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Tämän tutkielman tavoitteena on luoda syvällistä ymmärrystä uudenlaisista finanssipalveluista, 

joiden kehittämisessä voidaan hyödyntää käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja 

työkaluja.  Ymmärtämällä syvällisesti asiakkaan käyttäytymisen taustalla vaikuttavia 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijöitä sekä toisaalta yrityksen näkökulmasta erilaisia 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja on mahdollista kehittää uudenlaisia 

finanssipalveluita, jotka mukailevat Vargon ja Luschin (2007) esittämää arvon yhteisluonnin 

teoriaa. Tutkimusmenetelmänä toimii kvalitatiivinen vertaileva case-tutkimus ja aineistona 

sekundäärinen verkosta saatavilla oleva data.  Case A -yritykseksi on valittu kansainvälistä 

huomiota ja tieteellistä tunnustusta saanut alun perin eteläafrikkalainen Discovery Limited, joka 

on nykyään globaali toimija. Tämä luo case-tutkimukseen kansainvälisen benchmarkin ja 

mielenkiintoisen tutkimusasetelman. Case B -yritykseksi on valittu vähemmän tässä yhteydessä 

tutkittu kotimainen OP Ryhmä, joka on viime aikoina vahvasti panostanut digitaalisiin ratkaisuihin. 

Case-yrityksien uudenlaisista finanssipalveluista ja liiketoimintamalleista analysoidaan 

yhteneväisyyksiä ja eroavaisuuksia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen 

näkökulmasta. Tutkimusasetelma mahdollistaa deduktiivis-induktiivisen päättelyn. 

 

Tutkielman keskeisenä tuloksena voidaan pitää, että osa finanssialan yrityksistä on tulkinnut 

roolinsa uudelleen arvon yhteisluonnin teorian valossa. Käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

rakenteita oli tämän tutkielman valossa tulkittavissa molemmissa case-yrityksissä. Isossa kuvassa 

uudenlaisissa finanssipalveluissa korostuu ennaltaehkäisevä ja valmentava luonne sekä pyrkimys 

tukea asiakasta saavuttamaan taloudellisesti ja terveydellisesti turvattu elämäntilanne. 

Henkilöasiakkaiden vakuutuspuolella ennaltaehkäisevä luonne näyttäytyy käyttäytymiseen 

pohjautuvina älyvakuutuksina, kun taas pankkipuolella innovaatiot keskittyvät oman talouden 

tasapainon tukemiseen sekä uudenlaisiin maksuinnovaatioihin.  Alusta- ja datavetoisessa 

taloudessa finanssiala linkittyy yhä vahvemmin myös muiden alan toimijoihin. Open Banking -

sääntelyksi EU:ssa nimettyä PSD2-direktiiviä sekä API-rajapintoja tuodaan esille tarkemmin 

tutkielman loppupuolella. Keskustelun tasolla on jo nähtävissä Open Banking -ajattelun 

laajentumista kohti Open Insurance- ja Open Finance -ajattelua, mikä tulee muuttamaan 

finanssialaa merkittävästi tulevina vuosina. Tutkielma on tietääkseni ensimmäinen juuri tästä 

laajuudesta ja näkökulmasta sekä tällä vertailevalla tutkimusasetelmalla toteutettu tutkimus.  
  

AVAINSANAT: käyttäytymistieteellinen rahoitus, behavioral finance, uudenlaiset 

finanssipalvelut, FinTech, innovaatiot, arvon yhteisluonti, sitouttamisvälineet, nudge, valinta-

arkkitehtuuri, insentiivit, pelillistäminen, personalisointi, API-rajapinta, Open Banking, Open 

Insurance, Open Finance 
  
Tämän julkaisun alkuperäisyys on tarkastettu Turnitin OriginalityCheck –ohjelmalla. 
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1 JOHDANTO 

 

Johdantoluvun ensimmäisessä alaluvussa esittelen aluksi tämän tutkielman aihealueen ja pohdin 

sen merkitystä. Tämän jälkeen kuvaan tutkielman tavoitteet ja esitän tutkimusongelmat 

tutkimuskysymyksien muodossa. Omana alalukunaan käsittelen tutkimusmenetelmän ja -aineiston 

kuvauksen. Keskeiset käsitteet on päätetty esittää rajauksien kanssa samassa alaluvussa, koska näin 

tutkielman kannalta keskeiset käsitteet on saatu myös samalla kohdennettua tämän tutkielman 

kontekstiin sopiviksi. Johdannon loppupuolella vuorossa ovat tieteenfilosofinen pohdinta, 

teoreettinen asemointi ja tutkielman teoreettinen viitekehys omina alalukuinaan.  Johdannon 

viimeisessä alaluvussa on kuvattuna tarkemmin koko tutkielman rakenne.  

 

1.1 Aihealueen esittely ja merkitys 

Finanssialalla on tapahtunut arvon luomisen logiikan muutos, jonka seurauksena monet yritykset 

ovat siirtyneet transaktiokeskeisestä ajattelusta kohti palvelukeskeistä näkökulmaa. Vargo ja Lusch 

(2007) esittelivät service dominant (S-D) logic käsitteen alun perin jo vuonna 2004, mutta 

tarkensivat käsitteen määrittelyä myöhemmin. Service dominant logic voidaan suomentaa 

palvelukeskeiseksi logiikaksi. S-D logiikassa keskeistä on se, että palvelut nähdään 

fundamentaalisena perustana vaihdolle ja asiakas on aina yhteistyössä mukana luomassa arvoa, 

jota kuvastaa asiakkaasta käytetty englanninkielinen sana co-creator, joka voidaan suomentaa 

yhteistyössä luojaksi. Arvon luominen on ennen kaikkea vuorovaikutteista S-D logiikassa. S-D 

logiikan mukaan yritys ei voi toimittaa arvoa asiakkaalle vaan ainoastaan tarjota arvoehdotuksia.  

S-D logiikka lähtee myös ajatuksesta, että kakki taloudet ovat palvelutalouksia ja että fyysiset 

tavaratkin ovat mekanismiltaan jakelukanava palvelukeskeiselle logiikalle. (Vargo & Lusch, 

2007.) Tämä tutkielma linkittyy finanssiliiketoiminnan palvelulogiikan muutokseen ja siihen, 

kuinka osa finanssitaloista on tulkinnut roolinsa uudelleen.  Uudenlaisessa roolissa painottuvat 

asiakastiedon kerääminen innovatiivisten ratkaisujen luomiseksi ja erilaisten riskien 

ennaltaehkäisy, jotka puolestaan vaikuttavat palvelun muotoiluun. 
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Voutilainen ja Koskinen (2019, 323) ovat tutkineet finanssialan megatrendejä ja nostavat esille 

kolme isoa megatrendiä: monimutkaistuva sääntely ja verotus, teknologinen ja demografinen 

muutos sekä perustuvanlaatuisesti muuttuvat liiketoimintamallit. Teknologisen ja demografisen 

muutoksen megatrendin alle voidaan listata yksittäisinä trendeinä personalisoidut palvelut, 

digitalisaatio, uudenlaiset terveydenhuollon tuotteet, hybridituotteet, insentiivipohjaiset 

vakuutustuotteet sekä kyberturvallisuus. Perustavanlaatuisesti muuttuvien liiketoimintamallien 

alta voidaan puolestaan tunnistaa yksittäisinä trendeinä taloudellinen ja ei-taloudellinen 

lähentyminen, ristiin myynti, yhdestä paikasta useiden palveluiden ostaminen sekä arvoketjujen 

avaaminen. (Voutilainen & Koskinen, 2019, 323.) Finanssialalla voidaan kuvailla olevan 

käynnissä disruptiivinen muutos. Disruption -käsite voidaan selittää tarkoittavan markkinoilla 

tapahtuvaa murrosta eli jonkinlaista negatiivisen kaiun sisältävää häiriötä, hajaannusta tai jopa 

sekasortoa, vaikkakin poikkeuksetta disruptio parantaa tuottavuutta tai rahalle saatavaa vastinetta 

(Kärki, 2018). Finanssialalla on nähty viime vuosina uudenlaisia teknologiaan pohjautuvia 

ratkaisuja, jotka murtavat perinteistä mallia toimia. Muutos ja kehitys on jatkuvaa. Finanssiala ei 

ole toimialana ainoa, jossa disruptiivinen muutos jyllää, sillä esimerkiksi Airbnb ja Uber ovat oivia 

disruptiivisia esimerkkejä majoitus- ja taksialalta.   

Teknologian kehitys ja lainsäädännön luomat puitteet ovat luoneet mahdollisuuden rakentaa entistä 

tehokkaampia taloudellista hyvinvointia (financial wellbeing) tukevia innovaatioita. Tässä 

tutkielmassa aion tarkastella case-yrityksien jo olemassa olevia innovatiivisia ratkaisuja 

henkilöasiakkaille ja niiden taustalla olevia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja 

työkaluja. Käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja voidaan hyödyntää 

palvelumuotoilussa ja uusien innovatiivisten ratkaisujen luomisessa asiakkaalle. Koronakriisin 

aiheuttama talouskriisi ja kotitalouksien ylivelkaantuminen ovat merkittäviä syitä tutkia tarkemmin 

sitä, miten finanssialan innovaatiot voisivat tukea paremmin kuluttajien taloudellisen hyvinvoinnin 

saavuttamista.   

Tilastojen valossa asuntokunnilla oli vuonna 2020 velkaa keskimäärin 114 prosenttia suhteutettuna 

vuosituloihin, mutta asuntovelallisilla asuntokunnilla keskimääräinen velkaantumisaste oli jopa 

227 prosenttia käytettävissä olevista vuosituloista, mikä on merkittävästi suurempi 

velkaantumisaste kuin kaikilla asuntokunnilla keskimäärin. 30 prosentilla asuntovelallisista 

asuntokunnista oli yli kolme kertaa vuositulojensa verran velkaa. Kahdeksalla prosentilla 
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asuntovelallisista oli puolestaan yli viisi kertaa vuositulojensa verran velkaa. Asuntovelallisista 

nuorimmat alle 25-vuotiaat sekä 25–34-vuotiaiden viiteryhmä olivat tarkastelun mukaan 

velkaisimpia ja molemmissa ikäluokissa velkaa oli yli kolme kertaa suhteutettuna vuosituloihin. 

Alueita verrattaessa pääkaupunkiseudulla ja Ahvenanmaalla oli asuntovelallisilla asuntokunnilla 

eniten velkaa suhteessa tuloihin.  (Tilastokeskus, 2021a.) 

Säästämisasteella tarkoitetaan kotitalouksien säästön osuutta käytettävissä olevasta tulosta ja se 

lasketaan vähentämällä käytössä olevasta tulosta kulutusmenot. Kotitalouksien tulot kasvoivat 

vuonna 2021 kolmannella kvartaalilla hieman edellisestä kvartaalista, mutta koska kotitalouksien 

kulutusmenot kasvoivat merkittävästi ja nousivat jo korkeammalle tasolle kuin ennen Covid19-

pandemiaa, niin tämän johdosta säästämisaste pieneni edelliseen kvartaaliin verrattuna selkeästi 

jääden 0,6 prosenttiin. (Tilastokeskus, 2021b.)  Tilastokeskuksen (2022) mukaan kotitalouksien 

säästämisasteessa oli laskua edelleen loka-joulukuussa 2021 verrattuna edelliseen neljännekseen. 

Kotitalouksien kulutusmenot kasvoivat ja käytettävissä oleva tulo puolestaan pieneni hieman 

(Tilastokeskus, 2022).  

Danske Bankin Taloudellinen mielenrauha raportin (2021, 6) mukaan 35 prosenttia vastaajista 

suhtautui luottavaisesti omaan talouteensa, mikä tarkoittaa neljän vuoden mittausjaksolla korkeinta 

luottamusta, mutta tästä huolimatta suomalaiset olivat yhä muihin pohjoismaalaisiin verrattuna 

merkittävästi vähemmän luottavaisia omaan taloudelliseen tilanteeseensa.  Vaikka neljän vuoden 

mittausjakson aikana vastaajien huoli rahojen riittävyydestä on pienentynyt, niin silti edelleen reilu 

neljännes vastaajista oli huolissaan viikoittain tai useammin rahojen riittävyydestä. (Taloudellinen 

mielenrauha -raportti, 2021, 7.) Säästöpankin säästämisbarometrin (2021, 22) mukaan on 

havaittavissa erittäin voimakas positiivinen korrelaatio sen suhteen, mitä suurempi tunne 

vastaajalla on omista vaikutusmahdollisuuksista omaan taloudelliseen asemaansa, niin sitä 

onnellisempi vastaaja on.  Vuonna 2020 Covid19-pandemia vaikutti vastaajien 

taloudensuunnitteluun, sillä 27 prosenttia vastaajista kertoi koronakriisin saaneen heidät 

suunnittelemaan talouttaan aiempaa enemmän. Sen sijaan vuonna 2021 samaan kysymykseen 

vastanneista 23 prosenttia vastasi koronakriisin saaneen vastaajan suunnittelemaan talouttaan 

enemmän. (Säästämisbarometri, 2021, 5.) Vastaajien taloudellinen ahdinko laski vuoden aikana 

noin neljä prosenttia (Säästämisbarometri, 2021, 23). 
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Käyttäytymistieteellinen rahoitus on hyvin monitieteinen, globaali ja jatkuvasti kehittyvä 

tieteenala, joka on viime vuosina kiinnostanut yhä suurempaa joukkoa tutkijoita sen laajan 

sovellusarvon vuoksi. Monitieteisyydestä kertoo se, että aihealuetta on tähän mennessä tutkittu 

esimerkiksi rahoituksen, psykologian, taloustieteen, vakuutustieteen, palvelumuotoilun ja 

liiketaloustieteen kuluttajakäyttäytymisen parissa. Monitieteelliseen tutkimusalaan ovat voineet 

vaikuttaa myös monet muut tieteenalat, ja tieteenalojen laaja kirjo pitääkin mielestäni tässä 

yhteydessä nähdä ensisijaisesti mahdollisuutena ymmärtää syvällisemmin tutkittavaa ilmiötä. 

Monitieteisyydestä johtuen osassa käsitteistöä ilmenee päällekkäisyyttä (overlapping).  

Tutkimuspainopisteet ovat siirtyneet pelkästään teoriaa sisältävistä julkaisuista kohti 

empiriapainotteisia julkaisuja ja useassa maassa yritykset, instituutiot ja valtion päättäjät ovat 

havahtuneet käyttäytymistieteellisen rahoituksen oppien hyödyntämiseen omassa toiminnassaan. 

Esimerkiksi Suomessa valtion Covid19–kriisiviestinnässä on hyödynnetty käyttäytymistieteitä ja 

keväällä 2021 hankkeen rahoitukselle myönnetyn jatkon myötä tarkoitus on laajentaa 

käyttäytymistieteen oppeja myös muille politiikka-alueille (Valtioneuvoston kanslia, 

VNK127:00/2020). Britanniassa on perustettu jo vuonna 2010 Behavioral Insights Team 

lempinimeltään Nugde Unit eli ”tuuppausyksikkö” ratkomaan monimutkaisia poliittisia haasteita, 

ja toiminta on levinnyt myös muihin maihin (Behavioural Insights Team, 2021). Tässä tutkielmassa 

puolestaan tarkastellaan toisena finanssialan case-yrityksenä Discovery Limitedia (myöhemmin 

Discovery), jonka strategia nojaa käyttäytymistieteiden soveltamiseen ja jaetun arvon strategiaan. 

Toinen case-yritys on vähemmän tässä yhteydessä tutkittu OP Ryhmä, mutta tutkimusprosessin 

aloittaessani minulla oli aavistus, että näiden kahden vahvasti digitaalisiin ratkaisuihin 

panostaneiden yritysten toiminnassa on jotain yhteistä.  

Tutkielman case-yritykset ovat oman markkina-alueensa merkittäviä toimijoita. Case-yritys A on 

Etelä-Afrikasta kotoisin oleva Discovery, jonka strategia nojaa käyttäytymistieteellisen 

rahoituksen soveltamiseen ja jaetun arvon strategiaan. Discovery on kiinnostanut laajasti tutkijoita 

ympäri maailmaa ja sen liiketoimintamallista ja käyttäytymistieteiden soveltamisesta on tehty 

lukuisia tutkimuksia. Case- yritykseksi B olen puolestaan valinnut vähemmän tässä yhteydessä 

tutkitun kotimaisen OP Ryhmän, joka on viime aikoina panostanut merkittävästi digitaalisten 

palveluidensa kehittämiseen asiakkaille. Kehittyneen teknologian ja datan hyödyntäminen on 

vahvasti läsnä uudenlaisissa finanssipalveluissa. OP Ryhmä asettuu mielenkiintoiseksi toiseksi 
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case-yritykseksi, koska OP:lla on Suomen valtion jälkeen toiseksi eniten dataa käytössään (OP-

Careers Innovointi, 2021). OP:n tuotekehitys keskittyy kehittämään asiakkaille tarjottavat uudet 

palvelut ensisijaisesti mobiilikanavassa. Lisäksi OP:n palvelut julkaistaan ja hyödynnetään 

tuotteistettujen API-rajapintojen kautta, mikä mahdollistaa kerroksellisen arkkitehtuurin ja 

toimijuuden alustataloudessa (OP Tietotilinpäätös, 2020c, 23.) API-rajapinnat liittyvät 

käsitteellisesti Open Bankingiin, jota käsittelen tarkemmin luvussa neljä. OP Ryhmän juuret ovat 

osuustoiminnallisissa paikallisissa pankeissa ja vakuutusliiketoiminnassa. Case-yrityksien 

innovaatioista tunnistetaan käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja sekä 

etsitään yhteneväisyyksiä ja eroavaisuuksia liiketoimintamallissa. Alun perin eteläafrikkalainen 

Discovery ja suomalainen OP Ryhmä muodostavat yhdessä mielenkiintoisen vertailevan case-

asetelman tutkielmaan. Tämä tutkimusasetelma mahdollistaa ensinnäkin erityyppisten 

uudenlaisten finanssipalveluiden käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen 

analyysin deduktiivisesti. Toisaalta tutkimusasetelma mahdollistaa laajemmassa kuvassa 

digitalisaation, liiketoimintamallien ja teknologioiden muutosten vaikutuksen analysoinnin 

finanssialalla induktiivis-deduktiivisesti. 

Arvostettu Journal of Risk and Insurance on listannut alan tärkeät ja ajankohtaiset tutkimusteemat 

sekä kannustanut tutkimaan riskiä ja vakuutusta käyttäytymistieteellisestä näkökulmasta. Myös 

terveysvakuutus, kvantitatiivinen riskienhallinta, big data tekniikat, digitalisaatio ja Insure-Tech 

nostetaan esille tässä yhteydessä (Journal of Insurance, 2021). Tässä tutkielmassa pureudutaan 

juuri listauksessa mainittuihin käyttäytymistieteelliseen näkökulmaan sekä digitaalisiin 

innovaatioihin. Isossa kuvassa tutkielma nivoutuu laajempiin finanssialan ajankohtaisiin 

trendeihin, esimerkiksi finanssiliiketoiminnan palvelulogiikan muutokseen, 

käyttäytymistieteellisen tiedon hyödyntämiseen finanssiliiketoiminnassa arvon luomiseksi sekä 

sääntelyn muutoksiin ja digitaalisen toimintaympäristön muutoksiin. 

 

1.2 Tutkielman tavoitteet ja tutkimusongelmat 

Tutkielman tavoitteena on luoda syvällistä ymmärrystä uudenlaisista finanssipalveluista, joita 

voidaan kehittää käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijöitä ja rakenteita hyödyntämällä. Osa 

finanssialan yrityksistä on tulkinnut roolinsa digitalisaation murroksessa arvon yhteisluonnin 
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teorian valossa ja tätä taustaa vasten peilaan myös laajemmin tutkielman tuloksia. Luvussa kaksi 

tutkielman tavoitteena on: luoda lukijalle syvällinen kuva käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

tieteenalan kehityksestä, asiakkaan käyttäytymiseen vaikuttavista kognitiivisista tekijöistä sekä 

finanssipalveluiden kyvystä hyödyntää erilaisia käyttäytymistieteellisiä rakenteita ja työkaluja 

asiakkaan käyttäytymisen muutoksessa luoden tätä kautta arvon yhteisluontia liiketoiminnassa. 

 Luvussa kolme tutkielman tavoitteena on illustroida case-yrityksien teknologisten innovaatioiden 

kautta käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja.  Tutkielmassa tehdään vertailuja 

kahden case-yrityksen palveluihin ja liiketoimintamalleihin, ja yritetään löytää niistä mahdollisia 

yhteneväisyyksiä ja eroavaisuuksia. Vertailun tavoitteena on auttaa ymmärtämään, millainen 

uudenlaisten finanssipalveluiden muoto on ja millaisia käyttäytymistieteellisiä rakenteita ja 

työkaluja uudenlaisista finanssipalveluista voidaan tunnistaa.  Lisäksi tutkielmassa pyritään 

ymmärtämään finanssialan disruptiivista muutosta ja millaisilla käyttäytymistiedettä hyödyntävillä 

palvelumalleilla siihen voidaan vastata.  

Tutkielman tavoitteena on luvussa neljä myös avata Open Banking- ja Open Insurance -ajattelua 

sekä kytkeä juridinen viitekehys uudenlaisten käyttäytymistiedettä hyödyntävien 

finanssipalveluiden mahdollistamiseen. Tarkasteluun nostetaan erityisesti Eurooppaa koskettavaa 

PSD2-direktiivi eli Payment Sevice Directive 2, joka mahdollistaa lainsäädännöllisen 

implementoinnin kulmasta uudenlaiset finanssialan pankkipuolen innovaatiot parantaen 

kuluttajien oikeuksia, edistäen kilpailua ja näin lisäten palveluntarjontaa. Toinen case-yritys OP 

Ryhmä kuuluu suomalaisena toimijana PSD2-direktiivin sovelluspiiriin sellaisenaan. Koska toinen 

case-yritys Discovery on alun perin lähtöisin Etelä-Afrikasta, on tutkielmaan haluttu tehdä myös 

alaluku 4.2, jossa käsitellään Etelä-Afrikan tilannetta. Etelä-Afrikassa ei tutkielman 

kirjoitushetkellä ollut voimassa Open Banking -sääntelyä, mutta sitä kohti oli suunnitteilla 

siirtymää.  Neljännen luvun loppupuolella alaluvussa 4.3 keskitytään puolestaan laajentamaan 

Open Banking -ajattelua vakuutuksien puolelle, jolloin puhutaan Open Insurance -käsitteestä.  

Alaluku 4.1 kuvaa pankkipuolen PSD2-direktiivin valossa, millainen sääntelyn nykytila on ja 

miten API-rajapinnat liittyvät tähän. Open Insurancea ja Open Financea käsittelevä alaluku 

puolestaan pyrkii ennakoimaan, mihin suuntaan juridinen kehys vakuutuspuolella ja laajemmin 

pankkipuolella on menossa lähivuosina. 
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Tutkimusprosessin edetessä tarkat tutkimusongelmat täsmentyivät pikkuhiljaa, mikä on tyypillistä 

ja sallittua kvalitatiivisissa tutkimuksissa. Tutkimusongelmat kristallisoituivat juuri 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen teoriaan, uudenlaisiin finanssipalveluihin, arvon 

yhteisluonnin teoriaan sekä tätä täydentävään juridisen toimintaympäristön tarkasteluun Open 

Banking- ja Open Insurance -käsitteiden kulmasta. Tutkimusprosessin edetessä 

tutkimuskysymykset muotoituivat ensin laajasta spesifiin ja sitten taas hieman laajempaan 

muotoon, jonka seurauksena olen päättänyt ottaa mukaan osaan tutkimuskysymyksistä 

alakysymykset.  

Tutkimusongelmat olen muotoillut alle tutkimuskysymyksiksi: 

1) Miten käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet ja työkalut näkyvät uusien 

finanssipalveluiden kyvyssä luoda arvoa? 

2) Millaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja uudenlaisissa 

finanssipalveluissa on tunnistettavissa? 

Alakysymykset: 

o Millaisia käyttäytymistieteellisiä rakenteita ja työkaluja case-yrityksien uudenlaisissa 

finanssipalveluissa on tunnistettavissa? 

o Mitä yhtäläisyyksiä ja eroavaisuuksia case-yrityksien uudenlaisissa finanssipalveluissa ja 

liiketoimintamallissa on? 

o Minkälaisia muita käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorian mukaisia uudenlaisia 

finanssipalveluita on kehitetty ja voisi kehittää? 

 

3) Miten Open Banking- ja Open Insurance -ajattelu mahdollistavat käyttäytymistieteitä 

hyödyntävien uudenlaisten finanssipalveluiden kehittämisen? 

 

1.3 Tutkimusmenetelmä ja -aineisto 

Tutkimus on luonteeltaan kvalitatiivinen eli laadullinen. Käytän johdannon taustoituksessa 

deskriptiivistä tilastoaineistoa esimerkiksi kotitalouksien velkaantumiseen ja talouden 
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suunnitteluun liittyen. Tutkimusmenetelmässä on piirteitä vertailevasta tutkimuksesta ja case-

tutkimuksesta, joten tämä tutkielma on luonteeltaan vertaileva case-tutkimus (case study) eli 

vertaileva tapaustutkimus. Teoriaosuuden aineisto koostuu pääosin tieteellisistä artikkeleista ja 

aiemmin tehdyistä tutkimuksista. Teoriaosuuden aineisto on haettu erilaisilla hakusanapareilla eri 

tietokannoista, esimerkiksi Tampereen yliopiston kirjaston Andorista, Google Scholarista, 

ABI/INFORM Collectionista (ProQuest) ja ScienceDirectista (Elsevier). Olen hakenut lähteitä 

esimerkiksi käsiteparilla ”nudge” AND ”behavioral finance”. Koska hakutuloksia on tullut monien 

hakusanaparien kohdalla liian paljon, on rajauksina käytetty esimerkiksi tuoreempia vuosia, 

vertaisarviointia tai koko tekstin saatavuutta. Sopivia artikkeleita olen käynyt läpi ensin 

silmämääräisesti kiinnittämällä huomioita otsikkoon ja avainsanoihin, jonka jälkeen jatkoon 

päässeet on tutkittu abstraktin tasolla. Mikäli abstrakti on vaikuttanut lupaavalta, on tekstiin 

syvennetty tarkemmin. Alun perin suunnittelin koostavani artikkelihauista hakutaulukot, mutta 

tutkimusprosessin edetessä huomasin, että tutkielmaan sopivien lähteiden etsiminen on ollut 

luonteeltaan paljon epäsuorempaa ja tällainen taulukointi ei olisi tuonut lukijalle juurikaan 

lisäarvoa. Tutkielmassa on esimerkiksi käytetty lumipallon kasvatusta eli hyvän lähteen löytäessäni 

olen tutkinut tarkemmin kyseisen lähteen lähdeluetteloa. Empiriaosuudessa tarkastellaan kahta 

finanssialan case-yritystä. Empiriaosuudessa pureudutaan kahden finanssialan case-yrityksen 

uudenlaisiin finanssipalveluihin käyttäytymistieteellisen rahoituksen näkökulmasta sekä lisäksi 

esitellään lyhyesti muita teorian mukaisia innovaatioita ja kehitysideoita. 

Case-tutkimus perustuu intensiiviseen ja yksityiskohtaisen tiedon tarkasteluun joko yksittäisestä 

tapauksesta tai pienestä joukosta toisiinsa suhteessa olevia tapauksia (Hirsjärvi, Remes & 

Sajavaara, 2009, 134). Tässä case-yrityksiä yhdistää teknologiaan pohjautuvat uudenlaiset 

finanssipalvelut. Case-tutkimus on tutkimusstrategia, jossa keskitytään ilmiön empiiriseen 

tutkimukseen sen todellisessa kontekstissa useiden todisteisien lähteiden avulla (Saunders, Lewis 

& Thornhill, 2019, 797).  Case-tutkimuksen tutkimuskysymykset alkavat yleensä miten ja miksi 

kysymyssanoilla. Yksi case-tutkimus voi sisältää useita case-tapauksia (multiple case design), 

mikä näkyy myös tässäkin tutkielmassa. Case-tutkimuksessa tutkitaan nykyajan ilmiötä case-

tapausten kautta syvällisesti todellisen maailman kontekstissa. Case-tutkimukselle tyypillistä on 

myös se, että ilmiön ja kontekstin väliset rajat eivät ole välttämättä ilmeisen selkeitä.  (Yin, 2014, 

10,16,56). 
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Empiriaosuuden aineisto koostuu eri lähteistä kootusta sekundäärisestä datasta. Sekundääristä eli 

toissijaista dataa käytetään yleisimmin juuri case-tutkimuksissa ja survey-tutkimuksissa 

kauppatieteellisissä tutkimusprosesseissa (Saunders ym. 2019, 341). Empiriaosuuden aineisto 

koostuu case-yrityksiin liittyvästä verkossa olevasta datasta. Tässä tutkielmassa data on ollut 

sekundääristä pääosin vapaasti verkossa saatavilla olevaa dataa yrityksien tuotteista sekä avoimesti 

verkossa saatavilla olevia tieteellisiä artikkeleita.  Lisäksi kuitenkin osa tieteellisistä artikkeleista 

on vaatinut yliopiston kirjastolle ostetun luvan.  Keskeisimpänä aineistona voidaan pitää yhtiöiden 

verkkosivuja, yhtiöiden virallisia julkaisuja, kuten tilinpäätöstä ja vuosikertomusta vuodelta 2020. 

Lisäksi aineistossa on ollut yhtiöistä tehtyjä tutkimuksia sekä yritysten omia videoaineistoja, jotka 

sisältävät tuotteiden esittelyä. Case-yrityksien uudenlaisia finanssipalveluita tarkastellaan 

teoriaosuudessa esitettyjen käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen valossa. 

Kun tutkimuksessa käytetään sekundääristä aineistoa, on tutkijan oltava herkkä valittujen 

dokumenttien alkuperäiselle luonteelle ja tarkoitukselle sekä huomioitava nämä analyysin ja 

yleistyksien tekemisessä (Hakim 2020, Saundersin ym. 2019, 196 mukaan). Tämä näkökulma on 

pyritty huomioimaan empiriaosuuden toteutuksessa, kun yrityksien verkkosivuilta olevia aineistoja 

on analysoitu. 

 

1.4 Keskeiset käsitteet ja rajaukset 

1.4.1 Käyttäytymistieteellinen rahoitus 

Behavioral finance voidaan kääntää suomeksi esimerkiksi käyttäytymistieteelliseksi rahoitukseksi, 

behavioraaliseksi rahoitukseksi tai käyttäytymisperusteiseksi rahoitukseksi. Voidaan myös puhua 

talouspsykologiasta tai sijoittajakäyttäytymisestä. Tässä tutkielmassa behavioral finance 

käännetään käyttäytymistieteelliseksi rahoitukseksi. Käyttäytymistieteellinen rahoitus yhdistää 

psykologiaa ja käyttäytymistieteitä ymmärtääkseen paremmin ihmisten taloudellista 

päätöksentekoa esimerkiksi säästämiseen ja sijoittamiseen liittyen. Käyttäytymistieteellinen 

rahoitus auttaa selittämään ihmisten todellista käyttäytymistä, mikä voi poiketa perinteisen 

rahoitusteorian rationaalisesta tavasta toimia. 
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Behavioral financen voidaan nähdä olevan yksi käyttäytymistaloustieteen (behavioral economics) 

osa-alue (Investopedia, 2021a).  Behavioral economics voidaan kääntää suomeksi myös 

esimerkiksi behavioraaliseksi taloustieteeksi tai psykologiseksi taloustieteeksi. Toisaalta 

käyttäytymistieteellinen rahoitus voidaan myös nähdä omana tieteenalana, joka kuitenkin liittyy 

läheisesti käyttäytymistaloustieteeseen (APA Dictionary of  Psychology, 2021a). Joka tapauksessa 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen ja käyttäytymistaloustieteen välillä on paljon yhteistä teoriaa, 

ja tutkijatkaan eivät tunnu olevan yksimielisiä tieteenalojen määrittelystä, mikä kuvastaa hyvin 

kehittyvää ja muotoutumassa olevaa tieteenalaa.  

1.4.2 Henkilöasiakkaiden finanssipalvelut 

Keskeisenä rajauksena olen suunnitellut tarkastelevani vain henkilöasiakkaiden 

finanssipalveluiden innovaatioita erityisesti kahden case-yrityksen palvelutarjoaman valossa 

tutkielman laajuus huomioiden. Tämän lisäksi tuon esille täydentävin osin muiden yrityksien 

uudenlaisia innovatiivisia finanssipalveluita, jotta lukijalle muodostuisi kokonaisvaltainen kuva 

tutkittavasta ilmiöstä. Rajaan lähtökohtaisesti yritysasiakkaiden palvelut pois tästä tutkielmasta, 

koska käyttäytymistieteellisessä rahoituksessa aiemman tutkimuksen painopiste on 

henkilöasiakkaiden finanssipalveluissa.  Henkilöasiakkaalla tarkoitetaan tässä tutkielmassa 

asiakasta, joka on kuluttajansuojan piirissä. Henkilöasiakkaiden katsotaan lainsäädännössä olevan 

heikommassa asemassa kuin yritysasiakkaiden, joten henkilöasiakkaiden turvaksi on säädetty 

suojaavaa lainsäädäntöä. 

Ylikosken ja Järvisen (2011, 14) mukaan finanssi-sana on alun perin viitannut valtion varoihin tai 

julkiseen talouteen, mutta nykyään sana finanssi liitetään yleisesti ottaen raha-asioihin, 

varallisuuteen tai talousasioihin. Ylikoski ja Järvinen (2011,14) kytkevät finanssipalveluiden 

määritelmänsä Euroopan unionin vuonna 2002 hyväksymään direktiiviin, joka on otettu vuonna 

2005 Suomen kuluttajalainsäädäntöön, ja jonka mukaan finanssipalveluihin lasketaan kuuluvaksi: 

”talletus- ja asiakastilit, maksujenvälityspalvelut, luotot ja niiden välitys, vakuutukset ja niiden 

välitys, rahasto-osuudet ja muut arvopaperit, joihin sovelletaan arvopaperimarkkinalakia, 

arvopaperinvälitys tai muut sijoituspalvelut, sijoitusneuvonta ja muut rahoituspalvelut tai 

rahoitusvälineet”. Vaikka yksiselitteistä määritelmää finanssipalveluille ei ole olemassa, niin 

voidaan kuitenkin todeta käsitteen alle lukeutuvan hyvin erilaisia palveluita. Toisaalta 

finanssipalveluista osa on erikoisosaamista vaativia asiantuntijapalveluita kuten vapaaehtoinen 
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eläkevakuutus, ja osa finanssipalveluista on puolestaan luonteeltaan rutiininomaisia 

itsepalvelukanavissakin helposti toteutettavia, kuten maksutransaktiot. Finanssipalveluiden 

kehittämisen onnistumisen kannalta keskeistä on asiakkaan kuuleminen tarpeiden, toiveiden, 

ongelmien ja asiakkaan taustatietojen osalta.  (Ylikoski & Järvinen, 2011,14.) Yhä suuremmissa 

määrin finanssipalvelut liittyvät digitaalisiin innovaatioihin ja Suomella onkin edellytykset 

FinTechin edelläkävijöiden joukkoon korkeatasoisen teknologisen osaamisen, mobiili- ja 

verkkopalveluihin tottuneiden kuluttajien sekä elinvoimaisen startup-yhteisön vuoksi.  

(Finanssivalvonta, 2017). 

Henkilöasiakkaiden finanssipalveluista tässä tutkielmassa esille nostetaan case-yritysten 

innovaatioista erityisesti päivittäiseen taloudenhallintaan liittyviä innovaatioita. Voutilainen (2019, 

23-24) on tuonut vuonna 2019 esille, että PSD2 direktiivi on samaan aikaan sekä uhka että 

mahdollisuus ja että vahvoja innovatiivisia finanssipalveluita tullaan todennäköisesti näkemään 

erityisesti henkilöasiakkaiden taloudenhallinnan palveluissa. Voutilaisen esille tuoma ennustus 

vuonna 2019 on myös toteutunut ja näin ollen tässäkin tutkielmassa on luontevaa tutkia tarkemmin, 

millaisia nämä uudenlaiset henkilöasiakkaiden taloudenhallinnan palvelut ovat vuonna 2022. 

 Vakuutuspuolelta nostetaan esille henkilöasiakkaiden ennaltaehkäiseviä arjen vakuutuksia sekä 

vahinkotapahtuman sattuessa hyödynnettäviä innovaatioita. Käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

rakenteet ja työkalut soveltuvat nähdäkseni parhaiten taloudenhallinnan ja vapaaehtoisten 

vakuutuksien tematiikkaan, vaikkakin tulevaisuudessa käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

teorioilla voisi olla sovellusarvoa myös esimerkiksi eläkevakuutuksien kentällä Suomessa. 

1.4.3 Innovaatio ja FinTech   

Tutkielman keskiössä ovat uudenlaiset finanssipalvelut, joten olen nähnyt tarpeelliseksi määritellä 

lyhyesti käsitteinä innovaation sekä FinTechin, josta näkee myös kirjoitusmuotoa Fintech ja 

fintech.  

Innovaatio (Innovation) voidaan määritellä uudeksi ideaksi tai menetelmäksi tai uusien ideoiden ja 

menetelmien käytöksi (Cambridge Dictionary, 2022). Finanssi-innovaatio (Financial Innovation) 

voidaan määritellä prosessiksi, jossa luodaan uudenlaisia finanssipalveluita, -tuotteita ja 

prosesseja. Innovaatiot voivat liittyä esimerkiksi teknologian päivitykseen, riskienhallintaan, 
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luottoihin ja pääomiin. Viimeaikaisina finanssi-innovaatioina voidaan mainita joukkorahoitus, 

mobiilipankit sekä rahanlähetystekniikan kehittyminen. (Investopedia, 2021c.) 

Finanssivalvonta (2021a) määrittelee FinTech-käsitteen tarkoittavan finanssiteknologiaa, 

“erityisesti tietotekniikkaa, jota käytetään pankki-, vakuutus-, rahoitus-, sijoitus- tai 

maksupalveluiden tuottamiseen”. Finanssivalvonta (2021a) nostaa myös esille, että FinTech-

käsitettä käytetään myös viitatessa kasvuyrityksiin, jotka kehittävät uudenlaista 

finanssiteknologiaa tai uusia finanssiteknologiaa hyödyntäviä palveluita. Esimerkkeinä FinTech-

maailman innovaatioista ja ilmiöistä voidaan nostaa mobiililompakot, chatbotit, 

robottivarainhoitajat, erilaiset kryptovaluutat, vertaislainaus- ja vertaisvakuuttaminen sekä 

älysopimukset (Finanssivalvonta, 2021a). FinTech tulee englannin sanoista Financial Technology.  

Riikkinen, Saarijärvi, Sarlin ja Lahteenmäki (2018, 1145) viittaavat FinTech-käsitteellä 

finanssiteknologiayrityksiin, jotka pystyvät hyödyntämään täysimääräisesti digitalisaation 

mahdollisuudet ilman menneisyyden kustannuksia ja vanhan toimintakulttuurin taakkaa.  

Riikkinen ym. (2018,1145) myös nostavat esille, että FinTech-yritysten ryhmässä on alakäsite 

InsurTechs, jolla viitataan erityisesti vakuutusteknologiayrityksiin, jotka pyrkivät disruptoimaan 

vakuutusalaa innovatiivisilla liiketoimintamalleilla ja teknologioilla.  Riikkinen, Saraniemi, Still ja 

Kallio (2016) ovat tutkineet suomalaisten FinTech-yritysten palveluinnovaatioita haastatteluiden 

ja muun datan valossa pitkittäistapaustutkimuksilla ja soveltaneet olemassa olevaa 

palveluinnovaatiokeskustelua ja sen kehittämistä FinTechin disruptiiviseen eli markkinaa 

häiritsevään voimaan. Tässä tutkielmassa FinTech käsite ymmärretään laaja-alaisesti 

Finanssivalvonnan näkökulman mukaisesti finanssiteknologiana ylettyen uudenlaisiin 

finanssipalveluihin niin pankki- kuin vakuutusalalla ja käsittäen niin perinteisten toimijoiden 

digiharppaukset kuin kasvuyritysten ketterät mutta yleisesti kapeammat liiketoimintasegmentit.  

1.4.4 Taloudellinen hyvinvointi 

Financial well-being voidaan kääntää suomeksi taloudelliseksi hyvinvoinniksi.  Taloudellinen 

hyvinvointi voidaan määritellä taloudelliseksi turvaksi ja valinnanvapaudeksi nyt sekä 

tulevaisuudessa vaikuttaen merkittävästi yleiseen hyvinvointiin, työn tuottavuuteen, terveyteen, 

ihmissuhteisiin ja siten elämänlaatuun (Raveendran ym. 2021, 115).  Taloudellinen hyvinvointi 

voidaan määritellä myös turvallisuuden tunteeksi sekä tunteeksi oman talouden hallinnasta ilmeten 
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arjessa pärjäämisenä sekä varautumisena tulevaisuuteen ja yllättäviin tilanteisiin. (Takuusäätiö, 

2020). Takuusäätiön (2020) mukaan taloudellinen hyvinvointi pitäisi ottaa myös kiinteäksi osaksi 

työhyvinvointiohjelmia, sillä ylivelkaantuminen ja viimeaikainen Covid19-pandemia ovat 

lisänneet kotitalouksien taloushuolia. Näin itse asiassa monissa yrityksissä on tehtykin maailmalla 

esimerkiksi Thalerin ja Benartzin (2004) kehittämän Save More Tomorrow -ohjelman 

käyttöönoton myötä, jota käymme läpi tarkemmin alaluvussa 2.3.2. Näkisin taloudellisen 

hyvinvoinnin lisäämiselle vielä nykyistä enemmän sovelluspotentiaalia myös suomalaisissa 

työhyvinvointiohjelmissa. 

1.4.5 Open Banking ja Open Insurance 

Open Banking suomeksi avoin pankkitoiminta on termi, joka kuvaa erityislaatuista 

rahoitusekosysteemiä. Tässä rahoitusekosysteemissä huomioidaan turvallisuus, avoimet 

rajapinnat, asiakaskokemus ja operaatiot. Open Banking tarjoaa kuluttajille enemmän 

valinnanvaraa ja tietoa sekä helpottaa vuorovaikutusta ja rahan liikkumista rahalaitosten ja muiden 

rahoitusekosysteemin yksiköiden välillä. Avoin pankkitoiminta helpottaa myös uudenlaisten 

finanssipalveluiden syntymistä.  (Laplante & Kshetri, 2021, 122.) Open Banking on toteutettu eri 

maissa eri tavoin. Euroopan unionissa Open Banking -sääntely on keskittynyt toisen 

maksupalveludirektiivin eli PSD2-direktiivin implementointiin.  Käytännössä Open Bankingia 

toteutetaan API-rajapintojen kautta. 

Gozman, Hedman ja Sylvest (2018) ovat tunnistaneet Open Banking -ekosysteemissä neljä erilaista 

roolia:  

1) Integraattori (Integrator), esimerkiksi perinteisen pankin maksupalvelut ja tilitiedot pankin 

verkko- ja mobiilikanavan kautta kuuluvat tähän rooliin. 

 2) Tuottaja (Producer), esimerkiksi pankki luo palvelun, mutta kolmas osapuoli kuten FinTech-

yritys tai internetjättiläinen jakaa palvelun asiakkaalle, mikä voi tosin luoda haasteita asiakkaan 

omistamiseen ja brändäykseen liittyen. Toisaalta jotkut FinTech-yritykset toimivat innovatiivisina 

IT-palveluntarjoajina vakiintuneille operaattoreille ja silloin asiakkaan omistus jää pankille, 

milloin pankit eivät ole tuottajan roolissa vaan itseasiassa jakelijan roolissa. 
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 3) Jakelija (Distributor), esimerkiksi pankki jakelee kolmansien osapuolien palveluita omien 

palvelukanavien kautta. Asiakasomistukseen ja brändäykseen liittyvät haasteet ovat samanlaisia 

kuin tuottajaroolissa ollessa. 

4)  Alusta (Platform), esimerkiksi alustana pankit voisivat tarjota liiketoimintaa turvallisuuteen, 

asiakkaan tuntemistietoihin (Know Your Customers, KYC) ja rahanpesun estämiseen (Anti Money 

Laundering, AML) liittyen. Huomionarvoisena voidaan pitää, että alusta on tässä yhteydessä 

terminä erilainen kuin IT-maailman alustat, joita tarvitaan pankkiliiketoiminnan pyörittämiseen 

ylipäätänsä. Pankit alustana eivät ole yleisiä, mutta saksalainen Fidor Bank toimii tästä 

esimerkkinä. Monet FinTech-markkinaosapuolet ovat omaksuneet tämän mallin lähtökohdaksi 

luotonannossa. Huomionarvoisena voidaan pitää, että vertais- tai alustaliiketoiminta ei vaikuta 

pankin taseeseen ja että pankit voivat myös jakaa eri rooleja eri toimialoilla. (Gozman ym., 2018, 

6-8.) 

Open Insurance voidaan nähdä luonnollisena jatkumona Open Banking -ajattelulle ja samanlaisten 

taustasyiden voidaan tulkita vaikuttavan myös tähän trendiin, kuten digitalisaation kehityksen, 

asiakkaiden kulutuskäyttäytymisen muutoksen, palvelukeskeisen talouden kehityksen sekä 

sääntelymuutoksien. 

 Open Insurance on ilmiönä uusi ja tuo mukanaan paitsi etuja myös riskejä kuluttajille, kansallisille 

kilpailuviranomaisille ja vakuutusalalle ylipäätänsä.  Terminä Open Insurance suomeksi avoin 

vakuutusliiketoiminta on vielä vakiintumaton ja sitä voidaan lähestyä joko kapeasta tai laajasta 

näkökulmasta. European Insurance and Occupational Pensions Authorityn eli EIOPA:n (2021) 

määritelmän mukaan Open Insurance käsitettä tulisi lähestyä laajasta näkökulmasta, mikä kattaa 

pääsyn ja jakamisen vakuutuksiin liittyviin henkilötietoihin ja muihin tietoihin tapahtuen yleensä 

API-rajapintojen kautta.  Open Insurancea voidaan tarkastella laaja-alaisesti kolmesta toisiinsa 

linkittyvästä näkökulmasta: vakuutusliiketoiminnan, asiakkaan ja valvonnan näkökulmasta.  

Vakuutusliiketoiminnan kulmasta lisääntynyt datanvaihto API-rajapintojen kautta voi kiihdyttää 

koko vakuutusalan laajuisia innovaatioita, avoimuutta ja yhteistyötä. Open Insurance voi rohkaista 

innovatiivisten tuotteiden luomiseen kuluttajille sekä lisätä tehokkuutta ja vuorovaikutusta 

kolmansien osapuolien kanssa, mikä tarkoittaa esimerkiksi parempaa vuorovaikutusta 

vakuutusalustojen ja ekosysteemien kanssa.   Open Insurance voi myös lisätä kilpailua arvoketjussa 

uusien toimijoiden ja liiketoimintamallien muodossa ja vastaavasti heikentää toisien toimijoiden 
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asemaa alan parantuneen kustannustehokkuuden takia. Asiakkaan kulmasta tarkasteltuna Open 

Insurance voi mahdollistaa parempien sovellusten ja palveluiden kehityksen, mikä tapahtuu 

vakuutuspalveluihin liittyvien tietojen jakamisen API-rajapintojen kautta eri osapuolien: 

vakuutusyhtiöiden, välittäjien ja kolmansien osapuolien keskuudessa. Vakuutuspalveluihin 

liittyviä jaettavia tietoja voivat olla esimerkiksi: vakuutettu esine, vakuutukset, vahinkohistoria, 

Internet of Things Data, asiakkaan tuntemistiedot (KYC) ja soveltuvuusarviointi. Open Insurance 

voi tarkoittaa asiakkaan näkökulmasta nykyistä parempia vaihtopalveluita, jotka kannustavat 

asiakkaita vertailemaan eri vakuutuspalveluita. Open Insurance voi myös tarkoittaa sitä, että 

asiakkaille tulee tarjolle entistä enemmän räätälöityjä vakuutuspalveluita. Valvojan kulmasta 

tarkasteltuna Open Insurance voi mahdollistaa uudenlaisia valvontatyökaluja. EIOPA on myös 

julkaissut Supervisory Technology (SupTech) – strategian20, jossa avataan innovatiivisia ja 

tehokkaita valvontaratkaisuja tarkemmin. Nämä uudenlaiset valvontaratkaisut mahdollistavat 

valvonnan kehittymisen tehokkaammaksi, joustavammaksi ja reagoivammaksi järjestelmäksi. 

(EIOPA, 2021, 11-12.) 

Open Bankingia ja Open Insurancea voidaan toteuttaa käytännössä API-rajapintojen kautta, joita 

käsittelen tarkemmin luvussa neljä. Avaan tarkemmin luvussa neljä Open Banking- ja Open 

Insurance-ajattelua sekä laajemmin myös Open Finance -ajattelua.  

 

1.5 Tieteenfilosofia 

Tämä tutkielma on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa 

keskeisiä piirteitä ovat moninaisen todellisuuden kuvaaminen, kokonaisvaltaisuus sekä 

tutkimussuunnitelman muotoutuminen ja tarkentuminen tutkimusprosessin edetessä. 

Kvalitatiivista ja kvantitatiivista eli määrällistä tutkimusta ei saisi nähdä toistensa vastakohtina, 

vaan kummallakin on paikkansa ja mahdollisuutensa vastata samasta ilmiöstä esitettyihin eri lailla 

muotoiltuihin tutkimuskysymyksiin. Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus pitäisikin nähdä 

toisiaan täydentävinä lähestymistapoina ja myös niiden yhdistäminen on mahdollista. Tutkimuksen 

tarkoitus on tuottaa kartoittavaa ja kuvailevaa tietoa tutkimuksen kohteena olevasta ilmiöstä. 

Kartoittavassa tutkimuksessa keskeistä on etsiä uudenlaisia näkökulmia, löytää uusia ilmiöitä, 

selvittää vähän tunnettuja ilmiöitä sekä myös kehittää hypoteeseja. Case-tutkimusta voidaan pitää 
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tyypillisenä tutkimusstrategiana kartoittavassa tutkimuksessa. Kuvaileva luonne näkyy 

tutkielmassa siten, että pyrin dokumentoimaan ilmiöstä nousevia keskeisiä kiinnostavia piirteitä 

sekä kuvailemaan ilmiöstä tunnistettavia esiin tulevia näkyviä käyttäytymismuotoja. (Hirsjärvi ym. 

2009, 135–139, 164.) 

Tämä tutkielma on luonteeltaan deduktiivis-induktiivinen tarkoittaen sitä, että tutkielmassa on 

piirteitä molemmista päättelylähtökohdista. Deduktiivinen päättely tarkoittaa sitä, että yleistä 

teoreettista tietoa sovelletaan yksittäisiin tapauksiin. Deduktiivisessa lähestymistavassa tutkielma 

alkaa teoreettisella kirjallisuuskatsauksella ja tutkimuksen strategia rakentuu testaamaan teoriaa. 

(Saunders ym.  2019, 153). Tämä tutkielma pohjautuu vahvasti käyttäytymistieteellisen 

rahoituksen teoriaan. Empiriaosuudessa case-yrityksien finanssipalveluiden analyysi pohjautuu 

deduktiivisen päättelyn mukaisesti teoreettisen tiedon soveltamiseen. Teoreettisella tiedolla 

tarkoitetaan tässä tutkielmassa kirjallisuuskatsauksessa esiin tuotuja käyttäytymistieteellisen 

rahoituksen rakenteita ja työkaluja. 

Induktiivinen päättely puolestaan tarkoittaa yksittäistapauksesta yleistykseen etenevää päättelyä ja 

siinä keskeistä on teorian kehittäminen ja rakentaminen. (Saunders ym.  2019, 153). Tässä 

tutkielmassa on tunnistettavissa myös induktiiviselle päättelylle tyypillisiä piirteitä, sillä käytännön 

esimerkeistä tehtyjen havaintojen perusteella voidaan luoda laajempaa ymmärrystä uudenlaisten 

finanssipalveluiden muotoilusta ja käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen 

hyödyntämisestä. Kahden case-yrityksen uudenlaisten finanssipalveluiden analyysin lisäksi 

empiriaosuuden lopussa tuodaan esille myös kehitysideoita ja muita jo olemassa olevia teorian 

mukaisia innovaatioita. 

Saundersin ja kumppaneiden kuvaamaa ”tutkimussipuli”-mallia hyödyntäen tämän tutkielman 

voisi sijoittaa tutkimus sipulin ulkokehällä tieteenfilosofiselta lähtökohdaltaan interpretivismin 

alle, koska empiriaosuudessa on vaadittu vahvaa teoriaan pohjautuvaa tulkinnallisuutta. Teorian 

kehitykseen lähestyminen on tässä tutkielmassa deduktiivis-induktiivista, koska tutkielmassa on 

hyödynnetty molempiin suuntiin etenevää päättelyä kuten edellä kuvattu. Metodologinen valinta 

tässä tutkielmassa on yksittäinen laadullinen menetelmä ”mono-method qualitative”, tarkemmin 

ilmaistuna poikittainen tapaustutkimus. Sipulimallin sisimmällä kehällä otetaan kantaa datan 

keräykseen ja analyysiin. (ks. tarkemmin Sipuli mallista, Saunders ym. 2019,130.) Toisaalta 

tutkielmassa on tieteenfilosofisilta lähtökohdiltaan myös konstruktivismin piirteitä. Saunders ym. 
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(2019, 817) määrittelevät sosiaalisen konstruktivismin tarkoittavan ontologista asemointia, jossa 

todellisuus rakentuu sosiaalisen vuorovaikutuksen kautta ja jossa yhteiskunnalliset toimijat luovat 

osittain yhteisiä merkityksiä ja todellisuuksia eli toisin sanoen todellisuus on sosiaalisesti 

rakennettu eli konstruoitu. 

 Empiriaosuuden analyysi on toteutettu niin, että ensin on esitelty globaali case-yritys A, jota 

tarkastellaan teoriaosuudessa esiteltyjen käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden valossa, 

mikä muodostaa kansainvälisen benchmarkin tutkimukselle. Tämän jälkeen on analysoitu 

kotimainen case-yritys B samojen teoreettisten linssien läpi ja tehty havaintoja case-yrityksien 

yhtäläisyyksistä ja eroista. 

Tutkielman reliabiliteetilla ja validiteetilla on keskeinen rooli erityisesti arvioitaessa 

luonnontieteellisiä ja kvantitatiivia tutkimuksia. Niiden rooli kvalitatiivisessa tutkimuksessa on 

kuitenkin kiistanalainen. Reliabiliteetti tarkoittaa luotettavuutta ja viittaa replikaatioon ja 

johdonmukaisuuteen.  Tutkimus voidaan katsoa luotettavaksi, jos tutkija pystyy toistamaan 

aikaisemman tutkimussuunnitelman ja saavuttamaan samat tulokset. Validiteetti puolestaan viittaa 

käytettyjen mittareiden tarkoituksenmukaisuuteen, tulosten analyysin tarkkuuteen ja tulosten 

yleistettävyyteen. Validiteetissa keskeiseksi kysymykseksi nousee, mittaavatko tutkimuksessa 

käytetyt mittarit todella sitä, mitä on tarkoituskin. (Saunders ym. 2019, 213-214.) Kaikilla 

tutkijoilla on kuitenkin tarve osoittaa tutkimuksensa uskottavuus, mutta edellä kuvatut käsitteiden 

määrittelyt eivät parhaiten istu tulkinnalliseen kvalitatiiviseen tutkimukseen, jossa todellisuuden 

katsotaan olevan sosiaalisesti konstruoitu ja moniulotteinen. (Saunders ym. 2019, 216). 

Yleistettävyys voi ilmetä kvalitatiivisissa tutkimuksissa siten, että tutkimusympäristöstä tehdyt 

havainnot johtavat yleistyksiin muista ympäristöistä, joissa esimerkiksi tutkimusympäristön 

ominaisuudet ovat samankaltaisia tai joissa tutkimusympäristöstä opittua voidaan soveltaa 

(Buchanan, 2012, Saundersin ym. mukaan, 2019, 216). Nähdäkseni tälläkin tutkielmalla voisi olla 

tämäntyyppinen yleistettävyyden piirre. 

 Voidaan myös ajatella, että tutkimuksen suunnittelu, kontekstin ja menetelmien tiukka kuvaus 

auttavat muita tutkijoita tekemään samanlaisia tutkimuksia. Yksi mahdollinen vastaus edellä 

kuvattuun kvalitatiivisen tutkimuksen uskottavuuden lisäämiseen on jalostaa rinnakkaisia versioita 

luotettavuuden sekä sisäisen ja ulkoisen validiteetin käsitteistä, joilla on omat nimet ja jotka 
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tunnistavat kvalitatiivisen tutkimuksen omanlaisensa luonteen. Lincoln ja Guba ovat vuonna 1985 

ehdottaneet kvalitatiiviseen tutkimukseen sopiviksi käsitettä debendability käsitteen reliability 

rinnalle, käsitettä credibility käsitteen sisäinen validiteetti rinnalle sekä käsitettä tranferable 

käsitteen ulkoinen validiteetti rinnalle. (Saunders ym. 2019, 216-217.) 

Debendability eli luotettavuus on käsitteen reliability rinnakkainen kriteeri. Interpretivistisessä 

tutkimuksessa painopiste todennäköisesti muuttuu tutkimuksen edetessä, jonka vuoksi kaikkien 

muutosten kirjaaminen on olennaista, jotta saadaan luotettava selvitys nousevasta tutkimuksen 

painopisteestä. Credibility eli uskottavuus on rinnakkainen käsite sisäiselle validiteetille. Pääpaino 

on esimerkiksi eri henkilöiden välisen rekflektoinnin kautta varmistaa, että tutkimukseen 

osallistujien sosiaalisesti rakennetun todellisuuden esitykset todella vastaavat osallistujien 

aikomia. Toisin sanoen tutkijoiden ennakko-odotukset eivät saa saada etuoikeudellista asemaa 

tulkintaa tehdessä. (Saunders ym. 2019, 216-217.) Tässä tutkielmassa ei ole tarvinnut huomioida 

haastateltavien vastausten tulkinnallisuutta. Tutkijan omille ennakkoajatuksille ei kuitenkaan ole 

saanut antaa liikaa painoarvoa tulkintaosuudessa. On tosin ymmärrettävää, että tämän tutkielman 

kirjoittajalla on ollut taustansa vuoksi ennakkotietoa tutkittavista kohteista sekä tietoa aiemmista 

tutkimuksista ja siksi tutkijalle on muodostunut aavistuksia mahdollisista lopputulemista jo 

tutkimusprosessin alkuvaiheissa. Tämä lähtötilanne tiedostaen tulkintoja on pyritty tietoisesti 

punnitsemaan hyvin tarkasti ja välttämään liian suoria ilmauksia todellisuuden moninaisuus ja 

monitulkintaisuus huomioiden. Saunders ym. (2019) tuovat esille vielä Transferability -käsitteen 

eli siirrettävyyden, joka on rinnakkaiskriteeri ulkoiselle validiteetille tai yleistettävyydelle. 

Tarjoamalla lukijalle kattavan kuvauksen tutkimuskysymyksistä, tutkimusasetelmasta, 

kontekstista, tutkimustuloksista ja tulkinnoista mahdollistetaan tutkimuksen toiseen ympäristöön 

siirrettävyyden arviointi. (Saunders ym. 2019, 217.) Tähän olen parhaani mukaan pyrkinyt tätä 

tutkielmaa kirjoittaessa. 

 

1.6 Tutkielman teoreettinen asemointi 

Kuviossa yksi on esitettynä tutkielman teoreettinen asemointi, joka huomioi 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen kehitykseen vaikuttaneet lukuisat eri tieteenalat. Eri 

tieteenaloilla on kiinnostuttu samoista ilmiöistä ja osittain käsitteistö on ristiin lainattua esimerkiksi 
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niin, että ensin peukalosääntö on tunnistettu psykologian puolella ja tämän jälkeen 

kauppatieteellisen alan tutkijat ovat kiinnostuneet samaisen peukalosäännön ilmenemisestä 

kuluttajan päätöksenteossa ja osakemarkkinoilla.  

 

Kuvio 1: Teoreettinen asemointi 

Kuviossa yksi on kuvattuna keskelle käyttäytymistieteellinen rahoitus, koska tämä tutkielma 

asemoituu poikkitieteellisyydessään käyttäytymistieteellisen rahoituksen alalle. Kuvioon yksi on 

kerätty yhteen eri tieteenaloja, joiden voidaan tulkita olleen osaltaan vaikuttamassa 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen syntymiseen ja nykytilaan. Tässäkin tutkielmassa esille 

nostettuja ihmisen käyttäytymistä selittäviä malleja, esimerkiksi peukalosääntöjä ja 

käyttäytymistieteitä hyödyntäviä työkaluja kuten valinta-arkkitehtuuria on tutkittu lukuisilla eri 

tieteenaloilla: niin rahoituksen, taloustieteen, liiketaloustieteen kuluttajakäyttäytymisen kuin myös 

psykologian ja sosiologian aloilla. Myös palvelumuotoilu ja Service engineering on nostettu 
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kuvioon yksi mukaan, koska ne soveltuvat hyvin tähän tutkielmaan uudenlaisten 

finanssipalveluiden muodon tutkimisen vuoksi. Myös vakuutustiede on haluttu nostaa 

vaaleanpunaisella värillä mukaan kuvioon yksi, sillä siinä on havaittavissa selkeitä 

poikkitieteellisiä piirteitä tieteenalana. Vakuutustieteen soveltuvuus tämän tutkielman vakuutuksia 

käsitteleviin osuuksiin on merkittävä ja toisaalta viime vuosina myös vakuutustieteen ja 

riskienhallinnan parissa käyttäytymistieteet ovat saaneet uudenlaista painoarvoa, mikä on näkynyt 

esimerkiksi yliopistokurssien sisältötasolla. 

 

1.7 Tutkielman teoreettinen viitekehys 

Kuviossa kaksi on kuvattuna tutkielman teoreettinen viitekehys.  Keskellä kuviota kaksi on 

kolmion sisällä käyttäytymisen muutos, sillä tässä tutkielmassa keskitytään uudenlaisiin 

finanssipalveluihin, jotka muuttavat asiakkaan käyttäytymistä esimerkiksi auttamalla 

ennaltaehkäisemään riskejä tai saavuttamaan säästämiseen ja terveyteen liittyviä tavoitteita. 

Kuvion kaksi vasemmassa reunassa on kuvattuna asiakkaan käyttäytymistä selittäviä tekijöitä, 

jotka auttavat ymmärtämään asiakkaan käyttäytymistä, mikä voi poiketa perinteisen 

rahoitusteorian rationaalisesta tavasta toimia. Tiedonkäsittelyä, erilaisia motivaatioteorioita ja 

peukalosääntöjä on avattu tarkemmin alaluvussa 2.2.  

Kuvion kaksi oikeassa reunassa on puolestaan kuvattuna laatikon sisällä yritysnäkökulma ja 

erilaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja, joiden avulla yritys voi 

kehittää asiakkaille uudenlaisia finanssipalveluita. Valinta-arkkitehtuuri, nudge, 

sitouttamisvälineet, insentiivipohjaisuus, pelillistäminen ja personalisointi esitellään tarkemmin 

alaluvussa 2.3 muodostaen teorian, jonka valossa case-yrityksien innovaatioita tarkastellaan 

luvussa kolme. Kuviossa kaksi arvon yhteisluonti on kirjoitettuna mustan katkoviivan päälle 

yhdistäen asiakas- ja yritysnäkökulman. Arvon yhteisluonnilla tarkoitetaan Vargon ja Luschin 

(2007) esittelemää käsitettä value co-creation, jota on avattu tarkemmin johdannon alussa. 

Harmaa kuusikulmio kuviossa kaksi kuvastaa teknologian kehitystä ja se on haluttu nostaa esille, 

koska se on kriittinen mahdollistava taustatekijä uudenlaisille finanssipalveluille. Vihreän ympyrän 

sisälle kuviossa kaksi on nostettu esille Open Bankingiin ja Open Insuranceen liittyvä juridinen 
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viitekehys, sillä se on keskeinen taustatekijä uudenlaisten finanssipalveluiden mahdollistamiselle. 

Tätä näkökulmaa tarkastellaan tarkemmin luvussa neljä. Turkoosi viisikulmio kuviossa kaksi 

kuvastaa asiakkaiden segmentoinnin ja strategisen asemoinnin merkitystä uudenlaisia 

finanssipalveluita suunniteltaessa. On tärkeää huomata, että uudenlaiset käyttäytymispohjaiset 

finanssipalvelut eivät sovi sellaisenaan kaikille asiakkaille ja palveluiden suunnittelussa on 

huomioitava erilaiset asiakassegmentit. Käyttäytymistieteitä hyödyntämällä yritys voi hakea 

strategista asemointia verrattuna perinteisiin finanssialan toimijoihin. 

 

 

 

 Kuvio 2: Teoreettinen viitekehys 
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Kuviossa kaksi on haluttu nostaa esille myös jaetun arvon strategia violetilla kolmion rajauksella 

yhtenä vaihtoehtona strategisesta asemoinnista. Jaetun arvon strategia luo arvoa paitsi asiakkaalle 

ja yritykselle myös laajemmin yhteiskunnalle. Tutkielman toinen case-yritys Discovery toimii 

jaetun arvon strategian mukaisesti. Finanssialalla on myös toimialana erittäin merkittävät 

vaikutukset yhteiskuntaan laajemminkin. Jaetun arvon strategia on yksi mahdollinen tapa toteuttaa 

strategista asemointia. Uudenlaiset finanssipalvelut liittyvät usein johonkin laajempaan 

yhteiskunnalliseen ilmiöön kuten ylivelkaantumisen estämiseen tai terveyden parantamiseen, joten 

tämän vuoksi yhteiskunnallinen näkökulma on haluttu ottaa kuvioon kaksi mukaan beigeen 

laatikkoon keskelle alas. Vaikka toinen case-yritys OP Ryhmä ei toimikaan suoraan jaetun arvon 

strategian mukaisesti, on myös sen uudenlaisilla finanssipalveluilla silti yhteiskunnallista arvoa, 

esimerkiksi innovatiivisten taloudenhallinnan palveluiden kautta. 

 

1.8 Tutkielman rakenne 

Johdannon jälkeen luvussa kaksi käymme taustoittavan kirjallisuuskatsauksen valossa läpi 

aikajanamaisesti käyttäytymistieteellisen rahoituksen kehityksen ja perinteisen rahoitusteorian 

kehityksen. Tämän jälkeen alaluvussa 2.2 esitellään erilaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

tekijöitä, jotka auttavat ymmärtämään asiakkaiden käyttäytymistä. Näkökulma luvussa 2.2 on 

asiakkaan näkökulma ja pureudumme niin tiedonkäsittelyn rajallisuuteen, motivaatioteorioihin 

kuin heuristiikkoihin ja harhoihin. Käymme myös läpi aikaepäjohdonmukaisuutta ja kvasi-

hyperbolista diskonttausta numeeristen esimerkkien avulla. Ymmärrettyämme ensin asiakkaan 

käyttäytymisen taustalla olevia erilaisia tekijöitä on luontevaa siirtyä tarkastelemaan, kuinka näitä 

tekijöitä voisi hyödyntää liiketoimintakontekstissa Yrityksen näkökulmaan vaihtava alaluku 2.3 

tarjoilee vastinparin alaluvulle 2.2. Teoriat erilaisista sitouttamisvälineistä, nudgesta, valinta-

arkkitehtuurista, insentiivipohjaisuudesta, pelillistämisestä sekä personalisoinnista luovat pohjan 

luvun kolme case-yrityksien innovaatioiden tarkastelulle. Luku kolme alkaa ensin case A:n eli 

eteläafrikkalaisen Discoveryn tarkastelulla. Tarkastelu tehdään ensin yleisellä tasolla ja tämän 

jälkeen Discoveryn uudenlaisia finanssipalveluita analysoidaan alaluvun 2.3 tarjoamia rakenteita 

ja työkaluja hyödyntäen aikaisempia tutkimuksien valossa. Tämän jälkeen käymme läpi case B:n 

eli kotimaisen OP Ryhmän, jonka analyysi on vaatinut enemmän illustroivaa ja tulkinnallista otetta. 
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Lisäksi alaluvussa 3.5 tuon esille myös muita käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorian mukaisia 

yritysesimerkkejä sekä kehitysideoita. 

Luvussa neljä keskitymme vastaamaan kolmanteen tutkimuskysymykseen: ”Miten Open Banking 

ja Open Insurance -ajattelu mahdollistavat käyttäytymistieteitä hyödyntävien uudenlaisten 

finanssipalveluiden kehittämisen?” Käymme läpi Open Banking-ajattelua ja pankkipalveluihin 

liittyvää PSD2 -direktiivin sisältöä. Koska PSD2-direktiivi on EU-tasoinen normi, on alaluvussa 

4.2 haluttu tarkastella lyhyesti myös Etelä-Afrikassa käynnissä olevaa Open Banking 

kehityshanketta, sillä toinen case-yritys on juuriltaan eteläafrikkalainen. Alaluku 4.3 siirtää 

tarkastelun Open Bankingista vakuutuspuolen vielä tulossa olevaan Open Insuranceen sekä 

laajemmin Open Financeen. Luvussa viisi on vuorossa yhteenvedon ja johtopäätösten tekoa. 

Tutkielman tuloksia pohditaan laajemmin finanssialan muutostrendien ja tulevaisuuden 

potentiaalisen kehityskulun valossa.  Luvussa viisi tuodaan esille keskeiset tulokset, tutkielman 

rajoitteet sekä ideoidaan potentiaalisia jatkotutkimusaiheita 
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2 KÄYTTÄYTYMISTIETEELLINEN RAHOITUS 

 

Käyttäytymistieteellistä rahoitusta koskeva luku jakautuu neljään alalukuun. Ensimmäisessä 

alaluvussa 2.1 esitellään käyttäytymistieteellisen rahoituksen kehitystä vertaillen perinteisen 

rahoitusteorian kehitykseen. Tämän jälkeen alaluvussa 2.2 tarkastellaan asiakkaan näkökulmasta 

erilaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijöitä, jotka auttavat selittämään asiakkaan 

käyttäytymistä. Alaluku 2.3 vaihtaa näkökulmaksi erilaiset käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

rakenteet ja työkalut, joita yritys voi hyödyntää uudenlaisten finanssipalveluidensa muotoilussa. 

Alaluku 2.4 käsittelee puolestaan arvon yhteisluontia, mitä tapahtuu käyttäytymistieteellisen 

rahoituksen tekijöiden ja rakenteiden kohdatessa. 

 

2.1 Käyttäytymistieteellisen rahoituksen kehitys 

Tässä alaluvussa 2.1 tarkastellaan käyttäytymistieteellisen rahoituksen tieteenalan kehitystä aina 

varhaisista juurista 1700-luvulta aivan viime vuosien tutkimustrendeihin. Esitystavaksi on valittu 

vertailu perinteisen rahoitusteorian kehitykseen ja kappaleen sisältö tiivistyy kuvioon kolme, joka 

esittää aikajanana sekä käyttäytymistieteellisen rahoitusteorian että perinteisen rahoitusteorian 

tieteenalan kehitystä. 

Käyttäytymistieteellinen rahoitus on alun perin syntynyt haastamaan perinteisiä taloustieteen ja 

rahoituksen teorioita, mutta viimeistään alan tutkijoille myönnettyjen Nobel-palkintojen jälkeen 

sen asema on tunnustettu laajasti. Perinteiset teoriat vastaavat kysymykseen, kuinka olisi 

optimaalisinta toimia, kun taas käyttäytymistieteellisen rahoituksen teoriat auttavat selittämään, 

miksi ihmiset eivät ole kaikissa taloudellisissa päätöksissään rationaalisia eivätkä tee optimaalisia 

valintoja. Käyttäytymistieteellinen rahoitus auttaa selittämään, miksi markkinat eivät ole 

tehokkaat. 

Käyttäytymistieteellisestä rahoituksesta on tehty viime vuosina useita systemaattisia 

kirjallisuuskatsauksia hieman eri näkökulmista lähestyen. Valcanover, Sonza & da Silva (2020) 

tekivät systemaattisen kirjallisuuskatsauksen käyttäytymistieteellisen rahoituksen kokeellisista 
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tutkimuksista aikavälillä 2014–2018 ja huomasivat, että Journal of Behavioral Financessa oli 

eniten alan julkaisuja sekä suurin osa eli vajaa 40 prosenttia 152 kirjoittajasta työskenteli USA:ssa. 

Calma (2019) puolestaan tutki sitaattianalyysillä Journal of Behavioral Financessa (JBF) 

julkaistuja artikkeleita ja havaitsi, että suurin osa artikkelien lainauksista tulee itse JBF:sta tai 

Journal of Behavioral and Experimental Financesta. Sushma ja Rushdi (2018) tutkivat 

systemaattisessa kirjallisuuskatsauksessaan käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorioiden ja 

käsitteiden kehitystä pyrkien selittämään, miksi perinteisten rahoitusteorioiden oletukset eivät 

onnistu selittämään erilaisia poikkeavuuksia markkinoilla. Kuvio kolmen pohja on otettu Sushman 

ja Rushdin koostamista aikajanoista, mutta sitä on muokattu käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

osalta täydentävästi viimeisimpien reilun kahdenkymmenen vuoden osalta.  Täydennys on koettu 

aiheelliseksi, koska sen osalta esitys ei ollut alkuperäisessä muodossaan kattava ja ala on kehittynyt 

paljon juuri viimeisimmän kahdenkymmenen vuoden aikana. 

Kuvio 3: Muokattu täydentävästi alkuperäisiä Sushman & Rushdin (2018, 31,34) kokoamia 

aikajanoja. 

Kuviossa kolme on kuvattuna vihreätaustaisella nuolella käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

kehitystä ja sinipohjaisella nuolella perinteisen rahoitusteorian kehitystä. Kuvio kolmen turkoosi 
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alue kuvastaa koulukuntien yhteensulautumista ja uudenlaista synteesiajattelua, jossa molemmista 

teoriasuuntauksista otetaan parhaat palat. 

Käyttäytymistieteellisen rahoituksen läpimurtona voidaan pitää vuonna 1979 kahden psykologin 

Kahnemanin ja Tverskyn kehittämää prospektiteoriaa, joka käsittelee päätöksentekoa 

epävarmuuden vallitessa. Kahnemania ja Tverskyä voidaan pitää myös eräänlaisina alan ”oppi-

isinä” ja kirjallisuudessa heihin viitataankin käytännössä aina, kun puhutaan 

käyttäytymistieteellisestä rahoituksesta. Tverskyn poisnukkumisen jälkeen Kahneman sai vuonna 

2002 taloustieteen Nobel-palkinnon esimerkillisestä kognitiivisen psykologian ja taloustieteen 

yhdistämisestä. Kahneman ja Tversky kehittivät prospektiteorian alun perin kritiikiksi ja 

vaihtoehtoiseksi malliksi odotetun hyödyn (expected utility) teorialle.  Prospektiteoria koostuu 

neljästä osatekijästä, jotka ovat tappion kaihtaminen (loss-aversion), viitetasoriippuvuus (reference 

dependence), väheneväherkkyys (diminishing sensitivity) ja todennäköisyyksien painottaminen 

(probability weighting).  

 

 

Kuvio 4: Prospektiteorian mukainen tappionkaihtajan arvofunktio (Mukaillen Baker & Ricciardi, 

2014, 33) 
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Keskeinen näkökulma prospektiteoriassa on, että ihmisten suhtautuminen riskiin riippuu siitä, 

ovatko he tarkasteluhetkellä voitolla vai tappiolla. Prospektiteorian mukaan ollessaan tappiolla 

ihmiset voivat jopa rakastaa riskinottoa, mutta kun he olettavat saavansa voittoja he välttävät 

riskinottamista päätöksenteossaan.  

 Tappionkaihtaminen tarkoittaa, että itseisarvoltaan samansuuruinen häviö kuin voitto aiheuttaa 

suuremman muutoksen arvoon kuten kuviosta neljä voimme havaita. Prospektiteoriassa oletuksena 

on arvonmaksimointi, kun taas perinteistä rahoitusteoriaa edustavassa odotetun hyödyn teoriassa 

oletuksena on hyödyn maksimointi. Kuviossa neljä on kuvattuna tappionkaihtajan arvofunktio, 

jossa x-akselilla on kuvattuna varallisuuden muutos ja y-akselilla koettu arvo. Tappionkaihtaminen 

johtuu origon eli viitetason kohdalla olevasta kulmasta (kink). Kuvaaja ei ole symmetrinen, vaan 

arvofunktio on konveksi tappiopuolella kuvastaen riskinottamista ja vastaavasti konkaavi 

voittopuolella kuvastaen riskinkaihtamista. Tappionkaihtamisen vuoksi arvofunktio on jyrkempi 

tappiolle kuin voitoille. Kuviossa neljä kuvaajan origossa sijaitseva viitetaso, esimerkiksi asema 

tai varallisuus lähtötilanteessa, määrittelee sen, mitä vasten muutosta arvioidaan. (Baker & 

Ricciardi, 2014, 33-34.) Viitetasona voidaan myös pitää esimerkiksi tuotteen tai osakkeen 

ostohintaa.  

Kaksi muuta prospektiteorian osaa ovat vähenevä herkkyys ja todennäköisyyksien painottaminen. 

Vähenevä herkkyys ilmenee hyvin kuviosta neljä loiventuvana kuvaajan muotona, mitä kauempana 

origosta tarkastelupiste on, sillä koettuun arvon muutokseen vaikuttaa se, miten lähellä viitetaso 

on. Esimerkiksi palkankorotuksien kohdalla tämä konkretisoituu niin, että ero 2000 ja 2500 euron 

palkoissa tuntuu suuremmalta, jos nykyinen palkka on 1900 kuin tilanteessa, jossa tämänhetkinen 

palkka on 1000 euroa. 

 Todennäköisyydet lasketaan prospektiteoriassa monimutkaisemmin kuin perinteisen 

rahoitusteorian odotetun hyödyn teoriassa, sillä prospektiteoriassa todennäköisyydet saavat 

painotuksen. Todennäköisyyksien painottaminen tarkoittaa sitä, että ihmisillä on tapana yliarvioida 

harvinaisten tapahtumien todennäköisyys. Esimerkiksi yliarvioidessaan voiton todennäköisyyden 

ihmiset lottoavat ja toisaalta yliarvioidessaan negatiivisen lopputuleman mahdollisuuden ihmiset 

ostavat vakuutuksia, vaikka molemmissa tapauksissa on negatiivinen odotusarvo. (Baker & 

Ricciardi, 2014, 34.) 
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 Vaikka Kahnemanin ja Tverskyn luomaa prospektiteoriaa voidaan pitää yhtenä 

vaikutusvaltaisimmista teorioista käyttäytymistieteellisen rahoituksen parissa, 

aikajanakuvauksesta kuviosta kolme voimme huomata, että tieteenalan juuret ovat itseasiassa jo 

1700-luvun loppupuolella Adam Smithin teoksissa Theory of Moral Sentiments ja The Wealth of 

Nations. Kuvion kolme käyttäytymistieteellisen rahoituksen ja perinteisen rahoitusteorian 

aikajanakuvauksia vertailemalla voimme huomata, että Smithin varhaisten teosten jälkeen 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen alalla oli pitkä hiljaisuus ja perinteinen rahoitusteoria oli 

valtavirtaa melkein parin sadan vuoden ajan. Bernoullin vuonna 1738 esittelemä ja Von 

Morgensternin (1944,1954) jatkojalostama odotetun hyödyn teoria (expected utility theory) saikin 

valtavan painoarvon näinä vuosina. 

Odotetun hyödyn teoria linkittyy John Stuart Millin 1844 esittelemään Homo Economius – 

käsitteeseen eli hyötyään maksimoivaan ihmiseen, jonka mukaista ihmiskuvaa määrittelee 

taloudellisen hyvinvoinnin maksimointi. Homo Economius- käsitteeseen liittyy kolme keskeistä 

oletusta: täydellinen rationaalisuus, täydellinen oman edun tavoittelu ja täydellinen informaatio. 

Nämä oletukset tulivat myös myöhemmin perinteisten rahoitusteorioiden lähtökohdiksi.  

Perinteisen rahoitusteorian neljä peruslähtökohtaa ovat: ihmiset ovat rationaalisia, markkinat ovat 

tehokkaat, sijoittajat suunnittelevat portfolionsa keskiarvo-varianssi-analyysin avulla ja odotetut 

tuotot ovat riskin funktio eli kuvastavat riskiä. (Sushma & Rushdi, 2018, 29-30.) 

Harry Markowitz kehitti vuonna 1952 modernin portfolioteorian (Modern portfolio theory) ja sai 

vuonna 1990 myös Nobel-palkinnon. Portfolioteorian jälkeen useampi tutkija oli kehittämässä 

Capital Asset Pricing- mallia. Vastatakseen CAP-mallissa esiintyneisiin puutteellisuuksiin Eugene 

Fama argumentoi vuonna 1970 Tehokkaiden markkinoiden hypoteesista (Efficient Market 

Hypothesis). Fama jakoi markkinoiden tehokkuuden kolmeen ryhmään: heikosti tehokkaisiin 

markkinoihin, melko vahvasti tehokkaisiin markkinoihin ja vahvasti tehokkaisiin markkinoihin.  

Heikosti tehokkailla markkinoilla pienikin uutinen tai tieto vaikuttaa markkinoilta saatavaan 

tuottoon ja luo poikkeavuuksia markkinoille. Melko vahvasti tehokkailla markkinoilla puolestaan 

käytetään julkista tietoa, mutta epäonnistutaan ylivertaisen tuoton luomisessa. Vahvasti tehokkailla 

markkinoilla kaikki tieto on kaikkien saatavilla, joten epänormaaleja tuottoja ei ole. Kuviossa 

kolme perinteisen rahoitusteorian aikajanassa on kuvattuna myös Stephen Rossin vuonna 1976 

esittelemä Arbitraasiteoria (Abritrage Pricing Theory), jonka mukaan sijoittaja pyrki ostamaan 
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halvemmalta markkinalta arvopaperin ja myymään saman arvopaperin pois kalliimmalla 

markkinalla hyötyen näin markkinoiden hintaeroista. (Sushma & Rushdi, 2018, 29-30.) Arbitraasi 

voidaan toisin sanoen määritellä arvopaperin, valuutan tai hyödykkeen ostoksi ja myynniksi eri 

markkinoiden tilapäisiä hinnoittelueroja hyödyntäen riskittömän tuoton saamiseksi (Pörssisäätiö, 

2021). Perinteinen rahoitusteoreettinen näkökulma siis tunnustaa, että markkinoilla voi olla 

hetkellisesti yksittäisiä epätasapainotilanteita, mutta markkinat korjaavat itse itsensä. 

Valtavirtainen näkemys tuntuu siis olevan, että markkinat ovat lähes tehokkaat ja ihmisten käytös 

rationaalista tai poikkeaviin preferensseihin perustuvaa, mutta kuitenkin aikajohdonmukaista ja 

tavoitefunktion optimoinnilla kuvattavissa olevaa. 

Vuonna 1955 Herbert Simon kuitenkin haastoi tätä pitkään vallalla ollutta ajatusta rationaalisesta 

ja hyötyään maksimoivasta ihmisestä esittelemällä rajoitetun rationaalisuuden (bounded 

rationality) käsitteen. Rajoitettu rationaalisuus tarkoittaa sitä, että ihmisellä on jokin ylä- ja alaraja 

rationaalisuudelle, jonka puitteissa ihminen tekee päätöksiään.  Tätä seurasi prospektiteoria vuonna 

1979 ja sen jälkeen joukko muita käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorioita: Shillerin (1981) 

Irrational Exuberance, Statmanin ja Shefrin (1994, 2000) Behavioral Asset Pricing Model (BAMP) 

ja Behavioral Portfolio Theory (BPT). Vuonna 1999 Richard Thaler argumentoi mentaalitilinpidon 

ja mielen tilien (mental accounting) olemassaolosta.  

Vuonna 2008 Sunstein ja Thaler julkaisivat suuren suosion saaneen Nudge-kirjan, joka kertoo 

oivaltavin esimerkein tuuppaamisesta ja valinta-arkkitehtuurista. Vuonna 2009 DellaVigna kokosi 

yhteen todisteita käyttäytymistieteellisen rahoituksen alalta. 2010- ja 2020-luvuilla 

tutkimuspainopisteet ovat muuttuneet teoriapainoisista julkaisuista empiriavetoisiin julkaisuihin. 

Esimerkiksi tunteiden vaikutus taloudelliseen päätöksentekoon (Emotional Finance), kehon 

vasteiden kuten aivosähkökäyrien ja silmänliikkeiden toiminta taloudellisessa 

päätöksentekoprosessissa (Neurofinance, ks esim. Raggetti, Ceravolo, Passamonti & Weber, 

2021), kertomuksien taloustiede (Narrative Economics, ks esim. Shiller, 2017) sekä 

käyttäytymistieteellistä rahoitusta hyödyntävät FinTech-innovaatiot ja nudge-ajattelun laajennus 

eri toiminta-aloille ovat kiinnostaneet tutkijoita eri puolilla maailmaa.  

Esimerkiksi Cai (2020) tunnistaa systemaattisessa kirjallisuuskatsauksessaan, että Benartzi (2017) 

on esittänyt kolme uutta tapaustutkimusta, jotka osoittavat, kuinka verkkomaailman suunnittelun 

parantamisella voi olla suuri vaikutus osallistujien taloudelliseen käyttäytymiseen. Tästä 
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ensimmäisenä esimerkkinä voidaan nostaa säästöohjelmaan ilmoittautumiseen liittyvä sähköposti-

interventio, joka lähes kaksinkertaisti ohjelman ilmoittautumisen. Toisena esimerkkinä voidaan 

nostaa robottisäästösovellukset, jotka kannustavat suoraan ja nopeasti ihmisiä säästämään 

enemmän. Kolmantena esimerkkinä voidaan nostaa henkilökohtainen mobiilisovellus, joka tarjoaa 

tilien yhdistämispalvelua kooten yhteen kaikki kuluttajan rahoitustilit ja auttaa näin kuluttajia 

vähentämään kuukausittaisia menojaan 15,7 prosenttia. (Benartzi, 2017, Cain, 2020, 3358 

mukaan.) Suomessa puolestaan eri rahalaitosten tilien yhdistämispalvelua markkinoivat useat 

pankit monipankkipalveluna.  Wijland, Hansen ja Gardezi (2016) tutkivat puolestaan nuorten 

sitoutumista mobiilipankkiin erilaisten nudgejen valossa. 

Useat tutkijat ovat tutkineet taloudellisen hyvinvoinnin yhteyttä elämäntyytyväisyyteen ja 

elämänhallinnan tunteeseen.  Taloudellista hyvinvointia on tärkeää tarkastella myös 

elinkaariajattelun kautta, joka huomio monipuolisesti ihmisten erilaiset elämäntilanteet ja sen 

vaikutuksen taloudelliseen hyvinvointiin (ks. esim. Salignac, Hamilton, Noone, Marjolin & Muir, 

2020). Lisäksi taloudellisen lukutaidon yhteyttä taloudelliseen hyvinvointiin on tutkittu aiemmin 

(kts. esim Akhter & Sangmi, 2016).  Käyttäytymistieteellisen rahoituksen ja psykologian teoriat 

mahdollistavat uudenlaisten teknologisten ratkaisujen kehittämisen, joiden avulla taloudellista 

hyvinvointia voidaan lisätä. Käyttäytymistieteellisen rahoituksen hyödyntäminen teknologisissa 

ratkaisuissa sekä erilaisten elämäntilanteiden huomioiminen nostettiin esille myös hiljattain 

julkaistussa vertaisarvioidussa tieteellisessä artikkelissa nimeltä Behavior science led technology 

for financial wellness (Raveendran ym. 2021). 

 Siitä pisteestä, mihin perinteisen rahoitusteorian selitysvoima ei enää ylety, voi 

käyttäytymistieteellinen rahoitusteoria jatkaa ja auttaa ymmärtämään sekä ennustamaan ihmisten 

käyttäytymistä. Vastakkainasettelua tärkeämpää on pyrkiä löytämään synteesin paikkoja 

perinteisten teorioiden ja käyttäytymistieteisiin nojaavien teorioiden välille, jotta voidaan rakentaa 

esimerkiksi toimivia taloudenhallinnan interventioita. Siinä missä perinteinen teoria yleensä kertoo 

optimaalisimman tavan toimia, vastaa käyttäytymistieteellinen rahoitusteoria kysymykseen, 

kuinka ihmiset oikeasti tekevät taloudellisia päätöksiä ja käyttäytyvät. Tätä ajattelumallia kuvastaa 

myös kuviossa kolme turkoosilla esitetty sulautuminen. On tärkeää huomata, että taloustieteellisten 

mallien lähtökohta ei 2020-luvulla ole enää hyödyn maksimointi sinällään vaan tavoitefunktion 

optimointi. Tämän seurauksena funktioita voidaan kehittää ja malleihin sisällyttää 
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käyttäytymistieteellisiä faktoreita, jonka ansiosta voidaan tehdä kuvaavampia ja todellista 

käyttäytymistä paremmin ennustavia malleja.  

 

2.2 Käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijät – asiakkaan 

käyttäytymisen ymmärrys 

Tässä alaluvussa 2.2 tarkastellaan erilaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijöitä, jotka 

selittävät asiakkaan käyttäytymistä, mikä voi poiketa perinteisen rahoitusteorian mukaisesta 

rationaalisesta talouskäyttäytymisestä.  Lähdemme liikkeelle ihmisen tiedonkäsittelystä ja sen 

rajallisuudesta. Tämän jälkeen käymme läpi erilaisia motivaatioteorioita, jotka auttavat 

ymmärtämään ihmisen käyttäytymisen taustalla vaikuttavia niin sisäisiä kuin ulkoisia 

motivaatiotekijöitä. Tämän jälkeen syvennymme erilaisiin harhoihin ja heuristiikkoihin eli 

peukalosääntöihin, jotka usein vaikuttavat omalta osaltaan päätöksentekoon. Esittelen useita 

erilaisia peukalosääntöjä kytkien määritelmät tutkimuksiin ja käytännön esimerkkeihin. Tämän 

jälkeen syvennymme vielä aikaepäjohdonmukaisuuden käsitteeseen ja käymme läpi kvasi-

hyperbolisen diskonttauksen mallia yksinkertaisten numeeristen esimerkkien avulla. 

2.2.1 Tiedonkäsittely ja sen rajallisuus 

Ihmisen tiedonkäsittelyä ja päätöksentekoa on tutkittu paljon kognitiivisen psykologian puolella. 

Kognitiivisiksi tekijöiksi voidaan laskea esimerkiksi tarkkaavaisuus, havaitseminen, oppiminen, 

muisti, ajattelu ja kieli. Tätä kognitiivisten tekijöiden joukkoa voidaan yleisesti tiivistää 

muistisäännöllä ”THOMAK” ottamalla jokaisesta edellä kuvatusta kognitiivisesta tekijästä 

alkukirjain mukaan muistisääntöön.  

Tehdessään taloudellisia päätöksiä ihmisellä on rajattu tiedonkäsittelyn kapasiteetti käytössään. 

Edellisen kappaleen aikajanakuvauksessa avattu Simonin (1955) rajoitetun rationaalisuuden käsite 

kuvastaa tätä tilannetta hyvin. Tiedonkäsittelyn rajallisuutta argumentoi Miller (1956) luomalla 

työmuistin 7±2-säännön, jonka mukaan ihminen voi käsitellä mielessään viidestä yhdeksään asiaa 

kerrallaan.  Asiakokonaisuuksien laajuus vaihtelee yksilöittäin ja on perusteltua olettaa, että 

asiantuntijalla on kiteytyneen hiljaisen tiedon vuoksi kyky käsitellä laajempia asiakokonaisuuksia 

työmuistissaan samanaikaisesti kuin noviisilla. Alan Baddeley (1986) esitteli ensimmäisenä 
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työmuistin käsitteen, joka kattaa kyseisellä hetkellä ihmisen mielessä tai käsittelyssä olevat asiat. 

Sen sijaan säilömuisti on pitkäkestoisemman muistijäljen säilytykseen tarkoitettu paikka, josta 

tietoa voidaan palauttaa työmuistiin aina tarpeen vaatiessa. Työmuistin ja säilömuistin lisäksi 

muistiprosessia kuvataan vielä aistimuistin käsitteellä, jonka rooli on toimia sensorisena 

lyhytkestoisena muistina ja poimia ympäristöstä ärsykkeitä työmuistin käsiteltäväksi.  (ks. 

tarkemmin työmuistin rakenteesta Baddeley, 1986) 

 Ulrich Neisser (1976) kehitti havaintokehän teoreettisen mallin, jonka mukaan yksilön sisäiset 

mallit ja ulkomaailmaa koskevat havainnot muokkaavat toisiaan. Ihmisen 

tiedonkäsittelyprosessissa yksilön sisäiset mallit eli skeemat ovat vuorovaikutuksessa 

havaintoympäristön kanssa. Neisserin havaintokehässä tiedonkäsittely kuvataan skeemojen 

ohjaamana kehätapahtumana. Uutta ärsykettä esimerkiksi mainosta tai kasvoja verrataan mielessä 

jo valmiina oleviin malleihin. Mielessä jo valmiina olevat mallit ja odotukset ohjaavat puolestaan 

uuden tiedon etsintää ja uusi tieto muokkaa entisiä malleja. Nämä tarkentuneet uudet mallit 

puolestaan ohjaavat sitä, mitä seuraavaksi ympäristöstä havaitaan. Ulrich Neisserin havaintokehä 

on visualisoituna kuviossa viisi. (ks. tarkemmin havaintokehästä Neisser, 1976) 

 

 

Kuvio 5: Mukaillen Ulrich Neisserin (1976) havaintokehä 
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 Esimerkiksi tarkkaavaisuus on rajallinen resurssi (limited attention), jonka vuoksi ihmiset eivät 

aina huomaa tuotteiden kaikkia ominaisuuksia tarkkaavaisuuden ollessa normaalilla tasolla, sillä 

osa tuotteiden ominaisuuksista on näkyviä ja osa puolestaan ei täysin näkyviä. Tästä käytännön 

esimerkkinä toimii verkkokaupan toimituskustannukset, lentolipun erilaiset oheis- ja lisämaksut 

sekä korkoprosentti versus todellinen vuosikorko. Erilaisiin piilokustannuksiin on puututtu 

sääntelyn avulla kuluttajan aseman parantamiseksi. 

Kahneman (2011) puolestaan esittelee kirjassaan Thinking, fast and slow aivojen duaalimallin, 

jonka mukaan aivot jakautuvat kahteen erilaiseen järjestelmään: systeemi yhteen ja systeemi 

kahteen, joita molempia käytetään hieman erilaisissa tilanteissa. Systeemi yksi aktivoituu 

jokapäiväisissä päätöksentekotilanteissa ja sitä voidaan kuvailla sanoilla nopea, automaattinen, 

tiedostamaton ja tunnelähtöinen. Systeemi kaksi puolestaan on hitaampi, tietoisempi ja 

luotettavampi, jonka vuoksi sitä käytetään monimutkaisissa päätöksentekotilanteissa. Käytännön 

esimerkki systeemi yhden käytöstä on spontaani hellyysreaktio kissanpennun nähdessä. Systeemi 

kahden käytöstä puolestaan esimerkkinä toimii opiskelu- tai urasuunnitelmien pohtiminen. 

Ihmisillä on todettu olevan myös rajoitettua tahdonvoimaa (bounded willpower), joka ilmenee 

esimerkiksi tilanteessa, jossa kuntosalille menemisen sijaan päätyykin katsomaan elokuvaa, sekä 

rajoittunutta itsekiinnostusta (bounded self-interest), joka ilmenee esimerkiksi ihmisten 

arvostamana reiluna kohteluna puolin ja toisin (Jolls, 2007, 124–126).  

Ihmisaivot eivät siis toimi kuin tietokone ja ne ovat alttiita erilaisille rajoitteille tiedonkäsittely- ja 

päätöksentekoprosessien aikana. Päätöksentekoa helpottamaan ihmiset ovat taipuvaisia 

käyttämään erilaisia heuristiikkoja (heuristics), joita avaan myöhemmin omassa alaluvussaan 2.2.3 

tarkemmin.  Toisaalta on hyvä myös huomioida päätöksenteon erilaiset optimointikustannukset 

esimerkiksi rajallinen aika ja tiedonhaun kustannukset. Kokonaisuutena arvioiden yksilön voikin 

siis olla rationaalista olla optimoimatta ja välttää näin täydellisen päätöksenteon taakkaa. Jos ei 

pystytä optimoimaan, pyritään riittävän hyvään lopputulokseen esimerkiksi heuristiikkojen avulla, 

jolloin valinnat voivat näyttää epärationaalisilta olematta sitä. Toisaalta voidaan päätyä ikään kuin 

optimointiin, jonka seurauksena valinnat voivat näyttää rationaalisilta kuitenkaan olematta niitä. 

Seuraavaksi tarkastelemme motivaatioteorioita, jotka auttavat ymmärtämään erilaisia motivaation 

lähteitä käyttäytymisen taustalla. 



 

37 

 

2.2.2 Motivaatioteoriat – mikä motivoi käyttäytymisen taustalla? 

Ihmisen käyttäytymisen taustalla olevia motivaatiotekijöitä on pyritty selittämään lukuisilla 

erilaisilla teorioilla. Motivaatio voi olla sekä sisäisistä että ulkoisista tekijöistä johtuvaa. 

Motivaatiossa on perimillään kyse siitä, mikä ihmisiä liikuttaa kohti toimintaa eli mitä 

motivaatiotekijöitä käyttäytymisen taustalla on. Modernissa motivaatiopsykologiassa keskeistä on 

motivaatio relaationa, mielen representaatiot ja motiivihierarkioiden yksilöllisyys. Motivaatio 

relaationa tarkoittaa sisäistä lähtökohtaa, jossa tarve kohdistuu ulospäin. Mielen representaatioilla 

viitataan yksilöllisiin mielikuviin siitä, mikä yksilöä kiinnostaa ja motivoi. Motiivihierarkioiden 

yksilöllisyys ilmenee esimerkiksi harrastuneisuuden tärkeydessä eri yksilöille ja toteutusta tehdään 

erilaisten tavoitteiden ja alatavoitteiden avulla. 

SOR-malli ja Kolmen tekijän motivaatiomalli 

Mehrabian ja Russel esittelivät vuonna 1974 SOR-mallin, joka tulee englannin kielen sanoista 

Stimulus-Organism-Response. SOR-mallissa ympäristön ärsyke (S) johtaa emotionaaliseen 

vasteeseen (O), mistä puolestaan seuraa käyttäytymistä vastauksena (R). SOR-mallia on 

hyödynnetty erityisesti kauppatieteellisissä tutkimuksissa ja vielä viime vuosinakin SOR-mallia on 

hyödynnetty esimerkiksi kuluttajien verkkokäyttäytymisen tutkimiseen (Zhu,Bing, Kowatthanakul 

& Satanasavapak, 2019, 55). 

Ford (1992) esitteli kognitiiviseen psykologiaan perustuvan kolmen tekijän motivaatiomallin 

(Motivational System theory, SMT-model), joka on kokoava malli motivaatiosta. Kolmen tekijän 

motivaatiomalli koostuu tavoitteista, emootioista ja onnistumisen ennakoinnista. Nämä kolme 

motivaatiomallin tekijää toimijat vuorovaikutuksessa ympäristön kanssa.  

Maslowin tarvehierarkia 

Maslowin tarvehierarkia (1943) on saanut valtavan näkyvyyden kuluttajien motivaatiotekijöitä 

tarkasteltaessa, vaikkakin sen selitysvoima ja yksinkertaisuus on asetettu myös kyseenalaiseksi. 

Maslowin tarvehierarkia rakentuu pyramidin muotoon, jossa alimmalla tasolla on ihmisen 

perustarpeet, jotka täytyvät olla tyydytettyinä ennen kuin ihminen voi tavoitella pyramidin ylempiä 

portaita. Maslow myös täydensi alkuperäistä viisiportaista mallia 1970-luvulla 

kahdeksanportaiseksi ja tämä Maslowin täydennetty motivaatiomalli on esitettynä kuviossa kuusi. 
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Kuvio kuusi: Mukaillen Maslowin motivaatiomallia tarvehierarkiasta 

Maslowin kahdeksanportainen malli koostuu alhaalta ylöspäin lukien: 

1) Fysiologiset perustarpeet, esimerkiksi ruoka, uni ja lepo 

2) Turvallisuuden tarpeet, esimerkiksi turva, vakaus ja laki 

3) Rakkaus ja yhteenkuuluvaisuuden tunne, esimerkiksi ystävyyssuhteet ja läheiset ihmiset, 

kiintymyksen ja hyväksynnän antaminen ja saaminen, ryhmän jäsenyys 

4) Arvostuksen tarpeet, jakautuen kahteen luokkaan a) arvostus itseä kohtaan esimerkiksi 

arvokkuus, saavutukset ja itsenäisyys; b) muiden ihmisten kunnioituksen halu tai maine, 

esimerkiksi asema tai arvostus 

5) Kognitiiviset tarpeet, esimerkiksi tieto ja ymmärrys, uteliaisuus, tutkimus, merkityksen 

tarve ja ennustettavuus 

6) Esteettiset tarpeet, esimerkiksi kauneuden ja tasapainon arvostus 

7) Itsensä toteuttamisen tarpeet, esimerkiksi henkilökohtaisen potentiaalin toteuttaminen, 

henkilökohtaisen kasvun etsiminen, flow-kokemukset 
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8) Itsensä ylittäminen, tarkoittaen yhteyden saamista johonkin minää suurempaan esimerkiksi 

tieteen, esteettisten kokemusten, luonnon, hengellisyyden ja altruismin keinoin 

Maslowin tarvehierarkia kuvaa nähdäkseni hyvin valaisevasti, millaisia erilaisia motivaation 

lähteitä ihmisellä voi olla. Toisaalta mallin hierarkkisuus ja tasoajattelu tekevät siitä kankean 

sovellettavaksi sellaisenaan ihmisten käyttäytymisen taustalla olevien motivaatiotekijöiden 

tarkasteluun. 

Itsemääräämisteoria 

Alun perin jo 1970-luvulla Deci & Ryan kumppaneineen kehittivät itsemääräämisteorian (Self 

Determination Theory), johon kuuluu kolme keskeistä psykologista tarvetta: autonomisuus, 

kompetenssin tarve ja sosiaalinen yhteenkuuluvuus. Teoriaa on päivitetty vuosien varrella ja 

nykyään itsemääräämisteorialla on vahva asema motivaatioteorioiden keskuudessa erityisesti 

psykologian puolella. Itsemääräämisteorian lisäksi käytetään suomeksi käsitteitä 

itseohjautuvuusteoria tai itsemääräytymisteoria. Itsemääräämisteorian autonomisuus liittyy 

itsenäisyyteen. Kompetenssin tunne puolestaan liittyy yksilön haluun kokea olevansa pätevä 

toimija ja tämä näkyy erityisesti työelämäkontekstissa, mutta tämän voisi ajatella näkyvän myös 

taloudenhallinnan kontekstissa. Yhteenkuuluvuus puolestaan liittyy sosiaalisiin ihmissuhteisiin.  

Itsemääräämisteoriasta on vuosien varrella muotoutunut erilaisia versioita. Esittelen tähän 

tutkielmaan sopivana Decin ja Ryanin itsemääräämisteorian sisällä olevat neljä miniteoriaa: 1) 

kognitiivinen arviointiteoria, 2) integraatioteoria, 3) toiminnan orientaatioteoria sekä 4) 

psykologisten tarpeiden teoria. Ensimmäinen miniteoria kognitiivinen arviointiteoria ottaa kantaa 

siihen, minkä laatuisesta motivaatiosta on yksilöille eniten hyötyä. Kognitiivisen arviointiteorian 

mukaan ulkoiset tekijät myös positiiviset sellaiset kuten rahapalkkiot vähentävät sisäistä 

motivaatiota. Kognitiivisessa arviointiteoriassa esimerkiksi valinnanvapaus, tunnustus ja 

informointi lisäävät sisäistä motivaatiota. Vastaavasti esimerkiksi määrätyt tavoitteet, negatiivinen 

palaute ja kontrollointi laskevat autonomiaa, jonka vuoksi sisäinen motivaatio laskee. Keskeistä 

sisäisen motivaation tarkastelussa on vaaka-ajattelulla kuvaten näiden kahden puolen välinen 

suhde. Kun kerta kognitiivinen arviointiteoria nostaa sisäisen motivaation tavoitelluksi, tulee 

keskeiseksi kysyä, voiko ulkoista motivaatiota mahdollisesti muuttaa sisäiseksi motivaatioksi. 

Toinen miniteoria integraatioteoria vastaa tähän kysymykseen myönteisesti eli ulkoinen motivaatio 

on mahdollista muuttaa sisäiseksi motivaatioksi rakentamalla ulkoa tulevasta määräyksestä itselle 
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merkityksellinen sisältö.  Integraatioteoriassa keskeistä on prosessi, jossa yksilö sisäistää ulkoiset 

arvot ja integroi ne osaksi omaa arvomaailmaa. Kolmas miniteoria eli toiminnan orientaatioteoria 

vastaa kysymykseen, millaisia orientaatioita eli motivaatiotyylejä ihmisillä on. Toiminnan 

orientaatioteoria tunnistaa kolme erilaista motivaatiotyyliä.: 1) autonominen orientaatio, 2) 

kontrolloitu orientaatio ja 3) puolueeton orientaatio. Autonominen orientaatio ilmenee tilanteissa, 

joissa yksilöllä on taipumusta tulkita ympäristöään ja sosiaalisia tilanteita autonomiaa tukeviksi eli 

informoiviksi. Tällöin yksilö tunnistaa hyvin sisäisiä tarpeitansa, arvojansa ja 

kiinnostuksenkohteitaan ja näin ollen myös säätelee käyttäytymistään hyvin autonomisesti.  

Kontrolloitu orientaatio pohjautuu ulkoisiin tekijöihin eli yksilö etsii ympäristöstä tai itsestään 

kontrolloivia vihjeitä ja tulkintoja, jotka sitten säätelevät käyttäytymistä suuntaan, joita ohjaa 

pakko, palkkio ja vaatimukset.  Puolueeton orientaatio ilmenee tilanteessa, jossa yksilö kokee, ettei 

hänellä ole elämässään vaikutusmahdollisuutta tilanteiden lopputulemiin ja voi näin kokea 

motivoitumattomuutta. On tärkeä ymmärtää, että todellisuudessa eri tilanteissa sama henkilö voi 

käyttää eri orientaatioita. Neljäs miniteoria psykologisten perustarpeiden teoria vastaa 

kysymykseen, miksi motivaatioon liittyvät tekijät vaikuttavat ihmisiin niin voimakkaasti. 

Psykologisten perustarpeiden: autonomian, kompetenssin eli pätevyyden ja yhteenkuuluvuuden 

täyttyminen vaikuttaa esimerkiksi työhön sitoutumiseen, työssä suoriutumiseen sekä 

psykologiseen terveyteen ja hyvinvointiin. (ks. tarkemmin Itsemäärämisteoriasta Deci & Ryan, 

1985, 2000, 2017) 

2.2.3 Heuristiikat ja harhat 

Tässä luvussa käsittelen tarkemmin erilaisia harhoja (biases) ja heuristiikkoja (heuristics) eli 

peukalosääntöjä (rules of thumb). Heuristiikat ja peukalosäännöt nähdään usein synonyymeina 

toisilleen, mutta toisaalta jotkut tutkijat ovat yrittäneet tehdä myös jonkinlaista keinotekoista eroa 

näiden käsitteiden välille. Heuristiikat, joita usein kutsutaan peukalosäännöiksi, tarkoittavat 

erilaisia ajattelun oikopolkuja, joiden avulla päätöksentekotilannetta voidaan yksinkertaistaa. 

(Kolb, 2010, 6.) Heuristiikkojen avulla ratkaisu voidaan saavuttaa kustannustehokkaasti.  

Peukalosääntöjen avulla kognitiivisia resursseja voidaan vapauttaa muuhun toimintaan, sillä 

päätöksentekijät kohtaavat usein epävarmuutta sisältäviä tilanteita, joissa tarkkoja 

todennäköisyyksiä ja valintojen seurauksia on mahdoton arvioida.  
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 American Psychological Association (APA Dictionary of Psychology, 2021b) määrittelee 

peukalosäännön tarkoittavan yleisesti hyödyllistä, mutta ei suinkaan erehtymätöntä strategiaa 

ongelman tai päätöksen lähestymiseksi ja viittaa katsomaan heuristiikan käsitteen.  Heuristiikan 

käsitteen APA (2021c) puolestaan määrittelee kokemukseen perustuvaksi ongelmanratkaisu- ja 

päätöksentekostrategiaksi, joka usein tarjoaa tehokkaan tavan löytää vastaus, mutta joka ei 

kuitenkaan voi taata oikeaa lopputulosta.  APA:n (2021c) mukaan voidaan myös puhua 

kognitiivisesta heuristiikasta (cognitive heuristic), mikä korostaakin käsitteen yhteyttä 

kognitiivisen psykologian koulukuntaan.  APA Dictionary of Psychology (2021c) myös tuo esille, 

että jotkut heuristiikat kuten saatavuusheuristiikka (availability heuristic) ja 

edustavuusheuristiikka (representativeness heuristic) sisältävät systemaattista harhaa. Näin ollen 

voidaan päätellä, että ainakin jotkut heuristiikat sisältävät toistuvaa harhaa. Käsittelen tässä 

tutkielmassa heuristiikkoja ja peukalosääntöjä toistensa synonyymeina.  APA (2022) määrittelee 

harhan (bias) tarkoittavan taipumusta jonkin puolesta tai vastaan sekä viittaa katsomaan 

ennakkoluulon käsitteen. Lisäksi APA (2022) märittelee harhan myös tarkoittavan mitä tahansa 

preferenssiä eli mieltymystä, esimerkiksi vastausharhaa tai testiharhaa. Näytteenoton, 

tiedonkeruun tai tietojen analysoinnin aikana tutkimuksen tekijöillä on riski erilaisiin harhoihin, 

jotka ilmenevät systemaattisina virheinä sekä mitatun tai lasketun arvon suurena poikkeamana 

todellisesta arvosta siten, että mittaus tai laskelma ei edusta tutkittavaa kohdetta (APA, 2022).  

Käyn seuraavaksi läpi listauksen erilaisista käyttäytymistieteellisen rahoituksen heuristiikoista ja 

harhoista. Harhat ja heuristiikat on selitetty kevyehköllä viittaustyylillä, koska ne ovat jo 

tieteenalalla vakiintuneita määritelmiä ja on mahdotonta sanoa, kuka alun perin keksi suurimman 

osan näistä käsitteistä. Muutaman harhan ja heuristiikan kohdalla on lisätty katso tarkemmin 

lisätieto. 

Yliluottavaisuus (overconfidence) 

Yliluottavaisuus on yksi tutkituimmista heuristiikoista käyttäytymistieteellisen rahoituksen alalla. 

Yliluottavaisuus ilmenee siten, että yksilö yliarvioi omien kykyjensä ja taitojen tason sekä 

positiivisen lopputuloksen todennäköisyyden juuri hänen kohdallaan. Vastaavasti yksilö aliarvioi 

negatiivisen lopputuloksen mahdollisuuden omalla kohdallaan tai jopa kieltää sen. 

Yliluottavaisuutta ilmenee esimerkiksi liikennekäyttäytymisessä, avioliittoon astuessa, oman 

terveydentilan arvioinnissa ja osakekaupassa.   
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Tuttuuden harha (Familiarity Bias) 

Tuttuuden harha ilmenee esimerkiksi tilanteessa, jossa henkilö suosii sijoituspäätöksissään tuttua 

yritystä tai hänelle tutun henkilön mielipidettä ja ei tämän vuoksi sijoita tuntemattomampiin, mutta 

mahdollisesti parempaa tuottoa antaviin kohteisiin. 

Uponneiden kustannusten harha (Sunk cost fallacy) 

Uponneiden kustannusten harhalla tarkoitetaan sitä, että päätöksentekijä miettii liikaa jo 

hankkeeseen investoituja rahoja eikä huomioi hankkeen kannattavuutta tulevaisuutta ajatellen. 

Uponneiden kustannusten harha vaikeuttaa hankkeen objektiivista arviointia ja sen vuoksi 

päätöksentekijä ei päädy lopettamaan epäkannattavaan hankkeeseen sijoittamista. 

Mentaalitilinpito (Mental Accounting / Mental Accounts) 

Thalerin (1999) luomalla mentaalitilinpidon käsitteellä tarkoitetaan ihmisten taipumusta luokitella 

tuloja ja menoja erillisille mielen tileille ja pitää näin mielessään kirjanpitoa 

varallisuustilanteestaan. Mentaalitilien lukumäärä ja sisältö on yksilöllinen. Yksinkertaisimmillaan 

tilejä voi olla vaikka vain yksi tai kaksi, mutta useasti näitä on paljon enemmän, esimerkiksi oma 

mielentili jokaiselle tulovirralle: palkalle, veronpalautuksille, lottovoitolle, 

syntymäpäivälahjarahoille ja kirpputorituotoille. Vastaavasti menopuolelle voi olla useita eri 

mielen tilejä esimerkiksi: asuminen, opintolainan lyhennys, auto, ruoka, vaatteet, harrastukset, 

opiskelu, törsäily, eläkepäivät, loma ja pahan päivän varalle. Vaikka useat mielen tilit voivat 

helpottaa kuluttajan oman talouden hahmottamista, siinä piilee myös vaara, jos raha pidetään 

korvamerkittynä vain tiettyyn tarkoitukseen. Mikäli kuluttaja ei pidä rahaa täydellisesti 

siirrettävänä eri mielen tilien välillä, voi hän joutua kokonaisvarallisuuden kannalta epäsuotuisaan 

tilanteeseen. Esimerkiksi tilanteessa, jossa eläkepäiviä varten on säästetty isohko summa rahaa ja 

tulisi äkillinen tarve saada rahaa vaikkapa remonttiin. Kuluttaja voi pitää eläkepäiviä varten 

säästettyä summaa täysin lukittuna siihen käyttötarkoitukseen ja päätyä ottamaan korkeakorkoista 

lainaa remonttia varten. Jos hän olisikin lainannut rahan eläketililtään ja maksanut koron takaisin 

omalle eläketililleen hänen kokonaisvarallisuutensa olisi kasvanut. (ks. tarkemmin Thaler, 1999) 
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Kognitiivinen dissonanssi (Cognitive dissonance) 

Festingerin (1957) luoma kognitiivisen dissonanssin käsite ilmenee tilanteessa, jossa ihminen 

kokee kaksi ristiriidassa keskenään olevaa kognitiota samanaikaisesti ja tästä aiheutuu sisäinen 

ristiriitainen olotila ja epämukava tunne. Kognitiivinen dissonanssi ilmenee esimerkiksi tilanteessa, 

jossa ihmisen alkuperäiset asenteet ovat ristiriidassa saadun uuden tiedon kanssa. Ihmiset pyrkivät 

välttämään kognitiivista dissonanssia esimerkiksi hakemalla ympäristöstään vain omia asenteitaan 

tukevia viestejä ja voivat esimerkiksi kieltää ristiriidassa olevan uuden tiedon kokonaan. 

Kognitiivista dissonanssia voi työstää myös muuttamalla omia asenteitaan ja uskomuksiaan, mutta 

tämä ei välttämättä ole kovin nopeaa. (ks. tarkemmin Festinger, 1957) 

Edustavuusharha (representativiness) 

Edustavuusharha viittaa tilanteeseen, jossa ihmiset tekevät Bayesin kaavasta poikkeavia 

todennäköisyyslaskelmia huomioimalla puutteellisesti todennäköisyydet. Tämä ilmenee 

esimerkiksi rulettipelissä, jos musta on osunut monta kertaa peräjälkeen, niin koehenkilöt pitivät 

seuraavaa pysähtymistä todennäköisemmin punaisena kuin mustana. (ks. tarkemmin Tversky & 

Kahneman, 1974) 

Saatavuusharha (Availability bias) 

Saatavuusharha ilmenee tilanteessa, jossa helposti saatavilla oleva tieto ja kokemukseen perustuva 

tieto saa korostuneen merkityksen. Esimerkiksi tilanteessa, jossa kaikki lähipiiristä sijoittavat, 

ihminen voi saada käsityksen, että sijoittaminen on yleisempää kuin todellisuudessa on tai 

vastaavasti toisinpäin.  

Ankkurointi (Anchoring) 

Ankkuroinnilla tarkoitetaan sitä, että ihminen liittää ajattelunsa johonkin ankkuripisteeseen eli 

valitsemaansa lähtöpisteeseen, jonka perusteella esimerkiksi osakkeen nykyistä hintaa tai omaa 

palkkausta arvioidaan.  

 

 



 

44 

 

Status quo  -harha ( Status quo) 

Status quo -harha viittaa siihen, että ihmiset pysyttelevät mielellään tutussa ja turvallisessa 

vaihtoehdossa, vaikka olisi tarjolla myös parempia tuotteita tai palveluita. Status quo voidaan 

suomentaa nykyiseksi tilaksi tai vallitsevaksi tilaksi (MOT Englanti, 2021a). 

Vanhan tiedon painottaminen (Conservatism) 

Vanhan tiedon painottamisella tarkoitetaan sitä, että ihmiset pitävät hanakasti kiinni aikaisemmista 

näkemyksistään ja ennusteistaan uuden tiedon tunnustamisen kustannuksella. 

Omistusvaikutus (endowment effect) 

Omistusvaikutuksella tarkoitetaan sitä, että ihmisillä on tapana asettaa jo omistamalleen esineelle 

korkeampi arvo kuin se arvo, jonka hän antaisi täysin samalle esineelle, jos hän ei omistaisi sitä. 

Liiallinen optimistisuus (Excessive optimism) 

Liiallinen optimistisuus tarkoittaa, että yksilöllä on epärealistisen yltiöpositiivinen näkemys 

itsestään ja tulevaisuudestaan. 

Projektioharha (Projection bias) 

Projektioharha liittyy vaikeuteen ennakoida preferenssien eli mieltymysten muuttumista. 

Projection voidaan suomentaa ennusteeksi tai arvioksi (MOT Englanti, 2021b). Mieltymykset 

voivat siis muuttua ja nykyhetken minän on haasteellista arvioida tulevaisuuden minän 

mieltymyksiä. Ihmisillä on siis taipumus aliarvioida mieltymyksissä tapahtuvia muutoksia. 

Esimerkiksi nälkäisenä ruuan rajahyöty on korkeampi kuin kylläisenä. 

Laumakäyttäytyminen (Herd behaviour) 

Laumakäyttäytyminen tarkoittaa ilmiötä, jossa yksilö noudattaa ryhmän mielipidettä ja toimii 

ryhmän kannan mukaisesti. Laumakäyttäytyminen liittyy sosiaaliseen ryhmäpaineeseen ja haluun 

tulla hyväksytyksi osaksi ryhmää. Esimerkkejä laumakäyttäytymisestä ovat muiden toiminnan 

seuraaminen osakemarkkinoilla ja nuorten pukeutuminen tietynlaisiin muodin mukaisiin 
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vaatteisiin. Ihmiset ovat siis laumaeläimiä ja seuraavat toimissaan muita tullakseen hyväksytyiksi 

lauman jäseniksi.   

1950-luvulla sosiaalipsykologi Solomon Asch teki sarjan kokeellisia tutkimuksia 

laumakäyttäytymisestä, joissa huomattiin muiden henkilöiden vastausten vaikutus koehenkilön 

omaan vastaukseen. Koehenkilöitä pyydettiin vastaamaan ensin yksinkertaisiin kysymyksiin 

itsenäisesti näkemättä muiden vastauksia, ja tällöin ihmiset eivät erehtyneet oikeissa vastauksissa 

lähes ollenkaan. Tämän jälkeen kuuden hengen ryhmässä viisi muuta antoivat ennen koehenkilöä 

yhteneväisen väärän vastauksen yksinkertaiseen kysymykseen, ja koehenkilö sai tietää nämä 

vastaukset ennen omaa vastaustaan. Tässä asetelmassa ihmiset antoivat virheellisen vastauksen yli 

kolmanneksessa kysymyksistä. Kahdentoista kysymyksen sarjassa lähes ¾ koehenkilöistä vastasi 

ryhmän mielipiteen mukaisesti ainakin kerran uhmaten omia ajatuksiaan oikeasta vastauksesta. 

Huomionarvoista Aschin kokeellisessa tutkimuksessa oli myös se, että ihmiset vastasivat 

tuntemattomien ihmisten vastauksiin, eikä tällöin vastauksissa näkynyt painetta läheisten ihmisten 

miellyttämiselle. Vastaavanlaiset tulokset on pystytty toistamaan yli 130 tutkimuksessa eri puolilla 

maailmaa myöhemmin ja kulttuurista riippumatta ihmiset näyttävät mukautuvan toisten 

vastauksiin 20-40 prosenttia ajasta. Laumakäyttäytyminen, muiden ihmisten välittämän tiedon 

vaikutus omaan päätöksentekoon ja ryhmäpaine selittävät edellä kuvattua ilmiötä. (Asch 1995 & 

Sunstein, 2003, Thalerin & Sunsteinin, 2009, 60-61 mukaan.) 

Nykyhetkiharha (Present bias) 

Nykyhetkiharha viittaa henkilön kärsimättömyyteen ja välittömään tarpeen tyydytykseen. 

Esimerkkinä tästä henkilö valitsee mieluummin 100 euroa tänään kuin 115 euroa huomenna, mutta 

jos samat vaihtoehdot olisivat valittavissa vuoden sekä vuosi plus yksi päivän päästä ei henkilöä 

haittaisi odottaa vielä yhtä päivää lisää. (ks. tarkemmin. O’Donoghue & Rabin, 1999) 

Aikaepäjohdonmukaisuus ja kvasi-hyperbolinen diskonttaus liittyvät nykyhetkiharhan 

käsitteeseen, mistä seuraavassa alaluvussa on kerrottu tarkemmin. 
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2.2.4 Aikaepäjohdonmukaisuus ja kvasi-hyperbolinen diskonttaus 

Perinteisen rahoitusteorian näkökulman mukaan ihmiset ovat päätöksissään aikajohdonmukaisia 

eli kuluttajien preferenssit eli mieltymykset eivät muutu ajan kuluessa. Tällaista tilannetta voidaan 

kuvata eksponentiaalisen diskonttausfunktion avulla, jossa diskonttokorko ei muutu ajan kuluessa 

eli diskonttaus vähentää arvoa kiinteällä prosenttiosuudella millä tahansa aikavälillä. 

Eksponentiaalisen diskonttausfunktion mallissa kahden tulevaisuudessa olevan palkkion 

mieltymykset eivät muutu suhteellisesti ajan kuluessa ja palkintojen lähestyessä. 

Eksponentiaalinen diskonttausfunktio on esitettynä kaavassa yksi. 

 

(1)              𝑈𝑡 = 𝑢𝑡 + 𝛿𝑢𝑡+1 + 𝛿2𝑢𝑡+2 + … 

        

Lukuisat empiiriset tutkimukset ovat kuitenkin osoittaneet, että ihmiset eivät ole toimissaan 

aikajohdonmukaisia vaan pikemminkin aikaepäjohdonmukaisia. Aikaepäjohdonmukaisuutta 

voidaan havainnollistaa hyperbolisen diskonttauksen mallin avulla, jossa diskonttokorko on 

laskeva ajan kuluessa. Laibson (1977) sekä O’Donoghue ja Rabin (1999) mallinsivat 

aikaepäjohdonmukaisia preferenssejä kvasi-hyperbolisen diskonttaamisen mallin avulla.  Kvasi-

hyperbolista diskonttaamisen mallia voidaan pitää yksinkertaisempana kuin hyperbolisen 

diskonttaamisen mallia.  Kvasi-hyperbolisessa diskonttaamisen mallissa diskonttokorko muuttuu 

ajan kuluessa niin, että aluksi myöhemmin saatava isompi palkkio on houkuttelevampi kuin 

nopeammin saatava pienempi palkkio, mutta ajan kuluessa asetelma kääntyy, mikä tarkoittaa sitä, 

että ihminen valitsee impulsiivisesti nopeamman ja pienemmän palkkion kuin myöhemmin 

saatavan isomman palkkion. Kvasi-hyperbolinen diskonttausfunktio on esitettynä kaavassa kaksi. 

 

(2)           𝑈𝑡 = 𝑢𝑡 + 𝛽𝛿𝑢𝑡+1 + 𝛽𝛿2𝑢𝑡+2 + 𝛽𝛿3𝑢𝑡+3 +  … 
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Kaavamerkkien selitykset kaavoissa 1 ja 2: 

𝑈𝑡 = 𝑛𝑦𝑘𝑦𝑎𝑟𝑣𝑜𝑜𝑛 𝑚𝑢𝑢𝑡𝑒𝑡𝑡𝑢 𝑘𝑜𝑘𝑜𝑛𝑎𝑖𝑠ℎ𝑦ö𝑡𝑦 nyt 

𝑢𝑡 = ℎ𝑦ö𝑡𝑦 ℎ𝑒𝑡𝑘𝑒𝑙𝑙ä 𝑡 𝑒𝑙𝑖 𝑛𝑦𝑡 

𝑢𝑡+1 = ℎ𝑦ö𝑡𝑦 𝑦𝑘𝑠𝑖 𝑒𝑡𝑒𝑒𝑛𝑝ä𝑖𝑛 𝑎𝑗𝑎𝑛𝑘𝑜ℎ𝑑𝑎𝑠𝑡𝑎 𝑡 

𝛿 = 𝑑𝑒𝑙𝑡𝑎 𝑒𝑙𝑖 𝑑𝑖𝑠𝑘𝑜𝑛𝑡𝑡𝑜𝑡𝑒𝑘𝑖𝑗ä 

𝛽 = 𝑏𝑒𝑡𝑎 𝑒𝑙𝑖 "𝑣äℎä𝑡𝑡𝑒𝑙𝑦𝑘𝑒𝑟𝑟𝑜𝑖𝑛" 

 

Jos vertaamme eksponentiaalista diskonttausfunktiota ja kvasi-hyperbolista diskonttausfunktiota, 

niin huomaamme että kaavat ovat muuten samat, mutta kvasi-hyperbolisessa diskonttausfunktiossa 

beta-kertoimella vähätellään tasapuolisesti kaikkia tulevaisuuden delta-kertoimia. Tämä johtaa 

siihen, että kvasi-hyperbolisessa mallissa diskonttaus on voimakkaampaa nykyhetken ja 

tulevaisuuden kuin tulevaisuuden hetkien välillä, mikä kuvastaa aikaepäjohdonmukaisuutta, 

itsekuriongelmaisuutta ja nykyhetkiharhaa, jossa nykyhetkessä saatavilla palkinnoilla on 

korostunut merkitys. 

Otetaan esille vielä yksinkertaiset numeeriset esimerkit edellä kuvatuista eksponentiaalisesta ja 

kvasi-hyperbolisesta diskonttauksesta. Ensimmäisessä esimerkissä havainnollistan 

eksponentiaalista diskonttausta. Henkilö saa ajan hetkellä t eli nyt 100 euroa sekä seuraavana 

vuonna 130 ja sitä seuraavana vuonna 160 euroa. Seuraava vuosi merkitään kaavoissa t+1 ja sitä 

seuraava vuosi puolestaan t+2. Koska raha on arvokkaampaa heti saataessa, täytyy odottamisesta 

maksaa palkkio eli toisin sanoen rahan arvo pitää muuttaa nykyhetkeen deltan eli diskonttotekijän 

avulla. Valitaan diskonttotekijäksi tässä esimerkissä viisi prosenttia. 

 Lasketaan näiden kolmen vuoden aikana saatavien rahamääräisten hyötyjen nykyarvo ajanhetkellä 

t eksponentiaalisen diskonttauksen mallin avulla.  

𝑈𝑡 = 100 +
130

1.05
+

160

(1.052)
= 100 + 123,81 + 145,13 = 368,94 

Otetaan seuraavaksi numeerinen esimerkki kvasi-hyperbolisesta diskonttauksesta, jossa 

sovellamme samoja lähtötietoja kuin eksponentiaalisen diskonttauksen numeerisessa esimerkissä, 

mutta nyt mukaan astuu beta eli niin kutsuttu vähättelykerroin. Asetetaan vähättelykertoimen 
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suuruudeksi esimerkiksi 0,8, jonka tehtävä on siis pienentää tulevaisuudessa olevien diskontattujen 

hyötyjen nykyarvoa entisestään. 

Lasketaan seuraavaksi kvasi-hyperbolisen mallin avulla kolmen vuoden hyötyjen nykyarvo 

ajanhetkellä t. 

𝑈𝑡 = 100 + 0,8 ∗
130

1,05
+ 0,8 ∗

160

(1.05)2 = 100 + 99,04 + 116,09= 315,13 

Edellä laskettuja nykyarvoja vertailemalla huomaamme, että eksponentiaalisen diskonttauksen 

mallissa nykyarvo on suurempi, koska 368,94 > 315,13. Tämä johtuu nimenomaan kvasi-

hyperbolisen mallin vähättelykertoimesta eli betasta. 

Kun vertaamme eksponentiaalista diskonttausta hyödyntävää esimerkkiä ja kvasi-hyperbolista 

diskonttausta hyödyntävää esimerkkiä, huomaamme eron ajanhetkien välisissä arvojen suhteissa. 

Eksponentiaalisessa mallissa suhde eri ajanhetkien välillä on aina delta. Kvasi-hyperbolisessa 

diskonttauksessa suhde on aluksi ajanhetken nyt ja t+1 välillä beta*delta ja sitten myöhempien 

ajanhetkien välillä pelkästään delta eli esimerkissämme ajanhetkien t+1 ja t+2 välillä. Toisin 

sanoen emme vertaile ainoastaan nykyarvoja vaan eri ajanhetkien diskonttauksen eroja. 

Jos jatkojalostamme esimerkkiä lisää, niin saamme esille aiemmin kuvatun piirteen kvasi-

hyperpolisesta diskonttauksesta, jossa aluksi tulevaisuudessa oleva isompi palkkio on 

houkuttelevampi kuin nopeammin saatava pienempi palkkio, mutta ajan kuluessa eteenpäin 

asetelma muuttuu toisinpäin. 

Ajatellaan, että henkilön pitää valita joko vaihtoehto A eli 130 euroa vuoden päästä tai vaihtoehto 

B eli 160 euroa kahden vuoden päästä. Henkilö ei aiemmista esimerkeistä poiketen saa nyt heti 

mitään. Säilytetään sama diskonttotekijä eli viisi prosenttia ja sama vähättelykerroin beta 0,8 kuin 

aikaisemmissa esimerkeissä. 

Lasketaan vaihtoehdoista saatava hyöty ajanhetkellä t eli nyt hyödyntäen kvasi-hyperbolisen 

diskonttauksen mallia. 
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Vaihtoehto A ajanhetkellä t 

𝑈𝑡
𝐴 = 0.8 ×

130

1.05
= 99.05 

 

Vaihtoehto B ajanhetkellä t 

𝑈𝑡
𝐵 = 0.8 ×

160

(1.05)2
= 116.10 

Vertailemalla ajanhetkelle t laskettuja hyötyjä vaihtoehdolle A ja B, huomaamme henkilön 

valitsevan mieluummin vaihtoehdon B, jossa odotetaan kaksi vuotta isompaa rahamäärää. 

Vaihtoehto B:lla on isompi nykyarvo ajanhetkellä t, koska 116,10>99,05. 

Seuraavaksi kuitenkin tarkastellaan ajankulumisen vaikutusta vaihtoehtojen arvottamiseen. 

Siirrytään tarkastelemaan vaihtoehdoista saatavaa hyötyä ajanhetkellä t+1 eli vuoden päästä 

ajankohdasta t. Henkilö voi valita nyt heti joko 130 euroa tai odottaa vielä vuoden ja saada 160 

euroa. 

Vaihtoehto A ajanhetkellä t+1 

𝑈𝑡+1
𝐴 = 130 

Vaihtoehto B ajanhetkellä t+1 

𝑈𝑡+1
𝐵 = 0,8 ×

160

1.05
= 121,90 

Vertailemalla vaihtoehdoista saatavia hyötyjä ajanhetkellä t+1 huomaamme, että vaihtoehto A 

onkin henkilölle houkuttelevampi, koska 130>121,90. Kvasi-hyperbolisen diskonttauksen mallista 

huomaamme siis, että ajan kuluessa pienemmästä palkkiosta tulee houkuttelevampi, vaikka 

alkutilanteessa henkilö oli valmis odottamaan isompaa palkintoa. Toisin sanoen ajanhetkellä t 

henkilö valitsee mieluummin vaihtoehdon B, mutta ajan kuluessa eteenpäin ajanhetkeen t+1 

henkilö valitseekin mieluummin vaihtoehdon A. Edellä kuvattu kvasi-hyperbolisen diskonttauksen 



 

50 

 

malli kuvastaa siis ihmisen aikaepäjohdonmukaisuutta, nykyhetkiharhaa ja halua välittömiin 

palkkioihin. 

 

2.3 Käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet ja työkalut 

asiakkaan käyttäytymiseen vaikuttamiseen 

 

Kävimme edellisessä alaluvussa 2.2 läpi erilaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijöitä, 

jotka auttavat ymmärtämään asiakkaan käyttäytymistä, joka voi poiketa perinteisen rahoitusteorian 

rationaalisesta tavasta toimia ja tehdä taloudellisia päätöksiä. Seuraavassa alaluvussa 2.3 

vaihdamme näkökulman työkaluihin ja rakenteisiin, joiden avulla uudenlaisia finanssipalveluita 

voidaan kehittää käyttäytymistieteelliset tekijät huomioiden. Näistä työkaluista ja rakenteista 

pureudumme sitouttamisvälineisiin, nudgeen, valinta-arkkitehtuuriin sekä insentiivipohjaisuuteen, 

pelillistämiseen ja personalisointiin. 

 

2.3.1 Sitouttamisvälineet ja sofistikoitunut vs. naiivi itsekuriongelmainen  

Hirvosen (2021, 172) mukaan Bryan, Karlan ja Nelson (2010) määrittelevät sitouttamisvälineen 

tarkoittavan yksilön järjestelyä, joka rajaa tai muuttaa valintamahdollisuuksia ja tätä kautta 

helpottaa tulevaisuuden tavoitteeseen pääsyä. Ilman sitoutumisvälinettä tavoitteen saavuttaminen 

voi olla haasteellista esimerkiksi heikon itsekontrollin tai itsekurin vuoksi. Sitouttamisvälineet 

voivat edustaa heikkoja sitoutumisia, esimerkiksi vapaat nostot salliva säästötili tai vahvoja 

sitoutumisia, esimerkiksi säästötili, jonka ennenaikainen lopetus johtaa purkupalkkion 

veloitukseen. Keskeinen huomio on, että heikkoakin sitoutumista edustava sitoutumisväline voi 

silti nostaa säästämisastetta kuten Thalerin ja Benartzin (2004) kehittämä Save More Tomorrow -

ohjelma, jossa ei rajoita asiakasta tekemään nostoja. (Hirvonen, 2021, 172-173.) Save More 

Tomorrow -ohjelmaa on tarkemmin kuvattu seuraavassa alaluvussa, joka käsittelee valinta-

arkkitehtuuria ja nudge-käsitettä. Hirvonen (2021) tuo esille suomalaisen asuntosäästöpalkkiotilin 
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eli ASP-tilin positiivisen yhteyden säästämiseen ja tulkitsee ASP-tilin toimivan ainakin osalle 

säästäjistä sitouttamisvälineenä 

Aikaisemmat tutkimukset ovat tuoneet esille myös itsekontrolliongelmien yhteyden säästämisen 

haasteellisuuteen. Ihmiset voidaan jakaa sofistikoituneihin ja naiiveihin sen perusteella, 

tunnistavatko he oman itsekontrolliongelmansa. Naiivi ihminen ajattelee, että hän voi hyvin 

aloittaa sitten huomenna säästämisen, mutta ei kuitenkaan siihen pysty, koska päivän päästä hän 

ajattelee edelleen siirtävänsä aloituksen huomiselle niin sanotusti parempaan ajankohtaan. 

Sofistikoitunut ihminen puolestaan tiedostaa mielen heikkoutensa ja tietää, että jos sitoutuu 

erilaisten sitoutumisvälineiden avulla säästämiseen, hän voi saavuttaa tavoitteensa. Naiivi 

puolestaan ei lähde mukaan sitoutumisvälineisiin, koska näkee ne turhana, sillä hän kuitenkin 

kuvittelee itse onnistuvansa aloittamaan säästämisen huomenna. (DellaVigna, 2009.) Erilaisia 

sitouttamisvälineitä ovat esimerkiksi kuntosalijäsenyys ja säästämissopimus. 

DellaVigna ja Malmendier tutkivat kuntosalijäsenyyksiä ja ihmisten taipumusta yliarvioida 

tulevien kuntosalikäyntiensä lukumäärä. Tutkimuksessa verrattiin todellisuudessa toteutuneiden 

kuntosalikertojen määrää ja näin syntynyttä hintaa per käynti. Kuukausikortin hinta oli 80 euroa, 

jolloin käyntejä sai olla rajattomasti. Vaihtoehtoisesti asiakas sai valita kertakäynnin, jonka 

hinnaksi tuli 10 euroa jokaista kertaa kohti. Tutkimuksessa havaittiin, että kuukausikorttilaiset 

kävivät kuntosalilla keskimäärin 4,4 kertaa, jolloin yhden kuntosalikäyntikerran hinnaksi tuli 17 

euroa, vaikka vastaava käyntimäärä olisi tullut edullisemmaksi kertakäynnin maksuilla. 

(DellaVigna, 2009, 319).  DellaVignan ja Malmendierin löydös on mielenkiintoinen ja kuvastaa 

hyvin ihmisten taipumusta yliarvioida tulevaisuuden minänsä toimintaa. Edellä kuvatun 

kuntosaliesimerkin luvuista voidaan rakentaa yksinkertainen yhtälö 80=10X, josta voimme 

ratkaista X:n olevan 8. Tässä yhtälössä X kuvaa sitä käyntien lukumäärää, jonka kohdalla 

kuukausikortti ja kertakäyntimaksut tulisivat samanhintaiseksi. Näin ollen voidaan päätellä, että 

mikäli asiakas suunnittelee käyvänsä yli kahdeksan kertaa kuukauden aikana kuntosalilla, hänen 

on taloudellisesti rationaalista valita kuukausijäsenyys. Sen sijaan alle kahdeksan kertaa käyvän 

asiakkaan on rationaalista valita kertamaksu. Tasan kahdeksan kertaa käyvän ei periaatteessa ole 

väliä kumman valinnoista hän tekee. DellaVignan ja Malmendierin tutkimustulokset kuitenkin 

viittaavat siihen, että naiiveilla ihmisillä on vahva taipumus yliarvioida kuntosalikäyntiensä 

todellinen käyntimäärä ostaessaan jäsenyyskortteja ja näin he päätyvät tekemään taloudellisesti 
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epäoptimin valinnan. Sofistikoitunut ihminen puolestaan voi hyötyä kuntosalikortista 

sitouttamisvälineenä, mikäli tiedostaa sen avulla liikkuvansa paremmin. Sitouttamisväline on siis 

sopimus, jonka avulla sofistikoitunut voi helpottaa oman tavoitteensa saavuttamista esimerkiksi 

säästämiseen tai elämäntapoihin liittyen. 

Toinen mielenkiintoinen esimerkki sitouttamisvälineestä on erityisesti 1960- ja 1970-luvuilla 

USA:ssa suosittu Christmas Savings Club eli jouluostoksia varten rakennettu säästämisohjelma. 

Tästä samasta konseptista voidaan myös puhua Christmas Club- tai Holiday Club-termillä. 

Tyypillinen Christmas Savings club -ohjelma rakentuu niin, että asiakas avaa marraskuussa tilin 

paikalliseen pankkiin ja sitoutuu säästämään ennalta määritellyn summan esimerkiksi 10 dollaria 

joka viikko seuraavan vuoden ajan. Rahoja ei voi nostaa ennen kuin vuoden päästä marraskuussa, 

kun kokonaissumma on kerätty ja kauppojen joulusesonki alkaa. Yleensä korko tällaiselle tilille on 

lähellä nollaa. Ensimmäisen Christmas Savings Clubin keksi jo vuonna 1909 Carlisle Trust 

Company Pennsylvaniassa. Tilien idea on auttaa asiakasta välttämään taloudellista stressiä, joka 

aiheutuu lomakauden ostoksista tai vaikkapa matkakuluista. Rahan säästäminen ympärivuoden 

pienistä eristä estää ihmisiä joutumasta maksamaan jouluostoksiaan luottokorttivelalla. Nykyään 

Christmas Savings Clubien suosio ei ole kovinkaan suuri, koska kuluttajilla on useita erilaisia ja 

monesti myös taloudellisesti järkevämpiä vaihtoehtoja säästämiseen. Vaikka Christmas clubit eivät 

rationaalisesta näkökulmasta olleet kovin järkeviä sijoituksia epälikvidisyyden, 

transaktiokustannusten ja alhaisen koron takia, oli niille kuitenkin kulta-aikanaan miljardien 

dollarien arvosta kysyntää. (Thaler & Sunstein, 2009, 51-52; Investopedia, 2021.)  

 

2.3.2 Nudge ja valinta-arkkitehtuuri 

Sunsteinin ja Thalerin (2009) esittelemä käsite ”Nudge” voidaan suomentaa nytkyksi tai 

tuuppaukseksi ja sillä tarkoitetaan yksilön hellävaraista ohjaamista kohti optimaalisia vaihtoehtoja. 

Optimaaliset valinnat voivat liittyä terveyteen, varallisuuteen sekä onnellisuuteen ja ajatuksellisesti 

tämä pohjautuu liberaaliin paternalismiin. Siinä missä kova paternalismi on pakottavampaa, 

liberaalissa paternalismissa keskitytään pehmeisiin ohjauskeinoihin ja säilytetään lopullinen 

valinnanvapaus yksilöllä. Valinta-arkkitehtuuri (choice architecture) on tapa säilyttää kuluttajien 

itsemääräämisoikeus eli oikeus valita, mutta houkuttelee kuluttajia tekemään tiettyjä ”parempia” 
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valintoja, jotka tukevat esimerkiksi kansanterveyttä ja taloudellista kestävyyttä. Valinta-

arkkitehtuuria voidaan pitää vähemmän tunkeilevana pehmeänä interventiona. Interventio 

tarkoittaa väliintuloa tai toimenpidettä, jolla pyritään vaikuttamaan yksilön tai ryhmän 

käyttäytymiseen tai terveydentilaan (Duodecim, Terveyskirjasto, 2016). Perinteisessä 

taloustieteellisessä näkökulmassa painottuvat interventioina hinnan ja määrän vaihtelu sekä 

verotus. Vähemmän ”tunkeilevana” interventioina voidaan pitää esimerkiksi valinta-

arkkitehtuuria, koulutusta, tiedotusta, ryhmäpainetta ja tuotesuunnittelua. Käytännön esimerkkeinä 

valinta-arkkitehtuurista voidaan nostaa salaattilinjaston sijaitseminen lounasruokalassa 

ensimmäisenä, jotta lautaset täytettäisiin ruokaympyrän mukaisesti. Vastaavasti portaiden 

sijaitseminen heti sisäänkäynnin vieressä ja hissin sijoittaminen kauemmaksi kulman taakse on 

valinta-arkkitehtuurinen taidonnäyte, jolla pyritään tekemään portaiden valitsemisesta helpompaa. 

Thaler ja Benartzi (2004) kehittivät Save More Tomorrow – ohjelman (SMT) auttaakseen 

työntekijöitä säästämään paremmin eläkepäiviensä varalle nudge -ajattelua hyödyntämällä. SMT-

ohjelma on suunnattu henkilöille, jotka haluaisivat säästää enemmän, mutta joilla on puutetta 

tahdonvoimassa. SMT-ohjelmassa on kolme keskeistä komponenttia. Ensinäkin ihmiset pyydetään 

nyt sitoutumaan siihen, että he säästävät tulevaisuudessa enemmän, mikä auttaa välttämään 

nykyhetkiharhaa. Toiseksi nämä suunnitellut säästämisasteiden korotukset liittyvät tuleviin 

palkankorotuksiin, mikä minimoi tappion välttämisen vaikutuksen, koska palkasta käteen jäävä 

rahamäärä ei laske. Kolmanneksi osallistujat pysyvät ohjelmassa mukana elleivät erikseen 

kieltäydy ohjelmasta, mikä puolestaan hyödyntää ihmisten statu quo -harhaa eli taipumusta pysyä 

vallitsevassa tilassa. Save More Tomorrow -ohjelmassa on jo mukana yli 15 miljoonaa 

amerikkalaista ja työntekijöiden säästämisasteet nousivat 3,5 prosentista jopa 13,6 prosentiin Save 

More tomorrow -ohjelmaan osallistumien myötä. (ks. tarkemmin Save More Tomorrow -

ohjelmasta Benarzin kotisivut, 2022.) 

Nudge ja valinta-arkkitehtuuri liittyvät kiinteästi päätöksentekotilanteita suunniteltaessa 

oletusvaihtoehtoon. Erittäin kuvaavana esimerkkinä toimii elinluovutuksen automaattisuus versus 

ilmoituspohjaisuus. Kahdessa hyvin samankaltaisessa keskieurooppalaisessa maassa Saksassa ja 

Itävallassa on toisistaan merkittävästi poikkeavat prosenttiosuudet elinluovuttajien määrässä. 

Saksassa käytössä on ilmoituspohjainen (opt-in-system) ja vain 12 prosenttia asukkaista on 

elinluovuttajia. Itävallassa puolestaan kaikki ovat oletusvaihtoehtoisesti elinluovuttajia elleivät 
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erikseen kiellä tätä. Itävallassa 99 prosenttia asukkaista eli lähes kaikki ovat elinluovuttajia. (Thaler 

& Sunstein, 2009, 188.) Myös Suomessa jokainen on automaattisesti lähtökohtaisesti 

elinluovuttaja, ellei hänen tiedetä erikseen elinaikanaan sitä kieltäneen (Sosiaali ja 

terveysministeriö, 2022).  Valinta-arkkitehtuurisella suunnittelulla näyttäisi ainakin 

elinluovutuksen osalta olevan merkittävä vaikutus ihmisten käyttäytymiseen. Kun pohdimme 

laajemmin valinta-arkkitehtuurin erilaisia sovellusmahdollisuuksia, olisi aina mukaan otettava 

myös eettinen keskustelu, sillä oletusvaihtoehdot näyttävät ohjaavan pitkälle ihmisten toimintaa. 

Esimerkiksi White (2017) nostaa esille erilaisten interventioiden sisältämiä eettisiä ongelmia ja 

suosittaa vaihtoehtoisia tapoja auttaa ihmisiä tekemään parempia lainapäätöksiä ihmisten 

henkilökohtaisia etuja kunnioittaen. 

 

2.3.3 Insentiivipohjaisuus ja käyttäytymispohjaisuus vakuutuksissa 

Insentiivipohjainen vakuuttaminen (incentive based insurance) tarkoittaa kannustinpohjaista 

vakuuttamista, jossa vakuutettu voi omalla käyttäytymisellään vaikuttaa vakuutuksen hintaan ja 

saada muita etuja. Insentiivipohjainen vakuuttaminen on herättänyt huomattavaa kiinnostusta 

vakuutusyhtiöiden tuotesuunnittelun kannalta viime vuosina. (Voutilainen ja Koskinen, 2017, 30.) 

Voutilainen ja Koskinen (2017) ovat tutkineet suomalaisten asiakkaiden mielipiteitä 

insentiivipohjaisesta vakuuttamisesta kahden erilaisen ryhmän keskuudessa: Tampereen yliopiston 

kauppatieteiden opiskelijoiden sekä perusryhmän, joka oli puolueeton otos suomalaisista tulotason, 

pankki- ja vakuutusyhtiösuhteen, asuinpaikan ja ammatin suhteen. Keskeisenä tuloksena 

tutkimuksessa huomattiin, että bonusjärjestelmää ajoneuvovakuutuksissa pidetään hyvänä 

periaatteena ja ajotavan pitäisi vaikuttaa vakuutuksen hintaan. Vastaajat myös ilmaisivat, että 

tupakoinnin tai tupakoimattomuuden pitäisi vaikuttaa henkivakuutuksen hintaan. Paitsi että 

vastaajat pitivät bonusjärjestelmää ajoneuvovakuutuksissa hyvänä, he myös ajattelivat 

samankaltaisen bonusjärjestelmän soveltuvan yksityisiin kotitalouden vakuutuksiin, esimerkiksi 

kotivakuutukseen. Toisaalta isoin osa vastaajista suhtautui negatiivisesti siihen, että asuinpaikka 

vaikuttaisi henkivakuutuksen hinnoitteluun. Mielipidettä voidaan pitää hyvin vahvana, sillä 58 

prosenttia vastaajista oli sitä mieltä, että mikäli asuinpaikka olisi henkivakuutuksen tariffitekijänä, 

niin kyseessä olisi todella huono järjestelmä. (Voutilainen ja Koskinen, 2017, 34-35.) Esimerkiksi 
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Suomessa vahingottomuudesta palkitseva bonusjärjestelmä on hyvin yleinen 

ajoneuvovakuuttamisen parissa. 

Edistyneet käyttäytymispohjaiset vakuutustuotteet englanniksi usage-based insurance products 

(UBI) hyödyntävät Big Data analyysia (BDA) ja Internet of Things (IoT) -teknologiaa. EIOPAN:n 

(2019) keräämien tietojen mukaan käyttäytymispohjaisten vakuutuksien levinneisyys on ollut vielä 

kuitenkin alhaista Euroopassa vuonna 2019. Yhteensä 222 vakuutusyhtiötä osallistui temaattiseen 

tarkasteluun ja vain 15 prosenttia Europan liikennevakuutusyhtiöistä ja 4 prosenttia 

terveydenhuollon alan vakuutusyhtiöistä tarjosivat tarkasteluhetkellä jonkinlaista UBI-ratkaisuja 

asiakkailleen. Tämä tarkoitti alle 10 prosenttia niiden kokonaisvakuutusmaksutulosta. Kuitenkin 

tarkasteluvuodesta 2019 lukien kolmen seuraavan vuoden aikana erityisesti ajoneuvoteknologian 

kehityksen ja 5G-mobiiliteknologian käyttöönoton odotetaan vaikuttavan myönteisesti UBI-

ratkaisujen yleistymiseen. Kolmen vuoden näkymiä kysyttäessä 50 prosenttia liikennevakuutuksia 

tarjoavista yrityksistä ja 23 prosenttia sairausvakuutuksia tarjoavista yrityksistä kertoi odottavansa 

näiden UBI-ratkaisujen tuovan jopa 10 prosenttia vakuutusmaksutulosta. (EIOPA, 2019, 19.) 

Käyttäytymispohjaisissa ajoneuvovakuutuksissa on olemassa kaksi erilaista pääluokkaa: Pay-As-

You-Drive (PAYD) sekä Pay-How-You-Drive (PHYD).  PAYD-mallissa asiakkaan 

vakuutusmaksut perustuvat ajokilometrien määrään.  PHYD-mallissa puolestaan asiakkaan 

vakuutusmaksussa huomioidaan ajettujen kilometrien lisäksi ajotavan mukaisesti kertyvät 

ajopisteet. Ajopisteiden kertymisessä voidaan huomioida esimerkiksi keskiarvonopeus, kiihtyvyys, 

vuorokauden aika, akun ja moottorin kunto, kaistamuutokset ja maantieteellinen sijainti. 

Käyttäytymispohjaisissa vakuutuksissa painopiste siirtyy siis riskien vähentämiseen ja 

ennaltaehkäisyyn. Ajoneuvovakuutuksien kohdalla palkkiot ja alennukset perustuvat 

ajotottumuksiin ja asiakas voi saada ennaltaehkäiseviä ilmoituksia esimerkiksi huonoista tie- ja 

sääolosuhteista sekä akun ja moottorin vikatiloista. PHYD-malliin voi kuulua myös matkatilastot, 

ajovalmentajan suosituksia sekä etuja ja kuponkeja palkintona hyvästä ajokäyttäytymisestä. 

Lisäksi PHYD-mallisessa ajoneuvovakuutuksessa voi olla assistenttipalvelua, joka tulee avuksi 

onnettomuustilanteessa tai autovarkaudessa. (EIOPA, 2019, 19-20.) Tselentis, Yannis ja 

Vlahogianni (2017, 140) puolestaan määrittelevät PAYD-mallissa keskeisenä vakuutuksenmaksun 

määräytymisen perusteena olevan kokonaismatkustuskäyttäytyminen kuten ajokilometrit ja 

tieverkoston, kun taas PHYD-malli puolestaan perustuu yksilöllisiin ajokäyttäytymisen 
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mittausparametreihin, kuten esimerkiksi nopeus-, kiihtyvyys- ja jarrutusdataan. Päätietolähde 

edellä mainittuihin parametreihin on autodiagnoosijärjestelmät, OBD (On Board Diagnostics) 

asennettuna ajoneuvoon ja/tai kuljettajien hallussa oleva älypuhelin, joka lähettää kaikki tarvittavat 

tiedot keskitettyyn tietokantaan (Tselentis, Yannis ja Vlahogianni 2017, 140). 

 Terveysvakuutuksen puolella Pay-As-You-Live (PAYL) mallissa hyödynnetään erilaisia 

terveyden seurantalaitteita kuten älykelloja, jotka mittaavat esimerkiksi verenpaineen vaihtelua, 

askeleita, unen määrää, ruuan ja veden kulutusta, glukoosiarvoja ja kalorien kulutusta. Tätä 

terveyskäyttäytymisen tietoa voidaan sitten hyödyntää riskinarviointiin ja terveysvakuutustuotteen 

hinnoitteluun.  Käyttäytymispohjaiset terveysvakuutukset painottavat edellä kuvatun 

ajoneuvovakuutuksen tavoin riskien vähentämistä ja ennaltaehkäisyä palkitsemalla terveellisistä 

elämäntavoista ja laatimalla terveysaktiivisuusraportteja. PAYL-mallisissa vakuutuksissa voi olla 

mukana myös assistenttipalveluita, esimerkiksi lääketieteellinen apu onnettomuustilanteissa tai 

turvahälytin vanhoille ihmisille. (EIOPA, 2019, 19-20.) 

 Jeanningros ja McFall (2020, 2) käyttävät Discoverya käsitellessään vakuutustuoteinnovaatiosta 

termejä käyttäytymiseen perustuva (Behavioral-based) tai interaktiivinen eli vuorovaikutteinen 

(interactive) sairaus- ja henkivakuutus. Määritelmällisesti on siis hyvä erottaa kattokäsitteenä 

insentiivipohjaisuus eli kannustinpohjaisuus, jonka alle voidaan tulkita myös Suomessakin hyvin 

yleinen ajoneuvovakuutuksen bonusjärjestelmä. Tämän lisäksi ikään kuin yhtenä 

insentiivipohjaisuuden muotona voidaan tulkita olevan edistynyt käyttäytymispohjaisuus tai 

interarktiivisuus, mitä Discoveryn Vitality-ohjelma edustaa.  

 

2.3.4 Pelillistäminen 

Pelillistäminen (Gamification) on suhteellisen tuore käsite ja sille ei ole kirjallisuudessa yhtä 

ainoata vakiintunutta määritelmää. Deterding, Dixon, Khaled ja Nacke (2011) määrittelevät 

pelillistämisen tarkoittavan pelien suunnitteluelementtien käyttöä ei-pelikontekstissa. Deterdingin 

ym. (2011) määritelmää pelillistämiselle voidaan pitää yhtenä ensimmäisistä ja suositummista 

määritelmistä. Ei-pelikonteksti tarkoittaa tämän tutkielman kohdalla sovellettuna pankki- ja 

vakuutusliiketoimintaa. Deterdingin ym. (2011, 11) mukaan Reevesin ja Readin (2009) 
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tunnistamia pelien suunnitteluelementtejä ovat esimerkiksi kerronnallinen konteksti, palaute, 

maine, pisteet, tasot, joukkueet, rinnakkaiset viestintäjärjestelmät ja aikapaine. On kuitenkin 

huomioitava, että myös muita pelillistämisen määritelmiä on olemassa. Koiviston ja Hamarin 

(2019, 191) mukaan pelillistäminen viittaa tietojärjestelmien suunnitteluun tavoitteena tarjota 

samanlaisia kokemuksia ja motivaatiota käyttäjälle kuin pelit ja vaikuttaa näin käyttäjien 

käyttäytymiseen. Koska tämän tutkielman keskiössä on uudenlaiset finanssipalvelut ja asiakkaiden 

käyttäytymisen muutos, voidaan Koiviston ja Hamarin (2019) määritelmää pitää sopivana tähän 

kontekstiin.  Yleisimmät pelillistämisen kontekstit ja tavat toteuttaa sitä ovat koulutus, terveys ja 

joukkouttaminen (crowdsourcing) sekä pisteet, merkit ja tulostaulut (Koivisto & Hamari, 

2019,191). Käyttäytymisestä palkitsevissa sovelluksissa on havaittavissa pelimäinen luonne, jonka 

voidaan odottaa herättävän ilon tunteita asiakkaissa (Talonen, Mähönen, Koskinen & 

Kuoppakangas, 2021, 465). Pelillistetyt kokemukset voivat edistää käyttäytymisen muutosta 

esimerkiksi alustan tarjoaman dynaamisen hyvinvointipisteen avulla, joka muokkautuu 

reaaliaikaisesti kulutuksen, säästämisen, lainaamisen, sijoittamisen ja suojatarpeiden toimien 

vaikutuksesta.  Alustan ytimessä voi olla tekoäly, jonka avulla voidaan kontekstoida asiakkaalle 

ehdotuksia, tuupata eli hellävaraisesti ohjata optimiin toimintaan sekä antaa suosituksia. 

Kehittyneiden API-rajapintojen käyttö mahdollistaa alustamallien käytön taustalla, kun asiakas on 

mukana muissa digitaalisissa kokemuksissa kuin finanssipalveluissa, esimerkiksi ostoksien, pelien 

ja matkailupalveluiden parissa.  (EY, 2021a, 30.) 

 

2.3.5 Personalisointi 

Personalisointi (Personalization) voidaan nähdä olevan keskeisenä osana vuorovaikutuksellista 

markkinointistrategiaa ja sen tarkoituksena on mukauttaa standardoitu tuote tai palvelu yksittäisten 

asiakkaiden tarpeisiin tuottaen voittoa yritykselle ja lisäarvoa kuluttajalle (Montgomery & Smith, 

2009, 130). McFall, Meyers ja Van Hoyweghen (2021) tuovat esille, että käyttäytymispohjaisella 

personalisoinnilla on vakuutusliiketoiminnassa erilaisia ja laajempia vaikutuksia kuin mitä on vielä 

osattu arvioida, sillä Big Data analytiikan muuttaa merkittävästi pelikenttää. EY:n NextWave 

Consumer Financial Services -tutkimuksen (2021a, 30) mukaan uudenlainen tekoälyyn perustuva 

taloudellisen hyvinvoinnin alusta mahdollistaa merkityksellisemmän ja pesonalisoidun päivittäisen 

vuorovaikutuksen kuluttajien kanssa, mikä lopulta muuttaa myös kuluttajien käyttäytymistä.  



 

58 

 

Rahoituspalveluiden ekosysteemissä menestyminen vaatii asiakkaiden halujen ja tarpeiden 

syvällistä ymmärtämistä.  EY:n (2021b) tutkimuksen mukaan nuoremmat kuluttajat arvostivat 

enemmän personalisointia kuin vanhemmat ikäryhmät, sillä globaalisti jopa 81 prosenttia Z-

sukupolven kuluttajista piti personalisointia tärkeänä ominaisuutena, joka voisi syventää heidän 

asiakassuhdettaan, kun taas yli 65-vuotiaista kuluttajista vain 47 prosenttia vastasi samoin.  

Tutkimuksen mukaan asiakkaat haluavat finanssipalveluiden tarjoajilta apua jo olemassa olevien 

tuotteiden etujen maksimoinnissa, asiaan kuuluvia tuotetarjouksia oikea-aikaisesti, personalisoitua 

tietoa heille tärkeistä asioista sekä tuotteiden räätälöityjä ominaisuuksia. (EY, 2021b.) 

 

2.4 Käyttäytymistieteelliset tekijät ja rakenteet kohtaavat – 

arvon yhteisluontia 

Edellä kävimme läpi ensin alaluvussa 2.2 asiakkaan näkökulmasta käyttäytymisen taustalla olevia 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijöitä, jotka auttavat ymmärtämään syvällisesti asiakkaan 

käyttäytymisen taustalla vaikuttavia tekijöitä eri näkökulmista. Tarkastelimme alaluvussa 2.2 

ihmisen tiedonkäsittelyä ja sen rajallisuutta, erilaisia motivaatioteorioita, harhoja ja heuristiikkoja 

sekä aikaepäjohdonmukaisuutta kvasi-hyperbolisen diskonttauksen mallin avulla. Tästä 

yhteenvetona voidaan todeta lukuisten erilaisten teorioiden selittävän ihmisten käyttäytymistä. 

Nämä teoriat poikkeavat ihmiskäsitykseltään perinteisen rahoitusteorian mallin mukaisesta 

rationaalisen toimijan ihmiskäsityksestä. 

Tämän jälkeen kävimme läpi alaluvussa 2.3 yrityksen näkökulmasta erilaisia 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja, jotka voivat auttaa kehittämään 

uudenlaisia finanssipalveluita huomioimalla näitä palvelumuotoilussa. Alaluvussa 2.3 kävimme 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteina ja työkaluina läpi sitouttamisvälineitä, nudgea ja 

valinta-arkkitehtuuria, intensiivipohjaisuutta ja käyttäytymispohjaisuutta sekä pelillistämistä ja 

personalisointia. Kun yritys ymmärtää asiakkaan käyttäytymisen taustalla olevia erilaisia tekijöitä 

(alaluku 2.2), voi se vastata käyttäytymisen muutoksen tarpeeseen kehittämällä uudenlaisia 

finanssipalveluita, jotka hyödyntävät käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja 

(alaluku 2.3). Kun käyttäytymistieteellisen rahoituksen tekijät ja rakenteet kohtaavat uudenlaisissa 
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finanssipalveluissa, noudatetaan johdannossa esiteltyä Vargon & Luschin (2007) määrittelemää 

palvelukeskeistä logiikkaa ja arvon yhteisluonnin teoriaa, jossa keskeistä on asiakkaan mukana olo 

arvon luonnissa yhteistyössä yrityksen kanssa. Palvelukeskeisessä logiikassa yrityksen rooli on 

tarjota asiakkaalle pikemminkin arvoehdotuksia eikä toimittaa suoraan arvoa. Näin ollen myös 

asiakasymmärrys ja asiakassegmentointi korostuvat.  Uudenlaisissa finanssipalveluissa keskeinen 

arvoehdotus nousee palveluiden ennaltaehkäisevästä taloudellista ja terveydellistä turvallisuutta 

tarjoavasta piirteestä. Keskeisenä uudenlaisten finanssipalveluiden piirteenä voidaan pitää 

”valmentavaa” ja ennaltaehkäisevää roolia kohti terveellisempää ja taloudellisesti turvallisempaa 

asiakkaan arkea. 
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3 KÄYTTÄYTYMISTIETEELLISEN RAHOITUKSEN 

RAKENTEET JA TYÖKALUT UUDENLAISISSA 

FINANSSIPALVELUISSA  

 

Luku kolme on tämän tutkielman empiriaosuus, joka jakautuu viiteen alalukuun.  Ensimmäisessä 

kahdessa alaluvussa käsittelen case-yritystä nimeltä Discovery Limited. Discoverya analysoidaan 

ensisijaisesti aiempien tieteellisten artikkeleiden valossa. Tämän jälkeen seuraavat kaksi alalukua 

käsittelevät OP Ryhmää ja sen uudenlaisia finanssipalveluita, joita tulkitaan 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen näkökulmasta. Molempien case-

yrityksien osalta empiriaosuudessa käytetyt aineistot on taulukoitu tämän tutkielman liitteiksi. 

Tämän luvun lopussa on vielä omassa alaluvussaan esiteltynä muita käyttäytymistieteellisen 

rahoitusteorian mukaisia innovaatioita ja kehitysideoita.  

 

3.1 CASE A: Discovery yleisesti 

Discovery on vuonna 1992 perustettu eteläafrikkalainen finanssialan pörssilistattu yritys, joka 

hyödyntää käyttäytymistieteitä, teknologiaa ja jaetun arvon strategiaa liiketoiminnassaan. 

Discovery on kiinnostanut laajasti tutkijoita eri puolilla maailmaa ja sitä on kutsuttu 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen soveltamisen pioneeriksi finanssialalla. 

Discovery on tullut tunnetuksi vuonna 1997 perustetusta Discovery Vitality -ohjelmasta, joka on 

kokonaisvaltainen hyvinvointiohjelma, johon sisältyy terveyskäyttäytymisestä palkitseva 

terveysvakuutus. Vitality Drive on puolestaan vuonna 2011 lanseerattu ajokäyttäytymisestä 

palkitseva ajoneuvovakuutus. Vitality-ohjelma palkitsee terveellisistä elämäntavoista ja 

turvallisesta ajokäyttäytymisestä. Pääasiassa sairausvakuutusasiakkaat ovat suuria, keskisuuria ja 

pieniä työnantajia sekä kuluttajia, jotka ostavat terveys- ja henkivakuutustuotteita. Vuonna 2019 

Discovery lanseerasi myös maailman ensimmäisen behavioral bankin eli käyttäytymistieteelliseen 

rahoitukseen perustuvan pankin, joka hyödyntää esimerkiksi dynaamisia säästämisestä palkitsevia 

korkoja Vitality Money ohjelmassaan. (Discovery, 2021a & 2021b.) Vitalityn liiketoimintamalli 
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perustuu suurelta osin erilaisten insentiivien eli kannustimien hyödyntämiseen. Discovery 

avaintyöntekijän mukaan yritys hyödyntää talon omaa sisäistä mallia, jonka se on kehittänyt 

viimeisen 20 vuoden aikana. Nykyiseen malliin on päädytty kokeilemalla erilaisia 

käyttäytymismalleja ja käyttäytymisen muutostekniikoita sekä analysoimalla niiden kaupallista 

elinkelpoisuutta ja implementoinnin käytännöllisyyttä.  (Hyland, Sebastian & Seetharam, 2021, 7-

8.) 

Vuonna 2020 Discoveryn tulos ennen veroja oli 800 miljoonaa Etelä-Afrikan randia, mikä 

tarkoittaa noin 44,9 miljoonaa euroa. Discoveryllä työskentelee 12 980 työntekijää globaalisti. 

Vuonna 2020 Discoverylla oli toimintaa 22 eri maassa ja Vitality ohjelma vaikuttaa kaikkiaan 46 

miljoonan ihmisen elämään. Laajentuminen on Discoveryn keskeinen suunnitelma 

lähitulevaisuudessa. (Discovery, 2020a; Discovery 2020b; Suomen Pankki Valuuttalaskuri, 2021.) 

Vitality-jäsenyys maksaa Etelä-Afrikassa yhdeltä henkilöltä 99 randista eli reilusta 5 eurosta 510 

randiin eli noin 30 euroon kuukaudessa ja jäsenmaksusta saa alennusta, mikäli useampi henkilö 

perheestä liittyy mukaan Vitality-ohjelmaan. Jäsenyyksiä on kolmea erilaista: Vitality Active, 

Vitality Premium ja Vitality Purple, joista Vitality Premiumia markkinoidaan kolmen kuukauden 

ilmaisella kokeilujaksolla. Mitä kalliimpi jäsenyys on, sitä enemmän asiakkaalle tarjotaan erilaisia 

etuuksia ja lisäpalveluita. (Discovery, 2022a, Suomen Pankin valuuttalaskuri 2022.)  

Skaalautuvan liiketoimintamallin avulla Discovery on vienyt immateriaalioikeuksia muille 

toimialoille ja markkinoille. Discoveryn liiketoiminta jakautuu ensisijaisille markkinoille Etelä-

Afrikkaan ja Iso-Britanniaan sekä Vitality Groupin alaisille yhteistyökumppaneille eli globaaleille 

vakuutusyhtiöille Aasiaan, Australiaan, Eurooppaan, Kanadaan ja USA:han (Discovery, 2020b, 8-

10). 

 Discovery on myös solminut vuonna 2014 strategisen kumppanuuden Euroopassa italialaisen 

Generali Groupin kanssa ja kumppanuus on saanut jatkoa vuoteen 2028 saakka. Generali Vitality 

ohjelma on jo toiminnassa Saksassa, Itävallassa, Ranskassa ja Espanjassa ja lisäksi strategisten 

kumppanuuksien kautta on suunnitteilla laajentuminen uusiin Euroopan maihin. Heinäkuussa 2021 

julkaistussa lehdistötiedotteessa kerrotaan, että seuraavan 18 kuukauden aikana Generali Vitality 

laajentuu ainakin Italiaan, Tsekkiin ja Puolaan. (Discovery, 2021b; Generali, 2021a.) 
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Mielenkiintoisena löydöksenä voidaan pitää sitä, että Generali on suomalaisen LähiTapiolan 

yhteistyökumppani (Generali, 2021b). 

Discoveryn innovatiivinen käyttäytymistieteitä hyödyntävä liiketoimintamalli sekä jaetun arvon 

strategia ovat kiinnostaneet tutkijoita ympäri maailmaa. Vuonna 2013 Vitality -ohjelma sai 

kansainvälistä tunnustusta Maailman talousfoorumissa (World Economic Forum). Porter, Kramer 

ja Sesia (2014) ovat tehneet case-tutkimuksen Discovery Limitedistä, joka jaetun arvon strategian 

liiketoimintamallilla luo arvoa paitsi organisaatiolle ja asiakkaille myös laajemminkin 

yhteiskunnalle. Myös viime vuosina Discoveryn liiketoimintamalli on kiinnostanut tutkijoita 

edelleen. Esimerkiksi Jeanningros ja McFall (2020) tutkivat case-tutkimuksessaan Discoveryn 

Vitality-ohjelmaa brändin näkökulmasta.  

Rintamäki ja Saarijärvi (2021) puolestaan nostavat asiakkaan arvolupauksen (customer value 

proposition, CVP) keskeiseksi käsitteeksi, joka yhdistää teorian ja käytännön sekä liiketoiminnan 

tutkimuksen ja johtamisen. Rintamäki ja Saarijärvi (2021) esittelevät integroivan käsitteellisen 

kolmekomponenttisen viitekehyksen asiakkaan arvolupauksesta ja havainnollistavat tätä 

käsitteellistä viitekehystä Discoveryn Vitality-ohjelmalla. Asiakkaan arvolupauksen integroiva 

käsitteellinen viitekehys sisältää kolme komponenttia: 1) ulottuvuudet (strateginen vs. toiminta ja 

havaitseminen vs. ehdotus); 2) näkökulmat (asiakas, yritys, yhteisluonti ja konteksti); sekä 3) 

prosessit (kilpailevien arvolupauksien tunnistaminen, osaamisen ja resurssien kehittäminen, 

arvonluonnin edistäminen sekä tavoitteiden asettaminen ja kilpailuedun mittaaminen). Discoveryn 

liiketoimintamallista voidaan tunnistaa neljä näkökulmaa sekä neljä prosessia. Ensinäkin asiakkaan 

näkökulmasta Discovery on tunnistanut vakuuttamisen taustalla olevat asiakkaiden strategiset 

arvotarpeet, jotka liittyvät erityyppisten riskien negatiivisilta taloudellisilta vaikutuksilta 

suojautumiseen. Discovery on siirtynyt luomaan arvoa ennaltaehkäisevillä toimilla terveyteen ja 

turvallisuuteen liittyen. Huomionarvoista on synergiaetujen hakeminen niin, että terveyttä ja 

turvallisuutta lähestytään yhdistämällä yksittäiset asiakkaat ja yhteiskunnat.  Toiseksi yrityksen 

näkökulmasta Discovery hyödyntää jaetun arvon strategiaa, jossa keskitytään käyttäytymisen 

muuttamiseen riskien ennaltaehkäisemiseksi ja riskien hallinnaksi. Jaetun arvon strategia tuo 

yritykselle tehokkaan viestintävälineen niin ulkoisesti asiakkaille ja yhteiskunnalle kuin 

sisäisestikin, esimerkiksi liiketoiminnan kehittämisen ja johtamisen alueilla. Discoveryn on 

mahdollista osoittaa syy-seuraus-suhteita käyttäytymistä muuttavien kannustimien ja riskien 
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pienenemisen välillä, mikä parantaa yrityksen kannattavuutta. Discoverylla on myös kyky osoittaa 

positiivisesti asiakkaiden eliniänodotteen kehittymistä tai tiettyjen kansansairauksien ilmenevyyttä 

asiakaskunnassaan suhteessa kansallisiin vertailuarvioihin. Kolmanneksi Discoveryn tapauksessa 

arvon yhteisluonti (co-creation) pohjautuu vahvasti digitaalisten teknologioiden käyttöön: 1) 

asiakastietoja keräämällä ja analysoimalla; 2) tarjoamalla työkaluja asiakkaille tavoitteiden 

asetantaan ja käyttäytymisen muutoksen seurantaan; sekä 3) tarjoamalla yhteistyökumppanien 

verkoston täydentävillä palveluilla. Neljäntenä näkökulmana otetaan vielä esille konteksti, sillä 

Discovery korostaa voimakkaasti kontekstuaalista arvon käsitystä. Tämä on upotettuna vahvasti 

toimintoihin käyttämällä dynaamista hinnoittelua ja muita kannustimia, jotka luontaisena 

lähtökohtana ottavat mukaan asiakkaan kontekstin. (Rintamäki & Saarijärvi, 2021.) 

Rintamäen ja Saarijärven (2021) mukaan Discoveryn liiketoimintamallista voidaan tunnistaa edellä 

kuvattujen neljän näkökulman lisäksi myös neljä prosessia. Ensinnäkin asiakkaan arvolupauksen 

tunnistamisen näkökulmasta Discoveryn Vitality-ohjelma tunnistaa, mitkä asiakasryhmät 

arvostavat tavoitteita pelkän taloudellisen turvan sijaan ja ehdottaa käyttäytymismuutoksia 

ratkaisuna turvallisemman ja terveellisemmän elämän takaamiseksi. Tämä edustaa merkittävää 

poikkeamista vakuutusyhtiöiden perinteisestä strategisesta asemoinnista, joka puolestaan 

pohjautuu todennäköisyyslaskentaan riskille ja vakuutusmaksun määrittelemiseen sen mukaisesti. 

Discoveryn strateginen asemointi korostaa tietoisuutta niin yksittäisten asiakkaiden arvotarpeista 

kuin laajemminkin terveellisemmän ja turvallisemman yhteiskunnan arvostuksesta.  Toiseksi 

osaamisen ja resurssien kehittämisen näkökulmasta Discovery on käyttäytymisen muutosagentti ja 

teknologiayritys, joka yhdistää useita ekosysteemejä esimerkiksi terveyden, ravitsemuksen, 

liikkuvuuden ja rahoituksen. Vaikka Discoveryn osaaminen ja resurssit finanssialalla ovat 

vähintään samantasoisia kuin kilpailijoilla, keskeinen ero syntyy huipputeknologioista ja alustoista, 

jotka mahdollistavat kannustimet käyttäytymisen muutokseen. Tämä motivoi myös 

kumppaniyrityksiä yhteistyöhön Discoveryn kanssa. Kolmanneksi Discoveryn arvon luonnin 

edistäminen edellyttää käyttäytymismuutosten tukemista, jotka johtavat turvallisempaan ja 

terveellisempään elämään. Mallit ja työkalut voivat luoda yhteistä arvoa vain, mikäli asiakas haluaa 

ja pystyy käyttämään niitä. Asiakastietojen kerääminen, datan jalostus ja informaation 

kääntäminen asiakkaalle helposti luettavaan muotoon mahdollistaa asiakkaiden tulemisen 

tietoiseksi omista käyttäytymismalleista ja toisaalta motivoitumisen palkkioiden avulla. Neljäntenä 

tavoitteiden asettamisen ja kilpailuedun mittaamisen näkökulmasta Discovery pystyy 
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mallintamaan riskin vähentymistä edistämällä, helpottamalla ja mittaamalla käyttäytymisessä 

tapahtuvaa muutosta. Lisäksi Discovery pystyy analysoimaan, kuinka turvallisuuden ja terveyden 

lisääntyminen vaikuttavat vakuutusmatemaattiseen ylijäämään pienempien korvausvaateiden 

myötä. Osa tästä ylijäämästä voidaan investoida asiakasarvon kehittämiseen. (Rintamäki ja 

Saarinen, 2021.) 

 

3.2 CASE A: Innovaatiot ja käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

rakenteet ja työkalut 

Seuraavaksi esittelen Discoveryn uudenlaisia finanssipalveluita tarkemmin ja niiden taustalla 

olevia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja. 

Kolmiosainen Discovery Vitality 

Discovery Vitality koostuu kolmesta ohjelmasta, jotka kannustavat ja palkitsevat käyttäjäänsä 

terveellisestä elintavoista, turvallisemmasta ajokäyttäytymisestä sekä pankkiasioiden hyvin 

hoitamisesta. Seuraavaksi käymme läpi tarkemmin kolmiosaisen Discovery Vitalityn ohjelmat: 

Vitality Health, Vitality Drive ja Vitality Money. Tarkastelemme näiden ohjelmien taustalla olevia 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja ensisijaisesti aiemman tutkimuksen 

valossa. Tämä luo kansainvälisen benchmarkin ja vertailupinnan case B-yritykselle eli OP 

ryhmälle, jota käymme läpi tarkemmin vuorostaan alaluvuissa 3.3 ja 3.4. 

Vitality Health 

Vitality Health -ohjelma on saanut paljon kansainvälistä tunnustusta ja se on Discoveryn 

laajemmalle maantieteelliselle alueelle levinnyt innovaatio. Vitality on kokonaisvaltainen 

hyvinvointisovellus, joka palkitsee käyttäjäänsä terveellisistä elämäntavoista, esimerkiksi 

terveellisistä ruokaostoksista, liikunnasta ja terveystarkastuksissa käymisestä. Vitality Health            

-ohjelman palkitseminen perustuu mittavaan kumppanuusverkostoon eri toimialoilta.  

Lambert ja Kolbe-Alexander (2013) ovat tutkineet Vitality Health -ohjelman osallistumisen 

vaikutusta osallistujien terveyteen. Kannustinpohjainen Vitality Health -ohjelma Etelä-Afrikassa 
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on osoittanut merkittävää yhteyttä hyvinvointiin tähtäävään toimintaan sitoutumisen suhteen.  

Erityisesti tämä on näkynyt lisääntyvänä osallistumisena kuntoiluun, pienempinä 

terveydenhoitomaksuina sekä terveellisten elintarvikkeiden osuuden kasvuna elintarvikkeiden 

kokonaisostoissa. Ohjelma on osoittanut, että kannustimet voivat vähentää hoitoon pääsyn esteitä, 

lisätä ennaltaehkäisevää seulontaa ja terveellisiin elämäntapoihin sitoutumista sekä auttaa 

liikalihavuuden ennaltaehkäisyssä ja hoidossa. (Lambert ja Kolbe, 2013, 141.) 

Patel, Nossel, Patricios ja Maboreke (2018) puolestaan nostavat esille Vitality -ohjelman useita 

sisäänrakennettuja rakenteellisia ja käyttäytymistieteisiin liittyviä piirteitä, joiden tarkoituksena on 

voittaa motivaation esteitä ja vedota erilaisiin Vitality jäsenyyden osioihin. Älypuhelinsovellus on 

keskeisessä roolissa mahdollistaen aktiivisuuden seurannan ja kuponkien lunastuksen 

saumattomana prosessina.  Myös personalisointi on keskeisenä rakenteena Vitality -ohjelmassa, 

koska henkilökohtaiset ja räätälöidyt vaihtoehdot ovat tehokkaampia muuttamaan käyttäytymistä 

kuin persoonaton lähestymistapa. Ohjelma rohkaisee asteittaisiin muutoksiin ja saavuttamaan sitä 

kautta jatkuvan käyttäytymisen muutoksen.  Tappionkaihtaminen nostetaan esille Apple Watch 

esimerkin avulla, jonka mukaan kellon hankinta rahoitetaan Vitality-ohjelmassa mukana 

olemisella ja tavoitteen saavuttamisella, mutta mikäli asiakkaan kuukausittainen aktiivisuustavoite 

ei täyty, häneltä veloitetaan vaihteleva prosenttiosuus takaisinmaksuna kellosta riippuen siitä, 

kuinka monta saavutettua tavoitetta hänellä on.  (Patel ym. 2018, 1495.) Insentiiveistä on myös 

Patelin ym. (2018,1495) mukaan kertynyt näyttöä, että ne vahvistavat tehokkaasti sisäistä 

motivaatiota. Toisaalta aiemmin alaluvussa 2.2.2 esitellyn Decin & Ryanin kognitiivisen 

arviointiteorian mukaan ulkoiset tekijät myös positiiviset sellaiset kuten rahapalkkiot nimenomaan 

vähentäisivät sisäistä motivaatiota. Decin ja Ryanin integraatioteorian mukaan ulkoinen motivaatio 

olisi kuitenkin mahdollista muuttaa sisäiseksi motivaatioksi rakentamalla ulkoa tulevasta 

määräyksestä itselle merkityksellinen sisältö. Tähän soveltaen yksilö voi rakentaa Vitalityn 

aktiivisuusvaatimuksista itselleen merkityksellisen sisällön esimerkiksi sisäistämällä terveellisen 

elämäntavan omiin arvoihinsa ja näin muuttaa ulkoisen motivaation sisäiseksi motivaatioksi. 

Vitality Drive 

Vitality Drive -ohjelma palkitsee käyttäjäänsä turvallisesta ajamisesta. Palkintona hyvästä 

ajokäyttäytymisestä käyttäjä saa erilaisia etuuksia yhteistyökumppaniverkostosta, esimerkiksi 

Discoveryn sivuilla mainitaan, että käyttäjän on mahdollista saada jopa puolet polttoainekuluistaan 
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takaisin. Käyttäjä saa itselleen Vitality Drive -kortin, jonka avulla hän saa etuuksia. Ohjelmaan 

liittyessä autoon asennetaan Vitality Drive -sensori, joka tarkkailee ajokäyttäytymistä ja myös 

paikantaa auton. Vitality Drive -ohjelmaan kuuluvat myös esimerkiksi ennakoivat säävaroitukset 

sekä onnettomuuden sattuessa automaattinen avun lähetys, jos käyttäjää ei saada kiinni. Mikäli 

käyttäjä kytkee älypuhelimen ohjelmaan, hän saa käyttöönsä lisäominaisuuksia, esimerkiksi 

paniikkinappulan hätätilanteita varten sekä auton paikannusominaisuuden varkauksien varalta. 

(Discovery, 2022b.)  Vitality Drive -ohjelma on käytännössä täysin linjassa EIOPA:n (2019) 

määrittelemän PHYD-mallin kanssa eli Pay-How-You-Drive-mallisen edistyneen 

insentiivipohjaisen ajoneuvovakuuttamisen kanssa. Vitality Drive -ohjelma perustuu samoihin 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteisiin ja työkaluihin kuin edellä kuvattu Vitality Health.  

Vitality Drive on jaetun arvon strategian mukaisesti hyödyllinen paitsi asiakkaalle ja yritykselle 

myös laajemmin yhteiskunnalle kuten muutkin Vitality-ohjelmat. Vitality Drivessa asiakkaan 

hyödyt kulminoituvat erityisesti tehokkaana insentiivinä tunnistettuihin polttoainepalautuksiin, 

joita on maksettu asiakkaille takaisin yli biljoonan randin edestä. Viikoittainen Vitality Active 

Rewards toimii puolestaan tehokkaana palkitsemismekanismina.  Joka viikko tavoitteen 

saavuttavat asiakkaat parantavat ajokäyttäytymistään 15-kertaisesti verrattuna asiakkaisiin, jotka 

saavuttavat tavoitteensa vain kerran kuukaudessa. Parantamalla ajokäyttäytymistään asiakkaat 

saavat 24 prosentin alennuksen ajoneuvovakuutukseensa. Ajokäyttäytyminen on tärkein tekijä 

riskejä ennustettaessa ja kehittyneen teknologian ansiosta asiakkailta voidaan periä 

vakuutusmaksu, joka puhtaasti heijastaa heidän riskiään. Toisin sanoen, mitä paremmin asiakkaat 

ajavat ja sitoutuvat Vitality Drive -ohjelmaan, sitä alempi on heidän vakuutusmaksunsa. (Carbone, 

2021, 2) 

Vakuuttajan näkökulmasta Vitaly Drive pystyy ajan kuluessa säilyttämään hyvät kuljettajat 

mukana ohjelmassa, koska hyvään käyttäytymiseen kannustavat insentiivit sekä positiivinen 

valikoituminen kasvattavat hyvien kuljettajien määrää vakuutuspoolissa. Ensimmäisen kuuden 

vuoden aikana Discovery näki 32 prosentin kasvun hyvien kuljettajien määrässä. Toisaalta 

vakuuttajan näkökulmasta positiivista on myös se, että hyvillä kuljettajilla on harvemmin ja 

vähemmän vahinkoja, mikä puolestaan vaikuttaa korvauskuluja vähentävästi ja parantaa 

vahinkosuhdetta eli loss ratio -tunnuslukua. (Carbone, 2021, 2.) Vahinkosuhdeprosentti kertoo, 
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kuinka suuri osa kauden vakuutusmaksutuotoista on käytetty korvauskuluihin ja se lasketaan 

jakamalla korvauskulut vakuutusmaksutuotoilla (Finanssivalvonta, 2021b).   

Laajemmin yhteiskunnan näkökulmasta voidaan tuoda esille seuraava kuvaileva esimerkki. Jos 

kaikki eteläafrikkalaiset olisivat Gold- tai Diamond-tasolla Vitality Drive -ohjelmassa, niin 

tieliikenteessä voitaisiin saavuttaa jopa 90 prosentin vähentyminen onnettomuuksien määrässä ja 

niistä aiheutuvissa kuluissa (Carbone, 2021, 2.) 

Vitality Drive -ohjelman taustalta voidaan tunnistaa neljä keskeistä elementtiä: 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen hyödyntäminen, pisteiden rakentuminen, palkitseminen ja 

uusimman telematiikan hyödyntäminen.  Käyttäytymistieteellisen rahoituksen konsepteista 

nostetaan Vitality Driven kohdalla insentiivit, hyperbolinen diskonttaus, tavoitteenasetanta, 

tappionkaihtaminen sekä jatkuva sitouttaminen ja oikean käyttäytymismallin vahvistaminen. 

(Carbone, 2021, 7-9.) 

Behavioral Bank ja Vitality Money 

Discovery Bankin Vitality Money -ohjelma palkitsee käyttäjäänsä hyvin hoidetuista pankkiasioista 

ja taloudenhallinnasta. Palkitseminen tapahtuu Discoveryn mukaan ennennäkemättömien korkojen 

ja palkkioiden avulla. Esimerkiksi säästötilille saa dynaamista korkoa sen mukaan mitä enemmän 

tuloistaan pystyy prosentuaalisesti säästämään ja vastaavasti luottokortin korko on alhaisempi 

asiakkaille, jotka hoitavat hyvin taloutensa. Vitality Money jakautuu viiteen eri statukseen 

alimmasta ylimpään: Blue, Bronze, Silver, Gold ja Diamond, joista korkeimmalla tasolla on eniten 

etuuksia. Myös Vitality Healthin ja Vitality Drive jäsenyys vaikuttaa kokonaisetuihin. (Discovery, 

2022c.) 

Hyland ym. (2021) ovat tutkineet käyttäytymistieteellisen rahoituksen työkalujen ilmenemistä 

Discovery Bankissa case-tutkimuksen muodossa.  Ensisijaisena tiedon lähteenä toimivat 

avaintyöntekijöiden haastattelut, akateemiset tutkimukset sekä sähköiset lähteet, esimerkiksi 

vuosikertomus vuodelta 2018.  Tutkimuksen keskeisenä tuloksena oli, että Discoveryn 

liiketoimintamalli perustuu käyttäytymistieteellisen rahoituksen teoriaan merkittävissä määrin 

painottaen taloudellista hyvinvointia tavoittelevaa käyttäytymisen muutosta. Tutkimuksen mukaan 

Discovery Bank käyttää yleensä työkaluna insentiiveja eli kannustimia sen sijaan, että Discovery 
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Bank hyödyntäisi nudgea eli tuuppausajattelua. Kuitenkin Discoveryn vanhempi johto tiedostaa 

tuuppaamisen hyödyntämisen tietyissä tilanteissa.   (Hyland ym. 2021, 7.)  

Käyttäytymistieteellisen rahoituksen näkökulmasta Vitality Money -ohjelma hyödyntää palkintoja 

ja insentiivejä motivoidakseen asiakkaitaan käyttäytymisen muutokseen.  On tunnistettavissa 

kolme erilaista insentiivien luokkaa: dynaamiset korot säästöille ja lainoille, dynaamiset alennukset 

tietyille ostoksille sekä Vitality active rewards eli Vitality aktiivisuuspalkinnot, esimerkiksi 

Iphonen saaminen palkinnoksi viikoittaisen taloudellisen tavoitteen saavuttamisesta. Insentiivien 

lisäksi Vitality Money tarjoaa budjetointitoiminnon kannustaakseen asiakkaita kuluttamaan 

vähemmän kuin he ansaitsevat ja pysymään budjetissaan. (Hyland ym. 2021. 7.) 

Discovery Bank pyrkii vähentämään kirjallisuudessakin yleisesti tunnistettuja 

käyttäytymistieteellisiä harhoja asiakkaiden päätöksenteossa sen sijaan että keskittyisi vain yhden 

käyttäytymisharhan ympärille. Joka tapauksessa itsekuriongelmat ja tappion kaihtaminen ovat 

erityisessä roolissa Discovery Bankin kohdalla. Vitality Money -ohjelmassa on asetettu asiakkaille 

kuukausittainen tavoite 20 korttimaksua per asiakas. Mikäli asiakas käyttää säästöjään 

korttimaksuissa, niin kaikki aiemmin kertyneet korttimaksut nollataan. Haastateltavan Discoveryn 

avaintyöntekijän mukaan tämä saa asiakkaan kuluttamaan järkevämmin kuukauden lopussa, koska 

asiakas karttaa tappiota ja tavoitteen saavuttamatta jättämistä. Tämä on myös linjassa aiemman 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorian kanssa itsekontrollista ja tappionkaihtamisesta 

(Hyland ym. 2021, 7.) 

Vastapainona edelliselle insentiivi versus tuuppaus keskustelulle, Jeanningros ja McFall (2020, 12-

13) puolestaan tuovat esille, että koko Vitality-ohjelmaa olisi arvioitava laajemmasta 

liiketaloudellisesta näkökulmasta, sillä ohjelma tarjoaa yritykselle keinon tavoittaa tai valita 

itselleen sen tyyppisiä asiakkaita, joita yhtiö haluaa vakuuttaa ja tuuppaa (nudge) heitä 

käyttäytymään tavoilla, jotka alentavat yritykselle koituvia kustannuksia. Toisin sanoen kyseessä 

on tarkka asiakassegmentointi ja liiketoiminnallinen asemointi suhteessa perinteisiin finanssialan 

toimijoihin. Jeanningross ja McFall (2020) toteavat, että Vitality-ohjelman kautta Discovery on 

onnistunut luomaan brändin, joka keskittyy käyttäytymiseen ja Discoverylla on vahva päämäärä 

säilyttää immateriaalioikeutensa. Discoveryn jaettu arvo piilee Vitality-brändin ylläpidossa, 

vilkkaassa vaihdossa ja vuoropuhelussa siitä, kuinka yritys arvostaa riskejä ja toisaalta miten 

asiakkaat arvostavat vakuutuksia. (Jeanningross & McFall, 2020,12-13.) 
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Lisäksi mielenkiintoisena voidaan pitää, että tätä tutkielmaa viimeisteltäessä alkukeväällä 2022 

Discovery julkaisi Discovery Bankin asiakkaille uuden jaetun arvon mukaisen Vitality Travel -

palvelun, mitä mainostetaan maailman ensimmäisenä jaetun arvon mukaisena matkavaraustenteko 

alustana (Discovery, 2022e). Tämä esimerkki kuvaa hyvin Discoveryn strategista asemointia ja 

laajentumista perinteisten finanssipalveluiden ulkopuolelle. Discoverylla voisi tulkita tämän 

perusteella olevan kykyä tarjota asiakkailleen arvo ehdotuksia hyvin laajalla rintamalla. 

Yhteenvetoa kolmiosaisesta Vitality-ohjelmasta 

Yhteenvetona voidaan todeta, että Discoveryn kolmiosaisessa Vitality-ohjelmassa on hyödynnetty 

useita erilaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja varsin onnistuneesti, 

mikä näkyy jaetun arvon luomisena eli arvon luomisena paitsi asiakkaalle ja yritykselle myös 

laajemmin yhteiskunnalle, esimerkiksi lisääntyneen liikenneturvallisuuden tai Vitality-jäsenten 

vähentyneen sairastavuuden kautta.  Discoveryn liiketoimintamallia ja uudenlaisia 

finanssipalveluita päädyttiin esittelemään aiempien tieteellisten lähteiden valossa täydentäen niitä 

muilla vapaasti verkossa saatavilla olevilla aineistoilla, esimerkiksi yrityksen verkkosivuilla.  

Aineistosta nousi vahvasti esille Vitalityn asema tieteeseen perustuvana hyvinvointiohjelmana, 

joka hyödyntää insentiivejä ja niiden käytöstä oltiinkin hyvin yksimielisiä. Tuuppamista eli nudgea 

sen sijaan vältettiin käyttämästä osassa aineistoa yleisenä käsitteenä ja painotettiin sen sijaan 

insentiivien käyttöä (Hyland ym. 2021), vaikkakin osassa aineistoa nudge nähtiin luontaisena osana 

Discoveryn liiketoimintaa (Jeanningros & McFall, 2020). Tämä voi kertoa nudge-käsitteen 

arkuudesta ja riskistä väärinymmärryksille, sillä tuuppaus terminä ei välttämättä ole kovin 

mairitteleva tai markkinointihenkinen, vaikkakin yritys strategiassaan sitä käyttäisi. Discoveryn 

liiketoimintamalli pohjautuu kehittyneeseen teknologiaan ja keskiössä on mobiiliapplikaatio 

(Discovery App), joka voidaan tulkita sitouttamisvälineeksi oheislaitteineen, esimerkiksi älykellot 

ja autojen älykkäät sensorit. Pelillistämisen suunnitteluelementtejä on myös selkeästi mukana 

Vitality-ohjelmassa, kuten pisteet (Vitality points) ja tasot (Blue, Bronze, Silver, Gold ja 

Diamond). Myös personalisointia eli palvelun räätälöintiä asiakkaan tarpeiden ja halujen mukaan 

tapahtuu Vitality-ohjelmassa, sillä etujen määräytyminen asiakkaan oman käyttäytymisen ja 

elämäntapavalintojen perusteella luo jo itsessään hyvin personalisoidun lähtökohdan palvelulle.  
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3.3 CASE B: OP Ryhmä yleisesti 

OP-Ryhmä on Suomen suurin finanssialan toimija. OP-Ryhmän juuret ovat paikallisissa 

osuustoiminnallisissa pankeissa ja se on perustettu vuonna 1902 tarjoamaan pienlainoja maaseudun 

vähävaraisille. Vuonna 2020 (2022) OP-Ryhmä muodostui 137 (121) osuuspankista sekä niiden 

omistamasta keskusyhteisöstä tytär- ja lähiyhteisöineen. Liiketoiminta jakautuu kolmeen 

segmenttiin: Vähittäispankkiin, joka palvelee pankkitoiminnan henkilö- ja pk-yritysasiakkaita; 

Yrityspankkiin, joka palvelee puolestaan pankkitoiminnan yritys- ja instituutioasiakkaita; sekä 

Vakuutukseen, joka kattaa vakuutusasiakkaat. OP-Ryhmällä on 2 miljoonaa omistaja-asiakasta ja 

yli 12 000 työntekijää palveluksessaan. Palveluverkosto koostuu monikanavaisesti konttori-, 

verkko-, mobiili- ja puhelinpalvelusta, mutta erityisesti Covid19 -pandemian seurauksena asiointi 

on keskittynyt digitaalisiin asiointikanaviin, ja OP onkin kehittänyt vahvasti digitaalisia 

palveluitaan viime vuosina. Asiakkaiden asiointi on siirtynyt yhä vahvemmin mobiiliin, sillä OP-

mobiiliin tehtyjen sisäänkirjautumisten määrä nousi 33,6 prosenttia vuonna 2020 vuodesta 2019. 

Vastaavasti perinteiseen verkkopankkiin eli op.fi -sivustolle tehtyjen kirjautumisten määrä laski 

33,3 prosenttia. OP-Yritysmobiilin kirjautumiset kasvoivat jopa 50 prosenttia vastaavana 

ajanjaksona. (OP-Ryhmä, 2020a; OP-Ryhmä, 2020b; OP Financial Group 2022.)  

OP-Ryhmän vakuutusliiketoiminta muodostuu Pohjola Vakuutuksesta, joka on OP Yrityspankin 

kokonaan omistama tytäryhtiö sekä OP henkivakuutuksesta, joka on OP Osuuskunnan tytäryhtiö. 

Vuonna 2013 perustettu terveydenhuollon palveluita tarjoava Pohjola Sairaala on myös kuulunut 

aikaisemmin Pohjola Vakuutus konserniin, mutta Pohjola Vakuutus aikoo jatkossa keskittyä 

ydinliiketoimintaansa ja on myynyt sairaalaliiketoiminnan Pihlajalinnalle. Yrityskauppa on saanut 

kilpailu- ja kuluttajaviraston hyväksynnän 14.1.2022 ja Pohjola Sairaala jatkoi vielä helmikuuhun 

2022 asti omalla brändillään, mutta nyt toiminta on siirretty Pihlajalinna brändin alle. (Pohjola 

Vakuutus, 2020; Yle, 14.1.2022.) OP brändin alle kuuluu myös OP-Palvelut Oy:n kautta 

kiinteistövälitystä tarjoava OP Koti (OP-Koti, 2022).  

Vuonna 2020 OP-Ryhmän tulos ennen veroja oli 785 miljoonaa euroa ja OP-bonuksia kertyi 

omistaja-asiakkaille 255 miljoonan euron edestä. Luottokannan suuruus kasvoi kaksi prosenttia 

vuoden takaisesta 94 miljardiin euroon ja talletuskanta kasvoi 11 prosenttia 71 miljardiin euroon. 

(OP-Ryhmä, 2020b.)       
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3.4 CASE B: Innovaatiot ja käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

rakenteet ja työkalut 

OP on kehittänyt viime aikoina useita erilaisia innovaatioita henkilöasiakkaiden taloudenhallintaan 

liittyen. Vakuutuspuolella OP:lla on käytössä perinteinen bonusjärjestelmä 

ajoneuvovakuuttamisessa sekä lisäksi OP on pilotoinut terveyskäyttäytymisestä palkitsevaa 

henkilövakuutusta. Esittelen seuraavaksi tutkielmaan valitut innovaatiot ja tulkitsen niiden 

taustalla olevia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja työkaluja. Käyn ensin läpi 

innovatiiviset pankkipalvelut ja sitten vakuutuspalvelut. 

Talouden hallinnan palvelut 

OP:n oma talous aihekategorian alta löytyy Taloudenhallinnan tuoteperheen palvelut: Talouden 

tasapaino, Toistuvien menojen hallinta, OP Monipankkipalvelu, Säästölipas ja OP 

Sijoituskumppani (OP, 2022a). Näiden lisäksi esittelen OP mobiililompakon Pivon. Seuraavaksi 

esittelen nämä uudenlaiset finanssipalvelut tarkemmin sekä illustroin, kuinka 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet ja työkalut näkyvät näissä uudenlaisissa 

finanssipalveluissa. 

Talouden tasapaino  

Talouden tasapaino työkalun avulla asiakas voi tasapainottaa tulojen ja menojen suhdetta erilaisten 

kategorioiden avulla. OP:n mukaan hyvä peukalosääntö olisi, että tuloista enintään 50 prosenttia 

menisi välttämättömyyksiin, 30 prosenttia hupeihin ja hyötyihin sekä loput 20 prosenttia säästöön. 

Talouden tasapaino sovelluksessa tilitapahtumat jaetaan automaattisesti kolmeen ryhmään ja 

luokitellaan myös 16 eri luokkaan. Tästä esimerkkinä nostetaan elokuvissa käynti, joka kohdentuu 

”hupi ja hyöty” -ryhmään ja siitä ”kulttuuri ja viihde” -luokkaan.  Kuvauksessa nostetaan myös 

esille, että mikäli elokuvissa käyminen on asiakkaalle enemmän harrastus, niin kulun voi siirtää 

luokkaan harrastukset. (OP, 2022b.), mikä mahdollistaa menojen luokkien personalisoinnin oman 

talouden kuvaamiseksi paremmin.  

Talouden tasapaino on erittäin suosittu palvelu, sillä yhdeksän kymmenestä OP-Mobiilin 

aktiivisesta käyttäjästä on ottanut sen käyttöönsä. Talouden tasapaino perustuu siihen, että palvelu 
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oppii uusia sääntöjä neuroverkkopohjaisesti ja käyttäjät opettavat omilla korjauksilla ja 

täydennyksillään palvelua entistä paremmaksi tapahtumien kategorisoijaksi. Talouden tasapaino -

palvelu hyödyntää koneoppimista ja muotoilussa on huomioitu säästämiseen ja vaurastumiseen 

kannustavat ominaisuudet valmentavalla otteella. (OP, 2020c, 17.) Tämä palvelu toimii erityisen 

hyvänä esimerkkinä, kuinka teknologian kehitys mahdollistaa kustannustehokkaan palvelun 

personalisoinnin. 

Talouden tasapaino työkalun voidaan tulkita vaikuttavan vahvasti mentaalitilinpitoon.  Palvelu 

antaa kuluille kolme pääryhmää ja kuusitoista alaryhmää sekä peukalosäännöt taloudenhallintaan 

kulujen jakautumisen osalta. Talouden tasapainossa on personalisoinnin piirteitä, koska asiakas voi 

muokata kuluerien kohdentumista eri luokkiin. Talouden tasapainon käyttöönotto on tehty 

mobiilissa houkuttelevaksi valinta-arkkitehtuurisesti, koska se on maksuton ja 90 prosenttia 

mobiilin käyttäjistä on valinnut sen käyttöönoton. Talouden tasapaino työkalu auttaa visuaalisesti 

ja luokittelun kautta asiakasta entistä paremmaksi taloudenhallitsijaksi.  

Jos vertaamme case-yrityksiä keskenään, niin myös Discoveryn mobiilipankissa onnistuu ”Smart 

Searchin” kautta tilitapahtumien haku, suodatus ja mukauttaminen (Discovery 2022c).  Lisäksi 

Discoveryn Vitality Money tarjoaa asiakkailleen budjetointityökalun auttaakseen asiakkaita 

hallitsemaan omaa talouttaan (Hyland ym. 2021. 7.) Lisäksi tätä tutkielmaa viimeisteltäessä 

Discovery julkaisi uuden palkitsevan ja personalisointia hyödyntävän The Vitality Money 

Financial Analyser -palvelun, joka on tarkoitettu henkilöasiakkaiden taloudenhallintaan. 

(Discovery, 2022d). 

Toistuvien menojen hallinta  

Marraskuussa 2020 OP lanseerasi Toistuvien menojen hallinta -palvelun (OP Ryhmä, 2020b, 19). 

Toistuvien menojen hallinta työkalulla asiakkaan on mahdollista nähdä suoraan, kuinka paljon hän 

kuluttaa kuukaudessa toistuviin jatkuviin tilauksiin, kuten suoratoistopalveluihin, liittymiin ja 

sähköön. Tämän palvelun avulla asiakas voi tarkastella, ja tarvittaessa kilpailuttaa sekä myös 

irtisanoa jatkuvia tilauksia helposti. 

Tuotekuvauksesta ilmenee, että toistuvien menojen hallinta on edellä kuvatun Talouden tasapainon 

uusi osa, jonka avulla toistuvien menojen tutkiminen on entistä helpompaa. Toistuvien menojen 
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hallinta -palvelu tapahtuu OP:n kumppanin ruotsalaisen Minna Technologiesin palvelussa. (OP, 

2022c).  Minna Technologies on vuonna 2016 Ruotsissa perustettu teknologiayritys, joka auttaa 

vähittäispankkeja tarjoamalla uudenlaisia finanssipalveluita Open Banking -maailmassa. Minna 

Technologiesin asiakkaisiin kuuluu OP:n lisäksi muita isoja pankkitoimijoita kuten Danske Bank, 

Lloyds Banking Group, ING, Swedbank ja SpareBank. Yhteensä noin 20 miljoonaa asiakasta 

hyötyy tällä hetkellä Minna Technologiesin ratkaisuista ja lisäksi yritys laajensi vuonna 2021 

USA:han sekä Australiaan. (Minna Technologies, 2022.) 

Toistuvien menojen hallinta työkalun voidaan tulkita puuttuvan asiakkaalta piilossa oleviin 

toistuviin kuluihin ja tuovan niiden hallintaan ratkaisun.  Esimerkiksi monet suoratoistopalvelut 

ovat aluksi maksuttomia, mutta kokeilujakson jälkeen hinta nousee ja asiakas ei välttämättä 

hahmota erilaisiin toistaiseksi voimassa oleviin tilauksiin kuukausittain menevää 

kokonaisrahamäärää. Toistuvien menojen hallinta puuttuu siis tähän tekemällä erilaiset toistuvat 

piilokustannukset ja toistuvat erät automaattisesti näkyväksi asiakkaalle. Toistuvien menojen 

hallinta tuo näppärän ja kognitiivista kapasiteettia vähemmän kuormittavan ratkaisun tilanteeseen 

verrattuna perinteisen tiliotteen yksityiskohtaiseen tarkasteluun kuukausi kuukaudelta, erilaisten 

sopimusten kilpailutukseen ja irtisanomiseen olemalla yhteydessä eri palveluntarjoajiin. 

Toistuvien menojen hallinnan voidaan tulkita puuttuvan myös status quo -harhaan eli käyttäjän 

taipumukseen jäädä vallitsevaan tilaan tai samojen vanhojen palveluiden käyttäjäksi tuomalla 

kilpailijoiden edullisemmat tarjoukset ja irtisanomisnapin helposti saataville samaan palveluun. 

Jos vertaamme taas case-yrityksiä keskenään, niin toistuvien menojen hallinnan kaltaista palvelua 

ei aineistoni valossa ollut käytössä Discoverylla. OP:n Toistuvien menojen hallintaa voidaan pitää 

hyvin innovatiivisena ratkaisuna asiakkaan arkiseen haasteeseen ja palveluna, joka tukee 

rationaalista talouskäyttäytymistä. Toisaalta voidaan myös pohdiskellen kysyä, miten toistuvien 

menojen hallinta mahtaa käsitellä toistuvana menona esimerkiksi vakuutusmaksuja. Toistuvien 

menojen hallinnan kuvauksessa OP:n verkkosivuilla ei mainita vakuutuksista mitään, joten saattaa 

olla, että ne on rajattu palvelun ulkopuolelle. Toistuvien menojen hallinnan kaltainen palvelu voisi 

potentiaalisesti aiheuttaa liiketoiminnallisesti ristiriitaisia tilanteita, jos esimerkiksi asiakkaalla 

olisi jo Pohjola Vakuutuksen kautta vakuutukset, mutta irtisanominen ja kilpailijalle edullisempaan 

sopimukseen vaihtaminen tehtäisiin palvelun kautta erittäin helpoksi. Pohdiskellen voidaan myös 

kysyä, miten algoritmit toimisivat päinvastaisessa tilanteessa. 
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Säästölipas 

OP Säästölippaan idea on mikrosäästäminen korttiostosten yhteydessä joko käyttötilille tai 

valittuun rahastoon. Säästölippaaseen voi myös tehdä kertatalletuksia. Automatisoitu säästäminen 

korttiostosten yhteydessä tarkoittaa, että jokaisen pankkikorttimaksun yhteydessä siirtyy sivuun 

Säästölippaaseen ennalta määritelty summa.  Säästölippaasta on mahdollista säästää suoraan 

seitsemään erilaiseen rahastoon, jotka ovat vastuullisia teemarahastoja ja indeksirahastoja. (OP, 

2022d.) 

Säästölippaan taustalla olevat käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet ja työkalut linkittyvät 

automaattiseen ja huomaamattoman säästämisen psykologiaan. Säästölippaan voidaan tulkita 

olevan sitouttamisväline, jonka avulla asiakas etukäteen sitoutuu säästämistavoitteeseensa. 

Säästölippaassa asiakas määrittelee etukäteen tietyn euromäärän, joka automaattisesti siirtyy 

jokaisen korttiostoksen yhteydessä säästöön. Tämä etukäteen määritelty euromäärä voi olla 

esimerkiksi yksi euro. Säästölippaan voidaan tulkita auttavan asiakasta välttämään teoriaosuudessa 

kuvattua nyhyhetkiharhaa ja kvasi-hyperboliseen diskonttaukseen sortumista. Säästämispäätös 

tehdään etukäteen kuten Save More Tomorrow -ohjelmassa, joten säästämispäätöksestä ei tarvitse 

kokea kivuliaisuutta päätöksentekohetkellä.  Näin säästämisestä tulee huomaamatonta ja tehokasta. 

Pienistä summista kasvaa toistojen myötä isompi summa, mutta kertasäästön suuruus on itse 

asetettavissa omaan taloudelliseen tilanteeseen sopivaksi. Lisäksi puskuriraja suojelee tilin 

alituksilta. Säästölipas on myös vaivaton automaattisuutensa vuoksi, joten kognitiivista 

kapasiteettia vapautuu muuhun käyttöön. Lisäksi tavoitteen visualisointi mobiiliapplikaatiossa ja 

tavoitteen täyttymisen seuranta voidaan tunnistaa olevan säästämiseen kannustavia elementtejä. 

Vertaillessa case-yrityksiä keskenään Discoverylla ei aineistoni perusteella ole OP:n Säästölipasta 

vastaava palvelua käytössä asiakkailleen. Suomessa sen sijaan OP:n kilpailijoilla on 

vastaavanlaiset mikrosäästämisen palvelut käytössä asiakkailleen. Nordea tarjoaa 

mikrosäästämistä korttiostosten yhteydessä ePossu-palvelun ja S-Pankki Säästäjä-palvelun kautta 

(Nordea, 2022a; S-Pankki, 2022). 
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OP Monipankkipalvelu 

OP Monipankkipalvelun kautta käyttäjän on mahdollista tarkastella myös toisten pankkien 

maksutilejä joko OP Mobiilissa tai op.fi -palvelussa ja näin saada parempi kokonaiskuva 

vallitsevasta taloudellista tilanteesta. Tutkielman kirjoitushetken tiedon mukaan OP 

Monipankkipalvelu toimii Nordean, Danske Bankin, Handelsbankenin ja S-Pankin 

verkkopankkien kanssa. Vuonna 2019 voimaan tullut PSD2-direktiivi mahdollistaa 

monipankkipalvelun.  OP kertoo sivuillaan mahdollistavansa myöhemmin myös maksujen ja 

tilisiirtojen tekemisen toisen pankin tililtä. (OP, 2022e.) Käyttöehtojen mukaan OP 

Monipankkipalvelu on asiakkaalle maksuton ja palvelu lukeutuu maksupalvelulain alaiseksi 

tilitietopalveluksi (OP Monipankkipalvelun käyttöehdot, 5.5.2020 alkaen). Tanskalainen Nordic 

API Gateway yritys on tuottanut OP Monipankkipalvelun yhteistyössä OP:n kanssa ja tekniset 

rakenteet noudattavat pankkien sääntelyvaatimuksia (OP Media, 2020). Nordic API Gateway on 

tosin hiljattain vuonna 2021 muuttanut nimensä Aiia:ksi pyrkien valloittamaan uusia Euroopan 

markkinoita Open-Banking-palveluillaan (Retail Banker International, 2021; Aiia, 2022). 

Monipankkipalvelun käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet ja työkalut voidaan tulkita 

liittyvän ainakin mentaalitilinpitoon vaikuttamiseen, valinta-arkkitehtuuriin ja kognitiiviseen 

vaivattomuuteen. Monipankkipalvelu vaikuttaa mentaalitilinpitoon tehden eri pankeissa olevan 

kokonaisvarallisuuden näkyväksi ja näin mahdollisesti vaikuttaa käyttäjän näkemykseen 

kokonaisvarallisuudestaan, kun useamman eri pankin tilien saldot ja tilitapahtumat ovat näkyvissä 

kerralla.  

Koska palvelun käyttöönotto on maksutonta ja siihen riittää tunnistautuminen toisen pankin 

verkkopankkitunnuksilla (OP Monipankkipalvelun käyttöehdot 5.5.2020 alkaen), on valinta-

arkkitehtuurisesta näkökulmasta tarkasteltuna palvelun käyttö haluttu tehdä mahdollisimman 

helpoksi. Tunnistautuminen täytyy kuitenkin uusia pankista riippuen vähintään 90 päivän välein 

(OP, 2022e), mitä ilmeisemmin koska suostumus annetaan määräajaksi ja innovaatio on tarkasti 

PSD2-direktiivin sovelluspiirissä.  Lisäksi kuten valinta-arkkitehtuuriseen ajatteluun kuuluu, OP 

Monipankkipalvelun voi lopettaa koska vain ja valinnanvapaus palvelun käytöstä säilyy 

asiakkaalla. 
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Kun vertailemme case-yrityksiä keskenään, niin Discoveryn palveluvalikoimassa ei aineistoni 

mukaan ole monipankkipalvelua.  Tämä voi johtua keskeneräisestä Open Banking -sääntelystä 

Etelä-Afrikassa tai tietoisesta strategisesta asemoinnista suhteessa kilpailijoihin.  Suomessa 

muillakin pankeilla on käytössään vastavuoroisesti omia monipankkipalveluitansa. 

Sijoituskumppani 

OP Sijoituskumppania kuvaillaan OP:n verkkosivuilla digitaaliseksi sijoitusneuvojaksi OP 

Mobiilissa, joka auttaa asiakasta unelmien saavuttamisessa luomalla konkreettisen suunnitelman 

tavoitteen saavuttamiseksi. Asiakkaalle lähetetään viestejä edistymisestä ja hän voi seurata omaa 

matkaansa kohti tavoitetta sovelluksen kautta. Asiakkaan on mahdollista seurata tavoitteen 

toteutumista sekä rahastojen arvon kehitystä mobiilipankin kautta. Käyttöönoton yhteydessä 

vastataan kysymyksiin tavoitteista, taloudellisesta tilanteesta, riskinsietokyvystä kyseisen 

tavoitteen osalta sekä sijoitusajasta ja summasta. Tämän perusteella OP Sijoituskumppani antaa 

automaattisen rahastosuosituksen ja ennusteen sijoituksen kehityksestä, josta asiakas näkee 

kauanko tavoitteen saavuttamisessa kestää ja paljonko sitä varten pitää säästää. Rahastot on valittu 

vastuullisuusnäkökulmat huomioiden, joten esimerkiksi haitalliset ja kiistanalaiset toimialat on 

rajattu kohteista pois, esimerkiksi alkoholi, uhkapelit ja ydinvoima. (OP, 2022f.) 

OP Sijoituskumppani on robottineuvoja (Robo-Advisor), joka auttaa suosittelemaan asiakkaalle 

sijoituskohteita, jotka täyttävät asiakkaan tavoitteet.  Valinta-arkkitehtuurisia piirteitä on 

havaittavissa tämän palvelun kohdalla, esimerkiksi viestien lähetys edistymiseen liittyen.  

Digitaalinen sijoituskumppani on kustannustehokas palvelu, jonka voidaan myös tulkita pyrkivän 

välttämään tuttuuden harhaa. Sijoituskumppanin suositukset perustuvat algoritmiin eivätkä tuttuun 

sijoitusneuvojaan tai tuttuun kaveriin. Nudge-ajattelua kohti vastuullisuutta on myös nähtävissä, 

sillä kaikki Sijoituskumppanin tarjoamat vaihtoehdot on arvioitu vastuulliskriteerein. Toki tämä on 

myös monille kuluttajille lähtötilanneoletus, että tuotteilta ja palveluilta odotetaan vastuullisuutta. 

Sijoituskumppanin taustalla voidaan tulkita vaikuttavan käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

piirteenä myös nykyhetkiharhan välttäminen ja tavoitteeseen sitouttaminen.  

Jos vertaamme case-yrityksiä taas keskenään, niin en löytänyt aineistoni perusteella täysin OP 

Sijoituskumppania vastaava palvelua Discoveryn palveluvalikoimasta. Kuitenkin kehittyneen 

teknologian hyödyntämisen vuoksi saattaa hyvinkin olla mahdollista, että erilaisia 
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sijoituspalveluihin liittyviä robottineuvojia on myös Discoverylla käytössä, vaikka ne eivät suoraan 

aineistossani korostuneet. 

Pivo - mobiililompakko 

Pivo on innovatiivinen mobiililompakko ja palvelun tarjoaa Pivo Wallet Oy, joka on osa OP 

Ryhmää. Pivo on saanut tunnustusta jo vuonna 2014 digitaalisen markkinointiviestinnän Grand 

One-kilpailussa.  (Pivo, 2014 päivitetty 2017.) Pivon verkkosivuilla (2022a) kuvaillaan palvelun 

sopivan kaikkien pankkien asiakkaille reaaliaikaiseen rahansiirtoon puhelinnumeron perusteella. 

Tällä hetkellä Pivolla on yli 1,2 miljoonaa asiakasta. Pivo-sovelluksen avulla voi reaaliaikaisen 

rahansiirron lisäksi jakaa yhteisiä kuluja helposti erilaisissa ryhmissä esimerkiksi ystävien tai 

kumppanin kanssa.  Lisäksi Pivon kautta voi pyytää rahaa kätevästi maksupyynnöllä, jos yksi 

Pivon käyttäjä jäi toiselle Pivon käyttäjälle velkaa esimerkiksi yhteisen aterian päätteeksi.  (Pivo, 

2022a.) Pivon sovelluksen avulla on mahdollista myös maksaa tuhansissa verkkokaupoissa ja 

sovelluksissa sekä saada alennuksia eri puolilla Suomea. Lisäksi OP:n asiakkaiden on mahdollista 

maksaa ostoksia myös Pivon lähimaksulla. (Pivo, 2022b.) 

Pivon yhteydessä on toiminut vielä vuonna 2021 CityShoppari-palvelu, joka sisältää erilaisia 

alennuksia ja etuja esimerkiksi ravintoloihin, kahviloihin, vaate-, sisutus-, verkkokauppoihin ja 

lasten tuotteisiin. Cityshoppari on ollut vuonna 2021 maksuton Osuuspankin omistaja-asiakkaille 

ja muille käyttäjille hinta on ollut 9,90 euroa. (Pivo, 2020.) City-Shoppari edut kuitenkin ovat 

poistuneet Pivosta 1.1.2022 ja jatkossa City-Shoppari edut löytyvät vain OP-mobiilista. Erilaisia 

etuja ja alennuksia voi kuitenkin nykyään saada Pivossa Clubi-etujen kautta maksuttomasti kaikille 

Pivon asiakkaille. Pivo mainostaa Clubi-etujen sisältävän satoja erilaisia etukuponkeja ja 

alennuskoodeja ruokailuun, harrastuksiin ja shoppailuun liittyen. Clubi-eduissa on esimerkiksi 

kahvila ja ravintola-alennuksia, kuntosali- ja valmennusalennuksia, äänikirjapalvelun 

kokeilujaksoja sekä alennuksia kauneus-, parturi- ja kampaamopalveluihin. (Pivo, 2022c.) Pivoon 

on mahdollista liittää myös digitaalinen opiskelijakortti kunhan asiakas on ensin tunnistautunut 

vahvasti Pivoon verkkopankkitunnuksilla ja liittänyt maksukorttinsa tiedot Pivoon (Pivo, 2022d). 

OP:n asiakkaille Pivossa on tarjolla myös kulutuksen seuranta palvelu, joka kategorisoi ostokset ja 

laskee keskimääräisen päivittäiskulutuksen (Pivo, 2022e). 
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Cityshopparin ja Pivon irtautuminen toisistaan sekä Clubi-etujen lanseeraus lienee seurausta Pivon 

kaavailluista laajentumisaikeista. Kauppalehti (30.6.2021) uutisoi pohjoismaisten pankkien 

suunnittelevan uudenlaista mobiilimaksamisen alustaa, jossa OP Ryhmän Pivo ja Danske Bankin 

Mobile Pay hyppäisivät norjalaisen Vippsin kelkkaan ja tämän seurauksena 11 miljoonan käyttäjän 

mobiililompakot yhdistyisivät.  OP Ryhmän mukaan uusi alusta mahdollistaisi valtioiden rajat 

ylittävät mobiilimaksut ja Vippsin teknologia toimisi tuotekehityksen perustana.  Kauppalehden 

mukaan suunnitelmassa Vippsin omistajapankit omistaisivat yrityksestä selvän enemmistön 65 

prosenttia, Danske Bank 25 prosenttia ja OP Ryhmä loput 10 prosenttia. Yhteisen yrityksen 

pääkonttori sijaitsisi Oslossa. Danske Bankin mukaan MobilePay jatkaa brändinä nykyisillä 

markkinoillaan. OP:n pivosta sen sijaan todetaan, että käyttö jatkuu toistaiseksi ja mahdollisista 

muutoksista tiedotetaan myöhemmin. Yhdistyminen vaatii kuitenkin kilpailuviranomaisilta 

hyväksynnän ja sitä odotetaan edelleen tätä kirjoittaessa, vaikka Kauppalehti uutisoi sen 

odotettavan tapahtuvan vuoden 2021 loppupuolella tai alkuvuodesta 2022. (Kauppalehti, 

30.6.2021.) 

Vertaillessa case-yrityksiä keskenään löydämme OP:n Pivon kanssa samanlaisia piirteitä myös 

Discoveryn palveluista. Ensinäkin Pivon ja MobilePayn ominaisuus siirtää kaverille rahaa pelkän 

puhelinnumeron perusteella on käytössä myös vastaavanlaisena Discovery Bankin Discovery Pay-

palvelun kautta (Discovery, 2022c).  OP:n Cityshoppari edut oman pankin asiakkaille tai 

laajemmin Clubi-edut kaikille Pivon käyttäjille pankista riippumatta kuulostavat tutulla tapaa 

yhteneväiseltä piirteeltä Discoveryn Vitality-ohjelman etujen ja alennuksien kanssa. Molempien 

case-yrityksien tarjoamat edut mobiiliapplikaatioissaan ulottuvat kauas pelkkien 

finanssipalveluiden eduista aina ravintola-, liikunta- ja viihdepalveluihin asti. Tämä kertoo 

laajemmin finanssialan murroksesta, toimialojen yhteen linkittymisestä ja palvelukeskeisestä 

liiketoiminnasta osana laajempaa ekosysteemiä. 

 Vakuutuspalvelut 

Vakuutuspuolelta esittelen lyhyesti Pohjola Vakuutuksen bonusjärjestelmällisen 

ajoneuvovakuutuksen, vahinkoavun sekä hieman laajemmin OPn Syke pilotin, joita vertailen 

Disocoveryn palveluihin. 
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Vahinkoapu 

Pohjola Vakuutus on markkinoinut Vahinkoapua ”haavereiden hakukoneena” eli vahingon 

sattuessa Vahinkoavun kautta on mahdollista hakea toimintaohjeita. Vahinkoapu toimii 

hakukonemaisesti ja sinne voi kirjoittaa lyhyesti mitä sattui, esimerkiksi ”loukkasin itseni 

työmatkalla” tai ”kannettava tietokone kastui”. Vahinkoavussa on myös tarvittaessa chat-toiminto 

ja polut vahinkoilmoituksen tekemiseen (Vahinkoapu, 2022; OP Vahinkoapu esittelyvideo, 2018).  

Käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden näkökulmasta Vahinkoapu-palvelun voidaan 

tulkita olevan hellävaraista tuuppaamista kohti optimaalista toimintatapaa tiedottamalla oikeista 

toimintatavoista vahingon sattuessa.  

Pohjola Vakuutuksen Ajoneuvovakuutus 

Pohjola Vakuutuksen ajoneuvovakuutuksen hinnoittelussa merkittävimmin vaikuttavat auton 

tiedot sekä kuljettajan tiedoissa ikä ja bonukset. Myös asiakkaan arvio ajokilometreistä vaikuttaa 

hinnoitteluun. (Pohjola Vakuutus Ajoneuvovakuutus, 2022.) Ajoneuvoihin ei kuitenkaan asenneta 

ajokäyttäytymistä seuraavia sensoreita kuten Discoveryn älykkäässä ajoneuvovakuuttamisessa. 

Perinteinen bonusjärjestelmä voidaan kuitenkin katsoa insentiiviksi eli kannustimeksi turvalliseen 

ajotapaan, sillä vahingottomista ajovuosista asiakasta palkitaan kasvavilla bonuksilla.  

Osuuspankin omistaja-asiakkaalle kertyy bonuksista edellisen kuukauden aikana käytettyjen 

palveluiden perusteella ja bonuksilla on mahdollista kuitata pankkipalvelu- ja vakuutusmaksuja 

(OP, 2022g).  Pohjola Vakuutuksen ajoneuvovakuutus ei kuitenkaan täytä edistyneen 

käyttäytymispohjaisen vakuuttamisen (usage-based insurance) määritelmää, jota käsittelimme 

luvussa 2.3.3 

OP Syke -pilotti 

Vuonna 2015 OP:n tavoitteena on ollut kehittää terveys- ja hyvinvointipalveluista uusi toiminta-

alue perinteisten liiketoiminta-alueidensa rinnalle. Osana tätä kehitystyötä marraskuussa 2015 OP 

lanseerasi innovatiivisen OPn Syke -vakuutuspilotin, jossa asiakas pystyi omilla elintavoillaan 

vaikuttamaan vakuutusmaksun suuruuteen. (OP Ryhmä, vuosikertomus, 2015, 30). Tässä pilotissa 

on tunnistettavissa samanlaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita kuin Discoveryn 

Vitality Health -ohjelmassa.    
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 Kinnusen (2017, 39) mukaan kevään 2016 aikana kuka tahansa sai liittyä OPn Sykkeeseen ja 

alustuksena tälle asiakkaiden käsityksiä kerättiin testaamalla OPn Sykettä tietyn asiakasryhmän 

keskuudessa syksyn 2015 aikana. OPn Syke pilottiprojekti päättyi kesäkuussa 2016. Kinnusen 

(2017) mukaan OP ei ollut tehnyt vuonna 2017 päätöstä OPn Syke vakuutuksen lisäämisestä 

pysyvästi osaksi OP:n tarjontaa. (Kinnunen, 2017, 39.) OPn Syke pilotti ei kuitenkaan 

sekundäärisen vapaasti verkossa saatavissa olevan tiedon perusteella ole saanut jatkoa 

pilottikautensa jälkeen. 

OP:n vuosikertomuksessa vuodelta 2015 kuvaillaan OPn Syke -pilottia seuraavanlaisesti: 

”Pilotti rakentuu OPn Omasairaalan tarjoamasta turvasta ja sekä neljästä hyvinvointihaasteesta, 

joissa on yhteistyökumppaneina neljä suomalaista hyvinvointipalveluita tuottavaa startup-yritystä. 

Asiakas valitsee pilotissa yhden haasteen, ja hänelle määritellään sen mukaiset tavoitteet. Kun 

asiakas saavuttaa tavoitteensa, hänen vakuutusmaksunsa alenee. Jos asiakkaalle sattuu pilotin 

aikana äkillinen tapaturma, Omasairaalaturva korvaa hoidon ilman omavastuuta tai korvausten 

enimmäismäärää.” (OP Ryhmä vuosikertomus 2015, 30.) 

OPn syke oli siis älyvakuutuspilotti, joka kannusti asiakasta terveellisempiin elämäntapoihin. OPn 

Syke vakuutus oli vahvasti kannustinpohjainen kuten Discoveryn vakuutukset. OPn Syke pilotin 

kannustinpohjaisuutta vahvistaa myös OP Vahinkovakuutuksen henkilöasiakkaiden vastaava 

johtajan Hartikaisen (Yle, 2016) kommentti: ”Me halusimme palkita asiakasta, joka aktivoituu 

pitämään omasta terveydestään huolta”. 

Hartikainen kertoo Ylen kuningaskuluttaja verkkoartikkelissa (2016), että kumppaneiden 

sovelluksiin kerätty tieto ei siirry vakuutusyhtiölle ollenkaan. Pilotissa OP on saanut vain tiedon 

siitä, onko asiakas saavuttanut tavoitteen vai ei. Ylen verkkoartikkelissa kuitenkin todetaan, että 

”OP:llä on toki oikeus käydä kerättyä tietoa massana läpi niin ettei asiakkaita tunnisteta”.  (Yle, 

2016.) 

Kauppalehti puolestaan haastatteli vuonna 2015 OP:n asiantuntijapäällikkö Lasse Palovaaraa ja 

kehityspäällikkö Laura Onttoa OPn Syke pilotista. OPn Syke vakuutuksessa keskiössä on neljä 

erilaista tapaa, joilla asiakkaan on mahdollista alentaa vakuutusmaksunsa suuruutta. Asiakas 

valitsee näistä mieleisensä yhden haasteen. Neljä tapaa tai haastetta ovat esitelty tarkemmin alla.  
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1) Arjessa aktiivisuus. Tässä haasteessa aktiivisuutta seurataan älypuhelimeen ladattavalla Fjuul-

sovelluksella. Fjuul-sovellus laskee aktiivisuuden perusteella asiakkaalle pisteitä ja kun riittävä 

aktiivisuus on saavutettu, asiakas saa vakuutusmaksusta alennuksen.  

2) Riittävä treenaaminen.  Tässä haasteessa PulseOn-rannesykemittari mittaa treenin 

intensiivisyyttä. Kun asiakas kuukauden aikana treenaa riittävästi, hän saa vakuutusmaksusta 

alennuksen. 

3) Terveellisesti syöminen. Tässä haasteessa täytetään MealLogger -ruokapäiväkirjaa ja syö hyvin 

-ryhmä on asiakkaan tukena. Kun asiakas syö riittävästi kasviksia ja hedelmiä, saa hän 

vakuutusmaksusta alennuksen. 

4) Hyvinvoinnin parantaminen. Tässä haasteessa muutosta arvioidaan Laturin Energiatestillä, mikä 

mittaa asiakkaan jaksamista ja innostaa asiakasta aktiiviseen elämätapaan. Kun asiakas onnistuu 

parantamaan lähtötilanteen Energiatestin tulosta, saa hän vakuutusmaksuun alennuksen.     

(Kauppalehti, 2015.) 

 OPn syke pilotissa vakuutusmaksun suuruus oli 14,95 euroa kuukaudessa ja mikäli asiakas pääsi 

tavoitteeseensa, laski vakuutuksen hinta 9,95 euroon kuukaudessa.  OPn Syke vakuutukseen 

sisältyi Omasairaalaturva, joka korvasi äkillisen tapahtuman aiheuttamista vammoista syntyneitä 

tutkimus- ja hoitokuluja. (Kauppalehti, 2015.) Tärkeä yksityiskohta on äkillisen tapahtuman 

kuuluminen korvauspiriin, sillä tämä tarkoittaa yleensä laajempaa vahinkojoukkoa kuin pelkät 

tapaturmat. 

 Erään pilotissa mukana olleen asiakkaan mukaan esimerkiksi pienemmät venähdykset ja 

revähdykset, jotka yleensä eivät kuulu tapaturmavakuutuksen korvauspiiriin, olisivat kuuluneet 

OPn Syke pilotin Omasairaalaturvaan. Lisäksi omavastuuttoman Omasairaalaturvan olisi saanut 

ilman terveysselvitystä eikä korvattavilla hoitokustannuksilla olisi ollut ylärajaa. (Hyttinen, 2015) 

 OP oli ennakkoon testannut mallinsa toimivuutta ja testissä yhdeksän kymmenestä asiakkaasta 

pystyi parantamaan tuloksiaan ja sai näin alennusta vakuutusmaksuunsa. Palovaaran mukaan 93 

prosenttia OP:n kyselyyn vastanneista asiakkaista halusi vakuutuksen, jossa omilla elintavoilla 

pystyy vaikuttamaan vakuutusmaksuun. OP oli arvioinut epävirallisesti, että tuhat asiakasta voisi 
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lähteä mukaan OPn Syke pilottiin. (Kauppalehti, 2015.) Kokonaisuutena arvioiden voidaan todeta, 

että OPn Syke pilotti vastaa EIOPA:n (2019) määritelmää Pay-As-You-Live (PAYL) -

vakuutuksesta, jota käsittelimme luvussa 2.3.3 alaluvussa.   

Verrattaessa case-yrityksiä keskenään on OPn Syke Pilotissa tunnistetavissa selkeästi 

yhteneväisyyksiä Discoveryn Vitality Health -ohjelman kanssa, sillä sekä OPn Syke -ohjelmassa 

että Discoveryn VitalityHealth-ohjelmassa omalla terveyskäyttäytymisellään voi vaikuttaa 

vakuutuksen hintaan tai erilaisiin etuihin ja palkintoihin. Molemmissa on tunnistettavissa 

insentiivipohjaisuutta, edistynyttä käyttäytymispohjaisuutta, valinta-arkkitehtuuria, pelillistämistä 

sekä personalisointia.  

Yhteenvetoa OP:n uudenlaisista finanssipalveluista 

Henkilöasiakkaiden taloudenhallinnanpalveluissa OP:lla on useita erilaisia innovatiivisia 

palveluita ja Open Banking -ajattelua hyödyntäviä yhteistyökuvioita. Useissa OP:n 

taloudenhallinnan palveluissa on tulkittavissa käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja 

työkaluja. Vakuutuspuolella ajoneuvovakuutuksen bonusjärjestelmä on tulkittavissa 

insentiivipohjaiseksi. Kuten todettu aiemmin OPn Syke oli ainoastaan pilotti eikä tämän tutkielman 

kirjoitushetkellä alkuvuodesta 2022 aineistoni perusteella pilotti ollut saanut jatkoa eikä vastaavaa 

käyttäytymisestä palkitsevaa vakuutusta ollut OP:n palveluvalikoimassa. Olisi mielenkiintoista 

kuulla, miksi näin ja toisaalta olisiko markkina mahdollisesti vuonna 2022 myös Suomessa 

yleisesti kypsempi älyvakuuttamiselle kuin 7 vuotta sitten pilotin toteutusaikaan. Selittäviä syitä 

voi olla useita erilaisia, miksi OPn Syke pilottia ei ainakaan julkisen tiedon perusteella jatkettu. 

Kysymys on loppupeleissä strategisesta asemoinnista ja siitä, millaisia uudenlaisia 

finanssipalveluita asiakkaille halutaan tarjota. Kuten aiemmin OP:n Palovaara totesi, OP:n kyselyn 

mukaan asiakkailla on korkeaa halukkuutta vakuutuksille, joissa omilla elämäntavoillaan voi 

vaikuttaa vakuutuksen hintaan (Kauppalehti, 2015), mutta onko tällainen älyvakuuttaminen 

liiketoiminnallisesti riittävän kannattavaa ja voisiko se viedä asiakkaita nykyisiltä hyväksi 

havaituilta palveluilta. Voisivatko käyttäytymispohjaiset vakuutukset siirtää liiketaloudellisesti 

kannattavia asiakkaita pois perinteisistä vakuutuksista ja tätä kautta perinteisten vakuutuksien 

vakuutuspooliin päätyä korkeamman riskin asiakkaita.  Toisaalta OP Ryhmä on kokenut viime 

vuosina suuria muutoksia organisaatiossaan ja se on voinut vaikuttaa siihen, mille kaikelle aikaa ja 

rajallisia resursseja annetaan. 
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Vuonna 2018 OP Ryhmä sai uuden pääjohtajan Timo Ritakallion, joka on halunnut keskittyä OP:n 

ydinliiketoimintoihin eli pankki-, vakuutus ja varainhoitopalveluihin. Reijo Karhinen toimi 

Ritakallion edeltäjänä ja oli tunnettu täysin päinvastaisesta strategiasta, jonka mukaan OP:n tuli 

nopeasti laajentaa niin terveyspalveluihin, liikenteeseen kuin asumiseen. Ritakallio on esimerkiksi 

OP Osuuskunnan kokouksessa todennut, että ”suurin virheemme oli ihastua liikaa uuteen ja 

unohtaa kaikki vanha ja vahva”. (Helsingin Sanomat, 2018.)   Ritakallio on käytännössä viime 

vuosina vahvasti yksinkertaistanut Karhisen aikana laajasti eri yhteiskunnan alueille levinnyttä OP 

Ryhmää. Käytännön esimerkkinä toimii Pohjola Sairaalan liiketoiminnasta luopuminen vaiheittain 

ensin yksinkertaistamalla laajaksi kasvaneita terveyspalveluita myymällä työterveyspalvelut 

Mehiläiselle ja keskittymällä ortopediaan (Kaleva, 2019), jonka jälkeen OP-Ryhmä päätti myydä 

pois kaiken yksinkertaistamisesta jäljelle jääneen terveysliiketoimintansa Pihlajalinnalle 2022. 

Myös Karhisen aikana aloitetuista jakamistalouden mukaisista DriveNow yhteiskäyttöautoista 

päätettiin luopua vuonna 2020 (Yle, 30.1.2020).  

 

3.5 Muita käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorian mukaisia 

innovaatioita ja kehitysideoita 

Edellä kuvatut tämän tutkielman varsinaisten case-yritysten uudenlaiset finanssipalvelut eivät 

suinkaan ole luokassaan ainoita, joten olen halunnut esitellä tässä alaluvussa vielä muutaman muun 

uudenlaisen finanssipalvelun, jotta lukijalle muodostuisi laaja kuva uudenlasten 

finanssipalveluiden kentästä. Lisäksi tuon tässä alaluvussa muutaman kehitysidean uudenlaisten 

finanssipalveluiden laajemmasta hyödyntämisestä. 

Jos palaamme vielä terveyskäyttäytymisestä palkitseviin henkilövakuutuksiin, niin Nordea on 

lanseerannut NordeaLife-palvelun, joka on terveyskäyttäytymisestä palkitseva henkivakuutus. 

Nordea Life on Suomessa ainoa liikunnasta palkitseva henkivakuutus ja puoli tuntia reipasta 

liikuntaa päivässä korottaa 15 prosentilla vakuutusturvaa ja vastaavasti tunti reipasta liikuntaa 

päivässä korottaa 25 prosentilla vakuutusturvan suuruutta. (Nordea MyLife, 2022b). Nordea 

MyLife hyvinvointietu on käyttäjää liikunnalliseen aktiivisuuteen kannustava ominaisuus. Palvelu 

toimii Nordea MyLife -sovelluksella, joka tuotetaan yhteistyössä BenifyAb:n kanssa se hyödyntää 

GoogleFit-sovellusta. Vakuutusyhtiö tallentaa tietoihinsa asiakkaan keräämisen 
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aktiivisuuspisteiden keskiarvon viimeisen 100 päivän ajalta, minkä perusteella asiakkaalle 

määritellään aktiivisuustaso ja selvitetään, onko asiakas oikeutettu korvaussumman korotukseen. 

(Nordea MyLife Säännöt, 2022.) LähiTapiola puolestaan on lanseerannut oman 

älyhenkivakuutuksensa, joissa henkivakuutuksen lisänä asiakas saa käyttöönsä maksuttomat 

hyvinvointipalvelut. LähiTapiolan Hyvinvointihelppi on maksuton lisäpalvelu eikä se tule osaksi 

vakuutussopimusta. Älyhenkivakuutuksessa Kustannus Oy Duodecim tuottaa sähköisen 

terveystarkastuksen sekä itsevalmennusmateriaalia ja Firstbeat Technologies puolestaan tuottaa 

Firstbeat hyvinvointianalyysin. (LähiTapiola, 2022.) LähiTapiolan (2018) mukaan käyttöön on 

tulossa kuitenkin myös asiakkaiden palkitseminen hyvinvointiin tähtäävistä teoista, mikä voi 

vaikuttaa esimerkiksi vakuutuksen hinnoitteluun.  

Saksalainen Vitamin puolestaan on vastannut naisten alempaan sijoitusinnokkuuteen rakentamalla 

erityisesti naisille suunniteltuja palveluita. Vitamin tarjoaa erilaisia talousaiheisia verkkokursseja 

ja sijoittamista EFT-rahastoihin ja huomioiden naisten erilaiset lähtökohdat pitkän aikavälin 

suunnitteluun, kuten keskimäärin pidemmän eliniän, alhaisemmat eläkkeet ja vanhempainvapaat. 

(Vitamin, 2022.) Samaan lähtökohtatilanteeseen vastaa suomalainen Mimmit sijoittaa 

monikanavainen media (Mimmit sijoittaa, 2022), joka tuo esimerkiksi suosittujen podcastiensa 

kautta raha- ja sijoitustietoutta kohderyhmille, joille talousteemat ovat aikaisemmin olleet 

etäisempiä. 

Kehitysideana voisi pohtia mahdollisuutta ottaa nykyistä vahvemmin työhyvinvointiohjelmat 

mukaan uudenlaisiin finanssipalveluihin. Esimerkiksi erilaiset taloudenhallinnan ohjelmat ja 

ennaltaehkäisevät hyvinvointiohjelmat voisivat toimia myös työsuhde-etuna ja tapana yritykselle 

pitää henkilöstöstään ennaltaehkäisevästi huolta. Tämän suuntaiseen toimintaan on jo joillakin 

työpaikoilla havahduttu, mutta teeman ympärille voisi koota laajempaa yhtenäistä terveyttä ja 

taloudellista turvallisuutta käsittelevää ohjelmapakettia yksittäisten valmennuksien tai 

koulutuksien sijaan. Suomalainen ROI toimii hyvänä esimerkkinä taloudellista hyvinvointia 

tukevasta ohjelma- ja valmennusalustasta, joka lisää yrityksen henkilöstön taloustaitoja 

mobiiliapplikaation kautta työsuhde-etuna. ROI mahdollistaa myös esimerkiksi suoraan palkasta 

säästämisen yhteistyössä belgialaisen Aion Bankin kanssa ETF-rahastosäästämisen muodossa. 

(ROI, 2022a).  ROI tarjoaa myös oman talouden personal trainer -palveluita nuorille yhteistyössä 

oppilaitosten ja niin kutsuttujen koulukummiyritysten kanssa (ROI, 2022b). 



 

85 

 

4 OPEN BANKING JA OPEN INSURANCE  

 

Tässä luvussa tutustumme uudenlaisten finanssipalveluiden taustalla olevaan globaaliin avoimen 

finanssiliiketoiminnan trendiin. Ensimmäisessä alaluvussa käymme läpi Open Banking  -ajattelua, 

API-rajapintoja ja PSD2-direktiiviä EU:ssa. Toisessa alaluvussa tarkastelemme Etelä-Afrikan 

tilannetta, koska toinen case-yritys Discovery on alun perin eteläafrikkalainen. Kolmannessa 

alaluvussa pohdimme Open Banking -ajattelun laajenemista pankkipalveluista myös 

vakuutuspalveluihin ja laajemminkin finanssipalveluihin. 

 

4.1 Open Banking, API ja PSD2-direktiivin määritelmät ja tavoitteet 

EU:ssa 

Open Banking ja API-rajapinta 

Keskeinen idea Open Bankingin taustalla on, että antamalla finanssilaitosten asiakkaille kontrollin, 

miten ja milloin heidän taloudellisia tietojansa jaetaan, voidaan samanaikaisesti helpottaa 

personalisoitujen tuotteiden ja palveluiden kehitystä sekä luoda innovatiivisempia ja 

kilpailukykyisempiä markkinoita. Open Bankingin tavoitteena on lopulta tuoda hyötyjä sekä 

asiakkaille että finanssipalveluiden kehitykselle. (Koeppl & Kronick, 2020, 2.) 

Open Banking eli avoin pankkitoiminta voidaan määritellä yhteistyömalliksi, jossa pankkitietoja 

jaetaan API-rajapintojen kautta kahden tai useamman toisistaan riippumattoman osapuolen kesken, 

jotta voidaan tarjota parannettuja finanssipalveluja markkinoille. API lyhenne tulee englannin 

kielen sanoista Application Programming Interface. API-rajapintatekniikkaa on käytetty jo useiden 

vuosikymmenten ajan erityisesti USA:ssa esimerkiksi yhdistämään kehittäjät maksuverkkoihin 

kuten Visaan ja Mastercardiin, mutta Open Banking ajattelussa pelkän tiedon siirron sijasta 

luodaan kokonaan uudenlaisia finanssipalveluita. API-rajapintoja on olemassa kolmea erilaista 

mallia: sisäisiä, B2B-tarkoitukseen olevia sekä julkisia API-rajapintoja. Yrityksen sisäiset API-

rajapinnat on tarkoitettu yrityksen sisäisille kehittäjille, kun taas B2B-rajapintoja käyttävät 

yrityksen yhteistyökumppanit, kuten toimittajat, jälleenmyyjät ja muut tiiviimmän 
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kumppanuusintegraation mukaiset toimijat. Julkisia tai avoimia rajapintoja puolestaan käyttävät 

ulkopuoliset yhteistyökumppanit sekä kehittäjät, jotka rakentavat innovatiivisia sovelluksia ja 

tuotteita. Open Bankingin potentiaaliset edut liittyvät parempaan asiakaskokemukseen, 

uudenlaisiin tulovirtoihin yritykselle sekä kestävän palvelumallin kehittämiseen perinteisesti 

alipalvelluille markkinoille.  (McKinsey, 2017, 2.)  

Moilanen, Niinioja, Seppänen ja Honkanen (2018, 211) määrittelevät API-Talous 101 -nimisessä 

kirjassaan API:n olevan: ”Ohjelmointirajapinta, jonka avulla eri sovellukset voivat jakaa tietoa, 

toiminnallisuutta ja muita resursseja toisten kanssa. API voi olla REST API eli sitä voidaan käyttää 

internetissä ohjelmointikielestä riippumatta tai se voi olla tietyn ohjelmointikielen tai -kirjaston 

rajapinta.”  Moilanen ym. (2018, 22) jakavat saman näkemyksen McKinseyn (2017, 2) 

määritelmän kanssa, että API voi olla monella eri tapaa osa yrityksen liiketoimintamallia. API 

voidaan esimerkiksi nähdä osana yrityksen tarjontaa, tapana kommunikoida niin sisäisten kuin 

ulkoisten sidosryhmien kanssa, tapana tiedon laadun parannukseen ja kustannusten vähennykseen 

sekä keskeisenä vetovoimatekijänä tai yksinkertaisesti vain pelkkänä rajapintana (Moilanen, ym. 

2018, 22). Moilanen ym. (2018, 23) kiteyttävät API:n yhteyden uudenlaisiin mobiilikanavan kautta 

tarjottuihin finanssipalveluihin osuvasti: ” – – siellä missä on mobiilisovelluksia, on yleensä aina 

API ja sitä voidaan myös yleensä (hyvin suunniteltuna) hyödyntää useampaan 

käyttötarkoitukseen." 

Moilanen ym. (2018, 22) tuovat esille, että lainsäädännölliset muutokset ovat johtaneet siihen, että 

erottavasta kilpailukykytekijästä on tullut kaikille pakollinen vaatimus pankkialalla EU:n PSD2-

direktiivin takia, kun pankit pakotettiin avaamaan rajapintansa myös muille toimijoille. Vastaava 

on tapahtunut Suomessa liikennealalla, kun lippurajapinnat pakotettiin avaamaan Liikenne- ja 

viestintäministeriön toimesta. Lippurajapintojen avauksen taustalla on laajempi digitaalinen 

murros, jonka myötä liikkuminenkin nähdään palveluna (Mobility as a Service, MaaS). 

Uudenlaiseen palveluajatteluun kuuluu, että yhä useampia palveluita kootaan asiakkaalle 

palvelupaketiksi ja tämä kokonaisuuksien tarjoaminen lisää palveluiden houkuttelevuutta 

asiakkaille ja tuo toisaalta lisää asiakkaita jokaiselle yritykselle, joka palvelupaketissa on mukana.  

Lippurajapintojen ja pankkialan rajapintojen pakollisille avauksille yhteistä on ollut se, että 

julkinen sektori on määrännyt rajapintojen avauksen, mutta ei ole rajoittanut toteutusta. 

Toimintaympäristön ja lainsäädännöllisten muutoksien kohdalla piilee myös mahdollisuus kääntää 
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muutos yrityksen omaksi kilpailueduksi, mikä voi tosin vaatia aikaista reagointia, minivaatimusten 

ylitystä sekä rohkeaa lähestymistapaa.  Open Banking on ollut kansainvälisesti merkittävä 

kehityssuunta ja erimaalaiset toimijat ovat valmistautuneet avaamaan rajapintojansa. On kuitenkin 

myös muistettava, että rajapintojen avaukseen voi liittyä erilaisia tietoturvariskejä ja toisaalta 

lainsäätäjillä on myös mahdollisuus estää rajapintojen avaamista ja rajapintojen käyttöä eri 

toimijoiden välillä. (Moilanen, ym., 2018, 22-25.) 

Moilanen ym. (2018, 213) tiivistävät aiemmin teoriaosuudessa käsitellyn arvolupauksen (value 

proposition) ja API:n välisen yhteyden määrittelemällä arvolupauksen seuraavanlaisesti: ”Hyötyjä 

tuovat ja haittoja poistavat ominaisuudet, joita API tarjoaa tietyille käyttäjäryhmille. Vastaa 

kysymykseen miksi API on olemassa. Hyödynnetään yleisesti palvelu- ja tuotekehityksessä.” Tätä 

jatkaen API-talouden näkökulmasta Moilanen ym. (2018,213) määrittelevät, että arvonluonti on: 

”Tavat, joilla API tuottaa arvoa asiakkaille, omistajille ja muille sidosryhmille. API voi olla tuote 

itsessään tai mahdollistava tekijä osana asiakkaan omaa arvonluontia.”  Tiettyjen ryhmien 

korostaminen arvolupauksen määritelmässä tuo linkittymän personalisoinnin ja 

asiakassegmentoinnin käsitteisiin. Asiakastarpeiden erilaisuuden syvällinen ymmärrys voidaankin 

nähdä avaimena onnistuneeseen uudenlaisten finanssipalveluiden kehitykseen.  Arvolupaus-

työkalu (Value Propositions Canvas) voidaan nähdä Moilasen ym. (2018, 213) mukaan keinona 

jäsentää asiakaan tarpeita ja muotoilla tuote tai palvelukonsepti vastaamaan tähän tarpeeseen. 

PSD2-direktiivi 

Euroopan parlamentin ja neuvoston direktiivi (EU) 2015/2366 maksupalveluista sisämarkkinoilla, 

direktiivien 2002/65/EY, 2009/1001/EY ja 2013/36/EU ja asetuksen (EU) N:o 1093/2010 

muuttamisesta sekä direktiivin 2007/64/EY kumoamisesta, eli tutummin PSD2-direktiivi tulee 

englannin kielen sanoista Payment Service Directive 2 ja se voidaan suomentaa toiseksi 

maksupalveludirektiiviksi.  Kansallisen täytäntöönpanon takaraja oli PSD2-direktiivilla 13.1.2018. 

(Finanssivalvonta PSD2, 2019.) 

Viitatessa Euroopan unionin oikeuteen on tärkeää muistaa jaottelu primaarinormeihin ja 

sekundaarinormeihin. Primaarinormeihin lasketaan mukaan Sopimus Euroopan unionista (SEU) ja 

Sopimus Euroopan unionin toiminnasta (SEUT), joista puolestaan johdetaan sekundaarinormit. 

(Raitio & Tuominen, 2020, 72,75,80.) 
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Raitio ja Tuominen (2020, 80) toteavat: ”Sekundaarinormien tyypit on lueteltu SEUT 288 

artiklassa: ’Käyttäessään unionin toimivaltaa toimielimet hyväksyvät asetuksia, direktiivejä ja 

päätöksiä sekä antavat suosituksia ja lausuntoja ‘.” 

Raitio ja Tuominen (2020, 81) toteavat jatkaen: ”SEUT 288 artiklan kolmannessa kohdassa 

todetaan: ’Direktiivi velvoittaa saavutettavaan tulokseen nähden jokaista jäsenvaltiota, jolle se on 

osoitettu, mutta jättää kansallisten viranomaisten valittavaksi muodon ja keinot. ‘Toisin kuin 

asetukset, direktiivit eivät siis ole yleisesti sovellettavia, vaan ne vaativat kansallisia 

lainsäädäntötoimia. --”  

PSD2-direktiivi on siis sekundaarinormi, jonka sisältämät lainsäädäntötavoitteet on implementoitu 

jäsenvaltiokohtaisesti kansalliseen lainsäädäntöön. Tämä tarkoittaa, että jäsenmaiden kohdalla voi 

olla eroavaisuuksia direktiivin implementoinnin tavassa. PSD2-direktiivin implementointi 

mahdollistaa Open Bankingin eli avoimen pankkitoiminnan mukaisen liiketoiminnan käytännössä.   

PSD2-direktiivin tavoitteena on päivittää sääntely vastaamaan markkinoilla tapahtunutta 

digitaalista kehitystä tuomalla erilaiset maksupalvelut entistä laajemmin sääntelyyn piiriin. 

Suomessa PSD2-direktiivi implementoitiin siten, että maksupalvelulakia muutettiin lailla 

898/2017 ja maksulaitoslakia muutettiin lailla 890/2017. (Finanssivalvonta PSD2, 2019.) 

Lakimuutokset astuivat voimaan pääosin 13.1.2018, vaikkakin vahvan tunnistamisen tarkemmat 

vaatimukset astuivat voimaan vasta 14.9.2019 (Atrila, 2019). Keskeisenä muutoksena 

maksupalvelulainsäädäntöön voidaan pitää sitä, että maksupalvelulain soveltamisala laajeni 

koskemaan niin sanottuja kolmansia palveluntarjoajia (Third Party Service Provider, TPP). 

Uusiksi maksupalveluiden tarjoajiksi direktiivin myötä lasketaan maksutoimeksiantopalvelun 

tarjoajat (Payment Initiation Service Providers, PISP) sekä tilitietopalvelun tarjoajat (Account 

Information Service Providers, AISP). Asiakkaan halutessa ja nimenomaisella suostumuksella 

tilinpitäjäpankkien on mahdollistettava edellä kuvatuille kolmansille palveluntarjoajille pääsy 

asiakkaiden tileille. Kolmansilla palveluntarjoajilla on oikeus hyödyntää asiakkaan maksutiliä 

pitävän pankin tarjoamia vahvan tunnistamisen menettelyjä.  Uudistuksen myötä sääntelyn piirin 

tuli mukaan myös korttipohjaisten maksuvälineiden liikkeeseenlasku toisen osapuolen tiliin 

liitettynä (Card-based Payment Instrument Issuer, CBPII). (Finanssivalvonta PSD2, 2019.) 
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 Uudistuksessa keskeistä on vaatimus vahvasta tunnistautumisesta pääsääntönä kaikkeen 

sähköiseen maksamiseen, jotta voidaan varmistua maksuntekijän henkilöllisyydestä ja 

ennaltaehkäistä väärinkäytöksiä. Vahvassa tunnistautumisessa asiakkaan tunnistaminen 

muodostuu kahdesta toisistaan riippumattomasta elementistä. Kolmesta vaihtoehtoisesta 

elementistä pitää valita kaksi. Vaihtoehtoiset elementit ovat: 1) jokin tieto, mitä vain 

maksupalvelun käyttäjä tietää, esimerkiksi salasana tai pin-koodi, 2) jonkin hallussapito, mikä on 

vain maksupalvelun käyttäjällä hallussa, esimerkiksi tunnuslukulaite tai matkapuhelin, sekä 3) 

yksilöivä ominaisuus, esimerkiksi sormenjälki tai kasvojentunnistus.  (Atrila, 2019.) 

PSD2-direktiivin 4 artiklan kohdat 29 ja 30 määrittelevät tunnistamisen ja mistä asiakkaan 

henkilöllisyys voidaan tunnistaa vahvasti. 

PSD2-direktiivissä tarkoitetaan: 

”29. ´tunnistamisella’ menettelyä, jolla maksupalveluntarjoaja voi varmistaa 

maksupalvelunkäyttäjän henkilöllisyyden tai tietyn maksuvälineen käytön pätevyyden, mukaan 

lukien käyttäjän henkilökohtaisten turvatunnusten käyttö; 

30. ’asiakkaan vahvalla tunnistamisella’ tunnistamista, jossa käytetään tunnistamistiedon 

luottamuksellisuuden suojaamiseksi menettelyä, joka perustuu kahteen tai useampaan tekijään, 

jotka kuuluvat toisistaan riippumattomiin ryhmiin, jotka ovat tieto (jotain, minkä vain käyttäjä 

tietää), hallussapito (jotain, mitä vain käyttäjällä on hallussaan) ja erityinen ominaisuus (jotain, 

mitä käyttäjä on) siten, että yhden rikkominen ei aseta kyseenalaiseksi muiden luotettavuutta.” 

 

PSD2-direktiivi on laadittu viidennen luvun ja 98 artiklan kohta kahden mukaan seuraavia 

tarkoituksia varten: 

”a) varmistetaan maksupalvelunkäyttäjille ja maksupalveluntarjoajille asianmukainen 

turvallisuustaso hyväksymällä tehokkaita ja riskiperusteisia vaatimuksia 

b) varmistetaan maksupalvelunkäyttäjien varojen ja henkilötietojen turvallisuus; 

c) turvataan ja pidetään yllä kaikkien maksupalveluntarjoajien välistä tervettä kilpailua; 
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d) varmistetaan teknologianeutraalius ja liiketoimintamallia koskeva neutraalius; 

e) mahdollistetaan sellaisten käyttäjäystävällisten ja innovatiivisten maksutapojen kehittäminen, 

jotka ovat helposti saatavilla. “ 

PSD2-direktiivin mukaista vahvaa tunnistautumista täytyy noudattaa viidennen luvun 97 artiklan 

mukaisesti seuraavissa tilanteissa: 

“Jäsenvaltioiden on varmistettava, että maksupalveluntarjoaja soveltaa asiakkaan vahvaa 

tunnistamista, jos 

a) maksaja käyttää maksutiliään verkon kautta; 

b) maksaja käynnistää sähköisen maksutapahtuman; 

c) maksaja toteuttaa etäkanavan kautta minkä tahansa toimen, joka voi johtaa maksupetokseen tai 

muunlaisen väärinkäytöksen riskiin.” 

 

PSD2-direktiivin johdanto-osan kohdassa 28 otetaan kantaa tilitietopalvelujen kuulumiseen PSD2-

direktiivin sovelluspiiriin. 

” (28) Teknologian kehityksen myötä on lisäksi viime vuosina ilmaantunut monia täydentäviä 

palveluja, kuten tilitietopalveluja. Nämä palvelut tarjoavat maksupalvelunkäyttäjälle kootusti 

reaaliaikaista tietoa yhdestä tai useammasta maksutilistä, joita yksi tai useampi 

maksupalveluntarjoaja ylläpitää ja joihin pääsee tiliä ylläpitävän maksupalveluntarjoajan 

verkkorajapinnan kautta. Maksupalvelunkäyttäjä voi siten saada kokonaiskuvan 

rahoitustilanteestaan välittömästi minä hyvänsä ajankohtana. Myös näiden palvelujen olisi 

kuuluttava tämän direktiivin soveltamisalaan, jotta kuluttajat saavat riittävän suojan maksu- ja 

tilitiedoilleen sekä tilitietopalvelun toimittajien asemaa koskevan oikeusvarmuuden.” 
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PSD2-direktiivin neljännen artiklan kohta kuusitoista määrittelee tilitietopalvelun 

seuraavanlaisesti. 

(16) ”’tilitietopalvelulla’ verkkopalvelua, jonka kautta annetaan koottua tietoa yhdestä tai 

useammasta maksutilistä, jotka maksupalvelunkäyttäjällä on joko toisen maksupalveluntarjoajan 

tai useamman kuin yhden maksupalveluntarjoajan hallussa.” 

OPn Monipankkipalvelu on PSD2-direktiivin mukainen tilitietopalvelu edellä esitetyn direktiivin 

määritelmän nojalla, koska OPn monipankkipalvelu tarjoilee koottua tietoa useammasta tilistä, 

jotka asiakkaalla on joko toisen maksupalveluntarjoajan tai useamman kuin yhden 

maksupalveluntarjoajan kautta. Täten OPn monipankkipalveluun soveltuu PSD2-direktiiviin 

tilitietopalveluja koskevat säännöt. OP Monipankkipalvelun toimintaidea on avattu tarkemmin 

alaluvussa 3.2.2. Edellä olevan PSD2-direktiivin johdanto-osan lainauksen verkkorajapinta viittaa 

esimerkiksi API-rajapintaan, mitä käsittelimme tämän alaluvun alkupuolella.  

 

4.2 Kohti Open Bankingia Etelä-Afrikassa  

Perinteisesti Etelä-Afrikan pankkisektori on keskittynyt neljälle isolle toimijalle, mutta 

markkinoille on ilmaantunut myös uudenlaisia edullisia digitaalisia ratkaisuja tarjoavia yrityksiä, 

kuten esimerkiksi Discovery. (Pwc, 2017, 5) 

Tämän alaluvun kirjoitushetkellä alkuvuodesta 2022 Etelä-Afrikassa ei ollut voimassa EU:n PSD2-

direktiivin kaltaista Open Banking sääntelyä. Zellerin ja Dahdalin (2021, 10) mukaan Open 

Banking ei ole vielä toteutunut Afrikan mantereella, jossa taloudellista inkluusiota voidaan pitää 

tärkeimpänä syynä kiinnostuksen heräämiseen avointa pankkitoimintaa kohtaan. Taloudellinen 

inkluusio (Financial inclusion) tarkoittaa finanssipalveluiden tekemistä kaikkien saavutettavaksi 

yksityishenkilöiden henkilökohtaisesta varallisuudesta tai yrityksen koosta riippumatta. 

Taloudellinen inkluusio pyrkii poistamaan erilaisia esteitä, jotka estävät ihmistä osallistumasta 

finanssipalveluiden käyttöön ja näin oman elämänsä parantamiseen. (Investopedia, 2020.) Joka 

tapauksessa joitakin oikeudellisia askeleita on otettu kohti avointa pankkitoimintaa ja esimerkiksi 
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Etelä-Afrikassa lainsäätäjät ovat julistaneet 1.7.2020 henkilötietojen suojasta (POPI), joka on 

vastaavanlainen kuin EU:n tietosuoja-asetus (GDPR).  (Zeller & Dahdal, 2021, 10.)  

Voidaankin ajatella, että Open Banking tarjoaisi Etelä-Afrikassa mahdollisuuden monille päästä 

pankkipalveluiden pariin ylipäätänsä, kun taas lähtötilanne on ollut varsin erilainen Euroopassa ja 

Suomessa, jossa pankkipalvelut ovat jo lähtökohdaltaan perusoikeus. Toisaalta erilaiset 

kustannustehokkaat digitaaliset sijoituspalvelut ovat tuoneet sijoittamisen lähemmäs ja helpommin 

saavutettavaksi tavalliselle kansalaiselle myös Euroopassa. 

Etelä-Afrikassa FinTech-yritykset pääsevät pankkien dataan käsiksi kahdella eri tavalla, jotka ovat 

vähemmän turvallinen ”screen scraping” ja turvallisempi API-rajapinta. Screen scraping -

teknologia vaatii pääsyn asiakkaan kirjautumistietoihin ja sisältää merkittäviä riskejä altistaen 

asiakkaat petoksille sekä vaarantaen heidän oikeudellisen suojansa, koska asiakkaat ovat tässä 

menetelmässä vapaaehtoisesti luovuttaneet salasanansa kolmannelle osapuolelle. (Goga, 2020,13-

14.) Finanssivalvonnan (2018) määritelmän mukaan screen scraping tarkoittaa niin kutsuttua 

”kuvakaappaus-menetelmää, jolla kolmas palveluntarjoaja kirjautuu asiakkaan omaan 

verkkopankkiin asiakkaan nimissä asiakkaan syöttäessä verkkopankkitunnukset kolmannen 

palveluntarjoajan palveluun”. Finanssivalvonnan (2018) mukaan screen scraping ei ole PSD2-

direktiivin mukainen eikä screen scraping -teknologiaa ole voinut käyttää Suomessa edes 

direktiivin käyttöönoton siirtymäaikana, koska se on ollut Suomen kansallisen lainsäädännön 

mukaan jo aikaisemminkin kiellettyä. 

Etelä-Afrikassa on siis tarvetta turvallisemmalle datan vaihdolle. Vaikka Etelä-Afrikassa useimmat 

pankit tarjoavat asiakkaan suostumuksella turvallisemman API-pohjaisen pääsyn tietoihin, niin 

tämä koskee vain tiettyjä palveluntarjoajia eikä suinkaan kaikkia halukkaita FinTech-yrityksiä. 

Etelä-Afrikkalainen Nedbank on tosin kehittänyt ja julkaissut API:n markkinapaikan, joka tarjoaa 

standardoidun API-käytön. Muilla pankeilla on omat ”hautomonsa” FinTech-yrityksille, mutta 

hautomoon mukaanpääsy on rajattu vain niihin FinTech -yrityksiin, joiden kanssa pankki haluaa 

tehdä yhteistyötä eikä sovittuja standardeja ole olemassa. Tämä luo tilanteen, jossa pankit suostuvat 

todennäköisemmin omaa tarjontaansa täydentäviin kuin kilpaileviin tarjouksiin. (Goga, 2020, 13-

14.) 



 

93 

 

Konkreettisena edistysaskeleena voidaan pitää, että Etelä-Afrikassa on perustettu Intergovermental 

Fintech working Group (IFWG) keskustelukanavaksi asianomaisten sidosryhmien välille jo 

vuonna 2016. IFWG koostuu muun muassa rahoitusalan vakavaraisuuden sääntelyviranomaisista, 

kilpailuviranomaisista sekä finanssialan toimijoista kuten pankeista. Tästä huolimatta Open 

Bankingiin siirtymiseen vaadittavien ohjeiden ja sääntöjen kohdalla on edelleen tyhjiö eli toisin 

sanoen kehitys avointa pankkitoimintaa kohti on vielä pitkälti keskustelun tasolle Etelä-Afrikassa. 

Erityisesti tiedonsaantia koskevat sopimukset perinteisten pankkien, FinTech-yritysten ja muiden 

toimijoiden välillä nähdään ratkaisevan tärkeiksi osatekijöiksi Open Bankingin onnistuneelle 

käyttöönotolle. (Godknows,Salma &Thibane 2021, 3.) 

 

Discoveryn oikeustaistelu 

Oikeudessa on käyty myös keskustelua siitä, kuka Discoveryn keräämän datan omistajaa eli onko 

kyseessä Discoveryn immateriaalioikeus vai asiakkaan omistama data (Goga, 2020, 19). Kilpaileva 

vakuutusyhtiö Liberty oli markkinoinut asiakkailleen, että ne voivat halutessaan paljastaa 

Libertylle ulkoisen hyvinvointiohjelman olemassa olevan jäsenyystason, mikä katsottaisiin sitten 

osaksi Liberty Plan hyvinvointibonuksien kertymistä. Tapauksessa arvioinnin kannalta kriittistä 

oli, että hyvinvointibonuksen takaisinmaksun suuruus riippui Liberty Wellness Scoresta ja tämä 

pistemäärä puolestaan määräytyy ulkoisessa hyvinvointiohjelmassa saavutetusta pistetasosta.  

Toisin sanoen, mikäli asiakas on Vitality-ohjelmassa Diamond-tasolla hän saa isomman 

vakuutusmaksualennuksen kuin ollessaan Blue-tasolla. Discoveryn mukaan Liberty käyttää väärin 

Discoveryn tavaramerkkiä ja immateriaalioikeuksia. Korkein oikeus kuitenkin katsoi, että 

asiakkaiden tiedot kuuluvat heille ja he voivat käyttää niitä haluamallaan tavalla. Tuomioistuin 

perusteli lausunnossaan, että Vitality-jäsenet maksavat ohjelman jäsenyydestä, joten yhtenä 

vastineena tästä he saavat henkilökohtaisen Vitality-statuksen. Asiakkailla on oikeus käyttää tätä 

statusta haluamaansa lailliseen tarkoitukseen. Oikeus katsoi, että tämä on sekä asiakkaiden etu että 

kilpailun etu vakuutusalalla laajemminkin, sillä päinvastainen lopputulos olisi kannustanut 

Discoverya monopoliasemansa vahvistamiseen. (Businesstech, 2020.) Discoveryn tapauksella on 

todennäköisesti myös ennakkotapausarvoa Etelä-Afrikassa tulevaisuudessa Open Banking- tai 

laajemmin Open Insurance -ajattelun laajentuessa. 
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4.3 Open Bankingista Open Insuranceen ja Open Financeen  

Finanssialan disruptiivinen muutos on vaikuttanut jo nyt toimintaympäristöön merkittävästi ja on 

ennakoitavissa, että muutokset tulevat vielä kiihtymään entisestään lisää tulevina vuosina. Olemme 

jo johdannossa alaluvussa 1.4.5 määritelleet Open Banking- ja Open Insurance -käsitteet sekä 

syventyneet Open Bankingiin vielä lisää tässä neljännessä luvussa. Open Finance käsite on 

kuitenkin vielä määrittelemättä. EY (2019, 2) tiivistää Open Finance -ajatuksen tarkoittavan 

asiakkaiden kykyä nähdä kaikki finanssituotteensa yhdestä paikasta ja tehdä transaktioita taustalla 

olevasta palveluntarjoajasta riippumatta. UK Financial Conduct Authority on kuvaillut Open 

Finance -käsitteen perustuvan periaatteeseen, että tiedot, jotka finanssipalveluasiakkaat ovat 

toimittaneet ja luoneet, ovat myös heidän määräysvallassaan ja omistuksessaan. Eli näin ollen 

tietojen uudelleenkäyttö vaatii palvelutarjoajilta asiakkaiden tietoisen suostumuksen sekä 

toimimista turvallisessa ja eettisesti kestävässä ympäristössä. Tämä tarkoittaa, että 

finanssipalveluasiakkaalle, joka hyväksyy kolmannen osapuolen palveluntarjoajan pääsyn 

taloudellisiin tietoihinsa, voidaan tarjota räätälöityjä tuotteita ja palveluita.  (Financial Conduct 

Authority, 2021, 13; Standaert & Muylle, 2022 mukaan.) Voutilainen (2019, 24) on nostanut esille, 

että PSD2-direktiivi voidaan nähdä ensiaskeleena laajemmalle finanssialan rajapintojen avaukselle 

ja että finanssialan yritykset haluavat laajempaa yhteistyötä muiden toimijoiden kanssa avaamalla 

API-rajapintojansa.  

Tällä hetkellä eri maiden ja järjestelmien välillä on eroja siinä, mitkä kaikki finanssipalvelut 

kuuluvat Open Bankingin eli avoimen pankkijärjestelmän piiriin. Voidaan tunnistaa kaksi erilaista 

Open Bankingin soveltamisalan laajuutta.  Ensinäkin laaja soveltamisala kattaa Open Bankingin 

alle monenlaiset finanssipalvelut mukaan lukien luotto- ja vakuutuspalvelut. Laajaa soveltamisala 

on käytössä esimerkiksi Australiassa, Brasiliassa, Intiassa, Japanissa, Malesiassa, Meksikossa ja 

Singaporessa.  Toisaalta voimme tunnistaa osan maista lähestyvän Open Banking -käsitettä 

kapeammin ja kohdennetummin, mikä tarkoittaa keskittymistä pankkitoimintaan ja/tai maksuihin. 

Esimerkiksi Euroopan Unioni, Yhdistynyt Kuningaskunta, Bahrain ja Hong Kong ovat valinneet 

tämän kapeamman soveltamisalan. (Plaitakis & Staschen, 2020, 14.) Euroopassa Open Banking -

sääntely on pitkälti keskittynyt juuri toisen maksupalveludirektiivin ympärille, mutta esimerkiksi 

EIOPA (2020) on tuonut keskustelun tasolla esille laajemmin Open Insurance- ja Open Finance -

ajattelua sekä niiden mahdollisuuksia ja riskejä. 
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Godknows, Salma, & Thibane (2021, 5) tuovat myös esille, ettei Open Bankingiin ole yhtä ainoata 

globaalia lähestymistapaa ja tunnistavat kansainvälisessä vertailussaan karkeasti kaksi erilaista 

lähestymiskulmaa: markkinalähtöinen (market-led) ja sääntelyyn perustuva (regulatory-led). 

Toimivassa Open Bankingin implementoinnissa on huomioituna mukana olevan datan tyyppi, 

tietojen omistajuus, API-rajapintojen avaaminen sekä yksityisyydensuoja ja turvallisuus 

(Godknows, Salma, & Thibane, 2021, 30). 

Standaert ja Muylle (2022) ovat tuoreessa artikkelissaan tutkineet avoimen vakuutusstrategian 

viitekehystä perustuen kirjallisuuskatsaukseen ja 30 asuntuntijan haastatteluun Euroopassa. 

Standaert ja Muylle (2022) vetävät yhteen kuvauksia Open Bankingille, Open Insurancelle ja Open 

Financelle ja nostavat esille, että Open-ajattelun keskeinen avaintekijä on tiedonvaihto, joka 

sisältää tietojen jakamisen asiakkaille ja kolmansille osapuolille sekä tietojen hankkimisen heiltä. 

Open-ajatteluun pohjautuva tiedonvaihto mahdollistaa uudenlaisia tiedonkäsittelyn muotoja, 

uudenlaisia innovatiivisia tuotteita sekä laajenevia kanavia ekosysteemeissä (Standaert & Muylle, 

2022.) 

Teknologian kehittyessä ja esimerkiksi API-rajapintojen käytön lisääntyessä näyttää siltä, että koko 

finanssiala on menossa aivan uudenlaisen rahoitusekosysteemin suuntaan, jossa yksittäisten 

toimijoiden sijaan on erilaisia alustaratkaisuja ja enemmän yhteistyötä eri palveluntarjoajien 

välillä. Jo nyt saatavilla olevissa uudenlaisissa finanssipalveluissa on nähtävissä taustalla vahvaa 

yhteistyötä eri finanssilaitosten, teknologiayritysten ja muiden liiketoiminnan alojen yritysten 

kanssa, sillä kaikkea ei kannata tehdä yksin. Uskoakseni tämäntyyppinen kehitys tulee 

vahvistumaan myös lähivuosina ja jäämmekin mielenkiinnolla seuraamaan, millaisia uudenlaisia 

finanssipalveluita markkinoille Open Finance -ajattelun lisääntyessä ilmestyy. Open Finance on 

vielä ajatuksellisesti tuore erityisesti Euroopassa ja sen konkreettinen implementointi vaatii paitsi 

juridisen viitekehyksen tarkentumista myös monen yrityksen kohdalla strategiassa uudenlaisen 

roolin omaksumista. Oma kysymyksensä on vielä asiakkaiden suhtautuminen uudenlaisiin 

finanssipalveluihin. 
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5 YHTEENVETOA JA JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

Tämän luvun ensimmäisessä alaluvussa tuon esiin tutkielman keskeiset tulokset. Toinen alaluku 

käsittelee tutkielman rajoitteita ja sisältää kriittistä pohdintaa tutkimusaiheeseen liittyen. 

Kolmannessa alaluvussa nostan esille potentiaalisia jatkotutkimusaiheita aihealueen tiimoilta. 

 

5.1 Tutkielman keskeiset tulokset 

Seuraavaksi pohdin, kuinka hyvin tutkielmassa on onnistuttu vastamaan tutkimusongelmiin. 

Ensimmäinen tutkimuskysymys oli muotoa: ”Miten käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet 

ja työkalut näkyvät uusien finanssipalveluiden kyvyssä luoda arvoa?” Tutkielmassa on ollut läsnä 

vahva teoreettinen linssi, jonka läpi on käyty analysoiden isohkoa havaintomäärää systemaattisesti. 

Tämän perusteella olen havainnut, että käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteilla ja 

työkaluilla on kykyä luoda arvoa uudenlaisissa finanssipalveluissa. Aiempi tutkimus on jo 

tunnustanut Discoveryn käyttäytymistieteellisen rahoituksen soveltamisen ja jaetun arvon 

strategian kautta syntyvän kyvyn luoda arvoa. Tämän tutkielman valossa näyttää kuitenkin siltä, 

että myös muissa uudenlaisissa finanssipalveluissa käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteet 

ja työkalut ovat tulkittavissa näkyvän arvon luonnissa. 

Tutkielman keskeisenä tuloksena voidaan todeta, että osa finanssialan yrityksistä on tulkinnut 

roolinsa uudelleen Vargon ja Luschin (2007) arvon yhteisluonnin teorian valossa.  Isossa kuvassa 

uudenlaisissa finanssipalveluissa korostuu ennaltaehkäisevä ja valmentava luonne sekä pyrkimys 

tukea asiakasta saavuttamaan taloudellisesti ja terveydellisesti turvattu elämäntilanne. 

Henkilöasiakkaiden vakuutuspuolella ennaltaehkäisevä luonne näyttäytyy käyttäytymiseen 

pohjautuvina älyvakuutuksina, kun taas pankkipuolella innovaatiot keskittyvät oman talouden 

tasapainon tukemiseen sekä uudenlaisiin maksuinnovaatioihin.  Alusta- ja datavetoisessa 

taloudessa finanssiala linkittyy yhä vahvemmin myös muiden alojen toimijoihin. 
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Toinen tutkimuskysymys oli muotoa: ”Millaisia käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja 

työkaluja uudenlaisissa finanssipalveluissa on tunnistettavissa?” Toinen tutkimuskysymys oli 

jaettu kolmeen alakysymykseen: 

• Millaisia käyttäytymistieteellisiä rakenteita ja työkaluja case-yrityksien uudenlaisissa 

finanssipalveluissa on tunnistettavissa?  

• Mitä yhtäläisyyksiä ja eroavaisuuksia case -yrityksien uudenlaisissa finanssipalveluissa ja 

liiketoimintamallissa on?  

• Minkälaisia muita käyttäytymistieteellisen rahoituksen teorian mukaisia uudenlaisia 

finanssipalveluita on kehitetty ja voisi kehittää? 

Ensimmäiseen ja kolmanteen alakysymykseen on vastattu mielestäni kattavasti empiriaosuudessa. 

Teoriaosuudessa alaluvussa 2.3 on kuvattuna tutkielmaan valitut käyttäytymistieteellisen 

rahoituksen rakenteet ja työkalut ja näihin pohjautuen on suoritettu analyysi case-yrityksien 

uudenlaisista finanssipalveluista. Toiseen alakysymykseen vastaan seuraavaksi, kun vedän yhteen 

empiriaosuudessa esiteltyjen case A- ja case B -yrityksien uudenlaisten finanssipalveluiden 

keskeisiä yhteneväisyyksiä ja eroavaisuuksia, jotka tämän tutkielman valossa tulivat esille.  Näiden 

kahden case-yrityksen lisäksi empirialuvun lopussa esitettiin myös muita teorian mukaisia 

innovaatioita ja kehitysideoita, joissa hyödynnetään samoja käyttäytymistieteellisen rahoituksen 

rakenteita ja työkaluja kuin varsinaisissa case-yrityksissä.  

Mielenkiintoisena löydöksenä voidaan pitää, että käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteita ja 

työkaluja näyttäisi olevan havaittavissa paitsi itseään käyttäytymistieteiden soveltajana 

markkinoivassa Discoveryssa myös perinteisessä kotimaisessa OP Ryhmässä, joka on ottanut 

viime vuosina valtavan digiloikan.  Tämä voi kertoa laajemminkin finanssialan muutostrendeistä 

ja niihin vastaamisesta. Käyttäytymistieteellisen rahoituksen teoriat voivat auttaa kehittämään 

uudenlaisia finanssipalveluita, jotka istuvat muuttuneeseen toimintaympäristöön luontevasti. 

Alla olevassa vertailevassa taulukossa yksi on kuvattuna ensin teoriaosuudessa esiteltyjen 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen ilmeneminen case-yrityksien 

uudenlaisissa finanssipalveluissa.  Tämän lisäksi vertailevassa taulukossa yksi on esitettynä muita 

tekemiäni havaintoja uudenlaisiin finanssipalveluihin liittyen.  Case A -yritys luo tutkielmaan 

kansainvälisen benchmarkin, johon kotimaista Case B -yritystä on verrattu.  Discoveryn 
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tapauksessa päättelyjen tekeminen on ollut suoraviivaisempaa, koska Discoverysta on tehty 

lukuisia kansainvälisiä tutkimuksia käyttäytymistieteellisen rahoituksen näkökulmasta.  OP 

Ryhmän kohdalla on puolestaan jouduttu käyttämään enemmän tulkintaa ja illustratiivista otetta 

analysoidessa käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteiden ja työkalujen ilmenevyyttä 

uudenlaisissa finanssipalveluissa.  

Molempien case yrityksien palveluvalikoimassa on havaittavissa sitouttamisvälineen käyttöä, joka 

helpottaa asiakasta tavoitteen saavuttamisessa. Sitouttamisvälineeksi voidaan Discoveryn kohdalla 

tulkita koko Vitality-ohjelma ja OP:n kohdalla esimerkiksi Säästölipas.  Myös nudgen ja valinta-

arkkitehtuurin käyttöä on tunnistettavissa molempien palveluista.  Kuten aiemmin todettu 

Discoverya koskevista artikkeleista kuitenkin nousi esille osittain nudge-sanan välttelyä ja 

insentiivi-sanan korostamista.   Joka tapauksessa Discoveryn aineistosta löytyi myös selkeästi 

nudge-käsitteen käyttöä ja sen tulkittiin olevan osa Discoveryn strategiaa. OP Ryhmän kohdalla 

nudge ja valinta-arkkitehtuuri ovat vaikeammin havaittavissa ja niiden havaitseminen vaatii 

tulkinnallista otetta. Esimerkiksi OP Sijoituskumppanin kaikki sijoituskohteet on valittu 

vastuullisnäkökulmat huomioiden, joten tämän taustalla voidaan tulkita olevan hellävaraista 

tuuppaamista kohti kestävämpiä valintoja. OP on keskittynyt viime vuosina teknologisten 

ratkaisujen kehittämiseen, mikä on näkynyt esimerkiksi niin, että perinteisten pankkikonttorien 

lukumäärän trendi on ollut laskeva ja OP:n osakesäästötili lanseerattiin aluksi ainoastaan OP 

Mobiilissa avattavaksi (OP, 2022h), mikä voidaan tulkita asiakkaiden hellävaraiseksi 

tuuppaamiseksi kohti mobiilikanavaa.  Insentiivipohjaisuus eli kannustinpohjaisuus näkyy 

Discoveryn ajoneuvo- ja terveysvakuutustuotteissa vahvasti.  EIOPA:n (2019) laatimat Pay How 

You Drive (PHYD) ja Pay as You Life (PAYL) määritelmät sopivat Discoveryn uudenlaisiin 

finanssipalveluihin erinomaisesti.  OP:lla vastaavasti insentiivipohjaisuutta voidaan tulkita olevan 

ajoneuvovakuuttamisessa yksinkertaisemmin perinteisen bonusjärjestelmän kautta. 

Mielenkiintoinen löydös käyttäytymisestä palkitsevan terveysvakuuttamisen puolelta oli OPn Syke 

pilotti vuosilta 2015-2016, jonka voisi myös tulkita vastaavan liiketoimintaidealtaan EIOPA:n 

(2019) PAYL-mallista älyvakuutusta. Aineistoni perusteella OPn Syke -pilottia ei kuitenkaan 

jatkettu kokeilujakson jälkeen eikä OP:lla ole tällä hetkellä vastaavaa älyvakuuttamisen tuotetta 

palveluvalikoimassaan, vaan se on keskittynyt perinteisiin vakuutustuotteisiin. Pelillistämistä on 

havaittavissa molempien case-yrityksien kohdalla esimerkiksi erilaisten pisteiden ja tasojen kautta. 

Discoverylla pelillistämistä on vahvasti havaittavissa Vitality pointsien ja Vitality statuksien 
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kautta. OP:lla keskeisenä pelillistämisen elementtinä voidaan tulkita olevan bonusjärjestelmä, jossa 

erilaisista pankki- ja vakuutuspalveluiden tuotteista kertyy OP-bonuksia, joita voidaan käyttää 

OP:n pankkipalvelu- sekä vakuutusmaksuihin. Bonusjärjestelmän taustalla voidaan tulkita olevan 

myös hienovaraista nudge-ajattelua, sillä 1.11.2020 alkaen OP-bonuksia ei ole enää kertynyt 

esimerkiksi tavalliselle käyttötilille säästetyistä rahoista (OP, 2022g). Tämä voidaan valinta-

arkkitehtuurisesti tulkita niin, että asiakkaita ohjataan hellävaraisesti valinnanvapaus säilyttäen 

kohdistamaan säästöjään paremmin tuottaviin kohteisiin pois nollakorkoisilta käyttötileiltä. 

Toisaalta liiketoimintalähtöisesti erilaiset sijoittamisen palvelut ovat myös pankille tulonlähteitä ja 

bonusjärjestelmällä pankilla on mahdollisuus ohjata asiakkaiden rahavarojen kohdentumista ja 

palveluiden keskittämistä ainakin jossain määrin. Personalisointia on myöskin havaittavissa 

molempien case-yrityksien toiminnassa. Discoveryn kohdalla personalisointi näkyy vahvimmin 

siinä, että omalla käyttäytymisellä asiakas voi vaikuttaa itselleen kohdentuviin räätälöityihin 

etuihin ja toisaalta Vitality-ohjelman voi räätälöidä itselleen sopivaksi eri laajuuksien kautta. OPn 

kohdalla puolestaan personalisointia näkyy esimerkiksi Säästölippaan Talouden tasapainon 

tilitapahtumien kategorisoinnin muokkaamisessa oman elämäntyylin mukaisesti. 

Taulukkoon yksi on edellä esitettyjen lisäksi kuvattu muita tässä tutkielmassa esille tulleita 

keskeistä huomioita.  Aineistoni perusteella Discoveryn erottaa OP Ryhmästä selkeimmin 

kehittyneiden älyvakuutuksien lisäksi maailman ensimmäisen Behavioral Bank -tittelin sekä jaetun 

arvon strategian kautta.  OP Ryhmä puolestaan eroaa Discoverystä eritoten tarjoamalla 

mikrosäästämistä korttiostosten yhteydessä sekä Monipankkipalvelua, joita ei aineistoni 

perusteella ollut tarjolla Discoveryn palveluissa. Yhteisinä elementteinä Discoveryn ja OP Ryhmän 

uudenlaisista finanssipalveluista voitiin aineiston perusteella tunnistaa mobiililompakko, 

tavoitteen visualisointi ja palkitseminen yhteistyöverkoston kautta. 

 Discoveryn jaetun arvon strategia on yrityksen keino asemoida itsensä strategisesti suhteessa 

muihin finanssialan toimijoihin. Vitality-ohjelma mahdollistaa yrityksen näkökulmasta riskien 

aktuaarisen hinnoittelun paremmin, koska yritys saa yksityiskohtaista käyttäytymisdataa 

asiakkaistaan. Vaikka OP ei toimi jaetun arvon strategian mukaisesti, voidaan senkin uudenlaisilla 

finanssipalveluilla luoda yhteiskunnallista arvoa, esimerkiksi uudenlaisten taloudenhallinnan 

palveluiden kautta, jotka osaltaan voivat auttaa esimerkiksi ylivelkaantumisen estämisessä. 

Tarjotessaan taloudenhallinnan palveluita asiakkailleen pankki hyötyy, sillä asiakkaan raha-
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asioiden ollessa tasapainossa on asiakas pienemmän riskin asiakas esimerkiksi pankin 

luottotappioiden näkökulmasta. Suomessa finanssialan toimijoilla on ollut perinteisesti myös 

omanlaisensa ”talouskasvattajan” rooli esimerkiksi oppilaitosyhteistyön kautta. 

 

Taulukko 1: Keskeiset yhtäläisyydet ja eroavaisuudet case A- ja case B-yrityksien välillä 

 

Tutkimuskysymys kolme oli puolestaan muotoa: ”Miten Open Banking- ja Open Insurance -

ajattelu mahdollistavat käyttäytymistieteitä hyödyntävien uudenlaisten finanssipalveluiden 

kehittämisen?” Kolmannen tutkimuskysymyksen muotoilu on ollut tarkoituksella laaja 

mahdollistaen osittain tulevaisuuteen suuntautuvan tarkastelun. Digitalisaation kehitys on johtanut 

siihen, että Open-ajattelun uskotaan näkyvän Euroopassa paitsi PSD2-direktiivin sovellusaloilla 

myös laajemmin pankki- ja vakuutuspalveluissa lähitulevaisuudessa. Open Bankingin velvoittama 

rajapintojen avaus on keskeinen keino uudenlaisissa finanssialan innovaatioissa, jotka käytännössä 

toteutetaan API-rajapintojen kautta. API-rajapintoja on useita erilaisia ja useisiin erilaisiin 

käyttötarkoituksiin. Esimerkiksi OP käyttää API-rajapintoja yhteistyöhön FinTech-yrityksien 

kanssa tarjotakseen asiakkaille uudenlaisia finanssipalveluita. Discovery ei kuulu Etelä-Afrikan 

liiketoiminnallaan vielä Open Banking -sääntelyn piiriin, mutta Etelä-Afrikassa vastaava sääntely 

on keskustelun tasolla tulossa. Toisaalta Discoveryn ollessa globaali toimija, voi se muissa 
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toimintamaissaan kohdata Open Banking -sääntelyä. Nähdäkseni finanssialan rajapintojen 

laajempi avaaminen mahdollistaa tulevaisuudessa käyttäytymistieteitä hyödyntävien uudenlaisten 

finanssipalveluiden monipuolisen kehittämisen. Kun avoin finanssitoiminta yhdistetään 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen rakenteisiin ja työkaluihin, korostuu eettisen näkökulman 

huomioiminen palveluiden suunnittelussa. Kuten luvussa kaksi nostimme, oletusvaihtoehdoilla on 

valtava merkitys ihmisten käyttäytymiselle ja näin ollen digitaalisten finanssipalveluiden 

suunnittelussa olisi huomioitava eettinen näkökulma läpi asiakkaan elinkaaren. Erityisesti näkisin 

tässä personalisoinnin ja valinta-arkkitehtuurin kohdalla pohdinnan paikkoja. 

 

5.2 Tutkielman rajoitteet ja kriittinen pohdinta 

Uudenlaisista finanssipalveluista puhuttaessa on muistettava, että kaikki yritykset eivät ole 

valinneet lähteä uudenlaisten finanssipalveluiden tielle ja myös perinteisillä finanssipalveluilla on 

asiakaskuntansa ja mahdollisuus tehdä kannattavaa liiketoimintaa. Toisaalta perinteisillä 

toimijoilla digitaaliset investoinnit ovat myös sitoneet merkittävästi resursseja, mikä on tarkoittanut 

säästämistä toisesta päästä, esimerkiksi perinteisten pankkikonttorien lukumäärästä. 

Asiakasymmärrys on tärkeämpää kuin koskaan aiemmin, sillä finanssipalveluita käyttävät kaikki 

ja joukko on hyvin kirjava niin teknisiltä taidoiltaan, odotuksiltaan kuin motivaation lähteiltään. 

On muistettava, että kaikki eivät halua ottaa käyttöön uudenlaisia finanssipalveluita, esimerkiksi 

käyttäytymispohjaisia vakuutuksia. Asiakassegmentoinnin tarpeellisuus korostuu tässä 

toimintaympäristössä. Todennäköisesti myös perinteisille finanssitoimijoille ja finanssipalveluille 

on edelleen kysyntää uudenlaisten finanssipalveluiden rinnalla. 

Tutkielmassa on ollut mahdollista käsitellä vain rajattu määrä aineistoa pro gradu -tutkielman 

laajuus huomioiden. Näin ollen tutkielma ei ole aukoton totuus uudenlaisista finanssipalveluista ja 

käyttäytymistieteellisen rahoituksen hyödyntämisestä tässä kontekstissa. Toisaalta kahden 

lähtökohdiltaan hyvin erityyppisen finanssialan yrityksen valitseminen vertailevan case-

tutkimuksen kohteeksi luo mahdollisuuksia tehdä ainakin jossakin määrin laajemminkin 

yleistyksiä uudenlaisten finanssipalveluiden muodosta. Sekundäärinen data on toisaalta 

mahdollistanut paljon ja toisaalta ohjannut tutkielmaa empiriassa tulkintavetoiseksi erityisesti OP-
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Ryhmän osalta, josta aikaisempia tutkimuksia ei ollut löydettävissä tästä käyttäytymistieteellisen 

rahoituksen näkökulmasta. 

Oma haasteensa tutkielmassa on ollut käsitteiden vakiintumattomat suomenkieliset versiot ja tästä 

aiheutuva käännöstyö. Käsitteiden vakiintumattomuuden luomaa haastetta ja monitulkintaisen 

käännöstyön riskiä on pyritty hallitsemaan kuljettamalla tekstissä mukana englanninkielisiä 

käsitteitä suluissa. Aineistossa mukana olevat erimaalaiset artikkelit voivat myös osaltaan sisältää 

kulttuurisia ja käsitteellisiä eroja ja esimerkiksi käsitteitä on pyritty tarvittaessa selittämään tämän 

vuoksi useisiin eri lähteisiin viitaten. 

Uudenlaiset finanssipalvelut, jotka käytännössä toimivat mobiilin ja verkkoyhteyden varassa, 

luovat toteutustapansa vuoksi riskin huoltovarmuuden näkökulmasta esimerkiksi sähköisen 

maksamisen häiriötilanteissa. Suomen Pankin Heikkinen (2020) on todennut, ettei käteistä rahaa 

kannata hylätä, sillä erilaiset kyberuhat, korttimaksujen keskittyminen kahdelle yhdysvaltalaiselle 

pörssiyhtiölle sekä tekniset riskit kuten huoltotyöt ja tietoverkkoihin sekä energiansaantiin liittyvät 

häiriöt muodostavat erilaisia riskejä. Kiristyneen maailmantilanteen näkökulmasta Heikkisen esille 

tuomat riskit ovat ajankohtaisia myös tätä tutkielmaa kirjoittaessa alkuvuodesta 2022. 

Vielä yhtenä kriittisenä näkökulmana voidaan nostaa asiakkaiden halukkuus jakaa henkilökohtaista 

dataansa yrityksille saadakseen käyttöönsä uudenlaisia digitaalisia palveluita. Tämä jakaa 

tutkijoidenkin mielipiteitä. Esimerkiksi Reynan (2018) nostaa esille, että Cambridge Analytica -

skandaalin jälkeen kuluttajat olivat aidosti huolissaan siitä, kuinka Facebookin kaltaiset yritykset 

käyttävät asiakkaiden tietoja hyväkseen, mutta tästä huolimatta asiakkaat silti näyttivät jatkavan 

palvelun käyttöä. Talonen, Mähönen, Koskinen ja Kuoppakangas (2021) ovat puolestaan tutkineet 

asiakkaiden negatiivista suhtatumista älyvakuutuksiin huomioiden taloudellisen, toiminnallisen, 

emotionaalisen ja symbolisen arvon näkökulmat. Sensitiivisen tiedon jakaminen vaatii asiakkailta 

luottamusta vakuutusyhtiöitä kohtaan, joten palveluiden suunnittelussa voitaisiin entistä paremmin 

huomioida, miten asiakkaille voisi antaa lisää tapoja omistaa ja hallita paremmin henkilötietojaan.  

Yritykset voisivat silti yhä jatkaa datan hyödyntämistä personalisoitujen palveluiden tarjoamiseen 

ja vakuutusmaksujen tiedotukseen, mutta asiakkaat voisivat saada korkeamman kontrollin näin 

toimimisesta tai toimimatta jättämisestä. (Talonen ym. 2021.)  
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Kaiken kaikkiaan finanssiala ja digitaaliset uudenlaiset palvelut kehittyvät nopeasti. Tänään 

miellämme ajokäyttäytymisestä palkitsevan vakuutuksen uudenlaiseksi finanssipalveluksi, mutta 

kuka itseasiassa tarvitsee vakuutuksen itseohjautuvien autojen aikakaudella, kun todennäköisesti 

vastuu siirtyykin itseohjautuvan ajoneuvon valmistajalle. Digitaalinen murros ja teknologian 

kehitys muokkaavat perinteisiä toimialoja ja muutoksien ennakoiminen voi olla haasteellista. 

 

5.3 Jatkotutkimukset 

Jatkossa voisi olla mielenkiintoista tutkia tarkemmin minkälaisille asiakassegmenteille uudenlaiset 

finanssipalvelut parhaiten sopivat sekä miten niitä voisi personalisoida vielä nykyistä paremmin 

asiakkaan oikeus henkilötietoihinsa huomioiden. Isommassa kuvassa voisi olla hedelmällistä 

tutkia, miten Open Bankingin laajentuminen, Open Insurance ja Open Finance tulevat muuttamaan 

finanssipalveluiden pelikenttää.  Uudenlaisten finanssipalveluiden paikkaa rahoitusekosysteemissä 

sekä niiden tuottamisen prosessia olisi myös mielenkiintoista tutkia tarkemmin. Uudenlaisten 

finanssipalvelujen rantautumista alipalvelluille niche-markkinoille sekä eri toimialojen yhteistyötä 

alustataloudessa olisi myös hyödyllistä ymmärtää syvällisemmin.  

Käyttäytymispohjaiset älyvakuutukset mahdollistavat entistä tarkemman riskien matemaattisen 

mallinnuksen ja vakuutuksen hinnoittelun. Toisaalta ihmiselämä ei ole stationaarisesti kuvattavissa 

oleva lineaarinen jatkumo, jonka vuoksi olisi aiheellista tutkia, miten asiakkaan oikeus 

taloudelliseen turvaan toteutuu, mikäli asiakas ei syystä tai toisesta pysty täyttämään esimerkiksi 

loukkaantumisen vuoksi älyvakuutukseen asetettuja terveystavoitteita. Vakuutuksen perimmäiseen 

ideaan ei asiakkaan näkökulmasta sopisi, että hädän hetkellä turva vietäisiin pois 

sopimusrikkomuksen takia, jos asiakas ei pysty täyttämään terveystavoitteita. Toisaalta yrityksen 

näkökulmasta käyttäytymispohjaiset älyvakuutukset mahdollistavat kannattavien asiakaspoolien 

rakentamisen, mutta jatkuvalla terveysseurannalla ja esimerkiksi ylikunnon riskillä voi olla jopa 

negatiivisia vaikutuksia joidenkin asiakkaiden yleiseen terveydentilaan. Toisaalta jo olemassa 

olevista älyvakuutuksista tiedetään, että hyvinvointiohjelmat ovat auttaneet asiakkaita terveellisten 

elämäntapojen ylläpidossa.  
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Hedelmällistä olisi myös tutkia, miten kehitysideana nostettua työhyvinvointipalveluiden 

integrointia uudenlaisiin finanssipalveluihin voisi käytännössä toteuttaa ja millaisia 

mahdollisuuksia tämänkaltaiselle liiketoiminnalle olisi muuttuvassa toimintaympäristössä. Kaiken 

kaikkiaan vain muutos on pysyvää ja siksi tutkittavaa uudenlaisissa finanssipalveluissa varmasti 

eri näkökulmista myös tulevaisuudessa riittää. 
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y.co.za/asse

ts/discover

ycoza/corp

orate/invest

or-

relations/di

scovery-

annual-

financial-

statements-

2020.pdf 

Etelä-Afrikka - 

 

Discoveryn 
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Viitattu 
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Sharing: 

Branding and 

behaviour in 

a life and 

health 

insurance 

company 

Vertaisarvioitu 
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Liite 2: Taulukko Case B -yrityksen analysointiin 

käytetystä aineistoista 

 

KIRJOITTAJAT 

JA VUOSI 

AINEISTON 

NIMI 

AINEISTON 

TYYPPI 

 

TIETO 

-KANTA 

TAI 

JULKAI-
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MAANTIETEEL-

LINEN SIJAINTI 

 

MUUTA 

Aiia 
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verkkosivut 
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Nordic API 
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Viitattu 30.3.2022 
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standing 
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verkkosivut 
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w.discover
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Etelä-Afrikka uusi 
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hallinan 

palvelu 

Hankaniemi, A. 
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Viitattu 17.1.2022 

Pihlajalinnan 
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Viitattu 
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op-
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through 
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koti.fi/ 

Suomi - 

OP 

2022e 
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Viitattu 5.3.2022 

OP:n 

yhteiskäyttö-

autojen taru 
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maksukortti, 

jotta voin 

ottaa 

opiskelija-

kortin 

käyttöön? 

yrityksen 

verkkosivut 

 

https://tuki.

pivo.fi/fi/ar

ticles/5510

541-miksi-

pivoon-

taytyy-

liittaa-

maksukortti

-jotta-voin-

ottaa-

opiskelijak

ortin-

kayttoon 

Suomi - 



 

132 

 

Pivo 

2022e 

Viitattu 11.2.2022 

Kulutuksen 

seuranta 
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Viitattu 
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vakuutus 
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verkkosivut 
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Viitattu 5.3.2022 

Nordic API 

Gateway 
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deliver open 

banking 

Retail Banker 

International 
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onal.com/n

ews/nordic-

api-

gateway-
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Viitattu 
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