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Ohjelmiston ostaminen on taitolaji

Onnistuneen ohjelmistohankinnan takana on
raudanluja osaaminen, vahva projektinhal-
linta ja toimivat viestintdkanavat. Valitetta-
vasti useat organisaatiot eldavat prosessien
ja systeemien harhassa: luullaan, etta toimi-
taan oikein, mutta kdytannossa vaikeutetaan
kdytannon toimintaa. Tuloksena on tialléin
tarkoitukseensa epdasopiva ohjelmisto myo-
hdssa ja kustannukset ylittaen.

Erds firma paatti hankkia ohjelmiston. Loytyi
sopiva toimittaja ja toimialaa tunteva pateva pro-
jektipaallikkd. Johto halusi vield tiristdaa sopimuk-
sesta viimeisetkin |6ysat pois. Tahan meni niin
kauan, ettad projektipaallikké sai toisen asiakkaan
hoidettavakseen. Kun sopimus saatiin vihdoin val-
miiksi, firmalle osoitettiin eri projektipaallikko,
joka ei saanut projektia liikkeelle vuoteen. Tyd
jouduttiin kaynnistamaan uudelleen, kun alkupe-
rainen projektipaallikkd vihdoin vapautui.

Jos asiakas olisi ymmartanyt toimittajan pai-
neita ja kuinka kiven alla hyvat projektipaallikot
ovat, olisi projekti saatu heti liikkeelle. Esimerkki
osoittaa, etta ohjelmiston ostaminen vaatii osaa-
mista ja ymmarrysta eikd sopimus ja todellisuus
aina kohtaa. Hyvaksytyn sopimuksen pilkkujen
noudattaminenkaan ei takaa, etta asiakas on
lopulta tyytyvainen. Sopimuksessa on toiveita ja
haluja, jotka ovat ristiriidassa sen kanssa, mita
asiakas oikeasti tarvitsee. Kun lopputulos sitten
ehka vastaa esitettyja toiveita, mutta ei ratkaise
ongelmaa, asiakas pettyy.

Sopimuksen tekeminen ei ole helppoa, silla tyd-
maara tai kesto aliarvioidaan aina. Vaikka ostet-
taisiin kuinka valmis ohjelmistopaketti tahansa,
sitd pitaa aina raataldida yhteensopivaksi muun
jarjestelman kanssa ja tama vie yllattavan paljon

aikaa. Kun budjetti paukkuu ja aikataulut venyvat,
ei kenellakaan ole kivaa.

Lisaksi asiakkaan pitaa tietaa, mita tarvitsee
haluaa ja osata kertoa se. Halut ja tarpeet pitaa
maaritella siten, etta niiden toteutuminen voidaan
todentaa testaamalla. Toiminnallisuuteen liittyvat
vaatimukset olisikin syyta ilmaista testitapausten
muodossa. My0Os keskeiset ei-toiminnalliset vaa-
timukset, kuten toimittajalta odotettava testaa-
minen ja tulevan jarjestelman suorituskyky, on
syyta muistaa. Kaikki vaatimukset kannattaa liit-
taa osaksi tarjouspyyntda. Samoin pitaa miettia,
kuinka voidaan testata maaritelmat “riittava” tai
"helppokayttéinen”. Sopimus ei sieda epamaarai-
syyksia.

Ohjelmistoprojekti voi epaonnistua monella
tavalla, ellei jo sopimusvaiheessa oteta huomioon
mahdollisia kompastuskivia. Yksi tyypillisimmista
ongelmista on integrointi olemassa oleviin jarjes-
telmiin. Vaikka ostettaisiin valmis ohjelmistopa-
ketti, se pitaa raataldida yhteensopivaksi muun
jarjestelman kanssa. Joskus integrointi sujuu
jouhevasti, mutta usein projektissa téormataan
odottamattomiin hidasteisiin, jolloin budjetti ja
aikataulut alkavat paukkua yli. Integrointi onkin
syyta hoitaa erikseen hallittuna aliprojektina, jolle
osoitetaan oma ammattilaisryhméansa.

Hyvin suuri ongelma on projektin |apinaky-
vyyden puute. Projektin etenemisen taytyy olla
helposti seurattavissa. Lupasi toimittaja mita
tahansa, pitaa asiakkaan pitaa kiinni projektin
lapinékyvyydesta ja vaatia heti alusta asti taytta
todellisen tilanteen paljastavaa projektiraportoin-
tia. Tata ei suurin osa asiakkaista osaa vaatia
eikd kayttaa. Ja kun ongelmia ilmaantuu, ne pitaa
ratkaista valittomasti toimittajan ja asiakkaan



kesken riippumatta siita, kenen vastuulle asiat on
maaritelty. - Onhan vastuut maéaritelty, onhan?

Myyjdpuolella on myos osattava

Toimittajatkaan eivat selviydy puhtain paperein.
Myds myyminen on taitolaji. Toimittajien taytyy
sitoutua asiakkaaseen. Ongelmana on se, etta
kaupat saadakseen myyja lupaa ohjelmiston tayt-
tavan ostajan kaikki toiveet, vaikka hyvin tietas,
ettd edustamansa ratkaisu ei ole asiakkaalle
optimaalisin. Tai sitten toimittaja maksattaa asi-
akkaalla henkilokuntansa uuden teknologian opis-
kelun. Tassa ei ole muuten mitaan vikaa, vaan
kun ne projektihenkilot myydaan asiakkaalle
kokeneina asiantuntijoina.

Samoin myyja lupaa asiakkaalle parhaat henki-
16nsd, mutta jattaa kertomatta, etta samat henki-
16t ovat kiinni kaikissa muissakin tarjouksissa. Kun
muut tarjoukset tarppaavat, jaa juuri ne parhaat
asiantuntijat toiselle asiakkaalle. Sitten ihmetel-
1dén, kun toimittajalta tuleekin kakkosketju ja se
luvattu asiantuntija kdy vain kaantymassa paivan
viikossa.

Yllattdvan usein kuulee ohjelmistoammattilais-
ten valittavan sita, ettd myyjat ja johto ei usko,
kuinka paljon projekttin kuluu aikaa ja tyota.
Eraskin tiimi arvioi, kayttaen toimintopisteanalyy-
sia, tasmallisesti projektin tarvitseman tyomaa-
ran ja myyjien mielesta siina oli kolmasosa liikaa.
Johto ja myynti pudotti asiakkaalle ilmoitettavaa
tydméaaraa ja kas kummaa, kaupat tuli. Lopulta
projekti ylittyi puolella ja todellinen tydmaaréa oli
juuri alunperin ennustetun mukainen. Vaan ei se
asiakas osta, jos tydmaaraksi ilmoitetaan rea-
listinen tyomaara: Kkilpailija ilmoittaa alemman
maaran tunteja. Projekteissa aika on rahaa...

Parempien osto- ja myyntikdytantdjen liséksi
tarvitaan yksinkertaisesti ostajan ja toimittajan
valista yhteistyota. Aito yhteistyd on haastavaa,
mutta se onnistumisen edellytys, silla toimittaja ja
asiakas ovat samassa veneessa. Onnistunut pro-
jekti tuntuu molemmista yhté hyvalta.
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