiettyd laskentasovellus-
ta.

Naiden asioiden hallintaan on olemassa valmiita kaupallisia sovelluksia ja
osa niistéd on varsin kehittyneitd tarjoten kayttgjille mahdollisuuden kayttaa
sovellusta esimerkiksi verkon yli. Cadpoolin tarpeisiin tdmé jarjestely olisi ol-
lut ylimitoitettu jo pelkastaan henkiloston vahaisen maaran vuoksi, jolloin
verkkolisenssien hankkiminen olisi tullut kohtuuttoman kalliiksi. Lisaksi nai-
den ohjelmiston tarjoaman hyddyn vastapainona ovat hankinnan ja kaytta-

misen varsin suuret kustannukset.



Yrityksen silloinen resurssienhallinta tapahtui muutaman Excel-tiedoston
avustuksella, aina kun joku jaksoi asioihin perehtya. Yleensé nain tapahtui

lian harvoin, ja tiedot olivat jatkuvasti vaillinaiset.

Tasta syysta Cadpoolissa oli ryhdytty toimitusjohtaja Urpo Vartiaisen panok-
sella kehittelem&én uutta sovellusta, joka mahdollistaisi tietojen syéttamisen
tyopaikan tai -pisteen sijainnista rijppumatta kaupallisia sovelluksia vastaa-
vaan resurssienhallintasovellukseen, joka taytettaisiin manuaalisesti ja jota
yllapidettaisiin itse ilman mitaan kaupallisten jarjestelmien automaattisia toi-

menpiteita.

Cadpoolin johto oli myds arvioinut kokemustensa perusteella, ettd muillakin
saman alan pienilla ja keskisuurilla yrityksilla olisi vastaavia ongelmia omien
resurssiensa ja sen hallinnan suhteen. Taméa antoi syyta olettaa ohjelmistolla

olevan myos mahdollisuuksia kaupallisena tuotteena.

Kun itse vuonna 2008 paasin projektiin mukaan, oli selvaa, etta taantuma tu-
lisi iskemé&éan rakennusalaan vahvasti. Tama selkeasti lisasi tarvetta vastaa-
ville ohjelmistoille, joiden avulla voitaisiin vahent&a turhien lisenssien ja sita
kautta kustannusten maaraa yrityksessa, toisin sanoen voitaisiin aina 0soit-
taa tyontekijalle tarpeisiin soveltuva tydasema oikeiden sovellusten kera. Li-
senssien maaraa voitaisiin nain vahentdd seka laskea helpommin ohjelmis-
ton ja laitteiden tyhjakayntid, ja edelleen luopua arvokkaista ja turhista re-

sursseista.

Tassa vaiheessa ohjelmisto oli jo paapiirteittdin toimiva: verkossa toimiva
sovellus, joka oli liitetty tietokantaan ja josta oli mahdollista lukea ja johon ol
mahdollista syottaa tietoa. Toiminnallisuudessa oli tassd vaiheessa viela
roimasti parantamisen varaa, joten ensimmaisena tehtavana oli ohjelmiston
testaaminen ja tietojen vahittainen syoéttdminen kantaan. Tyo oli kehityspro-

jekti, jota tehtiin muiden téiden niin salliessa.

Vuosien 2008 ja 2009 vaihteessa tehtiin paatds ohjelmiston kaupallistami-
sesta ja myohemmin kevaan 2009 aikana ohjelmisto otettiin taysipainoisesti
testikayttdon Cadpoolin henkiléston kesken. Tatd aiemmin se oli ollut 1&hin-
na tarkastelukaytossa Cadpoolissa ja yhteistyoyrityksessa. Kokemukset oli-
vat olleet paapiirteittéin positiivisia muutamia kayttéa koskevia kohtia lukuun

ottamatta.



Kesén 2009 kynnyksella oli selvaa, ettd Cadpool Oy tulisi myds karsimaan
taantumasta ja sen seurauksista. Tastd huolimatta haluttiin tehda selvitys
taman resurssienhallintasovelluksen mahdollisuuksista kaupallisena tuottee-
na sen mydhempaa hyddyntamistd varten. Samalla selvitettiin ohjelmiston
tuotannon ongelmakohtia seké tarkasteltiin tuotanto- ja kaupallistamispro-
sesseja kaytannodn kannalta.

Tybssa kuvataan Cadpoolin omaa ohjelmistonkehitysprosessia ja verrataan
sita teoreettiseen malliin. Lisaksi tarkastellaan Cadpoolin tapaa léytaa asiak-

kaita ohjelmistotuotteelleen ja taman ryhman hyddyntamista.

Tama opinnaytetyd sisédltaa teoriaa ohjelmistotuotannosta, markkinoinnista,
tuotteistamisesta ja prosessinhallinnasta. Myohemmassa vaiheessa tarkas-
tellaan, miten Cadpoolissa asiat tehtiin ja tarkastellaan ohjelmistokehityspro-
sessin parantamismahdollisuuksia seka tutkitaan keinoja oikean asiakas-
segmentin ldytamiseen ja asiakkaiden hankkimiseen ohjelmiston kehitystyo-

hon kaytettyjen resurssien kaupallista hyédyntamista varten.

2 OHJELMISTOKEHITYSTYO

Tassa luvussa kerrotaan lyhyesti ohjelmistokehityksesta, kuvataan ohjelmis-
tokehitys yleisesti ja esitelladan muutama ohjelmistokehitysmalli. Ohjelmisto-
kehitysprojekti voidaan yleisesti kuvata prosessimallina, jossa yhta vaihetta
seuraa toinen, kunnes prosessi on suoritettu ja kehitysprojekti on valmis.
Yleisin ohjelmistokehitysprosessi on niin kutsuttu vesiputousmalli. Tata poh-

jana kayttdmalla on luotu useita soveltavia malleja.

2.1 Ohjelmistokehityksen kehittyminen

Ohjelmistokehitys (engl. software engineering, usein suomennettu myds oh-
jelmistotuotanto) esiteltiin termind ensimmaisen kerran 1960-luvun lopun oh-
jelmistokriisin aikaan. Kriisin taustalla oli se, etteivat entiset ohjelmistokehi-
tysmenetelmat en&a sopineet uusille, tehokkaammille tietokoneille, vaan ke-
hitysprojektit olivat jopa vuosia myohéassa, ylittivat kustannuksensa, ja tulok-

sena syntyneet ohjelmistot olivat hankalia yllapitdd. (Huttunen 2006: 3.)

Ensimmaiset ohjelmistokehitysmenetelmat alkoivat syntya muista insingori-

tieteista haettujen menetelmamallien pohjalta. Ohjelmistokehityksen voidaan



sanoa soveltavan tietojenkasittelytiedettd ja informatiikkaa samoin kuin pe-
rinteinen insinddritaito sekoittaa ja soveltaa matematiikkaa, fysiikkaa ja ke-
miaa. OhjelmistokehitystyOn systemaattiset tydskentelytavat ovat myos hy-
vin laheisesti yhteydessa muiden insinddritieteiden systemaattisiin toiminta-
tapoihin. (Huttunen 2006: 3.)

Haikala ja Marijarvi (2006: 27—-28.) kuvaavat vaiheita seuraavalla tavalla:

¢ Aluksi ongelman ratkaisuksi kelpaa mika tahansa ongelman ratkaise-

va tapa. Talléin sovelletaan ns. ad hoc -menetelmia.

¢ Hiljalleen l6ydetaan ratkaisuja, jotka toimivat useammassakin kuin

yhdessa tapauksessa. Naista syntyy alan kansanperinnetta.

e Kun kansanperinteena valittyva osaaminen kehittyy jarjestelmalli-

semmaksi, se kiteytetdan heuristiikoiksi ja tydmenetelmiksi.

e Jatkossa nadma menetelmét kehittyvat riittavan jarjestelmallisiksi
muodostaakseen malleja ja teorioita.

¢ Kun malleja sovelletaan kaytantoon, 16ydetddn uusia ongelmia ja ko-
konaan uusia sovellusalueita, joille entiset ratkaisumallit eivat enéa

sovikaan — on aloitettava alusta ja palattava ad hoc -menetelmiin.

ad hoc
\ / -menetelmat
uudet [ kansanperinne
ongelmat
koulutus ja
/ tutkimus
soveltaminen kiteytyminen
kéatantdon
mallit,
teoriat

Kuva 1: Ohjelmistotuotannon kehittyminen (Haikala—Marijarvi 2006: 27.)



Mallit ja teoriat seka kaytantd yhdessa muodostavat ohjelmistokehityksesséa
kaytettavan ohjelmistokehitysmenetelmén. Menetelmé termind maaritellaan
kokoelmaksi erilaisia teknisia tytvaiheita seka ohjeita siitd, missa jarjestyk-
sessé ja milla tavalla ndma tydvaiheet tulee suorittaa tietyn tavoitteen saa-
vuttamiseksi. (Huttunen 2006: 4.)

Ohjelmiston kehitysmenetelman valinta tapahtuu sovelluksen kayttotarkoi-
tuksen, laajuuden, tavoitellun laadun seka kaytettavissa olevan ajan ja ta-

loudellisten resurssien mukaan. (Huttunen 2006: 5.)
Ohjelmistokehityksen elinkaari

Ohjelmiston elinkaarella (engl. life cycle) tarkoitetaan aikaa, joka kuluu oh-
jelmiston kehittamisen aloittamisesta sen poistamiseen kaytosta. Vaiheja-
komallilla tarkoitetaan tapaa, jolla ohjelmiston kehitysty6 tai koko elinkaari
jaetaan vaiheisiin. Tavallisin vaihejakomalli on ns. vesiputousmalli (engl. wa-
terfall model). (Haikala—Marejarvi 2006: 36—37.)

iy | |
Suunnitila ] |
Toreuts ] |
Testaus | |
 Vispito

Kuva 2: esimerkki yksinkertaisesta vesiputousmallista.

Vesiputousmallista on olemassa useita erilaisia muunnelmia, mutta niista on
yleensé havaittavissa ainakin méaaérittely-, suunnittelu- ja toteutusvaiheet (ku-
va 2). Usein ennen maadrittelyvaihetta on vield esitutkimus-, tarvekartoitus-

tai yksinkertaisesti vaatimusvaihe.

Ohjelmistotuotteen kehityskaari voidaan siis kuvata yksinkertaisena proses-

sina tuotteen vaatimuksista aina kayttoonottoon ja yllapitoon asti.



Kaikkiin vaiheisiin liittyy laadunvarmistustoimenpiteitd, kuten tarkastuksia,
katselmuksia ja testausta. Tarkastuksilla ja testauksella pyritd&dn minimoi-
maan virheet jarjestelmasta mahdollisimman aikaisessa vaiheessa. (Haika-
la—Marejarvi 2006: 37.)

2.2 Vesiputousmalli

Esitutkimusvaiheessa todetaan yleiset jarjestelméatason vaatimukset. Eli
pyritaan maarittelemaan selkea tavoite ohjelmistolle, esimerkiksi ohjelmiston

avulla saavutettava nopeusetu manuaalisesti tehtavaan tyohon verrattuna.

Esitutkimus vastaa kysymykseen, miksi ohjelmisto tai jarjestelma tulisi tehda.
Esitutkimus on siind mielessa ohjelmiston elinkaaren téarkein vaihe, etté vaa-
ristd vaatimuksista ei voi paatya hyvaan jarjestelmaan. Sen suurin ongelma
on ohjelmiston todellisten tarpeiden selville saaminen ja perusteellinen ym-

martaminen. (Haikala—Marejarvi 2006: 37.)

Tama vaihe voidaan ymmartaa myos osaksi maarittelyvaihetta, mutta vaati-
musten selvittdminen on onnistuneen ohjelmistotuotteen kannalta elintarke-

aa.

Maarittelyvaiheessa asiakkaan vaatimukset ohjelmistolle tulkitaan ohjelmis-
ton tuleviksi ominaisuuksiksi. Voidaan kayttda myos ilmaisua "toiminnallinen
maarittely”. Tassa kuvataan ohjelmiston toiminnot, toteutuksen ei-
toiminnalliset vaatimukset seka rajoitukset. Toimintoihin méaaritellaan ohjel-
miston ominaisuudet, kayttolittyma ja kommunikointi muiden jarjestelmien
kanssa. Ei-toiminnallisia vaatimuksia voivat olla esimerkiksi suorituskyky,
vasteaika ja kaytettavyys. Rajoituksilla maaritetdan esimerkiksi muistintarve,

ohjelmointikielet jne.

Nailla maarityksilla pyritddn siis muuttamaan vaatimukset tadsmallisiksi oh-

jelmiston ominaisuuksiksi. (Haikala-Méarejarvi 2006: 39)

Suunnitteluvaiheessa kuvataan miten ohjelmistovaatimukset tayttava jar-
jestelma toteutetaan. Tamé vaihe voidaan jakaa karkeasti kahteen osaan,
arkkitehtuuri- ja moduulisuunnitteluvaiheisiin. Ensiksi mainitussa ohjelmisto
jaetaan mahdollisimman moneen itsendiseen osaan. Jalkimmaisessa vai-

heessa suunnitellaan jokaisen moduulin sisaiset rakenteet.



Voidaan ymmartaa, ettd maarittelyvaihe kuvaa, mitd jarjestelma tekee ja
suunnitteluvaihe vastaa kysymykseen, miten jarjestelma tdmén tehtavan
suorittaa. (Haikala—Marejarvi 2006: 39—-40.)

Ohjelmointivaihe sisaltda ohjelmiston kirjoittamisen maarittely- ja suunnitte-

luvaiheiden mukaiseksi.
Testausvaiheen tarkoituksena on |6ytda ohjelmiston virheet.

Varsinkin tuotekehityksessa testaus seka siihen liittyva virheiden jaljittami-
nen ja korjaaminen saattaa aiheuttaa erittdin merkittavan osan jarjestelman

kokonaiskustannuksista, jopa 80 %. (Haikala—Marejarvi 2006: 40-41.)

Yllapitovaiheella tarkoitetaan "ohjelmiston kayttdonoton jalkeisien ongelmi-
en ratkomista, virheiden korjaamista, ohjelman muuttamista vaatimusten
muuttuessa, seka uusien piirteiden lisaamista.” Kaytannossa voidaan puhua
korjaavasta yllapidosta, adaptiivisesta yllapidosta ja taydentavasta yllapidos-
ta. Korjaava yllapito tarkoittaa nimenomaisesti ongelmien korjaamista, adap-
tiivisella tarkoitetaan ohjelman ominaisuuksien muuttamista uusien vaati-
musten mukaiseksi ja tdydentavassa yllapidossa lisatdan ohjelman toimin-
nallisuutta uusilla ominaisuuksilla. (Haikala—Marejarvi 2006: 41.)

Vesiputousmalli on siis kehitysmalli, jossa on selked ymmarrys prosessin
vaiheista ja prosessiin sisaltyvista tehtavistd. Ongelma on analysoitava niin
tarkasti, ettd se ymmarretaan, jotta sille voidaan luoda ratkaisu. Tamé on
voitava toteuttaa ja testata. Kaytanndssa ohjelmistokehityksen eteneminen
ei ole nain kirjaimellista, koska esimerkiksi vaatimukset saattavat tarkentua,
niitd voi tulla lisda tai niiden voidaan havaita olevan ristiriidassa toistensa

kanssa.

Mallin hyvat ja huonot puolet ovat seurausta sen lineaarisesta rakenteesta.
Vesiputousmalli on helppo omaksua, koska sen jokaisella vaiheella on sel-
ked tehtdva, ja on selvdd, mihin mikékin vaihe paattyy. Samasta syysta
my06s kustannusarvioiden ja aikataulujen tekeminen on helpompaa kuin pro-
sessimalleissa, joissa on useita sykleja. Mallin pohjalta syntyy myos hyva

dokumentaatio ohjelmistosta. (Hanhisalo 2007: 4.)



Maarittelyvaiheen ongelmakohdat perinteisessa mallissa

Vaatimusmaarittelyvaiheessa on hyvin vaikeaa varmistaa, tukeeko méaaritel-
ty ohjelmisto kayttajan tyonkulkuja. Ohjelmiston hyodyllisyyden ja kaytetta-
vyyden testaamiseen paastaan vasta ensimmaisten kayttoliittymaversioiden
valmistuessa suunnitteluvaineessa. Pahimmassa tapauksessa testaus aloi-
tetaan vasta toteutusvaiheessa ohjelmiston ensimmaisten versioiden valmis-
tuttua. Virheiden korjaaminen nain myodhaisessa vaiheessa on hyvin tyblasta

ja kallista.

Perinteisessa vaatimusmaarittelyssa vaatimusten kartutus tapahtuu yleensa
haastattelemalla asiakasta. Usein on kuitenkin niin, etta asiakas ei ole jarjes-
telman lopullinen kayttaja vaan mahdollisesti tilaavan yrityksen johtoon kuu-
luva henkil6. On hyvin mahdollista, etta asiakkaan ymmarrys kayttajan tyon-
kuluista ei ole taysin oikea, jolloin nama virheet tulevat my®s ohjelmiston

maarittaviin vaatimuksiin.

Perinteisessa vaatimusmaarittelyssa pyritaan kylla selvittamaan, mita ohjel-
miston tulisi tehd&. Menetelmi& ei ole kuitenkaan maaritelty riittdvan tarkasti.
Talloin selvitysta tekevan henkilon henkilokohtaiset taidot 10yta& oikeat hen-
kilot ja saada heilta riittavasti informaatiota tyénkuluista vaikuttavat merkitta-

vasti oikeiden tyonkulkujen 16ytymiseen.

Vaatimusmaarittelyn suurimmat ongelmat ovat siis kayttajan nykyisten tyon-
kulkujen ja niiden takana olevien tavoitteiden ymmartaminen ja sitd kautta
oikeiden vaatimusten l6ytymisen mahdollistaminen. Toiseksi olisi tarkeda
Ioytaa keinot vaatimusten kirjaamisen siten, ettd ohjelmiston toimivuutta olisi
jo vaatimusmaarittelyvaiheessa mahdollista testata aidoissa kayttétilanteis-
sa. Nain voitaisiin vahentaa vesiputousmallin vaatimusten muutostarvetta ja

sitd kautta parantaa vesiputousmallin toimivuutta. (Hanhisalo 2007: 7-8.)

Méaaérittelyvaineen haittoja projektin loppuvaiheisiin on pyritty selvittdm&an
tuomalla kayttoliittyméasuunnittelua ohjelmistosuunnittelun alkuvaiheeseen,
jolloin kayttdjan tarpeet saadaan paremmin huomioitua pelkkien tuotteen

ominaisuuksien sijaan. Yksi tata kuvaavista malleista on GUIDe.



GUIDe -prosessimallin kantava idea on tuoda kayttoliittym&suunnittelu aivan
prosessin alkuun, kun perinteisisséa vesiputousmallissa kayttoliittyma syntyy
vasta suunnitteluvaiheessa yleensa ilman minkaanlaista kayttoliittymasuun-
nitteluprosessia. GUIDessa kayttoliittymasuunnitelma toimii vaatimuksena
toteutettavalla ohjelmistolle. (Hanhisalo 2007: 9.)

Kayttoliittyméan suunnittelu sijoitetaan projektin alkuun, ennen toteutuksen tai
esimerkiksi tietokantaratkaisujen suunnittelua, jotta kayttoliittymaratkaisuja ja
jarjestelman soveltuvuutta kayttétarkoituksiinsa voitaisiin testata niin varhai-
sessa vaiheessa, etta testitulosten vaatimien suurtenkin muutosten tekemi-
nen olisi viela helppoa ja nopeaa. Kayttoliittymakuvaus myods konkretisoi
vaatimusmaarittelya ja toimii yhtena vaatimuksena toteutuksen suunnittelul-
le. (Laakso—Laakso 2004: 6.)

2.3 Muita suunnitelmaohjautuvia menetelmia
2.3.1 Prototyyppimalli

Prototyyppimallilla voidaan tarkoittaa yleisesti mita hyvansa tydskentelymal-
lia, jossa jotain tuotteen piirretta tai ominaisuutta kokeillaan joko luonnoksen

tai prototyypin avulla ennen varsinaista rakentamista.

Kehitettdvien ohjelmistojen prototyypit pyritdan toteuttamaan mahdollisim-
man edullisesti ja nopeasti. Tama yleensa tarkoittaa prototyyppien eroamista
varsinaisesta tuotantomallista kahdella eri tavalla: Toteutusvélineiden ja to-

teuttavien toimintojen osalta.

Toteutusvalineiden osalta on kyse varsinaisen ohjelmoinnin sijaan kaytetta-
vastad vaihtoehtoisesta tavasta testata prototyyppid. Erityisesti ohjelmisto-
tuotteissa prototyyppien kayttaminen on liittynyt kayttoliittymien suunnitte-
luun, ja tassa prototyypit ovatkin osoittautuneet erityisen kayttokelpoisiksi.
Prototyyppien avulla voidaan nopeasti myos kehittdd uusia kehitysversioita

siihen asti, kunnes lopputulokseen ollaan tyytyvaisia.

Toteuttavia toimintoja testaavien prototyyppien eroavaisuudet tuotantomallis-
ta voivat koskea esimerkiksi tietojen tallennusta ja niiden hakua. Prototyy-
pissa ei valttamatta edellytetd naille toiminnoille mitdan sovelluslogiikkaa,
varsinkaan mikali prototyyppi koskee kayttoliittymasuunnittelua. Mikali naita
ominaisuuksia prototyypissa jo on, voi niiden ominaisuudet ja toiminnallisuus

erota tuotantoversiosta merkittavasti. (Huttunen 2006: 10-11.)
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Prototyypin valmistuttua on kaksi vaihtoehtoa: 1) Prototyypin avulla méarite-
tdén tuotantoon tuleva jarjestelma, jolloin prototyyppi hylatd&n ja 2) proto-
tyyppia hyddynnetaén ja se kehitetd&n valmiiksi jarjestelméaksi (kuva 3).
(Haikala—Marejarvi 2006: 42.)

Protoprojekti
Maarittely ) Méaarittely
Suunnittelu

q;;u-elu 5

v
Prototyyppi J

Kuva 3: Prototyyppimalli (Huttunen 2006: 11)

2.3.2 Evoluutiomalli

Evoluutiomallin ideana on rakentaa ensimmaisessa projektissa ydinjarjes-
telma, jota kehitetddn jatkoprojekteissa edelleen. Yksittaisten kehityssyklien
pituus pidetdan lyhyena ja jokaisen syklin jalkeen lopputuloksena on uusilla
ominaisuuksilla kasvatettu jarjestelma. Evoluutiomallin avulla paastaan tes-
taamaan projektin kannalta kriittisid suunnitteluratkaisuja jo aikaisessa kehi-
tysvaiheessa, jolloin ainakin periaatteessa voidaan valttdd pitkakestoisten

vesiputousmallien ongelmia.

Evoluutiomallin kaltaisia kehitysmalleja kutsutaan joskus myo6s inkrementaa-
lisiksi malleiksi. Talla tarkoitetaan ohjelmistokehitysta, jonka lopputuotetta
kehitetdan pienina inkrementteina yhden projektin aikana. Projektissa maari-
telty lopputulos saadaan aikaan esimerkiksi kolmannen inkrementtikierrok-

sen paatteeksi.

Evoluutiomallin ongelmana on loppukayttajalle tehtava yllapito. Jokaisen
versiokierroksen lopussa projektiryhman tehon vie asiakkaalle tehtdva on-
gelmanratkaisu ja virheiden korjailu. TAma saattaa pahimmassa tapaukses-

sa keskeyttdd ohjelmistonkehityksen. (Haikala—Marejarvi 2006: 45-47.)
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2.3.3 Agile- eli ketteréd menetelma

Ketterat menetelméat ovat evoluutiomallin kehitysaskel, jossa iteraatiokier-
rokset pyritadn lyhentamaan mahdollisimman Iyhyiksi. Tama voi johtaa sii-
hen, ettd kehitystyd vaikuttaa jatkuvalta. Tama on mahdollistunut testitapa-
usten automatisoinnilla, jolloin muutokselle ohjelmoidaan yksi tai useampia
testitapauksia. Jos muutosta testatessa testitapaukset ilmoittavat testin epa-
onnistuneen, muutokset tehdaan valittomasti, ja tata jatketaan kunnes tes-

tiohjelma on mennyt onnistuneesti lapi.

Ehkéa tunnetuin kettera menetelmd on Kent Beckin XP -menetelmd, jossa
tehdéaéan jatkuvaa testaamista ja ohjelmointi tapahtuu pariohjelmointina, jos-
sa toinen osapuoli ohjelmoi ja toinen testaa. Nain kommentointi tapahtuu va-
littbmasti. (Haikala—Marejarvi 2006: 47.)

2.4 Ohjelmistokehityksen dokumentointi

Ohjelmistokehityksen dokumentointi l&htee yksinkertaisimmillaan siitd, etta
ohjelmistotuotteen vaatimukset ja sen maaritelmat ovat kirjattuina. Tasta
tyypillisesti on seurauksena jossain vaiheessa ohjelmiston elinkaarta koko
tuotteen uudelleenkirjoitus. Myds testausdokumentaation sailyttdminen on

suuri s&asto tydmaarassa samaa ohjelmistoa kasittelevissa projekteissa.

Ohjelmistokehitykseen liittyvat dokumentit voidaan jakaa karkeasti kolmeen
ryhmaan: laatukasikirjaan liittyvat dokumentit, projektinhallintaan liittyvat do-

kumentit ja tuotedokumentit.

Laatujarjestelman dokumentteihin kuuluvat mm. laatukasikirja, ohjeistukset,
dokumenttimallit ja kokouspdytakirjat. Naiden avulla yhtenaistetaan ohjelmis-

tokehitysta ja voidaan valvoa ty6nlaatua.

Projektidokumentteja ovat sopimukset projektista, projektisuunnitelma seka

seuranta- ja loppuraportit. Projektin paatyttya nama dokumentit arkistoidaan.

Tuotedokumentit ovat tuotteeseen tai tuoteperheeseen liittyvia dokumentte-
ja; naitd voivat olla esimerkiksi tuotteeseen liittyva ohjeistus. (Haikala—
Marejarvi 2006: 71-74.)

Ohjelmistokehitysprosessin tarkoituksena on saada aikaiseksi toimiva ja tar-

peellinen ohjelmisto. Koko prosessin lopputulos riippuu hyvin vahvasti siita,



12

ettd prosessin alkuvaiheessa tehtava sovelluksen maarittely ja vaatimukset
on riittavan perusteellisesti tehty. Mikali naitd seikkoja ei ole tehty riittavan
hyvin, joudutaan niitd tarkentamaan jossain vaiheessa projektia. Tama saat-
taa pahimmassa tapauksessa johtaa ohjelmiston toteuttamiseen uudelleen
uusia maarityksia ja vaatimuksia vastaavaksi tai koko ohjelmistoprojektin
hylkaamiseen.

3 ASIAKKAAT JA MARKKINOINTI

Tassé luvussa kerrotaan business to business -markkinoinnista, segmen-
toinnista ja yritysten ostoprosessista. Onnistunut tuotteen kaupallistaminen
vaatii segmentointia, jolla selvitetdan sopivat ostajaryhmét, ymmarryksen
markkinatekijoista ja yritysten ostoprosesseista ja siihen kuuluvista henkilois-
té ja heidan rooleistaan. Naiden avulla parannetaan mahdollisuuksia onnis-
tua markkinointityossa, jos tuote on riittdvan hyva.

3.1 Tuotteen markkinatekijat

Markkinointityd voidaan karkeasti jakaa kahdenlaiseen: kuluttajamarkkinoin-
tiin ja yritysmarkkinointiin. Paapiirteittdin markkinointi on molemmissa tapa-

uksissa samanlaista, ainoastaan markkinoinnin kohde on toinen.

Markkinointia toteuttaessa on ymmarrettava ostaminen ja siihen kytkeytyvat
tekijat. Karkeasti voidaan vaittad, ettd tuotantohytdykkeen markkinoinnin

onnistumiseen vaikuttavat seuraavat tekijat (kuva 4):

Tuotetekijat eli tuotteen fyysiset ja mielikuvaominaisuudet seka sen kaytto-

tarkoitus.

Yritys- ja kilpailutekijat, tunnettuus, imago, markkina-asema ja tarjonnan

maara.

Organisaatiotekijat eli organisaatio joka ostaa tuotteen. Sen koko, toimiala,
organisaation yksilot, ostoryhmaét, ostopolitiikka ja roolit ostoprosessissa ovat

kaikki vaikuttavia tekijoita.

Tilannetekijat eli millainen merkitys tuotteella on ostavalle organisaatiolle,
kuinka usein ostotilanne toistuu, maantieteelliset ja fyysiset tekijat seka tek-

niikka.
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Yritys- ja

kilpailutekijat Thannatexdjat

Tuotetekijat Organisaatiotekijat

Q510p3at0spProsessin
toteutyus

Kuva 4: Hy6dykkeen ostamiseen vaikuttavat tekijat (Rope 1998: 18)

On huomioitavaa, ettd kuluttajien ostoprosessi sisaltdd samoja tekijoita lu-
kuun ottamatta organisaatiotekijaa, koska ostajana ei toimi organisaatio
vaan yksityishenkilo.

3.2 Business to business -markkinat

B to B —markkinointia yhdistaa se seikka, ettd ostajana on yritys tai jokin
muu organisaatio. Tama asiakaskunta voidaan karkeasti luokitella kaupalli-

siin, julkisiin ja aatteellisiin organisaatioihin.

Oleellisin ero kulutushyddykkeiden markkinointiin verrattuna onkin se, etta
kaikki edella mainitut organisaatiot ostavat tuotteet organisaation tarpee-
seen, ei henkildkohtaisia tarpeita varten. Kaytanndssa tama tarkoittaa sita,
ettd tuotantohytddyke on aina luonteeltaan organisaatiosidonnainen ja se saa
ostopaatdsperustansa ostavan organisaation henkildston kokemuksista or-
ganisaation toiminnasta sek& sen tehtaviin liitettavistéa toimintatarpeista.
(Rope 1998: 13))

3.3 Ostoprosessi

Jotta markkinointi olisi tuloksellista, on ensimmaiseksi tarkasteltava ostajaa
ja ostajan toimintaa. N&in voidaan etukéteen varmistua markkinoinnin onnis-
tumisen edellytyksista. Tasta syysta on tarkasteltava ostoprosessia ostavan
organisaation kannalta, vain ndin voidaan selvittdd ostoprosessiin liittyvat
henkiltt ja heidan roolinsa. Mitd paremmin markkinoija asiakaskunnan ja sen
ostokayttaytymisen tietdé ja tuntee, sitd parempi perusta markkinoinnin on-

nistumiselle on rakennettu. (Rope 1998: 17.)
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Tarpeiden maarittely

Tama kaynnistaa ostoprosessin. Kayttttarve tarkoittaa tuotteen varsinaiseen
tarkoitukseen kytkeytyvaa tarveperustaa, joka voi olla raaka-aineen tarve,
siivouksen tarve jne. Markkinoinnin yksi tarkeimmisté tehtavista onkin saada
ei-valttamattomyyshankintoihin kytkeytyvat tarpeet nostettua tiedostetulle ta-
solle niin, ettd ndiden avulla tuotteelle saadaan aikaan kysynt&a.

On erotettava toiminta- ja taydennystarpeet toisistaan. Ensiksi mainitut ovat
organisaation perustehtavaan liittyvia tarpeita — raaka-aineiden ja tuotanto-
laitteiden hankinta — ja jalkimmaiset kohdistuvat seikkoihin joita ilman yritys
voisi tulla toimeen. Viimeksi mainituista esimerkkina voisi olla markkinointi- ja
koulutuspalvelut. Erityisesti tdydennystarpeiden tayttdmiseksi on myyjan esi-
tettéva tuotteet valttamattomyyksina yritykselle, jolloin tarve ikdan kuin luo-
daan. (Rope 1998: 20-21.)

Vaihtoehtoiset ratkaisut

On selvaa, etta yritys etsii erilaisia ratkaisuja tarpeidensa tayttamiseen. Esi-
merkiksi voidaan ottaa yrityksen ohjelmointitarve. Yhten& vaihtoehtona on
ostaa ohjelmointipalvelu, toisena vaihtoehtona voidaan palkata oma ohjel-
moija. On my6s mahdollista, ettd jokin yrityksen tyontekijoista tekisi ohjel-

mointia.

Markkinoijan on siis kyettava esittamaén oma ratkaisunsa varteenotettavana
vaihtoehtona, jotta kaupanteko olisi mahdollista. Oman vaikeutensa tuo sel-
lainen tilanne, jossa markkinoija kauppaa tuotetta olemassa olevan tilalle.
On siis loydettava syy, miksi halutaan vaihtaa esimerkiksi toimiva sovellus
toiseen tai jokin uusi menetelma vakiintuneen tilalle. Tassa vaiheessa on ol-
tava aktiivinen, jotta tuote ylipaansa saadaan asiakaskunnan tietoisuuteen ja
esitettyd tdma siten, ettd siitd olisi korvaamatonta hyotya entisen sijaan.
(Rope 1998: 22.)

Hankintalahteiden haku

Tama sisaltda tiedonhaun yrityksen tarvittavien tuotteiden ja palveluiden tar-
joajista, jotka voivat antaa sopivan ratkaisun yrityksen tarpeisiin. Toisin sa-
noen markkinoijan on tuotava itsensa ja tuotteensa esille siten, etta tata voi-

daan pitéda vaihtoehtona muiden joukossa. Tassa yhteydessa on kiistatonta
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hyotya siitd, ettd markkinoija on tunnettu ja maineikas yritys. (Rope 1998:
22-23.)

Vaihtoehtojen arviointi

Tassé vaiheessa osto-organisaatio hakee tarjokkaiden joukosta parhaiten
omiin kriteereihinsa sopivaa ehdokasta. Tama vaihe tehdaan business to
business -markkinoinnissa kirjallisten tarjouspyyntjen pohjalta, joka yksin-

kertaistaa ehdokkaiden vertailtavuutta.

Tassa vaiheessa on syyta muistaa, etta yritys ei tee paatosta sokeasti, vaan
paatoksentekoon osallistuvat aina ihmiset. Organisaatioon osallistuvien hen-
kilokohtaiset mieltymykset ja ndkemykset vaikuttavatkin nain ollen varsin
ratkaisevasti siihen, mika yritys mielletdan parhaimman oloiseksi. (Rope
1998: 23.)

Ostovaihe

Tama voidaan kaytanndssa jakaa kahteen eri osaan, paattkseen ja ostami-
seen. Nain siksi, koska ostopaatds ja ostosuoritus ovat eri asioita, ja koska
periaatteessa on mahdollista, ettd hankinta joudutaan tekemaan toisaalta

kuin alun perin on paatetty.

Normaalisti ostovaiheessa paatoksenteosta on suora yhteys oston toteutuk-
seen. Tall6in yritys tekee hankintansa tasmalleen siita yrityksesta ja sellai-
sena kuin ostopdatos on tehty. Erityistapauksena on tilanne, jossa ensisijai-
seksi valittu ostospaikka on estynyt toimittamaan tuotetta ja asiakas tarvitsee
tuotteen nopeammin kuin ensisijainen myyja tdman pystyy toimittamaan.
(Rope 1998: 23-24.)

Kokemusvaihe

Tassé vaiheessa arvioidaan miten hankinta on vastannut odotuksia. Oleelli-
nen osa markkinointia onkin varmistaa, etta asiakkaan kokemus ostotilan-
teessa on ollut positiivinen, koska talla on kauaskantoiset seuraukset mark-
kinoivan yrityksen markkinaimagossa ja mahdollisessa lisimyynnissa asiak-

kaalle.

Verrattuna kulutushyédykemarkkinoihin ovat organisaatiomarkkinat huomat-

tavasti herkempia. Koska markkinat ovat tiiviit, kaikki osapuolet tuntevat toi-
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sensa, jolloin maine kiirii huomattavasti tehokkaammin, ja talléin onnistumi-
sella on hyvin suuri tarkeys. My6s markkinoiden tiukka rajallisuus aiheuttaa
sen, ettd epéaonnistunutta kokemusta seuraava asiakkaan menetys on vai-
keasti korvattavissa. On myds huomattava, ettd onnistunut asiakassuhde
tarkoittaa helpottunutta lisamyyntia ja kohtalaisen varmaa jatkuvuutta asia-
kassuhteessa, joka taas vaikuttaa positiivisesti yrityksen kannattavuuteen.
(Rope 1998: 24-25.)

3.4 Ostoprosessissa toimivat henkil 6t

Kulutushyddykkeen ja tuotantohytdykkeen ostamisessa ei ole perustavia
eroja. Vastaavia prosesseja voidaan tunnistaa molemmista tuotetyyppien
myyntitilanteista. Olennaisimpana erona voidaan pitaa sitd, etta yritysmyyn-
nissa ostoprosessin eri vaiheisiin osallistuu monia eri tehtavissa ja rooleissa
toimivia henkil6itéd. Markkinoinnin kannalta onkin valttaméatonta tiedostaa os-
toprosessiin osallistujat seka heidan roolinsa oston suorittamisessa. (Rope
1998: 15-16; 25.)

Erilaisia rooleja ovat:

Kayttajat. He Tarkastelevat hankintaa yleensa kayttémukavuuden ja toimi-
vuuden kannalta. Tarpeiden tiedostamisessa ja kokemuksen muodostami-

sessa kayttaja on elintérkeéa prosessin jasen.

Vaikuttajat ovat yleensé hankintaa syvemmin tuntevia henkil6ita, esimerkik-
si IT—asiantuntijat. IT-hankintoja tehtdessa. Erityisen téarkea rooli on silloin

kun hankinnassa tarvitaan erityista asiantuntemusta.

Ostajat. Erityisesti suurten organisaatioiden ammattiostajat ja osto-osastot,
jotka voidaan ymmartaa markkinoivan yrityksen myyjien suoriksi vastinkap-
paleiksi. Tarkastelevat hankintaa yleisesti puhtaasti hinnan kannalta. Ovat

myds prosessin kyvykkaimpié henkil6ita hinnan liilkuttamisessa.

Paatbksentekijat eivat valttamatta osallistu ostoprosessiin aktiivisesti ennen
hankintapaattsvaihetta. Heilla on erityisen korostunut rooli suurissa yksityi-
sissa ja julkisissa organisaatioissa. Paatoksentekija saattaa nakymattomyy-
dellaan olla suuri yksittainen ongelma myynnin onnistumisessa, koska mark-

kinoijan on kuitenkin onnistuttava luomaan kontakti my6s paattajaan. Muu-
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ten hyvin valmisteltu kauppa saattaa kaatua siihen, etta paatdksentekijlle

tuotetta ei ole onnistuttu myymaan.

Koordinoijat toimivat suurissa yrityksissa hankintojen linjanvetgjina ja han-

kintojen taloudellisuuden varmistajina. (Rope 1998: 25-27.)

Business to business —myyntid tekevan yrityksen tarkeimpia tavoitteita
myyntid tavoitellessa on siis selvittaa ketkd kuuluvat ostoprosessiin ja missa

roolissa he toimivat siina.

3.5 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan asiakaskohderyhmdan valintaa, maarittelyd ja
kohderyhmé&n ominaisuuksien kuvausta. Tuotantohyddykemarkkinoilla seg-
mentointi on aivan yhta tarkeassa ja merkittdvassa roolissa kuin kulutushyo-
dykemarkkinoilla. Segmentoinnin huolellinen ja tarkka toteutus seké ratkai-
suissa onnistuminen antavat vahvan pohjan segmentointiin varaavalle mark-
kinoinnille. (Rope 1998: 56.)

3.5.1 Segmentoinnin merkitys

Tavoitteena on l0ytaa yritykselle paras kohderyhma eli segmentti, jolle tar-
jonta ja markkinointi kohdistetaan. Selkedd segmentointia tapahtuu luontai-
sestikin, mutta segmentoinnin tarkempaa tutkimusta on harjoitettu vasta 50-
luvulta l&htien. Segmentoinnin ajatus perustuu siihen, etta yrityksen hetero-
geenisia kokonaismarkkinoita ei kannata kasitella kokonaisuutena, vaan py-
ritdan 16ytdmaan pienempid, suotuisampia ja tuottoisampia yrityksen mark-
kinointitoimille kuin jotkin toiset potentiaaliseen asiakaskuntaan lukeutuvat
ryhmat. Ajatuksena on siis 16ytaa yksi ryhma suuresta joukosta johon panos-

taa koko joukon sijaan. (Rope 1998: 57.)

3.5.2 Edellytykset segmentoinnille

Jotta segmentointi olisi tehokasta ja tulos hyvad, on seuraavien perusedelly-

tysten oltava kunnossa ennen markkinoinnin aloittamista.

Olennaisuus. Segmentin on oltava riittavan suuri, jotta silhen kannattaa pa-
nostaa erillisen markkinoinnin verran. Pienilla kokonaismarkkinoilla segmen-
tointi tuskin on kannattavaa, mutta suuremmilla markkinoilla segmentoinnilla
voidaan saavuttaa selkedd etua. Segmentoinnin kannattavuuden mittari on

se, ettd segmentoinnin aiheuttamat kustannukset tulee saada lisamyynnin
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tai paremman kannattavuuden kautta tuottoina segmentoinnin kustannuksia
runsaampina takaisin. On siis ymmarrettava, ettd segmentoinnin seurauk-

sena markkinoinnin kustannukset kasvavat. (Rope 1998: 58— 59.)

Mitattavuus taas on potentiaalisten asiakkaiden ominaisuuksien maaritelta-
vyytta ja luokiteltavuutta. (Rope 1998: 59.)

Saavutettavuudella tarkoitetaan markkinoinnin kohdistettavuutta ja segment-
tien erottamista toisistaan. (Rope 1998: 59-60.)

Business to business —tuotteen kaupallinen menestys riippuu varsin mones-
ta tekijasta, joista tuote yksinaan on tarked osa onnistumista. Yhta tarkeita
ovat oikean asiakasryhméan hankinta, taman ryhman ja sen jasenten ymmar-
taminen ja sen mydta onnistunut myyntity6. Ei pida unohtaa kilpailua: sen
merkitys on kaksijakoinen. Vahvasti kilpaillulla alalla tuotteen on oltava yksi-
selitteisesti hyva sen kelpaamiseksi asiakkaalle. Vastaavasti taas alalla jos-
sa ei ole kilpailua, asiakkaalle on osoitettava tuotteen tarpeellisuus. Kilpailu
siis pakottaa osallistujat parantamaan tuotteitaan sen vastapainoksi, etta

tuote on selkeasti tarpeellinen myoés asiakkaiden mielissa.

4 OHJELMISTOKEHITYSPROSESSI CADPOOL OY:SSA

Cadpool Oy:n suunnittelu- ja markkinointiprosessi on talla hetkella hyvin pe-
rinteinen pk-yritysten mukainen: huomataan tarve tuotteelle, luodaan tuote
vahaisellda suunnitelmallisuudella jolla yritetadn saavuttaa markkinaosuus.
Cadpoolin tapauksessa jossain vaiheessa ohjelmiston kehitysvaihetta huo-
mattiin, etta talla omaan tarpeeseen kehitetyllda sovelluksella saattaisi olla

menestysta myos yrityksen ulkopuolella.

Seuraavaksi kuvataan lyhyesti IT@ikka—ohjelmiston kehitys- ja markkinointi-
prosessi. On syyta huomata, etta projektin resurssipulan vuoksi markkinointi-

tyd keskeytettiin hyvin aikaisessa vaiheessa.

4.1 Ohjelmistokehityksen alkuvaiheet

IT@ikka on yrityksen sovellus- ja laitehallintasovellus, jonka avulla voidaan
maarittaa yrityksen jokaiselle tydbasemalle niiden sijainti, kayttaja, tybaseman

sisaltamat ohjelmistolisenssit seka erilaiset tydasemaan ja lisensseihin liitty-
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vat dokumentit. Yksinkertaistamalla naiden hallintaa voidaan tehostaa IT-

laitteiston yllapitoa ja vahentaa tahan kuluvaa aikaa.

Voidaan kuvitella tilanne, jossa yhdella yrityksen tydasemalla on kymmenen
ohjelmistolisenssia ja vaikkapa muutama ulkoinen lisélaite. Laitteen rikkou-
tuessa tai ohjelmistolisenssien vapautuessa voidaan ohjelmiston avulla no-

peasti 0ytaa lisenssisopimukset tai laitteen hankinta- ja takuudokumentit.

Cadpool Oy toimii Helsingissa, mutta valtaosa henkilokunnasta ei tytskente-
le yrityksen seinien sisalla, vaan toimii konsultteina muissa yrityksissa ja
usein pitkiakin ajanjaksoja. Osalla tyontekijoistda on mukanaan Cadpoolin
luovuttamat tybasemat ja kulloiseenkin tarpeeseen hankitut ohjelmistoli-
senssit. Pelkastaan yrityksen toimistolla on useita kymmenia rakenne- ja
arkkitehtisuunnitteluun tarkoitettuja tydasemia asiaankuuluvine sovelluksi-
neen. Koska suunnitteluun erikoistuneissa yrityksissa henkiloston jalkeen
suurin sijoituskohde ovat laitteet ja ohjelmistot, jo Cadpoolin kokoisessa yri-
tyksessa vuosittaiset lisenssimaksut voivat olla useiden satojen tuhansien
eurojen suuruisia, joten ylimaaraisten lisenssien yllapitoon ei ole taloudellisia

perusteita.

Cadpoolin johdon etsiessa ratkaisua tdhan ongelmaan kavi ilmi, ettad kaupal-
liset resurssienhallintasovellukset ovat toiminnoiltaan hyvin kehittyneita, ja
yleensa pienten ja keskisuurten yritysten tarpeeseen liioitellun ominaisuus-
rikkaita. Taman lisdksi ohjelmistojen hinnoittelun havaittiin olevan samassa
suhteessa ominaisuuksien maaraan. Cadpoolin tarve oli kustannustehokas

ratkaisu, joka olisi mahdollisimman yksinkertainen ja helposti kaytettavissa.

Kehittdminen kaynnistyi vahitellen yhtena yrityksen kehitysprojektina. Maarit-
telyna kaytettiin yleisia yrityksen tarpeita niita tarkemmin erittelematta, yksin-

kertaisuutta ja vahaista kayttda ohjenuorina pitaen.

4.2 Suunnittelu- ja kehitystyo

Kuten todettiin, ohjelmiston kehitystyd kaynnistyi yrityksen tarpeesta. Tassa
kaytettiin apuna olemassa olevia yhteistydkumppaneita, joiden kanssa oli ai-
emmin suunniteltu esimerkiksi projektin- ja dokumenttienhallintasovelluksia

asiakkaiden kayttoon.
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Tarvemaarittelydokumentaationa kaytettiin PowerPoint -tiedostoa, johon oli
kirjattu ohjelmistolle tarkeimmaét tarpeet ja esitelty karkeasti kayttotarkoitus,
toimintatapa seka toteutus. Varsinaista aikataulua projektilla ei tassa vai-
heessa ollut, vaan kehitysprojektia tehtiin useiden tekijoiden kesken omien
toimensa ohella. Kesén ja syksyn 2008 aikana projekti esiteltiin allekirjoitta-
neelle ja siind vaiheessa tarkeimmé&t ominaisuudet — tietojen ja dokumenttien
tallennus, tietojen haku ja syottd — olivat paasaantoisesti kunnossa. Ensim-
maisena tehtavana oli ohjelmiston viimeistelytestaus ja tuote- seka projekti-

dokumentaation tekeminen.

Tassa vaiheessa oli selvaa, ettd ohjelmiston valmiusaste oli vahainen. Omi-
naisuuksia lisattiin ja niitd muokattiin joustavasti toimivampaan suuntaan.
Muun muassa valilehtien rakennetta ja siséltda vaihdettiin seka tietokannan
toimivuutta parannettiin. Tasta tydstd vastasi projektiryhméan alkuperainen
jasen Mika Taskinen. Tama oli luonnollista, koska Taskinen oli itse suunni-

tellut ja toteuttanut ohjelmiston tanne asti.

Loppusyksysta 2008 ohjelmiston kohdalla oltiin hyvin toiveikkaita sen saami-
sesta kaupalliseen muotoon seuraavan vuoden aikana. Eri toimijoiden kes-
ken oli kayty keskusteluita ja saatu selkea kuva siit, etta IT@ikkan kaltaisel-
le sovellukselle olisi kysynt&dé sen ollessa edullinen ja hyddyllinen ohjelmisto.
Ajankohtaan liittynyt taloustaantuman uhka oli lisannyt ostajaehdokkaiden
kiinnostusta omien resurssiensa teravoittdmiseen ja tdhan IT@ikka oli talou-
dellinen ratkaisu. Yrityksen johdon mielestéa ohjelmistossa oli nahtavissa sel-

ke&d myyntipotentiaali, jota oli tarkoitus hyddyntaa.

4.3 Testaus

Kuten edellisesta kappaleesta voi huomata, testikayttoa tehtiin pitkin ohjel-
miston kehitysta, mutta vasta syksyn 2008 aikana testityd kaynnistettiin kun-
nolla. Testaaminen tapahtui siten, etta allekirjoittanut syotti tydasemien tieto-
ja jarjestelméaan ja kirjasi jokaisen odottamattoman tapahtuman ja toimimat-
tomuuden ylos ja raportoi tastd aina sopivin véliajoin suoraan kehittajalle.
Suurin osa ongelmista oli hyvin vahapatdisia, mutta kayttamisen kannalta
ehdottoman tarkeita: naitd olivat muun muassa listausten muokkaaminen,
valisivujen lukumé&éaran naytto ja esimerkiksi ylimaaraiset sarakkeet listauk-
sissa. Vakavampia ongelmia kohdattiin tietojen tallentamisessa ja muok-

kaamisessa.
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Kaikki ongelmat saatiin jonkinasteisesti ratkaistuksi, mutta oman toimen
ohella tapahtunut ohjelmiston muokkaaminen venyi pitkalle kevaaseen 2009.
Tassé vaiheessa yleinen taloustaantuma oli hyvin vahva suomalaisella ra-
kennusalalla, jonka seurauksena Cadpool Oy karsi vakavasta resurssipulas-
ta. Ohjelmiston viimeistely tdssé vaiheessa koettiin kustannustehottomaksi
ja puutteet paatettiin korjata tuotannon myota.

Testausvaiheessa oli kdymassa selvaksi, ettd ohjelmistotuotannon sen het-
kiset resurssit olivat riittamattomat IT@ikkan kohdalla. Cadpoolin johto tuli
siihen tulokseen, ettd tuotteelle varmistettaisiin ensin markkinat, minka jal-

keen ohjelmisto voitaisiin viimeistella.

4.4 Tuotteistaminen

Tuotteistamisen piirteisiin liittyy vahvasti se, etta tuotteesta on tehty tarkoi-
tuksenmukainen dokumentaatio ja ohjeistus siten, ettd tuote voidaan ottaa
kayttdon asiakasyrityksessa naiden avulla. Tama on hyvin optimaalinen ti-
lanne, ja yleisesti vastaavien ohjelmistojen kohdalla toimitaankin palvelupe-
riaatteen mukaisesti: asiakas ostaa ohjelmiston liséksi kayttédnoton ja opas-

tuksen tai se voi olla osana ohjelmistopakettia.

Kevaalla 2009 oli viela hieman epéaselvaa, ettd miten ohjelmistoa tultaisiin
markkinoimaan ja mita kanavia pitkin. Ensisijaisesti oli paatettava, tultaisiin-
ko tuotetta myymaan palveluna, jossa asiakas ottaa yhteyden selaimen avul-
la IT@ikka -palvelimille, vai kaupataanko tuote asennettavana tuotteena, jol-
loin asiakas voi itse paattdd minne tuote asennetaan ja ketkad sitd voivat
kayttaa. Keskusteluiden myota paadyttin ensimmaiseen vaihtoehtoon el
asiakkaalle tarjotaan kayttboikeutta sovellukseen, jonka kayttaminen tapah-

tuu verkon yli.

Asennusta ei siis tarvita, sen sijaan kayttdopastus tulisi olemaan suurem-
massa roolissa. Taté varten olikin jo kesasta 2008 asti tehty allekirjoittaneen
toimesta kayttdopastetta. Opaste sisdltaa kuvailua jarjestelmasta ja sen toi-
minnasta, yleisimpien toimintojen kuvaamisen ja opastuksen. Kevaan 2009
aikana opastetta korjattiin ja parannettin Tuula Hoivalan teknisen ohjeen

suunnitteluohjeen mukaisesti. (Hoivala 2009.)

Kevaalla pidettiin Cadpoolin IT@ikka—kayttajille pieni opastustilaisuus, jossa

kéaytiin yhteisesti lapi toiminnot ja opas jaettiin lasnéolijoille. Oppaan tarpeel-
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lisuus oli jokseenkin selvdd, koska ohjelmisto ei vield tassa vaiheessa sisal-

tanyt kunnollista apu-osiota.

Ohjelmiston dokumentaatio oli hyvin pienimuotoista, joten sen hyddyntami-
nen tuotemateriaalissa oli mahdotonta. Ty0 jai taltd osin kesken ohjelmisto-

tuotannon resurssipulan vuoksi.

4.5 Markkinointi ja asiakaskysely

Kun markkinointityoté aloitettiin kevaalla 2009, oli kaynyt jo selvaksi, etta re-
surssit eivat yksinkertaisesti tulisi riittAmaan taysipainoiseen markkinointiin.
Koko projektin elinkaari oli selke&sti kdyméssa loppuaan kohden, joten py-
rimme selvitthmaan nopeasti mitd kaikkea voitaisiin tehda ja selvittda var-

masti, olisiko ohjelmistolla mitéd&n toivoa markkinoilla.

Markkinointitydssa kaytettiin hyddyksi tyoryhman kokemusta aiheesta. Tas-
sa vaiheessa olisi ollut helppoa lahted heittdmaan verkkoja kaikenlaisille
markkinoille, yksinkertaisesti jo siita syysta, ettd IT@ikkan kaltaiselle ohjel-
mistolle on kysyntéaa kaikilla useita laitteita ja ohjelmistoja hyddyntavilla yri-
tyksilla. Taman sijaan kohderyhmaksi valittiin pienet ja keskisuuret suunnitte-
lutoimistot eli Cadpool Oy:n suoria kilpailijoita, koska néilla oletettiin toden-

nakoisin syin olevan tarve taménkaltaiselle ohjelmistolle.

Koska markkinointibudijettia ei ollut, ei mydskaan voitu jarjestdd minkaanlais-
ta mainontaa tai mainosmateriaalia. Sen sijaan haluttiin varmistaa ohjelmis-
ton mahdollisuudet myéhemmassa vaiheessa, silloin kun resursseja olisi pa-
rantaa tuotetta ja markkinoida sitd paremmin. Paéatettiin ryhtya tekemaan
asiakaskyselyd, jonka avulla selvitettaisiin, olisiko IT@ikkan kaltaiselle tuot-
teelle ylipaansa tarvetta. Ostettaisiinko vastaavaa tuotetta? Onko yrityksilla
jo kaytdssa vastaavia tuotteita ja kokevatko asiakasyritykset edes tarvitse-
vansa moista? Nama olivat niitéd kysymyksia, joihin tarvittiin vastausta ja joi-

den avulla paatettaisiin ohjelmistotuotteen jatkosta.

Kaikki taméa tapahtui kaytannossa kesakuussa 2009, tai sen ensimmaisen
viikon aikana. Ajankohtana kesdkuukaudet eivat vastaaville kyselyille ole
millddn tavoin optimaalisia, johtuen kesalomista ja henkiloston vahyydesta.
Laadin kyselyn (Liite 1.), jonka esimies hyvéksyi. Hyddynsimme jo aiemmin
kaytettyja kyselyitd taman apuna, ja Webropol —palvelun. avulla [&hetimme

kyselyn tarkoin valikoidulle ryhmalle, joka koostui 70 henkilosta. Lisaksi ryh-
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maan otettiin kaksi ulkopuolista tekijaa, jotka eivat olleet taysin samalla alal-
la, mutta tarpeet olivat vastaavat. Toinen naistd oli yleishyddyllinen jarjesto
ja toinen graafiseen tuotantoon keskittyva yritys. Vastaajiksi etsittiin koh-
deyrityksistd ohjelmistojen ja laitteiden yllapitoon sek& hankintaan liittyvia
henkiltita.

Kuten yleenséa kyselyitd tehdessa, ei vastausprosentti ole kovinkaan suuri.
Tata vahaisen osanottajamaaran ja ajankohdan ongelmaa yritettiin helpottaa
silla, etta vastaajat osallistuivat riippukeinun arvontaan. Palkinnoilla on ylei-
sesti koettu olevan vastausprosenttia parantava vaikutus ja kyselylla saavu-

tettiinkin ajankohtaan nahden tyydyttava tulos.

4.6 Kyselyn tulokset

Seuraavaksi kdydaan lapi asiakaskyselyn kysymykset ja niiden tulokset, se-
k& arvioidaan tamén perusteella ohjelmistotuotteen mahdollisuuksia tassa

segmentissa.

Asiakaskysely suoritettiin kahdessa vaiheessa omilla vastaussivuillaan. Ky-
sely pidettiin tarkoituksellisesti lyhyena, ettd vastausinnokkuus sdilyisi. En-
simmaisessa kyselyn vaiheessa kasiteltiin vastaajan yleisia ajatuksia yrityk-
sen resurssien hallinnasta. Vastausvaihtoehdot annettiin kyselyn tekijan
puolesta, koska avoimien vastauksien koettiin laskevan vastausprosenttia ja
heikentavan vastausten verrattavuutta. Ensimmaisen vaiheen kysymykset

olivat:
1. Koetko, etta yrityksesi tyovalineet ovat hyvin hallinnassa?

2. Onko mielestasi tarkead, ettd yrityksella on selked kuva tyovalineis-

taan ja niiden kaytosta?
3. Pitaisiko yrityksellasi olla selkea ohjelmisto ty6valineiden hallintaan?
Kyselyn ensimmaisen osan vastaukset jakautuivat seuraavasti:

Kysymys 1: Koetko, etta yrityksesi tyovalineet ovat hyvin hallinnassa?
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® Ontarve kehittya ®=Kylla = Tyhja

Kuva 5: Koetko, etté yrityksesi tyévélineet ovat hyvin hallinnassa?”

Vastausvaihtoehdot olivat "Kylla” ja "Kehittdmisen tarvetta on” (kuva 5). Yksi
vastaaja oli jattanyt kysymyksen vastaamatta ja lopuista yksi vastasi "kylla”.
Loput vastasivat kehittdmiselle olevan tarvetta. Vastauksista voidaan paatel-
14, etté kyselyyn osallistuneiden yrityksien tyovélineiden hallinnassa on sel-

keda parantamisen tarvetta.

Kysymys 2: Onko mielestasi tarkeaa, etta yrityksella on selke& kuva tyova-

lineistaan ja niiden kaytosta?

Vastausvaihtoehdot: "Kylla”, "Ei” ja "Se voisi helpottaa, mutta ei ole merki-
tyksellistd”. Kaikki vastaajat vastasivat "Kylla”. Voidaan siis paatella, etta yri-

tyksen resurssienhallinnan merkitys on hyvin arvokasta yritykselle.

Kysymys 3: Pitaisikd yrityksellasi olla selke& ohjelmisto tydvalineiden hallin-

taan?
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mEhki mE mKylla

-

70%

Kuva 6: "Pitéisiké yrityksellasi olla selkeé ohjelmisto tyévélineiden hallin-

taan?”

Vastausvaihtoehdot olivat "Kyll&”, "Ei” ja "Ehk&” (kuva 6). Yksi vastaaja koki,
ettd hanen yrityksensa kohdalla tarvetta ohjelmistolle ei ole, kaksi kokee eh-
kéa tarvitsevansa ja loput tarvitsevat. Valtaosa vastaajista pitaa siis selkeasti

resurssienhallinnan sovellusta tarkeana tuotteena tyovalineiden hallinnassa.

Kyselyn toinen osa sisélsi vaitteitd koskien yrityksen laitteistoa ja niiden hal-
lintaa kyselyyn vastaajan kokemana. Lisaksi kysyttiin nykyisista tavoista hoi-

taa naita resursseja. Vaitteet ja kysymykset olivat seuraavat:

1. Yrityksessani ovat lisenssiasiat kunnossa; tydasemissa on oikeat ohjel-

mistot ja niita on riittdva maara kayttajiin nahden.

2. Tiedan missa yrityksemme tyovalineet sijaitsevat ja kenen kaytdssa ne

ovat.

3. Pystyn nopeasti tarkistamaan tyovalineemme hankintatiedot, takuut ja

ostopaikan.

4. Yrityksellani on kaytossa tyovalineiden hallintaan: a) Excel-taulukko tai

vastaava b) kehittynyt tietokanta c) toisen osapuolen tuottama tydkalu.

5. Koetko, etta yrityksessasi on ohjelmistoja, joiden kayttdastetta voisi pa-

rantaa?
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6. Onko yrityksellanne paljon “liikkuvia” tyovalineita (puhelimia, kannetta-

via...)?

7. Jos néita liikkuvia tyovalineitéa on, onko niiden hallinta helppoa ja kaytto-
sopimukset asianmukaisesti saatavilla; onko laitteiden sijainti ja kayttaja-
tiedot selvilla?

8. Koetko, ettd ylla olevien asioiden hoitamiseen kuluu aikaa?

9. Olisitko valmis parantamaan yrityksenne tydvdalineiden hallintaa, jos ta-
han olisi olemassa toimiva ja helppokayttdinen sovellus, jonka kayttéon-

ottoon saa tarvittaessa myos palvelua?
Toisen osan kysymyksiin vastattiin seuraavalla tavalla:

Kysymys 1: Yrityksessani ovat lisenssiasiat kunnossa; tydasemissa on oike-

at ohjelmistot ja niita on riittdva maara kayttajiin nahden.

®m Varmastikunnossa ™ Todenndkoisesti = Eitieda

Kuva 7: "Yrityksesséni ovat lisenssiasiat kunnossa”

Vastausvaihtoehdot olivat a) Tied&n niiden olevan varmasti kunnossa b) To-
dennékoaisesti, en ole aivan varma, ja ¢) En tieda (kuva 7). Valtaosa vastaa-
jista oli sita mielta, ettd lisenssiasiat olivat yrityksessa kunnossa. Kuitenkin
vastaajista kaksi ei tiennyt yrityksensa lisenssiasioiden tilaa ja yksi vastaaja

ei ollut aivan varma.
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Kysymys 2: Tiedan missa yrityksemme tydvalineet sijaitsee ja kenen kaytos-
sa ne ovat.

mEntieda w®mMelkovarma m Tiedan varmasti

Kuva 8: "Tiedén missé yrityksemme ty6vélineet ovat”

Vastausvaihtoehdot olivat a) tieddn varmasti b) olen melko varma, ja c) en
tieda (kuva 8). Yksi vastaajista ei tiennyt missa tytvalineet sijaitsevat, 40 %
oli varmoja ja loput vastaajista olivat melko varmoja. Yrityksilla oli siis havait-

tavissa epavarmuutta tyovalineiden sijainnista ja niiden kayttdasteesta.

Kysymys 3: Pystyn nopeasti tarkistamaan tyévalineemme hankintatiedot, ta-

kuut ja ostopaikan.

® En pysty tarkistamaan = Kylla
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Kuva 9: "Pystyn tarkistamaan tybaseman hankintatiedot”

Vastausvaihtoehtoina olivat "Kylla” ja "En pysty tarkistamaan” (kuva 9). Kak-
si kolmesta ei kyennyt tarkistamaan tyovalineiden hankintatietoa, vaikka ne
ovat takuuasioiden ja huollon kannalta tarkeda informaatiota.

Kysymys 4: Yrityksellani on kaytdssa tyovalineiden hallintaan.

®m Excel ®mTietokanta m Tuote

Kuva 10: 7Yrityksen tybvélineiden hallinta”

Vastausvaihtoehdot olivat a) Excel-taulukko tai vastaava b) Kehittynyt tieto-
kanta c) Toisen osapuolen tuottama tydkalu (kuva 10). Kahdella vastaajalla
oli kdytossdan toisen osapuolen tydkalu ja yksi vastasi kayttavansa hallin-
taan tietokantaa. Loput seitseman vastaajaa kayttivat Excelid tai vastaavaa.
Valtaosalla siis ei ollut mitdan erityistd tyokalua resurssien hallintaa varten.
Kysymyksenasettelussa ei kuitenkaan otettu kantaa siihen, etta onko yrityk-
sella ylipddnsa mitdan tapaa hallita omia resurssejaan.

Kysymys 5: Koetko, ettd yrityksessasi on ohjelmistoja, joiden kayttbastetta

Voisi parantaa.
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mEhka ®En Kylla

- 70%

Kuva 11: "Ohjelmistoja, joiden kéyttéastetta voisi parantaa”

Vastausvaihdot a) Kylla b) En c¢) Ehka (kuva 11). Vastaajista kaksi koki etta
yrityksessa ei ole ohjelmistoja joiden kayttdastetta voisi parantaa. Loput joko
olivat sita mielta etté niin voisi tehda tai ettd se olisi ehk& mahdollista. Valta-
osa koki siis vahintddn mahdolliseksi, etta olisi olemassa turhia tai vapaana
olevia resursseja, joiden osalta kayttdastetta voisi parantaa tai jopa vapaut-

taa taman resurssin.

Kysymys 6: Onko yrityksellanne paljon “liikkuvia” tydvalineitéd (puhelimia,

kannettavia ...)?

Vaihtoehdot olivat "Kylla” ja "Ei”. Kaikki vastasivat "Kylla”. Nykyaikaisessa
yrityskulttuurissa on normaalia, ettéa yrityksella on runsaasti liikkuvia resurs-

seja.

Kysymys 7: Jos naita liilkkuvia tydvalineita on, onko niiden hallinta helppoa ja
kayttdsopimukset asianmukaisesti saatavilla tai laitteiden sijainti ja kayttaja-

tiedot selvilla?
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mEl ®mKylld = Parannustatarvitaan

Kuva 12: ’Liikkuvat tyévélineet, ja niiden hallinta”

Vaihtoehtoina olivat "Kylla”, "Ei” ja "Osa on, mutta parannettavaa olisi” (kuva
12). 60% vastaajista kokee, ettd tyévalineet eivat ole hallinnassa tai etta ti-
lanteessa olisi parannettavaa. Loput kokivat tydvélineiden olevan hallinnas-
sa.

Kysymys 8: Koetko, etta ylla olevien asioiden hoitamiseen kuluu aikaa?

m Kayttdjanvastuu = Lilkaa = Sopivasti

Kuva 13: "Tyévdlineiden hallintaan kuluva aika”

Vaihtoehtoina a) sopivasti b) liikaa c) asioita ei selvitetd, vastuu on laitteen
kayttgjalla (kuva 13). 40% vastaajista koki, ettd aikaa kuluu sopivasti nykyi-
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sella tavalla, 20% ei selvitad asioita lainkaan vaan jattavat asian hoitamisen
kayttajan tehtavéksi ja loput 40 % kokevat aikaa kuluvan liikaa.

Kysymys 9: Olisitko valmis parantamaan yrityksenne tydvalineiden hallintaa,
jos tahan olisi olemassa toimiva ja helppokéayttdinen sovellus, jonka kayt-

toonottoon saa tarvittaessa myos palvelua?

mKylla mEn mTyhja

10%

Kuva 14: "Valmis helppokéyttbisen sovelluksen kdytt66n?”

Vaihtoehdot olivat "Kylld” ja "En” (kuva 14). 70 % vastaajista vastasi "kylla”.

Joukossa oli myds yksi tyhja vastaus.

Vaikka kyselyn osanottajien méaara oli vahainen, oli vastaajien asema ja rooli
yrityksissd samankaltainen. Tama kysely paljastaa, etta valtaosa vastaajista
koki kyseisen kaltaiselle ohjelmalle tarvetta, ja nakivat siind omalle tehtaval-

leen hyotyja.

Taman ohjelmiston kannalta kannustavan tuloksen saamisen jalkeen Suo-
messa koitti kesdlomakausi ja IT@ikka—projekti keskeytettiin. Keskeytys jat-
kui kesédlomakauden ylitse, koska Cadpool Oy kérsi silloisesta taloudellises-

ta taantumasta voimakkaasti.

Talla hetkella IT@ikka on Cadpoolin sisdisessa kaytossa, ja kayttétestaami-
sen myo0ta suurin osa esille tulleista ongelmista on korjattu. Asiakaskyselyn
myota saatu positiivinen vastaanotto on koettu merkiksi ohjelmiston tarpeel-

lisuudesta, ja markkinointia aiotaan tulevaisuudessa jatkaa.
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5 TEORIAN JA KAYTANNON VERTAILU

Edellisen luvun perusteella on mahdollista huomata, etta suurimmat yksittai-
set puutteet olivat heikossa ajankaytdssa ja projektin méaarittelyssa. Naista
seikoista johtuen ohjelmiston tarvittavat ominaisuudet olivat jatkuvassa muu-
toksessa eika tyydyttavaan lopputulokseen markkinoinnin aloittamisen kan-

nalta koskaan paasty.

5.1 Ohjelmistotuotteen kehityskaari

Koska ohjelmiston kehityskaari lahtee liikkkeelle vaatimuksista ja ohjelmiston
maarittelyssd, tdman osuuden pitéisi olla ehdottomasti kunnossa tyén onnis-
tumista ajatellen. Agile- ja evoluutiomalleja kayttdmalla voidaan siirtaa tietty-
jen ominaisuuksien siirtamista itse lopulliseen tuotteeseen, mutta naiden
ominaisuuksien ja niiden tarpeiden pitaisi olla kirjattuna jo ohjelmistotuotan-
toprojektin alkuvaiheessa. Cadpoolin kohdalla ohjelmistotuotantoa lahdettiin
tekemaan pienimuotoisena kehitystyona, koska télle ei koettu suurta tarvet-
ta. Kuitenkin my6hemmassé vaiheessa oli selvaa, ettd tarpeiden ja ominai-
suuksien tarkempi maarittely olisi helpottanut kehitystyota. Tarpeet ja ohjel-
miston maarittely oli tehty muutamalle PowerPoint —dialle, joita kaytettiin |&-
hinn& suuntaviivoina kehitykselle. Tarpeet ja ominaisuudet muuttuivat jatku-
vasti, koska niitd ei ollut riittdvan selkeasti méaariteltyind. Vaatimusmaaritte-
lyn voidaan katsoa muodostavan kehityshankkeen kivijalan. Kun se on riitta-
van hyvin laadittu, hankkeen lopputulos pysyy koko suunnittelu- ja toteutus-
vaiheen ajan paikoillaan. (Parantainen 2009: 29.)

Loppuvaiheessa projektia projektiryhman yhteisella paatoksella luovuttiin
ominaisuuksien lisaamisesta ja poistamisesta ja paatettiin vain valmistaa
jonkinlainen tuote markkinoitavaksi. Taman jalkeen tuotetta olisi voitu paran-

taa esimerkiksi toimitusajan puitteissa.

Viimeistddn ohjelmiston suunnittelu- ja ohjelmointivaiheessa olisi ollut syyta
hyodyntaa agile-menetelmia ja valmistaa vahemmalla toiminnallisuudella
olevia tuotteita ensin. Nyt tilanne pyrki tdhan, mutta aikatauluttomuuden
vuoksi testaamisen ja etenemisen valilla oli pitkia ajanjaksoja, jolloin ohjel-
miston korjaaminen ja ominaisuuksien parantelu yksinkertaisesti venyi ajalli-

sesti. Korjauksiin kuluva tyomaara kasvoi liilan suureksi, jolloin varsinaisten
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omien toimien ohella tapahtuva ohjelmistokehittdminen hidastui ja lopulta

pysahtyi taydellisesti.

Tassé tapauksessa olisi todennakdisesti ollut viisasta tehda kehitystyosté oi-
kea projekti, jolloin sille olisi ollut helpompaa jakaa resursseja ja tehda nain
kunnollinen aikataulu. Tall6in projektin etenemisté olisi ollut helpompi seura-
ta ja suunnittelu- ja toteutustyd olisi saanut tarvitsemaansa aikaa tehtavan

suorittamiseen.

5.2 Asiakkuuksien hankinta

Markkinointi aloitettiin varsin nopeasti toukokuussa 2009, etta ehdittaisiin
jonkinlaisiin tuloksiin ennen kesalomien suurempaa alkamista. Tyon aikatau-
lutuksella oli tassé hyvin suuri merkitys, ja aikaan saatiinkin varsin asiallisek-
si osoittautunut aikataulu. Valitettavasti projektin luonteen vuoksi projektin
valvominen ja esimiehen kanssa tehdyt tapaamiset jaivat vahdaisiksi, mutta
markkinointi- ja opetusmateriaalin tekemisessa paastiin kuitenkin varsin pit-

kalle.

Markkinointity® oli tiukasta aikataulustaan huolimatta varsin hyvalla tolalla,
koska pystyttiin tukeutumaan Cadpoolin vuosien myyntityosta syntyneeseen
tuntumaan ja kokemukseen. Vaikka teoreettinen puoli jaikin vahélle itse tyon

aikana, on selvaa, ettd toimintalinjat ja -tavat olivat hyvin lahella ideaalia.

Ensimmaiseksi voidaan todeta, ettd tuotantohyddykkeen myymisen nelja pe-
rusosaa olivat olemassa: oli jarkeva tuote, ostavat organisaatiot olivat ole-
massa, ostotilanne oli otollinen monella tavalla ja markkinoilla toimivat kilpai-
lijat eivat tarjonneet vastaavaa tuotetta. Ty6ta tehdessa nama asiat selkey-
tyivat entisestaan, kun tutkittiin kilpailijoiden tarjontaa ja tehtiin markkinatut-
kimusta asiakkaiden tarpeista. Voidaan sanoa, ettd kokemuksen tuomalla
varmuudella oli pystytty ndkem&én oikeanlaisia tarpeita joihin nyt pyrittiin

vastaamaan.

Kyselyn ohella kokemuksen tuomalla varmuudella tehtya segmentointi oli yl-
lattavan toimivaa. Kaytanndssa vuosien aikana opitulla varmuudella 16ydet-
tiin sek& selke& kohderyhma, etté tunnetut yhteyshenkil6t taméan ryhman si-
sdlla joihin otettiin yhteyttd. Tassa tapauksessa kyseessa olivat padkaupun-
kiseudun rakennusalan suunnitteluyrityksid ja henkilita vastaamassa IT-

jarjestelmista ja niiden hankinnoista. Nama yritykset koettiin niin suuriksi, et-
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ta heilla voisi olla tarvetta IT@ikkan kaltaiselle tuotteelle. Samanaikaisesti ne
olivat riittdvan pienia, jotta jareampien ratkaisujen kayttéonotto olisi ollut liioi-
teltua. Talla tavalla |6ydettiinkin varsin suuri joukko mahdollisia ostajaehdok-
kaita, joihin otettiin yhteytté kyselytutkimuksen muodossa. Oli siis olemassa
selkea asiakassegmentti, joka taytti yrityksen tarpeet tuotteen viimeistelyn ja
markkinoinnin kannalta.

Tehty kysely varmisti segmentin tarpeet, mutta valitettavasti taloudellinen
taantuma esti nadiden tarpeiden hyédyntamisen tekemalla ohjelmistokehityk-
sesta silla hetkella mahdotonta. Myds samaan aikaan alkaneet kesalomat

vahensivat markkinoinnin jatkamisen mielekkyytta.

6 YHTEENVETO

Tyo6n tavoitteena oli tarkastella Cadpoolin ohjelmistokehitysprosessia teorian
rinnalla ongelmakohtien l6ytamiseksi ja niiden ratkaisemiseksi. Liséksi tutkit-
tiin Cadpoolin tapaa loytdd asiakkaita ohjelmistotuotteelle. Ohjelmistokehi-
tyksen kohdalla saatiin selked kuva nykytilanteesta ja I6ydettiin muutamia
parannuksia kaipaavia kohtia. Ohjelmiston keskeneraisyys on kaupallistami-
sen kannalta suurin ongelma. Tehdyn tutkimuksen mukaan asiakkailla olisi
kiinnostusta IT@ikkan kaltaiselle ohjelmistolle, joten Cadpoolin tapa l6ytaa

potentiaalisia asiakkaita on yksinkertaisuudessaan toimiva.

Cadpoolin ollessa rakennusalan suunnittelupalveluita tarjoava yritys, oli sel-
kead, etta ohjelmistotuotteen tekeminen ei tulisi olemaan yksinkertainen teh-
tava. Kaytetyt toimintatavat eivat olleet kovinkaan selkeasti projektilahtoisia,
vaan ty6ta tehtiin silloin kun sitd pystyttiin tekemaan muiden projektien niin

salliessa.

Projektin perustamisessa olisi pitdnyt huomioida projektin tarpeet paremmin
ja luovuttaa projektille riittdvasti resursseja projektin asiallista loppuun saat-
tamista varten. Kaytannossa tdma tarkoittaisi sita, etté projektin jasenille an-
nettaisiin projektikohtaista aikaa riittdvasti. Tama sisaltaa kaikki vesiputous-
mallin mukaiset prosessivaiheet. Erityishuomiona on mainittava maarittely-

vaiheen tarkeys koko lopputuloksen kannalta.
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Projektin ollessa kehitysprojekti se pitdisi budjetoida projektinhallinnan pe-
rusteiden mukaisesti ja aikatauluttaa nykyista paremmin. Oman toimen ohel-
la tehtava tyo voi vaikuttaa helpoimmalta ratkaisulta, mutta talléin on varau-
duttava projektin venymiseen aikataulullisesti. Lisaksi satunnaisesti tehtava
tyd saattaa pitkan ajan kuluessa tuottaa resursoitua projektia enemman ku-
luja. (Pakarinen 2010: 18-21.)

Projektinhallinnan jalkeen suurin ongelma on ollut itse ohjelmistonkehitys-
prosessissa. Ohjelmistoa on lahdetty kehittdm&an hyvin nopeasti varsin va-
haisella vaatimusten ja ominaisuuksien maarittelylla, jolloin on vaarana se,
etta tuotteen ominaisuudet muuttuvat projektin myéta. Tydlta on siis puuttu-
nut selkeasti kiteytynyt paamaara, jota on lahdetty tavoittelemaan kehitys-
tydn myota. Vahainen maarittelydokumentaatio saattaa myds aiheuttaa sen,
etta projektin osapuolet eivat taysin ymmarra toisiaan, jolloin vaarinkasityk-
sien maara voi lisdantya. Tata voisi torjua paremmalla projektiseurannalla,
kattavammalla dokumentaatiolla ja yksinkertaisesti keskustelemalla asiasta,

jotta saavutettaisiin parempi yhteisymmarrys. (Highsmith 2002: 124-125.)

Méaaérittelyn jalkeinen ohjelmiston suunnittelu on tehty silloisin tiedoin, ja va-
haisen maarittelyn myota suunnittelu on jouduttu tekem&an yksinkertaisesti
riittdmattomin tiedoin. Tasta syysta toteutusvaihe prosessissa eli jatkuvasti,
kun ominaisuuksia poistettiin ja lisattiin nopeassa vaiheessa samanaikaisen
testauksen myota. Naista seikoista johtuen ohjelmistokehitysprojekti venyi
odottamattoman pitkéksi ja lopulta jouduttiin keskeyttdmaan resurssien va-
haisyyden vuoksi. Kunnollisella m&arittelylla ja suunnittelulla projekti olisi voi-
tu arvioida kestonsa ja resurssitarpeidensa puolesta uudelleen, jolloin pro-

jekti olisi todennakdisesti saatettu onnistuneesti loppuun.

Asiakaskyselyn my6ta on selvaa, ettd tuotteella voisi olla kysyntda kotimai-
silla markkinoilla. Lisaksi yritysten tarve tehostaa omaa toimintaansa pienilla
muutoksilla on taloudellisestikin ajatellen jarkevaa. Cadpoolin IT@ikka tarjo-
aa taman mahdollisuuden, joten ei ole mitaan syyta olla viimeistelematta
tuotetta loppuun nyt kun taloudellinen taantuma on vaistyméssad myos ra-

kennusalan osalta.

Tybn asiallisen loppuunsaattamisen kannalta olisi suositeltavaa perustaa
uusi ohjelmistonkehitysprojekti jolle annettaisiin riittavasti resursseja tuotteen

viimeistelyd, dokumentointia ja lopullista tuotteistamista varten. Talla hetkella
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tuote vaatii ulkoasun ja toiminnallisuuksien parannuksia, mutta ndma ovat
IT@ikkan mahdollisessa elinkaaressa lyhyt ajanjakso, jos toteutus osoittau-
tuu asiakkaiden kannalta oikeanlaiseksi. Lisaksi tuotteen onnistumiselle on
tarkeaa, ettd myyntityd tehdaan oikein kullekin ostavalle organisaatiolle. Itse
tuote ja puitteet sen myymiselle ovat paasaantoisesti kunnossa.

Vastaisuudessa olisi suotavaa, etta Cadpoolin ohjelmistokehitys tehtaisiin
vastaavasti oikeaan tarpeeseen, mutta oman toimen ohella tapahtuvan tuo-
tannon sijaan sijaan siirryttaisiin varsinaiseen projektitydskentelyyn kunnol-
listen resurssien ja aikataulun kanssa, jolloin saavutettaisiin nopeasti pa-
rempia tuloksia sen sijaan, etta pidettaisiin lupaavaa tuotetta niin sanotusti
tydn alla useiden vuosien ajan. Taloudellinen panos on ymmarrettavasti suu-
rempi, mutta aikatauluttomuus ja tydn venyminen tuottaa yhtalailla kustan-
nuksia ja vastaavissa tapauksissa mahdollisten myyntitulojen katoamista.
On helppo kuvitella, etta tyén arveltiin alun perin kestavan vain hyvin lyhyen
aikaa, mutta aikatauluttomat oman toimen ohella tehtavat ty6t jadavat hyvin

usein muiden téiden varjoon

Cadpoolin kohdalla olisi todennékoisesti jarkevaa soveltaa yrityksen omia
projektimalleja ohjelmistosuunnittelutydssé, koska namé ovat jo olemassa ja
onnistuneesti kaytossa. Lisaksi olisi syyta selkeyttdd ohjelmistotuotantopro-
jekteissa prosessimallin osia ja siirtymisia toisiin vaiheisiin. N&in voitaisiin
eliminoida eri vaiheiden taydellinen sekoittuminen ja saattaa ty® seka hel-
pommin ettd taloudellisemmin paatokseen. Yhtena hyvana mallina kokisin
prototyyppimallin, jolloin sek& toteutus ettd testaajat paasisivat tekemaan
omia osuuksiaan rauhassa. Tama mahdollistaisi Cadpoolin tapauksessa

keskittymisen muihin projekteihin prosessin eri osien valilla.
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LITE1
ASIAKASKYSELYN KYSYMYKSET

Koetko, ettd yrityksesi tydvalineet ovat hyvin hallinnassa ?
-Kylla
-Kehittdmisen tarvetta on

Onko mielestési tarkedd, etta yrityksella on selkeéd kuva tyovélineistadn ja niiden kaytosta?
-Kylla

-Ei

-Se voisi helpottaa, mutta ei ole merkityksellista

Pitdisko yrityksellasi olla selke& ohjelmisto ty6valineiden hallintaan?
-Kylla

-Ei

-Ehka

1. Yrityksessani ovat lisenssiasiat kunnossa; tydasemissa on oikeat ohjelmistot ja niité
on riittdva maara kayttajiin nahden:
a. Tiedéan niiden olevan varmasti kunnossa
b. Todenn&kdisesti, en ole aivan varma
c. Entieda
2. Tiedan missa yrityksemme tyovalineet sijaitsee ja kenen kaytdssé ne ovat:
a. Tiedan varmasti
b. Olen melko varma
c. Entieda
3. Pystyn nopeasti tarkistamaan tyévalineemme hankintatiedot, takuut ja ostopaikan:
a. Kylla
b. En pysty tarkistamaan
4. Yrityksellani on kaytdssé tyovalineiden hallintaan
a. Excel-taulukko tai vastaava
b. Kehittynyt tietokanta
c. Toisen osapuolen tuottama tydkalu
5. Koetko, ettd yrityksessasi on ohjelmistoja, joiden kéyttdastetta voisi parantaa:
a. Kylla
b. En
c. Ehka
6. Onko yrityksellanne paljon "liikkuvia” tyovélineitd (puhelimia, kannettavia ...)
a. Kylla
b. Ei
7. Jos néité liikkuvia tydvalineita on, onko niiden hallinta helppoa ja kayttosopimuk-
set asianmukaisesti saatavilla tai laitteiden sijainti ja kayttajatiedot selvilla.
a. Kylla
b. Ei
c. Osa on, mutta parannettavaa olisi.
8. Kaoetko, ettéd yll&olevien asioiden hoitamiseen kuluu aikaa
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a. sopivasti

b. liikaa

c. asioita ei selvitetd, tieto on laitteiden kayttajilla

9. Olisitko valmis parantamaan yrityksenne tyovélineiden hallintaa, jos tdhéan olisi

olemassa toimiva ja helppokéyttdinen sovellus, jonka kayttéonottoon saa tarvitta-
essa myos palvelua?

a. Kylla

b. En
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LIITE 2

ASIAKASKYSELYN VASTAUKSET

ITIKKA = OHJELMISTOTUTKIMUKSEN TULOKSET 30.6.2009

Tassd dokumentissa tehd&an tulkintaa tutkimukseen vastanneiden vastauksista. Tutkimus
tehtiin verkossa Webropolin tutkimuspalvelun avulla. Kysymyksié oli yhteensé yhdeksén,
jotka kaikki olivat monivalintoja. Kysely l&hetettiin 61 henkil6lle, joista raportin tekohet-
kelld oli vastannut kymmenen henkil6éd. Kyselyn rakenne mahdollisti tyhjat vastaukset,
joita joukossa olikin. Vastausten vahainen maaré vaikeuttaa kunnollisen tulkinnan tekemis-
ta.

Kysymykset

Koetko, etta yrityksesi tydvalineet ovat hyvin hallinnassa ?

Vastausvaihtoehdot olivat ”Kylld” ja ”Kehittdmisen tarvetta on”. Yksi vastaaja oli jattanyt
kysymyksen vastaamatta ja lopuista yksi vastasi “kylld”. Loput vastasivat kehittdmiselle
olevan tarvetta. VVoidaan siis paatelld, etta yrityksien tyovélineiden hallinnassa on selkeda
parantamisen tarvetta.

® Ontarve kehittya =mKylla = Tyhja

Onko mielestasi tarkeaa, etta yrityksella on selkea kuva tydvéalineistaan ja niiden
kaytosta?

Vastausvaihtoehdot olivat ”Kylla”, ”Ei” ja ’Se voisi helpottaa, mutta ei ole merkityksellis-
td”. Kaikki vastaajat vastasivat "Kylla”.

Pitaisiko yrityksellasi olla selked ohjelmisto tyovélineiden hallintaan?

Vastausvaihtoehdot olivat ”Kylla”, ”Ei” ja ”Ehka”. Yksi vastaaja kokee, ettid hénen yrityk-
sensa kohdalla tammoisté tarvetta ei ole, kaksi kokee ehka tarvitsevansa ja loput tarvitse-
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vat. Valtaosa vastaajista pitaé siis selkeésti kyseisenlaista ohjelmistoa tarkeéna tuotteena
tyovéalineiden hallintaa silmalla pitéen.

mEhka mE mKylia

-

Yrityksessani ovat lisenssiasiat kunnossa; tyéasemissa on oikeat ohjelmistot ja
niitd on riittava maara kayttajiin nahden:

Vastausvaihtoehdot olivat a) Tiedan niiden olevan varmasti kunnossa b) Todennakdisesti,
en ole aivan varma, ja c) En tiedd. Valtaosa vastaajista oli sitd mieltd, etté lisenssiasiat
olivat yrityksessa kunnossa. Kuitenkin 20% vastaajista ei tiennyt yrityksensa lisenssiasioi-
den tilaa ja 10% ei ollut aivan varma.

Tiedadn misséa yrityksemme tydvélineet sijaitsee ja kenen kdytossé ne ovat:

Vastausvaihtoehdot olivat a) tied&n varmasti b) olen melko varma, ja c) en tiedd. Yksi vas-
taajista ei tiennyt missa tyovélineet sijaitsevat, 40% oli varmoja ja puolet vastaajista oli
melko varmoja. Valtaosassa yrityksid on havaittavissa selkeda epdvarmuutta tyovalineiden
sijainnista ja niiden kaytosta.

mEntiedd ®mMelkovarma ® Tiedan varmasti
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Pystyn nopeasti tarkistamaan tyévalineemme hankintatiedot, takuut ja ostopaikan:

Vastausvaihtoehtoina olivat Kylld” ja ”En pysty tarkistamaan”. Kaksi kolmesta ei kyen-
nyt tarkistamaan.

® En pysty tarkistamaan = Kylla

Yrityksellani on kdytdsséa tydvalineiden hallintaan:

Vastausvaihtoehdot olivat a) Excel-taulukko tai vastaava b) Kehittynyt tietokanta c) Toisen
osapuolen tuottama tyokalu. Kahdella vastaajalla oli kdytdssaan toisen osapuolen tyokalu
ja yksi vastasi kayttavansa hallintaan tietokantaa. Loput seitsemén vastaajaa kéyttivat exce-
lid tai vastaavaa. Valtaosalla siis ei ollut mitéén erityistéd tyokalua hallintaa varten.

m Excel ®mTietokanta m Tuote

Koetko, etta yrityksessasi on ohjelmistoja, joiden kayttbastetta voisi parantaa:

Vastausvaihdot a) Kylla b) En ¢) Ehka. 20% vastaajista koki ettd yrityksessa ei ole ohjel-
mistoja joiden kayttOastetta voisi parantaa. Loput joko olivat sitd mielté ettd niin voisi teh-
dé tai ettd se olisi ehk& mahdollista.
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mEhka ®mEn mKylld

Onko yrityksellanne paljon "liikkuvia” tyovalineita (puhelimia, kannettavia ...)?
Vaihtoehdot olivat ”Kyll4d” ja ”Ei”. Kaikki vastasivat "Kylla”.

Jos naité liikkuvia tyovalineitd on, onko niiden hallinta helppoa ja kayttdsopimukset
asianmukaisesti saatavilla tai laitteiden sijainti ja kayttajatiedot selvilla?

Vaihtoehtoina olivat ”Kyll4”, ”Ei” ja ”Osa on, mutta parannettavaa olisi”. 60% vastaajista
kokee, ettd tyovalineet eivét ole hallinnassa tai etté tilanteessa olisi parannettavaa. Loput
kokivat tyovélineiden olevan hallinnassa.

EEl ®mKylla = Parannustatarvitaan

Koetko, ettd ylla olevien asioiden hoitamiseen kuluu aikaa

Vaihtoehtoina a) sopivasti b) liikaa c) asioita ei selvitetd, vastuu on laitteen kayttajalla.
40% vastaajista koki, ettd aikaa kuluu sopivasti nykyisella tavalla, 20% ei selvité asioita
lainkaan ja loput 40% kokevat aikaa kuluvan liikaa.
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m Kayttdjanvastuu ®Lilkkaa ®=Sopivasti

Olisitko valmis parantamaan yrityksenne tydvalineiden hallintaa, jos tdhan olisi
olemassatoimiva ja helppokayttdinen sovellus, jonka kayttdénottoon saa tarvitta-
essa myos palvelua?

Vaihtoehdot olivat : "Kylld” ja ”En”. 70% vastaajista vastasi ’kylld”. Joukossa oli myos
yksi tyhja vastaus.

mKylla mEn = Tyhja

Yhteenveto

Vaikkakin vastauksia on saatu varsin vahan, niin silti on aistittavissa, etta yrityksien tyovéa-
lineiden hallinta on joko heikkoa tai ainakin parannuksien tarpeessa. Léhes kaikki vastaajat
olivat valmiina hankkimaan ainakin palvelulla hoystettynd sovelluksen tét4 hallintaa var-
ten. Kahdella vastaajista oli jo toisen osapuolen tarjoama ohjelmisto tyovélineiden hallin-
taa, mutta lopuilla oli jo jonkinlainen halu tai tarve hankkia sovellus tdhédn hallintaan. Ai-
empaan raporttiin lisdna tuli toinen sovelluksen omistaja, mutta edelleen joukossa on yksi
sovelluksen omistaja jolla oli aiemman version perusteella myds tarve vastaavalle hallinta-
sovellukselle.
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Talla hetkella tutkimus viittaa vahvasti siihen, etta Itikan kaltaista sovellusta osattaisiin
arvostaa yrityksissa. Cadpoolin oman kokemuksen perusteella voidaan arvella, etté tyoka-
lujen hallinta on heikkoa. Tutkimus tukee varsin selvasti tata kasitysta.



