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Esipuhe



Yksin - tarkoittaa minkaan arvokkaan toteutumista harvoin.

Yrityksen arvoa kasvattavat ja siis asiakkaalle arvoa tuottavat toimenpiteet
tehdaan lahes aina yhdessa. On todettu, ettd jatkossa kaikki yritykset ovat
softayrityksia. Palveluihin liittyy usein softaa, samoin tuotteisiin. Harva
ajattelee sykemittaria vain fyysisena tuotteena, vaan tuotteen ja softan
yvhdistelmana, kayttokokemuksena. Lukuunottamatta yhdysvaltalaisia
alustatalouden jatteja, harvalla yritykselld tind pdivana on kaikki tarvittava

osaaminen toimivien palvelujen kehittamiseen.

Kaikilla toimialoilla on mahdollista 16ytaa arvonlisad digitalisaatiosta.
Asiakkaalle usein arvo tiivistyy palvelun kdytettivyytend ja nopeutena.
Siksi nopeuden ja ketteryyden hyodyllisyys kehityksessa korostuu. On syyta
tutkia ja kokeilla mitd olemassa oleva data kertoo. Samalla voin helpottaa
tuskaa: Data ei koskaan ole “riittdvan hyvad” aina on parannettavaa. Siksi

palvelua kannattaa lahted kehittamaan.

Mita palvelua kehittaviin kumppaneihin tulee, Etolan perustajan Nils Etolan

vinkki patee edelleen:

"Kun tarvitset apua, ota paras sillé se tulee edullisimmaksi.”

Markkinoilla ei ole tapana odottaa. Kun idea (jonka arvo ensimmaisen
luvun mukaan on nolla...) on syntynyt, miten siitd saadaan nopeasti
aikaan toimiva palvelu, jota asiakkaat haluavat kayttaa? Jopa verottaja on
muokannut palveluitaan aidosti kdytettaviksi ja heilld sentdan on

monopoli!

Kehotan avoimuuteen. Olen saanut tehda Kiskon kanssa téita eri rooleissa
vuosien ajan ja olen ndhnyt, ettd he kertovat jos tarpeellista osaamista ei
juuri nyt ole saatavilla. Ensimmainen 10 vuotta olivat valmistautumista
tdhan hetkeen. Pitkda pelid, jossa asiakkaan asiakas on aina etusijalla.

Hauskaa matkaa!

— Antti Merilehto

Tekodly - matkaopas johtajalle kirjan kirjoittaja



Idea




Idean arvo on nolla

Jos sinulla on kasittdmattéman huono idea ja toteutat sen darettéman
hyvin, sinulla saattaa olla k&sissdsi mainio tuote. Vastaavasti jos
sinulla on hyva idea, jota et toteuta tai toteutat sen huonosti, sinulla ei
ole oikeastaan mitaan. Keskity siis toteutukseen sen sijaan, ettd vaalit

ja hinkkaat ideaasi yksin pimedassa.




Yksinkertaiset ideat eivat ole yksinkertaisia

struct group_info init_groups =
{.usage = ATOMIC_INIT(2) };
struct group_info *groups_alloc(int gidsetsize){

Ensimmainen syy télle on se, ettd usein loppukayttidja saattaa haluta

struct group_info *group_info;

int nblocks;

int jotain muuta tai enemman kuin alunperin on ajateltu. Toinen syy on se,
nblocks = (gidsetsize + NGROUPS_PER_BLOCK - 1)/
NGROUPS_PER_BLOCK;
/* Make sure we always allocate at least one indirect block pointer

/0

ettd harvalla on todellisuudessa kasitysta sovellusten teknisesta toteutuk-

sesta. Esimerkiksi suljetulle pienelle kayttadjaryhmalle voi olla suhteellisen

nblocks = nblocks 7 : 1;
group_info = kmalloc(sizeof(*group_info) +
nblocks*sizeof(gid_t *), GFP_USER);

yksinkertaista rakentaa sovellus, mutta mikali tarkoitus on tehda sovellus

isommalle kayttajaryhmalle, on otettava huomioon monia asioita, joita
harva on osannut miettia. Talléin ollaan jo monimutkaisessa maailmassa,
jolloin paperilla yksinkertaiselta kuulostava idea ei olekaan en&a niin

yksinkertainen.
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Keskustele loppukayttajan kanssa

IThmisten mielet toimivat eri tavoin. Esimerkiksi insinééri keksii ongelmaan
kuin ongelmaan ratkaisun (johon usein liittyy nippusiteet), mutta ovatko
nuo ratkaisut oikeasti hyvia? Parhaat ideat 16ytyvat niin, ettd loppukaytta-
jan kanssa keskustellaan. Annetaan testiversioita kokeiltavaksi, sparrataan
ratkaistavan ongelman kanssa ja pyydetadn rehellisti palautetta. Ajatellaan
vaikka menestynytta start-up yrittdjaa - aika harva on onnistunut tekemaan
miljoonansa ilman loppukayttijan kanssa kaytyja keskusteluja palvelun
kehitysvaiheessa. Hae palautetta aikaisessa vaiheessa ja uskalla nayttaa
keskeneraisiakin suunnitelmia loppukayttajalle. Sita kautta 16ytyy oikeasti

hyvat ideat.
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Appi-ideasi on toteutettavissa, mutta
onko sille tarvetta?

Nykyaan meilla kaikilla on puhelimet tdynna erilaisia sovelluksia,
minka myo6ta meista jokaisesta on tullut appikeksijoita jos jonkinmoisiin
tarkoituksiin. Usein kysytaan, onko tama idea toteutettavissa? Taman
paivan teknologioilla suurin osa esitetyistd appi-ideoista on taysin

toteutettavissa.

Tarkeampi kysymys on se, onko ideoimallesi sovellukselle tarvetta?
Toteutettavien ideoiden maara on pohjaton ja paljon suurempi kuin
ihmisten kipeita tarpeita ratkaisevien ideoiden maara. Viela rajatumpi

on ihmisten aktiivisesti kayttadmien palveluiden joukko.

Eli kun ldhdet kehittdmaan sovelluksia, aloita loppukayttijien tarpeista.
Todellisten tarpeiden 16ytadminen on kuitenkin loppujen lopuksi niin

paljon vaikeampaa.
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Kun softasi pitaisi tehda sita sun tata

Siind vaiheessa kun huomaat, etta olet tilaamassa ohjelmistoa, jonka pitaisi
tehda vahan kaikenlaista ja kaiken pitaisi pystya muuttumaan, pysahdy
hetkeksi. Mieti lapi onko palveluusi maaritetty viela se, mita oikeasti halutaan
tehda. Koodin kirjoittaminen on minka tahansa digitaalisen palvelun rakenta-
mista pienin askelin. Taman vuoksi suunnitelman tulee olla kirkas ennen kuin

rividkdan koodia kirjoitetaan.

Kysy itseltasi, haluatko Excelin vai sinulle raataléidyn tydkalun? Jos haluat
monitoimitydkalun, joka tekee mitd vain, se todennakdisesti tekee kaikkea

keskinkertaisesti, mutta ei mitdan todella hyvin.




Kumppanin
valinta




Hyva IT-myyja osaa myos koodata

Melko harvalla IT-alan myyjalla on tarkempaa kasitysta siita, mita pro-
jekteissa tapahtuu kaytanndn tasolla tai mita ohjelmoija tai suunnittelija
paivittaisessa tyossaan tekee. Heilld ei valttamatta ole ymmarrysta siita,
mitd jokin muutos tarkoittaa ohjelmoijan tai suunnittelijan tyépoydalla.
Hyoty siitd, ettd ostat suoraan osaajilta on siing, ettd ndin pystytaan
antamaan tarjous tai arvio toiveistasi saman tien. Palautteen sykli on

nain monta kertaa nopeampi.
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Varo asiakasta pilkkaavaa myyjaa

Oletko saanut vierailuja myvyjilta, jotka ovat lytdnneet aiempia teknologia-
hankintoja, -jarjestelmié ja -valintoja? Nain tehdessdan he kaytanndssa

haukkuvat sinua - ostajaa. Valta tallaisia toimittajia.

Toimittajalta vaatii tietyn kypsyyden asteen ymmartaa, ettd projekteissa
tapahtuu kaikenlaista. Softamyyja ei voi koskaan tietda mikéa asiakkaan

aiemmissa hankinnoissa on ollut onnistumista ja mika epdonnistumista.
Meidan tehtiva on auttaa asiakas nykytilasta eteenpiin, ei katsella pera-

peiliin ja lytata aiempi tekeminen.
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Vaadi toimittajaa selvittamaa
ohjelmistoprojektisi todellinen luonne

Suurin syy budjettien paukkumiseen ja aikataulujen venymiseen ohjelmisto-
projekteissa on se, ettd toimittaja ei ole ymmartanyt asiakkaan haluamaa
laajuutta tuotteelle. Voi olla, ettd tarjouspyynnossa on kuvattu asiakkaan
tarpeet hyvin ylimalkaisesti tai maailmassa on tapahtunut muutoksia, jotka

ovat muuttaneet asiakkaan tarpeita. Voi myos olla, etta kilpailija on tullut

markkinoille tai uudet teknologiat ovat asettaneet uusia vaatimuksia palvelulle.

Resepti budjetti- ja aikatauluriskin poistamiseksi on kohtuullisen yksin-
kertainen: pilkotaan projekti pienempiin osiin. Mallimme on yleens3, etta
ensin pureskellaan asiakkaan kanssa idea ja sen liiketoimintamahdollisuudet
lapi. Taman jalkeen esitimme tiukasti rajatut ensimmaisen version toiminnal-
lisuudet ja voimme antaa télle selkedn aikataulun. Kun ensimmainen versio on
saatu maaliin ja ulos loppukayttdjille, on aika tarkastella sen hetkisia tarpeita
ja tehda priorisointia jatkokehitykselle. Pilkottaessa projekti konkreettiseen,
lopputulokseen tdhtdavaan, pienempdan kokonaisuuteen, on mahdollista rea-
goida ulkopuolelta tuleviin muutoksiin nopeammin kuin jattimaisessa pitkan

aikavalin hankkeessa.
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Oletko osannut pohtia softahankettasi
riittavan monelta kantilta?

Fysioterapeutti lahtee hoitamaan ongelmaa fysioterapialla, kirurgi veitsella
ja ladkari ladkkeilla. Voi kuitenkin olla, ettd ongelman ratkaisuun tarvi-
taankin kaikkia. Oletko koskaan huomannut, ettd kaikki, jopa sind, 1ahtevat

ratkaisemaan ongelmia oman osaamisensa kautta?

Olemme todenneet usean osaamisalueen yhdistdmisen toimivan myds
softaprojekteja toteutettaessa. Meilld tiimeihin voi kuulua kehittajia,
suunnittelijoita ja markkinoinnin osaajia. Nain pystymme tarkastelemaan
toteutettavaa tuotetta mahdollisimman laaja-alaisesti.
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Ilhminen koodin takana

Olet varmaan tottunut kivijalkamyyméloissa ja verkossa asioidessasi
hyvaan palveluun. Ravintolaankaan mennessasi et osta vain ravintoa

vaan kokemuksen. Miksi et vaatisi tita myos softaa ostaessasi?

Tulevaisuudessa softakehitys tulee keskittymaian enemman ja enemmaén
olemassa olevien palveluiden yhdistamiseen. Tekodly muuttaa tavan
tehdad my6s softaa. Softan kehittdminen on jo nykyisellddn 92%* kom-
munikaatiota ja tulevaisuudessa vuorovaikutuksen merkitys korostuu
entisestaan. Talléin viimeistaan digikumppanisi tarjoama palvelukoke-

mus nousee merkittavaksi kilpailutekijaksi.

Silla ei ole ainoastaan valid, mita ostetaan teknisesti vaan myds kuka
koodin toimittaa. Softakumppania valitessasi valitset myo6s tulevien
kuukausien, tai kenties vuosien, tydkaverin—kumppanin. Valitse niin,

ettd kumppanisi tekee elamastasi parempaa.

*kokemuksen tuoma arvio
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Ominaisuuksien
valinta




Testaamalla tiedat mita ominaisuuksia
kannattaa kehittaa

Jos et ole aivan varma kannattaako jotain ominaisuutta tehda, kannattaa
asiaa lahted testaamaan tekemalla koe. Usein yrityksissa testataan paljon
asioita. Testailun ja tallaisen muodollisen kokeen ero on se, ettd kokeelle

madritetddn tietyt asiat, joihin pyritadn vastaamaan.

Olemme ottaneet oppimme Lean-valmentaja Tristan Kromerilta.

Kromerin mukaan kokeessa tulee olla maaritettyna seuraavat kolme asiaa:

1. Hypoteesi eli oletus siitd, miten asioiden tulisi toimia
2. Oppimistavoite

3. Mittarit. Milloin koe on onnistunut tai epdonnistunut?
Nama asiat tulee maarittada ennalta, jotta emme paddy muuttamaan

seuraamiamme asioita lennosta. Nain saavutettavat tulokset eivat olisi

vertailukelpoisia.
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Anna kayttajan tehda priorisointi
puolestasi

Jos priorisointi tuntuu itsestd vaikealta, anna kayttijien tehdéa se puolestasi.
Antamalla loppukayttajalle vapaat kiadet kdyttaa prototyyppid, ndemme mita
toiminnallisuuksia hdn luontaisesti kayttda. Jotkin ominaisuudet voivat jaada
tyystin kayttamatta, vaikka ne olisivatkin paperilla priorisoitu korkealle.

Jos kayttajat eivat syysta tai toisesta kayta jotakin ominaisuutta, voidaan

se tiputtaa kokonaan pois tai alemmas prioriteettilistalla, jolloin joko sdastat
osan budjetista tai voit kdyttda sddstetyn osan suositumpien ominaisuuksien

toteutukseen tai jatkokehitykseen.
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Elefantin tarina - Priorisointi on myos
jostain luopumista

Toiminnallisuuksien priorisointi ei tarkoita ainoastaan niiden listaamista
jarjestykseen. Priorisointi tarkoittaa jarjestadmisen lisaksi my6s ominai-
suuksien karsimista. Priorisoinnilla pyritdan 16ytdméaan kaksi-kolme

sellaista ominaisuutta, jotka luovat tuotteen ytimen.

Kuvitellaan, ettd projekti olisi elefantti. Jos elefanttia lahdetdan toteut-
tamaan rajallisella maaralla aikaa, mistd ominaisuuksista pitaisi aloittaa?
Aloittamalla hdnnasta ja takaosasta aika loppuu kesken ja elefantti jaa
tunnistamattomaksi. Sen sijaan aloittamalla karsasta pdastaan jo pitkalle,
silla elefantti on tunnistettavissa pelkasta karsasta. Taman takia on erittain
tarkeaa 16ytaa ne kaksi-kolme kriittistd toiminnallisuutta, joiden ymparille
rakennat oman tuotteesi. Kun sinulla on lisda aikaa ja rahaa, voit jatkaa

kehitysta korvista ja muista osista.
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Valitse teknologia ongelman
suuruuden mukaan

Kuulemme usein lauseita kuten: “Ai te kaytatte Railsia, eikd Twitter juuri
luopunut siitd?” tai “Facebook kayttda teknologiaa X, miksi te ette kayta

sita?”

Skaala, jolla Facebook tekee tditad on paljon suurempi seka tyontekijoiden
ettd kayttdjien maaran suhteen. Facebookilla on talld hetkelld noin kaksi
miljardia kayttajaa. Jos jokainen suomalainen vauvasta vaariin kayttaisi
palveluasi, kayttajiesi maara vastaisi silti vain noin 0,2% Facebookin

kayttajista.

Tosiasia on, ettad sinun palvelullasi tulee todennakéisesti olemaan vahem-
man kayttajia kuin Facebookilla on tyéntekijéita. Silloin sinun ongelmasi
ja Facebookin ongelmat ovat aivan eri mittaluokassa, jolloin kdytettavat

teknologiat tulisi valita sen mukaisesti.
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Investointi,
hankinta ja
kilpatlutus




10S, Android vai sittenkin jotain muuta?

Mobiiliapplikaatioita suunnitellessa halutaan sovellus monesti seka
Androidille ettd iOS -alustoille. Teknisesti talléin puhutaan natiivi-
applikaatioista. Natiivikehitysprojektien alkuinvestointi ja jatkokehitys
ovat usein suuria investointeja. Siksi natiiviapplikaation kehitykseen ei
kannata ldhted suin pain vaan pohtia onko se paras ratkaisu tdman

hetken tarpeeseen.

Markkinat elavat ja emme tiedd, mita puhelimia kaytamme viiden vuoden
paasta. Sen takia voi olla ennenaikaista panostaa juuri nyt kahteen erilli-
seen natiivi-sovellusversioon. Sen sijaan Internet ei suurella varmuudella
tule katoamaan. Selainpohjaiseen kehitykseen ei vaikuta se, millainen
puhelinmalli kullakin on kaytossa nyt tai vuosien paasta. Jos sovelluksesi
olisikin web-palvelu, olisi se kdytettavissa laajalle joukolle heti julkaisusta
lahtien, puhelimilla sekéa tyopoytaselaimilla. Lisaksi on teknologiaratkai-
suja, joilla pystymme paketoimaan web-pohjaisia sovelluksia mobiiliapp-
likaatioiksi. Nain pystymme kustannustehokkaasti hyddyntdmaan isoja

jakelukanavia kuten App Storea tai Googlen Play Storea.

Joskus natiivisovelluksen kehittdminen on tarpeellista, mutta on tarkeaa

ymmartia tarpeet ennen kuin valitaan teknologiaa.
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Kannattaa valita kalliimpi mutta nopeampi
softatoimittaja

Maksa korkeampaa tuntihintaa toimittajalle, joka saa palvelusi ulos huo-

mattavasti muita nopeammin. Miksi? Pohditaan tatad esimerkin kautta:

Kilpailijasi kehittaa 12 kuukautta tuotetta samalla idealla kuin sina.
Kehitat toimittajasi kanssa oman tuotteesi hieman karsituilla ominaisuuk-
silla markkinoille kolmessa kuukaudessa. Sinulla on yhdeksan kuukautta

aikaa saada palautetta ja oppia markkinoilta verrattuna kilpailijaan.

Nyrkkisdantona on, ettd start-upeilla on kaksi tilaa: earn or learn - tienaa
tai opi. Todennakodisesti et viela palvelusi julkaisuvaiheessa tienaa

mitdan, koska olet hankkimassa ensimmaiset asiakkaasi, mutta

sinulla on mahdollisuus oppia. Kilpailijasi sen sijaan on menettanyt

yhdeksan kuukauden opit.
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Budjetin paljastaminen hyodyttaa
ohjelmistoprojektin tilaajaa

Saamme todella paljon tarjouspyyntoja, joissa budjettia ei ole kerrottu.
Tietyissa tapauksissa budjetti saadaan selville kysymalla, mutta harvoin
se meille avoimesti kerrotaan. Jos budjetti kerrotaan heti, pystymme
kertomaan asiakkaallemme tarkemmin mikd annetun budjetin rajoissa

on mahdollista ja mika ei.

Budjetin pimittdmisessa voi usein olla taustalla se, ettd halutaan saada
mahdollisimman paljon arvoa omalle sijoitukselle. Tietyissa tilanteis-
sa kilpailutus voi ehké toimia ndin, mutta meidan ndkoékulmasta on
selkedmpad pelata avoimin kortein, jotta pystymme vastaamaan

asiakkaan tarpeisiin ja tekemaan mahdollisimman hyvan tarjouksen.
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Haluatko tietaa mita verkkopalvelun
tekeminen maksaa?

Eiole ollenkaan tyhmaa kysy4, mita verkkopalvelu maksaa. Vastauksen
antamiseksi tarvitsemme kuitenkin huomattavan paljon tietoa, koska tuotta-

mamme palvelut eivat ole hyllystad poimittavia ratkaisuja.

Kun haluat vastauksen kysymykseen, ole esimerkiksi valmis kuvailemaan
omin sanoin mita kayttdja palvelussa tekee, tuleeko palvelun olla yhteydessa
muihin palveluihin tai toimiiko se puhelimessa. Pyri antamaan mahdollisim-
man laaja kuva siitd, mika toivetilasi palvelulle on. Talloin voimme antaa jo

aika hyvan hintahaarukan sille, mitd toteuttaminen kustantaa.
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Oikeudet lahdekoodiin kuuluvat tilaajalle

Kannattaa pitda huolta, ettd kun palvelua lahdetadn kehittdmaan sinun
ideastasi, my6s ohjelmiston lahdekoodi kuuluu sinulle. Meista on absurdi
ajatus, ettd sinun tilaamasi ja ideoimasi palvelun ohjelmistokoodit kuuluisi-

vat meille.

Kun sinulla on oikeudet lahdekoodiin, voit vieda koodin toiselle toimittajalle
jatkokehitykseen, rekrytoida oman tiimin kehittdmaan palvelua tai jopa
myyda palvelusi. Tama ei valttamatta ole mahdollista mikali alihankkijalla
on oikeudet tuottamaansa koodiin. Pida siis huoli siité, etta tilaamasi koodin

oikeudet kuuluvat sinulle.
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Ohjelmiston ostajan paradoksi

Olet saattanut joskus ostaa organisaatioon ohjelmiston ajatellen, ettd nyt

tuli tehtya hyvat kaupat. Pian on kuitenkin alkanut kuulumaan soradania,

ettei ohjelmisto olekaan hyva eika sita ole kiva kayttaa. Kyse on ilmiosta,

jossa ostaja ei kayta ja kayttaja ei ole ostanut.

Miten siis ostaa ohjelmisto, jota kayttaja haluaa kayttad? Ottamalla heidat
mukaan jo alkuvaiheessa suunnittelu- ja testaustydhdén muun muassa
antamalla kayttoliittymaprototyyppi kayttajille testattavaksi ja kerdamalla
tasta palautetta. Totuus on, ettd ihmiset kayttavat paljon mieluummin
jarjestelmad, joka on kehitetty kuulemalla heitd ja joka palvelee heidan

tyotehtavidan taydellisesti.
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SYMBIAN

PYTHON REACTM

DRUPAL

ATIVE
QT

MICROSOFT BASIC

Vanhan lahdekoodin saneeraus,
vai uuden rakentaminen?

Kun mietit softan tilaamista, sinulle saattaa tulla houkutus hyodyntaa

vanhaa ldhdekoodia. Useimmiten tdma on erittdin suuri virhe.

Koodi ei itsessdin ole itseisarvo vaan liiketoimintasi ja asiakkaasi ovat.
Parempi tapa toimia ja luoda menestyva tuote on pohtia sitd, minkalai-
nen tuote rakennetaan. Pohdinnan lopputuloksena tehdadn projektin

pienin vaihe eli koodaaminen.

Jos liiketoiminta ldhtee muuttumaan, niin kuin kasvuyrityksissa usein
huomataan, on osattava paastaa irti lahdekoodista, silla se ei ole arvok-
kainta. Matkan varrella kertyneet opit ja kokemukset ovat niita, jotka
haluat ottaa mukaasi. Alj siis vakisin vaanna vanhaa palvelemaan

uutta vaan uskalla padstad irti toimimattomasta ldhdekoodista.
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Prototyyppi




Prototyypilla saat esimiehesi
innostumaan ohjelmistoprojektista

Jos sinun taytyy myyda omalle esimiehellesi ajatus tai sinulla on idea
uudesta liiketoiminnasta tai sovelluksesta, lahdetkd esitteleméaan sita
PowerPointilla? Se on tylsa tapa esitelld ja ihmiset eivat yleensd innostu
kalvosulkeisista. Jos taasen esittelet ideasi prototyypilld, joka on jo
puhelimessa oikean nakoinen sovellus, heratat ihmisissa tunteita ja
inspiroit heitd nikemaan kuinka ideasi todella toimii. Taméa on todella
hyva tapa ldhted viemaan yrityksesi johdolle uutta ideaa, koska visio-

tulvan sijaan he saavat ideasi kdsin kosketeltavaksi.
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Tekstidokumentti spekseista vai
prototyyppi?

“Me el tarvita prototyyppid” on usein asiakkailta tuleva ajatus. Lahto-
tilanteessa uskotaan, etta tiedetdan miten sovellus tulee toimimaan ja
mita tarpeita sen kayttdjilla on. Mika prototyypin hyoéty sitten oikeasti on?

Huomioi erityisesti ndma kaksi asiaa:

1. Jos meilld on tekstimuotoinen maaritelma palvelusta, jokaiselle
muodostuu oma nakemyksensa siitd, milta lopputulos tulee
nayttimaan. Visualisoimalla palvelun kayttoliittyman saamme
yvhtendistettyd ajatuksemme tavoitellusta lopputuloksesta, mika

vahentaa projektin epdonnistumisen riskid huomattavasti.

2. Prototyyppi tuo ajatukset ldhemmaksi todellisuutta. Usein kun
palvelun ensimmainen versio annetaan johdolle testattavaksi,
syntyy uusia ideoita tai tarpeita, joihin ei ennalta oltu varauduttu.
Prototyyppaamalla voidaan siis kerata palautetta ja reagoida yllatta-
viin tarpeisiin ennen kuin palvelua on alettu kehittdmaan ja resurssit
voidaan keskittdd niihin asioihin, jotka oikeasti ovat kayttéjille

tarkeita.
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Prototyyppi auttaa priorisoinnissa

Mita on priorisointi? Olemme usein ndhneet priorisoitavan asioita niin,

ettd palvelulle maaritetdan 20 tarvittavaa ominaisuutta, jotka laitetaan
toteuttamisjarjestykseen listalle. Meidan nakemyksemme palvelun
ensimmaistd versiota tehtdessa on, ettd tuon ominaisuuslistan pohjalta
tulee olla valmis jattamaan 30% pois palvelusta. Monelle tdma tulee
uutena asiana: priorisointi on opittu nakemaan jarjestyksena asioiden

toteutumiselle.

Meidan mielestamme priorisoinnin tulee olla prosessi, jossa karsit
palvelustasi jotain pois. Mutta misté tiedetdan, mitka ovat niita pois
jatettavia asioita? Prototyypit ovat yksi keino. Prototyypeilld kysytaan
todellisuudelta palautetta, eli testataan palvelua kohdeyleisollasi ja
selvitetddn eri ideoiden toimivuutta. Toimimattomat ideat voimmekin
laittaa surutta silppuriin ja keskittya niihin, jotka todella palvelevat
loppukayttajia.

63



Kaytettavyys ennen ulkonakoa

Uutta sovellusta suunniteltaessa tulisi ensisijaisesti miettia, milta sovellus

tuntuuy, ei niinkdan milta se nayttda. Graafinen suunnittelu on toki tarkeaa,

mutta se ei ole ensimmainen prioriteetti.

Mietitdan vaikka kyytipalvelu Uberia. Taikuus ei heidan tapauksessa tule
siitd, miltd heidan sovellus ndyttaa vaan palvelun kayton vaivattomuu-
desta. Eli toisin sanoen siit4, ettd nappia painamalla joku tulee hakemaan
sinut, vie sinut haluamaasi kohteeseen ja maksut hoituvat automaattisesti

taustalla.

Kaytettavyyden suunnittelu vaatii muutakin kuin hahmottelua paperille.
Tarvitset elavampia tydkaluja kuten prototyyppeja, jotta pystyt luomaan

palvelun, jota kayttajat oikeasti rakastavat kayttaa.
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Prototyypilla etumatkaa varsinaisen
palvelun kehittamiseen

Yleinen ajattelumalli prototyyppeja tehtdessa on, ettd kun prototyyppi on
saatu valmiiksi ja sen viestintdarvo on saavutetty, sille ei ndhda enda arvoa

ja se heitetddn pois. Kiskolla asiat tehdaan toisin.

Kun me teemme prototyypin, se on jo ensimmainen versio valmiin sovel-
luksen kayttoliittymasta, johon suunnitteluprosessin aikana lisdtadn uusia
ominaisuuksia ja joka lopulta muotoutuu oikeaksi palveluksi loppukéayttédjien
késissa. Talloin ei tehdd mitdan “turhaan” vaan saadaan etumatkaa palvelun
kehittadmiseen heti alussa: kun tehddan paatoksia prototyypissa toimivien
ominaisuuksien sailyttadmisesta lopullisessa tuotteessa, voidaan hyddyntaa

jo tehtya tyota.
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Puistosuunnittelijan prototyyppi

Kuvittele, ettd olet suunnittelemassa puistoa ja mietit kulkureitteja
puistoon. Teet esimerkiksi haastatteluja ja juttelet ihmisille siitd, minne
he haluaisivat kulkureitit sijoitettavan. Rakennetaan puisto ja sijoite-
taan kulkureitit haastattelujen perusteella. Parin kuukauden kuluttua
huomaat kuitenkin, ettd kulkureittien lisdksi puistoon on alkanut
syntya polkuja muuallekin kuin ennalta maariteltyihin sijainteihin.
Rakentamalla aluksi pelkdn nurmikentan ilman kulkureitteja, saisimme
ihmisten todellisen kaytdn perusteella tehtya reitit heti sinne, missa

niille on tarvetta.
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Projektikommunikaatio




Arvasitko jo ennalta miksi projektisi
meni pieleen?

Onko sinulle joskus kdynyt niin, ettd projekti on mennyt pieleen juuri
silla tavalla kuin arvelit? Tai onko joku muu sanonut, ettd he arvasivat
tietyn asian menevan projektissa pain mantya? Meillda on hankkeissa eri
ihmisilla piilevaa tietoa siitd, mika projektissa voi mennd pieleen. Kuten
lentoliikenteessa ja laskuvarjohypyissa, riskien minimointi on ykkosjuttu.
Siihen pyrimme myos softaprojekteissamme. Onkin siis tarkeaa, etta tuo

piileva tieto saadaan hyddynnettya heti alusta asti.

Ennen hanketta istumme asiakkaamme kanssa alas ja teemme niin sano-
tun pre mortem-harjoituksen. Monille tuttu harjoite on post mortem, jossa
hankkeen jalkeen reflektoidaan yhdessa mika meni hyvin tai huonosti.
Pre mortemissa tdma tehdadn ennen kuin tyot aloitetaan ja kdydaan

lapi isoimmat projektiin liittyvat pelot ja riskit. Nain nama tulevat koko
kehitysryhmalle nakyvaksi ja voidaan tietoisesti valttaa niiden realisoitu-

minen projektin aikana.

73



Oikea aika vaikeille kysymyksille

Vaikeat kysymykset pitdisi esittda heti projektin alussa tai kun niita
tulee eteen. Tama tarkoittaa sita, ettd vaikeita, jopa ikavia kysymyksia
saatetaan kysya jo myyntivaiheessa. Saatat joutua ottamaan selvaa
asioista, joista et tied4, kysymaé&an talousasioista ja niin edelleen.
Naiden kysymysten tarkoitus on se, ettd voimme luvata ja toteuttaa
asioita jossakin aikataulussa. Haluamme tiedostaa kaikki morot jo
heti alkuvaiheessa, jotta voimme luvata asiakkaalle oikeat aikataulut

ja pysya niissa.
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Julkaisu




Rauhoittavia sanoja julkaisukammeoiselle

Siind vaiheessa kun projekti saadaan suurin piirtein maaliin ja padstaan
keskustelemaan julkaisusta, todella useilla asiakkailla tulee eteen julkaisu-
kammo. Kaiken tulee olla viimeisen paalle viilattua ja loppuun hiottua ennen
kuin palvelu voidaan julkaista. Sanamuotoa taytyy hieman muuttaa, valittu
kuva alkaa epéilyttdmaan - aina 16ytyy jotain. Usein ollaan kuitenkin viela
siina pisteessa, ettd kayttajat lasketaan kymmenissa miljoonien sijaan eika

heidan kayttaytymisestaan palvelussa ole opittu vield tarpeeksi.

Viimeistelyn maarasta huolimatta palvelusi kayttajat tulevat antamaan
palautetta, niin positiivista kuin negatiivistakin. Viivastyttadmalla palvelusi
julkaisua viivastytat myds palautteen kerddmista, jolla voidaan oppia lisda

ja kehittaa palvelua eteenpain.
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Valmiiksi saamisen vimma voi pilata
lopputuloksen
Osaa ihmisistd vaivaa valmiiksi saamisen vimma - tarve, joka saa meidatkin

joskus valtaansa. Ennen joulua ja juhannusta on usein kova paine saada

projektit valmiiksi.
Vaikka kuinka on julkaisuvimma tai lomat painaa paalle, ei tule ikind unohtaa

loppukayttdjaa ja bisneksen tarpeita. Minka takia olemme alunperin ldhteneet

rakentamaan tata palvelua? Kaikki muu on toissijaista.
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Mieti tarkkaan milloin julkaiset palvelusi

Joulu ja juhannus ovat todella suosittuja ajankohtia menna naimisiin.
Nain myo6s projektien osalta: haluamme lanseerata palveluita jouluna ja

juhannuksena. Miksi nain?

On totta, ettd uusi kausi on mukava aloittaa puhtaalta pdydalta, mutta
onko joulu paras aika lanseerata uusi verkkopalvelu? Tuskin. Jos mie-
titdan tarkemmin, miten vietdmme juhlapyhia, meilla kaikilla on omat
perinteemme ja rutiinimme, joita noudatamme. Osa saattaa olla menossa
jopa naimisiin. Se ei ole ehka kuitenkaan se hetki kun alat tutustumaan

ja ottamaan kayttéoon uutta palvelua.

Mieti siis tarkkaan milloin julkaiset palvelusi.

83



{ 1 “

\

0L

Softahankkeesi puolustusvoimat

Joskus ohjelmiston julkaisijan oma jannitys on kaataa koko hankkeen
- kotoa ei uskalleta l1ahted julkaisupaivana tai alkaa muuten vain

ihmeellinen sekoilu.
Meille on kunnia-asia, etta projekti paddsee ulos ja autamme asiakkaamme
yli julkaisukammosta. Julkaisukammo on muuten erittiin yleistd kun

tehddan uusia tuotteita. Me jaksamme kun sini et jaksa.

Me pidamme visiosi mielessa jos se meinaa unohtua.
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Arviointi




Viisastu mittaamalla

Projektilla kuin projektilla pitdisi olla onnistumisen mittarit - ne méaritellaan,
jotta jo ideavaiheessa olisi mahdollista kdyda dialogia loppukayttdjan kanssa.
Tama jalkeen voidaan katsoa, onko mitattavilla tavoitteilla edellytykset tayttya
ideatasolla. Samoin prototyypin kanssa: meilld pitdd olla mittarit, joiden avulla
voimme haastatella loppukayttijaa ja saada palautetta toiveiden toteutumi-

sesta.

Yksi parhaista esimerkeistd hyvasta mittarista on kysya loppukayttajalta,
olisiko han valmis maksamaan palvelusta? Toinen esimerkki, jota voi soveltaa
prototyypin kanssa, on seurata loppukayttijan kayttamia ominaisuuksia, kun
han saa vapaasti kayttaa sovellusta. Nain ndemme, mitka asiat loppukayttijaa
palvelussasi oikeasti kiinnostavat. Usein myo6s huomataan, etta prioriteetti-
listalla tarkedksi koettu ominaisuus jaa taysin kayttamatta, jolloin voidaan

harkita resurssien uudelleen allokointia.
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Onnistuiko softaprojektisi oikeasti?

Usein yrityksissa saattaa vallita yleinen konsensus, ettd ohjelmistoprojektit
ovat menneet aiemmin todella hyvin. Hyv4, jos todella on nain. Mutta kun
aletaan kysymaan kysymyksia, kuten pitikéd aikataulut tai pitikd budjetti,

niin alkaakin selvidméaan asioita, joiden perusteella projekti ei mennytkaan

ihan niin hyvin kuin kuviteltiin.

Syy, minka takia sanotaan, ettd ohjelmistoprojekti on mennyt hyvin on
se, ettd vastoinkdymisistd huolimatta on paasty haluttuun lopputulokseen.
Ammattilaisen silmin tAmankaltaiset projektit ovat silti jossain maarin

epaonnistuneet.

Tasta padasemme ydinkysymykseen: miten ohjelmistoprojekteja tulisi tehda?
Mielestamme projektit tulisi pilkkoa riittdvan pieniin osiin, jotta kaikki
osapuolet ymmartavat mitd ollaan tekeméssa. Aloita idean pohtimisesta

ja jalosta ideaa eri kokoonpanoilla. Seuraavaksi mieti ja testaa ratkaisua.

Toteuta. Vie tuotantoon.

Kun ratkaisu on mietitty tarkasti, sille on mahdollista antaa erittain

tarkka aikataulu- ja budjettiarvio.
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Niskalaukaus “ihan ok” projekteille

Huonoimmat projektit eivat ole menestyneitd, mutta eivat myoskaan
taysin epdonnistuneita. Liiketoimintana ndma voivat olla nipin napin
kannattavia, mutta palavereihin ja muuhun paivittaiseen tekemiseen

menee suuri maara aikaa.

Jos resurssit vapautettaisiin johonkin muuhun, todennakdisesti keksit-
taisiin jotain parempaa. Tallaisissa projekteissa osalliset usein kokevat
luopumisen tuskaa, koska sithen on mennyt niin paljon aikaa ja tyota,

vaikka todellisuudessa projekti ottaa enemman kuin antaa.

Mieti onnistumisen mittareita tarkasti. Nain néet itsekin, kun
projekti ei saavuta sille asetettuja tavoitteita ja pystyt helpommin

reagoida tekemalld muutoksia tai jopa lopettamalla projekti kokonaan.
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Palvelimet on %%$@#!

Onneksi olkoon! Olet ostanut onnistuneesti softaprojektin ja maksanut
siitd parikymmentd, kenties yli 100 000 euroa ja pian ollaan maalissa.
Nyt pitaisi miettia, missa palvelua yllapidetaan. Otetaanko luotettavalta
toimittajalta palvelin, joka maksaa 20€ kuukaudessa? Vai maksetaanko
tasta Herokulle 200€ kuukaudessa? Melkein aina oikea vastaus on, etta
maksetaan Herokulle 200 euroa kuukaudessa.

Mieti tilannetta, ettd olet sdastanyt rahaa, ottanut sen halpispalvelimen
ja jossain vaiheessa se palvelin kaatuu keskella yota. Onko sielld ketaan
laittamassa sita takaisin kayntiin? Onko sielld ketddn varmistamassa,
ettd se lahtee kayntiin kunnolla? Jos olisit ottanut kayttoosi jonkin
Platforms As A Service -palvelun, kuten Herokun, olisi sinulla joku aina
huolehtimassa, ettd palvelusi pyorii ajasta riippumatta ja voit nukkua

yosi rauhassa.
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Kaanna karsivallisyys ylosalaisin

Monia saattaa drsyttda se, ettei tuote kovista odotuksista huolimatta ole

lahtenyt kasvamaan rajahdysmaisesti. Silloin saattaa olla ongelma, etta

jokapaivaisessa tekemisessa saatetaan olla karsivallisia, hioa yksityiskohtia
taydellisyyteen asti ja niin edelleen, mutta pitkalla aikavalilld ollaan todella

karsimattomia.

Tama ajattelumalli tulisi kdantaa toisin pain: ole nopea joka pdiva, tee
kokeita ja ota pienid askelia paivittain. Pitkalla aikavalilla sinun pitaa olla
todella karsivallinen, silla jarkevaa liiketoimintaa tehdaan 20 vuoden

sykleissa.
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Telttatehtailija Levi Straussin tarina

Levi Strauss teki alunperin telttoja kullankaivajille. Han kuitenkin piti
korvansa auki ja kuuli, etta telttoja enemmaén kullankaivajat olisivat
tarvinneet kestavia housuja. Han rupesi tekemaan telttakankaista

housuja ja loppu onkin historiaa.

Mita tastd opimme? Softaprojektiakin tehtdessa kannattaa jalkautua
asiakkaiden pariin. Mité sinusta puhutaan kun sinun ei oleteta olevan
kuulemassa? Mene eri foorumeille tai someen lukemaan kayttajien
suurimmista ongelmista, iloista ja suruista. Tamankaltaisen tutkimus-
tyon perusteella on helppo ldhted kehittdmaan palvelua suuntaan,
johon kayttajat ovat tyytyvaisia, etkd turhaan kayta resursseja

vahemman tarkeisiin ominaisuuksiin.
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Anna sovelluksesi kaatua

Jos sovelluksessasi tapahtuu odottamaton virhe, sovelluksen tulisi kertoa
tasta kayttijalle ja auttaa hanet takaisin normaalitilaan. Taman jalkeen
sinulla on aikaa tutkia ongelmaa, korjata se ja ilmoittaa kayttajalle vian

korjauksesta.

Mita kenenkaan ei tulisi tehda, on jollakin epatoivoisella tavalla selviytya
sattuneesta virheestd. Tastd nimittain seuraa usein vain lisda virheitd, jotka
tapahtuvat myéhemmin. Talléin ongelmaksi koituu selvittda, mista alku-
perdinen virhe aiheutui. Joissain tapauksissa joudutaan jopa tekemaan
tyolaitd varmuuskopiopalautuksia korruptoituneen datan takia. Anna

siis sovelluksesi rohkeasti kaatua ja korjaa alkuperdinen virhe samantien.
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Strategia ja
litketoiminta




Palvelusi pyhat hetket

Kaikilla ammattilaisilla on omat pyhat hetkensa. Myvyjalle pyha hetki on
asiakastapaaminen. Tama tarkoittaa sitd, ettd myyja on valmistautunut
tapaamiseen, ottanut selvaa asiakkaan liiketoiminnasta, miettinyt mista
tapaamisessa keskustellaan ja ehké jopa tehnyt selvitystyota tapaami-

seen osallistuvista henkiloista.

Digitaalisten palveluiden kohdalla tulisi yhtélailla miettia pyhat hetket
etukateen. Mika on tarkein hetki palvelua kaytettdessa? Mita asiakas
odottaa palvelulta? Kauanko asiakkaan kanssa on aikaa? Mitad haluat
tarjota asiakkaalle? Hoida palvelusi pyhat hetket mahdollisimman

hyvin ja asiakkaasi todennakoisesti palaavat palvelusi pariin.
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Matalan riskin start-up rahoitusstrategia

Suurta osaa start-up pitcheja yhdistda niin sanottu “Hockey stick™kaavio.
Kaavio kuvaa liikevaihdon kehitysta ajan akselilla.

Kun tehd&an isolla riskilla ja rahoituksella oletettavasti mullistavaa asiaa,
on kiire tehda lapimurto, silla rahoittajat haluavat sijoitukselleen tuottoa
mahdollisimman paljon ja mahdollisimman nopeasti. Tama onnistuu
toisinaan, mutta se on niin harvinaista, ettd tdssi onnistuneita startuppeja
kutsutaan yksisarvisiksi.

Mitd jos kehittéisit palveluasi tulosrahotteisesti ja investoisit saadut eurot
uusiin ominaisuuksiin, joista asiakas on valmis maksamaan? Uskomme,
ettd hieman hitaammin ja rauhallisemmalla tahdilla pdaset myos erittain

kannattavaan bisnekseen. Kaikki tdma ja vield pienemmalla riskilla!

Ei niin villig, el niin hienoja bileitd, mutta uskomme kestavaan kehitykseen

myos liiketoiminnassa. Valitsetko yksisarvisen vai hevosen?
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Tee vaikeita asioita

Sinulla on kenties haave isosta ja mullistavasta palvelusta, jonka haluat
toteuttaa. Valilla se saattaa tuntua liilankin isolta ja vaikealta. Meidan
tehtava on pilkkoa kokonaisuus jarkeviin ja saavutettaviin valietappeihin,
jotta padstaan liikkeelle ja hiljaksiin kohti tavoitetta. Esimerkiksi jos olet
menossa Mount Everestille; sinne on mahdollista padstd, mutta ei ilman

opastusta eika varsinkaan ilman valietappeja.
Saku Tuominen on sanonut: "Kuulostaa vaikealta, tehddanko silti?”
Tee vaikeita asioita, silld ne ovat todenndkoisesti merkittavia asioita. Kun

ahdistus iskee paalle, pilko tai pyyda jotain muuta pilkkomaan hankkeesi

sinulle.
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Muuttuvassa maailmassa tieta
digitalisaatioon ei voi valita

Jo pidemman aikaa on ollut vallalla ilmi6, ettd joka suunnasta tulee
vinkkeja, miten digitalisoituvassa maailmassa tulisi muuttua ja mihin
tulisi investoida. Tama on todennakdisesti arvailua, silla tulevaisuudesta
ei kukaan voi tiysin tietda. Olemme miettineet asiaa paljon ja paaty-
neet siihen, ettei ole olemassa yhta ainoaa tieta tai ratkaisua, vaan se
pitdd 1oytdd pienin askelin. Sen takia olemme kayttaneet tyokaluina
prototyyppeja ja kokeita jo kymmenen vuotta, edenneet pienin askelin

ketterasti.

Se on selvasti myos tulevaisuuden suunta.
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Jos kadulla kuulemme ihmisen ennustavan
maailmanloppua, suurin osa meistd tuomitsee
hdnet pddssddn mielenterveyspotilaaksi.

Toissd tulevaisuuden ennustajat saavat tittelin
"visionddri”.







