Alustatalouden faktat ja myytit -podcastin neljas kausi

Jakso 27: Satelliiteilla databisneksen huipulle

Avaruusteknologiayritys Iceye haluaa luoda uusia, digitaalisen infrastruktuurin kerroksia. Kilpailuedun perustana on
Iceyen kehittama tutka, jolla dataa voidaan tuottaa myds pimedssd ja sddolosuhteista riippumatta. Miten
satelliittiyrityksesta on tullut alustayritys, joka on laajentumassa myds vakuutustoimialalle?

Vieraana on Iceyen Pekka Laurila, joka on my0s yksi yrityksen perustajista. Iceye sai alkunsa Aalto-yliopiston
kurssiprojektina 2012. Jo samana vuonna tiimi sai ensimmaisen rahoituksensa. Mitka ovat tarkeimmat opit kymmenen
vuoden matkalta?

Puhujien merkinnat: Pekka Laurila
Tero Ojanpera
Timo Vuori
Muut merkinnat: ) Pois jaanyt sana tai sanan osa
(--) Pois jaanyt jakso
(sana) Epédselva sana tai jakso

[hakasulkeet] Litteroijan kommentti

Naisdani: Aalto-yliopiston podcast.
[pompahtelevia elektronisia aania]

Pekka Laurila: Téalla teknologialla, mitd me on nyt tehty, niin voidaan tuottaa siis sellainen parvi, jossa niita satelliitteja
on paljon, se paivitysnopeus on suuri. Mutta my0s niin, ettd se data on joka ylilennolla sitten oikeasti saatavilla. Eli
puhutaan tdsta kuvaavasta tutkasta. Eli ei haittaa vaikka on y0, ei haittaa vaikka on pilvistd, ei haittaa vaikka sataa.
Etta aina saa sita dataa.

[vauhdikasta elektronista musiikkia, vaimenee taustalle]
Tero Ojanperéd: Tervetuloa kuuntelemaan podcast-sarjaamme, jossa pureudutaan alustatalouden vallankumoukseen.
Mind olen Tero Ojanpera, tydeldmaprofessori Aalto-yliopistosta sekd Silo Al tekoaly-yhtidn perustajia ja hallituksen

puheenjohtaja.

Timo Vuori: Ja mina olen Timo Vuori, strategian proffa Aallosta. Meidan sarja keskittyy erityisesti siihen, miten tekoalyn
ja datan kaytto voi auttaa yrityksia ja johtajia menestymaan tulevaisuudessa.

[musiikki vaimenee]

Timo: Tandan vieraana on Pekka Laurila Iceyestd. Ja me keskustellaan satelliiteista, datankerayksesta ja sen paalle
rakennettavista sovelluksista. Mutta ennen kuin mennaan asiaan, niin Pekka kerrotko kuka sa oikein olet ja mista tulet?

Pekka: Terve. Pekka Laurila on nimi tosiaan ja tulen Keravalta, etta en sen kauempaa. Ja ma usein sanon, ettd mun CV
on sillein aika lyhyt, etta menin Aaltoon opiskelemaan ja sitten paadyttiin aloittamaan tammadinen startup. Ja 10 vuoden
paasta tdssa sita nyt ollaan. Etta ihan tammadiselta teknologiaopiskelijapohjalta, aika suorastaan perinteinen témmadinen
startup founder CV tahdan mennessa. Ja tietysti aika paljon tdssa on valissa ehtinyt tapahtua, mutta ihan CV-merkintéja,
niin on hyvin vahan. [pienia naurahduksia]

Tero: Se on varmaan oikein hyva. Mita sa opiskelit Aallossa?

Pekka: Paikkatietojarjestelmat oli maisteripadaine, josta en kyllakaan koskaan valmistunut sitten. Etta se on tuossa viela
vahan, mietitaan sita sitten.

Tero: Okei. Eli siinakin mielessa sa olet hyvin tyypillinen [Pekka naurahtaa] menestynyt startup founder, jos maailmalle
katsoo.

Pekka: Joo, ettd Keravan lukiosta on paperit ja nailld mennaan.

Tero: Se on oikein hyvd paikka. Mutta puhutaan Iceyesta, teidan yrityksesta. Niin oliko se jo mielessa heti
opiskeluaikana, ettd tammdinen perustetaan?



Pekka: No ei nyt Iceye-yritys mitenkaan. Etta tietty ehkd tdma Iceyen tarina sinalldan, niin se nyt oli sitten, niin kuin
nyt moni tammdinen yliopistoldhtdinen asia sitten ldhtee siita, ettd kun tapaa oikeat tyypit, niin sitten lahtee ideat
rullaamaan. Ja sitten siitd Idhdetaan kayntiin.

Timo: Missa kohtaa te teitte sen teidan ensimmaisen oman satelliitin sitten?

Pekka: No se tavallaan ehka, jos ajattelee tammdisina aikakausina tata Iceyen kehitysta. Niin jos ensin piti paasta yli
siita, etta okei, tahan bisnesmalliin, jotta voidaan tuottaa tallaista nopeasti padivittyvaa, jatkuvasti saatavilla olevaa tietoa
siita, ettda mitad sielld ymparistdssa tapahtuu, niin tarvitaan sellainen sensori, jolla sita voidaan luoda. Ja siihen sitten
tarvittiin justiin tata tallaista tutkateknologiaa, etta ei voida luottaa siihen, ettd kuvataan pelkalla kameralla, vaan pitaa
pystya tuottamaan sita dataa jatkuvasti. Ja jos tassd se ensimmainen aikakausi tavallaan, sita meidan kehitysta oli
pelkastaan, ettd okei, tdllaista kuvaavaa tutkasensoria ei ole koskaan tehty avaruuteen tallaisessa kokoluokan tai
kustannusluokan magnitudissa, joka siihen bisnesmalliin sindllaan tarvittaisiin. Ja siihen se ensimmainen kaksi, kolme
vuotta meni siita, ettd pdaastiin vaan nollasta, etta tdmmodinen olisi kiva idea, siihen, ettd se sensoriteknologian
prototyyppi, me pystyttiin todistamaan, etta a) se on mahdollista ja b) se on tietysti mahdollista meidan omalla tiimilla.

Timo: Aivan. Ma vahan ehka harhauduin, etta siis satelliitti on niin konkreettinen, mutta se on tosiaan se tutka ja
tarkkuus, mika on se teidan juttu.

Pekka: No tavallaan. Tai sanotaan nain, etta siitda lahdettiin liikkeelle. Totta kai sitten, kun on todistettu, ettd se on
mahdollista, sitten pitdd myods pystya rakentamaan se satelliitti. Ja sitten tietysti yksi satelliitti ei riita, vaan niita
satelliitteja tarvitaan iso parvi. Ja sitten, kun satelliitteja on iso parvi, niin sitten niita pitda pystya tietysti operoimaan.
Ja sitten se ei riitd, ettd ne sensorit on sielld avaruudessa, vaan pitaa pystya sitten prosessoimaan sita dataa ja
tuottamaan siita jotain jarkevaa tietoa. Ettad se ketju on sillein aika pitkd. Ja no, sen ehka sillein jotenkin tietysti vahan
vielakin huomaa meidan firman kulttuurissa, etta hardisinsindoripohjalta tdssa on niin sanotusti lahdetty liikkeelle. Etta
se ensimmainen syva teknologiariski on ollut siind, ettd voiko téllaista sensoria rakentaa ylipaansa. Sitten sen jalkeen
seuraavat pari vuotta oli sitd, etta okei, joo pystyy, nyt sitten pitdisi pystyd rakentamaan sellainen satelliitti tdman
sensoriteknologian ymparille, joka edelleen pysyy suurin piirtein siina kustannusluokassa, etté se bisnesmalli on totta.
Ja sekaan ei ole mitenkaan sillein kauhean matuuri teknologia-ala sillein, ettd me ehka kuviteltiin, ettd isomman osan
siita “vain satelliitista” voisi mennd ja ostaa sitten toimittajilta. Mutta kun sitten haluttiin pysyéa tietynlaisessa
valmistettavuuden ja kustannuksen ja tehokkuuden luokassa, niin ei semmoista sitten oikein ollutkaan. Etta sitten tehtiin
hyvin paljon myds sitéd omaa satelliittiteknologiaa sitten sen ympadrille. Etta ihan tyyliin akuista lahtien, ettd se koko muu
jarjestelma sen ymparille. Etta sitten, ettd koska paastiin siihen varsinaiseen ensimmaiseen satelliittiin, niin vuonna
2018 alussa me saatiin sitten meiddan ensimmainen tdmmadinen proof of concept -satelliitti, MVP, miten sen nyt haluaa
sanoa. Niin jolla pystyttiin sitten todistamaan, ettd ihan totta, nyt tavallaan se teknologiaketju, joka tahan bisnesmalliin
sindllaan vaaditaan, niin me on nyt sitten naytetty tama MVP toteen. Etta semmoinen hyva kuuden vuoden MVP-track,
etta ei nyt ihan témmadinen webbibisnes.

Tero: Siina monella jo loppuu karsivallisyys kesken, kun tuota katsoo. Mutta siina oli tama, etta oli se core...
Pekka: Meillad oli paljon hauskaa tekemista.

Tero: ...coreinnovaatio oli ja sitten siita Iahti liikkeelle. Niin kuinka monta satelliittia teilld on tana paivana tuolla
avaruudessa?

Pekka: Joo, tanad paivana, me on sillein vahan, tallein ehka tammodiseen [pieni naurahdus] suomalaiseen Nokia-
insindorityyliin, me on paadytty nimeamaan meidan satelliitit vain pelkilla tammdisilla sarjanumeroilla. Niin nyt se isoin
sarjanumero, mika avaruudessa lentdd, on 27. Ja siita valistd puuttuu pari, jotka on nyt seuraavassa raketissa. Mutta
sillein, etta siella on noin 25 Iceyen satelliittia. Ja kaikki niistd ei ole nyt Suomen rekisterissa. Mutta etta sitten, jos
ajattelee, ettd Suomen rekisterissa, niin on vahan reilu 20 satelliittia, niin kylla niisté ylivoimaisesti suurin osa on nyt
sitten meidan satelliitteja.

Tero: Ja jos sa tana paivana nyt kiteyttaisit, ettd mika on Iceye-yhtio, mita se tekee nyt tdndan, niin mika on se kiteytys?

Pekka: Joo. No sanotaan, ettd kaksi tapaa ajatella sita asiaa. Toinen on tdmmdinen konkreettinen kiteytys, mina
insindorind, eli Iceye suunnittelee, valmistaa, laukaisee, operoi kuvaavia tutkasatelliitteja, joilla voidaan tuottaa
datapalveluita. Ja sitten bisneksena niitd datapalveluita mennaan ja myydaan. Ehka sitten se toinen tapa, jos ajattelee
semmoisella abstraktilla tasolla, ettd mihin me talld nyt oikein pyritaan ja miksi tata tehdaan, niin me ajatellaan sita
téllaisena uutena digitaalisen infrastruktuurin kerroksena silld tavalla, etta luodaan sellaista jarjestelmaa, jossa mista
tahansa maapallolta on saatavissa tavallaan objektiivinen datavirta kaytanndssa reaaliajassa niin luotettavasti, etta siita
pystyy tulemaan tallaista infraa. Siis luotettavasti ja saatavasti. Vahdn samaan tyyliin kuin ajattelet vaikka
satelliittipaikannus ndina paivina, etta siitd on tullut sellaista infraa, ettd bisneksia rakennetaan niin, ettd on oletus, etta
se toimii. Ja sille ei ole mitaan jarkevaa backupia, koska oletetaan, etta se toimii. Niin vastaavaan tyyliin sitten téllaisella
abstraktilla visiotasolla se, mihin Iceye pyrkii on se, ettd voitaisiin luoda tammaoinen reaaliaikaisen objektiivisen tiedon
kerros, jonka voisi sitten integroida mihin tahansa applikaatioon silla tavalla, etta oletetaan, ettd se on saatavilla. Ja se
on saatavilla aina, niin etta siita syntyy tallaista infraa.

Timo: Voitko sa viela kerrata meille, ettd minka takia se teidan satelliitti-informaatio on parempaa tai erilaista kuin kaikki
sadat muut satelliitit tuottavat?

Pekka: Joo, se on erittdin hyva pointti. Satelliittejahan loppujen lopuksi nyt jo on ihan kohtuullisen paljon. Ja se, jos
ajattelee siitd ihan ensimmadisestd use casesta, ettd mika silloin nahtiin, ettd on gapina, oli se, jos ajattelee tasta, etta



Iceye jaan seuranta, niin sielld gapi ennen kaikkea oli justiin se, ettd kuinka voidaan tuottaa sita tietoa sen toiminnan
nakokulmasta reaaliaikaisesti ja aina saatavilla. Eli se, etta jos toiminnan aikaskaala on semmoista, etta tilanne muuttuu
tuntien aikaskaalalla, niin se paivitysnopeus on semmoinen, mihin me pyrittiin. Etta niité satelliitteja pitaa olla paljon,
jotta niitad ylilentoja on sitten koko ajan, niin ettd voi olla kaikkialla yhta aikaa niin sanotusti. Ja sitten toinen just se,
ettd talla teknologialla, mitd me on nyt tehty, niin voidaan tuottaa siis sellainen parvi, jossa niita satelliitteja on paljon,
se paivitysnopeus on suuri. Mutta myds niin, etta se data on joka ylilennolla sitten oikeasti saatavilla. Eli puhutaan tasta
kuvaavasta tutkasta. Eli ei haittaa vaikka on y0, ei haittaa vaikka on pilvista, ei haittaa vaikka sataa. Etta aina saa sita
dataa. Eli periaatteessa se ihan teknologinen core on siis “vain” tama, etta meilla on sellainen sensoriteknologia, jolla
me voidaan tuottaa hyvin iso parvi satelliitteja kustannustehokkaasti niin, ettd se luotettava tutkakuvaus on sitten
saatavilla tosi usein. Ja silloin sellaiset applikaatiot, missa se tiedon reaaliaikaisuus ja tiedon paivitystiheys on oleellista,
niin sellaiset applikaatiot on sitten, missa tama Iceyen tuottama palvelu on sitten omimmillaan.

[vauhdikasta elektronista musiikkia]

Tero: Sitten siirrytdadn vahan puhumaan varmaan tasta teidén bisneksestd. Tai siita, ettd mihin tata kaytetaan ja miksi
asiakkaat on kiinnostuneita. Niin te olette tana paivana lasna hyvinkin monenlaisissa vertikaaleissa. Eli on ihan
katastrofeista maatalouteen ja kaikkea. Niin avaatko vahan sitd, ettd minka tyyppisia kayttdkohteita sielld on tana
paivana?

Pekka: Joo. Etta sielta ylatasolta lahestyttaessd, jos sité ajattelee nain, etta minkalaisissa kategorioissa me nahdaan,
ettd kayttdkohteita on, niin yksi kategoria on ndma, ettd kun tiedat, mita juuri nyt ymparilla tapahtuu, niin silloin voit
operoida tehokkaasti ja turvallisesti. Siella puhutaan sitten laivaliikenteesta, tai sitten ndissd katastrofeissa, niin
puhutaan sitten siita, etta reaaliaikainen tilannetieto tuottaa sitd, etta voidaan sitten tehda pelastustoimintaa paremmin.
Tai etta kun seurataan tyyliin laittomia metsdahakkuita, niin ollaan siina reaaliaikaisessa tilanteessa kiinni niin, etta ei
puhuta pelkasta tilastotiedosta, etta no niin, tana vuonna meni nyt noin monta hehtaaria metsda. Vaan nyt ollaan
semmoisessa aikaskaalassa, ettd hahaa, tuolla tapahtuu nyt muuten hakkuita, vielda ehdimme lahettaa helikopterin
sinne. Niin tdma on yksi kategoria, ettd ohjataan toimintaa reaaliajassa. Sitten on toinen tammadinen iso kategoria, mihin
me ollaan rakentamassa itsedmme ja missa me nahdaan, etta sellaisia jollain tavalla kertautuvia hyoétyja tulee. Niin on,
etta sitten kun ajatellaan, ettd jos tdmmadinen objektiivisen reaaliaikaisen tiedon kerros olisi saatavilla niin, etta se on
"sama kaikille”, eli se objektiivisuus on siind se ydinosa. Etta sitten aletaan puhua tammodisista paikoista, missa vaikka
vakuutuspuolella se, etta ndhdaan, etta kuinka syvaa oli tulvavesi nyt tulvan huipussa, niin siité voidaan sitten Iahtea
muodostamaan tammodisia parametrisia tuotteita. Etta ei ainoastaan se, etta okei, nyt kun tiedetdén, ettd tammodiset
vahingot sielld nyt tuli, niin voidaan maksaa tai estaa vakuutuspetoksia tai nain poispain. Etta siis saadaan se toiminnan
tehokkuus, se on yksi asia. Mutta etta sitten siitd se seuraava askel eteenpadin, niin on sitten sitd, etta tammadisen
luotetun kolmannen osapuolen oikean objektiivisen tilannetiedon tai mittauksen paalle voi sitten lahted rakentamaan
tammaoisia kokonaisia markkinoita. Parametrinen vakuutus on yksi hyva esimerkki. Etta jos ajattelee, kuitenkin suurin
osa maailman kiinteistdista on vakuuttamatta. Ja ne on vakuuttamatta sen takia, ei valttamatta sen takia, etta se riski
olisi niin suuri, etteik® niitd rakennuksia voisi vakuuttaa, vaan se on siita, etta niiden rakennusten arvo sellaisenaan on
todenndkdisesti lilan alhainen. Etta kun se overhead, tammdinen siitd, ettd no mitenka nadita tuhoja nyt sitten
varmistetaan, ja kun jos se overhead tulee siita, ettd se luottamus puuttuu jollain tavalla siitéd ketjusta tai silta
markkinalta. Niin jos sen overheadin jollain tavalla voisi poistaa vaikka kokonaan niin, ettd tdmmoisesta kiinteiston
vakuuttamisesta tulee tdmmadinen financial derivative -tyyppinen tuote, ettd no, haluan vakuuttaa sen talon nyt tuohon
arvoon ja riski laukeaa tuossa kohtaa. Ja koko tama tuote perustuu vaan siihen, etta Iceyen tuottama objektiivinen
luotettu kolmannen osapuolen data sitten reaaliajassa voi sen triggata. Ja se triggaa sen nimenomaan puhtaan
mittauksen eika minkdan mallin pohjalta. Niin nama on sitten semmoisia paikkoja, missd nahdaan, ettd se seuraava
kerrannainen sitten globaalisti tulee. Ja tasta on tietysti sitten muitakin tammadisia markkinaesimerkkeja. Etta onko se
sitten joku maatalouden rahoittaminen, missa yhtalailla isossa, kun maanosan kokoisissa markkinoissa on kyse siita,
etta muuten se business case toimii, mutta markkinoilta puuttuu se fundamentaalinen luottamus siihen, ettd tekeekd
maanviljelijat sita, mitd ne sitten pankille lupaa. Ja ndin poispain. Etta tallaisten paikkojen sitten yhteen solmiminen on
sitten sita seuraavaa kerrosta.

Tero: Joo, tuo on ihan supermielenkiintoista mun mielesta, ettd tuossa on toi, etta tama luottamuksen rakentaminen on
yksi teema. Ja sitten toinen tama, etta syntyy ihan, tietylla tavalla mullistetaan sita downstream-toimialoja, niin kuin
tassa tapauksessa vakuutusta, etta miten se koko bisnes toimii. Etta tassd, kun katsoo tata ketjua, etta se on ldhtenyt
siita yhdesta [naurahduksia] pienesta, mutta kuitenkin huippuvaikeasta innovaatiosta. Ja sitten ollaan tuossa, niin siina
on todella mielen-. Oliko teilld tdmmadinen visio jo silloin heti alussa, ettd ndin tdma tulee menemaan vai miten tama
ajattelu on kehittynyt yli vuosien?

Pekka: Joo, ma luulen, etta siina ajattelussa on varmaan ollut muutama semmoinen oleellinen polvikohta. Etta ihan
rehellisesti pitda kylla sanoa, ettd se ihan ensimmainen inspiraatio oli, etta hei satelliittien tekeminen on kivaa ja tehdaas
jotain sellaista, mita ei ole viela tehty silld alalla. Ja sitten tama, ettd se ensimmainen business case, mitda me sukellettiin
tosi syvalle, niin nimenomaan on juuri tdéma Iceye business case, jonka pohjalta sita ekaa teknologiaprototyyppia
rakennettiin. Etta ehka siina sitten jossain tyyliin -17, -18, siind kohtaa, kun me oltiin paasty nayttamaan, etta ihan
oikeasti, etta me pystytaan tekeméaan tallainen teknologia end to end ja se ihan oikeasti toimii. Niin siind kohtaa meille
alkoi sillein ehka jollain tavalla valkenemaan, ettéd jos me oltiin ajateltu, etta no joo, kylldhan tdmmadista teknologiaa nyt
sitten valtion kokoiset tai isot Eurospace-firmat on sitten kuitenkin tehneet, mutta se on vaan liian kallista meille. Niin
sitten se alkoi valkenemaan, etta no jaa ei, kylla tassa itse asiassa on jotain nyt aika uniikkia, etta tallaista ei olekaan
tehty muualla. Ja etta sitten se, etta miten tdma sama teknologia sitten valjastetaan kaikkeen siihen, mita silla voi saada
aikaan. Niin alkoi sitten sielta visiotasolla kehittymaan. Aina on tietysti hyva, etta lahtee jostain konkreettisesta casesta.
Etta semmoinen taysi abstrakti visio, niin jos nyt ei tee jotain semmoista webbiplatformia, niin sitten tietysti taytyy olla
vahan konkreettisempi visio siitd, ettd kun sita rahaa kuitenkin sitten palaa aika paljon.



Timo: Ja tuohon liittyen, etta teilld on ollut aikamoinen oppimismatka ja se on tosiaan kestanyt monia vuosia. Niin siina
on varmaan ollut aikamoinen tyd myds vakuuttaa sijoittajia ja muita sidosryhmia, etta teihin kannattaa uskoa?

Pekka: [naurahtaa] Joo. Jos ajattelet, etta sillein Pekka 24-vee Keravan lukiopapereilla on sitten ollut siina, etta
tdmmodinen ajateltiin, etta tuommoiset satelliitit ja tuosta tarvittaisiin parikymmenta miljoonaa nyt tdhan ensihatdan
kiitos. Ja siitd se lahtee. Niin joo, on siind ollut vdahan vakuuttelemista. Mutta jollain tavalla tietysti, vahan niin kuin
kaikissa hyvin menneissa startup-tarinoissa, niin sen nakee, etta kuinka sa pystyt todistamaan yhden asian kerrallaan.
Etta se takia niita rundeja tietysti onkin yleensa paljon, ettd ensin on vahan seedia ja sitten on a:ta ja b:ta ja c:ta ja
d:ta. Siis sillein, ettd mika on se seuraava konkreettinen milestone, jolla voidaan todistaa. Ettad jos se ensimmainen ihan
fundamentaalinen kysymys oli puhdas tdmmaoinen technology risk -tyyppinen, etta yleisesti ottaen kaikki on sita mielta,
etta no jos tdmmadinen reaaliaikainen tietokerros nyt olisi olemassa, niin eikdhan se value risk sillein suurin piirtein ole
hoidettu, etta no kylla silla nyt arvoa on. Ja voi sieltd poimia naita tiettyja markkinoita, jotka sitten voi viela todistaa
ihan tasmalleen. Mutta se oleellinen kysymys ensin on, etta no voiko tammdista tehda ylipaansa. Mutta sitten se oskilloi
vahan sen valilla, etta okei, ettd no joo, okei voi. No, mitkds ne markkinat nyt on, onko ne oikeasti valmiita ostamaan,
mika sen meille todistaa. Ja sitten sen jélkeen, etta no okei, no jaa ne on. Mutta sitten sen tuotteen pitdisi nayttaa talta.
Ja voidaanko me tehda ihan oikeasti semmoinen tuote ja milloin, kuinka paljon se tulee maksamaan. Ja kuka siita sitten
olisi se ensimmainen asiakas. Etta tallaista palloiluahan se sitten on. Ja sitd sitten tehddan. Sillein tama on ollut
"perinteinen” tammadinen teknologiastartup-tarina, etta kylla sitten sen -15 jalkeen, kun spinnattu ulos on, niin sitten
sellaista 18-ish kuukautta se on sitten ollut se rundien vali siina alussa. Sillein, ettd saa jarkevia milestoneja ja homma
rullaa eteenpain. Nyt tietysti aletaan olla siina pisteessa, etta se on enemman semmoinen sitten markkinoista ja muusta
riippuva, ettd nyt ehka ollaan sitten jo pikkuisen sen perusstartup-syklin ulkopuolella.

Tero: Ja rahaa on ainakin keratty paljon [Pekka naurahtaa], 270 miljoonaa, jos oikein lehtitiedot pitaa paikkansa. Sita
on vahan palanutkin. Mutta puhutaan viela siité bisnesmallista. Etta miten rahaa sitten keratdan asiakkailta? Eli jos ma
haluaisin nyt tulla Iceyen asiakkaaksi, niin otanko ma jostakin, ensinnakin ihan teknisesti, etta tuleeko se jostakin apista
tai teidan jarjestelmasta ja mitas se sitten maksaisi se data?

Pekka: Joo. Etta me on nyt talla hetkella pilkottu se meidan bisnes ja bisnesmallit nyt sitten kolmeen tammadiseen
alueeseen, mitka myds vahan sillein mappaa sen teknologian maturiteetin ndakdkulmasta. Ettda meilld on sellaisia
asiakkaita, jotka haluaa kayttaa sita tutkakuvadataa tutkakuvadatana. Eli niilld on sitten omat tammodiset
kartoitusosastot, on se sitten 6ljy-yhtidita tai laivayhtidita tai vakuutusyhtidita. Tai sitten valtiollisia toimijoita, jotain
merivartiostoa ja tiedustelua, ndin poispain. Ja se on siina nykyisten bisnesmallien niin sanotusti keskella. Eli ettd meilla
lentaa parvi satelliitteja avaruudessa, meiltd voi tilata tutkakuvadataa tiettyyn pisteeseen. Ja sitten me toimitetaan sita.
Ja sitten yksittdiset tdllaiset, jos nyt ajattelee ihan puhtaasti, etta no mitas se semmoinen tutkakuva sitten maksaa, niin
se on sitten yksikkdkustannuksena joitain tuhansia esimerkiksi. Tai sitten niista yleensa muotoutuu tammadisia palveluita,
etta seurataan jatkuvasti jotain aluetta. Mutta se sitten bisnesmalleista siella jotenkin vasemmalla, sielld alkupaassa, on
sitten semmoisia asiakkaita, jotka haluaa ostaa meilta jarjestelmia. Eli tdammadisia, ettd jos ajattelee, ettad jos se data on
tdmmodinen perus cloudtuote, niin sitten on se on-prem everything enterprise sielld toisessa paassa. Eli tdmmdisia
valtioasiakkaita, jotka ndkee, ettd joo tama on hyva, mutta itse asiassa ma haluaisin omistaa sekd sen maasegmentin
on-premind, ettd myds, ettd mulla on omat dedikoidut satelliitit. Ja ne on sillein mielenkiintoinen, ettd ne markkinat ei
oikeastaan tormaa toisiinsa sen takia, etta sitten tdmmadiset isot jarjestelmaasiakkaat, niin ne ostaa niita jarjestelmia
nimenomaan sen takia, etta ne ei haluakaan, ettd se data paatyy yhtaan mihinkaan muualle. Niin silloin me pystytaan
sitten toimimaan tdmmoisenad “perinteisempdna” jarjestelmatoimittajana sitten siella padassa. Mutta ettd sitten taas sen
arvoketjun sielld ihan toisessa aaripaassa me on nyt valittu yksi teollisuusalue, jossa me halutaan vieda se applikaatio
ja se ihan sinne kayttdjan paatyyn asti, se datan jalostus tdmmadiseksi ratkaisutuotteeksi. Ja siihen me on nyt valittu
ensimmaiseksi karjeksi just tdama vakuutusala. Eli siella me tehddéan, ei ainoastaan, etta Iceye tuottaa kuvaa silloin, kun
pyydetaan, vaan ettd Iceye tuottaa, ettd me itse ennustetaan, etta missa naitd tulvatapahtumia tapahtuu globaalisti.
Me tuotetaan se pohjadata niin, etta me taskataan sitéa meidan omaa satelliittiparvea ylipddnsa edes kuvaamaan. Ja sen
lisdksi me tuotetaan se analyysi siitd sitten taman datan paalle. Eli se asiakkaan saama tieto sitten siind applikaatiossa
on tyyliin, ettd minun vakuutusportfoliossani on nyt nama rakennukset, niin jokaista niita rakennusta vastaan, etta
kuinka monta senttimetria maanpinnasta oli nyt tulvaveden korkeus taman kyseisen tulvan piikissa. Etta siella me on
otettu, yksi applikaatio on ollut, joka on viety ihan darimmilleen. Ja siella sitten asiakkaat maksaa tammodista vuotuista
tilausta tédllein, no, ei nyt mikaan tammdinen kovin halpa enterprise SaaS, mutta kuitenkin idealtaan sama, etta
integroidaan sinne asiakkaan bisnekseen ihan perille asti ja sitten laskutetaan just tilausmaksua.

Tero: Joo.
[vauhdikasta elektronista musiikkia]

Tero: Mitas jos miettii tdtd huikeaa matkaa, niin mitd oppeja sulle on kertynyt siita, ettda nain kannattaisi toimia, niin
mita voisit jakaa siita?

Pekka: Ma on monesti sillein sanonut tietysti, ettd mulla on tasan yhden firman kokemus, etta namahan on mennyt ihan
ookoosti nama asiat, mutta tuota [naurahduksia]. Mutta totta kai tietysti on sellaisia asioita, mitka jalkikdteen nakee,
ettd tahan olisi voinut keskittya aikaisemmin. Jos ajattelee tallaista ihan tiimin ja teknologian rakentamista, niin jollain
tavalla ehka meilla se lahtokohta oli niin alun perin tavallaan syvalta sielta hardisteknologian ndakdkulmasta, etta siina
meni pikkuisen pidempdan kuin oltaisiin ehka nyt optimaalisesti haluttu siita, ettda se tuote my6s tammdisena
rajapintatuotteena oli sitten asiakkaiden kasissa. Etta ei ainoastaan se, ettd todistetaan, etta se teknologia on
mahdollista ja pystytaan tuottamaan sellaista dataa, mita se asiakas haluaa. Vaan myds se, etta saadaan se data oikealla
tavalla sinne ihan asiakkaan pdydalle asti kdyttoon ja miten se integroituu siihen asiakkaan prosesseihin. Mutta sitten
semmoisia yleisia hyvia oppeja, niin varmaan se, mika me on nyt sitten huomattu toimivaksi on just se, etta ihan
oikeasti, vahan niin kuin puhuin tastd, etta tehdaan niita milestoneja semmoisina konkreettisina jarkevina askelina. Etta



mika on se seuraava oleellisin riski, mita voidaan poistaa, jos ajattelee, ettd se visio kuitenkin on sielld pitkalla tiedossa,
niin ettd miten sinne paastaan. Joskus se oleellisin riski on se, no riittddké raha. Joskus se oleellisin riski on se, etta no
joo, oletetaan, etta kylla sitd rahaa sitten on, jos tama osa tasta bisneksesta tai teknologiasta toimii. Ja koko sen paletin
jatkuva semmoinen aika my®s sillein raaka hallinnointi, ettd okei, ettd nyt kannattaa keskittyd ennen kaikkea tahan,
koska tama on suurin riski juuri nyt talla pitkalla polulla. Ja tehda yksi asia kerrallaan, niin se on kylla meille nayttaytynyt
toimivaksi.

Timo: Joo, tuo on hyvéa, koska siis opithan voi olla myds myodnteisia [naurahduksia].
Pekka: Ai, aijaa. [naurahduksia]

Tero: Voiko ne taallda Suomessa olla, pitaa aina menna pohjan kautta. Mutta puhutaan viela vahan tekoalysta, koska
ChatGPT:n myoéta hype on korkealla. Mutta tehan ilmeisesti olette soveltaneet tekodlya mydskin siella yrityksessa jollain
tavalla?

Pekka: Joo. Siis se on ehka, ja se on ihan, jos ajattelee, etta avaruusteknologia on nyt yksi tdmmdinen murroksen
paikka, etta mikd on mahdollistanut sita, ettd okei, ettd kaupallisia laukaisuja saa, ja tavallaan teknologian
miniatyrisointia nyt sitten kaikenlaisilla eri alueilla. Niin mahdollistanut sita, ettda mika nyt mielletdan tammdiseksi "new
space” -toimialaksi, etta mikd on se murros. Mutta yhtalailla, jos ajattelee meidan nykyista tai tulevaisuuden
bisnesmallia, niin mika tammadinen murros, mika sitd mahdollistaa, on just sitten tama, ettd kuinka valtavasta maarasta
dataa ei synny vain valtavaa maaraa tyotunteja jollekin analystille, vaan siitd syntyy oikeasti valtava maara
informaatiota. Niin tallaista isoa tiedonkeruun verkkoa, niin ei sita oikeastaan kannattaisi rakentaa, jos ei olisi kyky
tuottaa sitten siita datasta informaatiota skaalassa. Ja se on just sita tietysti, missa tama tammaoinen tekodlyn murros
jollain tavalla on alyttdman oleellinen juttu. Ja meilld se sitten tarkoittaa sitd, etta kun jos ajattelee, ettd se tutka nyt
sindllaan tuottaa sitten nain insinddrimielessa ihan vaan voltteja ajan yli, paluusignaalia, niin etta miten siitd sitten
lopulta syntyy sitten se, etta mika on se bisneskdytettava tieto. Etta no onko se nyt sitten halytyksid metsan kaadosta
vai onko se jaan luokittelua vai onko se tuloveden korkeutta. Niin kaikki ne on semmoisia paikkoja, missa totta kai niita
voi ihmisanalystilla tuottaa, mutta semmoisessa maailman mittakaavassa niin, etta se data paivittyy tyyliin kerran
tunnissa, niin kylla sité dataa on sitten vahan paljon. Etta jarkevastihan mikaan niista malleista ei toimi, jos ei sita
automatisoi. Ja jarkevasti tallaisia semanttisen tiedon tuottamisen applikaatioita, niin eihdn niitd muuten kuin tekodalylla
tehda.

Timo: Nyt mulle kytkeytyy ajatuksia, etta onko tuo yksi syy, minka takia tata tutkateknologiaa ei ole aikaisemmin tehty,
etta perinteisesti se on ollut valokuvia, koska ne on helpompi prosessoida, ja tutka vaatii sitd tekoédlya paljon enemman?

Pekka: Siis onhan siina sitakin. Ettd valokuva on tietysti kaikista helpoin ihmiselle katsoa ja nayttaa, etta no tuo on nyt
auto, kun sa siitd valokuvasta sen ndet. Etta siina mielessa se, mika tekee nyt sitten tasta tutkadatasta, siis silla tavalla
se on totta, etta nyt taas sitten tekoalylle silla ei ole mitaan valia, etta onko se nyt sitten jonkunlainen muu yksiulotteinen
tai kaksiulotteinen vai viisiulotteinen signaali, jos sa pystyt treenaamaan sen, etta no tuo signaali on nyt sitten auto.
Siind missa nyt ne pikselitkin voi olla auto. Etta se tekee siita jollain tavalla irrelevanttia, etta mika se lahtddata on. Etta
siind mielessa tekoaly on tédrked. Totta kai tietysti ihmissilminkin tutkadataa pystyy analysoimaan. Ja maailma on kylla
varsinkin tuolla sotilaspuolella hyvinkin tdynna erittain taitavia tutkadatan analyytikkoja. Mutta kylld tama tutkadata
siina mielessa sopii hyvin tekodlyn analysoitavaksi, just siita nakékulmasta, etta se on jotenkin ehka vielakin enemman
helposti ymmarrettavissa siind, ettd jonkunlainen signaali mappautuu jonkunlaiseksi kohteeksi. Toisinpain tietysti sitten
olisi niin, ettd kun tietysti jos ajattelee, ettd jos menet katsomaan jotain open source -kuvan tulkintamalleja, niin totta
kai tietysti lahtokohtaisesti, kaikki nehdn on tehty valokuville. Niin enemman semmoista helppoa |ahtdmateriaalia olisi
ollut, jos olisi I1ahdetty tekemaan valokuvista juttuja. Ettda me joudutaan ehka treenaamaan asioita pohjemmalta, ihan
itse kehittamaan niita juttuja.

Tero: Kylla. Mikas on, tietylla tavalla sai semmoisen kuvan, ettd kaikki on mennyt vahan niin kuin Strémsoéssa [Pekka
naurahtaa], mutta on ollut varmaan haastaviakin hetkia. Mika on ollut haastavin hetki tédss@ 10 vuoden taipaleella?

Pekka: [huokaa] No tuota, mikdhdn nyt kaikista haastavin sitten olisi ollut. No hyva esimerkki semmoisesta kunnolla
stressaavasta hetkesta eldmassa, niin esimerkiksi ihan siella alkutaipaleella oli vaikka justiin tama, etta kun me oltiin
sitten menty Exxon Mobilille myymaén tdmmadinen iso testikampanja, niin ei se meilld nyt ihan valmis ollut se teknologia
siind kohtaa, kun se paiva tuli, etta sitd pitdisi nyt sitten demonstroida. Niin etta silloin, kun me siihen hommaan
lahdettiin, niin me oltiin justiin spinnattu yliopistolta ulos. Firman uudella pankkitililla oli nolla euroa rahaa. Ja sitten piti
menna ja vuokrata lentokone ja jadnmurtaja [naurahtaa]. Ja sitten siihen kaupanpaalle tosiaan asiakas lahetti oman
vdkensa, me tehtiin se tuolla Oulussa justiin téllein, etta nyt tahan kevaan aikana, kun jaat sulaa. Niin sitten me
kampattiin siella Oulun lentokentan yksityisilmailun parkkipaikalla, semmoinen pieni konttitoimisto sitten laitettiin sinne.
Ja siina sitten tosiaan, siind pisteessa, kun se homma piti Idhted kayntiin, niin aika monta sillein muuttujaa, tuolla
taloudellisesti ja teknologisesti oli kortit poydélla niin sanotusti. Ja siind yota paivaa sai sitten sekd rakentaa tuota
[naurahtaa] rahoituspohjaa télle asialle etta myds sitten sitd ihan corekoodia, ettd no mites tama tutkaprosessi nyt
oikein toimiikaan. Ja samaan aikaan asiakas on siina selan takana katsomassa, niin ihan mielenkiintoisia hetkia. Siita on
sitten muisteltavaa. Se on semmoinen hyva esimerkki. Etta tietysti tallaisia stressaavia kriittisia hetkida on ollut. Mutta
ettd tietty niitakin sitten, kun niité on aina sillein yhdessa tehty porukalla, niin kylldahan niisté ihan huumoriakin saa
revittya.

Tero: Ehdottomasti. Hei hyva, tdma on ollut todella mielenkiintoinen keskustelu. Mitds me Timo tastd summattaisiin,
vahan meidan kannalta oppeja? Ma itse, tuli mieleen tassa just tama teidan vakuutusvertikaali, jos miettii, etta on sielta
lahdetty sieltd tutkateknologiasta ja sitten menndan vakuutusvertikaaliin, mullistetaan sita toimialaa, niin tietylla tavalla
nama alustayhtiot, maailmalla menestyneet, nehan on levittdytynyt, tai ovat menneet ihan uusille toimialoille, jotka ei



ehkd alussa ollut edes sielld mielissa. Eli tdammdinen expect the unexpected, mun mielestd tassd nayttaa sekin
toteutuvan. Ja uskoisin, etta jos tuo vakuutusvertikaali toteutuu, niin sielta tulee vield monia muitakin ehka. Mutta mitas
Timo sulla?

Timo: Ma kiinnitin paljon samaan huomiota, ettd on ollut se hyvin kurinalainen fokus ja se ydin. Ja just se, on luotu se
uusi tapa nahda maailmaa. Ja nyt, kun taman 10, 15 vuoden tyolla se on saatu tehtya, niin nythan se on siina pisteessa,
missa se voi avautua just mihin tahansa suuntaan. Ja jotain innovaatioita siihen on jo keksitty ja olen jotenkin ihan
varma, ettd tulee vield kymmenia lisaa, mitka sitten rajayttda sen pelin ihan valtavasti. Eli se kurinalainen fokus, mika
inspiroi tassa.

Tero: Joo ja se, etta tdma on Suomessa, ettd ensinnakin ollut Otaniemessd, on satelliittitehdas, jos me oikein ollaan
ymmarretty. Ja sitten mydskin se, etta tama voi olla globaalin uuden reaaliaikaisen datan infrastruktuurin keskipiste,
niin onhan se tosi inspiroivaa. Kiitos tasta keskustelusta.

Pekka: Kiitos.

Timo: Kiitos Pekka.

[vauhdikasta elektronista musiikkia, musiikki vaimenee, pomppivia elektronisia aania]



