Alustatalouden faktat ja myytit -podcast

Jakso 22: Alustatalouden ABC, osa 2 — mita alusta tarkoittaa teollisuudelle?

Alustatalouden Aapinen saa jatkoa! Tassa jaksossa palataan alustatalouden peruskysymysten &aarelle teollisuuden
nakokulmasta. Onko alustatalouden villi toimijamaailma tarpeeksi luotettava teollisuusyrityksille? Kun digitaalisuus on
alustatalouden supervoima, pitaisikd digi kytkea fyysisen tuotteen kylkeen vai fyysinen tuote digin kylkeen?

William von der Pahlenin, Timo Seppaldn ja Robin Gustafssonin kanssa keskustelemassa on Aalto-yliopiston strategisen
johtamisen apulaisprofessori Kimmo Karhu.

Puhujat: William von der Pahlen
Robin Gustafsson
Timo Seppala
Kimmo Karhu

[musiikkia]

William: Tervetuloa kuuntelemaan Alustatalouden faktat ja myytit -podcastia. Mun nimi on William von der Pahlen, ja
meilla on uusintajakso tiedossa. Téanaankin tehdaan ABC-jakso. Studioon on saapunut Aalto-yliopiston professori Robin
Gustafsson, Aallosta opettaja Etlan johtava tutkija Timo Seppala ja Aallosta apulaisprofessori Kimmo Karhu. Tervetuloa
kaikille.

[keskustelijat kiittelevat]
[musiikkia]

William: Me tosiaan tehtiin viime kaudella yksi tdmmaoinen Alustatalouden ABC -jakso, missd kerrottiin tarkeimpia
maarittelyita sille, ettda mita alustamaisuus on tai mitd alustatalous on. Jos me kaydaan ne eka lapi ja sitten mennaan
paivan aiheeseen.

Kimmo: Tosissaan ne ABC. Alustataloudessa on nelja keskeista elementtia. Alustatalouden ensimmainen juttu on se,
etta siina on aina suora interaktio, eli sen sijaan, etta se on alustajdlleenmyyja, alustataloudessa suoraan tuottajat ja
kuluttajat kohtaavat. Eli se suora interaktio on ensimmainen alustatalouden fundamentti. Sitten toinen, mika tasta
suorasta interaktiosta kumpuaa, on se alustatalouden kasvu eli verkostovaikutus. Eli mitda enemman on siella tuottajia,
sita houkuttelevampi se alusta on kuluttajille, ja se menee myds toiste pain, ettd mita enemman kuluttajia, sitad
kiinnostavampi tuottajille, ja nama rupeavat ruokkimaan itse itseaan. Tasta ilmidsta puhutaan verkostovaikutuksena.
Alustoissa on tammadinen itse itsedaan ruokkiva kasvu, joka tuo sen menestyksen niille alustoille. Nyt kun ndma tuottajat
skaalautuvat isoissa maarin, tarvitaan keinoja, miten niita tuottajia manageerataan. Sitten pdadstaan siihen
alustatalouden kolmanteen fundamenttiin eli rajaresurssit. Alustoissa ei niinkdan keskityta siihen kuluttajaosapuoleen,
vaan sen alustan omistajan taytyy keskittya siihen tuottajaosapuoleen, tuoda sille tuottajalle kayttoliittyma, eli ne
rajaresurssit helpottavat sitd tuotantoa ja sitten taas tuottajat tuovat sen tarjoamuksen sinne kuluttajille. Nyt kun tassa
ei puhuttu mitaan viela digitalisaatiosta, tdma onkin se juttu. Eli alustatalouden nama kolme fundamenttia toimivat ihan
digitalisaatiosta riippumatta. Nykyalustoissa, miksi me on tama menestys nadhty, tietysti siind on iso syy olla
digitalisaatiolla, ja digitaalisilla resursseilla on supervoimia, eli neljas fundamentti on digitaaliset supervoimat. Digitaalisia
resursseja on helppo siirtada. Ne ovat hirmu suorituskykyisia. Ne ovat erittadin tadsmallisia ja niista voi tehda mita vain. Ei
mitaan fyysisen maailman rajoituksia. Sen takia alustat skaalautuvat globaalisti ja niissé on valtava kuhina ja niissa
tehdaan monenlaisia innovaatioita.

Robin: Tosiaan joo se viideshdn on se itsendinen tuottajuus tdssa yhteydessd, elikkd mahdollistetaan se, etta kuka
tahansa voi milloin tahansa tuottaa alustoille vaikka siséltéa tai erilaisia palveluita ja innovoida sen ymparilla. Elikka
tdma on se viides fundamentti.

Kimmo: Aivan ja tuon voi ajatella tuon viidennen (--) [epadselvaa] liittyy siihen rajaresurssiin vahvasti, eli just se
rajaresurssi mahdollistaa taman itsendinen tuottajuuden. Tosiaan me taidettiin kutsua sita itsendiseksi tuottajuudeksi
viime kerralla.

William: Mutta téma on hyva kertaus tahan alkuun. Voitte kayda kuuntelemassa toki koko jakson eli Alustatalouden
ABC. Tanaan olisi tarkoitus puhua my0s toisesta aapisesta, mutta teollisuusyritysten ndakdkulmasta. Jos lahdetdan
liikkeelle siitd kysymyksesta, etta miltd tama aapinen ja fundamentit nayttavat teollisuusyritysten silmin talla hetkella.

Timo: Sanotaan, etta sielld on oikeastaan yksi pullonkaula ja se ehka on se, etta aika harvoin teollisuusyritys paastaa
naita tuottajia suoraan juttelemaan heidan asiakkaiden kanssa. Silla voidaan esimerkiksi tarkoittaa sita, ettd kun
suunnitellaan uusia tuotteita tai palveluita, asiakasmaaritykset tulevat nimenomaan siltéd asiakasyritykselta eika silta
loppuasiakkaalta. Tdssa tietenkin se yritys, joka valittda sitten naitd asiakasvaatimuksia, rajaa tavallaan omasta



nakokulmastansa niita ja tehdaan tavallaan tuotteita heidan mieltymysten mukaisesti, ei valttamatta oteta kaikkia
asioita huomioon, mitd se loppuasiakas todellisuudessa vaatii.

Kimmo: Tosiaan tuo, ettd ne tuottajat eivat suoraan kohtaa kuluttajan kanssa, mika on se alustan maaritelméallinen
suoran interaktion ehdoton edellytys, ettd olemassa alusta. Siihen liittyy se varmasti teollisuusyrityksissa, ettd
teollisuusyritykset historiassa ovat tottuneet tuottamaan jotain asiaa. Ne ovat koko sen firman identiteetin rakentaneet
jonkun asian tuottamisen ymparille. Jotta voisi suoraan kohdata ne tuottajat kuluttajat, sen firman taytyisi luopua siitad
omasta tuottajuudestaan ja antaa niitten kolmansien osapuolien tehda sen tuottamisen ja sitten kohtaa suoraan niitten
kuluttajien kanssa. Se on tosi vaikeata. Siina tosiaan joutuu luopumaan vahan niin kuin paradoksaalisesti siita kaikesta
arvokkaasta, mita sa olet aina tottunut tekemaan. Alustataloudessa sa luovut siitéd ja sa keskityt vaan matchaamaan
niitd tuottajia ja kuluttajia. Tama on varmaan teollisuusyrityksille huomattavasti vaikeampaa kuin uusille startupeille,
joilla ei ole sita historian painolastia. Ne pystyvat ryntdamaan siihen alustatalouteen paljon helpommin.

William: Joo. Nimenomaan piti kysya tasta alihankinnasta ja siitd, ettd sitahan tehddan paljon, mutta se arvo syntyy
nimenomaan siind, etta sa omistat ne asiakassuhteet. Aina puhutaan pdrssiyhtidissa tilauskirjoista, ja se on mittari,
milla maaritellaan sitd firman arvoa. Jos sa yhtakkia sitten oletkin vain alusta, se on varmaan aika pelottava asia. Se
myds voi johtaa varmaan, voisi kuvitella, siihen etta sun liikevaihto voi dramaattisestikin tippua. Eli voisi kuvitella, etta
se vaatii aika paljon rohkeutta oikeasti lahted muuttamaan sita totaalisesti yon yli tai ainakin pitkalla aikavalilla jopa sita
bisnesmallia.

Timo: Parhaimmillaan elektroniikka- tai tietokonepuolen ja kannykkdpuolen eri yritykset kdyttivat aikoinaan tallaisia
ulkopuolisia tuottajia. Niita sanottiin ODM:ksi elikkd original design and manufacturing -yrityksiksi. Heille annettiin
periaatteessa mandaatti esimerkiksi suunnitella tdysin komplementaarinen tuote taman kyseisen asiakasyrityksen
portfolioon, mutta harvoin tassakin tilanteessa oli sita, etta paastiin suoraan keskustelemaan sen loppuasiakkaan kanssa,
joka tassa tapauksessa oli operaattori tai operaattorin takana oleva kuluttaja. Kylla se tapahtui hyvin pitkalle sen annetun
maarityksen mukaan, minka tama yritys oli tehnyt heidan markkinandkékulmastansa.

Kimmo: Nyt kun mainitsit tuossa tuon totaalisuuden, ehkd se pointsi tdssa just on tama alustamaisuus. Eli
teollisuusyrityksissa ratkaisu on se, etta ei pyri olemaan se taydellinen kaksipuolinen markkina niin kuin App Store tai
joku muu. Vaan sa voit vaan valita, ettd sa otat jonkun osan siitéd tuotannosta, josta sa luovut kolmansien osapuolien
hyvaksi ja annat sielld kohdata. Sitten sa olet jo alustabisneksessd. Hommaa rullaa, niin sitten sa& voit pikkuhiljaa
laajentaa sita. Eli vastaavasti niin kuin Applekin ei luopunut laitteiden tuottajuudesta kun taas Google luopui. Niissa on
eroja. Kummatkin ovat alustoja. Toinen on vdhan enemman ja toinen véhemman alusta. Tdma on varmaan se ratkaisu
teollisuusyrityksille.

Robin: Joo. Ja ehkd tdssa ominaispiirre on tama suora interaktio, jota ei pystyta toteuttamaan samalla tavalla kuin
kuluttajaliiketoiminnassa. Sen takia me ollaan toki nahty tdalla business to business -puolella alustoja, jotka ovat
syntyneet, mutta ne ovat olleet esimerkiksi vaihdanta-alustoja vaikka niin kuin rakennusmateriaalien markkinapaikka.
Elikka jos ei kayteta jotain materiaalia jostain rakennuspaikalta, sieltéd voidaan sitten myyda sita rakennusmateriaalia.
Samanlaista esimerkiksi on ollut naita rakennustarvikkeiden osalta niitten tammodista jakamisen alustaa. Elikka jos sulla
on jotain rakennustarviketta, jota sa tarvitset, sa et omista sita, vaan joku muu valittaa sitd ja kaytetaan sitd samaa
resurssia tehokkaammin nain.

Kimmo: Tama oli itse asiassa tosi tarkea pointsi tama B2B. Sekin kertoo just siita, ettd vdahan niin kuin maaritelmallisesti
teollisuusalustoissa ei ole niin kova kuhina kuin kuluttaja-alustoissa. Kuluttaja-alustoissa puhutaan miljardeista
kuluttajista ja miljoonista tuottajista, mutta teollisuusalustoissa yleensa paljon pienemmista maarista. Se silti voi olla
alusta, ja sen sijaan etta on ne valtavat lukumaarat, siella voi olla joku hyvin kuhiseva alusta pienilla lukumaarilla. Sekin
on hyva alusta.

William: Niin, eli se maaritelma ei ole valttamattad se, ettd sen pitaa olla kayttévolyymiltaan valtava tai etta sen tarvii
olla totaalinen, vaan sulla voi olla alustamaisia piirteita sun liiketoiminnan sisalla, vaikka sun koko firma ei ole alusta ja
vaikka se ei olisikaan niin iso.

Kimmo: Aivan. Lukumaaratkin voivat olla pienia, mutta sitten voi olla tosiaan kovat interaktiot, tihed kuhina siella
alustassa. Se on hyvé asia kanssa.

William: Eli jos mietitdan, yksi tapa firmoille ldhestya tata ongelmaa tai alustaksi muuttumista on nimenomaan
semmoinen |ldhestymistapa, missa tehdaan osittain tai tehdaan jotain pientd, pilotoidaan jotain pientd hanketta ja
pistetaan tavoitteet kuriin. Mité muita tapoja voisi olla? Mita rajaresursseja, mitkd mainittiin tuossa? Mita palveluita?
Miten yritykset tai teollisuusyritykset voisivat ldhted ratkaisemaan ja lahestymaan tatd ongelmaa, jos ne haluavat
kuitenkin uudistaa omaa liiketoimintaansa ja muuttua enemman alustamaiseksi?

Timo: Jos ajatellaan naita rajaresursseja, niitahdn on mydskin teollisissa tuotteissa. Hyvin yksinkertainen rajaresurssi
on vaikka pistorasia seindssd, eli me linkitetaan tietyn rajapinnan kautta meidan tietokoneet sahkdverkkoon. Siina on
rajaresurssi, joka yhdistaa nama kaksi jarjestelmdkokonaisuutta toisiinsa. Eli rajapintoja on ollut olemassa hyvin pitkaan
mydskin tassa fyysisessd maailmassa. Niitten kayttotarkoitus on ollut tietynlainen. Niitten kayttétarkoitus on ollut liittaa
tdmmoisida komplementaarisuuksia, mutta tama eroaa hyvin pitkalle tasta alustataloudesta silla tavalla, ettd nyt niilla ei
olekaan mitdadn yhtenaista... Nama teollisuusyritykset eivat kontrolloi sitd markkinapaikkaa, vaan niitten markkinoiden
on annettu syntya ihan erillisend kokonaisuutena. Tietenkin téma alustatalous toi enemmankin taman softan ndakdkulman
tahan nain. Siita tulee tietenkin erilaisia mahdollisuuksia kayttaa erilaisia resursseja, naita digitaalisia resursseja.



Kimmo: Joo ja tavallaan alustataloudessa tuo rajaresurssi just kytkee asioita yhteen, mutta nimenomaan sitd, etta sa
voit tuottaa siihen alustaan jotain. Eli tavallaan se helpottaa niité tuottajia toisaalta kytkemaan ne omat
komplementaariset juttunsa siihen alustaan, mutta toisaalta sitten ihan konkreettisesti voi olla semmoisia resursseja,
jotka auttavat siina tuottamisessa vaikka softakehityksessa. Teollisuusyritykselld voi ajatella, etta se liittyy siihen, etta
jos ne pystyvat tunnistamaan sen jonkun asian, minka tuottajuudesta ne voivat luopua. Sitten kun ne luopuvat siitd
omasta tuottajuudesta sen kolmannen osapuolen hyvéksi, kannattaa heti miettid, etta millaisia digitaalisia rajaresursseja
voisin tehda, jotta se kolmannen osapuolen tuottaminen olisi mahdollisimman helppoa ja se integroituisi siihen mun
tarjoamaan mahdollisimman hyvin. Se on se keskeinen juttu tassa tuottajuudessa.

Timo: Tama olisikin aika mielenkiintoinen keskustelu, jos ma ostan Continentalin renkaat ja sitten ma avaisinkin
Continentalille ihan oman rajapinnan niihin renkaisiin, ettd se ei olisikaan kontrolloidusti sieltda auton kayttoliittyman
kautta, vaan se tapahtuisikin omena kokonaisuutena. Syntyisikd siihen sitten uusia innovaatioita téhan rengas...

William: Ainakaan huoltoasemat ei tykkaa susta, mutta...
Timo: Niin.
[musiikkia]

William: Mites sitten jos miettii rahoittajan nakdkulmasta. Kuitenkin jos miettii sita skaalautuvuutta, se on rahoittajille
aika iso asia, eli potentiaali siihen, miten iso siitd hommasta voi kasvaa, onko tama ongelma? Vai voiko ajatella niin,
etta nama isot teollisuusyritykset ovat itse niin varakkaita tai niilla on niin kovat taseet monella, ettd se pystyy itse
rahoittamaan tata tuotekehitysta? Heilla on kuitenkin pienempi riski lahtea tammdista tekemaan kuin vaikka perinteisella
rahoittajalla.

Robin: Kylla se nadin just on, etta totta kai suurilla yrityksilld on riskinottokyky. Kylldhdn ne selvasti ovat liikkuneet sinne
suuntaan pain, ettd ne muodostavat tammadisia yhdessa tekemisen konsortioita, joissa ldhdetaan hakemaan vaikka naita
yhteisié rajapintoja vaikka datan kaytélle. Eli koko ajanhan kysymys on siitd, ettd tammadinen data on arvokasta ja ei
haluta avata tata dataa muille kilpailijoille. Ollaan hyvin varovaisia siita, etta kuka pddstetddn mukaan tammdisiin
konsortioihin. Otetaan kumppaneita ja pienempid toimijoita, ja sen takia tama etenee hitaammin kuin esimerkiksi
kuluttajaliiketoiminnassa. Tama on Iahtékohta ja toinenhan on se, etta tdssa liiketoiminnassa totta kaihan nama laitteet
itsessdan se teknologia tuottaa todella ison arvon itsessaan. Elikka se data on semmoinen lisdelementti siihen, etta
koneet ja laitteet voivat toimia paremmin tai tehokkaammin tai me voidaan hyddyntaa niita tehokkaammin. Mutta totta
kai tdssa on toisaalta syntyméssé uudenlaisia omistajuusmalleja ehka.

Kimmo: Perinteisessa teollisuudessa jos sulla on joku fyysinen laita tai joku muu se sun ydinjuttusi, digitalisaatio tuo
sinnekin valtavasti mahdollisuuksia. Tosiaan digitalisaation digitaalinen yksi supervoima on tama rajattomuus, ettd
nollilla ja ykkdsilla voi tehdd ihan mité vain. Teollisuusyrityksilla olisi se mahdollisuus, ettd ne voisivat avata sen
digitaalisen innovaatioavaruuden siihen fyysisen kylkeen.

Timo: Ja ndinhan se oikeastaan on tapahtunutkin monella teollisuuden alalla. Jos me vaikka katsotaan John Deeren
traktoreita, siihen on rakentunut nimenomaan tahan digitaalisuuden ymparille ihan oma verkosto toimijoita, mutta se
verkosto toimijoita ei ole laheskaan niin suuri. Sitten oikeastaan naihin liittyy monesti mydskin sellaista asiaa, mita ei
valttamatta digitaalisten alustojen yhteydessa ole keskusteltu. Na&ihin liittyy liiketoiminnallisia salaisuuksia niihin
tuotteisiin. Sielld on ehka erilaiset innovaatioiden suojausmekanismit, salassapitosopimukset. Siina tulee tdmmdisia
tiettyja lainsaadanndllisia rajoitteita siihen, etta valttamatta sita tietoa ei voida niin avoimesti jakaa kaikille tuottajille
kuin tdmmoisessa alustataloudessa, jossa kuitenkin se kayttdja on “anonyymi”, kun se kdyttaa sita jarjestelmaa.

Robin: Senhédn taki teollisuudessa télla hetkella puhutaan ja mietitdédn paljon tammodoisia lokaaleja verkostoja, jotka
voidaan nyt muodostaa 5G:n avulla esineiden valilla. Se mahdollistaa turvallisemman toiminnan naitten laitteiden
vélisessa kommunikoinnissa. Ja my0s totta kai taman datan poolaaminen mahdollistuu silloin, kun me voidaan luoda
naita lokaaleja verkostoja.

William: Nimenomaan, eli tassa on tiettyja esteita sille, etta miten teollisuusyritykset voivat kayttaa dataa. Eli pitaisi
synnyttaa aika paljon luottamusta niihin, jotka paasevat kasiksi siihen, omiin alihankkijoihinsa, omiin asiakkaisiinsa,
jotta sita pystyy kdyttamaan ilman, etta siita syntyy ongelmia. Mutta se kuitenkin kuulostaa silta, etta se, etta sita dataa
saataisiin valjastettua kayttoon, olisi todella iso asia ja se voisi olla nimenomaan yksi niista tavoista, milla nama
teollisuusyritykset voisivat vauhdittaa arvonluontia.

Timo: Ja oikeastaan se asia ldhtee hyvin pitkalle purkautumaan siita, ettd jos nama isot teolliset toimijat ensimmaisessa
vaiheessa muuttaisivat heidan loppuasiakassopimuksiansa siihen suuntaan, etta siella olisi erillisia klausuuleita siitd, etta
miten dataa voidaan jakaa kolmansien osapuolien kesken. Hyvin useinhan teollisuudessa sopimukset ovat
kahdenkeskeisia. Alustataloudessa ne ovat siind vaiheessa, kun me ruvetaan kdyttdmaan sitd sovellusta, se sopimus,
mika me allekirjoitetaan, on heti monikeskeinen, eli se data voidaan jakaa eteenpdin, mutta teollisessa kontekstissa
nain ei ole. Sen pitda lahtea sen muutoksen sielta.

Kimmo: Tama datan jakaminen tassa on mun mielestd tdrkeda huomaa se, etta data on tosissaan hyvin alikdytetty
resurssi. Jos ihmisen tydaikaa, normaalia resurssia kdytetaan, sita voi kayttaa vain yksi taho. Ihminen voi tehda yhta
tyotd. Dataa voi kayttda miljoonat samaan aikaan, ja se ei kulu mihinkdan. Siind on valtava potentiaali. Jos se saataisiin
jaettua siihen miljoonien tahojen yhtdaikaiseen kayttoon, siita saataisiin arvoa luotua valtavan paljon. Tasta on hyvia
esimerkkeja open source ja avoimet vaikka laaketieteelliset tietokannat. Niilla on valtava kayttdarvo, koska ne ovat
avoimia ja jaettuja. Tassa ehka se ratkaisu voisi olla, etta voisi katsoa naita, ettd miten vaikka open sourcen ymparille



on tullut kuitenkin niita bisnesmahdollisuuksia. Se bisnes voi olla jossain muualla kuin siind itse asian omistamisessa,
siind softakoodissa tai nyt tdssa tapauksessa datassa, vaan jossain tukevissa palveluissa tai jossakin toisessa.
Potentiaalia sielld on ldhtokohtaisesti.

Timo: Joku sanoi mulle sillain, ettd yrityksiin tarvitaan joustava juristi [naurua].

Kimmo: Ja vastaavasti julkisella puolella varmasti, ettd sielldkin saataisiin alustatalous rullaamaan, sinne tarvittaisiin
kanssa joustavia juristeja, ettd pikkaisen osattaisiin tulkita, valillda tehda jotain kokeiluja, ettd saataisiin kokemusta.
Sieltd saattaa I0ytyy se oikea ratkaisu.

Timo: Mehan voitaisiin heittda tassa vahan haastetta tuonne Helsingin yliopiston ja oikeustieteellisen laitoksen puoleen,
ettd rupeaisi kouluttamaan tallaisia joustavia juristeja.

William: Uusi koulutuslinja.
Timo: Joo.

Robin: Ja eihdn me heitetd vain lappaa tasta joustavasta juristista, koska se tulee jatkuvasti, kun kdydaan keskustelua
teollisuuden kanssa ja myds muiden toimialojen kanssa siitd datan hyddyntdmisestd, avaamisesta. Tdssa yhteydessa
just tietylla tavalla se varovaisuus on ldsna siina ja juristit ovat nostamassa esille tata. Ja totta kai ne ovat tietylla tavalla
oikeassa, mutta toisaalta ehka just se, mita Kimmo puhui aikaisemmin siita, etta pientd kokeilua, alustamaista kokeilua
on ainoa tapa edetd tdssa, koska nama firmat tarvitsevat myos datan kaytosta lisda osaamista ja se tulee vain silla, etta
lahdetaan kokeilemaan. Mutta siihen tosiaan on iso varovaisuus télla hetkelld. Se toinen asia, mita ma tuon viela esille
tassd, on toki datan arvon maarittelyn vaikeus. Datan arvoa on hankala maaritella, sen hyddyntamispotentiaali, ennen
kuin sitd kaytetaan.

Timo: Ja me puhutaan kuitenkin sitten yrityksissa ihan huomattavista investoinneista, mitd he joutuvat tekemaan
ennakkoon ennen kuin he edes pystyvat kokeilemaan, ettd onko sille datalle jotain kdyttda olemassa.

William: Miten sita voisi lahestya? Voisiko syntyd mitdan arvoa siitd, ettd yritykset sitoutusivat antamaan anonyymista
dataa johonkin aggregaattialustalle tai aggregoiduille alustoille ja kaikki saisivat kayttda sita yhteista dataa? Voiko sita
ajatella nain?

Timo: Tassa on ihan sama ongelma vahan, etta niilla on lilan yksityiskohtaista dataa meista monella yrityksella. Jos ne
tekevat siitd anonyymia, se on ihan samalla tavalla jalostusjuttu, eli se pitda jalostaa siihen kayttétarkoitukseen. Ja
nama ovat tietenkin ylimaaraisia ponnistuksia sielld yrityksessa lahtea tekemaan tamantyyppisia asioita monesti.

Kimmo: Se on monesti ldhes mahdotonta se anonymisointi. Henkilédatasta vaikka millaisia esimerkkeja 16ytyy
maailmalta, miten jostakin hyvinkin lahtdkohtaisesti anonyymista datasta, jostakin webin cookie-datasta, pystytaan
valtavan yksityiskohtaisia tietoja paattelemaan ihmisten elamdsta. Tassa tavallaan se digitaalinen supervoima se
tasmallisyys on rajoittava tekija. Digitaalinen on niin tasmallista, etta sielta on vaikea havittaa se tiukka informaatio. Ma
veikkaan, etta teollisista prosesseista jos kerataan dataa, kylla se on aika vaikea tasapaino |0ytaa, miten sa havitat sen
firman kannalta kriittisen tiedon siita prosessista silleensa, etta se silti kertoisi jotain olennaista siita prosessista, jotta
se olisi jotenkin arvokasta jollekin toiselle. Se on hyvin vaikea ratkaista.

[musiikkia]

William: Pohditaan vield vahan liiketoimintamalleja ja monetisointia. Se on tullut vahan epasuorasti tassa, etté jos luopuu
siita asiakassuhteesta, siita ydintoiminnastaan, voi olla, etta ainakin paperilla tuntuu silta, ettd suuri osa omasta
liiketoiminnasta katoaa. Jos sa katsot digijattejd, kaikki melkein kayttdvat Googlen tai Facebookin jotain palveluita
eivatkd maksa siitéa mitaan, mutta ne kuitenkin ovat maailman arvokkaimpia yhtiéitd, eli he selvasti onnistuvat
monetisoimaan sen epdsuorasti tai jollain tapaa ilman, etta se kuluttaja maksaa omilla rahoillaan. Se maksaa tietenkin
datalla niin kuin ollaan puhuttu. Mitka voisivat olla ne mallit teollisuusyrityksille? Pystytteko te kertomaan jotain ideoita
tai esimerkkeja? Jos ma nyt olen teollisuusyrityksen pomo tassa ja (--) [epaselvaa] kaikki tdma kuulostaa ihan hyvalta,
etta olisihan se ihan kiva, jos ei tarvitse omistaa asiakassuhteita ja voisi vain luoda alustan ja antaa ihmisten tuolla
pyoria ja tehda ja me saadaan koko ajan rahaa sisédn. Mun on vaikea teollisuuspomona kuitenkin nahda sita, ettd miten
se pitdisi olla, mita mun pitdisi rakentaa, mitka ovat teollisuuden epasuorat monetisaation mahdollisuudet.

Kimmo: Jos me tdhan osattaisiin vastata, [naurahtelua] oltaisiin varmaan rikkaita. Ehka se tarkein pointsi tdssa on just
tosiaan tajuta se, etta pitaa miettia niita epasuoria malleja, eli vaikka ettd mainostulojen kautta. Google kuitenkin tekee
rahansa mainostulojen kautta. Sitten se pystyy ne muut asiat antamaan ilmaiseksi. Se liittyy tahan tuottajuudesta
luopumiseen ja asiakkaista huolehtimisesta luopumiseen ja myds siihen, etta se ainut tapa firmalle laskea rahaa on niille
asiakkaille tehtavastda myynnista. Teollisuusyritysten taytyy tavallaan kyseenalaistaa kokonaan ne mallit ja oma ajattelu
ja kyeta ajattelemaan uudella lailla.

Timo: Ma ehka sanoisin silla tavalla, ettd tama liittyy oleellisesti siihen, etta aikaisemmin maailma oli taynna tallaisia
monialayrityksia ja sitten meilla tuli strategiakirjallisuus ja se pyysi yrityksia keskittymaan tiettyihin liiketoimintoihin ja
tiettyyn coreen. Nyt yhtdkkia me havaitaankin, ettd nyt ne vaikka paperiteollisuuden asiakkaatkin tulevatkin
kosmetiikkateollisuudesta tai ne tulevatkin jostain muualta. Tassa tulee tavallaan se, etta nama teollisuusyritykset
joutuvat miettimaan sita uudelleen, etta mikda on heiddn asiakaskuntansa, etta kuinka se asiakaskunta laajenee
mahdollisten erilaisten sivumateriaalivirtojen ja datavirtojen kautta uusiin asiakassegmentteihin. Semmoinen



ajattelutapa pitdisi pikkuhiljaa tuoda naitten suuryritysten johtoryhmien sinne agendalle, etta hei, onko meidan
asiakaskunta muuttumassa tassa ja ruveta tekemaan sen mukaisia panostuksia.

Kimmo: Toi on mun mielesta tosi tarkea pointsi, minka Timo nosti esiin toi monialayrityskulma. Jos ajattelee naita isoja
alustajajatteja niin kuin Amazon tai Google, ne toimivat valtavan laajalla skaalalla meidan elamdassa ja yritysten
elamassa. Okei, sulla on joku epdsuora monetisointimalli. Se on yksi ratkaisu. Toinen voi olla tosiaan se, etta sa teet
jossakin sektorissa rankkaa tappiota jonkun aikaa tai pitkankin aikaa ja sitten sa vuolet rahaa toisaalla. Amazon on tasta
mun mielestd hyva esimerkki. Nehan tekivat siitd niitten hienoimmasta alustasta, siité e-commerce-alustasta,
vuosikausia ihan valtavia tappioita, mutta ne vuolivat rahaa taas tasta pilvipalvelusta, joka oli vahan vahinkoalusta niille,
mutta darimmaisen tuottoisa. Tavallaan se tuo sitd turvaa, etta kun sa toimit monella sektorilla, jostakin sa voit tehda
rahaa. Ehka naitten teollisuusyritysten tosiaan taytyy miettia, etta ei vain se yksi juttu, vaan semmoisia tukevia juttuja,
joista jostakin voi tehda rahaa. Se on kanssa yksi ratkaisu.

William: Mites sitten vield jos miettii tuotesuunnittelun nakdkulmasta, keskustelu mitéd kdaydaan aika usein, on
nimenomaan se, ettd miten sa liitat fyysisen maailman digiin, miten sa saat alustamaisuutta luotua jonkun sun fyysisen
palvelun ympadrille. Tassa oli kirjoitettu tammdinen quote tahan kasikirjoitukseen myds, ettd mitds jos se olisi silleen,
etta tulevaisuudessa kuitenkin fyysiset tuotteet rakennetaan digin sisdaan. Eli syoko digi ihan oikeasti maailman niin, etta
tulee kunnon ajattelutavan muutos silleen, etta kaikki rakennetaan digi edella myds ikdan kuin fyysinen maailma?

Kimmo: Jotenkin kylld itse ajattelen, etta maailma on kuitenkin fyysinen. Me eletaan fyysistd maailmaa, ja asiat
tapahtuvat taalla. Osa asioista tapahtuu digimaailmassa ja osa tapahtuu fyysisessd maailmassa, mutta kylla ma
kuitenkin jotenkin ajattelen, etta merkittévin osa kuitenkin loppupeleissa... Niin kuin nyt nama nykyiset kriisit osoittavat.
Energia on aika fyysista asiaa. Se on meille darimmaisen merkityksellinen. Ehka se on vahan niin kuin molemmat, etta
sielld on arvoa siella digimaailmassa etenkin kuluttajapuolella, mutta varmasti my0s yrityspuolella. Se on ehka
semmoinen, mitd ei ole vield hirveasti puhuttu, ettd millaista puhdasta arvoa on bisneksille ihan puhtaasti
digimaailmassa. Mutta merkittavaa on myds se, ettd miten sita digia kytketdan siihen fyysiseen maailmaan. Se voi tuoda
merkittdvaa lisdarvoa siihen fyysiseen maailmaan. Sielldkin on varmaan kortteja katsomatta viela ihan hirvea maara.
Eihdn meitd auta yhtdan, jos meilld on joku maailman hienoin neuroverkko ja maailman syvin neuroverkko ja muut
koneoppimisratkaisut ja saadaan jonkun datan perusteella tehtya joku hieno analyysi ja lopputulema, jos sita ei saada
takaisin sinne fyysiseen maailmaan toiminnaksi. Jos se nojaa siihen, ettd joku johtaja lukee jostakin ruudulta sen
lopputuloksen ja sitten rupeaa taas executoimaan sita organisaatiossa, okei se on yksi tapa saattaa se datasta I6ytynyt
tulos takaisin sinne fyysiseen maailmaan. Sen takia se, ettda on myds tdma vanha robotiikka ja... Robottikddet voivat
tuoda sen paatoksen takaisin sinne fyysiseen maailmaan. Se helposti unohtuu meilta, ettd tosiaan ne paatdkset pitaa
saada takaisin sinne fyysiseen maailmaan, koska tdma maailma on fyysinen. Se on tassa ehka unohtunut viime aikoina
tdssa koneoppimisinnostuksessa.

Timo: Niin, nyt me viedaan asioita pilveen, mutta me ei tuoda sielta pilvesta takaisin sinne kaytantdoon. Esimerkiksi tassa
koko teollisen internetin kehityksessa on ollut viela se ongelma, etta sitd keratdan niista laitteista sitd dataa jonnekin
laitetoimijan ratkaisuun, mutta sita laajempaa datamassaa ei ikind palauteta takaisin sinne sille assetin omistajalle,
koska siella assetilla ei ole sita kykya kasitella. Elikka puolet asioista jaa toteutumatta edelleen.

Robin: Niin. Siina mielessa (-) [epdselvaa] toteutuu tdmantyyppinen futuurinen ajattelu. Sehan on Google Maps. Siihen
voidaan kytked tosiaan ravintoloita. Sinne voidaan kytked naita erilaisia kauppoja ynna muuta. Me I0ydetadn ne sielta.
Me saadaan entistd enemman dataa siitd. Me akkumuloidaan sinne dataa, ja toisaalta ne, jotka ovat siella alustalla,
saavat informaatiota omista asiakkaistaan ja ne voivat myds markkinoida itseaan tata kautta. Samaa on yritetty nyt
taalla liikkkumisen puolella, tdéma Mobility as a Service, MaaS-ratkaisuilla. Siina yhdistetaan taksit, polkupyorat, autot
ynna muuta, ja sa ostat sen kokonaispaketin, sen liikkumisen siina, mutta se on osoittautunut hirvean hankalaksi, todella
hankalaksi saada nama eri osapuolet toimimaan tdmmodisessa alustassa ja myos jakaa tietylla tavalla sitd siivua niille
takaisin ja toisaalta milla tavalla ne hyotyvat. Elikka molemmat osapuolet pitdaa hyodtyad tdmantyyppisista ratkaisuista,
missa me poolataan monia toimijoita tammoiseen softaymparistoon.

Timo: Tama on mun mielesta tosi hyva esimerkki tama Google Maps siitd, ettd miten kaikki voi hyvin toimia yhteen ja
miten kaikki toimijat liittyvat osaksi sita jarjestelmaa. Tassa on teollisuusyrityksilla tosi iso mun mielesta haaste
tarkastella ja lahtea tutkimaan, etta miten Google Maps toimii tassa kuluttajarajapinnassa ja ettad 10ytyyko sielta sitten
oppeja naihin teollisiin datan jakamisen ja yhteensopivuuden kaytdnteisiin. Oikeastaan se kysymys kuuluu, etta mika
on teollisuuden Google Maps.

William: Siihen kysymykseen me ehkd paatetdan tama aapiskeskustelu, mutta eikbhan me taas viisastuttu tai ainakin
esitetty hyvia kysymyksia. Ehka yhteenvetona voi todeta, ettd teollisuusyrityksilla on pikkasen vield matkaa tassa
alustatalouskehityksessa verrattuna ehka kuluttajayrityksiin. Siella on iso potentiaali, mutta se verkosto, mika luodaan,
on huomattavasti pienempi kuin kuluttajapuolella, mutta siella on kuitenkin mahdollisuus luoda taysin uusia
liiketoimintamalleja. Me ei viela keksitty ihan taysin, mitd ne ovat. Jos me keksittdisiin, se olisi hyva asia, mutta me
nahdaan, ettd muuttamalla ajatustapaa teollisuusyrityksilla on aika iso potentiaali muuttaa omaa liiketoimintamallia ja
myods pdrjata ehka tulevaisuudessa. Kiitos Robin ja Timo ja Kimmo.

[keskustelijat kiittavat]

[musiikkia]



