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1 Johdanto

Tissd raportissa kerrotaan kattavasti Genisys OY:n kehittimin mobiililaitteella
kaytettivin CRM-sovellkuksen kaytettivyystestauksen suunnittelusta seka
toteutuksesta. Genisys Oy on tuottanut CRM-jarjestelmin selainversiona ja se on jo
asiakkailla kayt6ssa. Mobiilisovellus haluttiin tuottaa helpottamaan CRM-jirjestelmin
kayttoa litkkuvassa myyntityssi ja tulevaisuudessa lisdksi my6s asennus—ja
huoltotyoOssa tai vaikkapa jakelutyossd. Kaytettavyystestaus nahtiin tarpeellisena, koska
sovellus halutaan julkaista syksylla 2014 asiakkaiden kdytt6on ja sitd ennen halutaan
varmistua, ettd kdytettdvyydelle asetetut tavoitteet tayttyvit ja viimeiset

kaytettivyysongelmat 16ydetdin ja saadaan korjattua.

Kiytettidvyystestauksen tavoitteena on selvittdd, onko sovellus suunniteltu ja toteutettu
niin, ettd litkkuvaa tyotd tekevd myyjd saa nopeasti ja virheettémasti etsittyd seka

tallennettua tietoa CRM-jirjestelmiin dlypuhelimellaan. Testauksella halutaan selvittaa,
onko sovelluksen navigaatio looginen, 16ytivitko testaajat etsiménsi tiedon nopeasti ja

vaivattomasti ja onko sovelluksen kiytto testaajien mielestd miellyttavaa.

Kiytettdvyystestauksen arviointimenetelmia on useita kuten on myos
testausmenetelmia. Tdssa raportissa kerrotussa kaytettavyystestauksessa arvioinnin
perustana kiytetdin heuristisia arviointimenetelmia ja empiirista testausta todellisilla
kayttajilla. Testiin osallistuu kolme kayttajaa, joista jokainen tyoskentelee myyjana ja
litkkuu paljon asiakkiden luona. Kyseiset henkil6t on valittu, koska sovellus on
ensisijaisesti kehitetty myyntityota tekeville henkil6ille ja testaukseen halutaan
mahdollisimman todellinen tilanne. Testaajiksi valitut henkil6t eivit ole Genisys Oy:n
tai sen asiakkaiden tyontekijoitd, vaan testaajat on valittu mahdollisimman

puolueettomasti vieraasta myyntiorganisaatiosta.

Testaus toteutetaan todellisen elamin kaltaisissa ymparistoissa ja tehtavat ovat myyjien
tyypillisid paivittdisia CRM-jarjestelmain tehtavia kirjauksia. Testauksessa tullaan

kayttamaan alypuhelinta ja 3G-yhteytta kuten litkkuvassa tyossa usein kaytetaan.



2 Kiytettivyyden arviointimenetelmid

Kaytettavyys maaritelldan kayttdjan nakokulmasta siten, ettd ratkaiseeko tuote kayttajan
oikeat ongelmat ja ratkaiseeko se ongelmat oikein. Kaytettdvyyden suunnittelussa
tutustutaan kayttdjiin ja heiddn toiveisiinsa, jotta tuotteesta saadaan
kayttdjanakokulmasta katsottuna kaytettiva. International Organization for
Standardization (ISO) miirittelee kiytettivyyden seuraavanlaisesti: ”Tarkkuus,
tehokkuus ja tyytyviisyys, jolla mairitellyt kayttajit saavuttavat maaritellyt tavoitteet
tietyssa ymparistossd”. Tarkkuus méarittelee onko kayttoliittymassa kayttdjan kannalta
oikeat ominaisuudet. Tehokkuus maiirittelee kuinka helppoa ja nopeaa kiyttijin on
kayttda jarjestelmaa. Tyytyviisyys madrittelee onko jarjestelma kayttijan mielestéd
kaytettava ja pitdako kayttdja jarjestelmasta ja sen kayttamisestd. (ISO-9241-11. 1998.

Ergonomic requirements for office work with visual display terminals (VIDs) - Part

11. Guidance on usability).

Kaiytettdvyyden arviointimenetelmit voidaan jakaa kahteen padryhmain, asiantuntija
arviointeihin sekd empiirisiin kayttijitesteihin. Korverannan mukaan asiantuntija-
arvioinnissa tuotteen kdytettavyyttd arvioivat asiantuntijat eivatka kdyttdjat. Empiirisissd
kayttdjatesteissd kdytettavyyttd arvioidaan testaamalla tuotetta oikeiden kayttdjien
kanssa. Kaytettivyyden arviointimenetelmii voidaan ryhmitella muillakin perusteilla
kuten Nielsen (1995) on tehnyt. Nielsen jakaa kiytettdvyyden arvioinnin menetelmat
neljdan eri luokkaan, automaattinen, empiirinen, muodollinen sekd epimuodollinen
arviointi. Automaattisessa arvioinnissa kaytetddn arviointiohjelmistoja, empiirisessi
arvioinnissa todelliset kéyttijit osallistuvat arviointiin, muodollisessa arvioinnissa
hy6dynnetian matemaattisia malleja seka kaavoja ja epamuodollisella arvioinnilla

tarkoitetaan asiantuntija-arviointeja. (Rithiaho 2000b, 223-230; Nielsen 1995.)

2.1 Asiantuntija-arviointi

Asiantuntija-arvioinnissa tuotetta seka tuotteen kdytettivyytta arvioivat asiantintija tai
asiantuntijaryhma. Erilaisia asiantuntija-arvioinnin menetelmid ovat muun muassa
kognitiivinen ldpikdynti, standardikatselmukset ja heuristinen arviointi joka on

asiantuntija-arvioinnin tunnetuin menetelma. Tyypillisesti asiantuntija-arvioinnin



menetelmid kdytetddn tuotteen suunnitteluvaiheessa, mutta niitd voidaan kayttid myos
muissa vaiheissa kuten valmiin tuotteen arvioinnissa, jolloin tuloksia hyodynnetiin

kehitystyossi. (Korveranta 2005, 111-124.)

Asiantuntija-arvioinnit ovat helppo ja taloudellinen tapa arvioida tuotetta, silli ne ovat
vapaa-muotoisia ja tuotteen kiytettivyys voidaan arvioida jopa piivissd. Asiantuntioja-
arviointien ongelma on kuitenkin se, ettd niiden avulla 16ydetian vain osa
kaytettavyysongelmista tai 16ydetyt ongelmat ovat vihapitoisia, joilla ei ole suurrta

merkitystd kaytettaivyyden kannalta. (Molich & Jeffries 2003, 1060-1061.)

2.2 Heuristinen arviointi

Heuristinen arviointi tehdddn heuristitkkojen perusteella. Heuristiikat ovat listoja
saannoista ja ohjeista, joita kaytettavyydeltadn hyvan kayttoliittyman tulisi noudattaa.
On olemassa erittiinkin laajoja heuristiikkoja, mutta kdytossd ovat yleistyneet
kymmenkunta kohtaa sisaltavit heristitkat kuten Nielsenin lista, jossa on kymmenen
saant6d sekd Schneideremanin (1989) “Kahdeksan kultaista saantéa dialogin
suunnittelussa”. Niissi listoissa kiytettivyydelle miiritellyt sidannét on tiivistetty

muutamaan helposti opittavaan ja sovellettavaan saant6on. (Kuutti, 2003, 47.)

Alkuperainen Nielsenin lista on vuodelta 1990 (Molich & Nielsen 1990, 249-256) ja se
sialtdd kymmenen sddantoa:

— Vuorovaikutuksen kdyttdjin kanssa tulee olla yksinkertaista ja luonnollista.

— Vuorovaikutuksessa tulee kayttad kayttdjan kieltd.

— Kiyttajan muistin kuormitus tulee minimoida.

— Kiyttoliittymin tulee olla yhdenmukainen.

— Jarjestelmin tulee antaa kayttdjille kunnollista palautetta reaaliajassa.

— Ohjelmassa ja sen osissa tulee olla selkeit poistumistiet.

— Oikopolkuja ja tehokasta tyoskentelyi tulisi tukea.

— Virheilmoitusten tulee olla selkeitd ja ymmarrettavia.

— Virhetilanteisiin joutumista tulisi valttaa.

— Kiyttoliittymissa tulee olla kunnolliset avustustoiminnot ja dokumentaatio.



Ensimmidisessd sadnnossd “vuorovaikutuksen kayttdjan kanssa tulee olla yksinkertaista
ja luonnollista”, tarkoitetaan muun muassa sita, ettd kayttijille ndytetdan oikeassa
paikassa oikeaan aikaan vain se informaatio jota kayttéji silld hetkelld tarvitsee ja
kayttoliitymassa tulisi kdyttdd normaaleja arkipdiviisessd elammissa kaytettyja
konsepteja. My6s graafisella suunnitelulla on tirked osansa vuorovaikutuksessa, silld
thminen on tosielimissi oppinut tietynlaiset hahmolait ja virimaailman, joita voidaan

hyodyntia suunniteltaessa kayttoliittymaad. (Kuutti, 2003, 50-51.)

Toisessa sadannossd ’vuorovaikutuksessa tulee kayttaa kayttajan kieltd” tarkoitetaan sité,
etta kdyttoliittymén kielen tulisi olla normaalia arkikielta mikali kayttoliittyma on
suunniteltu suurelle joukolle erilaisia kdyttéjid. Jos kdyttoliittymi on suunniteltu
esimerkiksi ladkireiden kayttoon, on ammattisanaston kdytto suotavaa, koska se on
talle pienelle ryhmalle ymmarrettidvia ja tuttua sanastoa. Kayttoliittymmassa tulisi
kayttdd ennemmin myonteisid kuin kielteisid ilmauksia, koska psykologisten
tutkimuksien mukaan myoOnteisesti ilmaistut asiat jaavat paremmin mieleen. (Kuutti,

2003, 52.)

Kolmas sdaant6é “kayttdjan muistin kuormitus tulee pyrkid minimoimaan” viittaa
thmisen lyhytkestoisen muistin kayttokapasiteetin rajallisuuteen. Tavallisesti
lyhytkestoisen muistin kapasiteetti on viidestd yhdeksdin asiaa (7 plus/miinus 2)
Millerin (1956) mukaan. Asiat pysyvit lyhytkestoisessa muistissa vain muutamia
sekunteja, jos niita ei tieteoisesti yritetd muistaa kauemmin esimerkiksi toistamalla.
Esimerkkini voidaan kidyttdd seitsemin numeroista yhdistelmad, jonka luettuasi pystyt
todennakoisesti toistamaan sen heti ddneen, mutta jonka todennikéisesti olet
unohtanut jo puolen minuutin kuluttua. Jos taas numero on joku tuttu yhdistelma, voi

sen muistaa lopun ikddnsa. (Kuutti, 2003, 53 — 55.)

Neljannessd sddnnossd puhutaan kiyttoliittymin yhdenmukaisuudesta. Sdannolld
tarkoitetaan sitd, ettd kayttoliittyman tulisi kayttaytyd samalla loogisella tavalla koko
sovelluksessa. Talloin kayttajd voi siirtyd sovelluksessa uuteen osaan ja pystyy

kayttimaan sitd ilman opettelua. Samojen toimintojen tulisi toimia samalla tavalla lapi



koko sovelluksen ja niiden sijoitelu ndyt6lla tulisi olla samanlaista. (Kuutti, 20023, 55 —

56.)

Kunnollisen palautteen antamisella reaaliajassa viitataan esimerkiksi nettilomakkeisiin.
Ihminen mieltdi ldhelld toisiaan olevat tapahtumat kuuluviksi yhteen, jolloin lomaketta
kaytettaessa kayttdjalle tulisi kertoa virheellisesta syotteestd heti kun se on annettu eika
vasta sitten kun koko lomake on téytetty ja kiyttdjd on yrittinyt sen ldhettad. Myo6s
riittdvan palautteen antaminen on tirkead esimerkiksi silloin kun toiminto kestia
tavallista kauemmin. Tyypillinen toiminto voisi olla tiedoston kopioiminen, jolloin
kayttdjalle tulisi kertoa joko toiminnon suorittamisen jiljelld oleva aika tai toiminnon

eteneminen prosentuaalisesti. (Kuutti, 2003, 556 — 58.)

Ihminen on tottunut poistumisteihin kayttoliittymissa ja siitd syysta ohjelmissa tulee
olla selkedt poistumistiet. Toiminnot tulisi pystyd peruuttamaan ja ohjelman eri osioista
tulisi padstd pois. Ihminen muuttaa usein mieltdin ja timi tulisi mahdollistaa my0s
kayttoliittymissa esimerkiksi tiedoston tuhottuaan kayttdja saattaa haluta palauttaa sen,
jolloin timin tyylinen toiminto tulee mahdollistaa kayttoliittymassa. (Kuutti, 2003, 58 —

60)

”Oikopolkuja ja tehokasta tyoskentelyi tulisi tukea”. Vaikka kéyttoliittyman tulee olla
helppokiyttoinen myos sellaiselle henkilolle joka tietdd vain muutaman
perusperiaatteen, tulisi edistyneemmille kayttdjalle tarjota nopeampia ratkaisuja
oikopolkujen avulla. Oikopolkuja voi olla monenlaisia, mutta yksinkertaisimmillaan se
on jokin nippdinyhdistelmi esimerkiksi leikkaa/ kopioi ja liitd (cttl + x/c ja cttl + v).
Tehokasta tyoskentelyé tukevat ohjelmistot, joiden kayttOymparistoa kayttaja voi itse
muokata tai kayttoliittymat, jotka kayttdjan toimintojen perusteella muokkaavat itse

itseaan. (Kuutti, 2003, 60 — 61.)

Selkeit ja ymmairrettavit virheilmoitukset tulee nayttad kayttijalle neutraaleina seka
kohteliaina. Pelkka ilmoitus toiminnon epaonnistumisesta ei riitd, vaan ilmoituksessa

tulisi kertoa miten virhe on valtettavissa jatkossa. (Kuutti, 2003, 61 — 62.)



Virhetilanteisiin joutumista tulisi valttaa esimerkiksi antamalla kayttéjalle valikko, josta
tehda valinta sen sijaan ettd kayttaja nappiilee tiedon virheellisena. Esimerkiksi
paivamaira valitaan kalenterivalikosta eika kirjoiteta kasin. Nielsenin mukaan
yleisimpia virhetilanteita syntyy kun kayttoliittymat kayttaytyvit tietyssa tilassa. Tallaisia
tiloja ovat muun muassa tekstin syotto, joka voi tapahtua lisdys toiminolla tai
korvaustoiminnolla. Jos kayttoliittymassa voi olla useita tiloja kaytossa, tulisi kayttajille

ilmoittaa selkedsti mika tila hanelld kulloinkin on valittuna. (Kuutti, 2003, 62 — 64.)

Kayttoliittymassi tulee olla kunnolliset avustustoiminnot ja dokumentaatio. Vaikka
kayttoliitymastd suunnittelisi kuinka intuitiivisen ja helppokayttisen tahansa, aina on
joku jonka kokemusmaailmaan kyseinen kayttoliittyma ei kerta kaikkiaan sovi ja tilloin
tarvitaan hyvi ohjeistus sekd dokumentaatio. Avustuskeinoja voi olla monia, se voi olla

toinen ihminen, opastusvideo, tutoriaalitoiminto tai jokin muu avustuskeino. (Kuutti,

2003, 64 — 66.)

2.3 Kognitiivinen ldpikiynti

Kognitiivinen lapikaynti eroaa huomattavasti heuristisesta arvioinnista, silld siina
arviointi perustuu oppimisen helppouteen kun taas heuristisessa arvioinnissa
paneudutaan kiytettivyyteen paljon laajemmin. Kognitiivisessa lipikdynnissi uskotaan,
ettd oppiminen tapahtuu luonnollisimmin tutkimalla ja kokeilemalla uutta tuotetta.
Kognitiivisessa lapikdynnissd arvioija suorittaa kayttoliittyman toimintoja samalla
arvioiden kuinka hyvin kéyttoliittyma opettaa kayttdjadnsi. Kognitiivisen lipikdynnin
vol suorittaa yksittiinen henkil6 tai ryhmi ja menetelmi voidaan jakaa viiteen osaan,
esiselvityksen tekeminen, arvioitsijoiden kokoaminen, kognitiivisen lipikdynnin
suorittaminen, tulosten kirjaaminen seka havaittujen ongelmakohtien korjaaminen. (

Ranne 2005, 125-140; Wharton, Rieman, Lewis & Polson 1994, 105-140.)

Menetelmi soveltuu erittdin hyvin kaytettaviksi jo kehitysprosessin alkuvaiheessa,
jolloin kaytettdvyytti ei voida arvioida. Kognitiivinen ldpikiynti ei ole tehokas tapa
arvioida kaytettavyytta ja se sopiikin parhaiten tukemaan muita arviointimenetelmia.

(Wharton ym. 1994, 105-140.)



2.4 Empiirinen kayttijitesti

Empiirisiin eli kokeellisiin kéyttdjatesteihin osallistuvat todelliset kayttajat tekemalla
ennalta maarittyja tehtivid. Kayttdjid havainnoimalla arvioidaan kayttoliittyman
kaytettavyytta. Tallaisia menetelmia ovat kéytettavyystestaus seka ryhmalapikdynti.
Kayttajatestit ovat erinomaisia kun halutaan testata tuotetta todellisessa
kayttotilanteessa. Testit voidaan tehda joko testilaboratoriossa, jolloin tiedon keruu
testitilanteesta on helpompaa ja testit ovat helpompi jirjestia. Kenttiolosuhteissa
kayttotilanne on aidoimmillaan eiki silloin valttimitté tarvita havainnoijan ja kayttdjan
vilistd vuorovaikutusta, tosin ulkopuoliset tekijit voivat hairita kayttajad. Kayttajatestit
vaativat enemmain rahaa, aikaa ja asiantuntijuutta kuin asiantuntija-arviot. Vaikka
kayttdjatestit vaativatkin enemman aikaa ja rahaa, ovat ne kiytettivyyden testuksen
kannalta oleellisempia kuin asiantuntija-arviot, silla kayttajitestien perusteella saadaan
suoraa tietoa siitd miten ihmiset tuotetta kayttivat ja mitd ongelmakohtia he

havaitsevat. (Nilesen 1993; Rithiaho 2000a)

Kaytettdjatestausta voidaan tehdé formatiivisesti tai summatiiviseesti riippuen
jarjestelmin kehitysvaiheesta. Formatiivista testausta kaytetaan kun jarjestelman
suunnittelu on meneillddn. Jarjestelmin eri versioita testataan formatiivisesti, jotta
tiedetadn mita osa-alueita tulee parantaa. Formatiivista kaytettavyystestausta tehdaian
useita kertoja, kunnes kiytettivyydelle méaritellyt tavoitteet on saavutettu.
Formatiivisen testauksen aikana testthenkil6d pyydetdin usein ajattelemaan ddneen
testin atkana, jotta saadaan paremmin selville mista testissa ilmenneet ongelmat
johtuvat. Summatiivista testausta tehdddn valmiille tai lihes valmiille tuotteelle ja sitd
voidaan tehdd my®6s silloin kun jo olemassa olevaa tuotetta ollaan paivittimassa.
Summatiivisella testauksella halutaan selvittda, tayttaako tuote sille asetetut
kaytettavyystavoitteet tai kuinka lahelle tavoitteita on paisty. (Rubin & Chisnell 2008,
tutkimuksessa Holi, 2013, 23-24.)

Kaikessa testauksessa tulee kuitenkin ottaa huomioon reabiliteetit seka validiteetit.
Reabiliteetilla tarkoitetaan tutkimustulosten luotettavuutta ja testi pitdisi pystya

toistamaan samoilla tuloksilla. Kayttajatesteissa reabiliteettid heikentda testikayttajien



eroavaisuudet, joten testikdyttdjien valinta onkin suuri vaikuttava tekiji kayttdjitestissa.
Ongelmia tulee my®6s, jos tutkija on alun perin laatinut testitehtivit virheellisesti tai ei

osaa ottaa huomioon kéyttdjien sosiaalisia vaikutuksia tuloksiin. (Nielsen 1993)

Testikayttajille tulee korostaa, ettd testissd arvioidaan tuotteen kaytettavyyttd eika
kayttajaa ja etitkka huomioiden tulee testin jarjestdjan varmistaa ettd testikayttajalla on

miellyttivi olo niin testin aikana kuin sen jilkeenkin.

2.5 Kiytettivyystestaus

Kaytettavyystestaus on erinomainen menetelma silloin kun tuotteesta halutaan saada
suoraa tietoa kayttdjin nakokulmasta. Kiytettivyystestauksen perimmainen tarkoitus
on kehittda testattavan tuotteen kiytettdvyyttd ja sen arviointi perustuu sithen kuinka
hyvin kayttajit pystyvit tuotetta kayttimain. Oikein toteutettuna kaytettavyystestaus on
yksi tehokkaimmista keinoista parantaa tuotteen kéytettavyyttd. Kaytettivyystestissa
pyritaan luomaan mahdollisimman aito kéyttotilanne, jossa testikdyttaja suorittaa

ennalta suunniteltuja tehtivid. (Nielsen 1995; Dumas & Redish 1999.)

Kaytettavyystestaus voidaan jakaa kolmeen paavaiheeseen, jotka sisdltavit useita osa-
alueita. Testin suunnittelu on yksi kolmesta padaiheesta ja se pitdd sisillidn testin
huolellisen suunnittelun lisaksi tutkimusongelman maarittelyn seki tutkimuskysymysten
muotoilun. Kiytettivyystestauksen tavoitteet ja padmadrit vaikuttavat suuresti sithen,
millaiseksi testisuunnitelma muodostuu. Testaus suunnitelmassa tulee my6ds paneutua
testiymparistoon seka testikayttajien valintaan. Jo 3-5 testikédyttdjaa on riittiva maara
selvittimadn tuotteen kdytettavyyttd. Testikdyttdjien tulee olla tuotteen tyypillisid
loppukayttajia, jotta testin tulokset olisivat riittdvin luotettavia. Testaussuunnitelmassa
tulee kertoa tiedonkeruumenetelmat seki testitehtivit yksityiskohtaisesti. Testin
suunnitteluvaihe paattyy pilottitestiin, jossa testataan varsinaisen testin toimivuutta ja

tehddin tarvittaessa muutoksia. (Sinkkonen ym. 2006; Nielsen 1993.)

Toinen paavaihe kaytettavyystestauksessa on testin suorittaminen, joka alkaa
testiympdriston ja testin esittelylld. Testikdyttdjille annetaan tarvittavat taustatiedot ja

ohjeistus testin suorittamista varten. Testthenkilon tulee tuntea olonsa miellyttaviksi,



jotta testin tulokset eivit vddristyisi esimerkiksi testikdyttdjin hermostuneisuuden
vuoksi. Testin aluksi voidaan pyytia testikdyttdjda tdyttdmiin taustatietolomake, jossa
kysytadn kayttdjan ikad, ammattia osaamisen tasoa ja muita oleellisia tietoja, tima osio
on tosin voitu tehdi jo ennakkoon testin suunnittelu vaiheessa kun testikdyttijid on
valittu. Jos kayttijilld ei ole kysyttivaa testin kulkuun liittyen, aloitetaan varsinainen
testi. Jos testissd on useita tehtivid, on ne hyvi antaa kayttijille yksi kerrallaan. Testin
jarjestdjd voi osallistua testin kulkuun antamalla neuvoja siind maérin mita jo
suunnittelu vaiheessa on mairitelty. Testin jirjestdjdn tulisi olla mahdollisimman
huomaamaton testitilanteessa eikd hin saa tuoda missain nimessid omia mielipiteitidn
esille. Testin padtteeksi testikdyttajad pyydetddn usein tdyttimain kyselylomake ja
suoritetaan loppuhaastattelu. (Kuutti 2003; Rubin 1994; Sinkkonen ym. 2006; Nielsen
1993.)

Viimeinen vaihe, testin analysointi ja raportointi, on usein kaikkein aikaa vievin vaihe
koska testiaineistoa on usein monessa eri muodossa ja ennen kuin analysointia voi
aloittaa, taytyy kaikki keritty tieto tdytyy muokata helposti kasiteltaivian muotoon.
Testauksen aikana tehdyt muistiinpanot, videotallenteet, 4dninauhat sekd numeeriset
tiedot tulee kirjoittaa puhtaaksi ja syottia koneelle. Kun raaka data on helpommin
kdsiteltivissa muodossa, voidaan aloittaa analysointi. Tutkimusongelmat tulisi
priorisoida niin, ettd analysointi aloitetaan niistd tehtavista, joissa testikayttajilla oli
eniten vaikeuksia. Analysoinnissa voidaan kéyttda Nielsenin viisiportaista
kaytettivyysongelmien luokitteluasteikkoa:™

0 = Kyseessi ei ole kiytettavyysongelma

1 = Kosmeettinen kaytettavyysongelma — korjataan mikali ylimaaraista aikaa

2 = Vahiinen kaytettivyysongelma — korjaamisella matala prioriteetti

4 = Merkittava kaytettavyysongelma — korjaamisella korkea prioriteetti

5 = Katastrofaalinen kiytettivyysongelma — vilttimitonti korjata ennen kuin tuote

julkaistaan

Analysoinnin jilkeen tutkimuksesta kirjoitetaan raportti, jossa esitetdan tutkimus seka

kerrotaan tutkimustulokset ja toimenpidesuositukset. (Rubin 1994; Sinkkonen

ym. 2006.)



Vaikka kdytettdvyystestaus onkin tehokkaimpia menetelmii kiytettivyyden
arvioimiseksi, on sen esteend usein resurssipula silld kdytettavyystestaus vaatii

huomattavasti enemmain aikaa ja rahaa kuin muut menetelmit. (Nielsen 1993.)

2.6 Muita menetelmii

Kayttajatestauksen rinnalle on kehitetty muitakin empiirisia menetelmid kuten
ryhmaldpikdynti, paritestaus, vapaa lipikaynti, visuaalinen lapikaynti ja

tilannesidonnainen lipikdynti. (Rithiaho 2000a.)

Ryhmalapikaynnissa testaukseen osallistuu loppukayttijid, tuotteen kehittajia seka
asiantuntijoita jotka kaikki samaistuvat kéytttdjin rooliin. Osallistujille esitetddn tuotetta
kuva kuvalta ja he kirjaavat tekemididn havaintoja, jotka sitten testin viimeisessi
vaiheessa keskustellaan yhdessa lapi niin ettd loppukayttijit kertovat omat huomionsa

ensin. (Bias 1991, 94-95; Hollingsed & Novick 2007, 22-24, 249-255.)

Paritestauksessa kaksi kéyttdjdd suorittaa ennalta méariteltyjd tehtivid yhdessi ja
keskustelevat testin edetessa keskendin. On todettu, ettd ddneen ajattelu sujuu
luontevammin kun testikayttaja saa keskustella vertaisensa kanssa. Testikayttajia
valitessa tulee huomioida kéyttdjien osaamistausta ja puhetyyli. Eroavaisuudet
testikdyttdjien valilla voivat haitata testin onnistumista. (Haak, Jong & 35

Schellens 2006, 311-324; Kahler, Kensing ja Muller 2000, 27-34.)

Vapaassa lapikdynnissa kayttdja testaa tuotetta vapaasti testin jarjestdjan valvonnassa
ilman ennalta mairattyja tehtdvid. Tdssikin menetelmaissa testin suunnittelu ja
paamairien madrittely on tirkeaa, jotta testin tuloksia voidaan analysoida. Testin
jarjestdjan tulee tuntea tuote erittdin hyvin onnistuneen testin saavuttamiseksi. (Itkonen

& Rautiainen 2005.)
Visuaalisen lapikdaynnin tavoitteena on selvittaa, miten kayttdja tulkitsee tuotetta ja sen

toimintoja ja mihin kayttaja kiinnittad huomiota tai mitka termit ovat kayttajalle

luontevia. Menetelmai kiytetiddn usein tiydentimiin kiytettivyystestausta sekd ddneen
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ajattelua. Testissa testin jarjestdjd pyytaa kayttdjaa kuvailemaan tuotetta ja pohtimaan

sen toimintojen tarkoitusta. (Rithiaho 2000a.)

Tilannesidonnainen ldpikdynti on muunnelma tilannesidonnaisesta haastattelusta ja ne
eroavat toisistaan siten, ettd tilannesidonnaisessa lipikaynnissa havaintoja tekevit
asiantuntijat ja haastattelussa suunnittelijat. Tilannesidonnainen testaus tapahtuu
todellisissa oloissa ja kayttdjid haastatellaan tyohon liittyen. Menetelmia kaytetddn

sellaisissa tilanteissa, joissa adneen ajattelu tai tehtivan keskeyttiminen et ole

mahdollista. (Rithiaho 2000a.)
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3 CRM-jirjestelma

Lyhenne CRM tulee englanninkielisesta termista, Customer Relationship Management,
joka suomen kielelld tarkoittaa asiakkuudenhallintaa. CRM on kisite, joka sisdltid
asiakasldhtoisen tavan toimia yrityksessa sahkoisine tietojirjestelmineen.
Asiakassuhteiden muodostamisen ja kehittimisen taustalla on ajatus, ettd suhteesta
hyo6tyvit niin asiakas kuin yrityskin. Asiakkaalle hy6ty voi olla ostamisesta atheutuvat
riskin aleneminen suhteen kehittyessi, alennukset, parempi asiakaspalvelu, tuotteiden
tai palveluiden rdataldinti tai vaikka ajan myotd syntyva tuttavuussuhde. Yrityksen
hyo6tyja ovat lisdantyneet myyntiluvut ja markkinaosuuden kasvattaminen. Molemmin
puolista hyo6tyé voi olla toisiltaan saadut kehitysideat ja uudet opit toimintatavoissa.

(Kaskela 2005.)

3.1 Segmentointi

Asiakaslahtoisessa ajattelussa asiakas nahdain yrityksessa resurssina siind missa
henkil6sto, tuotteet, varallisuus ja yrityskulttuurikin. Myynnin kannalta oleellista on
selvittda asiakkaiden tarpeet, jotta voidaan tarjota asiakkaalle juuri oikeita tuotteita tai
palveluita. Segmentointi on yksi tapa jaotella asiakkaita myynnin kannalta otollisiin
ryhmiin esimerkiksi kuluttaja-ja yritysasiakkaisiin ja naitd vield pienempiin ryhmiin
Segmentoinnista saatavaa kuvaa voidaan tiydentiad eri lihteistd saatavilla tiedoilla muun
muassa yrityksen toimiala, litkevaihto, henkil6ston maira jne. tai kuluttaja-asiakkaiden
ika, talouden koko, tulot, asuinalue, sukupuoli jne.. Segmentointi perustuu
historiatietoihin: mitd asiakas on ostanut, kuinka paljon ja kuinka kauan asiakassuhde
on kestanyt. Segmentointi ei kuitenkaan ole riittavaa asiakaslahtoistd
asiakkuudenhallintaa, koska se kertoo mita tapahtui eilen. Oikeasti asiakasldhtoisessa
asiakkuudenhallinnassa yritys haluaa tutustua asiakkaaseen paremmin kdymalld ndiden
kanssa jatkuvaa vuoropuhelua eri kanavien vilityksella. Kanavia ovat muun muassa
viestintd, asiakastilaisuudet, reklamaatioiden ja palautteiden kasittely sekd

tyytyvaisyyskyselyt. (Kaskela 2005.)
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3.2 CRM-jirjestelmit kdytinnossa

Asiakkuudenhallintaan on tarjolla useita erilaisia ohjelmistoja esim. SalesForce.com,
Microsoft Dynamics, Superoffice ja webCRM. Ohjelmistoja kdytetddn padasiassa
asiakastietojen tallentamiseen sekid oman toiminnan ohjaamiseen ja analysointiin. Jotta
CRM-jirjestelmin avulla voidaan analysoida, ohjata ja kehittid omaa toimintaa, taytyy
sinne kirjata laajalti asiakastietojen lisaksi myynnit, tarjoukset, myynninsuunnitteluun
liittyvid sovittuja asiakastapaamisia sekd markkinoinnin kampanjoita, toimitusten

hallinta ja tuntiseuranta, myynnin tukeen seki asiakaspalveluun liittyvit tiedot.

CRM-jirjestelmiin on usein integroitu muitakin jarjestelmia kuten laskutusjarjestelma,
tuotantojirjestelma, kotisivujen seuranta, erilaisia tietopankkeja joista haetaan lisda
tietoa asiakkuuksiin liittyen, luottotietotarkistuksia jne. CRM-jarjestelmaa kayttavit
tyypillisestt myynti, asiakaspalvelu, tuotanto, markkinointi seka yritysjohto. CRM-
jarjestelman avulla voidaan tuoda myyntid ja markkinointia lidhemmas toisiaan, koska
CRM-jirjestelmassa oleva tieto on vapaasti kaikkien saatavilla. Myynnin kirjauksia
tyypillisesti ovat toteutuneet kaupat, tarjoukset, tapaamiset ja puhelinneuvottelut seka
toteutuneisiin kauppoihin liittyvit lisitiedot ja tuotantotilaukset. Tuotanto puolestaan
vastaanottaa myyjan tekemat tuotantotilaukset ja kirjaa tilauksen statuksen vaihe
vaiheelta ja lopuksi padttia tilauksen, josta lihtee tieto laskutukseen, mikali laskutuksen
jarjestelmi on integroitu CRM-jirjestelmain. Asiakaspalvelu kirjaa reklamaatiot seki
asiakaspalautteet ja toki kaiken muun kanssakdymisen asiakkaan kanssa. Markkinointi
voi suunnitella markkinointikampanjoita ja toteuttaa niitdi CRM-jirjestelmin kautta ja
nihdi suoraan miten kampanja on onnistunut ja miten myyjat ovat siitd hyotyneet
kaupanteon nikékulmasta. Yritysjohtoa kiinnostaa eniten myyntiluvut, myynnin

ennustettavuus seki tarjouskanta. (Kaskela, asiakkuudenhallinta ja sen merikys, 2005)

Jotta CRM-jarjestelmastd hyotyisivat kaikki edelld mainitut tahot yrityksessa, tulee sinne
tallentaa kaikki tarvittavat tiedot ja tdssd avainasemassa ovat myyjit ja siitd syysta
jarjestelmien tulisi olla mahdollisimman helppokiyttoisia ja joustavia ettei turhia kdytén
esteitd olisi. Helpottaakseen myyjien innokkuutta kiyttdia CRM-jarjestelmaa. Genisys
Oy on kehittinyt liikkkuvaan tyohén soveltuvan online mobiilisovelluksen, jolla voi

tallentaa tirkeimmat ja oleellisimmat tiedot missa tahansa kayttiaen dlypuhelinta.
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Kaytainnon esimerkkind kerron miten tyypillisessd myyntiorganisaatiossa ja sen eri
yksik6issa CRM-jarjestelmad kaytetian. Organisaatio koostuu useasta eri
myyntiyksikostd ja niiden asiakaspalvelusta sekd tuotantohenkilstostd ja kaikilla on
CRM-jarjestelmi kiytossaan. Myyntiyksikko koostuu seitsemisti eri osastosta: Myynti,
myynnintuki, palvelutuotanto, tietokannan yllapito, laskutus, analytiikka ja yksikén
johto. Kayttotapauksia on useita ja ne kaikki liittyvit toisiinsa, osa enemman ja osa
vihemmin. Tyypillisin kdytttapausketju alkaa myyjin kontaktista asiakkaaseen tai
asiakkaan kontaktista asiakaspalveluun ja asiakaspalvelun edelleen vilittimasta viestistd
myyjalle, talloin tehddin ensimmaiinen merkinti CRM-jirjestelmain, jossa asiakkuus
perustetaan sekid nimetddn myyjalle. Myyjd sopii asiakkaan kanssa tapaamisen, josta
myyja tekee aktiviteetin jarjestelmain. Jarjestelma lahettaa aktiviteetin myos myyjalle
sahkopostiin sekd kalenteriin. Kun myyjd on tavannut asiakkaan, kirjoittaa myyja
jarjestelmadin aktiviteettin asiakkaan kanssa keskustellut asiat ja tekee uuden aktiviteetin,
tarjouksen. Tarjouksen ldhettdmisen jilkeen myyja saa asiakkaalta joko hyviksytyn tai
hylityn paitoksen, jolloin tarjous-aktiviteetin statusta muutetaan vastauksen mukaisesti.
Jos asiakas hyviksyy tarjouksen, myyja tekee siita kaupan ja merkitsee sen jarjestelmain
sopimusliitteineen, jonka jilkeen jirjestelmisti lihtee ilmoitus palvelutuotannon
osastolle. Palvelutuotanto ottaa myyjan tekemin kaupan ja tilauksen kasittelyyn ja
myyja pystyy samalla seuraamaan tilauksen toteutusta vaihe vaiheelta. Kun tilaus on
valmis, palvelutuotanto paivittaa tilauksen statuksen toimitetuksi, jonka jalkeen
laskutukseen lihtee tieto tilatuista ja toimituetuista tuotteista tai palveluista.
Laskutusosasto muodostaa laskun ja kdy péivittimassa tilauksen statuksen laskutetuksi.
Palvelutuotanto tai myyja on asiakkaaseen yhteydessa toimituksen valmistuttua ja siita
tehdddn merkinti jirjestelmadin. Jos asiakkaalla on jotain huomauttamista asiaan liittyen
tai han haluaa muutoksia laskun erapiivaan, myynnintuki tekee tarvittavat muutokset ja
merkinnit CRM-jirjestelmain. Kerran viikossa tai useamminkin yksikén johto ottaa
CRM-jirjestelmistd myyntiraportit, jossa on mukana toteutuneet kaupat, hylityt
tarjoukset seka avoimet tarjoukset. Johto seuraa myos aktiviteetteja myyjittdin seka
myyntitiimeittdin ja ndin ollen pystyy laskemaan tuottavuutta ja aktiivisuutta. Tuotantoa
seurataan myos tehtyjen tyotuntien ja tilausmaarien suhteen, jotta nihdaan onko tyon

kuormittavuus sopiva.
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Edelld mainitun myyntiyksikén lisiksi CRM-jarjestelméd kdyttavit my6s muut
organisaation myyntiyksikot ja timé auttaa hahmottamaan asiakkuuden kokonaisuutta
ja myyjat pystyvit tekemaan yhteistyota yksikoiden vililla. Markkinointiosasto toteuttaa
markkinointikampanjoita ja seuraavat kampanjatigien perusteella kuinka hyvin mikakin

kampanja onnistuu ja johtaa toteutuneisiin kauppoihin.
CRM-jirjestelmia pystyy raatdloimiin yrityskohtaisiksi seki yrityksen sisilld

kayttdjikohtaisiksi. Selainpohjaiset pilvipalvelut mahdollistavat kdyttdjien oma-

aloitteisen kayttoliittymandkyman muokkauksen.
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4 Mobiili-CRM-sovelluksen testaussuunnitelma ja testaus

Testauksen kohteena on Genisys Oy:n tuottama mobiili-CRM-sovelluksen
kayttoliittyma. Sovellus on kehitetty olemassa olevan CRM-jirjestelmin rinnalle
palvelemaan litkkuvaa tyota tekevid thmisid mm. myyjid. Testauksen tavoitteena on
selvittad tayttyvatko kiytettavyydelle annetut tavoitteet: toimiva navigaatio ja toiminnot,
selked sisiltd, kiyton tehokkuus ja helppous seki 16ytdd mahdolliset virhetilanteet ja
korjata ne ennen kuin sovellus voidaan luovuttaa asiakkaiden kaytt66n. Toiveena on
my0s 16ytda kaytettdvyyteen liittyvid kehitysideoita. Testausta on tarkoitus tehda
erilaisissa ymparistOissid, koska sovelluskin on tarkoitettu liitkkuvaan tyohon. Testaus
toteutetaan kayttden yleisimpid markkinoilla olevia dlypuhelimia. Testauksen tulosten
analysointi tehdain keskittyen enimmikseen testauksen tavoitteiden kannalta
tirkeimpiin huomioihin. Tuloksissa kdydddn jokainen testitapauksen omanaan lipi ja

lopuksi analysoidaan kaikki testitapaukset kokonaisuutena.

4.1 Toimeksiantajan esittely

Genisys Oy on IT alan yritys, joka tarjoaa asiakkailleen ratkaisuja
asiakkuudenhallintaan, seka sihkoisen markkinoinnin, viestinnan ja
asiakastiedonhallinnan tehostamiseen. Yritys on perustettu vuonna 2005 ja tySllistad
talld hetkelld viisi henkil6a. Yritykselld on yksi toimipaikka ja se sijaitsee Helsingin
Salmisaatessa. Yrityksen litkevaihto 05/2013 oli 286 000 euroa. Yrityksen viiden
hengen tyoporukka koostuu toimitusjohtajasta, kolmesta ohjelmoijasta sekd yhdesta

myyjasta.

Asiakkaille tuotettavat ratkaisut suunnitellaan ja toteutetaan aina asiakkaan
litketoiminnan nakokulmasta. Yritykselld on vahva osaaminen markkinoinnista,
myynnistd seka litketoiminnan kehittimisesta ja tietotekniikkaa sovelletaan tuoreimpiin
markkinoinnin ratkaisuihin litketoiminnan ehdoilla. Yrityksessa halutaan innovoida

uusia toimintamalleja helpottamaan ja tehostamaan litketoimintaa.
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Yrityksen ty6ilmapiiri on rento ja tuttavallinen. T6itd tehdddn ahkerasti ja tyonteko on
joustavaa puolin ja toisin. Yrityksessd tuetaan etityon tekemistd ja tima on osoitus
tyonantajan luottamuksesta tyontekijoitdan kohtaan. Osaamista arvostetaan ja
tyontekijoitd kannustetaan nayttimaan kyntensa. Yrityksen toimitusjohtaja Kimmo
Strang uskoo tiedolla johtamiseen, joten tekemisid, onnistumisia tai lukuja ei peitelld
vaan kaikki on lapinakyvaa ja tima malli on minké tahansa yrityksen litketoiminalle

tuloksellinen.

Minun tehtivind on suunnitella ja toteuttaa Genisyksen asiakkailleen suunnitellun ja
toteutetun mobiili-CRM-sovelluksen kiytettavyystestaus. Projekti alkoi viikolla 24
tutustumalla yritykseen ja sen tuotteisiin. Genisys oli minulle entuudestaan tuttu firma
aikaisemman tyoni kautta, mutta en tuntenut yrityksen omia tuotteita tai palveluita, vain

sen mitd he alihankkijana silloiselle tydnantajalleni toteuttivat.

4.2 Testaussuunnitelma

Rajaan testin koskemaan sovelluksen testausta alypuhelimilla ja timén hetkisen version
ominaisuuksilla. Tamin hetkisen version ominaisuuksia ovat asiakastietojen hallinta,
omien aktiviteettien hallinta seka yhteydenotto soittamalla CRM-jirjestelman
tietokannassa oleviin yhteystietoihin. Testaan padsidntoisesti kdytettavyyttd, mutta toki

testauksessa mahdolliset esille tulevat virhetilanteet raportoidaan my®os.

Mobiili-CRM-sovelluksen kéytettivyystestauksen paitavoite on arvioida sovelluksen
toimintoja, navigointia, sisallon selkeyttd seka kayton tehokkuutta ja helppoutta.
Toimintojen sekd navigaation toimivuus selvidd siten kuinka nopeasti kayttdji saa
halutun toiminnon tehtya, tietaako kayttdja mika toiminto missakin tilanteessa tulee
valita ja kuinka vaivatonta toimintojen suorittaminen on. Sisillon selkeyttd arvioin silld,
kuinka helposti kayttaja 16ytda hakemiaan tietoja ja ovatko tiedot ymmarrettivia.
Tehokkuutta ja helppoutta arvioidaan kaikkien edelld mainittujen tavoitteiden
kokonaisuutena, kuinka nopeasti kéyttdja saa kayttotapauksen suoritettua alusta
loppuun ja kuinka paljon kiyttdja teki virheita 16ytiakseen haluamansa tiedot.
Tehokkuuden arviointiin vaikuttaa my6s kayttdjan tyytyviisyys sovellukseen ja

kayttaisik6 han sitd sadnnollisesti. Hyvit toiminnot, loogisesti sijoitellut navigaatiot seka
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selked sisdltd mahdollistavat sovelluksen tehokkaan kiyton. Tarkkailen kayttdjda testin
aikana ja havainnoin, tietdako kayttdjd miten hin padsee suorinta tietd tekemain
halutun toiminnon vai tuleeko matkan varrella mutkia. Pyydén kiyttdjda ajattelemaan

ddneen ja perustelemaan valintojaan, jotta ongelman sattuessa tietdisin mika siithen johti.

Testitehtavat ovat loppukayttajien tavanomaisia toimintoja, joita he tyossaan tekevit
paivittdin. Jos kayttéjit eivit suoriudu ndistd toiminnoista, ei kdytettavyydelle asetetut

tavoitteet tayty.

Vaikka olenkin rajannut ulkopuolisten testaajien testauksen kaytettivyyden tasolle,
pyydan testihenkil6ita tekemaéan testauksen tosielaman kaltaisen toiminnan tavoin, eli
niin ettd joskus sovellusta kiytetddn kiireessd, liikkuessa jne. ja tillin kayttidja voi
vahingossa yrittaa tallentaa vdarinlaisia tietoja védariin kenttiin ja silloin sovelluksen

tulisi antaa virheilmoitus ja ohjata antamaan oikeanlaisia syotteita.

Tyon aloitusajankohta on kesakuun 2014 alussa ja tyo on tarkoitus saada valmiiksi seka
padtokseen syyskuussa 2014. Ty6 alkaa CRM-jirjestelmain tutustumisella seka kayton
harjoittelulla. Tutustuessani tuotteeseen, kirjaan ylos tekemiani huomioita sekd mietin
testitapauksia. Kun testauksen runko alkaa olla selvilld, testaan tuotteen ensin itse ja sen
jalkeen testauksen suorittaa minun ohjauksessani ulkopuoliset henkil6t, jotka
tyoskentelevit myyjind ja liikkuvat paljon asiakkaiden luona eivitkd paase CRM-

jarjestelmiin edes pdivittdin tekemdin merkintGja.

Testithenkil6itd kiytettivyyden testaamiseen on kolme ja mahdollisten virheiden
etsimiseen yksi, joka olen mind. Kolme muuta testthenkil6d ovat litkkuvaa tyotd tekevia
myyjid, jotka kayttavat jotain CRM-jirjestelmaa omien aktiviteettien sekd myyntien
kirjaamiseen ja my06s asiakastietojensa yllapitimiseen. Kyseiset henkilot on valittu siksi,
koska he ovat ty6ssiaan kokeneet useita haasteita CRM-jarjestelmien kdytt6on liittyen ja
toivovat uusia ratkaisuja ja uutta teknologiaa helpottamaan timin piivin haasteita.

Yksikddn kolmesta testaajasta ei ole Genisys Oy:n tai sen asiakkaan tyontekija.

Ensimmaiinen testihenkil6 on 33 vuotias mies, joka tyoskentelee myyntiryhman

esimicheni ja kdyttda CRM-jarjestelmad omien kayntien, asiakaskontaktoinnin,
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myyntien ja tarjousten kirjaamisen lisaksi tiiminsa tuloksen ja toiminnan seuraamiseen.
Hin my6s jakaa telebuukkauksen sopimia kiynteja myyjilleen. CRM-jirjestelman
haasteena mies kokee sen, ettd vield tyopaivan paatteeksi taytyy iltaisin kotona kirjata
jarjestelmain paivin myynnit ja tapahtumat, joita on siis asiakaskdyntien yhteydessa

péivan aikana sovittu.

Toinen testthenkilé on 35 vuotias noin kahdeksan vuotta myyntityotd tehnyt mies. Han
on toiminut vihittaiskaupan alalla osaston vastaavana eika silloin kokenut suurempia
haasteita CRM-jirjestelmin kayttoon liittyen. Noin vuosi sitten mies siirtyi
uudenlaiseen myyntityohon, jossa taytyy liikkua paikasta toiseen ja erilaisten
tapaamisten seka palaverien kirjauksista tuli arkipaivaa. Asiakkaiden luona sovitut
jatkotapaamiset ja tarjoushinnat piti kirjata muistiinpanotihin ja tulla toimistolle

tekemdiin varsinaiset jarjestelmaan tallennukset.

Kolmas testihenkil6 on reilu nelikymppinen mies joka on toiminut poliisina sekd tehnyt
myyntityota kunto-ohjaajana useita vuosia. Hinen uran aikana jirjestelmien kehitys on
ollut huimaa ja vauhdissa pysymiseen on tdytynyt opetella paljon uutta ja monia
kaytint6ja. Mies on tehnyt niin puhelinmyyntia kuin kayntimyyntiakin. Talla hetkella

hin tekee kentilld myyntia ja liikkuu paljon asiakkaiden luona.

Kuvio 1 on karkean tason kuvaus jarjestelman kaytosta

Kayttaja Mobiili-CRM- \/

Q ::> sovellus <:> Tietokant

a
N = <=
jarjestelma \/

Kuvio 1. Jarjestelmin toiminta
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4.3 Toteutus

Kaytettdvyystestaus tapahtuu valvonnassani testihenkil6iden suorittaessa laatimiani
testitapauksia. Testausymparistoina toimivat litkkuvan tyon tyypilliset ymparistot, kuten

kahvila/ ravintola, auto parkkipaikalla seki toimiston tyyppinen ympiristo.

Yksi testthenkilo testaa sovellusta ravintola-tai kahvila ympiristossa joko 3G yhteydella
tai langattomalla nettiyhteydelld, koska myyjat usein kayvit lounaalla asiakaskayntien
vilissi ja silloin on hyvia aikaa kirjata aamuisen asiakaskdynnin sovitut asiat tai tarkistaa

tulevan asiakaskaynnin tietoja.

Toinen testthenkil6 testaa sovellusta autossa parkkipaikalla. Myyjilld on usein tilanteita,
joissa he ovat juuri saaneet asiakkaan luona pidetyn palaverin paitokseen ja seuraavaan
on jo lahdettivi ja se paikka, jossa merkint6ja tallennetaan tai tapaamisen tietoja

tarkistetaan, on auto. Autossa sovellusta testataan 3G yhteydella.

Kolmas testihenkil6 testaa sovellusta toimiston kaltaisessa ympiristossa. Talloin testaus
tapahtuu langattomalla nettiyhteydelld. Vaikka myyji ei olekaan omassa toimistossa,
viettdd hin paljon aikaa toimistoymparistossa asiakkaiden luona ja tistd syysta valitsin

yhdeksi testaus ympiristoksi toimistoympariston.

Vaikka testihenkilGt testaavatkin sovellusta erilaisissa ympiristoissa erilaisilla tosielimin
kaltaisissa tilanteissa, on testeissd kuitenkin yhteiset tehtaviosiot. Kaikille yhteisia
testitehtavid ovat yhteystietojen lisays kdyntikortista skannaamalla seka kasin kirjoittaen,
tarjous aktiviteetin luominen ja muokkaaminen, sopimus aktiviteetin luominen,

aktiviteettien tapaaminen ja puhelu luonti ja muokkaaminen.

Kaikille testihenkil6ille kerrotaan testin aluksi taustatietoja sovelluksesta, miksi se on
kehitetty ja ketd varten ja mita sovelluksella voi tehdd. On my6s hyva kertoa mita
erinimiset toiminnot tarkoittavat, koska eri CRM-jarjestelmissa sama toiminto voi olla
taysin eri tavalla nimetty. Testitehtdvien suorittamiseen liittyen annetaan
perusohjeistusta testin alussa. Testthenkil6ille tismennetain, ettd testin tavoitteena on

testata nimenomaan sovelluksen kaytettavyyttad ja tehdd huomioita sen mahdollisista
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puutteista, eika testata kayttajien osaamista tai taitoja. Testin aikana testithenkil6t voivat
esittdd kysymyksid, jos eivit tiedd mitd jokin sana tai toiminto sovelluksessa tarkoittaa,
mutta varsinaista ohjetta tehtavan tekoa varten ei testin aikana anneta. Jos testihenkil6
ei kerta kaikkiaan pysty suoriutumaan testitehtavistd, hiantd ohjataan johdattelevilla

kysymyksilld eteenpdin.

4.4 ‘Testaus ravintolassa

Testaajana toimii reilu nelikymppinen mies, jonka piivit koostuvat asiakaskaynneisti ja
usein hin kdy lounaalla kdyntien vilissi. Testaus tapahtuu 3G-yhteytta kiyttien
ravintolassa koska se on yksi tyypillinen paikka, jossa myyjd voisi tarvita mobiili-CRM-
sovellusta tallentaakseen edellisen asiakaskaynnin aikana sovitut asiat seka tarkistaa

seuraavan kiaynnin agendan.

Testihenkil6lle kerrotaan kuvitteellinen kayttotilanne, jonka mukaan testihenkil6 alkaa
suorittaa toimintoja. Kuvitteellisessa kéyttotilanteessa myyja on lounastauolla
ravintolassa, jossa hin avaa mobiili-CRM-sovelluksen tehdikseen asiakaskédynteihin ja
myyntiin liittyvid aktiviteetteja. Testthenkilon tulee etsid lounasta edeltinyt
asiakastapaaminen (aktiviteetti tapaaminen) ja muuttaa tapaamisen status valmiiksi seka
tehda asiakkaalle tarjous aktiviteetti. Tarjouksen teon jalkeen testihenkilon tiytyy tehda

puhelu aktiviteetti, joka muistuttaa soittamaan viikon kuluttua tarjouksen peraan.

Kuvitteellisessa kayttotilanteessa myyja on asiakkaan luona tavannut tutun
yhteyshenkilon lisiksi kaksi uutta henkil6a, joiden tiedot tulee tallentaa CRM-
jarjestelmain. Testissd toisen uuden kontaktihenkilon tiedot tallennetaan skannaamalla

kayntikortti ja toisen tiedot tallennetaan kasin.

Tamain jilkeen testihenkil6a ohjataan etsimaan tuleva aktiviteetti, tapaamisen, ja
selvittimain tavattavan asiakkaan kontaktihenkilon yhteystiedot seka asiakkaan osoite
ja tarkistamaan lisitiedot. Lisitiedoissa on maininta, jossa kehotetaan myyjaa
soittamaan asiakkaalle lounaan aikaan ja vahvistamaan tapaamisaika. Testihenkil6n
tulisi tassd kohtaa pystya soittamaan kontaktthenkilon numeroon sovelluksen kautta.

Puhelun jilkeen testihenkil6d pyydetadn muuttamaan tapaamisen alkamisajankohtaa
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puolella tunnilla eteenpiin. Testihenkil6d pyydetddn muuttamaan tapaamisen

kontaktihenkilon siahképostiosoitetta ja tallentamaan muutokset.

Tidman jilkeen testin kuvitteellisessa tilanteessa myyja saa lounaalla ollessaan puhelun
edellisen tapaamisen asiakkaan yhteyshenkilolti, joka hyviksyy myyjin tekemin
tarjouksen. Testthenkilon tehtidvinid on etsid tarjous aktiviteetti ja muuttaa sen aihe

sopimukseksi jonka jilkeen testitapaus paattyy.

4.5 Testaus autossa

Testaajana toimii kolmekymppinen mies ja testausymparistona toimii auto. Auto on
tyypillinen ymparist6 litkkuvaa tyotd tekeville myyjille, joilla on aina kiire asiakkaalta

toiselle. Testi tehdddn dlypuhelimen 3G yhteyttd kayttien.

Testihenkil6lle kerrotaan kuvitteellinen kayttétilanne kuten edellisellekin testihenkil6lle
ja tarinan kuvauksen pohjalta testithenkilo tekee tarvittavat toiminnot ohjatusti. Testi
alkaa kuvittelemalla, ettd myyja on juuri tullut asiakkaan luota autoon ja haluaa muuttaa
tapaamisen statusta sekd aiemmin tehdyn tarjouksen kaupaksi. Testihenkil6 etsii
tapaamisen aktiviteetin ja muuttaa statuksen valmiiksi. Taman jalkeen testthenkil6 etsii
kaksi viikkoa sitten tehdyn myyntimahdollisuuden: tarjouksen, muuttaa tarjouksen
hintaa alemmaksi, muuttaa statuksen voitetuksi ja tekee tarjouksen pohjalta aktiviteetin
atheella sopimus ja tekee varsinaisen sopimusliitteen tyokoneelle paastyaan

lahettaakseen sen asiakkaalle.

Tdaman jilkeen testihenkil6 etsii tulevan tapaamisen tiedot ja avaa sovelluksen kautta
kartan, joka nidyttda asiakkaan sijainnin. Kuvitteellisessa kayttotilanteessa myyja saa
puhelun toiselta asiakkaalta joka ehdottaa tapaamista ja testihenkil6 etsii puhelun
soittaneen asiakkaan tiedot sovelluksella ja lisda uuden aktiviteetin, tapaamisen. Taman
jalkeen testihenkil6 on saanut kuluneen paivan tapaamisella kaksi kidyntikorttia, jotka
hinen tulee skannata sovelluksella ja tallentaa CRM-jarjestelmain. Seuraavaksi
testithenkilo tekee tarjous aktiviteetin asiakkaalle jolta sai kdyntikortit seka aktiviteetin,
joka muistuttaa soittamaan tarjouksen perdan viitkon kuluttua. Testthenkil6 tarkistaa

péivan aktiviteetit, joista 16ytyy yksi soitettava puhelu tarjouksen periian. Testihenkil6
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soittaa puhelun sovelluksen kautta, jonka jalkeen aktiviteettia muokataan niin, ettd
aloitusaikaa siirretain viitkon padhin. Testihenkil6ad pyydetddn vield lisidmain kasin
syottamalla uusi kontaktihenkil6 tietoineen ennalta maarityn asiakkaan tietoihin, jonka

jalkeen testitapaus paattyy.

4.6 Testaus toimistossa

Testihenkil6na toimii reilu kolmekymppinen mies, joka tapaa keskisuurten yritysten

markkinointijohtoa ja hanen tyypillinen tyéympiristonsa on asiakkaan toimisto.

Kuten aiemmissakin testitapauksissa, tassakin kerrotaan testihenkil6lle kuvitteellinen
kayttotilanne, jonka pohjalta toiminnot tehdain. Testiympiéristonad on toimisto seka
kotiympiristo ja molemmissa ymparistoissd kaytetddn langatonta lihiverkkoyhteytta.
Testi alkaa niin, etta testthenkil6 avaa mobiili-CRM-sovelluksen ja tarkistaa kuluvan
paivin aktiviteetit. Testihenkil6 avaa listasta ensin puheluaktiviteetin ja soittaa
kontaktihenkilon numeroon sovelluksen kautta. Puhelu liittyy kaksi viikkoa
aikaisemmin jitettyyn tarjoukseen, jonka asiakas hylkai ja testthenkilé muuttaa
aktiviteetin tilan valmiiksi ja tallentaa lisatietoithin maininnan tarjouksen hylkayksesta.
Testthenkil6d pyydetadn vield etsimdan myyntimahdollisuus, johon juuri hoidettu
puhelu-aktiviteetti liittyi ja muuttamaan myyntimahdollisuuden statuksen havityksi.
Tamain jalkeen testissd kuvitellaan ettd ollaan saatu liidi ja tehdadn uusi aktiviteetti,

tapaaminen seka lisitddn uusi asiakas ja kontaktihenkil? jirjestelmain.

Kuvitteellisessa kayttotilanteessa myyja on asiakkaan luona ja saa uuden yhteyshenkilon
kayntikortin, jonka tallentaa CRM-jarjestelmidin skannaamalla. Lisdksi olemassa olevan
henkilon tietoja muutetaan sukunimen osalta. Testihenkil6 tekee kyseiselle asiakkaalle
aktiviteetin aiheella tarjous. Testihenkil6 tekee vield yhden aktiviteetin, tapaaminen,

samalle asiakkaalle.

Taman jilkeen testihenkil6 etsii asiakkaan, jolle teki liidin perusteella

tapaamisaktiviteetin ja tekee tille uuden aktiviteetin aiheella sopimus. Testitapaus

paattyy.
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5 ‘Tulokset

Mobiili-CRM-sovelluksen kiytettivyystestin suoritti kolme myynnin ammattilaista ja
testitehtivien tekeminen kesti noin kahdestakymmenestid minuutista
neljiankymmeneenviiteen minuuttiin ja minulta tehtivit veivit noin 15 minuuttia.
Varsinaisia tehtivikohtaisia tavoiteaikoja ei maaritelty, mutta puolta tuntia kauemmin
testin ei pitédisi kestdd. Testihenkiliden taustoista riippuen testitehtivit saatiin
suoritettua vahiisin ongelmin ja pienin harha-askelin. Testihenkil6t olivat yksimielisid
péaavalikon selkeyden ja ymmirrettivyyden suhteen, Myos heikkouksista 16ytyi yksi asia,
liian pieni fonttikoko, josta kaikki testihenkilot antoivat palautetta. Testin paitteeksi

tehdyssid haastattelussa palaute oli padsaintdisesti positiivista ja odotetunlaista.

Testihenkiloita dettiin tekemaan myyiille tyypillisia tehtavia valmiiksi annetussa
pyy YY) yyp
jarjestyksessa. Tillaisia tehtivid olivat aktiviteettien luonti ja muokkaaminen,
myyntimahdollisuuksien luonti ja muokkaaminen, asiakkaan seka kontaktihenkilon
lisaaminen skannaamalla kayntikortti ja kasin lisaten. Testaajien piti myos soittaa

y ] jien p y
jarjestelmin kautta kontaktihenkilolle seki tarkistaa asiakkaan sijainti.

Kuviossa 2 on nikymi pidivalikosta, joka testaajilla oli valmiiksi edessddn testin

alkaessa.
Asiakkaat Henkilot
Aktiviteetit Myyntimahdollisuudet
Uusi...

Tulevat aktiviteetit

25.08.2014 09:00 (Genisys Oy)

o (_— ]

Kuvio 2. Sovelluksen paavalikko
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5.1 Aktiviteetin muokkaaminen ja luonti

Kaikkien testihenkil6iden testit alkoivat tehtavilld, jossa piti etsid juuri hetked
aikaisemmin paittynyt asiakastapaaminen ja muuttaa aktiviteetin status valmiiksi. Kaksi
testihenkilGistéd vilkaisivat ensin aloitusndytolla nakyvid aktiviteetteja ja yksi testaaja
klikkasi suoraan aktiviteetit-painiketta. Testaaja, joka klikkasi suoraan aktiviteetteihin,
selasi listalta tapaamisaktiviteetin jonka olin pyytinyt hinta muokkaamaan ja klikkasi
aktiviteetin auki. Hetken tutkittuaan, testaaja 10ysi muokkauspainikkeen ndyton oikesta
ylakulmasta ja saatuaan aktiviteetin auki lisisi tapaamiselle paattymispaivin ja kellonajan
sekd muutti statuksen valmiiksi, jonka jalkeen tallensi. Kaksi muuta testihenkil6a
valitsivat my0s aktiviteetit ja aktiviteettilistauksessa klikkasivat mutterin kuvaa
aktiviteetin oikealla puolella. Esiin tuli valikko, jossa aktiviteetin sai muokattua tai
poistettua ja kumpikin valitsi muokkauksen. Loput tehvisti meni muuten samalla
tavalla kuin ensin kuvattu tapaus, mutta testaajat lisasivat aktiviteettiin enemman tietoja
ja vasta sitten tallensivat. Tehtivissi ei pyydetty tekemddn muuta kuin muuttamaan
status, mutta testaajat olivat ty0ssaan tottuneet kirjaamaan enemman tietoja
tapaamisten osalta, joten he tekivit niin testissakin. Mitddn ongelmaa ei yksikdan
testaaja havainnut ja jokainen sai tehtivin tehtyi helposti ja nopeasti.

Testaajat saivat useita kertoja testin aikana tehtavakseen luoda uuden aktiviteetin, koska
halusin testata miten helposti ja vaivattomasti aktiviteetin saa tehtyi toistamiseen ja
onnistuuko se nopeammin kuin ensimmaiselld kerralla. Testaajien piti luoda uusi
aktiviteetti kolmelle eri yritykselle. Testaajilla oli valmiiksi sen yrityksen tiedot auki, jolle
aktiviteetti taytyi luoda joten jokainen 19ysi helposti painikkeen, josta pdisi uuden
aktiviteetin luomaan. Kun testaajia pyydettiin ensin luomaan tapaaminen, testaajilla oli
hieman hankaluuksia 16ytad valikosta tapaamista, joten he ensin luulivat olevansa
vaarassa patkassa. Autoin testaajia kertomalla, ettd valikkoa voi skrollata seka ylospiin
ettd alaspiin ja timin jilkeen jokainen testaaja 10ysi tapaamisen skrollattuaan listaa

ylospain.
Aktiviteetin pdivimaiiri ja kellonaika oli helpoimpia lisittivid tietoja, mutta

aihekenttain kirjoittamisessa tuli hieman ongelmia pienen fontin takia. Vastuuhenkil6

ja kontaktihenkil6 menivit testaajilla hieman sekaisin, vaikka heille testin alkuun
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kerrottiin ettd vastuuhenkilé on oman firman tyontekija eli yleensa myyja itse ja

kontaktihenkil6 on asiakkaan paissa oleva henkilo.

Tallenna —painiketta jokainen testihenkil6 ldhti hakemaan sivun alareunasta, mutta

lopulta skrollasivat sivun ylireunaan ja saivat tallennettua aktiviteetin.

Kun testaajia pyydettiin luomaan tapaamisen jalkeen luomaan puheluaktiviteetti, kaksi
testaajista muisti, ettd puhelu 16ytyy aktiviteetissa olevan tyyppivalikon ylireunasta
skrollaamalla listaa ylospdin. Yksi testaajista el titd muistanut ja muistutin hinta, ettd

listaa voi selata ylospiin ja alaspiin, jolloin puhelu 16ytyi.

Kun testaajia pyydettiin tekemiin tarjousaktiviteetti, jokainen testaaja etsi kohtaa, jossa
voisi syottaa tarjouksen arvon. Arvolle ei ole aktiviteetissa omaa kenttda eikd arvoa
tehtdvissa pyydetty lisdidmainkdin, mutta testaajien ollessa myyijid, jokainen oli tottunut
syottaimadn tarjouksille arvon. Tdssd kohtaa kerroin, ettd arvoa ei ole pakko lisati,
mutta jos sen haluaa kirjata sen voi kirjoittaa kuvaus kenttian. Kuviossa 3 on nakyma
aktiviteetista joka on klikattu auki. Kuviossa 4, on nikyma aktiviteetin muokkauksesta
kun muokkaus kuvaketta on klikattu. Uuden aktiviteetin luonti on saman nikéinen
lukuunottamatta “muokkaa” tekstid ndyton ylireunassa ja valmiita tietoja aktiviteetin

kentissa.
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Kuvio 3. Nikyma aktiviteetin tiedoista Kuvio 4. Nidkymi aktiviteemuokkausvaiheesta

5.2 Myyntimahdollisuuden muokkaus ja luonti

Testaajia pyydettiin etsimain asiakas ja asiakkaalle tehty myyntimahdollisuus, jota sitten
piti muokata. Asiakkaan alta 16ytyi helposti myyntimahdollisuus ja yksi testaaja huomasi
myyntimahdollisuuden oikealla puolella olevan mutterin kuvakkeen, jota han klikkasi ja
esille tulleesta valikosta valitsi muokkaa. Kaksi muuta klikkasivat
myyntimahdollisuuden nimei ja timan jalkeen oikeassa ylareunassa olevaa kynin
kuvaketta. Testaajien tehtdvini oli muuttaa myyntimahdollisuutta niin, ettd sen arvoa

alennetaan tuhannella eurolla ja status muutetaan voitetuksi.

Testaajat kiinnittivit ensimmaiisend huomionsa nikyvissi oleviin kenttiin ja alkoivat
klikkailla niitd. Ensimmaisena nakyvia kentia olivat tyyppi prioriteetti seki lahde ja tima
hieman himasi testaajia, koska he miettivat etta tulisiko naihin lisata tietoja vai ei ja
mita tissd yhteydessa tarkoittaa lahde. Kehotin heita lisadmain tehtavaksi annetut
kohdat ja testaajat alkoivat selata myyntimahdollisuutta alaspiin. Status kohta 16ytyi

ensimmaisend, mutta testaajat miettivit, ettd ehka pitaisi ensin etsid
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myyntimahdollisuuden arvo ja muuttaa se ennen kuin voi kirjata koko myyn
timahdollisuuden voitetuksi. Ennen kuin arvo 16ytyi, vastaan tuli todennikéisyys ja
kaksi testaajista halusi lisitd todenndkoisyyteen tiedon. Tdamin jilkeen arvo 16ytyi ja sen

muokattuaan testaajat palasivat ylospdin naytolld ja muuttivat statuksen voitetuksi.

Tallennus- painike 16ytyi ylareunasta helposti, koska sen testaajat muistivat
aikaisemmista tehtivistd. Jokainen testaaja sai myyntimahdollisuuden muokattua, mutta
kenttien madrad hiukan hidasti tekemistd, koska oikeat kohdat eivit heti 16ytyneet.
Testaajia oli pyydetty ajattelemaan ddneen ja kaksi heistd sanoikin tehtivin alussa, ettd
arvo ja status varmaan l6ytyvatkin heti ensimmidisina tietoina myyntimahdollisuudesta
ja hieman hammastyivat kun niitd pitikin hetken aikaa etsid. Kun testaajia pyydettiin
luomaan uusi myyntimahdollisuus, ei kukaan testaajista saanut lisdttya
myyntimahdollisuuteen arvoa, koska myyntimahdollisuudessa ei ollut kenttda arvoa
varten. Testaajat himmastelivit, ettd muitakin kenttid puuttui joita kuitenkin oli
myyntimahdollisuutta muokatessa. Yksi testaajista ajatteli kokeilla tallentaa
myyntimahdollisuuden puutteellisena ja sen jalkeen muokata sita, jolloin hin sai
puuttuvat kentit esiin ja sai lisittyd arvon. Kaksi muuta lisdsivat ne tiedot, joille kentit
l6ytyivit ja tallensivat uudet myyntimahdollisuudet puutteellisna huomauttaen vain, etta
ehkd muokkaamalla saisi jalkeenpdin lisattyd muitakin tietoja. Yksi testaajista huomautti,
ettd jos varsinaista CRM-jirjestelmai olisi tottunut kayttimaan saattaisi ymmartaa

myyntimahdollisuudessa olevia kenttid joita testatessa iihmetteli.

5.3 Asiakkaan ja kontaktihenkilén etsiminen

Testaajia pyydettiin etsimiin tietty asiakas ja jokainen testaaja lihti liikkeelle padvalikon
asiakkaat- painiketta nappaamalla. Kaksi testaajaa huomasi heti hakukentin ja
kirjoittivat yrityksen nimen sithen, jolloin haku kdynnistyi ja hakua vastaavia tuloksia
alkot tulla naytolle. Kun oikea yritys 16ytyi, sitd klikkaamalla sai yrityksen tiedot auki.
Yksi testaajista ei huomannut hakukenttda ja ldhti selaamaan listaa sivu kerrallaan ja sitd
kautta 16ysi etsiminsd. Kuviossa 5 on nikymi asiakastiedoista, jotka kiyttédjd saa

nikyviin valittuaan yrityksen listasta.
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Kuvio 5. Nakymi yrityksen tiedoista

Kontaktihenkilon etsintd sujui kaikilta testaajilta nopeasti ja ongelmitta. Tehtdvini oli
etsid tietty kontaktihenkil6 ja soittaa hinelle. Testaajat valitsivat padvalikosta Henkil6t
ja sen jalkeen alkoivat kirjoittaa kontaktihenkilon etu- tai sukunimed hakukenttain,
jonka jalkeen valitsivat oikean henkil6n tuloksista klikkaamalla nimed. Soita- painike
16yty1 heti nayton yliareunasta ja testaajat klikkasivat sita, jonka jilkeen numero ilmestyi

puhelimen puhelutoimintoon.

Yksi testaajista halusi vield kokeilla 16ytyisiké kontaktihenkil6 asiakasluettelosta, mutta

haku ei silla kertaa tuottanut tuloksia.

Asiakkaan etsinndn yhteydessi testaajia pyydettiin asiakkaan 16ydyttyi tarkistamaan
asiakkaan sijainti ja se onnistui kaikilta testaajilta samantien. Yksi testaajista halusi vield
klikkailla ja kokeilla josko navigointi onnistuu samalla ja héin sai navigaattorin paalle ja

reitin asiakkaan luo.
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Kuvioissa 6 ja 7 on nikymit asiakastietojen yhteydessi olevista valikoista: henkil6t,

aktiviteeti, myyntimahdollisuudet, mikili kyseisid tietoja on jo aikaisemmin lisdtty.

o] ' Law 5
() GeniCRM ® GeniCRM

Genisys Oy - Padkonttori Genisys Oy - Paakonttori

© @
© @

Hiilikatu 3, Helsinki Hiilikatu 3, Helsinki
Sijainti Email Sijainti Email
www Www
Asiakastiedot Asiakastiedot
Henkil6t Henkilot
Aktiviteetit Aktiviteetit
Myyntimahdollisuudet Q, 20 kayttajaa

25,08.2014 09:00 (Sname, Fname)

Tarjous: 20 kayttsjss

Myyntimahdollisuudet

€ - = L) - =
Kuvio 6. Nakyma yrityksentietojen Kuvio 7. Nakyma yrityksen tietojen
yhteydessa olevista valikoista yhteydessa olevista aktiviteeteista

5.4 Uuden asiakkaan ja kontaktihenkilén lisidminen

Testaajat saivat tehtidvikseen lisita uuden asiakkaan ja kontaktihenkil6n skannaamalla
tiedot kiyntikortista. Yksi testaajista valitsi padvalikosta kohdan Asiakkaat ja yritti sitd
kautta etsid kohtaa, josta pddsee lisdidmadn uuden. Sellaista ei 16ytynyt ja hidn palasi
paavalikkoon, josta valitsi Uusi- painikkeen. Esille tulleesta valikosta testaaja valitsi
Uust asiakas kohdan ja huomattuaan, ettei voi skannata kdyntikorttia tai lisitd henkilén
tietoja kasin, palasi takaisin paavalikkoon klikkaamaan Uusi- painiketta ja valitsi sieltd
Ussi asiakas/ henkil6. Kaksi muuta testaajaa valitsivat suoraan painikkeen Uusi alta

oikean valinnan.
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Yksi testaaja sai luettua kiyntikortin ja sovellus haki henkilén nimitiedot, yrityksen
nimen, puhelinnumeron ja sihkopostin seki osoitteen oikeisiin kenttiin, mutta
joukossa oli useita kirjoitusvirheitd ja ne testaaja joutui korjaamaan kisin. Kahdella
muulla testaajalla skannaus ei onnistunut, silld sovellus ei hakenut kenttiin mitdan
tietoja. Toinen noista kahdesta testaajasta ei kuiteenkaan halunnut luovuttaa, vaan
asettui poydin toiselle puolelle, jossa valo osui kidyntikorttiin hieman eri tavalla ja silloin
sovellus haki kdyntikortista tietoja kenttiin. Vaikka nimi-, osoite- ja numerokentissa

olikin tietoja, taytyi niitd korjata, koska sovellus oli tulkinnut osan kirjaimista vaarin.

Kun testaajat lisdsivit asiakkaan ja henkilon tietoja kisin, ei mitddn ongelmatilanteita
tapahtunut. Testaajat tosin kommentoivat, ettd lisidminen on hiukan hankalaa pienen

fontin takia.

5.5 Huomioita testauksen aikana

Testaajien tehdessd antamiani tehtavid, pyysin heita ajattelemaan ddneen ja toimin itse
tarkkailijana vieressa. Kiinnitin huomiota sithen miten testaajat tulkitsivat sovelluksen
navigointia ja mitd kautta he lihtivit ratkaisemaan annettuja tehtivid. Mitddn suurempia
eridvaisyyksid testaajien valilla en huomannut, mutta yksi testaajista tuntui olevan
enemmin harjaantunut kdyttimain dlypuhelinta yleisesti ja oli selvisti kdyttinyt muita
enemmain dlypuhelimille kehitettyjd sovelluksia. Han oli erittdin kiinnostunut
kokeilemaan erilaisia painikkeita sovelluksessa, vaikka ne eivit varsinaisesti liittyneet
tehtdviksi antoon. Testaaja muun muassa huomasi sovelluksen oikeassa ylilaidassa
olevan luettelokuvakkeen ja halusi kokeilla mité siitd tapahtuu ja sai auki valikon, josta
pédsi suoraan padvalikkoon, aktiviteetteihin, myynteihin, asiakkaisiin sekd henkil6ihin
tai lopettamaan sovelluksen kayton. Luettelopainikkeen 16ydedttydin testaaja kaytti sitd
aktiivisesti ja koki sen erittdin hyodylliseksi ja nopeuttavaksi tekijiksi. Testaaja tosin
thmetteli, ettd mitd myynnit tassa yhteydessa tarkoittaa ja miksi sitd valintaa ei 16ydy
muualta sovelluksesta. Testaaja halusi klikata Myynnit- valintaa ja paatyi
myyntimahdollisuuksiin. Eli sovelluksessa myynnit ja myyntimahdollisuudet
tarkoittavat samaa asiaa, joka voi hiammentad kokematonta kayttajad. Kaksi muuta
testaajaa eivat kiinnittineet huomiota luettelokuvakkeeseen ja he kayttivit puhelimen

paluu- painiketta paistikseen takaisin paivalikkoon tai muihin sovelluksen
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toimintoihin, joita aiemmin kayttivat. Kuviossa 8 on luettelo kuvakkeen klikkauksen

jalkeinen niakyma.

Paavalikko
Genisys Oy
Hiilikatu 3, Helg Asiakkaat
. ' Henkilot
Sijain
Aktiviteetit
Myynnit
Asiaka .
Kirjaudu ulos
Henkili
Aktivit
Myynti

pp) - =]

Kuvio 8. Nakyma luettelo klikkauksen jilkeen

Kun testaajien taytyi liikkua sovelluksessa asiakkaasta toiseen ja tehdd uusia
aktiviteetteja, yksi testaajista meni hetkellisesti hieman sekaisin, eikd hin tiennyt minka
asiakkaan kohdalla oli uutta aktiviteettia lisdidmaissé. Testaaja yritti selata aktiviteetissa
ylos ja alas, mutta ei missadn nahnyt yrityksen nimed, johon oli uutta aktiviteettia
luomassa joten han joutui palaamaan taaksepiin tarkistaakseen yrityksen nimen ja
timan jilkeen aloittamaan aktiviteetin luonnin uudestaan. Toki testaajan olisi pitinyt
tarkistaa ennen aktiviteetin luomista asiakastiedot, jotka juuri oli avannut, mutta tosi
elamin tilanteissa myyjille voi sattua vastaavanlaisia tilanteita ja silloin olisi hyva, jos
uutta aktiviteettia lisdtessa yldreunassa lukisi lisdksi yrityksen nimi, jolle aktiviteettia on

luomassa.

Testaajissa atheutti hiukan hammennysta aktiviteettien ja myyntimahdollisuuksien erot

tarjousta tai sopimusta tehdessd. He empivit, ettd kumpi tulisi valita ja kaksi testaajista
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valitsi aktiviteetin, koska olivat aikaisemmin puhelua ja tapaamista luodessaan
huomanneet tyyppivalikossa my0s tarjouksen ja sopimuksen. Yksi testaajista paatti
tehdi tarjouksen myyntimahdollisuuden kautta, koska mieltdd tarjouksen tai kaupan
ennemmin myyntimahdollisuudeksi kuin aktiviteetiksi. Mieltymys juontaa juurensa
testaajan aiempaan kokemukseen tySelamisti, joilloin kisitettd “myyntimahdollisuus”

kaytettiin tarjouksesta ja kaupasta.

Kohtuullinen aika testin suorittamiselle oli arvioitu olevan noin puoli tuntia kun
otetaan huomioon, ettd testaajat nikivit sovelluksen ensimmaisti kertaa ja saivat hyvin
kevyen opastuksen testin alussa. Kun itse tein testitehtivit jirjestyksessain lipi
sovelluksen tunteneena ja testin suunnitelleena, kayttimani aika oli noin viisitoista
minuuttia. Testaaja, jolla oli eniten kokemusta dlypuhelimista ja dlypuhelinten
sovelluksista, sai tehtya testitehtavat vahin reilussa kahdessakymmenessd minuutissa.
Toinen testaaja, joka oli my0s tottunut dlypuhelimiin ja niiden sovelluksiin, kaytti aikaa
kaksikymmentaviisi minuuttia. Kolmannella testaajalla aikaa kului hieman yli
neljakymmentd minuuttia, koska han ei l0ytanyt hakukenttda etsiessdan asiakkaita ja

joutui pari kertaa palaamaan sovelluksessa taaksepdin aktiviteetteja luodessaan.

Yleisesti ottaen testaus sujui hyvin ilman suurempia ongelmia. Mobiili-CRM-sovellus

toimi testitehtavid tehdessd nopeasti ja oli testaajien mielestd miellyttivad kayttaa.

5.6 Testin jilkeinen haastattelu

Kaytettavyystestin paatyttya haastattelin jokaisen testaajan. Haastattelussa kysyin
ennalta suunnitellut kysymykset, joilla halusin saada selville testaajien tuntemuksia ja
huomioita sovellukseen liittyen. Kysymysten avulla sain selville niita seikkoja, joita itse
testin aikana ei valttimattd selvinnyt, kuten testaajan halukkuus kayttid sovellusta,
kayton mielekkyys, paallimmaiset ajatukset sovelluksesta kuten mika oli parasta, mika
vaikeinta ja puuttuiko sovelluksesta testaajien mielesta jotain tai oliko sovelluksessa
jotain liikaa.

Tassa ovat haastattelun kysymykset ja testaajien vastaukset:

33



Millainen sovellus oli yleisesti ottaen?

”Se oli selkei ja helppolukuinen. Asiakkaat oli helppo hakea, seka tehtivit
luoda jirjestelmdin. Lyhyelld opastuksella pddsee helposti alkuun.”

’Than ok, puolen tunnin — tunnin koulutuksen jilkeen varmasti tosi

helppo kiyttda”

”Piaivalikko oli todella selked ja olihan se than simppelin oloinen sovellus,
vaikka en mielelladn mitdan ylimaariista tietokoneen rinnalle haluisikaan.”

Oliko tehtivien suorittaminen helppoa?

”Alkupriiffin perusteella tehtavit oli helppo suorittaa. Tehtaviin liittyvat
painikkeet 16ytyivit helposti ja tummennetut kohdat toiminnoissa nopeutti
luontia.”

”Oli ne, vaikka olinkin melko hitidinen”

- 7Kyl oli sithen nihden, ettd mieluummin kaytin kynii ja paperia”

Loysitko ongelmitta haluamasi toiminnot ja tiedot?

” No en ihan ongelmitta, mutta 16ysin kuitenkin
Pienen etsiskelyn jalkeen kylla”

”Vililld menin vddridn paikkaan, mutta ei kestinyt kauaa kun tiedot 16ytyi”

”Kun yritin hakea yritystd hakukentin kautta, se ei oikein toiminut, ei tullut

tuloksia, mutta kylla selaamalla lopulta 16ytyi”

Oliko sovelluksessa jotain litkaa tai puuttuiko jotain? Olisiko jotain mika voisi
helpottaa/ nopeuttaa kiyttd entisestdan?

”Aktiviteetin tarjouksessa voisi olla tarjouksen arvolle oma kentti.
Hilyttaako puhelin tulevista aktiviteeteista? Aktiviteeteissa voisi olla
asiakkaan tai kontaktihenkilon kohdalla linkki tai painike, josta paasisi
suoraan asiakkaan tai kontaktihenkil66n tietoihin ja voisi suoraan soittaa.”

”E1 siitd mielestani mitdan puuttunut, mutta olisi ollut hyvi, jos olisin
voinut lisitd uuden kontaktihenkilon kun selasin tapaamisen tietoja”

”Ei puuttunut mitaan, enké oikein osaa sanoa etta olisi ollut mitaian
litkaakaan”
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Oliko toimintojen tekeminen nopeaa?

”Oli kylld”
”oli, sain tehtya nopeasti kaiken”

”Ol, vaikka vililla napyttelinkin harhaan”

Parasta oli

” Asiakkaat oli helppo 16ytda ja uusia aktiviteetteja oli helppo tehda.
Asiakkaan tiedoista padsi suoraan kartalle, josta naki asiakkaan sijainnin ja
pédsi suoraan navigoimaan perille.”

”Skannaus, vaikka se ei ithan putkeen mennytkaian”

”Selked paivalikko”

huonointa/ vaikeinta oli

”Ajaessa fonttikoko vihian liian pieni”

-”’Liian pieni fontti, ei meinannut milldan osua oikeaan kohtaan, en

ainakaan itse pystyisi liikkuvassa ty6ssi kovinkaan napparasti kdyttimédan”
Vapaamuotoisia kommentteja/ kehitettdvia
” Aktiviteettia klikatessa voisi yhteenveto tulla pop up ikkunan tyylisesti”

“Luulen, ettd omassa kaytossini kyna ja paperi olisi nopeampi”

”Saist olla vihemmain tietoa ja tavaraa ruudussa tai sitten se pitdisi olla
isommalla fontilla.”

” Aktiviteetista voisi pdastd suoraan yrityksen tai kontaktihenkilon
tietoithin”
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6 Kiytettivyyden ongelmat ja niiden korjausehdotukset

Kayttajien testatessa sovellusta havaitsin muutamia kaytettavyyteen liittyvid ongelmia.
Ongelmat eivit ole pahoja tai suuritéisid korjata, mutta vaikuttivat jonkin verran
testaajien onnistumiseen tehtivissaan. Testatessani itse sovellusta, huomasin samoja
ongelmia kuin testaajatkin: aktiviteetteja tehdessa ei nie mille yritykselle niitd on
tekemdssi, tarjouksen voi tehdd joko aktiviteettina tai myyntimahdollisuutena,
aktiviteettien selailu on kiireessd hankalaa. Kasittelen selkeimpia ongelmakohtia

yksitellen ja kerron omat suosittelemani korjausehdotukset.

Ongelma: yrityksen nimi ei ndy aktiviteettid tehdessa

Kun kayttdja valitsee listalta yrityksen, jolle haluaa tehda uuden aktiviteetin, ei yrityksen
nimi ndy endi sen jilkeen kun kéyttija on klikannut Uusi aktiviteetti- valintaa. Tdma ei
toki ole ongelma silloin kun kayttijilld on rauhallinen paikka, jossa liséilld aktiviteetteja
mutta silloin kun merkint6ja tiytyy tehda kiireessa, voi kidyda niin ettd kayttaja klikkaa
vahingossa viirin yrityksen nimed listalta ja epihuomiossa tekee aktiviteetin eri
yritykselle kuin oli aikonut. Jos kayttaja alkaa epailld tekemainsa valintaa, ainoa keino
jolla hin voi tarkistaa onko kyseessi oikea yritys, kiyttijan tiytyy palata taaksepdin ja
tarkistaa minka yrityksen tiedoissa on.

Korjausehdotus: Jotta kayttiji olisi koko ajan tietoinen mitd on tekemissi,
jarjestelmaissa voisi nakya yrityksen nimi jokaisen aktiviteetin ylireunassa niin uutta
luodessa kuin vanhaa muokatessakin tai vain olemassa olevaa aktiviteettia

tarkastelemassa.

Ongelma: Aktiviteetin yhteyshenkil6n ja kontaktihenkilon erot

Kun testaajat tekivit uusia aktiviteetteja, he ihmettelivat mitd eroa on yhteyshenkil6lld
ja kontaktihenkilolla. Testin alussa testaajille kerrottiin, ettd yhteyshenkil6 on oman
firman henkil6, yleensd myyji itse, ja kontaktihenkilé on asiakkaan henkild, yleensi se
henkil joka on ollut kyseiseen aktiviteettin liittyen myyjan kanssa tekemisissa. Eri
yrityksilld on tosin omat nimedamiskaytinnot timin tyylisille kasitteille sovellusta voi
raatdloidd kunkin firman nimedmiskaytintGjen mukaisesti ja silloinhan kéyttdjit tietdvit
mitd mikdkin nimike tarkoittaa. Otin tim 4n ongelman esille, koska se jonkin verran

vaikutti testitehtdvien suorittamiseen ainoa korjausehdotus olisikin se, ettd ainakin

36



ulkopuolisia testaajia kdytettdessa nimeamiskaytannot tulisi olla selkeammit ja kenttien
nimet kuvaavampia. Yhteyshenkil6 voisi olla tissi tapauksessa myyja ja kontaktihenkilo

asiakkaan yhteyshenkilo.

Ongelma: Uuden kontaktihenkil6n lisdys aktiviteettia tehdessa

Kun testaajat tekivit uusia aktiviteetteja, he olisivat halunneet lisitd uuden henkilén
asiakkaan kontaktihenkiloksi, mutta se ei ole mahdollista. Uuden kontaktihenkilén voi
lisata vain lisiamalla asikkaaseen uusi henkil6 ja sen jalkeen aktiviteettia luedessa lisityn

henkil6n voi valita pudotusvalikosta.

Korjausehdotus: Aktiviteettia tehdessd kontaktihenkil6-pudotusvalikossa voisi olla
yhteni valintana “lisdd uusi”, jos kayttijan haluamaa henkil6i ei valikosta 16ydy. Tama
vihentiisi kayttajan tydmaaria ja nopeuttaisi aktiviteettien tallentamista, koska ei
tarvitsisi palata taaksepiin yritystietoihin lisidmain henkil6d. Kotjaus voisi myos
vihentdd turhautumisen mahdollisuutta, jota helposti tapahtuu kun on kyse myyjista,

jotka kiireessa tekevit toita.

Ongelma: Myyntimahdollisuuden tiytettivien kenttien nikyvyys ja jirjestys
Kun testaajat saivat tehtivikseen luoda uuden myyntimahdollisuuden ja lisita sinne
pyytimidni perustietoja, testaajat olivat hiukan himmentyneita koska ensimmaiset
taytettavat kentdt joita he eteensi saivat, olivat lahinni lisd- ja tukitietoja varten,
tallaisia kenttid olivat muunmuassa lihde, prioriteetti ja tyyppi, eikd arvolle, statukselle
tai yhteyshenkil6lle tarkoitettuja kenttia ollut ollenkaan. Vasta myyntimahdollisuutta
muokatessa puuttuvat kentit ilmestyivat myyntimahsollisuuteen ja silloin niin, ettd niita
piti nayttoa skrollaamalla etsia. Kayttijit olettivat aikaisemman kokemuksensa
perusteella, ettd ensin tulisi kentit, joihin voi tayttad aitheen, yhteyshenkilon, arvon seka

statuksen.

Korjausehdotus: Myyntimahdollisuuden tiytettivit kentit ovat yrityskohtaisesti
raataloitavissd, mutta koska kenttien jarjestys vaikutti tehtivien suoritukseen, otin
senkin kasittelyyn. Sovelluksen oletusjarjestys kentille voisi olla sellainen, jossa tulisi
ensimmaiisend Myyntimahdollisuuden nimi tai aihe, asiakkaan yhteyshenkil6,

myyntimahdollisuuden arvo seka status. Perustelen ehdotustani silld, ettd edelld
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mainitut tiedot ovat tyypillisesti niitd tirkeimpid ja pakollisimpia, joita myyjit haluavat
ja joita heiddn edellytetddn vihintidn tayttavan. Uutta myyntimahdollisuutta luotaessa
kenttien puuttuminen on jirjestelmaivirhe, eikd niinkdan kaytettivyysongelma, ja vaatii

pikaista korjausta.

Ongelma: Liian pieni fontti
Jokainen testaaja antoi palautetta liian pienesta fontista, joka atheutti vapaamuotoista
tekstid kirjoittaessa seki listalta valittaessa virheitd. Tamakain ei ole ongelma, jos

kayttdjalld on rauahallinen hetki ty6skennelld, mutta kiireessd virheitd syntyy helposti.

Korjausehdotus: Sovelluksen fonttia voisi suurentaa, jotta kayttijien olisi helpompi
lukea sovelluksen valikoiden teksteja. Harkinnan arvoista on my06s miettid, ettd voisiko
listauksissa listoja viljentda. Esimerkiksi kun yritysten nimié selaa listana, voisi
helpommin osua oikeaan yritykseen, jos ne olisivat viljempani luettelona. Kun kayttaja
kirjoittaa uutta tekstia sovelluksessa, osan ongelmaa muodostaa dlypuhelimen koko ja
sen oma fonttikoko johon sovelluksen kehittdjilld ei ole vaikutusvaltaa, mutta
kirjoittamisen méarda voisi pyrkid vihentimain valmiilla listoilla niissa kohdissa kuin se
vain on mahdollista, kuten athekenttd. Aihekenttdin voisi valita aiheen yrityksen
tuotteiden ja palveluiden nimien perusteella. Jos esimerkiksi aktiviteetin tyyppi on
tapaaminen ja tapaamisen athe CRM 20-50 kayttajaa. Lisitietokentassa voisi sitten
tarvittaessa kirjoittaa tarkempia tietoja. Jos listauksia halutaan valttda, olisi yksi

vaihtoehto kehittad sovellus toimimaan myos tableteilla, joissa on isommat naytot.

Ongelma: Asiakkaan ja kontaktihenkil6n lisdys

Testaajilla oli ongelmia asiakkaan lisimisessd skannaamalla. Yksi testihenkil6 sai lisdttya
asiakkaan skannaamalla kayntikortin, mutta silloinkin hin joutui korjaamaan kasin
kenttiin ilmestyneitd tekstejd. Ongelma ei valttdimittd johdu sovelluksesta, koska
kayntikorteissa on monenlaisia fontteja jotka vaikuttavat sithen miltd ne nayttavit
skannattuna. Testaajat huomasivat myos, ettd varjot vaikuttivat tulokseen. Jos valaistus
on tiydellinen eikid varjoaja lankea kiytnikortille kuvaa otettaessa, voi skannaaminen

onnistua mikali kayntikortin fontit ovat selkeitd eika kortissa ole taustavireja tai kuvia.
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Korjausehdotus: Sovellukselle voisi syottaa useampia fontteja, jotta se tunnistaisi
erilaiset kayntikortit, tosin fontteja on niin paljon etta kaikkien huomioonottaminen et
ole enii jarkeviai. Parempana korjausehdotuksena pitaisin kuitenkin asiakastietojen
kasinlisayksen kehittdmistd. Sovelluksella voisi hakea netistd yritysten kotisivuja ja

niiden kautta perustietoja kuten nimi, puhelin, osoite ja kotisivuosoite, jotka

hakeutuisivat automaattisesti oikeisiin tekstikenttiin asiakastietojen lisiyslomakkeella.
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7 Yhteenveto

Tyo alkoi kesdkuussa 2014 tutustumalla Genisys Oy:n kehittimain CRM-jirjestelmain
ja sen jilkeen testattavaan mobiilisovellukseen, joka on kehitetty tukemaan CRM-
jarjestelmin kayttod. Testaussuunnitelmaa tehtiessd oleellista oli miettia B2B myyjan
tyypillistd tyOpdivad ja toimintoja, joita hin CRM-jirjestelmain tekee. Oleellista oli
my6s pohtia myyjan tyypillisia litkkuvan tyon ymparistoja, jotta testitilanteesta saataisiin
mahdollisimman toden tuntuinen. Testaus ympdristdjd oli kolme, jokaiselle testaajalle
omansa, ja ne olivat auto, ravintola seka toimisto. Testitehtdvit olivat kaikille samoja ja

tehtavissa toistul samat toiminnot useita kertoja, jotta tairkeimmit toiminnot saataisiin

testattua mahdollisimman perusteellisesti.

Kaytettdvyystestien edetessa havaintoja tehtiin testaajien kommenteista seki
toimintatavoista ja reittivalinnoista. Testaajien taustaosaaminen ei vaikuttanut
merkittdvisti testin tuloksiin, mutta heididn henkilokohtaiset mieltymykset kavivit ilmi
testin aikana sekd loppuhaastatteluissa. Testauksessa selvisi uusia kiytettivyysongelmia,
joita ei kehittdjien toimesta oltu atkaisemmin huomattu. Tarkeimpia 10yt6ja olivat liian
pieni fonttikoko, sisdlloén liian ahdas esitysmuoto sekd se ettei lisdystoiminnoissa pysty
lisdadmain kaikkia niitd tietoja, joita silld hetkelld taarvitsee lisitd. Toisiinsa liittyvid

tietoja voi lisité erillisind toimintoina ja ne toiminnot olivat testaajille helppoja tehtivia.

Kaytettavyystestien tulokset on kasitelty tissa raportissa tehtidva kerrallaan ja mukana
on sovelluskuvia havainnolistamaan lukijalle miti testaaja missikin kohtaa on nihnyt
tehtdvid suorittaessaan. Kaikki testaajat saivat tehtya kaikki tehtdvit onnistuneest,
vaikka tehtdvien suoritusajoissa olikin selkeitd eroja. Yksi testaajista suoriutui tehtavista
muita hitaammin, koska on kokemattomampi tekniikan suhteen ja taustahilya oli
hieman enemmain kuin muilla. Tarkeimpia tehtdvia olivat aktiviteettien luonti ja
muokkaus, asiakastietojen etsinti ja lisdys, olemassa olevan asiakkaan tietojen
muokkaaminen ja myyntimahdollisuuden luonti sekd muokkaus. Edelld mainituista
tehtivista kaikista helpoiten onnistui uuden aktiviteetin lisdys ja se olikin

toimeksiantajan tirkeimmiksi maarittelema toiminto.
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Kiytettdvyystestaukselle asetetut tavoitteet saavutettiin ja 16ydetyt ongelmat
korjausehdotuksineen on kerrottu omassa luvussaan. Testaajien palaute sovelluksesta
oli padsddntoisesti positiivista ja he pitivit sovellusta hyodyllisend. Testaajat olivat
yksimielisia siitd, ettd sovelluksessa on huomattavasti enemmain hyvai kuin kayttod
hankaloittavia tekijoitd. Loppuhaastatteluissa saattin my6s toimeksiantajan toivomia

kehitysideoita.

Tarkastelin toteuttamassani kaytettavyystestissa lahinna sitd miten Genisys Oy:n
kehittimin mobiili-CRM-sovelluksen navigaatio oli sijoiteltu kaytettivyyttd ajatellen,
miten kayttijit reagoivat sovellukseen tehtivid tehdessddn, onnistuiko tehtivien teko
ongelmitta, 16ysivitko kiyttdjit etsiminsd tiedon nopeasti ja mitd mieltd he olivat
sovelluksesta. Koska sovellus on kehitetty niin ettd se opastaa kayttdjainsa, kiinnitin
huomiota my6s sithen kuinka paljon testaajilla tuli kayttoon liittyvia kysymyksia ja

tarvitsivatko he apua piistikseen eteenpiin testauksessa.

Sovelluksen navigointi sai eniten positiivista palautetta eika siina havaittu
kaytettdvyyteen liittyvid ongelmia juuri ollenkaan. Painikkeet on sijoiteltu niin, ettd ne
tukevat kayttdjien tottumuksia ja niin ollen kayttajilta sadstyi aikaa ja hermoja. Pienelta
osin navigoinnin helppouteen vaikutti testauksessa kiytetty puhelin, jossa olevaa paluu
painiketta kaikki testaajat kayttivat. Erityisesti kiitosta sai paavalikon sijoittelu, koska se
oli informatiivinen eika siina ollut litkaa asiaa. My6s tallennuspainikkeen seka
muokkauspainikkeen sijoittelussa on otettu huomioon opitut ja yleisiksi muodotuneet

kayttaytymismallit ja kaytinnot.

Sisallon suurimpana ongelmana koettiin liian pieni fonttikoko seka informaation
hieman ahdas asettelu. Testaajilla oli vaikeuksia valita haluamaansa tietoa listalta, koska
sormi saattoi osua vidrille riville. Yksi testaajista ei aina huomannut hakemaansa tietoa,
koska listalla rivit olivat liian tiivisti toisiaan nihden. Sovelluksessa huomattiin
informaation puutteita kun uusia aktiviteetteja luotiin. Testaajat eivit olleet aina
varmoja, olivatko oikean yrityksen tiedoissa kun tekivit uutta aktiviteettia, koska

missaan kohtaa ei nikynyt yrityksen nimea.
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Kiytettdvyystestissd tehdyt tehtivit olivat tyypillisid myyjin tyGssd tehtivid toimintoja
ja jokainen testaaja sai kaikki antamani tehtdvit suoritettua. Testsaajat 16ysivit
tarvittavan informaation kohtuullisessa ajassa, joka kertoo siitd, ettd kiytettivyydelle
asetetut tirkeimmat tavoitteet saavutettiin. Kéytettivyysongelmia 16ytyi vain muutamia

ja niidden korjausehdotukset ovat lihinna loppuviimeistelyn tyylisid toimenpiteita.

Sovellusta pidettiin seki testin aikana ettd loppuhaastattelussa hyodyllisena ja
helppokayttoisena. Kaksi testaajista oli sitd mielta, ettd tietynlaisessa tyGyhteisossi
sovellus voisi tukea myyjan tyota ja varsinkin silloin jos sovelluksen saa tabletille. Yksi
testaajista oli sitd mieltd, ettd sovellus itsessdin oli helppokiyttoinen ja tarvittaessa voisi
sitd tyossadn kayttad, mutta mieluiten han kayttda edelleen kynai ja paperia seka

tietokonetta koska on pakko.

Kaiyttdjien kommentit, testitehtivien aikana tehdyt havainnot testaajien toimintatavoista
ja etenemisreiteistd olivat keskeisimpia tekijoitd analysoitaessa kaytettdvyystestin
tuloksia. Analyysi sisaltda omaa tulkintaani, jonka perustan havaintoihini testien aitkana
sekd loppuhaastattelussa kerddmaiini aineistoon. Osittain tulkintani perustuu myos
omaan aikaisempaan kokemukseeni ja asiantuntemukseeni seka kaytettavyytta

kasittelevain kirjallisuuteen.

Lopputulemana mielestini sovellus voidaan luovuttaa asiakkaiden kdytto6n jo timan
hetkiselld versiolla, koska suuria ongelmia kiytettivyystestauksessi ei 16ytynyt ja koska
loppukayttajit ovat jo olemassa olevia asiakkaita, jotka ovat tottuneet kayttaméaan
CRM-jirjestelman selain-versiota ja testitehtavinikin olleita toimintoja. Jos sovellus
luovutetaan timan hetkiselld versiolla, voi olla ettad kayttajat antavat jotain palautetta
kaytettavyyteen ja toimintojen puutteellisuuteen liittyen, mutta todennakoisesti hyoty
olisi kuitenkin suurempi kuin harmi puuttuvista elementeistd ja pienista
kaytettavyysongelmista. Hieman puutteellisen sovelluksen luovuttaminen
loppukayttijien kayttoon voisi olla hyviksi toimeksiantajalle, koska loppukayttajat
toimisivat néin ollen my6s lopputestaajien roolissa ja heidin antamansa palautteen
pohjalta sovelluksen kehitysty6hon saataisiin lisad ideoita ja ehka 16ydettaisiin uusia

kiytettdvyysongelmia, joita ei tihdn mennessi tehdyissi testauksissa ole 16ydetty.
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