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1  Johdanto 

Teollisen esineiden internetin tekninen perusta on pitkälti rakennettu. Sensorit, yhdyskäytä-

vät ja pilvialustat ovat arkipäivää eurooppalaisissa konepaja- ja laitevalmistajayrityksissä, ja 

koneista kerätyn datan määrä kasvaa vuosi vuodelta. Datan muuttaminen liiketoiminta-

hyödyksi on silti osoittautunut odotettua vaikeammaksi. Monissa organisaatioissa dataa ke-

rätään laajasti, mutta sitä ei hyödynnetä systemaattisesti, eli laatu on epätasaista, analytiikka 

kehittymätöntä ja ansaintamalli puuttuu tai on vasta kokeiluvaiheessa. Pullonkaula ei ole 

enää laitteiden kytkettävyydessä internettiin vaan siinä, mitä datalla tehdään ja miten siitä 

rakennetaan palvelu, josta asiakas on valmis maksamaan. 

Haaste koskettaa erityisesti IoT-palveluyrityksiä, jotka toimivat teknologiakumppaneina te-

ollisille OEM-valmistajille. Tällaisilla yrityksillä on tyypillisesti paljon tuotekehitysideoita 

esimerkiksi datan laadunhallinnasta ennakoivaan kunnossapitoon ja kyberturvallisuuspalve-

luista käyttöliittymäinnovaatioihin, mutta vain rajallisesti resursseja niiden toteuttamiseen. 

Ilman systemaattista priorisointia päätökset perustuvat intuitioon, yksittäisiin asiakaspyyn-

töihin tai sisäiseen teknologiainnostukseen. Riskinä on, että yritys investoi teknisesti kiin-

nostavaan mutta kaupallisesti heikosti perusteltuun hankkeeseen. 

Kirjallisuudessa Jobs to Be Done -teoria (Ulwick, 2016) ja siihen pohjautuva Outcome-Dri-

ven Innovation -prosessi tarjoavat systemaattisen tavan tunnistaa ja mitata asiakkaiden tar-

peita. Menetelmä perustuu ajatukseen, että asiakkaat eivät osta tuotteita niiden itsensä vuoksi 

vaan suorittaakseen tiettyä tehtävää. Innovaation onnistumisen todennäköisyys paranee, kun 

kehitys kohdistetaan niihin tarpeisiin, jotka ovat asiakkaalle tärkeitä mutta joihin nykyrat-

kaisu vastaa heikosti. Samalla servitisaatio- ja arvokirjallisuus (Tukker, 2004; Kohtamäki et 

al., 2019; Töytäri et al., 2015) osoittaa, että pelkkä priorisointi ei riitä. Tuoteidea on kytket-

tävä segmenttikohtaiseen arvolupaukseen ja kaupalliseen malliin, jotta siitä syntyy asiak-

kaan ostama palvelu. Tuotekehitystä ja tuotteen kaupallistamista käsitellään kirjallisuudessa 

usein erikseen. Tämä työ yhdistää ne samaan tarkasteluun. 
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1.1  Tutkimuskysymykset ja tavoitteet 

Työ vastaa kolmeen tutkimuskysymykseen: 

- TK1 (menetelmä): Miten teollisten IoT-tuotekehitysideoiden priorisointia voidaan tukea 

arvopohjaisella menetelmällä? 

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

avulla? 

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

misprosessin käytännössä? 

Tutkimuskysymykset etenevät yleisestä konkreettiseen. Ensimmäinen kysymys koskee me-

netelmällistä ydinongelmaa eli sitä, miten priorisointi ylipäätään tehdään. Toinen kysymys 

laajentaa tarkastelun siihen, mitä priorisoidulle idealle tapahtuu seuraavaksi, eli miten se 

tuotteistetaan ja kohdistetaan oikealle segmentille. Kolmas kysymys kytkee edellisten vas-

taukset konkreettiseen artefaktiin, joka tekee prosessista toistettavan. 

Työn tavoitteena on tuottaa kaksi toisiaan täydentävää artefaktia. Ensimmäinen on priori-

sointimalli, joka yhdistää gap-analyysin, laadullisen validoinnin ja kypsyyskontekstin tuote-

kehitysideoiden järjestyslistaksi ja kaupallistamisen suosituksiksi. Toinen on selainpohjai-

nen ohjelmistotyökalu, joka toteuttaa mallin yleistettävän ytimen käytännön prosessina. 

1.2  Rajaukset 

Työ on toteutettu tapaustutkimuksena yhteistyössä Remion Oy:n kanssa. Remion on tampe-

relainen teollisen IoT:n teknologiakumppani, joka tarjosi tutkimukselle markkinapääsyn te-

ollisiin OEM-valmistajiin. Tutkimuksen empiirinen aineisto koostuu 15 syvähaastattelusta 

ja 27 kyselyvastauksesta. Haastateltavat edustavat teollisia OEM-valmistajia useilta toimi-

aloilta, kuten kaivos- ja mineraaliteknologiasta rakennuskoneisiin, nostureihin, hisseihin, 

maatalouskoneisiin ja jätteenkäsittelylaitteistoihin. Maantieteellisesti aineisto kattaa Poh-

joismaat ja Euroopan. 

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

lukset eivät kuulu tarkastelun piiriin. Työ ei kata tuotekehityksen toteutusvaihetta eikä 
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yksityiskohtaista teknistä suunnittelua, vaan keskittyy priorisointiin ja kaupallistamisen vai-

heistukseen. Luottamuksellisuussyistä haastateltujen yritysten nimiä ei mainita.  

1.3  Työn rakenne 

Työ etenee seitsemässä luvussa. Luku 2 rakentaa teoreettisen viitekehyksen, joka kattaa asia-

kasarvon, arvoperusteisen myynnin ja hinnoittelun, lean-startup-ajattelun, JTBD/ODI-me-

netelmän, 6D maturity -kehyksen, gap-analyysin ja IoT-kaupallistamisen erityispiirteet. 

Luku 3 kuvaa tutkimusasetelman ja menetelmät eli tapaustutkimuksen ja konstruktiivisen 

tutkimusotteen yhdistelmän, aineiston keruun ja analyysin sekä luotettavuuden arvioinnin. 

Luku 4 esittelee tutkimusympäristön ja toimialakontekstin, mukaan lukien yhteistyöyrityk-

sen, OEM IoT-markkinan nykytilan ja työn käytännön tavoitteet. 

Luku 5 esittää tulokset, joihin sisältyvät haastattelujen teemat ja kypsyysprofiilit, kyselytut-

kimuksen dimensiokohtaiset tulokset, gap-analyysin ja tuotekehitysideoiden priorisoinnin, 

segmentoinnin sekä synteesin. Luku 6 kuvaa kehitetyn mallin ja ohjelmistotyökalun, mu-

kaan lukien syötteet, priorisointilogiikan, kaupallistamisen vaiheistuksen ja GitHub-artefak-

tin. Luku 7 vastaa tutkimuskysymyksiin, arvioi työn teoreettista ja käytännön kontribuutiota, 

tunnistaa rajoitteet ja esittää jatkotyön tarpeet. 
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2  Teoreettinen viitekehys 

Luku esittelee keskeiset mallit ja käsitteet, jotka auttavat ymmärtämään, miten asiakasarvoa 

voidaan tunnistaa, mitata ja käyttää tuotekehityksen ja kaupallistamisen eri vaiheissa. Teo-

riat on valittu sen perusteella, että ne soveltuvat teollisen IoT:n kontekstiin, jossa fyysiset 

laitteet, data ja digitaaliset palvelut liittyvät yhdeksi kokonaisuudeksi. 

2.1  Asiakasarvo ja arvon tuottaminen liiketoiminnassa 

Asiakasarvon käsitteelle on kirjallisuudessa useita tulkintoja. Hinterhuber (2004, s. 768–

769) määrittelee asiakasarvon hyötyjen ja uhrausten erotuksena, eli että asiakas kokee saa-

vansa arvoa, kun ratkaisu parantaa hänen liiketoimintaansa suhteessa sen kustannuksiin. Toi-

sessa näkemyksessä asiakasarvo ilmaistaan rahamääräisesti asiakkaan maksuhalukkuutena. 

Maksuhalukkuus eli reservaatiohinta tarkoittaa korkeinta hintaa, jonka asiakas on valmis 

maksamaan. Kun tämä raja ylittyy, ostopäätös ei enää kannata asiakkaan näkökulmasta (Hin-

terhuber, 2004, s. 769). Jälkimmäinen määritelmä on käyttökelpoinen varsinkin arvoon pe-

rustuvassa johtamisessa, koska se auttaa arvon mittaamisessa ja vertailussa. Tuotteen todel-

linen taloudellinen arvo syntyy asiakkaan parhaan vaihtoehtoisen ratkaisun hinnasta lisät-

tynä lisähyödyillä, jotka kyseinen tuote tarjoaa vaihtoehtoon nähden. Tätä erotusta kutsutaan 

differointiarvoksi eli erilaistumisarvoksi. Se muodostaa perustan arvon numeeriselle arvi-

oinnille (Hinterhuber, 2004, s. 770). Hyöty-uhraus-kehyksen laajempi teoreettinen perusta 

on vakiintunut. Zeithaml (1988, s. 14) määrittelee koetun arvon kuluttajan kokonaisarvioksi 

tuotteen hyödyllisyydestä. Kokonaisarvio perustuu siihen, mitä saadaan suhteessa siihen, 

mitä annetaan. Woodruff (1997, s. 142) laajentaa tarkastelua hierarkiamallilla, jossa asia-

kasarvo syntyy tuoteattribuuttien, käyttöseurausten ja tavoiteltujen päämäärien vuorovaiku-

tuksessa. 

Asiakasarvo on moniulotteinen käsite. Töytäri, Rajala ja Brashear Alejandro (2015, s. 54) 

tunnistavat neljä erilaista arvon ulottuvuutta, jotka ovat operatiivinen, strateginen, sosiaali-

nen ja symbolinen. Operatiivinen arvo näkyy prosessien tehokkuutena ja kustannussääs-

töinä. Strateginen arvo liittyy oppimiseen, uusien kyvykkyyksien kehittämiseen ja pitkän 

aikavälin kilpailukyvyn vahvistamiseen. Sosiaalinen arvo syntyy verkoston ja 
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kumppanuuksien kautta saadusta maineesta. Symbolinen arvo liittyy organisaation identi-

teettiin ja sisäiseen motivaatioon (Töytäri et al., 2015, s. 54). Teollisten IoT-ratkaisujen koh-

dalla nämä kaikki ulottuvuudet ovat tärkeitä. Operatiivisesti arvo syntyy esimerkiksi vähen-

tyneistä seisokeista, strategisesti uudenlaisesta datan hyödyntämiskyvykkyydestä ja sosiaa-

lisesti uskottavuudesta digitaalisen muutoksen edelläkävijänä. 

Arvon tuottamisen lisäksi on pystyttävä mittaamaan ja viestimään tuotetun arvon suuruus. 

Ilman ymmärrystä tuotteen tai palvelun taloudellisesta arvosta asiakkaalle yrityksen on vai-

kea tehdä kannattavia päätöksiä esimerkiksi hinnoittelusta tai tuotekehitysinvestoinneista 

(Hinterhuber, 2004, s. 769–770). Yritykset onnistuvat usein kehittämään teknisesti erin-

omaisia tuotteita, mutta ilman konkretisointia innovaation tuottama hyöty jää asiakkaalle 

abstraktiksi. Arvo on esitettävä konkreettisina liiketoimintavaikutuksina, kuten säästöinä, 

tuottavuuden nousuna tai riskin pienenemisenä, jotta asiakas voi perustella hankintapäätök-

sen sisäisesti (Hinterhuber, 2004, s. 768–769). Arvon mittaaminen vaatii pääsyä asiakkaan 

prosessidataan, vertailukohtien tunnistamista ja yhteistyötä asiakkaan kanssa arvon todenta-

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

Teollisessa IoT-kontekstissa arvon tuottaminen ja mittaaminen on vielä monimutkaisempaa. 

Kun tuote ei ole pelkkä fyysinen laite vaan yhdistelmä laitteistoa, kerättyä dataa ja digitaa-

lista palvelua, arvon lähteet monipuolistuvat. Porter ja Heppelmann (2015) kuvaavat, miten 

älykkäät ja verkkoon kytketyt tuotteet mahdollistavat neljä arvonluonnin tasoa, jotka ovat 

monitorointi, ohjauksen, optimoinnin ja autonomian. Teollisessa ympäristössä arvo voi syn-

tyä esimerkiksi ennakoivasta kunnossapidosta, jossa IoT-sensorit ennustavat komponentin 

rikkoutumisen ennen kuin se aiheuttaa seisokin. Arvoa voi syntyä myös käyttöasteen opti-

moinnista, jossa data-analytiikka paljastaa tehokkaampia tapoja käyttää konekantaa. Tämä 

muuttaa arvon mittaamisen logiikkaa, koska perinteisen tuotekaupan kertaluonteisen hyödyn 

sijaan arvo kertyy jatkuvasti palvelusuhteen aikana.  

Arvonluonnin muutos liittyy laajempaan palvelullistamisen ilmiöön. Palvelullistamisella 

tarkoitetaan siirtymää, jossa valmistava yritys laajentaa tarjoamaansa tuotteista kohti tuot-

teen ja palvelun yhdistelmiä eli product-service system -malleja (Tukker, 2004, s. 246). Tuk-

ker (2004, s. 246–249) kuvaa kahdeksan PSS-tyyppiä, jotka jakautuvat kolmeen pääkatego-

riaan eli tuotepainotteisiin palveluihin esimerkiksi, huoltosopimus ja neuvonta. Käyttöpai-

notteisiin palveluihin, kuten leasing ja tulospainotteisiin palveluihin. Mitä pidemmälle siir-

rytään tuotepainotteisesta tulospainotteiseen malliin, sitä enemmän arvonluonti siirtyy 
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yksittäisestä tuotteesta kokonaisratkaisuun ja sen tuottamia lopputuloksiin. Digitaalisen pal-

velullistamisen myötä IoT-data mahdollistaa uudenlaisia tapoja tuottaa arvoa, kuten tulos-

pohjaiset sopimukset ja Equipment-as-a-Service -mallit (Kohtamäki et al., 2019, s. 383). 

Asiakasarvon käsite on siis laajempi, kun kertaluonteinen transaktio. Parhaimmillaan se on 

pitkäaikaista arvon yhteisluontia, jossa sekä palveluntarjoaja että asiakas hyötyvät jatkuvasta 

palvelusuhteesta. 

Kun yritys tunnistaa, mitkä tekijät luovat asiakkaalle eniten arvoa, se voi suunnata tuoteke-

hitystään oikeisiin ominaisuuksiin. Resurssit kannattaa kohdistaa niihin tuoteideoihin, joilla 

on suurin potentiaali tuottaa nettohyötyä asiakkaille suhteessa toteutuskustannuksiin (Hin-

terhuber, 2004, s. 768–769). Pelkkä datan kerääminen ei itsessään luo arvoa, vaan organi-

saatioiden on siirryttävä datan määrän kasvattamisesta sen tuottaman hyödyn maksimoimi-

seen, jotta kerätystä datasta syntyy todellisia liiketoimintahyötyjä ja asiakasarvoa (Günther 

et al., 2017, s. 192–193). Tämä ajattelutapa luo perustan tässä työssä kehitettävälle priori-

sointimallille, jossa jokaisen tuotekehitysidean kohdalla arvioidaan, mitä arvoa se tuottaa 

asiakkaalle ja miten arvo näkyy palveluntarjoajan omassa liiketoiminnassa. 

2.2  Arvoperusteinen myynti ja asiakasymmärryksen käyttäminen 

Perinteisessä tuotelähtöisessä myynnissä painotetaan tuotteen teknisiä ominaisuuksia ja kil-

pailukykyistä hintaa. Arvoperusteinen myynti lähtee liikkeelle asiakkaan liiketoiminnan sy-

vällisestä ymmärtämisestä, eli mitä ongelmia asiakas yrittää ratkaista ja millä mittareilla hän 

arvioi onnistumista. Töytäri, Rajala ja Brashear Alejandro (2015, s. 53) kuvaavat, miten yhä 

useampi teollinen yritys pyrkii irtautumaan kustannusvetoisesta kilpailusta kehittämällä ar-

vopohjaisia palveluita, joissa asiakkaalle tuotetun arvon mittaaminen on tärkeää. Arvomyyn-

nissä myyjän tehtävä ei rajoitu ratkaisun tarjoamiseen. Myyjän on myös todennettava ja va-

kuutettava, miten ratkaisu luo arvoa asiakkaan toimintaympäristössä (Töytäri et al., 2015, s. 

53–54). 

Siirtymä tuotelähtöisestä arvoperusteiseen myyntiin vaatii organisaatiotason muutosta. Kyse 

ei ole pelkästä myyntipuheen uudistamisesta, vaan kokonaisvaltaisesta kyvykkyyden kehit-

tämisestä. Siihen kuuluvat asiakkaan prosessien tuntemus, arvon mittaamisen työkalut ja 

pitkäaikaisen yhteistyösuhteen rakentaminen (Töytäri et al., 2015, s. 58–60). Tämä on tär-

keää B2B-markkinoilla, joilla myyjän rooli muistuttaa usein konsulttia, joka kartoittaa 
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yhdessä asiakkaan kanssa kehityskohteita ja etsii ratkaisuille taloudelliset perustelut. Kon-

sultoiva myynti vaatii, että myyntihenkilöstö ymmärtää asiakkaan arvoketjun ja pystyy 

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

Töytäri et al. (2015, s. 57–60) tunnistavat kolme estettä, jotka vaikeuttavat arvopohjaisen 

hinnoittelun ja myynnin käyttöönottoa: (1) asiakkaan arvokäsityksen ymmärtäminen ja sii-

hen vaikuttaminen, (2) arvon mittaaminen ja viestiminen ja (3) luodun arvon oikeudenmu-

kainen jakaminen osapuolten kesken. Ensimmäinen este liittyy siihen, että teollisten asiak-

kaiden hankintaprosessit ovat usein vakiintuneita ja hintakeskeisiä. Ostajat arvioivat tarjoo-

mia usein pelkän hankintahinnan perusteella, vaikka kokonaiskustannus huomioisi myös 

käyttövaiheen säästöt ja riskien pienenemisen (Töytäri et al., 2015, s. 57). Myyjän on pääs-

tävä vaikuttamaan asiakkaan päätöksentekoon jo ostoprosessin varhaisessa vaiheessa, ennen 

kuin arviointikriteerit on lukittu (Töytäri et al., 2015, s. 58). Tämä vaatii proaktiivista mark-

kinointia ja luottamuksen rakentamista pitkällä aikavälillä. 

Toinen este liittyy arvon mittaamiseen. Vaikka myyjä tunnistaisi asiakkaan arvotarpeet, hyö-

tyjen muuntaminen mitattaviksi luvuiksi on haastavaa. Töytäri et al. (2015, s. 58) kuvaavat 

seitsemänvaiheisen mittausprosessin, joka sisältää muun muassa yhteisen arvomittarin va-

litsemisen, nykytilan kartoittamisen ja tavoiteltavan suoritustason määrittämisen. Käytän-

nössä mittaaminen voi kuitenkin epäonnistua missä tahansa vaiheessa. Vaiheita ovat esimer-

kiksi, että asiakas ei luota myyjään riittävästi jakaakseen prosessidataansa, osapuolet eivät 

pääse yhteisymmärrykseen keskeisistä mittareista tai laskennan tulos ei ole uskottava (Töy-

täri et al., 2015, s. 58–59). Kolmas este liittyy neuvotteluasemaan. Vaikka arvon olemassaolo 

olisi osoitettu, ostaja käyttää usein kustannusperusteista hintaa viitekehyksenä, koska se on 

teollisuudessa vakiintunut normi (Töytäri et al., 2015, s. 59–60). Myyjän on rakennettava 

neuvotteluasema, jossa hänellä on riittävä neuvotteluvoima arvon oikeudenmukaisen jaka-

misen turvaamiseksi. Tähän auttavat esimerkiksi ratkaisun ainutlaatuisuus, pitkäaikaiset 

kumppanuudet ja asiakkaan vaikeasti korvattavissa oleva osaamispooli. 

Arvomyynnin tärkein sivutuote on asiakasymmärrys. Vahvaan myyntikyvykkyyteen kuu-

luu, että myyntihenkilöstö toimii välittäjänä yrityksen ja asiakkaan välillä. Myyjät hankkivat 

tietoa asiakkaiden todellisista tarpeista ja palautteesta kentältä ja jakavat tätä tietoa yrityksen 

sisällä päätöksenteon tueksi (Töytäri et al., 2015, s. 53–54). Tällaisen markkinaälyn avulla 

yritys pystyy tasapainottamaan tuoteportfoliotaan vastaamaan paremmin kysyntää. Myynnin 

asiakasymmärryksen käyttö tarkoittaa, että asiakasrajapinnasta saatu tieto tuodaan osaksi 



16 

tuotekehityksen ja tuoteportfolion hallinnan prosesseja. Tämä voi tapahtua esimerkiksi va-

kiomuotoisten asiakastarvekartoitusten, myynnin ja tuotekehityksen yhteisten ideointityöpa-

jojen tai asiakaspalautteen analyysin kautta. Tärkeintä on luoda prosessi, jossa jokaiselle uu-

delle tuoteidealle pyritään heti alkuvaiheessa löytämään vastaus kysymyksiin, kuten minkä 

asiakkaan ongelman tämä ratkaisee, ja kuinka suureksi liiketoimintahyöty voidaan arvioida. 

Jos näihin kysymyksiin ei löydy vakuuttavia vastauksia, idea ei etene jatkokehitykseen. Tällä 

lähestymistavalla vältetään tilanne, jossa yritys panostaa resursseja sisäisesti kiinnostavaan 

projektiin, jolle ei kuitenkaan ole riittävää kysyntälähtöistä perustetta. 

Asiakasymmärryksen kytkeminen tuotevalintoihin liittyy myös Jobs to Be Done (JTBD) -

ajatteluun. JTBD-teorian mukaan asiakkaat eivät osta tuotteita niiden itsensä vuoksi, vaan 

saavuttaakseen jonkin tavoitellun päämäärän tai saadakseen tietyn tehtävän suoritettua (Ul-

wick, 2016). Tämä viitekehys antaa systemaattisen tavan jäsentää asiakkaiden tarpeita ja 

tunnistaa nykyratkaisujen puutteet, eli ne kohdat, joissa asiakkaan kokema arvo ei vastaa 

odotuksia. Kun asiakasymmärrys kerätään JTBD-pohjaisesti, tuloksena on kvantifioitavia 

lopputulosodotuksia, joiden avulla yritys voi arvioida, mihin suuntaan tuotekehitystä tulisi 

ohjata. JTBD-teoria ja siihen pohjautuva Outcome-Driven Innovation -malli käsitellään 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 eikä ainoastaan kustannuksista tai kilpailijoiden hin-

noista. Teollisilla markkinoilla arvoon perustuva hinnoittelu nähdään lupaavimpana mutta 

myös vaativimpana hinnoittelumenetelmänä, koska se vaatii syvällistä ymmärrystä asiak-

kaan liiketoiminnasta ja kykyä kvantifioida ratkaisun tuomat hyödyt (Hinterhuber, 2004, s. 

768–769). Yritykset, jotka onnistuvat viemään arvohinnoittelun käytäntöön, voivat saavut-

taa sekä korkeampia katteita että tiiviimpiä asiakassuhteita. Asiakas kokee hinnan oikeute-

tuksi silloin kun se on selkeästi sidottu saavutettuun hyötyyn (Hinterhuber, Snelgrove ja 

Stensson, 2021, s. 403–404). 

Arvoon perustuvan hinnan määrittämisen tärkeä työkalu on taloudellisen arvon analyysi 

(economic value analysis, EVA). Siinä tunnistetaan ensin asiakkaan paras olemassa oleva 

vaihtoehto eli referenssituote ja arvioidaan, kuinka paljon enemmän tai vähemmän hyötyä 
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oma ratkaisu tuottaa siihen verrattuna (Hinterhuber, 2004, s. 770–771). Lisähyödyn rahalli-

nen arvo määrittää hintapisteen ylärajan. Rationaalinen asiakas on valmis maksamaan tuot-

teen hinnan, joka vastaa referenssituotteen hintaa lisättynä differointiarvolla (Hinterhuber, 

2004, s. 769–770).  On tärkeää, ettei myyjä hinnoittele tuotetta differointiarvon ylärajalle. 

Hinterhuber, Snelgrove ja Stensson (2021, s. 405) painottavat niin sanottua leave value on 

the table -periaatetta, jonka mukaan osa tuotetusta arvosta jätetään asiakkaan hyväksi, jotta 

asiakas kokee hankinnan kannattavaksi ja motivoituu vaihtamaan uuteen ratkaisuun. Par-

haimmillaan arvohinnoittelu luo molempia osapuolia hyödyttävän asetelman. Asiakas saa 

mitattavaa taloudellista hyötyä, ja myyjä saa korkeamman hinnan kuin kustannus- tai kilpai-

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

Arvohinnoittelu asettaa yrityksille myös organisatorisia haasteita. Töytäri, Rajala ja 

Brashear Alejandro (2015, s. 57–60) tunnistivat tapaustutkimuksissaan useita esteitä ar-

vohinnoittelun hyödyntämiselle teollisuudessa, esimerkiksi asiakkaan arvon määrittäminen 

on vaikeaa, myyntihenkilöstö on tottunut tarjoamaan alennuksia ja ostajien hankintaprosessit 

ovat hintakeskeisiä. Näiden esteiden ylittäminen vaatii, että organisaatio kouluttautuu asia-

kasarvon laskemiseen ja että myyjät pystyvät siirtämään neuvottelun fokuksen pelkästä hin-

nasta kohti kokonaiskustannuksia ja -hyötyjä (Hinterhuber, Snelgrove ja Stensson, 2021, s. 

405). Tähän voidaan soveltaa käänteistä target costing -ajattelua, eli ensin arvioidaan asiak-

kaan tarve ja siitä johdettu tavoitearvo tuotteelle, jonka perusteella määritellään tavoitehinta. 

Vasta sen jälkeen arvioidaan, voidaanko tuote tehdä sellaisilla kustannuksilla, että hinta on 

kannattava sekä asiakkaalle että myyjälle. 

Arvohinnoittelu liittyy tässä diplomityössä varsinkin arvoankkuroinnin käsitteeseen. Kun 

asiakkaan kokeman arvon tärkeys on paljon korkeampi kuin tyytyväisyys nykyratkaisuun, 

gap-analyysi osoittaa täyttämättömän tarpeen. Tällöin asiakas on aluksi valmis maksamaan 

ratkaisusta, joka pienentää tätä kuilua. Tärkeys-tyytyväisyys-gap toimii näin arvoankkurina, 

eli mitä suurempi gap, sitä vahvempi asiakkaan sisäinen peruste maksaa uudesta ratkaisusta 

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

2.4  Lean-startup-ajattelu ja MVP-tuotteet 

Lean-ajattelu on tässä työssä taustakontekstia, ja siksi aihetta käsitellään tiivistetysti. Eric 

Riesin (2011, s. 27–30) lean startup -ajattelumalli haastaa perinteisen tuotekehityksen, jossa 
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tuote viimeistellään valmiiksi ennen markkinatestausta. Perusidea on vähentää uuteen tuote- 

tai palveluideaan liittyvää riskiä tekemällä pieniä kokeiluja ja toistuvia iteraatioita asiakas-

palautteen pohjalta. Menetelmän ydin on Build-Measure-Learn-sykli (Ries, 2011, s. 75–79), 

jossa yritys rakentaa ensin minimaalisen tuoteversion, mittaa sen vaikutukset aidossa käyt-

töympäristössä ja oppii tuloksista. Kuvassa 1 esitetään tämän syklin peruslogiikka. Jos op-

piminen vahvistaa alkuperäisen hypoteesin, kehitystä jatketaan. Jos tulokset eivät tue ole-

tuksia, yritys tekee suunnanmuutoksen eli pivotin ja kohdentaa resurssit uudelleen (Ries, 

2011, s. 149–150). Lean startup -ajattelussa korostetaan ulospäin suuntautunutta kehitystä. 

Sen sijaan että tuotetta kehitettäisiin suljetusti, kannustetaan kohtaamaan asiakkaat ja testaa-

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

 

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

 

Minimum Viable Product (MVP) on lean startup -menetelmän tärkeä työkalu. MVP tar-

koittaa tuoteversiota, jossa on vain kriittisimmät ydinominaisuudet, juuri sen verran, että 

tuotteen arvolupaus voidaan todentaa käytännössä (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 siitä, ratkaiseeko tuote asiakkaan ongel-

man ja onko asiakas valmis maksamaan siitä. Tämän palautteen perusteella yritys voi tehdä 

perusteltuja päätöksiä jatkokehityksestä resurssien säästämiseksi. Kokeilupohjainen lähes-

tymistapa sopii varsinkin tilanteisiin, joissa tuoteidean markkinamenestys on epävarmaa ja 

riskien minimoiminen on tärkeää. 

Lean-startup-ajattelu on alun perin kehitetty kuluttajamarkkinoiden startup-yrityksille, mutta 

sen periaatteita on sovellettu myös vakiintuneiden yritysten ja teollisten toimijoiden tuote-

kehitykseen. Blank (2013) kuvaa, miten lean-ajattelu muuttaa yritysten innovaatioprosessia. 

Sen sijaan että liiketoimintasuunnitelmia kehitettäisiin eristyksissä kuukausien ajan, yrityk-

set testaavat hypoteesejaan suoraan asiakkaiden kanssa nopeiden kokeilujen kautta. Teollis-

ten IoT-tuotteiden kontekstissa tämä tarkoittaa, että uudet palvelukonseptit, kuten ennakoi-

van kunnossapidon analytiikka tai käyttöperusteinen laskutus, voidaan pilotoida rajatun asia-

kasryhmän kanssa ennen laajamittaista käyttöönottoa. Näin todellinen asiakaspalaute ohjaa 

jatkokehitystä ja ideaa voidaan laajentaa vasta kun asiakashyöty on todennettu. Tämä vä-

hentää riskiä investoida hankkeisiin, jotka eivät resonoi markkinassa. 

Tämän diplomityön tutkimusasetelmassa lean-ajattelu näkyy kahdella tavalla. Tuotekehitys-

ideoiden priorisointimalli noudattaa lean-periaatetta, eli ideat arvioidaan systemaattisesti 

gap-analyysin ja asiakasvalidoinnin perusteella ennen resurssien sitomista, ja vasta validoin-

nin jälkeen edetään seuraavaan vaiheeseen. Lisäksi diplomityön osana kehitetty GitHub-

pohjainen työkalu (ideatest.io) tukee lean-ajattelua. Se systematisoi ideoiden priorisoinnin 

tärkeys-tyytyväisyys-dataan perustuen ja dokumentoi jokaisen vaiheen arvioinnin toistetta-

vasti. Työkalu tukee näin Build-Measure-Learn-syklin rakentamista organisaation tuoteport-

folion hallinnan osaksi, koska se auttaa hypoteesien nopean testaamisen ja tulosten vertailun 

iteraatiokierrosten välillä.  

2.5  Jobs to Be Done ja Outcome-Driven Innovation 

JTBD ja ODI ovat systemaattisia menetelmiä asiakastarpeiden tunnistamiseen, mittaamiseen 

ja priorisointiin. Tässä diplomityössä JTBD/ODI muodostaa analyyttisen ytimen, johon 

haastattelut, kyselytutkimus ja tuotekehitysideoiden priorisointi perustuvat. 
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JTBD-teorian perusajatus on, että asiakkaat eivät osta tuotteita tai palveluita niiden itsensä 

vuoksi, vaan "palkkaavat" ne suorittamaan tiettyä tehtävää elämässään tai liiketoiminnas-

saan (Ulwick, 2016, s. 14–16). Tehtävä on prosessi, jonka asiakas pyrkii viemään läpi, esi-

merkiksi "parantaa tuotantolaitteiden käytettävyys" tai "varmistaa laitekannan tietoturva". 

Tehtävä on ratkaisusta riippumaton. Se ei muutu, vaikka teknologiat ja tuotteet kehittyvät 

(Ulwick, 2016, s. 17–18). Yritys voi kehittää tuotteitaan vuosikymmenten ajan samaa tehtä-

vää vasten, koska asiakkaan perustarve ei katoa teknologisten murrosten myötä. Teoriassa 

tehtävällä on funktionaalisen ulottuvuuden lisäksi emotionaalinen ja sosiaalinen ulottuvuus. 

Asiakas haluaa saada työn tehdyksi ja myös tuntea tietyllä tavalla ja tulla nähdyksi tietyssä 

valossa (Ulwick, 2016, s. 20–22). Tämän diplomityön kontekstissa painopiste on funktio-

naalisissa tehtävissä, koska teollisten IoT-asiakkaiden päätöksentekoa ohjaavat ensin mitat-

tavat liiketoimintahyödyt. 

JTBD-teoriassa markkina määritellään perinteisestä poikkeavalla tavalla. Se ei ole tuoteka-

tegoria vaan ihmisryhmä ja tehtävä, jonka he pyrkivät suorittamaan (Ulwick, 2016, s. 27–

28). Kilpailijoita ovat kaikki ratkaisut, joita asiakkaat käyttävät tehtävän suorittamiseen, ei-

vätkä ainoastaan samankaltaiset tuotteet. Tästä syystä markkinamäärittely vaikuttaa suoraan 

siihen, mitä innovaatiomahdollisuuksia yritys tunnistaa. Liian kapea määrittely rajaa näkö-

kenttää, kun taas liian laaja tekee tuloksista vaikeasti sovellettavia (Ulwick, 2016, s. 29–30). 

Tässä työssä markkinamäärittelynä toimii "teolliset konepajat ja laitevalmistajat (OEM), 

jotka pyrkivät käyttämään koneista kerättyä dataa liiketoiminnassaan", mikä ohjaa sekä 

haastattelujen kohderyhmän valintaa että kyselytutkimuksen rajausta. 

Kun tehtävä on määritelty, se puretaan rakenteellisesti osiin Job Map -menetelmällä. Ul-

wickin (2016, s. 62–68) mukaan jokainen tehtävä koostuu kahdeksasta universaalista vai-

heesta, jotka ovat (1) Define: tavoitteiden asettaminen ja resurssien suunnittelu, (2) Locate: 

tarvittavien syötteiden kokoaminen, (3) Prepare: ympäristön valmistelu, (4) Confirm: val-

miuden varmistaminen ennen suoritusta, (5) Execute: ydintehtävän suorittaminen, (6) Mo-

nitor: tulosten seuranta suorituksen aikana, (7) Modify: muutosten ja korjausten tekeminen 

sekä (8) Conclude: tehtävän päättäminen ja dokumentointi. Kaikissa tehtävissä eivät esiinny 

kaikki vaiheet, mutta rakenne antaa kattavan kehikon tarpeiden järjestelmälliseen tunnista-

miseen. Job Map ei kuvaa asiakkaan nykyistä prosessia, vaan sen mitä asiakas pyrkii saa-

vuttamaan kussakin vaiheessa riippumatta käytettävästä ratkaisusta (Ulwick, 2016, s. 63). 

Tämä ratkaisuriippumattomuus on tärkeää, koska se auttaa sellaisten 
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innovaatiomahdollisuuksien tunnistamisen, joita nykyiset tuotteet eivät kata. Tyypillinen 

Job Map sisältää 10–20 askelta, ja jokainen askel kirjoitetaan muodossa [verbi] + [kohde] + 

[tilannekohtainen tarkennus] (Ulwick, 2016, s. 65). Tässä diplomityössä Job Map -raken-

netta on käytetty haastattelurunkojen suunnittelussa ja tuotekehitysideoiden linkittämisessä 

tehtävän eri vaiheisiin. 

JTBD-teorian tärkeä innovaatio on asiakastarpeiden uudelleenmäärittely mitattaviksi me-

nestymittareiksi, joita Ulwick (2016, s. 30–34) kutsuu desired outcome -lausekkeiksi. Perin-

teisistä 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]. Käytännössä 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, mikä poistaa tulkinnallisen 

vaihtelun vastaajien arvioissa ja auttaa tarpeiden kvantitatiivisen vertailun kyselytutkimuk-

sella (Ulwick, 2016, s. 33–34). Yhdestä tehtävästä tunnistetaan tyypillisesti 50–150 out-

come-lauseketta, jotka kattavat kaikki Job Mapin vaiheet. Tässä diplomityössä outcome-lau-

sekkeiden logiikkaa on sovellettu kyselytutkimuksen tärkeys-tyytyväisyys-kysymysten 

muotoilussa, jossa vastaajat arvioivat jokaisen tarpeen tärkeyden ja nykyisen ratkaisun tuot-

taman tyytyväisyyden asteikolla 1–5. 

Outcome-Driven Innovation (ODI) on Ulwickin kehittämä viisivaiheinen prosessi, joka 

muuntaa JTBD-teorian käytännön tuotekehityspäätöksiksi (Ulwick, 2016, s. 7–12). Ensim-

mäisessä vaiheessa markkina määritellään tehtävän ympärille edellä kuvatulla tavalla. Toi-

sessa vaiheessa tunnistetaan asiakkaan outcome-lausekkeet laadullisten haastattelujen 

avulla. Asiakkaita pyydetään kuvaamaan, miten he mittaavat onnistumista tehtävän jokai-

sessa vaiheessa. Kolmannessa vaiheessa tunnistetut lausekkeet validoidaan määrällisesti 

näin, että tilastollisesti edustava joukko asiakkaita arvioi jokaisen lausekkeen tärkeyden ja 

tyytyväisyyden numeerisella asteikolla. Neljännessä vaiheessa tunnistetaan piilevät asiakas-

segmentit, joissa tarpeet poikkeavat toisistaan. ODI-segmentointi perustuu tyydyttämättö-

miin tarpeisiin, ei demografisiin tai toimialakohtaisiin muuttujiin, ja paljastaa asiakasryhmiä, 

joita perinteiset segmentointimenetelmät eivät tavoita (Ulwick, 2016, s. 83–86). Viidennessä 

vaiheessa muodostetaan strategia, jolloin yritys päättää, keskittyykö se alipalveltuihin yli-

palveltuihin vai laajemmin kaikkiin segmentteihin. Strategyn kehittämä 
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kasvustrategiamatriisi erottaa viisi strategiatyyppiä, jotka ovat erilaistettu, hallitseva, koh-

distettu, disruptiivinen ja ylläpitävä strategia ja valinta riippuu markkinan alipalveltujen ja 

ylipalveltujen segmenttien suhteesta (Ulwick, 2016, s. 92–96). Strategyn oma tutkimus 

osoittaa, että ODI-prosessia käyttäneiden yritysten onnistumisprosentti uusien tuotteiden 

lanseerauksessa on 86 prosenttia, mikä on viisinkertainen alan keskiarvoon verrattuna (Ul-

wick, 2016, s. 8). 

ODI-prosessin priorisointivaiheessa käytetään 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 välillä 0–20, ja korkea arvo tarkoittaa, että tarve on 

asiakkaalle tärkeä mutta nykyratkaisu jättää sen tyydyttämättä. Algoritmin vahvuus on sen 

asymmetrisyys, eli jos tyytyväisyys ylittää tärkeyden, ylimääräinen tyytyväisyys ei kasvata 

pistettä, koska max-funktio leikkaa negatiivisen erotuksen nollaan. Tämä tarkoittaa, että yli-

palveltu tarve ei sekoitu mahdollisuudeksi. Tässä diplomityössä Opportunity Algorithm -

logiikkaa sovelletaan luvussa 2.7 kuvattuun gap-analyysiin, jossa alkuperäinen kaava yhdis-

tetään match-laatupainotukseen (Direct 1.0 / Related 0.5) tuotekehitysideoiden priorisoi-

miseksi.  

JTBD ja ODI on kehitetty pääasiassa kuluttajatuotteiden kontekstissa, ja niiden soveltami-

nen B2B-teollisuuteen vaatii mukautuksia (Christensen et al., 2016). Kuluttajamarkkinoilla 

tehtävän suorittaja on yksittäinen henkilö, joka tekee sekä käyttö- että ostopäätöksen. Teol-

lisessa ympäristössä roolit eriytyvät. Laitteen käyttäjä, kunnossapitopäällikkö, IT-arkkitehti 

ja hankintajohtaja arvioivat samaa ratkaisua eri näkökulmista ja eri mittarein. Tämä moni-

mutkaistaa sekä haastattelujen suunnittelua että kyselytulosten tulkintaa, koska yksittäinen 

tehtävä palvelee useita päätöksentekorooleja samanaikaisesti. Lisäksi ODI:n kvantitatiivinen 

validointivaihe vaatii tilastollisesti edustavaa otosta. Ulwick (2016, s. 50) suosittelee 180–3 

000 vastaajaa, mikä teollisessa niche-markkinassa on harvoin saavutettavissa. Tässä diplo-

mityössä kyselyyn vastasi 27 henkilöä, mikä riittää suuntaa antavaan analyysiin mutta ei 

mahdollista tilastollisesti vahvaa outcome-pohjaista segmentointia. Lisäksi teollisissa han-

kinnoissa ostopäätös on usein monivaiheinen ja organisatorinen prosessi, jossa yksittäisen 
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vastaajan arvio ei välttämättä edusta koko ostoyksikön näkemystä. Nämä rajoitteet on otet-

tava huomioon tulosten tulkinnassa, ja ne käsitellään tarkemmin tutkimuksen luotettavuutta 

arvioivassa osiossa (luku 3.5). 

2.6  IoT-kypsyyden arviointi: 6D maturity -kehys 

Kypsyyskehys arvioi, millä tasolla asiakas on valmiuksiensa puolesta käyttämään IoT-poh-

jaisia ratkaisuja. Tieto on tärkeää priorisoinnin kohdentamiseksi, sillä korkeaa kypsyyttä 

vaativat ratkaisut eivät sovellu organisaatioille, joiden perusvalmiudet ovat vasta kehitty-

mässä. 

Industry 4.0 -kypsyysmallit, kuten Schuhin ja kumppaneiden esittämä kuusitasoinen kehys, 

arvioivat teollisuusyritysten digitaalista transformaatiota tietojärjestelmien integraation, lä-

pinäkyvyyden ja ennakointikyvyn näkökulmasta (Schuh et al., 2017). Nämä mallit keskitty-

vät kuitenkin tuotannon digitalisointiin eivätkä kata asiakasarvon kaupallistamista tai liike-

toimintamallin muutosta. Porter ja Heppelmann (2015, s. 97–98) esittelevät älykkäiden, kyt-

kettyjen tuotteiden neljä kyvykkyystasoa eli monitorointi, ohjaus, optimointi ja autonomia. 

Tämä jäsennys on teollisen IoT:n näkökulmasta arvokas, mutta se kuvaa ainoastaan tuotteen 

teknologista kyvykkyyttä eikä ota kantaa organisaation liiketoimintavalmiuksiin, datan hal-

linnan tasoon tai sääntely-ympäristöön. 

Yksikään näistä malleista ei yksinään kata kaikkia niitä ulottuvuuksia, jotka tämän diplomi-

työn haastatteluaineistossa nousivat esiin teollisen IoT:n kaupallistamisen kannalta kriitti-

sinä. Haastatteluissa korostuivat toistuvasti paitsi teknologian kypsyys myös liiketoiminta-

mallin kehittyneisyys, datan laatu ja saatavuus, analytiikan hyödyntämiskyky, organisaation 

sisäiset resurssit ja osaaminen sekä kyberturvallisuus- ja sääntelyvaatimukset. Tästä syystä 

tässä työssä on muodostettu kuuden dimension kehys, joka pyrkii kattamaan nämä ulottu-

vuudet kokonaisvaltaisesti. 

6D maturity -kehys koostuu kuudesta dimensiosta, joista jokainen on ankkuroitu olemassa 

olevaan kirjallisuuteen. Ensimmäinen dimensio, Business Readiness Level (BRL), arvioi 

yrityksen IoT-liiketoimintamallin kypsyyttä eli sitä, onko datan käyttäminen pelkästään si-

säistä vai tuottaako se dokumentoituja asiakashyötyjä tuotteistettuna palveluna. BRL-dimen-

sio viittaa servitisaatio kirjallisuuteen, jossa Tukker (2004, s. 246–249) tunnistaa kahdeksan 
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tuote-palvelujärjestelmätyyppiä kolmessa pääkategoriassa, jotka ovat tuoteorientoidut, käyt-

töorientoidut ja tulosorientoidut mallit. Tulosorientoitunut malli, kuten pay-per-service-unit 

tai functional result, edustaa korkeinta kypsyystasoa, jossa asiakas maksaa saavutetusta lop-

putuloksesta eikä fyysisestä tuotteesta. Kohtamäki (2019, s. 383) määrittelee digitaalisen 

servitisaation siirtymänä kohti älykkäitä tuote-palvelu-ohjelmistojärjestelmiä, joissa arvon-

luonti ja -kaappaus tapahtuvat monitoroinnin, ohjauksen, optimoinnin ja autonomisen toi-

minnan kautta. BRL-dimensio mittaa, kuinka pitkälle tämä siirtymä on edennyt. Tasolla 1 

IoT on pelkästään sisäinen tutkimus- ja kehitystoiminnan apuväline, 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, yhtenäisyyden, 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 järjestelmissä ilman yhte-

näistä formaattia, kun taas tasolla 5 organisaatiolla on yksittäinen totuuden lähde, automaat-

tinen validointi ja itsepalvelupohjainen datan jakelu. 

Kolmas dimensio, Analytics Maturity Level (AML), arvioi organisaation kykyä käyttää da-

taa analytiikan keinoin. Porter ja Heppelmann (2015, s. 103) jäsentävät analytiikan neljään 

tasoon: kuvaileva, diagnostinen, ennakoiva ja ohjaava analytiikka. AML-dimensio heijaste-

lee tätä jäsennystä. Tasolla 1 käytössä on ainoastaan historiallisia raportteja, tasolla 3 orga-

nisaatio soveltaa anomaliatunnistusta ja ennakoivia malleja, ja tasolla 5 käytössä on ohjaava 

tekoäly, joka suosittelee tai tehdä toimenpiteitä automaattisesti. Analytiikan kypsyyden ar-

viointi nojaa laajempaan analytiikkakypsyysmallien kirjallisuuteen (Davenport ja Harris, 

2007). 

Neljäs dimensio, Connectivity Readiness Level (CRL), mittaa IoT-infrastruktuurin teknolo-

gista kypsyyttä. Tämä dimensio on suoraan johdettu Porterin ja Heppelmannin (2015, s. 97–

101) älykkäiden, kytkettyjen tuotteiden viitekehyksestä. Tasolla 1 yhteydet ovat pilottivai-

heessa ja räätälöityjä, kun taas tasolla 5 käytössä on pilvinatiivi CI/CD-ympäristö, reunalas-

kenta, OTA-päivitykset ja dokumentoidut rajapinnat. CRL-dimensio huomioi myös tekno-

logiapinojen kerroksellisuuden, johon Porter ja Heppelmann (2015, s. 101) viittaavat kuva-

tessaan älykkäiden 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 sisäistä ky-

vykkyyttä käyttää IoT:tä: resurssien riittävyyttä, roolien selkeyttä, tiimien organisointia ja 

johdon sitoutumista. Töytäri ja kumppanit (2015, s. 53–54) kertovat, että arvopohjaisen lii-

ketoiminnan tekeminen vaatii sekä myyntiorganisaation kyvykkyyksiä asiakasarvon toden-

tamiseen että organisaation sisäistä kykyä tuottaa ja välittää markkinatietoa tuotekehityk-

seen. Tasolla 1 IoT-kehitys on muutaman yksittäisen henkilön varassa ilman dedikoituja re-

sursseja, kun taas tasolla 5 organisaatiossa vallitsee datavetoinen kulttuuri, jossa digitaali-

suus on ydinosaamista ja johto on sitoutunut sen edistämiseen. 

Kuudes dimensio, Compliance and Security Level (CPL), mittaa kyberturvallisuuden ja 

sääntelyn 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, että jokainen kytketty 

laite on potentiaalinen hyökkäyspinta, ja turvallisuudesta on tullut funktiorajat ylittävä or-

ganisatorinen vastuu. CPL-dimensio huomioi myös ajankohtaisen sääntelykehityksen: EU:n 

kyberturvallisuusasetus (Cyber Resilience Act, CRA), joka tuli voimaan vuonna 2024, aset-

taa IoT-laitteiden valmistajille pakollisia turvallisuusvaatimuksia siirtymäajalla vuoteen 

2027. Tasolla 1 turvallisuus on reaktiivista ilman haavoittuvuushallintaa, kun taas tasolla 5 

organisaatio noudattaa security by design -periaatetta ja ylläpitää automaattista ohjelmisto-

komponenttiluetteloa (SBOM). 
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Taulukko 1. 6D maturity -kehys. 

Taulukossa 1 esitetään 6D maturity -kehyksen kuuden dimension BARS-tasojen määritel-

mät (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 pisteytetään asteikolla 1–5 käyttäen ankkuroitua arviointiasteik-

koa, jossa kullekin tasolle on määritelty konkreettiset kriteerit ja esimerkkiviittaukset haas-

tatteluaineistosta. BARS-menetelmä vähentää arvioijan tulkinnallista vaihtelua, koska pis-

teytys perustuu todennettuihin kyvykkyyksiin, eikä 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 tätä diplomityötä varten rakennettu synteesi, ei ulkoisesti validoitu 

teoria. Kehyksen dimensiot on johdettu kirjallisuudesta ja ankkuroitu haastatteluaineistoon, 

mutta niiden kattavuutta, keskinäistä 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 ryhmään: Digital Explorers (matala kokonaiskyp-

syys), Digital Transformers (keskitason kypsyys) ja Digital Natives (korkea kypsyys). Tämä 

segmentointi ei ole demografinen vaan kypsyyspohjainen, ja se auttaa tuotekehitysideoiden 

kohdentamisen eri kypsyystasoilla oleville asiakassegmenteille. Segmentoinnin tarkempi 

kuvaus ja tulokset esitetään luvussa 5.4. 

2.7  Tuotekehitysideoiden priorisointi ja gap-analyysi 

Gap-analyysin perusidea on yksinkertainen. Kun samasta tarpeesta mitataan sekä tärkeys 

(importance) että tyytyväisyys (satisfaction) samalla asteikolla, niiden erotus kertoo tyydyt-

tämättömän tarpeen suuruuden (Ulwick, 2016, s. 46–48). Korkea gap, tilanne, jossa tarve on 

asiakkaalle tärkeä, mutta nykyratkaisu ei täytä sitä, näyttää markkinamahdollisuuden. Ala-

luvussa 2.5 esitelty Opportunity Algorithm formalisoi tämän logiikan kaavaksi Opportunity 

= Importance + max(0, Importance − Satisfaction), jossa max-funktio varmistaa, ettei yli-

palveltu tarve naamioidu mahdollisuudeksi. Kuvassa 2 havainnollistetaan tätä logiikkaa tär-

keys- ja tyytyväisyyskentän avulla. Kiinnostavimmat mahdollisuudet sijoittuvat alipalveltu-

jen outcomejen alueelle, jossa tarve on asiakkaalle tärkeä mutta nykyiset ratkaisut eivät täytä 

sitä riittävän hyvin.  
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Kuva 2. JTBD Opportunity Landscape (Ulwick, 2016). 

 

Tässä diplomityössä kyselytutkimus käyttää asteikkoa 1–5 Ulwickin alkuperäisen 1–10-as-

teikon sijaan, koska pienempi asteikko soveltuu paremmin pieneen otoskokoon. Viisiportai-

sella asteikolla vastaajien välinen vaihtelu on pienempi ja tulokset tulkittavampia kuin kym-

menasteikolla, jossa vastaajat tyypillisesti keskittyvät asteikon yläpäähän (Ulwick, 2016, s. 

46–48). Käytännössä gap lasketaan yksinkertaisena erotuksena gap = tärkeys − tyytyväisyys. 

Positiivinen arvo tarkoittaa alipalveltua tarvetta. Gap valittiin tämän työn priorisointimetrii-

kaksi muutamasta syystä. Se on läpinäkyvä, koska jokainen sidosryhmä ymmärtää erotuksen 

logiikan ilman tilastollista koulutusta. Lisäksi se on toistettava, koska sama laskenta tuottaa 

aina saman tuloksen riippumatta analyysin tekijästä. se toimii pienillä otoksilla paremmin 

kuin monimutkaisemmat mallit, kuten regressiopohjaiset priorisointikehykset tai conjoint-

analyysit, jotka vaativat suurta vastaajamäärää luotettavien estimaattien tuottamiseksi 

(Green ja Srinivasan, 1990, s. 5–6). 
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Gap-arvo yksinään kertoo, kuinka suuri tyydyttämätön tarve on yksittäisen kysymyksen ta-

solla, mutta se ei vielä kerro, kuinka hyvin tietty tuotekehitysidea vastaa näihin tarpeisiin. 

Diplomityön kontekstissa jokaiselle tuotekehitysidealle on määritelty outcome-lausekkeet 

JTBD-kehyksen mukaisesti, ja nämä lausekkeet linkitetään kyselytutkimuksen kysymyksiin 

match-quality -painotuksella. Painotus käyttää kahta tasoa: Direct match (paino 1,0) tarkoit-

taa, että outcome-lauseke ja kysymys jakavat lähes identtisen kielen ja mittaavat samaa tar-

vetta, kun taas Related match (paino 0,5) tarkoittaa, että konsepti on sama mutta sanamuoto 

eroaa paljon. Jos linkitystä ei voida tehdä, kyseistä kysymystä ei sisällytetä laskentaan lain-

kaan. Painotettu gap lasketaan kaavalla: 

Painotettu gap = Σ(gap_i × paino_i) / Σ(paino_i) 

Kaavassa gap_i on yksittäisen kysymyksen tärkeys-tyytyväisyys-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 riittävän erotteleva, jotta suora ja välillinen evi-

denssi painottuvat eri tavoin. 

Painotetut gap-arvot muunnetaan toimintasuosituksiksi tier-luokittelulla (A/B/C/D). Luokit-

telun tarkoitus on erottaa välittömät kehityskohteet odottavista tai hylättävistä ideoista, jotta 

rajallisia resursseja ei hajauteta liian moneen suuntaan samanaikaisesti. Tier A sisältää tuo-

tekehitysideat, joiden painotettu gap ylittää asetetun kynnysarvon ja joiden painotettu n on 

riittävä luotettavaan päättelyyn. Nämä ovat vahvimpia kandidaatteja välittömään kehityk-

seen. Tier B kattaa konseptit, joiden gap on kohtuullinen mutta joiden evidenssipohja on 

kapeampi tai joiden outcome-lausekkeet linkittyvät kyselyyn ainoastaan Related match -pai-

notuksella. Tier C sisältää 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. Nämä hylätään tai jätetään odottamaan lisäevidenssiä.  

Tier-luokittelu täydentää alaluvussa 2.6 esiteltyä 6D maturity -kehystä. Gap-analyysi kertoo, 

mitä asiakkaat tarvitsevat, ja kypsyyskehys kertoo, ketkä ovat valmiita käyttämään kutakin 

ratkaisua. Yhdessä ne muodostavat kaksiulotteisen priorisointikehikon. Korkea gap ja kor-

kea kypsyyssopivuus viittaavat parhaaseen markkinarakoon, kun taas korkea gap mutta ma-

tala kypsyys tarkoittaa, että tarve on todellinen mutta kohderyhmä ei vielä kykene ottamaan 
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ratkaisua käyttöön. Tämä yhdistelmä on erityisen sopiva teollisen IoT:n kontekstissa, jossa 

asiakkaiden valmiudet vaihtelevat segmenttien välillä. 

Gap-analyysiin liittyy tässä työssä rajoitteita. Ensimmäinen ja merkittävin rajoite on otos-

koko. Ulwick (2016, s. 50) suosittelee 180–3 000 vastaajaa kvantitatiiviseen validointiin, 

kun taas tässä työssä kyselyyn vastasi 27 henkilöä (Survey, n=27). Lisäksi kyselytutkimuk-

sen vastaajamäärä vaihtelee kysymyksittäin näin, että osa kysymyksistä kerättiin kaikilta 

vastaajilta (n=25–27), osa vain tietyltä vastaajasegmentiltä (n=14), ja muutama kysymys sai 

vain viisi vastausta (n=5). Pienimmissä ryhmissä yksittäisen vastaajan arvio vaikuttaa kes-

kiarvoon voimakkaasti, jolloin gap-arvot ovat herkkiä satunnaisvaihtelulle. Tästä syystä tu-

loksia käsitellään suuntaa antavina signaaleina eikä tilastollisesti vahvoina johtopäätöksinä. 

Toinen rajoite on itsearvioinnin haasteet. Kyselytutkimuksessa vastaajat tyypillisesti yliar-

vioivat tarpeiden tärkeyttä, mikä voi väärentää gap-arvoja (Podsakoff et al., 2003, s. 881–

882).  

2.8  IoT-tuotteiden kaupallistamisen erityispiirteet 

Luvussa 2.1 kuvatun servitisaation myötä valmistavan teollisuuden liiketoimintamallit ovat 

muuttuneet tuotekeskeisistä kohti palvelukeskeisiä. Teollisen IoT:n kontekstissa tämä 

muutos saa erityisen konkreettisen muodon. Kun koneeseen liitetään sensorit, tiedonsiirto 

ja pilvipalvelu, syntyy mahdollisuus myydä tuotteen käyttöön tai tulokseen sidottua palve-

lua kertaluonteisen laitekaupan sijaan. Tukker (2004, s. 249–255) jäsentää tätä muu-

tosta kuvaamalla, miten liiketoimintamallit etenevät tuotepainotteisista ratkaisuista käyttö-

orientoituneisiin ja edelleen tulosorientoituneisiin palveluihin. Alla olevassa kuvassa 3 esi-

tetään tämän 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 fyysisestä tuotteesta sen tuottamaan lopputulokseen, mutta samalla palveluntarjoajan 

riski kasvaa, koska tulosvastuu ja omistajuus säilyvät tarjoajalla. Benedettini (2025, s. 1–2) 

kuvaa tätä kehitystä Equipment-as-a-Service (EaaS) -käsitteen kautta. Laite pysyy valmista-

jan omistuksessa, ja asiakas maksaa käytöstä esimerkiksi lentotuntien, kopioiden tai paineil-

makuutioiden mukaan. EaaS-malli tekee kassavirrasta ennustettavamman ja sitouttaa asiak-

kaan pitkäaikaiseen palvelusuhteeseen, mutta vaatii valmistajalta kyvykkyyttä hallita lait-

teen koko elinkaarta, kunnossapitoa, päivityksiä ja suorituskykyoptimointia (Benedettini, 

2025, s. 1–2). Kohtamäki ja kumppanit (2019, s. 383) kuvaavat tätä siirtymänä kohti älyk-

käitä tuote-palvelu-ohjelmistojärjestelmiä, joissa arvonluonti tapahtuu monitoroinnin, oh-

jauksen, optimoinnin ja autonomisen toiminnan kautta. Kaupallistamisen kannalta tämä tar-

koittaa, että hinnoittelu, myyntiargumentit ja sopimusrakenteet on suunniteltava jatkuvan 

palvelusuhteen, ei kertaluonteisen kaupan, logiikalle. Servitisaatio ei kuitenkaan ole riskitön 

polku. Benedettini, Neely ja Swink (2015, s. 946–948) näyttävät, että palveluliiketoimintaan 

siirtyneet valmistajat altistuvat uusille sisäisille riskeille, varsinkin kun organisaation raken-

teet, osaaminen ja kulttuuri eivät ole kehittyneet palvelulogiikan vaatimusten mukaisiksi. 

Kohtamäki, Einola ja Rabetino (2020, s. 2–4) tunnistavat servitisaation paradokseja, joista 

varsinkin jännite ratkaisujen räätälöinnin ja tuotevalmistuksen tehokkuuden välillä vaikuttaa 

suoraan kaupallistamisen toteutettavuuteen. Mitä pidemmälle palvelullistaminen etenee, sitä 

enemmän organisaation on kyettävä tasapainottelemaan standardoinnin ja asiakaskohtaisen 

räätälöinnin välillä. 
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Teollinen IoT-tuote toimii osana laajempaa ekosysteemiä, johon kuuluvat laitevalmistajat, 

sensorivalmistajat, yhteysratkaisujen tarjoajat, analytiikkapalvelut ja IT-integraattorit (Koh-

tamäki et al., 2019, s. 380–381). Kaupallistamisen näkökulmasta tämä tarkoittaa, ettei yksit-

täinen toimija voi kontrolloida koko arvoketjua. Menestys vaatii rajapintojen avaamista, yh-

teisten standardien hyödyntämistä ja kumppanuuksien rakentamista. Porter ja Heppelmann 

(2015, s. 97–101) kuvaavat tätä technology stack -mallillaan, jonka mukaan älykkään, kyt-

ketyn tuotteen infrastruktuuri koostuu laitteistosta, sulautetusta ohjelmistosta, yhteyksistä, 

tuotepilvestä, analytiikkamoottorista, sovelluskerroksesta ja tietoturvakerroksesta. Jokainen 

kerros voi olla eri toimijan tuottama, ja tuotteen kaupallistaminen vaatii hyvää yhteispeliä. 

Zott ja Amit (2010, s. 216–218) kuvaavat liiketoimintamallia toisiinsa kytkeytyneiden akti-

viteettien järjestelmänä, joka ulottuu yrityksen rajojen yli kumppaneihin, toimittajiin ja asi-

akkaisiin. Heidän mukaansa arvonluonti syntyy järjestelmän arkkitehtuurista, sisällöstä, ra-

kenteesta ja hallinnasta sekä suunnitteluteemoista eli uutuudesta, sitoutumismekanismeista, 

täydentävyyksistä ja tehokkuudesta (Zott ja Amit, 2010, s. 219–222). IoT-kaupallistamisessa 

tämä tarkoittaa, että palveluntarjoajan on ratkaistava paitsi oma arvolupauksensa myös se, 

miten tuote integroituu asiakkaan olemassa oleviin järjestelmiin ja kolmansien osapuolten 

palveluihin. Käytännössä valinta vaikuttaa kaupallistamispäätöksiin, eli avoin alusta laajen-

taa potentiaalista markkinaa mutta pienentää kontrollia, kun taas suljettu järjestelmä voi vah-

vistaa lock-in-mekanismia mutta vaikeuttaa ekosysteemin kasvua. 

Alaluvussa 2.6 kuvattu CPL-dimensiossa on kuvattu kyberturvallisuuden ja sääntelyn mer-

kityksen teollisen IoT:n kypsyysarvioinnissa. Kaupallistamisen näkökulmasta tämä ulottu-

vuus on vieläkin konkreettisempi, sillä sääntely-ympäristö ei ainoastaan rajoita vaan myös 

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, että näi-

den haasteiden ratkaiseminen vaatii sekä teknisiä ratkaisuja että lainsäädännöllistä kehystä. 

EU:n kyberturvallisuusasetus (Cyber Resilience Act, CRA), joka tuli voimaan vuonna 2024 

ja jonka siirtymäaika päättyy vuonna 2027, tuo tämän kehyksen konkreettiselle tasolle. CRA 

asettaa IoT-laitteiden valmistajille ja ohjelmistokehittäjille pakollisia vaatimuksia, jotka vai-

kuttavat suoraan kaupallistamiseen. asetus vaatii ohjelmistokomponenttiluettelon (Software 

Bill of Materials), ylläpitämistä, mikä tekee läpinäkyväksi kaikki tuotteen käyttämät ohjel-

mistokomponentit ja niiden tunnetut haavoittuvuudet. Lisäksi asetus velvoittaa valmistajat 

tarjoamaan tietoturvapäivityksiä koko tuotteen elinkaaren ajan, mikä muuttaa 
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kertaluonteisen tuotekaupan jatkuvaksi ylläpitovelvoitteeksi ja luo samalla uusia palvelutu-

loja. compliance-vaatimukset nostavat markkinoillepääsyn kynnystä näin, että pienten toi-

mijoiden on investoitava sertifiointiin ja auditointiin, mikä voi toimia sekä kilpailuesteenä 

tai uskottavuuden lisääjänä. Kaupallistamisen suunnittelussa CRA:n vaikutus on huomioi-

tava hinnoittelussa, sopimuksissa ja tuotekehityksen aikatauluissa. Sillä tavalla sääntely ei 

ole vain rajoite vaan myös kaupallistamisen mahdollistaja. 

Teollisten asiakkaiden IoT-ratkaisujen käyttöönottodynamiikka (adoptio) eroaa paljon ku-

luttajamarkkinasta. Rogers (2003, s. 272–285) kuvaa innovaatioiden leviämisen viisi adop-

tiovaihetta eli innovaattorit, varhaiset omaksujat, varhainen enemmistö, myöhäinen enem-

mistö ja viivästyjät. Hän kertoo, että adoptionopeus riippuu innovaation havaituista ominai-

suuksista, kuten suhteellisesta edusta, yhteensopivuudesta, monimutkaisuudesta, kokeilta-

vuudesta ja havaittavuudesta (Rogers, 2003, s. 210–232). Teollisessa IoT:ssä useat näistä 

tekijöistä hidastavat adoptiota. Monimutkaisuus on korkea, koska ratkaisu vaatii muutoksia 

useissa organisaation kerroksissa. Niitä ovat esimerkiksi laitekanta, tietoverkot, analytiikka-

osaaminen ja liiketoimintaprosessit. Yhteensopivuus nykyisiin järjestelmiin on usein heikko, 

koska teollisuuden IT- ja OT-ympäristöt ovat monesti erillään toisistaan, ja niiden integrointi 

vaatii sekä teknistä työtä että organisaation sisäistä neuvottelua. Kokeiltavuus on rajallista, 

koska pilotointikustannukset ovat korkeat ja tuotantoympäristössä testaaminen vaatii hyvää 

riskienhallintaa. Tämän työn haastatteluaineistossa nousivat toistuvasti esiin kolme adop-

tiota hidastavaa tekijää, jotka ovat IT/OT-siilot, jotka estävät datan virtaamisen operatiivi-

sesta ympäristöstä analytiikkaympäristöön (INT-04; INT-06); luottamuspula ulkoisiin pal-

veluntarjoajiin, varsinkin datan omistajuutta ja käyttöoikeuksia koskien (INT-02; INT-08); 

sekä osaamispula, jossa organisaatiossa ei ole riittävästi resursseja tulkitsemaan IoT-dataa 

ja muuttamaan sitä toimenpiteiksi (INT-05; INT-11). Kaupallistamisen kannalta adoptioes-

teiden ymmärtäminen on tärkeää, sillä tuotteen tekninen valmius ei riitä, jos asiakkaan or-

ganisaatio ei kykene omaksumaan sitä. Tästä syystä kaupallistamismallissa on huomioitava 

myös muutosjohtaminen, koulutus ja vaiheittainen käyttöönotto. 

B2B-kontekstissa positiointi tarkoittaa sen määrittelyä, kenelle ratkaisu on ensin suunnattu, 

mitä ongelmaa se ratkaisee paremmin kuin vaihtoehdot ja millä perusteella asiakas tekee 

ostopäätöksen. Teollisessa IoT:ssä positiointi ei voi perustua pelkästään tuoteominaisuuk-

siin, koska samat tekniset kyvykkyydet tuottavat hyvin erilaista arvoa eri kypsyystasoilla 

oleville asiakkaille. Positiointi liittyykin asiakkaan digitaaliseen kypsyyteen ja 
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tunnistettuihin gap-arvoihin. Korkean kypsyyden asiakas tarvitsee edistyneitä analytiikka-

ominaisuuksia, kun taas matalan kypsyyden asiakas tarvitsee peruskytkettävyyttä ja tukea 

käyttöönottoon. Moore (2014) kuvaa tätä dynamiikkaa teknologiatuotteiden kuilun ylittä-

miseksi. Varhaisten omaksujien ja varhaisen enemmistön välinen kuilu vaatii, että tuote po-

sitioidaan tarkasti rajatun kohderyhmän ongelmaan ennen siirtymistä laajemmalle markki-

nalle. Käytännössä sama IoT-ratkaisu voidaan positioida eri tavoin eri segmenteille, ja kau-

pallistamismallissa on määriteltävä 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 perinteisestä tuoteliiketoiminnasta. 

Liiketoimintamalli muuttuu kertaluonteisesta kaupasta jatkuvaksi palvelusuhteeksi, mikä 

vaatii servitisaation hallintaa ja uudenlaisia sopimusrakenteita. Lisäksi tuote on osa ekosys-

teemiä, jossa arvonluonti tapahtuu usean toimijan yhteistyönä ja jossa alustamallin valinnat 

vaikuttavat kaupallistamisen skaalautuvuuteen. sääntely-ympäristö, 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. Nämä erityispiirteet muodos-

tavat perustan luvussa 6 esitettävälle kaupallistamismallille. 
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3  Tutkimusasetelma ja menetelmät  

Tässä luvussa kuvataan diplomityön tutkimusasetelma, aineisto ja menetelmät. Tavoitteena 

on tehdä läpinäkyväksi, miten työn empiiriset tulokset on tuotettu ja millä perusteilla niistä 

voidaan tehdä johtopäätöksiä teollisen IoT:n tuotekehitysideoiden priorisointiin ja kaupal-

listamiseen. Tutkimus yhdistää kolme menetelmällistä valintaa eli tapaustutkimuksen, kon-

struktiivisen tutkimusotteen ja mixed methods -lähestymistavan. 

3.1  Tutkimusote ja lähestymistapa 

Tutkimus on toteutettu tapaustutkimuksena yhteistyössä teollisen IoT:n palveluyrityksen, 

Remion Oy:n kanssa. Tapaustutkimus on sopiva valinta tilanteessa, jossa ilmiötä, tässä ta-

pauksessa IoT-tuotekehitysideoiden arvopohjaista priorisointia, halutaan tutkia sen reaali-

maailman kontekstissa ja ilmiön rajat eivät ole selvästi erotettavissa ympäristöstä (Yin, 2018, 

s. 15). Yhteistyöyrityksen valintaa tukee se, että Remion tarjoaa hyvän kontekstin, sillä yri-

tyksellä on laaja asiakaskunta teollisessa ympäristössä, yli 80 000 kytkettyä konetta globaa-

listi, runsaasti tuotekehitysideoita ja selkeä tarve systematisoida niiden priorisointia. Tapaus-

tutkimus auttaa ilmiön syvällisen tarkastelun, mutta rajaa tulosten suoraa yleistettävyyttä 

muihin organisaatioihin ja toimialoihin. 

Tapaustutkimuksen lisäksi työ noudattaa konstruktiivista tutkimusotetta, jossa rakennetaan 

artefakti käytännön ongelman ratkaisemiseksi. Design Science Research -perinteessä tutki-

muksen tulos ei ole pelkästään kuvaileva analyysi, vaan konkreettinen artefakti, joka vastaa 

tunnistettuun ongelmaan (Hevner, March, Park ja Ram, 2004, s. 82–83). Tässä diplomityössä 

artefakti koostuu kahdesta toisiinsa kytkeytyvästä osasta: (1) priorisointimallista, joka yh-

distää gap-analyysin (ks. luku 2.7) ja 6D maturity -kehyksen (ks. luku 2.6) tuotekehityside-

oiden ranking-listaksi toimintasuosituksineen, sekä (2) GitHub-pohjaisesta työkalusta (jtbd-

analyzer), joka tehdä mallin logiikan ohjelmistona. Priorisointimalli on työn käsitteellinen 

kontribuutio, ja työkalu on sen tekninen implementaatio. Yhdessä ne muodostavat kokonai-

suuden, jossa teoreettinen kehys konkretisoituu toistettavaksi prosessiksi. 
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Artefaktin arviointi tapahtuu esimerkkiajolla, jossa anonymisoitu haastatteluaineisto ja ky-

selydata syötetään työkaluun ja tulosten johdonmukaisuutta arvioidaan suhteessa manuaali-

sesti tehtyyn analyysiin. Arviointi ei ole kontrolloidussa koeasetelmassa tehty validointi, 

vaan demonstraatio artefaktin toimivuudesta ja käyttökelpoisuudesta rajatulla aineistolla. 

Tämä on tavanomainen arviointitapa konstruktiivisissa tutkimuksissa, joissa artefaktin tes-

taus todellisessa tuotantoympäristössä ei ole tutkimuksen aikataulussa mahdollista (Hevner 

et al., 2004, s. 85–86).  

Tutkimuksessa käytetään mixed methods -lähestymistapaa, jossa yhdistetään laadullinen ja 

määrällinen aineisto. Laadullinen aineisto koostuu 15 syvähaastattelusta, jotka tuottavat ri-

kasta syvällistä ja tilannekohtaista ymmärrystä asiakkaiden IoT-tarpeista, -haasteista ja -

prioriteeteista. Määrällinen aineisto koostuu 27 vastaajan kyselytutkimuksesta, joka tuottaa 

numeerista tärkeys-tyytyväisyysdataa gap-analyysia varten. Menetelmien yhdistäminen on 

perusteltua, koska kumpikaan yksinään ei riitä. Haastattelut paljastavat syitä ja mekanismeja 

mutta eivät mahdollista systemaattista numeerista priorisointia. Kyselydata puolestaan aut-

taa priorisoinnin mutta ei selitä, miksi tietyt tarpeet ovat tyydyttämättömiä. Yhdessä mene-

telmät tuottavat laajemman kuvan kuin kumpikaan erikseen, ja ne mahdollistavat tulosten 

ristiinvalidoinnin näin, että haastatteluissa esiin nousseet teemat voidaan peilata kyselydatan 

priorisointijärjestykseen ja päinvastoin. 

Tutkimuskysymykset ohjaavat menetelmävalintoja ja kytkevät empiirisen aineiston diplo-

mityön rakenteeseen. Ensimmäinen tutkimuskysymys (TK1: miten teollisten IoT-tuotekehi-

tysideoiden priorisointia voidaan tukea arvopohjaisella menetelmällä?) liittyy sekä teoreet-

tiseen viitekehykseen (luku 2) että empiirisen aineiston analyysiin. Teoria tarjoaa kehyksen. 

Aineisto testaa sen soveltuvuutta teollisessa kontekstissa. Toiseen tutkimuskysymykseen 

(TK2: miten priorisoitu idea viedään kohti kaupallistamista vaiheistetun mallin avulla?) vas-

tataan luvussa 5 ja niistä johdettuun luvun 6 malliin, jossa haastattelujen ja kyselyn tulokset 

muunnetaan vaiheistetuksi prosessiksi. Kolmas tutkimuskysymys (TK3: miten kehitetty työ-

kalu tehdä ja dokumentoi priorisointi- ja kaupallistamisprosessin usein?) liittyy artefaktin 

kuvaukseen ja evaluointiin, vastaus on demonstraatio siitä, miten työkalu automatisoi mallin 

logiikan ja tekee priorisoinnista toistettavaa. 

Tutkimus yhdistää tapaustutkimuksen tilannekohtaisen syvällisyyden, konstruktiivisen tut-

kimuksen artefaktiorientoituneisuuden ja mixed methods -lähestymistavan 
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monimenetelmäisyyden. Tämä yhdistelmä auttaa sekä ilmiön ymmärtämisen käytännön 

kontekstissa että 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 välityksellä syys–marraskuussa 2025. Haastateltavat edustavat teollisia OEM-val-

mistajia ja operaattoreita useilta toimialoilta, kuten kaivos- ja mineraaliteknologia, raken-

nuskoneet, satama- ja logistiikkalaitteet, nosturit ja materiaalinkäsittely, hissit ja liukupor-

taat, maa- ja metsätalouskoneet sekä jätteenkäsittelylaitteistot. Haastateltavien roolit vaihte-

livat digitaalisten palveluiden johtajista ja tuotekehityspäälliköistä tietoturva-asiantuntijoi-

hin ja palveluliiketoiminnan kehittäjiin. Toimiala- ja roolijakauma on tarkoituksellisesti 

laaja, jotta tulokset eivät heijasta vain yhden segmentin näkökulmaa vaan kattavat teollisen 

IoT:n eri kypsyystasoja ja liiketoimintalogiikkoja. Jokaiselle haastattelulle on annettu ano-

nyymi tunnus INT-01...INT-15, jota käytetään läpi diplomityön aineistoviitteenä. Tunnukset 

perustuvat haastattelujärjestykseen, ja yritysnimiä ei mainita diplomityössä luottamukselli-

suussyistä. 

Kyselytutkimukseen vastasi 27 henkilöä. Kysely perustuu Outcome-Driven Innovation -lo-

giikkaan (luku 2.5), ja se toteutettiin Typeform-alustalla. Vastaajilta kerättiin kolme tausta-

tietoa eli rooli organisaatiossa, työympäristö sekä yrityksen koko liikevaihdolla mitattuna. 

Taustatietojen perusteella vastaajia ohjattiin heille relevantteihin outcome-kysymyksiin, 

joissa jokaista tarvetta arvioitiin kahdella dimensiolla eli tärkeys ja tyytyväisyys asteikolla 

1–5. . 

Kohderyhmä on rajattu teollisiin konepajaympäristöihin: OEM-valmistajiin, jotka suunnit-

televat ja valmistavat koneita tai laitteita, sekä operaattoreihin, jotka käyttävät näitä koneita 

tuotannossaan. Kuluttajamarkkinan IoT-sovellukset eivät kuulu tutkimuksen piiriin. Maan-

tieteellinen rajaus kattaa Pohjoismaat ja Euroopan, kaikki haastatellut organisaatiot toimivat 

näillä markkinoilla, vaikka monilla on globaali liiketoiminta. Rajaus tehtiin, koska yhteis-

työyrityksen asiakaskunta painottuu eurooppalaiseen teollisuuteen. 
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Tutkimuksen aineistosta tuotettiin diplomityön rinnalla julkinen toimialaraportti, joka pal-

veli yhteistyöyrityksen kaupallisia tarpeita. Raportti käsittelee samaa haastattelu- ja kysely-

aineistoa mutta esittää tulokset käytännönläheisessä muodossa, joka on suunnattu teollisuu-

den päättäjille. Diplomityö käyttää samaa aineistoa mutta analysoi sen omasta teoreettisesta 

kehyksestään, JTBD/ODI-logiikalla, 6D maturity -kehyksellä ja gap-analyysillä, ja kytkee 

tulokset tutkimuskysymyksiin tavalla, jota julkinen raportti ei tee. Raportin kuviot perustu-

vat diplomityön tekijän omiin analyyseihin. 

3.3  Aineiston keruu 

Haastattelut toteutettiin semi-strukturoidulla haastattelurungolla, joka perustuu Jobs to Be 

Done -kehykseen. Jokainen haastattelurunko räätälöitiin haastateltavan toimialan ja roolin 

mukaan, mutta kaikissa noudatettiin samaa viisiosaista perusrakennetta. Harmonisoitu tut-

kimusversio käytetystä rungosta on esitetty liitteessä 3. Ensimmäisessä osassa kartoitettiin 

haastateltavan rooli ja vastuualueet sekä luotiin luottamuksellinen ilmapiiri. Toisessa osassa 

selvitettiin yrityksen IoT-nykytila, käytössä olevat järjestelmät ja keskeiset mittarit. Kol-

mannessa osassa haastateltava kuvasi tyypillisen työnkulkunsa ja siihen liittyvät haasteet; 

tämä osa tuotti rikkaimman aineiston asiakkaiden tehtävistä ja tarpeista. Neljännessä osassa 

haastateltava arvioi numeerisesti datan täydellisyyttä, saatavuutta, yhdenmukaisuutta ja luo-

tettavuutta omassa ympäristössään. Viidennessä osassa kartoitettiin toivotut parannukset ja 

tulevaisuuden näkymät. Runkoa rakennettiin vaiheittain näin, että ensimmäiset haastattelut 

toimivat samalla rungon testauksena, ja myöhempiä runkoja tarkennettiin aiemmissa haas-

tatteluissa esiin nousseiden teemojen perusteella.  

Haastattelut kestivät 45–60 minuuttia, ja ne tallennettiin Microsoft Teams -alustan nauhoi-

tustoiminnolla. Jokainen haastattelu käsiteltiin kahdessa vaiheessa. Ensin luotiin raakadoku-

mentti, joka sisältää haastattelun keskeisen sisällön litteroituna ja tiivistettynä. Sen jälkeen 

raakadokumentista johdettiin strukturoitu muistio, jossa haastattelun sisältö järjestettiin yh-

tenäiseen analyysirakenteeseen, joka kattoi yrityksen tausta, IoT-nykytila, tunnistetut tehtä-

vät ja tarpeet, haasteet ja pullonkaulat, datan laadun arvio sekä yhteenveto keskeisistä ha-

vainnoista. Strukturoitu muistio toimii analyysin pääasiallisena lähteenä, ja alkuperäinen 

raakadokumentti on saatavilla tarkistusta varten. Yhtenäinen 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. Ensimmäinen osa kartoitti vastaajan taus-

tan kolmella kysymyksellä eli rooli organisaatiossa (esimerkiksi R&D, digitaaliset palvelut, 

kunnossapito, johto), työympäristö (esimerkiksi tehdas, kenttä, toimisto, tutkimuslaitos) ja 

yrityksen koko liikevaihtoluokittain. Seuraavaksi vastaajalle esitettiin outcome-lausekkeita, 

joiden määrä ja sisältö riippuivat rooli- ja ympäristötietojen perusteella tehdystä reitityk-

sestä. Lausekkeet kattoivat kolme päätehtäväaluetta eli laitteiden luotettavuus, laitekannan 

tuottavuus sekä tietoturva ja vaatimustenmukaisuus. Reitityksen mukaan osa vastaajista ar-

vioi laajemman joukon lausekkeita (enimmillään 11 kysymystä, n=25–27), kun taas toiset 

arvioivat suppeamman joukon (5 kysymystä, n=5–14). Jokaisesta lausekkeesta arvioitiin tär-

keys ("kuinka tärkeää tämä on työsi onnistumiselle") ja tyytyväisyys ("kuinka tyytyväinen 

olet nykyisiin ratkaisuihin") asteikolla 1–5. Vastaajapohjainen reititys varmisti, että jokainen 

vastaaja arvioi itselleen tärkeitä tarpeita. Esimerkiksi R&D-roolissa toimivat arvioivat lait-

teiden luotettavuuteen liittyviä lausekkeita, kun taas IT- ja tietoturvaroolissa toimivat arvioi-

vat compliance-vaatimuksiin liittyviä. Tästä seurasi, että eri kysymysten vastaajamäärät 

vaihtelevat, mikä on otettava huomioon gap-arvojen tulkinnassa (luku 3.4.2). Kolmas osa 

sisälsi kaksi avointa kysymystä, joista ensimmäinen oli kontekstisidonnainen kysymyksen 

vastaajan suurimmasta turhautumisen aiheesta omalla vastuualueellaan sekä yleisen kysy-

myksen, jossa vastaajaa pyydettiin nimeämään yksi asia, jonka hän muuttaisi nykyisessä 

teknologiaympäristössään. 

Kysely toteutettiin Typeform-alustalla, joka auttaa reitityksen ja visuaalisesti selkeän käyt-

töliittymän. Keskimääräinen vastausaika oli 7–8 minuuttia. Kysely suunniteltiin tarkoituk-

sellisesti lyhyeksi vastausasteen maksimoimiseksi.  

Aineiston keruun aikataulu noudatti vaiheistettua etenemistä. Haastattelut toteutettiin syys–

lokakuussa 2025, ja kyselytutkimus lähetettiin haastatteluvaiheen jälkeen syksyllä 2025. 

Vaiheistus oli tarkoituksellinen, sillä haastattelut tuottivat outcome-lausekkeet ja ymmärryk-

sen asiakkaiden tehtävistä, mikä mahdollisti kyselyn suunnittelun empiirisen pohjan varaan 

eikä pelkästään teoreettisten oletusten perusteella. Tämä noudattaa ODI-prosessin logiikkaa 

(Ulwick, 2016, s. 7–12), jossa laadullinen vaihe edeltää kvantitatiivista validointia. Käytän-

nössä tämä tarkoitti, että haastatteluissa tunnistetut tarpeet ja tehtävät muotoiltiin outcome-

lausekkeiksi, jotka sitten testattiin kyselyllä laajemmalla vastaajapopulaatiolla. 
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Aineiston keruu noudatti kaksivaiheista prosessia, jossa laadullinen haastatteluvaihe tuotti 

syvällistä ymmärrystä asiakkaiden tehtävistä ja tarpeista, ja kvantitatiivinen kyselyvaihe 

tuotti numeerista priorisointidataa gap-analyysia varten. Molemmat vaiheet dokumentoitiin 

systemaattisesti, eli haastattelut litteroitiin ja strukturoitiin yhtenäiseen analyysirakentee-

seen, ja kyselyvastaukset tallennettiin taulukkomuodossa jatkoanalyysia varten. Tämä doku-

mentaatio auttaa tulosten jäljitettävyyden yksittäiseen haastatteluun tai kyselyvastaukseen 

asti.  

3.4  Aineiston analyysi 

Analyysi eteni kolmessa vaiheessa. Ensin haastatteluaineisto jäsennettiin ja pisteytettiin 6D 

maturity -kehyksellä (3.4.1), sen jälkeen kyselydatasta laskettiin tärkeys-tyytyväisyys-ero-

tukset ja painotetut gap-arvot tuotekehitysideoille (3.4.2). Lopuksi laadullinen ja määrällinen 

aineisto yhdistettiin synteesiksi (3.4.3). 

3.4.1  Haastatteluaineiston jäsentäminen 

Kehyksen kuusi dimensiota ja niiden teoreettinen perusta on esitelty luvussa 2.6, tässä ku-

vataan ainoastaan pisteytyksen operationaalinen toteutus eli se, miten haastattelun sisällöstä 

päädyttiin kunkin dimension pistearvoon. 

Pisteytys toteutettiin viisivaiheisena prosessina. Ensimmäisessä vaiheessa kunkin yrityksen 

strukturoidusta muistiosta (luku 3.3) tunnistettiin kaikki IoT:hen, dataan ja analytiikkaan 

liittyvät maininnat. Tunnistaminen kohdistui sekä eksplisiittisiin teknologiaviittauksiin (esi-

merkiksi "ennakoiva huolto", "SBOM-hallinta", "data lake") että implisiittisiin kyvykkyys-

viitteisiin, kuten kuvauksiin siitä, miten organisaatio käsittelee vikatilanteita tai miten hin-

noittelu on rakennettu. Jokaisesta tunnistetusta maininnasta poimittiin suora lainaus, joka 

toimii pisteytyksen todistusaineistona. 

Toisessa vaiheessa lainaukset kategorisoitiin kuuteen dimensioon niiden sisällön perusteella. 

Kategorisoinnin pääperiaatteet olivat seuraavat: BRL-dimensioon (Business Readiness Le-

vel) kohdistuivat maininnat hinnoittelusta, liiketoimintamallista ja arvon todentamisesta, ku-

ten ROI-laskelmat ja asiakashyötyjen dokumentointi. DQL-dimensioon (Data Quality Le-

vel) luokiteltiin datan laatua, saatavuutta, yhtenäisyyttä ja hallintaprosesseja koskevat 
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maininnat. AML-dimensio (Analytics Maturity Level) kattoi analytiikan, tekoälyn ja enna-

koivan kunnossapidon viittaukset. CRL-dimensioon (Connectivity Readiness Level) kohdis-

tuivat teknologia-alustaa, yhteyksiä, rajapintoja ja päivitysmekanismeja koskevat maininnat. 

OCL-dimensio (Organizational Capability Level) keräsi tiimien organisointia, resursseja, 

osaamista ja johtamisen sitoutumista koskevat viittaukset. CPL-dimensioon (Compliance 

and Security Level) luokiteltiin kyberturvallisuutta, sääntelyä, varsinkin EU:n Cyber Re-

silience Act -asetusta, ja vaatimustenmukaisuutta käsittelevät maininnat. 

Kolmannessa vaiheessa jokainen dimensio pisteytettiin asteikolla 1–5 vertaamalla kategori-

soituja lainauksia dimensiokohtaiseen BARS-kriteeristöön. Pisteytyksen periaate oli, että 

pisteet perustuvat todennettuihin kyvykkyyksiin, eivät 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 pelkkä maininta "investoinnista tietotur-

vaan" ei riittänyt korkeaan CPL-pisteeseen, vaan pisteytyksen perusteeksi vaadittiin konk-

reettisia todisteita toteutetuista toimenpiteistä, kuten penetraatiotestauksesta tai SBOM-hal-

linnan käyttöönotosta.  

Neljännessä vaiheessa käsiteltiin rajatapaukset. Kun haastatteluaineisto viittasi kahden tason 

väliin, esimerkiksi BRL-dimensiossa organisaatiolla oli yksittäisiä maksavia asiakkaita (taso 

2), mutta myös dokumentoituja säästölaskelmia (taso 3) käytettiin dimensiokohtaista tarkis-

tuslistaa ratkaisun tekemiseen. BRL-dimension tarkistuslistassa esimerkiksi kysymys "Onko 

hinnoittelu tuotteistettu?" ohjasi ylöspäin, jos vastaus oli myönteinen. Vastaavasti CPL-di-

mension tarkistuslistassa "Onko incident response -prosessi dokumentoitu?" erotti tason 3 

tasosta 4.  

Viidennessä vaiheessa käsiteltiin tilanteet, joissa haastattelussa ei lainkaan käsitelty jotain 

dimensiota. Näissä tapauksissa noudatettiin kahta sääntöä. Jos konteksti viittasi siihen, että 

dimensio on organisaatiolle sopiva mutta siitä ei kysytty tai se jäi käsittelemättä, oletusar-

voksi annettiin 3, eli asteikon keskipiste. Jos kyseessä oli pieni yritys ilman IoT-infrastruk-

tuuria, jolle dimensio ei ollut vielä ajankohtainen, oletusarvoksi annettiin 1. N/A-tapaukset 

dokumentoitiin eksplisiittisesti kunkin yrityksen analyysitiedostoon, jotta lukija voi arvi-

oida, mitkä pisteet perustuvat suoraan evidenssiin ja mitkä oletuksiin. Käytännössä N/A-

tapauksia esiintyi harvoin. Merkittävimmät olivat CPL-dimensio kahdessa yrityksessä, 

joissa tietoturvaa ei käsitelty haastattelussa lainkaan. 
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Pisteytys toteutettiin kymmenelle yritykselle syvähaastattelujen perusteella. Osasta yrityksiä 

haastateltiin kahta eri henkilöä, 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 vähintään yksi 

suora lainaus haastattelusta. Tämä dokumentaatiorakenne auttaa pisteytyksen jäljitettävyy-

den alkuperäiseen haastatteluaineistoon asti. 

3.4.2  Kyselyn analyysi 

Teoreettinen perusta gap-analyysille ja match-quality-painotukselle on esitetty luvussa 2.7, 

tässä kuvataan ainoastaan operatiivinen toteutus ja käytetyt raja-arvot. Analyysiprosessin 

ensimmäinen vaihe oli tärkeys- ja tyytyväisyyskeskiarvojen laskeminen jokaiselle outcome-

kysymykselle. Jokainen vastaaja arvioi kunkin kysymyksen kahdella dimensiolla eli tärkeys 

("kuinka tärkeää tämä on työsi onnistumiselle", asteikko 1–5) ja tyytyväisyys ("kuinka tyy-

tyväinen olet nykyisiin ratkaisuihin", asteikko 1–5). Keskiarvot laskettiin aritmeettisina kes-

kiarvoina ilman painotusta. Gap laskettiin yksinkertaisena erotuksena gap = tärkeys − tyy-

tyväisyys, jossa positiivinen arvo tarkoittaa alipalveltua tarvetta. Esimerkiksi kysymys "da-

tan tarkkuus ja yhtenäisyys" (SURV-Q4) sai tärkeydeksi 4,44 ja tyytyväisyydeksi 3,11, jol-

loin gap oli 1,33. 

Vastaajamäärä vaihtelee kysymyksittäin kyselytutkimuksen vastaajapohjaisen reitityksen 

johdosta (ks. luku 3.3). Ensimmäinen kysymysjoukko (SURV-Q4–Q14) käsitteli laitteiden 

luotettavuutta ja tuottavuutta, ja siihen vastasi 25–27 henkilöä. Toinen joukko (SURV-Q20–

Q24) kohdistui data-analytiikan ja tekoälyn tarpeisiin ja keräsi 14 vastausta. Kolmas joukko 

(SURV-Q30–Q34) käsitteli palveluliiketoiminnan kehittämistä ja sai vain viisi vastausta. 

Vastaajamäärän vaihtelu on huomioitava tulosten tulkinnassa. Viiden vastaajan kysymyk-

sissä yksittäisen 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 määritelty outcome-lausekkeet JTBD-kehyksen mukai-

sesti, ja nämä lausekkeet linkitettiin kyselytutkimuksen kysymyksiin kahdella 



43 

painotustasolla: Direct match (paino 1,0) tarkoittaa, että lauseke ja kysymys mittaavat usein 

samaa tarvetta lähes identtisin sanamuodoin. Related match (paino 0,5) tarkoittaa, että kon-

septi liittyy samaan aihepiiriin mutta sanamuoto eroaa paljon. Painotettu gap laskettiin kaa-

valla painotettu gap = Σ(gap_i × paino_i) / Σ(paino_i) ja vastaavasti painotettu n kaavalla 

painotettu n = Σ(n_i × paino_i) / Σ(paino_i). Painotettu n kertoo, kuinka suureen vastaaja-

pohjaan kunkin tuotekehitysidean priorisointi nojaa. 

Kolmannessa vaiheessa painotetut gap-arvot muunnettiin toimintasuosituksiksi neliportai-

sella tier-luokittelulla. Raja-arvot määriteltiin seuraavasti: Tier A (kriittiset mahdollisuudet) 

sisältää tuotekehitysideat, joiden painotettu gap on vähintään 1,25, nämä ovat vahvimpia 

kandidaatteja välittömään kehitykseen. Tier B (merkittävät mahdollisuudet) kattaa gap-arvot 

välillä 0,85–1,24. Tier C (kohtuulliset mahdollisuudet) kattaa gap-arvot välillä 0,65–0,84. 

Tier D sisältää 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 vähintään yksi 

suora Direct match -linkitys kohtuullisella gap-arvolla. Tier-luokittelun lisäksi dokumentoi-

tiin painotettu n laadullisena indikaattorina evidenssin vahvuudesta näin, että pieni vastaaja-

pohja ei automaattisesti laskenut tieriä, mutta se merkittiin varoituksena, joka on otettava 

huomioon tulosten tulkinnassa ja jatkotoimenpiteitä suunniteltaessa. 

3.4.3  Synteesin muodostaminen 

Synteesin tavoitteena oli varmistaa, että priorisointi ei nojaa pelkästään numeerisiin gap-

arvoihin eikä pelkästään yksittäisten haastattelujen tulkintoihin, vaan käyttää molempia toi-

siaan täydentävinä evidenssilähteinä. Synteesi muodostettiin kolmella menetelmällä. Ensim-

mäinen menetelmä oli haastatteluteemojen vertailu gap-priorisointiin. Tutkija tarkasti, vah-

vistaako haastatteluissa toistuva teema numeerista gap-arvoa. Jos esimerkiksi useat haasta-

teltavat nostivat esiin datan laatuongelman keskeisenä pullonkaulana ja vastaava outcome-

kysymys sai korkean gap-arvon kyselyssä, nämä kaksi evidenssilähdettä tukivat toisiaan ja 

vahvistivat kyseisen tarpeen prioriteettia. Toinen menetelmä oli 6D-kypsyysprofiilien yh-

distäminen 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. Tämä yhdistelmä auttaa tuotekehitysideoiden kohdentamisen, jolloin korkea 

gap yhdistettynä korkeaan kypsyyssopivuuteen viittaa parhaaseen markkina-aukoon, kun 

taas korkea gap mutta matala kypsyys tarkoittaa, että tarve on todellinen mutta kohderyhmä 

ei vielä kykene ottamaan ratkaisua käyttöön. Kolmas menetelmä oli ristiriitaisuuksien tun-

nistaminen. Jos tuotekehitysidean painotettu gap oli korkea mutta haastatteluissa ei löytynyt 

tukevaa laadullista evidenssiä, 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 

Jäljitettävyys tarkoittaa, että jokainen diplomityössä esitetty väite voidaan jäljittää joko haas-

tattelutunnukseen (INT-01...INT-15), kysymysnumeroon (SURV-Qxx) tai company_ana-

lysis-muistioon. Tämä ketju auttaa väitteiden tarkistamisen alkuperäiseen aineistoon asti. 

BARS-pisteytyksen ankkuroidut kriteerit parantavat toistettavuutta, koska jokaiselle tasolle 

on määritelty konkreettiset kriteerit ja esimerkkiviittaukset (luku 2.6), toinen arvioija pää-

tyisi todennäköisesti samoihin tai lähellä oleviin pisteisiin samasta aineistosta. Dokumentaa-

tioketju on katkeamaton, sillä alkuperäisestä haastattelunauhoitteesta raakadokumenttiin, 

siitä strukturoituun muistioon, pisteytystaulukkoon ja lopulta analyysiin. Jokainen vaihe on 

tallennettu erillisenä tiedostona, mikä auttaa pisteiden jälkikäteisen tarkistamisen. 

Tutkimukseen liittyy useita rajoitteita. Kyseessä on yksittäinen tapaustutkimus yhden teolli-

sen IoT-palveluyrityksen kontekstissa, mikä rajaa tulosten suoraa yleistettävyyttä muihin or-

ganisaatioihin ja toimialoihin. Tulokset kuvaavat ilmiötä tässä kontekstissa, ja niiden siirret-

tävyys toisiin ympäristöihin vaatii jatkotutkimusta. Otoskoko on pieni, sillä kyselyyn vastasi 

27 henkilöä (Survey, n=27) ja syvähaastatteluja tehtiin 15. Ulwick (2016, s. 50) suosittelee 

180–3 000 vastaajaa kvantitatiiviseen ODI-validointiin, joten tämän työn kyselytuloksia on 

käsiteltävä suuntaa antavina signaaleina eikä tilastollisesti vahvoina johtopäätöksinä. Erityi-

sen herkkiä ovat kysymykset SURV-Q30–Q34, joihin vastasi vain viisi henkilöä; näissä yk-

sittäisen vastaajan arvio vaikuttaa keskiarvoon ja näin gap-lukuun vahvasti. Aineisto kerät-

tiin syksyllä 2025, eikä se mahdollista pitkittäisvertailua, joka paljastaisi asiakastarpeiden 

muutoksen yli ajan. Viidenneksi kyselytutkimukseen liittyy itsearviointiin liittyvä haaste, eli 

vastaajat saattavat systemaattisesti yliarvioida tarpeiden tärkeyttä suhteessa todelliseen 
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päätöksentekopainoonsa, mikä voi vaikuttaa gap-arvoihin (Podsakoff, MacKenzie, Lee ja 

Podsakoff, 2003, s. 881–882).  

Tutkimuksen eettiset periaatteet koskevat anonymisointia, suostumusta ja tulosten julki-

suutta. Yritysnimiä ei mainita diplomityössä, vaan jokainen haastateltu yritys on tunnistettu 

ainoastaan anonyymillä INT-tunnuksella (INT-01...INT-15), joka ei paljasta organisaation 

identiteettiä. Tuotekehitysideat on esitetty yleisellä tasolla ilman yrityskohtaisia tunniste-

koodeja. Haastateltavilta pyydettiin suullinen suostumus haastattelun nauhoitukseen ennen 

jokaista Teams-puhelua.  
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4  Tutkimusympäristö ja toimialakonteksti 

Luku kuvaa tutkimuksen toimialaympäristön ja yhteistyöyrityksen roolin aineiston keruussa. 

Ensin esitetään yhteistyöyrityksen konteksti, sitten priorisoinnin ja kaupallistamisen merki-

tys OEM IoT-markkinassa, työn käytännön tavoitteet.  

4.1  Yhteistyöyritys ja toimialaympäristö 

Remion Oy on tamperelainen teollisen IoT:n teknologiakumppani, joka suunnittelee ja tehdä 

IoT-ratkaisuja teollisille OEM-valmistajille. Yritys on perustettu vuonna 2001, ja IoT-rat-

kaisuja on kehitetty tuotantokäytössä vuodesta 2003 (Remion, 2026). Vuonna 2024 Remio-

nin liikevaihto oli 3,4 miljoonaa euroa, yrityksessä työskenteli 35 henkilöä ja liikevaihto 

kasvoi noin 30 prosenttia edellisvuodesta (Finder.fi, 2024). Helmikuussa 2023 Normet Oy 

osti Remionin, mutta Remion jatkaa itsenäisenä yhtiönä 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 IoT-infrastruktuuri, joka kat-

taa datan keräämisen kentältä, laitteiden elinkaaren hallinnan sekä datan visualisoinnin ja 

analytiikan. Alusta on laite- ja alustariippumaton, ja se skaalautuu pienistä alle sadan koneen 

ympäristöistä suuriin enterprise-tason ratkaisuihin, joissa laitekanta on rajaton ja käytössä 

voi olla esimerkiksi multi-cloud-arkkitehtuuri ja koneoppimisominaisuuksia (re-

mion.com/products, 2026). Regattan yksityiskohtaisempi tekninen kuvaus ei kuulu tämän 

diplomityön piiriin, mutta alustan olemassaolo on tärkeä taustatekijä, koska se muodostaa 

perustan, jolle tuotekehitysideoiden priorisointi ja kaupallistaminen rakentuvat. 

Remionin asema arvoketjussa on erityinen. Yritys ei ole laitevalmistaja eikä loppuasiakas, 

vaan teknologiakumppani, joka auttaa OEM-valmistajien IoT-pohjaiset palveluissa. Tämä 

tarkoittaa, että Remionin ratkaisut tukevat useiden eri valmistajien laitteita ja integroituvat 

erilaisiin teknologiaympäristöihin. Alaluvussa 2.8 kuvattu ekosysteemidynamiikka soveltuu 

tähän asetelmaan, eli Remion toimii Porterin ja Heppelmannin (2015, s. 97–101) kuvaaman 
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technology stack -kerroksen keskellä, yhdistäen laitevalmistajien laitteiston, yhteydet ja ana-

lytiikan yhdeksi palvelukerrokseksi. 

Remionin strateginen suunta voidaan tiivistää siirtymänä työkalujen tarjoajasta arvon tuot-

tajaksi. Yrityksen nykyinen arvolupaus on kiteytetty muotoon "keräämme dataa, proses-

soimme ja rikastamme sen näkemyksiksi" (remion.com, 2026). Tavoiteltu arvolupaus on 

tuottaa mitattavaa liiketoimintahyötyä datasta.  

4.2  Priorisoinnin ja kaupallistamisen merkitys OEM IoT-markkinassa 

Teolliselle IoT-palveluyritykselle on tyypillistä laaja portfolio tuotekehitysideoita, jotka kat-

tavat muun muassa ennakoivan kunnossapidon, datan laadunhallinnan, analytiikkarajapin-

nat, kyberturvallisuuspalvelut ja asiakkaiden kaupallistamisen tukipalvelut. Ideoita tunniste-

taan kymmeniä, mutta kehitysresurssit ovat rajalliset, ja pienessä tai keskisuuressa organi-

saatiossa jokainen tuotekehityspäätös on strateginen valinta. Ilman systemaattista priorisoin-

tia valinnat perustuvat intuitioon, sisäisiin mielipiteisiin tai yksittäisiin asiakaspyyntöihin, 

mikä voi johtaa resurssien kohdentamiseen ideoihin, joilla ei ole riittävää markkinavetoa. 

Ulwickin (2016, s. 7–12) Outcome-Driven Innovation -prosessin lähtökohta on tämä, sillä 

innovaation onnistumisprosentti paranee, kun valinnat perustuvat asiakkaiden ilmaisemiin 

tarpeisiin eikä sisäisiin oletuksiin. 

Priorisoinnin haastavuutta lisää asiakaskunnan vaihtelevuus. Teollisen IoT-palveluyrityksen 

asiakkaat vaihtelevat digitaaliselta kypsyydeltään paljon. Osa on vasta laitteiden kytkettä-

vyyden rakentamisvaiheessa, kun taas toiset hyödyntävät edistynyttä analytiikkaa ja kone-

oppimista. Alaluvussa 2.6 kuvattu 6D maturity -kehys näyttää, että asiakkaiden liiketoimin-

tavalmius, datan laatu, analytiikkakypsyys, teknologinen kytkettävyys, organisatorinen ky-

vykkyys ja kyberturvallisuuden taso vaihtelevat paljon. Sama tuotekehitysidea ei palvele 

kaikkia segmenttejä, sillä matalan kypsyyden asiakas tarvitsee peruskytkettävyyttä ja käyt-

töönottotukea, kun taas korkean kypsyyden asiakas kaipaa edistyneitä analytiikkaominai-

suuksia tai erikoistuneita lisäpalveluja. Tästä syystä priorisoinnin on huomioitava tarpeen 

suuruus ja myös kohderyhmän valmius omaksua ratkaisu. 

Markkinan kypsyystilanne vahvistaa priorisoinnin ja kaupallistamisen merkitystä. Euroopan 

teollinen IoT-markkina on ohittanut kytkettävyysvaiheen, eli lähes kaikilla tämän 
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tutkimuksen piirissä olevilla yrityksillä on sensorit, yhdyskäytävät ja pilvialustat. Tekninen 

infrastruktuuri on paikallaan, mutta pullonkaula on liiketoiminta-arvon saanti. Yli puolet 

tutkituista yrityksistä nimesi datan laadun ensisijaiseksi esteekseen, ei siksi, ettei dataa olisi, 

vaan koska siihen ei luoteta riittävästi päätöksenteon pohjaksi (INT-01; INT-03; INT-10). 

Samanaikaisesti liiketoimintamalliepävarmuus on yleistä. Tutkimusaineistossa on yrityksiä, 

joilla on erinomainen tekninen infrastruktuuri mutta nolla maksavaa asiakasta datapalve-

luille (INT-05). Tämä havainto on linjassa alaluvussa 2.8 kuvatun servitisaation haasteen 

kanssa. Tekninen kyvykkyys ei itsestään muutu asiakkaan ostamaksi palveluksi (Benedet-

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

Kaupallistamisen haaste heijastuu laajemmin teollisen IoT:n markkinaan. Monet ratkaisut 

jäävät pilottivaiheeseen eivätkä etene tuotantokäyttöön, koska siirtymä datan keräämisestä 

datan arvon luontiin osoittautuu odotettua vaikeammaksi (INT-05; INT-07). Haastatteluai-

neistossa tämä näkyi toistuvana teemana. Useat asiakkaat kuvasivat tilannetta, jossa tekniset 

järjestelmät toimivat mutta liiketoimintahyötyä ei ole onnistuttu osoittamaan loppukäyttä-

jille. IoT-palveluyrityksen näkökulmasta haaste tiivistyy siihen, miten muuttaa olemassa 

oleva tekninen kyvykkyys palveluksi, josta asiakas on valmis maksamaan? Tähän kysymyk-

seen vastaaminen vaatii sekä priorisointia eli päätöstä siitä, mitä rakennetaan, että kaupallis-

tamisen vaiheistusta eli suunnitelmaa siitä, miten ratkaisu viedään markkinoille. 

4.3  Työn käytännön tavoitteet 

Diplomityö vastaa kolmeen käytännön tarpeeseen, jotka ovat yleisiä teollisille IoT-palvelu-

yrityksille. Ensimmäinen tarve koskee tuotekehitysideoiden priorisointia eli sitä, mihin ide-

oihin kannattaa investoida seuraavaksi? Tähän vastaavat luvussa 5 esitettävä 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 viedään kohti asiakkaan ostamaa palvelua? Tähän vastaa luvussa 6 esitettävä malli, 

joka yhdistää arvoankkuroinnin, segmenttikohtaiset painotukset ja vaiheittaisen etenemisen. 

Kolmas tarve on prosessin systematisoiminen eli se, miten priorisointi- ja kaupallistamis-

prosessi voidaan toistaa uudella aineistolla ilman, että jokainen kierros alkaa alusta? Tähän 

vastaa luvussa 6.5 kuvattu työkalu, joka tehdä mallin logiikan ohjelmistona. 
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Käytännössä työ korvaa intuitiivisen priorisoinnin aineistoon perustuvalla päätöksenteolla, 

jolloin tuotekehitysideoiden järjestys perustuu asiakkaiden ilmaisemiin tarpeisiin eikä sisäi-

siin oletuksiin. Lisäksi työ tuottaa segmenttikohtaiset näkemykset siitä, ketkä asiakkaat tar-

vitsevat mitäkin ja millä kypsyystasolla kukin ratkaisu on realistinen. prosessi on dokumen-

toitu niin, että se on toistettavissa. Kun uutta aineistoa kerätään, sama analyysikehikko voi-

daan ajaa uudelleen. 
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5  Tulokset 

Luku etenee viidessä 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 syvähaastattelua kymmenestä eri yrityksestä, jotka edustivat satamalaittei-

den, kaivoskoneiden, rakennuskoneiden, hissien, nosturien, maatalouskoneiden, jätteenkä-

sittelykoneiden ja metsäkoneiden toimialoja. Haastatteluaineisto analysoitiin kaksivaihei-

sesti. Ensin jokainen yritys pisteytettiin kuudella kypsyysdimensiolla ankkuroidun arvioin-

tiasteikon avulla. Sen jälkeen litteroinneista tunnistettiin toistuvia teemoja. Alaluku etenee 

kolmessa vaiheessa. Ensin esitetään kvalitatiiviset teemat, sitten 6D-kypsyysprofiilien tu-

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

mukaan.. 

Kipupiste Yrityksiä 

(10:stä) 

Intensiteetti Esimerkkisitaatti 

Datan laatu ja kon-

sistenssi 

6/10 Korkea "One of our main problems is 

our quality of the data" (INT-

10) 

Liiketoimintamalli-

epävarmuus 

5/10 Korkea "Asiakkaat eivät koe hyöty-

vänsä siitä" (INT-05) 

Kyberturvallisuus ja 

CRA 

4/10 Korkea "Ei ole IoT:tä ilman securityä" 

(INT-06) 

Diagnostiikkaky-

vykkyys 

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

formation" (INT-10) 

Resurssirajoitteet 4/10 Keskitaso "Konkreettinen resurssipula" 

(INT-11) 

Taulukko 2. Haastatteluaineiston viisi keskeistä kipupistettä (n=10 yritystä, 15 haastatte-

lua). Intensiteetti arvioitu toistuvuuden ja painotuksen perusteella. 
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Yllä olevassa taulukossa on kuvattu viisi pääteemaa, jotka toistuivat useissa haastatteluissa. 

Toistuvimmaksi teemaksi nousi datan laatu ja hallinta. Enemmistö haastatelluista yrityk-

sistä tunnisti datan laadun merkittäväksi pullonkaulaksi, vaikka datan kerääminen sinänsä 

oli pitkälle automatisoitua. Ongelmien juurisyyt vaihtelivat. Satamalaitteiden valmistaja 

kuvasi tilannetta, jossa vanhat laitteet tuottivat systemaattisesti virheellistä 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-

tyksestä nousi myös havainto, että "väliin tulee väärää dataa" (INT-10), jota pyrittiin hallit-

semaan erillisellä puhdistusprosessilla. Nostureiden ja kuormauslaitteiden valmistajalla da-

tan konsistenssi oli tärkeä ongelma: "We have three places, and none of them has the same 

amount of rows" (INT-09). Maatalouskoneiden valmistajalla mittayksikkövirheet globaa-

lissa organisaatiossa johtivat analyysivirheisiin: "Globaalissa organisaatiossa oli tehty las-

kentaa, joka oli aika pahastikin pielessä, kun mittayksiköt ei ollut hallussa" (INT-11). Käy-

tännössä dataa kerätään laajasti, mutta sen laatu ei riitä luotettavan analytiikan tai päätök-

senteon pohjaksi ilman systemaattista validointia ja puhdistusprosessia. 

yleisimmäksi teemaksi muodostui myös liiketoimintamallien epävarmuus. Useat haastatel-

lut kuvasivat tilannetta, jossa tekninen valmius IoT-palveluihin oli olemassa, mutta maksa-

via asiakkaita ei ollut tai ansaintalogiikka puuttui. Jätteenkäsittelykoneiden valmistajan 

haastattelussa asia kiteytyi seuraavasti: "Asiakkaat eivät koe hyötyvänsä siitä, koska kone ei 

ole joka päivä rikki" (INT-05). Sama yritys totesi, ettei yksikään asiakas ollut ollut valmis 

maksamaan etävalvontapalvelusta, 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 IoT-palvelujaan sanoin: 

"Mehän tehdään tätä ihan rakkaudesta lajiin... me ollaan tosi huonoja rahastaan näistä hom-

mistamme" (INT-07). Kaivoskonevalmistajalla haaste kiteytyi strategian puuttumiseen: 

"Selvää ei ole, miten datasta saadaan kaupallista hyötyä" (INT-04). Haastatteluaineisto vah-

vistaa, ettei pullonkaula ole teknologiassa vaan siinä, miten datasta tehdään asiakkaan os-

tama ja arvostama palvelu, joka on servitisaatio kirjallisuuden tunnistama haaste (Kohtamäki 

et al., 2019, s. 383). 

Kolmas teema koski kyberturvallisuutta ja CRA-asetusta. Teema jakoi haastatellut selvästi 

kahteen ryhmään. Korkean kypsyyden yrityksissä tietoturva nähtiin strategisena mahdollis-

tajana, ja ne olivat aktiivisesti mukana alan standardien kehittämisessä. Nostinvalmistajan 
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haastattelussa todettiin: "Ei ole IoT:tä ilman securityä... Se on enabler" (INT-06), ja sama 

yritys oli luonut alan standardin yhdessä kilpailijoiden kanssa: "Tehtiin yhdessä kilpailijoi-

den kanssa iso standardi" (INT-06). Kaivoskonevalmistaja puolestaan kuvasi tietoturvaa 

vertauskuvallisesti: "Tietoturva on vähän kuin jarrut autossa... kun sulla on jarrut, niin pystyt 

oikeasti ajamaan kovempaa" (INT-04). Kaivoskone- ja murskainvalmistaja nosti CRA-ase-

tuksen vaikutuksen esiin: "Tämä CRAhan tulee muuttaa tämän tosi isosti" (INT-03). Kuor-

mauslaitteiden valmistajalla regulaatiot nousivat tärkeimmäksi tulevaisuuden trendiksi: 

"Rekkojen valmistajilta tulee vaatimuksia esim. cyber security -standartit" (INT-08). Toi-

sessa ääripäässä matalan kypsyyden yrityksillä kyberturvallisuus ei ollut vielä noussut agen-

dalle, koska laitteissa ei ollut etäyhteyksiä. CRA-asetuksen siirtymäaika vuoteen 2027 luo 

regulatorisen pakotteen, joka tulee nostamaan tietoturvaa kaikkien yritysten agendalle lähi-

vuosina. 

Neljäs teema, diagnostiikkakyvykkyys, toistui haastatteluissa kahdessa eri muodossa. Osa 

yrityksistä kuvasi manuaalista vianhakua, jossa asiantuntija joutui etsimään tietoa ohjausjär-

jestelmän lokeista vian selvittämiseksi. 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). Pienessä konepajassa diag-

nostiikka perustui kokonaan yksittäisen asiantuntijan manuaaliseen seurantaan: "Se perustuu 

sitten ihan siihen, että meillä asiansa osaava kaveri seuraa jotain arvoja" (INT-07). Samalla 

korkean kypsyyden yrityksissä etävalvontakeskukset käsittelivät tuhansia tapauksia vuo-

dessa, ja viat korjattiin ennen kuin asiakas ehti huomata niitä: "Viat ei välttämättä tule hänen 

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

Viides teema koski resurssirajoitteita. Erityisesti pienemmissä yrityksissä IoT-kehitys nojasi 

yhden tai kahden henkilön varaan. Maatalouskoneiden valmistaja kuvasi akuuttia resurssi-

pulaa: "Konkreettinen resurssipula... Yhtään trainee-sopimusta ei saatu jatkaa viime vuonna" 

(INT-11). Metsäkoneiden valmistaja totesi: "Nyt meillä resurssit ei riitä siihen" (INT-13). 

Pienessä konepajassa tilannetta kuvattiin sanoin: "Meillä on niin pieni porukka" (INT-07). 

Jätteenkäsittelykoneiden valmistaja asetti oman tilanteensa mittakaavaan: "Meillä on neljä-

viisi hengen tiimi... emme voi vaatia niin paljon kuin isompi yritys" (INT-05). Resurssira-

joitteet selittävät, miksi ratkaisujen on oltava helppoja ottaa käyttöön, sillä ratkaisu, joka 

vaatii asiakkaan sisäisiä resursseja käyttöönotossa ja ylläpidossa, ei ole realistinen 
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merkittävälle osalle kohderyhmää. Tämä liittyy innovaation omaksumisen teoriaan, jossa 

monimutkaisuus on yksi hidastavista tekijöistä (Rogers, 2003, s. 210–232). 

Teemojen lisäksi jokainen yritys pisteytettiin kuudella kypsyysdimensiolla ankkuroidun ar-

viointiasteikon avulla. Pisteytys perustuu todennettuihin kyvykkyyksiin, ei ilmaistuihin ai-

komuksiin. 

Tulokset paljastavat selkeän kokonaiskuvan. Teknologinen kytkettävyys on korkein ja tasai-

sin dimensio, mikä näyttää, että tutkitut organisaatiot ovat pääosin ohittaneet kytkettävyys-

vaiheen. Pullonkaula on siirtynyt teknologisesta infrastruktuurista datan hyödyntämiseen ja 

organisatoriseen kyvykkyyteen. Neljä dimensiota jakaa saman mediaanin (3, vaihteluväli 1–

5) mutta eroavat tulkinnaltaan. Liiketoimintavalmius, datan laatu, analytiikan kypsyys ja 

vaatimustenmukaisuus. Datan laadun mediaani 3 kertoo, että kerääminen on automatisoitua 

mutta hallinta kehittymätöntä, mikä vastaa ensimmäistä haastatteluteemaa. Liiketoiminta-

valmiuden mediaani 3 heijastaa toista teemaa, jossa ansaintamallit ovat kehittymässä, mutta 

ääripäät ovat vahvasti eriytyneet. Vaatimustenmukaisuuden mediaani 3 jakaa yritykset kah-

teen leiriin, CRA-ajuri on nostanut panostusta korkean kypsyyden yrityksissä, kun taas ma-

talan kypsyyden yrityksissä asia ei ole vielä agendalla. Analytiikan kypsyyden mediaani 3 

tarkoittaa, että tyypillinen haastateltu yritys hallitsi diagnostisen analytiikan ja kehitti enna-

koivia malleja, mutta automaattinen analytiikka eli järjestelmä, joka suosittelee tai tehdä toi-

menpiteitä itsenäisesti, oli harvinainen. Ääripäät olivat selkeitä. Metsäkoneiden valmistaja 

ei hyödyntänyt analytiikkaa lainkaan, kun taas kaivoskone- ja murskainvalmistaja oli julkis-

tanut täysin automaattisen ratkaisun, jossa "data ohjaa tekemistä" (INT-03). Organisatorinen 

kyvykkyys mediaani 3, oli hajonnaltaan suurin, ja osa yrityksistä operoi täysin yksilövetoi-

sesti ilman dedikoituja IoT-resursseja, kun taas korkean kypsyyden yrityksillä digitaalisuus 

oli organisatorinen ydinosaaminen. 

. 
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Kuva 4. 6D-kypsyyspisteet viidellä toimialalla heatmap-muodossa. 

Korkeimman kokonaiskypsyyden saavuttivat toimialat, joilla suunnittelematon seisokki ai-

heuttaa välittömiä ja merkittäviä taloudellisia menetyksiä. Prosessi- ja meriteollisuus sekä 

nosturi- ja materiaalinkäsittely. Näillä toimialoilla koneiden korkea yksikköarvo ja jatkuva 

käyttö ovat luoneet taloudellisen kannustimen siirtyä pelkästä kytkettävyydestä tulostakauk-

siin ja palveluliiketoimintaan. Kaivos- ja mineraaliteollisuus muodosti mielenkiintoisen 

poikkeuksen, sillä teknisesti edistyneet yritykset pisteyttivät korkealle vaatimustenmukai-

suudessa ja analytiikassa, vaarallisten maanalaisten ympäristöjen automatisoinnin ansiosta, 

mutta niiden liiketoimintavalmius jäi selvästi johtavia toimialoja matalammaksi. Dataa hyö-

dynnettiin asiakkaan tuotantoprosessin optimointiin, mutta ei vielä erillisenä tulovirtana. 

Metsä- ja maatalous- sekä rakennuskonetoimialoilla on rakenteellisia haasteita, koska toi-

minta etäisissä ja joskus yhteydettömissä ympäristöissä kausiluontoisella käytöllä vaikeuttaa 

toimintaa. Yksittäisten koneiden matalampi yksikköhinta 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 hyödynsivät laajoja laitekantojaan IoT-alustojen ja tietoturvan kiinteiden 

kustannusten oikeuttamiseen, ja ne hallitsivat varsinkin teknologista kytkettävyyttä ja vaati-

mustenmukaisuutta. Pienet ja keskisuuret yritykset kohtasivat taloudellisia rajoitteita, sillä 

ilman volyymia dedikoitujen digitaalisten tiimien kustannusten kattamiseksi ne jäivät paljon 

jälkeen liiketoimintavalmiudessa ja organisatorisessa kyvykkyydessä. Näille organisaati-

oille haaste ei ollut vision puute vaan vaikeus rahoittaa palvelutransformaatiota pienemmästä 

liikevaihdosta. Suurten yritysten luokka osoitti suurinta sisäistä vaihtelua. Osa oli digitaalisia 

edelläkävijöitä, osa perinteisiä laitevalmistajia. Tämä viittaa siihen, että luokka edustaa siir-

tymävaihetta, jossa infrastruktuurin käyttöönotto on tapahtunut mutta kulttuurinen muutos 

sen hyödyntämiseksi on vielä kesken. 
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Kuva 6. 6D-kypsyyden vertailu kytketyn laitekannan kokoluokassa radar-kaaviolla. 

Suuren ja keskisuuren laitekannan yritysten kokonaiskypsyys oli lähes identtinen, vaikka 

kytkettyjen laitteiden määrä erosi moninkertaisesti. Selitys on yksittäisen koneen arvo, eli 

keskisuuri luokka sisälsi globaaleja OEM-yrityksiä, jotka hallitsivat korkean kriittisyyden 

laitteita, kuten paperikonelinjoja tai laivojen voimalaitteita, joissa yksittäisen yksikön stra-

teginen merkitys selitti isot investoinnit. Kypsyys määräytyy siis datavirran arvon, ei pääte-

laitteiden lukumäärän perusteella. Suurin erottava tekijä oli liiketoimintavalmius. Suurille 

laitekannoille tilauspohjainen hinnoittelu oli toimivaa, koska pienet toistuvat maksut kumu-

loituivat suureksi tulovirraksi. Korkean yksikköarvon laitevalmistajat puolestaan kaupallis-

tavat dataa epäsuorasti esimerkiksi, parantamalla huoltosopimuksia ja takaamalla käyttöai-

kaa. 

Haastatteluaineiston perusteella johtavat yritykset eivät erottuneet ensin teknologian tai 

R&D-budjettien kautta. Erottavana tekijänä, että johtajat käsittelivät dataa strategisena 

asiana, jolle oli määritelty omistajuus, laatustandardit ja elinkaariprosessit. Johtajilla oli 
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myös selkeä vastaus kysymykseen, miten kytkettävyys luo arvoa ja kenelle arvo päätyy. He 

olivat siirtyneet kytkettävyyden tarjoamisesta itsenäisiin palvelutarjoamiin, joissa hinnoit-

telu perustui tuloksiin, käyttöaikatakuisiin, tehokkuusparannuksiin tai vasteaikaan, eikä 

pelkkään datan saatavuuteen. Tämä havainto viittaa siihen, että polku IoT-johtajuuteen kul-

kee ennemmin organisatorisen kypsyyden eikä teknologisen investoinnin kautta. Tästä pää-

teltynä pienemmätkin OEM-yritykset voivat tehdä tiukan datan hallinnan ja kehittää palve-

lutarjoamia olemassa olevan datan pohjalta ilman suuria investointeja. 

5.2  Kyselytutkimuksen tulokset 

Kyselyyn vastasi 27 teollisuuden ammattilaista eurooppalaisista OEM-yrityksistä, ja he ar-

vioivat IoT-kyvykkyyksiin liittyvien tarpeiden tärkeyttä ja tyytyväisyyttä nykyisiin ratkai-

suihin verrattuna asteikolla 1–5. Kyselytutkimus kattoi viisi kuudesta kypsyysdimensiosta 

eli datan laadun, liiketoimintavalmiuden, analytiikan kypsyyden, teknologisen kytkettävyy-

den sekä vaatimustenmukaisuuden ja turvallisuuden. Organisatorinen kyvykkyys jäi kyselyn 

ulkopuolelle riittämättömän vastaajamäärän vuoksi, ja se arvioitiin yksinomaan haastattelu-

aineiston kautta. Kysymyskohtaiset tulokset on esitetty erillisessä raportissa Industrial IoT 

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

Vastaajista suurin yksittäinen ryhmä työskenteli digitaalisten palveluiden ja alustojen parissa 

(30 %). Lisäksi vastaajiin kuului johtotason päättäjiä (15 %), tuotekehityksen ammattilaisia 

(11 %) sekä tietoturva- ja IT-roolien edustajia (7 %). Loput jakautuivat myynti-, kumppani- 

ja tutkimusrooleihin. Yrityskooltaan vastaajat edustivat globaaleja suuryrityksiä (liikevaihto 

> 5 mrd. €) oli 41 %, suuria yrityksiä (500 M–5 mrd. €) 22 %, keskisuuria (50–500 M €) 11 

% ja pieniä yrityksiä (< 50 M €) 22 %. Vastaajapohja painottuu suuriin organisaatioihin ja 

digitaalisen liiketoiminnan rooleihin, joten tulokset kuvaavat teollisuuden digitalisaation 

eturintamaa eivätkä välttämättä edusta koko eurooppalaista OEM-kenttää. 
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Kuva 7. Kyselytutkimuksen tulokset viidellä kypsyysdimensiolla eli koettu tärkeys, tyyty-

väisyys nykyisiin ratkaisuihin ja niiden välinen gap. 

Kuvasta 7 erottuu hierarkia, eli datan laatu on kriittisin kehitysalue, analytiikka ja liiketoi-

mintavalmius ovat keskitasolla, ja kytkettävyys sekä vaatimustenmukaisuus ovat lähimpänä 

tasapainoa. Seuraavassa tarkastellaan jokaista dimensiota erikseen. 

Datan laatu osoittautui kyselytutkimuksen kriittisimmäksi kehitysalueeksi. Dimensiota mi-

tattiin kolmella kysymyksellä, ja sen kokonaistyytyväisyys 2,6/5 oli koko kyselyn matalin 

ja gap (1,4) suurin. Ongelma ei ole datan kerääminen, se on pitkälti automatisoitua, vaan 

datan hallinta. Datan tarkkuuden tyytyväisyys (3,11/5) oli kohtuullinen, mutta systemaatti-

nen laadun seuranta puuttui lähes kokonaan. Laadun mittaamista koskeva kysymys sai 

koko kyselyn matalimman tyytyväisyysarvon (1,58/5) ja suurimman yksittäisen gapin 

(1,77). Vastaajat kuvasivat tilannetta suorasanaisesti, että datahallintaprosessia ei ole ja 
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mittareita ei ole lainkaan. Ilman mitattavaa laatuindikaattoria organisaatioiden on vaikea 

asettaa tavoitteita, seurata parannustoimenpiteiden vaikutusta tai raportoida laadun tilaa si-

dosryhmille. Korkeasti palkatut data-asiantuntijat käyttävät aikansa puhdistamiseen ana-

lyysin sijaan (tyytyväisyys 3/5, gap 1,29), mikä heikentää analytiikkainvestointien tuottoa. 

Heikko datan laatu heikentää analytiikkahankkeita, mikä vähentää luottamusta datapohjai-

siin lähestymistapoihin, mikä puolestaan vähentää investointeja datan hallintaan. 

Analytiikan kypsyys oli kyselytutkimuksen toiseksi kriittisin dimensio. Dimensiota mitat-

tiin kuudella kysymyksellä, ja sen kokonaistyytyväisyys oli 2,8/5 gapilla 1,0. Tulokset pal-

jastavat toimialan olevan siirtymävaiheessa. Perusmonitorointikyvykkyydet, poikkeamien 

havaitseminen ja ennakkovaroitukset ovat kohtuullisesti hallinnassa, mutta suurimmat ga-

pit kohdistuvat edistyneempiin kyvykkyyksiin. Ohjausjärjestelmän näkyvyys erottui kriitti-

senä kipupisteenä, ja sen gap (1,78) oli koko kyselyn toiseksi suurin. Kun vika tapahtuu, 

insinöörit eivät näe mitä koneen ohjausjärjestelmä teki juuri ennen ongelmaa, mikä pakot-

taa heidät aikaa vievään manuaaliseen selvitystyöhön. Vastaajat kuvasivat joutuvansa la-

taamaan suuria lokitiedostoja ja korreloimaan dataa useista lähteistä. Chat-pohjainen data-

analyysi edustaa nousevaa tarvetta. Tyytyväisyys (1,85/5) kertoo, ettei teknologiaa ole 

vielä laajasti käytössä, mutta kohtuullinen tärkeys (3,22/5) viittaa kiinnostukseen rajapin-

noista, jotka eivät vaadi erikoiskoulutusta. Tekoälymallien rakentamisen korkea tärkeys 

(4/5) yhdistettynä matalaan tyytyväisyyteen (2,78/5) heijastaa tilannetta, jossa datan laa-

tuongelmat heikentävät mallien luotettavuutta ja ylläpitoa. 

Liiketoimintavalmiutta mitattiin kahdella kysymyksellä, ja sen kokonaistyytyväisyys oli 

3/5 gapilla 0,9. Gap oli erityisen korostunut asiakasarvon ymmärtämisessä. Tieto siitä, mitä 

digiominaisuuksia asiakkaat käyttävät, sai tärkeydeksi 4,08 mutta tyytyväisyydeksi vain 

2,92/5 (gap 1,16). Organisaatiot rakentavat digitaalisia ominaisuuksia ilman selkeää näyt-

töä niiden omaksumisesta. Vastaajat kuvasivat, ettei käytön analytiikkaa ole lainkaan ja ei 

ole selvää, miten tiettyjä ratkaisuja kannattaa rakentaa. Tämä vaikuttaa strategisiin päätök-

siin. Esimerkiksi R&D-tiimit priorisoivat intuition perusteella ja myyntitiimit kamppailevat 

digitaalisten palveluiden arvolupauksen kanssa. Konedatan synkronointi liiketoimintajär-

jestelmiin (gap 0,72) kertoo integraatioiden tarpeesta. Unelmatilanteessa IoT-alustat on 

kytketty ERP-, CRM- ja kenttäpalvelujärjestelmiin niin, että konedatan tuottamat näke-

mykset käynnistävät automaattisia liiketoimintaprosesseja muokkaa automaattisesti 

dashboardeja. 



60 

Teknologinen kytkettävyys oli kyselytutkimuksen kypsin dimensio. Dimensiota mitattiin 

kolmella kysymyksellä, ja sen kokonaistyytyväisyys 3,1/5 ja gap (0,8) olivat muita dimen-

sioita pienempiä. Haastattelutulosten mukaisesti merkittävä investointi IoT-alustoihin, 

pilvi-infrastruktuuriin ja standardoituun kytkettävyyslaitteistoon on tehty, ja koneiden 

verkkoon saaminen vaikuttaa ratkaistulta. Tulokset paljastavat kuitenkin, ettei kytkettä-

vyysvalmius automaattisesti tarkoita operatiivista tehokkuutta. Vastaajat raportoivat datan 

prosessoinnin hitauden vaikuttavan reaaliaikaisen monitoroinnin kyvykkyyksiin. Merkittä-

vämpi haaste liittyy ohjelmistopäivityksiin (gap 0,84). Monet organisaatiot pystyvät päivit-

tämään ohjelmiston, mutta eivät koneen ohjausjärjestelmää. Tämä rajoite korostuu EU:n 

kyberturvallisuusasetuksen lähestyessä, sillä asetus vaatii tietoturvapäivityksiä koko tuot-

teen elinkaaren ajan. 

Vaatimustenmukaisuus ja turvallisuus oli kyselytutkimuksen tasapainoisin dimensio. Di-

mensiota mitattiin kuudella kysymyksellä, mutta vastaajamäärä vaihteli voimakkaasti. Oh-

jelmistopäivitysten turvallinen jakelu keräsi laajan vastaajapohjan (n=25), kun taas viisi 

muuta kysymystä saivat kukin vain kolme vastausta kyselyn reitityksen takia. Kokonais-

tyytyväisyys (3,4/5) oli korkein ja gap (0,3) pienin kaikista dimensioista. Tulos on kuiten-

kin tulkittava varauksella pienten vastausmäärien vuoksi. Peruspääsynhallinta ja turvalli-

nen pilviyhteys vaikuttavat hyvin hallituilta, joissakin tapauksissa tyytyväisyys jopa ylittää 

koetun tärkeyden. Sääntelyyn liittyvät kyvykkyydet, varsinkin ohjelmistopäivitysten tur-

vallinen jakelu (gap 0,84) ja ohjelmistoversioiden hallinta (gap 0,67), näyttävät kuitenkin 

selkeitä kehitystarpeita. Vastaajat viittasivat standardoitujen ratkaisujen puutteeseen, joka 

vaikeuttaa integrointia eri konemallien ja ohjelmistojen välillä. CRA-asetuksen siirtymä-

aika vuoteen 2027 toimii pakotteena, joka vaatii merkittäviä prosessimuutoksia niiltä orga-

nisaatioilta, jotka ovat käsitelleet tietoturvaa jälkikäteen tai vaatimustenmukaisuuden mini-

mitasolla. 

5.3  Gap-analyysi ja tuotekehitysideoiden priorisointi 

Gap-analyysi mittaa tyydyttämättömän tarpeen suuruutta erotuksena tärkeys − tyytyväisyys, 

eli mitä suurempi positiivinen arvo, sitä voimakkaampi on alipalveltu tarve. Yksittäisten ky-

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

situksineen.  

Kymmenen suurinta tyydyttämätöntä tarvetta on koottu alla olevaan taulukkoon. Taulukko 

perustuu 16 survey-kysymyksen gap-arvoihin, ja se esittää ne tarpeet, joissa ero tärkeyden 

ja tyytyväisyyden välillä on suurin. 

Sijoitus Tarve Tärkeys Tyytyväisyys Gap n 

1 Asiakkaat ottavat digipal-

velun käyttöön nopeasti 

ja helposti 

4,75 2,00 2,75 4 

2 Ohjausjärjestelmän toi-

minta näkyy, erityisesti 

ennen vikaa 

4,35 2,57 1,78 14 

3 Datan laadun mittari seu-

rattavissa ajan kuluessa 

3,35 1,58 1,77 14 

4 Chat-rajapinta konekysy-

myksiin ilman dashboard-

koulutusta 

3,22 1,85 1,37 14 

5 Data tarkkaa ja yhdenmu-

kaista päätöksentekoon 

4,44 3,11 1,33 27 

6 Data-asiantuntijat keskit-

tyvät analyysiin, eivät 

puhdistukseen 

4,29 3,00 1,29 14 

7 Tekoäly- ja ennustemal-

lien rakentaminen nopeaa 

ja tehokasta 

4,00 2,78 1,22 14 

8 Tieto siitä, mitä digiomi-

naisuuksia asiakkaat 

käyttävät 

4,08 2,92 1,16 25 

9 Poikkeamien havaitsemi-

nen koneissa nopeasti 

4,00 3,12 0,88 25 
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10 Ongelman vaikutuspiirin 

näkeminen ja proaktiivi-

nen ilmoittaminen 

3,76 2,88 0,88 25 

 

Taulukko 3. Kymmenen suurinta tyydyttämätöntä tarvetta gap-arvon mukaan. Gap = tärkeys 

− tyytyväisyys, asteikko 1–5. Vastaajamäärä (n) vaihtelee kysymyksittäin. Gap > 1,0 viittaa 

merkittävään kehitysmahdollisuuteen. 

Suurin gap ei ole tekninen vaan kaupallinen. Digipalvelun käyttöönoton helppous ja nopeus 

sai koko aineiston korkeimman tärkeyspisteet ja yhden matalimmista tyytyväisyysarvoista, 

mikä tuottaa gapin 2,75 (ks. taulukko 3). Tulos viittaa siihen, että teolliset OEM-yritykset 

ovat rakentaneet digitaalisia palveluita, joita niiden asiakkaat eivät ota käyttöön. Kyse ei ole 

ensin käyttöliittymä- tai koulutusongelmasta vaan syvemmästä haasteesta. Yritykset inves-

toivat kytkettävyyteen ennen kuin ymmärsivät, miten siitä tehdään kaupallisesti kestävää. 

Tulos on kuitenkin suuntaa antava, koska vastaajamäärä on pieni. 

Seuraavat kolme tarvetta liittyvät dataan ja diagnostiikkaan. Organisaatiot tallentavat antu-

ridataa mutta eivät ohjauslogiikkaa, joka selittää koneen käyttäytymistä. Kun vika tapahtuu, 

nähdään oireet mutta ei syytä. Datan laadun mittari paljastaa, etteivät organisaatiot kykene 

mittaamaan ongelmaa, tyytyväisyysarvo 1,58 on koko kyselyn matalin. Ilman mittaria pa-

rantaminen on mahdotonta. Chat-pohjainen data-analyysityökalu puolestaan edustaa nouse-

vaa tarvetta rajapinnoille, jotka eivät vaadi erikoiskoulutusta. Tyytyväisyys 1,85 kertoo, ettei 

kukaan ole vielä ratkaissut tätä ongelmaa. 

Datan tarkkuus ja asiantuntijoiden ajankäyttö vahvistavat saman rakenteellisen ongelman. 

Organisaatiot ovat rakentaneet infrastruktuurin, johon ne eivät täysin luota. Data-analyytikot 

käyttävät aikansa puhdistamiseen analyysin sijaan, ja insinöörit tekevät päätöksiä datan pe-

rusteella, jonka tietävät olevan puutteellista. Asteikon toisessa päässä matalimmat gapit koh-

distuivat KPI-mittarien automaattiseen tuottamiseen ja IoT-toimintakustannusten hallintaan. 

Matalat gapit viittaavat siihen, että nämä tarpeet ovat joko jo kohtuullisesti tyydytettyjä tai 

niiden tärkeys arvioidaan muita tarpeita matalammaksi. 

Gap-arvot yhdistettiin tunnistettuihin tuotekehitysideoihin asiantuntija-arvioidun vastaa-

vuuspainotuksen kautta ja luokiteltiin neljään tieriin. Kuusi ideaa ylitti korkeimman tason 
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kynnysarvon (Tier A) ja ne liittyivät datan käytettävyyteen, 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 käytettävyys (datan laadunhallinta, chat-pohjainen ana-

lyysityökalu ja datakatalogistointi), diagnostiikka (ohjausjärjestelmän diagnostiikkatyökalu) 

ja kaupallinen aktivointi (asiakaskäyttöönoton tukipalvelu ja etäpalveluiden lanseeraus-

malli). Diagnostiikkatyökalu erottuu Tier A:n vakaimpana tuloksena. Sen painotettu vastaa-

japohja (18) on korkein, mikä tekee siitä tilastollisesti luotettavimman. Tier C:n kahdeksasta 

konseptista kaksi, vikaennustaminen ja fysiikkapohjainen digitaalinen kaksonen, ansaitsevat 

erityishuomion, koska niitä parhaiten vastaavat kyselyn kysymykset eivät saaneet yhtään 

vastausta kyselyn reitityksen takia, joten niiden todellinen prioriteetti jää avoimeksi pelkän 

kyselytutkimuksen datan perusteella. Tier D:n viisi konseptia sai matalan kehitystarpeen tai 

riittämättömän validointipohjan. 

5.4  Segmentointi tulosten tulkintana 

Segmentointi muodostettiin laskemalla kunkin yrityksen dimensioiden keskiarvo ja ryhmit-

telemällä 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, eivät aino-

astaan teknologista kehittyneisyyttä. Aineistona on kymmenen syvähaastatellun yrityksen 

kypsyysprofiilit. 

Noin viidennes tutkituista yrityksistä sijoittui Digital Explorers -segmenttiin. Näille yrityk-

sille on tyypillistä, ettei niillä ole dedikoitua IoT-tiimiä. Kehitystyö nojaa yhden tai kahden 

henkilön varaan, ja resursseja osoitetaan IoT:lle vain muiden tehtävien ohessa. Haastattelu-

aineistossa Explorereita edustivat metsäkoneiden ja pienten nostureiden valmistajat. Explo-

rers-profiili on matalalla tasolla kaikissa dimensioissa eli liiketoimintavalmius 1, datan laatu 

1–2, analytiikka 1–2, organisatorinen kyvykkyys 1 ja vaatimustenmukaisuus 1–2. Poikkeuk-

sen muodostaa teknologinen kytkettävyys (2–3), joka vaihtelee enemmän. Osalla Explore-

reista oli toimiva etäyhteys mutta ei prosesseja eikä resursseja sen systemaattiseen hyödyn-

tämiseen. Explorereille on yhteistä, etteivät ne pyri rakentamaan omaa IoT-alustaa vaan ha-

kevat ekosysteemikumppanuuksia tai valmiita ratkaisuja, joita voi ottaa käyttöön nopeasti: 

"Ei meidän kannata siihen rakentaa mitään" (INT-13). Explorers-segmentin yritykset olivat 
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tutkimusaineistossa vähemmistönä, mikä viittaa kasvumahdollisuuteen. He tarvitsevat rat-

kaisuja, jotka voi ostaa ja ottaa käyttöön ilman pitkää implementointiprojektia tai merkittäviä 

sisäisiä resursseja. 

Enemmistö tutkituista yrityksistä sijoittui Digital Transformers -segmenttiin. Transforme-

reille on tyypillistä, että IoT-alusta ja peruskytkettävyys ovat olemassa, mutta arvon saanti 

on kesken. Haastatteluaineistossa tätä tilannetta kuvasivat satamalaitteiden, kaivoskoneiden, 

nostureiden, jätteenkäsittelylaitteiden ja maatalouskoneiden valmistajat. Profiili vaihtelee 

laajasti, BRL 2–4, DQL 2–4, AML 3–5, CRL 3–4, OCL 2–4, CPL vaihteleva, mikä heijastaa 

siirtymävaihetta. Osalla yrityksistä analytiikka oli jo edistynyttä, mutta organisatorinen ky-

vykkyys ei ollut kehittynyt samaan tahtiin. Transformereiden keskeisin haaste kiteytyy datan 

laatuun. Dataa kerätään, mutta siihen ei luoteta riittävästi päätöksenteon pohjaksi. Haastat-

teluissa toistuva havainto oli, että yritykset haluavat kumppanin, joka ottaa vastuun loppu-

tuloksesta eikä toimita ainoastaan teknologiakomponentteja. Satamalaitteiden valmistajan 

teknologiapäällikkö kuvasi odotusta, jonka mukaan järjestelmän tulisi "guide you and give 

you what exactly may be the problems" (INT-10), vaan, että asiantuntijan pitäisi itse kaivaa 

tietoa useista lähteistä. Transformers-segmentti muodostaa teollisen OEM IoT-markkinan 

ydinkohderyhmän, ja korkeimman prioriteetin kehitysalueista varsinkin datan laadunhallinta 

ja diagnostiikkatyökalu vastaavat tämän segmentin akuuteimpiin tarpeisiin. 

Pieni vähemmistö tutkituista yrityksistä sijoittui Digital Natives -segmenttiin. Haastatteluai-

neistossa segmenttiä 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 IoT on ydinosaamista. Sisäiset tiimit ovat rakentaneet kattavat kyvykkyy-

det, ja digitaalinen palveluliiketoiminta on vakiintunut osa ansaintamallia. Hissivalmistajan 

haastattelussa koko huoltoliiketoiminnan arvo perustui etäyhteyksiin ja dataan, ja yritys oli 

aktiivisesti luomassa kyberturvallisuusstandardeja yhdessä kilpailijoidensa kanssa (INT-06). 

Rakennuskonevalmistajalla datan näkyvyys oli täydellistä, "Se on kymmenen. Meillä on 

ihan täysin avoin pääsy aivan kaikkeen" (INT-02), ja ennakoiva kunnossapito oli arkipäivää. 

Nämä yritykset eivät tarvitse alustapartneria vaan ostavat ainoastaan erikoistuneita lisäpal-

veluja, jotka täydentävät heidän omia kyvykkyyksiään. IoT-palveluyrityksen näkökulmasta 

Natiivit toimivat referenssinä, eli ne näyttävät, millaiseen kypsyyteen Transformerit voivat 

kehittyä, mutta eivät ole ensisijainen kohdesegmentti, koska tarjoaman on vaikea tuottaa li-

säarvoa ilman erittäin erikoistunutta kyvykkyyttä. 
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Segmentoinnin merkitys priorisoinnille näkyy usein kolmella tavalla. Korkeimman priori-

teetin kehitysalueet kohdistuvat eri segmenteille eri tavoin. Datan laadunhallinta palvelee 

varsinkin Transformereita, joiden datahaaste on akuutti. Käyttöönoton tukipalvelu puoles-

taan palvelee sekä Transformereita, joiden liiketoimintamalli on vielä kesken, että Explore-

reiden siirtymää matalan kynnyksen käyttöönoton kautta. Diagnostiikkatyökalu palvelee 

molempia: Transformereissa se korvaa manuaalisen vianhakuprosessin, Explorereissa se voi 

olla se ensimmäinen konkreettinen arvolupaus, joka oikeuttaa IoT-investoinnin. Lisäksi seg-

menttien välillä on siirtymä, eli Explorerit kasvavat ajan myötä Transformereiksi, kun ne 

investoivat peruskytkettävyyteen ja palveluiden kehittämiseen. Investointi Explorereihin on 

näin investointi tuleviin Transformereihin, mikä liittyy Rogersin (2003, s. 272–285) dif-

fuusioteoriaan, jossa varhaiset omaksujat luovat referenssin myöhemmille omaksujille. Na-

tiivien rooli on epäsuora. Ne näyttävät, mitä kypsyys auttaa, ja tarjoavat sisältöä sille arvo-

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

5.5  Synteesi: mitä tulokset tarkoittavat priorisoinnille ja kaupallistamiselle 

Kokonaiskuva organisaatioiden digitaalisesta kypsyydestä syntyy kuudesta dimensiosta, 

joista viisi mitattiin kyselytutkimuksella ja kaikki kuusi haastattelujen ankkuroidun pistey-

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

Dimensio Kysely (n) Survey-

tyytyväi-

syys 

Survey-

gap 

Haastattelu 

(n=10) 

Tulkinta 

Datan laatu 14–27 2,6 1,4 mediaani 3, 

vaihteluväli 

1–5 

Matalin; systemaat-

tinen laadunhallinta 

puuttuu 

Analytiikan 

kypsyys 

14–25 2,8 1,0 mediaani 3, 

vaihteluväli 

1–5 

Diagnostinen hal-

linnassa, ennakoiva 

kehityksessä 

Liiketoimin-

tavalmius 

25 3,0 0,9 mediaani 3, 

vaihteluväli 

1–5 

Keskitaso; arvon 

realisointi kesken 
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Teknologi-

nen kytkettä-

vyys 

25 3,1 0,8 mediaani 4, 

vaihteluväli 

2–5 

Korkein ja tasaisin; 

kytkettävyysvaihe 

ohitettu 

Vaatimus-

tenmukai-

suus 

3–25 3,4 0,3 mediaani 3, 

vaihteluväli 

1–5 

CRA-ajuri nostanut 

panostusta 

Organisato-

rinen kyvyk-

kyys 

— — — mediaani 3, 

vaihteluväli 

1–5 

Suurin hajonta; re-

surssivaje erottelee 

voimakkaimmin 

Taulukko 4. Kuuden kypsyysdimension yhteenveto. Kyselydimensioissa ilmoitetaan tyyty-

väisyyskeskiarvo (asteikko 1–5) ja gap (tärkeys − tyytyväisyys). Haastatteludimensioissa 

ilmoitetaan mediaani ja vaihteluväli (n=10 yritystä). Organisatorinen kyvykkyys arvioitiin 

yksinomaan haastatteluaineiston kautta.  

 

Priorisoinnin näkökulmasta tulokset jäsentyvät kolmeksi kehitysprioriteetiksi. Ensimmäinen 

prioriteetti on datapohja eli datan laadunhallinta, datakatalogistointi ja analyytikkojen tuot-

tavuus. Se muodostavaa perustan, jolle kaikki muu rakentuu. Enemmistö haastatelluista ni-

mesi datan laadun ensisijaiseksi pullonkaulakseen, ja kyselydata vahvistaa tämän. Datan laa-

dun gap (1,4) on koko aineiston suurin. Ilman luotettavaa dataa tekoälymallit tuottavat epä-

luotettavia tuloksia, diagnostiikkajärjestelmät eivät voi jäljittää juurisyitä, ja chat-rajapinnat 

antavat vääriä vastauksia. Toinen prioriteetti on teemat, kuten diagnostiikka, hallitut palvelut 

ja luonnollisen kielen data-analyysi, koska tuottavat näkyvää arvoa infrastruktuurin päälle. 

Ohjausjärjestelmän näkyvyys sai toiseksi korkeimman gapin (1,78) ja chat-rajapinta kol-

manneksi korkeimman (1,37), mutta pienten vastaajamäärien vuoksi näiden konseptien 

tarkka sijoitus vaatii laadullista validointia ennen merkittäviä investointeja. Kolmas priori-

teetti on kaupallinen aktivointi. Asiakaskäyttöönoton tukipalvelu sai koko aineiston kor-

keimman yksittäisen gapin (2,75). Sen ratkaiseminen vaatii kyvykkyyksiä, kuten liiketoi-

mintamallikonsultointia, kaupallisen ja teknologisen strategian integrointia sekä asiakastu-

losten systemaattista dokumentointia. Haastatteluissa yksi yritys oli saavuttanut erinomaisen 

datalaadun mutta sillä oli nolla maksavaa asiakasta, koska loppukäyttäjät eivät kokeneet päi-

vittäistä arvoa (INT-05). Kaupallisen aktivoinnin polku kulkee kyvykkyyden rakentamisen 

kautta. Onnistumine yhden asiakkaan kanssa luo todistusaineiston seuraavalle.  
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Kaupallistamisen näkökulmasta alaluvun 5.4 segmentointi näyttää, ettei samaa tuotekehitys-

ideaa voi viedä markkinalle yhdellä 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 eikä ainoastaan toi-

mita teknologiakomponentteja, mikä vaatii palveluliiketoiminnan mallintamista osaksi kau-

pallistamissuunnitelmaa. Explorers-segmentille puolestaan matala käyttöönottokynnys on 

ratkaiseva, ja nämä yritykset tarvitsevat valmiita vakioratkaisuja, joiden käyttöönotto ei 

edellytä merkittäviä sisäisiä resursseja. Käyttöönoton tukipalvelu ja diagnostiikkatyökalu 

ovat avainasemassa Explorereiden ensimmäisen arvolupauksen muotoilussa, koska ne tar-

joavat konkreettisen hyödyn ilman pitkää implementointiprojektia. Investointi Explorereihin 

on samalla investointi tuleviin Transformereihin, koska segmenttien välillä on dynaaminen 

siirtymä, varhaiset omaksujat luovat referenssin myöhemmille omaksujille (Rogers, 2003, s. 

272–285). Natives-segmentille laaja-alainen kumppanuus ei tuota lisäarvoa, vaan erikoistu-

neet lisäpalvelut, kuten luonnollisen kielen data-analyysi, voivat täydentää Natiivien omia 

kyvykkyyksiä. Käytännössä sama tuotekehitysidea vaatii eri go-to-market-mallin eri seg-

menteille, mikä vastaa tutkimuskysymykseen TK2: vaiheistus riippuu kohdesegmentistä, ja 

kaupallistamissuunnitelman on huomioitava sekä arvolupauksen sisältö että käyttöönoton 

malli segmenttikohtaisesti. 

Tulokset muodostavat kolme vaatimusta luvun 6 mallille ja työkalulle: 

1. Priorisoinnin on perustuttava gap-logiikkaan, jonka syötteet, tärkeys- ja tyytyväisyysar-

viot sekä vastaavuuspainotukset, ovat todennettavissa ja päivitettävissä  

2. Kaupallistamisen on huomioitava segmenttikohtaiset erot arvolupauksessa ja käyttöönot-

tomallissa, koska sama tuotekehitysidea palvelee eri segmenttejä eri tavoin  

3. Työkalun on dokumentoitava prosessi niin, että organisaatio voi toistaa priorisoinnin ja 

kaupallistamisen vaiheistuksen uudella aineistolla ilman alkuperäisen tutkimuksen tekijää  
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6  Kehitetty malli ja työkalu 

Tässä luvussa kuvataan työn artefakti, joka koostuu kahdesta osasta eli käsitteellisestä prio-

risointimallista ja selainpohjaisesta ohjelmistotyökalusta. Alaluvussa 6.1 kuvataan artefaktin 

tavoite, rakenne ja rajat. Alaluvussa 6.2 esitetään syötteet, prosessi ja ulostulot sekä mallin 

että työkalun tasolla. Alaluvussa 6.3 kuvataan priorisointilogiikka, jolla asiakastarpeet muu-

tetaan järjestyslistaksi. Alaluvussa 6.4 esitetään 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 käsitellään työ-

kalun käyttöönottoa, ylläpitoa ja yleistettävyyttä muihin organisaatioihin. 

6.1  Artefaktin tavoite, rakenne ja rajat 

Priorisointimallin ydin on yksinkertainen. Tuoteideoita ei arvioida ensin teknologisen kiin-

nostavuuden vaan tunnistettujen asiakastarpeiden perusteella. Tässä työssä malli nojaa luvun 

5 tuloksiin, eli 27 kyselyvastaukseen, 15 syvähaastatteluun, 6D maturity -kehykseen sekä 

tuotekehitysideoiden gap-pohjaiseen vertailuun. Malli on tarkoituksella case-spesifinen. Se 

ottaa huomioon sellaisia piirteitä, joita ei voi siirtää sellaisenaan toiseen ympäristöön, kuten, 

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

Ohjelmistotyökalu on työn tekninen kontribuutio. Sen tehtävä ei ole kopioida yhteistyöyri-

tykselle rakennettua mallia, vaan tehdä siitä yleistettävä ydin. Työkalu auttaa käyttäjää ku-

vaamaan idean, rakentamaan tarpeisiin perustuvan tutkimuskehyksen, keräämään aineistoa 

ja muodostamaan sen pohjalta priorisointia tukevan analyysin. Työkalu ei siis tee lopullista 

liiketoimintapäätöstä, vaan tuottaa jäsennellyn aineiston ja analyysin päätöksenteon tueksi. 

Tällä rajauksella samaa työkalua voidaan käyttää myös muissa B2B-konteksteissa ilman te-

ollisen IoT:n erityisrakenteita. 

Artefaktin käyttäjät jakautuvat kahteen ryhmään. Mallin ensisijaiset käyttäjät ovat yhteis-

työyrityksen tuotejohdon, liiketoimintakehityksen ja palvelukehityksen kaltaiset roolit, joi-

den tehtävänä on tulkita tuloksia strategisessa kontekstissa. Työkalun käyttäjäkunta on laa-

jempi. Sitä voivat käyttää esimerkiksi tuoteomistajat, tutkimushaastatteluja tekevät henkilöt, 
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markkina-analyytikot ja startup- tai kasvuorganisaatioiden kehitystiimit. Käytännössä työ-

kalu palvelee tilanteissa, joissa ideaa halutaan tarkastella järjestelmällisesti ennen kuin sii-

hen sitoutetaan merkittäviä resursseja. 

Malli ei ole yleispätevä päätöskone, vaan tämän tutkimuksen aineistoon sidottu tulkintake-

hys. Työkalu puolestaan ei korvaa käyttäjän asiantuntija-arviota, vaikka se tuottaa analyysia 

ja tekstiehdotuksia tekoälyavusteisesti. Jos syötetty aineisto on väärää tai huonosti rajattua, 

myös työkalun tuottama analyysi jää heikoksi. Artefaktin vahvuus ei syntyy siitä, että se 

pakottaa käyttäjän jäsentämään idean, tutkimuskysymykset ja aineiston läpinäkyvästi.  

6.2  Syötteet, prosessi ja ulostulot 

Keskeiset syötteet ovat samat kuin luvussa 5 esitetyn analyysin taustalla. Ensimmäinen syöte 

on tärkeys- ja tyytyväisyysarvioihin perustuva määrällinen aineisto. Toinen syöte on laadul-

linen aineisto, eli haastattelumuistiot, sitaatit ja niistä johdetut teemat. Kolmas syöte on tuo-

tekehitysideoiden ja asiakastarpeiden välinen tulkinta, joka auttaa tulosten kytkemisen konk-

reettisiin kehitysvaihtoehtoihin.  

Työkalun tasolla prosessi alkaa idean perustietojen kuvaamisesta. Käyttäjä syöttää idean ni-

men, kuvauksen, kohdeyleisön ja toimialakontekstin. Tämän jälkeen työkalu muodostaa ide-

asta tarkentavia kysymyksiä, joiden tarkoitus on rajata ongelma, käyttötilanne ja oletettu 

käyttäjä riittävän täsmällisesti. Tämä vaihe on tärkeä, koska huonosti määritelty idea johtaa 

helposti ympäripyöreään tutkimuskehykseen. Käytännössä työkalu pakottaa käyttäjän py-

sähtymään siihen, mitä ollaan tutkimassa ja kenelle. 

Seuraavassa vaiheessa työkalu muodostaa tutkimuskehyksen. Kehys sisältää ensisijaisen toi-

mijan kuvauksen, vaihtoehtoisia rooleja, nykytilan työnkulkua kuvaavan job map -raken-

teen, joukon outcome-lausekkeita sekä teemallisen haastatteluoppaan. Se ei vielä tuota pää-

töksiä, vaan auttaa muuttamaan epämääräisen idean tutkimuskelpoiseksi rakenteeksi. Käy-

tännössä tämä on tärkeä ero verrattuna perinteiseen ideointiin, jossa tutkimus runko usein 

syntyy vasta haastattelujen aikana tai niiden jälkeen. 

Kolmannessa vaiheessa käyttäjä kerää aineistoa. Työkalu tukee sekä tärkeys- ja tyytyväi-

syysarvioiden tallentamista, että laadullisten haastattelumuistioiden lisäämistä. Lisäksi käyt-

täjä voi täydentää ideaan liittyvää markkinakokoa ja kilpailijatietoa. Samassa 
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työympäristössä voidaan käsitellä sekä määrällistä että laadullista evidenssiä, mikä tukee 

tämän työn mixed methods -logiikkaa myös ohjelmistoartefaktin tasolla. 

Neljännessä vaiheessa työkalu muodostaa analyysin. Vastaajakohtaiset arviot yhdistetään 

outcome-kohtaisiksi keskiarvoiksi, minkä jälkeen työkalu tunnistaa alipalvellut tarpeet ja 

järjestää ne prioriteettijärjestykseen. Samalla tuotetaan visualisointeja, jotka auttavat lukijaa 

näkemään, missä tarpeissa tärkeys on korkea mutta nykyinen tyytyväisyys jää matalaksi. 

Tämän lisäksi työkalu muodostaa tekoälyavusteisen analyysiyhteenvedon ja jatkopäätöstä 

tukevan suosituksen. Tulkinnan tasolla tämä vastaa luvun 5.5 ensimmäistä vaatimusta eli 

sitä, että priorisoinnin on perustuttava päivitettäviin ja todennettaviin syötteisiin. 

Viides vaihe liittyy tulosten jatkojalostamiseen. Työkalu tuottaa analyysin pohjalta positi-

ointia ja myyntiviestintää tukevia luonnoksia, kuten arvolupauksen tiivistyksiä, arvohierar-

kiaa ja viestirunkoja. Tämä vaihe ei korvaa kaupallistamisen vaiheistusta, joka kuvataan ala-

luvussa 6.4, mutta se auttaa viemään priorisoinnin tuloksia lähemmäs käytännön liiketoi-

mintatyötä. Tässä mielessä työkalu toimii siltana tutkimusvaiheen ja kaupallisen ajattelun 

välillä. 

6.3  Priorisointilogiikka 

Diplomityön case-spesifinen priorisointimalli ja työkalun yleistetty priorisointilogiikka eivät 

ole identtisiä, vaikka ne perustuvat samaan perusajatukseen. Molempien ytimessä on sama 

lähtökohta. Tarve on kiinnostava silloin, kun se koetaan tärkeäksi mutta sitä ei pidetä tällä 

hetkellä hyvin ratkaistuna. Tämän työn varsinaisessa tutkimusmallissa tämä logiikka toteu-

tettiin luvussa 5 kuvatulla tavalla. Ohjelmistotyökalussa logiikka on pelkistetty outcome-

tason arviointiin, jotta sitä voidaan soveltaa myös tilanteissa, joissa käytössä ei ole 6D-pis-

teytystä, segmentointia tai case-kohtaista tuotekehitysideakarttaa. 

Työkalun ensimmäinen laskentavaihe on vastaajakohtaisten arvioiden yhdistäminen out-

come-kohtaisiksi keskiarvoiksi. Jokaiselle arvioidulle outcome-lausekkeelle muodostetaan 

keskimääräinen tärkeys ja keskimääräinen tyytyväisyys asteikolla 1-10. Tämän jälkeen työ-

kalu laskee ensin gapin muodossa max(0, tärkeys - tyytyväisyys). Ratkaisu on käytännölli-

nen, koska se kohdistaa huomion vain alipalveltuihin tarpeisiin. Jos tyytyväisyys on jo vä-

hintään tärkeyden tasolla, tarve ei nouse priorisoinnissa etusijalle. 
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Pelkkä gap ei kuitenkaan yksin riitä erottamaan toisistaan hyvin erilaisia tarpeita. Tästä 

syystä työkalu muodostaa yhdistetyn unmet needs -indeksin, jossa korkea tärkeys ja suuri 

ratkaisematon osuus vahvistavat toisiaan. Käytännössä logiikka suosii outcome-lausekkeita, 

joissa asiakkaat kokevat tarpeen merkitykselliseksi ja samalla näkevät nykyisen tilanteen 

puutteelliseksi. Lisäksi työkalu käyttää outcome-tyypeille erillisiä painokertoimia. Funktio-

naaliset tarpeet saavat suurimman painon, emotionaaliset hieman pienemmän ja sosiaaliset 

tätäkin pienemmän. Tämän taustalla on ajatus siitä, että priorisoinnissa käyttöä ja suoritus-

kykyä koskevat tarpeet ovat useimmiten tärkeämpiä, kuin identiteettiin tai sosiaaliseen ase-

maan liittyvät tarpeet. 

Tällä tavalla priorisoinnin perusteena pysyy asiakkaan kokema tarve eikä oletus tuotteen 

kiinnostavuudesta. Lisäksi se tekee tuloksista helposti tulkittavia. Käyttäjä näkee yhdellä 

kertaa sekä outcome-lausekkeen keskimääräisen tärkeyden, tyytyväisyyden, niiden erotuk-

sen. Tämä tekee työkalusta käyttökelpoisen myös tilanteissa, joissa lopullinen päätöksente-

kijä ei ole ollut mukana tutkimuksen teknisessä toteutuksessa. 

Haastattelumuistiot voidaan liittää samaan ideaan, jolloin tekoälyavusteinen yhteenveto ei 

perustu vain numeroihin vaan myös vastausten sanalliseen sisältöön. Lisäksi keskimääräiset 

arvot yksinkertaistavat aineistoa, mutta työkalun visualisoinnit auttavat havaitsemaan, mil-

loin vastausten hajonta on suuri ja tulkintaan kannattaa suhtautua varovaisesti. 

Priorisointilogiikkaan liittyy myös rajoitteita.  Keskimääräiset arvot voivat peittää alleen sen, 

että eri vastaajaryhmät kokevat saman tarpeen hyvin eri tavoin. Lisäksi tekoälyavusteinen 

jatkosuositus on aina päätöksenteon tuki, ei itsenäinen päätös. Korkea prioriteetti-indeksi on 

vahva signaali jatkoselvityksen tarpeesta, mutta ei sellaisenaan riittävä peruste investointi-

päätökselle.  

6.4  Kaupallistamisen vaiheistus 

Vaiheistus alkaa kohdesegmentin valinnasta. Priorisointitulokset eivät ole kiinnostavia vain 

yleisellä tasolla, vaan niitä on tarkasteltava suhteessa siihen, missä segmentissä tarve näyt-

täytyy aidosti akuutiksi. Esimerkiksi datan laadunhallintaan liittyvä tarve kohdistuu luonte-

vimmin Transformers-segmenttiin. Tämän segmentin yrityksillä on yleensä jo merkittävä 
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määrä dataa ja teknistä infrastruktuuria, mutta datan laatu, hallinta ja käytettävyys rajoittavat 

arvon saantia.  

Toinen vaihe on arvolupauksen muotoilu. Transformers-segmentille toimiva arvolupaus ra-

kentuu kumppanuudesta, vastuunkannosta ja kyvystä muuttaa hajanaista dataa päätöksente-

koa tukevaksi tiedoksi. Explorers-segmentille samaa konseptia ei kannata kuvata samoin, 

koska niiden tärkeä huoli ei yleensä ole analytiikka, vaan käyttöönoton helppous, resurssien 

riittävyys ja riskin hallinta. Natives-segmentissä tilanne on toinen. Siellä perusinfra on jo 

kunnossa, joten arvo syntyy ennemmin täsmällisestä lisäkyvykkyydestä kuin kokonaisval-

taisesta kumppanuusmallista. Käytännössä sama ratkaisu tarvitsee siis eri segmentissä eri 

positioinnin, vaikka tekninen ydin olisi sama. 

Kolmas vaihe liittyy kaupalliseen malliin. Kun kohdesegmentti ja arvolupaus on määritelty, 

on päätettävä, tarjotaanko ratkaisu esimerkiksi pilottina, vakioituna käyttöönottopakettina, 

jatkuvana palveluna vai näiden yhdistelmänä. Tässä luvun 2 teoreettinen viitekehys nousee 

käytännön tasolle. Arvohinnoittelun periaate ohjaa tarkastelemaan sitä, mistä asiakas on val-

mis maksamaan, ja servitisaation näkökulma auttaa arvioimaan, kuinka paljon vastuuta toi-

mittaja voi ottaa lopputuloksesta. Mitä epävarmempi asiakkaan oma kyvykkyys on, sitä tär-

keämmäksi nousee käyttöönoton ja palvelumallin selkeys. Vastaavasti korkean kypsyyden 

asiakkaalle liian raskas palvelurakenne voi näyttäytyä ylimääräisenä kerroksena, ei lisäar-

vona. 

Neljäs vaihe on arvoankkurien määrittely. Tässä kohtaa priorisoinnin tulokset on muutettava 

konkreettiseksi perusteluksi ostotilannetta varten. Arvoankkuri voi liittyä esimerkiksi datan 

laadun parantumiseen, käyttöönottoajan lyhenemiseen, analyytikon työn nopeutumiseen tai 

vikojen syiden tunnistamisen selkiytymiseen. Oleellista on, että arvolupaus ei jää yleiseksi 

lupaukseksi paremmasta digitaalisuudesta, vaan se sidotaan mitattavaan muutokseen asiak-

kaan omassa ympäristössä. Tämä on erityisen tärkeää B2B-kontekstissa, jossa ostopäätöstä 

tekevä taho odottaa perustelua siitä, miksi juuri tämä ratkaisu hyödyttää juuri tässä käyttö-

kontekstissa. 

Konkreettinen esimerkki havainnollistaa vaiheistuksen logiikkaa. Datan laadunhallintarat-

kaisu voidaan suunnata Transformers-segmentille arvolupauksella, joka painottaa laadun-

hallinnan vaikutusta analytiikan käyttökelpoisuuteen. Tällöin kaupallinen malli voi rakentua 

rajattuun pilottiin, jonka aikana todistetaan virheellisen datan väheneminen tai analytiikan 
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luotettavuuden paraneminen. Käyttöönoton tukipalvelu voidaan puolestaan suunnata Explo-

rers-segmentille, jossa tärkeä arvoankkuri ei ole hienostunut analytiikka vaan mahdollisim-

man kitkaton alku. Tällöin asiakkaalle olennaista on, kuinka nopeasti käyttöönotto tapahtuu 

ja kuinka vähän se kuormittaa omaa organisaatiota. 

6.5  GitHub-artefakti 

Ratkaisu vastaa suoraan alaluvun 5.5 kolmanteen vaatimukseen eli siihen, että organisaation 

on voitava toistaa prosessi uudella aineistolla ilman, että koko työ jää alkuperäisen tutki-

muksen tekijän hiljaisen tiedon varaan. 

Ohjelmistoartefakti on selainkäyttöinen tutkimus- ja analyysityökalu. Se rakentuu käyttöliit-

tymästä, käyttäjähallinnasta, tietokantapohjaisesta tallennuksesta sekä palvelupuolen funk-

tioista, jotka tukevat tekoälyavusteista sisällöntuotantoa ja analyysia. Työkalun sisällä ideat, 

tutkimuskehykset, outcome-lausekkeet, vastaajakohtaiset arviot, haastattelumuistiot ja ana-

lyysit voidaan tallentaa samaan kokonaisuuteen, jolloin työ ei katoa yksittäiseen taulukkoon 

tai irrallisiin muistioihin. 

Työkalun työnkulku etenee neljän päävaiheen kautta. Ensimmäisessä vaiheessa käyttäjä ku-

vaa idean ja tarkentaa sitä työkalun kysymysten avulla. Toisessa vaiheessa muodostetaan 

tutkimuskehys, joka tekee ideasta tutkimuskelpoisen. Kolmannessa vaiheessa kerätään ai-

neisto ja tallennetaan se työkalun rakenteeseen. Neljännessä vaiheessa aineistosta muodos-

tetaan analyysi, jonka pohjalta työkalu tuottaa myös positiointia ja myyntiviestintää tukevia 

luonnoksia. Tämän rakenteen etu on siinä, että käyttäjän ei tarvitse siirtyä erillisestä ideoin-

nista erilliseen tutkimusdokumenttiin ja sieltä jälleen erilliseen analyysityökaluun, vaan 

koko polku on jäsennetty yhden työkalun sisään. 

Työkalu on selainpohjainen sovellus. Käyttöliittymä on rakennettu nykyisillä web-teknolo-

gioilla, tiedot tallennetaan taustajärjestelmään ja tekoälyä hyödyntävät toiminnot on erotettu 

omiksi palvelupuolen funktioikseen. Tämä ratkaisu tukee sekä käytettävyyttä että ylläpidet-

tävyyttä. Käyttäjän näkökulmasta tärkeintä ei kuitenkaan ole teknologiapino sinänsä, vaan 

se, että työkalu auttaa useiden ideoiden rinnakkaisen tarkastelun, aineiston vaiheittaisen täy-

dentämisen ja analyysin palaamisen myöhemmin uudelleen tarkasteltavaksi. 
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Työkalu tuottaa näkyviin, missä tarpeissa tärkeys on korkea, tyytyväisyys matala ja priori-

teetti-indeksi suurin. Lisäksi se kokoaa määrällisen aineiston rinnalle laadullista tulkintaa 

sekä visuaalisia näkymiä, jotka helpottavat tulosten läpikäyntiä päätöksentekotilanteessa. 

Työkalu ei tarjoa yhtä pistelukua, vaan useita näkymiä samaan aineistoon, kuten priorisoi-

dun taulukon, hajontanäkymän, vastaajavaihtelun tulkintaa sekä sanallisen yhteenvedon.  

Työkalu on saatavilla kahdessa muodossa. Ensisijainen artefakti on GitHubissa julkaistu läh-

dekoodi, joka dokumentoi rakenteen ja auttaa ratkaisun jatkokehityksen. Lisäksi työkalu on 

julkaistu Lovable-alustalla hostattuna verkkosovelluksena, mikä madaltaa käytön aloitus-

kynnystä. Tarkemmat saatavuustiedot on koottu liitteeseen 1. Ohjelmistoartefakti tekee tut-

kimusprosessista näkyvän, toistettavan ja käytännön työssä hyödynnettävän. 

6.6  Käyttöönotto ja ylläpito 

Yhteistyöyrityksen näkökulmasta käyttöönotto alkaa työnjaosta. Jonkun on omistettava idea, 

jonkun on vastattava tutkimuskehyksen laadusta ja jonkun on koottava aineisto. Vaikka työ-

kalu tukee prosessia vahvasti, se ei poista tarvetta nimetä vastuurooleja. Käytännössä hyvä 

etenemismalli on se, että yksi henkilö kuvaa idean ja viimeistelee tutkimuskehyksen, toinen 

kerää tai fasilitoi haastatteluaineiston, ja päätöksentekoryhmä tulkitsee analyysin yhdessä. 

Tämä vähentää riskiä, että työkalu jää yhden käyttäjän kokeiluksi ilman kytkentää varsinai-

seen tuotejohtamiseen. 

Työkalun käyttöä organisaatiossa voidaan kuvata toistuvana syklinä. Ensin muodostetaan 

ideakohtainen tutkimuskehys. Tämän jälkeen kerätään vastaajakohtaiset arviot ja laadulliset 

muistiot. Kun aineisto on riittävä, työkalu muodostaa analyysin ja tarjoaa sen pohjalta kau-

pallista jatkotyötä tukevia luonnoksia. Jos idea päätetään viedä eteenpäin, aineistoa voidaan 

täydentää uusilla haastatteluilla tai uusilla vastaajilla ja analyysi ajaa uudelleen. Tämä tekee 

työkalusta oppivan prosessin osan. 

Ideat, analyysit ja tutkimusaineiston osat tallentuvat rakenteisesti, jolloin niitä voidaan myö-

hemmin täydentää, vertailla ja käyttää uudelleen. Tämä parantaa jatkuvuutta varsinkin tilan-

teissa, joissa samaa ideaa tarkastellaan useassa eri vaiheessa tai useamman henkilön toi-

mesta. Samalla ratkaisu kuitenkin tuo mukanaan ylläpitotarpeita, jotka liittyvät käyttöoi-

keuksiin, tietorakenteiden säilymiseen ja tekoälyä hyödyntävien funktioiden toimivuuteen. 
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Työkalun voi ottaa käyttöön mikä tahansa B2B-organisaatio, joka haluaa tarkastella ide-

aansa tarvepohjaisella logiikalla. Sen sijaan tämän diplomityön varsinainen priorisointimalli 

ei siirry sellaisenaan toiseen kontekstiin. Jos toimiala vaihtuu, myös outcome-rakenne, seg-

mentit, kaupallistamisen logiikka ja tulkintakriteerit voivat muuttua. Tästä syystä työkalun 

käyttö on helpointa silloin, kun sitä pidetään menetelmän yleistettävänä ytimenä eikä val-

miina strategisena vastauksena kaikkiin markkina- ja tuotekehityskysymyksiin. 

Rajoitteet liittyvät aineiston laatuun ja analyysin tulkintaan. Tekoälyavusteiset yhteenvedot, 

positiointiluonnokset ja viestirungot ovat hyödyllisiä niin kauan kuin käyttäjä tarkistaa nii-

den suhteutuksen omaan markkinaansa ja asiakkaisiinsa. Vastaavasti määrällinen priori-

sointi on uskottava vain silloin, kun vastaajia on riittävästi ja outcome-lausekkeet on muo-

toiltu huolellisesti. Organisaation on pidettävä huolta siitä, että ideat rajataan johdonmukai-

sesti, aineisto kerätään systemaattisesti ja tulokset käydään läpi kriittisesti. 
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7  Johtopäätökset  

Tässä luvussa työn keskeiset tulokset kootaan yhteen. Tavoitteena on näyttää, mitä tutkimus 

tuotti teollisten IoT-tuotekehitysideoiden priorisoinnin, kaupallistamisen vaiheistuksen ja 

niitä tukevan ohjelmistoartefaktin näkökulmasta. Ensin vastataan tutkimuskysymyksiin, 

minkä jälkeen tarkastellaan työn teoreettista ja käytännön kontribuutiota sekä arvioidaan 

työn keskeisiä rajoitteita ja jatkotyön tarpeita. 

7.1  Vastaukset tutkimuskysymyksiin 

Ensimmäinen tutkimuskysymys oli, miten teollisten IoT-tuotekehitysideoiden priorisointia 

voidaan tukea arvopohjaisella menetelmällä. Tämän työn perusteella priorisointia voidaan 

tukea menetelmällä, joka yhdistää asiakkaan kokeman tarpeen suuruuden, tarpeen nykyisen 

alipalvelun asteen ja kohdeyrityksen kypsyyden samaan arviointikehikkoon. Käytännössä 

tämä tarkoitti tässä työssä kolmen aineistolähteen yhdistämistä. Haastattelut tuottivat ym-

märryksen siitä, missä asiakkaiden arjen pullonkaulat ovat ja miten ne näkyvät eri yrityk-

sissä. Kyselytutkimus tuotti näille tarpeille tärkeys- ja tyytyväisyysarviot, joista voitiin las-

kea gap. 6D maturity -kehys toi mukaan sen, millä valmiustasolla asiakas on käyttämään 

ratkaisua. Tulosten perusteella pelkkä idean tekninen kiinnostavuus ei ole riittävä priorisoin-

tiperuste. Toimiva priorisointi vaatii, että idea kytketään tunnistettuun asiakastarpeeseen, 

että tarpeelle löytyy määrällistä tai laadullista evidenssiä ja että kohdesegmentin kypsyys 

tukee ratkaisun käyttöönottoa. Tämän työn aineistossa datan laatu nousi selvästi tärkeim-

mäksi kehityskohteeksi, ja sitä tukivat sekä haastattelujen yleisimmät kipupisteet että kyse-

lytutkimuksen korkein dimensiotason gap. Tämän seurauksena tämä työ näyttää, että arvo-

pohjainen priorisointi ei ole tässä kontekstissa yksi laskentakaava, vaan yhdistelmä gap-lo-

giikkaa, laadullista validointia ja kypsyystulkintaa. 

Toinen tutkimuskysymys oli, miten priorisoitu idea viedään kohti kaupallistamista vaiheis-

tetun mallin avulla. Tämän työn perusteella priorisoidun idean vieminen kohti kaupallista-

mista vaatii neljää peräkkäistä valintaa. Ensin on tunnistettava, mille segmentille ratkaisu on 

tarkoitettu. Kaikki korkean gapin ideat eivät sovellu kaikille asiakkaille samoin, koska asi-

akkaiden digitaaliset valmiudet vaihtelevat paljon. Sitten on muotoiltava segmenttikohtainen 
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arvolupaus. Digital Transformers -segmentissä arvo syntyy ennen kaikkea datan laadun, 

diagnostiikan ja palvelunhallinnan kaltaisista ratkaisuista, jotka auttavat muuttamaan ole-

massa olevan infrastruktuurin liiketoimintahyödyksi. Digital Explorers -segmentissä ratkai-

sevaa on matala käyttöönottokynnys, vähäinen sisäinen kuormitus ja nopea ensimmäinen 

hyöty. Digital Natives -segmentissä lisäarvo syntyy vasta erikoistuneista lisäpalveluista, ei 

yleisestä alustakumppanuudesta. Sen jälkeen on valittava kaupallinen malli, joka vastaa seg-

mentin valmiutta. Joissain tapauksissa oikea eteneminen on rajattu pilotti, joissain vakioitu 

käyttöönottopaketti ja joissain jatkuva palvelu. ratkaisu on sidottava arvoon, joka tekee hyö-

dyn näkyväksi ostotilanteessa. Arvoa voi olla esimerkiksi datan laadun paraneminen, ana-

lyytikon työn nopeutuminen, vikojen syiden parempi näkyvyys tai käyttöönottoajan lyhene-

minen. Tärkeä johtopäätös on, että kaupallistaminen ei ala vasta siinä vaiheessa, kun ratkaisu 

on valmis, vaan jo tuotteen suunnittelun yhteydessä. Jos segmenttiä, arvolupausta ja käyt-

töönoton mallia ei määritellä ajoissa, korkean prioriteetin ideakin jää helposti tekniseksi ko-

keiluksi ilman markkinavetoa. 

Kolmas tutkimuskysymys oli, miten kehitetty työkalu tehdä ja dokumentoi priorisointi- ja 

kaupallistamisprosessin usein. Tämän työn perusteella työkalun arvo ei ole siinä, että se au-

tomatisoisi strategisen päätöksenteon, vaan siinä, että se tekee prosessista näkyvän, toistet-

tavan ja dokumentoitavan. Työkalu auttaa käyttäjää rajaamaan idean, rakentamaan sitä vas-

taavan tutkimuskehyksen, keräämään sekä laadullista että määrällistä aineistoa ja muodos-

tamaan tämän aineiston pohjalta priorisointia tukevan analyysin. Se siis tekee työn yleistet-

tävän ytimen eli asiakastarpeiden kuvaamisen, niiden arvioinnin tärkeyden ja tyytyväisyy-

den kautta sekä analyysin kokoamisen yhteen näkymään. Se ei itsessään tuota 6D maturity 

-tulkintaa, segmenttikohtaista kaupallistamislogiikkaa eikä tämän työn case-spesifistä tuote-

kehitysideoiden vastaavuuspainotusta. Näin ollen työkalu ei korvaa asiantuntija-arviota, 

vaan tukee sitä. Tämä on samalla työkalun vahvuus. Organisaation ei tarvitse aloittaa jokai-

sen uuden idean arviointia tyhjästä, mutta se ei myöskään siirrä liiketoimintavastuuta ohjel-

mistolle. 
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7.2  Teoreettinen kontribuutio 

Työn ensimmäinen teoreettinen kontribuutio on siinä, että se yhdistää kolme kirjallisuudessa 

usein erillään käsiteltyä näkökulmaa samaan tarkasteluun. Jobs to Be Done ja Outcome-

Driven Innovation tarjoavat tavan tunnistaa ja mitata asiakkaan tarpeita. Kypsyysmallit tar-

joavat tavan arvioida organisaation valmiutta käyttää digitaalisia ratkaisuja. Servitisaatio- ja 

arvokirjallisuus puolestaan tarkastelevat sitä, miten teknisestä ratkaisusta rakennetaan kau-

pallisesti toimiva palvelu. Tässä työssä nämä kolme näkökulmaa eivät jää rinnakkaisiksi 

taustateorioiksi, vaan ne sidotaan yhdeksi etenemislogiikaksi. JTBD/ODI kertoo, missä tarve 

on. 6D maturity -kehys kertoo, kenellä on valmius käyttää ratkaisua. Kaupallistamisen teoria 

kertoo, millä mallilla ratkaisu voidaan viedä markkinalle. Juuri tämä yhdistäminen on työn 

tärkeä teoreettinen lisäarvo. 

Toinen kontribuutio liittyy siihen, miten priorisointia jäsennetään B2B-teollisen IoT:n kon-

tekstissa. Aiempi JTBD/ODI-kirjallisuus painottaa voimakkaasti alipalveltuja tarpeita ja nii-

den määrällistä tunnistamista. Tämän työn tulokset osoittavat kuitenkin, että teollisessa 

IoT:ssä korkea asiakastarve ei yksin riitä priorisoinnin perusteeksi. Tarve voi olla todellinen, 

mutta ratkaisu ei silti ole ajankohtainen, jos asiakkaan datan laatu, organisatorinen kyvyk-

kyys tai liiketoimintavalmius eivät riitä sen käyttöönottoon. Teollisen IoT:n kaltaisessa ym-

päristössä priorisointi ei siis ole vain kysymys siitä, mikä on asiakkaalle tärkeää, vaan myös 

siitä, mikä on asiakkaalle realistisesti toteutettavaa. 

Kolmas kontribuutio on kaupallistamisen kytkeminen priorisointiin jo ennen ratkaisun to-

teutusta. Monessa tuotekehitys- ja innovaatiojohtamisen mallissa priorisointi ja kaupallista-

minen käsitellään peräkkäisinä vaiheina. Ensin valitaan idea, sitten suunnitellaan sen mark-

kinoille vienti. Tämän työn perusteella tällainen erottelu on teollisessa IoT:ssä liian karkea. 

Tulokset osoittivat, että suuri osa ongelmasta ei liity siihen, etteikö teknologia toimisi, vaan 

siihen, ettei ratkaisuista synny asiakkaan näkökulmasta ostettavaa arvoa. Siksi kaupallista-

misen kysymykset on tuotava mukaan jo priorisointivaiheessa. Segmentti, arvolupaus, käyt-

töönoton malli ja arvoankkurit eivät ole tämän työn perusteella myöhempiä täydennyksiä, 

vaan osa sitä logiikkaa, jolla idean houkuttelevuutta ylipäätään pitäisi arvioida. 

Neljäs kontribuutio liittyy 6D maturity -kehykseen. Työ ei esitä sitä valmiina ja ulkoisesti 

validoituna teoriana, vaan tutkimuskohtaisena synteesinä, joka rakennettiin teollisen IoT:n 

kaupallistamisen näkökulmasta. Tulosten perusteella nämä ulottuvuudet selittävät, miksi 
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teknisesti samankaltaisessa tilanteessa olevat yritykset eroavat toisistaan siinä paljon, kuinka 

pitkälle ne ovat päässeet datan kaupallisessa hyödyntämisessä.  

Viides kontribuutio on segmentoinnin tulkinta. Tässä työssä segmentointi ei perustu toi-

mialaan, yrityksen kokoon tai maantieteeseen, vaan kypsyysprofiiliin. Digital Explorers, Di-

gital Transformers ja Digital Natives eivät ole vain kuvailevia luokkia, vaan tapa yhdistää 

tarpeet, valmiudet ja kaupallistamisen logiikka samaan malliin. Segmentoinnin avulla voi-

daan selittää, miksi sama tuotekehitysidea voi olla yhdelle yritysryhmälle liian raskas, toi-

selle juuri oikea ja kolmannelle liian geneerinen.  

7.3  Käytännön kontribuutio 

Työn käytännön kontribuutio IoT-palveluyritykselle on se, että tuotekehitysideoiden arvi-

ointiin on nyt olemassa näkyvä ja perusteltu logiikka. Ilman tällaista rakennetta ideavalinnat 

jäävät helposti yksittäisten asiakaspyyntöjen, sisäisten mieltymysten tai teknologisen kiin-

nostavuuden varaan. Tämän työn perusteella priorisointi voidaan ankkuroida kolmeen käy-

tännön kysymykseen, kuten mikä tarve on asiakkaalle aidosti tärkeä, kuinka tyydyttämätön 

tuo tarve on nykytilassa ja mille asiakassegmentille ratkaisu on realistinen. Käytännössä 

tämä vähentää riskiä, että kehitysresursseja sitoutetaan ideoihin, joilla on korkea sisäinen 

kiinnostavuus mutta heikko markkinaveto. Samalla yrityksen sisäinen keskustelu siirtyy pois 

siitä, mikä idea kuulostaa hyvältä, kohti sitä, mikä idea ratkaisee tunnistetun ongelman us-

kottavimmin. 

Käytännön hyöty on myös tarkennus siitä, kenelle IoT-palveluyrityksen kannattaa ensin ra-

kentaa seuraava kasvuvaiheensa. Työn tulosten perusteella ydinkohderyhmä ei ole geneeri-

nen "teollinen IoT-markkina", vaan varsinkin Digital Transformers -segmentti, johon myös 

valtaosa tutkimusaineiston yrityksistä sijoittui. Tämä on tärkeä havainto, koska se auttaa ra-

jaamaan, millaista tarjoomaa kannattaa kehittää seuraavaksi. Transformereille merkityksel-

lisimmät ratkaisut liittyvät datan laatuun, diagnostiikkaan ja hallittuihin palveluihin, eli nii-

hin kohtiin, joissa tekninen infrastruktuuri on jo olemassa mutta arvon saanti on kesken. 

Samalla työ näyttää, että Digital Explorers -segmenttiä ei kannata sivuuttaa, vaikka se ei ole 

nykyisen asiakaskannan ydin. Tälle segmentille matalan kynnyksen ratkaisut voivat toimia 

markkinan laajentamisen keinona. Digital Natives -segmentin osalta johtopäätös on 
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päinvastainen. Ne eivät todennäköisesti tarvitse laajaa alustakumppania, vaan tarkasti rajat-

tuja lisäpalveluja. 

 

Kuva 8. Asiakaskypsyyden kehityspolku. Kuva kokoaa yhteen työn keskeiset tulokset eli 

kolme kypsyyssegmenttiä, segmenttikohtaiset palvelumallit ja tuotetarjoamat sekä segment-

tien välisen dynaamisen siirtymän. 

 

Yllä olevassa kuvassa 8 esitetään asiakaskypsyyden kehityspolku (Customer Maturity Jour-

ney), joka kokoaa yhteen työn keskeiset tulokset. Kuva jakautuu kolmeen segmenttiin: Di-

gital Explorers (matala kypsyys), Digital Transformers (keskitaso) ja Digital Natives (korkea 

kypsyys). Kunkin segmentin kohdalla esitetään suositeltu palvelumalli ja tuotetarjoama. Ex-

plorereille suositellaan matalan kynnyksen ratkaisuja, Transformereille tuotteistettuja arvo-

ratkaisuja ja Natiiveille erikoistuneita lisäpalveluja. Kuva näyttää myös segmenttien dynaa-

misen siirtymän: Explorerit kasvavat ajan myötä Transformereiksi.  

Työn käytännön kontribuutio on myös siinä, että tekninen toimivuus ei vielä tarkoita kau-

pallista onnistumista. Käytännössä työn tulokset ohjaavat tarkastelemaan jokaista korkean 

prioriteetin ratkaisua neljän toisiinsa liittyvän kysymyksen kautta eli kenelle ratkaisu 
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viedään, mikä on sen arvolupaus, millä kaupallisella mallilla se kannattaa pilotoida tai tuot-

teistaa ja millä mitattavalla vaikutuksella hyöty osoitetaan asiakkaalle. Tämän logiikan arvo 

on siinä, että se pakottaa yhdistämään tuotekehityksen ja kaupallistamisen keskustelut var-

haisessa vaiheessa. IoT-palveluyrityksessä tämä vähentää riskiä, että ratkaisu kehittyy tek-

nisesti pitkälle ennen kuin sen käyttöönoton malli, hinnoittelun logiikka tai asiakaskohtainen 

arvoperuste on hahmotettu. 

ohjelmistoartefakti tekee työn ytimen käytettäväksi myös uusissa arviointitilanteissa. Sen 

arvo ei ole käyttöliittymässä vaan siinä, että organisaatio voi dokumentoida idean rajauksen, 

tutkimuskehyksen, kerätyn aineiston ja analyysin yhteen paikkaan. Tämä parantaa jatku-

vuutta. Uuden idean arviointi ei ala tyhjästä, eikä analyysi jää yksittäisen henkilön muistin 

tai hajallaan olevien tiedostojen varaan. Käytännössä työkalu tukee oppivaa prosessia, jossa 

ideaa voidaan tarkentaa, aineistoa täydentää ja analyysi ajaa uudelleen ilman, että aiempi työ 

katoaa. Tämä on hyödyllistä ympäristössä, jossa samoja ideoita tarkastellaan useassa eri vai-

heessa ja jossa päätöksenteko hajautuu tuotekehityksen, liiketoiminnan ja myynnin välillä. 

Tärkeä havainto on myös se, mitä työ ei suosittele. Tulosten perusteella IoT-palveluyritysten 

ei kannata lähteä rakentamaan uusia ratkaisuja oletuksella, että markkina palkitsee pelkän 

teknisen osaamisen. Eniten arvoa näyttävät tuottavan ratkaisut, jotka poistavat asiakkaan ar-

jen kitkaa, parantavat datan käyttökelpoisuutta tai tekevät jo olemassa olevan infrastruktuu-

rin hyödyn näkyväksi. Seuraavan vaiheen kilpailuetu ei synny ensin uusista sensoreista tai 

paremmista algoritmeista, vaan siitä, että asiakas saa datasta nopeammin käyttökelpoista 

hyötyä ja pystyy perustelemaan siitä maksamisen omassa organisaatiossaan. 

7.4  Rajoitteet 

Työ perustuu yhden yhteistyöyrityksen kontekstiin, joten tulokset kuvaavat sitä, millaisena 

tuotekehitysideoiden priorisoinnin ja kaupallistamisen ongelma näyttäytyy yhden IoT-pal-

veluyrityksen toimintaympäristössä. Se rajoittaa niiden suoraa yleistettävyyttä muihin yri-

tyksiin ja toimialoihin. Vaikka monet aineistossa esiin nousseet ilmiöt, kuten datan laadun 

ongelmat, liiketoimintamallin epävarmuus ja kypsyystasojen erot, ovat todennäköisesti tut-

tuja myös laajemmin teollisessa IoT-kentässä, tämän työn perusteella ei voida näyttää, että 

niiden painoarvo olisi samanlainen kaikissa ympäristöissä. 
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Toinen rajoite liittyy aineiston kokoon ja rakenteeseen. Haastatteluaineisto koostui 15 haas-

tattelusta ja kyselytutkimus 27 vastaajasta. Tämä on riittävä määrä rakentamaan kuva tutkit-

tavasta ilmiöstä, mutta se ei riitä vahvoihin tilastollisiin johtopäätöksiin. Erityinen haaste 

liittyy kyselyreititykseen, jonka vuoksi osa kysymyksistä sai selvästi vähemmän vastauksia 

kuin toiset. Tästä seuraa, että joidenkin korkean gapin tarpeiden tulkinta perustuu melko 

kapeaan vastaajapohjaan. Tällaisissa kohdissa tulokset on ymmärrettävä suuntaa antavina 

signaaleina, ei tarkkoina markkinaestimaatteina.  

Kolmas rajoite liittyy tutkimuksessa käytettyihin malleihin. 6D maturity -kehys rakennettiin 

tätä tutkimusta varten, eikä sitä ole validoitu ulkopuolisella aineistolla tai useamman arvioi-

jan kesken. Sama koskee osin myös tuotekehitysideoiden ja haastattelukysymysten välistä 

vastaavuuspainotusta. Vaikka molemmat ratkaisut on perusteltu huolellisesti, niin niihin si-

sältyy tutkijan tulkintaa. Toinen tutkija voisi päätyä joissakin kohdissa hieman erilaisiin pis-

teisiin, painotuksiin tai segmenttirajoihin.  

Lisäksi kehitetty työkalu on kuvattu ja demonstroitu, mutta sen vaikuttavuutta ei testattu 

pitkäkestoisesti todellisessa organisaatiokäytössä. Työkalun todellinen arvo voidaan varmis-

taa vasta toistuvassa käytössä, jossa sama organisaatio käyttää sitä useiden eri ideoiden ar-

viointiin ja vertaa tuloksia myöhempiin päätöksiin ja markkinareaktioihin. 

Viides rajoite liittyy tutkimuksen ajalliseen luonteeseen. Aineisto kerättiin tiettynä ajankoh-

tana syksyllä 2025, jolloin teollisen IoT:n markkinatilanne, asiakkaiden odotukset ja sään-

tely-ympäristö näyttivät tietynlaisilta. Erityisesti kyberturvallisuuteen ja CRA-asetukseen 

liittyvät havainnot voivat muuttua nopeasti, kun sääntely täsmentyy ja yritykset ehtivät so-

peuttaa toimintaansa. Samoin tekoälyyn, diagnostiikkaan ja luonnollisen kielen käyttöliitty-

miin liittyvät tarpeet voivat muuttua lyhyessäkin ajassa.  

7.5  Jatkotyö 

6D maturity kehys toimi käyttökelpoisena analyyttisena työkaluna, mutta sen validointia 

olisi syytä syventää. Jatkossa olisi perusteltua testata kehystä useamman arvioijan aineis-

tolla, jotta voitaisiin arvioida pisteytyksen toistettavuutta ja vähentää yksittäisen tutkijan tul-

kinnan vaikutusta. Lisäksi olisi hyödyllistä tarkastella, ovatko kaikki kuusi dimensiota yhtä 

tärkeitä kaikissa teollisen IoT:n käyttötilanteissa vai painottuvatko tietyt dimensiot eri 
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tavalla esimerkiksi toimialan, yrityskoon tai palvelumallin mukaan. Tällainen jatkotyö vah-

vistaisi kehyksen käyttöä sekä tutkimuksessa että käytännön päätöksenteossa. 

Työ osoitti, että korkean prioriteetin idea ei etene markkinalle ilman segmenttikohtaista ar-

volupausta, käyttöönottomallia ja arvoankkuria. Seuraava askel olisi testata tätä vaiheistusta 

usein esimerkiksi pilottihankkeilla. Tällöin voitaisiin verrata, etenevätkö segmenttikohtai-

sesti tuotteistetut tuotekehitysideat kohti maksavaa käyttöä paremmin kuin ratkaisut, joita 

viedään markkinalle geneerisellä tarjoamalla.  

Työkaluun olisi mahdollista tuoda lähemmäs tämän tutkimuksen case-spesifistä mallia esi-

merkiksi lisäämällä kypsyysarvioinnin tuki, segmenttikohtainen tulkintakerros tai syste-

maattisempi tapa kuvata tuotekehitysidean ja asiakastarpeen välistä vastaavuutta. Samalla 

olisi tärkeää arvioida, miten työkalu toimii todellisessa organisaatiokäytössä useamman 

käyttäjän, usean idean ja pidemmän aikajakson yli. Käytännössä kiinnostava jatkokysymys 

ei ole vain se, toimiiko työkalu teknisesti, vaan muuttaako se oikeasti sitä, miten organisaatio 

tekee priorisointipäätöksiä. 

Tässä työssä luonnollisen kielen käyttöliittymät, tekoälypohjainen diagnostiikka ja kyber-

turvallisuuden sääntely nousivat esiin vahvoina mutta osin vielä kehittyvinä teemoina. Näi-

den teemojen merkitys voi kasvaa nopeasti lähivuosina. Siksi jatkotutkimuksessa olisi hyö-

dyllistä tarkastella erikseen, miten tekoäly muuttaa teollisen IoT:n arvonluontia ja millä ta-

voin esimerkiksi CRA-asetuksen kaltaiset sääntelymuutokset vaikuttavat priorisointiin, tuot-

teistamiseen ja asiakkaan maksuhalukkuuteen. Tämä olisi tärkeää siksi, että osa tämän työn 

korkeista prioriteeteista liittyi juuri niihin alueisiin. 
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Liite 1 

 

Liitteen tarkoitus on dokumentoida, mistä artefakti on löydettävissä ja millä tavoin sitä voi-

daan tarkastella työn valmistumishetkellä. 

Artefaktin ensisijainen lähde on julkinen GitHub-repositorio: 

- GitHub: `https://github.com/IdeatestLUT/ideatest` 

Lisäksi artefaktista on saatavilla selainkäyttöinen verkkoversio: 

- Verkkosovellus: `https://www.ideatest.io/` 

GitHub-repositorio toimii tämän työn näkökulmasta ensisijaisena dokumentaatiolähteenä, 

koska se sisältää lähdekoodin, rakenteen, riippuvuudet ja työkalun teknisen toteutuksen. 

Verkkoversio puolestaan havainnollistaa artefaktin käyttöä käytännössä ja mahdollistaa työ-

kalun kokeilun ilman paikallista asennusta. 

 

Saatavuustiedot tarkistettu 2.6.2026. 
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Liite 2 

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

mentit ovat löydettävissä kokonaisuudessaan. 

Kysymyskohtaiset tulokset on esitetty erillisessä 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` 

Tätä liitettä käytetään luvun 5 viittausten tukena silloin, kun lukija haluaa tarkastella yksit-

täisten kysymysten tärkeys-, tyytyväisyys- ja gap-arvoja sekä raportissa esitettyjä avoimia 

kommentteja alkuperäisessä esitysmuodossaan. 
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Liite 3 

Haastattelurunko 

Tässä liitteessä esitetään diplomityön haastatteluissa käytetyn haastattelurungon harmoni-

soitu tutkimusversio. Liitteen tarkoituksena on tehdä aineistonkeruun rakenne näkyväksi ja 

tukea luvussa 3.3 kuvattua menetelmäkuvausta. Esitetty runko ei ollut mekaaninen kysely-

lomake, vaan puolistrukturoidun haastattelun ohjaava kehys, jota sovellettiin haastateltavan 

roolin, toimialan ja keskustelun etenemisen mukaan. 

Liitteessä esitetään ensin kaikille haastatteluille yhteinen viisiosainen perusrakenne. Tämän 

jälkeen kuvataan kolme päätehtäväaluetta koskevat tarkentavat kysymysmoduulit sekä datan 

laadun arviointiosio. Liite ei sisällä 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 käsiteltävään tehtäväaluee-

seen sekä luoda keskustelulle yhteinen kehys. 

- Voisitko kuvata lyhyesti rooliasi ja vastuualueitasi organisaatiossasi? 

- Mistä asioista vastaat päivittäisessä työssäsi teollisen IoT:n, digitaalisten palveluiden tai 

operatiivisen kehittämisen näkökulmasta? 

- Millaisissa tilanteissa olet viimeksi käsitellyt tätä teemaa käytännössä? 

1.2 Konteksti ja nykytila 

Tässä osassa kartoitettiin organisaation toimintaympöristöä, käytössä olevia järjestelmiä, 

keskeisiä mittareita sekä työn onnistumiseen vaikuttavia rajoitteita. 

- Miten tämä aihe näkyy käytännössä yksikkösi tai tiimisi arjessa? 

- Mitkä ovat tärkeimmät mittarit tai tavoitteet, joilla seuraatte onnistumista? 

- Mitä järjestelmiä, tietolähteitä tai työkaluja käytätte tässä prosessissa? 
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- Mitkä ovat suurimmat rajoitteet tai pullonkaulat nykyisessä toimintatavassa? 

1.3 JTBD-tehtäväanalyysi 

Haastattelun ydinosassa syvennyttiin yhteen päätehtäväalueeseen kerrallaan. Tavoitteena oli 

saada haastateltava kuvaamaan todellisia työnkulkuja, havaittuja ongelmia ja käytännön rat-

kaisutapoja. 

- Voisitko kuvata tyypillisen työnkulun tässä tehtävässä alusta loppuun? 

- Miss? vaiheessa prosessia syntyy eniten epävarmuutta, viivettä tai ylimääräistä työtä? 

- Millainen viimeaikainen tilanne havainnollistaa näitä haasteita käytännössä? 

1.4 Datan laadun arviointi 

Tässä osassa haastateltava arvioi datan laatua neljän näkökulman kautta asteikolla 1-10. Osio 

kuvataan tarkemmin luvussa 3. 

1.5 Kehitystarpeet ja lopetus 

Lopuksi kartoitettiin toivotut parannukset, liiketoiminnallinen merkitys ja tulevaisuuden ke-

hityssuunnat. 

- Mitä parannusta pitäisit tärkeimpänä nykyisessä toimintamallissa? 

- Missä kohtaa prosessia näet suurimman kehityspotentiaalin seuraavien vuosien aikana? 

- Miten tämän tehtäväalueen kehittäminen näkyisi liiketoiminnallisena hyötynä asiakkaalle 

tai omalle organisaatiollenne? 

2. Job-kohtaiset tarkentavat kysymysmoduulit 

JTBD-tehtäväanalyysin ydinosaa täsmennettiin käsiteltävän päätehtäväalueen mukaan. Alla 

esitetään kolme tutkimuksessa käytettyä päämoduulia. 

2.1 Laitteiden toimintavarmuus 

Moduuli kohdistui tilanteisiin, joissa organisaatio pyrkii varmistamaan laitteiden toiminta-

kunnon, havaitsemaan poikkeamia ajoissa ja tekemään korjaavia toimenpiteitä ennen vaka-

vaa häiriötä?. 

Järjestelmäkunnon ja datan luotettavuuden varmistaminen: 
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- Kuka vahvistaa, että järjestelmäkuntoa kuvaava data on riittävän luotettavaa päätöksenteon 

tueksi? 

- Millä kriteereillä, tarkistuslistoilla tai työkaluilla datan luotettavuutta arvioidaan? 

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

vaitseminen ja seuranta: 

- Miten havaitsette ennakoivasti laitteiden toimintakunnon muutokset tai alkavat viat? 

- Millaisia hälytyksiä tai indikaattoreita seuraatte päivittäin? 

- Kuinka paljon saatte virheellisiä tai turhia hälytyksiä, ja miten ne käsitellään? Korjaavat 

toimenpiteet ja juurisyyt: 

- Kuka tekee juurisyyanalyysin, kun poikkeama tai vika havaitaan? 

- Mitä tietoa tai evidenssiä tarvitsette, jotta voitte päättää esimerkiksi ajon jatkamisesta, py-

säyttämisestä tai huoltotoimenpiteestä? 

- Missä vaiheessa etäkorjaus tai ohjelmistopäivitys on realistinen vaihtoehto, ja mitkä riskit 

rajaavat sen käyttöä? Liiketoiminnallinen merkitys: 

- Mitkä kustannukset tai liiketoimintavaikutukset liittyvät eniten odottamattomiin sei-sok-

keihin? 

- Miten toimintavarmuuden parantaminen näkyy asiakkaalle tuotettavana arvona? 

- Millä tavoin tällaisen prosessin hyötyä tai sijoitetun pääoman tuottoa arvioidaan?  

 

2.2 Laitekannan tuottavuus ja tehokkuus Moduuli kohdistui tilanteisiin, joissa organisaatio 

pyrkii parantamaan laitekannan näkyvyyttä, ohjaamaan suorituskykyä ja reagoimaan nope-

asti tuottavuuspoikkeamiin. Näkyvyys laitteisiin ja tuotantotilanteeseen: 

- Mistä näette reaaliaikaisesti laitteiden sijainnin, tilan ja käyttöasteen? 

- Kuinka nopeasti pystytte löytämään yksittäisen laitteen historian tai tilannetiedon? 

- Mitä olennaista tietoa nykyisestä näkyvyydestä puuttuu? Operatiivinen ohjaus ja suoritus-

vaihtelu: 
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- Miten ohjaatte operaattorien tai käyttäjien suoritusta työvuoron tai tuotantotilanteen ai-

kana? 

- Missä kohtaa prosessia syntyy eniten vaihtelua suorituskyvyssä? 

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

korjaavat muutokset: 

- Mitkä tuottavuuteen liittyvät mittarit ovat käytettävissänne reaaliaikaisesti? 

- Miten tunnistatte pullonkaulat tai suorituskykyongelmat saman työvuoron aikana? 

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

den perusteella? Liiketoiminnallinen merkitys: 

- Mitkä kustannukset tai hyödyt liittyvät eniten tuottavuuden vaihteluun? 

- Miten tehokkuuden parantaminen näkyy asiakkaalle tuotettavana arvona? 

- Miten arvioitte tällaisen kehitystyön liiketoiminnallista vaikutusta?  

 

2.3 Tietoturva ja vaatimustenmukaisuus Moduuli kohdistui tilanteisiin, joissa organisaatio 

pyrkii varmistamaan järjestelmien tur-vallisuuden, hallitsemaan päivityksiin liittyviä riskejä 

ja täyttämään sääntelyyn tai audi-tointeihin liittyvät vaatimukset. Vaatimustenmukaisuuden 

ja konfiguraatioiden varmistaminen: 

- Miten varmistatte järjestelmän turvallisuusasetukset ja vaatimustenmukaisuuden ennen 

käyttöönottoa tai päivitystä? 

- Missä evidenssi vaatimusten täyttymisestä säilytetään? 

- Kuka hyväksyy käyttöönoton, ja millaisiin kriteereihin hyväksyntä perustuu? Päivitysten 

toteutus ja riskienhallinta: 

- Miten minimoitte ohjelmistopäivityksiin liittyvän käyttökatkon tai järjestelmän vaurioi-

tumisen riskin? 

- Millainen palautus- tai rollback-menettely teillä on käytössä? 

- Miten hajautetun laitekannan päivityksiä koordinoidaan käytännössä?  

 

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

gelmista? 

- Miten poikkeamat priorisoidaan ja kuka käynnistää tarvittavat toimenpiteet? 

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

liittyneestä aikajanasta? Liiketoiminnallinen merkitys: 

- Mitkä ovat merkittävimmät kustannukset tai riskit, jos vaatimustenmukaisuus ei toteu-du? 

- Miten turvallisuuden parantaminen näkyy asiakkaalle tuotettavana arvona? 

- Millä tavoin sääntelyn tai auditointivaatimusten täyttäminen vaikuttaa liiketoimin-tapää-

töksiin? 

3.Datan laadun arviointikysymykset Jokaisen haastattelun loppupuolella toteutettiin lyhyt 

datan laadun arviointi. Sen tarkoi-tuksena oli tuottaa vertailukelpoinen numeerinen havainto 

siitä, kuinka luotettavana haas-tateltava piti oman toimintaympäristönsä dataa. Arviointi teh-

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

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

ilman olennaisia puutteita? 

- Kuinka arvioisit datan ajantasaisuutta eli sitä, kuinka nopeasti tarvitut tiedot ovat käytettä-

vissä? 

- Kuinka arvioisit datan yhdenmukaisuutta eri järjestelmien tai tietolähteiden välillä? 

- Kuinka arvioisit datan tarkkuutta ja luotettavuutta päätöksenteon näkökulmasta? 

- Mikä näistä neljästä osa-alueesta on tällä hetkellä heikoin, ja miksi? DQ-score määritettiin 

konservatiivisesti neljän osa-arvion alimpana arvona. 

4.Huomautus rungon soveltamisesta Liitteessä esitetty runko kuvaa tutkimuksessa käytetyn 

haastattelumallin harmonisoitua versiota. Käytännössä rungon sanamuotoja tarkennettiin 

haastateltavan toimialan, roolin ja vastuualueen mukaan. Ensimmäiset haastattelut toimivat 

samalla rungon testauksena, minkä jälkeen myöhempiin keskusteluihin lisättiin tarkentavia 

kysymyksiä aiemmissa haastatteluissa toistuneista teemoista. Kyse oli puolistrukturoidusta 

aineistonkeruusta, joten haastattelija ei seurannut liitteen kysymyksiä jäykkänä kysymyslis-

tana. Kysymyksiä käytettiin keskustelun ohjaamiseen, ja niitä syvennettiin erityisesti niissä 
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kohdissa, jotka olivat kyseisen haastateltavan työn ja tutkimuskysymysten kannalta olennai-

simpia. 
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