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Ekosysteemin määritelmä

1 : Ekosysteemi on eliöyhteisön ja siihen kuuluvan elottoman ympäristön 
muodostama kokonaisuus tietyssä rajatussa paikassa.

2 : Liiketoimintojen verkosto, jonka ajatellaan muistuttavan ekologista 
ekosysteemiä, koska sillä on monimutkaisia toisiinsa liitoksissa olevia osia.

Presenter Notes
Presentation Notes
 
Lue ensin ekosysteemin sanakirjamääritelmät läpi. Ekosysteemin määrittelyn voi sen jälkeen aloittaa tekemällä linkin biologisen ekosysteemin ja liiketoiminnallisen ekosysteemin välille. Yleisölle voi kertoa myös, että lähtökohtaisesti kaikki yritykset ovat osana yhdessä tai useammassa ekosysteemissä, mutta vasta ekosysteemin tarkastelun rajaaminen, ja sen toiminnan ohjaaminen tekee ekosysteemistä strategisesti merkittävän. Ekosysteemitarkastelusta on hyötyä erityisesti kun pyritään muodostamaan joustavia, monenlaisiin asiakastarpeisiin vastaavia arvontuoton malleja.
​
 Taustamateriaali​a
https://en.wikipedia.org/wiki/Ecosystem
https://en.wikipedia.org/wiki/Digital_ecosystem
https://en.wikipedia.org/wiki/Business_ecosystem




Liiketoimintamallien evoluutio kohti alustoja ja ekosysteemeitä
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Tuotteet Palvelut

Tuotteet ovat yksin-
kertaisin tapa vastata 
asiakkaan tarpeeseen

Palvelu on toiminto, 
joka tuottaa 

ennakkoon sovitun 
tuloksen

Ratkaisut 
yhdistelevät 

palveluita ja tuotteita 
ratkaisten asiakkaan 
tarpeen räätälöidysti

Alustat hyödyntävät 
dataa ja verkosto-

vaikutusta 
tuottaakseen arvoa 

käyttäjille

Ekosysteemit 
yhdistelevät alustoja 

ja yksittäisiä yrityksiä 
suuremmiksi

kokonaisuuksiksi

Yksinkertainen 
Arvoketju Arvoketju Joustava

arvoketju Arvoverkko Monimutkainen 
arvoverkko

Ratkaisut Alustat Ekosysteemit

Joustavuus ja asiakaslähtöisyys kasvaa
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on kertoa liiketoimintamallien evoluutiosta ja tuoda ekosysteemit ja alustat samaan jatkumoon tuotteiden ja palveluiden kanssa.

Digitalisaation taustalla olevat teknologiset kehitysaskeleet ovat antaneet meille uusia tapoja organisoitua asiakkaiden arvokkaiden ongelmien ratkaisun suhteen.

Tuotteet: Teollisen vallankumouksen jäljiltä keskityimme maksimoimaan sen kilpailukyvyn, jonka massatuotantoa mahdollistava teknologia meille tarjosi. Tästä seurasi tuotelähtöinen aikakausi, jolloin yritykset menestyivät uuden teknologian mahdollistamilla massatuotannollisilla mittakaavaeduilla.

Palvelut: Massatuotannon yleistyttyä ja sen suoman kilpailukyvyn laimennuttua siirryttiin tarjoamaan tuotteiden kylkeen palveluita, joiden avulla asiakas kykeni yhdessä tuotteiden kanssa ratkaisemaan itseltään suurempia ja arvokkaampia ongelmia. Tuloksena syntyi massatuotannon rinnalle palveluteollisuus.

Ratkaisut: Edellinen jättää asiakkaan kuitenkin tilanteeseen, jossa hän itse joutuu integroimaan saatavilla olevat tuotteet ja palvelut oman ongelmansa ympärille. Tämä puolestaan tarjoaa mahdollisuuden uudenlaiselle liiketoimintamallille, jossa toimijat tarjoavat asiakkaille heidän ongelmiensa ympärille integroituja ratkaisuja. Tässä mallissa huomio keskittyy asiakaan ongelmaan ja pois niistä itse tuotteista ja palveluista, joiden avulla tämä asiakkaalle arvokas ongelma saadaan ratkaistua. Tämä tarjoaa myös arvonluonnin ja hinnoittelun näkökulmasta täysin uuden lähestymiskulman; asiakashinta ei enää perustukaan tuotteen kustannusperusteeseen (maksan tuotteesta sen kulurakenteen perusteella) vaan siihen, kuinka arvokasta asiakkaalle on ratkaista ongelma.

Alustat: Yksi digitalisaation keskeisimmistä mahdollistajista on fyysisten rajoitteiden madaltuminen. Koska tarjoamamme ratkaisut voidaan myydä ja toimittaa mihin tahansa, muuttuu liiketoimintamme dynamiikka dramaattisesti. Alustat ja data niputtavat kysyntää ja tarjontaa globaalissa mittakaavassa horjuttaen perinteisiä fyysiseen maailmaan rakennettuja rakenteita perustavanlaatuisesti.

Ekosysteemi: Alustatalous perustuu kuitenkin usein suhteellisen vakiintuneeseen ja keskusjohtoiseen rakenteeseen sekä muodollisesti hallinnoituihin suhteisiin sen osallistujien välillä. Jotta mallista saadaan dynaaminen, itseohjautuva ja uutta arvoa kokeilevasti eri toimijoiden kautta tavoitteleva, siirrytään ekosysteemipohjaiseen liiketoimintamalliin. Siinä eri toimijat jakavat yhteisen vision arvonluonnista ja organisoituvat dynaamisesti tämän arvonluonnin saavuttamiseksi.


https://fourweekmba.com/what-is-a-business-model/
https://www.cio.com/article/3045385/digital-business-ecosystems-and-platforms-5-new-rules-for-innovators.html
http://reports.weforum.org/digital-transformation/digital-platforms-ecosystems/




Ekosysteemi voidaan mieltää alustojen alustaksi, joka hyödyntää 
olemassa olevia kyvykkyyksiä ja tarjoaa pohjan uusille tuotteille ja 
palveluille

Arvonluonnin mahdollisuudet 
ekosysteemeissä ovat suurempia 
kuin perinteisessä tuotteiden ja 
palveluiden liiketoiminnassa:

• Pääsy laajempaan 
valikoimaan kyvykkyyksiä 
kuin yksittäisellä yrityksellä

• Mahdollisuus skaalata 
toimintaa nopeasti

• Joustavuus ja resilienssi

• Pääsy uusiin myyntikanaviin 
ja asiakasryhmiin

• Mahdollisuus luoda uusia 
tuotteita ja palveluita

Tuotteet Palvelut

Tuotteet ovat 
yksin-

kertaisin tapa 
vastata 

asiakkaan 
tarpeeseen

Palvelu on 
toiminto, 

joka tuottaa 
ennakkoon 

sovitun 
tuloksen

Ratkaisut 
yhdistelevät 
palveluita ja 

tuotteita 
ratkaisten 
erityisen 
tarpeen 

Alustat 
hyödyntävät 

dataa ja 
verkosto-
vaikutusta 

tuottaakseen 
arvoa 

käyttäjille

Eko-
systeemit 
yhdistävät 
yrityksiä, 
dataa ja  

palveluita 
laajoiksi 
kokonai-
suuksiksi

Yksinkertainen 
arvoketju Arvoketju Joustava

arvoketju Arvoverkko Kompleksi 
arvoverkko

Ratkaisut Alustat Ekosysteemit

Joustavuus ja asiakaslähtöisyys kasvaa
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on kertoa tarkemmin ekosysteemien erityispiirteistä arvonluonnin näkökulmasta.

Ekosysteemiin pohjautuvat liiketoimintamallit tarjoavat muutamia perinteisiä malleja suurempia kyvykkyyksiä korkeampaan arvonluontiin:

Ekosysteemit poistavat yksittäisen toimijan kyvykkyysrajoitteet asiakkaiden ongelmanratkaisun suhteen. Samoin tarve rikkaan kyvykkyyskirjon sisäiseen rakentamiseen ja hallintaan poistaa riskiä näihin liittyvistä investoinneista.
Liiketoiminnan skaalaaminen molempiin suuntiin on nopeampaa ja riskittömämpää ekosysteemipohjaisessa mallissa, jossa useammat tahot investoivat tai sopeuttavat omalla riskillään.
Ekosysteemit lisäävät yleistä toiminnan joustavuutta.
Ekosysteemit tarjoavat väyliä uusiin myyntikanaviin ja markkinoihin.
Ekosysteemit nopeuttavat uusien tuotteiden ja palveluiden luomista.


https://fourweekmba.com/what-is-a-business-model/
https://www.cio.com/article/3045385/digital-business-ecosystems-and-platforms-5-new-rules-for-innovators.html
http://reports.weforum.org/digital-transformation/digital-platforms-ecosystems/




Ekosysteemejäkin on erilaisia

Lähde: Gartner  2019 ” 5 Digital Ecosystem Types That Will Impact Every Enterprise ID: G00441519”
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Presenter Notes
Presentation Notes
Gartner on määritellyt omassa tutkimuksessaan viisi erilaista ekosysteemityyppiä, joiden erityispiirteet on syytä ymmärtää.



Ekosysteemit tuodaan nyt 
innovaatiopolitiikan keskiöön
”European innovation scoreboardissa puolestaan arvioidaan vuosittain EU-
maiden innovaatiokyvykkyyttä. Suomi on pärjännyt arvioissa hyvin, mm. 
osaajien, PK-yritysten panostusten, IPR:n ja innovaatioympäristöön liittyvien 
kriteerien osalta. Arviossa Suomea pidetään yhtenä Euroopan 
innovaatiojohtajista. Merkittävänä haasteena kuitenkin on se, että Suomi 
pärjää huonoiten innovaatiotoiminnan työllisyys- ja 
liikevaihtovaikutuksissa. Niillä tarkoitetaan osa-alueita, joiden kautta 
innovaatiotoiminnan hyödyt syntyvät. Lisäksi arvioista tulee esille Suomessa 
tehtävän innovaatiotoiminnan suhteellisen alhainen tavoitetaso. 

Suomessa innovaatiot kohdistuvat kilpailijamaita enemmän nykyisen 
toiminnan kehittämiseen sen sijaan, että niillä pyrittäisiin 
disruptiivisempaan toimintaan. 

Suomalaiset PK-yritykset ovat suhteellisen pieniä, joten yhteistyö on useilla 
aloilla edellytys sen kynnyksen ylittämiselle, että kilpailukykyisiä 
kokonaisratkaisuja pystytään kehittämään. Yhteistyö on edellytys myös 
sille, että päästään mukaan kansainvälisiin arvoketjuihin. ”

Lähde: https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/162870/TEM_2021_12.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Presenter Notes
Presentation Notes
Talvella 2020 TEMin julkaisema raportti osoitti suuren gäpin suomalaisten yritysten innovaatiokyvyn ja innovaation monetisoinnin välillä. Yhdessä tekeminen eli ekosysteemit nähtiin raportissa yhtenä mahdollisuutena luoda uusia kilpailukyvyn mekanismeja ja mahdollisuuksia.




Ekosysteemipohjaiset liiketoimintamallit tarjoavat 
kahdensuuntaisia kasvuväyliä

A
siakkaan ongelm

an koko

Asiakkaiden lukumäärä

Synnytetään markkinoilla 
täysin uutta arvoa 
ratkaisemalla asiakkaan 
arvokkaita, mutta aiemmin 
ratkaisemattomia ongelmia 
yhdessä muiden 
toimijoiden kyvykkyyksien 
kanssa.

Vangitaan suurempi osuus 
markkinoilla jo olevasta 
kysynnästä tarjoamalla muiden 
toimijoiden kanssa 
komplementaarisia tuotteita, 
palveluita tai ratkaisuja 
kiihdyttäen omaa kysyntää 
markkinoilla.

Ratkaistaan 
nykyisiä 

ongelmia itse

Ratkaistaan nykyisiä 
ongelmia yhdessä

Ratkaistaan 
ennen 

ratkaisematto-
mia ongelmia 

yhdessä
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Presenter Notes
Presentation Notes
Yritykset ratkaisevat asiakkaiden ongelmia omien kyvykkyyksiensä puitteissa. Asiakkaan ongelmat eivät kuitenkaan kunnioita yritysten kyvykkyyksien rajoitteita. Ekosysteemit tarjoavat aidosti asiakaslähtöisen väylän kasvuun ja arvonluontiin. Kun ongelmien ratkaisu ei rajoitu omien kyvykkyyksien sektoriin, voidaan yhdessä aidosti kääriytyä asiakkaalle arvokkaiden ongelmien ympärille ja löytää keinoja ratkaista yhdessä suurempia ja arvokkaampia ongelmia.

Pääsuunnat jakautuvat kahteen pääkategoriaan: 1) Uusien ja ennen ratkaisemattomien ongelmien ratkaisu ja 2) nykyisten ongelmien entistä tehokkaampi ratkaiseminen yhdessä muiden toimijoiden kanssa.

Näistä ensimmäinen 1)  luo markkinoille aivan uutta arvoa, joiden ratkaisemisesta asiakkaat eivät ole aikaisemmin maksaneet. Esimerkkeinä voidaan mainita vaikkapa vakuutusliiketoiminnan transformaatio: perinteisesti vakuutusyhtiöt ovat korvanneet epäsuotuisat sattumukset jälkikäteisellä rahallisella korvauksella. Kyse on siis riskien hallinnoinnista ja mahdollisten vahinkojen korvauksesta. Teknologian kehitys tarjoaa kuitenkin aivan uudenlaisia keinoja ratkaista tämä sama ongelma asiakkaan ja talouden kannalta kokonaisvaltaisemmin. Liikennevahinkoja voidaan ennaltaehkäistä hyödyntämällä autoissa uutta teknologiaa joko kuljettajan avusteina tai jopa autonomisena ajamisena. Lopputuloksena perinteinen vakuutustuote integroituu osaksi kokonaisvaltaista liikkumisen palvelua. Asiakas on valmis maksamaan tästä aiemmin saavuttamattomissa olleesta kokonaispalvelusta ja samalla palvelun tuotanto saattaa olla aiempaa kustannustehokkaampaa hukan poistumisen kautta. Vastaavia esimerkkejä löytyy lukuisia määriä eri toimialoilta

Jälkimmäinen kategoria 2) puolestaan kanavoi markkinoilla jo olevaa kysyntää sekä asiakkaan että toimijoiden näkökulmasta tehokkaammin. Lyöttäydytään yhteen muiden sellaisten toimijoiden kanssa joiden kyljessä saamme tuotteemme tehokkaammin markkinoille ja jotka asiakkaan näkökulmasta on arvokkaampaa ostaa kokonaisuutena. Esimerkkejä on jälleen lukuisia: vähittäiskaupat tarjoavat posti- ja logistiikkapalveluita niputtaen nämä kaksi ongelmanratkaisua samaan asiakaskanavaan, Uber kuljettaa henkilöiden lisäksi take-away ruokaa, elektroniikkaliikkeet tarjoavat laitteiden asennuspalveluita, telekommunikaatioyhtiöt tarjoavat niputettuja sisältöpalveluita, vähittäiskaupan palveluita, rahoituspalveluita, jne. Näissä tapauksissa asiakas ei varsinaisesti saa ratkaisua ennen ratkaisematta jääneeseen suurempaan ongelmaan, mutta kykenee ratkaisemaan olemassa olevia pienempiä ongelmia tehokkaammin.

Mikä tärkeintä liiketoimintamallien kehittämisen näkökulmasta on se, että tämä ajattelumalli tarjoaa meille kyvyn nähdä ”kuun pimeälle” eli tarkastelemme asioita asiakkaan ongelman näkökulmasta antamatta oman tuoteportfolion tai kyvykkyysrajoitteidemme rajoittaa asiakasratkaisumme näkökulmaamme.


https://fourweekmba.com/what-is-a-business-model/
https://www.cio.com/article/3045385/digital-business-ecosystems-and-platforms-5-new-rules-for-innovators.html
http://reports.weforum.org/digital-transformation/digital-platforms-ecosystems/




Ekosysteemit ovat yritysverkostoja, joissa toimivilla yrityksillä on monia 
erilaisia tavoitteita ja rooleja

Lähteet: HBR - What Management Needs to Become in an Era of Ecosystems, McKinsey & Company – The ecosystem playbook: Winning in a world of ecosystems
Bain and Co and Taival Advisory research – Evolution of ecosystem operating models, Iansiti and Levien - Keystones and Dominators: Framing the Operational Dynamics of  
Business Ecosystems

• Kolme yritysten roolia ekosysteemeissä:

• Rakentaja: Pyrkii aktiivisesti rakentamaan uutta 
arvoa asiakkaalle ja itselleen yhdistelemällä 
palveluita ja tuotteita.

• Orkestraattori: Yhdistää ja ohjaa ekosysteemiin 
osallistuvia toimijoita rakentaakseen lisäarvoa 
ekosysteemille.

• Osallistuja: Tuottaa tuotteita ja palveluita osana 
ekosysteemiä, mutta ei osallistu ekosysteemin arvon 
kasvattamiseen.

• Lisäksi joskus nimetään myös dominaattori-rooli, 
joka pyrkii tuhoamaan ekosysteemin luomaa arvoa.

• Yhdellä yrityksellä voi olla enemmän kuin yksi rooli 
esimerkiksi niin, että orkestraattori tuottaa 
osallistujana palveluita myös asiakkaalle.

Asiakas

Orkestraattori

OsallistujaOsallistuja

Rakentaja

Dominaattori
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on kuvata niitä tyypillisiä rooleja, joita liiketoiminnallisissa ekosysteemeissä nähdään.

Ekosysteemeissä on usein läsnä tietyntasoinen itseohjautuvuuden periaate. Tämä ei kuitenkaan poista tarvetta tietylle ohjaukselliselle rakenteelle. Erimuotoisissa liiketoiminnallisissa ekosysteemeissä toistuukin muutamat tyypilliset roolit, joiden ympärille ekosysteemin toimintamalli dynaamisesti rakentuu.

Ekosysteemillä on usein yksi tai useampi liikkeelle paneva voimataho, joista voidaan käyttää nimitystä ”rakentaja”. Toinen keskeinen rooli toimivan ekosysteemin taustalla on toimintaan osallistuvien toimijoiden toiminnan ohjaukseen panostava ”orkestraattori”, joka nimensä mukaisesti pyrkii varmistamaan sen, että eri toimijoiden roolit nivoutuvat arvoa tuottavalla tavalla yhteen ja asiakkaiden ongelmien ympärille. Näiden lisäksi ekosysteemeissä havaitaan useita osallistujia, jotka liittyvät ja poistuvat ekosysteemistä oman liiketoiminnallisen arvonluonnin logiikan ohjaamana. Joskus ekosysteemiin hakeutuu myös ”dominaattori”, joka pyrkii omalla vaikutusvallallaan tuhoamaan ekosysteemin tuottamaa arvoa saadakseen sitä kautta omalle toiminnalleen hyötyä.
https://hbr.org/2004/03/strategy-as-ecology



Orkestraattoriekosysteemi Oligopoliekosysteemi
- Ekosysteemiä orkestroi osallistujien 

näkökulmasta neutraalina nähty toimija, 
jonka intressinä ja motivaationa on 
parantaa ekosysteemin asiakkaille ja 
jäsenilleen tuottamaa arvoa.

- Orkestraattorina voi joissain tapauksissa 
toimia julkinen taho tai viranomainen, 
joka varmistaa tasapuolisen 
toimintaympäristön.

Esimerkki: Smart & Clean Muoviekosysteemi, 
Palpa

- Ekosysteemi rakentuu muutaman vahvan 
toimijan varaan, jotka yhdessä hallitsevat 
merkittävää osaa sen liikevaihdosta tai 
asiakasrajapinnasta.

- Ekosysteemi voi toimia tavoitteensa lisäksi 
markkinoille pääsyn esteenä, jos toimijat ovat 
keskinäisesti rakentaneet vahvat sopimus- ja 
tiedonvaihtosuhteet.

Esimerkki: LuxTurrim 5g-verkko, SmartRail

Kolme ekosysteemien arkkityyppiä voidaan määritellä sillä, miten tietoa ja 
palveluita jaetaan ekosysteemissä

Aurinkokuntaekosysteemi
- Ekosysteemi rakentuu yhden toimijan 

varaan. Tämä toimija kontrolloi joko 
asiakasrajapintaa tai merkittävää 
datavarastoa.

- Yhdellä toimijalla on tällöin suuri valta 
määrittää ekosysteemin toiminta-
sääntöjä, kontrolloida tietovirtoja ja jopa 
hallita hintatasoa.

AsiakasAsiakas Asiakas

Esimerkki: Ei hyviä esimerkkejä Suomesta, 
lähimpänä silti esim. Wolt
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on kuvata kolme tyypillistä ekosysteemin arkkityyppiä.

Edellä keskustellut roolit saavat usein samankaltaisia hahmoja eri ekosysteemeissä. Voimmekin havaita kolme vallalla olevaa tapaa yhdistyä liiketoiminnalliseksi ekosysteemiksi.

Orkestraattoriekosysteeemi: Tässä mallissa yksi orkestraattoritaho pyrkii omalla ohjauksellaan vaikuttamaan ekosysteemin malliin ja toimintaan. Tämän mallin edellytyksenä ja usein myös haasteena on se, että orkestraattorin pitää näyttäytyä sisäisesti ja ulkoisesti neutraalina tahona, jottei sen vaikuttimia koeta muiden intressejä tuhoaviksi.
Oligopoliekosysteemi: Tässä mallissa ekosysteemi rakentuu muutaman vahvan toimijan varaan. Tämänkaltainen ekosysteemi voi toimia markkinoille pääsyn esteenä, mikä saattaa olla toimijoiden motivaationa tämänkaltaisen mallin rakentamiselle.
Aurinkokuntaekosysteemi: Tässä mallissa ekosysteemiin syntyy toimija tai kyvykkyys, jolla on käytössään niin merkittävä arvonluontimekanismi, että muiden toimijoiden on mahdotonta haastaa sitä sillä saralla. Näin ollen tällainen malli houkuttelee muita toimijoita tämän arvonluontimekanismin ääreen pysyäkseen kilpailukykyisinä sen siivellä. Tyypillisiä esimerkkejä ovat monet datapohjaiset ekosysteemit, joissa syntynyt datavaranto datan arvonluonnin periaatteiden avustamana kehittynyt niin merkittäväksi, että pienemmillä toimijoilla on täysi mahdottomuus haastaa tätä (datalla on nouseva rajahyöty  mitä enemmän dataa sitä suurempi sen kyky tuottaa arvoa  data on arvokkaampaa toisen datan seurassa).



https://hbr.org/2017/01/a-good-digital-strategy-creates-a-gravitational-pull




Onnistunut ekosysteemi syntyy visiosta, jonka kaikki jäsenet haluavat 
saavuttaa, mutta jota kukaan ei kykene saavuttamaan yksin

- Liiketoimintaekosysteemi on yritysten verkosto, jossa yksityiset 
ja julkiset toimijat tekevät yhteistyötä. 

- Toimijoiden onnistumisen edellytyksenä on, että 
ekosysteemin jäsenet hyväksyvät yhteisen tavoitteen ja 
suostuvat toimimaan yhteisten sääntöjen – toimintamallin –
mukaisesti. 

- Ekosysteemeihin osallistuvien yritysten pitää päättää millä 
mallilla ja roolilla he ekosysteemiin osallistuvat, jotta siinä 
toimimisesta saadaan suurin hyöty.

- Oleellisessa roolissa ekosysteemin toiminnassa on informaation 
jakaminen toimijoiden kesken.

NT00-203 Erityisasiantuntija Ekosysteemimuotoilu

10

Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on kuvata edellytyksiä onnistuneen ekosysteemin synnylle.

Ekosysteemi on luonteeltaan dynaaminen ja tiettyyn rajaan saakka itseohjautuva. Ekosysteemin jäseniä ei voi käskyttää pakolla. Onnistuneen ekosysteemin taustalla onkin sen jäsenten jakama yhteinen visio, jonka kaikki haluavat saavuttaa, mutta jota kukaan ei kykene yksin saavuttamaan. Tämän edellytyksen täytyttyä tulee jäsenten sopia tätä visiota ja siihen osallistuvia toimijoita yhteisesti hyödyttävä toimintamalli ja roolitus. Lisäksi toiminnan avoimuus ja informaation jakaminen ekosysteemin jäsenten kesken saattaa muodostua olennaiseksi menestystekijäksi yhteisen vision saavuttamisen suhteen.






Palvelun 
luominen

Datan 
jalostaminen

Datan 
tallennus

• Datan käyttöä ekosysteemissä voi tarkastella monivaiheisena arvoketjuna, jossa 
yritykset voivat toimia yhdessä tai useammassa osassa:

• Yksinkertaisissa data-arvoketjuissa ei tarvita monia toimijoita, mutta silti niistä on 
löydettävissä kaikki arvoketjun vaiheet.

• Monimutkaisten tarpeiden tai palveluiden yhteydessä arvoketjun eri vaiheita suorittavat monet 
eri yritykset.

• Ekosysteemeissä muodostuuu monia erilaisia data-arvoketjuja, jotka yhdessä 
muodostavat ekosysteemin arvoa tuottavan verkon.

Datan 
tuottaminen

Informaation jakaminen ja jalostaminen on edellytys toimivalle 
yhteistyölle ekosysteemissä

Datan arvoketju

NT00-203 Erityisasiantuntija Ekosysteemimuotoilu
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on kuvata datan ja informaation rooli toimivassa ekosysteemissä.

Esittele lyhyesti datan arvoketju ja sen vaiheet ja kerro, että ekosysteemissä toimivan yrityksen on erityisesti pohdittava, mitä data-arvoketjuja heidän ekosysteemissään syntyy ja mikä heidän roolinsa on datan arvoketjun eri kohdissa. 







Palvelun 
luominen

Datan 
jalostaminen

Datan 
tallennus

Datan 
tuottaminen

Esimerkki: John Deere ja siemenvalmistajat käyttävät dataa yhteisen 
markkinaa suojaavan ekosysteemin rakentamiseen

John Deeren traktori 
kyntää peltoa ja kerää 
samalla dataa maan 

rakenteesta, kosteudesta 
ja ravinteista. 

Julkiset ja yksityiset 
sääasemat tallentavat 

lisäksi tietoa sateista ja 
sään vaihtelusta.

Data tallennetaan ensin 
paikallisesti ja sitten 

John Deeren 
pilvipalveluun, josta 

siemen- ja 
lannoitevalmistajat 

pääsevät siihen käsiksi.

Siemenvalmistajat 
käyttävät omaa 
tietämystään ja 
algoritmejaan 

määrittelemään parhaat 
siemenet ja lannoitteet 
peltoon ja olosuhteisiin 

sopiviksi.

John Deere ja 
siemenvalmistajat 
tarjoavat yhdessä 
maanviljelijälle 
mahdollisuuden 

hankkia parempia ja 
tehokkaampia tuotteita 
ja palveluita estämällä 
samalla kilpailijoiden 

tuloa samalle 
markkinalle.  

NT00-203 Erityisasiantuntija Ekosysteemimuotoilu
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on käydä esimerkin kautta läpi datan rooli ekosysteemissä.

Käy läpi esimerkin vaiheet siitä, miten John Deere hyödyntää datan arvoketjua ja mikä on muiden toimijoiden rooli.
​
https://digital.hbs.edu/platform-digit/submission/farm-to-data-table-john-deere-and-data-in-precision-agriculture/
https://www.hbs.edu/openforum/openforum.hbs.org/goto/challenge/understand-digital-transformation-of-business/john-deere-growing-and-harvesting-value.html




Ekosysteemityöskentelyn tavoite on määrittää viisi 
kulmakiveä 
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- Muodostaa selkeä käsitys yhteisestä tavoitteesta/haasteesta
- Tunnistaa loppukäyttäjän ongelma ja luoda yhteinen arvolupaus loppukäyttäjälle

- Tunnistaa tarvittavat ekosysteemin toimijat ja valita oma päärooli ekosysteemissä 
- Tuoda kaikkien ekosysteemitoimijoiden roolit näkyväksi yhteiseen kanvakseen

- Tuoda kaikkien toimijoiden saama hyöty näkyväksi − mitä arvoa kukin toimija saa muilta 
- Tunnistaa oman organisaation mahdollisuudet ja arvo ekosysteemissä

- Tunnistaa, mitä dataa tarvitaan ja mikä sen arvo on
- Luokitella data teknisen ja liiketoiminnallisen jaettavuuden mukaan

- Ratkoa tekniset kysymykset datarajapintojen avaamisesta, tietoturvasta ja datan käsittelystä
- Määritellä tarvittavat uudet tekniset kyvykkyydet ja arkkitehtuuri

Roolit

Motivaatio

Arvo 

Data

Teknologia
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Presenter Notes
Presentation Notes
Ekosysteemit rakentuvat viidelle kulmakivelle: yhteiselle motivaatiolle, selkeille rooleille, jaetulle arvontuotannolle, turvallisesti ja avoimesti jaetulle datalle sekä selkeästi määritellylle teknologialle ja arkkitehtuurille. Näistä tärkeimmät ovat yhteinen tavoite ja jaettu arvo – Jos verkoston toimijat eivät usko, että tavoite on motivoiva tai he eivät näe itselleen merkittävää arvoa tavoitteen toteutumisessa silloin riskit datan jakamisesta alkavat useimmiten painaa vaakakupissa enemmän kuin potentiaaliset hyödyt. Useimmiten teknologiaan ja arkkitehtuuriin liittyvät kysymykset ovat kohtalaisen yksinkertaisia ja ratkaistavissa, kunhan liiketoiminnalliset perusteet ovat kunnossa.

Taustamateriaali​
https://www.sitra.fi/en/publications/rulebook-for-a-fair-data-economy/



Osion yhteenveto

1. Ekosysteemit ovat yksi digitalisaation mahdollistamista uusista liiketoiminnan 
malleista.

2. Onnistunut ekosysteemi syntyy visiosta, joka toteutuessaan tuottaa kaikille arvoa, 
mutta jota kukaan ei kykene toteuttamaan yksin.

3. Arvon tuottaminen ekosysteemissä voi syntyä monella eri tavalla, mutta 
ekosysteemin ytimessä on usein informaation jakaminen ja jalostaminen.

4. Ekosysteemityössä määritellään yritysten välisen yhteistyön kulmakivet: 
motivaatio, roolit, arvonmuodostus, tarvittava data ja tekniset kyvykkyydet.

NT00-203 Erityisasiantuntija Ekosysteemimuotoilu
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Presenter Notes
Presentation Notes
Tämän dian tarkoitus on vetää yhteen digitalisaation ja ekosysteemien rooli liiketoiminnalle.

Digitalisaatio tarjoaa uusia osin perustavalla tavalla erilaisia tapoja tuottaa arvoa asiakkaille. Tämä puolestaan edellyttää uusia liiketoimintamalleja. Ekosysteemit ovat yksi varsin keskeinen uusien liiketoimintamallien mahdollistaja. Ekosysteemit tarjoavat parhaimmillaan kyvyn tuottaa asiakkaille täysin uutta arvoa. Onnistunut ekosysteemi syntyy visiosta, joka tuottaa kaikille arvoa, mutta jota kukaan ei yksin kykene saavuttamaan. Ekosysteemit voivat tuottaa arvoa monella eri tavalla, mutta usein niiden ytimessä on datan ja informaation hyödyntäminen osana laajempaa verkostoa.
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