Alustatalouden faktat ja myytit -podcastin ensimmainen kausi

Jakso 8: Alustatalouden rohkeat ja villit ideat — mita tulevaisuudessa viela
keksitaan?

Talla kertaa Alustatalouden faktat ja myytit -podcastissa keskusteltiin alustatalouden rohkeista ja villeista ideoista.
Studiossa aiheesta juttelivat juontaja William von der Pahlen, alustatalouden asiantuntija, tutkija Eero Aalto seka
vieraat Enento Groupin johtaja Heikki Koivula seka Lifeline Venturesin perustajaosakas Timo Ahopelto. Jaksossa
haastateltiin myds hakkeripalvelu HackerOnen toimitusjohtajaa Marten Mickosia.

[elektronisia dania]
Miesaani: Tamakin ohjelma on Suomen Podcastmedian tuotantoa.
[rauhallista elektronista musiikkia alkaa soimaan taustalla]

Timo: Ma edelleen sanon, etta aika moni ajattelee, ettéa kun meilld on Facebook ja Google ja Amazon ja niin edespain,
niin se peli on jo pelattu. Mutta se tavallaan ei ole pelattu.

Naisdani: Tervetuloa kuuntelemaan Alustatalouden faktat ja myytit -podcastia. Alustatalous koskettaa jokaista, jolla on
alypuhelin taskussa. Tétad sarjaa juontaa Futucast-podcastistakin tuttu sarjayrittdja William von der Pahlen. Hanen
seuranaan vuorottelevat Aalto-yliopiston alustatalouden asiantuntijat professori Robin Gustafsson seka talla kertaa
studiossa mukana oleva tutkija Eero Aalto.

[musiikki vaimenee]

William: Tervetuloa Alustatalouden faktat ja myytit -podcastiin. Mun nimi on William von der Pahlen. Ja tanaan aisaparina
tutkija ja alustatalouden asiantuntija Eero Aalto. Moi Eero.

Eero: Moi William.

William: Tanaan puhutaan siitd, miten digitaliseen alustaan pohjautuvat liiketoimintamallit ulkoistavat arvonluonnin
verkostoille. Missa on uudet, rohkeat ja villit ideat, jotka veisivat alustatalouden kehitysta eteenpdin? Tanaan villeja
ideoita meille esittelee Enento Groupin johtaja Heikki Koivula ja Lifeline Venturesin perustajaosakas Timo Ahopelto.
Tervetuloa molemmille mukaan.

Heikki: Kiitos.
Timo: Kiitos.

William: Lahdetaan kevyesti liikkeelle. Niin miksi ylipaatansa talla hetkella teidan mielestad alustataloudesta puhutaan
niin paljon? Mika siina on niin houkuttelevaa? Ja mita se tuo markkinoille, etta tuntuu, etta tama on se juttu?

Timo: No ma voin vaikka aloittaa tasta. Meillahan on edelleen menossa téama internetin vallankumous. Ihmiset yleisesti
saattaa luulla, ettd se on mennyt jo, mutta se on itse asiassa vasta alkamassa monella tavalla. Ja sitd kautta teknologia
ja teknologiapohjaiset liiketoimintamallit on talla hetkelld niin skaalautuvia, ettd se kasvu voi olla jotain aivan
ennenndkematonta. Ja mun mielesta ainakaan koskaan ei ole ollut niin hyvia kasvun edellytyksia internetyrityksille,
jotka usein ovat alustatalouden yrityksia samalla, kuin talla hetkella on. Ja téama tietysti kiinnostaa. Ja varmaan néin
suomalaisittain homma on mydskin siind, etta tallaiset alustatalouden yritykset voi ainakin periaatteessa syntya ihan
missa pdin maailmaa tahansa. Etta ehkd Euroopassakin saadaan se Facebook sitten aikaiseksi jossain kohtaa.

Heikki: Ehdottomasti. Ja samaa mieltd Timon kanssa, etta ei olla vield ndhty edes aamunkoittoa itse asiassa, etta milla
tavalla teknologialla ja internetilla pystytdan ratkaisemaan sitten ihmiskunnan aika isojakin haasteita ja ongelmia. Ja
arkisiakin haasteita, joita ei ole viela tahdn mennessa ratkaistu. Tdssa on valtava arvonluonnin mahdollisuus ja myds
sitten tavallisten ihmisten arjen helpottaminen edessa.

William: Nimenomaan nain. Eli ollaan vasta alussa. Taman jakson ideana oli nimenomaan pyrkia I6ytamaan villeja uusia
ideoita. Niin hypatdan suoraan siihen, ettd miten te naette nyt tdman, jos ollaan vasta alussa, niin mihin ollaan menossa?
Ja mihin kaikkeen tama saattaa vaikka taman vuosikymmenen aikana vield tama trendi yltaa?

Timo: No siis kaikki, missa on kitkaa, niin témankaltaiset liiketoimintamallit tietysti poistavat sita kitkaa. Ja tdma on nyt
hirvedn geneerinen yleinen vastaus. Mutta ma itse asiassa olen itse sita mielta, ettd kaikista ne skaalautuvimmat ja
kaikista kiinnostavimmat ja isoimmat ideat ovat loppujen lopuksi aika tylsid. Eli jos nyt puhutaan vaikka tasta
viimeaikaisesta isosta jutusta, Suomessa tietysti Wolt on hyva esimerkki alustatalousfirmasta ja ruuankuljetus- ja



ravintolatoiminnasta. Wolt voisi periaatteessa kannykannapin painalluksella toimittaa mita tahansa maailmassa tai saada
aikaan tapahtumaan mita tahansa maailmassa sen jalkeen, kun on tuollainen fyysinen toimintaverkosto sen
kannykannapin painalluksen takana. Toinen, missa ma itse uskon, etta tulee olemaan paljon, niin on tdma niin sanottu
fintech. Eli siis rahoitusmarkkinoita eri tavalla kédsittelevat ja mullistavat teknologiat. Ma luulen, etta siina ollaan vasta
raapaistu ihan pintaa nailla Klarnan tyyppisilla maksujarjestelmilla ja erindkdisilla vertaislainapalveluilla ja muilla. Se on
semmoinen alue, mista ma itse uskon, etta tulee kylla todella paljon kehitysta viela lahiaikoina.

Heikki: Joo. Ja tuohon voisi ehka lisaté mydskin sen, mika ollaan nyt vihdoin nahty tai ndkemadassa, meidan kaikkien
elamaan vaikuttava esimerkiksi asuntokaupan digitalisointi. Joka on Pohjoismaissa itse asiassa etunendssa koko
maailman mittakaavassa. Ja on juuri nyt nailla hetkilla digitalisoitumassa vahvasti. Eli esteet tuommoisessakin arjen
prosessissa on poistumassa. Esimerkiksi Ruotsissa liki sata prosenttia kaikista asuntokaupan transaktioista tapahtuu
digitaalisen alustan avustuksella, joka on meidan tuottama alusta. Joka on poistanut ihan valtavasti sita kitkaa
tuommoisesta ihan perusprosessista, johon jokainen ihminen tavalla tai toisella tulee sitten eldamdssaan térmaamaan.

Timo: Joo. Just nain, ettd toi arkipaivadistyy. Ja yksi semmoinen iso alue on tama erinakdiset jakopalvelut. Tama
jakamistalous on varmaan tdmmadinen mieleton password [naurahtaa] télla hetkelld. Mutta ihan sattumalta, sanotaan
nyt sillein, ettad edellisen kuukauden aikana esimerkiksi ma olen sijoittajana saanut erinakdisia tarjouksia firmoilta, jossa
jaetaan polkupy6rid, niiden omistusta, voit laittaa oman polkupyérdsi jakoon. Jaetaan moottoriveneita ja purjeveneita
kesalld. Ja sitten on tietysti nama perinteiset, etta jaetaan autoja tai jotain toimistotiloja ja muita. Mutta etta niita tulee
koko ajan lisaa. Ja kun ihmiset tottuu siihen, etta tavaroita voi lainata netin vélityksella helposti ja kitkattomasti, niin
ma luulen, ettd tuo on kanssa semmoinen alue, missa ndhdaan paljon enemman kuin Airbnb viela.

Eero: Mun mielestd tassa on kiinnostavaa myo0s se, etta mista alusta lahtee ja mihin se paatyy. Eli alusta voi lahtea
hyvin arkipaivdisesta ajatuksesta, kuten kirjakaupasta netissd, niin kuin Amazon. Ja se paatyy tammaodiseksi oikeastaan
markkinapaikaksi, missa myydaan ihan mita vaan globaalisti. Tai Google, joka lahtee hakukoneesta ja nykyisin siind on
niin monta osa-aluetta, etta ne on jakanut sen eri yhtidihinkin tai Alphabet-yhtioon. Ja on karttapalveluita ja vastaavaa.
Eli se, etta lahtee jostain liikkeelle, niin ne rajat on hyvin matalia sitten siirtyd eteenpain, kunhan pystytdan naita
interaktioita parantamaan toisella alueella.

Timo: Toi on muuten hyva pointti. Yleensa ma ainakin itse uskon siihen, etta alustat harvoin syntyy sillein, etta hei nyt
me tehdaan tammdinen alusta. Ja tdmahan oli silloin 2000-luvun vaihteessa Suomessa erityisesti, suomalaiset firmat,
eurooppalaiset firmat piipersi kasaan erindkoisia alustoja ja yritti saada niille asiakkaita, kun jenkkifirmat teki palveluita.
Ja jos katsoo Googlea, Facebookia, Amazonia, mobiilipuolella oli hirvea maara vastaavia esimerkkeja, niin ne jenkit lahti
aina tekemaan jotain loppukayttdjapalvelua, oli se b to b tai b to c -palvelu. Ja eurooppalaiset lahti tekemaan alustaa,
johon sitten yritettiin saada liittymaan jotain. Ja mun mielesta jenkit voitti tavallaan poikkeuksetta tuon kisan. Ja ma
itse uskon siihen, etta oikea tapa lahted tekemaan alustatalouden firmaa ei ole ldhtea tekemaan alustaa, vaan on lahtea
tekemaan loppukayttajapalvelua. Oli se sitten kuluttajille tai yrityksille suunnattu.

Eero: Ja se on just, kun se kasvun logiikka on siella kayttdjamaarissa.
Timo: Joo.

Eero: Ja sielld on niin sanottu demand economics of scale. Eli pystytdaan niiden kautta kasvamaan. Ja jenkithan osaa sen
kasvun logiikan tosi hyvin.

Heikki: Joo. Harvinaisen samaa mieltda Timon kanssa tuosta noin, etta keskittyminen siihen kayttajan tai kuluttajan
tarpeisiin ratkaisee. Ja jos saadaan sitten riittdvdn monta osapuolta siihen keskusteluun, erityisesti tdmmdisissa b to b
-alustoissa, jos niita haluaa semmoisiksi kutsua, niin se vaatii kuitenkin aika paljon sitten eri osapuolten fasilitointia
siihen keskusteluun, ettd se yhteinen intressi toteutuu. Ja sieltd tulee sitten se aito ja oikea tarve. Ja sen jdlkeen me
voidaan jalkikateen vaikka kutsua sita alustaksi.

William: Jos miettii tatd kokonaisuutta sitten hetken rahoittajan ndkdkulmasta. Niin tdssa puhutaan naista firmoista,
perusesimerkit nyt on Uber ja muut vastaavat firmat, joissa ihmetelldédn, etta ne tekee tappiota vuosi toisensa jalkeen
ja jopa enemman tappiota koko ajan. Ja paljon pohdiskellaan, ettd missa vaiheessa kassavirta muuttuu positiiviseksi.
Niin miten sijoittajana ajattelee tata asiaa, etta onko tassa kyse nimenomaan siita, etta lasketaan sen varaan, etta pari
firmaa tulee dominoimaan aika pitkalti markkinaa ja ollaan valmiit hyvdksymaan pitkan aikaakin tappiota tulevien
voittojen toivossa?

Timo: No siis tappioitahan voi hyvaksya niin kauan, kun se kasvu on kannattavaa. Eli nyt jos mietitdadn tallaista
perinteista alustatalousfirmaa, niin tyypillisesti siihen kasvuun investoiminen on kannattavaa. Eli kun jokainen asiakas,
joka hankitaan, niin se on tietysti muutaman kuukauden tai muutaman viikon ensin tappiollinen, koska se hankkiminen
maksaa rahaa. Mutta sen jalkeen tama asiakas alkaa tuottamaan rahaa sille firmalle kdyttdessaan naita palveluita. Ja
hyvin useastihan puhutaan siitd, ettd on joku asiakashankintakulu, joka on vaikka tyypillisesti jotain vitosen ja
kahdenkymmenen euron véliltd oikeassa eldmdssa. Ja sitten, jos mietitdan, etta jos se on vitonen ja se tuottaa vitosen
kuukaudessa, niin kuukauden jalkeen tama asiakas on sitten kannattava. Ja nyt jos on aarimmaisen skaalautuva ja
aarimmaisen nopeasti kasvava malli, niin sehan tarkoittaa, ettd mitd nopeammin se firma kasvaa, niin sita enemman se
hetkellisesti polttaa rahaa. Eikd vaan? Koska se koko ajan hankkii asiakkaita, jotka ei edes paase sen kuukauden yli,
koska se kasvu on niin nopeaa, kasvun kulmakerroin on niin iso. Ja sen takia, vaikka se tuntuu hullulta, etta tallaiset
firmat on perinteisin metriikoin kannattamattomia, niin niilld on kuitenkin niin sanottu yksikkdkohtainen kannattavuus,
nailld asiakkailla on kunnossa. Ja se vaan tarkoittaa sita, ettd sun kannattaa laittaa niin paljon rahaa niin nopeasti siihen
kasvuun kuin ikind pystyy. Koska ne mallit on taas sitten toisaalta taysin ennakoitavia. Etta jos on joku perinteisemman
alan yritys, joka myy vaikka nostureita globaalisti, niin sen on hyvin vaikea saada esimerkiksi reaaliaikaista kasitystd,



etta mika mun seuraavan kuukauden tai seuraavan kvartterin tai seuraavan kuuden kuukauden liikevaihto on. Mutta
tuollaisella alustatalousyritykselld, jolla on jo historiaa, joka on toiminut vaikka vuoden tai pari, niin se pystyy
kaytannossa sen datan pohjalta ennustamaan hyvin tarkasti, ettd mika kunkin asiakkaan kannattavuus tulee olemaan.
Ja silloin se kyky investoida kasvuun on ihan erilainen ja tallaisia riskeja kannattaa ottaa.

William: Niin just. Jos pysytaan hetki viela aiheessa, niin tietenkin olisi mielenkiintoista kuulla, etta mihin Lifeline on, sa
mainitsit taman yhden kauppapaikan tai markkinapaikan naille kestaville hankkeille, mutta onko muita firmoja, missa
te olette mukana, jotka perustuu ndihin samoihin alustatalousdrivereihin?

Timo: Joo. No Wolthan nyt on tietysti Suomessa hyvin tunnettu esimerkki ja todella hyva suomalainen, oikeastaan
varmaan johtava alustatalousfirma. Ettd hammastyttavaa, etta Suomesta on sellainen syntynyt. Mutta se on ihan niitten
yrittdjien ja sen porukan ansioita enemman kuin ehka sen kotimaan tai lokaation. Mutta sitten toinen on esimerkiksi,
meilla on sellainen ostolaskupdrssi Arex, joka on hyva alustatalousesimerkki tuossa rahoitusteknologian puolella. Etta
nama kolme nyt ehka voisi tédssa mainita.

[rauhallista elektronista musiikkia alkaa soimaan taustalla]

Naisaani: Vaikka avoimuus synnyttaa kasvua, palvelujen tietoturva huolettaa monia. Eero tavoitti suomalaisen
sarjayrittdjan ja hakkeripalvelu HackerOnen toimitusjohtaja Marten Mickosin. HackerOne on maailman johtava
hakkeripalveluita tarjoava yritys, joka tarjoaa niin sanottuja hyvishakkereita yritysten tietoturvaa parantamaan.

[musiikki vaimenee]

Eero: Hyvaa huomenta Marten.

Marten: Huomenta Eero.

Eero: Mité alustatalous merkitsee sinulle?

Marten: Tavallaan alustatalous on sellainen kasite, joka on kehitetty niiden toimesta, jotka eivat sitd tee. Eli kun me
rakennamme HackerOne-liiketoimintaa, niin me ei valiteta siitd, mika sen kategoria on ja miten se maaritelldén. Meita
innostaa se, ettd saadaan aikaan hyvaa muutosta ja hyvaa palvelua maailmalle. Niin kuin on HackerOne ja myds
aikaisemmat yritykset, joissa olen ollut toimitusjohtajana. Etta tavallaan meilld ei ole kasitysta siitd, mita se merkitsee,
mutta sehan on mekanismi, joka on tullut taman digitalisaation my6td, joka on aivan uskomattoman vahva ja jolla on
isot vipuvarret. Jos saa jotain toimimaan, niin se voi yhtdkkia toimia tuhat kertaa laajemmin tai paremmin. Ja siina
mielessdhan se on kiehtovaa, etta siind padsee, jos onnistuu tekemaan oikein, niin aika pienella porukalla padsee
tekemaan suuria tekoja, suuria hyddyllisia tekoja. Ja sen takia se kiehtoo minua.

Eero: Tastd ma voisin hypata tahan meidén yhteen isompaan teemaan, mista haluaisin etenkin sinun kanssa jutella,
tdma avoimuus. Me ollaan varmaan ehka sita tdssa jo sivuttu, tama hajautuneisuus, vapaaehtoisuus, niin tama viittaa
tdhan, mita alustatalouden tutkimuksessakin puhutaan kdanteisesta yrityksesta. Eli siirretdan, ei pideta yrityksen sisélla
kaikkea, mita liittyy sen arvonluontiin, vaan se menee ulos sinne verkostoihin. Niin kuin vaikka teilla on se
hakkeriverkosto. Niin ma haluaisin kysya taman pienen alustuksen jalkeen, etta miten tdmmdisesta avoimuudesta voi
I6ytaa liiketoimintamallia tai malleja?

Marten: Tuo on sellainen miljoonan euron, taalan, markan kysymys. Tavallaan avoimuus voi johtaa siihen, ettad on
vahemman liiketoimintamahdollisuuksia tarjolla. Mutta toisaalta ne sitten saattaa olla parempia. Eli se vaatii sellaista
tiettya uskoa ja sitoutumista, koska tie on kapeampi, on vdhemman lilkkkumavaraa. Mutta toisaalta tie johtaa parempaan.
Ja ma nain sen avoimessa lahdekoodissa, jossa koko ajan keskusteltiin siitd, etta miten ihmeessa me voidaan tehda
rahaa, kun me annetaan tdma ohjelmisto pois ilmaiseksi [naurahduksia]. Ja kuulosta silta, ettd avoimella [dhdekoodilla
ei voi tehda rahaa. Ja siinahdn tehdaan todella paljon rahaa tana paivana, se on ohjelmistoalan parhaiten toimivia osia.
Mutta se oli vaikea tie ja alussa oli paljon epdonnistumisia. Ja ma uskoisin, ettd tdma on yleinen totuus, etta jos valitsee
avoimuuden, niin on vaikeampaa tuottaa liiketoimintamalli, mutta sitten kun sen I6ytaa, niin se on vahvempi ja parempi.
Sen takiahan se vaatii sellaista uskoa siihen, etta se aidosti 160ytyy. Ja monet ei uskalla, monet on liilan varovaisia tai
lilan lyhytnakadisia. Ja ne ei suostu, ne ei uskalla olla avoimia, koska ne ajattelee, ettd ne menettaa jotain. Ja se on totta,
etta ne menettaa. Me nahtiin se tuossa MySQL-firmassa, kun MySQL alun perin ei ollut tarkkaan ottaen avointa
lahdekoodia, silla oli oma lisenssinsa. Ja kun siind vaihdettiin avoimen lahdekoodin lisenssiin, niin myynti tippui
viidennekseen siita, mita se oli ollut. Yon yli. Mutta toisaalta se myds lahti silloin pitkalla tdhtaimella kasvamaan vieldkin
enemman. Ja sitten siitd tuli maailman toiseksi suurin avoimen lahdekoodin yritys. Mutta se oli vaatinut sita rohkeutta
hypata tahan tayteen avoimuuteen. Ja piti olla sellaista luottamusta, etta kylla se sieltd I0ytyy se liiketoimintamalli,
vaikka se ei ihan heti nay tai se tuntuu mahdottomalta tai ainakin vaikealta.

Eero: Kylla. Ja piti tasta MySQL:sta mainitakin ja avoimesta lahdekoodista, niin mita se avoimuuden hallinta vaatii sitten.
Ja sa mainitsit uskon, mutta sitten jotain muita strategisia kysymyksia, mitd nyt ottaa huomioon? [naurahtaa]

Marten: Kylld. Se on todella vaativa ala. Niin kuin kaikki yleensa yhteiskunnassa mietitdan, ettd tama henkild on laakari
ja tama on diplomi-insinddri ja joku ekonomi. Ja voisi ihan hyvin olla sellainen yliopistokoulutus, joka kouluttaa tallaisten
avointen mallien ja yhteisdjen pydrittémiseen, koska se on hyvin monimutkaista ja sellaista tarkkaa puuhaa. Mutta myds
hyvin tuottoisaa, etta siitd voisi puhua tuntitolkulla. Mutta jos ma nyt aloitan, niin ma sanoisin, etta ensinnakin avoimuus
on jakelutapa. Eli jos sa noudatat avoimuutta, niin yhtdkkia jakelu on helpompaa, halvempaa, nopeampaa, laajempaa.
Eli s&@ saat ne asiat esille enemman. Eli vahennat jakelukustannuksia silld, ettd olet avoin. Ja ma tarkoitan
jakelukustannuksia hyvin konseptuaalisella tasolla. Ettd ei ainoastaan rekkoja, jotka liikkuu, vaan my6s muita



jakelukustannuksia, kuten markkinointikustannukset, softan jakelukustannukset, markkinoille meno -kustannukset. Ja
ne kaikki pienenee, jos harjoitetaan avoimuutta. Ja toinen merkittava etu avoimuudesta on, ettd se on kaikkein paras
tapa luoda luottamusta. Ja joku voisi jopa vaittda, etta se on ainoa tapa. Ja jos kysyy viisailta naisilta tai miehiltd, niin
nehan kaikki sanoo, etta liiketoiminta ja elama yleensdkin perustuu luottamukseen. Ettd missa on paljon luottamusta,
niin siella toimii yhteiskunta ja talous, ja missa ei ole, niin se ei toimi. Ja avoimuus on se ehdottomasti nopein, tehokkain,
paras tapa luoda luottamusta. Joten siind on kaksi valtavaa etua. Jakelutapa eli se madaltaa naita laajenemis- ja
jakelukustannuksia. Ja sitten toinen on se, etta se luo luottamusta. Ja siitd kun Iahtee, niin se rupeaa muotoutumaan.
Mutta sitten pitaa tietenkin miettia, ettd no miten ihmeessa kdytédnnossa tata hallitaan. Ja missa me sovelletaan tarkkoja
sdantdja ja missa meilla on vapautta. Ja missda on vapaaehtoisuutta ja missa vaaditaan sitoutumista. Ja miten tama
ymparilla oleva yhteis6 saa vaikuttaa lopputulokseen ja missa@ ne eivat saa. Siina on monta sellaista asiaa, mita pitaa
tarkkaan miettia, jotta se toimisi. Mutta sita on myds todistettavasti tehty maailmassa, etté kylla fiksut, ahkerat ihmiset
oppii rakentamaan yhteiséllisia alustatalousyrityksid, jos ne aidosti haluaa ja uskoo siihen. Ja etta ne ihan vilpittomasti
uskoo avoimuuteen, ettd se ei ole sellainen, ettd okei kaytetaan nyt sanaa avoimuus, koska se on kiva sana. Vaan etta
aidosti ollaan sen takana.

Eero: Haluaisin kysya vield tdstda teknologiasta. Olet nahnyt taman, voisi sanoa tietotekniikan ja sen ymparille
muodostuneen liiketoiminnan kehityksen monta vaihetta, jos itse tulkitsen oikein. Eli voisi sanoa tdman internetin tulon
ja tavallaan siirrettiin se serveri sinne palveluksi pois siitéd clientista ja tuli nama pilvipalvelut. Ja nykyisin on ollut
mobiiliteknologia ja vastaavat. Niin mika on tdammodinen seuraava tama, voisi sanoa tassa stackissa se, mika voisi
mullistaa liiketoimintaa?

Marten: Tuo on mielenkiintoinen kysymys. M& ehké& aloittaisin sanomalla, ettd teknologia oli viimeiset 30 vuotta aika
sellaista yhden stackin varaan rakentuvaa. Voidaan sanoa, ettd oli prosessorit ja serverit ja softa ja ndin. Mutta nyt se
on lahtenyt viuhkana laajentumaan niin, ettd tdssa vaiheessa tulee olemaan useita eri osa-alueita, joissa on aivan
valtavia mullistuksia. Ma uskon esimerkiksi, ettd kayttéliittymien ja internetin kaytdén suhteen tulee tapahtumaan
mullistus. Mehan nyt kaytetaan naita videokonferenssipalveluita, koska covidin takia on pakko. Ja me ollaan sita mielta,
ettd ne on niin edistyksellisia. Mutta tavallaan ne on yhta alkeellisia kuin oli ensimmaiset webbiselaimet suhteessa. Ei
voi ihminen varmaan edes ajatella, etta milla kaikilla tavoilla sita voisi parantaa ja nopeuttaa ja tehostaa. Niin ma uskon,
etta se on ala, jossa tulee tapahtumaan hyvin merkittavaa muutosta. Ma myd6s uskon siihen laajaan alueeseen, jonka
nimi on tekodly. Tekodly on vaarallinen termi, koska se voi tarkoittaa niin paljon. Mutta sellaiset, missa tietokoneet
laskentatehoillaan laskee parempia tuloksia nopeammin kuin mitd ihminen olisi pystynyt tekemaan. Ja pystytaan
oppimaan sellaisia tilastollisia totuuksia, mita ei ihmiskunta aikaisemmin tiennyt, mutta nyt se on mahdollista. Siella se
on hyvin laaja ja sielta I16ytyy joka sektorilta mahdollisuuksia. Ja sitten ma myd&s uskon, ettd koko tama stacki joudutaan
aina silloin talléin rakentamaan uusiksi. Ja nyt tama kvanttilaskenta, vaikka se on niin alkuvaiheissa ja on vaikea nahda,
etta miten se nyt tulee palvelemaan yhteiskuntaa, niin kylla ma uskon, ettd juuri sellainen voi mullistaa ihan tdysin
jotain sellaista, mita ma en edes tieda, mita se voi mullistaa. Mulla on vaan sellainen tuntuma, etta siind tuodaan sellaista
kokonaan uutta dimensiota laskentaan ja tietokoneisiin. Ja varmaan se tullaan oppimaan, mihin sita voi aidosti kayttaa
ja missa se tuottaa sellaista eksponentiaalista etua. Joten siind nyt oli kolme. Mutta onhan niitéd muitakin. Ja aina pitaisi
muistaa se, mitd tama Will Gibson sanoi, etta tulevaisuus on jo taalla, se ei ole vain mennyt kaikille jakeluun. Eli jos
miettii, ettd mitd tapahtuu seuraavan 10 vuoden aikana, niin kylld jossain pdin maailmaa se teknologia on jo olemassa,
ettd sitéd ei ole vain laitettu kaikkien ihmisten kayttéon. Ennustaminen voidaan kohdistaa niihin pieniin ryhmiin,
porukoihin, maihin, sektoreihin, missa on jotain hyvin uutta. Niin kuin esimerkiksi ndma kaikki nuoret, jotka pelaa
videopeleja koko ajan ja me ajatellaan, etta ne on laiskoja, kun ne ei tee mitdan muuta. Mutta siellahan vasta kehitetaan
nadita interaktiivisia teknologioita tavalla, jota ei missaan muualla tehda. Etta sieltd tulee nousemaan jotain koko
ihmiskunnan kayttéon, joka sitten parantaa meidan elamaa. En tieda, mitd se on, mutta olen vakuuttunut, etta sielta
tulee jotain.

Eero: Kiitos Marten tasta keskustelusta. Ja tosi hienoa, etté olit avoin myds meille mielipiteesi osalta.
Marten: Kiitos Eero, oli oikein mielenkiintoista.
[rauhallista elektronista musiikkia alkaa soimaan taustalla]

Naisddni: Palaamme studioon. Voisiko yrittajyyden helpottaminen luoda pohjaa alustatalouden innovaatioille?
Seuranamme ovat Enento Groupin johtaja Heikki Koivula ja Lifeline Venturesin perustaja ja osakas Timo Ahopelto.

[musiikki vaimenee]

William: Jos lahtee perusteista liikkeelle kuitenkin, niin mitd osaamista se ylipaansa vaatii, etta firma tai yrittdja voi
kehittda tammoistad alustapohjaista liiketoimintaa?

Heikki: No ehka, jos lahtee siitéd b to b -ratkaisuista, niin puhutaan nyt vaikka data-alustoista, mitd meidan yhtiossa
pyoritetaan. Niin vaatii sitd, etta ne kayttajat tai ne osalliset siina saadaan saman pdydan aareen keskustelemaan
yhteisesta standardista tai pelisdannoista. Ja itse asiassa siitd tarpeesta, mitéd kaikilla on. Etta on se vaikka, kaikilla on
semmoinen tarve, etta haluaa vahentda riskid omassa liiketoiminnassaan. Niin se on jaettu, kaikki ymmartaa, etta
kaikilla on sama ongelma ja haaste. Ja sitten sita Idhdetaan ratkaisemaan. Ja tehokkain tapa sitten organisoida se asia
on itse asiassa sopia, etta yksi palveluntarjoaja hoitaa kaikki tekemiset siina, tiedonkerd@amisen ja palveluntuottamisen.
Tasta ehka kaytannodn esimerkki, mita talla hetkella me tehdaan yhtidssa on se, ettéd me nahdaan, etta vastuullisuus
paatdksenteon kriteerina tulee pakolliseksi. Ja se tulee ikaan kuin arkipdivaistymdan niin, etta kaikissa yrityksiin
liittyvissa paatoksissd, on ne luottopdatdksia, hankintapaatdksia tai mita tahansa paatoksia, niin vastuullisen yrityksen
vastuullisuus on yksi keskeinen padtoksenteon kriteeri. Me ollaan investoitu tahan tietoaineistojen tai alustan
rakentamiseen jo muutaman vuoden ajan. Ja nyt rakennetaan pohjoismaista alustaa, missa keratdan jo kaytannossa



kaikista pohjoismaisista yrityksistd tammadinen vastuullisuustietokanta. Ja tama edellyttaa tietenkin, ettd tammadisen
tietokannan pystyy tuhansista eri tietolahteista rakentamaan, niin aika paljon keskustelua sitten niiden tiedon kayttajien,
mutta myds niitten, kelld se tieto talla hetkelld on, kanssa. Mutta lopputulos on se, ettd sitten muodostuu ikdan kuin
tdmmodinen alusta, jossa sitten meidan 6,5 miljoonaa kayttajaa pohjoismaisesti pystyy tekemaan lapivalaisun mihin
tahansa liiketoimintaprosessiin sitten yrityksen vastuullisuudesta.

William: Okei, ma en ole kuullutkaan. Te ette ole viela varmaan niin julkisesti tai sitten multa on mennyt ohi. Mutta
toihan on oikeasti aika merkittavakin asia, jos miettii, etta aletaan menemaan tasta vastuullisuuspuheesta ja siita, etta
firmat kertoo, etta ne on vastuullisia siihen, ettd joku ulkopuolinen taho oikeasti keraa tietoa ja mittaa sitad ja arvioi sita.

Timo: Ma itse uskon siihen, etta alustatalousyritykset, joku aina perustaa firmat, siis kaikilla firmoilla on jotkut
perustajat. Ja seuraavan 10 vuoden aikana tulee rakentumaan todella paljon uusia johtavia alustatalousfirmoja
maailmaan. Etta se oikeastaan se viuhka on vasta avautumassa, eika sulkeutumassa. Ettd ma edelleen sanon, etta aika
moni ajattelee, etta kun meilla on Facebook ja Google ja Amazon ja niin edespain, niin se peli on jo pelattu. Mutta se
tavallaan ei ole pelattu. Ja se, ettd teknologia on paljon skaalautuvampaa, halvempaa ja muuta, niin tarkoittaa, etta
tdma tietty siiloutuminen, mitd tdssa aikaisemmin puhuttiin, niin se tulee vaan jatkumaan. Mika tarkoittaa, etta tulee
vaan tarkempia ja tarkempia palveluita kohdennetuille ryhmille. Tai sitten ne on jonkun WeChatin tai jonkun muun
alustan alapuolella. Eli alusta tarjoaa muille alustoille [naurahtaa] paikan sitten kasvaa. Ja sitahan on nahty. Vaikka
Twitterin ympadrille syntyi paljon firmoja jossain vaiheessa. No mikaan niista ei ole oikein parjannyt kunnolla, mutta joka
tapauksessa hyva esimerkki sellaisesta yrityksesta. Ja nyt jos miettii, etta miten me saataisiin vaikka Suomeen niita
alustatalousfirmoja, niin se kaikki on vaan kiinni siita, etta meidan pitdisi kasvattaa yrittajdkompetenssia tdssa maassa
lisda. Ja miten sitd kasvatetaan, niin sita kasvatetaan siten, etta ihmiset, oli ne sitten nuoria tai vanhempia, ne haluaa
ryhtya yrittajiksi ja niilla on maailman parhaat ty6kalut ja tukiverkosto ja niin edelleen ymparilla tehda sita. Ja mun
mielesta me ollaan hyvalla polulla ikddn kuin siina kohdassa. Ja se on vaikea ennakoida, jos miettii, ettd miten me
voitaisiin synnyttada enemman villeja alustatalouden firmoja, se on todella vaikea. Koska se yrittdjan ensimmainen
tehtdva on I6éytaa tdmmadinen niin sanottu product market fit. Eli siis tehda tuote johonkin markkinatarpeeseen ja saada
se ensimmaiseen lentoon. Ja se on sen yrittdjan kaikista ensimmainen ja se on sen kaikista vaikein tehtdva. Ja sen
jalkeen, kun se on hanskattu, niin aika monet asiat ikaan kuin seuraa siitd. Ja jos me jollain tavalla pystytdan vaikka
Aalto-yliopiston yrittdjyyskursseilla opettamaan nuoria hakemaan tata niin sanottua product market fitid, jota taitoa voi
kayttaa myoOs jos on tdissa jo olemassa olevissa firmoissa, niin sitd parempi. Mitd enemman me saadaan yrittajia eri
ikdluokissa ja eri alueilla aloittamaan yrityksia, niin sitd parempi se on, koska silloin me saadaan sita yrittdjakokemusta
syntymadan. Ja mitd enemman me saadaan isoja alustatalousfirmoja, niin kuin vaikka Wolt, syntymaan, niin sita
enemman meille kehittyy niita uusia yrittajia niissé firmoissa. Ma uskon, etta yrittdminen on semmoinen kisdlliammatti.
Ja tata kautta niita firmoja syntyy, etta niita ei synny millddn juhlavalla paatoksella eikd koulutusohjelmalla. Se on
monen asian summa ja yhteenliittyma.

Eero: Ma voisin tahan viela kommentoida sen, nyt ma otan ehka vahan tdmmadisen teoriahatun paahan, mutta se just
niin kuin Timo mainitsi, ettd se tulee silla, etta lahdetdan tekemaan ja kokeilemaan, jopa ihan semmoisia simppeleita
ajatuksia. Mutta mitad tutkimuksesta tuodaan esille, ettd alustataloudessa téma yritys on niin kuin kaannetty ulospain,
se on inverted firm. Eli se arvonluonti siirtyy sinne verkostoihin. Ja siina on kolme tekijaa, jotka vaikuttaa siihen, etta
milla alueella naitd syntyy, ettd missa vaikka uusilla suomalaisilla yrittajilld on mahdollisuuksia. Ja yksi on se, missa
maarin informaatio, mika sen osuus on siita kokonaisarvonluonnista. Toinen on se arvonluonnin niin sanottu
modulaarisuus eli kuinka helposti saada lisdttya palikoita siihen olemassa olevaan. Ja esimerkiksi joku vaikka
lentokoneen valmistus on semmoinen, mika ei ole hirvedn modulaarinen, koska se on hyvin tarkka prosessi saada
semmoinen huipputeknologiavaline kasaan. Ja kolmas on ottaa mukaan naitd kolmansia osapuolia. Ja se riski siina. Eli
vaikka terveydenhuollossa voisi ottaa mukaan vaikka ketd palveluntarjoajia, niin se riski ottaa mukaan siihen joku huono
palveluntarjoaja on jopa hengenvaarallinen. Eli voi lahted myos katsomaan tammodisen kehyksen kautta, ettda mista
16ytyy semmoisia uusia ajatuksia, missa voitaisiin vaikka ndiden pohjalta lahtea sitten omia ajatuksia viemaan eteenpain.

William: Mites sitten vield, sa Timo jo mainitsit vahan, etta mita Suomessa voitaisiin tehda, jotta meilla olisi mahdollisuus
olla tdssa kilpailussa mukana. Mutta miten te Heikki ja Eero nadette taman, ettd mitkd on nyt semmoiset asiat, mita
taalla pitaisi saada aikaiseksi, jotta nama uudet mahdollisuudet ei mene ohi ja ettd tulisi uusia Woltin tapaisia
menestystarinoita lisaa jatkossakin?

Heikki: No pidemmalla aikavalilla tietenkin se, ettd edelleenkin panostetaan koulutukseen ja tdaman kansakunnan
osaamispddoman kehittamiseen. Mutta myds se, ettd tuodaan, vahan jo puhuttiin ennen podia tdstd mydétatunnosta,
etta valtiovallan paattajilla olisi ikdan kuin myodtatuntoa sitten myds yrittajia [kohtaan]. Ja ei pelkastaan ehka
myotatuntoa, mutta myds kaytanndn tekemisid siihen, ettd miten sitten aikaisen vaiheen yrityksia tuetaan tai
ymmarretaan ylipaataan. Etta kai tassa on nyt tapahtunut viimeisen 10 vuoden, 15 vuoden aikana jo iso muutos, mutta.
Ehka se keskeisin asia pitkéalla aikavalilla on se, ettd pidetaan hyvaa huolta meidédn koulutuksesta ja osaamisesta.

Eero: Kaksi asiaa tulee mieleen tasta, ettd saadaan naita rohkeita, villeja ideoita liikkeelle ja ihmiset huomaa, etta pystyy
tarttumaan niihin. Niin yksi on tdama sdantely-ymparistd. Meilla pitéa olla semmoinen lainsaadantd, joka ei esta
verkostovaikutusten muodostumista. Eli annetaan sen kasvun tapahtua. Ja ettda nama alustafirmat, nama isot, niin nehan
on herattanyt nyt paljon huomiota regulaattorin puolella. Ihan syystdkin, ettda ne on kasvanut niin laajoiksi etenkin
Yhdysvalloissa. Mutta siina se suurin arvon lahde on ne verkostovaikutukset. Ja niita ei saa hillité saantelylld ainakaan
kohtuuttomasti. Ja toinen asia, mita tarvitaan tai mita on jo tekeilld, on katsoa sita teknologiastackia. Ja siina
perusteknologian kehitysta. Niin kuin esimerkiksi tama kvanttitietokonepuoli on semmoinen, mita Suomessa on jo
vahvasti kehitteilla. Ja se voi mullistaa sen koko stackin tietyn osan, joka mahdollistaa ihan uutta liikketoimintaa niilla
toisilla osa-alueilla. Eli katsoa sitd, ettd missa sita perusteknologian kehitysta tapahtuu ja miten se vaikuttaa muiden
kerrosten toimintaan, vaikka palvelukerrokseen.



William: Mites jos te nyt itse lahtisitte yrittdjiksi ekaa kertaa tai vaikka firman sisalta, ja sa mainitsit jo teidan tdman
hankkeen liittyen naihin vastuullisuusdataan ja muuhun vastaavaan, niin minne te I3htisitte rakentamaan uutta ja
minkalainen se ratkaisu voisi olla?

Timo: Ma lahtisin varmaan jotenkin niitten hiilikrediittien ymparille miettimaan jonkunnakdista kitkatonta
markkinapaikkaa tai tapaa jakaa niitéd uudella tavalla. Tai tapaa generoida niité uudella tavalla tai muuta. Maailmassa
on esimerkiksi jo talla hetkella tosi paljon sellaisia hankkeita tulilla ja niita tulee olemaan enemman, jotka poistaa
ilmakehasta hiilidioksidia ja sillé tavalla generoi arvokasta hiilensidontaa. Ja talla hetkelld se kauppa kaydaan kuitenkin
vield aika manuaalisesti. Ja erilaisilla hankkeilla voi olla jopa vaikea padsta noille markkinoille. Se on yksi semmoinen,
mitd ma ehka lahtisin itse katsomaan tadlla hetkella, etta se koko hiilimarkkina on vasta ihan syntymadssa ja alkuteloilla.

Heikki: Ma palaan viela tuohon vastuullisuuteen. Me nahdaan kuitenkin se, etta isossa mittakaavassa, niin maailman
padaomavirrat on jo siirtynyt siihen suuntaan, etta on vaikea esimerkiksi 10ytaa investoijia toimialoille, jossa tehdaan
tupakkaa tai hiilidioksidipaastot on isot. Maailman paaomavirrat on jo kdantynyt vastuullisempaan suuntaan tai ainakin
ne hakeutuu siihen suuntaan. Ja se tulee vaikuttamaan meidan kaikkien arjen elamaan myds niin, etta ihan aidosti
oikeasti voimme kuluttajina tehda vastuullisempia paatoksia tulevaisuudessa, koska semmoisia arviointipalveluita tulee,
applikaatiota tulee tulevaisuudessa. Ja me tehdaan tietenkin oma osa siina.

Eero: Mua kiinnostaa nyt, puhutaan vahan alustamaisuudesta, niin kaksi oikeastaan teemaa. Yksi on tdmmadinen, miten
voidaan kehittda johtamista paremmin. Ja me tiedetdan, esimerkiksi tdmmodinen tunnejohtaminen tai kognitiivinen
prosessointi, ne on hyvin haastavia kokonaisuuksia. Ne vaikuttaa tydilmapiiriin ja vaikuttaa ihmisten suorituskykyyn ja
loppujen lopuksi tuottavuuteen. Ja tavallaan, miten pystytdan entistd paremmin tuoda semmoisia tydkaluja, joilla
ihmiset pystyvat tekemaan téitéa mahdollisimman hyvin. Ja perinteisten mittausjarjestelmien sijasta mahdollistetaan sen
yksilén paras mahdollinen kognitiivinen suorituskyky siind, vaikka organisaation sisélla. Ja tdmmaisia on vahan kehitteilla
jo. Ja tdma on mun mielesta kiinnostava alue, missa ne alustamaiset ratkaisut voi myds olla roolissa. Ja toinen osa-
alue, mita ma olen miettinyt ja vahan seurannut, on tammadinen, mika tulee naihin, vaikka aaniohjaukseen tai alykkaisiin
laitteiden ja ihmisten vadliseen kommunikaatioon, niin kuin Applen Sirit ja Amazonin ja Googlen vastaavat
automatisoidummat ja helpommat tavat olla yhteydessa tietokoneen ja ihmisen valilla. Ja ma uskon, etta tassa tama
sensoriteknologia on halpaa, téma teknologia on valmiina siella. Ettd millaisia ratkaisuita tulee tulevaisuudessa tahan
sen sijaan, etta napytellaan tai tehdaan jotain, niin mitka on ne tavat olla interaktiossa laitteisiin, ihminen ja laite.

William: Ma pakotin teidat kertomaan, niin makin voin kertoa pari esimerkkid. Ehka oma nakdkulma tuohon on ollut se,
ettd nyt on hirvea tarve koko ajan miettia last milea ja vaikka logistiikkaketjujen optimoimista. Ja syistakin tietenkin,
tavaraa liikkuu tosi paljon. Mutta jos miettisi, etta miten paastaan koko logistiikkaketjusta kokonaan eroon. Niin se, etta
saisi paikallista tuottavuutta ja ihmisille mahdollisuutta tuottaa omia asioita mahdollisimman helpolla tulevaisuudessa.
Esimerkiksi ruuan suhteen. Tai sitten toinen on vaatteet. Onhan se nyt jarjetonta, etta farkut, niin niihin menee tuhansia,
tuhansia litroja vetta ja niiden komponentit tehdaan seitsemadssa eri maassa. Ja sitten ne myydaan kuitenkin viela jossain
lippulaivajutussa Manskulla. Sen sijaan, etta olisi vaikka yksi paikka, mistd sd saat ostaa materiaalit ja sitten olisi joku
tdmmaoinen 3D-printterimainen ratkaisu. Voisi kuvitella, etta tammaista on tulossa, koska se on jotenkin jarjetonta, etta
me vaan tehostetaan kaikkea olemassa olevaa, kun se on alun perinkin jotenkin vahan mietitty pieleen. Ehka tammodisia
ajatuksia. Mutta nain, kiitoksia.

Timo: No niin, kiitos paljon.

Heikki: Kiitos.

Eero: Kiitos.

[rauhallista elektronista musiikkia]

Naisdani: Kuuntelit Alustatalouden faktat ja myytit -podcastia. Tama oli ensimmaisen kauden kahdeksas jakso. Seuraava
jakso on erikoisjakso, jossa jutellaan alustatalouden tulevista mullistuksista. Jos pidit tdsta ohjelmasta, muista seurata

podcastia Spotifyssa tai tilaa ja arvostele ohjelma Apple Podcastissa, niin muutkin I16ytavat ohjelman pariin.

[musiikki vaimenee]



