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Erilaiset liiketoimintaan tarkoitetut kayttdonottovalmiit B2B SaasS -palvelut ovat yleistyneet ja kay-
tanndssa tallaisia palveluita 16ytyy jokaiselle liiketoiminnan osa-alueelle. Naiden palveluiden ke-
hittdminen toimittajan nakdkulmasta voi kuitenkin olla haastavaa, silla erilaisia kehitystarpeita esi-
tetaan palvelulle eri sidosryhmien toimesta. Lisaksi B2B Saa$S -palveluiden tarjoamat arvolupauk-
set lukitsevat palvelusta saatavat hyddyt, jolloin toimitettavan arvon tulisi olla linjassa myds arvo-
lupausten kanssa. Palvelun kehittaminen ketterien menetelmien avulla haluttuun suuntaan voikin
osoittautua vaikeaksi. Ketterien menetelmien tuleekin kyetd hallinnoimaan toimitettavaa arvoa,
mutta ne eivat sisalla keinoja arvon maarittelylle. Talldin toimitettavaa arvoa ei voida ketterien
menetelmien avulla maaritella eikad ohjata. B2B SaaS -jarjestelmien osalta arvolupauksiin on si-
dottu merkittavasti erilaisia liikketoiminnallisia valintoja, palvelun ominaisuuksia ja kaytdsta saata-
via hyétyja, jolloin arvolupausten hyddyntaminen ketterien menetelmien arvon maarittelyssa on
perusteltua. Naiden arvolupausten avulla on mahdollista maaritella ketterille menetelmille ne ar-
vot, joiden toimittamista kehitystoimenpiteiden tulee tukea. N&in ollen arvolupausta on mahdol-
lista hyddyntaa ketterien menetelmien arvon maarittelyssa ja toimitettavan arvon ohjaamisessa.

Tutkimuksen tulokset osoittavat arvolupausten hyddyllisyyden B2B SaaS -palveluiden kehi-
tyksen ohjaamisessa ketterin menetelmin. Tutkimuksessa toteutettiin usean tapauksen tapaus-
tutkimus eri B2B SaaS -palveluiden laskeutumissivuilla esitetyille arvolupauksille, joita analysoi-
tiin keskeisimpien arvoa toimittavien teemojen havaitsemiseksi. Tutkimusmenetelmana hyddyn-
nettiin taulukointimenetelman ja tulkitsevan tapausmenetelman yhdistelma3, joiden apukeinona
toteutettiin myo6s laadullista sisallénanalyysia. Naiden avulla pystyttiin osoittamaan tiettyjen arvo-
lupausten teemojen toistuminen, joita voitiin hyddyntda arvon maarittelyn mallin muodostami-
sessa. Tama malli arvioi palvelusta annettuja arvolupauksia ja auttaa maarittelemaan ketterille
menetelmille palvelun tarkeimmat toimitettavat arvot. Naiden samojen havaintojen pohjalta oli
myds mahdollista muodostaa malli kehitystoimenpiteen soveltuvuuden arvioinnille, jonka avulla
kehitystoimenpiteiden toimittamaa arvoa voidaan arvioida palvelulle maariteltyja arvoja vasten.
Mallien avulla ketterien menetelmien arvo on mahdollista maaritelld ja kehitystoimenpiteitd ohjata

naiden arvojen mukaisesti.

Avainsanat: Arvolupaus, Asiakasarvo, Kettera kehitys, Ketterdt menetelmat, SaaS, Software as

a Service
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1 Johdanto

Asiakasarvon ja arvon luonnin merkitys on korostunut merkittivasti litketoiminnallisena
menestystekijdnd [Puustinen & Saarijarvi, 2020], jonka lisdksi arvon merkitykseen on
kiinnitetty jo pitkddn huomiota ketterdn ohjelmistokehityksen menetelmissi ja tyoka-
luissa. Sekd menetelmissa ettéd tutkimuksessa on korostettu pitkddn esimerkiksi arvon tuo-
ton tirkeyttd verrattuna taloudelliseen nédkokulmaan, kun uutta ohjelmistoa tai ominai-
suutta ollaan suunnittelemassa ja toteuttamassa. Tavoitteena on jatkuvan arvon toimitta-
minen asiakkaalle ohjelmistojen avulla, mutta ketterdn ohjelmistokehityksen toimintaym-
péristossd myOs nopeat suunnan muutokset, useasta suunnasta tulevat muuttuvat vaati-
mukset ja pddtoksenteko epdvarmassa ympiristssd johtavat helposti kehityksen suunnan
katoamiseen seké védrien kehitystoimenpiteiden toteuttamiseen. [Biffl et al., 2006]

Pilvipalveluiden, erityisesti kdyttoonottovalmiiden yrityskdyttoon tarkoitettujen (bu-
siness-to-business, lyhyesti B2B) pilvipalveluohjelmistojen (software as a service, lyhy-
esti SaaS-palvelu) ndkokulmasta ketterén kehityksen toimintaperiaatteet tuottavat haas-
teita, silld yleensd timén kaltaisissa palveluissa toimitettava arvo on jo jollain tavalla lu-
kittu olemassa olevan ohjelmiston kautta. Ndissé tapauksissa ohjelmistokehityksen tulisi
edetd niiden arvon tuoton periaatteiden pohjalta, joita SaaS-palvelu asiakkailleen lupaa ja
joihin palvelun toiminta perustuu. Kehitystoimenpiteitd suunnitellessa, arvioitaessa ja
priorisoitaessa tulisikin kiinnittdd huomiota kulloisenkin kehitystoimenpiteen arvon-
tuoton sijaan siihen, ettd toimenpide on linjassa ohjelmiston tirkeimpien arvoa tuottavien
linjauksien kanssa. Muutoin vastassa voi olla tilanne, jossa asiakkaalle voidaan toki toi-
mittaa arvoa, mutta se ei liity nithin ongelmiin, joita SaaS-palvelu pyrkii ratkaisemaan
eikd ndin ollen ole linjassa SaaS-palvelua toimittavan yrityksen liikketoiminnan ja palve-
lusta annettujen arvolupausten kanssa. Tamé kyseinen ongelma on myds tdmén tutkimuk-
sen lahtokohtana.

Yleisesti todeten arvolupaus on yrityksen julkinen viesti siitd arvosta, jota yrityksen
myyma palvelu toimittaa asiakkaalle [Kindstrom, 2010]. Koska SaaS-palvelut takaavat
usein erilaisia arvolupauksia asiakkailleen, olisi niitd mahdollista hyddyntidd myos SaaS-
palveluiden kehityksen ohjauksessa, jolloin SaaS-palvelun toimittaja voisi paremmin
taata tdsmalliset kehitystoimenpiteet palvelulleen. Sen, minkélaisia arvolupauksia ohjel-
mistosta sekd vanhoille ettd uusille asiakkaille annetaan, tuleekin vaikuttaa myos kehitys-
toimenpiteiden ohjaamiseen ketterissi menetelmissd. Kehitystoimenpiteiden tulisikin
keskittya téllaisten arvolupausten ympdérille ja niiden mukaisiksi, mutta ketterdt menetel-
mét eivét juuri tue arvon médrittelya ja arvolupausten hyddyntédmisté kehitystydskentelyn

ohjaamisessa, vaikka arvon toimittamisen tulisi olla ketterén kehittdmisen térkein tavoite.



Myos tédhén ketterien menetelmien arvon méérittelyyn liittyvadn haasteeseen kiinnitetdan
tdssd tutkimuksessa huomiota.

SaaS-ohjelmistojen suunnittelun tutkimuksessa on korostunut paljon itse jarjestelma-
kokonaisuuden toteutukseen liittyvit kysymykset, kun taas arvoon liittyvien teemojen
tutkimuksia ei juurikaan ole viime aikoina tehty. Useat tutkimukset ovatkin keskittyneet
kayttokohteen analysointiin ja toiminnallisuuksien mairittelyyn, sovelluksen suunnitte-
lumalleihin ja arkkitehtuuriin, suorituskykyyn ja skaalautuvuuteen, tietoturvaan ja vir-
heen kisittelyyn seké laatuun [Aleem et al., 2018], mutta toimitettavaa arvoa ei néissé ole
huomioitu.

Tama tutkimus pyrkii vastaamaan ylld esitettyihin arvon méérittdmisen ongelmiin
ketterdn kehityksen ja ketterien menetelmien viitekehyksessd, kun ohjelmistokehityksen
kohteena ovat kdyttoonottovalmiit yrityksille suunnatut pilvipalveluohjelmistot. Tutki-
muksen ldhtokohtana ovat erityisesti ketterissd menetelmisséd ilmenevét haasteet ja puut-
teet arvon miérittelyssd ja ndiden arvojen soveltamisessa ketterissd menetelmissd, kun
taas tutkimuksellinen 1dhestymistapa muodostuu pitkilti liiketoiminnallisesta ndkokul-
masta arvon méérittelyn ja arvolupausten kautta.

Tama tutkimus koostuu johdannosta, teoreettisesta viitekehyksestd, tutkimusaineis-
tosta ja sen analyysista, tutkimuskysymyksiin vastaamisesta sekd pdédtelmien tekemisesta.
Tutkimus rakentuu miériteltyjen tutkimuskysymysten ympdrille, joiden késittelya ja tut-
kimista rakenne tukee. Teoreettinen viitekehys kisittdd luvut 2, 3 ja 4. Luvussa 2 esitel-
1d4n tutkimuksen keskeisend tekijédnd toimintaympéristd, joka muodostuu liiketoiminta-
kayttoon tarkoitetuista B2B SaaS -palveluista. Luvussa 3 késitellddn arvon ja arvolupauk-
sen merkitysté liiketoiminnallisesta ndkokulmasta. Luvussa 4 taas esitelldédn ketterdn ke-
hittdmisen ydinarvoja ja periaatteita sekd ndistd polveutuvia ohjelmistokehityksen kette-
rid menetelmid ja niiden arvokésityksid. Luvussa 5 esitelldén tutkimusaineisto seka tutki-
mukselliset menetelmit, joilla aineistoa kisitelldén ja analysoidaan. Luku 6 siséltda tut-
kimusaineiston analyysin pohjalta tehdyt havainnot, joiden avulla luvussa 7 koostetaan
mallit arvon médrittelemiseksi ja arvioimiseksi ketterissd menetelmissd. Luvussa 8 tutki-
muksen tulokset yhdistetdén tutkimuksen paitelmien tekemiseksi, arvioidaan tutkimuk-

sen toteuttamista sekd esitellddn jatkotutkimusehdotukset.



2 Ohjelmisto pilvipalveluna

Pilvipalveluun pohjautuvat palvelutyypit ovat perinteisesti jaettu kolmeen erilliseen luok-
kaan. Naitd ovat infrastruktuuri pilvipalveluna (Infrastructure as a Service, lyhyesti [aaS),
alusta pilvipalveluna (Platform as a Service, lyhyesti PaaS) seké ohjelmisto pilvipalve-
luna (Software as a Service, lyhyesti SaaS) [Wu et al., 2011]. Tama tutkimus keskittyy
kolmantena mainittuun Software as a Service -ratkaisuun, josta kdytetddn jatkossa termia
SaaS. Muita pilvipalvelun muotoja ei kasitelld tdssa tutkimuksessa tarkemmin, mutta ta-
min tutkimuksen kannalta on hyvé tiedostaa myds muunlaisten pilvipalveluiden olemas-
saolo.

Pilvipalveluiden merkitys sekd yritysten liiketoiminnan perustana ettd loppukéyttd;ia
kiinnostavana palveluna on kasvanut merkittdvésti viime vuosina. Gartnerin [2020] mu-
kaan loppukéyttdjien kulutus julkisiin pilvipalveluihin ennustetaan vuonna 2021 kasva-
van edellisen vuoden 257,5 miljardista dollarista jopa 18,4 % yltden 304,9 miljardiin dol-
lariin, josta SaaS-palveluiden osuus on selkeésti suurin markkinasegmentti 117,7 miljar-
din dollarin osuudellaan. Téssd luvussa esitellddn SaaS-palvelu timén tutkimuksen kes-
keisend tutkimusympaéristond ja madritellddn tarkemmin, minkélaisiin SaaS-palveluihin

tutkimus on kohdennettu.

2.1 SaaS-palvelun mairitelma

SaaS tarjoaa nimensd mukaisesti tdyttd ohjelmistoa, joka on toteutettu pilvipalveluarkki-
tehtuurille. Kéaytdnnossd SaaS ohjelmistona vastaa aikaisemmin yritystoiminnassa kay-
tettyd on-premise-ohjelmistoa, joka on asiakkaan omalle, yleensd paikalliselle palveli-
melle asennettu jirjestelméikokonaisuus. SaaS sen sijaan toimitetaan asiakkaalle toimit-
tajan takaamilta palvelimilta. SaaS pystyy ndin toimittamaan tdydet toiminnallisuudet ja
hyodyt kuin on-premise-ohjelmistokin, mutta se on kiytettdvissd esimerkiksi verk-
koselaimella ja sen litketoiminnallinen 1dht6kohta on erilainen. [Wu et al., 2011] Asiakas
ei siis joudu vastaamaan mistéén pilvipalvelun komponentista, kunhan talld on jokin pai-
telaite palvelun kayttdmiseksi.

Kuvassa 1 havainnollistetaan SaaS-palvelun toimintaa yksinkertaisen esimerkin
avulla. Kuvan esimerkissd SaaS-palvelun toimittajan palvelinympéristd siséltdd kaikki
ohjelmiston toiminnan kannalta tarpeelliset komponentit, jotka muodostavat toimitetta-
van palvelun, sovelluksen ja tietokannan. Ndiden ohella toimittaja takaa yhteyspisteen,
jonka kautta palvelu on kéytettidvissd verkkoyhteyden avulla. Tdlloin asiakas tarvitsee ai-
noastaan paételaitteen ja esimerkiksi verkkoselaimen palvelun kéyttdmiseksi, mikali ky-

seessd on selaimella kdytettivd SaaS-palvelu.
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Kuva 1: SaaS-palvelun yksinkertaistettu rakenne.

Lyhyesti sanottuna pilvipalvelu tarkoittaa ohjelmiston tarjoamista kiytettaviksi tie-
toverkon vilitykselld [Salo, 2010]. Kaytdnnossa pilvipalvelu tarkoittaa ndin ollen toimi-
tustapaa, joka tuo kéyttdjélleen tiettyja etuja kuitenkaan karsimatta ohjelman alkuperiisia
ominaisuuksia tai toiminnallisuuksia. Sdéksjarvi ja muut [2005] méérittelevat yleisia pil-

vipalveluista saatavia hyotyji seuraavasti.

e Nopea kiyttoonotto

e Kiyttoon sidottu hinnoittelu

e Kevyt hinnoittelu

e Kiyttdonottokustannus pieni

o Kiytettdvissd mistd tahansa

e Yllipidettdvyys toimittajan toimesta

e Madriteltdvissd asiakaskohtaisesti

e Ulkoistaminen, jolloin asiakas voi keskittyd ydinosaamiseensa
e Sovelluksen asiantuntijan saatavuuden varmistaminen

e Laaja valikoima vaihtoehtoisia sovelluksia

e Laaja palvelukokonaisuus yhdistettynd yhteen palveluun

Y114 mainitut hyodyt ovat pilvipalveluille tyypillisid ominaisuuksia, joten kdytidn-
ndssd jokainen pilvipalvelu tdyttdd ainakin suurimman osan ylld luetelluista kohdista.
Varsinkin yrityskdytossd SaaS-palvelut ovat laajoja, méériteltdvissd olevia ja yleiskayt-
toisid eli monelle toimialalle ja toimijalle soveltuvia jérjestelmid, jotka hoitavat erilaisia
organisaation prosesseja ja auttavat asiakkaita saavuttamaan taloudellisia sddstdjd samalla
tarjoten kéyttdjilleen toimialan parhaita kiytinteitd [Howcroft & Light, 2006]. SaaS-pal-
veluille ei olekaan mahdollista antaa tdsmaillisempdd madritelméd, vaan kiytinnossa



SaaS-palveluna toimitettava ohjelmisto voi olla I&hes mikd ohjelma tahansa. Edelld ku-
vatun mukaisesti SaaS-palvelun méaaritelméén riittéé jarjestelma, joka on toteutettu nou-
dattaen pilvipalveluarkkitehtuuria ja sille méériteltyad toimitustapaa tietoverkon ylitse.
On syytd huomata, etteivdt SaaS ja sen itsessddn tuomat hyddyt ja edut ole timén
tutkimuksen erityisend mielenkiinnon kohteena, vaan ne kulkevat osana SaaS-palveluista
annettuja arvolupauksia ja hy6tyjd. Tutkimuksen tarkoituksena on 16ytda niitd asiakkaalle
arvokkaita teemoja, joita tutkimuksessa mairitellyissd SaaS-palveluissa ilmenee koko-
naisuutena. Ndmé hyodyt voivat nédin ollen sisdltdd sekd SaaS-toimitustavasta ettd itse

ohjelmistosta ilmenevii tekijoita.

2.2 Kiyttoonottovalmis SaaS

Téssd tutkimuksessa pilvipalvelulla ja SaaS-palvelulla tarkoitetaan erityisesti kiyttoonot-
tovalmiita ohjelmistoja, jotka niiden toimittaja on verkon vélitykselld tapahtuvan kidyton
liséksi toteuttanut tutustuttavaksi suoraan verkkosivustolta. Ndma SaaS-palvelut ovat tut-
kimuksen ndkokulmasta valmiita kdyttoonotettavaksi, joten palvelun ostajan tiytyy aino-
astaan toteuttaa palvelun tilaus, jolloin esimerkiksi mitddn ohjelmistokehitystd ei palve-
lun kdyttoonottamiseksi endd tarvita. Tdma tismennys on tehty rajaamaan tutkimuksesta
pois sellaiset SaaS-palvelut, joita on mahdollista toteuttaa uusina ohjelmistoprojekteina,
ja joissa palvelu mairitellddn ja kehitetdéin tdysin alusta alkaen hankinnan yhteydessa.
SaaS-palvelu késitteend voisi ilman tétd rajausta késittdd my0s sellaiset ohjelmistot, joita
ei ole vield olemassa. Tami tutkimus kuitenkin sulkee muut kuin kdyttdonottovalmiit
SaaS-palvelut tutkimuksen ulkopuolelle.

Téssd tutkimuksessa kisiteltdviat B2B SaaS -palvelut ovat listattuna tarkemmin liit-
teessd 1. Namé kdyttoonottovalmiit palvelut kattavat erilaisten litketoiminnan osa-aluei-
den palveluita, joita ovat myynnin asiakkuudenhallinnan (esimerkiksi HubSpot CRM ja
Pipedrive), yrityksen toiminnanohjauksen (Netsuite ja SAP), henkildstohallinnon (Sympa
HR ja TomHRM) seké projektinhallinnan (Asana ja Confluence) jérjestelmédt. Vastaavia
esimerkkejd kdyttoonottovalmiista SaaS-palveluista 16ytyy valtavasti, mutta tutkimuksen

rajaamiseksi niihin ei ole mahdollista perehtyé laajemmin.



3 Arvolupaus

Tassd luvussa esitellddn tutkimuksen ensimmaéinen teoreettinen ldhestymistapa, joka on
arvolupaus. Koska tdmén tutkimuksen tarkoituksena on erityisesti selvittdd arvolupauk-
sen hyodyntdmista ketterien menetelmien kehitysprosessin ohjauksessa B2B SaaS -pal-
veluiden kehityksessd, muodostuu arvolupaus tirkeimmaéksi osaksi tutkimuksen toteutta-
mista. Arvolupaus ei vélttimaéttd itsessddn vaikuta merkittavalta tekijaltd yrityksen liike-
toiminnan kannalta, mutta tosiasiassa siihen voi sisédltyd huomattaviakin linjauksia yri-
tyksen tekemistd valinnoista ja toiminnan suunnittelusta. Luvussa 3 mééritelldén ensin
taustaa arvolle ja sen muodostumiselle asiakkaan ndkdkulmasta, josta edetdéin edelleen
arvolupauksen médrittelyyn ja tutkimuksen kannalta oleellisten ndkékulmien huomioimi-

seen arvolupauksen hyddyntdmisessa.

3.1 Arvon miirittely

Arvon médrittely varsinkaan mitattavissa olevana tekijdné on verrattain vaikeaa johtuen
sen subjektiivisesta ja aineettomasta luonteesta. Arvolle ja sen muodostumiselle voidaan
kuitenkin Ravaldin ja Gronroosin [1996] mukaan miérittdd tietyt ominaisuudet, joiden

avulla esimerkiksi tuotteen tai palvelun arvoa on mahdollista tulkita.

Uhraukset
e Hinta — kuinka paljon tuote maksaa?
e Hankintaan kéytetty aika — onko hankinta helppoa vai vaatiiko se selvittelya?
e Toimitustapa — onko tuote helposti saatavilla?

e Ylldpito — tarvitseeko tuote huoltoa tai péivityksia?

Hyddyt
e Tavoitteen saavuttaminen — miten hyvin tuote auttaa saavuttamaan sille ase-
tetut tavoitteet?
e Ominaisuudet — minkalaisia hyodyllisid ominaisuuksia tuote tarjoaa?

e Tuki — onko tuotteelle saatavilla tukea ongelmatilanteissa?

Arvo muodostuukin ndiden asiakkaan kokemien uhrauksien ja hydtyjen erotuksena:
ovatko tuotteelta saatavat hyddyt niin suuria, ettd sen hankinnan eteen kannattaa tehdé
uhrauksia [Ravald & Gronroos, 1996]. Toisinaan asiakkaalle lopputulos voi olla ilmei-
nen, jolloin esimerkiksi hinta voi olla niin korkea, ettei hankintaa ole varaa tehda. Toi-

saalta hankinta voi olla strategisten tavoitteiden saavuttamisen kannalta vélttdmaton, jol-



loin hankinta on jopa pakko tehdd. Ongelmana onkin hyotyjen ja uhrausten subjektiivi-
suus [Ravald & Gronroos, 1996], jolloin on mahdotonta pédtelld milloin hy6dyt ja uh-
raukset ovat tasapainossa siten, ettd asiakas kokee hankinnan itselleen kannattavaksi ja
siten arvoa tuottavaksi. Téstd huolimatta arvoa on mahdollista kehittdd vaikuttamalla asi-
akkaan kokemiin uhrauksiin ja saavuttamiin hyotyihin, jolloin ndiden vilisen eron kas-
vattaminen parantaa myo0s asiakkaan kokemusta saamastaan arvosta.

Puustinen ja muut [2014] mainitsevat toisaalta arvon konkretisoituvan vasta, kun tuo-
tetta kdytetdén, jolloin tuotteen itsessddn ei ndhdd olevan arvokas, vaan arvo muodostuu
kiyttdjdn omassa arvonluontiprosessissa. Tuotteen antamaa arvoa ei siis tilld perusteella
voida arvioida ennen kuin sitd kdytetddn hankinnan yhteydessd maédritettyyn kayttotar-
koitukseen.

Myyjédn kannalta asetelma on haasteellinen. Hankinnan tarjoamaa arvoa ei voida
osoittaa ostajalle ennen kuin timé on kdyttinyt tuotetta. Toisaalta ostaja joutuu myo0s si-
toutumaan erilaisiin uhrauksiin ilman, ettd hankinta on tuottanut talle mitdan arvoa. Tasta
syystd tuotteen antaman arvon osoittaminen toteutetaan yritysten vilisessid kaupankdyn-
nissé pitkalti mielikuvien, esimerkkini toimivien kéyttotapausten ja lupausten avulla sekd
sopimuksin siitd, minkélainen tuote asiakkaalle toimitetaan. Tassé tutkimuksessa pereh-
dytddn tarkemmin juuri téllaisiin arvolupauksiin, joita ohjelmistotoimittaja tekee ostajille

ja asiakkailleen.

Arvon muodostuminen
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Kuva 2: Arvon muodostuminen prosessina.



Kuvassa 2 edelld mainittuja arvon muodostumisen tekijoiden vaikutuksia on kuvattu
prosessina, jossa uhraukset liittyvit kiinteésti palvelun hankintaan ja ostoon, hyddyt pal-
velun kdyttoon ja lopulta asiakkaan subjektiivinen luonne arvonluontiprosessiin ndiden
kaikkien muodostaessa lopullisen arvon. Téssa tutkimuksessa késitelldédn erityisesti B2B
SaaS -palveluiden tuottamia hyotyja, jotka liittyvét erityisesti asiakkaan tavoitteiden saa-
vuttamiseen seka erilaisiin ominaisuuksiin, joita palveluilla on. Sen sijaan palvelulle saa-
tavilla olevan tuen merkitystd arvon osatekijéna ei késitelld, silld se ei liity varsinaisesti
jarjestelmin ominaisuuksiin, vaan on yleensé tuotettu asiantuntijapalveluna, jotka on ra-
jattu tdimén tutkimuksen ulkopuolelle.

Uhrauksien osalta voidaan my0s todeta niiden liittyvin pikemminkin luvussa 2 esi-
tettyihin SaaS-palveluiden ominaisuuksiin, jotka arvon muodostumisen prosessissa vai-
kuttavat erityisesti uhrauksia pienentévisti. Kuten jo aikaisemmin todettiin, pilvipalvelu
on itse asiassa toimitustapa, joka helpottaa palvelun toimittamista asiakkaalle pienentéen
ndin toimitustapaan liittyvaa uhrausta, silld kyseesséd on varsin helposti kdyttdonotettava
palvelu. Tdmaén lisdksi SaaS-palveluille on yleensi saatavilla ylldpitoon kuuluvat péivi-
tykset, eikd asiakkaan tarvitse huolehtia esimerkiksi jdrjestelmin infrastruktuurista, joka
pienentdd ylldpidollista uhrausta. SaaS-palvelut pystyvit myds madaltamaan jérjestelmén
hintaa esimerkiksi on-premise-kilpailijoihinsa ndhden ja my0s niiden hankintaan kaytetty
aika on luultavasti pienempi esimerkiksi ilman asennuksia toteutettavan helpon kéyttoon-

oton ja kdyttéonottovalmiiden palveluiden vuoksi.

3.2 Arvolupauksen méairitelma

Arvolupaus on yrityksen antama lupaus ja tarjous asiakkaalle, joka sisdltdd yleensd yh-
distelmén tuotetta ja palvelua. Sen ytimessé on asiakasta houkutteleva kadytdstd saatavan
hyodyn lupaus [Osterwalder et al., 2014]. Erityisesti palvelun arvolupaus on usein ainee-
ton, joten sen viestiminen ymmaérrettivisti voi olla vaikeaa [Kindstrom, 2010]. On my0s
huomattava, ettei arvolupaus ole pelkéstidéin markkinointikeino asiakkaan kiinnostuksen
herattdmiseksi, vaan sen tehtdvdnid on my0s ohjata tarjoavan yrityksen liiketoimintaa
[Anderson et al., 2006].

Yritysten vélisessd B2B-kaupankdynnissd on helppoa kuvitella hinnan olevan asiak-
kaan nakokulmasta merkitsevin tekijd, kun pohditaan hankintamallia, jossa useampi toi-
mittaja tarjoaa omaa tuotettaan tai palveluaan ostavalle organisaatiolle. Hinta on kuiten-
kin vain yksi tekijd muiden ohella, kun mietitdén hankkivan organisaation tavoitteita tar-
kemmin. Anderson ja muut [2006] toteavat hintaa tirkeimmaén tekijin 16ytyvén kiinnos-
tavan arvolupauksen kautta, jonka tulee olla asiakkaalle merkityksellisin hankinnan kri-

teeri, ja jonka tulee myds paihittdé kilpailijoiden tuotteet. Arvolupauksen hahmottamisen



helpottamiseksi he esittidvét yksinkertaisen esimerkin, jonka avulla arvolupaus ja arvolu-

pauksen taustalla vaikuttavat tekijat saavat konkretiaa [ Anderson et al., 2006].

“Ulkomaaleissa kéytettivdn hartsin valmistaja tutki avainasiak-
kaidensa (maalausurakoitsijoiden) tarpeita ja huomasi, ettd tyo-
kustannukset muodostivat merkittdvin osan ndiden kustannuk-
sista, kun taas maalin osuus kokonaiskustannuksista oli vain 15
%. Hartsin valmistaja ryhtyi tdmdn havainnon perusteella koros-
tamaan oman tuotteensa nopeaa kuivumisaikaa, joka mahdollisti
kahden maalikerroksen maalaamisen tyopdivin aikana. Tdmd
taas vaikutti oleellisesti tyotehokkuuteen ja tyokustannuksiin,

joka oli merkitsevin kustannus maalausurakoitsijoille.”

Taytyy kuitenkin muistaa, etti arvolupaus muodostuu nimenomaan palvelun tai tuot-
teen ja sitd kéyttavin asiakkaan kautta. Arvolupaus ei voi olla keksitty, vaan kaikkien
véitteiden tulee perustua tuotteeseen itseensi ja olla totuudenmukaisia, jonka liséksi ar-
volupauksen tdytyy luvata asiakkaan ndkokulmasta télle jotain arvokasta. Uskottavan ar-

volupauksen méidrittelyn tulisikin siséltdd seuraavat tekijit [Anderson et al., 2006].

e Asiakkaan liitketoiminnan ymmaérrys — minkilaisia vaatimuksia ja tarpeita asi-
akkaalla on.

e Arvoviitteiden perustelu — milld tavoin arvoviditteet konkretisoituvat asiak-
kaalle rahan arvoisiksi eduiksi.

e Tuotetun arvon dokumentointi — miten nykyiset asiakkaat ovat joko sdésténeet

kuluissa tai lisinneet omaa arvoaan.

Arvolupauksille on tyypillisté erityisesti sddstdjen ja hydtyjen lupaaminen asiakkaalle
ilman varsinaisia perusteluja. Arvoviitteiden havainnollistamisen ja dokumentoinnin
puuttuminen johtaa siihen, ettei asiakas usko annettuun arvolupaukseen [Anderson et al.,
2006]. Toisaalta tunteisiin tai muihin asiakkaalle merkityksellisiin tekijoihin vetoavat ar-
volupaukset voivat tehdd asiakkaan vakuuttamisesta vaikeaa konkreettisten todisteiden
puuttumisen vuoksi. My0s taloudellisen arvon méédrittiminen on asiakkaalle kdytdnnossa
mahdotonta ennen kuin tuotetta on kdytetty, minkd vuoksi tuotetun arvon dokumentointi
ja osoittaminen muodostuu myyjin kannalta kriittiseksi vakuuttelukeinoksi [Kindstrom,
2010].

Kaikkia taloudelliseen arvoon liittyvid tekijoitd ei kuitenkaan ole tarpeellista listata,

vaan ldhtokohtana tulisi pitdé ainoastaan tdrkeintd tai muutamaa tarkeintd asiakkaaseen
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vetoavaa tekijdd tuotteessa tai palvelussa, jotka my0s tuottavat tille arvoa. Arvolupauk-

sen madrittelyssd tulisikin miettid seuraavia Andersonin ja muiden [2006] esittdmié ky-

symyksia.

Mika on arvokkainta asiakkaalle?
Miten arvokasta se on asiakkaalle?

Miten ylivertaista arvo on kilpailijoihin ndhden?

Anderson ja muut [2006] médrittelevét arvolupauksille myds kolme erilaista mallia,

jotka siséltivat erilaiset ldhtokohdat arvolupausten sisélloille ja niiden kattavuudelle sekd

minkaélaisia ongelmia niihin liittyy. Néitd toimittajan viestinndssd hyddynnettivid malleja

on esitelty seuraavaksi.

1.

Kaikkien hydtyjen (all benefits) malli

Yleisin tapa arvolupauksen laatimiseen on kaikkien niiden hydtyjen listaami-
nen, joita asiakas tuotteen tai palvelun hankkimalla saa. Malli vaatii vahiten
tietoa asiakkaista ja kilpailijoista, minké liséksi arvolupauksen muotoilu on
vaivatonta. Mallin ongelmana on, etteivét listatut hyddyt useinkaan oikeasti
tuota asiakkaalle merkittdvdd arvoa. Samalla runsas madrd listattuja hyotyja
saa tuotteen tai palvelun vaikuttamaan samanlaiselta kuin kilpailijan, jolloin

aitojen erojen merkitys hividid, vaikka niitd olisikin olemassa.

Suosiollisten eroavaisuuksien (favorable points of difference) malli

Malli pyrkii erottamaan oman tuotteen tai palvelun seuraavaksi parhaasta
vaihtoehdosta muutaman suosiollisen eroavaisuuden avulla. Haasteena kui-
tenkin on, ettei malli kykene kertomaan eron tuottamaa arvoa asiakkaalle.
Liian usean poikkeavuuden kertominen taas vaikeuttaa vertailua kilpailijoi-
hin, jolloin on vaikea hahmottaa, mika ratkaisu todellisuudessa tuottaa parhai-
ten arvoa. Malli vaatii yksityiskohtaista ymmaérrysté asiakkaan vaatimuksista
ja mieltymyksisté, kun taas huono ymmarrys johtaa helposti asiakkaalle huo-
nosti arvoa tuottavien eroavaisuuksien listaamiseen. Malliin siséltyy myds ar-
von olettamisen ongelma: toimittaja olettaa itselleen eduksi olevien eroavai-
suuksien olevan arvokkaita my0s asiakkaalle, vaikka niin ei kuitenkaan vilt-

tamatta ole.
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3. Resonoivan kohdistuksen (resonating focus) malli

Malli pyrkii [6ytdmaéan ostajan ndkemysten kanssa resonoivan arvolupauksen,
joka viestii ostajalle toimittajan pystyvén hallitsemaan asiakkaan litketoimin-
nan kriittiset osa-alueet. Arvolupauksen tulee olla yksinkertainen, mutta voi-
makkaasti kichtova. Malli vaatii ymmarrysta ja viestintdd niistd elementeisti,
jotka merkitsevét asiakkaalle eniten. Arvon toteutumisen tulee myos olla osoi-
tettu ja dokumentoitu selkedsti, jolloin asiakas voidaan vakuuttaa tuotteen tai
palvelun arvoa tuottavasta vaikutuksesta. Erityishuomiona arvolupauksen
viestinnéssd on asiakkaan liiketoiminnan prioriteettien syvillinen ymmarrys.
Malli vaatiikin tutkimuksia asiakasarvosta asiakasymmarryksen lisddmiseksi.
Tyypillisesti yhden merkittdvimmaén poikkeavuuden ja yhden tai kahden suo-
siollisen eroavaisuuden listaaminen kilpailijoihin verrattuna on timéin mallin

toimivin yhdistelma.

Anderson ja muut [2006] mainitsevat lisdksi kolme keskeistd ominaisuutta arvolu-
paukselle: arvolupauksen tulee olla kilpailijoista erottuva sekd ylivertainen niihin ndhden,
mitattavissa sekd rahallisesti arvotettavissa ja lisdksi toteutettavissa erittdin pitkélld aika-
vililld. Varsinkin viimeksi mainitun merkitys tdmén tutkimuksen osalta nousee tiarkedén
asemaan. Taatakseen toimivan arvolupauksen, tuleekin B2B SaaS -palveluiden kyeti toi-
mittamaan antamiaan arvolupauksia pitkdén, jolloin niiden ohjelmistokehitysprosesseissa
on huomioitava olemassa olevat arvolupaukset ja pyrkid pitdiméain niitd mahdollisimman
muuttumattomina kehitysprosessin sisdlld siten, ettei toimitettava arvo poikkea liikaa lu-
vatusta. Tamad ei kuitenkaan tarkoita, etteivitko arvolupaukset voisi muuttua esimerkiksi
uusien innovaatioiden ja kehitystyon seurauksena, kuten tekodlyn hyodyntdmisen kautta.
Oleellisinta lieneekin tirkeimpien eli resonoivien asiakkaille annettujen arvolupausten
sdilyttiminen suunnilleen samanlaisina. Palveluille kohdistuu kuitenkin jatkuvasti uusia
odotuksia ja timén seurauksena arvolupauksille jatkuvaa muutospainetta, jolloin palvelun
onkin uusiuduttava nimenomaan asiakasldhtdisesti litketoiminnan johdolla. Samalla on
kuitenkin pyrittdva sdilyttdméén tirkeimmat ydinviestit, jotka vetoavat asiakkaisiin, silld

asiakas kuitenkin aina lopulta méérittdd sen mik& on arvokasta.

3.2.1 Arvolupaus strategisena valintana

Kindstromin [2010] mukaan strategian tavoitteena on luoda yritykselle soveltuva ase-
mointi markkinoille siten, ettd se tuottaa yritykselle myds kilpailullisesti edullisen ase-

man. Strategia toimii yrityksen kilpailukyvyn méérittelijané, jonka mukaisesti yritys pyr-
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kii toimimaan markkinoilla. Strategisten valintojen tehtdvéna taas on ohjata yrityksen toi-
mintaa siten, ettd padtoksenteossa valinta kohdistuu strategian mukaisiin toimenpiteisiin
janiiden priorisointiin [Puustinen & Saarijarvi, 2020]. Vaikka arvolupaus on ensisijaisesti
organisaation viestinnillinen keino, kiteytyy sithen merkittdvisti tietoa siitd, minkélaisia
kilpailuvalintoja organisaatio on tehnyt ja minkélaisilla toimilla se pyrkii asiakastaan pal-
velemaan.

Arvolupauksen antavan toimijan vastapuolella on myos tietysti hankkiva yritys, joka
peilaa arvolupauksia omaan hankintaportfolioonsa. Yritysten hankinta perustuu yleensa
vihintddnkin kohtalaisella tasolla tiedostettuun ja tunnistettuun tarpeeseen, jonka vuoksi
hankinta on kdynnistetty. Yhtend viitekehyksend hankinnan merkittivyyteen organisaa-
tiolle voidaan kdyttdd Viion ja Gronroosin [2014] esittdm&a mallia, jonka mukaan ostavan
organisaation hankinta jakautuu hankinnan strategisen merkittdvyyden ja toimittajan kor-
vattavuuden vaikeuden perusteella. Ostavan organisaation hankintaportfoliota voidaan

esittdd alla olevan nelikentén (kuva 3) avulla.

Yrityksen
hankintaportfolio
Hankinnan
strateginen
merkittivyys
Korkea Hyodylliset Strategiset
tekijat teleijat
Ei-
Matala kriittiset Pullonkaulatekijat
tekijit
Toimittajan
Matal Eork 1
= e korvattavuuden
vaikeus

Kuva 3: Yrityksen hankintaportfolio [Viio & Gronroos, 2014].

Anderson ja muut [2006] nékevét arvolupauksen méérittimisen kannalta olennaisim-
maksi tekijdksi nimenomaan asiakkaan liiketoiminnan ymmartdmisen. Viion ja Gronroo-
sin [2014] nelikenttd auttaa hahmottamaan tarjottavan tuotteen merkitysti ostavan orga-
nisaation ndkokulmasta. Toimittavan yrityksen nékokulmasta on oleellista ymmaértad
oman tuotteensa merkitys hankkivan organisaation liiketoiminnalle, mutta my®os sijoittu-
misensa kilpailijoihin ndhden, silld timéd vaikuttaa merkittdviasti muodostettavan arvolu-
pauksen sisdltoon ja merkitykseen. Kindstromin [2010] mukaan vuorovaikutus asiakkai-
den kanssa lisdé yrityksen ymmarrysté asiakkaan toiminnasta ja ajatuksista, jotka auttavat

paremman arvolupauksen méérittelyssa.
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Myos ostajan ja myyjén véliselld vuorovaikutuksella ja suhteen tasolla on merkittava
vaikutus sithen, minkélaisena ostaja hankittavan tuotteen tai palvelun kokee ja miten
myyja sopeuttaa myyntiprosessiaan ostajaan. Vaikka pitkdaikaisen ja molemmille arvoa
tuottavan suhteen rakentaminen on usein ndhty tavoittelemisen arvoiseksi myyjan kan-
nalta, usein myyja korostaa lyhyen tdhtdimen myyntikeinoja ja tavoitteita omassa myyn-
tiprosessissaan, jolloin esimerkiksi hinnoittelun merkitys korostuu. Suhteen rakentami-
seen perustuvassa myynnissd myyntid taas mukautetaan ostajan mukaan ja molemmat
osapuolet pyrkivdat molemmille arvoa tuottavaan lopputulokseen. [Viio & Grdnroos,
2016]

Toisaalta monet ostajista painottavat transaktiotyyppistd ostamista pitkdaikaisempien
suhteiden sijaan, jolloin myds hinnoittelun merkitys helposti mitattavana ja toimivana
myynnin tehokkuuden mittarina korostuu. Ostajat eivit investoi pitkédn aikavilin hyotyi-
hin, vaan tavoittelevat mieluummin varmoja lyhyen aikavélin hyotyjé, jossa hinnalla on
suurempi merkitys. Yhteisen tavoitteen ja arvon muodostumisen kannalta pitkén aikavi-
lin suhteen rakentaminen onkin perusteltua, mutta myyntiprosessia tulee kuitenkin mu-
kauttaa nimenomaan asiakkaan mukaisesti joko transaktiotyyppiseksi tai osapuolten vé-
lisend suhteena rakentuvaksi. On siis tirkedd huomata, ettei kaiken myynnin tarvitse olla
pitkédn aikavilin suhteita rakentavaa, vaan ostajan ostoprosessi on mairaava tekijd. [Viio
& Gronroos, 2016] Pitkdn aikavélin arvoa on siis tarpeetonta ja kenties jopa mahdotonta
myyda asiakkaalle, joka on kiinnostunut ainoastaan lyhyen aikavilin tavoitteen saavutta-
misesta.

Jotta varsinainen arvoperusteinen liiketoimintasuhde olisi mahdollista, tulee seka
myyjén ettd ostajan néhda toistensa vilisen kanssakdynnin olevan vahvasti suhteena ra-
kentuva, jolloin my0s osapuolten tavoitteet ndhdédédn yhteisind. Tdmé ohjaa myyjin suun-
taamaan myyntiprosessiaan malliin, jossa omaksutaan oman tuotteen tai palvelun strate-
ginen merkittdvyys myds ostajan liiketoiminnalle. Mikili sekd myyjalld ettd ostajalla ei
ole tavoitteena rakentaa pitkédn aikavilin suhdetta, ei yhteisen arvon tuottaminenkaan ole
mahdollista. Télldin osto- ja myyntiprosessit voivat rakentua esimerkiksi puhtaasti tuot-
teen ja sen hinnan ympdrille, jolloin myyntiprosessikin téhtdd nopeisiin mukautuksiin ja
lyhyen aikavélin tekniikoihin ilman tavoitetta tuottaa arvoa pitkélld aikavililld. [Viio &
Gronroos, 2016]

Arvolupauksen muotoilun kannalta ostavan yrityksen hankintaportfolion ymmarti-
minen voi olla hyvinkin merkityksellistd. Kuten kuvasta 3 on ndhtévilld, voi toimitettava
palvelu sijoittua hyvin erilaisiin tarpeisiin asiakkaan nikokulmasta. Parantaakseen ase-
mointiaan markkinoilla, toimittaja voi esimerkiksi 16ytd4 jarjestelmailleen ldhestymista-
van, joka auttaa toimittajaa tehokkaasti erottautumaan kilpailijoistaan ja ndin ollen lisdta
toimittajan korvattavuuden vaikeutta. Vastaavasti hankinnan strategista merkittdvyytta

voi olla mahdollista lisétd esimerkiksi toteuttamalla jarjestelma sellaiselle litketoiminnan
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osa-alueelle, joka on ostavan yrityksen liiketoiminnan ytimessé. Vaihtoehtoisesti organi-
saatio voi pyrkié toteuttamaan niin kattavan jarjestelmén, ettd ostavan yrityksen usea pro-
sessi on kytkeytyneend jirjestelmédén, jolloin jarjestelmésta alkaa muotoutua strategisesti
merkittava ja lisdksi myos vaikeasti korvattava.

Toisaalta arvolupausten muotoilu ja niiden toimivuus perustuvat vahvasti myds osta-
van ja myyvén organisaation vélisiin suhteisiin ja niiden syvyyteen seké tavoitteisiin. Esi-
merkiksi tuotteeseen ja lyhyen aikavilin tavoitteisiin tdhtdéva ostaja voi olla kiinnostunut
enemmaén tuotteen ominaisuuksista ja hinnoista, jolloin arvolupauksissakin tulisi olla
huomioituna niitd ndakokulmia. Mikili ostaja taas etsii syvempdd yhteisty6td myyjdn
kanssa ja pyrkii strategisesti merkittdvién ja arvoa tuottavan ratkaisun hankintaan, vetoa-
vat arvolupauksissa todenndkoisesti paremmin tekijit, jotka vastaavat ostajan pidemmén
aikavilin tavoitteisiin ja arvontuottoon. Arvolupauksilla onkin merkittdvad vaikutusta ni-
menomaan sithen, miten myyjd asemoi oman tuotteensa tai palvelunsa markkinoille ja

minkaélaisia asiakkuuksia ja asiakassuhteita tima tavoittelee.

3.2.2 Laskeutumissivu arvolupausten vilittijina

Laskeutumissivun miéritelladn olevan ensimméinen verkkosivu, jolle sivuston vierailija
saapuu ja alkaa tutustumaan tarkemmin toimittajan tarjoamaan SaaS-palveluun. Laskeu-
tumissivu voi olla joko osana toimijan paisivustoa tai vaihtoehtoisesti oma erillinen si-
vunsa, jolle toimittaja ohjaa palvelusta kiinnostuneet ihmiset esimerkiksi markkinointi-
viestintdnsd avulla. [Ash et al., 2012]

Ashin, Gintyn ja Pagen [2012] mukaan laskeutumissivusto siséltdd merkittdvén osan
litketoimintakriittisistd myynnin toiminnoista, joiden tehtdvina on tuottaa litkevaihtoa ja
tehokasta liiketoimintaa. Laskeutumissivustoilla kédytetdénkin erilaisia menetelmid vie-
railijan kiinnostuksen herdttamiseksi ja vakuutteluksi. Yhtend merkittdvind elementtind
hy6dynnetddn sivustolla olevia tekstejd, joita tdssd tutkimuksessa kasiteltivit arvolu-
paukset edustavat. Naitd tekstejd on havainnollistettu kuvassa 4, joka osoittaa laskeutu-
missivun sisdltdvin hyvin monenlaisia viestejd palvelun toiminnallisuuksista. Laskeutu-
missivuston tekstit pyrkivdtkin kertomaan tarjottavasta palvelusta objektiivisesti faktoi-
hin perustuvia tietoja, jotka pyrkivét vastaamaan ja ratkaisemaan vierailijan liiketoimin-

nallisia ongelmia, toisin sanoen tuottamaan télle jotain arvoa. [Ash et al., 2012]
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Kuva 4: Esimerkki laskeutumissivusta [Onpipeline, 2021].
3.2.3 SaaS ja arvolupaus

SaaS-palveluissa arvolupausta kdytetdén ensisijaisesti myynnillisen ndkyvyyden saavut-
tamiseen ja sen tehtidvind on luvata asiakkaalle jotain arvoa, jonka asiakas palvelun hank-
kimalla voi saada. Arvolupaus toimii siis SaaS-palveluiden piirissd samoin kuin téssa lu-
vussa on aikaisemmin kuvattu, joten arvolupauksen teoria on sellaisenaan sovellettavissa
my0s tutkimuksen kohteena oleviin B2B SaaS -palveluihin. SaaS-palveluiden merkitta-
vin ero perinteisempiin on-premise-ohjelmistoihin on toimitustapa, joka sinédllddn tarjoaa
SaaS-palveluille mahdollisuuden hy6dyntdi pilvipalveluille ominaisia ominaisuuksia ar-
volupauksissa esitettdvind hyotyind [Walther et al., 2012]. Tdma ei kuitenkaan muuta ar-
volupausten perusperiaatetta viestinnillisend tyokaluna asiakkaalle luvattavasta arvosta.
Tédmin tutkimuksen yksi oleellinen perusoletus on B2B SaaS -palveluita toimittavien
yritysten ymmaérrys omista asiakkaistaan, ndiden litketoiminnasta, liiketoimintaproses-
seista sekd toimittamansa SaaS-palvelun asiakkaalle tuottamasta arvosta. Lahtokohtai-

sesti yritys tuntee itse parhaiten toimittamansa ohjelmiston ja ajan my6td kertynyt tieto
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asiakkaista, ohjelmiston kdytostd ja toiminnan kehittymisestd takaa yritykselle parhaat
mahdollisuudet arvolupausten muotoiluun. Tama tutkimus ei kuitenkaan ota kantaa arvo-
lupauksen muuttumiseen, kehittymiseen ja hallintaan yli ajan, vaan olettaakin niiden
muototuvan ja paivittyvén ajan saatossa. Tutkimuksen tavoitteena onkin luoda yleinen ja
jatkuvasti hydodynnettidva arvon méérityksen malli, jonka avulla B2B SaaS -palveluita toi-
mittavat yritykset pystyvit ohjaamaan omaa ohjelmistokehitystddn annettujen arvolu-
pausten mukaisesti. Kdytdnnossd tdma tarkoittaa arvolupausten uudelleen arviointia oh-
jelmistokehityksen ohjaamiseksi sddnnollisesti muuttuvien arvolupausten vuoksi.
Arvolupauksen maédrittelyn ei tulisikaan jaddad kehitystiimin vastuulle, vaan toimia
enemmadn litketoiminnan tydkaluna, joka ohjaa koko yrityksen toimintaa ja on néin ollen
oleellinen osa yrityksen strategiaa. Arvolupauksen kehittiminen vaatiikin erillisen pro-

sessin, eikd sitd voi ulkoistaa esimerkiksi ohjelmistokehityksen vastuulle.
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4 Ketteri kehitys

Perinteisissa ei-ketterissd ohjelmistoprojekteissa tiimit keskittyvét pitkalti tiettyjen ja en-
nalta midriteltyjen tuotevaatimusten toteuttamiseen. Tyypillisesti ndmi vaatimukset on
kuvattu huolellisesti ja toiminnallisuudet ovat tdysin suunniteltuja jo projektin alussa.
Useimmiten nimé ominaisuudet kuitenkin jaavat helposti kdyttdmatta ja ohjelmistoon to-
teutetaan turhaan paljon tarpeetonta toiminnallisuutta. Vastaavasti ohjelmiston testaami-
nen keskittyy ratkomaan usein ongelmia, joita todellisessa kdyttotilanteessa ei todenna-
koisesti milloinkaan havaita. [Ekas & Will, 2013]

Ketterd kehitys pyrkii toisenlaiseen lihestymistapaan ja sen 1dhtokohtana on hyvin
erilaiset toimintaperiaatteet kuin edelld kuvatuissa perinteisissd ohjelmistoprojekteissa.
Ketterd kehitys mahdollistaa tiimien tydskentelyn nimenomaan asiakkaalle tuotettavan
arvon ympdrilld ja tiimit voivat keskittya ratkaisemaan asiakkaan kuvaamia ongelmia tar-
peettomien toiminnallisuuksien sijaan. Tavoitteena on pystyd tyydyttdmidin kaikkein
kriittisimmaét kdyttGtapaukset sen sijaan, ettd toteutukseen pédtyy toiminnallisuuksia, joi-

den mahdollinen hyddyllisyys perustuu pelkkédén arvailuun. [Ekas & Will, 2013]

4.1 Ketteri ohjelmistokehitys

Ketterdn ohjelmistokehityksen (agile software development) yksi keskeisimmisti mééri-
telmistd on Agile Alliancen [2001] méérittelema Agile Manifesto. Agile Manifesto sisél-
tad ketterdlle ohjelmistokehitykselle muotoillut ydinarvot, jotka kuuluvat kokonaisuudes-

saan seuraavasti [Beck et al., 2001].

“Etsimme parempia keinoja ohjelmistokehitykseen tekemdlld ja
auttamalla muita tekemddn sitd. Tdamdn tyoskentelyn avulla

olemme alkaneet arvostaa:

o Yksiloiti ja vuorovaikutusta enemmcdn kuin prosesseja ja tyo-
kaluja

o Toimivaa ohjelmistoa enemmdn kuin seikkaperdistd doku-
mentaatiota

o Asiakasyhteistyoti enemmdn kuin sopimusneuvotteluja

®  Muutokseen vastaamista enemmdn kuin suunnitelman seu-

raamista

Vaikka oikealla olevissa on arvoa, arvostamme vasemmalla ole-

’

via kohtia enemmdn.’
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Y114 olevan perusteella lienee turvallista todeta ketterdn kehityksen ydinarvojen jét-

tdvan luonnostaan paljon joustovaraa tyoskentelytavoille sen sijaan, ettd kaikki olisi val-

miiksi tarkkaan méériteltynd. Toisaalta timé antaa paljon valinnanvaraa ohjelmistokehi-

tyksen jérjestimiseksi ja tyoskentelytapojen valinnaksi, mutta toisaalta jattdd myos paljon

epdvarmuutta ndiden suhteen. Agile Manifeston taustalla vaikuttavat kuitenkin myos ket-

terdn ohjelmistokehityksen 12 periaatetta, jotka ohjaavat tiimien toimintaa ketterdn kehit-

tdmisen implementoinnissa ja toimeenpanossa [Agile Alliance, 2001].

10.

11.

12.

Térkein tavoite on asiakkaan tyydyttdminen aikaisella ja jatkuvalla arvokkaan
ohjelmiston toimittamisella.

Muuttuvat vaatimukset hyviksytdin jopa myohiisessi kehitysvaiheessa. Ket-
terdt prosessit hyodyntivat muutosta asiakkaan kilpailuedun saavuttamiseksi.
Toimiva ohjelmisto toimitetaan asiakkaalle usein, parista viikosta pariin kuu-
kauteen, mieluiten mahdollisimman lyhyell4 aikaviélilla.
Liiketoimintahenkildston ja kehittdjien taytyy tydskennelld pdivittdin yhdessd
koko projektin ajan.

Projektit rakennetaan motivoituneiden yksildiden ympdérille. Heille annetaan
tarvittava ympdristo ja tila, ja heidén luotetaan saattavan ty6 valmiiksi.
Tehokkain ja vaikuttavin keino tiedon vilittdmiselle kehitystiimille ja kehi-
tystiimin sisélld on kasvokkain tapahtuva keskustelu.

Toimiva ohjelmisto on edistymisen tarkein mittari.

Ketterdt prosessit mahdollistavat kestdvin kehittdmisen. Tukijoiden, kehitta-
jien ja kayttéjien tulisi pystyd pitdméén tasainen vauhti loputtomiin.
Teknisen erinomaisuuden ja hyvidn muotoilun jatkuva huomiointi parantaa
ketteryytta.

Yksinkertaisuus — taito maksimoida tekeméttomén tyon midrd — on olen-
naista.

Parhaat arkkitehtuurit, vaatimukset ja muotoilut syntyvit itseorganisoituvista
tiimeista.

Tiimi pohtii sdénnollisin vélein, miten tulla tehokkaammaksi ja saatdd kédyt-

tdytymistdin sen mukaisesti.

Tédmin tutkimuksen kannalta huomattavaa ylla olevissa periaatteissa on erityisesti en-

simmaisen kohdan méiérittely, jonka perusteella ketterdn ohjelmistokehityksen tarkein ta-

voite on arvoa tuottavan ohjelmiston jatkuva toimitus asiakkaalle. Kuten luvussa 3

ndimme, arvon maédrittely on kuitenkin hankalaa, jolloin ketterédn ohjelmistokehityksen

perusta jéttd4 avoimeksi sen, miké on todella arvokasta asiakkaalle. Tdmé on ongelmal-
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lista, silld kyseisten arvojen tulisi olla kehitystyoskentelyn lahtokohtana, mutta ilman nii-
den madrittelya ei kyseistd ketterdn kehityksen mallia voida tehokkaasti ja luotettavasti
soveltaa ohjelmistokehityksessd. Tdmén arvon maédrittimisen ongelmaan tdma tutkimus
pyrkiikin vastaamaan rajatussa B2B SaaS -palveluiden konseptissa, jossa asiakkaalle téir-
keiden arvojen voidaan paitelld olevan jo ainakin jollain tasolla palvelun toimittajan tie-
dossa.

Ketterdn kehityksen ydinarvot ja periaatteet eivét siis itsessddn ole vield kovinkaan
ohjaavia ohjelmistokehityksen tekemiselle. Tdméan vuoksi ketterdn kehityksen toteutta-
minen tulee yleensd miiritellyksi ketterien menetelmien tai viitekehysten kautta, jotka
tarjoavat konkreettisempia malleja kehittdmiselle ja sen jarjestimiselle. Ketterdt menetel-
mit pyrkivit noudattamaan Agile Manifeston mukaisia ydinarvoja ja periaatteita, jolloin
myds arvoa tuottavan ohjelmiston jatkuva toimitus asiakkaalle ndhdéén tdrkeimmaiksi oh-

jelmistokehityksen tavoitteeksi.

4.2 Ketterit menetelmit

Seuraavaksi on esitelty neljd yleisesti kdytettyd ketterdn kehityksen menetelmai erityi-
sesti niiden sisdltdmien arvon tuoton nikokulmien osalta. Tutkimukseen valittuja ketterié
menetelmid ovat Scrum, Extreme Programming, Lean ja Scaled Agile Framework. Ky-
seessd on hyvin tiivis poikkileikkaus ketterien menetelmien méaaritelméén arvosta, jolloin
menetelmidkin on valittu hyvin rajallinen maira tutkimuksen merkityksen osoittamiseksi.
Tavoitteena on tarkastella ainoastaan néiden valittujen menetelmien suhtautumista ar-
voon ja sen médrittelyyn eika esitelld menetelmié tarkemmin. Oleellista on nimenomaan
havainnollistaa arvon méadritelmai erilaisissa ketterdn kehityksen viitekehyksissd kehi-
tystiimin jdsenten nidkokulmasta ja arvioida heidédn mahdollisuuksiaan huomioida arvon

madritelmé suunnittelun ja kehitystydskentelyn yhteydessa.

4.2.1 Scrum

Scrum toteuttaa Scrum Alliancen [2021] mukaan Agile Manifeston ydinarvoja seka peri-
aatteita, jolloin my0s arvon toimittaminen on menetelmén tarkein tavoite. Scrumissa asi-
akkaalle tuotettavan arvon madrittdminen on viitekehyksen mukaan kokonaisuudessaan
tuoteomistajan tehtdva, joka vastaa tuotteen liiketoiminnallisen ndkokulman ja tavoittei-
den toteutumisesta. Tuoteomistajan vastuulla on maarittda kattavasti miltd tuotteen tulee
ndyttdd ja minkalaisia toiminnallisuuksia siind on. Tuoteomistajan vastaa siis kokonai-
suudessaan eri sidosryhmien palautteen hallinnasta ja ndiden kdéntamisestd korkeinta ar-

voa tuottaviksi osiksi jokaiselle toteutettavalle kehitysjaksolle (sprint). Arvon maéérittely
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el ndin ollen ole kovinkaan laajasti jakautunutta ja varsinkin muun kehitystiimin puuttu-
minen méérittelyvaiheesta rajaa heiltd merkittdvasti nikyvyyttd asiakkaan alkuperdisista
toiveista ja vaatimuksista.

Tuoteomistajan tehtdviin kuuluu arvon madrittelyn liséksi tuotteen kehitysjonossa
(backlog) olevien tehtdvien selked esittiminen ja nédiden jarjestely tavoitteiden saavutta-
miseksi parhaalla mahdollisella tavalla [Scrum Alliance, 2021]. Arvoa siis hallitaan tuo-
teomistajan maarittimén kehitysjonon kautta, jolloin tuoteomistajalla on paras nikemys
tuotettavasta arvosta, mutta sen valittyminen muulle kehitystiimille jad menetelméssa hy-
vin ohueksi. Scrum ei ota tarkkaan kantaa tuotettavan arvon viestimiseksi kehitystiimille,
vaan toteaa kehitystoimenpiteiden vaativan ainoastaan selkeytti ja kehitystiimiltd liike-
toiminnallista ymmaérrysta “riittdvélla tasolla” [Scrum Alliance, 2021].

My®0s scrum masterin tehtivaa kuvataan arvon kannalta hyvin rajallisesti todeten té-
min tehtdviksi tuoteomistajan tukemisen kehitysjonon jérjestelyssa siten, ettd arvo voi-
daan maksimoida. Vastaavasti scrum masterin tehtiviin kuuluu kehitystiimin auttaminen
arvokkaiden tuotteiden toteuttamisessa. [Scrum Alliance, 2021] Scrum ei néin ollen vaadi
ymmarrystd asiakkaan arvosta muilta kuin tuoteomistajalta, mutta edellyttdd silti, etti

scrum master ja muu kehitystiimi toimivat arvokkaiden tuotteiden toteuttamiseksi.

4.2.2 Extreme programming

Extreme Programming, eli lyhyemmin XP, huomioi erityisesti asiakkaan roolin ja merki-
tyksen tuotekehitykselle. XP nédkee asiakkaan osana tiimid tuomassa omaa nakemystidn
tuotettavasta arvosta, kun taas kehitystiimin tehtdvdnd on toteuttaa parhaat ideat arvon
luomiseksi. XP huomioi ohjelmistokehittdjien kyvykkyyden tuottaa ohjelmistoja, mutta
nékee asiakkaan alansa parhaana ammattilaisena ja lisdd tdmén olevan 1dhimpéana oikean
maailman ongelmia, joita kehitysprojektissa ratkotaan, jolloin asiakkaan rooli tulee hyvin
perustelluksi. XP priorisoi tehtdvid sekd asiakkaan ettd kehitystiimin johdolla siten, ettid
parhaiten liiketoiminta-arvoa tuottavat kohteet muodostavat kehitykselle suunnitelman.
[Flewelling, 2018]

Toisin kuin Scrumissa, XP ei sisdlld itsessddn tuoteomistajaa, vaan kdytdnndsséd sen
roolia tilalle on nostettu asiakas. Toisaalta on myds huomattava, ettd siind missd Scrum
hyodyntdd tuotepdillikkod asiakkaan ja tuotekehittdjien vélisend viestinviejand, XP:ssd
asiakas ja tuotekehitystiimi toimivat tiiviissd yhteistydssd koko suunnittelu- ja kehitys-
vaiheen yli, jolloin tarkoituksenmukainen lopputulos saadaan aikaiseksi. XP ei kuiten-
kaan my6skéén ota kantaa sithen, mité arvo varsinaisesti on, mutta tismentii arvotavoit-
teeksi nimenomaan liiketoiminnallisen arvon, joka on jo sikdli huomattavasti selkedmpi
kuvaus siitd arvosta, jota ohjelmistokehityksessd tavoitellaan. Liiketoiminnallinen arvo

tulisi ndin ollen médriteltyd asiakkaan toimesta.
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4.2.3 Lean

Leanin 1dhtokohta arvoon suhtautumiselle on kéédnteinen kuin esimerkiksi Scrumiin tai
XP:hen verrattuna. Lean pohjautuu ajatukselle, jonka mukaan tuotannosta tulisi pyrkid
poistamaan kaikki yliméérdinen, mika ei liséé arvoa asiakkaalle [Flewelling, 2018]. Tdma
tekee kaikesta muusta sen sijaan arvokasta, mutta ei anna sille mitdén mittasuhteita tai
vertailtavuutta. Arvoa voisi néin ollen toimittaa myds ohjelmiston toimintaan tdysin liit-
tymattomat ominaisuudet, jotka syysti tai toisesta tuottavat asiakkaalle arvoa. Leanissa
arvon madritys onkin siis huomattavasti laveampi eikéd ota kantaa sithen, miké tuottaa

asiakkaalle eniten arvoa, vaan kaikki arvoa tuottava on yhti tirkeéa.

4.2.4 Scaled Agile Framework

Scaled Agile Framework, eli lyhyesti SAFe, huomioi arvoa merkittavasti tarkemmin kuin
aikaisemmin esitellyt mallit. SAFen 1dhtokohtana on asiakaskeskeisyys, jossa keskitytdén
valittuun asiakassegmenttiin. Suunnittelun ytimesséd on asiakkaan tarpeiden ymmartami-
nen, joka ei ole pelkdstddn asiakkaan listaamia ominaisuuksia, vaan tarkoittaa syvempid
asiakkaan tarpeita. Tavoitteena on ajatella ja tuntea asiat asiakkaiden nikokulmasta. Rat-
kaisukeskeisyys taas korostaa asiakkaan koko ongelman ratkaisua pisteméisten ratkaisu-
jen sijaan. Témaén taustalla vaikuttaa pyrkimys pitkdaikaisten asiakassuhteiden rakenta-
miseen ja tarkkaan ymmaérrykseen siitd, miten asiakkaat saavat arvoa ratkaisun kaytosta.
[Scaled Agile, 2021a]

Taman ldhestymistapa pyrkii asettamaan arvon suoraan mitattavaan ja vertailtavissa
olevaan muotoon. Arvon ndhddén muodostuvan kolmesta tekijéstd. 1. miten paljon omi-
naisuus tuottaa arvoa asiakkaalle tai liiketoiminnalle, 2. auttaako ominaisuus vihenta-
merkittdva ohitettavaksi esimerkiksi voimaan tulevan lainsddddnndn vuoksi [Flewelling,
2018]. SAFe antaa siis huomattavasti konkreettisemmat 1dhestymistavat arvon maaritta-
miseksi ketterdssd kehityksessd. Arvon madrittdminen jaa tissédkin tapauksessa kuitenkin
madritellyn kehitystiimin vastuulle eiké se ota kantaa sithen, mité arvo on.

SAFe on sindllddn oma viitekehyksensd, mutta se on tarkoitettu laajojen ohjelmisto-
projektien hallintaan, joka ottaa my0s liiketoiminnan ndkdkulman tehokkaasti huomioon.
SAFen kehitysmenetelmidnd hyodynnetidén aikaisemmin esiteltyjen Scrumin ja XP:n me-
netelmien yhdistelmad ScrumXP:t4, joka sisdltdd sekd scrum masterin ettd tuoteomistajan
roolit, mutta my0s XP:n kehitystekniikat ja Leanin laadunhallinnalliset kdytdnnot. [Sca-
led Agile, 2021b]
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4.3 Arvon merkitys ketterissia menetelmissa

Ketterdn kehityksen periaatteisiin kuuluu jatkuva arvon toimittaminen, mutta mallit eivét
ota kantaa sithen minkélaista tdsméllistd arvoa ketterdn kehityksen tulisi toimittaa. Ainoa
ehto on, ettd arvoa tiytyy tuottaa sidosryhmille, useimmiten asiakkaille [Agile Alliance,
20017].

Arvo ndhddén edella esitellyissd ketterissd menetelmissa (Scrum, XP, Lean ja SAFe)
hyvin yleisluontoisena yldtason kisitteend, jota ei midritelld tarkemmin minkddn mene-
telméan osalta eikd sen madrittelemiseksi my0dskaén tarjota tyokaluja. Tama on yllattavaa,
silld Agile Manifesto madrittelee ketterdn kehityksen tarkeimmaéksi tavoitteeksi jatkuvan
arvon toimittamisen asiakkaalle. Tami aiheuttaa haasteita kehitysmenetelmien mukai-
sesti tyOskenteleville, silld vaikka arvoa toimitettaisiin asiakkaalle, jdi epdselviksi, onko
toimitettava arvo juuri sitd, jota asiakas silld hetkelld haluaa. Vastaavasti voidaan kysyd,
onko toimitettava arvo sité, jota palvelun toimittava yritys haluaa toimittaa vai onko toi-
mitettava arvo kenties palveluun tdysin liittyméitontd. Kuten arvoa méériteltdessd todet-
tiin, arvo on ensisijaisesti subjektiivisesti koettava tekijd, joka muodostuu vasta asiakkaan
kiyttiessd tuotetta tai palvelua. Télloin arvon médritteleméitta jattdminen voi helposti joh-
taa tilanteeseen, jossa asiakkaalle toimitetaan jotain arvoa, mutta se ei ole linjassa esimer-
kiksi B2B SaaS -palvelun liiketoiminnan kanssa.

Arvon merkitys ketterissd menetelmissd on tietenkin ilmeinen, mutta méarittelemét-
tomyys jattdd paljon avoimeksi. Menetelmait pyrkivit yleensa ratkaisemaan timéan ongel-
man tarjoamalla erilaisia rooleja arvon méérittelemiseksi. Tuotepédllikon tai asiakkaan
tehtédvind on ohjata kehitysti siten, ettd asiakkaan ndkokulma tulee huomioiduksi, jolloin

oikeanlaisen arvon tuottaminen on todennékdisempia.

4.4 Arvopohjaisen ohjelmistokehityksen teoria

Arvopohjaisen ohjelmistokehityksen (Value-Based Software Engineering, lyhyesti
VBSE) teoria on pyrkinyt tarjoamaan tydkaluja ohjelmistokehitykselle tietojarjestelmén
arvon nidkokulmasta. Tarkoituksena on arvoon liittyvien tekijdiden huomioiminen ohjel-
mistokehityksen eri vaiheissa sekd ndihin liittyvissd paatoksenteossa, joka on usein vai-
keaa erilaisten vaatimusten synnyttdmien ristiriitojen vuoksi epdvarmassa toimintaympé-
ristdssd. Erityisesti ongelmaksi ndhdédén useiden eri sidosryhmien, kuten kehittéjien, kiyt-
tdjien ja pééllikdiden kuin myds teknisten rajoitteiden ja kehityskustannusten ristiriitaiset
vaatimukset, jolloin niita tulisi pystyd mittaamaan ja arvioimaan vertailukelpoisesti paa-
toksenteon tukemiseksi. [Biffl et al., 2006]

Biffl ja muut [2006] toteavat ohjelmistotuotannossa arvolupausten tavoitteena olevan

erityisesti pitkélld ajalla kasvua tuottavan strategian luominen ja kestdvin kilpailuedun
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takaaminen ohjelmistoyritykselle. Arvolupauksen avulla esimerkiksi ohjelmistosuunnit-
telun vaatimusmadrittelyd, laadunhallintaa ja jopa tiimien rakentamista on mahdollista
ohjata.

Vaikka VBSE tarjoaa kattavasti ndkokulmia ja menetelmi arvopohjaiseen ohjelmis-
tosuunnitteluun, on se huomattavan raskas viitekehys siséltden paljon erilaisia menetel-
mid arvon maérittimiseksi ohjelmistokehityksen eri vaiheissa suunnittelusta katselmoin-
tiin ja testaukseen saakka. Suurin haaste B2B SaaS -palvelujen osalta lienee kuitenkin
lahestymistapa arvolupaukseen, joka pyrkii mallissa herdttimiin ja sovittamaan sidos-
ryhmien arvolupaukset ohjelmistosuunnitteluun [Biffl et al., 2006]. Siind missd verkon
kautta myytévilla kiyttdonottovalmiilla B2B SaaS -ohjelmistoilla on jo yleensé olemassa
olevat arvolupaukset, pyrkii VBSE luomaan vaatimusméiérittelyprosessissa uudelleen
madritellyn arvolupauksen. SaaS-ympéristoissd oleellista kuitenkin on arvolupauksen pit-
kikestoinen toteuttaminen, jolloin sen tulisi pikemminkin olla vaatimusmaiérittelyd oh-
jaava elementti kuin vaatimusmairittelyn yhteydessd médriteltavé lupaus. Taytyy kuiten-
kin jélleen muistaa asiakkaan olevan lopulta se, joka lopulta médrittdd arvon, mutta kayt-
toonottovalmiiden B2B SaaS -palveluiden ndkokulmasta timén arvon on my0s sovittava

palvelun liiketoimintaan.
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5 Tutkimusmetodit ja tutkimuksen toteutus

Tassd luvussa esitellddn tarkemmin tdmén tutkimuksen tutkimuskysymykset, tutkimusai-
neisto, tutkimusmetodit sekd tutkimuksen keskeiset rajaukset. Nimé yhdessd muodosta-
vat tutkimuksen empiirisen osuuden, joka pohjautuu tutkimusmetodein toteutetulle tutki-

musaineiston analyysille.

5.1 Tutkimuskysymykset

Tédmin tutkimuksen tavoitteena on lahentéd litkketoimintaan tarkoitettujen B2B SaaS -pal-
veluiden arvolupausten ja ketterien menetelmien vélistd tulkintaa arvon méérittelysté ja
luoda ndin selkedmpi suunta kehitystoimenpiteiden suunnittelulle ja valinnoille B2B
SaaS -palveluiden ohjelmistokehityksessd. Tutkimus pyrkii ndin ollen ymmartdmaén ar-
volupauksia ja niiden hyddyntidmisti ketterissd menetelmissé tehtdvéissa arvon médritte-
lyssd. Tutkimus pyrkii myos tarjoamaan keinot ohjelmistokehityksessi toteutettavien ke-
hitystoimenpiteiden arvioinnille siten, ettd arvon méirittelylld voidaan ohjata kehitystoi-
menpiteitd haluttuun suuntaan palvelun tavoitteiden mukaisesti.

Tadmai tutkimus pyrkii vastaamaan seuraaviin tutkimuskysymyksiin arvioimalla ole-
massa olevaa kirjallisuutta ketterdn kehityksen menetelmistd ja analysoimalla B2B
SaaS -palveluiden asiakasarvolupauksissa ilmenevid teemoja. Tutkimuksen tavoitteena

on vastata seuraaviin tutkimuskysymyksiin.

1. Mitkd ovat tarkeimmat B2B SaaS -palveluiden arvolupauksista esille nouse-
vat késitteet ja teemat toimitettavan arvon maérittelemiseksi?
2. Millé tavoin arvolupauksia voidaan hyddyntdé ketterien menetelmien arvon

maédrittelyssd ja ohjelmistokehityksen ohjauksessa?

Ensimmadiseen tutkimuskysymykseen vastataan luvun 6 aikana, jolloin tutkimusta
varten keréttyd tutkimusaineistoa analysoidaan, tiivistetddn ja kuvaillaan. Luvussa 6 ai-
neistosta muodostetaan selkedt ja tirkeimmét arvolupauksista esiin nousevat ylitason ké-
sitteet ja niihin liittyvét teemat, joita voidaan hyddyntdd B2B SaaS -palveluiden ohjel-
mistokehityksessd arvon méadrittelyn apukeinona.

Toiseen tutkimuskysymykseen vastataan luvussa 7, jossa tutkimuksessa tehdyt ha-
vainnot yhdistetdén ketteriin menetelmiin osana ohjelmistokehitystd ohjaavana tyoka-
luna. Tavoitteena on muodostaa B2B SaaS -palveluiden ohjelmistokehitykselle tarkoi-

tettu arvon mdidrittelyn malli ja tdmédn lisdksi kehitystoimenpiteiden soveltuvuutta ar-
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vioiva malli, joiden avulla arvo voidaan liittdd suoraan ketteriin menetelmiin ja kehitys-
prosesseihin. Toista tutkimuskysymystd voidaan pitdd tutkimuksen padtutkimuskysy-

myksena.

5.2 Tutkimuksen aineiston esittely

Tamin tutkimuksen aineistona toimii B2B SaaS -palveluita tarjoavien ohjelmistotoimit-
tajien verkkosivustoillaan ja erityisesti laskeutumissivustoillaan kdyttdmait tekstit, jotka
siséltavit erilaisia kuvauksia tarjottavan B2B SaaS -palvelun toiminnallisuuksista ja omi-
naisuuksista sekd muista tekijoistd ja merkityksistd. Niitd tekstejd kisitellddn tissa tutki-
muksessa toimittajan antamina arvolupauksina, jotka palvelu lupaa toimittaa asiakkaalle
tdmin hankkiessa palvelun. Aineiston teksti sisdltdd kuitenkin myds huomattavan méiérin
muita tekstejd ja sisdltdjd, jotka eivit kuitenkaan vilttaméttad lupaa mitddn toimitettavaa
arvoa asiakkaalle. Néin ollen alkuperdinen tutkimusaineisto sisdltdd hyvin monenlaista
sisdltod, kun taas tdmén tutkimuksen kohteena on tutkia nimenomaan tekstejd, jotka ker-
tovat palvelusta jarjestelména.

Arvolupaukset voivat olla hyvin palvelun omaan liiketoiminnan osa-alueeseen sidot-
tuja, esimerkiksi myynnin asiakkuudenhallintaan liittyvid, jonka vuoksi aineistoa kerét-
tiin useammalta erilaiselta yrityksen kriittisten tai strategisten liiketoiminnan osa-aluei-
den palveluiden osalta. Néisti liiketoiminnan osa-alueista kdytetdédn téssd tutkimuksessa
termid jarjestelméluokka. Tutkimuksen aineisto koostuu seuraavien neljén liiketoiminnan
osa-alueen, eli erilaisille jirjestelméluokille suunniteltujen SaaS-palveluiden teksteistd

(suluissa oleva luku on analysoitujen palveluiden lukumaird).

e Myynnin asiakkuudenhallintajérjestelmat (12)
e Toiminnanohjausjérjestelmét (8)
e Henkildstohallinnon jarjestelmat (9)

e Projektinhallintajirjestelmit (11)

Tutkimuksen kohdentamisella ylld mainittuihin liitketoiminnan osa-alueiden B2B
SaaS -palveluihin on pyritty muodostamaan rajallinen tutkimusympaéristo sellaisista tyy-
pillisistd ydintoiminnoista, jotka keskittyvét kuvitteellisen asiakasorganisaation oman lii-
ketoiminnan tuottaman arvon toimittamiseen asiakkaalle. Ndin ollen timén tutkimuksen
aineistossa kaytettyjen liikketoiminnan osa-alueiden valinnat perustuvat loogisesti alkaen
asiakasorganisaation toteuttamasta myynnistd, joka kytkeytyy edelleen toteutuneen
myynnin jilkeen liiketoimintaa ohjaavaan toiminnanohjausjérjestelmaan. Henkilostohal-

linnon jdrjestelmit taas takaavat riittdvit ja osaavat resurssit projektin toteuttamiselle, ja
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ne ovat keskeisesséd osassa asiantuntijaosaamiselle perustuvissa organisaatioissa. Projek-
tinhallintajédrjestelmien tehtdvéna taas on taata tydkalut projektin toimittamisen mahdol-
listamiseksi. Ndiden valintojen tarkoituksena on muodostaa katsaus organisaatioissa kdy-
tettyihin yleisiin jarjestelmiin ja niiden arvolupauksiin riittdvan monipuolisen tutkimus-
aineiston muodostamiseksi. Organisaation toiminnan yksinkertaistamiseksi ja liiketoi-
minnan osa-alueiden rajaamiseksi esimerkiksi hankinnan tai asiakaspalvelun jarjestelmia
ei ole otettu tdssid tutkimuksessa huomioon.

Tutkimukseen valitut SaaS-palvelut on lueteltu tarkemmin liitteessé 1, jossa ne ovat
ryhmiteltynd niiden liiketoiminnan osa-alueiden mukaisesti. Liitteessd 1 on my0ds mai-
nittu tutkimuksen aineiston ldhteend toimivien SaaS-palveluiden laskeutumissivujen
URL-osoitteet, joilta tutkimusaineistona toimivat arvolupaukset on poimittu analysointia
varten. Tutkimukseen valitut SaaS-palvelut ovat kaikki kukin omalla liitketoiminnan osa-
alueellaan helposti julkisesti 10ydettdvissd ja arvioitavissa. Tutkimukseen valittujen pal-
veluiden arvioinnin ldhteend kdytettiin kahden erillisen ohjelmistoja vertailevan palvelun,
Capterran [2021] ja G2:n [2021], julkisia listauksia SaaS-palveluista ja listauksissa ole-
vien SaaS-palveluiden kéyttdjdarviointeja ndilld samoilla sivustoilla, jolloin tieto oli hel-
posti saatavissa ja vertailtavissa.

Tutkimuksen kannalta on syyti kiinnittdd huomiota siihen, etti kyseisille arviointisi-
vustoille listatut SaaS-palvelut ovat sivustolla omasta valinnastaan ja arviointisivut toi-
mivat paitsi SaaS-palveluiden keskindiseen vertailuun, myos maksullisena markkinointi-
kanavana, jossa ndkyvyyttddn vertailulistalla on mahdollista parantaa rahallisella kor-
vauksella. Vertailusivustojen esittiméin jérjestykseen on kuitenkin mahdollista vaikuttaa
ja jarjestelld SaaS-palvelut tehtyjen kayttdjdarviointien lukumadrin perusteella, jolloin
ostetun markkinoinnin vaikutus voidaan tutkimuksesta poistaa. [Capterra, 2021; G2,
2021]

Tutkimuksen kannalta on olennaista myds tiedostaa, ettei palveluiden keskindinen
vertailujérjestys ole merkitsevé tutkimuksen lopputuloksen kannalta, silld tutkimus kes-
kittyy puhtaasti arvioimaan SaaS-palveluiden omilla laskeutumissivustoillaan kdyttimaa
viestintdd ja arvolupauksia, jolloin vertailusivustolla olleita tietoja ja etsinnén tuloksia ei
kéaytetty muuhun tarkoitukseen kuin tutkimuksessa kéytettyjen SaaS-palveluiden valin-
taan. Ndin tehdyn valinnan tarkoituksena on taata tutkimukselle mahdollisimman laadu-
kasta ja pitkille kehittynyttd tietoa arvolupauksista, joita tutkimuksessa oletetaan 16yty-
vén parhaiten niiltd toimijoilta, jotka ovat jo toimineet markkinoilla saaden my®0s julkista
arviointia toimittamiensa SaaS-palveluidensa osalta.

Tutkimuksen aineisto on kerdtty aikaisemmin tdssé luvussa kuvattavien SaaS-palve-
luiden laskeutumissivustoilta, jotka toimivat palveluista viestivind kanavina sisédltden pal-

veluiden hankinnan kannalta oleellista tietoa niiden toiminnallisuuksista ja ominaisuuk-
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sista sekd mahdollisista muista asiakkaaseen vetoavista tekijoistd tai merkityksistd. Ai-
neisto on kerétty 22.-28.3.2021 vilisend aikana poimimalla luvussa 2 maédriteltyjen ja
edelld tdssd luvussa esitettyjen valintaperusteiden mukaisten B2B SaaS -palveluiden las-
keutumissivustollaan kdyttamasté kirjallisesta ja tekstein ilmenevasté viestinndsti talteen
arvolupaukset myohempdd analyysid varten. Laskeutumissivulta keréttyd aineistoa ei
kohdennettu tai rajattu téssd vaiheessa tutkimusta, vaan siséllot pyrittiin sdilyttimaan

mahdollisimman alkuperdisena.

5.3 Tutkimusmetodit

Tama tutkimus on luonteeltaan uutta teoriaa luova usean tapauksen tapaustutkimus, jonka
tarkoituksena on selvittdi erilaisten arvolupausten merkityksié ja koostaa niiden pohjalta
yleisempi kisitys valittujen B2B SaaS -palveluiden keskeisimmistd arvotekijoistd. Ta-
ja arvioimiseksi ketterin menetelmin toteutettavassa B2B SaaS -palvelun ohjelmistokehi-
tyksessd. Tavoitteena on luoda tutkimuksen kautta uutta teoriaa tutkimusaineistosta teh-
tyjd havaintoja kuvailemalla ja merkityksid tulkitsemalla. Tdmén tutkimuksen tavoitteena
on ensisijaisesti uusien havaintojen tekeminen ja uuden tiedon luominen, jolloin tutki-
muksessa ei ole keskitytty hypoteesien testaamiseen. [Jarvinen & Jérvinen, 2004]

Tadmin tutkimuksen keskiossd on erityisesti tekstin merkityksen tulkitseminen ja ki-
sitteellistdminen seka teksteissd ilmenevien yhteisten ja toistuvien teemojen esiintyminen
eri B2B SaaS -palveluiden arvolupausten vililld. Tutkimuksen tiedonhankintatapana on
kéytetty olemassa olevien kirjoitettujen tekstien kerddmistd, jotka ovat muodoltaan kva-
litatiivisia niiden siséltdessd hyvin erilaisia ilmauksia samoista teemoista. Tutkimus nou-
datteleekin tapaustutkimuksen menetelmid, jossa hyodynnetddn useiden tapausten tarkas-
telua yhteisten teemojen 16ytdmiseksi ja keskeisimpien arvotekijoiden havaitsemiseksi.
Tutkimuksen arvolupauksiin liittyvé teoreettinen tausta tarjoaa kuitenkin pohjaa aineis-
tosta tehtdvien tulkintojen tekemiseksi ja vahvistamiseksi, jolloin tdmi tutkimus on osit-
tain my0s olemassa olevaa teoriaa testaavaa. Tavoitteena on kuitenkin lopulta uuden teo-
rian luominen, jota myds tdssé tutkimuksessa késiteltdvét teoriat tukevat. [Jarvinen & Jar-
vinen, 2004]

Tédmin tutkimuksen aineisto pohjautuu usean tapauksen analysoinnille, jolloin uu-
delle teorialle luotu tieto voidaan muodostaa mahdollisimman yleiskdyttdiseksi. Usean
tapauksen tapaustutkimuksen tuottaman aineiston monipuolisuus takaa tutkimukselle laa-
jat mahdollisuudet uusien havaintojen 16ytdmiseksi, mutta lisdd samalla satunnaisten ha-
vaintojen todennikoisyytti, jotka hankaloittavat aineiston analysointia. Aineisto on myos

muodoltaan laadullinen ja hyvin vaihteleva, jolloin siité ei ole mahdollista tehdd suoraan
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tilastollista analyysié erilaisten ilmididen havaitsemiksi, vaan analyysi vaatii tutkijan tul-
kintaa aineiston jasentelyksi ja ymmartdmiseksi.

Tutkimuksen aineiston analysointi on toteutettu mukaillen tapaustutkimukselle tyy-
pillisid menetelmid, joissa hyddynnetddn tutkimusaineiston pohjalta muodostettavia ka-
tegorioita aineiston sisdllon kuvaamiseksi. Tutkimus hyddyntdd niiltd osin taulukointi-
menetelmad ja kategorisointia pyrkiessddn 10ytiméén yhteisid teemoja ja niiden toistu-
mista eri B2B SaaS -palveluiden vélilld. Toisin kuin tyypillisessd taulukointimenetel-
massd, timé tutkimus ei pyri kiinnittiméén huomiota siihen, miten usein jokin tiettyyn
teemaan liittyvd ilmaus aineistossa toistuu, vaan miten useassa B2B SaaS -palvelussa
esiintyy teemaan liittyvid késitteitd. Télloin ei voida puhua puhtaasti taulukointimenetel-
millisestd analyysistd, vaan tutkimus sisdltdd myds voimakkaasti tulkitsevan tapausme-
netelmén piirteitd pyrkiessdin tulkitsemaan aineistossa esiintyneitd teemoja ja kuvates-
saan tarkemmin néihin liittyvid merkityksid. [Jarvinen & Jérvinen, 2004]

Néiden tutkimusmetodien lisdksi tdmi tutkimus hyddyntdd yhteiskuntatieteelliselle
tutkimukselle tyypillisempié tutkimusaineiston analyysimenetelmié eri teemojen havait-
semiseksi ja kategorioimiseksi taulukointimenetelmén tueksi. Osittain aineiston tulkinta
hyodyntdd laadullista siséllonanalyysié varsinkin kategorisoinnin luonnissa, jossa aineis-
toa tulkitaan sen késittelemien teemojen havaitsemiseksi. Olennaista ei ole, miten aineis-
tossa asiat on ilmaistu, vaan nimenomaan sen sisiltimadt asiat ja niihin yhdistyvit teemat
ovat tdmén tutkimuksen analyysin keskiossé. Laadullinen sisdllonanalyysi pyrkii ymmar-
tdmédn aineiston laatua ja tunnistamaan siind esiintyvid ilmiditd, joita tutkija havainnol-
listaa jdsentelemadlld ja nimedmaélld niitd tulkintansa mukaisesti. Laadullisen siséllonana-
lyysin tarkoituksena on néin ollen edetd yksittdisistd ja mahdollisesti toistuvista ilmauk-
sista tai merkityksistd kohti yleisempdd ymmarrysté tutkittavasta ilmidsta. [Vuori, 2021]

Tutkimusaineiston analyysissa hyddynnettiin Tuomen ja Sarajérven [2002] mainitse-
maa kolmivaiheista menetelméad, jonka ensimmadisessd vaiheessa keritylle aineistolle to-
teutettiin pelkistiminen ja aineistossa esiintyvien yksittdisten kéasitteiden korostaminen.
Aineistona toimivasta sisdllostd poistettiin tutkittavaan ilmioon liittyméttomat tekijét,
jonka jdlkeen voitiin toteuttaa aineiston ryhmittely teemoihin, eli analyysin toinen vaihe.
Aineiston ryhmittelysséd aineiston siséltod tulkittiin ja siind esiintyvit asiat ryhmiteltiin
tutkijan tekemén tulkinnan pohjalta niitd parhaiten kuvaaviin teemoihin, jotka nimettiin
mahdollisimman kuvaavasti. Ndiden teemojen pohjalta muodostettiin lisdksi jarjestelma-
luokan teemoja yhteen liittdvit kokonaisuudet, joiden tehtivénd on ainoastaan sitoa ha-
vaitut teemat jérjestelmén liiketoiminnan osa-alueeseen tulkinnan helpottamiseksi.

Néami kaksi ensimmdistd analyysivaihetta muodostivat tutkimuksen taulukointime-
netelmin kategorisoinnin, jolloin erilaisten teemojen toistumista oli mahdollista havain-

noida aineistosta jarjestelmdluokan eri B2B SaaS -palveluiden vililld. Tdmin jdlkeen ai-
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neistolle toteutettiin analyysin kolmas vaihe, jossa aineistosta tehdyille havainnoille muo-
dostettiin tutkimuksen kannalta tdrkeimmadt esille nousseet ylatason késitteet. Naitd yla-
tason kasitteitd hyodynnettiin eri jarjestelmiluokissa havaittujen teemojen kytkemiseksi
yleisempdédn tulkintaan B2B SaaS -palveluiden tdrkeimmisté arvotekijoista.

Kuvassa 5 on esitetty arvolupausten jdrjestelméiluokkakohtainen analyysi prosessina,
jossa prosessin etenemistd on havainnollistettu esimerkkind toimivan arvolupauksen
kautta. Tutkimusaineiston arvolupauksista ja niissd esiintyneistd yksittdisistd kasitteista
tehtyjen havaintojen ja tulkintojen perusteella aineistosta on muodostettu toistuvia tee-
moja, joihin havaitut késitteet tai merkitykset liittyvit. Ndmai teemat liitetddn niiden poh-
jalta muodostettuun jirjestelméluokkakohtaiseen kokonaisuuteen, jotka ovat rakentuneet
analyysin aikana tutkijan tekemien tulkintojen kautta. Ndiden kokonaisuuksien tehtdvani
on avustaa tulkintaa kokoamalla teemoista jirjestelméluokalle tyypilliset osa-alueet, joi-
hin yksittdiset arvolupaukset ja niiden teemat liittyvat. Esimerkiksi CRM-jérjestelmien
arvolupauksissa esiintyvidt myynnin prosessien ja tehtdvien hallintaan liittyvét teemat
(myynnin prosessit, tehtdvien priorisointi, tehtdvien hallinta ja tydskentelyn tehostami-

nen) muodostavat CRM-jdrjestelmille tyypillisen myyntiprosessin hallinnan kokonaisuu-

den.

Arvolupaus " "

P Teemaan liiteyvi
Turn vour sal Ylksittiset Kiisitteistd jirjestelmiluokan

U your saies kiisitteet johdetut teemat kokonaisuus

process into a state of
the art, . Sales process Myvnnin prosessit Myvyntiprosessin
revenue-generating hallinta
machine.

Ve Y

Kokonaisuuteen liitertivit ylitason
kiisitteet

Jarjestelmin litketoiminta-alue
Prosessit ja ty&nkulku
Liiketoiminnan ohjaus

Kuva 5: Ylitason kisitteiden johtaminen arvolupauksista.

Koska edelld kuvatut teemat ja kokonaisuudet liittyvit vahvasti késiteltdviin jarjes-
telméluokkaan ja sen liiketoiminnan osa-alueeseen, on téssi tutkimuksessa muodostettu

jarjestelmdluokkien vélisten havaintojen yhdistdmistd avustavat yldtason késitteet sekd
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kriteerit, joilla yldtason kisite on liitetty tutkimuksessa tiettyihin jarjestelméluokkiin ja

teemoihin. Ndma yldtason késitteet ja kriteeristot ovat esitettynd alla.

o Jdrjestelmdn liiketoiminta-alue — Jarjestelméluokan kokonaisuudet ja teemat,
jotka liittyvét siihen liiketoiminnan osa-alueeseen, jolle jarjestelmé on suun-
niteltu ja tarkoitettu.

e Prosessit ja tyonkulku — Jarjestelméluokan kokonaisuudet ja teemat, jotka liit-
tyvit jarjestelmén tarjoamiin prosesseihin tai tyonkulkuihin.

e Liiketoiminnan ohjaus — Jarjestelméluokan kokonaisuudet ja teemat, jotka
liittyvét liikketoiminnan ohjausta tukeviin toimintoihin, kuten raportointi tai
paatoksenteko.

e Sovittaminen toimintaan — Jarjestelmiluokan kokonaisuudet ja teemat, jotka
liittyvét jarjestelmat mukautettavuuteen tai integroitavuuteen.

o Tyoskentelyd tukevat ominaisuudet — Jarjestelmédluokan kokonaisuudet ja tee-
mat, jotka liittyvét jérjestelmdn ominaisuuksiin, helppokiyttdisyyteen tai

muihin tydskentelyi tukeviin toiminnallisuuksiin.

Namad ylédtason késitteet ja niiden kriteeristot ovat johdettu tutkimusaineiston analyy-
sin aikana tehdyistd havainnoista ja tulkinnoista, jolloin tutkimuksessa tutkija on edennyt
yksittéistd havainnoista kohti yleisempéé kasitystd. Yldtason késitteiden tarkoituksena on
yhtendistéa eri jarjestelmiluokkien vélisié kisitteellisid ja litketoiminnan osa-alueista joh-
tuvia eroja ja sitoa samalla esiintyneet teemat yldtason kasitteisiin. Télloin esimerkiksi
kuvassa 5 esitetystd myyntiprosessin hallinnan jérjestelméluokkakohtaisesta kokonaisuu-
desta ja sen teemoista on johdettavissa niihin liittyvit yldtason késitteet, jotka ovat jarjes-
telmén liiketoiminta-alue (kyseessd on myynnin jarjestelmd), prosessit ja tyonkulku (tee-
mat liittyvit myyntiprosesseihin) seki litketoiminnan ohjaus (prosessit ohjaavat toimin-
taa).

Vaikka edelld mainitut yldtason kisitteet ovat muodostuneet aineiston analyysin ja
tutkijan tekemén tulkinnan kautta, esitetdén ne jo nyt ennen luvun 6 analyyseja, silld yla-
tason kisitteet antavat yhteismitallisen ldhestymistavan jarjestelmdluokkien arvolupaus-
ten tirkeimpien tekijoiden ja teemojen arvioinnille. Yldtason késitteiden avulla jérjestel-
méiluokkien ja jérjestelmén liiketoiminnan osa-alueesta johtuvat erot voidaan poistaa ja
liittda tehdyt havainnot rajalliseen méiédrddn sellaisia yleisié késitteitd, jotka kuitenkin ku-
vaavat alkuperdisestd aineistosta tehtyjd havaintoja ja niihin liitettyjd tulkintoja mahdol-
lisimman tiiviisti.

Kuvassa 6 on jatkettu kuvassa 5 esitettyd prosessia lisddmalld vaihe jirjestelma-

luokista havaittujen teemojen liittdmiseksi yldtason késitteeseen, joiden pohjalta tutki-
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muksen lopulliset ja yleistetyt paddteemat on muodostettu. Ylidtason késitteet ja ndihin lii-
tetyt pddteemat yhdessd muodostavat tutkimuksen keskeisimman kuvauksen erilaisten

B2B SaaS -palveluiden tirkeimmisti arvoa muodostavista tekijoista.

Arvolupaus " "
P Teemaan liiteyvi

Turn ) Yhksittdiset Kisitreistd jirjestelmiluokan

urm your saies kiisitteet johdetut teemat kokonaisuus

process into a state of
the art, Sales process Myvnnin prosessit Myvntiprosessin
revenue-generating " " hallinta
machine.

WV Y

Ylitason kisitteeseen liitettivit paiteemat
Kokonaisuuteen liitettavit vlitason

Yldtason k3site: v s
kiisitteet

Jarjestelman liiketoiminta-alue
i::l Jarjestelmin litketoiminta-alue
Prosessit ja tyonkulku
Litketoiminnan chjaus

Piiteemat:
Jarjestelmin kivttdtarkoitus
Ydinongelmaan vastaaminen
Tavoitteiden saavuttaminen

Kuva 6: Pddteemojen muodostaminen ja liittiminen yldtason kiasitteeseen.

5.4 Tutkimuksen keskeiset rajaukset

Tutkimus on rajattu koskemaan ainoastaan tietyn tyyppisid kdyttoonottovalmiita B2B
SaaS -palveluita, jotka on médritelty luvussa 2. Tamin rajauksen tarkoituksena on tuottaa
tutkimukselle rajallinen ymparistd, jolloin my0s analysoitavien arvolupausten hallinta on
helpompaa, silld ne sisdltdvat suunnilleen samanlaisiin teemoihin liittyvid lupauksia.
Tutkimus on rajattu myos koskemaan jérjestelmii ja suoraan jéarjestelmin kaytostd
sekd sen ominaisuuksista saatavia hyotyjé ja néihin liittyvid arvolupauksia. Talloin tutki-
mus ei ota huomioon B2B SaaS -palveluihin liittyvid muita tekijoitd, kuten asiakastukea
tai asiakaspalvelua. Vaikka ndmé ovat yleensé oleellinen osa jarjestelmén kayttoa ja ar-
von muodostumista, on timén tutkimuksen tarkoituksena tarkastella juuri jérjestelmien
kyvykkyyttd vastata asiakkaiden liiketoiminnallisiin tarpeisiin, kuten prosessien jérjesta-
miseen, SaaS-palvelun avulla. Tdmén rajauksen tarkoituksena on rajata tutkimus ohjel-
mistokehityksen ketterien menetelmien tarkasteluun ja arvon méérittelyn kehittimiseen.
Naiden rajausten ohella tutkimus on rajattu koskemaan ainoastaan ketterid menetel-
mid, jolloin muita ohjelmistokehityksen menetelmid, kuten vesiputousmallia, ei ole kisi-

telty téssé tutkimuksessa. Koska ketterid menetelmid ja niiden variaatioita on lukematon
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madrd ja niitd sovelletaan yleensd vaihtelevasti tarpeista riippuen, on tdhin tutkimukseen
valittu nelja yleistd ketterdn kehityksen menetelmaa, joita tarkastellaan mahdollisimman
vakiomuotoisten ja vakiintuneiden perusmallien kautta. Tdlloin ketterien menetelmien
kasittely voidaan pitdd tutkimuksen selkeyden kannalta rajattuna, mutta kuitenkin riitta-
van monipuolisena ketterien menetelmien arvon madritelman hahmottamiseksi. Nama

ketterdt menetelmat on esitelty luvussa 4.
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6 Tutkimusaineiston analysointi

Tassd luvussa késitellddn ensin aineistoa yleiselld tasolla, jonka jélkeen siirrytddn jirjes-
telméluokkakohtaiseen analyysiin, jonka tehtdvani on pitdd aineistosta tehdyt havainnot
jaettuna myynnin asiakkuudenhallintajdrjestelmien, toiminnanohjausjarjestelmien, hen-
kilostohallintojarjestelmien ja projektinhallintajédrjestelmien mukaisiin kokonaisuuksiin.
Aineiston analyysissi jarjestelmien arvolupauksia tarkastellaan ensin jédrjestelmiluokka-
kohtaisesti, sillé jarjestelmit ovat ldhtokohtaisesti suunniteltu ja tarkoitettu kaytettdvaksi
eri liikketoiminnan osa-alueilla, jolloin niiden keskindinen vertailu ja tiedon yhdistely
muodostuu mielekkdiksi vasta, kun jokaisen jirjestelméluokan yksilolliset tekijat on tun-
nistettu ja kytketty yleisempéin tulkintaan.

Jéarjestelmdluokkakohtaisen analyysin jdlkeen muodostetaan kuva yleiselld tasolla
analysoitujen SaaS-palveluiden havainnoista. Analyysin tavoitteena on 16ytdd eri jérjes-
telmaluokkien SaaS-palveluiden arvolupauksista kokonaisuuksia, jotka osaltaan auttavat
ymmairtdmédn SaaS-palveluiden kriittisimpid arvoa tuottavia elementtejd itse jérjestel-
mien osalta.

Téssd luvussa kisiteltdvien havaintojen tueksi esitelldéin myos eri B2B SaaS -palve-
luiden laskeutumissivuilta poimittuja lainauksia, jotka pyrkivit havainnollistamaan ai-
neiston sisdltdmid arvolupauksia. Namé lainaukset esitetddn englanniksi niiden kirjoitus-
asun ja sisédllon sdilyttdmiseksi mahdollisimman alkuperdisend, silld kddntdessé toiselle
kielelle arvolupaus saa helposti erilaisen vivahteen ja merkityksen. Lainausten tehtdvini
on tarjota tiivis ja mahdollisimman kuvaava lépileikkaus eri palveluissa esiintyneisté ar-
volupauksista sekd samalla osoittaa tehtyjen havaintojen alkuperéisyys tutkimusaineiston
pohjalta. Jokaisen lainauksen peréssd on sulkeissa mainittu my0s palvelu, jonka laskeu-

tumissivustolta lainaus on poimittu.

6.1 Yleinen kokonaiskuva arvolupauksista

Arvolupaukset ndyttiytyvit kiytdnnossd kaikkien tutkimuksen kohteena olleiden SaaS-
palveluiden osalta rakenteiltaan pddosin hyvin samankaltaisina toisiinsa verrattaessa. Toi-
mijat listaavat useimmiten hyvin kattavasti ja monipuolisesti erilaisia toiminnallisia ja
palvelun liiketoiminnan osa-alueeseen kytkeytyvid arvolupauksia, jotka sindlladn tukevat
laskeutumissivuston vierailijaa ymmartdmain jérjestelméa ja siitd saatavia arvoldhtokoh-
tia.

SaaS-palveluiden toimittajien arvolupauksissa on toisinaan selvésti paételtdvissa nii-
den siséltidvin lupauksia, jotka resonoivat johonkin asiakkaan litketoiminnan kriittiseen

osa-alueeseen, johon liittyvéa ratkaisua palvelut tarjoavat. Tutkimusaineistosta on kuiten-
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kin helposti huomattavissa niiden samankaltaisuus saman liiketoiminta-alueen eri palve-
luiden vilill4, jolloin se ei yksin ole kovinkaan yksil6llinen ja kilpailijoista merkittdvéasti
erottava tekijd. Usein jarjestelmien perimmadinen liiketoiminnallinen lopputulos on arvo-

lupausten perusteella sama, joka liittyy nimenomaan asiakkaan ydinongelman ratkaisuun.

“"Manage your pipeline with total visibility.” (HubSpot)
”Pipedrive gets your sales organized.” (Pipedrive)

"Your customers, deals & campaigns in one place.” (Lime)

Jérjestelmadt tarjoavat kuitenkin toisinaan itselleen suosiollisia eroavaisuuksia muihin
samalla litketoiminnan osa-alueella kilpaileviin palveluihin ndhden. Vaikka SaaS-palve-
luissa onkin yleensé usein samankaltaisia ominaisuuksia varsinkin saman liiketoiminta-
alueen sisélla, on toisista eroavien ominaisuuksien avulla mahdollista erottautua kilpaili-
joista. Tamai on tehty sisdllyttdimélld jokin muilta kilpailijoilta puuttuva toiminnallisuus
palveluun ja arvolupauksiin, mutta ndiden merkitys jd4 hyvin vdhiiseksi ydinongelman
ratkaisun kannalta, kuten alla olevasta tekodlylld kilpailijoista erottautuvasta esimerkisté
on tulkittavissa. Monet muut palvelut lupaavat samanlaisia hyotyjd vetoamalla jdrjestel-

mansi automaatioon.

“Al-powered timesheets minimize repetitive tasks without sacri-

ficing data accuracy.” (Forecast)

Arvolupauksissa on joidenkin toimijoiden osalta selvésti my0s nédhtdvilld ominai-
suuksien ja toiminnallisuuksien listaaminen mahdollisimman kattavasti. Huomattavaa on,
ettd tdma ei toistu suoraan laskeutumissivulla kaikkien SaaS-palveluiden kohdalla, vaan
usein ndmé tiedot ovat hieman syvemmaélld sivustorakenteessa, joita ei tdssd tutkimuk-
sessa kuitenkaan tarkasteltu. Osa ominaisuuksien listauksista koskettaa ldheisesti liike-
toiminta-alueen mahdollisia tarpeita, mutta osa liittyy selvisti yleisempiin pilvipalvelui-
den ominaisuuksiin ja hyotyihin, eivétkd ndin ollen tuota varsinaisia eroavaisuuksia kil-

pailijoihin ndhden.

6.2 Arvolupausten jakautuminen teorian mukaisiin malleihin

Yleisesti tutkimusaineistona toimineiden SaaS-palveluiden arvolupaukset muodostivat

hyvin yksipuolisen kuvan arvolupauksissa kdytetyistd malleista. Luvussa 3 esitellyissd
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arvolupauksen malleista Anderson ja muut [2006] nékivit resonoivan kohdistuksen tuot-
tavan yleensd parhaan lopputuloksen, kun sellaisen arvolupauksen ohella on kiytetty
muutamia suosiollisia eroavaisuuksia. Analysoiduissa SaaS-palveluiden arvolupauksissa
téllaisia resonoivia malleja oli ndhtdvilla ainoastaan muutamia, kun taas useimmat palve-
luista keskittyivit listaamaan suuren mééran palvelusta saatavia hyotyja. Tdma oli huo-
mattavan yleista ja toistui kdytannossa ldhes kaikkien palveluiden osalta. Toisaalta teoria
korostaakin tdmédn olevan yleisin arvolupausten esittimisessa kdytetty malli, joten sinil-
laédn tehty havainto tdmén osalta oli odotettu. Alla esitettyjen arvolupausten osalta on kui-
tenkin tulkittavissa palveluiden pyrkimys vedota syvemmin asiakkaan liiketoiminnalli-
seen ongelmaan ja sen ratkaisun lopputulokseen. Esimerkiksi palvelun tarjoamaa proses-
sia tyoskentelyn ohjaajana ei ole nostettu niissd arvolupauksissa esille, vaan palvelun

kiyton lopputulos on merkitseva.

“Turn each visitor into a happy customer.” (User.com)

“Build stronger customer relationships - -.” (Capsule)

’

"The only platform you will ever need to help run your business.’

(Odoo)

2 ’

aster your HR operations with the Sympa HR system.’
(Sympa)

"Accomplish more together.” (Confluence)

Palveluissa oli kuitenkin my0ds merkittivisti vaihtelua, jolloin suosiollisten eroavai-
suuksien malli toteutui, vaikkakin niiden erottumista hdmaérsivit kaikkien hydtyjen lis-
taaminen, jolloin laskeutumissivustolla vierailevan on vaikea 16ytia palvelun tirkeimpid
tarjottuja lupauksia. Kaikkien hyotyjen listaaminen saattaa sinéllddn olla rationaalisesti
perusteltua, silld sen avulla palvelu ei jad ominaisuuslistauksessaan kilpailijoistaan jal-
keen. Toisaalta sivustolla vierailijakaan ei voi tietdd joidenkin ominaisuuksien tai hyoty-
jen toteutumista, ellei niistd ole arvolupauksissa erikseen mainittu. Laskeutumissivus-
toilla oli tosin usein néhtdvissd arvolupausten vaiheittaista esittimisté, jolloin ominai-
suuksia tarjottiin sivuston vierailijalle korkeintaan muutama kerrallaan.

Huomattavaa oli, ettei arvovditteitd juurikaan perusteltu arvolupauksissa. Suosittua
vaikutti olevan palvelun asiakasmiirdn maininta, joka ei sindllddn kerro arvolupausten
toteutumisesta, vaan ainoastaan todistaa usean kayttdjan luottavan palveluun. Luvattua
arvoa ei myoskéén esiintynyt dokumentoituna, jolloin toteutuneista sdistoistd tai arvon

lisdyksestd ei palveluiden nykyisten kdyttdjien osalta ollut todisteita. Télldin palvelu ei
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siis esimerkiksi kykene osoittamaan, ettd asiakassuhteet rakentuivat vahvemmiksi palve-

lun kdyton seurauksena.

6.3 Jirjestelmiluokkakohtaiset analyysit

Jarjestelmiluokkakohtaisessa SaaS-palveluiden analyysissd perehdytidin tarkemmin kun-
kin luokan arvolupauksiin kerdtyn tutkimusaineiston pohjalta. Tutkimusaineiston analy-
sointi on tehty luvussa 5 esiteltyjen tutkimusmetodien mukaisesti yksi jarjestelméluokka
kerrallaan siten, ettd jokaisen jdrjestelmin liitketoiminnan osa-alueeseen liittyvit tekijat
ovat edelleen havaittavissa sekd teemoissa ettd niiden pohjalta muodostetuissa kokonai-
suuksissa. Jokaisen jdrjestelmdluokan analyysin péétteeksi tehdyt havainnot on koostettu
erilliseen taulukkoon, jossa kokonaisuuksiin ja teemoihin liittyvét yldtason késitteet on
kytketty luvun 5 mukaisin yldtason kisitteiden kriteerein. Nami kytkennét ovat nihta-
vissd tarkemmin liitteessd 2, jossa jokaiseen yldtason kisitteeseen on kytketty jarjestel-

miluokkakohtaisesti niihin liittyvit teemat.

6.3.1 Myynnin asiakkuudenhallintajirjestelmat

Myynnin asiakkuudenhallintajérjestelmien (Customer Relationship Management, lyhy-
esti CRM) asiakasarvolupauksia analysoitaessa korostuu ldhes kaikkien toimittajien vies-
tinndssd ensimmaisend kokonaisuus, joka pyrkii kattamaan kéyttdjan tarpeet myyntipro-
sessin hallinnan osalta. Tama jakautuu neljdén erilliseen teemaan, joista ensimméinen on
myynnin prosessien sekd tyonkulun hallinta. Lahtokohtana on useimmiten myyntitiimin
tyOskentelyn helpottaminen ja sujuvoittaminen siten, ettd jarjestelmé tukee heidén péivit-
tdistd tydskentelyddn. CRM-jarjestelmét pyrkivitkin tarjoamaan kayttdjille valmiita toi-
mintatapoja ja malleja myyntiprosessin hoitoon, jolloin kiyttdjd kykenee paremmin kes-

kittyméadn yksittdisiin myyntitapauksiin ja niiden edistdmiseen prosessin mukaisesti.

“Turn your sales process into a state of the art, revenue-genera-

ting machine.” (HubSpot)

2

- - to manage their sales process and organize customer
data. You can track your workflow from first contact to quote de-

livery.” (Onpipeline)

Toinen teema on ldhes jokaisessa tutkitussa CRM-jérjestelmaissé esiintyva arvolupaus
myynnin organisoinnin ja myyntitehtdvien priorisoinnin merkityksestd tehokkaan myyn-

nin toteuttamiseksi. Néistd kahdesta edelld mainitusta erillisend teemana arvolupauksissa
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esiintyy usein myos myyntitoimenpiteiden hallinta ja seuranta, joka omalta osaltaan voi-

daan ndihdd myyntityoskentelyé tehostavaksi ominaisuudeksi.

“Pipedrive is full of features that help you prioritize deals, track

performance and predict revenue.” (Pipedrive)

”Prioritized customers and activities.” (Dynamics)

Toinen laajempi kokonaisuus liittyy jérjestelmén tydskentelyd tukeviin ominaisuuk-
siin, johon liittyi useita aihepiiriin soveltuvia teemoja. Useiden CRM-jdrjestelmien osalta
toimittajat korostivat jollain tavalla erinomaista kdytettdvyyttd, joista erityisesti esiin nou-
sivat lupaukset helppokéyttoisyydestd, yksinkertaisuudesta ja selkeydestd. Nédiden lisdksi
automaatio korostui arvolupauksien teemoissa merkittdviksi toiminnallisuudeksi. Usein
toistuvien ja aikaa vievien myynnin toimenpiteiden automatisointi korosti myyntityds-
kentelyn tehostamista ja ajansddstod sekd auttavat myyjda onnistumaan tyossdan.

Kaytettdvyyttd parantavien ominaisuuksien ohella arvolupauksiin liittyivdt olennai-
sesti integraatio- ja liityntdmahdollisuudet muihin myyntitydskentelyé tukeviin jarjestel-
miin, joiden avulla jédrjestelméd voidaan esimerkiksi joko liittdd muihin litketoimintapro-
sesseihin tai tdydentéd jarjestelmdn puutteita, jotka sindlldén tarkoittivat tydskentelyd tu-
kevien ominaisuuksien lisddmistd ja jirjestelmidn mukautettavuutta omiin tarpeisiin.
Muutama CRM-jérjestelmd my0s mainitsi jarjestelmidn muokattavuuden auttavan jarjes-
telméin mukauttamisessa jo olemassa oleviin myynnin prosesseihin sekd muihin organi-
saation tarpeisiin. Jdrjestelmdn mukautettavuus omiin myyntitydskentelyn tarpeisiin

muodostaakin kolmannen kokonaisuuden CRM-jdrjestelmien arvolupauksista.

“Easy to use and fully customizable to fit your business needs.”

(Onpipeline)

”Customized to your processes and with integrations to your ot-

her systems, - -.” (Lime)

Arvolupauksissa korostui myds muita teemoja, mutta ndiden esiintymisessi eri toi-
mittajien ja jdrjestelmien vélilld oli jo huomattavan paljon vaihtelua. Usein jirjestelmi
saatettiin esittdd tyotilana, jossa on myyntitydskentelyn kannalta kaikki tarpeellinen eika
muita jirjestelmid tarvita myynnin hoitamiseen, jolloin CRM-jdrjestelma tarjoaa katta-
vasti tyoskentelyd tukevia ominaisuuksia. Toisaalta ndkyvyys myynnin kokonaistilaan,
tavoitteisiin ja suorituskykyyn korostuivat toisinaan arvolupauksissa, jotka liittyvét eri-
tyisesti raportointiin ja tydskentelyn lopputuloksiin, joka muodostaa neljannen arvolu-

pauksista rakentuvan kokonaisuuden CRM-jérjestelmille.
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“"Manage your customers and contacts, coordinate your sales

process, send quotes and invoices — all in one place.” (Scoro)

- - All-in-One Solution.” (Caspio)

Joidenkin toimittajien arvolupauksissa oli my0s selkeitd lupauksia CRM-jérjestelmin
kyvykkyydestd parantaa organisaation toimintaa erityisesti organisaation omien asiakkai-
den ndkokulmasta. Talloin arvolupauksissa korostui kyky ilahduttaa my0s organisaation
omia asiakkaita ja kehittdd ndiden vilisid asiakassuhteita huomattavasti syvemmiksi, kun
myyntiprosessin hoito on paremmin hallinnassa CRM-jirjestelmén avulla. My06s tdmé
liittyy olennaisesti myyntitydskentelyn ja jarjestelmin kdytdstd seuraaviin lopputulok-

siin.

“Turn each visitor into a happy customer.” (User.com)

“Build stronger customer relationships - -.” (Capsule)

Turvallisuus ja yksityisyys nikyivdt samoin muutaman toimittajan jarjestelmén arvo-
lupauksessa, mutta timé oli ylldttien melko harvinaista. Tdma osaltaan selittynee sill4,
ettei myynnille ole merkittavid velvoitteita esimerkiksi lainsdddédnnon osalta eiké jarjes-
telmiin valttimattd tallenneta kovinkaan sensitiivistd tai kriittistd tietoa, jolloin turvalli-
suus ei nouse merkittdviksi myyntivaltiksi CRM-jdrjestelmén toimittajalle. Taulukossa 1
on esitetty kaikki CRM-jérjestelmien osalta tehdyt havainnot teemoista, niiden kautta il-

menevistd jarjestelmdluokan kokonaisuuksista sekd ylatason kasitteist.
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Esiintyneet teemat

Jarjestelméluokkaan liit-

tyvé kokonaisuus

Ylitason Kisitteet

Myynnin prosessit ja tyonkulut
Tehtdvien priorisointi
Tehtévien hallinta

Tyoskentelyn tehostaminen

Myyntiprosessin hallinta

Jérjestelmain litketoiminta-
alue
Prosessit ja tyonkulku

Liiketoiminnan ohjaus

Kaytettavyys
Helppokayttoisyys
Integraatiot ja liitynnat
Automaatio

Kaikki tarvittavat ominaisuudet

Myyntityoskentelyé tukevat

ominaisuudet

Tydskentelya tukevat omi-

naisuudet

Muokattavuus

Integraatiot ja liitynnét

Mukautettavuus oman

myynnin tarpeisiin

Sovittaminen toimintaan

Raportointi
Asiakassuhteiden kehitys
Asiakastyytyviisyys

Myyntityoskentelyn loppu-
tulokset

Jérjestelmin liiketoiminta-
alue

Liiketoiminnan ohjaus

Taulukko 1: CRM-jérjestelmien arvolupauksien kokonaisuudet ja ylatason kisitteet.

6.3.2 Toiminnanohjausjérjestelmét

Toiminnanohjausjirjestelmien (Enterprise Resource Planning, lyhyesti ERP) arvolupauk-

sissa ndkyy selkedsti toiminnanohjauksen prosessien virtaviivaistaminen, avainproses-

sien yksinkertaistaminen sekd liiketoiminnan prosessien ohjaus ja hallinta yleisesti. ERP-
jarjestelmit pyrkivit tarjoamaan kayttdjilleen tehokkaan suoritusympériston, jonka avulla
litkketoiminnan ydintoiminnot voidaan toteuttaa hallitusti. Namé luovat todella selkedd

kuvaa ERP-jdrjestelmén tuomista hyodyistd juuri liiketoiminnan keskeisten prosessien

hallintaan, jolloin prosessindkdkulma on merkittdvimmassi asemassa jérjestelmén arvon-

tuoton ndkokulmasta. ERP-jérjestelmit lupaavat arvolupauksissaan toiminnan tehosta-

mista ja suorituskyvyn lisddmistd, joka liittyy olennaisesti myos prosessien ja liiketoimin-

nan kehittimiseen. Tdmd muodostaa ERP-jdrjestelmistd kuvaa ensisijaisesti liiketoimin-

taprosessien hallinnan ty6kaluna.

"This small business management software connects and stream-

lines your processes — and grows along with you.” (SAP)

"The only platform you will ever need to help run your business

--."(Odoo)
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"~ - increase productivity, profitability and efficiency by elimi-
nating time-consuming, error-prone, manual processes.”
(OT9ERP)

Prosessien lisédksi ERP-jdrjestelmien arvolupauksissa nousee sadnndllisesti esille tie-
donhallinnan, raportoinnin ja paatoksenteon termistdd, joka muodostaa toisen jarjestel-
maluokan kokonaisuuden. Talld liiketoiminnan tiedon hallinnan ja ohjauksen kokonai-
suudella ERP-jérjestelmat pyrkivit lupaamaan tehokasta tietoon perustuvaa raportointia
ja tukea péitoksenteolle, jotka puolestaan viestivét liikketoiminnan ohjauksen kannalta
merkittivistd tyokalusta. Jarjestelmit viestivétkin aktiivisesti ERP-jérjestelmaille tyypil-
listen toimintojen, varaston, myynnin, resurssien ja palveluiden hallintaa, joiden ohjaa-

misessa ERP-jirjestelmén tarjoamat tiedot avustavat.

”Bring your inventory, sales, services, commerce and financials

together on one cloud system.” (Netsuite)

"Get greater visibility into your business performance to make
informed strategic decisions.” (QT9ERP)

“"Make smarter, faster decisions - -.”" (Netsuite)

“Real-time reporting on your most important metrics.”

(Bulkdata)

Kolmas arvolupauksista esiin nouseva kokonaisuus on jérjestelmén mukauttaminen
organisaation tarpeisiin. Integraatiot ja liityntdmahdollisuudet sekd jarjestelman muokat-
tavuus korostuvat myos ERP-jérjestelmien osalta melko yleiseksi arvolupaukseksi, joka
osaltaan selittynee sen keskeiselld roolilla yrityksen liiketoiminnan ohjauksessa seka tar-
peista linkittdd toiminnanohjausjérjestelmd muihin liitketoimintaprosesseihin sekd muo-
kata toiminnallisuutta omaan liiketoimintaan sopivaksi. ERP-jdrjestelmien ei ndin ollen
selkedsti ole tarkoitus tarjota valmista toimintamallia, vaan mahdollistaa joustava, mutta

suorituskykyinen jérjestelma ja prosessi asiakkaalle.

- - ecosystem of fully integrated business app.” (Odoo)

“Integrate all your organization's departments and functions into
a single global ERP software.” (QT9ERP)

”Customize your workflow.” (BulkdataPro)
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Neljds kokonaisuus liittyy liiketoiminnan ohjausta tukevien ominaisuuksien arvolu-
pauksiin. ERP-jdrjestelmét pyrkivit lupaamaan asiakkaalle kokonaisuutta, joka sisdltda
kaikki tarvittavat ominaisuudet ja toiminnallisuudet yhdessé jarjestelmaéssa, jolloin asia-
kas kykenee hoitamaan toiminnanohjausta keskitetysti. Tamén kokonaisuuden sisdltod ei
kuitenkaan usein eritelld kovinkaan tarkasti, vaan se keskittyy linjaamaan muutamat ydin-
toiminnallisuudet, jonka jidlkeen arvolupauksen tarkoittamien kaikkien tarvittavien toi-
minnallisuuksien siséltd jad asiakkaan mielikuvituksen vastuulle. Ydintoiminnallisuuk-
sien ohella erilaisten integraatioiden ja liityntdjen toteutettavuus lukeutuu myds tdhin ko-
konaisuuteen. Taulukko 2 esittelee edelld kuvatut ERP-jédrjestelmien havainnot esiinty-

neiden teemojen, kokonaisuuksien ja ylitason késitteiden osalta tiivistetysti.

Esiintyneet teemat Jirjestelméluokkaan liittyvi Ylitason kisitteet
kokonaisuus

Toiminnan tehostaminen Liiketoimintaprosessien hallinta | Jarjestelmain liiketoi-

Suorituskyvyn lisddminen minta-alue

Resurssien hallinta Prosessit ja tyonkulku

Liiketoiminnan ohjaus

Tiedonhallinta Liiketoiminnan tiedon hallinta ja | Liiketoiminnan ohjaus
Raportointi ohjaus

Paatoksenteko

Muokattavuus Mukautettavuus Sovittaminen toimintaan

Integraatiot ja liitynnit

Ydintoiminnallisuudet Liiketoiminnan ohjausta tukevat | Tydskentelya tukevat

Integraatiot ja liitynnét ominaisuudet ominaisuudet

Taulukko 2: ERP-jérjestelmien arvolupauksien kokonaisuudet ja yldtason kisitteet.

6.3.3 Henkilostohallinnon jirjestelmiit

Henkilostohallinnon jérjestelmit (Human Resources Management, lyhyesti HRM) kes-
kittyvit arvolupauksissaan selkeidsti henkiloston yleiseen tietojen hallintaan ja kisitte-
lyyn. Toimittajien viestinndssd korostuukin ylipdédtdén mahdollisuus koostaa koko henki-
16ston tiedot yhteen jdrjestelméadn ja hallinnoida néihin liittyvid kokonaisuuksia. Proses-
sien sijaan HRM-jérjestelmissd korostetaan ensisijaisesti henkilostohallinnon tehtidvid
palkkauksesta ja perehdytyksestd aina eldkoitymiseen saakka, jolloin toimenpiteet jakau-
tuvat pitkille aikavilille, eivétka sindlladn ndyttdydy laajempana prosessina. Témédnkal-
taiset arvolupaukset muodostavatkin ensimmaiseksi kokonaisuudeksi henkildston ja hen-

kiloston tietojen hallinnan.
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“"Manage Personnel Data Centrally.” (Personio)
“Everything about your people in one place.” (Profile. Guru)

“Complete routine tasks efficiently and manage all your people

data - -.” (Sympa)

Naiiden ohella nousee esiin myds henkildstohallinnon tarve ymmértdd henkiloston
osaamistasot ja kyvykkyydet, jolloin HRM-jarjestelmé kykenee tarjoamaan organisaa-
tiolle tietoa henkildstoresurssien laadusta erilaisiin tarpeisiin. Tama esimerkiksi mahdol-
listaa erilaisten kyvykkyyksien tunnistamisen ja tehokkaan resursoinnin seké auttaa tun-
nistamaan henkildstolle tarpeelliset koulutus- ja kehittymismahdollisuudet. Henkildston
hallinnan lisdksi HRM-jérjestelmit pyrkivét siis lupaamaan asiakkailleen tydkaluja eri-
tyisesti henkildston osaamisen hallintaan ja kehittimiseen, joka muodostaa HRM-jérjes-
telmien arvolupausten toisen kokonaisuuden. Tiedon ja henkildston tuntemus nékyy
HRM-jdrjestelmien arvolupauksissa, joten tiedon kédyttdminen henkildston osaamisen te-
hokkaassa hyodyntdmisessd ja resursoinnissa korostuu muutamien toimittajien arvolu-

pauksissa.

“Succeed in data-driven decisions - -.” (Sympa)

- - personalized learning that powers employee engagement and

the success of your business.” (Leapsome)

Samoin kuin CRM- ja ERP-jérjestelmissd, mydos HRM-jérjestelmien arvolupauksissa
korostui monipuolisuus, helppokiyttdisyys ja jarjestelmdn kyvykkyys vastata kaikkiin
henkildstohallinnon tarpeisiin, joka muodostaa henkilostohallinnon tydskentelyd tuke-
vien ominaisuuksien kokonaisuuden. Samalla korostettiin joustavuutta ja skaalautu-
vuutta, jotka sindlldén lupaavat HRM-jirjestelmille parempaa mukautettavuutta organi-
saation kokoon ja tarpeisiin, ja muodostavat nédin neljannen kokonaisuuden arvolupauk-

sille.

”Something for everyone — All-in-one HR Software.” (TomHRM)

“Performance, engagement and learning - all in one.” (Leap-

some)

"HR software puts an end to administrative madness and simpli-

fies HR processes for you.” (Personio)
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Tehokkaan hyddyntdmisen ja resursoinnin ohella myos tydajanseuranta liittyi toimit-
tajien arvolupausten viestintddn, mutta se ei yllattden ollut merkittdvassa roolissa eika
varsinaisesti HRM-jdrjestelmien vastuulla oleva toiminto. HRM-jérjestelmien arvolu-
pausten pohjalta oleellista onkin ensisijaisesti tietdd, minkélaisia henkil6itd organisaa-
tiossa tydskentelee, missé tehtivissd he ovat, minkélaista osaamista heiltd 16ytyy ja miten
heiddn kykyjddn voidaan parhaalla tavalla hyddyntdd organisaatiossa. Taulukossa 3 on
koostettuna yll& késitellyt HRM-jarjestelmien arvolupauksissa esiintyneet teemat, koko-

naisuudet ja yldtason kisitteet.

Esiintyneet teemat

Jarjestelméluokkaan liit-

tyvi kokonaisuus

Ylatason kasitteet

Tietojen koonti
Tietojen késittely
Henkilostohallinnon tehtévit

ja toimenpiteet

Henkiloston ja henkiloston

tietojen hallinta

Jérjestelmain liiketoiminta-
alue
Prosessit ja tyonkulku

Liiketoiminnan ohjaus

Osaamisrekisteri
Kyvykkyydet
Koulutus ja kehittyminen

Tehokas resursointi

Henkiloston osaamisen hal-

linta ja kehittdminen

Jérjestelmain liiketoiminta-
alue

Liiketoiminnan ohjaus

Kaikki tarvittavat toiminnot

Henkilostohallinnan tydsken-

Tyoskentelya tukevat omi-

Kaytettivyys telyd tukevat ominaisuudet naisuudet
Helppokéyttdisyys

Joustavuus Mukautuminen organisaation | Sovittaminen toimintaan
Skaalautuvuus kokoon ja tarpeisiin

Taulukko 3: HRM-jérjestelmien arvolupauksien kokonaisuudet ja yldtason kisitteet.

6.3.4 Projektinhallintajiirjestelmiit

Projektinhallintajdrjestelmien (Project Management, lyhyesti PM) arvolupauksien teemat
keskittyvit ensisijaisesti mahdollisuuksiin suunnitella, hallinnoida ja ennakoida projek-
teja niiden aloituksesta aina loppuun saakka. Arvolupauksissa toistuvat esimerkiksi port-
folion ja resurssien hallinta projekteissa sekd parhaiden projektinhallinnan menetelmien
toimittaminen PM-jérjestelmidn mukana. Projektinhallinnalle tyypillisesti PM-jérjestel-
mit lupaavat usein tavoitteiden kirjaamista ja seurantaa, tehtivien priorisointeja sekd pro-
jektin seurantaa etenemisen, aikataulutuksen, ajankdyton ja budjetin osalta. Ensimmaéinen
selvdsti korostuva kokonaisuus onkin juuri kokonaisvaltainen projektienhallinta, joka

kattaa selvésti organisaation toteuttamien projektien hallinnan. On syytd huomata, ettéd
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tdméa kokonaisuus liittyy erityisesti yksittdisen projektin hallintaan, eikd organisaation

laajempaan projektiportfolion ndkokulmaan, joka esitellddn seuraavaksi.

“One solution to run all project operations.” (Forecast)
“Plan, build, and measure success with Clubhouse.” (Clubhouse)

- - built for every member of your software team to plan, track,

and release great software.” (Jira)

Kokonaisvaltaisen projektinhallinnan teemojen rinnalla arvolupauksissa toistuu pro-
jektinhallinnan kannalta oleellisesti kokonaisndkyvyys kaikkiin projekteihin ja ndiden
etenemiseen, raportointikyvykkyys, projektin tavoitteiden toteutumisen seuranta seka yli-
pditidn tieto projektien tilasta. PM-jirjestelmien viestinndssd korostui ndiden myota
myds tiedon tarjoaminen padtoksenteon tueksi esimerkiksi aikataulutuksen ja resursoin-
nin osalta. Ndma muodostavat projektiportfolion hallinnan kokonaisuuden, joka keskittyy
nimenomaan kaikkien toteutettavien projektin hallintaan, vaikka esimerkiksi tavoitteiden

toteutumista seurataan yleensa yksittdisten projektien kautta.

“Real-time visibility into the ROI of your projects.” (Accelo)
”One place for all your work.” (ClickUp)
Identifying the most valuable projects - -.” (KeyedIn)

"PMO can organize projects and project programs at a single

glance.” (Teamhood)

Projektinhallinnan ja seurannan ohella PM-jéirjestelmien arvolupauksissa toistui
usean toimittajan osalta tyokalun hyddyntdminen yhteistydssé viestinnéllisend tyokaluna
sekd tiimitydskentelyn mahdollistavana alustana. My0s helppokéyttdisyys korostui arvo-
lupauksissa muutaman tarkastellun jérjestelmén osalta. Nama taas yhdessd muodostavat
projektitydskentelyd tukevien ominaisuuksien kokonaisuuteen. Taulukko 4 sisiltdd PM-
jarjestelmisté tehdyt havainnot arvolupauksien teemoista, kokonaisuuksista sekd yldtason
késitteista.
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Esiintyneet teemat Jarjestelméluokkaan liit- Ylitason kisitteet

tyvé kokonaisuus

Suunnittelu Kokonaisvaltainen projektin- | Jérjestelmain liiketoiminta-
Hallinnointi hallinta alue

Ennakointi Prosessit ja tyonkulku
Parhaat menetelmét Liiketoiminnan ohjaus
Budjetinhallinta

Tehtdvien priorisointi

Tila ja eteneminen Projektiportfolion hallinta Liiketoiminnan ohjaus
Raportointi

Tavoitteiden seuranta

Paitoksenteko

Viestintd Projektitydskentelyd tukevat | TyOskentelyé tukevat omi-
Yhteistyod ominaisuudet naisuudet
Tiimityoskentely

Helppokayttoisyys

Taulukko 4: PM-jérjestelmien arvolupauksien kokonaisuudet ja yldtason kisitteet.

6.4 Yhteenveto jirjestelmiluokkien havainnoista

Jarjestelmiluokkien analyysit osoittavat eri jirjestelmiluokkien sisdltdvin voimakkaasti
jarjestelmin kayttotarkoituksesta ja litketoiminnan osa-alueesta johtuvia arvolupauksia,
jotka kuitenkin monilta osin voidaan liittda tutkimuksessa muodostettuihin ylatason ka-
sitteisiin. Néistd eri jarjestelmaluokkien analyyseistd tehdyistd havainnoista ja erityisesti
tunnistettujen teemojen merkityksistd on muodostettu padteemat, jotka liittyvat tutkimuk-
sessa maddriteltyihin yldtason késitteisiin. Pddteemojen johtaminen jarjestelméiluokkien
teemoista ja liittiminen yldtason késitteisiin on esitettyna liitteessd 1, jossa kunkin jérjes-
telméluokan teemat on liitetty niihin soveltuvien ylédtason késitteiden alle luvussa 5 esi-
tettyjen kriteerien perusteella. Tdmén jdlkeen yldtason kisitteille on nithin liitettyjen tee-
mojen pohjalta muodostettu pddteemat, jotka kuvaavat analysoiduissa B2B SaaS -palve-
luissa ilmenneitd arvolupausten tirkeimpié ja yleisimpid osa-alueita nimenomaan yléta-
son kisitteen ndkokulmasta. Ndiden yldtason késitteiden ja niihin liittyvien pditeemojen
liittyminen toisiinsa on esitettyni taulukossa 5, ja nithin johtaneita tulkintoja ja merkityk-

sid varsinkin arvon toimittamisen ndkokulmasta avataan seuraavaksi tarkemmin.
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Yliitason kisite Ylitason Kisitteiden paiiteemat

Jarjestelman liiketoiminta-alue Jarjestelmin kayttotarkoitus
Ydinongelmaan vastaaminen

Tavoitteiden saavuttaminen

Prosessit ja tyonkulku Valmiit ja parhaat kdytdnnot
Prosessien hallinta

Prosessien tehostaminen

Liiketoiminnan ohjaus Tiedon hallinta
Tiedolla suunnittelu
Raportointi
Péatoksenteko

Resurssien kaytto

Sovittaminen toimintaan Integraatiot ja liitynnat
Muokattavuus

Skaalautuvuus

Tyoskentelyé tukevat ominaisuudet | Perustoimintojen kattavuus
Muut ominaisuudet

Automaatio

Helppokédyttdisyys

Taulukko 5: Padteemojen liittyminen yldtason késitteisiin.

Ensimmainen yldtason késite on jérjestelmén litketoiminta-alue ja sen merkitys osana
jarjestelmin toimittamaa arvoa. Tdma tarkoittaa erityisesti niitd 1dhtokohtia ja sitd kiyt-
totarkoitusta, joita varten jarjestelma on toteutettu. Jarjestelma pyrkii yleensd vastaamaan
johonkin asiakkaan liiketoiminta-alueen ydinongelmaan, joka voi olla esimerkiksi henki-
16ston osaamisen hallinta organisaation kyvykkyyksien yllapitdmiseksi, jolloin jirjestel-
maén kdyttotarkoitus on nimenomaan timéin ongelman ratkaiseminen. Jarjestelmén tehta-
vand onkin tukea asiakasta ydinongelman ratkaisemisessa ja auttaa asiakasta saavutta-
maan omat tavoitteensa. Ndméa nékokulmat sitovat jarjestelméluokissa tehdyt havainnot
muodostaen niisté jirjestelmén litketoiminta-alueeseen liittyvét padteemat.

Toinen ylédtason késite on prosessit ja tyonkulku osana asiakkaan liitketoimintaan. Jar-
jestelmalle tyypillistd on taata asiakkaalle valmiita prosesseja ja tyonkulkua, jotka useim-
miten pohjautuvat litketoiminnan osa-alueen parhaisiin kdytantoihin. Esimerkiksi myyn-
tityon vaiheet ja toimenpiteet jokaiselle vaiheelle tarjotaan asiakkaalle jérjestelmian mu-
kana, jolloin asiakas voi alkaa suoraan hyddyntdmaén jérjestelmén suorituskykyd myyn-
tityon hallinnassa. Jérjestelmi tarjoaakin tyokalut myds prosessin hallintaan, jolloin

myyntityoskentelyd on mahdollista ohjata suoraan jirjestelmén avulla. Prosessien jatkuva
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parantaminen auttaa myds asiakkaita tehostamaan myyntity6tdén ja mahdollinen auto-
maatio poistaa yksinkertaisia ja toistuvia tyovaiheita, jolloin asiakkaan myyjét voivat kes-
kittyd tuottavampien tehtidvien hoitoon. Niméa muodostavat prosessien ja tyonkulun kes-
keisimmit ja arvokkaimmat padteemat.

Kolmas yldtason kédsite on litketoiminnan ohjaus. Tdmén ldhtokohtana on jarjestel-
méan kyky tuottaa ja palauttaa asiakkaalle tietoja, joiden avulla asiakas voi esimerkiksi
toteuttaa toiminnan suunnittelua tai raportointia liiketoiminnan tilasta. Jarjestelmén teh-
tdvdnd on auttaa asiakasta hallinnoimaan tietojaan ja samalla mahdollistaa tiedon hyo-
dyntdmisen paitoksenteon tukena. Liiketoiminnan ohjauksen yldtason késitteeseen lu-
keutuu myos jarjestelmén hyddyntdminen resursoinnissa ja resurssien tehokkaassa kiy-
tossd. Pddteemat muodostuvat siis hyvin vahvasti liikketoiminnan ohjaukseen liittyvien te-
kijo6iden pohjalta.

Neljas ylatason kasite on jarjestelmén sovittaminen asiakkaan toimintaan. Olennai-
sena osana on jarjestelmén tarjoamat mahdollisuudet erilaisiin jadrjestelméintegraatioihin
ja liittymien kayttoon, joista osa voi olla jo valmiiksi toteutettuna jirjestelméédn. Tdmé on
tirked osa jirjestelmédn sovittamista organisaation toimintaan, silld usein jirjestelmén
ohella kdytetdén muita avustavia jirjestelmid, tai tietoja halutaan siirtdd esimerkiksi lii-
ketoiminnan raportointijdrjestelmédn tai kirjanpitojérjestelmiin. Olennaista on tunnistaa
jarjestelmédn liiketoiminta-alueen kannalta merkittavét jérjestelmét, joihin liitynnat kan-
nattaa toteuttaa. Integraatioiden ohella jédrjestelmén sovittamisen yldtason késitteeseen
kuuluu kiinteédsti my0s jarjestelmin muokattavuus vastaamaan asiakkaan liiketoiminnan
vaatimuksia sekd jarjestelmédn skaalautuvuus organisaation toiminnan laajuuteen. Esi-
merkiksi myyntiprosessin muuttaminen vastaamaan asiakkaan omia kéytént6jd voi muo-
dostua jérjestelman ndkokulmasta kriittiseksi toiminnallisuudeksi. Sovittaminen toimin-
taan rakentuukin nédiden pddteemojen kautta arvoa tuottavaksi tekijaksi.

Viides ja viimeinen ylédtason késite on tyoskentelyd tukevat ominaisuudet. Tdmai yla-
tason kasite kiinnittdd huomiota jérjestelmén toiminnallisuuksiin ja ominaisuuksiin, jotka
tulevat jo osittain pohdittavaksi ensimmaéisen yldtason kasitteen, eli jérjestelmén liiketoi-
minnan osa-alueen kautta. Jirjestelmilld on tyypillisesti tiettyyn kédyttotarkoitukseen so-
veltuvia ominaisuuksia, joiden tehtivina on taata asiakkaalle riittdvat toiminnallisuudet
halutun tehtdvin toteuttamiseksi. N&itd liikketoiminnan osa-alueelle tyypillisid tehtévid
varten jirjestelmdssi on oltava vihintddn sellaiset kattavat toiminnallisuudet, ettd ydin-
ongelma kyetdin ratkaisemaan. Néiden liséksi jérjestelmélld voi olla muita hyodyllisid
ominaisuuksia, jotka tukevat asiakkaan tyOskentelyd, mukaan lukien jédrjestelmén help-
pokéyttdisyys ja tyon esteitd poistavat ominaisuudet. Nimi muodostavat tydskentelyé tu-

kevien ominaisuuksien tarkeimmat paiteemat.
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7 Tutkimustulokset ja tutkimusongelmaan vastaaminen

Tassd luvussa yhdistetddan tdmén tutkimuksen teoria sekd tutkimusaineiston analyysista
tehdyt havainnot tuloksiksi, jotka tarjoavat kdytdnnollisen ratkaisun ketterien menetel-
mien arvon médrittimiselle. Tutkimuksen teorian avulla alustetaan tulosten kannalta mer-
kittdvimmat ndkokulmat ja perustelut ketterien menetelmien arvon méairittelylle arvolu-
pauksien avulla. Taméan liséksi tuloksissa keskitytdédn erityisesti tutkimusaineiston ana-
lyysiin perustuviin tuloksiin ja niiden pohjalta esiteltdviin malleihin, joiden avulla vasta-
taan varsinaiseen tutkimusongelmaan ja tutkimuksen toiseen tutkimuskysymykseen, eli
milld tavoin arvolupauksia voidaan hyodyntéd ketterien menetelmien arvon méérittelyssa

ja ohjelmistokehityksen ohjauksessa.

7.1 Arvolupaus ketterien menetelmien arvon mairittelijina

Kuten tdmén tutkimuksen luvussa 4 todettiin, ei arvon médrittely ole ketterien menetel-
mien teoriassa keskeinen kysymys, vaan arvon méirittely tapahtuu yleensa jollain tavalla
menetelmastd irrallisena prosessina, josta médritelty arvo tuodaan osaksi kehitysmenetel-
mid. Vaikka arvo onkin menetelmissé kenties tarkein kehityksen ldhtokohta, ei se saa
menetelmissé tarvitsemaansa huomiota.

Kuten Ravald ja Gronroos [1996] esittivit, on arvon mééritelmille mahdollista antaa
periaatteet, joiden kautta sitd voidaan ymmartdd ja havainnoida. Arvon mddrittely voi
kuitenkin olla monimutkaista, mutta samalla tdysin mahdollista. Onkin ylldttdvai, etteivit
ketterdt menetelmét ole omaksuneet arvon médrittelyd tarkemmin, vaikka arvon ymmar-
tdminen ja toimittaminen ovat keskeisessd osassa kehitystiimin tyoskentelyd. Tama tut-
kimus pyrkiikin kehittdmédn arvon maadrittelyd ketterissd menetelmissé siten, ettd arvo
olisi jatkuva osa nditd menetelmié.

Tédmin tutkimuksen ndkokulmasta on oleellista ymmaértad arvolupaukset osana tutki-
musympiristond toimivien B2B SaaS -palveluiden liiketoimintaa. Arvolupausten on ol-
tava erittdin pitkdéin toteutettavissa ja tuettava jatkuvaa asiakasarvon toimittamista [An-
derson et al., 2006], joten on luonnollista, ettd arvolupauksiin on pyritty tiivistdméén pit-
kalla aikavililld kertynyt tieto asiakkaista ja ndille arvokkaista tekijoistd. Toki tima pétee
péddosin ainoastaan niiden toimijoiden kohdalla, jotka ovat ehtineet toimittaa asiakkailleen
SaaS-palveluaan jo useita vuosia, mutta myds uudemmilla SaaS-palveluilla voi olla run-
saasti tietoa asiakkaistaan ja ndiden tarpeista esimerkiksi asiakastutkimusten kautta. Ket-
terien menetelmien arvokisitysten nidkokulma on kuitenkin huomattavasti erilainen ja
ndissd arvon médrittely ilmenee yleensd lyhyelld aikavélilld toimitettavana asiakasarvona.

Tadma on selvisti ristiriidassa Andersonin ja muiden [2006] teorian kanssa, joka taas pai-
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nottaa pitkdn asiakassuhteen ja pysyvien arvolupausten merkitystd. On kuitenkin huomat-
tava, ettd ketteristd menetelmistd SAFe pyrkii myos korostamaan asiakaskeskeisyytti ja
asiakassuhteen pysyvyyttd, mutta pitkdaikaisesti toimitettavan arvon ndkdkulma puuttuu
myos tdstd menetelmaistd [Scaled Agile, 2021a].

Edelld mainittu arvokisityksen aikajanne vaikuttaa myos merkittdvasti eri ketterissa
menetelmissd mainituissa rooleissa, jotka saattavat muuttua tai henkilot vaihtua. Kette-
rien menetelmien arvokésitykset pyrkivit helposti lyhyen aikavilin arvontuottoon, jolloin
kehitystiimin henkildston vaihdokset tukevat téllaista mallia. Tdma tutkimus pyrkii kui-
tenkin huomioimaan pitkdn aikavélin arvon toimittamista, jolloin arvon maédrittely pit-
kalla aikavililld tukee myos henkil6iden vaihtumista, silld arvo on kiinted osa itse kehi-
tysmenetelmad. Talloin kehitystiimin ei vélttimatta tarvitse pohtia arvondkokulmia jat-
kuvasti, vaan he voivat luottaa saman tavoitteen pysyvdn myds mahdollisissa muutosti-
lanteissa.

B2B SaaS-palveluiden nidkokulmasta arvontuotanto voi saada myds erilaisen 1dhto-
kohdan, joka rakentuu vahvasti siitd, mink&lainen ostaja on kyseessd. Asiakas ei viltta-
mittd ole kiinnostunut pitkésti asiakassuhteesta palvelun toimittajan kanssa ja painottaa
lyhyen aikavilin tavoitteiden saavuttamista [Viio & Gronroos, 2016], jolloin toimitetta-
van arvon ei vilttimatta tarvitse itsessddn toteutua pitkddn yhden asiakkaan osalta. Pal-
velun toimittaja voi kuitenkin edelleen pitdytyd antamissaan arvolupauksissa ja toteuttaa
niitd itse pitkdlld aikavélilld, vaikka toimitettava arvo olisi lyhytkestoisempaa asiakkaan
nikokulmasta. Toisaalta myds VBSE painottaa pitkdlld aikavililld kasvua tuottavan stra-
tegian ja kestdvén kilpailuedun luomista arvolupausten avulla [Biffl et al., 2006], mutta
ei ohjaa pitkien asiakassuhteiden rakentamiseen. Arvolupausten ei siis vélttimatta tarvitse
tahdati pitkien asiakassuhteiden luontiin, vaikka usein se ndhdédankin ihanteellisena tilan-
teena [Viio & Gronroos, 2016].

Merkittdvampad siis on, ettd arvolupaus itsessdén tarjoaa pitkélld aikavélilld palvelun
toimittajalle kilpailuetua, vaikka asiakassuhteet olisivatkin lyhytkestoisempia. Asiakas-
suhdetta ei ole mahdollista pakottaa pidemmaéksi, mikéli se ei ole asiakkaan intresseissi,
jolloin on perusteltua palvella téllaisia asiakkaita niille soveltuvilla tavoilla, mutta silti
edelleen toimittaa ndille arvoa. Tdma taas edellyttda arvolupauksilta lyhyen aikavélin ta-
voitteiden korostamista, jotka puolestaan voivat ndkyad esimerkiksi palvelun ominaisuuk-
siin ja hinnoitteluun liittyvind lupauksina, jotka lupaavat asiakkaalle ostolta korkeaa ly-
hyen aikavilin suorituskykyad ja nidin ollen arvoa. Titd asiakkaan suorituskykya taas voisi
hy6dyntdid kehitystoimenpiteiden mittaamisessa vertailukelpoisesti, joka VBSE:ssd nih-
tiin ongelmaksi. Kun kehitystoimenpiteen vaikutus asiakkaan suorituskykyyn voidaan ar-
vioida, on sitd mahdollista hyddyntdd myos paitoksenteossa kehitystoimenpiteiden oh-

jaamisessa.
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Omat haasteensa tuottaa arvon muodostumisen ja ketterien menetelmien vélisen teo-
rian yhdistdmisen. Arvon muodostumisen teorian yksi perusoletus on arvon muodostu-
minen subjektiivisesti asiakkaan kéyttdessa tuotetta tai palvelua. Kehityksen kannalta on
kuitenkin valttdmatontd pystyd madrittelemdédn asiakkaan kokema arvo, jolloin tima tar-
koittaa aina asiakkaan rooliin asemoitumista. Ndin méériteltyéd asiakkaan kokemaa arvoa
on kuitenkin mahdotonta todentaa varsinkin, kun arvo muodostuu vasta tuotteen tai pal-
velun kédyton yhteydessd. Tdma vahvistaa kdsitysta siitd, ettei asiakkaan kokemaa arvoa
valttdmattd kyetd luotettavasti méérittelemain nopeasyklisissd ketterdn kehityksen mene-
telmissé, jolloin pidemmén aikavilin arvon korostaminen oletettavasti tuottaa luotetta-
vamman ja oikeansuuntaisen lopputuloksen arvon mairittelylle.

On kuitenkin huomioitava, ettd arvolupausten hyddyntidmiseen liittyy myos selkeitd
riskejd. Kuten Anderson, Narus ja Rossum [2006] toteavat, voivat erilaiset arvolupaukset
sisdltdd esimerkiksi vdirid arvo-oletuksia, jolloin esimerkiksi toimittajan ndkokulmasta
suosiollinen eroavaisuus ei todellisuudessa ole asiakkaalle arvokasta. Tdma on omiaan
johtamaan myd&s ohjelmistokehitystd vadriin kehityspditoksiin. Arvolupausten tuleekin
olla laadukkaita, jolloin ndiden méérittdminen edellyttdd litketoiminnan kyvykkyyttd tut-
kia ja ymmértda asiakkaiden tarpeita ja arvoja. Toisaalta ohjelmistokehityksen tulee olla
linjassa sen kanssa mitd asiakkaalle liiketoiminnan mééritteleménd halutaan toimittaa,
jolloin arvolupaukset ja niiden laadukkuus ovat ensisijaisesti liiketoiminnallinen on-
gelma, joka ketjuuntuu kaikkeen organisaation toimintaan eikd ainoastaan ohjelmistoke-
hitykseen.

Tiivistden sanottuna B2B SaaS -palveluiden arvolupauksien avulla onkin mahdollista
ja jopa perusteltua siirtdd arvon mairitelmié yli ajan ketteriin menetelmiin varsinkin, jos
ne ovat laadukkaasti madriteltyjd. Arvolupauksista pitdisikin nikyd asiakkaan liiketoi-
minnan ymmarrys [Anderson et al., 2006], mutta tissd tutkimuksessa tehdyt havainnot
eivit tdysin tue titd. Tutkimuksen pohjalta B2B SaaS -palveluiden arvolupaukset pikem-
minkin kytkeytyvét sithen litketoiminnan osa-alueeseen, johon palvelu on tarkoitettu,
eikd asiakkaan omaan pailitketoimintaan. Tdmai johtunee pddosin siitd, ettd asiakkaiden
litketoiminnan yksittdisen osa-alueen tarpeet ovat riittdvén yleisid, jolloin SaaS-palvelu
toteuttaa nditd joka tapauksessa melko kattavasti varsinkin ydinongelmien ratkaisussa.
Arvolupauksissa ei siis korostu suoraan tietyn asiakkaan liikketoiminnan ymmaérrys, vaan
syvillinen ymmarrys liiketoiminnan yhdestd osa-alueesta, esimerkiksi myynnin asiak-
kuudenhallinnasta.

Tutkimusaineiston analysoinnista nousi esiin my0s selkeitd yhtymékohtia B2B SaaS
-palveluiden arvolupauksien ja arvon muodostumisen teorian vililld. Ravaldin ja Gron-
roosin [1996] mukaan seké tavoitteiden saavuttaminen ettd palvelun ominaisuudet ovat
merkittivampid tekijoitd arvon muodostumisen kannalta, kun arvioidaan tuotteen tai pal-

velun kéytostd saatavia hyotyjd. Ndméd molemmat tekijét korostuivat varsin oleellisena



51-

osana kaikkien analysoitujen SaaS-palveluiden arvolupauksia, joten ne ovat myos tdimén
tutkimuksen tulosten kannalta merkittivié ja linjassa tehtyjen havaintojen kanssa.

Tutkimusaineistosta tehdyt havainnot kuitenkin myos laajentavat arvon muodostumi-
sen teorian ndkokulmaa huomattavasti koskemaan viittd eri yldtason késitettd, joita voi-
daan nyt hyodyntdd myds tehokkaasti padteemoista johdettujen kysymysten avulla (kts.
taulukko 6). Nama havainnot mahdollistavatkin arvon muodostumiseen ja arvolupauksiin
liittyvén teorian kytkemisen tutkimuksen tuloksiin ja lopulta arvon maiirittelyyn kette-
rissd menetelmissa itse jarjestelmén osalta. Taulukossa 6 esitettyjen arvon maédrittelya
ohjaavien kysymysten avulla B2B SaaS -palveluiden arvolupauksia on mahdollista tul-
kita ja liittdd osaltaan palvelun kehittdmistd ohjaaviksi tekijoiksi.

Taulukossa 6 esitettyjd kysymyksid on mahdollista hyodyntdé ketterien menetelmien
arvon médrittelyssd, ja ne luovatkin ketterien menetelmien arvon mddrittimisen mallin.
Kysymysten avulla on mahdollista arvioida B2B SaaS -palvelusta annettuja arvolupauk-
sia, jolloin ndihin liitetyt kdsitykset tdrkeimmistéd asiakkaalle arvoa tuottavista tekijoistd
tulevat luotettavalla tavalla arvioitua. Ndin tehtdvan arvolupausten analysoinnin avulla on
mahdollista hahmottaa my0s kehitystiimin kannalta tirkeimmét ohjelmistokehitysti oh-
jaavat arvot.

Arvolupausten miirittelyd ohjaavat kysymykset (taulukko 6) eivét kuitenkaan luo
mitdén selkedd mittaria tai mitattavissa olevia tekijoitd sithen, miten arvokkaita tekijit
asiakkaille ovat, vaan ne toimivat enemménkin laadullisena arvon mééirittelijand. Lisdksi
on huomioitava, ettd vaikka ndihin kysymyksiin on mahdollista vastata myos yleisesti
ilman annettujen arvolupausten hyddyntdmistd, ovat kysymykset tdssd tutkimuksessa
kohdennettu nimenomaan arvolupausten analysointiin. Muutoin kysymyksiin vastaami-
nen johtaa perusteettomien arvo-oletuksien hyddyntédmiseen, jotka syntyvét helposti B2B
SaaS -palvelun toimittajan omissa nikemyksissé siitd, mika on asiakkaalle tirkeda. Tél-
16in arvoa ei endd médritelld arvolupauksiin sidotusta asiakasymmarryksestd, vaan ni-
menomaan toimittajan tekemien oletuksien pohjalta. Téstd syystd kysymyksiin tulee vas-

tata palvelusta annettujen arvolupausten pohjalta.
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Ylitason Kisite

Paiteemat

Arvon méirittelyi ohjaavat kysymykset

Jarjestelmin liike-

toiminta-alue

Jarjestelmin kaytto-
tarkoitus
Ydinongelmaan vas-
taaminen

Tavoitteiden saavut-

Mille liiketoiminnan osa-alueelle jérjestelmé on
suunnattu ja suunniteltu?

Minkd asiakkaan ydinongelman jarjestelma rat-
kaisee?

Miten jérjestelmi auttaa asiakasta saavuttamaan

taminen tavoitteensa?
Prosessit ja tydon- | Valmiit ja parhaat Miten jérjestelmin tarjoamat prosessit paranta-
kulku kaytannot vat asiakkaan toimintaa?

Prosessien hallinta

Prosessien tehosta-

Mitd alan parhaita kédytinteitd prosessit sisalti-

vat?

minen Miten jérjestelma auttaa asiakasta hallitsemaan
prosesseja ja ohjaamaan tyonkulkua?
Miten jérjestelmé tehostaa asiakkaan nykyisié
prosesseja?
Liiketoiminnan Tiedon hallinta Miten jérjestelma auttaa asiakasta hallitsemaan
ohjaus Tiedolla suunnittelu | tietojaan?

Raportointi
Paitoksenteko

Resurssien kayttd

Miten asiakas voi kdyttda jarjestelmén tietoja
toiminnan suunnitteluun?

Miten jérjestelma tuottaa raportointia paatoksen-
teon tueksi?

Miten jérjestelma auttaa asiakasta resurssien te-

hokkaassa kiytossd?

Sovittaminen toi-

Integraatiot ja liityn-

Mihin muihin asiakkaan jarjestelmiin jarjestel-

mintaan nat mén voi liittaa?
Muokattavuus Miten jarjestelmén toiminnallisuuksia voi muo-
Skaalautuvuus kata asiakkaan tarpeiden mukaan?
Tyoskentelyd tu- | Perustoimintojen kat- | Mitkd ovat jarjestelmén tarkeimmat perustoi-

kevat ominaisuu-

det

tavuus
Muut ominaisuudet
Automaatio

Helppokayttdisyys

minnot liiketoiminnan osa-alue huomioiden?
Mitd muita asiakkaan tyoskentelyd tukevia omi-
naisuuksia jarjestelmasta 10ytyy?

Miten helppokéyttdinen jarjestelmé on?

Miten jérjestelmé auttaa asiakasta keskittymédn
tehtéviin?

Miten jérjestelméd poistaa tyonteon esteitd?

Taulukko 6: Ketterien menetelmien arvon madarittamisen malli.
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7.2 Arvolupausten mukaisen arvon liittAminen Kketteriin menetelmiin

Tama tutkimus liittdd edelld esitellyt havainnot luoden niistd kdytdnnollisen ketterien me-
netelmien arvon méarittimisen mallin B2B SaaS -palvelusta annettujen arvolupausten ar-
vioimiseksi. Tdman lisdksi seuraavissa tutkimustuloksissa esitellddn malli myds ndiden
havaintojen hyddyntamiseksi kehitystoimenpiteiden arvioinnissa.

Taulukossa 6 esitettyihin kysymyksiin vastaamalla on mahdollista luoda vertailukoh-
dat ja kriteeristd kehitysprosessissa toimitettavan arvon arviointiin. Kun B2B SaaS -pal-
velun arvolupaukset on analysoitu ja taulukon 6 mukaisiin kysymyksiin vastattu, on ket-
terien menetelmien kannalta keskeisimmét arvoa tuottavat ndkdkulmat mééritelty. Tadma
antaa mahdollisuuden vertailla ja arvioida ketterien menetelmien kehitystoimenpiteiden
soveltuvuutta suhteessa niihin arvoihin, jotka ketterdn kehityksen arvon méaarityksen mal-
lissa on maédritelty. Kdytdnndssd tdma tarkoittaa menettelyd, jossa jokaisen kehitystoi-
menpiteen osalta tarkastellaan sen todennékdisid lopputuloksia ja vaikutuksia suhteessa
arvolupauksissa médriteltyihin arvoihin.

Kehitystoimenpiteiden soveltuvuutta arvioitaessa médriteltyjd arvoja ldhestytién toi-
sesta suunnasta. Oleellisia ovat seuraavat kysymykset siitd, miten kehitystoimenpide vai-
kuttaa asiakasarvoa tuottaviin paidteemoihin ja miten se kehittdd asiakkaalle tuotettavaa
arvoa. Néissd voidaan hyddyntédd taulukon 6 kysymyksenasetteluita siten, ettd asiaa poh-
ditaan kehitystoimenpiteen kautta liittden kysymykset edelleen tiiviisti padteemoihin. Ke-
hitystoimenpiteen arvioinniksi kddnnetyt kysymykset on esitetty taulukossa 7.

Taulukossa 7 esitetty Kehitystoimenpiteen soveltuvuuden arvioinnin malli pyrkii ar-
vioimaan kehitystoimenpiteiden soveltuvuutta nimenomaan suhteessa ketterien menetel-
mien arvon madrittelyn malliin. T4ll6in voidaan tarkastella auttaako kehitystoimenpide
esimerkiksi asiakasta ratkaisemaan ydinongelmaansa, tehostamaan tdmén prosesseja tai
lisadmaan ndkyvyyttd asiakkaan toimintojen suorituskykyyn. Mikéli kehitystoimenpiteet
ja niiden lopputulokset eivét ole linjassa ndiden arvolupausten kautta miériteltyjen arvo-
jen kanssa, eivit ne vilttimatta tue asiakkaan arvon muodostumista palvelun liiketoimin-

nan osa-alueella.
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Ylitason Kisite Paiiteemat Kehitystoimenpiteen soveltuvuuden kysymykset
Jérjestelmin liike- | Jérjestelméin Kuuluuko toimenpide jérjestelmén litketoiminnan osa-
toiminta-alue kayttotarkoitus | alueelle?

Ydinongel- Auttaako toimenpide asiakkaan ydinongelman ratkai-

maan vastaa-

semisessa?

minen Auttaako toimenpide asiakasta saavuttamaan tavoit-
Tavoitteiden teensa?
saavuttaminen
Prosessit ja tydon- | Valmiit ja par- | Parantaako toimenpide asiakkaan prosessien toimin-
kulku haat kiytdnnot | taa?

Prosessien hal-
linta

Prosessien te-

Lisddko toimenpide parhaita kiytdnteitd asiakkaan pro-
sesseihin?

Auttaako toimenpide asiakasta hallitsemaan prosesseja

hostaminen ja ohjaamaan tyonkulkua?
Tehostaako toimenpide asiakkaan nykyisid prosesseja?
Liséako toimenpide tydvaiheiden tai prosessien auto-
matisointia?

Liiketoiminnan Tiedon hallinta | Auttaako toimenpide asiakasta hallitsemaan tietojaan?
ohjaus Tiedolla suun- | Mahdollistaako toimenpide jarjestelmin tietojen kéyt-
nittelu tdmisen toiminnan suunnitteluun?

Raportointi Auttaako toimenpide tuottamaan raportointia paatok-
Paatoksenteko | senteon tueksi?
Resurssien Auttaako toimenpide asiakasta resurssien tehokkaassa
kaytto kiytossa?
Sovittaminen toi- | Integraatiot ja | Lisdako toimenpide jarjestelmain liitettdvyyttd asiak-
mintaan liitynnét kaan muihin jarjestelmiin?
Muokattavuus | Lisddko toimenpide jarjestelmén toiminnallisuuksien
Skaalautuvuus | muokattavuutta asiakkaan tarpeiden mukaan?
Tyodskentelyd tu- | Perustoiminto- | Parantaako toimenpide jarjestelmén tarkeimpid perus-

kevat ominaisuu-

det

jen kattavuus

Muut ominai-

toimintoja liiketoiminnan osa-alue huomioiden?

Lisaako toimenpide muita asiakkaan tydskentelyd tu-

suudet kevia ominaisuuksia?

Automaatio Lisaako toimenpide jarjestelmén helppokayttisyytta?
Helppokéyttdi- | Auttaako toimenpide asiakasta keskittymédan tehtdviin?
SYys Poistaako toimenpide tydnteon esteitd?

Taulukko 7: Kehitystoimenpiteen soveltuvuuden arvioinnin malli.
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Ketterien menetelmien arvon méaérittimisen ja kehitystoimenpiteen soveltuvuuden
arvioinnin mallit tarjoavat kohtalaisen yksinkertaisen ja helposti sovellettavissa olevat
menetelmait jatkuvan arvon toimittamiseksi B2B SaaS -palvelun ohjelmistokehityksessé.
Esitetyt mallit tarjoavat mahdollisuuden optimoida ohjelmistokehityksen toimintaa ni-
menomaan niiden arvolupausten pohjalta, jotka ovat rakentuneet mahdollisesti pitkienkin
asiakassuhteiden ja asiakasymmarryksen kertymisen kautta. Kuva 7 avaa ndiden mallien

hyodyntédmista ketterissd menetelmissa tarkemmin.

Alallien soveltaminen ketterissi menetelmissa

Palvelun Ketterien )
arvolupankset |nf:.|_1£_-te_1m;en arvon
volup madrittimisen malli

Arvon mairittely

¥
Tuotepiallikks Yy
i Kehitystoimenpiteen
R soveltuvunden
Scrum Master »  Kehitystiimi arvioinnin malli

EKetterd menetelmi 4+

Eehitystoimenpide [

Kuva 7: Mallien soveltaminen ketterissd menetelmissa.

Kuva 7 avaa néiden arvolupauksen analysointiin perustuvien mallien liittymisté ket-
teriin menetelmiin. Sen sijaan, ettd arvon médrittely liittyisi varsinaisesti esimerkiksi tuo-
tepdillikon vastuulle, on se tdlla mallilla huomattavasti helpommin liitettdvissd myds
scrum masterin ja kehitystiimin péivittdiseen toimintaan, silld teorian [Anderson et al.,
2006] mukaisesti arvolupausten tiytyisi pysyd melko muuttumattomina ja olevan toteu-
tettavissa pitkdlla aikavililld. Koska arvolupauksien ydinviesti ei kohtaa kerralla suuria
muutoksia, on myds kehitystoimenpiteilld toimitettavan arvon viestintd kehitystiimille
melko muuttumatonta. Vastaavasti arvolupausten muuttuessa malleja voidaan soveltaa
uudelleen, jolloin muuttuneen tilanteen viestintd kehitystiimille on helpompaa. Tdma sy-
ventdd ja tismentdd esimerkiksi Scrumissa annettua mééritelméad, jonka mukaan toteutet-

tavasta kehitystoimenpiteestd tarvitaan kehitystiimille riittdvén tason ymmarrys [Scrum
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Alliance, 2021]. Téssa tutkimuksessa esitetty madritelma voidaan kdantdd muotoon, jossa
koko kehitystiimille mahdollistetaan mahdollisimman syvd ymmaérrys kehitystoimenpi-
teestd ja sen merkityksestd seké palvelulle ettd asiakkaan litketoiminnalle.

Vaikka tidssd tutkimuksessa korostetaankin pitkén aikavélin arvon toimittamista hi-
taasti muuttuviin arvolupauksiin pohjautuen, ei tarkoituksena ole poistaa ketteryyttd ja
innovatiivisuutta sindnsd, vaan ohjelmistokehityksen tavoitteena tulee edelleen olla jat-
kuva arvon toimittaminen sekd toimitettavan arvon kehittiminen. Ndiden mallien tavoit-
teena on ainoastaan tdsmentdd arvon maarittelyd, jolloin erilaisten kehitystoimenpiteiden
toteuttaminen olisi mahdollisimman perusteltua ja oikeansuuntaista B2B SaaS -palvelun
tavoitteiden mukaisesti. Mallit tarjoavat myos koko ketterdn menetelmén mukaan toimi-
valle kehitystiimille mahdollisuuden arvioida toimintaansa suhteessa arvolupauksiin,

joka sindllddn poistaa myos epadvarmuutta kehitystoimenpiteiden toteuttamiselta.
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8 Paitelmat

Tassd luvussa esitellddn tutkimuksen keskeiset padtelmét arvolupausten hyodyntdmisesta
osana ketterien menetelmien mukaista B2B SaaS -palveluiden kehittdmistd. Luvussa kiin-
nitetdédn huomiota myds tutkimuksellisiin rajoituksiin ja arvioidaan tutkimuksen toteutta-
mista sekd luotettavuutta. Lisdksi luvun lopussa esitellddn muutamia jatkotutkimusehdo-
tuksia tutkimuksen tuloksien todentamiseksi ja tutkimuksen havaintojen laajentamiseksi

myo6s muille menetelmille ja ohjelmistotyypeille.

8.1 Arvolupaus ohjaamassa toimitettavaa arvoa

Tama tutkimus osoittaa selvésti uuden ldhestymistavan tarpeen ketterén kehityksen ja
ketterien menetelmien keskiossé olevalle arvolle ja sen madrittelylle. Arvo ei saa néissd
menetelmissi riittdvésti huomiota, jolloin sen médrittely jdd hyvin pitkilti kehitystiimin
vastuulle, jossa arvon médrittely on jaettu vield erikseen esimerkiksi tuoteomistajalle. Ku-
ten tutkimuksen teoria osoitti, on arvon méérittely verrattain hankalaa ja arvo on itsessdén
todella abstrakti késite, jota ei useinkaan kyetd luotettavasti mittaamaan. Téstd syystd
my0s sen midrittely ketterid menetelmid hyddyntévien kehitystiimien toimesta voi osoit-
tautua haastavaksi varsinkin, jos soveltuvaa menetelma3 télle ei ole olemassa. Lopputu-
loksena voikin helposti olla vddrin ymmaérretyt tai vdériin asioihin keskittyvét asiakastar-
peet, jotka eivit toteuta ketterén kehityksen paéperiaatetta arvon toimittamisesta.

Tutkimuksessa nostettiin my0s esille ndkdkulma arvosta ja sen toimittamisesta pit-
kalld aikavalilla. Ketterdt menetelmaét usein korostavat projektikohtaista arvon miéritte-
lyd, jolloin arvo maédritellddn esimerkiksi ominaisuuskohtaisesti tai lyhyen aikavilin ta-
voitteiden kautta. Tdmé on kuitenkin haaste ymparistoissi, joissa palvelu ja sen toimit-
tama ydinarvo pysyy ldhes muuttumattomana yli ajan. Tdmai tutkimus korostaakin pitkén
aikavilin arvon toimittamista ja pyrkii ratkaisemaan téllaisten ympéristdjen arvon mai-
rittelyn haasteet tutkimusaineistosta tehtyjen havaintojen ja niistd johdettujen tulosten
avulla.

Tutkimuksen ja sen analyysin perusteella on varsin selvii, ettd jokaisella B2B SaaS
-palvelulla on sille parhaiten sopivat ldhestymistavat arvolupausten esittdmisessd. Vas-
taavasti analyysistd tehtyjen tuloksien ja esitettyjen mallien avulla on selvéa, ettd ndiden
kaltaisten toimijoiden arvolupauksissa runsaasti yhtenevdisid elementtejd, joita voidaan
hyodyntdi tdrkeimpien arvojen méadrittelysséd sekd kehitystoimenpiteiden soveltuvuuden
arvioinnissa. Malleja ei tule kuitenkaan noudattaa liian tiukasti, vaan on hyvd ymmaértaa
niiden tekevén runsaasti yleistyksid, jolloin niitd hyddyntdessd on my0s arvioitava niiden
soveltuvuus palvelukohtaisesti ja jatettavd myds tilaa uusien nédkokulmien ja arvojen li-

sadmiselle esimerkiksi palvelumuotoilun menetelmien kautta.
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8.2 Tutkimukselliset rajoitukset ja tutkimuksen arviointi

Tama tutkimus ja tutkimusaineisto on rajattu koskemaan ainoastaan kdyttoonottovalmiita
B2B SaaS -palveluita, joiden arvolupausten oletetaan olevan kehittyneitd. Niin ollen tut-
kimuksen tulokset eivit suoraan ole sovellettavissa muunlaisissa ohjelmistokehitysympa-
ristoissd. Tadma tutkimus myos tutki ainoastaan neljille erilaiselle litketoiminnan osa-alu-
eelle tarkoitettuja sovelluksia, joten tulosten laajentaminen muunlaisille sovelluksille
vaatisi laajempaa tutkimusaineistoa ja sen analysointia.

Tdma tutkimus pohjautuu myds vahvasti teoreettisiin ndkdkulmiin ja havaintoihin,
jotka sisdltdvit hyvin erilaisia tulkintoja ja myos néistd poikkeavia nikdkulmia. Esimer-
kiksi arvon muodostuminen voidaan médritelld myds jollain muulla tavalla. Vastaavasti
ketterien menetelmien osalta on olemassa runsaasti variaatioita, jotka tuovat hieman eri-
laisia ndkokulmia arvon maérittelyyn. Esimerkiksi Dual-track agile pyrkii ketterdnd me-
netelménd toteuttamaan toimitettavan asiakasarvon hallintaa erilliselld prosessilla, jossa
asiakkaan ja tuoteomistajan vélilla tehdddn useita kehityskierroksia ja suunnittelua ennen
kuin kehitystoimenpide péityy kehitystiimille saakka [ProductPlan, 2021]. Dual-track
agilen tavoitteena onkin asiakasymmaérryksen lisiiminen menetelmén sisilla. Tdmaén tut-
kimuksen tuloksien sovellettavuus erilaisissa ketterissd menetelmissd voikin vaihdella
merkittdvidsti sen pohjalta, miten asiakkaiden tarpeita ja ndille arvoa tuottavia tekijoita
menetelmassd pyritddn ymmartimaéin.

Téssd tutkimuksessa ei ole mydskédédn otettu huomioon erilaisia palvelumuotoilun ja
litketoiminnan menetelmid, joiden avulla tyypillisesti asiakasymmarrystd pyritddn lisdé-
méén parhaiten arvoa tuottavien ratkaisuiden toimittamiseksi. Toisaalta tdmén tutkimuk-
sen tarkoituksena oli tarjota mahdollisimman helposti osoitettavissa oleva médritelma ta-
voiteltavalle arvon toimittamisella, jolloin pyrkimyksend on myds minimoida muiden
kuin kehitystiimin tarvetta arvon méairittelemiseksi. Tarkoituksena ei kuitenkaan ole va-
heksyé palvelumuotoilun ja erilaisten vaatimusmaéaérittelymenetelmien kiistatonta merki-
tystd osana ketterdd kehittamisti ja ketterid menetelmié.

Haasteena arvolupausten analysoinnille on arvolupauksia mittaavan menetelméin
puuttuminen, jonka vuoksi analyysi perustuu yleisemmin téssd tutkimuksessa esiteltyihin
menetelmiin ja tutkijan omiin paédtelmiin. Tutkijan merkitystd on pyritty huomioimaan
jatkuvasti tutkimuksen teon aikana, mutta tutkijan vaikutusta on tutkimuksen teossa mah-
dotonta poistaa. Erityisesti arvolupauksien analysoinnissa tutkijan vaikutus korostuu,
silld tutkija on toiminut ikddn kuin asiakkaan roolissa. Koska arvo muodostuu subjektii-
visesti, voi lopputulos jonkun toisen henkilon tekeméni arviona arvolupauksista olla tay-
sin erilainen. Tutkimuksessa pyrittiin nimenomaan kiinnittimaan huomiota arvolupauk-
sissa esiintyviin asioihin ja ominaisuuksiin eikd niinkdén asiakkaalle arvoa tuovaan vai-

kutukseen, jolloin tutkijan vaikutus ei valttimatta ole merkittdva. Tdma kuitenkin herattaa
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kysymyksen siitd, ovatko arvolupausten siséllot oikeasti sellaisia, jotka tuottavat asiak-
kaalle oikeasti arvoa, jolloin palataan tutkijan rooliin subjektiivisena arvolupausten tul-

kitsijana.

8.3 Jatkotutkimusehdotukset

Tamin tutkimuksen havaintojen ja esitettyjen ketterien menetelmien arvon méaérittelyn
sekd kehitystoimenpiteen soveltuvuuden arvioinnin malleja tulisi tutkia myds kéytan-
nossd erilaisissa ketterissd menetelmissé, jotta tutkimuksen havainnot saisivat vahvis-
tusta. Vastaavasti tutkimuksen toteuttaminen erilaisten liiketoiminnan osa-alueiden seka
erilaisten jirjestelmien osalta voisi osaltaan lisdtd ymmérrystd ketterissd menetelmissi
tehtdvien arvon maidérittelyiden osalta. Namé jatkotutkimusehdotukset lisdisivdt nimen-
omaan arvon madrittelyn tuomaa haastetta, joka saattaa tuottaa kehitystiimille ajoittain
ongelmia.

Jatkotutkimuksissa olisi my0s syyta kiinnittdd huomiota ketterien menetelmien ohella
kiytettdviin palvelumuotoilun menetelmiin osana arvon méérittelyd. Koska tissd tutki-
muksessa kasitellyt ketterdt menetelmaét eivét suoraan sisélld arvon médrittelyn menetel-
mid, olisi arvolupauksia hyvé arvioida my0s palvelumuotoilun menetelmien kautta. Ar-
volupauksien tulkintaa tulisi my0s toteuttaa kattavasti palveluiden oikeiden asiakkaiden
ja kayttdjien kautta, jolloin tutkimuksen oletusta arvolupausten lupaaman arvon paikkan-

sapitdvyydestd voidaan arvioida palveluiden todellisen kdyton ja kdyttdjien kautta.
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Liite 1: SaaS-palvelut ja laskeutumissivut

Asiakkuudenhallintajirjestelmit

Accelo

Bitrix24
Capsule
Caspio
Dynamics 365
HubSpot CRM
Lime CRM
Onpipeline
Pipedrive
Scoro
SuiteCRM

User.com

https://scale.accelo.com/accelo/listings-customer-relati-

onship-management
https://www.bitrix24.com/features/crm.php
https://capsulecrm.com/
https://go.caspio.com/custom-crm-082120
https://dynamics.microsoft.com/en-us/sales/overview/
https://www.hubspot.com/crm/e010a
https://www.lime-technologies.com/lime-crm-overview/
https://www.onpipeline.com/en/
https://www.pipedrive.com/en/gettingstarted
https://www.scoro.com/crm-software/
https://suitecrm.com/

https://user.com/en/

Toiminnanohjausjirjestelmat

Bitrix24

BulkdataPro

Manu Online

Netsuite

Odoo

https://www.bitrix24.com/uses/free-online-erp.php
https://bulkdatapro.com/
https://www.manuonline.com/
https://www.netsuite.com/portal/products/erp.shtml

https://www.odoo.com/



-64-

Proteus https://proteus-work.com/
QTI9ERP https://qt9erp.com/
SAP Business One https://www.sap.com/finland/products/business-one.html

Henkilostohallinnon jarjestelmét

Calamari https://calamari.io/

Leapsome https://www.leapsome.com/explore/performance-enga-

gement-and-learning-software

Niikiis https://www.niikiis.com/en/

Papaya Global https://papayaglobal.com/

Personio https://www.personio.com/hr/hr-software/
Profile.Guru https://profile.guru/en

SkillBoard https://www.skillsboarding.com/en/

Sympa HR https://www.sympa.com/complete-hr-system/
TomHRM https://tomhrm.com/

Projektinhallintajirjestelmiit

Accelo https://scale.accelo.com/grow/listings-project-management
Asana https://asana.com/uses/project-management

ClickUp https://clickup.com/

Clubhouse https://clubhouse.io/

Confluence https://www.atlassian.com/software/confluence

Forecast https://www.forecast.app/



GoodDay
Jira
Keyedin

SpiraPlan

Teamhood

-65-

https://www.goodday.work/
https://www.atlassian.com/software/jira
https://www .keyedin.com/keyedin-projects/

https://www.inflectra.com/Landing/Project-Manage-

ment.aspx

https://teamhood.com/solutions/project-management/
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