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Tämän diplomityön tarkoitus on rakentaa mobiilipeliyritykselle 

tuotekehitysprosessin alkupään prosessi tuotekehityksen tehostamiseksi. Toimialan 

dynaamisuudesta ja hyperkilpailullisuudesta johtuen sekä projektien abstraktin 

luonteen takia tulee mobiilipelikehitysyritysten erityisesti panostaa tuotekehityksen 

alkuvaiheisiin. Työ tutkii yleisiä tuotekehityksen periaatteita sekä yleisiä 

olemassaolevia tuotekehitysprosesseja. Tarkastelun kohteena ovat erityisesti 

innovatiivinen organisaatio ja benchmarking tuotekehityksen apuna. Yleisesti 

tuotekehitysprosesseista tutustutaan yleisimpiin malleihin, jotka ovat olleet 

valtavirran käytössä jo pitkään. Prosessien tarkastelun lisäksi niitä tutkitaan 

kriittisesti ja löydetään osa-alueita, joihin tulee keskittyä erityisesti 

tuotekehitysprosessin alkupään järjestämisessä. Lisäksi työssä paneudutaan alan 

menestyneiden yritysten toimintatapoihin, joista haetaan oppia rakennettavaan 

malliin. Työssä käsitellään myös toimialan ominaispiirteitä, joista johtuen 

perinteiset tuotekehitysprosessit eivät ole optimaalisia alalle. 

 

Työn tuloksena saadaan virtaviivainen prosessimalli, joka maksimoi luovuuden, 

mutta säästää resursseja ja luo selkeät linjat prosessin läpivientiin. Rakennettuun 

malliin pohditaan myös kehitysehdotuksia, ja sille on laadittu kevyt 

jatkokehityssuunnitelma. Malli menee suoraan yrityksen käyttöön, joten lopullinen 

malli tulee myös hioutumaan tuotekehitysprojektien edetessä. Työssä on erityistä 

se, että työn tekijä on toiminut alalla työtehtävissä, ja malli on hioutunut pitkän ajan 

kuluessa. Täten suuri osa työstä on tekijän hiljaisen tiedon avaamista ja pohtimista. 
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In this thesis a model for fuzzy front end is created for efficient prototype 

development. The mobile game industry is very dynamic and hyper competitive 

which makes the product development very unique. Also the abstract nature of the 

projects demands different approach to development. First the context of the work 

is introduced by revealing the dynamics of the mobile game industry. After this the 

general theories of product development are studied. Ground rules for innovative 

organization are set and also the sources for better product development are 

researched via benchmarking. The generic product development processes are 

analyzed as a corner stone for the new model. Competitor analysis and 

benchmarking activities are conducted for making the process better. 

 

The result of the thesis is an efficient process of prototype development from idea 

level to validation of the prototype. Main strengths of the model are maximized 

creativity, low resource usage and clear guidelines for the process. The model is 

also critically analyzed. The specialty of this thesis is that the writer has a long 

experience from the fields of mobile game development and mobile game industry. 

This is why the thesis has a very practical approach and includes a lot of tacit 

knowledge and analyzing it. 
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ALKUSANAT 

 
Diplomityön teko on ollut suhteellisen erityinen prosessi allekirjoittaneelle. Työn 
teko aloitettiin vuonna 2011 täysin eri aiheella. Aihe vaihtui allekirjoittaneen 
perustamien yritysten myötä useammankin kerran. Työ on ainutlaatuinen myös 
siksi, että siinä päästiin hyödyntämään pitkää käytännön osaamista pelialalta sekä 
muilta aloilta. Työ tulee myös suoraan tarpeeseen, koska allekirjoittaneen 
yritykset tarvitsevat muodollisesti pätevän johtajan.
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LYHENTEET JA SELITTEET 

 

AAA-projekti   = Korkealaatuinen ja -kustanteinen projekti 

IGDA    =  International Game Development Association 

VC   = Venture capitalist - pääomasijoittaja 

FFE   = Fuzzy front end - tuotekehitysprosessin alkupää 

IPR   = Immateriaalioikeidet 

eSports   = Elektroninen urheilu 
 
TEKES  = Teknologian ja innovaatioiden kehittämiskeskus 
 
Casual-pelaaja  = Silloin tällöin pelejä pelaava henkilö 
 
Midcore-pelaaja = Pelaaja joka varaa kalenteristaan aikaa pelaamiselle 
 
Hardcore-pelaaja = Pelaaja jolle pelaaminen on elämäntapa 
 
App Store  = Applen mobiilisovellusten jakelukanava 
 
Google Play  = Googlen mobiilisovellusten jakelukanava 
 
VOC   = Voice-of-customer, asiakastutkimus
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1 JOHDANTO 
 

Peliala on kokenut radikaalin murroksen 2000-luvulla pelaamisen siirtyessä koko 

kansan huviksi perinteisten hardcore-pelaajien hallusta. Tämän ovat 

mahdollistaneet eri pelilaitteiden määrän kasvu, laitteiden markkinoiden 

saturoituminen, jakelukanavamurros, sekä erityisesti mobiililaitteiden 

levinneisyys. Pelaamisen paino onkin siirtynyt erityisesti mobiililaitteille, joilla 

pelaaminen käsittää noin 20% alan liikevaihdosta. Lisäksi mobiilimarkkina on 

ainoa selkeästi kasvava markkina.  

 

Pelien kysynnän lisäksi myös tarjonta on kokenut dramaattisia muutoksia. Lähes 

kuka tahansa voi tehdä pelin alhaisin kustannuksin ja julkaista sen useammalle 

alustalle. Tämä on radikaali muutos, koska ennen pelin kehitykseen tarvittiin aina 

suuri tiimi, jonka lisäksi piti miettiä myös markkinointi ja jakelu. Nyt digitaalinen 

jakelukanavamuutos mahdollistaa pelien julkaisun globaalisti todella pienin 

panostuksin. Myös markkinointi on mullistunut uusien mainoskanavien kuten 

videobloggareiden ja sosiaalisen median myötä. Kuka tahansa voi saada 

näkyvyyttä pelilleen, jos se on tarpeeksi hyvä ja se ajautuu oikeisiin käsiin. 

 

1.1 Työn tausta 

 

Jakelukanavien tarjonnan ollessa lähes rajaton, on paine erottautua kilpailijoista 

entistä tärkeämpää. Tästä syystä pelien tuotekehitykseen täytyy panostaa entistä 

enemmän. Mitä useamman tuotteen yritys saa markkinoille mahdollisimman 

pienin panostuksin, sitä paremmin yritys menestyy. Täten on tärkeää pystyä 

pitämään kehitys tehokkaana, mikä usein tarkoittaa huonojen projektien 

tappamista ajoissa, ennen kuin niihin on käytetty liikaa resursseja. 

Pelinkehitykselle on ominaista vaikea ennustettavuus. Esimerkiksi Supercellin 

toimitusjohtaja Ilkka Paananen on maininnut ettei hän sijoita peleihin, koska 

niiden menestystä on niin vaikea ennustaa. Tätä menestymisen ennustamista tulisi 

siis kehittää. 
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Allekirjoittanut on johtanut pelialan yritystä diplomityön kirjoitushetkellä 18 

kuukautta. Kehitysprojektien myötä heräsi selkeä tarve saada 

tuotekehitysprojekteja selkeämmiksi. Projektien tappaminen myös opittiin 

kantapään kautta. Täten oli hyvin luontevaa lähteä rakentamaan 

tuotekehitysprosessin alkupäätä selkeyttävää mallia oman hiljaisen tiedon sekä 

yleisten liiketoimintateorioiden pohjalta. 

 

1.2 Työn tavoitteet ja rajaus 

 

Työn tavoitteena on luoda pienelle mobiilipeliyritykselle tuotekehitysprosessin 

alkupäätä selkeyttävä malli. Työssä keskitytään siis ideointi-, konseptointi-, 

arviointi- ja prototyyppivaiheisiin. 

 

Pelien tärkein ominaisuus on niiden hauskuus. Hauskuutta taas ei voi lukea 

paperilta, vaan sitä täytyy testata. Tästä syystä prosessin tulee olla aina kunnossa 

prototyypin arviointia varten. Työssä pureudutaan näiden eri vaiheiden yleisiin 

ongelmakohtiin, kuten miten saadaan tehokkaasti rakennettua prototyyppi, 

millaisia kriteereitä tulisi olla konseptien valinnassa ja miten ideointia voidaan 

avustaa. Työssä ei oteta tarkemmin kantaa markkinakysyntään, koska se muuttuu 

jatkuvasti. Lisäksi selkeänä rajauksena ovat mobiilipelit erityisesti Applen ja 

Googlen jakelukanavissa. Työ ei myöskään keskity ohjelmistokehitykseen vaan 

pääpaino on luovuuden hallinnassa. 

 

1.3 Tutkimuksen toteutus 

 

Tutkimus pohjautuu vahvasti allekirjoittaneen alalta haalimaan hiljaiseen tietoon, 

jota on kerätty käymällä alan messuilla, neuvottelemalla julkaisijoiden kanssa, 

tapaamalla rahoittajia sekä jokapäiväisesti toiminnassa alalla. Työn perustana on 

kokemus miten tämä osa prosessia tulisi järjestää. Allekirjoittanut on ollut 

osallisena noin kymmenessä pelinkehitysprojektissa, joista kolme on viety 

julkaisuun asti, ja loput tapettu projektien eri vaiheissa. Tähän kokemusperäiseen 
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malliin haetaan validointia, kritiikkiä ja tehostamista kirjallisuudesta, sekä 

pohtimalla suomalaisia menestystarinoita. Tämä diplomityöprojekti lähtee oman 

tuotekehitysmallin purkamisesta ja sen kriittisestä tarkastelusta. Tämän jälkeen 

siihen haetaan tukea ja näkökulmia yleisistä tuotekehitysprosesseista ja 

tuotekehityksen muusta teoriasta. Lopuksi luodaan jalostettu lopullinen malli.  

Kuvassa 1 on esitetty tutkimuksen rakenne.  

 
Kuva 1. Tutkimuksen rakenne
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2 MOBIILIPELIALAN ERITYISPIIRTEET 

 

Mobiilipeliala on hyvin erityinen, sillä se vie jo valmiiksi suhteellisen uuden 

pelialan mobiiliympäristöön. Alalla olennaista on jakelukanavien keskittyminen 

laite-ekosysteemeihin. Esimerkiksi Apple ja Google hallitsevat omille laitteillensa 

jaeltavia applikaatioita. On hyvin vaikeaa saada applikaatioita laitteisiin muita 

kuin virallisia jakelukanavia käyttäen. Pelien kehitys on myös uusilla 

teknologioilla hyvin helppoa ja nopeata, eikä alalla ole juurikaan standardeja. 

Tämä jakelukanavamonopoli on kuitenkin hyvä asia kuluttajalle ja kehittäjälle. 

Kuluttajilla on yhdessä paikassa saatavilla kaikki laadukkaat applikaatiot 

jakelukanavan pitäessä huolta niiden laadusta. Applikaation kehittäjän on siis 

helppoa tuoda tuotteensa käyttäjämassojen saataville valmiiseen 

markkinapaikkaan. Kehittäjien on myös hyvin helppoa ansaita tuottoja 

tuotteestaan jakelukanavan mahdollistaessa tuotteiden sisäiset mikrotransaktiot. 

 

Jakelukanavan ollessa helposti lähestyttävä niin kehittäjän kuin asiakkaankin 

kannalta, ovat myös tuotantoteknologiat suhteellisen helppoja ja halpoja käyttää. 

Alalla ei myöskään ole juurikaan standardeja joiden mukaan tulisi toimia. 

Pääomia applikaatioiden kehittämiseen ei myöskään käytännössä tarvita. Lähes 

kuka tahansa voi lähteä kehittämään niitä. Kun näihin seikkoihin yhdistetään 

suuret ja edelleen kasvavat globaalit markkinat, on houkutus alalle siirtymiseen 

suuri. Erityisesti pelit vetoavat myös ihmisten alkukantaisiin mieltymyksiin, mikä 

tekee niiden demografisesta peitosta suuren. Pelien tekijöitä on lukemattomat 

määrät ja jakelukanavat ovatkin niin täynnä, että niissä on vaikea erottautua. Alan 

riskit ovat kasvaneet ja pelialan nosteen johdosta myös yksittäiset projektit 

muuttuneet suuremmiksi. Peliä saatetaan kehittää miljoonilla euroilla, mutta se ei 

takaa pelin tuovan tarpeeksi tuottoja suhteessa kustannuksiin. 

 

2.1 Peliteollisuus Suomessa 

 

Suomen pelimarkkinat koostuvat noin 260 yrityksestä. Näistä 175 kappaletta on 

alle viisi vuotta vanhoja ja vuosittainen keskimääräinen kasvu 2004-2013 on ollut 



 12 

39,5% (Haavisto 2015). Markkinan liikevaihto on yli miljardi euroa ja arvo yli 

kaksi miljardia euroa (yritysostot, sijoitukset). Ala työllistää noin 2400 ihmistä. 

Alan eritasoisia koulutusmahdollisuuksia on lisätty Suomessa runsaasti. 

 

Peliala on keskittynyt suurelta osin pääkaupunkiseudulle, mutta studioita löytyy 

ympäri Suomea. Alalle on ominaista “born global” -asenne, yritykset siis 

ymmärtävät globaalien markkinoiden tärkeyden ja tähtäävät niille alusta saakka. 

Liikevaihdosta 90% tuleekin viennistä. Muutama suuri yritys käsittää suuren osan 

avainluvuista (Supercell ja Rovio), mutta lukuisat pienemmätkin yritykset ovat 

nousseet kannattaviksi ja keränneet rahoitusta. Myös TEKES on rahoittanut noin 

20 miljoonalla eurolle pelialaa. Suomen menestymisestä kertoo myös se, että 

suuret kansainväliset toimijat kuten Electronic Arts ja Unity ovat avanneet 

toimipisteet Helsinkiin. (TEKES 2013). 

 

2.2 Päädraiverit pelialan muutokseen ja menestykseen 

 

Suurin perusta mobiilipelialan muutokselle on digitaalisen jakelukanavan murros. 

Ennen ohjelmoija ohjelmoi pelin, julkaisija teki siitä fyysisen tuotteen 

(esimerkiksi cd) ja vei tuotteen kauppoihin myyntiin. Tämän jälkeen asiakas meni 

kauppaan ja osti fyysisen kopion itselleen. Jakeluketjun kustannukset saattoivat 

kasvaa niin isoksi, että pelin tekijä sai vain kymmenen prosenttia pelin tuotoista. 

Nyt ohjelmoija voi itse lähettää tuotteen digitaaliseen jakelukanavaan ja hallita 

sitä siellä. Tällöin pelin kehittäjä saa huomattavasti suuremman osan tuotoista 

itselleen jakelukanavoiden ottaessa tyypillisesti 30 prosenttia tuotoista. Riskit 

pienenevät kun jakelukanaviin pääsy ei vaadi massiivisia fyysistä infrastruktuuria. 

Jakelukanavien murrokseen sisältyvät myös sisäänrakennetut maksumekanismit, 

joiden avulla ansainta on hyvin helppoa. Digitaalisuus tekee kanavasta myös 

käytännössä äärettömästi skaalautuvan. (Hiltunen et al. s. 22) 

  

Nämä digitaaliset jakelukanavat toimivat myyntikanavan lisäksi myös 

markkinointikanavana. Parhaat pelit pääsevät digitaalisten markkinapaikkojen 

näyteikkunoihin, jotka saavat viikkotasolla ilmaista näkyvyyttä kymmenien 
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tuhansien eurojen arvosta. Lisäksi ekosysteemit mahdollistavat pelien sisään 

rakennettavat mainoskanavat, joiden avulla voidaan mainostaa muita pelejä, 

sovelluksia sekä muuta sisältöä. Mainosrahoitteiset pelit perustuvatkin pelin 

valjastamiselle mainosalustojen käyttöön. 

 

Toisena pelialaa mullistavana tekijänä on ansaintalogiikan muutos. Ennen 

kuluttaja osti pelin tiettyyn hintaan ja ehkä myöhemmin osti lisäosan peliin jos 

piti pelistä. Nyt ollaan kuitenkin siirrytty malliin, jossa pelin voi ladata ilmaiseksi 

ja peli saattaa olla jopa koko elinkaareltaan ilmainen. Pelissä etenemistä voidaan 

kuitenkin nopeuttaa maksamalla pelistä tai siihen saadaan uutta sisältöä maksua 

vastaan. Tämä free to play -malli tavoittaa paljon suurempia massoja kun 

kokeilukynnys on niin alhainen. Trendiksi on myös muodostunut pelin nopea 

jatkokehitys asiakkaita miellyttävämpään suuntaan tai sitten koko projektista 

nopeasti luopuminen eli projektin tappaminen. Pelien kehittäjät keräävät paljon 

analytiikkaa ja metriikkaa käyttäjistä ja voivat täten tehdä tarkkoja päätöksiä siitä 

mihin suuntaan peliä tulisi kehittää, jotta sen tuotto voidaan maksimoida. On 

myös erittäin tärkeää löytää ja sitouttaa juuri ne asiakkaat, jotka ovat valmiita 

maksamaan pelistä.  (Hiltunen et al. s.35-37) Pelit muodostuvatkin enemmänkin 

palveluiksi, joista maksetaan tavallaan käytön mukaan. Tämä vahvistaa sitä, että 

pelaajille tulisi tuoda jatkuvasti uutta sisältöä peleihin (Newzoo 2013). 

 

2.3 Mobiilipelialan haasteet 

 

Mobiilipelialalla on edellisten kohtien tuomien etujen myötä perinteisistä 

toimialoista suuresti poikkeavat dynamiikat. Markkinointi on samalla sekä todella 

halpaa että äärimmäisen vaikeaa. Sosiaalista mediaa voidaan hyödyntää laajasti ja 

siihen voidaan rakentaa suoria rajapintoja peleihin. Toisaalta jakelukanava sisältää 

satojatuhansia pelejä, joiden joukosta on äärimmäisen vaikea erottautua. 

Tärkeimpänä elementtinä pidetään pelien tai niiden markkinointikampanjoiden 

viraaliutta, jonka myötä voidaan saada paljon näkyvyyttä ja täten saada peli 

erottumaan tuhansien muiden joukosta. (Hiltunen et al. s.37) 
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Viraali-aspekti on saanut aikaiseksi sen, että yhden miehen pelitalo saattaa takoa 

saman verran liikevaihtoa kuin useamman tuhannen ihmisen peliyritys. Tästä 

hyvänä esimerkkinä alunperin yhden miehen Mojang -nimisen yrityksen tekemä 

Minecraft-peli, joka tuotti satoja miljoonia euroja positiivista kassavirtaa ennen 

Microsoftin ostamista sitä lähes samalla valuaatiolla kuin Soft Bankin Supercell-

kaupan valuaatio. (Lehmusvirta 2014) (Chang 2013). 

 

Haasteen muodostaa myös käyttäjien yhä useammat laitteet. Tuotteen täytyy 

toimia älypuhelimen lisäksi myös yleistyneillä tableteilla, jotka tarjoavatkin 

yleensä paremman pelielämyksen. Jopa tuhansille eri laitteille optimointi voi olla 

todella työlästä ja jopa mahdotonta. Haasteellisuutta tuo myös jatkuva 

tasapainoilu asiakkaan arvoproposition ja kehittäjän saaman palkkion välillä. 

Pelin tulisi olla tarpeeksi hyvä kaikille, mutta erityisen hyvä eniten maksaville 

asiakkaille - valaille - jotta he käyttäisivät jatkuvasti rahaa pelin pelaamiseen 

(Newzoo 2013). On myös tärkeää löytää juuri ne pelaajat, jotka maksamisen 

lisäksi suosittelevat peliä kavereilleen. 

 

2.4 Mobiilipelialan trendit 

 

Mobiiliala kehittyy dynaamisena nuorena alana hyvin nopeasti. Selkeiksi 

trendeiksi on tunnistettu jo aiemmin mainitut ilmaiset pelit, useampi näyttö per 

kuluttaja, pelit palveluna, jatkuva liiketoimintamallien tasapainottaminen 

tuottojen ja asiakasarvon välillä, sekä markkinapaikkojen globaalius (Newzoo 

2013). Case-yritys on myös alalla toimiessaan tunnistanut selkeän trendin 

reaaliaikaisen moninpeluun noususta, minkä tarpeeseen case-yrityksen päätuote 

perustuu. 

 

Viihdettä kulutetaan nykyään TV:n ja PC:n lisäksi mobiililaitteilla, mikä on 

tuonut lisää aikaa pelaamiselle ja siihen kuluttamiselle. Pelaajat kuluttavat nyt siis 

rahaa kaikkiin medioihin. Liiketoimintamallien tasapainottaminen vaatii tarpeeksi 

laadukasta pelikokemusta niille, jotka haluavat pelata ilmaiseksi samalla kuitenkin 

mahdollistaen rahan käytön niille, jotka sitä haluavat. Pelit palveluna -trendin 
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myötä kuluttaja voi itse valita milloin hän haluaa laittaa rahaa peliin. Tämä 

tarkoittaa, että on oltava mahdollisimman suuri määrä keinoja saada pelaaja 

sitoutumaan peliin. Esimerkiksi ylimääräiset pelin ulkopuoliset videosisällöt ja 

eSports ovat keinoja luoda lisäsitoutumista. Markkinapaikkojen globaalius 

tarkoittaa kenen tahansa voivan julkaista peli mihin tahansa maailmassa. 

Markkinat alkavat läntisessä maailmassa olemaan pian saturoituneita, mutta 

Aasiassa ja erityisesti kehittyvillä markkinoilla on suuri kasvupotentiaali.(Newzoo 

2013) Viides selkeä trendi mobiilitoimialalla on reaaliaikainen moninpeluu. 

Perinteisesti mobiilipelejä on pelattu lokaalisti yksin omalla laitteella tai 

vuoropohjaisesti toisia pelaajia vastaan. Nyt on kuitenkin havaittavissa selkeä 

trendi juuri reaaliaikaisille moninpeleille, koska pelaajat haluavat suurempia 

haasteita ja toisaalta enemmän mainetta ja kunniaa. Lisäksi pelaamisen 

ammattimaistuminen ja erilaiset suoratoistopalvelut, joihin omia pelisessioita 

voidaan reaaliajassa jakaa, tuovat vaatimuksia nykyajan peleille erityisesti 

reaaliaikaisuuteen liittyen. 

 

2.5 Pelinkehitysprosessin perusteet 

 

Geneerinen pelinkehitysprosessi koostuu IGDA:n perustajan Ernest Adamsin 

mukaan kolmesta vaiheesta, jotka on esitetty seuraavassa kuvassa: 

 
Kuva 2. Geneerinen pelinkehitysprosessi. 

 

Kehitysprosessista käsitellään kahta ensimmäistä vaihetta painottaen ensimmäistä 

vaihetta työn luonteesta johtuen. Geneerinen prosessi ei sinänsä eroa muista 

tuotekehitysprosesseista tai ohjelmistokehitysprosesseista, mutta siinä on runsaasti 

alalle uniikkeja seikkoja, kuten esimerkiksi lähes rajaton mahdollisuus tuottaa 

kokemuksia asiakkaille. 
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2.5.1 Konseptointivaihe 

 

Pelinkehitysprosessi alkaa konseptivaiheella. Tämän vaiheen päätökset saattavat 

olla mukana koko projektin elinkaaren ajan ja niitä voi olla vaikea myöhemmin 

muuttaa. Aivan kuten rakennusteollisuudessakaan ei voida kesken rakentamisen 

tehdä aiotusta lentokentästä hotellia (Adams 2013 s.46). 

 

Kaikki peliprojektit lähtevät konseptista. Konsepti vastaa kysymyksiin miten 

aiotaan viihdyttää pelaamisen välityksellä, sekä kuinka luodaan kiinnostava 

kokemus. Perustoimenpiteitä ovat esimerkiksi pelin genren päättäminen sekä 

vastaavien markkinoilla olevien pelien testaaminen. Lisäksi täytyy valita 

kohdeyleisö ja kohdealusta. Tärkeää on myös miettiä miten pelillä tehdään rahaa. 

 

Konseptin rakennus lähtee ideasta. Pelien abstraktiudesta ja tunteisiin 

vetoavuudesta johtuen niihin tulee myös hakea ideoita hieman eri paikoista kuin 

mihin perinteisimmillä toimialoilla on totuttu. Ideoita voidaan hakea esimerkiksi 

uneksimisesta. Voidaan ottaa ajatusleikkejä ja miettiä mitä haluaisimme tehdä jos 

se olisi mahdollista, sillä peleissä kaikki on mahdollista. Ideoita voidaan hakea 

myös muista medioista, virtuaalitodellisuudesta runoihin. Myös muut pelit 

toimivat ideoiden lähteenä. Muiden pelien ideoita voidaan yhdistellä uudeksi 

kokonaisuudeksi tai parantaa olemassa olevia pelejä. Hyvin keskeisessä osassa on 

aivoriihityöskentely, johon ei työn tässä vaiheessa paneuduta (Adams 2013 s. 

127). 

 

Idean kommunikointi on tärkeää, jotta hyvä idea ei kuole, sen vuoksi että muut 

eivät ymmärrä sitä. Adamsin mukaan kaksi ensimmäistä kysymystä jotka 

julkaisijan päättävät tahot kysyvät ovat: "miksi ihmiset haluavat pelata peliä?" ja 

"mikä saa ihmiset ostamaan tämän pelin muiden sijaan?". Yhteenvetona 

ideointivaiheesta on pystyttävä vastaamaan siihen ketä peli viihdyttää ja millä 

tavalla (Adams 2013 s.129). 
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Ideasta luotava konsepti on niin kattava kuvaus pelistä, että voidaan arvioida sen 

kaupallista kannattavuutta. Jotta tämä voidaan tehdä tulee Adamsin mukaan 

ainakin seuraavien asioiden olla selvillä: 

 

- High concept statement: muutaman lauseen kuvaus mistä pelissä on kyse 

- Pelaajan rooli: esimerkiksi pelihahmon (avatar) kuvaus 

- Ehdotus pelattavuudesta: kamera- ja vuorovaikutusmalli, pelaajan haasteet 

- Pelin genre 

- Kohderyhmän kuvaus 

- Kohdealusta 

- Liiketoimintamalli: miten peli tuottaa rahaa 

- Tarvittava IPR 

- Pelityypit: yksin, kaksin vai useamman kanssa pelattava. Vastakkain vai 

yhdessä. 

- Yleinen tiivistelmä: kuinka peli etenee, juoni, tehtävät 

- Lyhyt kuvaus pelimaailmasta 

 

 

2.5.2 Tuotteen kehitysvaihe 

 

Perustavanlaatuisen konseptin luonnin jälkeen on aika siirtyä toteutukseen. Tässä 

vaiheessa konseptin määritykset alkavat tarkentua lopullisiin muotoihin ja teoria 

alkaa muuttua käytännöksi. Usein käytetään pientä kehitystiimiä prototyypin 

tekoon. Jos tehdään jotain todella radikaalia innovatiivista konseptia, voidaan 

joutua tekemään sille erityinen testialusta. Alkuperäisistä suunnitelmista tehdään 

prototyypit ja niitä iteroidaan paremmiksi. Täytyy myös muistaa varmistaa 

tuotteella olevan selkeä visio johon tähdätään. Jos sitä ei ole on syytä palata vielä 

konseptivaiheeseen ja luoda selkeä visio. Yksi selkeä tunnistettu ongelma 

konseptivaiheesta toteutukseen siirryttäessä on tiettyjen tärkeiden 

peruselementtien jättäminen avoimeksi. Saatetaan ajatella, että on hyvä jättää ovia 

auki joissain tärkeissä määrittävissä yksityiskohdissa peläten että oikea ratkaisu ei 
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ole vielä löytynyt tai jos tietoa ei ole ollut vielä tarpeeksi. Tärkeiden perustuksien 

avoimeksi jättäminen voi kuitenkin olla hyvin kohtalokasta niitä myöhemmin 

muutettaessa. Koodia ja sisältöä voidaan joutua tekemään paljon uudestaan, mikä 

johtaa hitaaseen kehitykseen (Adams 2013 s. 48). 

 

Prototyypin tarkoituksena on olla yksinkertainen testattavissa oleva versio pelistä. 

Prototyypillä on tarkoitus testata teknisten ominaisuuksien lisäksi myös pelin 

hauskuutta loppukäyttäjillä. Prototyyppi voidaan tehdä eri teknologioilla kuin 

millä lopputuote tehdään, sillä tärkeintä on tässä vaiheessa laadun sijaan nopeus. 

Prototyypin tekemisessä on tärkeää miettiä mitkä elementit ovat olennaisia, jotta 

peliä voidaan testata halutulla tavalla. Anders suosittelee prototyypin tehtävän 

sillä mentaliteetilla, että kaikki siihen liittyvä materiaali pitää olla valmis 

heittämään roskiin. Täten voidaan varmistaa prototyypin valmistuminen 

minimivaatimuksilla ja mahdollisimman nopeasti, koska ei tarvitse huolehtia 

myöhemmin tehtävästä virheiden korjauksesta (Adams 2013 s. 49). 

 

2.5.3 Hienosäätövaihe 

 

Jossain kohdassa kehitystyössä on siirryttävä vaiheeseen, jonka jälkeen uusia 

ominaisuuksia ei enää tuoda. Tätä kutsutaan termillä feature lock ja se aloittaa 

viimeisen hienosäätö-vaiheen prosessissa. Tähän vaiheeseen siirtymisessä ei ole 

oikeastaan muita rajoitteita kun aikataulu ja rahoitus. Vaiheen tarkoitus on hioa 

pelistä mahdollisimman hyvä tekemällä vain pieniä muutoksia peliin. Tärkeä 

huomio on hiomisen tarkoittavan asioiden poistoa eikä lisäystä (Adams 2013 s. 

54). 
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3 TUOTEKEHITYKSEN PERUSTUKSET 

 

Innovatiivisuus kumpuaa monesta eri lähteestä. Organisaation kulttuuri, tavat 

toimia ja yksilöt ovat yksi lähde. Johtajuus ja osallistuttaminen sekä riskinotto 

ovat myös hyvin keskeisessä roolissa luovuuden, innovaatioiden ja innovaatioiden 

johtamisen kannalta. Näiden seikkojen lisäksi on myös osattava valita oikeat 

projektit joita lähteä työstämään. Joskus on myös hyvä tarkastella muiden 

yritysten toimintaan ja hakea vaikutteita hyviksi todistetuista toimintatavoista. 

 

3.1 Innovatiivinen organisaatio 

 

Tid ja Bessant (2014) ovat luoneet lukuisten tutkimustensa perusteella taulukon, 

joka kokoaa yhteen innovatiivisen organisaation komponentit. 

 

Taulukko 1. Innovatiivisen organisaation komponentit. 
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3.1.1 Innovatiivinen johtajuus 

 

Denti ja Hemlin ovat tutkineet innovatiivista johtajuutta ja löytäneet kuusi selvää 

asiaa joihin innovatiivisen johtajan tulisi keskittyä, jotta organisaatiosta saadaan 

mahdollisimman innovatiivinen. Ylemmän johdon tulisi luoda 

innovaatiopolitiikka, jota tuetaan läpi organisaation. Alaisille on myös tärkeä 

kertoa innovatiivisuuden palkitsemisesta. Toisena tiimejä rakentaessa tulisi 

keskittyä innovatiivisuuteen. Tämä vaatii tietynlaista erilaisuutta tiimiin varoen 

kuitenkin muodostamasta liian heterogeenistä ryhmää, joka ei pysty tekemään 

yhdessä päätöksiä. Mitä heterogeenisempi ryhmä, sitä vahvemman johtajan se 

tarvitsee. Kolmas innovatiivisuuden rakennuspalikka on luoda ilmapiiri, jossa 

kaikki ovat emotionaalisesti turvassa, kaikkia arvostetaan ja kaikilla on hauskaa. 

Tähän päästään antamalla henkistä tukea ja tekemällä yhdessä päätöksiä. 

Neljäntenä tiimeillä ja yksilöillä pitää olla tarpeeksi itsemääräämisoikeuksia ja 

tilaa luoda ideoita ja ratkoa ongelmia. Viidentenä on hyvä luoda myös sääntöjä 

erityisesti ajankäytön suhteen ideoiden luomiseen, ongelmien ratkaisuun ja 

implementointiin. Viimeisenä kokeneimpien johtajien tulisi arvioida tarkasti 

innovaatiotoimintoja. (Denti ja Hemlin 2012 s.12) 

  

3.1.2 Ilmapiirin ja kontekstin vaikutus innovatiivisuuteen organisaatiossa 

 

Ilmapiiri on organisaation näkyvä osa: miten asioita hoidetaan ja miten ihmiset 

keskustelevat toistensa kanssa. Se on eri asia kuin yrityksen kulttuuri, joka 

koostuu yrityksen arvoista, normeista ja uskomuksista. Seuraavassa on esitetty 

kuusi tärkeintä tekijää, jotka vaikuttavat organisaation innovatiivisuuteen. 

 

Luottamus ja avoimuus. Luottamus lähtee tunneperäisestä turvasta. Ihmissuhteet 

koetaan turvallisina, kun vastapuolet ovat päteviä ja jakavat samat arvot. Kun 

luottamus on suurta, uskalletaan omia ideoita ja mielipiteitä jakaa ilman pelkoa 

alentavasta kritiikistä. Kommunikaatio on avointa ja sujuvaa. Jos luottamusta ei 

ole ihmiset pelkäävät, että heidän ideansa vain varastettaisiin. Liiassa 

luottamuksessa on myös huonot puolensa. Tällöin ei esimerkiksi osata 
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kyseenalaistaa päätöksiä tarpeeksi (Tidd ja Bessant 2014, s.72).  

 

Haasteet ja osallistuminen. Tämä tarkoittaa ihmisten osallistumista päivittäisiin 

operaatioihin, pitkän tähtäimen tavoitteisiin, sekä visioon pääsyyn. Näihin 

aktiviteetteihin osallistuminen on suoraan verrannollisia motivaatioon ja 

sitoutumiseen toimia yrityksen menestyksen puolesta. On kuitenkin pidettävä 

huoli loppuunpalamisen vaarasta. Liian alhaiset haasteet ja osallistumisen aste 

kertoo ettei yksilöllä ole halua kehittyä urallaan tai hänen olevan turhautunut 

yrityksen tulevaisuuden näkymistä. Asiaan voidaan vaikuttaa ottamalla koko tiimi 

miettimään yrityksen visiota, missiota, tarkoitusta ja tavoitteita (Tidd ja Bessant 

2014, s. 73). 

  

Tuki ja tila innovaatiolle. Ideoinnille varattu aika on määräävä tekijä 

innovaatioiden synnylle. Jos aikaa annetaan paljon, eri mahdollisuuksia voidaan 

tutkia, keskustella ja testata alkuperäisten ohjeiden yli. Kun aikaa annetaan liian 

vähän muodostetaan ideoinnille tiukat säännöt. Aikaa ollessa liian vähän ihmiset 

eivät edes pääse irti nykyisistä projekteistaan, jotta jotain uutta voitaisiin keksiä. 

Liika aika taas voi tylsistyttää ihmiset. On tärkeä löytää hyvä tasapaino ideointiin 

käytettävälle ajalle (Tidd ja Bessant 2014 s. 74). Hyvänä esimerkkinä 

innovatiivisesta organisaatiosta on Google, jonka työntekijät saavat käyttää 20% 

työajastaan omiin projekteihinsa (Mediratta 2007). 

 

Konfliktit ja väittely. Konfliktit organisaatiossa tarkoittavat henkilökohtaisia, 

henkilöiden välisiä tai tunneperäisiä jännitteitä. Konfliktit voivat esiintyä 

tehtävissä, prosesseissa ja ihmissuhteissa. Erimielisyydet voivat vaihdella 

tehtävän tavoitteissa ja tavoissa tehdä. Tämä on tietyin määrin hyvä asia, sillä se 

ajaa ryhmän pois group think -ilmiöstä. Ihmissuhteisiin liittyvät konfliktit ovat 

ainoastaan huono asia ja tuhoavat luovuutta. Tavoitteena tulee siis olla konfliktien 

minimointi ja yhteisymmärryksen maksimointi muistaen kuitenkin pitää yllä 

rakentavan kriittistä keskustelua (Tidd ja Bessant 2014 s.74). 
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Riskinotto. Epäselvyyden ja epävarmuuden kestäminen kuvastaa riskinottokykyä. 

Ilmapiireissä jossa suositaan riskinottoa ihmiset voivat vapaammin antaa ideoita, 

koska ymmärretään niiden olevan epätodennäköisiä menestyjiä. Riskiä 

kaihtavissa ilmapiireissä ideat jäävät latteiksi, koska niiden ei ainakaan haluta 

aiheuttavan menetyksiä. Tämänkaltainen ilmapiiri voi olla myös tylsä (Tidd ja 

Bessant 2014 s. 75). 

 

Vapaus. Vapaus tarkoittaa työskentelyn itsenäisyyden tasoa. Korkea vapaus antaa 

tilaa suunnitella ja toteuttaa omia töitä. Täten löydetään tehokkaampia tapoja 

tehdä asioita. Lisäksi tietoa jaetaan herkemmin toisten kanssa. Vähäinen vapaus 

ajaa tilanteeseen, jossa työntekijöillä ei ole halua eikä aikaa antaa ideoita tai 

kehittää omaa toimintaansa. Lisäksi energiaa kuluu kun yritetään saada omaa 

ideaa eteenpäin organisaatiossa. Liika vapaus taas saattaa muuttaa fokuksen 

organisaation tehtävistä omille tehtäville, jolloin organisaation toiminta kärsii. 

(Tidd ja Bessant 2014 s. 75). 

 

3.2 Tuotekehitysprojektien valinnan vaikeus 

 

Tidin ja Bessantin kokoamien tutkimusten mukaan 30-45 % kaikista projekteista 

epäonnistuu valmistumaan ja yli 50 % projekteista ylittää budjetin yli 

kaksinkertaisesti. Tästä syystä on hyvin tärkeää pystyä valitsemaan mitkä 

projektit ovat teknisesti toteutettavissa, sekä toimivat markkinoilla. Lisäksi tulee 

huomioida juridisia esteitä, yrityksen tavoitteita ja strategia. Jotta projekteja 

voitaisiin vertailla tulisi niiden ominaisuuksille pystyä asettamaan numeerisia 

arvoja, sekä painotuksia. Systemaattisena tapana toimisivat esimerkiksi sen 

saamat pisteet (Tidd ja Bessant 2014, s. 162). 

 

Projektien valinnassa on erilaisia tyylejä yksinkertaisesta ja nopeasta 

monimutkaiseen liiketoimintatutkimukseen, sekä erilaisiin portfoliometodeihin. 

Nopeat intuitioon perustuvat päätökset säästävät resursseja, mutta niillä ei ole 

analyyttista pohjaa. Laajamittaiset liiketoiminnan suunnittelut arviointia varten 
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taas vievät paljon aikaa ja vaativat osaamista (Tidd ja Bessant 2014 s. 163). 

Yrityksen on myös syytä seurata useampaa projektia portfolion omaisesti, jotta 

resurssit riittävät kaikkiin projekteihin ja jotta hajautetaan strategista 

liiketoimintariskiä. Seuraavassa taulukossa on kuitenkin esitetty joitakin 

kriteerejä, jotka tulisi ottaa huomioon valintaa tehtäessä (Tidd ja Bessant 2014 s. 

164-165). 

 

Taulukko 2. Tuotekehitysprojektien valinnan kriteerejä 

 
 

3.3 Innovatiivisuus palveluissa 

 

Pelien luonteesta johtuen on syytä myös käsitellä palveluiden innovatiivisuutta ja 

sen ongelmia. Erityisesti mobiilipelitoimialalla julkaistava versio ei ole juuri 

koskaan lopullinen. Tämä tarkoittaa sitä, että peliin tuodaan jatkuvasti päivityksiä, 

korjauksia ja optimointeja. Kaikki nämä seikat perustuvat pelaajien tuomaan 

metriikkaan. 

 

Perinteiset palvelut ovat ongelmallisia innovatiivisuuden osalta. Yhtenä syynä on 

niiden kopioitavuus. Ellei kyseessä ole jokin todella erikoinen konsultointi, joka 
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vaatii paljon henkistä pääomaa, voidaan palvelu helposti kopioida. Palveluita ei 

voida myöskään patentoida, joka on syy vähäiseen innovatiivisuuteen. Tämä pätee 

myös ohjelmistopalveluihin ja erityisesti pelialaan. Nämä seikat ohjaavat 

tekemään ennemmin pieniä inkrementaalisia parannuksia palveluihin kuin 

radikaaleja innovaatioita. Palveluliiketoimintaa harjoittavat yritykset tekevät myös 

vähän yhteistyötä yliopistojen kanssa verrattuna tuotetoimialoihin (Haynes ja 

Grugulis 2013 s. 143-144). 

 

Palveluissa fokus tulisi olla innovaatioissa, jotka täydentävät teknologian, 

osaamisen ja organisaation kyvykkyyksien kombinaatioita. Näiden lisäksi 

innovaation tulisi nostaa täydentävien elementtien kuten jakelukanavan ja 

markkinoinnin merkitystä. Tällöin voidaan ehkä kopioida pieni osa palvelua, 

mutta palvelukokonaisuuden osalta se on hyvin vaikeaa sen sisältäessä monia 

osia. Organisaatioiden toimintatapoja on hyvin vaikea kopioida, joten 

organisaatiolähtöisiä palveluinnovaatioita tulisi painottaa. (Haynes ja Grugulis 

2013 s.144). Esimerkiksi kotiinkuljetuksia tarjoava pizzeria on helppo kopioida, 

mutta jos pizzerialla on käytössään tilauksia vastaanottava ja kuljetusreittejä 

automaattisesti optimoiva järjestelmä, sillä on etulyöntiasema muihin pizzerioihin 

nähden. 

 

3.4 Benchmarking osana tuotekehitystä 

 

Benchmarking on erityisesti strategisen johdon käyttämä prosessi, jolla arvioidaan 

organisaatioiden toimintoja alan parhaiden käytäntöjen mukaan. Kun omaa 

toimintaa analysoidaan suhteessa kilpailijoiden toimintaan, voidaan tehdä 

suunnitelmia oman toiminnan parantamiseksi. Tavoitteena on aina suorituskyvyn 

nostaminen yhdellä tai usealla osa-alueella (Lind 2012 s.7). 

 

3.4.1 Benchmarking-kohteet 

 

Benchmarking voidaan kohdistaa prosessiin, tuotteeseen, toimintoon, talouteen, 

suorituskykyyn tai strategiaan. Tämän työn kannalta olennaisia ovat ensimmäiset 
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kolme. Suoritettaessa benchmarkia prosessiin yritys keskittyy tarkkailemaan ja 

tutkimaan jotakin liiketoimintaprosessia. Voidaan esimerkiksi tutkia prosessin 

virtausta, teknologioita tai operaatioita yhdestä tai useammasta yrityksestä. 

Liiketoiminnan suorituskyky kasvaa kun ydinprosesseja parannetaan. Tietyn 

tuotteen benchmarking tehdään uusia tuotteita luodessa tai vanhoja parantaessa. 

Tämä voi tarkoittaa kilpailijoiden tuotteiden takaisinmallinnusta tai purkamista 

osiin, jotta tuotteen vahvuudet ja heikkoudet ymmärretään. Kilpailijoiden tuotteita 

tutkiessa voidaan myös löytää täysin uusia tuoteideoita. Kolmas olennainen 

benchmarkkaustyyli on funktionaalinen benchmark. Tällöin keskitytään 

yksittäiseen toimintoon sen parantamiseksi (Foster 2010, s. 190-192).  

 

Jotta mitä tahansa prosessia voidaan tutkia tarkemmin, pitää se avata. Kuvassa 3 

on esitetty geneerinen liiketoimintaprosessi. 

 

 
Kuva 3. Geneerinen liiketoimintaprosessi 

 

Syötteet käsittävät esimerkiksi laitteistoa, ihmisiä, materiaaleja ja näiden 

kombinaatioita. Näitä käytetään muuntamisprosesseissa, jotka muodostavat itse 

tuotteen tai palvelun. Ne voivat sisältää erilaisia valmistusmenetelmiä, logistisia 

toimintoja tai kemiallisia prosesseja. Tulosteena tulee asiakkaalle myytävä 

kokonaisuus. Geneerisessä prosessissa on mukana myös palautesilmukka, joka 

kerää, analysoi ja käyttää dataa tehdäkseen prosessin paremmaksi. Toinen 

palautesilmukka toimii samalla tavalla, mutta datan kohteena on asiakas ja 

tavoitteena on vastata paremmin asiakkaan tarpeisiin (Foster 2010, s. 200). 

 



 26 

3.4.2 Benchmark-toteuttaminen 

 

Ensimmäiseksi määritellään tarkasteltava kohde omasta yrityksestä. Tämän 

jälkeen etsitään paras mahdollinen vastaava olemassa oleva prosessi. Tässä on 

hyvä huomioida, ettei tämä välttämättä ole kilpailijan prosessi, vaan se voi löytyä 

myös aivan toiselta toimialalta. Poikkitoimialainen benchmark onkin 

allekirjoittaneen kokemuksen mukaan erinomainen innovaatioiden lähde. 

Kohteena voi myös olla useampi kuin yksi yritys. Kohteiden löytämisen jälkeen 

lähdetään arvioimaan oman prosessin menetelmiä, suorituskykyä ja edellytyksiä. 

Tämän jälkeen tutkitaan parhaan tai parhaiden prosessien vastaavia yksityiskohtia. 

Vertailun pohjalta saadaan eroavaisuudet ja niiden syyt. Näin havaitaan mitä tulisi 

sisällyttää myös omaan prosessiin. Täten nämä voidaan siirtää käytäntöön. Tässä 

prosessissa on olennaista myös sen jatkuvuus ja tulosten jatkuva arviointi. 

(Tuominen 1993, s. 23-25). 

 

Prosessia suoritettaessa on huomioitava mitä haasteita se sisältää. Ensinnäkin 

tietojen saaminen kohdeyrityksistä voi olla todella vaikeaa. Täten benchmarking 

suoritetaan yleensä yhteistyössä siten, että kaikki tahot ovat mukana prosessissa. 

Tämä taas johtaa prosessin pitkään kestoon ja suuriin kuluihin. Kohteiden valinta 

voi myös olla hyvin haastavaa. Väärä valinta voi viedä pohjan koko prosessilta. 

Sopivia prosesseja ei välttämättä löydy edes kilpailijoiden ulkopuolelta. On myös 

ymmärrettävä oma prosessi täysin ennen kuin sitä voidaan lähteä vertaamaan 

muihin. Näistä kaikista seikoista johtuen benchmarking vaatii paljon osaamista. 

Pitää myös muistaa ettei kaikkea voi kopioida ja tuloksena ei koskaan ole mitään 

oikeasti uutta (Foster 2010, s. 206). 
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4 YLEISET TUOTEKEHITYSPROSESSIT 

 

Kun innovaatiota ajatellaan prosessina, mahdollistaa se tuotekehityksen 

tehokkaamman hallinnan. Prosessista nähdään paremmin riippuvuuksia, jolloin 

huomataan ajoissa mihin osa-alueisiin tulisi panostaa. Pystytään myös 

määrittelemään paremmin tavoitteet ja mittaamaan prosessin suorituskykyä. 

Prosessit ovat siis hallinnoitavissa ja mitattavissa (Kettunen et. al.  s.90). 

 

Innovaatioprosessit ovat kirjallisuudessa hyvin samankaltaisia. Ne muodostuvat 

aina jonkinnäköisestä mahdollisuuden tunnistamisvaiheesta konseptiin, joka 

arvioidaan. StartUp-yritykselle on hyvin tärkeää olla tuhlaamatta resursseja 

tuotekehitykseen rahoituksen ja tulevaisuuden ollessa hyvin epävarma. Samaan 

aikaan pitää löytää tarpeeksi riskipitoinen hanke, jotta voidaan saada aikaan jotain 

oikeasti uutta. Innovaatioprosessin alkupään kustannukset suhteessa koko 

projektin lopulliseen läpivientiin ovat minimaaliset. Täten on tärkeää pystyä 

tekemään projektin lopettamispäätöksiä mahdollisimman ajoissa. 

Tuotekehitysprosessin alkupää (Fuzzy front-end, FFE) on pelialalla haasteellinen 

tuotteiden ollessa hyvin abstrakteja ja ihmisten makuihin, tunteisiin ja viihteeseen 

vastatessa. Pelkän prototyypin rakentaminen voi olla suuri audiovisuaalinen ja 

tietotekninen urakka. Seuraavaksi esitellään yleisempiä innovaatioprosesseja. 

 

 
Kuva 4. Geneerinen innovaatioprosessi 
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4.1 Geneerinen NPD-prosessi 

 

Erilaisia NPD-prosesseja (new product development) on kehitetty erityyppisten 

yritysten tarpeisiin. Prosessien tarkoituksena on tuoda tuotteet nopeammin ja 

kustannustehokkaammin markkinoille. Suuressa osassa näitä malleja on 

samankaltaisia peruselementtejä, jotka auttavat merkittävästi prosessin 

suorituskykyyn. Yleensä käytetään jäsenneltyjä rakenteita toimenpiteille. Tietyt 

vaiheet käydään läpi tietyssä järjestyksessä. Tämä muodostuva rakenne antaa 

myös toiminnan säännöt prosessille. Prosessi sisältää aina päätöksentekijöitä, 

joiden vastuulla on projektin priorisointi, ongelmanratkaisu, sekä projektin 

jatkosta päättäminen. Jokainen projekti vaatii myös toteuttavan mekanismin, 

jonka tulisi olla poikkitoiminnallinen tiimi, jotta mukana on tarpeeksi tietämystä 

teknologiasta ja liiketoiminnasta. Projektien valmistelu, arviointi ja toteutus 

toteutetaan usein myös tietyissä vaiheissa. Nämä vaiheet ovat päätöksenteon 

solmukohtia, sekä toteutuksen rajapyykkejä. Yleisin tapa ajatella uuden tuotteen 

kehitystä on Cooperin stage-gate -malli (Ahmed ja Shepherd, 2010 s. 177). 

 

4.2 Cooperin vaiheporttimalli 

 

Käytetyin innovaatioprosessimalli on Cooperin stage-gate malli. Malli koostuu 

seuraavista vaiheista: ideointi, hahmotus, liiketoimintamallin luominen, 

kehitysvaihe, testaus ja vahvistaminen, sekä lanseeraus. Näitä yhdistävät 

seuraavat portit: ideoiden karsiminen, jatkokarsinta, kehitysvaiheeseen 

siirtyminen, testausvaiheeseen siirtyminen, lanseeraukseen siirtyminen. Lopuksi 

lanseerausvaihetta vielä arvioidaan (Kettunen et. al. s.93). 

 

Mallin erikoisuus muodostuu prosessin eri vaiheiden välillä olevista porteista, 

joiden kohdalla tehdään päätös projektin kannalta seuraavista vaihtoehdoista: 

jatkoon, jatkon lykkäys, uudelleenohjaus, ei jatkoon ja projektin tappaminen. 

Jatkoon tarkoittaa projektin olevan tavoitteissa ja sitä voidaan jatkaa. Jatkon 

lykkäys tarkoittaa projektin olevan tavoitteissa, mutta jotain odottamatonta on 
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tapahtunut esimerkiksi resursseja ei ole juuri sillä hetkellä tarpeeksi. 

Uudelleenohjauksessa suunnitelma täytyy tarkastaa ja siihen mennään jos on 

tapahtunut suuria muutoksia, kuten esimerkiksi markkinakysynnän tai yrityksen 

strategian muutos. Uudelleenarvioinnin jälkeen otetaan uusi arviointikierros. 

Viimeisenä on projektin tappaminen, eli sen lopettaminen kokonaan. Tämä 

tapahtuu kun projekti on epäonnistunut (Kettunen et. al. s.90). 

 

 
Kuva 5. Cooper NPD -prosessi  

 

4.2.1 Stage 0: Ideointi 

Koko innovaatioprosessin pohjana ovat ideat, jotka käynnistävät itse prosessin. 

Mitä enemmän on ideoita, sitä suuremmalla todennäköisyydellä niistä saadaan 

jalostettua hyviä tuotekonsepteja. Ideointiin on lukuisia yleisesti tunnettuja tapoja 

kuten brainstorming (Cooper, 2005 s. 4). 

 

4.2.2 Gate 1: Ideoiden karsiminen 

Ideointivaiheessa projektiin päätetään käyttää ensimmäisen kerran resursseja sen 

käynnistyessä. Tässä vaiheessa ideaa arvioidaan muutaman tärkeän seikan 
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kannalta eikä siihen oteta enempää kantaa. Kriteerit liittyvät Cooperin mukaan 

seuraaviin otsikoihin: strateginen yhteensopivuus, toteutettavuus, mahdollisuuden 

suuruusluokka ja markkinoiden houkuttelevuus, tuotteen etu, yrityksen nykyisten 

resurssien käyttömahdollisuudet sekä yrityksen menettelytapoihin sopivuus. 

(Cooper, 2005 s. 4). Nämä seikat ovat tietysti yrityskohtaisia ja ne tulisi määritellä 

jokaiselle yritykselle erikseen. Projektilla täytyy olla minimivaatimukset, joiden 

pitää täyttyä projektin eteenpäin viemiseksi (Cooper, 2011 s. 104). 

 

4.2.3 Stage 1: Hahmotusvaihe 

Hahmotusvaiheessa tarkoituksena on määritellä projektin teknistä toteuttamista, 

sekä arvioida kohdemarkkinoiden kokoa (Cooper, 2005 s. 4). Alustavan 

markkinatutkimuksen pystyy mikä tahansa yritys tekemään hyvin halvalla 

esimerkiksi tutkimalla Internetiä ja alan kirjallisuutta, sekä kysymällä suoraan 

kohderyhmältä kantaa alustavaan konseptiin. Samalla tehtävä tekninen määrittely 

hahmottaa toteutuksen aikataulua ja resurssitarvetta, sekä mahdollisten 

alihankkijoiden tarvetta. Lisäksi on otettava huomioon regulaatiot ja lainsäädäntö. 

Tässä vaiheessa on tärkeää olla mukana teknistä- ja markkinointiosaamista 

(Cooper, 2011 s. 105). 

 

4.2.4 Gate 2: Jatkokarsinta 

Tämä portti on hyvin samankaltainen kuin portti numero yksi. Nyt on kuitenkin 

paljon enemmän dataa ideasta, joka taas tarkentaa idean hyvyyttä. Keskeistä on 

ymmärtää, että tämän portin jälkeen alkavat todelliset investoinnit projektiin. 

Projektiin tulee kohdistaa jälleen kysymyspatteri välttämättömistä kriteereistä, 

jotka projektin tulee täyttää. Lisäksi on hyvä listata kriteerit, jotka projektin tulisi 

täyttää. Tässä vaiheessa tulisi myös ottaa jo huomioon asiakkaiden reaktiot. 

Nopeat taloudelliset laskelmat on myös hyvä suorittaa tässä kohtaa ilman 

tarkempia arvioita, kuten esimerkiksi takaisinmaksuaika. Päätös tehdään sen 

mukaan kuinka hyvin projekti täyttää välttämättömät kriteerit ja kriteerit, joiden 

tulisi täyttyä. Esimerkkinä välttämättömistä kriteereistä, joihin tarvitaan myöntävä 

vastaus eräässä IT-projektissa: strateginen sopivuus, tuote- ja kilpailuetu, 

markkinoiden houkuttelevuus, synergiat, tekninen toteutettavuus ja taloudellinen 
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tulos (Cooper, 2011 s. 106-107). 

 

4.2.5 Stage 2: Liiketoimintamallin luominen 

Tämä vaihe on tarkemman tutkimuksen vaihe, jonka tuloksena saadaan 

yksityiskohtainen tuotteen kuvaus, joka myös esittää selkeästi tuotteen 

houkuttavuuden. Vaihe koostuu kohdemarkkinoiden määrittelystä, tuotekonseptin 

määrittelystä, positioinnista, tuotteen hyödyistä ja arvopropositiosta. Lisäksi 

esitetään olennaiset ja halutut tuotteen ominaisuudet, vaatimukset ja 

spesifikaatiot. Näistä asioista osaa varten tulee tehdä markkinatutkimuksia 

asiakkaiden tarpeista, haluista ja mieltymyksistä (Cooper, 2005 s. 5). 

 

Cooperin mukaan liiketoiminnan luomisvaiheessa on tärkeä ottaa huomioon myös 

kilpailijat ja heidän tuotteensa. Asiakkaille voidaan myös esittää tarkkaa konseptia 

tai prototyyppiä ja kysyä mitä he toivoisivat tuotteeseen. Toivelistaa tutkitaan 

toteutuksen kannalta ja toteutetaan mahdollisuuksien mukaan. Tuotannon 

järjestämisen suunnitelmat, kustannukset ja tarvittavat investoinnit pitää myös olla 

selvillä. Tarvittaessa on myös suunniteltava laillisuuteen, patentteihin ja 

regulaatioihin liittyvät asiat. Liiketoiminnan luomisen vaiheen jälkeen yrityksellä 

on yksityiskohtainen projektisuunnitelma, jonka teossa tulisi olla mukana 

poikkifunktionaalinen tiimi, joka on samalla useimmiten toteuttava taho. Lisäksi 

yksityiskohtainen suunnitelma seuraaville vaiheille luodaan (Cooper, 2000, s.7). 

 

4.2.6 Gate 3: Kehitysvaiheeseen siirtyminen 

Kolmas portti on viimeinen ennen varsinaista kehitysvaihetta. Sen tarkoituksena 

on tarkistaa ja varmistaa vaiheen kaksi suunnitelmat ja selvitykset, ja luoda 

vahvistussuunnitelma. Tämän portin jälkeen projekti vaatii huomattavia rahallisia 

panostuksia, joten myös taloussuunnitelmat tulee katsoa tarkkaan. Projektin 

saadessa vihreä valo määritetään lopullinen projektitiimi ja projektin vetäjä. 

Lisäksi kohdistetaan tarvittavat resurssit projektiin (Cooper, 2005 s. 5). 

 

4.2.7 Stage 3: Kehitysvaihe 

Varsinaisessa kehitysvaiheessa aloitetaan prototyypin konkreettinen kehitys. 
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Tämän vaiheen sisällä olevat eri tarkistuspisteet varmistavat projektin noudattavan 

haluttuja vaatimuksia. Mitä pidempi projekti on, sitä enemmän tulisi olla 

tarkistuspisteitä. Tarkistuspisteiden luonne ei kuitenkaan ole projektin jatkosta 

päättämisistä, vaan puhtaasti projektijohtoluonteisia. Tämän vaiheen lopuksi tulisi 

olla valmis prototyyppi tuotteesta. Vaiheessa fokus on tietysti teknisessä 

työstämisessä, mutta ei pidä unohtaa markkinointitoimenpiteiden jatkumisen 

tärkeyttä (Cooper, 2005 s. 5). 

 

4.2.8 Gate 4: Testausvaiheeseen siirtyminen 

Prototyypin kehityksen jälkeen tarkistetaan teknisen toteutuksen laatu ja 

yhtenäisyys alkuperäisten suunnitelmien kanssa. Lisäksi arvioidaan myös onko 

tuote alkuperäisen vision mukaan houkutteleva asiakkaille. Tässä vaiheessa on 

myös enemmän tietoa taloudellisista seikoista, joihin voidaan tehdä tarkennuksia. 

Testaus tai vahvistamissuunnitelmat seuraavaan vaiheeseen luodaan, sekä 

yksityiskohtaiset markkinointi- ja muut tuotteen julkaisuun liittyvät suunnitelmat 

tehdään tulevaisuuden toteutusta varten (Cooper, 2011 s. 110). 

 

4.2.9 Stage 4: Testaus ja vahvistaminen 

Tuotteen testauksen lisäksi tässä vaiheessa testataan tuotantoa tai muita vastaavia 

toimenpiteitä, asiakkaiden vastaanottoa tuotteelle ja miten ennakoidut 

taloudelliset seikat pitävät paikkansa. Tähän vaiheeseen on tärkeä panostaa, koska 

huonojen tulosten johdosta palataan takaisin vaiheeseen kolme. Cooper esittää 

seuraavia toimenpiteitä joita tulisi suorittaa vaiheessa neljä: 

- Yrityksen sisäiset testaukset tuotteen suorituskyvyn ja laadun mittaamiseksi 

kontrolloiduissa olosuhteissa 

- Kenttätestaukset suoritetaan, jotta nähdään kuinka tuote käyttäytyy oikeassa 

käyttötilanteessa 

- Koetuotannolla testaan yrityksen tuotantoa ja operaatioita, sekä käytännön 

kulurakennetta 

- Testimarkkinoilla arvioidaan julkaisusuunnitelman tehokkuutta ja pyritään 

arvioimaan markkinaosuuksia ja kassavirtoja. 

- Liiketoiminta- ja talousanalyysien tarkistamisella katsotaan onko projekti 
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edelleen taloudellisesti kannattava uuden datan pohjalta (Cooper, 2005 s. 6). 

 

4.2.10 Gate 5: Lanseeraukseen siirtyminen 

Tämä portti on viimeinen hetki tehdä päätös projektin tappamisesta. Portti avaa 

tuotteen täydelle kaupallistamiselle ja kaikkien siihen liittyvien operaatioiden 

täysimittaiselle toimeenpanolle. Portin tarkoitus on hyödyntää kaikki testidata, 

jotta operaatiot voidaan suorittaa mahdollisimman tehokkaasti. Kriteerit portin 

läpäisyyn pohjautuvat vaiheen neljä tuottamiin tuloksiin kuten esimerkiksi siihen, 

onko odotettu tuotto tarpeeksi hyvä ja ovatko lanseeraussuunnitelmat hiottuja 

oikeaa julkaisua varten. Markkinointi- ja muut suunnitelmat tarkastetaan ja 

hyväksytään toteutukseen viemiseen. Cooperin mukaan jotkut yritykset ottavat 

huomioon myös tuotteen elinkaaren suunnittelun tässä vaiheessa (Cooper, 2005 s. 

5). 

 

4.2.11 Stage 5: Lanseeraus 

Viimeinen vaihe käsittää viimeistellyiden suunnitelmien täytäntöönpanon. 

Tuotantolaitteet hankitaan ja asennetaan, logistiikkaketju rakennetaan ja myynti 

voidaan aloittaa. Noin puolen vuoden päästä lanseerauksesta projekti lakkautetaan 

ja siitä tulee osa yrityksen tuoteportfoliota. Alkuperäisiä arvioita verrataan 

toteutuneisiin lukuihin. Tulisi myös suorittaa projektin läpikäynti siltä osin missä 

onnistuttiin ja missä epäonnistuttiin (Cooper, 2011 s. 111). 

 

4.2.12 Stage 2 erityispiirteet 

Cooper on määrittänyt stage 2:lle erityispiirteet. Tähän vaiheeseen paneudutaan 

hieman tarkemmin sen ollessa hyvin oleellinen tämän diplomityön tavoitteiden 

kannalta. Toisen vaiheen tarkoitus on siis jalostaa aiottu tuotekonsepti 

menestyväksi tuotteeksi ja luoda vankka pohja sen toteuttamiseksi. Tuloksena 

saadaan määritelty tuote, kohdemarkkinat ja teknisen toteutettavuuden arviointi. 

Lisäksi se huomioi liiketoiminta-aspektit, jotka ovat projektin oikeutus ja jotka 

mahdollistavat tarkemmat suunnitelmat. Tämä vaihe on erityisen tärkeä, koska 

sen pohjalta tehdään koko projektin jatkon kannalta päätös. 
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Tämän vaiheen toimenpiteet: 

-käyttäjien tarpeiden ja halujen selvittäminen 

-kilpailija-analyysi 

-markkina-analyysi 

-yksityiskohtainen tekninen selvitys 

-konseptin testaus käyttäjien kanssa 

-taloudellinen ja liiketoiminta analysointi 

-toimenpideohjelmat 

 

Käyttäjätutkimuksella (VOC-menetelmä) nähdään tuote asiakkaan näkökulmasta. 

Se määrittelee mikä on oikeasti arvokasta ja mitä hyötyä asiakkaalle on 

suunnitellusta tuotteesta (Cooper & Edgett, 2008, s1). Lisäksi saadaan arvokasta 

tietoa siitä mitä uutta tuotteen tulisi sisältää ja mikä on ominaisuuksien 

priorisointijärjestys, jos esimerkiksi tuotannon puolesta pitää tehdä valinta. 

Tavoitteena on muodostaa asiakkaalle arvolupaus (Cooper, 2011 s. 202). 

 

Kilpailija-analyysillä pyritään selvittämään suoraa ja epäsuoraa kilpailua aiottuun 

tuotteeseen. Sen avulla nähdään suhteellisesti tuotteen heikkoudet ja vahvuudet. 

Voidaan myös päätellä mihin suuntaan toimialan tuotteet ovat menossa, mitkä 

ovat kilpailijoiden hinnat ja muuta relevanttia kilpailijatietoa. 

 

Markkina-analyysi käsittää kilpailijatiedon lisäksi informaatiota muista lähteistä. 

Sen avulla määritetään markkinan koko, trendit, segmentointi, 

ostokäyttäytyminen ja kilpailutilanne (Cooper, 2011 s. 202). 

 

Yksityiskohtaisen teknisen selvityksen tarkoituksena on peilata tutkimustietoa ja 

aiottua tuotetta tuotekonseptin muodostamiseksi. Tämä saattaa myös selvittää 

raa'an prototyypin toteutusta. Tarkoituksena on selvittää teknisiä riskejä ja 

ratkaisumahdollisuuksia, sekä huomioida IPR-oikeudet. Tässä vaiheessa otetaan 

myös kantaa valmistettavuuteen, toimitusketjuun, kuluihin ja vaadittaviin 

investointeihin (Cooper, 2011 s. 203). 
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Konseptin testauksessa haetaan palautetta ennen täyttä sitoutumista projektiin. 

Asiakkaalle voidaan näyttää konseptia paperilla, mallia tai vaikka virtuaalista 

prototyyppiä. Tärkeätä on tuotteen läpikäynti kasvotusten mahdollisen 

loppukäyttäjän kanssa. Tarkoitus on mitata mielenkiintoa tuotteeseen, 

ostoaikomusta ja hintaherkkyyttä (Cooper, 2011 s. 203). 

 

Liiketoiminta- ja talousanalyyseilla tutkitaan projektin perustaa. Kuinka se sopii 

strategiaan ja miten se vaikuttaa siihen. Ovatko yrityksen kyvykkyydet kohdallaan 

vai tarvitaanko apua ulkopuolisilta toimijoilta tai esimerkiksi toisesta 

liiketoimintayksiköstä. Tarkat taloudelliset laskelmat tehdään muun muassa eri 

tunnuslukujen ja herkkyysanalyysien muodossa. Tärkeää on myös selvittää 

projektin liiketoiminnalliset riskit (Cooper, 2011 s. 203). 

 

Toimenpideohjelmien ensimmäinen askel on tehdä suositukset siitä, kannattaako 

projektia lähteä viemään eteenpäin. Tämän jälkeen tehdään tarkat 

toimenpidesuunnitelmat vaihetta kolme varten – aikataulutus, resurssit ja mitä 

kehitystyön päätteeksi on valmiina. Lisäksi tehdään alustavat suunnittelut 

testausta eli vaihetta neljä varten ja virallista julkaisua, eli vaihetta viisi varten 

(Cooper, 2011 s. 203). 

 

4.3 Innovaatiotorvi 

 

Innovaatiotorvi (innovation funnel) on geneerinen kuvaus ideoinnin viemisestä 

käytäntöön. Malli tähtää suureen määrään ideoita, joita pyritään tappamaan 

mahdollisimman nopeasti. Malli perustuu tuotekehitysprosessin alkupään 

kustannusten alhaisuuteen verrattuna loppuosaan prosessia. Malli pyrkii 

minimoimaan tuotekehityksen kuluja keskittymällä vähiten kustantavaan 

prosessin alkuun. Lisäksi malli arvostaa ideoiden määrää laadun sijasta. Alussa 

ideoita voi olla esimerkiksi tuhatkertainen määrä verrattuna siihen mitkä viedään 

toteutukseen. Tärkeää on konseptoida ideat hyvin, jotta päätöksiä voidaan tehdä 

(Kettunen et al. 2008, s.96). 
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Kuva 6. Innovaatiotorvi 

 

Innovaatiotorvi koostuu kuudesta eri vaiheesta. Ensin mahdollisuuksia arvioidaan 

yleisesti tutkimalla markkinoita ja asiakkaita, sekä muita informaation lähteitä. 

Mahdollisuuksien tunnistamisen jälkeen ideoidaan millaisella strategialla 

tarpeisiin voidaan vastata, ja miten se voidaan muuttaa rahaksi. Ideoinnin jälkeen 

valitaan parhaat ideat ja muodostetaan niistä yksityiskohtaisia konsepteja. 

Seuraavaksi konsepteja voidaan testata koeryhmillä ja palautteen myötä kehittää 

lopulliseksi. Lisäksi omaa konseptia kannattaa verrata kilpailijoiden vastaaviin 

konsepteihin. Kun lopulliset viimeistellyt konseptit on testauksen myötä saatu 

valmiiksi, on aika tehdä päätös siitä mikä konsepteista menestyy parhaiten. Voi 

myös käydä niin, että mikään konsepti ei ole tarpeeksi hyvä tai vastaa yrityksen 

tuotto-odotuksiin, jolloin projekti tapetaan. Jos yksi tai useampi konsepti on 

tarpeeksi hyvä seuraa tuotteen julkaisu markkinoille (Ignyte, 2013). 

 

4.4 NCD-malli 

 

Nykyiset tutkimukset osoittavat front end -vaiheen olevan hyvin sekava ja sitä on 

vaikea esittää prosessina. Koen et al. (2001) ovat kuitenkin kehittäneet 
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iteratiivisen prosessin, jonka myötä saadaan uusi konsepti luotua. Tämä NCD-

malli (New Concept Development Model) koostuu kolmesta eri osa-alueesta:   

 

4.4.1 NCD-prosessi 

 

1. Pyörän sisältö kuvastaa viittä pääkohtaa 

2. Näitä pyörittävä moottori 

3. Prosessin ulkoiset vaikuttavat voimat 

 
Kuva 7. Koenin NCD-malli 

 

Mallissa tärkeä seikka on pääkohtien oleminen erillisiä elementtejä, ei prosesseja. 

Prosessit vaativat määriteltyjä rakenteita, jotka eivät sovellu uusien tuotteiden 

kehitykseen. Toinen tärkeä seikka on ympyrämuoto, joka kuvaa jatkuvuutta ja 

vuorovaikutusta elementtien välillä. Ideoiden on tarkoitus kulkea elementtien 

välillä jopa satunnaisessa järjestyksestä ja vierailukertojen määristä välittämättä. 

Perinteisestä ajattelusta poiketen ajatuksena on idean poukkoilu eri elementtien 

välillä myötäpäivään kiertävästä kiinteästä reitistä poiketen (Koen et al., 2001) 
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Ympäristön vaikutus huomioidaan mallissa kun yrityksen tuotekehityksen tulee 

olla strategian kanssa samassa linjassa. Kilpailutekijät ja yrityksen kyvykkyydet 

on huomioitava tuotekehityksessä, jotta uusien tuotteiden arvo maksimoidaan 

yritykselle. Loistavatkaan ideat eivät toimi, jos niitä ei voida toteuttaa.  Johtamista 

ja yrityskulttuuria kuvaava moottori on Koenin mukaan yleisesti tunnistettu tärkeä 

tekijä innovaatioprosessin alkupäässä, mutta yrityskulttuurin merkitystä yhtälössä 

ei ole kuitenkaan pystytty tieteellisesti osoittamaan. (Koen et al., 2001) 

 

4.4.1 Front-end -elementit 

 

Mahdollisuuksien tunnistaminen käsittää yrityksen yleisen mahdollisuuksien 

tunnistusmenetelmän niille mahdollisuuksille, joita se haluaa tavoitella. 

Elementtiä ohjaavat liiketoiminnan tavoitteet. Uutta mahdollisuutta voidaan 

esimerkiksi lähteä käsittelemään, jotta vankennetaan kilpailuasetelmaa tai pyritään 

vähentämään yleisen toiminnan kustannuksia. Mahdollisuus voi olla joko pieni 

parannus nykyisiin järjestelmiin tai jokin radikaali suunnanmuutos koko 

liiketoiminnalle. Koenin ja kumppaneiden mukaan mahdollisuus voi olla uusi 

tuotealusta, uusi tuotantoprosessi, uusi palvelu tai uusi lähestymistapa 

markkinointiin tai myyntiin. 

 

Mahdollisuuksien analysointi suoritetaan. Jotta mahdollisuuksista voidaan 

muodostaa liiketoiminta- tai teknologiamahdollisuuksia, tarvitaan markkina-

arviointeja. Mitä merkittävämpi mahdollisuus on liiketoiminnan kannalta, sitä 

enemmän aikaa tulisi käyttää sen markkinatarkasteluun. On myös otettava 

huomioon yrityksen strategia. Tämä elementti voi olla osa kokonaisvaltaisempaa 

prosessia tai sitä voidaan käyttää aina mahdollisuuden noustessa. 

 

Ideointi ja jalostaminen -vaiheessa idea syntyy. Lopullinen idea saa alkunsa kun 

joukkoa ideoita pallotellaan, yhdistetään ja tuhotaan. Ideoinnissa tulisi olla 

mahdollisimman paljon erilaisia ihmisiä, poikkifunktionaalisia henkilöitä ja 

asiakkaita. Ideointi voi tapahtua hallitusti aivoriihisessioissa tai idea voi tulla 

vaikka alihankkijalta tai suoraan asiakkaalta. Tästä elementistä voidaan suoraan 
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siirtyä mahdollisuuksien tunnistamiseen, koska elementtien ei tarvitse olla millään 

tavalla järjestyksessä. Tämän vaiheen tuloksena on pitkälle viety idea tai 

tuotekonsepti. 

 

Idean valinta on yksi tärkeimmistä vaiheista tässä mallissa. Ideoita tai 

tuotekonsepteja voi olla todella suuri määrä, josta valitseminen voi olla vaikeaa. 

Tarkkoja ennustuksia on todella vaikea tehdä kaikilta tahoilta, koska ideasta ei 

vielä tiedetä tarpeeksi. Mallin luojat varoittavat ettei liian raskaita 

valintamenetelmiä tulisi käyttää. Valintakriteerit eivät saisi olla liian tiukkoja, 

koska mahdollisimman monen idean tulisi kehittyä pidemmälle. 

 

Konseptin määrittely on viides elementti, joka käsittää liiketoiminnan 

suunnittelun. Tämä pohjautuu muun muassa markkinapotentiaaliin, 

asiakastarpeisiin, investointitarpeisiin ja kilpailijoihin. Jälleen kerran tämä 

liiketoiminnan suunnitelma tehdään yrityskohtaisesti joko todella selkeänä 

prosessina tai löyhästi riippuen yrityskulttuurista ja toisaalta myös 

mahdollisuuden tasosta. 

 

4.5 Silta-malli 

 

Silta-mallin (the bridge model) tarkoituksena on luoda rakenne 

innovaatioprosessille tehden sen samalla läpinäkyväksi. Mallin kaikissa vaiheissa 

on selkeät tehtävät toimenpiteet. Lisäksi mallin eri vaiheilla on selkeä 

suoritusjärjestys. Tästä seuraa yksinkertaisuus ja tehokas läpivienti. Malli koostuu 

neljästä vaiheesta, joissa kaikissa tulisi olla omaa erikoisosaamista. Mallin visiona 

on innovaation luoma silta ideoiden, teknologian, keksintöjen, osaamisen, 

patenttien sekä markkinoiden, asiakkaiden ja arvon välille (Verloop 2013, s. 3).  
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Kuva 8. Silta-malli 

 

4.5.1 Mallin vaiheet 

 

Mallin ensimmäinen vaihe on tuote- ja liiketoimintakonseptin luonti. Verloopin 

mukaan tämä vaihe yleensä hätiköidään läpi, koska halutaan päästä tekemään 

oikeaa työtä idean pohjalta suunnittelun sijaan. Tähän vaiheeseen tulee kuitenkin 

panostaa huomattavasti, koska jälleen kerran tässä vaiheessa projekti voidaan 

lopettaa ilman suuria kuluja ja ajan hukkaa. Ensimmäisen vaiheen toimenpiteet 

Verloopin mukaan ovat  (Verloop 2013, s.18): 

1) Oikean tuotekonseptin ja liiketoimintamallin kombinaation löytäminen 

2) Liiketoimintasuunnitelman teko 

3) Yrityksen perustaminen 

4) Rahoituksesta sopiminen 

 

Tämän työn rajausten mukaisesti yrityksen perustamiseen ja rahoitukseen ei oteta 

kantaa. 

 

Tuotekonseptin teko on tärkeää ymmärtää ja kertoa miksi innovatiivinen idea 

vastaa tarpeisiin. Verloop painottaa, että innovatiivisen idean tulee pystyä 

vastaamaan kysymykseen "miksi" juuri tämä tuote. Tarkoitus on tuoda esiin syyt 

miksi tämä idea vastaa tarpeisiin paremmin kuin muut tuotteet. Tuotteen 

ominaisuuksien täytyy olla joko houkuttelevia tai niiden on tuotava selkeitä 

kustannussäästöjä asiakkaalle (Verloop 2013, s. 18). 
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Liiketoimintasuunnitelman teossa tulee huomioida sen sopivuus tuotteeseen ja 

maksimaalinen arvon luonti. Usein idean isä on hyvin tyytyväinen ideansa laatuun 

ja pitää omaa tuotettaan ylivertaisena. On kuitenkin tärkeää miettiä onko 

suunniteltu liiketoiminta-ala sellainen missä halutaan toimia ja kuinka kovaa 

kilpailu on. Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on tärkeää myös, jotta saadaan 

selkeä kuva siitä mihin suuntaan tuotetta pitäisi kehittää ja miten se saadaan 

markkinoille. Lisäksi on tärkeää miettiä myös minkälaisia tuottoja voidaan 

odottaa mahdollisten sijoittajien varalta (Verloop 2013, s. 19). Verloopilla on 

myös oiva vinkki tehdä kaksi rinnakkaista liiketoimintasuunnitelmaa. Toinen 

rahoittajille ja toinen ideoijalle, jotta tiedetään itse tarkemmin tuotteen 

kuvauksesta ja operaatioista, mutta voidaan samalla esittää miksi innovaatio on 

taloudellisesti tuottoisa.  

 

Toinen vaihe käsittää prototyypin kehityksen, prototyypin testauksen ja 

liiketoiminnallisen kannattavuuden testauksen. Vaihe koostuu seuraavista 

päätoimenpiteistä: 

1) Tarvittavien teknologioiden kehitys ja testaus 

2) Liiketoiminnan kannalta toteutettavuuden arviointi 

3) Prototyypin kehitys ja testaaminen 

 

Tässä vaiheessa konseptin muutokset ovat yleisiä, esimerkiksi oletettujen 

teknologioiden ollessa riittämättömät tai liian vaikeita toteuttaa. Myös markkinat 

voivat muuttua liikaa, jolloin alkuperäinen konsepti ei enää toimi. Hyvin keskeistä 

on muistaa suorittaa kehitys pitäen mielessä kaupallinen kannattavuus teknologian 

toimivuuden lisäksi. Yritys ei tee asioita huvikseen vaan tarkoituksena on aina 

tehdä voittoa. Tässä vaiheessa kehitystä riskejä voidaan madaltaa hankkimalla 

yhteistyötahoja. Usein kehityksen alkuvaiheessa aloittavalla yrityksellä ei ole 

kaikkea osaamista vaan sitä tarvitaan myös yrityksen ulkopuolelta. Huonona 

puolena on taas vaikeus rakentaa win-win malli ja sitouttaa kaikki osapuolet 

projektiin. Lisäksi tuotot voivat olla kaukana tulevaisuudessa, joka vaikeuttaa 

yhteistyötahojen valjastamista. Myös luottamuksen löytyminen voi viedä kauan  

(Verloop 2013, s. 26-27). 
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Vaiheen kaksi voidaan katsoa olevan valmis kun on saatu jotain 

liiketoiminnallista näyttöä esimerkiksi prototyypin myynnin johdosta. Tämä 

viimeistään osoittaa koko tiimin olevan ainakin oikeilla jäljillä. On myös hyvä 

kytkeä asiakas kehitykseen jo mahdollisimman aikaisessa vaiheessa, jotta nähdään 

ajoissa onko konsepti niin hyvä kuin on aiottu. Verloop pitää tärkeimpänä 

sääntönä seuraavaa: radikaali innovaatio maksaa aina kaksinkertaisesti ja vie 

aikaa aina kaksinkertaisesti (Verloop 2013, s. 27-28). 

 

Kolmas vaihe on pääsääntöisesti jakelukanaviin pääsyn kehittämistä. Tuotteen 

ollessa valmis tarvitsee yritys uutta osaamista markkinoinnin, logistiikan ja 

tuotannon osalta. Tuotteen jatkuva kehittäminen täytyy pitää mielessä, mutta 

muille toiminnoille on annettava suurempi paino. Kehittämisen ajurina toimii nyt 

erityisesti asiakaspalaute, jota aletaan saamaan suoraan oikeilta markkinoilta. 

Verloop suosittelee myös projektin vetäjän vaihtamista kehittämisen vetäjästä 

kaupallistamisen vetäjään (Verloop 2013, s. 28). 

 

Yritysten täytyy olla hyvin tarkkana uusien projektien aloittamisessa. Tässä 

vaiheessa kehitystiimi saattaa tyypillisesti olla vapaa tekemään uutta projektia. 

Vaikka uuden projektin rahoituskin olisi kunnossa, ei silti tulisi siirtyä heti uuteen 

vaan ottaa rauhassa aikaa ja varmistaa ensimmäisen projektin tavoitteisiin 

pääseminen, eli sen menestys kaupallisesti. Kehitystiimin voidaan siirtää 

tekemään uutta parempaa versiota alkuperäisestä tuotteesta kunnes voidaan siirtyä 

seuraavaan projektiin. Verloop suosittelee strategisten partnereiden etsimistä 

tuotteen julkistamista ja jakelukanavia varten. Seuraavassa käsitellään näiden 

vaiheiden ulkoistamista, koska kuten aiemmin mainittu myös aikaisemmissa 

vaiheissa voi olla hyvä hakea kehitystyöhön yhteistyökumppaneita (Verloop 

2013, s. 28). 

 

Ulkoistamista mietittäessä on tärkeää miettiä saadaanko siitä oikeasti lisäarvoa. 

Jotta päätös voidaan tehdä, täytyy peilata mille tasolle kehitystyö voidaan itse 

saada sisäisesti verrattuna ulkoistamiseen. Erityisesti globaalissa teollisuudessa 
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ulkoistamisen päätarkoitus on kustannusten aleneminen (Tidd ja Bessant 2014, s. 

318). Usein ja erityisesti tämän työn kannalta ulkopuolinen apu ei ole vain hyvä 

vaihtoehto, vaan yksinkertainen pakko. Ulkoistamisen järjestämisessä on myös 

tärkeää sitouttaa yhteistyötaho tarpeen mukaan. Jos esimerkiksi luodaan 

applikaatiota ja päätetään ulkoistaa sen ohjelmointi, on tehtävä sopimukset 

pitkäjänteisestä yhteistyöstä esimerkiksi koodin ylläpidon takia. Jotta 

ulkoistamissopimus voidaan tehdä, alihankkijalla on oltava tiedossa yrityksen 

tavoitteet, yrityksen asiakkaiden tulevaisuuden tarpeet ja se vastaako nykyinen 

tuote asiakastarpeisiin. Lisäksi tulisi olla tiedossa onko tehtävä järjestelmä altis 

muutokselle esimerkiksi sen toimintaympäristön dynaamisuudesta johtuen (White 

ja James 1998,  s. 8). 

 

Tärkeiden henkilöresurssien hankkimisen jälkeen on vuorossa silta-mallin neljäs 

vaihe, joka keskittyy liiketoiminnan rakentamiseen. Tärkein tavoite on saada 

aikaiseksi kassavirtaa. Alkuperäiset mahdolliset rahoittajat odottavat tuottoja, 

eivätkä enää tee sijoituksia. Kassavirtojen myötä uutena rahoitusvaihtoehtona ovat 

kuitenkin pankit mikäli likviditeetti antaa myöten. Asiakassuhteiden rakentaminen 

on tärkeää. Erityisesti varhaisten omaksujien tuoma palaute on tärkeää, jotta 

tuotteen suorituskyky voidaan taata ja palvelukokonaisuuden toiminta varmistaa 

muille asiakasryhmille. Verloopin mukaan koko innovaatioprosessin voidaan 

katsoa onnistuneen kun yrityksellä on vankka positiivinen kassavirta, kasvava 

asiakaskunta, kokenut henkilöstö ja pankkilaina (White ja James 1998, s. 29). 

 

4.5.2 Vartioivat tulliportit 

 

Vaiheiden välissä olevilla tarkastuspisteillä on kolme tarkoitusta. Ensimmäinen on 

riskin vähentäminen. Mitä aikaisemmin tuottamaton projekti lopetetaan sitä 

parempi. Toisena syynä on tiimin vaihtaminen vaiheen mukaiseksi, jotta vaiheen 

toimenpiteiden vaatima osaaminen voidaan varmistaa. Kolmas tarkoitus on 

liiketoiminnan jatkuva arviointi. Yleisiä periaatteita projektin tappamiselle ovat 

(White ja James 1998,  s. 30) :  
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1) Tuote ei toimi tai sen suorituskyky ei ole tarpeeksi hyvä 

2) Hinta ei ole kilpailukykyinen 

3) Markkinat eivät enää ole houkuttavat 

 

Seuraavassa taulukossa on esitetty eri tulliporttien läpipääsykriteereitä. 

 

Taulukko 3. Porttien läpipääsykriteereitä 

 

 
 

Bridge modelin tai silta-mallin tarkoituksena on avustaa innovaattoria 

ymmärtämään ja johtamaan innovaatioprosessia. Vaiheet antavat mallille 

rakenteen, joka tekee prosessista läpinäkyvän ja yksinkertaistaa johtamista. Malli 

kertoo mitä vaiheissa pitää tehdä ja mitkä ovat vaiheiden suurimmat riskit. Eri 

vaiheiden johtamisen lisäksi pitää johtaa näiden välillä tapahtuvaa vaihdosta  

(Verloop 2013, s. 17). 
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5 TUOTEKEHITYSPROSESSIEN KRITIIKKI 

 

Tässä osassa työtä pohditaan edellä esiteltyjen innovaatioprosessien hyviä ja 

huonoja puolia ja peilataan niitä alan kirjallisuuden määrittelemiin hyviin 

toimintatapoihin, pelialan luonteeseen ja allekirjoittaneen omaan kokemukseen 

pelialalta. Kritiikki on allekirjoittaneen oman kokemuksen, sekä muutaman 

lähteen suorittama arvio mallien hyvistä ja huonoista puolista. 

 

5.1 Silta-mallin kritiikki 

 

Tämän mallin selkeä ero on sen painotus liiketoimintaan. Malli pitää koko ajan 

mukana liiketoimintasuunnitelman ja sen päivityksen. Suuri painotus on myös 

asiakkaiden mieltymyksissä, menestyksessä esimerkiksi kassavirtojen suhteen 

sekä jakelukanavan järjestämisessä. Mallissa on kuitenkin todella hyödyllisiä 

käytäntöjä, jotka on syytä pitää taustalla omaa tuotekehitysprosessia 

muodostettaessa. 

 

Vahva painotus menestyksekkääseen liiketoimintaan ja tarkkoihin 

liiketoimintasuunnitelmiin on ymmärrettävää. Uuden tuotteen kehityksen täytyy 

olla taloudellisesti järkevää. Tämä taas toteutuu hyvin kun asiakas pidetään 

prosessissa tiiviisti mukana ja haetaan jatkuvasti palautetta ja kehitysideoita sekä 

oikeanlaista arvoproposiota asiakkaalle. Nämä seikat kuitenkin ovat ennemminkin 

haitaksi kuin hyödyksi pelialalla. 

 

Uuden pelin kehityksessä luovuuden tulee olla maksimaalisella tasolla. Toimialan 

hyperkilpailusta johtuen lähes kaikki on jo keksitty, joten vaaditaan erityisen 

radikaaleja ideoita, jotta päästään tarpeeksi erottuvaan lopputuotteeseen. Tästä 

johtuen talousaspekti pitää olla minimaalisesti mukana tuotekehityksen 

alkupäässä. Pelien tuottoja on myös hyvin vaikeaa arvioida ennen testijulkaisua. 

Täten peliä ei saa suunnitella ja toteuttaa tähdäten tiettyyn summaan rahaa vaan 

tiettyyn määrään käyttäjiä, jotka tuovat pelistä pitäessään tuottoja. Vahva 

liiketoimintaorientoituminen rajoittaa luovuutta, joten talouspuoli tulisi pitää 
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etäisenä pelin kehityksessä. Pelit ovat myös hyvin palvelumuotoisia, joten niitä 

voidaan päivittää kaiken aikaa. Peliin voidaan esimerkiksi tuoda täysin uusi 

liiketoimintamalli myöhemmin päivityksenä. Verloop myös korostaa rahoituksen 

asemaa. Tulee olla tarpeeksi likviditeettiä suorittaa projekti. Rahoituksen 

hankkimisen kannalta on myös hyvä olla mallin mukaisesti kaksi eri 

suunnitelmaa: yrityksen sisäinen toteuttamiseen liittyvä projektisuunnitelma ja sen 

lisäksi myös liiketoiminta-case, joka voidaan esittää rahoittajille. Tämä tulisi 

muodostaa kuitenkin tuotekehitysprosessin alun loppuosassa, kun 

markkinatutkimukset on tehty. 

 

Asiakkaan mukana olo on myöskin hieman riskialtista tietyissä vaiheissa 

prosessia. Kun haetaan radikaaleja ideoita pelille ei asiakkaalta kannata lähteä 

suoraan kysymään minkälainen tuote olisi hyvä. Tämä johtuu siitä, että asiakkaat 

eivät itse tiedä mitä he haluavat peliltä, vaan heille tulee näyttää hauskuus 

konkreettisesti. Asiakkaan palaute on kuitenkin tärkeä esimerkiksi pelin 

käytettävyyden ja erityisesti kontrollien osalta. Kannattaa siis hankkia palautetta 

yksityiskohtiin, mutta ei kokonaisuuteen ennen kuin ollaan hyvin pitkällä 

prototyyppivaiheessa. 

 

Kolmantena huomiona tämän mallin soveltuvuudesta pelien kehitykseen on sen 

jakelukanavakeskeisyys. Mobiilipelimarkkinoilla on jo olemassa olevat 

jakelukanavat, jotka eivät vaadi teknistä tai liiketoiminnallista järjestämistä. 

Markkinointiin jakelukanavassa voidaan kuitenkin vaikuttaa perinteisesti. 

 

Bridge model panostaa hyvin yksityiskohtaiseen konseptointiin. Tämä on tärkeää, 

koska peli-ideat ovat abstrakteja ja niiden nopea toteuttaminen vaatii tarkkoja 

suunnitelmia. Mallissa pidetään mukana konseptin ja liiketoimintamallin 

yhdistäminen. Tämä on tärkeää pelin sisään rakennettavan liiketoimintamallin 

kannalta. Päätavoitteeseen pääsemisen jälkeen tulee rakentaa mahdollisimman 

hyvä liiketoimintamalli peliin. Projektin toteuttamiseen liittyy myös vahvasti 

yhteistyötahot. Peliprojektien ollessa hyvin poikkitieteellisiä, ei yhdessä 

yrityksessä välttämättä ole kaikkea osaamista riskien jakamiseksi. 
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5.2 NCD-mallin kritiikki 

 

NCD-malli on radikaalein malli tuotekehitysprosesseista. Kun prosessia ei nähdä 

lineaarisena, maksimoi se luovuuden. Malli muistuttaa yrityksen strategian 

huomioimisesta. Pelialan tyyliin kuuluu lähinnä tehdä pelejä eikä bisnestä. Täten 

strategian mukana pitäminen on hyvä muistutus alan yrityksille. Omien 

kyvykkyyksien huomioiminen on tärkeää, jotta ei aloiteta liian suurta projektia, 

sillä se voi olla jo kuollut markkinoille päästessään. Malli muistuttaa 

yrityskulttuurin tärkeydestä, vaikka sen hyötyä prosesseissa ei ole voitu osoittaa 

tieteellisesti. Tiimien erimuotoisuus ja ideoiden arviointi isolla porukalla ovat 

myös hyviä asioita resurssien salliessa. 

 

5.3 Innovaatiotorven kritiikki 

 

Innovaatiotorven ollessa hyvin yleinen innovaatioprosesseja kuvaava malli on se 

myös kerännyt paljon kritiikkiä. David Nichols on käsitellyt artikkelissaan kuutta 

eri ongelmakohtaa torvi -mallien käytössä. Kyseiset ongelmat ovat: 

1. Keskittyminen voittajien valintaan luovien valintojen sijaan 

2. Edelläkävijän dilemma 

3. Me emme keksineet sitä -ongelma 

4. Kokemusta omaavien henkilöiden keskittyminen idean arviointiin kehittämisen 

sijasta 

5. Karsiva ajattelu tekee prosessista pidemmän ja kalliimman 

6. Oletus siitä että hyviä ideoita syntyy helposti 

 

Yksi innovaatiomallien painotetuimpia seikkoja on karsia ideoita mahdollisimman 

paljon valitsemalla vain parhaat jatkoon. Tämän valinnan sijaan tulisi pyrkiä 

mieluummin jalostamaan ideoita kuin väkisin valitsemaan niistä. Nichols kertoo 

artikkelissaan esimerkin Kelloggsin suklaamuroista, joissa oli 

valmistusongelmana saada suklaa pysymään murojen päällä. Ongelma kääntyikin 

hyväksi ominaisuudeksi, kun irtoava päällyste teki murojen kanssa käytettävästä 

maidosta kaakaojuomaa. Perinteinen porttiajattelu olisi rajannut koko idean pois, 
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koska kaakaopäällystettä ei olisi voitu valmistaa (Nichols 2007).  

 

Edelläkävijän dilemmalla Nichols tarkoittaa Clayton M. Christensenin tutkimaa 

aihetta, jossa hyvin johdetut, resursoidut ja tuottavat yritykset saattavat menettää 

hallitsevan asemansa markkinoilla. Tämä johtuu uusien teknologioiden 

väheksymisestä tai siitä, että niitä ei ymmärretä (Christensen 2007, s. 18-19). 

Esimerkiksi Henry Fordin tuodessa markkinoille autot, ihmiset pitivät niitä 

kömpelöinä ja kalliina. Ongelmana on myös asiakkaiden tietämättömyys siitä 

mitä he haluavat. Kun heiltä olisi kysytty miten he haluaisivat liikkua nopeammin, 

olisi vastaus ollut nopeammat hevoset. 

 

Suuresta ideamäärästä on helppoa lähteä puolustamaan omaa ideaansa sillä millä 

tavalla se eroaa muiden ratkaisuista. Tällöin voidaan ajautua "me emme keksineet 

sitä" -ajatteluun, jolloin sivuutetaan muiden hyviä ratkaisuja, koska on 

luonnollista asettua niitä vastaan. Tämä voi johtua esimerkiksi uuden teknologian 

ja oman toimialan ristiriitaisuudesta. Kuuluisa esimerkki on Western Unionin 

päätös olla ottamatta Graham Bellin keksimää puhelinta käyttöön (Tidd et al. 

2005, s. 28). 

 

Usein konsepteja ja ideoita pyritään arvioimaan niiden jatkon kannalta. Näihin 

tilaisuuksiin pyritään valjastamaan parhaiten asioista tietävät ammattilaiset. 

Ongelmana on kuitenkin ammattilaisten käyttö ideoiden arvioimiseen 

päätösportin kohdalla, kun heidän olisi tärkeämpää kehittää ideaa kehitysvaiheen 

aikana. Nykyiset mallit nojaavat liikaa arviointiin eivätkä kehittämisen, johon 

kokenut henkilöstö voisi osallistua aivan yhtä hyvin kuin itse arviointiin. 

 

Arviointiin menee myös huomattavasti aikaa, kun sitä painotetaan liikaa. Itse 

ideointiin ja ideoiden kehittämiseen jää vähemmän aikaa kun niitä pyritään 

karsimaan ja arvioimaan jatkuvasti. Vaiheporttimallit tekee yksinkertaisesta 

prosessista monimutkaisen luovuuden kustannuksella. Lisäksi kun otetaan 

huomioon nykypäivän nopeita liikkeitä vaativat liiketoimintamallit voi tällaisten 

mallien käyttö olla hyvin aikaavievää, kustannuksia nostavaa ja haitallista. 
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Nicholsonin viimeisenä teesinä on mallien olettavan hyvien ideoiden syntyvän 

helposti. Usein lähestymistapa on määrä laadun sijaan. Laadukkaat ideat kuitenkin 

määrittelevät koko prosessia, sillä jos prosessissa ei ole hyviä syötteitä on siitä 

vaikea saada hyviä tuloksia ulos. Ideointi nähdään usein myös organisaation 

alimpien tasojen tehtävänä, vaikka koko organisaation tulisi osallistua siihen. 

 

Nichols ehdottaa innovaatioprosessiksi omaa "raketti" -lähestymistapaansa. Se 

koostuu selkeän maalin luomisesta, suuresta määrästä laadukkaita ideoita, 

nopeasta valinnasta ja ideoiden nopeasta kehittämisestä. Hänen mukaansa suunta 

tulee brändivisiosta, johon tähdätään.. Ideoita on helpompi luoda kun ne voidaan 

keskittää tarpeeksi suureen kohteeseen. Laadukkaita ideoita saadaan kun kerätään 

dataa prosessina innovatiivista lähteistä. Mielipiteitä ja ajatuksia kannattaa 

esimerkiksi ammentaa vähemmistöiltä ja tai aiotun kohderyhmän ulkopuolelta. 

Jotta koko prosessi voidaan viedä nopeasti läpi ei ole järkeä istua palavereissa ja 

miettiä mikä olisi paras ratkaisu tiettyyn ongelmaan. Sen sijaan täytyy laatia 

realistiset määräajat projektin läpiviemiseksi ja keskittyä olennaiseen, joka on 

usein konseptin tai tuotteen viimeistely huippukuntoon mahdollisimman nopeasti. 

Viimeistelyä varten tuotteita ja konsepteja tulee myös testata. On kuitenkin 

ymmärrettävä fundamentaalinen syy testaukselle. Testauksen avulla ei esimerkiksi 

pidä hakea hyväksyntää tuotteelle vaan pitää pystyä itse tekemään päätöksiä. Mitä 

nopeammin tuote on markkinoilla sitä nopeammin saadaan tietoa sen 

menestyksestä ja sopivuudesta. Tuotetta voidaan aina parantaa myöhemmin. 

 

5.4 Cooperin vaiheporttimallin kritiikkiä 

 

David Rådesjö on pohtinut julkaisussaan vaiheporttimallia erityisesti 

disruptiivisen innovaation kannalta, jota peliala vaatii. Yleisesti 

vaiheporttiprosessi painottaa tuotteen nopeata markkinoille vientiä ja 

epävarmuuksien vähentämistä julkaisussa. Jotta tähän päästään, määrätään 

projektiin aina projektin johtaja ja projektia ajatellaan prosessina. Lisäksi pyritään 

käyttämään poikkifunktionaalisia tiimejä. Innovaatioteoriat kuitenkin esittävät 



 50 

disruptiivisen innovaation vaativan suurta epävarmuutta, projektin hajauttamista 

ja yrittäjähenkisiä persoonia työskentelemään projektin pariin. Täten koko 

prosessia tulisi ajatella monimutkaisena yksittäisistä osista koostuvana systeeminä 

yhtenäisen prosessin sijaan (Rådesjö 2012, s. 8). 

 

Toinen innovatiivisuutta vähentävä tekijä voi olla markkinalähtöisyys sen 

vähentäessä radikaalien innovaatioiden määrää. Jos tutkitaan mitä kuluttajat 

haluavat, ei voida täysin uusia asioita keksiä. Ihmiset eivät tiedä mitä he todella 

haluavat, ennen kuin he näkevät itse innovaation käytännössä. Vaiheportti-

systeemeillä on kuitenkin suuri markkinafokus uusien kehitysprojektien 

löytämisessä. Lyhyesti sanottuna vaiheporttimallit ovat markkinavetoisia 

prosesseja disruptiivisten innovaatioiden vaatiessa suurta teknologiatyöntöä 

(Rådesjö 2012, s. 9). 

 

Kolmantena kritiikin aiheena ovat vaiheporttimallien taloudelliset mallit. Kun 

uusia ideoita arvioidaan niiden taloudellisten vaikutusten osalta, vähentää se 

niiden innovatiivisuutta. Täten olisi syytä unohtaa idean kaupallistaminen ja antaa 

sen ensin rauhassa kehittyä (Rådesjö 2012, s. 8). 

 

Allekirjoittanut rajaa vaiheporttimallin liian tarkat kriteerit jatkoonpääsystä pois. 

Pelinkehityksessä ongelmakohtana on se, että hauskuutta on vaikea nähdä 

paperilta, vaan se täytyy kokea. Luonnollisesti myös projektien takaisinmaksuajat 

eivät ole järkevä mittari jatkopäätöksen kannalta. Mallin vastaisesti myös 

liiketoiminta- ja talousanalyysit eivät ole olennaisia. Olennaisia ovat ainoastaan 

kohderyhmän määritys ja varmistus siitä että projekti saadaan tehtyä resurssien 

kannalta. 

 

Vaiheporttimallissa on kuitenkin paljon hyödyllisiä asioita. Asiakas- ja 

markkinatiedon haku voidaan suorittaa kustannustehokkaasti Internetistä tai alan 

kirjallisuudesta. Valintakriteerien jako välttämättömiin ja suotaviin on hyvä keino 

nopeuttaa projektin valmistumista. Cooper myös muistuttaa 

kilpailijakartoituksesta, josta monet mallit eivät puhu. Alan kilpailun luonteesta 
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johtuen ei niinkään tarkastella kilpailun laatua tietyssä segmentissä ja 

jakelukanavassa, vaan siksi että voitaisiin oppia parhaat mallit kilpailijoilta. 

 

Teknologinen riskianalyysi on äärimmäisen hyvä tehdä radikaalien konseptien 

yhteydessä, jotta riskeihin voidaan varautua. Hyvänkin pelin menestys voi 

romuttua, jos siinä on mitä tahansa ongelmia. Asiakkaiden on äärimmäisen helppo 

jakaa huonot käyttäjäkokemukset jakelukanaviin. Tämän lisäksi toiseen peliin 

siirtyminen käy sekunneissa suuresta tarjonnasta johtuen. Tähän liittyen jo 

aikaisen vaiheen testauksessa tulee määrittää tarkat tarkistuspisteet, jotta toteutus 

pysyy vision kanssa linjassa. Cooper nostaa esiin myös äärimmäisen tärkeän 

elinkaaren suunnittelun tuotteiden suunnittelussa. Tämä on pelien monetisaation 

kannalta äärimmäisen tärkeä asia. 

 

5.5 Yhteenveto mallien heikkouksista 

 

Kaikissa edellä mainituissa malleissa suurena haasteena ovat psygologiset seikat 

jo pitkälle vietyjen projektien tappamisessa. Esimerkiksi pelin prototyyppiä on 

saatettu ohjelmoida kuukausi, jolloin henkilökohtaisella tasolla siihen on tehty 

suuria panostuksia. Tällöin voi tulla suurta vastarintaa projektin lopettamisen 

kanssa. Toteuttavan tason lisäksi myös aina ylimpään johtoon asti voi tulla 

ongelmia, kun ei haluta myöntää yrityksen tehneen turhaa työtä. Ylin johto on 

kuitenkin aina vastuussa yrityksen tuotannosta. Moni ymmärtää resurssien 

kohdistamisen tuottavampiin projekteihin, mutta harva ymmärtää sen 

projektitasolla. Yksi selkeä epäonnistumisen syy on huonojen projektien jatkon 

resursointi. Täytyy siis sallia epäonnistumiset, jotta ne voidaan hyväksyä koko 

organisaatiossa. Tähän auttaa oikeanlainen yrityskulttuuri. Ideoita voidaan myös 

keksiä liikaa, jolloin niitä on vaikea lähteä organisoimaan ja viemään 

konsepteiksi. Usein prosessit ovat liian byrokraattisia ja vaativat liikaa päätöksiä, 

jolloin ei voida vielä edes arvioida jatkopäätöksiä. 
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6 SUOMALAISET MENESTYSTARINAT 

 

Suomi on menestynyt äärimmäisen hyvin mobiilipeliteollisuudessa. 

Jakelukanavien kärkisijoilla kymmenen parhaan joukossa on lähes jatkuvasti 50 

% suomalaisten yritysten tekemiä pelejä. Seuraavaksi tarkastellaan neljän 

yrityksen menestystä. Tämä osuus toimii luotavan prosessin benchmark-osiona.  

 

6.1 Supercell 

 

Supercell on menestynein mobiilipeliyritys, joten sen toimintaa on luonnollista 

tarkastella oman toiminnan parantamiseksi. Yritys tekee miljoonia euroja 

liikevaihtoa päivässä kolmella mobiilipelillään ja sen arvo on noussut nollasta yli 

kolmeen miljardiin dollariin kolmessa vuodessa. Yrityksen peruspilareita ovat 

alusta asti olleet parhaiden osaajien rekrytointi ja pienet itsenäiset tiimit sekä 

myöhemmin myös tarkka fokusoituminen tablet-laitteille. 

 

Yritys perustettiin 2010 ja se rahoitti itsensä osakkaiden omien säästöjen ja 

TEKES-lainojen avulla. Tavoitteena oli tehdä mahdollisimman monelle alustalle 

soveltuvia erittäin pitkän elinkaaren omaavia pelejä. Yritys sai 12 miljoonan 

dollarin sijoituksen 2011 ja 2013 Softbank osti 51 % yrityksestä 1,5 miljardilla 

dollarilla. 

 

Yritys on joutunut tappamaan lukuisia projekteja, esimerkiksi ensimmäisen 

lippulaivaprojektinsa Gunshine.netin johon käytettiin huomattavasti resursseja. 

Projekti oli selainpohjainen joka oli tuolloin laajin mahdollinen alusta tehdä 

pelejä. Pelistä tuotiin ensimmäiset versiot julkiseen testikäyttöön ja pelillä oli 500 

000 aktiivista pelaajaa. Pian kuitenkin huomattiin, että pelaajat kyllästyivät peliin 

muutaman kuukauden jälkeen. Tämä oli ristiriidassa yrityksen strategian kanssa, 

jossa tarkoituksena oli tehdä vuosien elinkaaren omaavia pelejä. Toinen syy 

tappopäätökseen oli pelin sopimattomuus mobiililaitteille. 
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Projektin myötä yritys lisäsi strategiaansa fokusoitumisen tableteille ja yhdelle 

alustalle kerrallaan. Täten voitiin tehdä mahdollisimman laadukas pelikokemus. 

Yritys tappoi vielä lukuisia projekteja niiden eri vaiheissa ennen ensimmäistä 

suurta menestystä. Projektit pyrittiin viemään siihen vaiheeseen, että koko yritys 

pystyi niitä testaamaan. Tämän jälkeen tehtiin päätös jatkosta. Seuraava 

tappamispiste on testijulkaisu tiettyyn maahan, esimerkiksi Kanadaan. Jos pelin 

avainluvut eivät ole riittävät ja tuote ei vastaa strategiaa, se tapetaan. 

 

Supercellin organisaatiorakenne on matala. Yritys on rakennettu kuten 

ammattimainen urheilujoukkue. On rekrytoitu vain parhaita tekijöitä, joille on 

tehty paras ympäristö toteuttaa itseään. Lisäksi tiimeillä on täysi autonomia eikä 

minkäänlaisia taloudellisia tavoitteita pelin suhteen. Täten luovuus on maksimoitu 

(Supercell 2015). 

 

- Itsenäiset tiimit parhaista raaka-aineista 

- Supermatala organisaatiorakenne 

- Projektien tappaminen 

- Tiukka fokus 

 

6.2 Fingersoft 

 

Fingersoft on hyvä esimerkki mobiilipelialan radikaaleista dynamiikoista. Yksi 

ihminen käytti kaksi kuukauttaa pelin ohjelmointiin ja peli on tuottanut 10 

miljoonaa euroa voittoa. Yrityksen taustalla on pitkä yrittäjyys, strateginen 

ajattelu, tuotekehityksen nopeus ja jatkuvuus sekä uniikki organisaatiokulttuuri. 

 

Hyvin yksinkertainen peli saatiin levitettyä todella nopeasti, koska yritys oli 

aiemmin tehnyt muita mobiilisovelluksia. Näillä sovelluksilla oli tuhansia 

päivittäisiä käyttäjiä. Kun yrityksen esikoispeli julkaistiin, laitettiin sen mainos jo 

olemassaoleviin applikaatioihin. Tällöin peli sai näkyvyyttä ja nousi 

jakelukanavien latauslistojen kärkeen jonka seurauksena saatiin myös orgaanisia 

latauksia. Pelin julkaisun aikoina sillä oli myös selkeä etu, koska laadukkaita 
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pelejä ei ollut paljoa. Myöhemmin tämä strateginen ajattelu on näkynyt myös 

siinä, että Fingersoft on käyttänyt myös esikoispeliään julkaisualustana ja 

mainostanut siinä muiden pelitalojen pelejä ottaen osan pelien tuomista tuotoista 

(Saarinen 2014). 

 

Tuotekehityksen nopeus vaati yrittäjältä pitkiä päiviä. Olennaista on kuitenkin 

pelin tuominen markkinoille hyvin aikaisessa vaiheessa - laadukkaana ja 

riittävällä sisällöllä. Tämän jälkeen peliä on kehitetty jatkuvasti ja uusia 

päivityksiä tuotu useampia joka vuosi. Lisää pelattavaa lisätään siis kaiken aikaa. 

 

Fingersoftin organisaatiokulttuurista kertoo paljon se että yhtiön toimisto on 

omakotitalo, josta löytyy poreamme ja baari. Viski kuuluu suurten päätösten 

tarjoiluun ja autotallista on tehty biljardisali. Myös yrityksen brändistä huokuu 

itsenäisyyttä ja hauskuutta rahan sijaan. Tälläinen ympäristö on hyvin luova 

(Fingersoft 2015). 

 

- Strategia: olemassa olevat systeemit 

- Tuotekehityksen jatkuvuus 

- Organisaatiokulttuuri 

 

6.3 Rovio 

 

Rovio on maailman tunnetuimpia brändejä. Yritys on menestynyt mobiilipelinsä 

myötä erinomaisesti myös muilla liiketoiminta-alueilla. Rovion matka huipulle oli 

kuitenkin hyvin pitkä. Se kesti kahdeksan vuotta ja 52 projektia, ennen kuin suuri 

menestys saatiin aikaiseksi. Rovio keräsi kokemusta lukuisista alihankintana 

tehdyistä projekteista, ja sille kehittyi kyky ymmärtää asiakkaita. Yritys oli 

kuitenkin konkurssin partaalla vuonna 2009. Jotain oli tehtävä. Yrityksen strategia 

luotiin uudelleen Applen laitteiden ja App Storen myötä. Viimein oli olemassa 

julkaisualusta, jonka avulla pystyi tavoittamaan todella suuren markkinan. 

 

Rovion tuotekehitys vaikuttaa perisuomalaiselta insinöörivetoiselta prosessilta. 
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Tämä näkyy periksiantamattomassa työskentelyssä ja asiakkaiden tarkasti 

tuntemisella. Rovion hitti Angry Birds rakennettiin asiakasprofiloinnin myötä, 

selvittäen mitä erityisesti iOs-käyttäjät halusivat pelaamiselta. Myös trendit ja 

laitteiden käyttäminen selvitettiin tarkasti. Tuotetta kehitettäessä avainhenkilöt 

myös huomasivat pelin pitävän ihmiset mukanaan pitkään. 

 

Tuotteen lanseeraamisen jälkeen menestys ei ollut vielä taattu. Pelistä kerättiin 

analytiikkaa eri markkinoilta ja esimerkiksi sen hintaa optimoitiin markkinoille 

sopiviksi. Lisäksi asiakkailta kerättiin jatkuvasti palautetta siitä miten pelistä 

saatiin parempi. Kehittäjät esimerkiksi lisäsivät fanien ideoimaa sisältöä peliin. 

 

- Pitkäjänteisyys 

- Tarkka tietämys asiakkaista 

- Testaamisen myötä mahdollisuuden tunnistaminen 

- Asiakkaiden huomioiminen jatkuvassa tuotekehityksessä 

 

6.4 Mountain Sheep 

 

Mountain Sheep on erittäin hyvä esimerkki pienestä itsenäisestä studiosta, joka on 

saavuttanut useamman hitin useilla eri alustoilla. Yritys perustettiin 2006 kolmen 

hengen voimin. Tämäkin yritys epäonnistui ensimmäisessä projektissaan, joka 

ajoi sen melkein konkurssiin. Tiimi ymmärsi liian myöhään pelin kontrollien 

olevan toimimattomat. Heillä oli tämän projektin jälkeen hyvin vähän rahaa 

käytettävissä, joten oli toimittava nopeasti. Yritys päätti tehdä nopeasti ilmaisen 

pelin kolmessa kuukaudessa. Kiire ohjasi tuotekehitystä muun muossa siten, että 

pelin päähahmolle ei tehty jalkoja, jotta se olisi nopeampi mallintaa. Peli oli 

menestys ja Mountain Sheep on tänä päivänäkin yksi Suomen tunnetuimmista 

mobiilipeliyrityksistä (IGDA 2011). 

 

Yritys huomasi projektijohdon olevan hyvin tärkeä seikka pelinkehityksessä. 

Ensimmäinen epäonnistunut projekti tehtiin käytännössä etätyötä, jolloin kellään 

ei ollut kokonaisvaltaista käsitystä koko projektista. Täten aikataulu venyi ja 
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kustannuksia tuli budjetoitua enemmän. Yritys tekee yhteistyötä julkaisijoiden 

kanssa, jotka käytännössä hoitavat pelien markkinoinnin, jolloin yritys voi itse 

keskittyä ydinosaamiseensa. Täten Mountain Sheep onkin säilyttänyt itsenäisen 

statuksen, koska rahoittajia ei ole tarvinnut ottaa mukaan yritykseen. Yritys on 

myös kokeillut eri projekteja monille alustoille, mikä on antanut heille paljon 

ylimääräistä kokemusta (Soininen 2013). 

 

- Perustajien omistama 

- Tuotekehityskokemus useille alustoille 

- Yhteistyö 

- Projektijohdon tärkeys  

 

 

Taulukko 4. Suomalaisten mobiilipeliyritysten menestyksen syyt 
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7 CASE: DIGITAL HAMMER OY TUOTEKEHITYSPROSESSI 

 

Digital Hammerin strategiana on erottautua markkinoilla keskittymällä 

reaaliaikaisiin moninpeleihin ja tarkasti valittuun kohderyhmään. Yritys tunnisti 

reaaliaikaisen moninpeluun trendin vuoden 2014 alussa. Tämän jälkeen trendi on 

ollut edelleen selkeässä kasvussa. Kohderyhmäksi yritys on valinnut hardcore- ja 

midcore-pelaajat casual-pelaajien sijaan. Yrityksen muut strategiset linjaukset 

ovat hyvin eläviä toimialan dynaamisuudesta johtuen. 

 

 
Kuva 9. Mobiilipelaajasegmenttien rahan käyttö (Newzoo 2013) 

 

Digital Hammer on rakentanut markkinointikanaviaan ja tehnyt testijulkaisuja 

koeprojekteilla. Yritys on onnistunut markkinoinnissaan erityisesti Suomessa 

erinomaisesti. Taloudellista tulosta ei ole kuitenkaan syntynyt Suomen markkinan 

pienuudesta johtuen. Yrityksen päämarkkinat ovat Länsi-Eurooppa, Pohjois-

Amerikka ja Itä-Aasia, joille yritys tähtää ensimmäisellä suurella julkaisullaan. 

 

Yrityskulttuuri painottaa yrittäjyyden tärkeyttä, jokaisella on paljon vastuuta ja 

kaikkia kannustetaan hakemaan apua myös talon ulkopuolelta. Verkostoituminen 

onkin hyvin tärkeää alalla ja suotavaa erityisesti Suomessa. Yritys pyrkii 
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vierailemaan kaikissa Suomessa pidettävissä alan tapahtumissa erityisesti uusien 

kontaktien muodostamisen vuoksi. Työskentelytavat ja työajat ovat hyvin 

joustavat. Muodollisia palavereita pidetään hyvin harvoin. Kaikki yrityksen 

jäsenet kommunikoivat sähköisesti ja ovat muutenkin tekemisissä lähes kaiken 

aikaa myös työajan ulkopuolella. Yrityksellä on riittävät toimitilat, yrityksen 

kaikilla funktioilla on rauhalliset työtilat. Kommunikaatio maksimoidaan silloin 

kun luovia ratkaisuja tarvitaan ja luovuus tapetaan kun siirrytään 

toteutusvaiheeseen. 

 

Yrityksen omistuspohja on laaja. Kaikki päivittäin yrityksen eteen töitä tekevät 

ovat osakkaina yrityksessä. Osakkaita on yhteensä kahdeksan, joiden lisäksi yritys 

on ulkoistanut grafiikan, äänen ja musiikin tuotannon. Osakkaiden osaaminen 

käsittää useamman vuoden kokemuksen liikkeenjohdosta, markkinoinnista ja 

ohjelmoinnista. Lähes kaikki ovat pelanneet koko ikänsä eri alustoilla. Lähes 

kellään ei kuitenkaan ollut käsitystä peliprojektien kehityksestä kun toiminta 

aloitettiin. Yritys käyttää erityisesti tuotekehityksessä hyvin paljon harjoittelijoita, 

jotka koostuvat grafiikan ja ohjelmoinnin opiskelijoista. 

 

 
Kuva 10. Case-yrityksen organisaatiorakenne 

 

Osakkaiden toimenkuvat ovat hyvin laajat toiminnan startup-luonteesta johtuen. 

Esimerkiksi kehitystiimin jäsenet osallistuvat yritysten markkinointikanavien 

tekniseen rakentamiseen ja konsultointiin. Markkinointitiimi osallistuu uusien 

projektien konseptointiin, projektien tiettyjen osien suunnitteluun ja testaamiseen. 
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Yrityksen johdon vastuulla on tavanomaisten toimenkuvien lisäksi erityisesti 

rahoituksen järjestäminen. 

 

Historiaan mahtuu lukuisia epäonnistuneita projekteja. Yrityksen esikoisprojektia 

tehtiin puoli vuotta koko yrityksen voimin, kunnes tajuttiin sen potentiaalin 

olevan riittämätön. Projektissa oli käytössä väärät teknologiat, sitä ei konseptoitu 

riittävän pitkälle alussa, päätöksentekoa ei oltu määritelty tarkasti ja markkinointia 

ei päästy käytännössä testaamaan. Tämän jälkeen yritys teki kaksi yksinkertaista, 

nopeaa projektia, joilla testattiin jakelukanavien toiminta ja 

markkinointitoimenpiteet. Yritys saikin jaeltua näitä projekteja yli 5000 

kappaletta, joka on suuri luku pienellä Suomen markkinalla. Esikoisprojektin 

aikaan oli käynnistetty myös yrityksen nykyinen lippulaivaprojekti, joka ollaan 

lanseeraamassa Saksan markkinoille toiseen testijulkaisuun tämän työn 

kirjoittamisen aikoina. Esikoisprojektin päättymisen jälkeen on jatkuvasti 

konseptoitu peli-ideoita ja viety niitä prototyyppiasteille asti. Suurin 

epäonnistuminen esikoisprojektin jälkeen oli suurella tiimillä aloitettu peli, jossa 

konseptoitiin suurin osa grafiikasta etukäteen myöhemmin huomaten, että 

grafiikkaa oli jopa liikaa kohdealustan tekniseen suorituskykyyn ja 

toteuttamistapaan nähden. Hyvänä esimerkkinä on projekti jota konseptoitiin 

kahden henkilön voimin 3 päivää, jonka jälkeen prototyyppia rakennettiin noin 2 

viikkoa, jonka jälkeen tehtiin luopumispäätös. Lähes kaikki projektit ovat hyvin 

dokumentoituja ja niiden epäonnistumisten syitä on pohdittu. 

 

Case-yritys on 1,5 vuotta toimiessaan vienyt läpi noin kymmenen 

tuotekehitysprojektia. Näiden projektien toteutusaste on vaihdellut hyvin 

aikaisista tapoista markkinoille asti julkaistuihin projekteihin. Julkaistuiden 

projektien kesto vaihtelee kuukauden mittaisesta julkaistusta ja myöhemmin 

tapetusta projektista yli vuoden mittaiseen kehitystyöhön, joka jatkuu vielä pelin 

ollessa markkinoilla. Tähän kokemukseen perustuen voidaan avata yritykselle 

muotoutunutta kehitysprosessin alkupäätä. Kehitysprosessin esittelyn jälkeen sitä 

on tarkoitus lähteä parantamaan aiempana esiteltyjen teorioiden ja pohdintojen 

pohjalta. 
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Kuva 11. Case-yrityksen tuotekehitysprosessikaavio 

 

Ideointivaiheessa yksilö tai ryhmä luo ideoita eri menetelmin ja eri lähteistä. 

Raakakonseptoinnin tarkoituksena on tehdä lyhyt kuvaus ideasta, jotta voidaan 

tehdä päätös kannattaako ideaa konseptoida pidemmälle. Ideointivaihe ja 

raakakonseptointivaihe kietoutuvat hyvin vahvasti yhteen. Jatkoon valinnassa 

keskitytään siihen onko aiottu idea hauska. Jatkokonseptointiin päässyt idea 

dokumentoidaan tarkasti ja mm. sen menestymismahdollisuuksia pohditaan 

kriittisesti. Lopullisen valinnan tuloksena konsepti on niin hyvä, että siitä 

päätetään tehdä prototyyppi. Prototyyppivaiheessa luodaan projektiryhmä ja 

määritetään minimivaatimukset hauskuuden testaamiselle. Prototyypin ollessa 

valmis tehdään lopullinen päätös jatkokehitykseen ja käytännössä julkaisuun. 

 

7.1 Konseptoinnin perusteet 

 

Tärkein kriteeri pelien ideoinnissa, konseptoinnissa ja suunnittelussa on pelin 

hauskuus. Pelin ollessa hauska pelaajat sitoutuvat peliin paremmin. Jos peli ei ole 

hauska sitä ei yksinkertaisesti pelata, etenkään kun jakelukanavissa on 

satojatuhansia pelejä. Sitoutuminen on myös tärkein draiveri pelin tuottavuuteen. 

Mitä useammin peliin tullaan, sitä todennäköisempää on, että siihen tehdään 

sijoitus. Erityisesti mobiilipeleissä avaindraiveri tuottavuuteen on retention-luku, 

joka tarkoittaa kuinka monena päivänä pelaaja palaa uudestaan peliin. Mitä 



 61 

useamman kerran pelaaja käy pelissä, sitä koukuttavampi peli on ja sitä 

todennäköisemmin pelaaja sijoittaa peliin. 

 

7.2 Ideoiden lähteet 

 

Kaikki lähtee ideoista. Ideoita generoidaan erinäisin menetelmin: aivoriihien 

avulla, kokoamalla pienempiä ideoita yhteen, jo olemassaolevia pelejä 

parantamalla, pelien siirrosta eri alustoilta mobiiliin. Ideointi on hyvin vapaata ja 

ketään ei koskaan pakoteta ideoimaan tai konseptoimaan uusia pelejä. Ideoinnissa 

kannustetaan käyttämään useampaa ihmistä ajan salliessa. Ideat saattavat hautua 

pitkään tai ne voidaan keksiä silmänräpäksessä. 

 

Ideat voivat myös lähteä liikkeelle jostain pelikokonaisuuden yksityiskohdan 

innovaatiosta. Saatetaan esimerkiksi keksiä hyvä tapa ohjata pelihahmoa, 

äärimmäisen hyvä pelimekaniikka tai todella uniikki pelimaailma. Näiden 

yksityiskohtaisten ideoiden siirtyessä konseptointivaiheeseen idean isän ei tarvitse 

miettiä koko konseptia loppuun, vaan joku muu henkilö voi täydentää sitä. 

 

Muodollisia ideointisessioita pidetään hyvin harvoin. Yleensä jollakulla on idea, 

jonka hän itse tai muutaman toisen henkilön kanssa jalostaa raakakonseptiksi. 

Tämän jälkeen idea esitellään suuremmalle porukalle, jotta siihen saataisiin 

positiivista palautetta. Tässä vaiheessa prosessia ollaan hyvin avoimia ja pyritään 

jättämään kritiikki vielä pois. 

 

7.3 Peliprojektin konseptointi 

 

Konseptointi tarkoittaa idean jalostamista ja pukemista sanalliseen ja kuvalliseen 

muotoon. Tällöin idea on helpommin ymmärrettävä ja sitä voidaan arvioida 

kriittisesti. Yleensä konseptoinnin pohjana on resurssilähtöisyys. Tämä tarkoittaa 

henkilöresurssien vapautumista erityisesti ohjelmoinnista, joka vie aina 

suurimman osan projektista. Tällöin orastava idea työstetään konseptiksi. Henkilö 

joka on kaavailtu tekemään prototyyppi on syytä pitää konseptoinnissa mukana, 
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jotta hänellä on selkeä kuva siitä mitä ollaan tekemässä. Konsepteja pyritään 

myös luomaan varastoon jos resursseja vapautuu ennalta odottamattomista syistä. 

 

Konseptoinnin osana saatetaan pitää yleisiä ideointisessioita pelin sisällä olevien 

suurempien kokonaisuuksien ideointiin ja konseptointiin. Tällöin otetaan sopiva 

innokas ryhmä kasaan ja aletaan keräämään ideoita ylös. Tämä vaihe vastaa hyvin 

yleistä muodollista ideointia. Aluksi kaikki ideat kirjataan ylös ilman 

minkäänlaista kritiikkiä. Kun kaikki ideat on saatu ylös voidaan siirtyä 

rajausvaiheeseen, jossa keskustellaan tarvittaessa kriittisesti ideoista. Tällöin 

ideoita tarkastellaan esimerkiksi toteutettavuuden, uutuusarvon ja 

kaupallistettavuuden mukaan. 

 

7.4 Konseptin dokumentointi ja dokumentoinnin vaiheet 

 

Konseptoinnissa käytetään excel-pohjaa, joka auttaa vastaamaan olennaisiin 

kysymyksiin. Pohjan käyttö on myös jaettu vaiheisiin, koska esimerkiksi pelin 

liiketoimintamalli voidaan päättää myöhemmin. On hyvin tärkeää olla selkeä 

listaus siitä mitä konseptointi vaatii. Listan täyttäminen on hyvin nopeaa, joten 

sen laajuus ei ole ongelma. 

 

Listaus siis helpottaa idean jäsennystä kerrottavaan muotoon. Samalla se 

nopeuttaa tätä prosessia huomattavasti, pelikonseptien ollessa todella abstrakteja 

kokonaisuuksia. 

 

Aivan ensimmäinen konseptointi ns. “high level concept” käsittää asioita kuten 

tiivistelmä, juoni, pelimalli (2D; 2,5D; 3D), maailma, hahmot, kontrollit, tavoite. 

Mobiilipeliyrityksenä tässä on oltava myös perustelu miksi peli soveltuu juuri 

mobiilialustalle. Olennaisinta tässä vaiheessa on viestiä pelin hauskuus. Tämän 

prosessin mukainen konseptointikaava on esitetty liitteessä 1. 

 

Ensimmäisestä vaiheesta siirrytään siis toiseen jos peli on yleisön mielestä 

tarpeeksi hauska. Toisessa vaiheessa keskitytään markkinoihin, 
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liiketoimintamalliin ja ylipäätään talouteen. Tällöin määritetään kohderyhmä, 

kohdemarkkina ja miksi juuri näiden kombinatio. Lisäksi täytyy miettiä miten 

pelin monetisaatio järjestetään. Tarkastellaan myös onko tuotteella olemassa 

olevaa kilpailua. Kilpailijakartoitus tulisi tehdä monialustaisesti, koska kilpailijat 

voivat portata tuotteitaan muilta alustoilta mobiilille suhteellisen helposti. 

Toisesta vaiheesta siirrytään kolmanteen vaiheeseen tietyin kriteerein. 

 

7.5 Konseptien esitys ja valinta 

 

Kun useampi konsepti on kasassa kokoonnutaan mahdollisimman isolla porukalla 

esittämään konsepteja. Kun konseptin osalta tehdään päätöksiä, käytetään koko 

henkilöstöä päätöksenteossa. Koska yrityksellä on suhteellisen monta arvioivaa 

päätä, voidaan yrityksen sisäisellä äänestyksellä saada tarpeeksi kattava tulos. 

Yleensä päätökset ollaan tehty yksinkertaisella enemmistöllä. On kuitenkin 

havaittu tällöin muodostuvien päätösten olevan huteria. Olisi parempi vaatia 

esimerkiksi 2/3 enemmistö. Konseptien esittely- ja äänestystilanteet eivät ole 

kellekään pakollisia, mutta on suotavaa olla mahdollisimman suuri joukko ihmisiä 

mukana, jotta saadaan mahdollisimman laaja näkemys konseptin laadusta. 

 

Olennaista peli-ideoissa on myös niiden myyntitaito. Vahvemmalla persoonalla 

on paremmat mahdollisuudet saada joko ideansa tai kritiikkinsä läpi. Täten 

yrityksen tuotekehityksestä vastaavan täytyy ottaa huomioon ideaa esittävä taho ja 

pyrkiä auttamaan häntä kerronnassa esimerkiksi kysymällä tarkentavia 

kysymyksiä. Toisaalta taas hyvien myyjien ideoita tulee tarkastella kriittisesti. Jos 

ryhmän koostumuksesta johtuen on syytä epäillä groupthink -ilmiön 

mahdollisuutta, olisi syytä käyttää suljettua äänestystä. 
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7.6 Lopullinen valinta tuotekehitykseen 

 

Kolmas vaihe on hyvin kriittinen, sillä tässä vaiheessa projektiin aletaan 

käyttämään suuria työmääriä, sekä jopa teknologiainvestointeja. Samalla tämä 

vaihe on tärkein, koska pelin hauskuutta ei voi lukea paperilta vaan se pitää 

kokea. Täytyy hyvin tarkkaan rajata minimivaatimukset, joista hauskuus saadaan 

esiin. Aivan ensimmäiseksi tehdään projektisuunnitelma prototyypille. 

Määritetään siihen liittyvät henkilöt ja aikataulu. Laaditaan minimivaatimukset 

pelin tekniselle toteutukselle, jotta pelistä saadaan hauskuus irti. Tässä vaiheessa 

tulee olla teknisen puolen osaava henkilö mukana suunnittelussa tai se pitää 

tarkastuttaa henkilöllä, joka osaa arvioida työn laajuutta. Käytännössä 

projektisuunnitelma voi olla hyvin lyhyt, mutta vaatimussuunnitelman tulisi olla 

hyvin tarkka, jotta ohjelmoijan ei tarvitse miettiä - vaan toteuttaa. Esimerkiksi 

testauspisteet kannattaa miettiä etukäteen. Käytännössä testausta tapahtuu 

kuitenkin jatkuvasti ohjelmointityötä tehtäessä ja myös ulkoisesti esimerkiksi 

projektijohtajan ajan antaessa myöden. 

 

7.7 Prototyypin rakentaminen 

 

Kun projektisuunnitelma ja vaatimussuunnitelma  ovat valmiit, voidaan aloittaa 

prototyypin toteutus. Prototyypin valmistukseen tulee valita henkilö, joka aidosti 

pitää projektista ja suhtautuu siihen intohimoisesti. Tällöin saadaan 

mahdollisimman nopeasti tuotettua prototyyppi. Prototyyppi voidaan tehdä agile-

menetelmällä, jolloin ei tarvitse välittää ohjelmoinnin dokumentaatiosta, jolloin 

työ nopeutuu huomattavasti. Prototyypin teossa on kahdenlaista koulukuntaa. 

Toinen ajattelee prototyypin olevan vain testi, joka voidaan myöhemmin tuhota. 

Tällöin mahdollistetaan kaikkein nopein mahdollinen valmistuminen kun ei 

välitetä ohjelmistoprojektijohdon perusperiaatteista lainkaan. Toinen koulukunta, 

joka perustuu lähinnä allekirjoittaneen kokemukseen, haluaa hoitaa projektin 

alusta asti mahdollisimman hyvin. Tätä ajattelutapaa puolustaa esimerkiksi se, että 

prototyypin tekijä ja projektin lopulliset tekijät saattavat olla täysin eri henkilöitä. 
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Ensimmäistä metodia voi harkita, kun prototyypin tekijä on varmasti lukittu 

tekemään projekti julkaisuun asti sen täyttäessä kriteerit. Toisaalta tässä pitää 

huomioida yrityksen tavoitteet. Exit-tilanteessa yrityksen valuaatioon voi 

vaikuttaa suuresti kuinka helposti siirrettävissä yrityksen tuotteet ovat. 

 

Prototyypin teko saatetaan jakaa vaiheisiin jos esimerkiksi tietyt ominaisuudet 

ovat kriittisiä projektin menestyksen kannalta. Usein rakennetaan ensimmäisessä 

vaiheessa pelin ohjaaminen, koska se on hyvin oleellinen mobiililaitteilla. Kun 

ohjaus saadaan alustavalle tasolle, siirrytään muihin pelimekaniikkoihin. 

Ohjauksen valmistuminen ja hiominen on hyvä esimerkki testauspisteestä.  Näitä 

kutsutaan välitestauksiksi. 

 

Välitestaukset voidaan suorittaa pienemmällä porukalla esimerkiksi 

projektijohtajan ja koodaajan kesken. Testata voidaan myös isommalla porukalla, 

mutta vasta kun suurempia kokonaisuuksia on valmiina. Valmiin prototyypin 

testaus pitää suorittaa mahdollisimman laajalla porukalla. Testaajien tulisi olla 

kohderyhmää, tai testaajien pitäisi asettua kohderyhmän asemaan jos suoraan 

kohderyhmällä testaaminen ei ole mahdollista. Testaajille tulisi myös viestiä 

lyhyesti mikä on pelin visio jos se ei ole tiedossa. Ei saa kuitenkaan kertoa liikaa, 

koska ihmismieli pyrkii kääntämään kaikki seikat positiivisiksi ja samalla peli-

idea siirtyy abstraktille tasolle jolloin sitä on vaikea kritisoida. 

  

Case-yritys on käyttänyt tässä vaiheessa tiukkaa äänestystä osakkaiden ja 

avainhenkilöiden kesken. Jos äänestys on tiukka ja puoltavilla on hyvä näkemys 

miten prototyypin jatkokehitys voisi kääntää vaakaa, voidaan lisätä 

ominaisuuksia, testata ja äänestää uudelleen. Tämä päätös on kaikkein tärkein, 

sillä tähänastinen työpanos voi vastata vain 10-prosenttia koko projektista. 
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8 TUOTEKEHITYSMALLIN RAKENTAMINEN CASE-YRITYKSEEN 

 

Kaikki lähtee kahdesta seikasta: strategia ja resurssit. Strategia vaikuttaa siten, että 

se määrittää hyvin pitkälle projektien tahdin. Onko projekteja yksi vai useampi 

käynnissä ja tehdäänkö AAA-projekteja vai tehdäänkö indiepelejä. Onko laatu 

tärkein tavoite vai sisällön määrä. Kuinka suurelle alustamäärälle lähdetään 

tekemään ja onko kohdealustoilla jakelukanavat olemassa. Tärkeimpänä myös 

mihin yritys tähtää: nyrkkipajaksi, itsenäiseksi yritykseksi vai isoksi pelitaloksi. 

Strategiaan olennaisesti liittyvät myös teknologiavalinnat eli esimerkiksi millä 

kehitystyökalulla lähdetään etenemään vai tehdäänkö oma. Tässä asettuvat 

vastakkain joustavuus, hinta ja skaalautuvuus. 

 

Resurssien kohdalla erityisesti tiimin osaaminen ja kokemus vaikuttavat hyvin 

paljon. Tiettyjä asioita voi ulkoistaa, mutta esimerkiksi ohjelmointia hyvin 

harvoin ulkoistetaan. Rahoituksen saatavuus on olennainen osa. Voidaanko 

toimintaa pyörittää tarjoamalla työntekijöille kohtuullinen rahallinen korvaus, 

laitteet ja toimitilat vai täytyykö tehdä voitonjako tai optiosopimuksia. Myös 

rahoittava taho täytyy valita tarkkaan yrityksen tavoitteiden mukaan. Yksityinen 

enkeli voi rahoittaa pienimuotoista toimintaa, mutta jos tähdätään isoksi niin 

tarvitaan VC-rahaa. 

 

Resurssit ovat myös selkeä draiveri luovuudelle, joka on tärkein seikka erityisesti 

tuotekehityksen osalta. Luovuus maksimoidaan antamalla hyvin rajatut, mutta 

muuten vapaat toimintatavat. Esimerkiksi aikaan ja paikkaan ei tule liikaa 

keskittyä luovassa prosessissa. 

 

8.1 Ideoiden lähteet 

 

Peli-idean lähteitä ei ole järkevää lähteä määräämään. On kuitenkin hyvä olla 

olemassa listaus asioista, joista peli-ideoita voi lähteä ammentamaan. Lista ei 

kuitenkaan saa olla liian yksityiskohtainen, jotta se ei ohjaa ajattelua liikaa. 

Ideointivaiheessa on tärkeää pitää mielessä ja tehdä kaikille ideointia harrastavia 
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selväksi kaiken olevan mahdollista. Tässä vaiheessa ei saa olla mitään muita kuin 

strategisia rajoituksia kuten esimerkiksi urheilupelien ulosrajaus. Ideointi on myös 

hyvä rajata yleisen tason peli-ideaan ja yksityiskohtien ideointiin. 

Yksityiskohtainen ideointi liittyy enemmän konseptointivaiheeseen, kun aletaan 

dokumentoimaan ideaa tarkemmin. Tässä esimerkkejä hyviksi todetuista ideoiden 

lähteistä: 

 

Taulukko 5. Ideoiden lähteet

 
 

Ideapankkiin tulee kerätä kaikki kaikenlaisia ideoita peleihin liittyen. Ideapankki 

voi sisältää eri vaiheissa olevia, kesken jääneitä konsepteja, yksittäisiä ideoita, 

kuvia tai muuta mediaa. Ideat voivat olla tiettyyn osa-alueeseen, kuten 

miljööseen, musiikkiin tai pelimekaniikkoihin. Ideapankin tulee olla luova 

kaatopaikka, johon voidaan lisätä asioita ilman kummempia sääntöjä. Tämä on 

oleellista, jotta ideoiden jakaminen on mahdollisimman vaivatonta. 

 

Trendeihin vastaaminen on haasteellinen, mutta kannattavin idean juuri. Ajoissa 

tunnistettu trendi mahdollistaa tuotteen lanseeraamisen ensimmäisten joukossa, 

jolloin saadaan first mover advantage. Trendien seuranta ja tunnistaminen tulisi 

olla strategisen johdon vastuulla. 
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Jakelukanavissa olevien tuotteiden määrän ollessa satoja tuhansia on pyörä 

keksitty jo monta kertaa uudelleen. Tästä syystä erityisesti yksityiskohtiin, kuten 

menuihin, kontrolleihin ja pelimekaniikoihin kannattaa suoraan hakea ideoita 

muista peleistä. Tuotekehityksessä olevan henkilöstön tulisi aktiivisesti tutkia 

kilpailevia pelejä, jotta osataan ehdottaa hyviä ratkaisuita yksityiskohtaisiin 

ongelmiin. Lisäksi alan tuntemus on tärkeää sen ollessa hyvin dynaaminen. 

Tiedon ja ratkaisujen hakeminen olemassaolevista foorumeista ja manuaaleista on 

tuttua myös ohjelmoinnissa, joten tähän pitää rohkaista ideoijia. 

 

Yksityiskohtiin saadaan ratkaisuja myös omista projekteista. Tässä tulee 

huomioida myös tapetut projektit. Näihin voidaan aina referoida, joten tästä 

syystä kaikkien konseptien tulisi olla jollain tapaa standardisoituja. Varhaisessa 

vaiheessa tapettujen prototyyppien dokumentointia ei ole järkevää lähteä 

parantamaan. Tämä perustellaan myöhemmin. 

 

8.2 Peliprojektin konseptointi ja dokumentointi 

 

Liitteessä 1 on esitetty uusi konseptointityökalu. Uudessa työkalussa on keskitytty 

sen ymmärrettävyyteen ja toisaalta pyritty tekemään siitä tarkempi, samalla 

maksimoiden luovuus sen löyhän järjestyksen ja prosessin johdosta. Kohtia voi 

halutessaan tehdä vaiheittain, limittäin tai pikakonseptin avulla voidaan vain 

nopeasti testata omaa ideaa. Kuvassa 12 on esitetty tämän työkalun vaiheet. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuva 12. Konseptoinnin vaiheet 
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Pikakonseptivaihe on nimensä mukaisesti nopea tapa testata omaa peli-ideaa. 

Tässä muodossa se antaa tarpeeksi informaatiota, jotta siihen voidaan hakea 

palautetta jatkokehitystä varten. Tämä vaihe on tehokkain suorittaa yksin 

valmiiksi, ja sitten vasta keskustella siitä muiden kanssa. Vaiheen keston on 

tarkoitus olla noin yksi tunti. On huomioitava että ideointivaihe toimii tämän 

pohjana ja ideaa lähdetään purkamaan kysymysten avulla auki. Mallia ei ole 

kuitenkaan kielletty käytettävän myös ideoinnissa. 

 

Konseptin syvennys -vaihe tarkentaa pelikonseptin yksityiskohtia ja tuo esiin sen 

bisnespotentiaalin. Tämän osa-alueen kysymyksien pohjalta voidaan arvioida sen 

liiketoimintapotentiaalia, sekä toteutuksen vaatimia resursseja. Jos pelissä on 

pitkä elinkaari tarkoittaen sitä, että peliin tuodaan jatkuvasti uutta sisältöä vaatii se 

muutaman henkilön pitkäaikaisen omistautumisen projektille. Tässä kohtaa 

voidaan jälleen mainita, että markkinoilla olevat pelit vaativat aina jonkin verran 

ylläpitoa. Tässä konsepotintiponnistuksessa voidaan käyttää tarvittaessa useampaa 

henkilöä, jotta tärkeät kohdat tulee hyvin suunniteltua. Tämän vaiheen keston 

tulisi sen kriittisyydestä johtuen olla vähintään yksi tunti, jopa päivä erityisesti jos 

ideointivaiheessa ei ole pureuduttu monetisaatioon ja game looppeihin.  

 

Viimeistelyvaiheessa tuodaan esiin visuaalinen visio pelistä. Lisäksi määritetään 

kohderyhmät. Kohderyhmät ajatellaan demografisesti ja pelitoimialalle oleellisesti 

pelaajatyypin mukaan. Kohderyhmät vaikuttavat luonnollisesti lähes kaikkeen 

peliin liittyen. Tässä vaiheessa tehdään myös kilpailijakartoitus. Päätarkoitus ei 

ole etsiä nicheä vaan lähinnä benchmarkattavia hyviä toimintatapoja 

vastaavanlaisista peleistä, mutta myös muunlaisista peleistä. Esimerkiksi 

kontrollia voidaan hahmottaa viittaamalla johonkin toiseen peliin. 

Optimitilanteessa pelin tuleva graafikko rakentaa moodboardin, joka on suuntaa-

antava kuvaus valmiista saatavilla olevista materiaaleista esimerkiksi Googlen 

kuvahausta. Tällöin visio olisi jo toteuttavan tahon mielessä. Myös äänistä ja 

musiikista voidaan hakea suuntaa antavia otteita esimerkiksi Youtubesta. 

Tarkoituksena ei missään nimessä ole tehdä omia ääniä tai grafiikkaa tässä 

vaiheessa, jotta se pysyy mahdollisimman virtaviivaisena. Vaiheeseen voi helposti 
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osallistua useampi henkilö eri suunniteltavien funktioiden mukaan. Tämän 

vaiheen keston tulisi olla noin yksi tunti. 

 

Tämän prosessin jälkeen on kokonaisvaltainen ja tarpeeksi yksityiskohtainen kuva 

konseptista. Selkeä kuva on tärkeä, jotta konseptiin voidaan vielä tarvittaessa 

esittää tarkentavia kysymyksiä. Konseptin luojalla on nyt myös kokonaisvaltainen 

kuva siitä mitä oikeasti oltaisiin tekemässä. Konseptointiprosessi tulisi olla 

maksimissaan noin päivän työpanos osallistuvilta henkilöiltä. Aikaa ei saa antaa 

liikaa, jotta konseptista ei tule liian myyvä esimerkiksi grafiikan suhteen, jolloin 

saatetaan tarttua liikaa visuaalisiin seikkoihin muiden asioien ollessa vähintään 

yhtä tärkeitä. Konseptin ollessa valmis on sen viestintä erityisen tärkeässä 

roolissa. 

 

8.3 Konseptin esitys ja prototyypin määritykset 

 

Työn alla olevaa konseptia tulee jakaa jo mahdollisimman varhaisessa vaiheessa 

kommentoitavaksi, jotta se saadaan tehokkaasti valmiiksi. Valmis konsepti 

esitetään sopivana ajankohtana mahdollisimman laajalle yleisölle. Yleisön tulisi 

edustaa markkinatietoa, toteutustietoa ja rakentavaan kritiikkiin pystyviä 

henkilöitä. Tässä vaiheessa saa ja pitää olla hyvin kriittinen. Projektia pitää 

tarkastella monelta kantilta ja pohtia mahdollisia ongelmakohtia. Jos konsepti 

vakuuttaa ohjelmoijan konseptitiimin lisäksi, se kestää kritiikin ja mitään erityistä 

hyväksynnän kannalta ei ilmene, voidaan se siirtää seuraavaan vaiheeseen. 

Otollinen hetki esittämiselle on esimerkiksi viikkopalaveri. Esittämiseen tulee 

varata noin puoli tuntia, jotta konseptista voidaan myös keskustella. Voidaan 

myös aikatauluttaa ja järjestää esimerkiksi kuukausittainen konseptien 

esitystuokio, jolloin esitetään kaikki olemassa olevat konseptit. 

 

Tässä vaiheessa haetaan siis intohimoiselle pienelle tiimille motivaatio toteuttaa 

prototyyppi sekä annetaan vielä kritiikkiä konseptin hiomiseen. 

Prototyyppiasteelle siirtyminen ei vaadi ihmeempää päätöstä, mutta sitä kuitenkin 

rajoittavat yrityksen resurssit. Täytyy olla vapaa ohjelmoija, joka voi toteuttaa 
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prototyypin intohimoisesti ja tehokkaasti. Yrityksen johdon päätös on, milloin 

prototyypin tekoon on tarvittavat resurssit kasassa. 

 

Ennen toteutukseen siirtymistä konseptitiimin tulee vielä määrittää 

minimivaatimukset prototyypille. Vaatimusten tärkein päämäärä on testata pelin 

hauskuus. Lisäksi voidaan testata ydintoimintoja. Hauskuuden määrittäminen voi 

olla vaikeaa ja lisäksi pitää olla todella rankka rajaus ominaisuuksissa. On hyvä 

lähteä testaamaan hyvin vähäisellä ominaisuusmäärällä ja sitten laajentaa sitä 

mukaa toteutusta. Minimivaatimuksia mietittäessä tulee mukana olla vähintään 

yksi tekninen henkilö, jotta saadaan laadittua mahdollisimman nopeasti 

toteutettava suunnitelma. 

 

8.4 Prototyypin rakentaminen 

 

Prototyyppi tulisi tehdä yhden ohjelmoijan voimin. Tällöin maksimoidaan 

tehokkuus, kun tietoa ei tarvitse siirtää tai jakaa. Ohjelmoinnissa tulee käyttää 

agile-menetelmää, koska esimerkiksi dokumentoinnin voi aloittaa kun huomataan 

projektin olevan tarpeeksi hyvä, jotta se toteutetaan markkinoille asti. Tämä 

tapahtuu siis viimeistään kun prototyyppi on testattu ja päätetty ottaa kehitykseen. 

 

Prototyypille tulee ensin rakentaa ydin. Tämän  jälkeen tuodaan ominaisuuksia 

tiuhaan tahtiin ja testataan niitä heti kun on mahdollista. Esimerkiksi kerran 

viikkoon pitää testata vähintään yhdellä henkilöllä, joka ei siis ole projektin 

ohjelmoija. Testaus tulee suorittaa kahden henkilön toimesta, jotka ovat erillinen 

projektijohtaja ja jokin muu taho. Projektijohtajan ollessa erillinen henkilö tulee 

hänen testata ja arvioida tarvitseeko testausta suorittaa useammalla henkilöllä. 

Testaushenkilöiden määrän on hyvä nousta projektin edetessä kahdesta syystä. 

Kun ominaisuuksia tulee lisää tarvitaan myös enemmän volyymia testaukseen, 

jotta kehitys saa tarpeeksi palautetta. Toinen syy on se, että kun testaustiimi elää 

projektin mukana, he tottuvat siihen. Tästä syystä tarvitaan uutta verta aina silloin 

tällöin näkemään projekti uudessa valossa. 
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Projektijohtajan tulee olla tarkkana testauksen kanssa, koska pitää pitää mielessä 

projektin prototyyppiluonteisuus. Eli palaute pitää rajata tiettyihin yksityiskohtiin 

esimerkiksi totteleeko hahmo ohjausta tarpeeksi hyvin. Palautteen pitäisi 

pääsääntöisesti vastata prototyypin olemassaoleviin teknisiin ominaisuuksiin. 

Laajempia kehitysehdotuksia voidaan kerätä, mutta niihin kannattaa palata vasta 

kun tehdään päätös projektin jatkamisesta. 

 

Paras esimerkki projektin onnistumisesta on kun se oikeasti tempaa mukaansa 

pelaajat jo hyvin varhaisessa vaiheessa. Monimutkaisemmat projektit voivat 

vaatia kuitenkin hyvin pitkän kehitystyön, jotta niiden hauskuutta päästään 

testaamaan. Prototyypin ollessa valmis ja jos se todetaan niin hauskaksi, että 

aletaan pohtia projektin lopullista toteuttamista, pitää kuitenkin vielä puntaroida 

hauskuuden lisäksi monetisaatiota ja yrityksen resursseja. 

 

8.5 Tuotekehitysprosessin mallin rakentaminen 

 

Kun alkuperäistä prosessia on pohdittu työn eri osioiden kautta ja muodostettu 

näkemys minkälainen sen tulisi olla, on hyvä muodostaa tämä oma malli 

hahmottavaksi kuvaksi. 

 

 
 

Kuva 13. Yksinkertaistettu tuotekehitysprosessin alkupää pelialan yritykselle 
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Prosessin pohjana toimii konseptointivaihe. Viimeistään konseptin rakentamisen 

jälkeen siihen haetaan palaute ja katsotaan onko resursseja muodostaa prototyypin 

määrittely. Valmis konsepti ja prototyypin määrittely voivat odottaa prototyypin 

toteuttamista niin kauan kunnes yrityksellä on resursseja rakentaa prototyyppi. 

Prototyyppi testataan ja tarkastetaan viimeistään kun se on täysin valmis. 

Prototyypin vastatessa konseptin visioon ja sen täyttäessä kriteerit, siirtyy se 

odottamaan lopullista toteutusta. 

 
Kuva 14. Tuotekehitysprosessin alkupään malli pelialan yritykselle 

 

Lopullisessa tuotekehitysprosessin alkupään mallissa vaikuttavat tekijät, sekä 

toimenpiteet on esitetty yksityiskohtaisemmin. Konseptointivaiheen ympärillä on 

siihen vaikuttavat tekijät: ideointi ja jatkuva palaute. Ideointi tapahtuu kaiken 

aikaa konseptia luodessa ja sen tukena on tunnistetut ja aiemmin esitetyt ulkoiset 

voimat. Konseptoinnin aiemmin esitetyt kolme eri vaihetta etenevät ilman selvää 

järjestystä, kuten NCD-mallin elementit. Välillä konseptia mietitään 

yksityiskohtaisemmin, välillä sitä viimeistellään, mutta välillä voidaan myös 
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palata villiin ideointiin ja pikakonseptointiin. Järjestykseen ja työtapoihin 

vaikuttavat yrityskulttuuri, joka on konseptointivaiheen ytimessä eteenpäin vievä 

voima. Konseptin ollessa valmis siihen annetaan yleisemmin palautetta ja 

katsotaan onko resursseja lähteä tekemään prototyypin määrityksiä.  

 

Määritysten jälkeen prototyyppikonsepti odottaa toteuttavia resursseja. Kun 

toteutusvaihe alkaa, prototyyppiä testataan jatkuvasti pienemmällä porukalla ja 

sen hauskuutta ajavia ominaisuuksia lähdetään lisäämään. Jos prototyypin ytimen 

jälkeen peli ei ole hauska eikä tempaa mukaansa, pitää alkaa todella kriittisesti 

miettimään korjaavia toimenpiteitä tai tappaa projekti ja siirtää se ideapankkiin. 

Prototyypin ollessa valmis se laitetaan laajempaan testaukseen koko yrityksen 

sisälle. Konseptin vision toteutuessa ja sen täyttäessä kriteerit valmis prototyyppi 

jää odottamaan vapautuvia resursseja, jotta se voidaan työstää valmiiksi. Jos 

prototyyppi ei vastaa kriteereihin eli se ei esimerkiksi ole tarpeeksi hauska, tulee 

se yksinkertaisesti tappaa ja siirtää muiden ideoiden lähteeksi ideapankkiin. 

 

Mallin vahvat puolet perustuvat sen virtaviivaisuuteen, luovuuden 

maksimoimiseen ja sen kykyyn osoittaa mihin yrityksen tulee panostaa, jotta 

tuotekehitysprosessin alkupäätä voidaan tehostaa, sekä nostaa sen laatua. 

Virtaviivaisuus perustuu ideoiden tehokkaaseen käsittelyyn ja konseptiksi 

viemiseen suuren karsittavan ideamäärän sijasta. Virtaviivaisuutta parantaa myös 

se että käytännössä ainoa projektin tappamispäätös tehdään vasta kun prototyyppi 

on valmis ottaen kuitenkin huomioon resurssien saatavuuden. Tämä maksimoi 

prosessin luovuuden hierarkian ja byrokratian ollessa minimissään. Peliin 

rakennetaan vain ne elementit, jotka tuovat hauskuuden esiin, jolloin toteutus 

pysyy mahdollisimman yksinkertaisena ja testausvaiheeseen päästään 

mahdollisimman nopeasti. Myöskään ideoijia, konseptoijia ja toteuttajia ei ole 

lähdetty tarkemmin määrittelemään luovuuden maksimoimiseksi. Tärkein keino 

parantaa prosessin laatua on panostaa yrityskulttuuriin. Prosessin tehokkuuden 

taas määrää erityisesti prototyypin ohjelmoivan henkilön taidot. 
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9 JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

Tuotekehitys on käytännössä tärkein prosessi pelialalla. Projektien abstraktius ja 

laajuus tekevät niistä erityisen vaikeita hallita. Projektit ovat usein vähintään 12 

kuukautta pitkiä ja niitä saattaa tehdä moni henkilö. Tästä syystä on erittäin tärkeä 

ensin varmistua siitä, että lähdetään tekemään oikeasti kannattavaa projektia, jolle 

on selkeä kysyntä. Tästä syystä pelialan tuotekehityksessä tulee panostaa sen 

alkupäähän. Innovatiivinen organisaatio tukee tuotekehityksen onnistumista. 

Organisaatiokulttuuri määrittelee toimintatavat, jotka ovat luovuuden rajoite. 

Luovuus on keskeisin asia tuotekehityksessä ja täten se tulee maksimoida. 

Tuotekehitysprosesseja on useita ja kaikilla niillä on hyvät ja huonot puolet. 

Toiset tuotekehitysprosessit maksimoivat ideoiden määrän ja toiset taas esittävät 

että liika määrä ideoita tappaa luovuuden. Jotkin prosessit ovat hyvin tiukasti 

määriteltyjä ja toisissa on löyhät periaatteet. Prosessi tuleekin aina valita 

kontekstin mukaan tai rakentaa oma kuten tässä työssä. 

 

Peliprojektien hallinnassa on olennaista ideat ja niiden lähteet. Työssä on 

esitettynä kokemukseen perustuen lähteitä peli-ideoihin. Ideoiden pukeminen 

konsepteiksi on mallinnettu työn aikana asianmukaiseen kysymyspatteristoon, 

jossa on selkeät ohjeet pelin konseptointiin. Konseptoinnissa tulee hakea 

mahdollisimman paljon palautetta jo aikaisessa vaiheessa, jotta siitä saadaan 

hiottua timantti. Prototyypin määritykset ovat hyvin projektikohtaisia, joten niitä 

ei tarkemmin lähdetty määrittelemään. Prototyypin rakentamiseen ja testaukseen 

on kuitenkin selkeä prosessi. 

 

Hyvin vahvasti kilpailtu ala on hyvin käännetty vahvuudeksi Suomessa. 

Suomalaiset peliyritykset jakavat paljon tietoa keskenään ja toisia yrityksiä ei 

edes ajatella kilpailijoina. Käytännössä kukaan ei kilpailekaan keskenään alan 

hyperkilpaillusta luonteesta johtuen. Vaikka tulisi sata uutta yritystä markkinoille, 

siellä on jo valmiiksi tuhansia. Tämä avoimuus tulee kääntää mahdollisuudeksi ja 

jakaa kaikkia hyödyttävää tietoa. Yritysten tuotekehityksestä on vaikea löytää 

tietoa, mutta rivien välistä ja alalla ollessa näkee ja kuulee paljon asioita. 



 76 

Työn tulokset ovat muotoutuneet jatkuvasti alalla oppien. Tämän työn aktiivisen 

kirjoittamisen aikana case-yrityksellä on ollut viisi erinäistä projektia, joissa on jo 

päästy soveltamaan tämän työn antia. Seuraavana on vuorossa tarkkailla mallin 

toimivuutta ja hakea siihen palautetta esimerkiksi kilpailijoilta. Työn prosessia 

tarkasteltaessa pitää muistaa sen vaativan jonkin verran kokemusta alalta, koska 

jotkin tietyt asiat ovat allekirjoittaneelle ja case-yritykselle itsestäänselvyyksiä. 

 

Mallissa tulisi erityisesti ottaa huomioon enemmän markkinavoimia. Markkinoilta 

on saatavilla hyvin paljon dataa esimerkiksi eri genrejen pelaajien määristä ja 

niiden tuomista liikevaihdoista. Näitä seikkoja olisi hyvä soveltaa valittaessa 

parhaita konsepteja tuotantoon. Konseptoinnin pohjana toimiva ideointi voisi 

saada myös enemmän huomiota. Tulisi esimerkiksi miettiä parhaita 

ideointityökaluja. Malliin voisi myös rakentaa tarkemman osuuden testaamiselle. 

Esimerkiksi case-yritys on pystynyt luomaan vähäisillä resursseillaan noin 100 

hengen testausyhteisön, jonka avulla prototyyppejä voidaan testata. Malli ei 

myöskään huomioi tarpeeksi yrityksen strategiaa. Se ei ota kantaa yrityksen 

tavoitteisiin tai esimerkiksi rajauksiin käytettävistä teknologioista tai pelien 

tyylistä. Luonnollista olisi laajentaa mallia prototyypin valmistumisesta lopullisen 

tuotteen kehitykseen, joka on usein 90 % työmäärästä. Prosessin voisi laajentaa 

hyvin esimerkiksi lanseeraamiseen asti ja se voisi huomioida erilaisia 

ongelmakohtia, esimerkiksi julkaisijoiden suhtautumisen tietynlaisiin 

ominaisuuksiin. Aika näyttää onko laajentamiselle käytännön tarvetta. 
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10 YHTEENVETO 

Mobiilipeliala on hyvin erityinen sen dynamiikkojen johdosta. Kehityskaaret 

vaihtelevat muutamasta päivästä vuosien projekteihin. Monetisaatiomallit 

vaihtelevat kalliista kertamaksullisista peleistä aina ilmaisiin mikromaksuja 

sisältäviin tuotteisiin. Alan jakelukanavia hallitsevat Apple ja Google, joiden 

sääntöjen mukaan tulee toimia. Jakelukanavat kuitenkin mahdollistavat kenen 

tahansa menestymisen alalla, koska ne mahdollistavat rajattoman 

skaalautuvuuden. Tuotantoteknologioiden ollessa suhteellisen yksinkertaisia on 

alalle myös helppo siirtyä. Päätelaiteita on miljardeja, joten markkinat ovat suuret 

ja demografisesti, sekä maantieteellisesti hajanaiset. 

 

Suomen peliteollisuus on allekirjoittaneen kokemuksen mukaan vielä toistaiseksi 

mennyt eteenpäin muutaman yrityksen, kuten Supercellin ja Rovion voimin 

näiden käsittäessä suurimman osan koko alan liikevaihdosta. Peliteollisuutta on 

kuitenkin jo pitkään tuettu TEKESin puolesta, joka mahdollistaa 

pieniresurssistenkin yritysten kansainvälistymisen tunnustelun. 

 

Kaikesta huolimatta alan haasteena on muodostaa kombinaatio toimivasta 

monetisaatiomallista ja erottautua jakelukanavissa. Satojatuhansia pelejä ollessa 

tarjolla voi menestyminen olla kiinni jopa tuurista. Viraalius on markkinoinnin 

tärkeimpiä tavoitteita. Mobiilipelitoimialan tulevaisuutta on hyvin vaikea 

ennustaa. Haasteista johtuen tulee tuotekehityksen olla mahdollisimman tehokasta 

erityisesti sen alkuvaiheilla. 

 

Tuotekehityksessä ja erityisesti mobiilipelikehityksessä on tärkeää organisaation 

innovatiivisuus. Avainyksilöt, yrityksen ilmapiiri ja riskinotto ovat hyvin tärkeitä 

komponentteja menestykselle. Abstraktien projektien yhdistäminen suuriin 

hyperkilpailtuihin markkinoihin vaatii luonnollisesti jotain todella omaperäistä. 

Samaan aikaan on kuitenkin pystyttävä luomaan ideoita ja valita niistä parhaita 

konsepteja jatkoon. Yrityksellä tulisi olla jokin selkeä suunta, johon valinnan 

kriteerit voidaan viimekädessä sitoa. 
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Pyörää ei kannata koskaan keksiä uudelleen vaan kannattaa hyödyntää olemassa 

olevia asioita mahdollisimman paljon. Täten benchmarking ja menestyneiden 

yritysten toimintatapojen tutkiminen on hyvin keskeistä missä tahansa 

yritystoiminnassa. Erityisesti abstrakteissa projekteissa on hyvä etsiä 

yksityiskohtiin jo toimivia keinoja. Esimerkiksi Supercellin matala 

organisaatiorakenne, Rovion pitkäjänteinen tuotekehitys, Fingersoftin strateginen 

näkemys ja Mountain Sheepin strateginen ulkoistaminen ovat hyviä 

benchmarkattavia kohteita. 

 

Työssä pureuduttiin eri tuotekehitysprosesseihin. Tärkeimpänä esille nostettiin 

Cooperin stage-gate malli. Työn edetessä sen kuitenkin huomattiin olevan liian 

kankea systeemi, vaikkakin Cooperin teorioiden yksityiskohtien anti on antoisa. 

Hänen prosessinsa eri vaiheiden tarkka esitys antaa ideoita jokaiseen 

tuotekehitysprosessiin. Esimerkiksi kilpailija- ja markkina-analyysien 

huomioiminen tuotekehityksessä on tärkeää. Innovaatiotorvi osoitti kuinka 

ideoiden volyymi on tärkeä draiveri radikaaleille ideoille. NCD-mallin mukaan 

tuotekehitysprosessin ei tule olla rakenteeltaan tiukka vaan idean tulee poukkoilla 

prosessin eri vaiheiden välillä, jotta saadaan maksimoitua luovuus. 

 

Eri tuotekehitysprosessien kritiikkiosiossa toi esiin mallien huonoja puolia, 

parannuksia niihin ja niiden soveltuvuutta juuri pelialalle. NCD-mallin 

toimiminen strategian pohjalta on erityisen tärkeää pelitoimialalle, jotta peleistä 

saadaan tehtyä taloudellisesti tuottoisia projekteja. Innovaatiotorven suurimpia 

ongelmia olivat ideoiden liian raaka karsinta ennen jatkojalostusta ja fokuksen 

puutos liian suuressa ideamäärässä. Lisäksi malli vaatii paljon aikaa ideoiden 

läpikäymiseksi ideoiden tavoitemäärän ollessa sadoissa, jopa tuhansissa. Cooperin 

stage-gate mallin heikkous on sen liika rakenteellisuus. Malli ei motivoi viemään 

tuotetta nopeasti markkinoille. Tämä on taas hyvin kriittinen asia pelitoimialalla. 

Myös useimmiten hyvä markkinalähtöisyys ei periaatteessa luo disruptiivisia 

innovaatioita. 
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Case-yritykselle luotu tuotekehitysprosessin alkupään malli pohjautuu 

allekirjoittaneen kokemukseen, teoreettisten tuotekehitysprosessien parhaista 

osista, yleisistä innovatiivisuuden periaatteista ja muiden alan yritysten 

onnistumisista. Rajaavana tekijänä on Digital Hammer Oy:n organisaatio, sen 

henkilöt, toimintatavat ja resurssit. Aluksi yrityksen nykyinen 

tuotekehitysprosessi purettiin osiin ja pohdittiin sen hyviä ja huonoja puolia. 

Tämän jälkeen siitä lähdettiin kehittämään optimaalista versiota yritykselle. 

Mallin sopivuus pelikehitykseen perustuu sen nopeaan tuotteiden testaamiseen 

viemistä. Konseptointivaihe on hyvin vapaa ja kritisoimisen sijaan siihen 

annetaan ulkopuolisia ideoita ja palautetta mahdollisimman paljon. Ideoita otetaan 

myös markkinoilta, trendeistä, mediasta ja omista projekteista. Päätös jatkoon 

viemisestä tehdään resurssiperusteisesti, sillä pelin hauskuus nähdään vasta 

prototyypistä. Prototyypin kehitysvaiheessa sitä testataan jatkuvasti ja tarkkaillaan 

täyttääkö se konseptin muodostamaa tuotevisiota. Virtaviivainen malli tuotteistaa 

nopeasti ideoista prototyyppejä, jotka ovat siemen yrityksen tuleville tuotteille. 

Malli otetaan yrityksen käyttöön ja sen todellinen teho nähdään tulevaisuudessa 

yrityksen lähtiessä tuotteistamaan ideoitaan. 

 

 

 



LIITE 1. Konseptointityökalu

Otsikko Kuvaus Miksi tärkeä?
1) Pikakonsepti

Pelin juoni (optional) Pelin taustalla oleva tarina
Tarina voi olla kantava voima. Ei kuitenkaan 
aina.

Pelin päähahmo Päähahmon kuvaus: mitä tekee, kyvyt
Hahmojen kuvaus auttaa hahmottamaan 
pelin ideaa

Kuvaus pelin maailmasta Lyhyt kuvaus maailmasta

Hahmot ja maailma esittävät 
ainutlaatuisuutta. Lisäksi ne ovat erittäin 
keskeisiä elementtejä peleissä.

Miten peli etenee 
(pelimekaniikka)

Pelikokemuksen tiivistäminen, hahmon eteneminen 
maailmassa

Tämä on tärkeää, jotta ymmärretään miten 
peliä pelataan.

Mikä on pelin tavoite Miten peli pelataan läpi esim. pelasta prinsessa
Päätavoite osoittaa tärkeimmän syyn pelata 
peli loppuun.

Esimerkkejä pelin 
välitavoitteista Esim. suorita leveleitä, kerää varusteita

Välitavoitteet ovat tärkeitä, jotta pelaaja saa 
konkreettista edistymistä pelatessaan.

Miksi peli on uniikki Miten peli erottautuu kaikesta massasta?
Markkinat täynnä pelejä, joilla ei ole edes 
mahdollisuuksia menestyä.

Miksi juuri tämä pitäisi 
toteuttaa Myyntipuhe

Innovaatio ei ole innovaatio jos sitä ei voi 
myydä toteuttajille.

Miksi peli on hauska Pelin hauskuuden tekijät Tärkein projektien arvo.
Peli kerrottuna 60 
sekunnissa Kirjoita tiivistelmä ja esitä se meille Konseptin viestintä tapahtuu tämän avulla.

2) Konseptin syvennys
Pelin ulottuvuudet 2D/2,5D/3D/muu Syventää konseptin ymmärrystä
Kontrollit Miten hahmoa liikutetaan? Syventää konseptin ymmärrystä

Monetisaatio Mistä pelin sisällä voi maksaa?
Erittäin keskeinen projektin kannattavuuden 
kannalta

Game loops

Pelissä tulisi olla lyhyitä, keskipitkiä ja pitkiä 
tavoitteita, jotka ohjaavat pelaajaa pelaamaan. Nämä 
ovat syitä palata peliin. Välitavoitteiden laajentaminen

Erityisesti mobiilissa tärkeää että pelaajalla 
on lähes jatkuvasti syy avata peli.

Pelin elinkaari
Kuinka pitkä on pelin elinkaari päivitysten kera? 
Kauanko kestää pelata peli läpi?

Hahmottaa projektin resurssitarvetta ja 
mahdollisesti tuottopotentiaalia.

Miksi sopii mobiiliin? Miksi juuri mobiilialustoille? Mobile first

Genre
Action/Arcade/Strategia/Simulaatio/Jne. Voi myös olla 
kombinaatio Syventää konseptin ymmärrystä

3) Viimeistely

Moodboard
Esim. Googlesta otettuja pelin maailmaa ja hahmoja 
kuvaavia kuvia

Graafinen ilme on hyvin tärkeä osa 
peliprojektia.

Äänimaailma / musiikki 
(optional) Esim. Youtubesta

Musiikin ja äänten on tunnistettu olevan vain 
laatua nostava, ei vaadittu ominaisuus.

Kohderyhmä Demografia: ikä, sukupuoli, muut
Kohderyhmä on tärkeä 
liiketoimintamahdollisuuden arvioimiseksi.

Casual/midcore/core

Casual-pelaajat pelaavat silloin tällöin. Midcore-
pelaajat suunnittelevat pelaamisensa etukäteen. Core-
pelaajat käyttävät suuren osan ajastaan pelaamiseen. Hyvin tärkeä segmentointiperiaate.

Vastaavanlaiset pelit 
mobiilissa

Erityisesti App Storessa ja Google Playssä. Pelejä on 
satojatuhansia joten läheltä liippaavia löytyy. Myös 
Youtube auttaa etsinnässä.

Kilpailijatietoa haetaan benchmarkin tueksi 
ja jotta nähdään onko markkinoilla oikeasti 
tilaa sekä että konseptia voidaan muuttaa 
vielä tarvittaessa.

Vastaavanlaiset pelit 
muilla alustoilla

PC/Konsolit/Handheld. Myös Youtube auttaa 
etsinnässä.

Kilpailijatietoa haetaan benchmarkin tueksi 
ja jotta nähdään onko markkinoilla oikeasti 
tilaa sekä että konseptia voidaan muuttaa 
vielä tarvittaessa.
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