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The technical foundation of industrial IoT is largely in place across European machinery manufacturers,
yet converting collected data into paid services has proven difficult. This thesis examines how an IoT
service company can prioritize product development ideas based on customer needs and advance them
toward commercialization systematically.

The study was conducted as a single case study with Remion Oy. The data consists of 15 in-depth inter-
views with industrial OEM manufacturers and a 27-respondent survey. Interviews were analyzed using
a six-dimension maturity framework (6D maturity) constructed for this study, and survey data was trans-
formed into a gap analysis measuring the difference between importance and satisfaction.

Results show that data quality, not connectivity, is the most critical bottleneck. Data quality received the
lowest satisfaction, and a majority of interviewees identified it as their primary obstacle. Maturity profiles
segmented companies into Digital Explorers, Transformers, and Natives with significantly different
needs and readiness levels. Gap analysis identified six highest-priority development areas covering data
usability, diagnostics, and commercial activation.

The artifact consists of a prioritization model and a browser-based software tool. The theoretical contri-
bution lies in combining JTBD/ODI methodology, maturity assessment, and servitization literature into
a single progression logic. In practice, the work replaces intuitive idea selection with evidence-based
decision-making.
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1 Johdanto

Teollisen esineiden internetin tekninen perusta on pitkalti rakennettu. Sensorit, yhdyskayta-
vit ja pilvialustat ovat arkipédivdd eurooppalaisissa konepaja- ja laitevalmistajayrityksissa, ja
koneista kerdtyn datan mddrd kasvaa vuosi vuodelta. Datan muuttaminen liiketoiminta-
hy6dyksi on silti osoittautunut odotettua vaikeammaksi. Monissa organisaatioissa dataa ke-
ratdén laajasti, mutta sitd ei hyodynnetd systemaattisesti, eli laatu on epétasaista, analytiikka
kehittymitontd ja ansaintamalli puuttuu tai on vasta kokeiluvaiheessa. Pullonkaula ei ole
endd laitteiden kytkettivyydessd internettiin vaan siind, mitd datalla tehdddn ja miten siitd

rakennetaan palvelu, josta asiakas on valmis maksamaan.

Haaste koskettaa erityisesti loT-palveluyrityksid, jotka toimivat teknologiakumppaneina te-
ollisille OEM-valmistajille. Téllaisilla yrityksilla on tyypillisesti paljon tuotekehitysideoita
esimerkiksi datan laadunhallinnasta ennakoivaan kunnossapitoon ja kyberturvallisuuspalve-
luista kdyttoliittymédinnovaatioihin, mutta vain rajallisesti resursseja niiden toteuttamiseen.
IIman systemaattista priorisointia paitokset perustuvat intuitioon, yksittéisiin asiakaspyyn-
toihin tai sisdiseen teknologiainnostukseen. Riskind on, ettd yritys investoi teknisesti kiin-

nostavaan mutta kaupallisesti heikosti perusteltuun hankkeeseen.

Kirjallisuudessa Jobs to Be Done -teoria (Ulwick, 2016) ja sithen pohjautuva Outcome-Dri-
ven Innovation -prosessi tarjoavat systemaattisen tavan tunnistaa ja mitata asiakkaiden tar-
peita. Menetelma perustuu ajatukseen, ettéd asiakkaat eivét osta tuotteita niiden itsensd vuoksi
vaan suorittaakseen tiettyd tehtivii. Innovaation onnistumisen todenndkoisyys paranee, kun
kehitys kohdistetaan niihin tarpeisiin, jotka ovat asiakkaalle tarkeitd mutta joihin nykyrat-
kaisu vastaa heikosti. Samalla servitisaatio- ja arvokirjallisuus (Tukker, 2004; Kohtamaki et
al., 2019; Toytéri et al., 2015) osoittaa, ettd pelkka priorisointi ei riitd. Tuoteidea on kytket-
tavd segmenttikohtaiseen arvolupaukseen ja kaupalliseen malliin, jotta siitd syntyy asiak-
kaan ostama palvelu. Tuotekehitystd ja tuotteen kaupallistamista késitellddn kirjallisuudessa

usein erikseen. Tama tyd yhdistdd ne samaan tarkasteluun.
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1.1  Tutkimuskysymykset ja tavoitteet

Tyo vastaa kolmeen tutkimuskysymykseen:

- TK1 (menetelmé): Miten teollisten loT-tuotekehitysideoiden priorisointia voidaan tukea

arvopohjaisella menetelmalla?

- TK2 (vaiheistus): Miten priorisoitu idea viedddn kohti kaupallistamista vaiheistetun mallin

avulla?

- TK3 (tyokalu): Miten kehitetty tydkalu toteuttaa ja dokumentoi priorisointi- ja kaupallista-

misprosessin kdytinndssi?

Tutkimuskysymykset etenevit yleisestd konkreettiseen. Ensimméinen kysymys koskee me-
netelméllistd ydinongelmaa eli sitd, miten priorisointi ylipaétién tehdddn. Toinen kysymys
laajentaa tarkastelun sithen, mité priorisoidulle idealle tapahtuu seuraavaksi, eli miten se
tuotteistetaan ja kohdistetaan oikealle segmentille. Kolmas kysymys kytkee edellisten vas-

taukset konkreettiseen artefaktiin, joka tekee prosessista toistettavan.

Tyon tavoitteena on tuottaa kaksi toisiaan tdydentidvéa artefaktia. Ensimmaéinen on priori-
sointimalli, joka yhdistda gap-analyysin, laadullisen validoinnin ja kypsyyskontekstin tuote-
kehitysideoiden jérjestyslistaksi ja kaupallistamisen suosituksiksi. Toinen on selainpohjai-

nen ohjelmistotydkalu, joka toteuttaa mallin yleistettdvin ytimen kdytdnnon prosessina.

1.2 Rajaukset

Ty0 on toteutettu tapaustutkimuksena yhteistydssd Remion Oy:n kanssa. Remion on tampe-
relainen teollisen IoT:n teknologiakumppani, joka tarjosi tutkimukselle markkinapéasyn te-
ollisiin OEM-valmistajiin. Tutkimuksen empiirinen aineisto koostuu 15 syvéhaastattelusta
ja 27 kyselyvastauksesta. Haastateltavat edustavat teollisia OEM-valmistajia useilta toimi-
aloilta, kuten kaivos- ja mineraaliteknologiasta rakennuskoneisiin, nostureihin, hisseihin,
maatalouskoneisiin ja jatteenkdsittelylaitteistoihin. Maantieteellisesti aineisto kattaa Poh-

joismaat ja Euroopan.

Tutkimus rajautuu teolliseen IoT:hen ja B2B-ymparistoon. Kuluttajamarkkinan IoT-sovel-

lukset eivit kuulu tarkastelun piiriin. Tyo ei kata tuotekehityksen toteutusvaihetta eikd



11

yksityiskohtaista teknistd suunnittelua, vaan keskittyy priorisointiin ja kaupallistamisen vai-

heistukseen. Luottamuksellisuussyistd haastateltujen yritysten nimid ei mainita.

1.3 Tyon rakenne

Ty0 etenee seitsemissé luvussa. Luku 2 rakentaa teoreettisen viitekehyksen, joka kattaa asia-
kasarvon, arvoperusteisen myynnin ja hinnoittelun, lean-startup-ajattelun, JTBD/ODI-me-
netelmén, 6D maturity -kehyksen, gap-analyysin ja loT-kaupallistamisen erityispiirteet.
Luku 3 kuvaa tutkimusasetelman ja menetelmét eli tapaustutkimuksen ja konstruktiivisen
tutkimusotteen yhdistelmén, aineiston keruun ja analyysin seké luotettavuuden arvioinnin.
Luku 4 esittelee tutkimusympariston ja toimialakontekstin, mukaan lukien yhteistyOyrityk-

sen, OEM IoT-markkinan nykytilan ja tyon kdytdnnon tavoitteet.

Luku 5 esittdd tulokset, joihin sisdltyvit haastattelujen teemat ja kypsyysprofiilit, kyselytut-
kimuksen dimensiokohtaiset tulokset, gap-analyysin ja tuotekehitysideoiden priorisoinnin,
segmentoinnin sekd synteesin. Luku 6 kuvaa kehitetyn mallin ja ohjelmistotydkalun, mu-
kaan lukien sydtteet, priorisointilogiikan, kaupallistamisen vaiheistuksen ja GitHub-artefak-
tin. Luku 7 vastaa tutkimuskysymyksiin, arvioi tyon teoreettista ja kiytdnnon kontribuutiota,

tunnistaa rajoitteet ja esittdd jatkotyon tarpeet.
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2 Teoreettinen viitekehys

Luku esittelee keskeiset mallit ja késitteet, jotka auttavat ymmartamaan, miten asiakasarvoa
voidaan tunnistaa, mitata ja kdyttdd tuotekehityksen ja kaupallistamisen eri vaiheissa. Teo-
riat on valittu sen perusteella, ettd ne soveltuvat teollisen IoT:n kontekstiin, jossa fyysiset

laitteet, data ja digitaaliset palvelut liittyvdt yhdeksi kokonaisuudeksi.

2.1 Asiakasarvo ja arvon tuottaminen litketoiminnassa

Asiakasarvon kiésitteelle on kirjallisuudessa useita tulkintoja. Hinterhuber (2004, s. 768—
769) madrittelee asiakasarvon hydtyjen ja uhrausten erotuksena, eli ettd asiakas kokee saa-
vansa arvoa, kun ratkaisu parantaa hénen liiketoimintaansa suhteessa sen kustannuksiin. Toi-
sessa ndkemyksessd asiakasarvo ilmaistaan rahaméérdisesti asiakkaan maksuhalukkuutena.
Maksuhalukkuus eli reservaatiohinta tarkoittaa korkeinta hintaa, jonka asiakas on valmis
maksamaan. Kun timaé raja ylittyy, ostopadtos ei endé kannata asiakkaan ndkokulmasta (Hin-
terhuber, 2004, s. 769). Jilkimmé&inen miiritelma on kdyttokelpoinen varsinkin arvoon pe-
rustuvassa johtamisessa, koska se auttaa arvon mittaamisessa ja vertailussa. Tuotteen todel-
linen taloudellinen arvo syntyy asiakkaan parhaan vaihtoehtoisen ratkaisun hinnasta lisét-
tynd lisdhyddyilld, jotka kyseinen tuote tarjoaa vaihtoehtoon ndhden. Tété erotusta kutsutaan
differointiarvoksi eli erilaistumisarvoksi. Se muodostaa perustan arvon numeeriselle arvi-
oinnille (Hinterhuber, 2004, s. 770). Hyoty-uhraus-kehyksen laajempi teoreettinen perusta
on vakiintunut. Zeithaml (1988, s. 14) miérittelee koetun arvon kuluttajan kokonaisarvioksi
tuotteen hyddyllisyydestd. Kokonaisarvio perustuu sithen, mitd saadaan suhteessa siihen,
mitd annetaan. Woodruff (1997, s. 142) laajentaa tarkastelua hierarkiamallilla, jossa asia-
kasarvo syntyy tuoteattribuuttien, kiyttGseurausten ja tavoiteltujen padmaérien vuorovaiku-

tuksessa.

Asiakasarvo on moniulotteinen késite. TOytdri, Rajala ja Brashear Alejandro (2015, s. 54)
tunnistavat neljé erilaista arvon ulottuvuutta, jotka ovat operatiivinen, strateginen, sosiaali-
nen ja symbolinen. Operatiivinen arvo ndkyy prosessien tehokkuutena ja kustannussiis-
toind. Strateginen arvo liittyy oppimiseen, uusien kyvykkyyksien kehittdmiseen ja pitkdn

aikavdlin kilpailukyvyn vahvistamiseen. Sosiaalinen arvo syntyy verkoston ja
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kumppanuuksien kautta saadusta maineesta. Symbolinen arvo liittyy organisaation identi-
teettiin ja sisdiseen motivaatioon (TOytéri et al., 2015, s. 54). Teollisten loT-ratkaisujen koh-
dalla ndma kaikki ulottuvuudet ovat tarkeitd. Operatiivisesti arvo syntyy esimerkiksi vihen-
tyneistd seisokeista, strategisesti uudenlaisesta datan hyddyntdmiskyvykkyydestd ja sosiaa-

lisesti uskottavuudesta digitaalisen muutoksen edelldkivijéna.

Arvon tuottamisen lisdksi on pystyttdvd mittaamaan ja viestimiin tuotetun arvon suuruus.
Ilman ymmarrysti tuotteen tai palvelun taloudellisesta arvosta asiakkaalle yrityksen on vai-
kea tehdd kannattavia paatoksid esimerkiksi hinnoittelusta tai tuotekehitysinvestoinneista
(Hinterhuber, 2004, s. 769—770). Yritykset onnistuvat usein kehittiméédn teknisesti erin-
omaisia tuotteita, mutta ilman konkretisointia innovaation tuottama hyoty jad asiakkaalle
abstraktiksi. Arvo on esitettdvd konkreettisina litketoimintavaikutuksina, kuten sdistoind,
tuottavuuden nousuna tai riskin pienenemisend, jotta asiakas voi perustella hankintapaétok-
sen sisdisesti (Hinterhuber, 2004, s. 768—769). Arvon mittaaminen vaatii padsyé asiakkaan
prosessidataan, vertailukohtien tunnistamista ja yhteisty6td asiakkaan kanssa arvon todenta-

miseksi (Toytéri et al., 2015, s. 58).

Teollisessa IoT-kontekstissa arvon tuottaminen ja mittaaminen on vield monimutkaisempaa.
Kun tuote ei ole pelkka fyysinen laite vaan yhdistelmai laitteistoa, keréttyd dataa ja digitaa-
lista palvelua, arvon ldhteet monipuolistuvat. Porter ja Heppelmann (2015) kuvaavat, miten
alykkadt ja verkkoon kytketyt tuotteet mahdollistavat nelja arvonluonnin tasoa, jotka ovat
monitorointi, ohjauksen, optimoinnin ja autonomian. Teollisessa ympéristdssé arvo voi syn-
tyd esimerkiksi ennakoivasta kunnossapidosta, jossa IoT-sensorit ennustavat komponentin
rikkoutumisen ennen kuin se aiheuttaa seisokin. Arvoa voi syntyd myos kdyttoasteen opti-
moinnista, jossa data-analytiikka paljastaa tehokkaampia tapoja kéyttdd konekantaa. Tamé
muuttaa arvon mittaamisen logiikkaa, koska perinteisen tuotekaupan kertaluonteisen hyddyn

sijaan arvo kertyy jatkuvasti palvelusuhteen aikana.

Arvonluonnin muutos liittyy laajempaan palvelullistamisen ilmidon. Palvelullistamisella
tarkoitetaan siirtymai, jossa valmistava yritys laajentaa tarjoamaansa tuotteista kohti tuot-
teen ja palvelun yhdistelmié eli product-service system -malleja (Tukker, 2004, s. 246). Tuk-
ker (2004, s. 246-249) kuvaa kahdeksan PSS-tyyppié, jotka jakautuvat kolmeen péédkatego-
riaan eli tuotepainotteisiin palveluihin esimerkiksi, huoltosopimus ja neuvonta. Kéyttopai-
notteisiin palveluihin, kuten leasing ja tulospainotteisiin palveluihin. Mitd pidemmiélle siir-

rytddn tuotepainotteisesta tulospainotteiseen malliin, sitdi enemméin arvonluonti siirtyy
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yksittéisestd tuotteesta kokonaisratkaisuun ja sen tuottamia lopputuloksiin. Digitaalisen pal-
velullistamisen myo6td loT-data mahdollistaa uudenlaisia tapoja tuottaa arvoa, kuten tulos-
pohjaiset sopimukset ja Equipment-as-a-Service -mallit (Kohtaméki et al., 2019, s. 383).
Asiakasarvon késite on siis laajempi, kun kertaluonteinen transaktio. Parhaimmillaan se on
pitkédaikaista arvon yhteisluontia, jossa seki palveluntarjoaja ettd asiakas hyotyvit jatkuvasta

palvelusuhteesta.

Kun yritys tunnistaa, mitk4 tekijét luovat asiakkaalle eniten arvoa, se voi suunnata tuoteke-
hitystéén oikeisiin ominaisuuksiin. Resurssit kannattaa kohdistaa niihin tuoteideoihin, joilla
on suurin potentiaali tuottaa nettohyotyé asiakkaille suhteessa toteutuskustannuksiin (Hin-
terhuber, 2004, s. 768—769). Pelkkd datan kerddminen ei itsessddn luo arvoa, vaan organi-
saatioiden on siirryttdva datan mairén kasvattamisesta sen tuottaman hyddyn maksimoimi-
seen, jotta kerétystd datasta syntyy todellisia liiketoimintahy0tyji ja asiakasarvoa (Giinther
et al., 2017, s. 192—-193). Tamai ajattelutapa luo perustan tissé tydssd kehitettiville priori-
sointimallille, jossa jokaisen tuotekehitysidean kohdalla arvioidaan, mitd arvoa se tuottaa

asiakkaalle ja miten arvo ndkyy palveluntarjoajan omassa liitketoiminnassa.

2.2 Arvoperusteinen myynti ja asiakasymmarryksen kdyttdminen

Perinteisessé tuoteldhtdisessd myynnissd painotetaan tuotteen teknisid ominaisuuksia ja kil-
pailukykyistd hintaa. Arvoperusteinen myynti léhtee liikkeelle asiakkaan litketoiminnan sy-
villisestd ymmaértamisestd, eli mitd ongelmia asiakas yrittdd ratkaista ja milld mittareilla hdn
arvioi onnistumista. TOytéri, Rajala ja Brashear Alejandro (2015, s. 53) kuvaavat, miten yha
useampi teollinen yritys pyrkii irtautumaan kustannusvetoisesta kilpailusta kehittimélla ar-
vopohjaisia palveluita, joissa asiakkaalle tuotetun arvon mittaaminen on tirkedd. Arvomyyn-
nissd myyjdn tehtévi ei rajoitu ratkaisun tarjoamiseen. Myyjin on my0s todennettava ja va-
kuutettava, miten ratkaisu luo arvoa asiakkaan toimintaympéristdssa (Toytéri et al., 2015, s.

53-54).

Siirtyma tuoteldhtdisestd arvoperusteiseen myyntiin vaatii organisaatiotason muutosta. Kyse
el ole pelkéstd myyntipuheen uudistamisesta, vaan kokonaisvaltaisesta kyvykkyyden kehit-
tamisestd. Sithen kuuluvat asiakkaan prosessien tuntemus, arvon mittaamisen tyokalut ja
pitkdaikaisen yhteistydsuhteen rakentaminen (Toytéri et al., 2015, s. 58—60). Tdma on tér-

kedd B2B-markkinoilla, joilla myyjidn rooli muistuttaa usein konsulttia, joka kartoittaa
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yhdessé asiakkaan kanssa kehityskohteita ja etsii ratkaisuille taloudelliset perustelut. Kon-
sultoiva myynti vaatii, ettd myyntihenkilostd ymmartdd asiakkaan arvoketjun ja pystyy

osoittamaan, miten tarjottu ratkaisu vaikuttaa asiakkaan litketoiminnan eri osa-alueisiin.

Toytdri et al. (2015, s. 57-60) tunnistavat kolme estettd, jotka vaikeuttavat arvopohjaisen
hinnoittelun ja myynnin kdyttoonottoa: (1) asiakkaan arvokasityksen ymmaértdminen ja sii-
hen vaikuttaminen, (2) arvon mittaaminen ja viestiminen ja (3) luodun arvon oikeudenmu-
kainen jakaminen osapuolten kesken. Ensimmaéinen este liittyy siihen, ettd teollisten asiak-
kaiden hankintaprosessit ovat usein vakiintuneita ja hintakeskeisid. Ostajat arvioivat tarjoo-
mia usein pelkdn hankintahinnan perusteella, vaikka kokonaiskustannus huomioisi myds
kiyttovaiheen sdistot ja riskien pienenemisen (TOytéri et al., 2015, s. 57). Myyjan on pais-
tava vaikuttamaan asiakkaan paitoksentekoon jo ostoprosessin varhaisessa vaiheessa, ennen
kuin arviointikriteerit on lukittu (TOytéri et al., 2015, s. 58). Tama vaatii proaktiivista mark-

kinointia ja luottamuksen rakentamista pitkalld aikavalilla.

Toinen este liittyy arvon mittaamiseen. Vaikka myyji tunnistaisi asiakkaan arvotarpeet, hyo-
tyjen muuntaminen mitattaviksi luvuiksi on haastavaa. Toytéri et al. (2015, s. 58) kuvaavat
seitsemédnvaiheisen mittausprosessin, joka sisdltdd muun muassa yhteisen arvomittarin va-
litsemisen, nykytilan kartoittamisen ja tavoiteltavan suoritustason maérittdmisen. Kdytan-
ndssd mittaaminen voi kuitenkin epdonnistua missd tahansa vaiheessa. Vaiheita ovat esimer-
kiksi, ettd asiakas ei luota myyjdén riittavasti jakaakseen prosessidataansa, osapuolet eivét
pédse yhteisymmaérrykseen keskeisistd mittareista tai laskennan tulos ei ole uskottava (Toy-
tarietal., 2015, s. 58—59). Kolmas este liittyy neuvotteluasemaan. Vaikka arvon olemassaolo
olisi osoitettu, ostaja kayttdd usein kustannusperusteista hintaa viitekehyksend, koska se on
teollisuudessa vakiintunut normi (TOytéri et al., 2015, s. 59-60). Myyjén on rakennettava
neuvotteluasema, jossa hanelld on riittdvd neuvotteluvoima arvon oikeudenmukaisen jaka-
misen turvaamiseksi. Tdhdn auttavat esimerkiksi ratkaisun ainutlaatuisuus, pitkdaikaiset

kumppanuudet ja asiakkaan vaikeasti korvattavissa oleva osaamispooli.

Arvomyynnin tirkein sivutuote on asiakasymmaérrys. Vahvaan myyntikyvykkyyteen kuu-
luu, ettd myyntihenkildsto toimii vélittdjénd yrityksen ja asiakkaan vélilld. Myyjat hankkivat
tietoa asiakkaiden todellisista tarpeista ja palautteesta kentilta ja jakavat téta tietoa yrityksen
sisdlld paatoksenteon tueksi (Toytdri et al., 2015, s. 53—54). Téllaisen markkinadlyn avulla
yritys pystyy tasapainottamaan tuoteportfoliotaan vastaamaan paremmin kysyntidi. Myynnin

asiakasymmairryksen kdytto tarkoittaa, ettd asiakasrajapinnasta saatu tieto tuodaan osaksi
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tuotekehityksen ja tuoteportfolion hallinnan prosesseja. Tdma voi tapahtua esimerkiksi va-
kiomuotoisten asiakastarvekartoitusten, myynnin ja tuotekehityksen yhteisten ideointitydpa-
jojen tai asiakaspalautteen analyysin kautta. Térkeintd on luoda prosessi, jossa jokaiselle uu-
delle tuoteidealle pyritdén heti alkuvaiheessa 16ytiméén vastaus kysymyksiin, kuten minka
asiakkaan ongelman tdma4 ratkaisee, ja kuinka suureksi liiketoimintahydty voidaan arvioida.
Jos néihin kysymyksiin ei 16ydy vakuuttavia vastauksia, idea ei etene jatkokehitykseen. Télla
lahestymistavalla véltetddn tilanne, jossa yritys panostaa resursseja sisdisesti kiinnostavaan

projektiin, jolle ei kuitenkaan ole riittdvaa kysyntadldhtoistd perustetta.

Asiakasymmarryksen kytkeminen tuotevalintoihin liittyy myds Jobs to Be Done (JTBD) -
ajatteluun. JTBD-teorian mukaan asiakkaat eivit osta tuotteita niiden itsensd vuoksi, vaan
saavuttaakseen jonkin tavoitellun paddméaarin tai saadakseen tietyn tehtdvén suoritettua (Ul-
wick, 2016). Tami viitekehys antaa systemaattisen tavan jasentdd asiakkaiden tarpeita ja
tunnistaa nykyratkaisujen puutteet, eli ne kohdat, joissa asiakkaan kokema arvo ei vastaa
odotuksia. Kun asiakasymmarrys kerdtddn JTBD-pohjaisesti, tuloksena on kvantifioitavia
lopputulosodotuksia, joiden avulla yritys voi arvioida, mihin suuntaan tuotekehitysta tulisi
ohjata. JTBD-teoria ja sithen pohjautuva Outcome-Driven Innovation -malli késitelldin yk-

sityiskohtaisesti alaluvussa 2.5.

2.3 Arvoon perustuva hinnoittelu

Arvoon perustuva hinnoittelu tarkoittaa mallia, jossa tuotteen tai palvelun hinta johdetaan
sen asiakkaalle tuottamasta arvosta eikd ainoastaan kustannuksista tai kilpailijoiden hin-
noista. Teollisilla markkinoilla arvoon perustuva hinnoittelu ndhddén lupaavimpana mutta
my0s vaativimpana hinnoittelumenetelméni, koska se vaatii syvéllistd ymmarrystd asiak-
kaan litketoiminnasta ja kykya kvantifioida ratkaisun tuomat hyddyt (Hinterhuber, 2004, s.
768-769). Yritykset, jotka onnistuvat viemaéin arvohinnoittelun kéytdntoon, voivat saavut-
taa sekd korkeampia katteita ettd tiiviimpid asiakassuhteita. Asiakas kokee hinnan oikeute-
tuksi silloin kun se on selkeisti sidottu saavutettuun hy6tyyn (Hinterhuber, Snelgrove ja

Stensson, 2021, s. 403—404).

Arvoon perustuvan hinnan méérittdmisen térked tyokalu on taloudellisen arvon analyysi
(economic value analysis, EVA). Siind tunnistetaan ensin asiakkaan paras olemassa oleva

vaihtoehto eli referenssituote ja arvioidaan, kuinka paljon enemmén tai vihemman hyotya
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oma ratkaisu tuottaa siithen verrattuna (Hinterhuber, 2004, s. 770-771). Lisdhyddyn rahalli-
nen arvo méarittdd hintapisteen yldrajan. Rationaalinen asiakas on valmis maksamaan tuot-
teen hinnan, joka vastaa referenssituotteen hintaa lisdttyna differointiarvolla (Hinterhuber,
2004, s. 769-770). On tirkedd, ettei myyjd hinnoittele tuotetta differointiarvon ylérajalle.
Hinterhuber, Snelgrove ja Stensson (2021, s. 405) painottavat niin sanottua leave value on
the table -periaatetta, jonka mukaan osa tuotetusta arvosta jatetdin asiakkaan hyvéksi, jotta
asiakas kokee hankinnan kannattavaksi ja motivoituu vaihtamaan uuteen ratkaisuun. Par-
haimmillaan arvohinnoittelu luo molempia osapuolia hyddyttivan asetelman. Asiakas saa
mitattavaa taloudellista hyotyd, ja myyjé saa korkeamman hinnan kuin kustannus- tai kilpai-

luldhtoisesti hinnoiteltuna (Hinterhuber, Snelgrove ja Stensson, 2021, s. 405).

Arvohinnoittelu asettaa yrityksille my0s organisatorisia haasteita. Toytdri, Rajala ja
Brashear Alejandro (2015, s. 57-60) tunnistivat tapaustutkimuksissaan useita esteitd ar-
vohinnoittelun hyddyntidmiselle teollisuudessa, esimerkiksi asiakkaan arvon médrittdminen
on vaikeaa, myyntihenkildsto on tottunut tarjoamaan alennuksia ja ostajien hankintaprosessit
ovat hintakeskeisid. Ndiden esteiden ylittiminen vaatii, ettd organisaatio kouluttautuu asia-
kasarvon laskemiseen ja ettd myyjat pystyvit siirtdméén neuvottelun fokuksen pelkasté hin-
nasta kohti kokonaiskustannuksia ja -hy6tyjd (Hinterhuber, Snelgrove ja Stensson, 2021, s.
405). Téhédn voidaan soveltaa kdénteistd target costing -ajattelua, eli ensin arvioidaan asiak-
kaan tarve ja siitd johdettu tavoitearvo tuotteelle, jonka perusteella médritelldén tavoitehinta.
Vasta sen jélkeen arvioidaan, voidaanko tuote tehdi sellaisilla kustannuksilla, ettd hinta on

kannattava seké asiakkaalle ettd myyjélle.

Arvohinnoittelu liittyy tdssd diplomitydssd varsinkin arvoankkuroinnin késitteeseen. Kun
asiakkaan kokeman arvon tirkeys on paljon korkeampi kuin tyytyvidisyys nykyratkaisuun,
gap-analyysi osoittaa tdyttimattoman tarpeen. Télloin asiakas on aluksi valmis maksamaan
ratkaisusta, joka pienentdd titd kuilua. Tarkeys-tyytyvidisyys-gap toimii ndin arvoankkurina,
eli mitd suurempi gap, sitd vahvempi asiakkaan sisdinen peruste maksaa uudesta ratkaisusta

(Hinterhuber, 2004, s. 770; Ulwick, 2016).

2.4 Lean-startup-ajattelu ja MVP-tuotteet

Lean-ajattelu on tdssd tyOssd taustakontekstia, ja siksi aihetta kasitellddn tiivistetysti. Eric

Riesin (2011, s. 27-30) lean startup -ajattelumalli haastaa perinteisen tuotekehityksen, jossa
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tuote viimeistellddn valmiiksi ennen markkinatestausta. Perusidea on vihentéa uuteen tuote-
tai palveluideaan liittyvaa riskid tekemalld pienid kokeiluja ja toistuvia iteraatioita asiakas-
palautteen pohjalta. Menetelmén ydin on Build-Measure-Learn-sykli (Ries, 2011, s. 75-79),
jossa yritys rakentaa ensin minimaalisen tuoteversion, mittaa sen vaikutukset aidossa kéyt-
toymparistdssi ja oppii tuloksista. Kuvassa 1 esitetdén timén syklin peruslogiikka. Jos op-
piminen vahvistaa alkuperdisen hypoteesin, kehitystd jatketaan. Jos tulokset eivit tue ole-
tuksia, yritys tekee suunnanmuutoksen eli pivotin ja kohdentaa resurssit uudelleen (Ries,
2011, s. 149-150). Lean startup -ajattelussa korostetaan ulospdin suuntautunutta kehitysta.
Sen sijaan ettd tuotetta kehitettdisiin suljetusti, kannustetaan kohtaamaan asiakkaat ja testaa-

maan oletukset usein (Ries, 2011, s. 49-50).

| iDEAS
/

LEARN [ BUILD ]

[ DATA ] [PRODUCT]

MEASURE]

Kuva 1. Build-Measure-Learn-sykli (mukaillen Ries, 2011).

Minimum Viable Product (MVP) on lean startup -menetelmén térked tyokalu. MVP tar-
koittaa tuoteversiota, jossa on vain kriittisimmét ydinominaisuudet, juuri sen verran, ettd
tuotteen arvolupaus voidaan todentaa kédytdnnossa (Ries, 2011, s. 92-95). MVP:n ensisijai-

nen tarkoitus ei ole tuottaa liikevaihtoa vaan tuottaa oppimista, kun rajattu versio tuotteesta
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annetaan asiakkaiden kokeiltavaksi, saadaan tietoa siitd, ratkaiseeko tuote asiakkaan ongel-
man ja onko asiakas valmis maksamaan siitd. Tdméan palautteen perusteella yritys voi tehda
perusteltuja paédtoksia jatkokehityksesta resurssien sdéstaimiseksi. Kokeilupohjainen l&hes-

tymistapa sopii varsinkin tilanteisiin, joissa tuoteidean markkinamenestys on epdvarmaa ja

riskien minimoiminen on tarkeda.

Lean-startup-ajattelu on alun perin kehitetty kuluttajamarkkinoiden startup-yrityksille, mutta
sen periaatteita on sovellettu myos vakiintuneiden yritysten ja teollisten toimijoiden tuote-
kehitykseen. Blank (2013) kuvaa, miten lean-ajattelu muuttaa yritysten innovaatioprosessia.
Sen sijaan ettd liiketoimintasuunnitelmia kehitettdisiin eristyksissd kuukausien ajan, yrityk-
set testaavat hypoteesejaan suoraan asiakkaiden kanssa nopeiden kokeilujen kautta. Teollis-
ten loT-tuotteiden kontekstissa tima tarkoittaa, ettd uudet palvelukonseptit, kuten ennakoi-
van kunnossapidon analytiikka tai kdyttOperusteinen laskutus, voidaan pilotoida rajatun asia-
kasryhmén kanssa ennen laajamittaista kdyttoonottoa. Néin todellinen asiakaspalaute ohjaa
jatkokehitysté ja ideaa voidaan laajentaa vasta kun asiakashydty on todennettu. Tdma vé-

hentéa riskid investoida hankkeisiin, jotka eivit resonoi markkinassa.

Tadmén diplomityon tutkimusasetelmassa lean-ajattelu nékyy kahdella tavalla. Tuotekehitys-
ideoiden priorisointimalli noudattaa lean-periaatetta, eli ideat arvioidaan systemaattisesti
gap-analyysin ja asiakasvalidoinnin perusteella ennen resurssien sitomista, ja vasta validoin-
nin jdlkeen edetdin seuraavaan vaiheeseen. Lisdksi diplomityon osana kehitetty GitHub-
pohjainen ty6kalu (ideatest.io) tukee lean-ajattelua. Se systematisoi ideoiden priorisoinnin
tarkeys-tyytyvéisyys-dataan perustuen ja dokumentoi jokaisen vaiheen arvioinnin toistetta-
vasti. Tyokalu tukee ndin Build-Measure-Learn-syklin rakentamista organisaation tuoteport-
folion hallinnan osaksi, koska se auttaa hypoteesien nopean testaamisen ja tulosten vertailun

iteraatiokierrosten valilla.

2.5 Jobs to Be Done ja Outcome-Driven Innovation

JTBD ja ODI ovat systemaattisia menetelmid asiakastarpeiden tunnistamiseen, mittaamiseen
ja priorisointiin. Téssd diplomitydssd JTBD/ODI muodostaa analyyttisen ytimen, johon

haastattelut, kyselytutkimus ja tuotekehitysideoiden priorisointi perustuvat.
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JTBD-teorian perusajatus on, ettd asiakkaat eivédt osta tuotteita tai palveluita niiden itsensé
vuoksi, vaan "palkkaavat" ne suorittamaan tiettyd tehtdvdd eldméssédédn tai liiketoiminnas-
saan (Ulwick, 2016, s. 14—16). Tehtdvé on prosessi, jonka asiakas pyrkii vieméén lédpi, esi-
merkiksi "parantaa tuotantolaitteiden kdytettdvyys" tai "varmistaa laitekannan tietoturva".
Tehtdvd on ratkaisusta riippumaton. Se ei muutu, vaikka teknologiat ja tuotteet kehittyvit
(Ulwick, 2016, s. 17-18). Yritys voi kehittdd tuotteitaan vuosikymmenten ajan samaa tehté-
vad vasten, koska asiakkaan perustarve ei katoa teknologisten murrosten myotd. Teoriassa
tehtavilla on funktionaalisen ulottuvuuden lisdksi emotionaalinen ja sosiaalinen ulottuvuus.
Asiakas haluaa saada tyon tehdyksi ja myos tuntea tietylld tavalla ja tulla ndhdyksi tietyssa
valossa (Ulwick, 2016, s. 20-22). Tdméan diplomityon kontekstissa painopiste on funktio-
naalisissa tehtdvissé, koska teollisten loT-asiakkaiden paitoksentekoa ohjaavat ensin mitat-

tavat liikketoimintahyddyt.

JTBD-teoriassa markkina mééritelldén perinteisestd poikkeavalla tavalla. Se ei ole tuoteka-
tegoria vaan thmisryhma ja tehtiva, jonka he pyrkivit suorittamaan (Ulwick, 2016, s. 27—
28). Kilpailijoita ovat kaikki ratkaisut, joita asiakkaat kayttivat tehtdvan suorittamiseen, ei-
vitkd ainoastaan samankaltaiset tuotteet. Tastd syystd markkinaméérittely vaikuttaa suoraan
sithen, mitd innovaatiomahdollisuuksia yritys tunnistaa. Liian kapea mairittely rajaa ndko-
kenttéd, kun taas liian laaja tekee tuloksista vaikeasti sovellettavia (Ulwick, 2016, s. 29-30).
Téssd tyossd markkinamédrittelynd toimii "teolliset konepajat ja laitevalmistajat (OEM),
jotka pyrkivat kayttdmidn koneista keréttyd dataa liiketoiminnassaan", mikd ohjaa sekd

haastattelujen kohderyhmin valintaa ettd kyselytutkimuksen rajausta.

Kun tehtdvd on mdidritelty, se puretaan rakenteellisesti osiin Job Map -menetelmalld. Ul-
wickin (2016, s. 62—68) mukaan jokainen tehtidvéd koostuu kahdeksasta universaalista vai-
heesta, jotka ovat (1) Define: tavoitteiden asettaminen ja resurssien suunnittelu, (2) Locate:
tarvittavien syotteiden kokoaminen, (3) Prepare: ympériston valmistelu, (4) Confirm: val-
miuden varmistaminen ennen suoritusta, (5) Execute: ydintehtdvan suorittaminen, (6) Mo-
nitor: tulosten seuranta suorituksen aikana, (7) Modify: muutosten ja korjausten tekeminen
sekd (8) Conclude: tehtdvin paittiminen ja dokumentointi. Kaikissa tehtdvissi eivét esiinny
kaikki vaiheet, mutta rakenne antaa kattavan kehikon tarpeiden jirjestelmailliseen tunnista-
miseen. Job Map ei kuvaa asiakkaan nykyistd prosessia, vaan sen mitd asiakas pyrkii saa-
vuttamaan kussakin vaiheessa riippumatta kéytettdvastd ratkaisusta (Ulwick, 2016, s. 63).

Tdméd  ratkaisuriippumattomuus  on  tirkedd, koska se auttaa  sellaisten
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innovaatiomahdollisuuksien tunnistamisen, joita nykyiset tuotteet eivét kata. Tyypillinen
Job Map siséltdd 10-20 askelta, ja jokainen askel kirjoitetaan muodossa [verbi] + [kohde] +
[tilannekohtainen tarkennus] (Ulwick, 2016, s. 65). Tdssd diplomitydssd Job Map -raken-
netta on kiytetty haastattelurunkojen suunnittelussa ja tuotekehitysideoiden linkittimisessi

tehtdvan eri vaiheisiin.

JTBD-teorian tirked innovaatio on asiakastarpeiden uudelleenmiirittely mitattaviksi me-
nestymittareiksi, joita Ulwick (2016, s. 30-34) kutsuu desired outcome -lausekkeiksi. Perin-
teisistd tarpeista poiketen outcome-lausekkeet ovat mitattavia, kontrolloitavia, toiminnalli-
sia, ratkaisusta riippumattomia ja ajallisesti vakaita. Ne noudattavat tarkkaa syntaksia:
[suunta: Minimize tai Maximize] + [suorituskykymittari] + [kontrollin kohde] + [tilanne-
kohtainen tarkennus]. Kédytinnossé lauseke on muotoa "Minimize the time it takes to detect
a change in equipment condition" tai "Minimize the likelihood of data loss during transmis-
sion". Syntaksi pakottaa jokaisen tarpeen samaan rakenteeseen, miké poistaa tulkinnallisen
vaihtelun vastaajien arvioissa ja auttaa tarpeiden kvantitatiivisen vertailun kyselytutkimuk-
sella (Ulwick, 2016, s. 33-34). Yhdestd tehtidvastd tunnistetaan tyypillisesti 50—150 out-
come-lauseketta, jotka kattavat kaikki Job Mapin vaiheet. Tdssd diplomity6sséd outcome-lau-
sekkeiden logiikkaa on sovellettu kyselytutkimuksen tarkeys-tyytyvidisyys-kysymysten
muotoilussa, jossa vastaajat arvioivat jokaisen tarpeen tirkeyden ja nykyisen ratkaisun tuot-

taman tyytyvéisyyden asteikolla 1-5.

Outcome-Driven Innovation (ODI) on Ulwickin kehittima viisivaiheinen prosessi, joka
muuntaa JTBD-teorian kdytdnnon tuotekehityspaitoksiksi (Ulwick, 2016, s. 7-12). Ensim-
maiisessd vaiheessa markkina madritelladn tehtdvin ymparille edelld kuvatulla tavalla. Toi-
sessa vaiheessa tunnistetaan asiakkaan outcome-lausekkeet laadullisten haastattelujen
avulla. Asiakkaita pyydetddn kuvaamaan, miten he mittaavat onnistumista tehtivén jokai-
sessa vaiheessa. Kolmannessa vaiheessa tunnistetut lausekkeet validoidaan maéréllisesti
ndin, ettd tilastollisesti edustava joukko asiakkaita arvioi jokaisen lausekkeen tirkeyden ja
tyytyvéisyyden numeerisella asteikolla. Neljdnnessd vaiheessa tunnistetaan piilevét asiakas-
segmentit, joissa tarpeet poikkeavat toisistaan. ODI-segmentointi perustuu tyydyttdmétto-
miin tarpeisiin, ei demografisiin tai toimialakohtaisiin muuttujiin, ja paljastaa asiakasryhmid,
joita perinteiset segmentointimenetelmit eivét tavoita (Ulwick, 2016, s. 83—86). Viidennessi
vaiheessa muodostetaan strategia, jolloin yritys péattdd, keskittyyko se alipalveltuihin yli-

palveltuihin ~ vai  laajemmin  kaikkiin =~ segmentteihin.  Strategyn  kehittiméa
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kasvustrategiamatriisi erottaa viisi strategiatyyppid, jotka ovat erilaistettu, hallitseva, koh-
distettu, disruptiivinen ja yllépitdva strategia ja valinta riippuu markkinan alipalveltujen ja
ylipalveltujen segmenttien suhteesta (Ulwick, 2016, s. 92-96). Strategyn oma tutkimus
osoittaa, ettd ODI-prosessia kdyttdneiden yritysten onnistumisprosentti uusien tuotteiden
lanseerauksessa on 86 prosenttia, miké on viisinkertainen alan keskiarvoon verrattuna (Ul-

wick, 2016, s. 8).

ODI-prosessin priorisointivaiheessa kdytetdédn Opportunity Algorithm -kaavaa, joka kvanti-
fioi jokaisen outcome-lausekkeen markkinamahdollisuuden yhdeksi numeeriseksi arvoksi

(Ulwick, 2016, s. 46—48). Kaava on:

Opportunity = Importance + max(0, Importance — Satisfaction)

Asteikolla 1-10 algoritmi tuottaa arvon vélilla 0-20, ja korkea arvo tarkoittaa, ettd tarve on
asiakkaalle tirked mutta nykyratkaisu jattdd sen tyydyttiméttid. Algoritmin vahvuus on sen
asymmetrisyys, eli jos tyytyviisyys ylittdd tirkeyden, yliméérdinen tyytyviisyys ei kasvata
pistett, koska max-funktio leikkaa negatiivisen erotuksen nollaan. Tama4 tarkoittaa, ettd yli-
palveltu tarve ei sekoitu mahdollisuudeksi. Téssd diplomitydssd Opportunity Algorithm -
logiikkaa sovelletaan luvussa 2.7 kuvattuun gap-analyysiin, jossa alkuperdinen kaava yhdis-
tetddn match-laatupainotukseen (Direct 1.0 / Related 0.5) tuotekehitysideoiden priorisoi-

miseksi.

JTBD ja ODI on kehitetty padasiassa kuluttajatuotteiden kontekstissa, ja niiden soveltami-
nen B2B-teollisuuteen vaatii mukautuksia (Christensen et al., 2016). Kuluttajamarkkinoilla
tehtdavin suorittaja on yksittdinen henkilo, joka tekee seka kaytto- ettd ostopaitoksen. Teol-
lisessa ymparistossé roolit eriytyvit. Laitteen kdyttdja, kunnossapitopaéllikko, IT-arkkitehti
ja hankintajohtaja arvioivat samaa ratkaisua eri ndkdkulmista ja eri mittarein. Tdima moni-
mutkaistaa sekd haastattelujen suunnittelua ettd kyselytulosten tulkintaa, koska yksittdinen
tehtava palvelee useita padtoksentekorooleja samanaikaisesti. Lisdksi ODI:n kvantitatiivinen
validointivaihe vaatii tilastollisesti edustavaa otosta. Ulwick (2016, s. 50) suosittelee 1803
000 vastaajaa, miké teollisessa niche-markkinassa on harvoin saavutettavissa. Tédssd diplo-
mity0ssd kyselyyn vastasi 27 henkil6d, mika riittdd suuntaa antavaan analyysiin mutta ei
mahdollista tilastollisesti vahvaa outcome-pohjaista segmentointia. Lisédksi teollisissa han-

kinnoissa ostopddtds on usein monivaiheinen ja organisatorinen prosessi, jossa yksittdisen
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vastaajan arvio ei vélttdmattd edusta koko ostoyksikon ndkemystd. Ndma rajoitteet on otet-
tava huomioon tulosten tulkinnassa, ja ne kédsitelldén tarkemmin tutkimuksen luotettavuutta

arvioivassa osiossa (luku 3.5).

2.6 IoT-kypsyyden arviointi: 6D maturity -kehys

Kypsyyskehys arvioi, millé tasolla asiakas on valmiuksiensa puolesta kédyttiméaan loT-poh-
jaisia ratkaisuja. Tieto on térkedd priorisoinnin kohdentamiseksi, silld korkeaa kypsyyttd
vaativat ratkaisut eivit sovellu organisaatioille, joiden perusvalmiudet ovat vasta kehitty-

massa.

Industry 4.0 -kypsyysmallit, kuten Schuhin ja kumppaneiden esittdmé kuusitasoinen kehys,
arvioivat teollisuusyritysten digitaalista transformaatiota tietojérjestelmien integraation, 1a-
pindkyvyyden ja ennakointikyvyn nidkokulmasta (Schuh et al., 2017). Nama mallit keskitty-
vit kuitenkin tuotannon digitalisointiin eivatké kata asiakasarvon kaupallistamista tai liike-
toimintamallin muutosta. Porter ja Heppelmann (2015, s. 97-98) esittelevit dlykkdiden, kyt-
kettyjen tuotteiden neljd kyvykkyystasoa eli monitorointi, ohjaus, optimointi ja autonomia.
Tadma jasennys on teollisen loT:n ndkdkulmasta arvokas, mutta se kuvaa ainoastaan tuotteen
teknologista kyvykkyytta eikd ota kantaa organisaation litketoimintavalmiuksiin, datan hal-

linnan tasoon tai sdéntely-ympéristoon.

Yksikddn néistd malleista e1 yksindén kata kaikkia niitd ulottuvuuksia, jotka timén diplomi-
tyon haastatteluaineistossa nousivat esiin teollisen IoT:n kaupallistamisen kannalta kriitti-
sind. Haastatteluissa korostuivat toistuvasti paitsi teknologian kypsyys myos litketoiminta-
mallin kehittyneisyys, datan laatu ja saatavuus, analytiikan hyddyntdmiskyky, organisaation
sisdiset resurssit ja osaaminen sekd kyberturvallisuus- ja sddntelyvaatimukset. Téstd syystd
téssd tyossd on muodostettu kuuden dimension kehys, joka pyrkii kattamaan ndmai ulottu-

vuudet kokonaisvaltaisesti.

6D maturity -kehys koostuu kuudesta dimensiosta, joista jokainen on ankkuroitu olemassa
olevaan kirjallisuuteen. Ensimmaéinen dimensio, Business Readiness Level (BRL), arvioi
yrityksen loT-liiketoimintamallin kypsyytti eli sitd, onko datan kdyttdminen pelkdstdén si-
sdistd vai tuottaako se dokumentoituja asiakashyotyjé tuotteistettuna palveluna. BRL-dimen-

sio viittaa servitisaatio kirjallisuuteen, jossa Tukker (2004, s. 246—249) tunnistaa kahdeksan
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tuote-palvelujirjestelmétyyppid kolmessa padkategoriassa, jotka ovat tuoteorientoidut, kayt-
toorientoidut ja tulosorientoidut mallit. Tulosorientoitunut malli, kuten pay-per-service-unit
tai functional result, edustaa korkeinta kypsyystasoa, jossa asiakas maksaa saavutetusta lop-
putuloksesta eikéd fyysisestd tuotteesta. Kohtamiki (2019, s. 383) médrittelee digitaalisen
servitisaation siirtymind kohti dlykkaitd tuote-palvelu-ohjelmistojarjestelmid, joissa arvon-
luonti ja -kaappaus tapahtuvat monitoroinnin, ohjauksen, optimoinnin ja autonomisen toi-
minnan kautta. BRL-dimensio mittaa, kuinka pitkélle tdma siirtyma on edennyt. Tasolla 1
IoT on pelkéstddn sisdinen tutkimus- ja kehitystoiminnan apuviline, kun taas tasolla 5 orga-
nisaatiolla on standardoitu hinnoittelu, toistuva palveluliikevaihto ja outcome-pohjainen lii-

ketoimintamalli.

Toinen dimensio, Data Quality Level (DQL), mittaa organisaation datan hallinnan ja laadun
tasoa. Dimensio kattaa datan saatavuuden, yhtendisyyden, omistajuuden ja validoinnin. Teo-
reettisesti DQL nojaa datan laadun ja hallinnon kirjallisuuteen (Wang ja Strong, 1996;
DAMA International, 2017). Tasolla 1 data on hajallaan useissa jérjestelmissd ilman yhte-
niistd formaattia, kun taas tasolla 5 organisaatiolla on yksittdinen totuuden ldhde, automaat-

tinen validointi ja itsepalvelupohjainen datan jakelu.

Kolmas dimensio, Analytics Maturity Level (AML), arvioi organisaation kykyé kayttdd da-
taa analytiikan keinoin. Porter ja Heppelmann (2015, s. 103) jasentdvit analytiitkan neljdin
tasoon: kuvaileva, diagnostinen, ennakoiva ja ohjaava analytiikka. AML-dimensio heijaste-
lee tétd jasennystd. Tasolla 1 kdytdsséd on ainoastaan historiallisia raportteja, tasolla 3 orga-
nisaatio soveltaa anomaliatunnistusta ja ennakoivia malleja, ja tasolla 5 kdytdssd on ohjaava
tekodly, joka suosittelee tai tehdd toimenpiteitd automaattisesti. Analytiikan kypsyyden ar-
viointi nojaa laajempaan analytiikkakypsyysmallien kirjallisuuteen (Davenport ja Harris,

2007).

Neljds dimensio, Connectivity Readiness Level (CRL), mittaa loT-infrastruktuurin teknolo-
gista kypsyyttd. Tdméa dimensio on suoraan johdettu Porterin ja Heppelmannin (2015, s. 97—
101) alykkaiden, kytkettyjen tuotteiden viitekehyksestd. Tasolla 1 yhteydet ovat pilottivai-
heessa ja raatdloityjd, kun taas tasolla 5 kdytdssé on pilvinatiivi CI/CD-ymparisto, reunalas-
kenta, OTA-péivitykset ja dokumentoidut rajapinnat. CRL-dimensio huomioi myds tekno-
logiapinojen kerroksellisuuden, johon Porter ja Heppelmann (2015, s. 101) viittaavat kuva-
tessaan dlykkdiden tuotteiden vaatimaa infrastruktuuria, johon kuuluvat tuotteen laitteisto,

ohjelmisto, yhteydet, tuotepilvi, analytiikkamoottori, sovelluskerros ja tietoturvakerros.
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Viides dimensio, Organizational Capability Level (OCL), arvioi organisaation sisdisti ky-
vykkyyttd kayttdd IoT:td: resurssien riittdvyyttd, roolien selkeyttd, tiimien organisointia ja
johdon sitoutumista. Toytéri ja kumppanit (2015, s. 53-54) kertovat, ettd arvopohjaisen lii-
ketoiminnan tekeminen vaatii sekd myyntiorganisaation kyvykkyyksid asiakasarvon toden-
tamiseen ettd organisaation sisdistd kykyé tuottaa ja vilittdd markkinatietoa tuotekehityk-
seen. Tasolla 1 IoT-kehitys on muutaman yksittdisen henkilon varassa ilman dedikoituja re-
sursseja, kun taas tasolla 5 organisaatiossa vallitsee datavetoinen kulttuuri, jossa digitaali-

suus on ydinosaamista ja johto on sitoutunut sen edistdmiseen.

Kuudes dimensio, Compliance and Security Level (CPL), mittaa kyberturvallisuuden ja
sdantelyn hallintaa. Weber (2010, s. 23) tunnistaa esineiden internetin keskeisiksi turvalli-
suushaasteiksi laitteiden rajoitetun laskentatehon, yhteyksien haavoittuvuuden ja datan yk-
sityisyyden suojan. Porter ja Heppelmann (2015, s. 106) painottavat, etti jokainen kytketty
laite on potentiaalinen hydkkdyspinta, ja turvallisuudesta on tullut funktiorajat ylittdva or-
ganisatorinen vastuu. CPL-dimensio huomioi myds ajankohtaisen saintelykehityksen: EU:n
kyberturvallisuusasetus (Cyber Resilience Act, CRA), joka tuli voimaan vuonna 2024, aset-
taa loT-laitteiden valmistajille pakollisia turvallisuusvaatimuksia siirtymiajalla vuoteen
2027. Tasolla 1 turvallisuus on reaktiivista ilman haavoittuvuushallintaa, kun taas tasolla 5
organisaatio noudattaa security by design -periaatetta ja ylldpitdd automaattista ohjelmisto-

komponenttiluetteloa (SBOM).



Dimension 1 (Low) 3 (Mid) 5 (High)

Business Readiness — how
organizations monetize their
connected products and services

Data Quality — whether
operational information can be
trusted for automated decisions

Analytics Maturity —
progression from historical
reporting to predictive and
prescriptive capabilities

Connectivity Readiness —
infrastructure for managing
connected assets throughout
their lifecycle

Organizational Capability —
team structure, cross-functional
collaboration, and digital
culture

Compliance & Security -
lifecycle security practices and
regulatory preparedness

loT exists as internal R&D or free add-ons
only. No pricing model or dedicated
revenue stream. Value proposition
unquantified.

Data scattered across disconnected
systems. Manual exports and spreadsheets
required. Inconsistent formats, missing
values common. Engineers spend time on
cleaning, not analysis.

Historical dashboards only ("what
happened?”). Manual investigation for
issues. No automated alerts or predictions.
Reliance on tribal knowledge.

Pilots/PoCs with limited connected assets.
Custom integrations per deployment.
Manual provisioning. One-way telemetry.
Legacy fleet unconnected.

Dependent on 1-2 "heroes". No dedicated
team or budget. Knowledge bottlenecked.
Digital seen as IT's job. Ad-hoc partner
relationships.

Reactive security when issues occur. No
vulnerability management. Compliance
unclear or deferred. Security seen as cost
No SDL process.

Data services deliver documented savings.
Case-by-case pricing with demonstrable
ROI. Service revenue growing but
secondary to equipment sales,

Central data lake exists with catalog and
documentation. Quality issues tracked
systematically. Governance process defined
with clear ownership. MDM initiatives
underway.

Anomaly detection and alerts for key
parameters. Predictive models for common
failures. Correlated views for root cause
analysis. Digital twin capabilities emerging.

Production loT platform for majority of
fleet. Standard APls documented. OTA
updates to gateways. Two-way
communication with remote diagnostics.
Retrofit options available.

Dedicated digital team with defined roles.
IT/OT/business collaboration. Structured
partner ecosystem. Training programs.
Product management owns roadmap.

Standard controls (access, encryption,
logging). Awareness of CRA/IEC 62443 with
roadmap. Periodic assessments and pen
testing. Incident response documented.
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Subscription services with standardized
pricing. Recurring revenue as distinct
business line. Outcome-based model
(uptime, efficiency). Self-service
onboarding.

Single source of truth with automated
edge validation. Self-service access to
data for all stakeholders. Real-time quality
metrics. Full lifecycle management.

Prescriptive Al with specific actions and
timing. Self-learning models. Automated
workflow integration. Autonomous
operations for defined scenarios. NLP
interfaces available.

Cloud-native with CI/CD and laC, Edge
computing for offline decisions. OTA to
PLCs with rollback. ERP/FSM/CRM
integrations. Multi-cloud support.

Data-driven culture organization-wide.
Digital as core competency. Cross-
functional ownership. Strategic partner
management. Continuous upskilling.
Leadership champions transformation.

Security by Design in full lifecycle.
Automated SBOM and vulnerability
scanning in CI/CD. Proactive regulatory
preparation. Security as competitive
enabler. Supply chain security managed.

Taulukko 1. 6D maturity -kehys.

Taulukossa 1 esitetdédn 6D maturity -kehyksen kuuden dimension BARS-tasojen mééritel-
mit (tasot 1, 3 ja 5). Taulukko on kuusirivinen (yksi rivi per dimensio: BRL, DQL, AML,
CRL, OCL, CPL) ja kolmisarakkeinen (Low/Mid/High). Kukin solu kuvaa konkreettiset ky-
vykkyyskriteerit kyseiselle tasolle. Taulukko perustuu haastatteluaineiston perusteella kalib-

roituihin BARS-ankkureihin.

Jokainen kuusi dimensiota pisteytetdéin asteikolla 1-5 kdyttden ankkuroitua arviointiasteik-
koa, jossa kullekin tasolle on méadritelty konkreettiset kriteerit ja esimerkkiviittaukset haas-
tatteluaineistosta. BARS-menetelma vidhentdé arvioijan tulkinnallista vaihtelua, koska pis-
teytys perustuu todennettuihin kyvykkyyksiin, eikd organisaation omaan arvioon tai ilmais-
tuihin aikomuksiin. Pisteytyksen yksityiskohtainen protokolla, tasokohtaiset kriteerit ja tie-

breaker-menettelyt kuvataan luvussa 3.4.1.

6D maturity -kehys on titd diplomity6td varten rakennettu synteesi, ei ulkoisesti validoitu
teoria. Kehyksen dimensiot on johdettu kirjallisuudesta ja ankkuroitu haastatteluaineistoon,

mutta niiden kattavuutta, keskindistd riippumattomuutta tai painotusta ei ole testattu
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laajemmalla otoksella. Kehys auttaa haastateltujen yritysten systemaattisen vertailun ja seg-
mentoinnin kypsyysprofiilien perusteella. Segmentoinnissa yritykset jaetaan kuuden dimen-
sion kokonaisprofiiliin perustuen kolmeen ryhméén: Digital Explorers (matala kokonaiskyp-
syys), Digital Transformers (keskitason kypsyys) ja Digital Natives (korkea kypsyys). Taméa
segmentointi ei ole demografinen vaan kypsyyspohjainen, ja se auttaa tuotekehitysideoiden
kohdentamisen eri kypsyystasoilla oleville asiakassegmenteille. Segmentoinnin tarkempi

kuvaus ja tulokset esitetddn luvussa 5.4.

2.7 Tuotekehitysideoiden priorisointi ja gap-analyysi

Gap-analyysin perusidea on yksinkertainen. Kun samasta tarpeesta mitataan seki tirkeys
(importance) ettd tyytyviisyys (satisfaction) samalla asteikolla, niiden erotus kertoo tyydyt-
tdmattomaén tarpeen suuruuden (Ulwick, 2016, s. 46—48). Korkea gap, tilanne, jossa tarve on
asiakkaalle tirked, mutta nykyratkaisu ei tdyta sitd, ndyttdd markkinamahdollisuuden. Ala-
luvussa 2.5 esitelty Opportunity Algorithm formalisoi timén logiikan kaavaksi Opportunity
= Importance + max(0, Importance — Satisfaction), jossa max-funktio varmistaa, ettei yli-
palveltu tarve naamioidu mahdollisuudeksi. Kuvassa 2 havainnollistetaan titd logiikkaa tér-
keys- ja tyytyvdisyyskentin avulla. Kiinnostavimmat mahdollisuudet sijoittuvat alipalveltu-
jen outcomejen alueelle, jossa tarve on asiakkaalle tdrked mutta nykyiset ratkaisut eivét tayti

sitd riittdvéan hyvin.
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Kuva 2. JTBD Opportunity Landscape (Ulwick, 2016).

Tésséd diplomitydssé kyselytutkimus kayttdd asteikkoa 1-5 Ulwickin alkuperdisen 1-10-as-
teikon sijaan, koska pienempi asteikko soveltuu paremmin pieneen otoskokoon. Viisiportai-
sella asteikolla vastaajien vilinen vaihtelu on pienempi ja tulokset tulkittavampia kuin kym-
menasteikolla, jossa vastaajat tyypillisesti keskittyvit asteikon yldpddhan (Ulwick, 2016, s.
46-48). Kaytannossa gap lasketaan yksinkertaisena erotuksena gap = tirkeys — tyytyvaisyys.
Positiivinen arvo tarkoittaa alipalveltua tarvetta. Gap valittiin tdmén tyon priorisointimetrii-
kaksi muutamasta syysti. Se on ldpindkyvi, koska jokainen sidosryhmé ymmartaa erotuksen
logiikan ilman tilastollista koulutusta. Lisdksi se on toistettava, koska sama laskenta tuottaa
aina saman tuloksen riippumatta analyysin tekijédstd. se toimii pienilld otoksilla paremmin
kuin monimutkaisemmat mallit, kuten regressiopohjaiset priorisointikehykset tai conjoint-
analyysit, jotka vaativat suurta vastaajamidrdd luotettavien estimaattien tuottamiseksi

(Green ja Srinivasan, 1990, s. 5-6).
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Gap-arvo yksinddn kertoo, kuinka suuri tyydyttdmiton tarve on yksittiisen kysymyksen ta-
solla, mutta se ei vield kerro, kuinka hyvin tietty tuotekehitysidea vastaa ndihin tarpeisiin.
Diplomityon kontekstissa jokaiselle tuotekehitysidealle on mairitelty outcome-lausekkeet
JTBD-kehyksen mukaisesti, ja ndmé lausekkeet linkitetddn kyselytutkimuksen kysymyksiin
match-quality -painotuksella. Painotus kayttdi kahta tasoa: Direct match (paino 1,0) tarkoit-
taa, ettd outcome-lauseke ja kysymys jakavat ldhes identtisen kielen ja mittaavat samaa tar-
vetta, kun taas Related match (paino 0,5) tarkoittaa, ettd konsepti on sama mutta sanamuoto
eroaa paljon. Jos linkitystd ei voida tehdd, kyseistd kysymysta ei sisdllytetd laskentaan lain-

kaan. Painotettu gap lasketaan kaavalla:
Painotettu gap = X(gap i * paino_i) / X(paino_i)

Kaavassa gap i on yksittidisen kysymyksen tirkeys-tyytyvéisyys-erotus ja paino_i on kysei-
sen linkityksen painokerroin (1,0 tai 0,5). Vastaavasti lasketaan painotettu n, joka kertoo,
kuinka suureen vastaajapohjaan priorisointi nojaa. Kaksiportainen painotus, koska kaksi ta-
soa "mittaa samaa" ja "liittyy samaan", on riittdvin erotteleva, jotta suora ja vélillinen evi-

denssi painottuvat eri tavoin.

Painotetut gap-arvot muunnetaan toimintasuosituksiksi tier-luokittelulla (A/B/C/D). Luokit-
telun tarkoitus on erottaa vilittomat kehityskohteet odottavista tai hyléttiavista ideoista, jotta
rajallisia resursseja ei hajauteta liian moneen suuntaan samanaikaisesti. Tier A siséltda tuo-
tekehitysideat, joiden painotettu gap ylittdd asetetun kynnysarvon ja joiden painotettu n on
riittdvd luotettavaan pédttelyyn. Naméa ovat vahvimpia kandidaatteja vélittomédn kehityk-
seen. Tier B kattaa konseptit, joiden gap on kohtuullinen mutta joiden evidenssipohja on
kapeampi tai joiden outcome-lausekkeet linkittyvét kyselyyn ainoastaan Related match -pai-
notuksella. Tier C sisdltdd konseptit, joiden gap on vaatimaton tai joiden validaatiopohja on
ohut. Tier D tarkoittaa konsepteja, joilla on matala gap, ei validoivaa kyselydataa tai liian

pieni vastaajapohja. Nama hyldtéén tai jatetdin odottamaan lisdevidenssié.

Tier-luokittelu tdydentda alaluvussa 2.6 esiteltyd 6D maturity -kehystd. Gap-analyysi kertoo,
mitd asiakkaat tarvitsevat, ja kypsyyskehys kertoo, ketkd ovat valmiita kdyttdmééan kutakin
ratkaisua. Yhdessd ne muodostavat kaksiulotteisen priorisointikehikon. Korkea gap ja kor-
kea kypsyyssopivuus viittaavat parhaaseen markkinarakoon, kun taas korkea gap mutta ma-

tala kypsyys tarkoittaa, ettd tarve on todellinen mutta kohderyhma ei vield kykene ottamaan
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ratkaisua kdyttoon. Tamé yhdistelmé on erityisen sopiva teollisen IoT:n kontekstissa, jossa

asiakkaiden valmiudet vaihtelevat segmenttien valilla.

Gap-analyysiin liittyy tissd tydssi rajoitteita. Ensimmaéinen ja merkittivin rajoite on otos-
koko. Ulwick (2016, s. 50) suosittelee 180-3 000 vastaajaa kvantitatiiviseen validointiin,
kun taas tdssa tyossd kyselyyn vastasi 27 henkilod (Survey, n=27). Liséksi kyselytutkimuk-
sen vastaajaméird vaihtelee kysymyksittdin néin, ettd osa kysymyksistd kerattiin kaikilta
vastaajilta (n=25-27), osa vain tietyltd vastaajasegmentiltd (n=14), ja muutama kysymys sai
vain viisi vastausta (n=5). Pienimmissi ryhmissi yksittdisen vastaajan arvio vaikuttaa kes-
kiarvoon voimakkaasti, jolloin gap-arvot ovat herkkié satunnaisvaihtelulle. Tastd syysti tu-
loksia késitellddn suuntaa antavina signaaleina eika tilastollisesti vahvoina johtopaétoksina.
Toinen rajoite on itsearvioinnin haasteet. Kyselytutkimuksessa vastaajat tyypillisesti yliar-
vioivat tarpeiden tirkeyttd, mikd voi vadrentdd gap-arvoja (Podsakoff et al., 2003, s. 881—

882).

2.8 loT-tuotteiden kaupallistamisen erityispiirteet

Luvussa 2.1 kuvatun servitisaation my6td valmistavan teollisuuden litketoimintamallit ovat
muuttuneet tuotekeskeisisti kohti palvelukeskeisid. Teollisen [oT:n kontekstissa tdma
muutos saa erityisen konkreettisen muodon. Kun koneeseen liitetdén sensorit, tiedonsiirto
ja pilvipalvelu, syntyy mahdollisuus myyda tuotteen kiyttoon tai tulokseen sidottua palve-
lua kertaluonteisen laitekaupan sijaan. Tukker (2004, s. 249-255) jésentdd tatd muu-

tosta kuvaamalla, miten liiketoimintamallit etenevit tuotepainotteisista ratkaisuista kaytto-
orientoituneisiin ja edelleen tulosorientoituneisiin palveluihin. Alla olevassa kuvassa 3 esi-

tetddn tdimén jatkumon peruslogiikka.
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Kuva 3. Product-service system -mallien jatkumo tuotepainotteisista ratkaisuista tulosorien-

toituneisiin palveluihin.

Tulosorientoituneissa malleissa, kuten pay-per-service-unit ja functional result, arvonluonti
siirtyy fyysisesti tuotteesta sen tuottamaan lopputulokseen, mutta samalla palveluntarjoajan
riski kasvaa, koska tulosvastuu ja omistajuus séilyvit tarjoajalla. Benedettini (2025, s. 1-2)
kuvaa tété kehitystd Equipment-as-a-Service (EaaS) -késitteen kautta. Laite pysyy valmista-
jan omistuksessa, ja asiakas maksaa kaytostd esimerkiksi lentotuntien, kopioiden tai paineil-
makuutioiden mukaan. EaaS-malli tekee kassavirrasta ennustettavamman ja sitouttaa asiak-
kaan pitkdaikaiseen palvelusuhteeseen, mutta vaatii valmistajalta kyvykkyyttd hallita lait-
teen koko elinkaarta, kunnossapitoa, péivityksid ja suorituskykyoptimointia (Benedettini,
2025, s. 1-2). Kohtaméki ja kumppanit (2019, s. 383) kuvaavat tdtéd siirtyméiné kohti dlyk-
kaitd tuote-palvelu-ohjelmistojdrjestelmid, joissa arvonluonti tapahtuu monitoroinnin, oh-
jauksen, optimoinnin ja autonomisen toiminnan kautta. Kaupallistamisen kannalta tdm4 tar-
koittaa, ettd hinnoittelu, myyntiargumentit ja sopimusrakenteet on suunniteltava jatkuvan
palvelusuhteen, ei kertaluonteisen kaupan, logiikalle. Servitisaatio ei kuitenkaan ole riskiton
polku. Benedettini, Neely ja Swink (2015, s. 946-948) ndyttivit, ettd palveluliiketoimintaan
siirtyneet valmistajat altistuvat uusille siséisille riskeille, varsinkin kun organisaation raken-
teet, osaaminen ja kulttuuri eivét ole kehittyneet palvelulogiikan vaatimusten mukaisiksi.
Kohtaméki, Einola ja Rabetino (2020, s. 2—4) tunnistavat servitisaation paradokseja, joista
varsinkin jannite ratkaisujen radtdloinnin ja tuotevalmistuksen tehokkuuden vilillad vaikuttaa
suoraan kaupallistamisen toteutettavuuteen. Mité pidemmiéille palvelullistaminen etenee, sitd
enemman organisaation on kyettivi tasapainottelemaan standardoinnin ja asiakaskohtaisen

raataloinnin valilla.
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Teollinen IoT-tuote toimii osana laajempaa ekosysteemid, johon kuuluvat laitevalmistajat,
sensorivalmistajat, yhteysratkaisujen tarjoajat, analytiikkapalvelut ja IT-integraattorit (Koh-
tamaéki et al., 2019, s. 380-381). Kaupallistamisen nidkokulmasta tdma tarkoittaa, ettei yksit-
tdinen toimija voi kontrolloida koko arvoketjua. Menestys vaatii rajapintojen avaamista, yh-
teisten standardien hyodyntédmisté ja kumppanuuksien rakentamista. Porter ja Heppelmann
(2015, s. 97-101) kuvaavat titd technology stack -mallillaan, jonka mukaan dlykkéén, kyt-
ketyn tuotteen infrastruktuuri koostuu laitteistosta, sulautetusta ohjelmistosta, yhteyksista,
tuotepilvestd, analytiikkamoottorista, sovelluskerroksesta ja tietoturvakerroksesta. Jokainen
kerros voi olla eri toimijan tuottama, ja tuotteen kaupallistaminen vaatii hyvaa yhteispeli.
Zott ja Amit (2010, s. 216-218) kuvaavat litketoimintamallia toisiinsa kytkeytyneiden akti-
viteettien jirjestelménd, joka ulottuu yrityksen rajojen yli kumppaneihin, toimittajiin ja asi-
akkaisiin. Heiddn mukaansa arvonluonti syntyy jérjestelmin arkkitehtuurista, siséllosté, ra-
kenteesta ja hallinnasta sekd suunnitteluteemoista eli uutuudesta, sitoutumismekanismeista,
taydentiavyyksisti ja tehokkuudesta (Zott ja Amit, 2010, s. 219-222). IoT-kaupallistamisessa
tdma tarkoittaa, ettd palveluntarjoajan on ratkaistava paitsi oma arvolupauksensa myds se,
miten tuote integroituu asiakkaan olemassa oleviin jérjestelmiin ja kolmansien osapuolten
palveluihin. Kdytdnndssi valinta vaikuttaa kaupallistamispédétoksiin, eli avoin alusta laajen-
taa potentiaalista markkinaa mutta pienentda kontrollia, kun taas suljettu jarjestelma voi vah-

vistaa lock-in-mekanismia mutta vaikeuttaa ekosysteemin kasvua.

Alaluvussa 2.6 kuvattu CPL-dimensiossa on kuvattu kyberturvallisuuden ja sddntelyn mer-
kityksen teollisen IoT:n kypsyysarvioinnissa. Kaupallistamisen ndkdkulmasta tdmaé ulottu-
vuus on vieldkin konkreettisempi, silld sdéntely-ympéristd ei ainoastaan rajoita vaan myos
muokkaa tuotteen ominaisuuksia, kehitysaikataulua ja kustannusrakennetta. Weber (2010, s.
23-24) nostaa esineiden internetin keskeisiksi turvallisuushaasteiksi laitteiden rajoitetun las-
kentatehon, yhteyksien haavoittuvuuden ja datan yksityisyyden suojan, ja painottaa, etti nii-
den haasteiden ratkaiseminen vaatii seké teknisid ratkaisuja ettd lainsdddanndllistd kehysta.
EU:n kyberturvallisuusasetus (Cyber Resilience Act, CRA), joka tuli voimaan vuonna 2024
ja jonka siirtyméaaika pddttyy vuonna 2027, tuo tdimén kehyksen konkreettiselle tasolle. CRA
asettaa loT-laitteiden valmistajille ja ohjelmistokehittdjille pakollisia vaatimuksia, jotka vai-
kuttavat suoraan kaupallistamiseen. asetus vaatii ohjelmistokomponenttiluettelon (Software
Bill of Materials), ylldpitdmistd, miké tekee 1dpindkyvéksi kaikki tuotteen kédyttdmait ohjel-
mistokomponentit ja niiden tunnetut haavoittuvuudet. Lisdksi asetus velvoittaa valmistajat

tarjoamaan tietoturvapdivityksid koko tuotteen elinkaaren ajan, mikd muuttaa
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kertaluonteisen tuotekaupan jatkuvaksi yllipitovelvoitteeksi ja luo samalla uusia palvelutu-
loja. compliance-vaatimukset nostavat markkinoillepdésyn kynnystd niin, ettd pienten toi-
mijoiden on investoitava sertifiointiin ja auditointiin, miké voi toimia sekd kilpailuesteeni
tai uskottavuuden lisddjand. Kaupallistamisen suunnittelussa CRA:n vaikutus on huomioi-
tava hinnoittelussa, sopimuksissa ja tuotekehityksen aikatauluissa. Silld tavalla sdéntely ei

ole vain rajoite vaan my0s kaupallistamisen mahdollistaja.

Teollisten asiakkaiden loT-ratkaisujen kiyttoonottodynamiikka (adoptio) eroaa paljon ku-
luttajamarkkinasta. Rogers (2003, s. 272-285) kuvaa innovaatioiden levidmisen viisi adop-
tiovaihetta eli innovaattorit, varhaiset omaksujat, varhainen enemmistd, mydhédinen enem-
misto ja viivistyjit. Han kertoo, ettd adoptionopeus riippuu innovaation havaituista ominai-
suuksista, kuten suhteellisesta edusta, yhteensopivuudesta, monimutkaisuudesta, kokeilta-
vuudesta ja havaittavuudesta (Rogers, 2003, s. 210-232). Teollisessa IoT:ssd useat niista
tekijoistd hidastavat adoptiota. Monimutkaisuus on korkea, koska ratkaisu vaatii muutoksia
useissa organisaation kerroksissa. Niitd ovat esimerkiksi laitekanta, tietoverkot, analytiikka-
osaaminen ja liiketoimintaprosessit. Yhteensopivuus nykyisiin jérjestelmiin on usein heikko,
koska teollisuuden IT- ja OT-ympéristot ovat monesti erillddn toisistaan, ja niiden integrointi
vaatii sekd teknistd tyotd ettd organisaation sisdistd neuvottelua. Kokeiltavuus on rajallista,
koska pilotointikustannukset ovat korkeat ja tuotantoympéristossd testaaminen vaatii hyvai
riskienhallintaa. Tdmédn tyon haastatteluaineistossa nousivat toistuvasti esiin kolme adop-
tiota hidastavaa tekijad, jotka ovat IT/OT-siilot, jotka estdvit datan virtaamisen operatiivi-
sesta ympdristostd analytiikkaympéristoon (INT-04; INT-06); luottamuspula ulkoisiin pal-
veluntarjoajiin, varsinkin datan omistajuutta ja kdyttdoikeuksia koskien (INT-02; INT-08);
sekd osaamispula, jossa organisaatiossa ei ole riittdvisti resursseja tulkitsemaan IoT-dataa
ja muuttamaan sitd toimenpiteiksi (INT-05; INT-11). Kaupallistamisen kannalta adoptioes-
teiden ymmartdminen on tarkeéd, silld tuotteen tekninen valmius ei riitd, jos asiakkaan or-
ganisaatio ei kykene omaksumaan sitd. Téstd syystd kaupallistamismallissa on huomioitava

my0s muutosjohtaminen, koulutus ja vaiheittainen kdyttoonotto.

B2B-kontekstissa positiointi tarkoittaa sen midérittelyd, kenelle ratkaisu on ensin suunnattu,
mitd ongelmaa se ratkaisee paremmin kuin vaihtoehdot ja milld perusteella asiakas tekee
ostopdétoksen. Teollisessa loT:ssé positiointi ei voi perustua pelkdstddn tuoteominaisuuk-
siin, koska samat tekniset kyvykkyydet tuottavat hyvin erilaista arvoa eri kypsyystasoilla

oleville asiakkaille. Positiointi liittyykin asiakkaan digitaaliseen Kkypsyyteen ja
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tunnistettuihin gap-arvoihin. Korkean kypsyyden asiakas tarvitsee edistyneitd analytiikka-
ominaisuuksia, kun taas matalan kypsyyden asiakas tarvitsee peruskytkettavyyttd ja tukea
kayttoonottoon. Moore (2014) kuvaa tdtd dynamiikkaa teknologiatuotteiden kuilun ylitta-
miseksi. Varhaisten omaksujien ja varhaisen enemmiston vélinen kuilu vaatii, ettd tuote po-
sitioidaan tarkasti rajatun kohderyhmén ongelmaan ennen siirtymisti laajemmalle markki-
nalle. Kdytdnnossd sama IoT-ratkaisu voidaan positioida eri tavoin eri segmenteille, ja kau-
pallistamismallissa on méériteltivd segmenttikohtaiset arvolupaukset, viestit ja hinnoittelu-
mallit ennen markkinoille tuloa. Positioinnin yksityiskohdat ja segmenttikohtaiset painotuk-

set kuvataan luvussa 6.4.

Yhteenvetona teollisen IoT:n kaupallistaminen eroaa perinteisestd tuoteliiketoiminnasta.
Liiketoimintamalli muuttuu kertaluonteisesta kaupasta jatkuvaksi palvelusuhteeksi, mika
vaatii servitisaation hallintaa ja uudenlaisia sopimusrakenteita. Liséksi tuote on osa ekosys-
teemid, jossa arvonluonti tapahtuu usean toimijan yhteistyona ja jossa alustamallin valinnat
vaikuttavat kaupallistamisen skaalautuvuuteen. sddntely-ympiristd, varsinkin EU CRA,
muokkaa tuotekehityksen aikataulua, kustannusrakennetta ja kilpailutilannetta. teollisten
asiakkaiden hidas ja monitasoinen adoptiosykli vaatii harkittua positiointia, jossa ratkaisu
kohdennetaan asiakkaan kypsyys- ja tarveprofiilin perusteella. Nama erityispiirteet muodos-

tavat perustan luvussa 6 esitettéville kaupallistamismallille.
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3 Tutkimusasetelma ja menetelmat

Tassd luvussa kuvataan diplomityon tutkimusasetelma, aineisto ja menetelmait. Tavoitteena
on tehda lapindkyviksi, miten tydon empiiriset tulokset on tuotettu ja milld perusteilla niistd
voidaan tehdd johtopddtoksid teollisen IoT:n tuotekehitysideoiden priorisointiin ja kaupal-
listamiseen. Tutkimus yhdistdd kolme menetelmallistd valintaa eli tapaustutkimuksen, kon-

struktiivisen tutkimusotteen ja mixed methods -ldhestymistavan.

3.1 Tutkimusote ja ldhestymistapa

Tutkimus on toteutettu tapaustutkimuksena yhteistydssé teollisen IoT:n palveluyrityksen,
Remion Oy:n kanssa. Tapaustutkimus on sopiva valinta tilanteessa, jossa ilmioté, téssi ta-
pauksessa loT-tuotekehitysideoiden arvopohjaista priorisointia, halutaan tutkia sen reaali-
maailman kontekstissa ja ilmion rajat eivét ole selvisti erotettavissa ympéristosti (Yin, 2018,
s. 15). Yhteistyoyrityksen valintaa tukee se, ettd Remion tarjoaa hyvin kontekstin, silld yri-
tykselld on laaja asiakaskunta teollisessa ymparistossd, yli 80 000 kytkettya konetta globaa-
listi, runsaasti tuotekehitysideoita ja selked tarve systematisoida niiden priorisointia. Tapaus-
tutkimus auttaa ilmion syvéllisen tarkastelun, mutta rajaa tulosten suoraa yleistettdvyyttd

muihin organisaatioihin ja toimialoihin.

Tapaustutkimuksen lisdksi ty6 noudattaa konstruktiivista tutkimusotetta, jossa rakennetaan
artefakti kiytannon ongelman ratkaisemiseksi. Design Science Research -perinteessé tutki-
muksen tulos ei ole pelkdstidin kuvaileva analyysi, vaan konkreettinen artefakti, joka vastaa
tunnistettuun ongelmaan (Hevner, March, Park ja Ram, 2004, s. 82—83). Téssé diplomitydssi
artefakti koostuu kahdesta toisiinsa kytkeytyvéstd osasta: (1) priorisointimallista, joka yh-
distdd gap-analyysin (ks. luku 2.7) ja 6D maturity -kehyksen (ks. luku 2.6) tuotekehityside-
oiden ranking-listaksi toimintasuosituksineen, sekd (2) GitHub-pohjaisesta tyokalusta (jtbd-
analyzer), joka tehdd mallin logiikan ohjelmistona. Priorisointimalli on tyon késitteellinen
kontribuutio, ja tydkalu on sen tekninen implementaatio. Yhdessd ne muodostavat kokonai-

suuden, jossa teoreettinen kehys konkretisoituu toistettavaksi prosessiksi.
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Artefaktin arviointi tapahtuu esimerkkiajolla, jossa anonymisoitu haastatteluaineisto ja ky-
selydata syotetddn tyOkaluun ja tulosten johdonmukaisuutta arvioidaan suhteessa manuaali-
sesti tehtyyn analyysiin. Arviointi ei ole kontrolloidussa koeasetelmassa tehty validointi,
vaan demonstraatio artefaktin toimivuudesta ja kdyttokelpoisuudesta rajatulla aineistolla.
Tadmai on tavanomainen arviointitapa konstruktiivisissa tutkimuksissa, joissa artefaktin tes-
taus todellisessa tuotantoymparistdssa ei ole tutkimuksen aikataulussa mahdollista (Hevner

et al., 2004, s. 85-86).

Tutkimuksessa kéytetddn mixed methods -lihestymistapaa, jossa yhdistetddn laadullinen ja
maéréllinen aineisto. Laadullinen aineisto koostuu 15 syvéhaastattelusta, jotka tuottavat ri-
kasta syvillistd ja tilannekohtaista ymmaérrystd asiakkaiden loT-tarpeista, -haasteista ja -
prioriteeteista. Madrillinen aineisto koostuu 27 vastaajan kyselytutkimuksesta, joka tuottaa
numeerista tirkeys-tyytyviisyysdataa gap-analyysia varten. Menetelmien yhdistiminen on
perusteltua, koska kumpikaan yksinddn ei riitd. Haastattelut paljastavat syitd ja mekanismeja
mutta eivdt mahdollista systemaattista numeerista priorisointia. Kyselydata puolestaan aut-
taa priorisoinnin mutta ei selitd, miksi tietyt tarpeet ovat tyydyttiméattomii. Yhdessd mene-
telmait tuottavat laajemman kuvan kuin kumpikaan erikseen, ja ne mahdollistavat tulosten
ristiinvalidoinnin ndin, ettd haastatteluissa esiin nousseet teemat voidaan peilata kyselydatan

priorisointijirjestykseen ja pdinvastoin.

Tutkimuskysymykset ohjaavat menetelmivalintoja ja kytkevdt empiirisen aineiston diplo-
mityon rakenteeseen. Ensimmaéinen tutkimuskysymys (TK1: miten teollisten IoT-tuotekehi-
tysideoiden priorisointia voidaan tukea arvopohjaisella menetelmalla?) liittyy sekéd teoreet-
tiseen viitekehykseen (luku 2) ettd empiirisen aineiston analyysiin. Teoria tarjoaa kehyksen.
Aineisto testaa sen soveltuvuutta teollisessa kontekstissa. Toiseen tutkimuskysymykseen
(TK2: miten priorisoitu idea vieddén kohti kaupallistamista vaiheistetun mallin avulla?) vas-
tataan luvussa 5 ja niistd johdettuun luvun 6 malliin, jossa haastattelujen ja kyselyn tulokset
muunnetaan vaiheistetuksi prosessiksi. Kolmas tutkimuskysymys (TK3: miten kehitetty tyo-
kalu tehdé ja dokumentoi priorisointi- ja kaupallistamisprosessin usein?) liittyy artefaktin
kuvaukseen ja evaluointiin, vastaus on demonstraatio siitd, miten tyokalu automatisoi mallin

logiikan ja tekee priorisoinnista toistettavaa.

Tutkimus yhdistdd tapaustutkimuksen tilannekohtaisen syvillisyyden, konstruktiivisen tut-

kimuksen artefaktiorientoituneisuuden ja mixed methods -lahestymistavan
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monimenetelméisyyden. Tdmai yhdistelmé auttaa sekd ilmidon ymmaértamisen kaytdnnon

kontekstissa ettd konkreettisen ratkaisun rakentamisen ja arvioinnin.

3.2 Tutkimusaineisto ja rajaukset

Tutkimuksen virallinen aineisto koostuu kahdesta osasta: 15 haastattelusta ja 27 kyselyvas-
tauksesta. Haastattelut ovat semi-strukturoituja, Jobs to Be Done -pohjaiseen haastattelurun-
koon perustuvia 45—-60 minuutin keskusteluja, jotka toteutettiin Microsoft Teams -videoyh-
teyden vilitykselld syys—marraskuussa 2025. Haastateltavat edustavat teollisia OEM-val-
mistajia ja operaattoreita useilta toimialoilta, kuten kaivos- ja mineraaliteknologia, raken-
nuskoneet, satama- ja logistiikkalaitteet, nosturit ja materiaalinkdsittely, hissit ja liukupor-
taat, maa- ja metsitalouskoneet seké jatteenkasittelylaitteistot. Haastateltavien roolit vaihte-
livat digitaalisten palveluiden johtajista ja tuotekehityspééllikoistd tietoturva-asiantuntijoi-
laaja, jotta tulokset eivét heijasta vain yhden segmentin ndkokulmaa vaan kattavat teollisen
IoT:n eri kypsyystasoja ja liiketoimintalogiikkoja. Jokaiselle haastattelulle on annettu ano-
nyymi tunnus INT-01...INT-15, jota kédytetdédn ldpi diplomityon aineistoviitteend. Tunnukset
perustuvat haastattelujérjestykseen, ja yritysnimid ei mainita diplomitydsséd luottamukselli-

suussyista.

Kyselytutkimukseen vastasi 27 henkildd. Kysely perustuu Outcome-Driven Innovation -lo-
giikkaan (luku 2.5), ja se toteutettiin Typeform-alustalla. Vastaajilta kerittiin kolme tausta-
tietoa eli rooli organisaatiossa, tydympéristd sekd yrityksen koko litkevaihdolla mitattuna.
Taustatietojen perusteella vastaajia ohjattiin heille relevantteihin outcome-kysymyksiin,
joissa jokaista tarvetta arvioitiin kahdella dimensiolla eli tirkeys ja tyytyviisyys asteikolla

1-5..

Kohderyhmaé on rajattu teollisiin konepajaympéristdihin: OEM-valmistajiin, jotka suunnit-
televat ja valmistavat koneita tai laitteita, sekd operaattoreihin, jotka kiyttavit nditd koneita
tuotannossaan. Kuluttajamarkkinan loT-sovellukset eivét kuulu tutkimuksen piiriin. Maan-
tieteellinen rajaus kattaa Pohjoismaat ja Euroopan, kaikki haastatellut organisaatiot toimivat
ndilld markkinoilla, vaikka monilla on globaali liiketoiminta. Rajaus tehtiin, koska yhteis-

tyOyrityksen asiakaskunta painottuu eurooppalaiseen teollisuuteen.
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Tutkimuksen aineistosta tuotettiin diplomityon rinnalla julkinen toimialaraportti, joka pal-
veli yhteistyOyrityksen kaupallisia tarpeita. Raportti kdsittelee samaa haastattelu- ja kysely-
aineistoa mutta esittid tulokset kdytdnnonléheisessd muodossa, joka on suunnattu teollisuu-
den paattgjille. Diplomity6 kéyttdd samaa aineistoa mutta analysoi sen omasta teoreettisesta
kehyksestddn, JTBD/ODI-logiikalla, 6D maturity -kehykselld ja gap-analyysilld, ja kytkee
tulokset tutkimuskysymyksiin tavalla, jota julkinen raportti ei tee. Raportin kuviot perustu-

vat diplomityon tekijdn omiin analyyseihin.

3.3 Aineiston keruu

Haastattelut toteutettiin semi-strukturoidulla haastattelurungolla, joka perustuu Jobs to Be
Done -kehykseen. Jokainen haastattelurunko raétélditiin haastateltavan toimialan ja roolin
mukaan, mutta kaikissa noudatettiin samaa viisiosaista perusrakennetta. Harmonisoitu tut-
kimusversio kéytetystd rungosta on esitetty liitteessd 3. Ensimmaisessd osassa kartoitettiin
haastateltavan rooli ja vastuualueet seké luotiin luottamuksellinen ilmapiiri. Toisessa osassa
selvitettiin yrityksen loT-nykytila, kdytdssd olevat jarjestelmit ja keskeiset mittarit. Kol-
mannessa osassa haastateltava kuvasi tyypillisen tyonkulkunsa ja siihen liittyvit haasteet;
tdmd osa tuotti rikkaimman aineiston asiakkaiden tehtdvisti ja tarpeista. Neljdnnessd osassa
haastateltava arvioi numeerisesti datan tiaydellisyyttd, saatavuutta, yhdenmukaisuutta ja luo-
tettavuutta omassa ymparistossdidn. Viidennessd osassa kartoitettiin toivotut parannukset ja
tulevaisuuden ndkymaét. Runkoa rakennettiin vaiheittain ndin, ettd ensimmdiset haastattelut
toimivat samalla rungon testauksena, ja myShempid runkoja tarkennettiin aiemmissa haas-

tatteluissa esiin nousseiden teemojen perusteella.

Haastattelut kestivit 45—60 minuuttia, ja ne tallennettiin Microsoft Teams -alustan nauhoi-
tustoiminnolla. Jokainen haastattelu kasiteltiin kahdessa vaiheessa. Ensin luotiin raakadoku-
mentti, joka sisédltdd haastattelun keskeisen sisdllon litteroituna ja tiivistettynd. Sen jélkeen
raakadokumentista johdettiin strukturoitu muistio, jossa haastattelun sisélto jérjestettiin yh-
tendiseen analyysirakenteeseen, joka kattoi yrityksen tausta, loT-nykytila, tunnistetut tehta-
vit ja tarpeet, haasteet ja pullonkaulat, datan laadun arvio sekd yhteenveto keskeisistd ha-
vainnoista. Strukturoitu muistio toimii analyysin pédasiallisena ldhteend, ja alkuperdinen
raakadokumentti on saatavilla tarkistusta varten. Yhtendinen rakenne auttaa haastattelujen

systemaattisessa vertailussa ja teemojen tunnistamisessa.
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Kyselytutkimus suunniteltiin Outcome-Driven Innovation -logiikan mukaisesti (ks. luku 2.5
ja 2.7). Kyselyn rakenne koostui kolmesta osasta. Ensimmaéinen osa kartoitti vastaajan taus-
tan kolmella kysymyksella eli rooli organisaatiossa (esimerkiksi R&D, digitaaliset palvelut,
kunnossapito, johto), tydympéristd (esimerkiksi tehdas, kenttd, toimisto, tutkimuslaitos) ja
yrityksen koko liikevaihtoluokittain. Seuraavaksi vastaajalle esitettiin outcome-lausekkeita,
joiden mééra ja sisdlto riippuivat rooli- ja ympdristitietojen perusteella tehdysta reitityk-
sestd. Lausekkeet kattoivat kolme paitehtdvaaluetta eli laitteiden luotettavuus, laitekannan
tuottavuus sekd tietoturva ja vaatimustenmukaisuus. Reitityksen mukaan osa vastaajista ar-
vioi laajemman joukon lausekkeita (enimmillddn 11 kysymystd, n=25-27), kun taas toiset
arvioivat suppeamman joukon (5 kysymysti, n=5—14). Jokaisesta lausekkeesta arvioitiin tér-
keys ("kuinka tirkedd tdmi on tyOsi onnistumiselle") ja tyytyviisyys ("kuinka tyytyvdinen
olet nykyisiin ratkaisuihin") asteikolla 1-5. Vastaajapohjainen reititys varmisti, etti jokainen
vastaaja arvioi itselleen tirkeitd tarpeita. Esimerkiksi R&D-roolissa toimivat arvioivat lait-
teiden luotettavuuteen liittyvié lausekkeita, kun taas IT- ja tietoturvaroolissa toimivat arvioi-
vat compliance-vaatimuksiin liittyvid. Tastd seurasi, ettd eri kysymysten vastaajaméddrit
vaihtelevat, mikd on otettava huomioon gap-arvojen tulkinnassa (luku 3.4.2). Kolmas osa
sisdlsi kaksi avointa kysymysti, joista ensimmadinen oli kontekstisidonnainen kysymyksen
vastaajan suurimmasta turhautumisen aiheesta omalla vastuualueellaan sekd yleisen kysy-
myksen, jossa vastaajaa pyydettiin nimedmédan yksi asia, jonka hdn muuttaisi nykyisessé

teknologiaympéristdssdan.

Kysely toteutettiin Typeform-alustalla, joka auttaa reitityksen ja visuaalisesti selkeédn kéyt-
toliittyméan. Keskimédirdinen vastausaika oli 7-8 minuuttia. Kysely suunniteltiin tarkoituk-

sellisesti lyhyeksi vastausasteen maksimoimiseksi.

Aineiston keruun aikataulu noudatti vaiheistettua etenemistd. Haastattelut toteutettiin syys—
lokakuussa 2025, ja kyselytutkimus ldhetettiin haastatteluvaiheen jélkeen syksylld 2025.
Vaiheistus oli tarkoituksellinen, silld haastattelut tuottivat outcome-lausekkeet ja ymmarryk-
sen asiakkaiden tehtdvistd, mikd mahdollisti kyselyn suunnittelun empiirisen pohjan varaan
eikd pelkéstdén teoreettisten oletusten perusteella. Timi noudattaa ODI-prosessin logiikkaa
(Ulwick, 2016, s. 7-12), jossa laadullinen vaihe edeltéé kvantitatiivista validointia. Kaytén-
nossé tdmd tarkoitti, ettd haastatteluissa tunnistetut tarpeet ja tehtdvit muotoiltiin outcome-

lausekkeiksi, jotka sitten testattiin kyselylld laajemmalla vastaajapopulaatiolla.
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Aineiston keruu noudatti kaksivaiheista prosessia, jossa laadullinen haastatteluvaihe tuotti
syvillistd ymmarrystd asiakkaiden tehtdvistd ja tarpeista, ja kvantitatiivinen kyselyvaihe
tuotti numeerista priorisointidataa gap-analyysia varten. Molemmat vaiheet dokumentoitiin
systemaattisesti, eli haastattelut litteroitiin ja strukturoitiin yhtendiseen analyysirakentee-
seen, ja kyselyvastaukset tallennettiin taulukkomuodossa jatkoanalyysia varten. Taémé doku-
mentaatio auttaa tulosten jdljitettivyyden yksittdiseen haastatteluun tai kyselyvastaukseen

asti.

3.4 Aineiston analyysi

Analyysi eteni kolmessa vaiheessa. Ensin haastatteluaineisto jadsennettiin ja pisteytettiin 6D
maturity -kehykselld (3.4.1), sen jilkeen kyselydatasta laskettiin tirkeys-tyytyviisyys-ero-
tukset ja painotetut gap-arvot tuotekehitysideoille (3.4.2). Lopuksi laadullinen ja méérillinen

aineisto yhdistettiin synteesiksi (3.4.3).

3.4.1 Haastatteluaineiston jdsentdminen

Kehyksen kuusi dimensiota ja niiden teoreettinen perusta on esitelty luvussa 2.6, tdssa ku-
vataan ainoastaan pisteytyksen operationaalinen toteutus eli se, miten haastattelun sisadllosta

paédyttiin kunkin dimension pistearvoon.

Pisteytys toteutettiin viisivaiheisena prosessina. Ensimmaéisessd vaiheessa kunkin yrityksen
strukturoidusta muistiosta (luku 3.3) tunnistettiin kaikki IoT:hen, dataan ja analytiikkaan
liittyvdt maininnat. Tunnistaminen kohdistui seké eksplisiittisiin teknologiaviittauksiin (esi-
merkiksi "ennakoiva huolto", "SBOM-hallinta", "data lake") ettd implisiittisiin kyvykkyys-
viitteisiin, kuten kuvauksiin siitd, miten organisaatio késittelee vikatilanteita tai miten hin-
noittelu on rakennettu. Jokaisesta tunnistetusta maininnasta poimittiin suora lainaus, joka

toimii pisteytyksen todistusaineistona.

Toisessa vaiheessa lainaukset kategorisoitiin kuuteen dimensioon niiden siséllon perusteella.
Kategorisoinnin paiperiaatteet olivat seuraavat: BRL-dimensioon (Business Readiness Le-
vel) kohdistuivat maininnat hinnoittelusta, litketoimintamallista ja arvon todentamisesta, ku-
ten ROI-laskelmat ja asiakashydtyjen dokumentointi. DQL-dimensioon (Data Quality Le-

vel) luokiteltiin datan laatua, saatavuutta, yhtendisyyttd ja hallintaprosesseja koskevat
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maininnat. AML-dimensio (Analytics Maturity Level) kattoi analytiikan, tekoélyn ja enna-
koivan kunnossapidon viittaukset. CRL-dimensioon (Connectivity Readiness Level) kohdis-
tuivat teknologia-alustaa, yhteyksid, rajapintoja ja paivitysmekanismeja koskevat maininnat.
OCL-dimensio (Organizational Capability Level) kerdsi tiimien organisointia, resursseja,
osaamista ja johtamisen sitoutumista koskevat viittaukset. CPL-dimensioon (Compliance
and Security Level) luokiteltiin kyberturvallisuutta, sddntelyd, varsinkin EU:n Cyber Re-

silience Act -asetusta, ja vaatimustenmukaisuutta késittelevat maininnat.

Kolmannessa vaiheessa jokainen dimensio pisteytettiin asteikolla 1-5 vertaamalla kategori-
soituja lainauksia dimensiokohtaiseen BARS-kriteeristoon. Pisteytyksen periaate oli, ettd
pisteet perustuvat todennettuihin kyvykkyyksiin, eivét organisaation omiin arvioihin tai il-
maistuihin aikomuksiin. Jos haastateltava kertoi organisaation "suunnittelevan ennakoivaa
huoltoa", mutta konkreettista tuotantovaiheen toteutusta ei ollut, dimensio pisteytettiin suun-
nitelman mukaista tasoa alemmaksi. Vastaavasti pelkkd maininta "investoinnista tietotur-
vaan" ei riittdnyt korkeaan CPL-pisteeseen, vaan pisteytyksen perusteeksi vaadittiin konk-
reettisia todisteita toteutetuista toimenpiteistd, kuten penetraatiotestauksesta tai SBOM-hal-

linnan kéyttoonotosta.

Neljannessd vaiheessa kisiteltiin rajatapaukset. Kun haastatteluaineisto viittasi kahden tason
valiin, esimerkiksi BRL-dimensiossa organisaatiolla oli yksittdisid maksavia asiakkaita (taso
2), mutta myos dokumentoituja sddstdlaskelmia (taso 3) kdytettiin dimensiokohtaista tarkis-
tuslistaa ratkaisun tekemiseen. BRL-dimension tarkistuslistassa esimerkiksi kysymys "Onko
hinnoittelu tuotteistettu?" ohjasi yldspéin, jos vastaus oli mydnteinen. Vastaavasti CPL-di-
mension tarkistuslistassa "Onko incident response -prosessi dokumentoitu?" erotti tason 3

tasosta 4.

Viidennesséd vaiheessa kisiteltiin tilanteet, joissa haastattelussa ei lainkaan kasitelty jotain
dimensiota. Ndissd tapauksissa noudatettiin kahta sdantoa. Jos konteksti viittasi siithen, ettd
dimensio on organisaatiolle sopiva mutta siitd ei kysytty tai se jdi késittelemadttd, oletusar-
voksi annettiin 3, eli asteikon keskipiste. Jos kyseessé oli pieni yritys ilman IoT-infrastruk-
tuuria, jolle dimensio ei ollut vield ajankohtainen, oletusarvoksi annettiin 1. N/A-tapaukset
dokumentoitiin eksplisiittisesti kunkin yrityksen analyysitiedostoon, jotta lukija voi arvi-
oida, mitkd pisteet perustuvat suoraan evidenssiin ja mitkéd oletuksiin. Kdytdnnossd N/A-
tapauksia esiintyi harvoin. Merkittdvimmat olivat CPL-dimensio kahdessa yrityksessi,

joissa tietoturvaa ei kisitelty haastattelussa lainkaan.
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Pisteytys toteutettiin kymmenelle yritykselle syvihaastattelujen perusteella. Osasta yrityksid
haastateltiin kahta eri henkil6d, esimerkiksi teknologiavastuullista ja liiketoimintavastuul-
lista, jolloin pisteytys perustui molempien haastattelujen synteesiin. Jos kaksi haastateltavaa
antoi saman dimension osalta ristiriitaisen kuvan, valittiin se pisteytys, jota suorat lainaukset
tukivat vahvemmin. Tulokset dokumentoitiin yrityskohtaisiin company_analysis-muistioi-
hin, joissa jokaisen dimension kohdalla on taso (1-5), sanallinen perustelu ja vihintidén yksi
suora lainaus haastattelusta. Tdma dokumentaatiorakenne auttaa pisteytyksen jéljitettdvyy-

den alkuperdiseen haastatteluaineistoon asti.

3.4.2 Kyselyn analyysi

Teoreettinen perusta gap-analyysille ja match-quality-painotukselle on esitetty luvussa 2.7,
tdssd kuvataan ainoastaan operatiivinen toteutus ja kiytetyt raja-arvot. Analyysiprosessin
ensimmadinen vaihe oli tirkeys- ja tyytyviisyyskeskiarvojen laskeminen jokaiselle outcome-
kysymykselle. Jokainen vastaaja arvioi kunkin kysymyksen kahdella dimensiolla eli tirkeys
("kuinka tdrke#da tdma on tyOsi onnistumiselle”, asteikko 1-5) ja tyytyviisyys ("kuinka tyy-
tyvédinen olet nykyisiin ratkaisuihin", asteikko 1-5). Keskiarvot laskettiin aritmeettisina kes-
kiarvoina ilman painotusta. Gap laskettiin yksinkertaisena erotuksena gap = tarkeys — tyy-
tyvéisyys, jossa positiivinen arvo tarkoittaa alipalveltua tarvetta. Esimerkiksi kysymys "da-
tan tarkkuus ja yhtendisyys" (SURV-Q4) sai tarkeydeksi 4,44 ja tyytyviisyydeksi 3,11, jol-
loin gap oli 1,33.

Vastaajamddrd vaihtelee kysymyksittdin kyselytutkimuksen vastaajapohjaisen reitityksen
johdosta (ks. luku 3.3). Ensimmaiinen kysymysjoukko (SURV-Q4—-Q14) késitteli laitteiden
luotettavuutta ja tuottavuutta, ja sithen vastasi 25-27 henkil6a. Toinen joukko (SURV-Q20—
Q24) kohdistui data-analytiikan ja tekodlyn tarpeisiin ja kerdsi 14 vastausta. Kolmas joukko
(SURV-Q30-Q34) kisitteli palveluliiketoiminnan kehittdmista ja sai vain viisi vastausta.
Vastaajamaarin vaihtelu on huomioitava tulosten tulkinnassa. Viiden vastaajan kysymyk-
sissd yksittdisen vastaajan arvio vaikuttaa keskiarvoon voimakkaasti, jolloin gap-arvo on pi-

kemminkin suuntaa antava signaali kuin tilastollisesti luotettava tulos.

Toisessa vaiheessa gap-arvot yhdistettiin tuotekehitysideoihin match-quality-painotuksella.
Jokaiselle tuotekehitysidealle oli mairitelty outcome-lausekkeet JTBD-kehyksen mukai-

sesti, ja ndmd lausekkeet linkitettiin kyselytutkimuksen kysymyksiin kahdella
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painotustasolla: Direct match (paino 1,0) tarkoittaa, ettd lauseke ja kysymys mittaavat usein
samaa tarvetta ldhes identtisin sanamuodoin. Related match (paino 0,5) tarkoittaa, ettid kon-
septi liittyy samaan aihepiiriin mutta sanamuoto eroaa paljon. Painotettu gap laskettiin kaa-
valla painotettu gap = Z(gap i X paino_i) / X(paino i) ja vastaavasti painotettu n kaavalla
painotettu n = X(n_i X paino_i) / X(paino_1i). Painotettu n kertoo, kuinka suureen vastaaja-

pohjaan kunkin tuotekehitysidean priorisointi nojaa.

Kolmannessa vaiheessa painotetut gap-arvot muunnettiin toimintasuosituksiksi neliportai-
sella tier-luokittelulla. Raja-arvot méériteltiin seuraavasti: Tier A (kriittiset mahdollisuudet)
siséltidd tuotekehitysideat, joiden painotettu gap on véhintddn 1,25, nimé ovat vahvimpia
kandidaatteja valittomaén kehitykseen. Tier B (merkittdvit mahdollisuudet) kattaa gap-arvot
vililla 0,85-1,24. Tier C (kohtuulliset mahdollisuudet) kattaa gap-arvot vililla 0,65-0,84.
Tier D sisdltdd konseptit, joiden gap on alle 0,65 tai joille ei ole validoivaa kyselydataa. Raja-
arvojen valinta perustuu aineiston jakaumaan, jolloin kynnysarvo 1,25 erottaa kuusi vahvim-
min validoitua tuotekehitysideaa muista, ja 0,85 erottaa konseptit, joilla on védhintddn yksi
suora Direct match -linkitys kohtuullisella gap-arvolla. Tier-luokittelun lisdksi dokumentoi-
tiin painotettu n laadullisena indikaattorina evidenssin vahvuudesta ndin, ettd pieni vastaaja-
pohja ei automaattisesti laskenut tierid, mutta se merkittiin varoituksena, joka on otettava

huomioon tulosten tulkinnassa ja jatkotoimenpiteitd suunniteltaessa.

3.4.3 Synteesin muodostaminen

Synteesin tavoitteena oli varmistaa, ettd priorisointi ei nojaa pelkéstddn numeerisiin gap-
arvoihin eikd pelkistddn yksittdisten haastattelujen tulkintoihin, vaan kiyttda molempia toi-
siaan tdydentdvind evidenssildhteind. Synteesi muodostettiin kolmella menetelmalld. Ensim-
méiinen menetelma oli haastatteluteemojen vertailu gap-priorisointiin. Tutkija tarkasti, vah-
vistaako haastatteluissa toistuva teema numeerista gap-arvoa. Jos esimerkiksi useat haasta-
teltavat nostivat esiin datan laatuongelman keskeisené pullonkaulana ja vastaava outcome-
kysymys sai korkean gap-arvon kyselyssd, ndma kaksi evidenssildhdettd tukivat toisiaan ja
vahvistivat kyseisen tarpeen prioriteettia. Toinen menetelmi oli 6D-kypsyysprofiilien yh-
distdminen segmentointiin. Pisteytyksen tuloksena muodostetut kypsyysprofiilit jaettiin kol-
meen segmenttiin, Digital Explorers (matala kokonaiskypsyys), Digital Transformers (kes-

kitaso) ja Digital Natives (korkea kypsyys), ja kunkin segmentin tyypilliset tarpeet peilattiin
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gap-tuloksiin. Tdma yhdistelma auttaa tuotekehitysideoiden kohdentamisen, jolloin korkea
gap yhdistettynd korkeaan kypsyyssopivuuteen viittaa parhaaseen markkina-aukoon, kun
taas korkea gap mutta matala kypsyys tarkoittaa, ettd tarve on todellinen mutta kohderyhméa
ei vield kykene ottamaan ratkaisua kayttoon. Kolmas menetelma oli ristiriitaisuuksien tun-
nistaminen. Jos tuotekehitysidean painotettu gap oli korkea mutta haastatteluissa ei 16ytynyt
tukevaa laadullista evidenssid, konseptin tulkinnassa oltiin tarkkana. Vastaavasti jos haas-
tattelut vahvasti tukivat tarvetta, jolle kyselydata oli ohut (esimerkiksi n=5), laadullinen evi-

denssi kompensoi tilastollista heikkoutta.

3.5 Luotettavuus, rajoitteet ja eettisyys

Jéljitettavyys tarkoittaa, etti jokainen diplomitydssa esitetty véite voidaan jiljittda joko haas-
tattelutunnukseen (INT-01...INT-15), kysymysnumeroon (SURV-Qxx) tai company ana-
lysis-muistioon. Tdmé ketju auttaa véitteiden tarkistamisen alkuperdiseen aineistoon asti.
BARS-pisteytyksen ankkuroidut kriteerit parantavat toistettavuutta, koska jokaiselle tasolle
on médritelty konkreettiset kriteerit ja esimerkkiviittaukset (luku 2.6), toinen arvioija paa-
tyisi todenndkdisesti samoihin tai ldhelld oleviin pisteisiin samasta aineistosta. Dokumentaa-
tioketju on katkeamaton, silld alkuperdisestd haastattelunauhoitteesta raakadokumenttiin,
siitd strukturoituun muistioon, pisteytystaulukkoon ja lopulta analyysiin. Jokainen vaihe on

tallennettu erillisend tiedostona, mikéd auttaa pisteiden jilkikéteisen tarkistamisen.

Tutkimukseen liittyy useita rajoitteita. Kyseessd on yksittdinen tapaustutkimus yhden teolli-
sen loT-palveluyrityksen kontekstissa, miké rajaa tulosten suoraa yleistettavyyttd muihin or-
ganisaatioihin ja toimialoihin. Tulokset kuvaavat ilmi6té tédsséa kontekstissa, ja niiden siirret-
tdvyys toisiin ymparistdihin vaatii jatkotutkimusta. Otoskoko on pieni, silld kyselyyn vastasi
27 henkil6d (Survey, n=27) ja syvéhaastatteluja tehtiin 15. Ulwick (2016, s. 50) suosittelee
180-3 000 vastaajaa kvantitatiiviseen ODI-validointiin, joten timén tyon kyselytuloksia on
késiteltdvd suuntaa antavina signaaleina eika tilastollisesti vahvoina johtopddtoksind. Erityi-
sen herkkid ovat kysymykset SURV-Q30-Q34, joihin vastasi vain viisi henkil64; ndissé yk-
sittdisen vastaajan arvio vaikuttaa keskiarvoon ja ndin gap-lukuun vahvasti. Aineisto kerét-
tiin syksyllda 2025, eikd se mahdollista pitkittdisvertailua, joka paljastaisi asiakastarpeiden
muutoksen yli ajan. Viidenneksi kyselytutkimukseen liittyy itsearviointiin liittyva haaste, eli

vastaajat saattavat systemaattisesti yliarvioida tarpeiden tdrkeyttd suhteessa todelliseen
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paitoksentekopainoonsa, mikd voi vaikuttaa gap-arvoihin (Podsakoff, MacKenzie, Lee ja

Podsakoff, 2003, s. 881-882).

Tutkimuksen eettiset periaatteet koskevat anonymisointia, suostumusta ja tulosten julki-
suutta. Yritysnimid ei mainita diplomitydssé, vaan jokainen haastateltu yritys on tunnistettu
ainoastaan anonyymilld INT-tunnuksella (INT-01...INT-15), joka ei paljasta organisaation
identiteettid. Tuotekehitysideat on esitetty yleiselld tasolla ilman yrityskohtaisia tunniste-
koodeja. Haastateltavilta pyydettiin suullinen suostumus haastattelun nauhoitukseen ennen

jokaista Teams-puhelua.
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4 Tutkimusympdéristo ja toimialakonteksti

Luku kuvaa tutkimuksen toimialaympariston ja yhteistydyrityksen roolin aineiston keruussa.
Ensin esitetddn yhteistyOyrityksen konteksti, sitten priorisoinnin ja kaupallistamisen merki-

tys OEM loT-markkinassa, tyon kdytdnnon tavoitteet.

4.1 YhteistyOyritys ja toimialaympéristd

Remion Oy on tamperelainen teollisen loT:n teknologiakumppani, joka suunnittelee ja tehda
IoT-ratkaisuja teollisille OEM-valmistajille. Yritys on perustettu vuonna 2001, ja IoT-rat-
kaisuja on kehitetty tuotantokdytdssd vuodesta 2003 (Remion, 2026). Vuonna 2024 Remio-
nin liikevaihto oli 3,4 miljoonaa euroa, yrityksessd tydskenteli 35 henkildd ja liikevaihto
kasvoi noin 30 prosenttia edellisvuodesta (Finder.fi, 2024). Helmikuussa 2023 Normet Oy
osti Remionin, mutta Remion jatkaa itsendisend yhtiond Normet-konsernissa (Normet,
6.3.2023). Yritys on toteuttanut yli 150 teollista IoT-projektia globaalisti, ja sen asiakkaat
toimivat raskaiden koneiden, merenkulun, teollisuusautomaation ja valmistavan teollisuu-

den aloilla (remion.com, 2026).

Remionin teknologinen ydin on Regatta-alusta, modulaarinen loT-infrastruktuuri, joka kat-
taa datan kerddamisen kentiltd, laitteiden elinkaaren hallinnan sekd datan visualisoinnin ja
analytiikan. Alusta on laite- ja alustariippumaton, ja se skaalautuu pienisté alle sadan koneen
ympéristdistd suuriin enterprise-tason ratkaisuihin, joissa laitekanta on rajaton ja kdytossi
voi olla esimerkiksi multi-cloud-arkkitehtuuri ja koneoppimisominaisuuksia (re-
mion.com/products, 2026). Regattan yksityiskohtaisempi tekninen kuvaus ei kuulu tdmin
diplomityon piiriin, mutta alustan olemassaolo on térked taustatekiji, koska se muodostaa

perustan, jolle tuotekehitysideoiden priorisointi ja kaupallistaminen rakentuvat.

Remionin asema arvoketjussa on erityinen. Yritys ei ole laitevalmistaja eikd loppuasiakas,
vaan teknologiakumppani, joka auttaa OEM-valmistajien IoT-pohjaiset palveluissa. Tdma
tarkoittaa, ettd Remionin ratkaisut tukevat useiden eri valmistajien laitteita ja integroituvat
erilaisiin teknologiaymparistoihin. Alaluvussa 2.8 kuvattu ekosysteemidynamiikka soveltuu

tdhin asetelmaan, eli Remion toimii Porterin ja Heppelmannin (2015, s. 97-101) kuvaaman
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technology stack -kerroksen keskelld, yhdistden laitevalmistajien laitteiston, yhteydet ja ana-

lytiikan yhdeksi palvelukerrokseksi.

Remionin strateginen suunta voidaan tiivistdd siirtymind tyokalujen tarjoajasta arvon tuot-
tajaksi. Yrityksen nykyinen arvolupaus on kiteytetty muotoon "kerddmme dataa, proses-
soimme ja rikastamme sen ndakemyksiksi" (remion.com, 2026). Tavoiteltu arvolupaus on

tuottaa mitattavaa litketoimintahyotyé datasta.

4.2  Priorisoinnin ja kaupallistamisen merkitys OEM loT-markkinassa

Teolliselle loT-palveluyritykselle on tyypillisti laaja portfolio tuotekehitysideoita, jotka kat-
tavat muun muassa ennakoivan kunnossapidon, datan laadunhallinnan, analytiikkarajapin-
nat, kyberturvallisuuspalvelut ja asiakkaiden kaupallistamisen tukipalvelut. Ideoita tunniste-
taan kymmenid, mutta kehitysresurssit ovat rajalliset, ja pienessé tai keskisuuressa organi-
saatiossa jokainen tuotekehityspditos on strateginen valinta. [Iman systemaattista priorisoin-
tia valinnat perustuvat intuitioon, sisédisiin mielipiteisiin tai yksittéisiin asiakaspyyntdihin,
miké voi johtaa resurssien kohdentamiseen ideoihin, joilla ei ole riittdvdd markkinavetoa.
Ulwickin (2016, s. 7-12) Outcome-Driven Innovation -prosessin lahtokohta on tima, silld
innovaation onnistumisprosentti paranee, kun valinnat perustuvat asiakkaiden ilmaisemiin
tarpeisiin eika sisdisiin oletuksiin.

Priorisoinnin haastavuutta lisdd asiakaskunnan vaihtelevuus. Teollisen loT-palveluyrityksen
asiakkaat vaihtelevat digitaaliselta kypsyydeltddn paljon. Osa on vasta laitteiden kytketta-
vyyden rakentamisvaiheessa, kun taas toiset hyodyntévit edistynyttd analytiikkaa ja kone-
oppimista. Alaluvussa 2.6 kuvattu 6D maturity -kehys ndyttdd, ettd asiakkaiden liiketoimin-
tavalmius, datan laatu, analytiikkakypsyys, teknologinen kytkettdvyys, organisatorinen ky-
vykkyys ja kyberturvallisuuden taso vaihtelevat paljon. Sama tuotekehitysidea ei palvele
kaikkia segmenttejd, silld matalan kypsyyden asiakas tarvitsee peruskytkettivyyttd ja kéyt-
toonottotukea, kun taas korkean kypsyyden asiakas kaipaa edistyneitd analytiikkaominai-
suuksia tai erikoistuneita lisdpalveluja. Tastd syystd priorisoinnin on huomioitava tarpeen

suuruus ja my0s kohderyhmin valmius omaksua ratkaisu.

Markkinan kypsyystilanne vahvistaa priorisoinnin ja kaupallistamisen merkitystd. Euroopan

teollinen IloT-markkina on ohittanut kytkettdvyysvaiheen, eli ldhes kaikilla tdmén
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tutkimuksen piirissd olevilla yrityksilld on sensorit, yhdyskaytévit ja pilvialustat. Tekninen
infrastruktuuri on paikallaan, mutta pullonkaula on liiketoiminta-arvon saanti. Yli puolet
tutkituista yrityksistd nimesi datan laadun ensisijaiseksi esteekseen, ei siksi, ettei dataa olisi,
vaan koska siihen ei luoteta riittdvasti padtoksenteon pohjaksi (INT-01; INT-03; INT-10).
Samanaikaisesti litketoimintamalliepdvarmuus on yleistd. Tutkimusaineistossa on yrityksié,
joilla on erinomainen tekninen infrastruktuuri mutta nolla maksavaa asiakasta datapalve-
luille (INT-05). Tdméa havainto on linjassa alaluvussa 2.8 kuvatun servitisaation haasteen
kanssa. Tekninen kyvykkyys ei itsestddn muutu asiakkaan ostamaksi palveluksi (Benedet-

tini, Neely ja Swink, 2015, s. 946-948).

Kaupallistamisen haaste heijastuu laajemmin teollisen IoT:n markkinaan. Monet ratkaisut
jaavit pilottivaiheeseen eivitkd etene tuotantokayttoon, koska siirtymé datan kerddmisesti
datan arvon luontiin osoittautuu odotettua vaikeammaksi (INT-05; INT-07). Haastatteluai-
neistossa tdimé nékyi toistuvana teemana. Useat asiakkaat kuvasivat tilannetta, jossa tekniset
jérjestelmit toimivat mutta liiketoimintahyotyé ei ole onnistuttu osoittamaan loppukéytta-
jille. IoT-palveluyrityksen nakokulmasta haaste tiivistyy sithen, miten muuttaa olemassa
oleva tekninen kyvykkyys palveluksi, josta asiakas on valmis maksamaan? Tahén kysymyk-
seen vastaaminen vaatii sekd priorisointia eli padtosta siitd, mitd rakennetaan, ettd kaupallis-

tamisen vaiheistusta eli suunnitelmaa siitd, miten ratkaisu vieddan markkinoille.

4.3 Tyon kdytannon tavoitteet

Diplomity6 vastaa kolmeen kdytdnnon tarpeeseen, jotka ovat yleisié teollisille IoT-palvelu-
yrityksille. Ensimmaéinen tarve koskee tuotekehitysideoiden priorisointia eli sitd, mihin ide-
oihin kannattaa investoida seuraavaksi? Tdhdn vastaavat luvussa 5 esitettdva gap-analyysi ja
tier-luokittelu, jotka rankkaavat tuotekehitysideat asiakastarpeen ja markkinavalidaation pe-
rusteella. Toinen tarve liittyy kaupallistamisen vaiheistukseen. Kun idea on priorisoitu, mi-
ten se viedddn kohti asiakkaan ostamaa palvelua? Tdhédn vastaa luvussa 6 esitettavd malli,
joka yhdistdd arvoankkuroinnin, segmenttikohtaiset painotukset ja vaiheittaisen etenemisen.
Kolmas tarve on prosessin systematisoiminen eli se, miten priorisointi- ja kaupallistamis-
prosessi voidaan toistaa uudella aineistolla ilman, ettd jokainen kierros alkaa alusta? Tahdn

vastaa luvussa 6.5 kuvattu tyokalu, joka tehdd mallin logiikan ohjelmistona.
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Kaytinnossa tyd korvaa intuitiivisen priorisoinnin aineistoon perustuvalla paatoksenteolla,
jolloin tuotekehitysideoiden jarjestys perustuu asiakkaiden ilmaisemiin tarpeisiin eika siséi-
siin oletuksiin. Lisdksi ty0 tuottaa segmenttikohtaiset nikemykset siitd, ketké asiakkaat tar-
vitsevat mitékin ja milld kypsyystasolla kukin ratkaisu on realistinen. prosessi on dokumen-
toitu niin, ettd se on toistettavissa. Kun uutta aineistoa kerétéén, sama analyysikehikko voi-

daan ajaa uudelleen.
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5  Tulokset

Luku etenee viidessi alaluvussa. Ensin haastattelutulokset ja 6D-kypsyysprofiilit, sitten ky-
selytutkimuksen tulokset, gap-analyysi ja tuotekehitysideoiden priorisointi, segmentointi ja

lopuksi synteesi.

5.1 Haastattelutulokset ja 6D-kypsyysprofiilit

Aineistona on 15 syvihaastattelua kymmenesti eri yrityksestd, jotka edustivat satamalaittei-
den, kaivoskoneiden, rakennuskoneiden, hissien, nosturien, maatalouskoneiden, jatteenka-
sittelykoneiden ja metsédkoneiden toimialoja. Haastatteluaineisto analysoitiin kaksivaihei-
sesti. Ensin jokainen yritys pisteytettiin kuudella kypsyysdimensiolla ankkuroidun arvioin-
tiasteikon avulla. Sen jélkeen litteroinneista tunnistettiin toistuvia teemoja. Alaluku etenee
kolmessa vaiheessa. Ensin esitetdén kvalitatiiviset teemat, sitten 6D-kypsyysprofiilien tu-

lokset ja lopuksi kypsyyden rakenteelliset vaihtelut toimialan, yrityskoon ja kaluston koon

mukaan..
Kipupiste Yrityksid Intensiteetti Esimerkkisitaatti
(10:std)

Datan laatu ja kon- | 6/10 Korkea "One of our main problems is

sistenssi our quality of the data" (INT-
10)

Liiketoimintamalli- | 5/10 Korkea "Asiakkaat eivit koe hyoty-

epavarmuus vinsd siitd" (INT-05)

Kyberturvallisuus ja | 4/10 Korkea "Ei ole [oT:td ilman securityd"

CRA (INT-06)

Diagnostiikkaky- 4/10 Keskitaso "You have to dig into the in-

vykkyys formation" (INT-10)

Resurssirajoitteet 4/10 Keskitaso "Konkreettinen resurssipula"
(INT-11)

Taulukko 2. Haastatteluaineiston viisi keskeisté kipupistettd (n=10 yritystd, 15 haastatte-

lua). Intensiteetti arvioitu toistuvuuden ja painotuksen perusteella.
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Y14 olevassa taulukossa on kuvattu viisi padteemaa, jotka toistuivat useissa haastatteluissa.
Toistuvimmaksi teemaksi nousi datan laatu ja hallinta. Enemmisto haastatelluista yrityk-
sistd tunnisti datan laadun merkittdvéksi pullonkaulaksi, vaikka datan kerddminen sindnsi
oli pitkélle automatisoitua. Ongelmien juurisyyt vaihtelivat. Satamalaitteiden valmistaja
kuvasi tilannetta, jossa vanhat laitteet tuottivat systemaattisesti virheellistd dataa, koska ne
oli suunniteltu ennen digitaalista aikaa: "One of our main problems is our quality of the
data... The design and engineering didn't happen for a digital twin" (INT-10). Samasta yri-
tyksestd nousi myds havainto, ettd "véliin tulee vadrdéd dataa" (INT-10), jota pyrittiin hallit-
semaan erilliselld puhdistusprosessilla. Nostureiden ja kuormauslaitteiden valmistajalla da-
tan konsistenssi oli tirked ongelma: "We have three places, and none of them has the same
amount of rows" (INT-09). Maatalouskoneiden valmistajalla mittayksikkovirheet globaa-
lissa organisaatiossa johtivat analyysivirheisiin: "Globaalissa organisaatiossa oli tehty las-
kentaa, joka oli aika pahastikin pielessd, kun mittayksikot ei ollut hallussa" (INT-11). Kay-
tannossa dataa kerdtdéin laajasti, mutta sen laatu ei riitd luotettavan analytiikan tai paatok-

senteon pohjaksi ilman systemaattista validointia ja puhdistusprosessia.

yleisimmaksi teemaksi muodostui myos liiketoimintamallien epdvarmuus. Useat haastatel-
lut kuvasivat tilannetta, jossa tekninen valmius IoT-palveluihin oli olemassa, mutta maksa-
via asiakkaita ei ollut tai ansaintalogiikka puuttui. Jitteenkéasittelykoneiden valmistajan
haastattelussa asia kiteytyi seuraavasti: "Asiakkaat eivit koe hyotyvinsa siitd, koska kone ei
ole joka piivé rikki" (INT-05). Sama yritys totesi, ettei yksikdédn asiakas ollut ollut valmis
maksamaan etdvalvontapalvelusta, vaikka se toimi teknisesti moitteettomasti. Kuormauslait-
teiden valmistajan haastattelussa todettiin suoraan: "The fleet management or telematics so-
lution in itself has zero value" (INT-09). Pieni konepajayritys kuvasi loT-palvelujaan sanoin:
"Mehin tehddan titd ihan rakkaudesta lajiin... me ollaan tosi huonoja rahastaan néistd hom-
mistamme" (INT-07). Kaivoskonevalmistajalla haaste kiteytyi strategian puuttumiseen:
"Selvéd ei ole, miten datasta saadaan kaupallista hyotyd" (INT-04). Haastatteluaineisto vah-
vistaa, ettei pullonkaula ole teknologiassa vaan siind, miten datasta tehddin asiakkaan os-
tama ja arvostama palvelu, joka on servitisaatio kirjallisuuden tunnistama haaste (Kohtaméki

etal., 2019, s. 383).

Kolmas teema koski kyberturvallisuutta ja CRA-asetusta. Teema jakoi haastatellut selvésti
kahteen ryhméaan. Korkean kypsyyden yrityksissé tietoturva néhtiin strategisena mahdollis-

tajana, ja ne olivat aktiivisesti mukana alan standardien kehittdmisessd. Nostinvalmistajan
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haastattelussa todettiin: "Ei ole IoT:ti ilman securityé... Se on enabler" (INT-06), ja sama
yritys oli luonut alan standardin yhdessé kilpailijoiden kanssa: "Tehtiin yhdessa kilpailijoi-
den kanssa iso standardi" (INT-06). Kaivoskonevalmistaja puolestaan kuvasi tietoturvaa
vertauskuvallisesti: "Tietoturva on véhin kuin jarrut autossa... kun sulla on jarrut, niin pystyt
oikeasti ajamaan kovempaa" (INT-04). Kaivoskone- ja murskainvalmistaja nosti CRA-ase-
tuksen vaikutuksen esiin: "Tdma CRAhan tulee muuttaa timén tosi isosti" (INT-03). Kuor-
mauslaitteiden valmistajalla regulaatiot nousivat tirkeimmaksi tulevaisuuden trendiksi:
"Rekkojen valmistajilta tulee vaatimuksia esim. cyber security -standartit" (INT-08). Toi-
sessa ddripadssi matalan kypsyyden yrityksilld kyberturvallisuus ei ollut vield noussut agen-
dalle, koska laitteissa ei ollut etdyhteyksid. CRA-asetuksen siirtyméaika vuoteen 2027 luo
regulatorisen pakotteen, joka tulee nostamaan tietoturvaa kaikkien yritysten agendalle l&hi-

vuosina.

Neljas teema, diagnostiikkakyvykkyys, toistui haastatteluissa kahdessa eri muodossa. Osa
yrityksistd kuvasi manuaalista vianhakua, jossa asiantuntija joutui etsiméén tietoa ohjausjér-
jestelmén lokeista vian selvittimiseksi. Satamalaitteiden valmistaja kuvasi nykytilaa: "Cur-
rently what is missing is that you have to dig into the information... It should guide you and
it should give you what exactly may be the problems" (INT-10). Pienesséd konepajassa diag-
nostiikka perustui kokonaan yksittiisen asiantuntijan manuaaliseen seurantaan: "Se perustuu
sitten ihan siithen, ettd meilld asiansa osaava kaveri seuraa jotain arvoja" (INT-07). Samalla
korkean kypsyyden yrityksissd etdvalvontakeskukset késittelivédt tuhansia tapauksia vuo-
dessa, ja viat korjattiin ennen kuin asiakas ehti huomata niité: "Viat ei valttdmatti tule hdnen

tietoonsa ollenkaan, kun ne saadaan korjattua jo etukiteen" (INT-06).

Viides teema koski resurssirajoitteita. Erityisesti pienemmissa yrityksissad loT-kehitys nojasi
yhden tai kahden henkilén varaan. Maatalouskoneiden valmistaja kuvasi akuuttia resurssi-
pulaa: "Konkreettinen resurssipula... Yhtdén trainee-sopimusta ei saatu jatkaa viime vuonna"
(INT-11). Metsdkoneiden valmistaja totesi: "Nyt meilld resurssit ei riitd sithen" (INT-13).
Pienesséd konepajassa tilannetta kuvattiin sanoin: "Meilld on niin pieni porukka" (INT-07).
Jatteenkdsittelykoneiden valmistaja asetti oman tilanteensa mittakaavaan: "Meilld on nelja-
viisi hengen tiimi... emme voi vaatia niin paljon kuin isompi yritys" (INT-05). Resurssira-
joitteet selittdvit, miksi ratkaisujen on oltava helppoja ottaa kdyttoon, silld ratkaisu, joka

vaatii asiakkaan sisdisid resursseja kéyttoonotossa ja ylldpidossa, ei ole realistinen
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merkittiville osalle kohderyhméé. Tama liittyy innovaation omaksumisen teoriaan, jossa

monimutkaisuus on yksi hidastavista tekijoistd (Rogers, 2003, s. 210-232).

Teemojen lisdksi jokainen yritys pisteytettiin kuudella kypsyysdimensiolla ankkuroidun ar-
viointiasteikon avulla. Pisteytys perustuu todennettuihin kyvykkyyksiin, ei ilmaistuihin ai-

komuksiin.

Tulokset paljastavat selkedn kokonaiskuvan. Teknologinen kytkettdvyys on korkein ja tasai-
sin dimensio, mikd ndyttia, ettd tutkitut organisaatiot ovat pidosin ohittaneet kytkettavyys-
vaiheen. Pullonkaula on siirtynyt teknologisesta infrastruktuurista datan hyddyntdmiseen ja
organisatoriseen kyvykkyyteen. Neljd dimensiota jakaa saman mediaanin (3, vaihteluvéli 1-
5) mutta eroavat tulkinnaltaan. Liiketoimintavalmius, datan laatu, analytiikan kypsyys ja
vaatimustenmukaisuus. Datan laadun mediaani 3 kertoo, ettd kerddminen on automatisoitua
mutta hallinta kehittymédtontd, mikd vastaa ensimmadiistd haastatteluteemaa. Liiketoiminta-
valmiuden mediaani 3 heijastaa toista teemaa, jossa ansaintamallit ovat kehittymissd, mutta
adripaét ovat vahvasti eriytyneet. Vaatimustenmukaisuuden mediaani 3 jakaa yritykset kah-
teen leiriin, CRA-ajuri on nostanut panostusta korkean kypsyyden yrityksissa, kun taas ma-
talan kypsyyden yrityksissé asia ei ole vield agendalla. Analytiikan kypsyyden mediaani 3
tarkoittaa, ettd tyypillinen haastateltu yritys hallitsi diagnostisen analytiikan ja kehitti enna-
koivia malleja, mutta automaattinen analytiikka eli jarjestelmai, joka suosittelee tai tehdé toi-
menpiteiti itsendisesti, oli harvinainen. A#ripiit olivat selkeitd. Metsikoneiden valmistaja
el hyddyntanyt analytiikkaa lainkaan, kun taas kaivoskone- ja murskainvalmistaja oli julkis-
tanut tdysin automaattisen ratkaisun, jossa "data ohjaa tekemistd" (INT-03). Organisatorinen
kyvykkyys mediaani 3, oli hajonnaltaan suurin, ja osa yrityksisti operoi tdysin yksilovetoi-
sesti ilman dedikoituja loT-resursseja, kun taas korkean kypsyyden yrityksilld digitaalisuus

oli organisatorinen ydinosaaminen.
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Kuva 4. 6D-kypsyyspisteet viidelld toimialalla heatmap-muodossa.

Korkeimman kokonaiskypsyyden saavuttivat toimialat, joilla suunnittelematon seisokki ai-
heuttaa vélittomia ja merkittdvid taloudellisia menetyksid. Prosessi- ja meriteollisuus seka
nosturi- ja materiaalinkésittely. N4illd toimialoilla koneiden korkea yksikkdarvo ja jatkuva
kaytto ovat luoneet taloudellisen kannustimen siirtyd pelkdsta kytkettdvyydesté tulostakauk-
siin ja palveluliiketoimintaan. Kaivos- ja mineraaliteollisuus muodosti mielenkiintoisen
poikkeuksen, silld teknisesti edistyneet yritykset pisteyttivit korkealle vaatimustenmukai-
suudessa ja analytiikassa, vaarallisten maanalaisten ymparistojen automatisoinnin ansiosta,
mutta niiden liiketoimintavalmius jdi selvésti johtavia toimialoja matalammaksi. Dataa hyo-
dynnettiin asiakkaan tuotantoprosessin optimointiin, mutta ei vield erillisend tulovirtana.
Metsid- ja maatalous- sekd rakennuskonetoimialoilla on rakenteellisia haasteita, koska toi-
minta etéisissd ja joskus yhteydettomissd ymparistdissd kausiluontoisella kaytolld vaikeuttaa
toimintaa. Yksittdisten koneiden matalampi yksikkShinta rajoittaa tuotekehityksen resurs-

sointia.
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Kuva 5. 6D-kypsyyden vertailu kolmessa yrityskokoluokassa radar-kaaviolla.

Yrityskoon mukaan tarkasteltuna kypsyys korreloi organisaation mittakaavan kanssa. Glo-
baalit suuryritykset hyodynsivét laajoja laitekantojaan IoT-alustojen ja tietoturvan kiinteiden
kustannusten oikeuttamiseen, ja ne hallitsivat varsinkin teknologista kytkettavyytté ja vaati-
mustenmukaisuutta. Pienet ja keskisuuret yritykset kohtasivat taloudellisia rajoitteita, silld
ilman volyymia dedikoitujen digitaalisten tiimien kustannusten kattamiseksi ne jdivit paljon
jilkeen litketoimintavalmiudessa ja organisatorisessa kyvykkyydessd. Niille organisaati-
oille haaste ei ollut vision puute vaan vaikeus rahoittaa palvelutransformaatiota pienemmasti
litkkevaihdosta. Suurten yritysten luokka osoitti suurinta siséistd vaihtelua. Osa oli digitaalisia
edelldkévijoitd, osa perinteisid laitevalmistajia. Tama viittaa siihen, ettd luokka edustaa siir-
tymévaihetta, jossa infrastruktuurin kdyttdonotto on tapahtunut mutta kulttuurinen muutos

sen hyodyntdmiseksi on vield kesken.
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Kuva 6. 6D-kypsyyden vertailu kytketyn laitekannan kokoluokassa radar-kaaviolla.

Suuren ja keskisuuren laitekannan yritysten kokonaiskypsyys oli ldhes identtinen, vaikka
kytkettyjen laitteiden médrd erosi moninkertaisesti. Selitys on yksittdisen koneen arvo, eli
keskisuuri luokka sisélsi globaaleja OEM-yrityksid, jotka hallitsivat korkean kriittisyyden
laitteita, kuten paperikonelinjoja tai laivojen voimalaitteita, joissa yksittdisen yksikon stra-
teginen merkitys selitti isot investoinnit. Kypsyys méérdytyy siis datavirran arvon, ei paite-
laitteiden lukumadirén perusteella. Suurin erottava tekijé oli liiketoimintavalmius. Suurille
laitekannoille tilauspohjainen hinnoittelu oli toimivaa, koska pienet toistuvat maksut kumu-
loituivat suureksi tulovirraksi. Korkean yksikkodarvon laitevalmistajat puolestaan kaupallis-
tavat dataa epdsuorasti esimerkiksi, parantamalla huoltosopimuksia ja takaamalla kayttoai-

kaa.

Haastatteluaineiston perusteella johtavat yritykset eivét erottuneet ensin teknologian tai
R&D-budjettien kautta. Erottavana tekijdnd, ettd johtajat kisittelivdt dataa strategisena

asiana, jolle oli maéiritelty omistajuus, laatustandardit ja elinkaariprosessit. Johtajilla oli
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myds selked vastaus kysymykseen, miten kytkettdvyys luo arvoa ja kenelle arvo péityy. He
olivat siirtyneet kytkettdvyyden tarjoamisesta itsendisiin palvelutarjoamiin, joissa hinnoit-
telu perustui tuloksiin, kéyttdaikatakuisiin, tehokkuusparannuksiin tai vasteaikaan, eikd
pelkkédn datan saatavuuteen. Tamé havainto viittaa siihen, etti polku IoT-johtajuuteen kul-
kee ennemmin organisatorisen kypsyyden eiké teknologisen investoinnin kautta. Tastd paa-
teltynd pienemmaétkin OEM-yritykset voivat tehdé tiukan datan hallinnan ja kehittdé palve-

lutarjoamia olemassa olevan datan pohjalta ilman suuria investointeja.

5.2 Kyselytutkimuksen tulokset

Kyselyyn vastasi 27 teollisuuden ammattilaista eurooppalaisista OEM-yrityksistd, ja he ar-
vioivat loT-kyvykkyyksiin liittyvien tarpeiden tirkeyttd ja tyytyvéisyyttd nykyisiin ratkai-
suihin verrattuna asteikolla 1-5. Kyselytutkimus kattoi viisi kuudesta kypsyysdimensiosta
eli datan laadun, liitketoimintavalmiuden, analytiikan kypsyyden, teknologisen kytkettivyy-
den seké vaatimustenmukaisuuden ja turvallisuuden. Organisatorinen kyvykkyys jéi kyselyn
ulkopuolelle riittiméttomén vastaajamairin vuoksi, ja se arvioitiin yksinomaan haastattelu-
aineiston kautta. Kysymyskohtaiset tulokset on esitetty erillisesséd raportissa Industrial IoT

2025 - From Connectivity to Business Value, johon viitataan liitteessé 2.

Vastaajista suurin yksittdinen ryhma tydskenteli digitaalisten palveluiden ja alustojen parissa
(30 %). Liséksi vastaajiin kuului johtotason pééttéjid (15 %), tuotekehityksen ammattilaisia
(11 %) seka tietoturva- ja IT-roolien edustajia (7 %). Loput jakautuivat myynti-, kumppani-
ja tutkimusrooleihin. Yrityskooltaan vastaajat edustivat globaaleja suuryrityksia (litkkevaihto
> 5 mrd. €) oli 41 %, suuria yrityksid (500 M—5 mrd. €) 22 %, keskisuuria (50-500 M €) 11
% ja pienid yrityksid (< 50 M €) 22 %. Vastaajapohja painottuu suuriin organisaatioihin ja
digitaalisen liiketoiminnan rooleihin, joten tulokset kuvaavat teollisuuden digitalisaation

eturintamaa  eivatkd  vilttamattd edusta  koko eurooppalaista = OEM-kenttda.
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Kuva 7. Kyselytutkimuksen tulokset viidelld kypsyysdimensiolla eli koettu tirkeys, tyyty-

véisyys nykyisiin ratkaisuihin ja niiden vélinen gap.

Kuvasta 7 erottuu hierarkia, eli datan laatu on kriittisin kehitysalue, analytiikka ja liiketoi-
mintavalmius ovat keskitasolla, ja kytkettdvyys sekd vaatimustenmukaisuus ovat ldhimpéné

tasapainoa. Seuraavassa tarkastellaan jokaista dimensiota erikseen.

Datan laatu osoittautui kyselytutkimuksen kriittisimmaksi kehitysalueeksi. Dimensiota mi-
tattiin kolmella kysymykselld, ja sen kokonaistyytyviisyys 2,6/5 oli koko kyselyn matalin
ja gap (1,4) suurin. Ongelma ei ole datan kerddminen, se on pitkélti automatisoitua, vaan
datan hallinta. Datan tarkkuuden tyytyvaisyys (3,11/5) oli kohtuullinen, mutta systemaatti-
nen laadun seuranta puuttui 1dhes kokonaan. Laadun mittaamista koskeva kysymys sai
koko kyselyn matalimman tyytyvéisyysarvon (1,58/5) ja suurimman yksittdisen gapin

(1,77). Vastaajat kuvasivat tilannetta suorasanaisesti, etti datahallintaprosessia ei ole ja
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mittareita ei ole lainkaan. [lman mitattavaa laatuindikaattoria organisaatioiden on vaikea
asettaa tavoitteita, seurata parannustoimenpiteiden vaikutusta tai raportoida laadun tilaa si-
dosryhmille. Korkeasti palkatut data-asiantuntijat kédyttédvat aikansa puhdistamiseen ana-
lyysin sijaan (tyytyvaisyys 3/5, gap 1,29), mikéa heikentd4 analytiikkainvestointien tuottoa.
Heikko datan laatu heikentdd analytiikkahankkeita, mikd vahentdé luottamusta datapohjai-

siin ldhestymistapoihin, mikd puolestaan vihentda investointeja datan hallintaan.

Analytiikan kypsyys oli kyselytutkimuksen toiseksi kriittisin dimensio. Dimensiota mitat-
tiin kuudella kysymykselld, ja sen kokonaistyytyvéisyys oli 2,8/5 gapilla 1,0. Tulokset pal-
jastavat toimialan olevan siirtymévaiheessa. Perusmonitorointikyvykkyydet, poikkeamien
havaitseminen ja ennakkovaroitukset ovat kohtuullisesti hallinnassa, mutta suurimmat ga-
pit kohdistuvat edistyneempiin kyvykkyyksiin. Ohjausjérjestelman nikyvyys erottui kriitti-
send kipupisteend, ja sen gap (1,78) oli koko kyselyn toiseksi suurin. Kun vika tapahtuu,
insindorit eivit nde mitd koneen ohjausjérjestelma teki juuri ennen ongelmaa, miké pakot-
taa heidit aikaa vievddn manuaaliseen selvitysty0hon. Vastaajat kuvasivat joutuvansa la-
taamaan suuria lokitiedostoja ja korreloimaan dataa useista léhteistd. Chat-pohjainen data-
analyysi edustaa nousevaa tarvetta. Tyytyvaisyys (1,85/5) kertoo, ettei teknologiaa ole
vield laajasti kdytossd, mutta kohtuullinen tirkeys (3,22/5) viittaa kiinnostukseen rajapin-
noista, jotka eivit vaadi erikoiskoulutusta. Tekodlymallien rakentamisen korkea térkeys
(4/5) yhdistettynd matalaan tyytyvéisyyteen (2,78/5) heijastaa tilannetta, jossa datan laa-

tuongelmat heikentdvit mallien luotettavuutta ja ylldpitoa.

Liiketoimintavalmiutta mitattiin kahdella kysymykselld, ja sen kokonaistyytyvéisyys oli
3/5 gapilla 0,9. Gap oli erityisen korostunut asiakasarvon ymmaértdmisessa. Tieto siitd, mitd
digiominaisuuksia asiakkaat kéyttivit, sai tarkeydeksi 4,08 mutta tyytyviisyydeksi vain
2,92/5 (gap 1,16). Organisaatiot rakentavat digitaalisia ominaisuuksia ilman selkeda néyt-
tod niiden omaksumisesta. Vastaajat kuvasivat, ettei kdyton analytiikkaa ole lainkaan ja ei
ole selvdd, miten tiettyja ratkaisuja kannattaa rakentaa. Tdma vaikuttaa strategisiin paatok-
siin. Esimerkiksi R&D-tiimit priorisoivat intuition perusteella ja myyntitiimit kamppailevat
digitaalisten palveluiden arvolupauksen kanssa. Konedatan synkronointi liiketoimintajér-
jestelmiin (gap 0,72) kertoo integraatioiden tarpeesta. Unelmatilanteessa loT-alustat on
kytketty ERP-, CRM- ja kenttipalvelujirjestelmiin niin, ettd konedatan tuottamat nike-
mykset kiynnistdvat automaattisia litketoimintaprosesseja muokkaa automaattisesti

dashboardeja.



60

Teknologinen kytkettidvyys oli kyselytutkimuksen kypsin dimensio. Dimensiota mitattiin
kolmella kysymykselld, ja sen kokonaistyytyvéisyys 3,1/5 ja gap (0,8) olivat muita dimen-
sioita pienempid. Haastattelutulosten mukaisesti merkittdva investointi IoT-alustoihin,
pilvi-infrastruktuuriin ja standardoituun kytkettidvyyslaitteistoon on tehty, ja koneiden
verkkoon saaminen vaikuttaa ratkaistulta. Tulokset paljastavat kuitenkin, ettei kytketté-
vyysvalmius automaattisesti tarkoita operatiivista tehokkuutta. Vastaajat raportoivat datan
prosessoinnin hitauden vaikuttavan reaaliaikaisen monitoroinnin kyvykkyyksiin. Merkitta-
vampi haaste liittyy ohjelmistopdivityksiin (gap 0,84). Monet organisaatiot pystyvét pdivit-
tamadn ohjelmiston, mutta eivét koneen ohjausjdrjestelmad. Tama rajoite korostuu EU:n
kyberturvallisuusasetuksen ldhestyessa, silld asetus vaatii tietoturvapiivityksia koko tuot-

teen elinkaaren ajan.

Vaatimustenmukaisuus ja turvallisuus oli kyselytutkimuksen tasapainoisin dimensio. Di-
mensiota mitattiin kuudella kysymykselld, mutta vastaajamiéra vaihteli voimakkaasti. Oh-
jelmistopdivitysten turvallinen jakelu kerdsi laajan vastaajapohjan (n=25), kun taas viisi
muuta kysymysta saivat kukin vain kolme vastausta kyselyn reitityksen takia. Kokonais-
tyytyvéisyys (3,4/5) oli korkein ja gap (0,3) pienin kaikista dimensioista. Tulos on kuiten-
kin tulkittava varauksella pienten vastausméérien vuoksi. Peruspddsynhallinta ja turvalli-
nen pilviyhteys vaikuttavat hyvin hallituilta, joissakin tapauksissa tyytyviisyys jopa ylittdd
koetun tirkeyden. Saintelyyn liittyvét kyvykkyydet, varsinkin ohjelmistopdivitysten tur-
vallinen jakelu (gap 0,84) ja ohjelmistoversioiden hallinta (gap 0,67), ndyttavit kuitenkin
selkeitd kehitystarpeita. Vastaajat viittasivat standardoitujen ratkaisujen puutteeseen, joka
vaikeuttaa integrointia eri konemallien ja ohjelmistojen vililld. CRA-asetuksen siirtyma-
aika vuoteen 2027 toimii pakotteena, joka vaatii merkittdvid prosessimuutoksia niiltd orga-
nisaatioilta, jotka ovat késitelleet tietoturvaa jélkikdteen tai vaatimustenmukaisuuden mini-

mitasolla.

5.3 Gap-analyysi ja tuotekehitysideoiden priorisointi

Gap-analyysi mittaa tyydyttdméttomén tarpeen suuruutta erotuksena tarkeys — tyytyvéisyys,
eli mitd suurempi positiivinen arvo, sitd voimakkaampi on alipalveltu tarve. Yksittdisten ky-

symysten gap-arvot yhdistettiin tunnistettuihin tuotekehitysideoihin asiantuntija-arvioidun
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vastaavuuspainotuksen kautta ja muunnettiin neliportaiseksi tier-luokitteluksi toimintasuo-

situksineen.

Kymmenen suurinta tyydyttdmétonté tarvetta on koottu alla olevaan taulukkoon. Taulukko
perustuu 16 survey-kysymyksen gap-arvoihin, ja se esittdd ne tarpeet, joissa ero tirkeyden

ja tyytyvéisyyden vililla on suurin.

Sijoitus | Tarve Térkeys | Tyytyvdisyys | Gap n
1 Asiakkaat ottavat digipal- | 4,75 2,00 2,75 4
velun kéyttoon nopeasti
ja helposti
2 Ohjausjérjestelman  toi- | 4,35 2,57 1,78 14

minta ndkyy, erityisesti
ennen vikaa

3 Datan laadun mittari seu- | 3,35 1,58 1,77 14

rattavissa ajan kuluessa

4 Chat-rajapinta konekysy- | 3,22 1,85 1,37 14

myksiin ilman dashboard-
koulutusta

5 Data tarkkaa ja yhdenmu- | 4,44 3,11 1,33 27

kaista paédtoksentekoon

6 Data-asiantuntijat keskit- | 4,29 3,00 1,29 14

tyviat analyysiin, eivit
puhdistukseen
7 Tekodly- ja ennustemal- | 4,00 2,78 1,22 14

lien rakentaminen nopeaa
ja tehokasta
8 Tieto siitd, mitd digiomi- | 4,08 2,92 1,16 25

naisuuksia asiakkaat
kayttavat
9 Poikkeamien havaitsemi- | 4,00 3,12 0,88 25

nen koneissa nopeasti
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10 Ongelman vaikutuspiirin | 3,76 2,88 0,88 25
ndkeminen ja proaktiivi-

nen ilmoittaminen

Taulukko 3. Kymmenen suurinta tyydyttimatonta tarvetta gap-arvon mukaan. Gap = tarkeys
— tyytyviisyys, asteikko 1-5. Vastaajamééra (n) vaihtelee kysymyksittdin. Gap > 1,0 viittaa

merkittdvain kehitysmahdollisuuteen.

Suurin gap ei ole tekninen vaan kaupallinen. Digipalvelun kdyttdonoton helppous ja nopeus
sai koko aineiston korkeimman tarkeyspisteet ja yhden matalimmista tyytyviisyysarvoista,
miké tuottaa gapin 2,75 (ks. taulukko 3). Tulos viittaa siihen, etti teolliset OEM-yritykset
ovat rakentaneet digitaalisia palveluita, joita niiden asiakkaat eivit ota kdyttoon. Kyse ei ole
ensin kayttoliittyma- tai koulutusongelmasta vaan syvemmaistd haasteesta. Yritykset inves-
toivat kytkettdvyyteen ennen kuin ymmarsivét, miten siitd tehddan kaupallisesti kestdvaa.

Tulos on kuitenkin suuntaa antava, koska vastaajamiird on pieni.

Seuraavat kolme tarvetta liittyvit dataan ja diagnostiikkaan. Organisaatiot tallentavat antu-
ridataa mutta eivit ohjauslogiikkaa, joka selittdd koneen kayttaytymistd. Kun vika tapahtuu,
ndhdédédn oireet mutta ei syytd. Datan laadun mittari paljastaa, etteivét organisaatiot kykene
mittaamaan ongelmaa, tyytyviisyysarvo 1,58 on koko kyselyn matalin. Ilman mittaria pa-
rantaminen on mahdotonta. Chat-pohjainen data-analyysityokalu puolestaan edustaa nouse-
vaa tarvetta rajapinnoille, jotka eivét vaadi erikoiskoulutusta. Tyytyviisyys 1,85 kertoo, ettei

kukaan ole vield ratkaissut titd ongelmaa.

Datan tarkkuus ja asiantuntijoiden ajankdyttd vahvistavat saman rakenteellisen ongelman.
Organisaatiot ovat rakentaneet infrastruktuurin, johon ne eivit tdysin luota. Data-analyytikot
kayttavit aikansa puhdistamiseen analyysin sijaan, ja insindorit tekevit padtoksid datan pe-
rusteella, jonka tietdvit olevan puutteellista. Asteikon toisessa padssda matalimmat gapit koh-
distuivat KPI-mittarien automaattiseen tuottamiseen ja loT-toimintakustannusten hallintaan.
Matalat gapit viittaavat siithen, ettd ndma tarpeet ovat joko jo kohtuullisesti tyydytettyja tai

niiden tirkeys arvioidaan muita tarpeita matalammaksi.

Gap-arvot yhdistettiin tunnistettuihin tuotekehitysideoihin asiantuntija-arvioidun vastaa-

vuuspainotuksen kautta ja luokiteltiin neljdén tieriin. Kuusi ideaa ylitti korkeimman tason
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kynnysarvon (Tier A) ja ne liittyivdt datan kéytettdvyyteen, diagnostiikkaan ja kaupalliseen

aktivointiin. Kuusi sijoittui Tier B:hen, kahdeksan Tier C:hen ja viisi Tier D:hen.

Tier A:n kuusi konseptia ovat datan kiytettdvyys (datan laadunhallinta, chat-pohjainen ana-
lyysityokalu ja datakatalogistointi), diagnostiikka (ohjausjérjestelman diagnostiikkatyokalu)
ja kaupallinen aktivointi (asiakaskdyttoonoton tukipalvelu ja etépalveluiden lanseeraus-
malli). Diagnostiikkatyokalu erottuu Tier A:n vakaimpana tuloksena. Sen painotettu vastaa-
japohja (18) on korkein, mika tekee siité tilastollisesti luotettavimman. Tier C:n kahdeksasta
konseptista kaksi, vikaennustaminen ja fysiikkapohjainen digitaalinen kaksonen, ansaitsevat
erityishuomion, koska niitd parhaiten vastaavat kyselyn kysymykset eivit saaneet yhtddn
vastausta kyselyn reitityksen takia, joten niiden todellinen prioriteetti ja4 avoimeksi pelkén
kyselytutkimuksen datan perusteella. Tier D:n viisi konseptia sai matalan kehitystarpeen tai

riittimattoméan validointipohjan.

5.4 Segmentointi tulosten tulkintana

Segmentointi muodostettiin laskemalla kunkin yrityksen dimensioiden keskiarvo ja ryhmit-
telemailla yritykset kolmeen segmenttiin: Digital Explorers (matala kokonaiskypsyys), Digi-
tal Transformers (keskitason kypsyys) ja Digital Natives (korkea kypsyys). Segmenttien ni-
met kuvaavat yritysten suhdetta digitaaliseen transformaatioon kokonaisuutena, eivit aino-
astaan teknologista kehittyneisyyttd. Aineistona on kymmenen syvihaastatellun yrityksen

kypsyysprofiilit.

Noin viidennes tutkituista yrityksistd sijoittui Digital Explorers -segmenttiin. Néille yrityk-
sille on tyypillistd, ettei niilld ole dedikoitua IoT-tiimid. Kehitystyd nojaa yhden tai kahden
henkilon varaan, ja resursseja osoitetaan IoT:lle vain muiden tehtdvien ohessa. Haastattelu-
aineistossa Explorereita edustivat metsdkoneiden ja pienten nostureiden valmistajat. Explo-
rers-profiili on matalalla tasolla kaikissa dimensioissa eli litketoimintavalmius 1, datan laatu
1-2, analytiikka 1-2, organisatorinen kyvykkyys 1 ja vaatimustenmukaisuus 1-2. Poikkeuk-
sen muodostaa teknologinen kytkettavyys (2-3), joka vaihtelee enemmaén. Osalla Explore-
reista oli toimiva etdyhteys mutta ei prosesseja eikd resursseja sen systemaattiseen hyodyn-
tamiseen. Explorereille on yhteisti, etteivdt ne pyri rakentamaan omaa IoT-alustaa vaan ha-
kevat ekosysteemikumppanuuksia tai valmiita ratkaisuja, joita voi ottaa kdyttdon nopeasti:

"Ei meidédn kannata siihen rakentaa mitdén" (INT-13). Explorers-segmentin yritykset olivat
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tutkimusaineistossa vihemmistond, miké viittaa kasvumahdollisuuteen. He tarvitsevat rat-
kaisuja, jotka voi ostaa ja ottaa kdyttoon ilman pitkdd implementointiprojektia tai merkittavid

sisdisid resursseja.

Enemmist tutkituista yrityksisté sijoittui Digital Transformers -segmenttiin. Transforme-
reille on tyypillistd, ettd loT-alusta ja peruskytkettivyys ovat olemassa, mutta arvon saanti
on kesken. Haastatteluaineistossa tété tilannetta kuvasivat satamalaitteiden, kaivoskoneiden,
nostureiden, jétteenkésittelylaitteiden ja maatalouskoneiden valmistajat. Profiili vaihtelee
laajasti, BRL 2—4, DQL 2-4, AML 3-5, CRL 3-4, OCL 24, CPL vaihteleva, mika heijastaa
siirtymévaihetta. Osalla yrityksistd analytiikka oli jo edistynyttd, mutta organisatorinen ky-
vykkyys ei ollut kehittynyt samaan tahtiin. Transformereiden keskeisin haaste kiteytyy datan
laatuun. Dataa kerdtddn, mutta siihen ei luoteta riittdvasti paatoksenteon pohjaksi. Haastat-
teluissa toistuva havainto oli, ettd yritykset haluavat kumppanin, joka ottaa vastuun loppu-
tuloksesta eikd toimita ainoastaan teknologiakomponentteja. Satamalaitteiden valmistajan
teknologiapaillikko kuvasi odotusta, jonka mukaan jirjestelmén tulisi "guide you and give
you what exactly may be the problems" (INT-10), vaan, etti asiantuntijan pitéisi itse kaivaa
tietoa useista lahteistd. Transformers-segmentti muodostaa teollisen OEM loT-markkinan
ydinkohderyhmén, ja korkeimman prioriteetin kehitysalueista varsinkin datan laadunhallinta

ja diagnostiikkatydkalu vastaavat tdimén segmentin akuuteimpiin tarpeisiin.

Pieni vihemmisto tutkituista yrityksista sijoittui Digital Natives -segmenttiin. Haastatteluai-
neistossa segmenttid edustivat hissi- ja rakennuskonevalmistajat, joiden kypsyysprofiilit oli-
vat tasaisesti korkeita kaikissa dimensioissa (BRL 5, DQL 5, AML 4, CRL 5, OCL 4-5, CPL
4-5). Natiiveilla 10T on ydinosaamista. Sisdiset tiimit ovat rakentaneet kattavat kyvykkyy-
det, ja digitaalinen palveluliiketoiminta on vakiintunut osa ansaintamallia. Hissivalmistajan
haastattelussa koko huoltoliiketoiminnan arvo perustui etdyhteyksiin ja dataan, ja yritys oli
aktiivisesti luomassa kyberturvallisuusstandardeja yhdessi kilpailijoidensa kanssa (INT-06).
Rakennuskonevalmistajalla datan nékyvyys oli tdydellistd, "Se on kymmenen. Meilld on
than tiysin avoin paisy aivan kaikkeen" (INT-02), ja ennakoiva kunnossapito oli arkipdivaa.
Namai yritykset eivét tarvitse alustapartneria vaan ostavat ainoastaan erikoistuneita lisdpal-
veluja, jotka tdydentdvit heiddn omia kyvykkyyksiddn. IoT-palveluyrityksen ndkdkulmasta
Natiivit toimivat referenssind, eli ne ndyttdvét, millaiseen kypsyyteen Transformerit voivat
kehittyd, mutta eivit ole ensisijainen kohdesegmentti, koska tarjoaman on vaikea tuottaa li-

sdarvoa ilman erittdin erikoistunutta kyvykkyytta.
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Segmentoinnin merkitys priorisoinnille nékyy usein kolmella tavalla. Korkeimman priori-
teetin kehitysalueet kohdistuvat eri segmenteille eri tavoin. Datan laadunhallinta palvelee
varsinkin Transformereita, joiden datahaaste on akuutti. Kdyttdonoton tukipalvelu puoles-
taan palvelee sekd Transformereita, joiden litketoimintamalli on vield kesken, ettd Explore-
reiden siirtymdd matalan kynnyksen kdyttoonoton kautta. Diagnostiikkatyokalu palvelee
molempia: Transformereissa se korvaa manuaalisen vianhakuprosessin, Explorereissa se voi
olla se ensimmainen konkreettinen arvolupaus, joka oikeuttaa loT-investoinnin. Lisdksi seg-
menttien vélilld on siirtymad, eli Explorerit kasvavat ajan my6td Transformereiksi, kun ne
investoivat peruskytkettdvyyteen ja palveluiden kehittimiseen. Investointi Explorereihin on
ndin investointi tuleviin Transformereihin, mikéa liittyy Rogersin (2003, s. 272-285) dif-
fuusioteoriaan, jossa varhaiset omaksujat luovat referenssin myéhemmille omaksujille. Na-
titvien rooli on epédsuora. Ne ndyttivit, mitd kypsyys auttaa, ja tarjoavat siséltdd sille arvo-

lupaukselle, jonka IoT-kumppani voi tehdi Transformereille ja Explorereille.

5.5 Synteesi: mitd tulokset tarkoittavat priorisoinnille ja kaupallistamiselle

Kokonaiskuva organisaatioiden digitaalisesta kypsyydestd syntyy kuudesta dimensiosta,
joista viisi mitattiin kyselytutkimuksella ja kaikki kuusi haastattelujen ankkuroidun pistey-

tyksen kautta. Alla oleva taulukko 5 tiivistdd kaikki kuusi dimensiota yhteen.

Dimensio Kysely (n) | Survey- Survey- Haastattelu | Tulkinta
tyytyvéi- | gap (n=10)
Syys
Datan laatu | 14-27 2,6 1,4 mediaani 3, | Matalin; systemaat-

vaihteluvali | tinen laadunhallinta

1-5 puuttuu
Analytitkan | 14-25 2,8 1,0 mediaani 3, | Diagnostinen hal-
kypsyys vaihteluvili | linnassa, ennakoiva

1-5 kehityksessa
Liiketoimin- | 25 3,0 0,9 mediaani 3, | Keskitaso; arvon
tavalmius vaihteluvéli | realisointi kesken

1-5
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Teknologi- | 25 3,1 0,8 mediaani 4, | Korkein ja tasaisin;
nen kytketta- vaihteluvéli | kytkettdvyysvaihe
Vyys 2-5 ohitettu

Vaatimus- 3-25 3,4 0,3 mediaani 3, | CRA-ajuri nostanut
tenmukai- vaihteluvili | panostusta

suus 1-5

Organisato- | — — — mediaani 3, | Suurin hajonta; re-
rinen kyvyk- vaihteluvili | surssivaje erottelee
kyys 1-5 voimakkaimmin

Taulukko 4. Kuuden kypsyysdimension yhteenveto. Kyselydimensioissa ilmoitetaan tyyty-
viisyyskeskiarvo (asteikko 1-5) ja gap (tirkeys — tyytyvéisyys). Haastatteludimensioissa
ilmoitetaan mediaani ja vaihteluvéli (n=10 yritystd). Organisatorinen kyvykkyys arvioitiin

yksinomaan haastatteluaineiston kautta.

Priorisoinnin ndkdkulmasta tulokset jasentyvit kolmeksi kehitysprioriteetiksi. Ensimmaéinen
prioriteetti on datapohja eli datan laadunhallinta, datakatalogistointi ja analyytikkojen tuot-
tavuus. Se muodostavaa perustan, jolle kaikki muu rakentuu. Enemmist6 haastatelluista ni-
mesi datan laadun ensisijaiseksi pullonkaulakseen, ja kyselydata vahvistaa timén. Datan laa-
dun gap (1,4) on koko aineiston suurin. Ilman luotettavaa dataa tekodlymallit tuottavat epé-
luotettavia tuloksia, diagnostiikkajérjestelmaét eivit voi jéljittdd juurisyitd, ja chat-rajapinnat
antavat vairid vastauksia. Toinen prioriteetti on teemat, kuten diagnostiikka, hallitut palvelut
ja luonnollisen kielen data-analyysi, koska tuottavat ndkyvéa arvoa infrastruktuurin péélle.
Ohjausjidrjestelmin ndkyvyys sai toiseksi korkeimman gapin (1,78) ja chat-rajapinta kol-
manneksi korkeimman (1,37), mutta pienten vastaajamdirien vuoksi ndiden konseptien
tarkka sijoitus vaatii laadullista validointia ennen merkittavid investointeja. Kolmas priori-
teetti on kaupallinen aktivointi. Asiakaskdyttoonoton tukipalvelu sai koko aineiston kor-
keimman yksittdisen gapin (2,75). Sen ratkaiseminen vaatii kyvykkyyksid, kuten liiketoi-
mintamallikonsultointia, kaupallisen ja teknologisen strategian integrointia seké asiakastu-
losten systemaattista dokumentointia. Haastatteluissa yksi yritys oli saavuttanut erinomaisen
datalaadun mutta sill oli nolla maksavaa asiakasta, koska loppukayttéjét eivit kokeneet pai-
vittdistd arvoa (INT-05). Kaupallisen aktivoinnin polku kulkee kyvykkyyden rakentamisen

kautta. Onnistumine yhden asiakkaan kanssa luo todistusaineiston seuraavalle.
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Kaupallistamisen ndkdkulmasta alaluvun 5.4 segmentointi niyttéda, ettei samaa tuotekehitys-
ideaa voi viedd markkinalle yhdelld mallilla. Transformers-segmentti muodostaa ydinmark-
kinan, ja sen akuuteimmat tarpeet kohdistuvat datan laatuun ja diagnostiikkaan. Haastatte-
luissa toistuva odotus oli kumppani, joka ottaa vastuun lopputuloksesta eiki ainoastaan toi-
mita teknologiakomponentteja, miké vaatii palveluliiketoiminnan mallintamista osaksi kau-
pallistamissuunnitelmaa. Explorers-segmentille puolestaan matala kdyttoonottokynnys on
ratkaiseva, ja ndmé yritykset tarvitsevat valmiita vakioratkaisuja, joiden kayttoonotto ei
edellytd merkittdvid sisdisid resursseja. Kdyttoonoton tukipalvelu ja diagnostiikkatydkalu
ovat avainasemassa Explorereiden ensimmadisen arvolupauksen muotoilussa, koska ne tar-
joavat konkreettisen hyddyn ilman pitkdd implementointiprojektia. Investointi Explorereihin
on samalla investointi tuleviin Transformereihin, koska segmenttien vililld on dynaaminen
siirtymd, varhaiset omaksujat luovat referenssin myohemmille omaksujille (Rogers, 2003, s.
272-285). Natives-segmentille laaja-alainen kumppanuus ei tuota lisdarvoa, vaan erikoistu-
neet lisdpalvelut, kuten luonnollisen kielen data-analyysi, voivat tdydentdd Natiivien omia
kyvykkyyksid. Kdytinndssd sama tuotekehitysidea vaatii eri go-to-market-mallin eri seg-
menteille, mik4 vastaa tutkimuskysymykseen TK2: vaiheistus riippuu kohdesegmentisté, ja
kaupallistamissuunnitelman on huomioitava sekd arvolupauksen siséltd ettd kayttoonoton

malli segmenttikohtaisesti.
Tulokset muodostavat kolme vaatimusta luvun 6 mallille ja tydkalulle:

1. Priorisoinnin on perustuttava gap-logiikkaan, jonka sydtteet, tirkeys- ja tyytyviisyysar-

viot sekd vastaavuuspainotukset, ovat todennettavissa ja paivitettdvissa

2. Kaupallistamisen on huomioitava segmenttikohtaiset erot arvolupauksessa ja kidyttoonot-

tomallissa, koska sama tuotekehitysidea palvelee eri segmentteji eri tavoin

3. Tyokalun on dokumentoitava prosessi niin, ettd organisaatio voi toistaa priorisoinnin ja

kaupallistamisen vaiheistuksen uudella aineistolla ilman alkuperdisen tutkimuksen tekijaa
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6 Kehitetty malli ja tyokalu

Tassd luvussa kuvataan tyon artefakti, joka koostuu kahdesta osasta eli kdsitteellisesté prio-
risointimallista ja selainpohjaisesta ohjelmistotydkalusta. Alaluvussa 6.1 kuvataan artefaktin
tavoite, rakenne ja rajat. Alaluvussa 6.2 esitetdédn syotteet, prosessi ja ulostulot sekd mallin
ettd tyokalun tasolla. Alaluvussa 6.3 kuvataan priorisointilogiikka, jolla asiakastarpeet muu-
tetaan jarjestyslistaksi. Alaluvussa 6.4 esitetdéin kaupallistamisen vaiheistus, joka kytkee
priorisoinnin tulokset segmenttikohtaiseen arvolupaukseen ja kaupalliseen malliin. Alalu-
vussa 6.5 kuvataan GitHub-artefakti ja sen tekninen rakenne. Alaluvussa 6.6 kisitelldén tyo-

kalun kayttoonottoa, ylldpitoa ja yleistettdvyyttd muihin organisaatioihin.

6.1 Artefaktin tavoite, rakenne ja rajat

Priorisointimallin ydin on yksinkertainen. Tuoteideoita ei arvioida ensin teknologisen kiin-
nostavuuden vaan tunnistettujen asiakastarpeiden perusteella. Tassd tyossd malli nojaa luvun
5 tuloksiin, eli 27 kyselyvastaukseen, 15 syvéhaastatteluun, 6D maturity -kehykseen sekéa
tuotekehitysideoiden gap-pohjaiseen vertailuun. Malli on tarkoituksella case-spesifinen. Se
ottaa huomioon sellaisia piirteitd, joita ei voi siirtdd sellaisenaan toiseen ymparistoon, kuten,

segmenttien muodostamisen sekd 6D maturity -kehyksen avulla tuotetun kypsyyskontekstin.

Ohjelmistotydkalu on tyon tekninen kontribuutio. Sen tehtévi ei ole kopioida yhteistyOyri-
tykselle rakennettua mallia, vaan tehda siitd yleistettidva ydin. Tyokalu auttaa kiyttdjas ku-
vaamaan idean, rakentamaan tarpeisiin perustuvan tutkimuskehyksen, kerddméén aineistoa
ja muodostamaan sen pohjalta priorisointia tukevan analyysin. Tyokalu ei siis tee lopullista
litketoimintapddtostd, vaan tuottaa jisennellyn aineiston ja analyysin pdédtoksenteon tueksi.
Tall4 rajauksella samaa tydkalua voidaan kiyttdd myds muissa B2B-konteksteissa ilman te-

ollisen IoT:n erityisrakenteita.

Artefaktin kayttdjat jakautuvat kahteen ryhmién. Mallin ensisijaiset kéyttdjit ovat yhteis-
tyoyrityksen tuotejohdon, liikketoimintakehityksen ja palvelukehityksen kaltaiset roolit, joi-
den tehtdvéni on tulkita tuloksia strategisessa kontekstissa. Tyokalun kéyttdjikunta on laa-

jempi. Sitd voivat kiyttdd esimerkiksi tuoteomistajat, tutkimushaastatteluja tekevit henkilot,
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markkina-analyytikot ja startup- tai kasvuorganisaatioiden kehitystiimit. Kdytannossa tyo-
kalu palvelee tilanteissa, joissa ideaa halutaan tarkastella jirjestelmaéllisesti ennen kuin sii-

hen sitoutetaan merkittdvid resursseja.

Malli ei ole yleispdtevé padtoskone, vaan timédn tutkimuksen aineistoon sidottu tulkintake-
hys. Tyokalu puolestaan ei korvaa kéyttdjan asiantuntija-arviota, vaikka se tuottaa analyysia
ja tekstiehdotuksia tekoédlyavusteisesti. Jos syotetty aineisto on vééraa tai huonosti rajattua,
myo0s tyokalun tuottama analyysi jad heikoksi. Artefaktin vahvuus ei syntyy siitéd, ettd se

pakottaa kéyttdjan jasentdmaiin idean, tutkimuskysymykset ja aineiston lapindkyvasti.

6.2 Syotteet, prosessi ja ulostulot

Keskeiset syotteet ovat samat kuin luvussa 5 esitetyn analyysin taustalla. Ensimmaéinen syote
on tirkeys- ja tyytyvéisyysarvioihin perustuva maérillinen aineisto. Toinen sydte on laadul-
linen aineisto, eli haastattelumuistiot, sitaatit ja niistd johdetut teemat. Kolmas syote on tuo-
tekehitysideoiden ja asiakastarpeiden vilinen tulkinta, joka auttaa tulosten kytkemisen konk-

reettisiin kehitysvaihtoehtoihin.

Tyokalun tasolla prosessi alkaa idean perustietojen kuvaamisesta. Kayttdja syottdd idean ni-
men, kuvauksen, kohdeyleison ja toimialakontekstin. Tdmaén jélkeen tydkalu muodostaa ide-
asta tarkentavia kysymyksid, joiden tarkoitus on rajata ongelma, kdyttdtilanne ja oletettu
kayttdja riittavan tdsmallisesti. Tima vaihe on tirked, koska huonosti mééritelty idea johtaa
helposti ympéripyoreddn tutkimuskehykseen. Kaytdnnossa tyokalu pakottaa kiyttdjan py-

sdahtymadn siihen, mitd ollaan tutkimassa ja kenelle.

Seuraavassa vaiheessa tydkalu muodostaa tutkimuskehyksen. Kehys siséltidi ensisijaisen toi-
mijan kuvauksen, vaihtoehtoisia rooleja, nykytilan tyonkulkua kuvaavan job map -raken-
teen, joukon outcome-lausekkeita seké teemallisen haastatteluoppaan. Se ei vield tuota paa-
toksid, vaan auttaa muuttamaan epdmdiérdisen idean tutkimuskelpoiseksi rakenteeksi. Kéy-
tdnndssd tdmd on tdrked ero verrattuna perinteiseen ideointiin, jossa tutkimus runko usein

syntyy vasta haastattelujen aikana tai niiden jilkeen.

Kolmannessa vaiheessa kiyttdjd kerdd aineistoa. TyoOkalu tukee sekd tirkeys- ja tyytyvdi-
syysarvioiden tallentamista, ettd laadullisten haastattelumuistioiden lisdédmisté. Lisdksi kéyt-

tdjd voi tdydentdd ideaan liittyvdd markkinakokoa ja kilpailijatietoa. Samassa
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tyOympéristossd voidaan kasitelld sekd maarallistd ettd laadullista evidenssid, mika tukee

tdméan tyon mixed methods -logiikkaa my0s ohjelmistoartefaktin tasolla.

Neljannessd vaiheessa tyokalu muodostaa analyysin. Vastaajakohtaiset arviot yhdistetdén
outcome-kohtaisiksi keskiarvoiksi, minkd jilkeen tyOkalu tunnistaa alipalvellut tarpeet ja
jarjestdd ne prioriteettijarjestykseen. Samalla tuotetaan visualisointeja, jotka auttavat lukijaa
ndkemédn, missd tarpeissa tirkeys on korkea mutta nykyinen tyytyviisyys jdd matalaksi.
Tamaén lisdksi tyokalu muodostaa tekodlyavusteisen analyysiyhteenvedon ja jatkopdatdsti
tukevan suosituksen. Tulkinnan tasolla tima vastaa luvun 5.5 ensimméistd vaatimusta eli

sitd, ettd priorisoinnin on perustuttava pdivitettdviin ja todennettaviin syotteisiin.

Viides vaihe liittyy tulosten jatkojalostamiseen. Tyokalu tuottaa analyysin pohjalta positi-
ointia ja myyntiviestintdi tukevia luonnoksia, kuten arvolupauksen tiivistyksid, arvohierar-
kiaa ja viestirunkoja. Tdma vaihe ei korvaa kaupallistamisen vaiheistusta, joka kuvataan ala-
luvussa 6.4, mutta se auttaa vieméén priorisoinnin tuloksia ldhemmais kaytinnon liiketoi-
mintatyotd. Tassd mielessd tyokalu toimii siltana tutkimusvaiheen ja kaupallisen ajattelun

valilla.

6.3 Priorisointilogiikka

Diplomityon case-spesifinen priorisointimalli ja tykalun yleistetty priorisointilogiikka eivét
ole identtisid, vaikka ne perustuvat samaan perusajatukseen. Molempien ytimessi on sama
lahtokohta. Tarve on kiinnostava silloin, kun se koetaan tarkedksi mutta sitd ei pidetd talla
hetkelld hyvin ratkaistuna. Tdmén tyon varsinaisessa tutkimusmallissa tdma logiikka toteu-
tettiin luvussa 5 kuvatulla tavalla. Ohjelmistotydkalussa logiikka on pelkistetty outcome-
tason arviointiin, jotta sitd voidaan soveltaa my0s tilanteissa, joissa kdytdssé ei ole 6D-pis-

teytystd, segmentointia tai case-kohtaista tuotekehitysideakarttaa.

Tyo6kalun ensimméinen laskentavaihe on vastaajakohtaisten arvioiden yhdistdiminen out-
come-kohtaisiksi keskiarvoiksi. Jokaiselle arvioidulle outcome-lausekkeelle muodostetaan
keskimadrdinen tarkeys ja keskimédrdinen tyytyvéisyys asteikolla 1-10. Tamén jélkeen tyo-
kalu laskee ensin gapin muodossa max(0, tdrkeys - tyytyvdisyys). Ratkaisu on kdytannolli-
nen, koska se kohdistaa huomion vain alipalveltuihin tarpeisiin. Jos tyytyvéisyys on jo va-

hintddn tirkeyden tasolla, tarve ei nouse priorisoinnissa etusijalle.
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Pelkkd gap ei kuitenkaan yksin riitd erottamaan toisistaan hyvin erilaisia tarpeita. Téstd
syystd tyokalu muodostaa yhdistetyn unmet needs -indeksin, jossa korkea tirkeys ja suuri
ratkaisematon osuus vahvistavat toisiaan. Kéytdnnossa logiikka suosii outcome-lausekkeita,
joissa asiakkaat kokevat tarpeen merkitykselliseksi ja samalla ndkevit nykyisen tilanteen
puutteelliseksi. Lisdksi tyokalu kdyttdd outcome-tyypeille erillisid painokertoimia. Funktio-
naaliset tarpeet saavat suurimman painon, emotionaaliset hieman pienemman ja sosiaaliset
titdkin pienemmaéan. Tamaén taustalla on ajatus siitd, ettd priorisoinnissa kiyttda ja suoritus-
kykya koskevat tarpeet ovat useimmiten tdrkedmpid, kuin identiteettiin tai sosiaaliseen ase-

maan liittyvét tarpeet.

Talld tavalla priorisoinnin perusteena pysyy asiakkaan kokema tarve eikd oletus tuotteen
kiinnostavuudesta. Lisédksi se tekee tuloksista helposti tulkittavia. Kéayttdja nikee yhdelld
kertaa sekéd outcome-lausekkeen keskimédrdisen tirkeyden, tyytyvéisyyden, niiden erotuk-
sen. Tama tekee tyokalusta kayttokelpoisen myo0s tilanteissa, joissa lopullinen paitoksente-

kija ei ole ollut mukana tutkimuksen teknisessé toteutuksessa.

Haastattelumuistiot voidaan liittd4 samaan ideaan, jolloin tekodlyavusteinen yhteenveto ei
perustu vain numeroihin vaan myds vastausten sanalliseen sisdltoon. Liséksi keskimddrdiset
arvot yksinkertaistavat aineistoa, mutta tyokalun visualisoinnit auttavat havaitsemaan, mil-

loin vastausten hajonta on suuri ja tulkintaan kannattaa suhtautua varovaisesti.

Priorisointilogiikkaan liittyy my®0s rajoitteita. Keskiméérdiset arvot voivat peittdd alleen sen,
ettd eri vastaajaryhmét kokevat saman tarpeen hyvin eri tavoin. Liséksi tekoédlyavusteinen
jatkosuositus on aina padtoksenteon tuki, ei itsendinen padtds. Korkea prioriteetti-indeksi on
vahva signaali jatkoselvityksen tarpeesta, mutta ei sellaisenaan riittdva peruste investointi-

paétokselle.

6.4 Kaupallistamisen vaiheistus

Vaiheistus alkaa kohdesegmentin valinnasta. Priorisointitulokset eivét ole kiinnostavia vain
yleiselld tasolla, vaan niitd on tarkasteltava suhteessa sithen, missd segmentissa tarve niyt-
taytyy aidosti akuutiksi. Esimerkiksi datan laadunhallintaan liittyvé tarve kohdistuu luonte-

vimmin Transformers-segmenttiin. Tdmdn segmentin yrityksilld on yleensd jo merkittdva
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maérd dataa ja teknistd infrastruktuuria, mutta datan laatu, hallinta ja kéytettédvyys rajoittavat

arvon saantia.

Toinen vaihe on arvolupauksen muotoilu. Transformers-segmentille toimiva arvolupaus ra-
kentuu kumppanuudesta, vastuunkannosta ja kyvystd muuttaa hajanaista dataa paatoksente-
koa tukevaksi tiedoksi. Explorers-segmentille samaa konseptia ei kannata kuvata samoin,
koska niiden térked huoli ei yleensé ole analytiikka, vaan kayttdonoton helppous, resurssien
riittdvyys ja riskin hallinta. Natives-segmentissé tilanne on toinen. Sielld perusinfra on jo
kunnossa, joten arvo syntyy ennemmin tdsmallisestd lisdkyvykkyydestd kuin kokonaisval-
taisesta kumppanuusmallista. Kéytdnnossd sama ratkaisu tarvitsee siis eri segmentissé eri

positioinnin, vaikka tekninen ydin olisi sama.

Kolmas vaihe liittyy kaupalliseen malliin. Kun kohdesegmentti ja arvolupaus on méiéritelty,
on péadtettdvi, tarjotaanko ratkaisu esimerkiksi pilottina, vakioituna kiyttdonottopakettina,
jatkuvana palveluna vai ndiden yhdistelménd. Téssd luvun 2 teoreettinen viitekehys nousee
kaytdnnon tasolle. Arvohinnoittelun periaate ohjaa tarkastelemaan sité, misté asiakas on val-
mis maksamaan, ja servitisaation nikokulma auttaa arvioimaan, kuinka paljon vastuuta toi-
mittaja voi ottaa lopputuloksesta. Mitd epdvarmempi asiakkaan oma kyvykkyys on, sitd tér-
kedmmaksi nousee kayttdonoton ja palvelumallin selkeys. Vastaavasti korkean kypsyyden
asiakkaalle liian raskas palvelurakenne voi néyttiaytyd yliméérdisend kerroksena, ei lisdar-

vona.

Neljas vaihe on arvoankkurien médrittely. Tdssd kohtaa priorisoinnin tulokset on muutettava
konkreettiseksi perusteluksi ostotilannetta varten. Arvoankkuri voi liittyd esimerkiksi datan
laadun parantumiseen, kdyttdonottoajan lyhenemiseen, analyytikon tyon nopeutumiseen tai
vikojen syiden tunnistamisen selkiytymiseen. Oleellista on, ettd arvolupaus ei jdi yleiseksi
lupaukseksi paremmasta digitaalisuudesta, vaan se sidotaan mitattavaan muutokseen asiak-
kaan omassa ympadristossd. Tama on erityisen tirkedd B2B-kontekstissa, jossa ostopdatosti
tekeva taho odottaa perustelua siitd, miksi juuri tima ratkaisu hyodyttdd juuri tdssad kaytto-

kontekstissa.

Konkreettinen esimerkki havainnollistaa vaiheistuksen logiikkaa. Datan laadunhallintarat-
kaisu voidaan suunnata Transformers-segmentille arvolupauksella, joka painottaa laadun-
hallinnan vaikutusta analytiikan kéyttokelpoisuuteen. Télloin kaupallinen malli voi rakentua

rajattuun pilottiin, jonka aikana todistetaan virheellisen datan viheneminen tai analytiikan
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luotettavuuden paraneminen. Kayttdonoton tukipalvelu voidaan puolestaan suunnata Explo-
rers-segmentille, jossa tiarked arvoankkuri ei ole hienostunut analytiikka vaan mahdollisim-
man kitkaton alku. Télloin asiakkaalle olennaista on, kuinka nopeasti kdyttéonotto tapahtuu

ja kuinka védhin se kuormittaa omaa organisaatiota.

6.5 GitHub-artefakti

Ratkaisu vastaa suoraan alaluvun 5.5 kolmanteen vaatimukseen eli siihen, ettd organisaation
on voitava toistaa prosessi uudella aineistolla ilman, ettd koko ty6 jda alkuperdisen tutki-

muksen tekijén hiljaisen tiedon varaan.

Ohjelmistoartefakti on selainkdyttdinen tutkimus- ja analyysitydkalu. Se rakentuu kayttoliit-
tymaésti, kdyttdjdhallinnasta, tietokantapohjaisesta tallennuksesta sekd palvelupuolen funk-
tioista, jotka tukevat tekodlyavusteista sisdllontuotantoa ja analyysia. Tyokalun siséllé ideat,
tutkimuskehykset, outcome-lausekkeet, vastaajakohtaiset arviot, haastattelumuistiot ja ana-
lyysit voidaan tallentaa samaan kokonaisuuteen, jolloin ty0 ei katoa yksittdiseen taulukkoon
tai irrallisiin muistioihin.

Tyokalun tyonkulku etenee neljan padvaiheen kautta. Ensimmaiisessé vaiheessa kéyttdja ku-
vaa idean ja tarkentaa sitd tyokalun kysymysten avulla. Toisessa vaiheessa muodostetaan
tutkimuskehys, joka tekee ideasta tutkimuskelpoisen. Kolmannessa vaiheessa kerdtdédn ai-
neisto ja tallennetaan se tyOkalun rakenteeseen. Neljannessa vaiheessa aineistosta muodos-
tetaan analyysi, jonka pohjalta tydkalu tuottaa myds positiointia ja myyntiviestintdd tukevia
luonnoksia. Tdméan rakenteen etu on siind, ettd kiyttdjdn ei tarvitse siirtyd erillisestd ideoin-
nista erilliseen tutkimusdokumenttiin ja sieltd jélleen erilliseen analyysityokaluun, vaan

koko polku on jdsennetty yhden tydkalun siséén.

Tyokalu on selainpohjainen sovellus. Kayttoliittymé on rakennettu nykyisilld web-teknolo-
gioilla, tiedot tallennetaan taustajirjestelmédén ja tekoédlyd hyodyntdvét toiminnot on erotettu
omiksi palvelupuolen funktioikseen. Tdmaé ratkaisu tukee sekéd kaytettdvyytta ettd yllapidet-
tavyyttd. Kayttdjan ndkokulmasta tarkeinté ei kuitenkaan ole teknologiapino sininsid, vaan
se, ettd tyokalu auttaa useiden ideoiden rinnakkaisen tarkastelun, aineiston vaiheittaisen tdy-

dentdmisen ja analyysin palaamisen myohemmin uudelleen tarkasteltavaksi.
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Tyokalu tuottaa nikyviin, missé tarpeissa térkeys on korkea, tyytyvéisyys matala ja priori-
teetti-indeksi suurin. Lisdksi se kokoaa méédrillisen aineiston rinnalle laadullista tulkintaa
sekd visuaalisia ndkymid, jotka helpottavat tulosten ldpikdyntid paatoksentekotilanteessa.
Tyokalu ei tarjoa yhtd pistelukua, vaan useita ndkymid samaan aineistoon, kuten priorisoi-

dun taulukon, hajontandkymén, vastaajavaihtelun tulkintaa sekd sanallisen yhteenvedon.

Tyokalu on saatavilla kahdessa muodossa. Ensisijainen artefakti on GitHubissa julkaistu 1dh-
dekoodi, joka dokumentoi rakenteen ja auttaa ratkaisun jatkokehityksen. Lisdksi tydkalu on
julkaistu Lovable-alustalla hostattuna verkkosovelluksena, mikd madaltaa kadyton aloitus-
kynnysti. Tarkemmat saatavuustiedot on koottu liitteeseen 1. Ohjelmistoartefakti tekee tut-

kimusprosessista ndkyvén, toistettavan ja kdytdnnon tyossd hyodynnettdvén.

6.6 Kayttdonotto ja ylldpito

YhteistyOyrityksen nikokulmasta kéyttoonotto alkaa tydnjaosta. Jonkun on omistettava idea,
jonkun on vastattava tutkimuskehyksen laadusta ja jonkun on koottava aineisto. Vaikka tyo-
kalu tukee prosessia vahvasti, se ei poista tarvetta nimetd vastuurooleja. Kéytanndssd hyva
etenemismalli on se, ettd yksi henkil6 kuvaa idean ja viimeistelee tutkimuskehyksen, toinen
kerdd tai fasilitoi haastatteluaineiston, ja padtoksentekoryhma tulkitsee analyysin yhdessa.
Tama vihentia riskid, ettd tyokalu jdd yhden kdyttdjan kokeiluksi ilman kytkentdd varsinai-

seen tuotejohtamiseen.

Tyokalun kayttod organisaatiossa voidaan kuvata toistuvana syklind. Ensin muodostetaan
ideakohtainen tutkimuskehys. Témén jélkeen kerétddn vastaajakohtaiset arviot ja laadulliset
muistiot. Kun aineisto on riittdva, tyokalu muodostaa analyysin ja tarjoaa sen pohjalta kau-
pallista jatkoty6td tukevia luonnoksia. Jos idea paitetddn viedd eteenpdin, aineistoa voidaan
tdydentda uusilla haastatteluilla tai uusilla vastaajilla ja analyysi ajaa uudelleen. Tama tekee

tyokalusta oppivan prosessin osan.

Ideat, analyysit ja tutkimusaineiston osat tallentuvat rakenteisesti, jolloin niitd voidaan myo-
hemmin tdydentdd, vertailla ja kdyttd4 uudelleen. Tama parantaa jatkuvuutta varsinkin tilan-
teissa, joissa samaa ideaa tarkastellaan useassa eri vaiheessa tai useamman henkilén toi-
mesta. Samalla ratkaisu kuitenkin tuo mukanaan ylldpitotarpeita, jotka liittyvit kéyttdoi-

keuksiin, tietorakenteiden sdilymiseen ja tekodlyd hyodyntivien funktioiden toimivuuteen.
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Tyo6kalun voi ottaa kdyttoon mikéd tahansa B2B-organisaatio, joka haluaa tarkastella ide-
aansa tarvepohjaisella logiikalla. Sen sijaan tdimén diplomitydn varsinainen priorisointimalli
el siirry sellaisenaan toiseen kontekstiin. Jos toimiala vaihtuu, myds outcome-rakenne, seg-
mentit, kaupallistamisen logiikka ja tulkintakriteerit voivat muuttua. Téstd syystd tyokalun
kéayttd on helpointa silloin, kun sitd pidetddn menetelmin yleistettdvéni ytimend eikd val-

miina strategisena vastauksena kaikkiin markkina- ja tuotekehityskysymyksiin.

Rajoitteet liittyvét aineiston laatuun ja analyysin tulkintaan. Tekoélyavusteiset yhteenvedot,
positiointiluonnokset ja viestirungot ovat hyodyllisid niin kauan kuin kayttdja tarkistaa nii-
den suhteutuksen omaan markkinaansa ja asiakkaisiinsa. Vastaavasti mééréllinen priori-
sointi on uskottava vain silloin, kun vastaajia on riittévisti ja outcome-lausekkeet on muo-
toiltu huolellisesti. Organisaation on pidettdva huolta siitd, ettd ideat rajataan johdonmukai-

sesti, aineisto kerdtddn systemaattisesti ja tulokset kdydaéan lapi kriittisesti.
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7  Johtopaatokset

Tassd luvussa tyon keskeiset tulokset kootaan yhteen. Tavoitteena on ndyttad, mitd tutkimus
tuotti teollisten IoT-tuotekehitysideoiden priorisoinnin, kaupallistamisen vaiheistuksen ja
niitd tukevan ohjelmistoartefaktin nékokulmasta. Ensin vastataan tutkimuskysymyksiin,
minkd jélkeen tarkastellaan tyon teoreettista ja kdytdnnon kontribuutiota sekd arvioidaan

tyon keskeisid rajoitteita ja jatkotyon tarpeita.

7.1  Vastaukset tutkimuskysymyksiin

Ensimmaéinen tutkimuskysymys oli, miten teollisten loT-tuotekehitysideoiden priorisointia
voidaan tukea arvopohjaisella menetelmilld. Tamén tyon perusteella priorisointia voidaan
tukea menetelmilld, joka yhdistdé asiakkaan kokeman tarpeen suuruuden, tarpeen nykyisen
alipalvelun asteen ja kohdeyrityksen kypsyyden samaan arviointikehikkoon. Kéytinnossa
tama tarkoitti tissd ty0ssd kolmen aineistoldhteen yhdistdmistd. Haastattelut tuottivat ym-
marryksen siitd, missd asiakkaiden arjen pullonkaulat ovat ja miten ne nédkyvat eri yrityk-
sissd. Kyselytutkimus tuotti ndille tarpeille tirkeys- ja tyytyviisyysarviot, joista voitiin las-
kea gap. 6D maturity -kehys toi mukaan sen, milld valmiustasolla asiakas on kéyttiméaan
ratkaisua. Tulosten perusteella pelkka idean tekninen kiinnostavuus ei ole riittdva priorisoin-
tiperuste. Toimiva priorisointi vaatii, ettd idea kytketddn tunnistettuun asiakastarpeeseen,
ettd tarpeelle 10ytyy maidrallistd tai laadullista evidenssid ja ettd kohdesegmentin kypsyys
tukee ratkaisun kdyttdonottoa. Tdmdn tyon aineistossa datan laatu nousi selvisti tdrkeim-
maksi kehityskohteeksi, ja sitd tukivat sekd haastattelujen yleisimmaét kipupisteet ettd kyse-
lytutkimuksen korkein dimensiotason gap. Tdmén seurauksena tima tyd ndyttda, ettd arvo-
pohjainen priorisointi ei ole tdssd kontekstissa yksi laskentakaava, vaan yhdistelma gap-lo-

giikkaa, laadullista validointia ja kypsyystulkintaa.

Toinen tutkimuskysymys oli, miten priorisoitu idea vieddén kohti kaupallistamista vaiheis-
tetun mallin avulla. Tdmén tyon perusteella priorisoidun idean vieminen kohti kaupallista-
mista vaatii neljda perdkkiista valintaa. Ensin on tunnistettava, mille segmentille ratkaisu on
tarkoitettu. Kaikki korkean gapin ideat eivit sovellu kaikille asiakkaille samoin, koska asi-

akkaiden digitaaliset valmiudet vaihtelevat paljon. Sitten on muotoiltava segmenttikohtainen
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arvolupaus. Digital Transformers -segmentissd arvo syntyy ennen kaikkea datan laadun,
diagnostiikan ja palvelunhallinnan kaltaisista ratkaisuista, jotka auttavat muuttamaan ole-
massa olevan infrastruktuurin litketoimintahyddyksi. Digital Explorers -segmentissé ratkai-
sevaa on matala kdyttoonottokynnys, vidhdinen sisdinen kuormitus ja nopea ensimmaéinen
hyoty. Digital Natives -segmentissé lisdarvo syntyy vasta erikoistuneista lisdpalveluista, ei
yleisestd alustakumppanuudesta. Sen jélkeen on valittava kaupallinen malli, joka vastaa seg-
mentin valmiutta. Joissain tapauksissa oikea eteneminen on rajattu pilotti, joissain vakioitu
kayttoonottopaketti ja joissain jatkuva palvelu. ratkaisu on sidottava arvoon, joka tekee hyo-
dyn nikyvéksi ostotilanteessa. Arvoa voi olla esimerkiksi datan laadun paraneminen, ana-
lyytikon tyon nopeutuminen, vikojen syiden parempi nikyvyys tai kidyttoonottoajan lyhene-
minen. Tarked johtopédtds on, ettd kaupallistaminen ei ala vasta siind vaiheessa, kun ratkaisu
on valmis, vaan jo tuotteen suunnittelun yhteydessi. Jos segmenttid, arvolupausta ja kéyt-
toonoton mallia ei médritelld ajoissa, korkean prioriteetin ideakin jéa helposti tekniseksi ko-

keiluksi ilman markkinavetoa.

Kolmas tutkimuskysymys oli, miten kehitetty tyokalu tehdé ja dokumentoi priorisointi- ja
kaupallistamisprosessin usein. Tdmin tyon perusteella tyokalun arvo ei ole siini, ettd se au-
tomatisoisi strategisen paatoksenteon, vaan siind, ettd se tekee prosessista ndkyvén, toistet-
tavan ja dokumentoitavan. Tydkalu auttaa kdyttdjad rajaamaan idean, rakentamaan sitd vas-
taavan tutkimuskehyksen, kerddmaan sekd laadullista ettd maarillistd aineistoa ja muodos-
tamaan tdmin aineiston pohjalta priorisointia tukevan analyysin. Se siis tekee tyon yleistet-
tdvéan ytimen eli asiakastarpeiden kuvaamisen, niiden arvioinnin tirkeyden ja tyytyviisyy-
den kautta sekd analyysin kokoamisen yhteen ndkymadn. Se ei itsessdén tuota 6D maturity
-tulkintaa, segmenttikohtaista kaupallistamislogiikkaa eikd tdmén tyon case-spesifisté tuote-
kehitysideoiden vastaavuuspainotusta. Néin ollen tydkalu ei korvaa asiantuntija-arviota,
vaan tukee sitd. Tami on samalla tyokalun vahvuus. Organisaation ei tarvitse aloittaa jokai-
sen uuden idean arviointia tyhjdstd, mutta se ei mydskéén siirrd liikketoimintavastuuta ohjel-

mistolle.
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7.2  Teoreettinen kontribuutio

Tyon ensimmadinen teoreettinen kontribuutio on siind, ettd se yhdistda kolme kirjallisuudessa
usein erillddn késiteltyd ndkokulmaa samaan tarkasteluun. Jobs to Be Done ja Outcome-
Driven Innovation tarjoavat tavan tunnistaa ja mitata asiakkaan tarpeita. Kypsyysmallit tar-
joavat tavan arvioida organisaation valmiutta kayttda digitaalisia ratkaisuja. Servitisaatio- ja
arvokirjallisuus puolestaan tarkastelevat sitd, miten teknisesté ratkaisusta rakennetaan kau-
pallisesti toimiva palvelu. Tassd tydssd ndméd kolme nidkokulmaa eivét jad rinnakkaisiksi
taustateorioiksi, vaan ne sidotaan yhdeksi etenemislogiikaksi. JTBD/ODI kertoo, missi tarve
on. 6D maturity -kehys kertoo, kenelld on valmius kdyttda ratkaisua. Kaupallistamisen teoria
kertoo, milld mallilla ratkaisu voidaan viedd markkinalle. Juuri tdmé yhdistaminen on tyon

tarked teoreettinen lisdarvo.

Toinen kontribuutio liittyy sithen, miten priorisointia jisennetéén B2B-teollisen IoT:n kon-
tekstissa. Aiempi JTBD/ODI-kirjallisuus painottaa voimakkaasti alipalveltuja tarpeita ja nii-
den maéréllistd tunnistamista. Tdmédn tyon tulokset osoittavat kuitenkin, ettd teollisessa
IoT:ssé korkea asiakastarve ei yksin riitd priorisoinnin perusteeksi. Tarve voi olla todellinen,
mutta ratkaisu ei silti ole ajankohtainen, jos asiakkaan datan laatu, organisatorinen kyvyk-
kyys tai litketoimintavalmius eivét riitd sen kdyttdonottoon. Teollisen IoT:n kaltaisessa ym-
péristdssd priorisointi ei siis ole vain kysymys siitd, mikd on asiakkaalle tirkedd, vaan myos

siitd, mikd on asiakkaalle realistisesti toteutettavaa.

Kolmas kontribuutio on kaupallistamisen kytkeminen priorisointiin jo ennen ratkaisun to-
teutusta. Monessa tuotekehitys- ja innovaatiojohtamisen mallissa priorisointi ja kaupallista-
minen kdsitellddn perdkkéisind vaiheina. Ensin valitaan idea, sitten suunnitellaan sen mark-
kinoille vienti. Tdmén tyon perusteella téllainen erottelu on teollisessa [oT:ssé liian karkea.
Tulokset osoittivat, ettd suuri osa ongelmasta ei liity sithen, etteiko teknologia toimisi, vaan
sithen, ettei ratkaisuista synny asiakkaan nidkokulmasta ostettavaa arvoa. Siksi kaupallista-
misen kysymykset on tuotava mukaan jo priorisointivaiheessa. Segmentti, arvolupaus, kayt-
toonoton malli ja arvoankkurit eivdt ole timén tyon perusteella myShempid tdydennyksid,

vaan osa sitd logiikkaa, jolla idean houkuttelevuutta ylipddtian pitdisi arvioida.

Neljds kontribuutio liittyy 6D maturity -kehykseen. Ty0 ei esitd sitd valmiina ja ulkoisesti
validoituna teoriana, vaan tutkimuskohtaisena synteesind, joka rakennettiin teollisen IoT:n

kaupallistamisen nékokulmasta. Tulosten perusteella ndméd ulottuvuudet selittdvat, miksi
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teknisesti samankaltaisessa tilanteessa olevat yritykset eroavat toisistaan siind paljon, kuinka

pitkdlle ne ovat pédédsseet datan kaupallisessa hyodyntdmisessé.

Viides kontribuutio on segmentoinnin tulkinta. Téssd tydssd segmentointi ei perustu toi-
mialaan, yrityksen kokoon tai maantieteeseen, vaan kypsyysprofiiliin. Digital Explorers, Di-
gital Transformers ja Digital Natives eivét ole vain kuvailevia luokkia, vaan tapa yhdistda
tarpeet, valmiudet ja kaupallistamisen logiikka samaan malliin. Segmentoinnin avulla voi-
daan selittdd, miksi sama tuotekehitysidea voi olla yhdelle yritysryhmaille liian raskas, toi-

selle juuri oikea ja kolmannelle liian geneerinen.

7.3 Kéytdnnon kontribuutio

Tyon kiytdnnon kontribuutio IoT-palveluyritykselle on se, ettd tuotekehitysideoiden arvi-
ointiin on nyt olemassa nikyva ja perusteltu logiikka. [Iman téllaista rakennetta ideavalinnat
jaavit helposti yksittiisten asiakaspyyntojen, sisdisten mieltymysten tai teknologisen kiin-
nostavuuden varaan. Tdmén tyon perusteella priorisointi voidaan ankkuroida kolmeen kéy-
tdnnon kysymykseen, kuten mika tarve on asiakkaalle aidosti tdrked, kuinka tyydyttdmiton
tuo tarve on nykytilassa ja mille asiakassegmentille ratkaisu on realistinen. Kaytdnnossa
tdma vihentad riskid, ettd kehitysresursseja sitoutetaan ideoihin, joilla on korkea sisdinen
kiinnostavuus mutta heikko markkinaveto. Samalla yrityksen sisdinen keskustelu siirtyy pois
siitd, mikd idea kuulostaa hyviltd, kohti sitd, mika idea ratkaisee tunnistetun ongelman us-

kottavimmin.

Kiytannon hyoty on myos tarkennus siitd, kenelle IoT-palveluyrityksen kannattaa ensin ra-
kentaa seuraava kasvuvaiheensa. Tyon tulosten perusteella ydinkohderyhma ei ole geneeri-
nen "teollinen [oT-markkina", vaan varsinkin Digital Transformers -segmentti, johon myos
valtaosa tutkimusaineiston yrityksisté sijoittui. Tdma on tarkeéd havainto, koska se auttaa ra-
jaamaan, millaista tarjoomaa kannattaa kehittdd seuraavaksi. Transformereille merkityksel-
lisimméit ratkaisut liittyvét datan laatuun, diagnostiikkaan ja hallittuihin palveluihin, eli nii-
hin kohtiin, joissa tekninen infrastruktuuri on jo olemassa mutta arvon saanti on kesken.
Samalla ty0 nédyttad, ettd Digital Explorers -segmenttid ei kannata sivuuttaa, vaikka se ei ole
nykyisen asiakaskannan ydin. Télle segmentille matalan kynnyksen ratkaisut voivat toimia

markkinan laajentamisen keinona. Digital Natives -segmentin osalta johtopddtds on
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pdinvastainen. Ne eivit todennédkoisesti tarvitse laajaa alustakumppania, vaan tarkasti rajat-

tuja lisdpalveluja.

Asiakaskypsyyden kehityspolku

Kypsyyden kasvu Kypsyyden kasvu
7 -

1. Digital Explorers 2. Digital Transformers 3. Digital Natives
Matala kypsyys Keskitason kypsyys Korkea kypsyys
Palvelumalli Palvelumalli Palvelumalli

Matalan kynnyksen Tuotteistetut Erikoistuneet
vakioratkaisut arvoratkaisut lisapalvelut

Keskeiset fokusalueet Keskeiset fokusalueet Keskeiset fokusalueet

= Kayttdéonoton tuki « Datan laadunhallinta = Raataloidyt integraatiot
= Peruskytkettavyys = Diagnostiikka = Edistynyt analytiikka
« Vakioidut palvelupaketit « Kokonaisvaltaiset palvelut

Segmenttien vélinen dynaaminen siirtyma

Kuva 8. Asiakaskypsyyden kehityspolku. Kuva kokoaa yhteen tyon keskeiset tulokset eli
kolme kypsyyssegmenttid, segmenttikohtaiset palvelumallit ja tuotetarjoamat sekd segment-

tien vélisen dynaamisen siirtymén.

Y14 olevassa kuvassa 8 esitetddn asiakaskypsyyden kehityspolku (Customer Maturity Jour-
ney), joka kokoaa yhteen tyon keskeiset tulokset. Kuva jakautuu kolmeen segmenttiin: Di-
gital Explorers (matala kypsyys), Digital Transformers (keskitaso) ja Digital Natives (korkea
kypsyys). Kunkin segmentin kohdalla esitetdin suositeltu palvelumalli ja tuotetarjoama. Ex-
plorereille suositellaan matalan kynnyksen ratkaisuja, Transformereille tuotteistettuja arvo-
ratkaisuja ja Natiiveille erikoistuneita lisdpalveluja. Kuva nédyttdd myds segmenttien dynaa-

misen siirtymén: Explorerit kasvavat ajan myotd Transformereiksi.

Tyon kdytdnnon kontribuutio on myds siind, ettd tekninen toimivuus ei vield tarkoita kau-
pallista onnistumista. Kéytdnnossa tyon tulokset ohjaavat tarkastelemaan jokaista korkean

prioriteetin ratkaisua neljén toisiinsa liittyvdn kysymyksen kautta eli kenelle ratkaisu
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viedddn, miké on sen arvolupaus, milla kaupallisella mallilla se kannattaa pilotoida tai tuot-
teistaa ja milld mitattavalla vaikutuksella hyOty osoitetaan asiakkaalle. Tdmén logiikan arvo
on siind, ettd se pakottaa yhdistiméén tuotekehityksen ja kaupallistamisen keskustelut var-
haisessa vaiheessa. loT-palveluyrityksesséd timé vahentda riskid, ettd ratkaisu kehittyy tek-
nisesti pitkélle ennen kuin sen kdyttdonoton malli, hinnoittelun logiikka tai asiakaskohtainen

arvoperuste on hahmotettu.

ohjelmistoartefakti tekee tyon ytimen kéytettdviaksi myds uusissa arviointitilanteissa. Sen
arvo ei ole kayttoliittyméssi vaan siind, ettd organisaatio voi dokumentoida idean rajauksen,
tutkimuskehyksen, kerdtyn aineiston ja analyysin yhteen paikkaan. Tdéma parantaa jatku-
vuutta. Uuden idean arviointi ei ala tyhjastd, eikd analyysi jdd yksittdisen henkilon muistin
tai hajallaan olevien tiedostojen varaan. Kaytdnnossé tyokalu tukee oppivaa prosessia, jossa
ideaa voidaan tarkentaa, aineistoa tdydentéé ja analyysi ajaa uudelleen ilman, etti aiempi tyo
katoaa. Tama on hyddyllistd ymparistossd, jossa samoja ideoita tarkastellaan useassa eri vai-

heessa ja jossa péddtoksenteko hajautuu tuotekehityksen, liiketoiminnan ja myynnin vélilla.

Tarked havainto on my0s se, mité tyo ei suosittele. Tulosten perusteella loT-palveluyritysten
el kannata ldhted rakentamaan uusia ratkaisuja oletuksella, ettd markkina palkitsee pelkdn
teknisen osaamisen. Eniten arvoa ndyttdvét tuottavan ratkaisut, jotka poistavat asiakkaan ar-
jen kitkaa, parantavat datan kayttokelpoisuutta tai tekevét jo olemassa olevan infrastruktuu-
rin hyodyn nédkyviksi. Seuraavan vaiheen kilpailuetu ei synny ensin uusista sensoreista tai
paremmista algoritmeista, vaan siitd, ettd asiakas saa datasta nopeammin kéyttokelpoista

hyotyé ja pystyy perustelemaan siitd maksamisen omassa organisaatiossaan.

7.4 Rajoitteet

Ty perustuu yhden yhteistyOyrityksen kontekstiin, joten tulokset kuvaavat sitd, millaisena
tuotekehitysideoiden priorisoinnin ja kaupallistamisen ongelma ndyttidytyy yhden loT-pal-
veluyrityksen toimintaymparistdssd. Se rajoittaa niiden suoraa yleistettdvyyttd muihin yri-
tyksiin ja toimialoihin. Vaikka monet aineistossa esiin nousseet ilmiot, kuten datan laadun
ongelmat, litkketoimintamallin epdvarmuus ja kypsyystasojen erot, ovat todenndkdisesti tut-
tuja myds laajemmin teollisessa loT-kentéssé, timin tyon perusteella ei voida ndyttdd, ettd

niiden painoarvo olisi samanlainen kaikissa ympéristoissa.
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Toinen rajoite liittyy aineiston kokoon ja rakenteeseen. Haastatteluaineisto koostui 15 haas-
tattelusta ja kyselytutkimus 27 vastaajasta. Timé on riittdva mééra rakentamaan kuva tutkit-
tavasta ilmiostd, mutta se ei riitd vahvoihin tilastollisiin johtopdétoksiin. Erityinen haaste
liittyy kyselyreititykseen, jonka vuoksi osa kysymyksistd sai selvdsti vdhemmaén vastauksia
kuin toiset. Tdstd seuraa, ettd joidenkin korkean gapin tarpeiden tulkinta perustuu melko
kapeaan vastaajapohjaan. Téllaisissa kohdissa tulokset on ymmarrettdvd suuntaa antavina

signaaleina, ei tarkkoina markkinaestimaatteina.

Kolmas rajoite liittyy tutkimuksessa kéytettyihin malleihin. 6D maturity -kehys rakennettiin
tétd tutkimusta varten, eiké sitd ole validoitu ulkopuolisella aineistolla tai useamman arvioi-
jan kesken. Sama koskee osin my0s tuotekehitysideoiden ja haastattelukysymysten vélisté
vastaavuuspainotusta. Vaikka molemmat ratkaisut on perusteltu huolellisesti, niin niihin si-
sdltyy tutkijan tulkintaa. Toinen tutkija voisi padtyé joissakin kohdissa hieman erilaisiin pis-

teisiin, painotuksiin tai segmenttirajoihin.

Lisdksi kehitetty tyokalu on kuvattu ja demonstroitu, mutta sen vaikuttavuutta ei testattu
pitkdkestoisesti todellisessa organisaatiokdytossid. Tyokalun todellinen arvo voidaan varmis-
taa vasta toistuvassa kdytdssd, jossa sama organisaatio kayttid sitd useiden eri ideoiden ar-

viointiin ja vertaa tuloksia my6ohempiin padtoksiin ja markkinareaktioihin.

Viides rajoite liittyy tutkimuksen ajalliseen luonteeseen. Aineisto keréttiin tiettynd ajankoh-
tana syksylld 2025, jolloin teollisen IoT:n markkinatilanne, asiakkaiden odotukset ja sdén-
tely-ympéristd ndyttivét tietynlaisilta. Erityisesti kyberturvallisuuteen ja CRA-asetukseen
liittyvét havainnot voivat muuttua nopeasti, kun sééntely tdsmentyy ja yritykset ehtivit so-
peuttaa toimintaansa. Samoin tekodlyyn, diagnostiikkaan ja luonnollisen kielen kayttoliitty-

miin liittyvit tarpeet voivat muuttua lyhyessikin ajassa.

7.5 Jatkotyd

6D maturity kehys toimi kdyttokelpoisena analyyttisena tydkaluna, mutta sen validointia
olisi syytd syventdd. Jatkossa olisi perusteltua testata kehystd useamman arvioijan aineis-
tolla, jotta voitaisiin arvioida pisteytyksen toistettavuutta ja vihentda yksittdisen tutkijan tul-
kinnan vaikutusta. Lisdksi olisi hyodyllistd tarkastella, ovatko kaikki kuusi dimensiota yhti

tirkeitd kaikissa teollisen IoT:n kéyttotilanteissa vai painottuvatko tietyt dimensiot eri
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tavalla esimerkiksi toimialan, yrityskoon tai palvelumallin mukaan. Téllainen jatkotyd vah-

vistaisi kehyksen kéyttod sekd tutkimuksessa ettd kaytdnnon padtoksenteossa.

Ty0 osoitti, ettid korkean prioriteetin idea ei etene markkinalle ilman segmenttikohtaista ar-
volupausta, kdyttoonottomallia ja arvoankkuria. Seuraava askel olisi testata tdtd vaiheistusta
usein esimerkiksi pilottihankkeilla. Talloin voitaisiin verrata, etenevétkd segmenttikohtai-
sesti tuotteistetut tuotekehitysideat kohti maksavaa kéyttéa paremmin kuin ratkaisut, joita

viedddn markkinalle geneeriselld tarjoamalla.

Tyokaluun olisi mahdollista tuoda ldhemmas tdmén tutkimuksen case-spesifistd mallia esi-
merkiksi lisddmalld kypsyysarvioinnin tuki, segmenttikohtainen tulkintakerros tai syste-
maattisempi tapa kuvata tuotekehitysidean ja asiakastarpeen vilistd vastaavuutta. Samalla
olisi tirkedd arvioida, miten tyOkalu toimii todellisessa organisaatiokdytossd useamman
kiyttdjén, usean idean ja pidemmaén aikajakson yli. Kdytdnndssi kiinnostava jatkokysymys
ei ole vain se, toimiiko tyokalu teknisesti, vaan muuttaako se oikeasti sitd, miten organisaatio

tekee priorisointipaatoksia.

Tésséd tyossd luonnollisen kielen kayttoliittymaét, tekodlypohjainen diagnostiikka ja kyber-
turvallisuuden sdéntely nousivat esiin vahvoina mutta osin vield kehittyvini teemoina. Nii-
den teemojen merkitys voi kasvaa nopeasti ldhivuosina. Siksi jatkotutkimuksessa olisi hyo-
dyllistd tarkastella erikseen, miten tekodly muuttaa teollisen loT:n arvonluontia ja mill4 ta-
voin esimerkiksi CRA-asetuksen kaltaiset sdéntelymuutokset vaikuttavat priorisointiin, tuot-
teistamiseen ja asiakkaan maksuhalukkuuteen. Tdma olisi tdrkedd siksi, ettd osa tdimén tyon

korkeista prioriteeteista liittyi juuri nithin alueisiin.
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Liite 1

Liitteen tarkoitus on dokumentoida, mistd artefakti on I0ydettévissé ja milld tavoin sitd voi-

daan tarkastella tyon valmistumishetkella.

Artefaktin ensisijainen ldhde on julkinen GitHub-repositorio:

- GitHub: “https://github.com/IdeatestLUT/ideatest’

Lisdksi artefaktista on saatavilla selainkdyttdinen verkkoversio:
- Verkkosovellus: “https://www.ideatest.io/"

GitHub-repositorio toimii tdméin tyon nidkokulmasta ensisijaisena dokumentaatioldhteend,
koska se siséltdd 1dhdekoodin, rakenteen, riippuvuudet ja tyokalun teknisen toteutuksen.
Verkkoversio puolestaan havainnollistaa artefaktin kdyttod kdytdnnossa ja mahdollistaa tyo-

kalun kokeilun ilman paikallista asennusta.

Saatavuustiedot tarkistettu 2.6.2026.
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Liite 2

Liitteen tarkoitus on osoittaa, mistd luvussa 5 mainitut taulukot, gap-arvot ja avoimet kom-

mentit ovat l0ydettivissd kokonaisuudessaan.

Kysymyskohtaiset tulokset on esitetty erillisessa raportissa Industrial IoT 2025 - From Con-

nectivity to Business Value.

Raportin tiedot:

- Raportin nimi: ‘Industrial IoT 2025 - From Connectivity to Business Value'
- Tiedostoversio: ‘Industrial IoT 2025 - From Connectivity to Business Value.pdf’
- Julkinen linkki: " https://www.ideatest.io/reports/Industrial IoT 2025.pdf"

Tata liitettd kdytetddn luvun 5 viittausten tukena silloin, kun lukija haluaa tarkastella yksit-
tdisten kysymysten tirkeys-, tyytyvidisyys- ja gap-arvoja sekd raportissa esitettyjd avoimia

kommentteja alkuperdisessd esitysmuodossaan.
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Liite 3

Haastattelurunko

Téssd liitteessd esitetdén diplomityon haastatteluissa kdytetyn haastattelurungon harmoni-
soitu tutkimusversio. Liitteen tarkoituksena on tehdé aineistonkeruun rakenne niakyvéksi ja
tukea luvussa 3.3 kuvattua menetelmékuvausta. Esitetty runko ei ollut mekaaninen kysely-
lomake, vaan puolistrukturoidun haastattelun ohjaava kehys, jota sovellettiin haastateltavan

roolin, toimialan ja keskustelun etenemisen mukaan.

Liitteessd esitetdéin ensin kaikille haastatteluille yhteinen viisiosainen perusrakenne. Tdmén
jélkeen kuvataan kolme pédtehtdvaaluetta koskevat tarkentavat kysymysmoduulit sekd datan
laadun arviointiosio. Liite ei sisdlld yrityskohtaisia variaatioita, vaan kuvaa rungon yleisen

tutkimusversion.

1. Yhteinen haastattelurunko

Kaikissa haastatteluissa noudatettiin samaa viisiosaista rakennetta.
1.1 Avaus ja roolin varmistus

Osion tarkoituksena oli varmistaa haastateltavan rooli suhteessa késiteltdvaan tehtiavaaluee-

seen sekd luoda keskustelulle yhteinen kehys.
- Voisitko kuvata lyhyesti rooliasi ja vastuualueitasi organisaatiossasi?

- Mistd asioista vastaat péivittdisessd tyossasi teollisen IoT:n, digitaalisten palveluiden tai

operatiivisen kehittdmisen nikdkulmasta?
- Millaisissa tilanteissa olet viimeksi késitellyt titd teemaa kdytdnnossa?
1.2 Konteksti ja nykytila

Tédssd osassa kartoitettiin organisaation toimintaympOristod, kaytossd olevia jérjestelmid,

keskeisid mittareita sekd tyon onnistumiseen vaikuttavia rajoitteita.
- Miten tdma aihe nékyy kdytannossd yksikkdsi tai tiimisi arjessa?
- Mitké ovat tirkeimmat mittarit tai tavoitteet, joilla seuraatte onnistumista?

- Miti jdrjestelmid, tietoldhteitd tai tyokaluja kdytdtte tdssd prosessissa?
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- Mitké ovat suurimmat rajoitteet tai pullonkaulat nykyisessd toimintatavassa?
1.3 JTBD-tehtidvéanalyysi

Haastattelun ydinosassa syvennyttiin yhteen paédtehtdvialueeseen kerrallaan. Tavoitteena oli
saada haastateltava kuvaamaan todellisia tyonkulkuja, havaittuja ongelmia ja kdytdnnon rat-

kaisutapoja.

- Voisitko kuvata tyypillisen tyonkulun tdssi tehtdvéssa alusta loppuun?

- Miss? vaiheessa prosessia syntyy eniten epavarmuutta, viivettd tai ylimaariista tyota?
- Millainen viimeaikainen tilanne havainnollistaa niitd haasteita kdytinnossi?

1.4 Datan laadun arviointi

Téssd osassa haastateltava arvioi datan laatua neljan ndakokulman kautta asteikolla 1-10. Osio

kuvataan tarkemmin luvussa 3.
1.5 Kehitystarpeet ja lopetus

Lopuksi kartoitettiin toivotut parannukset, litketoiminnallinen merkitys ja tulevaisuuden ke-

hityssuunnat.
- Mité parannusta pitéisit tdrkeimpédnd nykyisessd toimintamallissa?
- Missé kohtaa prosessia ndet suurimman kehityspotentiaalin seuraavien vuosien aikana?

- Miten tdmain tehtdvéalueen kehittdiminen nikyisi litketoiminnallisena hyotyni asiakkaalle

tai omalle organisaatiollenne?
2. Job-kohtaiset tarkentavat kysymysmoduulit

JTBD-tehtdvédanalyysin ydinosaa tdismennettiin késiteltivan padtehtdvialueen mukaan. Alla

esitetddn kolme tutkimuksessa kéytettyd pddmoduulia.
2.1 Laitteiden toimintavarmuus

Moduuli kohdistui tilanteisiin, joissa organisaatio pyrkii varmistamaan laitteiden toiminta-
kunnon, havaitsemaan poikkeamia ajoissa ja tekeméddn korjaavia toimenpiteitd ennen vaka-

vaa hairiota?.

Jarjestelmdkunnon ja datan luotettavuuden varmistaminen:
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- Kuka vahvistaa, ettd jarjestelmikuntoa kuvaava data on riittdvén luotettavaa paatoksenteon

tueksi?
- Millé kriteereilld, tarkistuslistoilla tai tyokaluilla datan luotettavuutta arvioidaan?

- Miten toimitte tilanteessa, jossa mittausdataan ei voida tdysin luottaa? Vikaantumisten ha-

vaitseminen ja seuranta:
- Miten havaitsette ennakoivasti laitteiden toimintakunnon muutokset tai alkavat viat?
- Millaisia halytyksié tai indikaattoreita seuraatte péivittdin?

- Kuinka paljon saatte virheellisii tai turhia hilytyksid, ja miten ne késitellddn? Korjaavat

toimenpiteet ja juurisyyt:
- Kuka tekee juurisyyanalyysin, kun poikkeama tai vika havaitaan?

- Mité tietoa tai evidenssid tarvitsette, jotta voitte paattad esimerkiksi ajon jatkamisesta, py-

sdyttdmisestd tai huoltotoimenpiteestd?

- Missa vaiheessa etdkorjaus tai ohjelmistopdivitys on realistinen vaihtoehto, ja mitk4 riskit

rajaavat sen kayttod? Litketoiminnallinen merkitys:

- Mitkd kustannukset tai liiketoimintavaikutukset liittyvét eniten odottamattomiin sei-sok-

keihin?
- Miten toimintavarmuuden parantaminen nékyy asiakkaalle tuotettavana arvona?

- Milld tavoin téllaisen prosessin hyotyd tai sijoitetun pddoman tuottoa arvioidaan?

2.2 Laitekannan tuottavuus ja tehokkuus Moduuli kohdistui tilanteisiin, joissa organisaatio
pyrkii parantamaan laitekannan nikyvyyttd, ohjaamaan suorituskykya ja reagoimaan nope-

asti tuottavuuspoikkeamiin. Nékyvyys laitteisiin ja tuotantotilanteeseen:
- Mistd néette reaaliaikaisesti laitteiden sijainnin, tilan ja kédyttdasteen?
- Kuinka nopeasti pystytte 10ytdmaén yksittdisen laitteen historian tai tilannetiedon?

- Mitd olennaista tietoa nykyisestd ndkyvyydestd puuttuu? Operatiivinen ohjaus ja suoritus-

vaihtelu:
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- Miten ohjaatte operaattorien tai kayttdjien suoritusta tydvuoron tai tuotantotilanteen ai-

kana?
- Missi kohtaa prosessia syntyy eniten vaihtelua suorituskyvyssi?

- Kuka vastaa usean laitteen tai tyovaiheen yhteensovittamisesta? Tuottavuuden seuranta ja

korjaavat muutokset:
- Mitké tuottavuuteen liittyvit mittarit ovat kdytettdvissdnne reaaliaikaisesti?
- Miten tunnistatte pullonkaulat tai suorituskykyongelmat saman tyévuoron aikana?

- Voisitko kuvata esimerkin tilanteesta, jossa toimintatapaa muutettiin havaittujen mitta-rei-

den perusteella? Liiketoiminnallinen merkitys:
- Mitka kustannukset tai hyodyt liittyvét eniten tuottavuuden vaihteluun?
- Miten tehokkuuden parantaminen nékyy asiakkaalle tuotettavana arvona?

- Miten  arvioitte  téllaisen = kehitystyon  liiketoiminnallista  vaikutusta?

2.3 Tietoturva ja vaatimustenmukaisuus Moduuli kohdistui tilanteisiin, joissa organisaatio
pyrkii varmistamaan jérjestelmien tur-vallisuuden, hallitsemaan péaivityksiin liittyvia riskeja
ja tdyttdmadn sddntelyyn tai audi-tointeihin liittyvét vaatimukset. Vaatimustenmukaisuuden

ja konfiguraatioiden varmistaminen:

- Miten varmistatte jdrjestelmin turvallisuusasetukset ja vaatimustenmukaisuuden ennen

kéayttoonottoa tai paivitysta?
- Missé evidenssi vaatimusten tdyttymisestd sdilytetdan?

- Kuka hyviksyy kéyttoonoton, ja millaisiin kriteereihin hyvaksyntd perustuu? Piivitysten

toteutus ja riskienhallinta:

- Miten minimoitte ohjelmistopdivityksiin liittyvdn kdyttokatkon tai jarjestelmédn vaurioi-

tumisen riskin?
- Millainen palautus- tai rollback-menettely teilld on kéytossa?

- Miten hajautetun  laitekannan  pdivityksid  koordinoidaan  kéytdnndssd?

Poikkeamien seuranta ja reagointi:
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- Miten saatte tiedon turvallisuuspoikkeamista tai vaatimustenmukaisuuteen liittyvistd on-

gelmista?
- Miten poikkeamat priorisoidaan ja kuka kdynnistda tarvittavat toimenpiteet?

- Voisitko kuvata esimerkin viimeisimmasté tietoturva- tai compliance-tilanteesta ja sii-hen

liittyneestd aikajanasta? Liiketoiminnallinen merkitys:
- Mitké ovat merkittdvimmat kustannukset tai riskit, jos vaatimustenmukaisuus ei toteu-du?
- Miten turvallisuuden parantaminen nikyy asiakkaalle tuotettavana arvona?

- Millé tavoin sdéntelyn tai auditointivaatimusten tiyttdminen vaikuttaa liiketoimin-tapéa-

toksiin?

3.Datan laadun arviointikysymykset Jokaisen haastattelun loppupuolella toteutettiin lyhyt
datan laadun arviointi. Sen tarkoi-tuksena oli tuottaa vertailukelpoinen numeerinen havainto
siitd, kuinka luotettavana haas-tateltava piti oman toimintaympéristonsi dataa. Arviointi teh-

tiin asteikolla 1-10, jossa 1 tarkoittaa heikkoa ja 10 erinomaista tasoa.

- Kuinka arvioisit datan kattavuutta eli sitd, kuinka hyvin tarvittavat tiedot ovat saatavilla

ilman olennaisia puutteita?

- Kuinka arvioisit datan ajantasaisuutta eli sitd, kuinka nopeasti tarvitut tiedot ovat kaytetta-

vissd?
- Kuinka arvioisit datan yhdenmukaisuutta eri jérjestelmien tai tietoldhteiden valilla?
- Kuinka arvioisit datan tarkkuutta ja luotettavuutta pdatoksenteon ndkokulmasta?

- Mika néistd neljastd osa-alueesta on tdlld hetkelld heikoin, ja miksi? DQ-score médritettiin

konservatiivisesti neljidn osa-arvion alimpana arvona.

4 . Huomautus rungon soveltamisesta Liitteessd esitetty runko kuvaa tutkimuksessa kéytetyn
haastattelumallin harmonisoitua versiota. Kédytdnndssd rungon sanamuotoja tarkennettiin
haastateltavan toimialan, roolin ja vastuualueen mukaan. Ensimmaéiset haastattelut toimivat
samalla rungon testauksena, minka jdlkeen myShempiin keskusteluihin lisattiin tarkentavia
kysymyksid aiemmissa haastatteluissa toistuneista teemoista. Kyse oli puolistrukturoidusta
aineistonkeruusta, joten haastattelija ei seurannut liitteen kysymyksid jaiykkina kysymyslis-

tana. Kysymyksid kdytettiin keskustelun ohjaamiseen, ja niitd syvennettiin erityisesti niissi
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kohdissa, jotka olivat kyseisen haastateltavan tyon ja tutkimuskysymysten kannalta olennai-

simpia.
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