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THVISTELMA:

Tama tutkielma on laadittu toimeksiantona Atos Oy:lle ja tutkielmassa késitellddn 10T-
ansaintalogiikoiden madarittamistd B2B-liiketoiminnassa. Tutkielmassa ei kasitella tarkemmin
loT:n teknistd toteutusta tai historiaa. Tavoitteena on maarittaa erilaiset loT-ekosysteemit seké
loT:hen liittyvat ansaintalogiikat B2B-liiketoiminnassa ja siihen liittyva ekosysteemin ja
ansaintalogiikan valinen suhde 10T:n yhteydessd. Tama tutkimus toteutettiin teoreettisena sekéa
empiirisend tutkimuksena. Teoriaosuus koostui aiheen kirjallisuudesta seka verkkolahteisté ja
empiirinen osuus rakennettiin kolmen asiantuntijahaastattelun pohjalta.

loT-ekosysteemin rakentamisessa olennaista on n&hdd ekosysteemin merkitys yrityksen
liiketoiminnalle ja, miten se on rakennettu toisin sanoen perustuuko ekosysteemi avoimeen,
suljettuun vai hybridimalliin. loT-ansaintalogiikan maarittdmisessd haetaan vastausta siihen,
mitkd loT-ansaintalogiikat ovat sopivimpia kyseisen ekosysteemin ja liiketoimintamallin
nakokulmasta. Ansaintalogiikoiden sopivuutta pyritddn maarittdmaan arvioimalla niita
odotettavan riskin ja tuoton perusteella sekd SWOT-analyysin ja KPI-mittareiden avulla.

Tutkimuksen uutuusarvona syntyi ymmarrys siitd, ettd sopivia ansaintalogiikoita voi olla useita
ja niitd voidaan muuttaa liiketoimintamallin sekd ekosysteemin rakenteen mukaan. Lisaksi
havaittiin, ettd jokainen ansaintalogiikka voi olla sopiva jokaiseen ekosysteemiin jos toimialan
liiketoimintamalli on ansaintalogiikkaa vastaava.

Arvonlupauksen tayttdminen voidaan saavuttaa yrityksen nédkokulmasta kolmella tavalla. Naisté4
kaksi ensimmaistd on rinnastettavissa taktisten tavoitteiden toteuttamiseen, eli siihen, etta
saavutetaan loT:n kayttéonottamisen nakdkulmasta tavoitellut hyodyt. Tasta hyva esimerkki on,
ettd pystytddn vaikuttamaan kustannusten optimointiin ja tilausten hallintaan sek& voidaan
ennustaa toimitusten tarvetta. Naitd edelld esiteltyjd analysoitaessa normaalin sensoritiedon
merkitys on korkea. Kolmas arvonlupaus perustuu strategisten tavoitteiden saavuttamiseen, eli
siihen, ettd onnistutaan luomaan uutta arvoa asiakkaalle. Tasta hyvana esimerkki ovat alykkéat
tuotteet, kuten alykas auto ja &lykas juoksukenk&. Tavoitteena on, ettd tuote voi muuttaa
luonnettaan ja ominaisuuksiaan asiakkaan toiveiden ja kayttotarpeen mukaan.
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This master’s thesis is made for the Atos Ltd and in this master’s thesis the focus is in
defining loT business models in business to business cases. This thesis focus is not in the
loT’s history or in the technical operations. The main aim of this study is to define
structure of loT ecosystem and IoT related business models and also define the
relationship between them. This research was based on both theoretical literature and
empirical study. Theoretical part was based on 10T related literature and web-sources.
Empirical study was done through three expert interviews.

Defining loT ecosystem the most relevant thing is to perceive meaning of the ecosystem
for the company’s business model and understand is it dependent of the ecosystem’s
structure for example if the ecosystem is based on open-, closed- or hybrid- structure.
Also when we are defining the 10T business model we are looking answer for which loT
based business models are the most suitable for different 10T based business operations.
Defining 10T business models was done by going through these IoT based business
models with analyze based on risk and revenue matrix with customers. Other tools that
we used when defining loT based business models were SWOT-analyze and KPI-
indicators.

As a result of this research we were able to see that all the business models can be relevant
for the company. Dependency of the business model is related to the structure of the
ecosystem and what are the focus business areas. The value promise can be achieved from
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can create new value to the customer. Good examples are running shoe or intelligent car
that is charged with intellect abilities so that the customer will change his behavior based
on new products intellectual attributes which are creating new value to the customer.
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1 JOHDANTO

Informaation saatavuus ja sen avulla tehtdvan paatoksenteon merkitys on noussut
nykypaivana yha tarkedmmaéksi asiaksi niin individuaaleille kuin organisaatioille. Tiedon
saamisella ajoissa voidaan nopeuttaa ja parantaa péatoksentekoa merkittavasti.
Kéytdnndssé tdma on nahtévissa ongelmien ennalta ehkéisevand ja niihin vaikuttavana
tekijana esimerkiksi turvallisuuden, terveydenhuollon, liiketoiminnan tai energiankéyton
seurannassa. Liséksi esimerkiksi tuotannon optimointi, logistiikan hallinta tai
tuotekehitys voidaan nahdad osa-alueina, joissa laajan tiedon avulla rakennetaan oikeita
ratkaisuja. Tieto voidaan n&hdd valtavana massana, jota pitdd osata analysoida ja
kanavoida oikealla tavalla oikeisiin asioihin. Kaikki ndma toimet automatisoimalla
voidaan taas kéyttdd aikaa muihin asioihin tehokkaammin. Samalla logiikalla tulee
rakentaa myos padtoksenteko sen tiedon pohjalta, mitd pilveen tallennetaan ja josta
padstddn seuraavaan asiaan eli siihen, ettd kuinka tietoa tulisi hyddyntdd nykyisen
teknologian ja tiedonhallinnan avulla. Tavoitteena on siis, ettd kaikkien yksittaisten
antureiden kerdama tieto kaytettdisiin oikealla tavalla hyddyksi oikeisiin tarkoituksiin,
kuten esimerkiksi yrityksen paatoksenteossa silloin, kun taytyy tehdd nopeita laajaan
taustatietoon perustuvia ratkaisuja. (IEEE Standards Association 2015a: 1-3; Cognizant
Reports 2014: 3-6.)

Seuraava askel tiedonhallinnan ja teknologian hyddyntamisessa on jo otettu ja siina
kuvaan tulee tdssé pro gradu -tutkielmassa kasiteltdva aihe, eli esineiden internet ja sen
ansaintalogiikat. Esineiden internetistd puhuttaessa kdytetddn usein kasitetta IoT, eli
Internet of Things, joka voidaan n&hda useiden verkkoon kytkettyjen laitteiden
kokonaisuutena. Téhan ketjuun voidaan katsoa kuuluvan esimerkiksi sensorit, dataputket,
verkkoinfrastruktuuri, pilvitallennustila, ohjelmointi sekd analytiikka. 10T:n yhteydessa
puhutaan usein loT-ekosysteemistd, jonka ympérille ndmé elementit on rakennettu.
(IEEE Standards Association 2015b: 11; Nylander 2015.)



Kéytanndssé esineiden internet tarkoittaa sitg, ettd kaikki tekniset laitteet ovat yhteydessa
toisiinsa ja niiden kayttéad voidaan mitata, valvoa sekd ne voivat toimia ja olla
vuorovaikutuksessa keskendan. Hyva esimerkki tastd on Gps-navigaattori, joka
kommunikoi ajoneuvon kanssa ja ilmoittaa kuljettajalle relevantit matkatiedot, kuten
kohteen kartalla, etdisyyden, reitit sekd auton nopeuden. (Heino 2010: 132; Zhou 2012:

XX1.)

l0T:n toiminta perustuu sulautettuihin jarjestelmiin, jotka on mahdollista toteuttaa RFID-
tekniikan seka liikesensorien avulla. Laite, kuten esimerkiksi kannykka, keraa
informaatiota ymparilla tapahtuvista asioista RFID:n tai ndyttopéatteen avulla. Tdman
jalkeen se valittaa tiedot pilveen, jossa sovellus tekee tilanteesta saamansa informaation
perusteella analyysin ja lahettad tiedon takaisin puhelimeen. (Heino 2010: 132; Zhou
2013; xxi.)

Toinen esimerkki koskee tilannetta, jossa puhelin keskustelee sahkélaskurin kanssa ja
ker&a relevantin informaation esimerkiksi tuotantokeskuksen s&hkokustannuksista.
Keratysté informaatiosta voidaan tehda analyysi ja arvioida sahkénkulutuksen vaikutusta
tuotantoon. Tassa tilanteessa toiminta perustuu loT:n laitteiden véliseen
kommunikaatioon, jota kutsutaan M2M-kommunikaatioksi. (Heino 2010: 135; Zhou
2013: 9-11.)

Toimivalla loT-verkolla ja-teknologialla on mahdollista toteuttaa suurien alykkéaiden-
tehtaiden, talojen, sairaaloiden tai kokonaisten dlykkaiden kaupunkien kokonaisvaltaisia
verkottuneita ratkaisuja. Toisaalta 10T ldhtee ruohonjuuritasolta ja talléin sen avulla
toteutetut ratkaisut ovat esimerkiksi alykas verkkoon kytketty kahvinkeitin tai pihavalo.
(Chan 2015: 883-884; IEEE Standards Association 2015: 11.)



10

Taman tutkielman kannalta selvitettava kysymyksié ovat loT:lle sopivan ansaintalogiikan
maadrittdminen ja mitd ansaintalogiikan nakokulmasta arvokkaita osa-alueita loT:n avulla

saatavasta tietomassasta l1oytyy.

Liséksi tdsséd tutkielmassa tarkastellaan ekosysteemin vaikutusta ansaintalogiikan
madrittamiseen. Na&iden kahden tekijan, eli ansaintalogiikan ja ekosysteemin
maadrittdminen ja yhdistdminen voisi tapahtua esimerkiksi niin, ettd maaritetadn kaikKki
tapaustutkimukseen liittyvat ansaintalogiikat ja samalla katsotaan, mika merkitys nailla
on ekosysteemin malliin. Alapuolella oleva lainaus on osuva siind mielessa, etta se kuvaa
sitd kokonaisuuden hallittavuutta, jonka loT-teknologia mahdollistaa kun kaikki laitteet
ovat yhteydessa kesken&éan.

“A rock pile ceases to be a rock pile the moment a single man contemplates it, bearing

within him the image of a cathedral.”

- Antoine de Saint-Exupéry

1.1 Tutkimuskohteen esittely, tavoitteet ja rajaus

Tama tutkimus tehd&an toimeksiantona Atos SE:lle. Tutkimuksessa tarkastellaan 10T:n
lilketoimintamalleja sekd ansaintalogiikkaa B2B-liiketoiminnan  n&kokulmasta.
Tutkimuksessa on tarkoitus maarittdd sopivimmat loT-ansaintalogiikat seka
liiketoimintamallit Atos SE:n asiakkaiden ndkokulmasta. Tamé tarkoittaa k&ytannossa
sitd, ettd tavoite on I0ytda ansaintalogiikka, joka palvelisi asiakasta kustannusten seka
arvonluomiskyvyn nékokulmasta parhaalla mahdollisella tavalla. B2B-liiketoiminnassa
keskitytdan yritysten valiseen liiketoimintaan, eli asiakkaita ja palveluntarjoajia ovat

yritykset toisilleen.
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Tassa pro gradu -tutkielmassa haetaan vastausta kolmeen kysymykseen:

1.  Ensimmaisen kysymys liittyy siihen, ettd, mitk& ovat toimivan ekosysteemin

piirteet sekd, mika on ansaintalogiikan ja ekosysteemin vélinen suhde.

2. Toinen kysymys liittyy siihen, ettd miten maéaritetaan loT-palvelu asiakkaan
nakokulmasta, jonka avulla on mahdollista optimoida ja maksimoida hyddyt sek&

minimoida riskit.

3. Tutkimuksen kolmas kysymys pyrkii vastaamaan siihen, miten syntyva

arvonlupaus muutetaan rahaksi.

Ratkaisu tutkimuskysymyksiin on tarkoituksena l6ytaa vertaamalla seka arvioimalla eri
ansaintalogiikoita yritysten ndkokulmasta keskenaan niin empiirisella kuin teoreettisella
tasolla ja ndin pyritddn saamaan aikaiseksi tulos, joka olisi kaikista sopivin kun otetaan
huomioon loT-pohjaisen ansaintalogiikan ja ekosysteemin véalinen suhde.

Vertailutyokaluina kéytetdadn esimerkiksi matriisitaulukkoa, jonka avulla voidaan
maarittdd ansaintalogiikoiden riskeja ja tuottoja. Matriisitaulukko kaytdnndssa toimii
niin, ettd méaaritetd&n sopivat ansaintalogiikat 10T:n nakdkulmasta ja naita tarkastellaan
haastateltavien yrityksien nakokulmasta niin, ettd ovatko ne relevantteja yrityksen
liiketoiminnalle ja, milla niista on suurin tuotto-odotus seké alhaisin riski. Taman jalkeen
kyseiset ansaintalogiikat arvioidaan SWOT-analyysin avulla, jotta voidaan analysoida
esimerkiksi kyseistd ansaintalogiikkaa vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien
sekd uhkien nakokulmasta. Liséksi tutkimuksessa pyritddn hyodyntdmaéan loT:n seka
asiakkaalle relevanttien  arvomittareiden  né&kokulmasta sopivia KPl-arvoja.
Matriisitaulukko, SWOT-analyysi sekd KPI-indikaattorit ovat toimiva tyokalu siit4
nékokulmasta, ettd niiden avulla on mahdollista osoittaa hypoteesit todeksi ja antaa néin

varmempi kuva tutkimuksen pétevyydesta.

Tassa tutkimuksessa ei keskitytd teknisiin  ominaisuuksiin vaan tutkimuksessa
keskitytddn  pelk&stddn loT:n liiketoiminnalle luomaan lisdarvoon. loT:n

liiketoiminnallisessa tarkastelussa keskitytddn loT:n ansaintalogiikan maéarittelyyn
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arvioimalla ja vertaamalla erilaisia ansaintalogiikoita keskenddn perustuen
kayttadjakokemuksiin seka riski ja tuotto-matriisitaulukon avulla tehtyihin arvioihin.
Tutkimuksen runko muodostetaan teoreettiseen tiedon perusteella ja rungon ympérille

rakennetaan tukipilarit empiirisen tutkimuksen kautta.

Tutkimuksesta saatavaa uutuusarvo syntyy kerattavastd empiirisestd tiedosta sekd uuden
tiedon soveltamisesta jo olemassa olevan teoreettisen pohjatiedon kanssa. Alapuolella
olevasta kuviosta yksi voidaan ndhda, mité tyokaluja kayttaen pyritdan saamaan tarvittava

tulos tassa tutkielmassa.

[oT -ansaintalogiikka
B2B -liiketoiminnassa

Haastattelut SWOT -analyysi KPI -indikaattorit

Kuva 1. Tutkimustyokalut
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1.2 Tutkielman rakenne

Tama tutkielma on jaettu viiteen osaan seka tiivistelméosioon ja lahteisiin. Ensimmainen
luku pitdd sisélladn johdannon aiheeseen, tutkimuskohteen esittelyn, tavoitteet,
rakenteen, rajaukset seka kasitteet ja maaritelméat. Toisessa luvussa keskitytdan esineiden
internetiin ja teolliseen internetiin, loT-ké&sitteisiin ja rakenteeseen sekd 1oT:n

litketoiminnan osa-alueena.

Kolmannessa luvussa kdydaan lapi loT-ansaintalogiikan ja ekosysteemin madrittelyé,
perehdytadn loT:n liiketoimintamalleihin sekd maaritetddn loT:n ansaintalogiikan eri
arvomallit teoreettisesta ndkokulmasta. Neljannessé luvussa keskitytddn empiiriseen
osuuteen. Neljannessa luvussa esitelldén aluksi eri tutkimusmenetelmét, jonka jalkeen

kaydaan lapi tutkimuskohde ja lopuksi perehdytaan vield tutkimustuloksiin.

Viimeisessa luvussa kasitellaan tutkimuksen tuloksena syntyneita johtopaatdksia seka

tehdaan yhteenveto. Alapuolella oleva kuvio kaksi hahmottaa tutkimuksen rakennetta.

| 10T -ansaimtalogiikan mEFrittiminen I
Esineidem imternet InT - L .
Johdamto ja teollinen ansaintalogiikka Empiirinen Jobtopiiitakset ja
- i tutkimus yhiteenveto
imternet v
} i } }
Riakenne 1aT -rakenne Ekosvstesmi m[”m;::lmem
L 1 : L
Kasittest IaT -Fiketoiminta IaT -ekosysteemi T.'k““.ho.m“
N m esittely
i ¥ |
Lilketoimintamalli fol - Tutkimustulosten
ansaintalogiikan
L ) analysodnti
miiHritrely
1 + 1
ToT - ToT - Tulokset teorian
liiketoimintamallit ansaimtalogiilkat ] "_lpﬂ_
T '
. IoT -arvon
Avainelementit miisiritely
T 1
Smljettm ja avoin KPT -mittsit
ekosysteemi

Kuva 2. Tutkielman rakenne
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Tutkielmassa ldhdetaan liikkeelle luvussa kaksi siitg, ettd mika on 10T ja mitd relevantteja
osa-alueita  tarvitaan, jotta voidaan loppukayttdjan  nékokulmasta puhua
kokonaisvaltaisesta loT-ratkaisusta. Seuraavaksi kdydaan lapi, miten suuresta
liiketoiminnan alueesta loT:ssa on kysymys ja, kuinka se nékyy eri liiketoiminnan osa-
alueilla niin tehostavasta nékokulmasta kuin aikaisempaa liiketoimintamallia muuttavasta

nakodkulmasta.

Taman jalkeen luvussa kolme siirrytddn liiketoimintamallien ja ekosysteemin
maadrittdmiseen, jotta saadaan lahestymiskelpoinen rajapinta niin loT-ekosysteemin seka-
liiketoimintamallin ndkokulmasta. Téssa vaiheessa kdydaan lapi myos, mité liittyy 1oT:n
arvon madarittamiseen ja siihen, ettd mitka toiminnalliset osa-alueet tulee olla kunnossa,
jotta loT:n arvoketju, ansaintalogiikka ja liiketoimintamalli olisivat toteuttamiskelpoisia.
Tassa yhteydessd kaydddan myods l&pi, kuinka ekosysteemi on suhteessa
ansaintalogiikkaan. Lopuksi tehdaén viel& katsaus sidosryhmien ja arvonluomisen rooliin
jossa tukena kéytetddn hypoteettisesti mahdollisia KPI-arvoja.

Luku nelja on empiirisen tutkimuksen ja teorian lapikédyntia ja vertailua tulosten vélilla.
Lopuksi luvussa nelja katsotaan, kuinka luvun kolme metodit ndkyvat empiirisessa
tarkastelussa ja, mitkd ovat suurimmat erot teoreettisen ja empiirisen viitekehyksen valilla
kun madritetddn loT-ansaintalogiikkaa yritysten vélisessa liiketoiminnassa, jota

kutsutaan B2B-liiketoiminnaksi.

Luku viisi on johtopaatosten ja yhteenvedon rakentamista. Siind myds on tarkoituksena
saada aikaiseksi yhteenveto siitd, kuinka loT-ekosysteemi ja ansaintalogiikka ovat
suhteessa toisiinsa, eli onko silla millainen ekosysteemi yrityksessa vallitsee merkitysté
sille millainen ansaintalogiikka on missékin tilanteessa kaytdssd kun puhutaan loT-
pohjaisesta ratkaisusta. Tassa tukena toimivat riski- ja tuottomatriisin arvot seka KPI-

arvot.
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1.3 Kasitteet ja lyhenteet

Ansaintalogiikka = Tarkoitetaan yleisesti suunnitelmaa siitd, miten liiketoiminta saadaan
tuottamaan voittoa.

APIl-rajapinta = Maérittaa sen, kuinka ohjelmisto tarjoaa tietoa ja palveluita esimerkiksi
sovelluksille.

Big Data-analytiikka = Suurien tietomassojen késittelya analyyttisilla menetelmilla.

B2B = Yritysten valista liiketoimintaa, kuten esimerkiksi jalleenmyyjan ja valmistajan
valinen liiketoiminta.

B2C = Yrityksen ja asiakkaan vélinen liiketoiminta.

Digitalisaatio = Trendi teknologia-alalla kun puhutaan kaikkien laitteiden yhteydesta
keskené&an.

Disruptiivinen liiketoimintamalli = Liiketoimintamalli jolla luodaan uusi palvelu, joka
muuttaa asiakkaan kayttaytymismallia suhteessa aikaisempiin palveluihin.

Ekosysteemi = Kasvien, eldinten tai mikro-orgaaninen muodostama yhteiso.
Liiketoiminnassa ja 10T:n yhteydessa kaytetddn myos kasitetta ekosysteemi, joka voi olla
avoimeen, suljettuun tai hybridi malliin perustuva.

Esineiden internet = 10T, eli ”Internet of Things”-ké&site. Perustuu IP-osoitteen kautta
laitteiden valiseen kommunikaatioon.

loT-ansaintalogiikka = Tarkoitetaan yleistd suunnitelmaa siit4, miten loT-pohjainen
lilketoiminta saadaan tuottamaan voittoa.

loT-ekosysteemi = loT-arvontuotantoketjun muodostama kokonaisvaltainen yhteiso,
jossa kaikki on yhteydessa toisiinsa, kuten ekosysteemissa.

loT-liiketoimintamalli = loT-laht6isen liiketoiminnan suunnitelma siitd, miten
synnyttaan arvoa loT-pohjaisella ratkaisulla asiakkaalle.

KPIl-arvo = ”Key Performance Indicator’-avainarvo, eli se mittausarvo, joka kertoo ja
auttaa ymmartamaan, kuinka hyvin individuaali tai yritys parjaa tavoitteidensa kanssa.

Liiketoimintamalli = Yrityksen strategisen suunnitelma arvon synnyttdmisesté
asiakkaalle.

Loppukéyttdja = Tuotteen tai palvelun kayttaja, jonka kokemuksien perusteella palvelua
tai tuotetta pyritddn myos kehittdmaan.

Orkestraattori = Jarjestelij&, joka yhdistdd ekosysteemin muut toimijat ja mahdollistaa
resurssien ja jarjestelmén valvonnan seka yllapidon eri suuntiin.

Pilvipalvelu = Tiedonhallintatytkalu jolla on mahdollista kaytta4 sovellusta ja tallentaa
tietoa paikasta ja ajasta riippumatta.

RFID = Mahdollistaa laitteiden vélisen yhdensuuntaisen tiedonsiirron.

Riski/tuotto-matriisi = Tyokalu jota k&ytetddn tdssd tutkimuksessa loT-pohjaisten
ansaintalogiikoiden riskien ja tuottojen vertaamiseen.
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Sidosryhmat = Niitd toimijoita, jotka ovat vuorovaikutuksessa organisaation kanssa ja
joille organisaation toiminnalla on vaikutusta.

SWOT-analyysi = Tyoékalu jolla madritetddn organisaation vahvuudet, heikkoudet,
mahdollisuudet seka uhat.

Teollinen internet = Perustuu koneiden valiseen kommunikaatioon. Laitteet, jotka
kayttavat loT-teknologiaa ovat jalostettu suurempaan tuotantoon.

Alykkaat Sensorit = Yksi tarkeimmista tyokaluista loT-verkon yhdistamisen, tiedon
kerdamisen ja analysoinnin mahdollistavana laitteena.
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2 ESINEIDEN INTERNET JA TEOLLINEN INTERNET

Tassa luvussa kaydaan aluksi 1&pi, mista on kysymys kun puhutaan esineiden internetista
sekd teollisesta internetistd ja, miten ndma eroavat toisistaan. Lisaksi téssd luvussa
esitellddn loT-verkoston rakenne ja tuodaan esille, ettd mistd on kysymys loT-

litketoiminnassa.

Esineiden internetin ja teollisen internetin kasitteill4 on eroa, vaikka isossa kuvassa kyse
on suurelta osin yhdesta ja samasta kasitteestd. Teollinen internet perustuu koneiden
valiseen kommunikaatioon kun taas esineiden internet perustuu IP-osoitteen kautta
laitteiden véliseen kommunikaatioon. Yhdistavd tekija on etdyhteys ja se, etta
kummassakin tapauksessa laitteet kommunikoivat keskenddn ja, ettd molempien
tiedonkasittely ja tallentaminen tapahtuvat pilvipalveluiden kautta. Kaytdnnossa
molempia kuitenkin kaytetddn samassa asiayhteydessa ja eri asiaa késittelevissé
konteksteissa suhteellisen vapaasti, koska kyse on padosin samasta asiasta. Teoreettisella
tasolla voidaan kuitenkin nahda, ettd esineiden internetissd on enemman kysymys siit,
etta esineet ovat yhteydessé ja vuorovaikutuksessa keskenaan. Teollinen internet taas on
kasite sille kun esineet, jotka kayttavat loT-teknologiaa ovat jalostettu suurempaan
tuotantoon, kuten teollisuuden tarpeisiin. Selkeytyksena viela edelliseen, etta esineiden
internet on siis koko kasite yleisella tasolla ja teollisessa internetissa on taas kyse siita
kun esineiden internetin pohjalta luodut tuotteet on jalostettu asiakasta varten. (Vesa
2015: 8-12; Polsonetti 2014; Parks Associates 2014: 2-5.)

Goldman Sachs on tutkimuksessaan maéérittdnyt esineiden internetin viiteen eri
alaryhméén, jotka ovat verkkoon kytketyt puettavat laitteet, verkossa olevat kodit,
verkossa olevat kaupungit, verkkoon kytketyt autot sekd teollinen internet. Tdméan
ryhm@jaon perusteella voidaan hakea tukea edelliselle erottelulle esineiden internetin ja
teollisen internetin vélilla, eli teollinen internet on yksi esineiden internetin pohjalta
jalostettu tuote. (Vesa 2015: 9-12; Dhar 2014.)



18

2.1 loT-rakenne

Toimiva loT-ratkaisu toteutukseen tarvitaan seka fyysistd kapasiteettia, ettd toimivaa
ohjelmisto-, tietokanta- seka verkkorakennetta. Tassé luvussa kaydaan l&pi perustasolla,
milt4 loT-verkon rakenteen tulisi ndyttdd kokonaisuudessaan kun huomioidaan eri osa-
alueet erikseen ja yhdessa. (Chan 2015: 883-884; Nylander 2015.)

Alapuolella on hahmoteltu kuviossa kolme sitd, ettd milta tuo rakenne perusmuodossa

NAyttas.

BIB suhteet

Verkosta kersttivi ja
analysoitava teto

2

Kolmansien
ozapuolten tiedon
integrantio | | imoooooo--ooy
Sairaalar | Mobiilikiytd |
Teollisuus Laiteyhteyder, API-rajapinta, ! ja kannettavat |
b -Reititys, Hallinta Kaymajs " 777777770
Infrastrukmuri -Tunnistaminen, Sovellukset kokemus

-Hallinta

Kuva 3. loT-infrastruktuuri (Groopman 2014 & Andreev ym. 2012: 6).

Lahdetaan liikkeelle verkkoon kytketyistd laitteista. Loppukéyttdjan nakdkulmasta oli
kyseessa infrastruktuuri, teollisuus tai terveydenhuolto niin olennaista on ainoastaan
lopputuotteen kadytettavyys ja toimivuus. (Groopman 2014.)
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Palveluntarjoajan tulee t&ll6in huolehtia siitd, ettd laiteyhteydet toimivat odotusten
mukaisesti. Néihin osa-alueisiin kuuluu laitehallinta, reititys, tunnistamisjérjestelmét
sekd yleinen jarjestelmé- ja infrastruktuurin hallinta. Palveluntarjoajan nakdkulmasta
laiteyhteysiin kuuluu huomattavasti useampia osa-alueita kuin pelkastadn se mité
loppukayttajalle ndkyy. Ensimmaisend laiteyhteysiin liitettdvana osa-alueena voidaan
nahda osapuolten tiedon integrointi- ja hallintasovellukset seka big data- ja
analytiikkatyokalut. Tietoa jota saadaan esimerkiksi internetin kautta, kuten séatiedot tai
liiketoiminnan kannalta relevantti tieto luokitellaan kolmansilta osapuolilta saatavaksi
tiedoksi. T&té tietoa taas hallitaan ja késitellddn hallintasovellusten kautta, jotka on
madritelty liiketoimintaprosesseja tukeviksi. (Groopman 2014.)

Liséksi tiedonkaésittely padasiassa tapahtuu big data-louhinnan ja analytiikkatyokalujen
kautta. Nain saatu tieto perustuu aikaisemmin keréttyyn tai reaaliaikaiseen tietoon ja sen
oikeanlainen analysointi takaa tiedon perusteella toimintojen ennustettavuuden seka
oppimisen. Kasiteltyd tietoa voidaan jakaa jalostettuna jalleen sovelluksien kautta
matkapuhelimiin ja kannettaviin. Naistd laitteista taas saadaan tietoa takaisin API-
rajapinnan avulla, jota voidaan analysoida seké jalostaa uudelleen kéayttéon. (Groopman
2014.)

Jarjestelmén seurannasta ja hallinnasta vastaavat orkestraattorit. Néiden tehtdvana on
kayttdonoton varmistaminen, jarjestelmén kayton seuranta seka jarjestelman kayttajan
hallinta. Liséksi ndiden alla tai ndiden kautta toimivat resurssien hallinta- ja
yllapitosovellukset joihin kuuluu tietokannat, laaS-pohjaiset alustat joiden paalle on
mahdollista rakentaa sovelluksia sek& muut erilaiset resurssien varastoinnin

hallintatyokalut. (Groopman 2014.)
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2.2 loT-liiketoiminta

Gartnerin tutkimuksen mukaan loT:n on odotettu liittdvén verkkoon noin 6,6 miljardia
laitetta tdman vuoden aikana ja 20,8 miljardia laitetta vuoteen 2020 mennessa. Tama
my0ds nakyy nykyd&dn monien yritysten tavoitteissa pyrkié liittdmaan liiketoimintansa
loT:hen tai rakentamalla liiketoimintaa loT-pohjaisten ratkaisujen péélle. Gartner on
arvioinut, ettd loT-pohjaiset ratkaisut voivat pelkastdan palvelualalla tuottaa 300
miljardia euroa liséa tuottoa ja kokonaisuudessaan loT-pohjaisten tuotteiden odotetaan
lisadvan maailmantalouden kasvua 1,9 biljoonaa euroa. (Ahn ym. 2016: 883; Gartner
2016.)

Alapuolella olevassa kuviossa neljd voidaan n&hda loT-liiketoiminnan odotukset

Gartnerin arvion mukaan. (Gartner 2016.)

2-5 v sisilld Alle 2 v sisdlli
Odotukset tasainen tasainen
tuottavuus tuottavuus

4‘ Automatisoidut
autot Esineiden internet

3D Bio
printtaus -
Big Data Puheen tunnistus

jarjestelmat

Hybridipilvi 3D Skannaus

Digitaalinen

turvallisuus Aika

Innovaatio Huippuodotukset Aallonpohjalla / Hienoisessa Tasainen
laukaisija Pettymykset kasvussa tuottavuus

Kuva 4. Gartnerin loT-kayra (Gartner 2016).
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Lisédksi seuraavassa taulukossa yksi alapuolella on listattu 10T Analyticsin
tutkimustuloksia vuoden 2016 kolmannelta kvartaalilta siitd, kuinka paljon 1oT-

teknologia ndkyy maailmanlaajuisesti eri aloilla. (Bartje 2016.)

Taulukko 1. loT-teknologia maailmalla (Bartje 2016).

Esineiden internet
hankkeiden
maailmanlaajuiset
loT-Segmentti osuudet Yksityiskohtaiset tiedot

Yhdistetty teollisuus 22 % 43 % 30 % 20 % 7%
Alykas kaupunki 20 % 31 % 47 % 15 % 7%
Alykas energia 13 % 49 % 24 % 25 % 2%
Verkkoon kytketyt
autot 13 % 43 % 33 % 17 % 7%
Muut 8 % 46 % 33 % 13 % 8 %
Alykas karjanhoito 6 % 48 % 31% 17 % 4 %
Verkkoon kytketyt
talot 5% 48 % 33 % 12 % 7%
Verkkoon kytketty
terveydenhuolto 5% 61 % 30 % 6 % 3%
Alykas
vahittaiskauppa 4% 52 % 30 % 13 % 5%
Alykas toimitusketju 4% 57 % 35 % 4% 4 %

Koko loT:sta % Amerikka | Eurooppa | Aasia- | Muut %

% % Tyynim
eri %

Taulukosta voidaan nahda, etta yhdistetty teollisuus, alykas kaupunki, alykas energia seka
verkkoon kytketyt autot ovat suurimmat loT-segmentit. Ndiden segmenttien alle kuuluu
68 prosenttia koko loT-liiketoiminnasta maailmanlaajuisesti. Muista aloista esimerkiksi
Euroopan nékokulmasta katsottuna &lykas toimitusketju on suurin 35 prosentilla.
Toisaalta dlykas kaupunki on Euroopan nakokulmasta suurin segmentti 47 prosentilla.
(Bartje 2016.)

loT:ta voidaan hyddynt&d kaytanndssad milla vain alalla, koska se tekee aikaisemmasta

tuotteesta  alykk&&mman ja ndin  mahdollistaa &lykkd&mman pdatoksenteon
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lilketoiminnassa. Se voi myo6s korvata vanhan tuotteen uudistusten avulla tai luoda
disruptiivisella tavalla kokonaan uuden palvelun, joka muuttaa asiakkaan
kayttdytymismallia suhteessa aikaisempiin palveluihin. Hyvand esimerkkind tasta
voidaan n&dhda John Deeren traktoriliiketoiminta, joka loT:n avulla mahdollisti viljelyyn
ja istuttamiseen liittyvdn uuden tavan myyd& tietoa, josta tuli yhtd kannattavaa
lilketoimintaa kuin aikaisemmasta traktoriliiketoiminnasta. Toinen esimerkki voisi olla
Uber-sovellus, joka muutti taksipalvelut aivan kokonaan ja loi uuden liiketoiminnan, joka
on ollut yllattdvan kannattavaa niin asiakkaan kuin palveluntarjoajan nakodkulmasta.
Toisaalta tyypillinen esimerkki vanhan uudistamisesta olisi kiinteistoon liitettavat anturit,
jotka mahdollistavat kiinteiston kulutuksen seka kayton seurannan aivan uudella tavalla.
(Internet of business 2016; Christensen 2015; Forbes 2015.)

2.3 Liiketoimintamallit

Magrettan teoksessa Why business model matter 2002 on esitelty, miten
liiketoimintamalli tulisi ndhda. Téssa teoksessa tuodaan esille Peter Druckerin nakemys,
ettd hyva liiketoimintamalli osaa vastata kysymykseen kuka on asiakas ja mista syntyy
arvo asiakkaille. Liséksi tdssa Magrettan teoksessa tuodaan esille, ettd, kuinka kyseinen
lilketoiminta synnyttdd tuottoa ja, kuinka arvonlupaus voidaan toimittaa asiakkaille
kohtalaisilla kustannuksilla. (Amit ym. 2010: 6; Magretta 2002: 4.)

Aikaisemman tutkimuksen perusteella voidaan néhda, ettd liiketoimintamallit luovat
mahdollisuuden analyyseille. Lisaksi liiketoimintamallit luovat kokonaisvaltaisen kuvan
yrityksen liiketoiminnasta ja mihin yrityksen liiketoiminta perustuu. Niiden avulla
saadaan myo6s kokonaisvaltainen kuva kaikista yrityksen liiketoimintaan sidoksissa
olevista tekijoista. Liiketoimintamallin avulla saadaan myds kuva siitd, kuinka luodaan

arvoa yritykselle sekd mihin arvonluonti perustuu. (Amit ym. 2010: 25.)

Liiketoimintamallin maarittdmisessa ja kartoittamisessa voidaan kéayttdd tyokaluina

liiketoimintamallikangasta tai liiketoimintamallin arvoverkkoa. Né&istd ensimmadistd, eli
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liiketoimintamallikangasta kaytetédan tassakin tutkimuksessa teoreettisessa osiossa 1oT:n
avaintekijoiden maarittelyssé tyokaluna. Liiketoimintamallikangas on tehokas ja kuvaava
tapa hahmottaa liiketoimintamallin ominaisuuksia, mutta se ei tuota kvantitatiivista tietoa

kyseisesta mallista. (Bahari 2015: 6-7.)

2.4 1oT-liiketoimintamallit

Uuden liiketoimintamallin lahestyminen loT-projektissa ndhdaan vaikeana prosessina
sen takia, ettd liiketoiminnan potentiaali tulisi nahda usean liiketoiminnan osan yhteistyén
tuloksena. loT-ratkaisun toteutus tulisikin analysoida ensin palveluntarjoajan, alustan
omistajan seka asiakkaan kanssa niin, ettd saadaan kasitys siitd onko palvelutarjous
potentiaalinen toteuttaa. Paatos tasta kuitenkin tehdaan usein epédvarman osittaisen tiedon
sekd olettaman kautta ja ndin ollen on tarkeéda, ettd ratkaisua péivitetddn jatkuvasti
nopealla syklilla. Analyysin tulee my6s olla siind maéarin kattava, ettd sen perusteella
voidaan vastata arvonlupaukseen ja todeta, ettd ratkaisu on kannattava toteuttaa asiakkaan
tai loppukéayttdjan nakokulmasta. (Glova 2014: 1124-1125.)

Tarkempia kysymyksia joihin analyysin tulisi vastata ovat seuraavat, eli onko palvelu
yleisesti kannattava, onko silld positiivinen vaikutus kustannuksiin, onko palvelu
globaalisti nahtévissa yhtd kannattavana ratkaisuna kaikille toimijoille. Lisaksi onko
palvelu toteutettavissa kaytettdvyysetujen kannata jarkevasti ja onko palvelu kaikkien

sidosryhmien kannalta ymmarrettavissa ja hyvaksyttavissa. (Glova 2014: 1125-1126.)

loT-liiketoimintamallin suunnittelu edellyttdd myos ajattelutavan muutosta, jota voidaan
hahmottaa alapuolella olevan taulukon kaksi kautta, jossa hahmotetaan, ettd mitd eroja on

traditionaalisen tuoteajattelun ja loT-lahtGisen ajattelun valilla. (Hui 2014).
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Taulukko 2. loT-ajattelutavan vertailu (Hui 2014).

Normaali
tuotelahtdinen
ajattelutapa

loT-1ahtoinen ajattelutapa

kasvattamin
en

seuraava tuote tai laite

Arvonmuod | Asiakkaan | Pyrit4&n luomaan Késitell&&n uusia ja
ostaminen |tarpeet ratkaisu reaaliaikaisia tarpeita
reaktiivisella tavalla ennakoivalla tavalla
nykyisten
tarpeiden ja
elaméntyylin perusteella
Tarjous Itsendinen tuote, joka Tuotetta voidaan paivittaa
vanhenee ajan jatkuvasti
ja kayton myota etayhteyden avulla,
ja se on yhteydessad muuhun
perheeseen joka luo arvoa
Tiedon rooli | Yksittéiset tiedon osat | Tiedon l&hentyminen luo
kaytetaan tulevaisuuden | kokemuspohjan
tuotteen kehitykseen uusille tuotteille ja
mahdollisille palveluille
Arvon Tie tuottoon | Pyritddn myyméaén Mahdollistaa jatkuvan

tulovirran

Kontrollointi
pisteet

Hyodyke-edut, IP-
osoitteet ja tuotemerkin
omistus

Mainosten personalisointi
ja kontekstin hallinta ja
vaikuttaminen

tuotteiden valilla

Voimavaroje
n
kehitys

Vipuvaikutus
ydinosaamisten,
prosessien ja resurssien
avulla

Ymmartaa kuinka muut
ekosysteemin kumppanit
tekevat tuottoa

Selkein ero ylla normaalin tuoteldhtdisen ajattelutavan ja loT-l&htisen ajattelutavan
valilld on siing, ettd normaaliin ajattelutapaan nojaava tuote on yksittdinen artefakti, jota
kehitetddn asiakaskokemuksien kautta aina seuraavassa versiossa.
ajattelutapaan perustuva tuote on osa ekosysteemid ja sen kehittyy jatkuvasti saatavan
tiedon pohjalta ja on ndin ollen my0ds raatélditavissa asiakkaan tarpeen ja halujen mukaan.

(Hui 2014.)

loT-lahtdiseen
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2.5 loT-liiketoimintamallin avain elementit

loT-liiketoimintamalleja maaritettdesséd voidaan kayttdd avuksi yhdeksééd avaintekijaa

joihin kuuluu avainasiakkaat, toiminnot, resurssit, arvonmaaritys, asiakassuhteet,

kanavat, asiakassegmentit, kustannusrakenne sekd tulovirrat. On tarkedd ndhda, etta

muutokset teknologiassa vaativat my0s muutoksen liiketoimintamallissa ja néité

rakennemuutoksia analysoidaan talldin edelld esiteltyjen tekijoiden avulla kun on
kysymyksessa loT:n kayttéonotto. (Ahn 2016: 885-887.)

Tarkein analyysin laajuuteen liittyva kysymys on se, ettd otetaanko yrityksessd loT-

pohjainen ratkaisu vain yht& prosessia varten vai halutaanko muuttaa yrityksen koko

ekosysteemi 10T:n kanssa yhteen rakennetuksi kokonaisuudeksi. 10T-liiketoimintamallin

rakentamista voidaankin analysoida alapuolella olevan taulukon kolme kautta ja talléin

arvioitavia osia tuossa taulukossa ovat ylla mainitut yhdeksan avaintekijaa joiden pohjalta

mahdollinen loT-liiketoimintamalli rakennetaan. (Ahn 2016: 885.)

Taulukko 3. Avaintekijat (Ahn 2016: 885).

Tarkeimmat Osat Avain elementit
nakokulmat
Infrastruktuuri Avain kumppanit Sovelluskehitys, tiedon analysointi

ja laiteteollisuus

Avain resurssit

Ohjelmisto, tieto ja
asiakasresurssit

Avain toiminnot

Tuotekehitys, alustakehitys,
Kumppanisuhteiden hallinta,
alustan ja resurssien
integrointikyky

Arvonlupaus

Arvonlupaus

Yhteensopivuus, suorituskyky,
raatalointi ja omistajuus

Asiakas Asiakassuhteet Yhteisty0, viestintd, itsepalvelu ja
nopea palaute
Asiakassegmentit Mobiilikéayttajat ja yritykset
Kanavat -
Talous Kustannusrakenne IT-kustannukset ja infrastruktuuri
Tuottorakenne Liittymis- ja kéyttomaksut
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Taulukossa kolme ylapuolella on taas hahmotettu kolmen eri yrityksen loT-tuotteen
luokittelua avaintekijéiden mukaan. On informatiivista havaita, ettd Googlen &lykoti ja
GE:n teollinen internet ovat kokonaisvaltaisia tuotteita joiden ekosysteemi on avoin, eli
ne kerdavat ja toimivat yhteistyossd muiden jarjestelmien kanssa kun taas Car2go

perustuu suljettuun siséiseen ekosysteemiin.
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2.6 Suljettu ja avoin ekosysteemi

Avoimen ja suljetun ekosysteemin ero perustuu siihen, ettd suljettu ekosysteemi on niin
kokonaisvaltaisesti toteutettu, ettd sen kehitys lahtee aina organisaation sisalta. avoin
ekosysteemi taas nojaa siihen, ettd joku tarjoaa kehitysalustan tai verkon, jonka yhteyteen
toiset toimijat alkavat liittamaan sovelluksiaan. Tastd hyvana esimerkkind voidaan nahdé
Googlen élykés koti, jossa Google tarjoaa infrastruktuurin ja verkon, jonka yhteyteen
Light Bulbs tarjoaa taas tuotteita, kuten &lyvalon. loT-ekosysteemin rakennetta seka
merkitysta kokonaisuuden kannalta kaydaan tarkemmin lapi kappaleessa kolme.
Kappaleessa kolme keskitytddn myos tarkemmin 10T-ekosysteemin siséisen ja ulkoisen
rakenteen merkitykseen ja siind analysoidaan ansaintalogiikoiden yhteensopivuudet

molemmissa vallitsevissa tilanteissa. (Ahn 2016: 887-889.)
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Taulukko 4. Avaintekijoiden esimerkit (Ahn 2016: 887-889).

Rakennuspalika | Elementit Google(Alykoti, | GE(Teollinen Car2Go(Kuljetu
t avoin) l0T, avoin) s, suljettu)
Sovelluskehittdja | Yrityksen Yrityksen Ulkoistaminen
siséinen siséinen
kehitystyo kehitystyo
Tiedon Tiedon Tiedon Tiedon
Avain analysoijat analytiikka, analytiikka, talon | analytiikka, talon
kumppanit talon sisdinen sisainen siséinen
kehitysty0 kehitysty0 kehitysty0
Laiteteollisuus | Yrityksen Yrityksen Teollisuus
sisdinen sisdinen yllapidolle ja
kehitystyo kehitystyo korjaukselle
Sensorit Sensorit Sensorit Sensorit
Pilvipalvelu Kéannykkasovellu | Predix Pilvi Puhelin
(Ohjelmisto) S, (Ohjelmistokehit | applikaatio,
analysointiohjel |ysalusta) Analysointiohjel
Avain resurssit misto misto
Kyky Tiedon Tiedon Tiedon
liiketoiminnallise |analytiikka, talon | analytiikka, talon | analytiikka, talon
en analyysiin sisdinen sisdinen sisdinen

ratkaisut

kehitysty0 kehitysty0 kehitystyo
Tuotekehitys Kaikki teolliset | Laivueen hallinta
Termostaatti osat, jotka on sensoreiden
(Kolmas varustettu avulla (esim.
sukupolvi) sensoreilla optimointi)
Kumppanisuhtei | Kumppanuudet
den muiden loT- loT-liitot (esim
Avain toiminnot | hallinta palveluiden Intel ja Cisco)
tarjoajien kanssa
(esim. light
bulbs)
Alusta Toimii Nestin Teollinen Kuljetusalusta
integraatio kanssa pilvipohjainen
integraatiossa alusta
Suorituskyky Suorituskykyinen | Ennakoitava Alykas
operointi huollon liikkuvuus
tehokkuus asiakkaille
Sopivuus Automaatio Reaaliaikainen | Joustava
Arvonlupaus . -
tiedon seuranta | kaupunkiliikenne
Raatalointi Raataloity Raataloidyt Tarpeen
kalenteri kokonaisvaltaiset | vaatiessa paasy
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Y114 olevan taulukon nelj& avaintekijéiden avulla tulisi pystyd antamaan kattava analyysi
siitd, kuinka loT-projekti on onnistunut eri osa-alueiden arvonlupauksien tayttamisessa
sekd mitd osa-alueita se sisaltdd. Lisaksi ylla olevasta kuvasta voidaan nédhdd, kuinka
yhteensopiva se on eri osa-alueiden nékokulmasta ja, kuinka eri toimintojen erot on
nahtavissa kun yrityksen liiketoiminta perustuu avoimeen tai suljettuun ekosysteemiin.
Avoimia ekosysteemejé ylla olevassa kuvassa edustavat Googlen alykoti sekd GE:n
teollinen loT. Suljettua ekosysteemid taas edustaa Gar2Go, joka on kuljetuspalveluihin
keskittynyt toimija. (Ahn 2016: 887-889) Taman taulukon kolme osa-alueita ja yrityksia

peilataan my6s empiirisen osuuden yrityksiin.
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3 I0T-ANSAINTALOGIIKKA JA EKOSYSTEEMI

Tassa kappaleessa on tarkoitus kéyda lapi teoreettisesta nakokulmasta, mista on kysymys
kun puhutaan loT-ansaintalogiikasta sekd loT-ekosysteemistd. Tassa kappaleessa
luodaan lisdksi teoreettinen viitekehitys tulevan empiirisen osuuden arviointiin.
Ensimmaisend kaydaan l&pi, mistd on kysymys loT-ekosysteemissa ja mité osa-alueita se
sisdltad, jonka jalkeen siirrytddn ansaintalogiikan maarittdmiseen niin yleisesti kuin 1oT:n
yhteydessd. Lopuksi perehdytddn vield loT:n arvon maéarittelyyn KPI-arvojen

nakokulmasta ja selvitetddn, mika on sidosryhmien merkitys loT-pohjaisessa ratkaisussa.

3.1 Ekosysteemi

Aikaisemmin jo kéaytiin l&pi, kuinka loT-pohjainen ekosysteemi voidaan toteuttaa.
Néhtiin, ettd ekosysteemi voi olla suljettu tai avoin jolla taas on vaikutusta liiketoiminnan
toteutukseen. Tassd kappaleessa madritetddn, mitd tarkoitetaan ekosysteemilla
madritelmand ja millainen on loT-ekosysteemi, misté se koostuu. Lisaksi kdyd&an l&pi,
ettd mika ero on suljetulla ja avoimella ekosysteemilld loT-ratkaisun toteutuksessa ja,

miten se nakyy ansaintalogiikan maarittamisessa.

Ekosysteemid vyleisesti voidaan kuvailla kasvien-, eldinten tai mikro- orgaanien
muodostamaksi yhteisoksi. Ympérist0 jossa ei ole elamaa voi myos olla ekosysteemi jos
sen eri toimijat ovat toiminnallisessa vuorovaikutuksessa keskendan. Ihmiset ovat kanssa
osa ekosysteemid ja ihminen voi hyddyntéé ekosysteemid esimerkiksi ravinnonsaannin-,
sairauksien torjunnan-, jarjestyssédantoja valvovan- tai kulttuuripalveluiden muodossa.
Isossa kuvassa ekosysteemin tarkoitus on ylldpitdd ja luoda maapallolle paremmat
olosuhteet eldamalle. Ekosysteemin rakenne kokonaiskuvassa noudattaa samoja saantdja
niin globaalissa kuin alueellisessa tai paikallisessa ympaéristossa. (Ecosystems and Human
well  being: 9-10). Liiketoiminnan ekosysteemistd saadaan havainnollistava
esimerkkikuva seuraavassa kappaleessa kun madritellddn teollisen internetin

ekosysteemia.
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3.2 loT-ekosysteemi

loT-ekosysteemi yleisesti madriteltynd siséltdd verkoston johon kuuluu sensoreita,
toimijoita sekd alykkaita esineitd. Tarkoitus on yhdistaa teollisuuden seka arkielamén
toiminnot yhtendiseen verkkoon, joka olisi dlykéas, ohjelmoitavissa seka mahdollistaisi
paremman kommunikaation ihmisten ja laitteiden valilla. (IEEE Standards Association 1
2015: 1)

Alapuolella olevalla kuviolla viisi havainnollistetaan esimerkiksi teollisen internetin
ekosysteemid. Verkosto on laaja ja sen hallinta vaatii kokonaisvaltaista otetta, yhteistyota
sekd laajaa ymmarrysta eri toimijoiden ndkokulmasta niin, ettd paatokset ekosysteemin
sisdlld voidaan tehda ketterasti. (Viitasaari 2015.)

Pilvipalvelut, alustat
il i ™ (_ _'\
IT-alustat ja palvelut
> 2 Teollisuuden
Tisdonsiirron ja verkkoyhteyden :
i pabocl a.mtf:}maahﬂ—
- s jirjestelmat
Tietolikennelaitteiden
L valmistajat AN J
Toimilaitteiden, mittareiden ja anturien valmistajat

Kuva 5. Teollisen internetin ekosysteemi (Viitasaari 2015).
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loT-ekosysteemin luominen toimivaksi kokonaisuudeksi tulisi siséltdd aktiivista
osallistumista kaikilta ylla olevassa kuvassa nahtavista ekosysteemin sidosryhmilta.
Taman takia ekosysteemin rakentamisen kannalta on hyvin tarkeéd, etté jo alussa voidaan
ollatietoisia siitd, kuinka ekosysteemi tullaan rakentamaan. Pitéa luoda selked maaritelma
onko ekosysteemi avoin, suljettu vai hybridi. (CMA 2014: 12; Fleisch 2014: 6.)

Toisaalta voidaan néhdd, ettd onko madrittely suljettuun ja avoimeen ekosysteemiin
relevantti loT:n liiketoiminnallisuuden nakokulmasta vai onko kysymys lahinné

strategisesta asettelusta markkinajohtajuuden saavuttamisessa. (CMA 2014: 21.)
Alapuolella oleva kuva kuusi hahmottaa loT-ekosysteemin luonnetta avoimen ja suljetun

vélilla sekd miten tdmd nékyy liiketoiminta- ja kuluttaja-asiakasryhmien valilla.
(Leminen 2012.)

Bgin

3
Werkattunut
E
o
§
o
o 4q
[T ]
Suljettu
Yesityinen
Liiketgiminta Asia kk'“ Kuluttaja

Kuva 6. loT-ekosysteemin nelikenttd (Leminen 2012: 19).
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YIl& olevassa kuvassa voidaan nahdd nelja aluetta samalla tavalla kuin SWOT-
analyysissa. Alueen yksi madritelma on, ettd ekosysteemin nakdkulmasta se on avoin ja
verkottunut ja asiakkaan ndkokulmasta sitd voidaan pitéa liiketoimintaan keskittyneena.
Alue kaksi taas on ekosysteemin ndkokulmasta suljettu ja yksityinen, mutta edelleen
liiketoimintaan keskittynyt. Alue kolme on avoin ja verkottunut ja samalla kuluttaja-
asiakkaisiin keskittynyt. Alue nelja on myos kuluttajiin keskittynyt, mutta samalla

ekosysteemin nakdkulmasta suljettu ja yksityinen. (Leminen 2012: 19-20.)

Laatikon avulla on helpompaa hahmottaa, mitka tuotteet ja palvelut kuuluvat avoimeen
ja mitka suljettuun ekosysteemiin. Liséksi voidaan nahda, ettd mika tuote on suunnattu
kuluttajille ja miké taas liiketoimintaan tai sitd tukevaksi elementiksi. (Leminen 2012: 19-
20.)

Alapuolella olevassa kuviossa seitsemédn voidaan ndyttdd, miltd taulukko ndyttaa

sovellettuna autoteollisuudessa. (Leminen 2012.)

Aaroin 3
Verkotiunut
Liikenne
turvallisuusjarjestelmét
E
@
€
o 4
w Autojen logistiikan
seuranta ja jaljittdminen
Suljattu
Yegitwinen

Liiketoiminta Asiakkaart Kuluttaja

Kuva 7. loT-ekosysteemin nelikenttd autoteollisuudessa (Leminen 2012: 20).
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Aikaisemmin esitelty laatikossa nelja oleva Car2Go voidaan nédhda kuuluvan suljettuihin
jarjestelmiin ja samalla kuluttajille suunnattuna palveluna. Laatikossa kolme oleva
Car2Gether on taas jarjestelma, joka on asiakkaille suunnattu, mutta samalla avoin.
Laatikkoon kolme kuuluu myos liikenneturvallisuuden valvontaan ja seurantaan
suunniteltu jarjestelmd, joka toimivuuden kannalta on hyva pitd4 avoimessa verkossa.
Laatikossa kaksi oleva autojen tuotantoon ja logistiikkaan suunnattu RFID on
ymmarrettavasti suljettu ja yksityinen, mutta samalla liiketoimintaan liittyva, koska sen
tavoite on parantaa laatua ja tehostaa tuotantoa. Laatikko yksi sisaltda &lykkéaéan
logistiikan tulevaisuuden autojen tuotannosta ja logistiikasta. Nykypéivand noin 80
prosenttia autojen osista tuotetaan sisdisten toimittajaketjujen kautta. N&in ollen on
tarkedd, etta laatikon yksi toimii avoimessa ja verkostoituneessa ympéristossa. (Leminen
2012: 20-22.)

Syy miksi on tarkeéa tietdd onko loT-pohjainen ekosysteemi suljettu vai avoin johtuu
siitd, ettd suljettu on hyvin omavarainen suhteessa avoimeen. Tall4 taas on merkitysta
sidosryhmien kannalta, koska loT-ratkaisut ovat niin kokonaisvaltaisia, etta vaikutus

sidosryhmiin ja liiketoimintamalliin on merkittavd. (CMA 2014: 12.)

3.3 loT-ansaintalogiikan méérittely

Edella kaytiin loT-ekosysteemin madrittdmista lapi eri nédkokulmista. Tuotiin esiin
peruskésitys siitd, mikd on ekosysteemi, mitd kuuluu esimerkiksi teollisen internetin
ekosysteemiin ja mitd eroa on suljetulla ja avoimella ekosysteemilld l0T-kontekstissa.
Seuraavaksi kdydaan l&pi tdmén luvun toisen osa-alueen ominaisuuksia ja haetaan teorian

pohjalta vastaus sille, mité tarkoitetaan kun puhutaan loT-ansaintalogiikasta.

Ansaintalogiikalla yleisesti tarkoitetaan suunnitelmaa siitd, miten liiketoiminta saadaan
tuottamaan voittoa. Ansaintalogiikkaa maédrittdessa tulee ottaa huomioon yrityksen
asiakassuhdemalli, organisaation resurssit ja kyvykkyydet, seka tarjoama ja arvonlupaus.

Voidaan ndhda, ettd IoT:n arvonluomisen madrittdmiseen liittyy usein ekosysteemin
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toiminta ja, miten arvo muodostetaan ekosysteemin toimijoiden, kuten kumppaneiden,
asiakkaiden ja kayttajien kesken. Taman takia on tarkead, ettd ekosysteemia katsotaan
kokonaisvaltaisesti niin ekosysteemin sidosryhmien nakokulmasta kuin yrityksen
perinteisen liiketoimintamallin ndkokulmasta kun ansaintalogiikkaa méaéritetdan. (Brant
ym. 2015: 2-21; Nieminen 2009.)

Lahestyttdessa ansaintalogiikan maarittelyé teollisen internetin nakdkulmasta voidaan
nahda, ettd sen avulla pystytdan tehostamaan jo olemassa olevia elementteja ja tatd kautta
on mahdollista luoda uutta liiketoimintaa seka parempia tuotteita asiakkaiden tarpeiden
tyydyttdmiseen. (Ahlgvist ym. 2015: 5.)

loT-ansaintalogiikka on asettunut viiden eri teknisen osa-alueen alle, jotka tekevat siita
ainutlaatuisen ja toimivat lisdarvoa synnyttdvind tekijoind. Naistd ensimmadinen on
fyysinen elementti jolla tarkoitetaan sita fyysista olemusta ja hydtyd, minka tuote antaa
kun se toimitetaan asiakkaalle. Toinen lisdarvoa synnyttavé elementti on anturit, jotka
synnyttavéat uusia palveluita seké parantavat vanhoja toimintoja kerddmaéll& ja mittaamalla
tietoa sekd automatisoimalla toimintoja. Kolmantena lisdarvoa luovana teknisena
elementtind pidetadn liitettdvyyttd, joka mahdollistaa globaalin liiketoiminnan
tehokkaasti. Tdma4 tarkoittaa sit4, ettd laitteiden toiminallisuudet on standardoitu ja niiden
kayttoonotto sekd huolto ovat toteutettavissa kaikkialla vaivattomasti ja alhaisilla
kustannuksilla. (Fleisch 2014: 6.)

Neljantena lisdarvoa synnyttavana elementtind nahdaéan analytiikka, jonka avulla voidaan
saada kattavaa vertailukelpoista tietoa eri laitteiden ké&ytostd ja kustannuksista.
Liitettavyys itsessaan ei synnytd lisdarvoa, mutta kun siihen yhdistetddn analytiikka,
jonka avulla voidaan keratd ja kasitelld saatavaa tietoa eri laitteilta esimerkiksi
pilvilaskennan avulla niin tuotteen merkitys muuttuu. Tuotekohtaisen analytiikan avulla
tiedon arvo nousee selkeasti, koska sen pohjalta on mahdollista tehdéd analyysejd, jotka
parantavat palveluita ja mahdollisesti luovat uusia palveluita tai tuotteita. (Fleisch 2014:
7)
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Viidenten& on asiakkaille tarjottava digitaalinen palvelu esimerkiksi mobiilisovellus tai
Web-pohjainen palvelu. Naihin voidaan lisata relevantteja ominaisuuksia kaikkialla,
missa sovellusta kéytetdan ja missa alykkaat laitteet kerddvat tietoa. On hyva nahda, etta
néiden elementtien tulee myods olla keskenddn yhteydessd, jotta arvoketju toimii ja
synnyttdd odotettua lisdarvoa loppukayttgjalle. Tamé asetelma korostuu myds loT-
ekosysteemissé ja siind, ettd onko loT-ekosysteemi avoin vai suljettu. Alapuolella
olevassa kuviossa kahdeksan voidaan néhdd, kuinka tuo ketju kulkee ja, miten arvo
asiakkaalle rakentuu. (Fleisch 2014: 7.)

Digitazlinen/Globaali

Digitaalinen
maailma

Kuva 8. 10T:n arvoketju (Fleisch 2014: 7).
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Ansaintalogiikan madarittdmisessa kaytetadn hyvaksi Csik ja ym. rakentamaa 55 eri

liiketoimintamallin listaa, jonka pohjalta esimerkiksi Bosch Oyj on tehnyt jo 20 eri

litketoimintamallin listan, jotka ovat yhteensopivia loT-ansaintalogiikoiksi. Kaikki naméa

20 liiketoimintamallia ja nilden ominaisuudet 10T:n ndkdkulmasta on listattu alla olevassa
taulukossa viisi. (Fleisch 2014: 12-13, Csik ym. 2014.)

Taulukko 5: loT-ansaintalogiikat (Fleisch 2012: 12-13).

Liiketoimintamalli

Kuvaus

Add-On/Lisays (D2)

Digitaalinen lisays. Lisépalveluiden etdmyynti
ja asennus.

Affiliation/Kuuluminen (D4)

Digitaalinen kuuluminen, eli myyntitapahtumat
internetin kautta tapahtuvassa liiketoiminnassa
ovat yhteydessé todelliseen maailmaan, kuten
kayttdjan tai esineen sijainnin mukaan.

Crowdsourcing/Kerdédminen (PS)

Palvelusensorit, eli useat sensorit keraavat
tietoa ymparilta.

Customer
Loyalty/Asiakasuskollisuus (D4)

Asiakasuskollisuutta voidaan mitata tuotteen
ostotapahtumien liséksi
sen kaytettavyyden mukaan sensoreiden avulla.

Direct Selling/Suoramyynti (D5)

Tuotteet tekevat ostot itsenaisesti, suoraan ja
ilman vélikasia.

Flat Rate/Nelio (D6)

Fyysisten tuotteiden kaytto seka kulutus on
mitattavissa ja ndin

myo6s myytéavissd sen mukaan kuin, etta
myydaan palvelua esimerkiksi nelidina.

Fractionalized Ownership/
Ositettu omistajuus (D6)

Alemman arvon tuotteiden kaytté ja kulutus
ovat mitattavissa, joka tekee
litketoimintamallin sopivaksi myos alemmille
tuotteille.

Freemium (D2)

Yhdistetaan ilmaiset digitaaliset palvelut
fyysisiin tuotteisiin ja parannetut / lisdpalvelut
ovat myynnissa maksua vastaan.

From Push to Pull/Ty6nn0sté vetoon
(BS)

Tuotannon ajoitusjarjestelmat 1oT-
teknologialla toteutettuna.

Guaranteed Availability/Luvattu
saatavuus (D6)

Tuotannon ja palveluiden saatavuuden
valvonta mahdollistaa.
saatavuuden aina kun tarpeellista.

Hidden Revenue/Piilotetut tulot (D4)

Esimerkiksi mainonta eri paikoissa joustavasti
tulee mahdolliseksi
kayttdmalla loT-teknologiaa.




Leverage Customer
Data/Asiakastietojen
vipuvaikutus (PS)
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Tuotteet kuten autot tallentavat tietoa
valmistajalle, jota valmistaja voi kéayttaa
tulevaisuudessa tuotteen tai palvelun
parantamiseen.

Lock-in/Lukitus (D3)

Y hteensopivuus kilpailijoiden jarjestelmien
kanssa on estetty kayttaméalla digitaalista
kadenpuristusta tai todennusta.

Pay Per Use/Maksa kéytbn mukaan
(D6)

Maksaa palvelusta kdytén mukaan. Palveluiden
kéaytostd maksaminen seurannan mukaan.

Performance-Based Contracting/
Suoritusperusteinen korvaus (D6)

Alempiarvoisten tuotteiden kéyttéa ja kulutusta
voidaan mitata sekd tuotantoa voidaan seurata
ja maksaa siitd sen mukaan.

Razor and Blade/Partakone ja tera-
strategia (D3)

Voidaan todentaa kayttamalla digitaalisia
mekanismeja. VVoidaan turvata
liiketoimintamalli esimerkiksi patenttien
avulla.

Self-Service/ltsepalvelu (D5)

Esineet voivat tilata palveluita ja tarvikkeita
itsendisesti.

Solution Provider/Palveluntarjoaja
(D5 & D6)

Itsepalvelullisuus, etakaytto ja tilanteen
tarkkailun mahdollisuus, kokonaisvaltaisten
ratkaisujen tarjoaja.

Subscription/Tilaus (D3)

Tuotteen kayttd voidaan perustaa tai sita
voidaan rajoittaa.
reseptityyppisella ratkaisulla.

Two-Sided Market/Kaksipuoleinen
markkinointi (PS)

Alusta yhdistaa tietoa niin toimittajilta kuin
tiedon kayttajilta.
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Boschin loT:hen liittyvéssa tutkimuksessa on liséksi listattu liiketoimintamallien jako
digitaalisesti ladattaviin tuotteisiin (D) seka palvelusensoreihin (PS). Lisaksi digitaalisesti
ladatut tuotteet on listattu kuuteen eri komponenttiryhmaan, joita ovat fyysiset
ilmaiskokeilut, digitaaliset lisdpalvelut, digitaalisesti lukitut palvelut, tuote
myyntipisteessd, tuotteen itsepalvelu sekd etdkayttd ja valvonta. Se mité
liiketoimintamallia ja mitd komponentteja kukin ansaintalogiikka siséltdd on merkitty
jokaisen ansaintalogiikan kohdalle erikseen kirjain- ja numerotunnuksilla. Alapuolella
oleva taulukko kuusi havainnollistaa téaté jarjestelya. Liséksi taulukon kuusi luokitellut
komponentit voidaan n&hdd myo6s aikaisemmin esitellyssd taulukossa merkittyiné
esimerkiksi D6 tai PS tunnisteilla. (Fleisch 2014: 9-10.)

Taulukko 6. Liiketoimintamallit ja komponentit (Fleisch 2014: 9-10).

Liiketoimintamalli Komponentti
1. 2. 3. 4. 5. 6.
Fyysin |Digitaalin | Digitaalin | Tuote | Tuotteen | Etdkéayt
Digitaalisesti ladattu | en en en myynti | itsepalve |t
tuote(D) tuottee | lisapalvel |lukitus - lu ja
n u pistees valvont
kokeilu S a
Palvelusensori(PS) -

Fyysisen tuotteen kokeilu perustuu siihen, ettd fyysinen tuote myydéaéan digitaalisen
palvelun yhteydessa. Tastd hyvana esimerkkind voidaan n&hda, vaikka &lykoti, jonka
yhteydessd on myyty laaja kategoria sensoreita joihin kuuluu hélytysjérjestelmd,
liiketunnistinjarjestelmd, lampotilanseurantajarjestelmd ja kamerat —esimerkiksi.
Digitaaliseen lisapalveluun voidaan nahda niin, ettd on peruspalvelu, joka myydaan
asiakkaalle edullisesti ja sen pdaalle asiakas voi ostaa paivityksia tai lisdsovelluksia
esimerkiksi ostamalla parannellun version taas korkeammalla hinnalla. Toisaalta
digitaalinen lisapalvelu voi olla tuote, joka kuuluu sopivaan ekosysteemiin. Asiakas voi
ostaa edullisesti esimerkiksi Applen puhelimen, joka on osa Applen tuoteperhettd ja
ekosysteemid, mutta saadakseen tdyden hyddyn tuotteesta kannattaa asiakkaan ostaa
loputkin Applen tuoteperheeseen kuuluvat tuotteet, kuten Applen kannettava esimerkiksi.

Né&in ollen lisdarvo digitaalisesta lisdpalvelusta syntyy siitd, ettd asiakas ostaa
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ensimmadinen tuotteen jalkeen loputkin tuotteet ja tulee osaksi Applen ekosysteemid.
(Fleisch 2014: 15.)

Digitaalinen lukitus taas voidaan nahd& ominaisuutena, jossa asiakas ostaa tuotteen joka
toimii vain asiakkaalla esimerkiksi digitaalisen todennuksen avulla. Taméa tarkoittaa
kaytdnnossa sitd, ettd asiakas ostaa palvelun, johon voi ostaa lisdksi vain
palveluntarjoajan tuotteita. Applen puhelimen laturi on hyva esimerkki tasta, eli sen voi
ladata vain Applen omalla laturilla ja kaikki muut lisdpalvelut tulee myds Applen oman
sovelluskaupan kautta puhelimeen. Nain ollen kuulut jalleen Applen tuoteperheeseen ja
voit kayttaad vain Applen puhelimen kanssa yhteensopivia tuotteita. Digitaalinen lukitus
on nahtavissa vahan kuin partakone ja terd-ansaintalogiikka sovellettuna digitaalisessa
maailmassa. (Fleisch 2014: 10-12.)

Tuote myyntipisteessa taas tarkoittaa sitd, etta fyysisen tuotteen myyntia ja markkinointia
voidaan tarjota joko suorasti tai epasuorasti. Esimerkiksi puhelin voi tarjota suoraan
tuotteen huoltoon liittyvia palveluita ja muita oheistuotteita, jotka ovat tilattavissa saman
tien. Tuotteen itsepalvelulla taas tarkoitetaan sitd, ettd tuote voi itsendisesti tilata huoltoa
tai raaka-aineita niitd tarvittaessa. Etdkaytolla ja valvonnalla taas tarkoitetaan sitd, etta
laiteen toimintaa ja arvoja voidaan seurata reaaliajassa, joka mahdollistaa riskeihin ja
ongelmiin ennakoivan reaktion sekda kayttokustannuksien minimoinnin esimerkiksi

maksa kayton mukaan-ansaintalogiikan pohjalta. (Fleisch 2014: 10-12.)

Kaikki ylld mainitut komponentit ovat digitaalisesti ladattavien tuotteiden eri
toteutusmuotoja. Kaytannossa talla digitaalisesti ladattavalla tuotteella tarkoitetaan sit,
ettd aikaisempi ansaintalogiikka muuttaa muotoaan tai tehostuu digitaalisuuden
vaikutuksen myotd, jonka loT-alusta sensoreineen sille antaa. Toinen vaihtoehto
digitaalisesti ladatun tuotteen rinnalle on palvelusensorit, eli ndin keréttyd tietoa
kasitelld&dn ja hyodynnetéan liiketoiminnassa parantamalla liiketoimintaa seuraamalla
sensoreiden perusteella tapahtuvia asioita. Taman auttaa myods liiketoiminnan
ennakoinnissa. Ero ndiden kahden menetelman valill4 on siing, ettd toinen tehostaa juuri
kyseisté tuotetta kun taas toisessa arvo syntyy siitd ymparilla olevan tiedon kerdamisesta
ja analysoinnista. (Fleisch 2014: 10-12.)
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3.5 Ansaintalogiikka osana loT-ekosysteemia

Tassa kappaleessa kdydaan lapi, kuinka ekosysteemi ja ansaintalogiikka ovat suhteessa

toisiinsa ja ndin samalla pohjustetaan tulevaa empiirista tutkimusta.

Ekosysteemi voi olla avoin, suljettu, tai hybridi. Lisaksi yrityksen liiketoimintamalli voi
olla perinteisiin tavoitteisiin nojaava tai sitten uudenalaisiin tavoitteisiin esimerkiksi
disruptiivisesta ndkodkulmasta téhtdadva. Alapuolella oleva kuvio yhdeksdn on
hahmotelma, joka kuvaa jakoa suljetun ja avoimen ekosysteemin valilla ja, kuinka
ansaintalogiikka ~ maaritetddn  kyseiselle  vallitsevalle  ekosysteemille  seka
liiketoimintamallille. (Chan 2015.)

—| Ekosystesmi l—
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4 ¥
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Kuva 9. loT-ekosysteemit: avoin, suljettu sek& hybridi (CMA 2014: 21).
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Kuviosta yhdeksén voidaan néhda, etta otettaessa tarkasteluun suljettuun ekosysteemiin
perustuva yritys, jonka liiketoiminta voi olla vanhan parantamiseen ja yll&pitoon
perustuvaa, kuten LTM 1 tai uuteen perustuva, jota edustaa LTM 2. Liiketoimintamallin,
kuten LTM 2 esimerkiksi alla on liiketoimintamallikohtainen ansaintalogiikka ja
ansaintalogiikalla on arvot, kuten riski, tuotto sekd KPI joiden perusteella voidaan katsoa
onko se kannattava suhteessa vallitsevan ekosysteemin liiketoimintamalliin. (CMA 2014:
21; Frankenberger 2014.)

Voidaan ajatella, ettd taulukon avulla analysoitavan yrityksen ansaintalogiikan
madrittdminen voidaan ajaa l4pi ottamalla teollisuuteen keskittynyt suljettuun
ekosysteemiin perustuva yritys, joka hyodyntéé liiketoimintamallin kaksi mukaista (LTM
2) ansaintalogiikkaa yksi (ANS 1) johon kuuluu esimerkiksi taattu saatavuus (TS). Tassa
tarkastelussa on hyva tietdd, ettd ansaintalogiikat saattavat usein olla sopivia seka uuden,
etta vanhan liiketoimintamallin ndkdkulmasta. Taatun saatavuuden (TS) voidaan todeta,
etta riskit ovat alhaiset ja tuotto korkea jos yritys k&yttdd loT-ratkaisussaan tata
ansaintalogiikkaa. Lisdksi voidaan nahdd, ettd taattu saatavuus kuuluu luokkaan
digitaalisesti ladatut tuotteet ja komponentteina siind on etakayttd ja valvonta. Lisaksi
loT:hen perustuvan taatun saatavuuden ominaisuudesta voidaan todeta, ettd se
mahdollistaa sen, ettd tuote on aina saatavilla ja sen kdyton valvonta etdlaitteilla on
mahdollista. Riski-indeksi saattaa olla 3 ja tuottavuus indeksi 6, kuten tassa tutkimuksessa
kaytettdvan matriisin avulla katsottuna on nahtavissa. Lisaksi kyseistd ansaintalogiikkaa
voidaan arvioida sopivien KPI-arvojen kautta, kuten voidaan nahdé taatun saatavuuden
tilanteessa, jossa sopivia KPIl-arvoja voisivat olla hypoteettisesti esimerkiksi ”Kauan
menee aikaa korjaukseen”, ”Mika on toimitusaika” tai "Mikéd on asiakastyytyvaisyyden
aste”. (Ahn 2016; CMA 2014; Andreev 2012.)

Olennainen kysymys siind kun madaritetadn ansaintalogiikkaa ekosysteemin yhteyteen tai
ympérille on, ettd kenelle, mitd, kuinka ja miksi ekosysteemi on muodostettu. Lisaksi
tulee vastata kysymykseen, kuinka médritetddn arvontuotantoketju, ansaintamalli sek&
arvonlupaus niin yrityksen kuin asiakkaan ndkdkulmasta. (Chan 2015; Grassman ym.
2014.)
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Lahtokohtaisesti ansaintalogiikoita voi olla useita ekosysteemin ymparill& perustuen
vallitsevaan liiketoiminnan strategiaan, mutta ekosysteemeja on lahtokohtaisesti vain
yksi vallitsevaa tilannetta kohden. Toisaalta laheskdén aina ei ole ndin, silla useilla
yrityksilla joilla on suljettuun ekosysteemiin perustuva rakenne voi l0ytyd myods
avoimeen ekosysteemiin perustuvia yksikoitd. Talloin yritykselld on molemmat
ekosysteemit kaytossd. Lisdksi on mahdollista, ettd koko ekosysteemi on avoin seké
suljettu ja talloin on kysymys hybridirakenteesta. Hybridirakenne voidaan nahda kuvion
yhdeksan keskialueella, jossa punaiseen laatikkoon yhdistyy niin avoimen
ansaintalogiikka kaksi (ANS 2) ja suljetun ekosysteemin ansaintalogiikka yksi (ANS 1).
Molemmat jakavat ja vastaanottavat tietoa sen mukaan kuin on tarve. Hybridirakenne on
tuttu pilvipalveluiden yhteydessd kaytetty termi kun tiedon luonteen ja
organisaatiorakenteen takia tehdaan muutoksia sen mukaan, miké tieto kuuluu mihinkin
ja kenelld on oikeus olla tiedon kanssa tekemisissa. (Moser 2016; Patierno 2016; CMA
2014: 12))

3.6 loT-arvon madrittely ja sidosryhmien roolit

loT-arvon luominen voidaan hahmottaa kahdesta eri n&kOkulmasta. Toinen on se
konkreettinen hyoty, mit& sensorit, analytiikka ja muu teknologia antavat ja toinen se,
miten sen avulla voidaan muuttaa tuotteen luonnetta ja sen aikaisempaa brandia seké
merkitysta loppukayttajalle. (Manu 2014: 11-12.)

Erilaisia 1oT:hen liitettdvissa olevia sensoreita on lukuisia, kuten kemikaalien,
ympériston, navigaation, paikan tai lampdtilan mittaamiseen. Esimerkiksi kemikaalien
tietoja voidaan mitata kemiallisen kentén vaikutusten transistorilla, ympéristod taas
voidaan mitata erilaisilla sademittareilla tai varoittimilla. Navigoinnissa taas voidaan
hyddyntdd ilmannopeusmittaria tai kiertonopeusmittaria esimerkiksi ja lampoétilaa

voidaan mitata lampomittarilla tai [ampdtilan vastusmittarilla. (Zhou 2013: 100-103.)
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loT-kasitteend ja liiketoimintana on niin uusi ilmid, ettd kaikkea mitd sen avulla on
mahdollista saavuttaa ja, kuinka paljon se lopulta vaikuttaa yrityksen liiketoimintaan on
vaikeaa vield ennustaa tarkasti. Toisaalta ndihin voidaan vaikuttaa rakentamalla
oletuksiin perustuvia ennustettavuusmittareita. Talloin voidaan peilata 10T:n vaikutusta
niin kuvitteellisesta kuin inspiroivasta ndkokulmasta. Alapuolella oleva kuvio kymmenen

hahmottaa ennustettavuuden eri tekijoita. (Manu 2014: 7-8.)

Ennustettavoss:
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Kuva 10. Taktinen ja strateginen-ndkokulma (Manu 2014: 7).
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On hyvé nahda, ettd ylla olevan kuvion kymmenen inspiroivista mahdollisuuksista
puhuttaessa kysymys on siitd, ettd miten loT:n kdyttoonotto parantaa yrityksen tuotetta
tai litketoimintaa talla hetkelld. Kuvitteelliset mahdollisuudet taas kuviossa kymmenen
ovat niitd mahdollisuuksia, joista syntyvdd hyotya ei osata vield hahmottaa, koska
kysymyksessa voi olla vanhan tuotteen parantaminen tai kokonaan uusi tuote. Né&ihin
liittyy myos kun puhutaan taktisesta tai strategisesta arvosta. Taktinen arvo perustuu
siihen, mitd tuotteen avulla saadaan kun sité teknologian avulla kehitetdan. Strateginen
arvo taas perustuu tuotteesta saatavaan kokemukseen, jota ei osattu ennakoida ennen
tuotteen kehittdmista. (Manu 2014:7-8.)

Lisaksi nykyéan ei osteta tuotetta pelk&stdan hankinnan takia vaan siihen liittyy vahvasti
brandiin sidoksissa olevia emotionaalisia, mentaalisia, henkisi4, voimaa edustavia,
intohimoa seké turvallisuutta ja hyvinvointia edustavia tekijoitd. Lisaksi ekosysteemit
esimerkiksi, kuten Facebook ja sen arvon luominen perustuu kokonaisvaltaiseen
arvoketjuun, jossa on luotu yhteinen alusta jonne muut sidosryhman jésenet ja toimijat
rakentavat omat lisdarvoa yrityksilleen synnyttavat elementit. Facebook luo arvon
perustuen kayttajien kayttdytymisen analysointiin, mutta Kkonkreettista tuotetta
Facebookilla ei ole. (Manu 2014: 12.)

loT-pohjaiset tyokalut luovat tehokkaimmillaan koko tiedonhallinnan, tiedon
analysoinnin niin merkittaviksi osiksi tuotetta, ettd tuotteen osa arvoa luovana tekijana
tulee pienenemaan ja palvelun kasvamaan, joka nékyy brandin luonteen muutoksessa.
Nike ei esimerkiksi myy en& kenkia wvaan henkilokohtaisen onnistumisen
mahdollisuutta. (Manu 2014: 13.)
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3.7 KPI-mittarit ja tutkimustulosten analysointimetodit

KPl-arvo on se mittausarvo, joka kertoo ja auttaa ymmartaméan, kuinka hyvin
individuaali tai yritys pdrjaa tavoitteidensa kanssa ja sitd voidaan kéyttdaa valitun
prosessin mittaukseen. KPIl-arvoja yleisesti on esimerkiksi ClearPoint Strategyn-
tutkimuksen mukaan 154, joista tdssa tutkimuksessa on tarkoitus mé&érittdd 1oT-
ansaintalogiikan nakokulmasta hypoteettisesti sopivimmat KPIl-arvot. Toisaalta ndma
KPI-arvot ovat valmiiksi annettua ja ne eivéat vélttdmatta ole suoraan téssa tutkimuksessa
haastateltujen yritysten nékokulmasta kaikista relevanteimpia KPIl-arvoja, mutta ne

toimivat silti suuntaa antavina arvoina. (Raina 2016; Jackson 2015.)

ClearPoint Strategyn-tutkimuksessa KPI:it on jaettu kolmeen ryhmé&an, jotka ovat
talousmittarit, asiakastyytyvaisyyden mittarit sekd HR-mittarit. Otetaan hypoteettiseen
tarkasteluun ClearPoint Strategyn-listasta viisi KPI-indikaattoria
asiakastyytyvéisyydestd, kaksi KPI-talousmittaria ja yksi HR-mittari. ClearPoint
Strategyn-listasta tah&n kappaleeseen tarkisteltaviksi otetut asiakastyytyvéisyyden
mittarit ovat asiakkaan elinkaariarvo, tukipyyntdjen maéra tuotetta kohden, brandin
asenneindeksi, tuotteen ja asiakkaan kokemuksen valinen vertailu seka asiakkaan
tyytyvaisyys ostoprosessin aikana. HR-mittareista tarkastellaan tydvoiman kustannusten
prosenttiosuuden KPI-arvoa. Taloudellisista mittareista tarkastelussa ovat kayttoasteen

tuotto ja tyon padoman KPI-arvo. (Jackson 2015.)

Néitd KPIl-arvoja on tarkoitus tdssa tutkimuksessa esittdd suhteessa valittuun
ansaintalogiikkaan, jotka ovat haastateltujen yritysten nakokulmasta relevanteimpia seka
soveltaa nditda KPI-arvoja haastatteluiden yhteydessé I6ytyneisiin liiketoiminta KPI-

arvoihin.
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4 EMPIRINEN TUTKIMUS

Taman tutkielman empiirinen tutkimus pohjautuu kolmen eri yrityksen haastatteluun
liittyen loT-pohjaisten liiketoimintojen ansaintalogiikoiden nédkokulmasta. Empiirinen
tutkimus on toteutettu analysoimalla yritysten liiketoiminnan ansaintalogiikkaa
maadrittavien tyokalujen ndkokulmasta sekd haastatteluiden pohjalta. Ansaintalogiikkaa
maarittavina tyokaluina tassa tutkimuksessa toimivat matriisitaulukko, SWOT-analyysi
sekd KPI-arvot. Lisdksi aiheeseen liittyvét haastattelut ja tarkennetut kysymykset tukevat
naita ja ottavat huomioon muut loT-aspektit, jotta yrityskohtaiset analyysit olisivat

mahdollisimman kattavat.

Matriisitaulukon avulla madaritetdan jokaisen yrityksen ansaintalogiikka kohtaiset riskit
suhteessa tuottoon. SWOT-analyysi on sité varten, ettd sen avulla valitaan yritykselle
parhaiten sopivat neljd ansaintalogiikkaa ja tehd&n ndiden pohjalta syvempi
ansaintalogiikkakohtainen analyysi. Lisdksi tutkimushaastatteluissa pyritddn etsimaén
loT:n nakdkulmasta relevantteja yrityskohtaisia KPI-arvoja. KPI-arvoja voidaan kéayttaa
analyysin tukena, koska niiden avulla on mahdollista heijastaa ansaintalogiikkaan

rinnastettavaa numeerista kannattavuutta.

Taman empiirisen kappaleen lopussa luodaan vertailu empiirisen tutkimuksen tiedon
pohjalta suhteessa aikaisemmin luotuun teoreettiseen viitekehykseen. Tarkoituksena on
vastata kysymykseen, ettd kuinka voidaan méaarittad loT-ansaintalogiikka niin, etta
arvonlupaus voidaan muuttaa rahaksi. Lisdksi hahmotetaan ekosysteemin merkitys
I0T:hen pohjautuvassa liiketoiminnassa sekd, miten ansaintalogiikan maarittdminen on
sidoksissa ekosysteemin rooliin. Kappaleen lopuksi hypoteettisesti mééaritetdan asiakkaan
nékokulmasta mahdollisimman optimaaliset ansaintalogiikat joiden riskit ovat pienet ja

tuottoaste korkea ja joiden arvo on myods KPI-mittareiden avulla perusteltavissa.
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Tahan tutkimuksen haastattelun viitekehykseksi on valittu 17 eri ansaintalogiikkaa 55
maadritellyn ansaintalogiikan listasta. Aikaisemmin Boschin tutkimuksen perusteella jo
esiteltiin 1oT:hen sopivimmat 20 eri ansaintalogiikkaa, joista empiiriseen tarkasteluun
valittiin 11 ansaintalogiikkaa ja lisdksi 6 muuta ansaintalogiikkaa on valittu tuolta 55
maéadritellyn ansaintalogiikan listalta. (Csik 2014: 5-12; Fleisch 2014: 12-13.)

Kokonaisuudessaan 17 empiirisen tutkimuksen ansaintalogiikan valinta perustui aluksi
kaikkien ansaintalogiikoiden lapikayntiin seka myohemmin Boschin tutkimuksessa

kaytettyjen ansaintalogiikoiden kanssa yhtenevaisyyteen.

Haastattelu rakenteeltaan oli puolistrukturaalinen, eli kysymykset olivat valmiiksi
maadritelty ja aseteltu, mutta osa kysymyksista jatti myos varaa analyysille ja pohdinnalle,
joka tukee puolistrukturaalista rakennetta. Kysymysten asettelu on néhtavissa liitteessé

yksi. (Jyvaskylan yliopisto 2015.)
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4.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusta varten tehtiin kolme puolentunnin- tunnin mittaista haastattelua, joihin
valmistautuminen pohjautui yritysten liiketoimintaan tutustumiseen sekd sen myota
jokaista yritystd kohden réataldityyn haastattelupohjaan. Haastattelupohja sisaltaa
esitiedot, eli mistd tutkimuksessa on kysymys ja miten sen avulla voidaan hyodyntaa
my0s haastateltavaa organisaatiota. Lisaksi siind kaytiin  lapi riski- ja
tuottomatriisitaulukko jokaisen ansaintalogiikan nékokulmasta. Naista valittiin nelja
relevanteita ansaintalogiikkaa yrityksen liiketoiminnan nakokulmasta ja tehtiin kyseistéa
ansaintalogiikoista SWOT-analyysit. Lopuksi vield muodostettiin yhteenvetotaulukot
kaikkien haastateltujen yritysten SWOT-analyysiin valituista ansaintalogiikoista. Tahan
yhteenvetoon  yhdistettiin  lisdksi  hypoteettisesta  nakdkulmasta — mahdolliset

ansaintalogiikkakohtaiset KPI-arvot.

Lopuksi haastatteluiden yhteydessa tarkennettujen kysymyksien avulla pyrittiin
tdydentdmaan vastauksia ja hakemaan nékokulmia muihin 10T:n kannalta relevantteihin
asioihin, kuten mahdollisiin KPI-arvoihin, ekosysteemin merkitykseen ja muihin
relevantteihin osa-alueisiin. Tutkimustulosten analysointi- ja vertailukappaleessa KPI-
arvot ovat rakennettu Clear Point Strategyn-tutkimuksen pohjalta niin, ettd Clear Point
Strategyn KPI-arvolistasta on poimittu haastateltujen yritysten ndkékulmasta sopivimmat
mittarit. (Jackson 2015.)
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Haastattelussa kaytetty matriisitaulukko on nahtavissa alapuolella kuviossa yksitoista.
Taulukossa olevat ansaintalogiikat on arvotettu Y ja X-akseleilla nollan ja kahdeksan
valiin sijoittuvilla arvoilla. Nolla arvo on minimi ja kuvaa alhaista merkitysta oli kyseessa
riski tai tuotto ja 8 on taas maksimi arvo ja kuvaa korkeaa merkitystéd taulukossa. Liséksi
taulukon oikeaan laitaan on lisatty selitys, mitd jokainen merkitty ansaintalogiikka
tarkoittaa. (vrt. Fleisch 2012: 34-35.)

#Lisdosa E Kuuluminen
8
XRistiin myynti + Asiakaslojaliteeti
7
6 M Taattu saatavuus ATiedon kerd&minen
5 X Lukitus X Saa siitd enemman irti
4
@Massa raatalointi + Peruspalvelu
3
) =Orkestraattori —Maksa kayton mukaan
1 « Partakone ja terd ldSuoramyynti
0 /ARatkaisun tarjoaj A Asiakastiedon kerdami
0 2 4 6 g /Ratkaisun tarjoaja siakastiedon ker&ddminen

Kuva 11. Tuotto ja riski-matriisitaulukko
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Alapuolella kuviossa kaksitoista voidaan ndhda koko matriisikenttd seka eri alueiden

merkitykset ansaintalogiikoiden kannalta.

Kuva 12. Tuotto ja riski-matriisin alueet
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Seuraavassa on listattu, mitd kukin alue kuvassa 12 hypoteettisesti tarkoittaa kun
tarkastellaan sitd tutkimuksessa lapikdytyjen loT-pohjaisten ansaintalogiikoiden

nakodkulmasta.

Ei reaktiota”-kenttd kuvastaa aluetta, jolla niin riski kuin tuotto-odotukset ovat alhaiset.
Tuon alueen merkityill4 ansaintalogiikoilla ei siis k&ytdnndssé ole merkitysta yrityksen

ottaman riskin tai mahdollisten tuotto-odotuksien suhteen.

”Tahtialue”-kenttd on se alue jonne ansaintalogiikan ndkodkulmasta kannattaa pyrkia,

koska siella tuotto-odotukset ovat korkeimmat ja riskit alhaisimmat.

”Mahdollinen téhtialue”-kentté on se jolla riskit kasvavat mutta samalla tuotto-odotukset
ovat korkeat. Tuolla alueella tulee ndhdg, ettd ansaintalogiikan mahdolliset tuotto-
odotukset pysyvéat odotetun korkealla tasolla ja riskit eivat realisoidu tai kasva liian

suuriksi.

“Ei kannattava”-kenttd voidaan n&hda alueena jonne ei missédén tapauksessa kannata
ansaintalogiikkaa maarittadd, koska tuolla tuotto-odotus pysyy oletettavasti alhaisena ja

riskit ovat korkeat.
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Ansaintalogiikat voivat myos vaihdella matriisitaulukossa ja ne voidaan aina ryhmitelld
tarvittaessa uudelleen riippuen tuotteesta, yrityksen strategiasta, kaytosséa olevasta
teknologiasta, kilpailijoista sek& muista yrityksen liiketoimintaan vaikuttavista tekijoista.
Lahtokohtaisesti tassa tutkimuksessa loT-pohjaiset ansaintalogiikat on ryhmitelty
seuraavan matriisitaulukon pisteytyksen mukaan, kuten taulukossa seitseman alapuolella

on nahtavissa.

Olennaiset arvot ovat riski ja tuotto-odotus, koska ne madrittavat sen, kuinka
ansaintalogiikka maaraytyy taulukossa. Lisaksi sininen vari maarittad sita, etta
ansaintalogiikka on ollut Boschin loT-pohjaisten ansaintalogiikoiden joukosta valittu
sekd aiemman taustatutkimuksen pohjalta valittu. Punainen taustavéri taas viittaa siihen,
ettd kyseinen ansaintalogiikka on valittu vain aiempaan tutkimukseen perustuvan 55

ansaintalogiikan pohjalta.
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Taulukko 7. Riski/tuotto-matriisin analysointitaulukko

Riski

Tuotto

Add-on: Basic products are sold
inexpensively but added products
costs more

Lisépalvelu: perustuotteet myydéan
halvalla, mutta lisési tuotteet maksaa
enemman

Affiliation: Connectivity to the real
world in sales

Kuuluminen: Yhteys todelliseen
maailmaan myynneissa

Cross Selling: Selling different
product to already existing customer

Ristiin myynti: Myyd&an eri tuotetta jo
olemassa oleville asiakkaille

Customer Loyalty: Customers loyalty
can be measured by the use of device

Asiakaslojaliteetti: Asiakaan
lojaliteettia voidaan mitata esim.
laitteen kéyttamisen perusteella

Digitalization: trend in technology
when all the products are connected

Digitalisaatio: Trendi teknologia-alalla
kun kaikki laitteet ovat yhteydessa
keskenéén

Guaranteed availability: Products are
always available

Taattu saatavuus: Tuotteet on aina
saatavilla, koska tuotantoa mahdollista
valvoa tarkasti 10T:n avulla

Crowd sourcing: Sensors generates
data

Tiedon kerdys: Sensorit kerdavat tietoa

Lock-in: Other devices are locked
with sensors for example, monopoly
possibility

Lukitus: Yhteensopivuus kilpailijoiden
jarjestelmiin estetadn kayttamalla
digitaalista todennusta

Make more of it: Get more out of it,
make it work better

Tee sillda enemmaén: Saa siitd enemman
irti, laita se paremmin toimimaan

Mass Customisation: Customized
mass production

Massa raataldinti: Massa raatalointi
tuotannossa

No Frills: Simple basic product
without anything special

Perustuote: Standardituote ilman
mitdén lisdosia, matka ilman ruokaa ja
juomaa esim.

Orchestrator: Ecosystem’s main part
that connects all the others together

Orkestraattori: Esimerkiksi
ekosysteemin olennaisin toimija joka
yhdistdd muut osat

Pay per use: You pay for using
software or any other device

Maksa kéyton mukaan: Maksat sen
mukaan kun kaytat sovellusta

Razor and Blade: one good is sold at
a discount, while the second isn’t

Terd ja veitsi: Yksi tuote myydaan
alennuksessa kun toinen taas ei

Direct selling: Direct selling of
product or service to customer
without intermediary

Suoramyynti: Myyddén suoraan
asiakkaalle tuote tai palvelu ilman
vélittajaa

Solution provider: Main purpose:
Create solutions for customers

Ratkaisun tarjoaja: Tarjoaa ratkaisuja
asiakkaille

Leverage customer data: Objects
transmit data to the manufacturer over
their lifetime. The manufacturer can
then use the data to improve the
product

Asiakastietojen tallentaminen: esineet
kerdavat tietoa tuotannosta
tarkastellulta ajanjaksolta

ja néin teollisuus voi hyddynt&a saatuja
tietoja valmistuksessa.
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4.2 Tutkimuskohteiden esittely

Tahan tutkielman tutkimusosioon valittiin kolme eri yritystd tarkempaa analyysia varten.
Haastateltavat henkil6t ndista yrityksista ovat lIoT-pohjaisten ratkaisujen asiantuntijoita,
joten rajapinta ansaintalogiikan ja 10T:n vélill4 oli helposti hahmotettavissa. Yritykset on
luokiteltu tassa nimilla A, B ja C. Lopuksi niiden pohjalta luotua tutkimusta peilataan
aikaisempaan teoreettiseen viitekehykseen ja aikaisemmin esille tuotuihin loT-

nakokulmiin Googlen dlykodin, GE:n ja Car2Go:n ominaisuuksiin.

4.2.1 Yritys A

Yrityksen A nakokulmasta vanhan liiketoiminnan uudistaminen sekd kokonaan uudet
mahdollisuudet ja maantieteelliset tekijat olivat asioita, joihin haluttiin muutosta l10T-
teknologian avulla. Yrityksen A ldhtokohta on, ettd ansaintalogiikkaa lahdetdén
maarittdmaan, jos investointi kannattaa toteuttaa. Lisdksi tulee olla ymmarrys yleisesta
markkinatilanteesta ja asiakastapauksen tulee olla selkedsti maédritetty, jotta
ansaintalogiikka olisi jarkeva maarittdd loT-pohjaisen ratkaisun ymparille. Yrityksen A
nakokulmasta loT:n avulla on parempi luoda puitteet tekniselle yllapidolle ja sille, ettd
palveluita myytéisiin olosuhteina eikd tunteina. Ansaintalogiikan maéarittdminen
kuitenkin noudattaa normaalia palvelukehityksen elinkaarta, jonka perusteella

maaritelld&n, mika on sopivin ansaintamalli strategian ja asiakastapauksen suhteen.
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Yrityksen A liiketoiminnan kannalta voidaan n&hdd, ettd kuinka alapuolella olevat

ansaintalogiikat on sijoitettu taulukkoon kahdeksan niiden riskien seka tuotto-odotusten

mukaan.

Taulukko 8. Yrityksen A tuotto/riski-matriisi

Ri | Tu
ski | otto
Add-on: Basic products are sold inexpensively Lisdpalvelu: perustuotteet myydaan halvalla, mutta
but added products costs more lisdtuotteet maksaa enemman 1 |6
Kuuluminen: Yhteys todelliseen maailmaan
Affiliation: Connectivity to the real world in sales | myynneissé X | X
Cross Selling: Selling different product to already | Ristiin myynti: Myydaén eri tuotetta jo olemassa
existing customer oleville asiakkaille 3 |5
Customer Loyalty: Customers loyalty can be Asiakaslojaliteetti: Asiakaan lojaliteettia voidaan
measured by the use of device mitata esim. laitteen kdyttdmisen perusteella 2 |5
Digitalization: trend in technology when all the Digitalisaatio: Trendi teknologia-alalla kun kaikki
products are connected laitteet ovat yhteydessé keskendéan 4 |4
Taattu saatavuus: Tuotteet on aina saatavilla, koska
Guaranteed availability: Products are always tuotantoa mahdollista valvoa
available tarkasti 1oT:n avulla 2 |6
Crowd sourcing: Sensors generates data Tiedon kerdys: Sensorit kerddvat tietoa 1 |5
Lukitus: Yhteensopivuus kilpailijoiden
Lock-in: Other devices are locked with sensors jarjestelmiin estetadn kayttamalla
for example, monopoly possibility digitaalista todennusta 5 |7
Make more of it: Get more out of it, make it work | Tee silla enemman: Saa siita enemman irti, laita se
better paremmin toimimaan 4 |7
Mass Customisation: Customized mass
production Massa raatalointi: Massa raataldinti tuotannossa 7 |8
No Frills: Simple basic product without anything | Perustuote: Standardituote ilman mit&én lisdosia,
special matka ilman ruokaa ja juomaa esim. X |X
Orchestrator: Ecosystem’s main part that connects | Orkestraattori: Esimerkiksi ekosysteemin
all the others together olennaisin toimija joka yhdistdd muut osat 3 |7
Pay per use: You pay for using software or any Maksa kayton mukaan: Maksat sen mukaan kun
other device kaytat sovellusta X | X
Razor and Blade: one good is sold at a discount, | Terd ja veitsi: Yksi tuote myydaén alennuksessa
while the second is not kun toinen taas ei 5 |6
Direct selling: Direct selling of product or service | Suoramyynti: Myyda&n suoraan asiakkaalle tuote
to customer without intermediary tai palvelu ilman vélittdjaa 6 |5
Solution provider: Main purpose: Create solutions
for customers Ratkaisun tarjoaja: Tarjoaa ratkaisuja asiakkaille 2 |7
Leverage customer data: Objects transmit data to | Asiakastietojen tallentaminen: esineet kerdavét
the manufacturer over their lifetime. The tietoa tuotannosta tietyn perioidin ajalta
manufacturer can then use the data to improve the | ja ndin teollisuus voi hyddyntad saatuja tietoja
product valmistuksessa tai tuotteen kehityksessa 2 |8

Liséksi alapuolella on n&htdvissa kuviossa kolmetoista jonne ndmé ansaintalogiikat on
sijoitettu niiden taulukon indeksiarvojen perusteella, eli miten ne sijoittuvat riskien ja

tuottojen nédkdkulmasta.
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Saa 5|_!ta_ : Massaraataldinti
enenmman irti

A Lukitus

Taattu saatavuus Partakone ja teré

Ristiin myynti M Suoramyynti

Tiedonxeraaminen

Asiakaslojaliteetti

Kuva 13. Yrityksen A loT-ansaintalogiikat

Kuviossa kolmetoista voidaan n&dhd& nuo taulukossa seitseman olevat ansaintalogiikat
ryhmiteltyind riski- seka tuottoarvojen mukaan. VVoidaan ndhda, ettd kaikki yrityksen A
nadkokulmasta relevantit ansaintalogiikat ovat lahtokohtaisesti tuottavalla alueella ja
suurin osa néistd noin 70 prosenttia on korkean tuoton ja alhaisen riskin alueella. (Fleisch
2014.)
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4211 Yrityksen A SWOT-analyysi

Sopivimmiksi ansaintalogiikoiksi tarkempaa SWOT-analyysia varten edelld esitellystéa
listasta valittiin yrityksen A haastattelun pohjalta nelja ansaintalogiikka, jotka kéydaan
seuraavaksi l&pi. Ensimmaéinen ndistd on asiakastietojen tallentaminen, jolloin esineet
kerdévat tietoa tuotannosta tarkastellulta ajanjaksolta ja tata tietoa teollisuus taas voi
hyodyntdd valmistuksessa tai tuotteen kehityksessa. Toinen on lisdpalvelu, jolla
tarkoitetaan sitd, ettd perustuotteet myydaan halvalla, mutta lisatuotteet maksavat
enemman. Kolmantena on taattu saatavuus, joka liittyy siihen, etta tuotteet ovat aina
saatavilla ja tuotantoa on mahdollista valvoa tarkasti loT:n avulla. Neljantend oli
digitalisaatio, joka voidaan nahda vallitsevana trendind teknologia-alalla.
Digitalisaatiosta puhutaan silloin kun kaikki laitteet ovat yhteydessa keskenaan. (Fleisch
2014.)

Asiakastietojen tallentamisen vahvuuksina tarkasteltaessa SWOT-analyysin avulla
nahtiin, ettd tiedon kerd&minen tuotteen elinkaaren ajalta parantaa laatua seké& sen avulla
voidaan optimoida siséistd toimintaa. Toisaalta heikkoutena voidaan néhda tiedon
kerddmisen hallinta ja kasittely, joka pitkalti johtuu maantieteellisista tekijoista.
Mahdollisuuksina voidaan pitaa raataloityjen palveluiden tarjoamista seka sisdisen ja
ulkoisen palvelutason tehostamista.

Taattu saatavuus voidaan nahda SWOT-analyysin nakokulmasta palvelevan yritystd A
oikealla tavalla, koska yritys A on l&htokohtaisesti viritetty oikein palvelemaan
asiakkaitaan. Lisdksi asiakkaan tuotteen saatavuuden takaaminen on helppo ymmaértaa
ansaintalogiikkana yrityksen A n&kdkulmasta. Toisaalta td4héan liittyy riskeja ja riskien
takaamista, joka voidaan nadhdd heikkoutena. Mahdollisuuksina voidaan né&hd&
kokonaisvaltaiset toimivat prosessit seké parempi kaytettavyys. Uhkana taas se, etté riskit

toteutuvat.

Lisépalvelu ansaintalogiikkaa voidaan taas lahestyd SWOT-analyysin nakékulmasta niin,
ettd vahvuuksina ndhdaan olemassa olevan ja jo toimivan tuotteen péélle rakennettavat

lisdpalvelut joilla voidaan kasvattaa tuottoa sek& parantaa jo toimivaa perusalustaa.
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Heikkoutena taas nahdaan, ettd lisapalvelu-malliin perustuva ansaintalogiikka vaatii
myyntihenkisyyttd ja kommunikaation asiakasrajapinnassa taytyy olla sujuvaa.
Mahdollisuutena taas ndhdéan, etta lisdpalvelu menetelméllé voidaan tehda kauppaa niin
vanhojen kuin uusien asiakkaiden kanssa. Uhkana taas syntyy siit4, ettd koko
liiketoimintamallia ei voida pelkastédan rakentaa tdmén strategian pé&élle. Digitalisaation
vahvuuksina voidaan néhdd, ettd digitalisaatio tukee jo olemassa olevaa
liiketoimintamallia sekd mahdollistaa uudet tyokalut ja tavat toimia. Digitalisaation
laajuutta on vaikea ennakkoon maarittaa ja tama tekee sen strategisesta hyodyntamisesta
hankalaa. Mahdollisuuksina taas on, ettd digitalisaatio mahdollistaa kokonaisvaltaisen
tehokkuuden sekd uudet tuotteet ja uudet palvelut. Uhkina taas voidaan n&hda
muutosjohtajuuden mukana tuomat uudet asiat, sekd uudelleen kouluttaminen ja

maantieteelliset tekijét.
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4.2.1.2 Yrityksen A loT-ansaintalogiikkaan liittyvid muita nakokulmia

Seuraavaksi kaydaan lapi muita haastattelun yhteydessa esiin tulleita relevantteja asioita
liittyen yrityksen A tavoitteisiin loT-teknologian suhteen. Naita ovat esimerkiksi se, ettd
mita arvoja voidaan mitata loT-teknologian avulla ja mihin mitattaviin osa-alueisiin
voidaan vaikuttaa. Lisaksi selvitetddn millaisia KPI-arvoja tulee seurata ansaintalogiikan
nakokulmasta ja, kuinka paljon loT-teknologia on vaikuttanut loT-ekosysteemin
rakenteeseen. Téassd yhteydessd selvitetddn myos, ettd voidaanko yrityksen A
nakokulmasta nahda, ettd yritys A rakentaisi tulevaisuudessa koko ekosysteemin 10T-

pohjaisen teknologian lahtokodista.

Liséksi tehdddn vyleiskatsaus siihen, ettd mikd on yrityksen A nakokulmasta
markkinatilanne loT:hen perustuvassa Kkiinteistdliiketoiminnassa. Tassa yhteydessa
haetaan myos vastausta siihen, ettd onko loT-teknologian hyddyntdminen auttanut
padtoksenteossa tai tulevan liiketoiminnan suunnittelussa ja, mitkd ovat suurimmat

haasteet loT-teknologian hyddyntamisessa liiketoiminnassa ja yleensa.

Yrityksen A nakokulmasta esimerkiksi lampdétilojen ja vérindn seuranta ovat tietoja,
joista voitaisiin saada suurempi otanta loT-tekniikan avulla. Tassé on kuitenkin verrattava
saatavia hyoOtyja suhteessa uuden tuotteen kayttdonotosta syntyviin kustannuksiin ja
tekniikkaan. Huollon seuranta on toinen osa-alue, jota olisi mahdollista seurata
tarkemmin, kuten esimerkiksi huollon tarpeen maérittely etdhallinnan avulla. Liséksi
etahallinnan avulla voidaan vaikuttaa hyvin paljon esimerkiksi energian kustannuksiin
sammuttamalla turhat valot. Yrityksen A né&kokulmasta relevantti KPIl-arvo on
esimerkiksi kilowattien kulutus suhteessa neliometriin, jolla voidaan seurata energian
kulutusta. Yrityksen A ndkokulmasta KPI-arvojen avulla voidaan l&dhted pudottamaan
lahtotilanteen KPIl-arvoa oikealle tasolle KPIl-arvoa analysoimalla lahtGtilannetta

suhteessa tarkastelun sen hetkiseen tilanteeseen.
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loT-teknologia ei ole vaikuttanut kovin paljoa yrityksen ekosysteemin rakenteeseen,
mutta yleiseen palveluiden digitalisaation tehostamiseen ja palvelun laatuun vaikutus on
ollut nahtéavissa. Myoskéan kéaytossa olevassa tekniikassa se ei ole niin paljon nédkynyt,
mutta kustannustehokkuudessa sekd@ palvelun laadussa loT-teknologian kéyttéonotto
nakyy. loT-tekniikka ei yksinadn muuta koko ekosysteemid, mutta 10T on tarked osa
liiketoimintaa ja sopivan tason muutos voi olla mahdollinen, mutta aikataulu muutoksella

on hyvin pitka.

Markkinatilanne 10T:n nakdkulmasta niin kasvun kuin loT:n hyddyntamisen suhteen
lilketoiminnassa on ollut kasvava. Yritys A pyrkii myos tulevaisuudessa olemaan edella
loT:n hyoddyntdmisessa liiketoiminnassaan, eli kyse ei ole vain kokeilusta vaan
kokonaisvaltaisesta kehittdmisestd, jotta loT-teknologian kayttd saataisiin toimivaksi
liiketoiminnan osa-alueeksi. Paatoksenteossa loT:n merkitys ei kuitenkaan ole kovin
suuri. Paatokset yrityksen A toimialalla syntyy lahinnd strategisen jo valmistellun
paatoksenteon mukaan. Suurimmat haasteet 1oT:n hyddyntamisessa ja kayttdonotossa
tulevat esiin muutosjohtamisen ndkokulmasta silla tavalla, ettd on haastavaa saada koko
organisaatio mukaan. loT:n hyddyntdminen liiketoiminnassa on kokonaisvaltainen ja
uusi ndkokulma. Vanhat tavat ja traditiot tdytyy saada murrettua ja on nahtava, mitd tima
tekniikka mahdollistaa niin tuotekehityksessé, kustannuksissa kuin laadunvalvonnassa.
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4.2.2 Yritys B

Yrityksen B ndkokulmasta tarkeimpdna syyna loT-pohjaisen liiketoiminnan
kayttoonotolle nahtiin tuotannon tehostamisen tarve, mahdollisuus kerétd tietoa
sensoreilla ja mahdollisuus prosessien tarkempaan analytiikkaan. Lisaksi yleensa
aikaisempien metodien tehostaminen ja siirtyminen manuaalisesta toteutuksesta
alykkaisiin jarjestelmiin on yksi syy, jossa loT-teknologian néhtiin tuovan hyotya
aikaisempiin alalla vallitseviin toimintoihin. Lisaksi kokonaisvaltainen tuotantoketjun ja
tuotteiden seurannan-tehostaminen ovat osa-alueita, joilla loT-teknologiaa voidaan

hyodyntaéd merkittavasti.

Yrityksen B ansaintalogiikoiden pisteytys riskeista suhteessa tuottoihin on néhtavissa
alapuolella olevassa taulukossa yhdeksan. Ansaintalogiikoiden ryhmittymista riski- ja

tuottoarvojen pohjalta voidaan taas hahmottaa kuviossa neljétoista.
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Taulukko 9. Yrityksen B riski ja tuotto-matriisi

Riski

Tuot
to

Add-on: Basic products are sold
inexpensively but added products
costs more

Lisapalvelu:  perustuotteet myydaan
halvalla, mutta lis&si tuotteet maksaa
enemman

2-4

34

Affiliation: Connectivity to the real
world in sales

Kuuluminen: Yhteys todelliseen

maailmaan myynneissa

Cross Selling: Selling different
product to already existing customer

Ristiin myynti: Myydaén eri tuotetta jo
olemassa oleville asiakkaille

Customer  Loyalty: Customers
loyalty can be measured by the use of
device

Asiakaslojaliteetti: Asiakaan lojaliteettia
voidaan mitata  esim. laitteen
kéyttdmisen perusteella

2-3

5-6

Digitalization: trend in technology
when all the products are connected

Digitalisaatio: Trendi teknologia-alalla
kun kaikki laitteet ovat yhteydessé
keskenéan

6-7

5-6

Guaranteed availability: Products are
always available

Taattu saatavuus: Tuotteet on aina
saatavilla, koska tuotantoa mahdollista
valvoa

tarkasti loT:n avulla

Crowd sourcing: Sensors generates
data

Tiedon kerdys: Sensorit kerddvét tietoa

Lock-in: Other devices are locked
with sensors for example, monopoly
possibility

Lukitus: Yhteensopivuus Kilpailijoiden
jarjestelmiin  estetddn  kayttdmalla
digitaalista todennusta

Make more of it: Get more out of it,
make it work better

Tee silla enemman: Saa siitda enemman
irti, laita se paremmin toimimaan

Mass Customisation: Customized

mass production

Massa raatalointi: Massa raataldinti
tuotannossa

6-7

7-8

No Frills: Simple basic product
without anything special

Perustuote: Standardituote ilman mit&an
lisdosia, matka ilman ruokaa ja juomaa
esim.

45

1-2

Orchestrator: Ecosystem’s main part
that connects all the others together

Orkestraattori: Esimerkiksi
ekosysteemin olennaisin toimija joka
yhdistdd muut osat

7-8

7-8

Pay per use: You pay for using
software or any other device

Maksa kayton mukaan: Maksat sen
mukaan kun kaytat sovellusta

3-5

45

Razor and Blade: one good is sold at
a discount, while the second is not

Terd ja veitsi: Yksi tuote myydéan
alennuksessa kun toinen taas ei

1-2

Direct selling: Direct selling of
product or service to customer
without intermediary

suoraan
ilman

Suoramyynti: Myydéaan
asiakkaalle tuote tai palvelu
vélittajaa

7-8

5-6

Solution provider: Main purpose:
Create solutions for customers

Ratkaisun tarjoaja: Tarjoaa ratkaisuja
asiakkaille

7-8

6-7

Leverage customer data: Objects
transmit data to the manufacturer
over their lifetime. The manufacturer
can then use the data to improve the
product

Asiakastietojen tallentaminen: esineet
kerddvat tietoa tuotannosta tietyn
perioidin ajalta
ja ndin teollisuus voi hyddyntaé saatuja
tietoja valmistuksessa tai  tuotteen
kehityksessa
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Kuva 14. Yrityksen B loT-ansaintalogiikat

Yla olevasta kuviosta neljatoista voidaan nédhda, ettda korkeimmalle odotuksien alueelle
ja alhaisimpien riskien alueelle aikaisempien arvojen perusteella on sijoitettu
asiakastietojen tallentaminen tuotteen elinkaaren ajalta, jonka arvo on ollut maksimissaan
tuotto-odotuksien suhteen ja keskitasolla riskisyyden suhteen. Asiakasuskollisuuden
mittaaminen on myos sijoittunut tuolle alueelle. Sen arvoksi tuotto-odotuksien suhteen
on annettu kuusi ja riskisyys on ollut kolme. Lisaksi tuolta alueelta 16ytyy ristiin myynti,
jonka arvoksi tuotto-odotuksien suhteen on annettu nelja ja riskisyyden suhteen yksi.
Liséksi tuolla alueella on yhteenkuuluminen, jolla viitataan siihen, ettd myynnit ovat
suhteessa reaalimaailman tapahtumiin. Kuuluminen ansaintalogiikkana on saanut tuotto-
odotukseksi arvon nelja ja riskisyys on tasolla kaksi. Lisapalvelu taas on saanut arvon
neljé tuotto-odotuksien suhteen ja arvon kolme riskisyyden suhteen.
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4221 Yrityksen B SWOT-analyysi

Edellisessé osiossa esitellyistd ansaintalogiikoista tarkempaan SWOT-analyysin avulla
tehtavaan tarkasteluun yrityksen B ndkokulmasta valittiin taattu saatavuus, lisapalvelu,

asiakastietojen tallentaminen seka ratkaisun tarjoaja.

Taatun saatavuuden vahvuuksina voidaan nédhda riskien parempi hallittavuus, siirtyminen
manuaalisista metodeista konedlyyn seké havikin pienentdminen. Uhkana taas voidaan
nahda, ettd onko kéayttssa oleva liiketoimintamalli vaara, jonka takia tulos ei ole odotettu.
Mahdollisuuksissa taas on kokonaisvaltainen toimivan prosessin mahdollistaminen.
Heikkoutena taas heijastuu mahdollisesti vaarat kayttoonotetut algoritmit sekd toimivan
jarjestelman tyolas ja aikaa kuluttava rakentaminen. Lisdpalvelu menetelméssa taas
vahvuutena voidaan néhda se, etta ei tarvitse vaarantaa ydintuotetta. Heikkous taas on
vastaavasti se, ettd onnistutaan vaarantamaan ydintuote, eli ero ydintuotteen ja uusien
tuotteiden valilla taytyy olla selkedsti organisaation nakokulmasta maéaritelty.
Mahdollisuutena taas on se, ettd onnistutaan I6ytdmaan aivan uusia tapoja ja tuotteita,

jotka eivét olisi muuten tulleet mieleen.

Asiakastietojen tallentaminen on n&htévissa vahvana ansaintalogiikkana, koska tallgin on
mahdollista perustaa opitut ja sisdistetyt asiat tietoon eiké oletukseen. Heikkous kuitenkin
on, ettd paasy tietoon ei ole vélttdmattd mahdollinen tai sen toteuttaminen osoittautuu
hankalaksi. Mahdollisuutena kuitenkin on, ettd 16ydetaan jotain uutta tietoa, jonka kautta
on mahdollista muuttaa vanhoja toimitapoja yrityksen tavoitteita enemman tukeviksi.
Uhkana on kuitenkin se, ettd tehd&d&nka asiat oikein, eli onko tiedonlahteita tarpeeksi, ettei
tieto jaa liian suppeaksi. Hyvana esimerkkind voidaan nahda se, etté jos tietoa kerdavia
antureita laitetaan vain kymmenen keskelle valtamerta kerddmaan saétietoja niin onko
talloin saatu tieto lilan suppealta alueelta keratty ja voiko tuon tiedon perusteella maéarittaa
sateen madran keskimé&arin valtamerelld. Ratkaisun tarjoaja on myds toimiva
ansaintalogiikka, koska téalloin asiakas on keskitssa, mutta heikkoutena taas voidaan
néhdé se, ettd tdmé menetelma on huomattavasti hankalampi réatéléida. Mahdollisuutena

on nousta paremmaksi kuin Kilpailijat ja uhka taas siind, ettd lahdetaan toimialueelle, josta
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ei ole kokemusta tai tarvittavaa ymmarrystd. Nain ollen saatetaan ajautua alueelle, jonka

seurauksena koko prosessista tulee upottava suo”.

4.2.2.2 Yrityksen B loT-ansaintalogiikkaan liittyvid muita ndkokulmia

Seuraavassa kdydaan lapi viela yrityksen B nakokulmasta relevantteja tekijoitd, kuten
millaiset KPl-arvot voidaan nahda yrityksen B kannalta sopivina ansaintalogiikan
maadrittdmisen suhteen tai tuotannon seurannassa. Selvitetadn myos onko loT:lla ollut
vaikutusta yrityksen B ekosysteemin rakenteeseen tai, kuinka paljon loT-teknologian
avulla on voitu tehostaa padtoksentekoja ja liiketoiminnan suunnittelua. Lisaksi
selvitetddn, mitkd ovat suurimmat haasteet yrityksen B nékokulmasta loT:n

kayttdonotossa.

Yrityksen B erés tarkeimmista KPI-arvojen perusteella seurattavista tekijoista on Lean-
ldpimenoajat. Ekosysteemin rakenteeseen loT:lla ei toistaiseksi ole ollut vaikutusta,
mutta tulevaisuudessa vaikutus tulee olemaan merkittava. Tulevaisuuden mahdollisuudet
l0T:n kayttdonoton myota voidaan nédhdé olevan suuret. Tama on kuitenkin mahdollista
vasta sitten kun loT-pohjaiset ratkaisut saadaan toteutettua liiketoiminnan ja yrityksen
metodien mukaisesti. Tulevaisuudessa 1oT:n merkitys tulee silti olemaan merkittava ja
nain ollen myds sen mukana tuoma muutos. Taméa nakyy myds niin paatéksenteon

rakentamisessa kuin liiketoiminnan suunnittelussa.

Suurimmat haasteet tulevat esille s&adoksien, lainsdéddannén sekd& muutoksien
lapiviennissd, koska kyseessa on konservatiivinen teollisuuden ala. Liséaksi
kayttajatapaukset eivat ole helppoja vaan vaativat huomattavan laajan ja kattavan

osaamisen ja tiedon.
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4.2.3 Yritys C

Yrityksen C ndkemys loT:sta on, ettd se on tybkalu ja osa digitaalisuutta. 10T:n
hyodyntdmisen osana yrityksen C liiketoimintaa voidaan nahda tulleen pilvipalveluiden
ja analytiikan kautta. Yrityksen C ndkokulmasta 10T:n ansaintalogiikkaa aletaan pohtia
siind vaiheessa kun tekninen ratkaisu siitd, kuinka se synnyttaa lisdarvoa on olemassa tai,
miten siihen liittyva tekninen ratkaisu voidaan toteuttaa. loT:n ansaintalogiikkaa
madrittdessa on tarkedd naéhda, ettd onko Kkysymys tuotteen vai palvelun
ansaintalogiikasta. Yrityksen C ndkdkulmasta olisi tarkeéd, ettd loT-pohjainen ratkaisu

saataisiin lisattya tuotteeseen aina kun mahdollista.
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Yrityksen C loT-pohjaisten ansaintalogiikoiden riskien ja tuottojen arviot on néhtévissa

alapuolella olevassa taulukossa kymmenen.

Taulukko 10. Yrityksen C riski ja tuotto-matriisi

Riski Tuotto

Lisdpalvelu: perustuotteet myydaan

Add-on: Basic products are sold inexpensively | halvalla, mutta lisési tuotteet maksaa

but added products costs more enemman 4 4

Affiliation: Connectivity to the real world in Kuuluminen: Yhteys todelliseen

sales maailmaan myynneissé X X

Cross Selling: Selling different product to Ristiin myynti: Myydaan eri tuotetta

already existing customer jo olemassa oleville asiakkaille 1 4
Asiakalojaliteeti: Asiakaan

Customer Loyalty: Customers loyalty can be lojaliteettia voidaan mitata esim.

measured by the use of device laitteen kéyttdmisen perusteella 1 2
Digitalisaatio: Trendi teknologia-

Digitalization: trend in technology when all the | alalla kun kaikki laitteet ovat

products are connected yhteydessd keskendén 1 3
Taattu saatavuus: Tuotteet on aina
saatavilla, koska tuotantoa

Guaranteed availability: Products are always mahdollista valvoa

available tarkasti 1oT:n avulla 6 6
Tiedon kerdys: Sensorit kerdavat

Crowd sourcing: Sensors generates data tietoa 2 2
Lukitus: Yhteensopivuus
kilpailijoiden jérjestelmiin estetdan

Lock-in: Other devices are locked with sensors | kdyttdmalla

for example, monopoly possibility digitaalista todennusta 4 2
Tee silld enemmén: Saa siitd

Make more of it: Get more out of it, make it enemman irti, laita se paremmin

work better toimimaan 4 6

Mass Customisation: Customized mass Massa raatéldinti: Massa raatalointi

production tuotannossa X X
Perustuote: Standardituote ilman

No Frills: Simple basic product without mit&én lisdosia, matka ilman ruokaa

anything special ja juomaa esim. 3 1
Orkestraattori: Esimerkiksi

Orchestrator: Ecosystem’s main part that ekosysteemin olennaisin tomija joka

connects all the others together yhdistdd muut osat 5 5

Pay per use: You pay for using software or any | Maksa kdytén mukaan: Maksat sen

other device mukaan kun kaytat sovellusta 2 4
Teréd ja veitsi: YKksi tuote myydaén

Razor and Blade: one good is sold at a discount, | alennuksessa kun toinen taas ei

while the second is not 4 4
Suoramyynti: Myydédan suoraan
asiakkaalle tuote tai palvelu ilman

Direct selling: Direct selling of product or vélittdjaa

service to customer without intermediary X X

Solution provider: Main purpose: Create Ratkaisun tarjoaja: Tarjoaa ratkaisuja

solutions for customers asiakkaille 5 7
Asiakastietojen tallentaminen:
esineet ker&avat tietoa tuotannosta

Leverage customer data: Objects transmit data | tietyn perioidin ajalta

to the manufacturer over their lifetime. The ja néin teollisuus voi hyddyntaé

manufacturer can then use the data to improve | saatuja tietoja valmistuksessa tai

the product tuotteen kehityksessd 2 5
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Alapuolella olevassa kuvassa viisitoista voidaan nahda, kuinka ansaintalogiikat
sijoittuvat yrityksen C nakokulmasta riski- ja tuottomatriisissa.

8 @ Lisdosa
EKuuluminen

! X Ristiin myynti
+ Asiakaslojaliteeti

° uus M Taattu saatavuus

5 ATiedon kerddminen
X Lukitus

4 X Saa siitd enemman irti
@ Massa raatalointi

3 + Peruspalvelu

=QOrkestraattori

2 —Maksa kdyton mukaan

1 < Partakone ja terd
ldSuoramyynti

0 /A Ratkaisun tarjoaja

0 2 4 6 8 A Asiakastiedon kerédminen

Kuva 15. Yrityksen C loT-ansaintalogiikat
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4231 Yrityksen C SWOT-analyysi

Yrityksen C SWOT-analyysi muodostettiin neljan seuraavan ansaintalogiikan pohjalta,
jotka ovat orkestraattori, ratkaisun tarjoaja, taattu saatavuus sek& asiakastiedon
kerdaminen tuotteen elinkaaren ajalta. Orkestraattorin vahvuuksina voidaan ndhda se, etta
ollaan paatoimittaja ja tdma asema perustuu suureen asennuskantaan. Heikkous taas voi
olla se, etté yrityskulttuuri ei ole valmis siihen vield tai, etté kilpailijat, jotka onnistuvat
saamaan saman aseman markkinoilla. Mahdollisuutena on, ettd asiakkaille voidaan
tarjota infrastruktuurin kokonaisvaltaista hallintaa. Uhka syntyy kilpailijoiden luomista
vastaavista rakenteista ja asetelmista. Tuotteen taatun saatavuuden vahvuuksina voidaan
nahda se, ettd yritykselld C kokonaisvaltainen tarjoama asiakkaan tarpeita varten.
Heikkous taas nékyy siind, etta tuote ei ole tuttu asiakkaalle. Mahdollisuus on siing, etta
voidaan vaikuttaa asiakkaan kompetenssitasoon positiivisesti. Uhka taas on siing, etta
paikalliset toimijat alkavat tarjoamaan kilpailevia tuotteita tai asiakkaat alkavat luoda

omia tuotteita.

Kokonaisvaltaisen ratkaisun tarjoaminen on nahtévissa tehokkaana ansaintalogiikkana
siind mielessd, ettd talléin on mahdollisuus tarjota palveluita asiakkaan useisiin osa-
alueisiin ja saadaan samalla konkreettista tietoa asiakkaan palveluiden ja tuotteiden
ominaisuuksista. Heikkoudeksi taas voi osoittautua se, ettd organisaatio ei ole tarpeeksi
kypséa tahan ratkaisuun ja nain ollen se ei osoittaudu kannattavaksi ansaintalogiikaksi.
Mahdollisuus on siind, ettd saadaan tuotua asiakkaalle loT-pohjaisia ratkaisuja, jotka
vastaavat asiakkaan odotuksiin ja luovat samalla uutta lisdarvoa asiakkaalle. Lisé&ksi
saadaan tarjottua tuotteen yhteydessa palveluita, kuten jatkuva huolto. Uhka syntyy
Kilpailijoiden vastaavista ratkaisuista. Neljds ansaintalogiikka on asiakastiedon
kerddminen tuotteen elinkaaren ajalta ja sen hyddyntaminen tuotteen kehittdmisessé ja
valmistuksessa. Tassd vahvuus on olemassa olevan tiedon hyddyntdminen seka tuotteesta
keréttavan tiedon analysointi, joka mahdollistaa taydellisen tuotetiedon. Heikkous taas
piilee siind, ettd asiakkaat nékevét tarjoajan liian vahvana eivatka téstd syystd halua
luovuttaa tietoa mielellddn eteenpdin. Mahdollisuus taas on siind, ettd voidaan tarjota

asiakkaalle korkealaatuisia tuotteita ja hallittuja elinkaarikustannuksia perustuen
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analysoituun tietoon. Uhka taas syntyy tietoturvan takaamisesta késiteltdessé tietoa.
(Yritys C 2016.)

4.2.3.2 Yrityksen C-ansaintalogiikkaan liittyvia muita nakékulmia

Yrityksen C ndkdkulmasta seurattuja KPI-arvoja ovat erilaiset kannattavuuden arvot seka
huoltosopimusten seurannassa kaytettavat arvot. 10T:n ekosysteemin rakenne yrityksessa
C on hybridimallia hyddyntavé, koska yrityksella C on seké suljettua tietoa seké avointa
tietoa. Todenndkoisesti 10T tulee vield laajemman kayttdonoton seurauksena

uudistamaan yrityksen C ekosysteemid.

Talla hetkelld paatoksentekoon 1oT: Ila ei ole kovin suurta vaikutusta, mutta
tulevaisuudessa voi olla. Suurimmat haasteet liittyvat muutosjohtajuuteen, muutoksen
hallintaan sek& muutosketteryyteen. Liséksi uuden jarjestelman asentaminen olemassa

olevaan jarjestelmaén tuo omat haasteensa mukana.
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4.3 Tutkimustulosten analysointi ja vertailu

Tutkimustulokset osoittivat, ettd loT-lahtdisissd ansaintalogiikoissa on yritysten
nakokulmista eroja. Tietyilla ansaintalogiikoilla on mahdollista tuottaa loT-pohjaisessa
kaytossd enemman lisdarvoa kuin toisilla tai niiden arvonlupaus on selkeammin
nahtavissd. Tama on nahtévissa siind, etta sopivammilla loT-ansaintalogiikoilla tuotto-
odotukset suhteessa riskeihin ovat merkittdvasti paremmat. Lisaksi riskiarvo on
alhaisempi, joka mahdollistaa sen, etta niitd on my6s helpompi talldin Idhestyd. Niin
sanottu tahtialue on nahtévissé alueena jonne kannattaa pyrkié. Seuraavassa kaydaan lapi
kokonaisvaltaisten taulukko-otantojen avulla l&pi analysoitujen yritysten nakdkulmasta
relevanteimpia ansaintalogiikoita. Lisédksi hahmotetaan niille hypoteettisesta seka
haastatteluiden pohjalta sopivia KPI-arvoja ja katsotaan SWOT-analyysin ndkokulmasta
niiden vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia seka uhkia. (Yritys A 2016; Yritys B
2016; Yritys C 2016.)



73

Alapuolella on laadittu taulukko yksitoista edelld esitellyistd tuloksista yrityksen A
nakokulmasta. (Yritys A 2016.)

Taulukko 11. Yrityksen A tutkimustulokset

Ansai | T |R |Vahvuu | Heikko | Mahd [Uhka |KPI KPI KPI KPI KPI
ntalogi |uo |is |s us ollisuu
ikka [tto | ki S
(Yrity
s A)
Kiintei | 2| 8| Tiedon |Tiedon |Parem |Tiedon |Vikailmoi |Bréndi | Tuotte |llmanla | Kulutu
stotied tallenta | kerddmi | pi kerddm | tusten mittari | en/mitt {adunja |s
on minen | nen tuottei |inen méaara perust |arin lamp6til | (Arvio
keraé vaikeaa | den osoitta | tuotteittai | uen kayttoa | an KPI)
minen raatélo |utuu n tuottee | ste seuranta
inti lilan (Arvio n (Arvio | (Asiaka
hankala | KPI) kayttd | KPI) | styytyva
ksi on isyys
(Arvio KPI)
KPI)
Lisdpa | 1| 6|Tuoton |Toimiv | Mahdo | Koko |Kayttdast |Brandi | Tuotte |IImanla | Alueitt
Ivelu kasvatus | a llistaa | liiketoi |e mittari | en/mitt | adunja |ainen
ja kommu | kaupan | minta- | suhteessa | perust |arin lampatil | tilanne
perusalu | nikaatio | vanhoj | mallia | alkuperdis | uen kayttoa | an seuran
stan asiakasr [enja |ei een tuottee | ste seuranta |ta ja
kehitys. | ajapinn |uusien |voida | (Asiakast |n (Arvio | (Asiaka |reaktio
assa. asiakk |rakenta |yytyvéisy |kayttd | KPI) |styytyva |aika
aiden |atdmén|ysKPIl) |06n isyys (Arvio
kanssa | péaélle. (Arvio KPI) KPI)
: KPI)
Taattu | 2| 6| Yritys |Riskit |Kokon |Uhka, |Toimitusa |Alueit | Valitus | Vikailm | Reakti
saatav Aon ja aisvalt |ettd ika tainen | ilmoitu | oitusten | oaika
uus tasta niiden | aiset riskit (Arvio tilanne | kset méaara | (Arvio
lahtoko |takaus. |toimiv |toteutu | KPI) seuran | (Arvio | tuotteitt | KPI)
hdasta at vat. taja KPI) ain
viritetty proses reakti (Arvio
oikein. sit. oaika KPI)
(Arvio
KPI)
Digital | 4| 4 |Tukee |Laajuut | mahdo | Muutos | Brandimit | llmanl | Alueitt | Asiakka | Tuotte
isaatio liiketoi |taon llistaa | johtaju |tari aadun |ainen |iden en/mitt
minta- | vaikea |kokon |uden perustuen | ja tilanne | valinen |arin
mallia. | ennakk |aisvalt |ja tuotteen | ld&mpod | seurant | kulutus | kayttd
oon aisen |[maan- |kayttéon [tilan |aja (Elinkaa | aste
maéritt | tehokk | tieteelli | (Arvio seuran | reaktio |ri (Arvio
aa. uuden. | set KPI) ta aika KPI) KPI)
tekijéat. (Asiak | (Arvio
astyyt | KPI)
yvdisy
ys
KPI)
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Taulukosta yksitoista voidaan n&hda, ettd Kkiinteistotiedon kerd@minen on erittéin
kannattavaa yrityksen A nékokulmasta kun tarkastellaan sitd tuottojen nédkokulmasta.
Liséksi saatavuuden takaaminen voidaan ndhda myds kannattavana ansaintalogiikkana.
N&itd molempia ansaintalogiikoita yhdistdd myds alhainen riski. Molemmat
ansaintalogiikat ovat myos toimivia lahes kaikkien liiketoimintamallien ndkokulmista ja
lisaksi ne ovat yhta tarkeitd niin suljetussa kuin avoimessa ekosysteemissd. Taulukosta
yhdeksén voidaan myds néhda ansaintalogiikkakohtaiset KPI-arvot, jotka on luokiteltu
sen mukaan kuuluuko KPI-arvio,-asiakastyytyvaisyys vai-elinkaarimittareihin. (Jackson
2015.)

KPI-mittarit osoittavat ansaintalogiikoiden eri osa-alueita, joilta loT-teknologian avulla
voidaan keratd liiketoiminnalle relevanttia tietoa. Kaytannossa voidaan nahda, ettd
saatavuuden takaaminen seké Kiinteistosta kerattava tieto ovat ansaintalogiikoita, jotka
ovat kannattavia yrityksen A ndkokulmasta niin riskien ja tuottojen nakdkulmasta kuin
KPI-arvojen nékdkulmasta. KPI-arvo korostuu sen mukaan mitd enemmaén relevantteja
KPI-mittareita niille 16ytyy. (Jackson 2015.)

Kiinteistotiedon kerdamisessa ja taatussa saatavuudessa voidaan hyoddyntdd KPI-
arviomittareista ~ hypoteettisesta ~ nakokulmasta  esimerkiksi  vikailmoitusten
maard tuotteittain, brandiarvon mittaukseen perustuvaa mittaria, Tuotteen
kayttOastetta tai kulutusmittaria. Asiakastyytyvaisyytta voidaan mitata taas esimerkiksi
ilmanlaadun ja lampotilan mittaukseen perustuvalla KPI-mittarilla. Saatavuuden
takaamisessa taas mittareista tehokkaimpina voidaan pitdd KPI-arvion nakdkulmasta
toimitusaikaa, alueittaista tilanneseurantaa, valitusilmoituksien mé&éréé, ja reaktioaikaa.
(Jackson 2015.)

Kokonaisuudessaan voidaan nahda, ettd on tarkeda 1oytaa késitys siitd miten lahdetdan
lilkenteeseen. Matalan riskin ja korkean hyddyn valinen suhde ja, kuinka valitulla
ansaintalogiikalla voidaan kehittdd omaa operatiivista toimintaa. Lisdksi tarvittaessa
voidaan siirtya toisen tyyppisiin liiketoimintamalleihin, kehittdaméalla perinteista
liiketoimintamallia. Kokonaisvaltainen asiakkaan saamaa hyodyn nékeminen. Mité

ollaan valmiita maksamaan ja, kuinka saadaan kenttatyon tarve optimoitua oikein.
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Yrityksen B vastaavat tulokset on tiivistetty alapuolella olevaan taulukkoon kaksitoista.
(Yritys B 2016).

Taulukko 12. Yrityksen B tutkimustulokset

Ansaint | Ri | Tu | Vahvuus | Heikkou | Mahdoll | Uhka KPI KPI KPI KPI
alogiikk |sk | ott S isuus
a i |0
(Yritys
B)
Lisdpalv| 3| 4 |Eitarvitse |Onnistut |LOydetd |Tiedon |Valitusil | Vikail |Bréndim | Tuottee
elu vaarantaa |aan &naivan |kerddmi | moitukse | moitust | ittari n
ydintuotett | vaaranta | uusia nen t en perustue | kayttoa
a. maan tapoja ja | osoittaut | (Arvio | mé&ard |ntuot- |ste
ydintuot | tuotteita. | uu liian | KPI) tuotteitt | teen (Arvio
e. hankala ain kayttoon | KPI)
ksi. (Arvio | (Arvio
KPI) | KPI)
Asiakast| 4| 8| Mahdollist | Pa&sy Uusi Tiedon | Kéyttdas | Brandi | Tuotteen | Kulutus
ietojen aperustaa |dataan |tieto ldhteitd | te mittari | kdyttoast | (Arvio
tallenta opitut ja | osoittaut | mahdolli | tarpeeks | suhteess | perustu |e KPI)
minen siséistetyt |uu staa i, a en (Arvio
asiat hankalak | vanhoje | muuten |alkuperdi |tuottee | KPI)
tietoon Si. n toimi- | tieto seen n
eika tapojen | liian (Asiakas | kayttoo
oletukseen muutoks | suppeaa | tyytyvais | n
en. yys KPI) | (Arvio
KPI)
Ratkais | 8| 7 |Asiakas Menetel |Voidaan | Toimial | Toimitus | Alueitt | Valitusil | Vikail
un on ma on nousta | ueesta, |aika ainen | moitukse | moitust
tarjoaja keskitssa. | huomatta | paremm | ei ole (Arvio  |tilannes |t en
vasti aksi kokemu | KPI) euranta | (Arvio | maara
hankala | kuin sta, ja KPI) tuotteitt
mpi kilpailija | prosessi reaktio ain
raataloid |t. sta tulee aika (Arvio
a. “upottav (Arvio KPI)
a suo”. KPI)
Taattu 6| 4|Riskien Liiketoi |kokonais | Toimiva | Toimitus | Ldpime | Alueittai | Reaktio
saatavu parempi mintama | valtaine |n aika noaika |nen aika
us hallittavuu | Ili vééra. | n jarjestel | (Arvio |tuotann |tilannese | (Arvio
s, sekd toimiva | mén KPI) o0ssa uranta ja | KPI)
havikin prosessi. | aikaa (Arvio | reaktioai
pienentdm kuluttav KPI) ka
inen. a (Arvio
rakenta KPI)
minen.
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Yrityksen B riski ja tuotto-arvioiden perusteella relevanteimmiksi 10T-
ansaintalogiikoiksi valittiin asiakastietojen kerddminen ja ratkaisuiden tarjoaminen.
Asiakastietojen kerddmisella tuotteen elinkaaren ajalta keskeisend vahvuutena voidaan
nahda, ettd tieto perustuu kerattyyn ja analysoituun tietoon eikd aikaisempaan olettaman
ja kokemukseen perustuvaan tietoon. Heikkous taas syntyy siitg, ettd olennaiseen tietoon
ei paasta kasiksi. Uudella tiedolla on mahdollista muuttaa vanhoja toimitapoja oikeaan
suuntaan liiketoiminnan kannalta. Uhka syntyy taas siita, ettd keratty tieto perustuu liian

kapeaan alueeseen onnistuneen analyysin suhteen. (Yritys B 2016.)

KPI-indikaattoreina tiedon kerddmisen suhteen voidaan hyodyntéé tuotteen kayttoastetta,
tuotteen kayttOastetta suhteessa vanhaan tuotteeseen, brandimittaria tai kulutusarvioon

perustuvaa mittaria. (Yritys B 2016).

Kokonaisvaltaisen ratkaisun tarjoajan vahvuuksina voidaan ndhdé se, ettd asiakas on
keskigssa ja talloin on mahdollista vastata asiakkaan tarpeisiin mahdollisimman
tehokkaasti. Heikkous taas piilee siind, ettd palveluiden ja menetelmien réatalointi
asiakaskohtaisesti on huomattavasti hankalampaa. Mahdollisuus on nahtéavissa etuna
Kilpailijoihin. Uhka taas syntyy siitd, ettd lahdetdan liiketoiminnan alueelle, jota ei
ymmérretd. KPI-indikaattoreina t4ssd ovat toimitusajan arvio, alueittainen

tilanneseuranta ja reaktioaika seka valitus- ja vikailmoitusten méaarét. (Yritys B 2016.)
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Yrityksen C tuloksien yhteenveto 16ytyy alapuolella olevasta taulukosta kolmetoista.
(Yritys C 2016.)

Taulukko 13. Yrityksen C tutkimustulokset

Ansaint |Ri | Tu | Vahvuus | Heikkou | Mahdol |Uhka | KPI KPI KPI KPI
alogiikk |sk | ott S lisuus
a i |o
(Yritys
C)
Orkesta | 5| 5|Saadaan |Kilpailija | Kokonai | Kilpa | Valitusilm | Vikailm | Brandimi | Tuottee
attori olla t seka svaltaine | ilijat. | oitukset oitusten | ttari n
paatoimit | asiakkaid | n (Arvio maard | perustue | kayttdas
taja. en infrastru KPI) palvelui | n te
kulttuuri. | ktuurin ttain tuotteen | (Arvio
hallinta. (Arvio | kayttoon | KPI)
KPI) (Arvio
KPI)
Asiakast | 2| 5|Taydellin | Asiakkaa | Korkeal | Tietot | Ké&yttdaste | Brandi | Tuotteen | Kulutus
ietojen en t nékevét |aatuiset |urva. |suhteessa |mittari |k&yttdast | (Arvio
tallenta tuotetieto | lilan tuotteet alkuperdis | perustu |e KPI)
minen vahvana |seka een en (Arvio
ja hallitut (Asiakasty | tuotteen | KPI)
tuotetieto | elinkaari ytyvaisyys | kayttoo
aei kustann KPI) n
luovuteta | ukset. (Arvio
mielelldé KPI)
n.
Ratkais 5| 7 |Palvelun- | Organisa | Mahdoll | Kilpa | Toimitusai | Alueitta | Valitusil | Vikailm
un tarjonnan | ation isuus ilijat. | ka inen moitukse | oitusten
tarjoaja lagjuus, |valmius |tuoda (Arvio tilannes |t maara
asiantunt | vastata asiakkaa KPI) euranta | (Arvio tuotteitt
ijan asiakkaid | lle 1oT:n ja KPI) ain
rooli. en luomat reaktioa (Arvio
odotuksii | odotuks ika KPI)
n. et. (Arvio
KPI)
Taattu 6| 6 |Kokonais | Eiole Asiakkai | Paika | Toimitusai | L&pime | Alueittai | Reaktio
saatavu valtainen | tuttu. den lliset |ka noaika |nen aika
us tarjoama. kompete |toimij | (Arvio tuotann | tilannese | (Arvio
nssin at, KPI) 0ssa uranta ja | KPI)
paranta |asiak (Arvio | reaktioai
minen. | kaide KPI) ka
n (Arvio
omat KPI)
vasta
avat
palvel
ut.
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Yrityksen C ndkodkulmasta parhaan tuotto-odotuksen ja alhaisimman riskin tuovat
kokonaisvaltaisen ratkaisun tarjoaja seka asiakastiedon keradminen. Kokonaisvaltaisen
ratkaisun tarjoaminen on nahtdvissa ansaintalogiikkana, jonka vahvuus perustuu
mahdolliseen palveluiden tarjonnan laajuuteen seké asiantuntija-asemaan. Heikkous taas
syntyy siitd, ettd organisaatiolla ei ole tarvittavaa valmiutta vastata asiakkaan tarpeisiin.
Mahdollisuus syntyy siitd, ettd saadaan vastattua asiakkaan odotuksiin toimituksissa ja
etenkin korostettua IoT:n roolia osana uuden toimitetun tuotteen ominaisuuksia. Uhka
taas syntyy luonnollisesti Kilpailijoiden vastaavista palveluista. KPIl-arvoina téssa
hypoteettisesta ndkokulmasta olisi kdytettavissa toimitusaika, alueittainen tilanneseuranta
jareaktioaika, valitusilmoitusten maara seka vikailmoitukset tuotteittain. (Yritys C 2016.)

Asiakastietojen kerdamisen tuotteen elinkaaren ajalta vahvuutena on taydellinen saatava
tuotetieto. Heikkous taas on siind, ettd asiakkaat eivat halua luovuttaa tuotetietoa
yritykselle sen pelossa, ettd yrityksestd tulee lilan vahva. Mahdollisuus on néhtévissa
kokonaisvaltaisen  korkealaatuisen tuotteen valmistamisessa asiakkaalle sek&
elinkaarikustannusten hallitsemisen mahdollisuutena. Uhka taas on nahtavissé tietoturvan
takaamisessa, eli asiakastieto tulee olla tarpeeksi hyvin suojattu. KPIl-arviona tassa
voisivat hypoteettisesta nékokulmasta olla ké&yttdaste suhteessa alkuperdiseen
tuotteeseen, brandiarvon arviointi mittaamilla, tuotteen kayttdarvo sekd kulutusarvio.
(Yritys C 2016.)
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4.4 Tulokset teorian ja empiirisen osuuden vélilla

Verrattaessa saatuja empiirisid tuloksia ja teoreettista viitekehystd voidaan todeta, etta
tiedon arvo ja merkitys on ndhtdvissa samasta nakokulmasta. Nain ollen loT-pohjaisten
ratkaisujen merkitys on ajankohtainen seka kasvava, kuten Gartnerin kayra aikaisemmin
osoitti. Empiirinen tutkimus kuitenkin néytti myos, ettd kerattdvan tiedon tulee olla
konkreettisesti lisdarvoa tuottavaa, jotta yritys nédkee sen merkityksen liiketoiminnalle.
(Yritys A 2016; Yritys B 2016; Yritys C 2016; Gartner 2015.)

Kéytdnnossd ekosysteemin ja ansaintalogiikan vélinen suhde riippuu ekosysteemin
madrittelystd. Useimmat t&ssd tutkielmassa analysoidut ansaintalogiikat ovat

yhteensopivia niin suljetussa, avoimessa kuin hybridiin perustuvassa ekosysteemissa.

Haastatteluiden pohjalta voitiin havaita, ettd samat ansaintalogiikat olivat téarkeita
kaikille, kuten asiakastiedon tallentaminen laitteen elinkaaren ajalta tai kokonaisvaltaisen
ratkaisun tarjoaminen asiakkaalle. Lisapalvelu oli myds yksi ansaintalogiikoista, joka
osoittautui relevantiksi kaikissa haastatteluissa. Lis&palvelu on siind mielessd myds
teoreettisesta nakokulmasta relevantti kun katsotaan vaikka, Googlen élykotia, joka
perustuu avoimeen ekosysteemiin. Googlen alykodissa Google siis luo alustan alykotia
varten jonne laitteiden valmistajat tuovat tuotteensa. Tama siitd syystd, etta lisapalvelu
voisi olla mahdollisesti myds hybridi ekosysteemin nékokulmasta toimiva ratkaisu.
(Yritys A 2016; Yritys B 2016; Yritys C 2016.)

Teoreettisen viitekehyksen ja empiirisen tutkimuksen nédkdkulmasta on néhtavissa, etta
ekosysteemin ja oikean ansaintalogiikan maarittdminen olisi hyva havainnollistaa
suunnittelukartan avulla. Alapuolella oleva kuva hahmottaa tiedon kerddmisen arvoa

suhteessa valittuun ansaintalogiikkaan ja ekosysteemiin.
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KiinteistGtiedon
tallentaminen

Liike toimintamalbi
2: Ennakkohuolto

Suljettu
ekosysteemi

Kuva 16. Arvonlupauksen hahmottaminen

Kuvasta kuusitoista ylapuolella voidaan ndhdé, etta arvoketju on selked saatavan tiedon,
ansaintalogiikan ja liiketoimintamallin vélilla. Samalla ketju toistaisi itsedén avoimessa

ekosysteemissé.
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Alapuolella olevassa kuvassa seiseméantoista taas hahmotetaan sitd, etti jos yritys B
tarvitsee yrityksen A kerddmdad dataa tai ennakkohuoltoa niin nédiden kahden valille

voidaan muodostaa hybridisuhde, jossa tietoa jaetaan suljetusta avoimeen ekosysteemiin.

Avoin
Kiinteisttiedon ekosysteem
tallentaminen

Liiketoimintamalli 2:
Ennakkohuoito

Yritys A

subjettu
ekosysteemi

Kuva 17. Arvonlupauksen hahmottaminen kahden yrityksen valilla

Usein ekosysteemin on vaikeaa olla taysin suljettu, joten talloin voidaan joku osa-alue,
kuten tassé tuo lampdotila-arvo on jaettavissa myos avoimeen ekosysteemiin. (CMA 2014:
12.)
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5 JOHTOPAATOKSET JA YHTEENVETO

Tassa tutkimuksessa tavoitteena oli  maérittdd loT-ansaintalogiikka B2B-
liiketoiminnassa.  Yhteenveto rakennettiin  méarittelemalla  sopivimmat  loT-
ansaintalogiikat, ekosysteemin ja ansaintalogiikan vélinen suhde sek& nédiden analysointi
empiirisesta nakokulmasta. Tutkimuksen teoreettisesta nakokulmasta néhtiin, ettd 1oT-
pohjaiset ansaintalogiikat voivat kaikki olla térkeitd yritykselle riippuen yrityksen
liiketoimintamallista. Empiirinen tutkimus osoitti samaa, mutta liséksi, etta riippuen
yrityksen toimialasta, tuotteesta seké sen kayttdonotosta. loT-pohjaisen ansaintalogiikan
suurimmat maéarittavat tekijat ovat asiakkaan kaytos, vallitseva liiketoimintamalli seka
ekosysteemi. Lisaksi ansaintalogiikan madrittamiseen vaikuttaa Kilpailijat seka

tulevaisuuden strategiset tavoitteet.

Yleisesti voidaan todeta, ettd toisia ansaintalogiikoita on helpompi lahestya ja sanoa, etta
ne ovat selkeésti tuotto-odotuksien ja riskien nakdkulmasta sopivampia yritykselle kuin
toiset, kuten esimerkiksi asiakastiedon kerddminen tai kokonaisvaltaisen ratkaisun
tarjoaminen. Kaikkien ansaintalogiikoiden tuomaa tehokkuutta ei voida vielda néhda
johtuen siita, ettd teknologia on ollut kaytossé suhteellisen vahédn aikaa ja kaikkia sen
mahdollisuuksia ei tastd syystd voida vield& hahmottaa. Esimerkiksi ratkaisun
tarjoamisessa pyritddn kokonaisvaltaiseen tuotteeseen tai palveluun asiakkaan
nakokulmasta. Kaytdsta maksettaessa ansaintalogiikka ei taas ole samalla tavalla
relevantti. Toisaalta kun taas puhutaan esimerkiksi uuden tuotteen kayton koulutuksesta
tai yll&pitoon ja huoltoon liittyvastd myynnistd niin voi kdyton mukaan maksaminen
nousta tuottavaksi ansaintalogiikaksi suhteessa kokonaisvaltaisen ratkaisun tarjoamiseen.
Tastd hyvé esimerkki on vaativa tuotantolaite, jonka tekemisessé ja myynnissa toimiva
ansaintalogiikka olisi kokonaisvaltaisen ratkaisun tarjoaminen asiakkaalle. Tuotteen
kayttoikd on vahintddn kymmenen vuotta ja laitteeseen liittyvan kayton raportoinnin

tuottamissa voitaisiin ansaintalogiikkana hyddyntédd maksamista kayton mukaan.

Ansaintalogiikan ja yrityksessa vallitsevan ekosysteemin suhde on olennainen osa
liiketoiminnan suunnittelua. T&ssd suurin kysymys liittyy yrityksen loT-pohjaisen

teknologian rakentamiseen, eli perustuuko se avoimeen, suljettuun vai hybridi-
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ekosysteemiin. Arvonlupauksen rakentaminen saatavan tiedon suhteen on hyvé néhda
ekosysteemin rakenteen pohjalta, koska jos ekosysteemi on suljettu niin arvon maarittaa
yritys itse. Toisaalta ekosysteemin ollessa avoin roolit ekosysteemiin kuuluvien
osapuolien suhteen muuttuu. Hybridissd taas on ominaisuuksia molemmista edelld

mainituista.

Tutkimuksen uutuusarvo perustuu siihen, ettd sopivia ansaintalogiikoita voi olla useita ja
niitd voidaan muuttaa liiketoimintamallin sekd ekosysteemin rakenteen mukaan.
Tutkimuksessa havaittiin myos, ettd jokainen ansaintalogiikka voi olla sopiva jokaiseen
ekosysteemiin, jos toimialan liiketoimintamalli on ansaintalogiikkaa vastaava. Avoimen
ja suljetun ekosysteemin vélilld voidaan jakaa myos tietoa ja talloin hyddyntaa
hybridimallia ekosysteemin rakentamisessa. On myds tarkeda nahda, ettd tiedosta
saadaan arvoa kahdella tavalla joista ensimmadinen perustuu strategisiin tavoitteisiin ja
toinen taktisiin. Strategiset tavoitteet voidaan ndhdé esimerkiksi etdhallinnan avulla niin,
ettd voidaan vahentdd kustannuksia, seurata tapahtumia ja reagoida muutoksiin
tehokkaammin. Tasta hyva esimerkki on ennakoiva huolto, jossa tavoite on saavuttaa
kustannuksien parempi hallinta reagoimalla nopeammin huollon tarpeeseen ja
optimoimalla kaytdssa olevat resurssit paremmin. Taktiset tavoitteet taas voidaan néhda
niin, ettd pyritddn saavuttamaan loT:n avulla joitain uutta. T&mé& voitiin ndhda
aikaisemmin esimerkiksi Niken alykenkd, eli ei myyda pelkastdan tuotetta vaan
henkilokohtaisen tavoitteen saavuttamista. Niken &lykengan avulla voidaan saada
huomattavasti tehokkaammin tietoa urheilijan kayttaytymisestd kuntoillessa ja tésta
saatava tieto hyodyttdd molempia osapuolia niin asiakasta kuin palveluntarjoajaa.

Alussa asetettiin  kolme tutkimuskysymystd, eli: mikd on ekosysteemin ja
ansaintalogiikan valinen suhde, miten maaritetddn asiakkaan nakokulmasta
ansaintalogiikka, joka olisi riskien ja tuottojen kannalta sopivin. Kolmas kysymys liittyi

siihen, ettd miten arvonlupaus muutetaan rahaksi.

Ekosysteemin ja ansaintalogiikan vélinen suhde riippuu vallitsevan ekosysteemin
rakenteesta sekd liiketoimintamallista, mutta kaikki ansaintalogiikat voivat olla sopivia

kaikille ekosysteemeille, kuten jo aikaisemmin tuli esille. Ekosysteemin,
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lilketoimintamallin ja ansaintalogiikan valinen suhde tulisi ndhda horisontaalisesti
etenevana prosessina, jossa on mahdollista tehdd strategisia muutoksia jokaiseen
ominaisuuteen tarvittaessa. Erds esimerkki, joka tavallaan muuttaa asiakkaan
suhtautumista totaalisesti riskien ja tuottojen puntaroinnissa on kilpailijoiden tuotteisiin

ja palveluihin vastaaminen.

Arvonlupaus voidaan saavuttaa yrityksen nakdkulmasta kolmella tavalla. Naista kaksi on
rinnastettavissa taktisten tavoitteiden toteuttamiseen, eli siihen, ettd saavutetaan loT:n
kayttoonottamisen nékokulmasta tavoitellut hyddyt. Téastd hyva esimerkki on se, ettd
pystytddn vaikuttamaan kustannusten optimointiin tai hallita tilausten ja toimitusten
ennustettavuutta. Tassé normaali sensoritieto ja KPI-arvot hyddyntavat huomattavasti.

Kolmas arvonlupaus perustuu strategisten tavoitteiden saavuttamiseen, eli siihen, ettd
onnistutaan luomaan uutta arvoa asiakkaalle. Tasta hyvana esimerkkina oli aikaisemmin
mainittu alykas auto tai Niken &lykas juoksukenk&. Ajatuksena siind on, ettd tuote
asiakkaan kaytossa muuttaa tuotteen luonnetta ja asiakkaan suhtautumista tuotteeseen sen

luoman liséarvon perusteella.

Suurimpina esteina havaittiin muutosjohtajuus, toimivan jarjestelman rakentaminen seké
riskit siind, ettd uudet menetelmat osoittautuvat lilan hankaliksi yrityksen
litketoiminnalle. Lisaksi kilpailijoiden ja uusien yritysten nousu markkinoille ovat asioita

joihin tulisi reagoida.
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LITTEET

LITE1

Haastattelupohja

1. Mika sai yrityksenne lahtem&an mukaan loT-pohjaiseen liiketoimintaan?

2. Missd vaiheessa aloitte pohtia loT-pohjaisia ratkaisuja ja niiden
ansaintalogiikoita?

3. Miten maéritatte nykyéan ansaintalogiikan?

4. Millaisia KPIl-arvoja kéaytatte yrityksenne ansaintalogiikan tai tuotannon
seurannassa?

5. Kuinka loT-teknologia on vaikuttanut yrityksenne ekosysteemin rakenteeseen?

6. Miten paljon loT-teknologian hyddyntdminen auttaa paatoksenteossa tai tulevan
litketoiminnan suunnittelussa?

7. Mitka ovat suurimmat haasteet 10T:n hyodyntdmisessé liiketoiminnassanne?

8. Voitteko néhda loT-kehityksen avoimena, suljettuna vai hybridinad

tulevaisuudessa?
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Riski

Tuotto

Add-on: Basic products are sold
inexpensively but added products costs
more

Lisépalvelu: perustuotteet
myydaan halvalla, mutta lisasi
tuotteet maksaa enemmén

Affiliation: Connectivity to the real world
in sales

Kuuluminen: Yhteys todelliseen
maailmaan myynneissa

Cross Selling: Selling different product to
already existing customer

Ristiin myynti: Myydé&an eri
tuotetta jo olemassa oleville
asiakkaille

Customer Loyalty: Customers loyalty can
be measured by the use of device

Asiakaslojaliteetti: Asiakaan
lojaliteettia voidaan mitata esim.
laitteen kéyttdmisen perusteella

Digitalization: trend in technology when all
the products are connected

Digitalisaatio: Trendi teknologia-
alalla kun kaikki laitteet ovat
yhteydessd keskendan

Guaranteed availability: Products are
always available

Taattu saatavuus: Tuotteet on aina
saatavilla, koska tuotantoa
mahdollista valvoa

tarkasti 1oT:n avulla

Crowd sourcing: Sensors generates data

Tiedon kerdys: Sensorit keraavat
tietoa

Lock-in: Other devices are locked with
sensors for example, monopoly possibility

Lukitus: Yhteensopivuus
kilpailijoiden jarjestelmiin estetdan
kayttamalla

digitaalista todennusta

Make more of it: Get more out of it, make it
work better

Tee silla enemman: Saa siita
enemman irti, laita se paremmin
toimimaan

Mass Customisation: Customized mass
production

Massa raataldinti: Massa
raatalointi tuotannossa

No Frills: Simple basic product without
anything special

Perustuote: Standardituote ilman
mitaan lisdosia, matka ilman
ruokaa ja juomaa esim.

Orchestrator: Ecosystem’s main part that
connects all the others together

Orkestraattori: Esimerkiksi
ekosysteemin olennaisin toimija
joka yhdist&d8 muut osat

Pay per use: You pay for using software or
any other device

Maksa kéyton mukaan: Maksat sen
mukaan kun kaytat sovellusta

Razor and Blade: one good is sold at a
discount, while the second is not

Terd ja veitsi: Yksi tuote myydaan
alennuksessa kun toinen taas ei

Direct selling: Direct selling of product or
service to customer without intermediary

Suoramyynti: Myyddén suoraan
asiakkaalle tuote tai palvelu ilman
valittajad

Solution provider: Main purpose: Create
solutions for customers

Ratkaisun tarjoaja: Tarjoaa
ratkaisuja asiakkaille

Leverage customer data: Objects transmit
data to the manufacturer over their lifetime.
The manufacturer can then use the data to
improve the product

Asiakastietojen tallentaminen:
esineet keradvét tietoa tuotannosta
tarkastellulta ajanjaksolta

ja néin teollisuus voi hyddyntaa
saatuja tietoja valmistuksessa tai
tuotteen kehityksessd
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LITE 3

Riski ja tuotto-kaavio
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LIITE 4
Lisépalvelu Add-on
Y hteenkuuluvuus Affiliation
Aikido Aikido
Huutokauppa Auction
Lisatuotteet/vaihtokauppa Barter

Rahakone

Cash Machine

Ristiin myynti

Cross Selling

Joukkorahoitus

Crowdfunding

Joukkotiedon keradminen

Crowdsourcing

Asiakaslojaliteetti

Customer loyalty

Digitalisaatio Digitalization
Suoramyynti Direct selling
Sahkadinen kaupankaynti E-Commerce
kiinted myynti nelididen mukaan Flat rate

Osaomistus Fractional ownership
Edustussopimus Franchising
[Imaisuus Freemium
Tyodnnosté vetoon From push to pull

Taattu saatavuus

Guaranteed availability

Piilotettu lisdarvo

Hidden revenue

Brandi brandin sisalla

Ingredient branding

Yhdistaja

Integrator

Alusta spesialisti

Layer player

Asiakastietojen kerd&minen tuotteen

elinkaaren ajalta

Leverage customer data

Lisenssi

License

Lukitus

Lock-in

Pieni palvelu, joka taytt4a tarpeet

Long tail
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Tee sillda enemman

Make more of it

Massa raatalointi

Mass costomization

Peruspalvelut

No frills

Avoin liiketoimintamalli

Open business model

Avoin lahdekoodi

Open source

Orkestraattori

Orchestrator

Maksa kayton mukaan

Pay per use

Maksa tuotteesta kokemasi arvon mukaan

Pay what you want

Henkiloltd henkildlle

Peer to peer

Palkkio perustuu tulokseen

Performance-based contracting

Partakone ja tera

Razor and blade

Vuokraus ostamisen sijaan

Rent instead of buy

Samanlaisten tulovirtojen jakaminen

Revenue sharing

Vastaava valmistaminen

Reverse engineering

Ota rikkailta ja anna koyhille Robin hood
Itsepalvelu Self-service
Kauppa kaupan sisalla Shop-in-shop

Ratkaisun tarjoaja

Solution provider

Ennakkotilaus/jasenmaksu

Subscription

Paljon valittavaa, alhaiset hinnat

Supermarket

Kohderyhméa matalapalkkaiset

Target the poor

Roska rahaksi

Trash-to-cash

Houkutteleva myos epésuorille asiakkaille

Two-sided market

Kalliiden tuotteiden strategia

Ultimate luxury

Asiakas luo tuotteensa

User designed

Oman bréndin strategia

White label
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LITES
Kayttopadoma Quick ratio Bruttotuotto- Asiakas-
prosentti
vaihtuvuus

Liiketoiminnan Hinta-voitto- Taloudellinen Asiakkaan
kassavirta lisdarvo

suhde elinkaari-

P/E -luku arvo
Rahan kiertonopeus | Velkaantumisaste P&&oma Asiakkaan

keskimadrin kannattavuus
Kassavirrat Velkataso Asiakkaan Asiakas-
aktiivisista
investoinneista elinkaariarvo uskollisuus
Rahoituksen Nykyinen suhde Asiakas-palvelun | Varhainen
rahavirta aktiivista
finanssitoimista hankintameno toistohinta
Kassavirta Paha velka HCVA Elinkaaren
tila

Rahan keskustelu Tallennuksien Myyntimaara Valuuttakurssi
kiertonopeus

taso suhteessa

parannuksia

varten
Myyntisaamiset ja Inventaario Myynnin Uusiutumisen
liikevaihto

vastaavat ennustettavuus nopeus
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Myyntireskontra Innovaatiomenot R&D ROI Lisdmyynnin
hinta
Ostovelat Nollatuloksen aika Tulos per Takaisin
liikevaihto kokoaikaiset voiton hinta
tyontekijat
Ostovelat Investoinnit % Liikevaihdon Viittaustuloksen
kasvu hinta
Laskut % Tunnusluvut pddoma- | Tulot Keskiméaarinen
sijoituksista, jotka viittausten maara
tayttavat ROI o
odotukset per kéyttaja
Y hteiskulut Myynnin kasvu Tuotot Poistumisnopeus
Hallintokulut ROI Nettotulot Klikkausprosentti
Myyntikulut ROE Ansaitseminen Asiakkaiden lasnaolo
tapahtumissa
ennen veroja
Markkinointi-kulut | ROA Kéayttokate Yhteydenottojen

madra per kanava

Inventaarion

Sijoitetun pdédoman

Keskimaarainen

Asiakasvalitusten

liikevaihto tuotto

vuotuinen myynti | méaara

asiakasta

kohden
Y ksikko- Ohjelman Omaisuuden Suoraliikenne
kustannukset kannattavuus

kayttd
Kustannus per Liikevoittoprosentti Osuus Epésuoraliikenne
vuokrattava

lompakosta
Myynnit per tuote Nettovoitto- EBIT Yrityksen blogin

marginaali

lukijoiden lukumé&arg
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Keskiméaardinen Nettotulo Muuntokurssi Sosiaalisen median

vuotuinen kulu

asiakkaan seuraajien lukumaara

palvelusta

Terveyden-huollon | Bruttotuotto- Ristiin myynnin Tukipyyntdjen

kulu lukuméara per tuote
marginaali tulos

per nykyinen

tyontekija

Avoin kurssi Hakuma&arat Valuuttakurssi PalkintotyOvarauksien

hakukoneella

viittaukset

maara

Asiakashintojen
toistojen lukumaéara

Hakumaarat brandiin
liittyen

Tilaisuuksien
maara per paiva

Lompakon osuus

Kéyntimaarat

Asiakasreferenssien
maarat

Asiakasmaara

Asiakasmaara
tyontekijaa kohti

Uusia asiakkaita Uusien Uudet Aika per sivustokaynti
markkinointilahteiden | sivustokaynnit
maaré suhteessa
vanhoihin
Bréandin Tuotteen odotuksen Vaikutusindeksi Asiakastyytyvéisyys
asenneindeksi asiakkaan asiakkaan indeksi
nakokulmasta nékokulmasta
Asiakastyytyvéisyys | Asiakastyytyvaisyys | Ulkoiset Aikomukset

tiettyd ominaisuutta

kohden

ostoprosessiin

Benchmark arviot

takaisinostoihin

Verkkopromootio- | Erittéin tyytyvéisten | Tyytyvéisyys Tyytyvéisyys
_ ja tyytyvaisten vuorovaikutukseen | tarjottuihin
pisteet asiakkaiden osuus palveluihin
% Osuus tyovoima- | Kilpailukykyisen HCVA Terveydenhuollonkulu
kustannuksista palkan maksukyky
per tyontekija
Tyotyytyvéisyys Tyotyytyvéisyys- Yrityksen % Kaytetyt
kulttuurin lomapéivat
indeksi tutkimusten méaara ymmartavien

maara
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Poissaoloista

syntyvien
menetyksien hinnat

Tayspdivaisten
tyontekijoiden mééara

Urakoitsijoiden
lukumaéara

Keskimaarainen
hallintaoikeus

Vapaaehtoisuuksien
maara

Uusien vuokrauksien
lukuméara 90 péivan
sisalla

Vapaaehtoisten
kokeiluiden maara
ensimmaisena
vuonna

Keskimaéardinen aika
tayttad tyopaikka

Ty6hon otetun

Hinta per vuokraus

Harjoittelun teho

Harjoittelun

tyytyvaisyys aste kustannukset per
tyontekija

Koulutettujen Eroavaisuuden hinta | Henkildston Keskimé&éardinen aika

tyontekijoiden vaihtuvuus |0ytaé vuokrattava

maara

Haastattelut per Monta prosenttia Siséisten Siséisten lahteiden

vuokrattavat hakijoista vastaa tyontekijoiden kautta tulevien
hakukriteereja rekrytointi rekrytointien prosentti

prosentti
Uuden tyontekijan | Tyontekijan Uudet ideat per Tyontekijoiden osuus,
suorituskyky tuottavuus tyontekija jotka suoriutuvat alle

standarditason

Ty0Osuhteiden
paattymiset

Lahteiden perusteella
vuokratut




