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DIGIJÄT TIEN VALTA on kasvanut lähes 
huomaamatta, tiedon ja datapohjaisen lii-
ketoiminnan keskittyessä muutamalle glo-
baalille toimijalle. Yksityishenkilöinä olem-
me riippuvaisia teknologiasta, säädöskehi-
tys laahaa jäljessä. Vaikka dataa hyödynne-
tään yhä paremmin, joissakin yrityksissä da-
ta on edelleen tuotannon sivuvirtaa, huk-
kaa, jota ei jalosteta.

MUUTOS ON kuitenkin alkanut ja datatalou-
den toimintaympäristöä muokataan nyt mo-
nesta suunnasta. Yhdys-
valtain kongressin kilpai-
luoikeusjaosto on kuullut 
teknologiayhtiöitä, kaup-
pakomissio on pyytänyt 
kuvauksia siitä, miten 
käyttäjätietoa kerätään 
ja mihin tätä tietoa käy-
tetään. Euroopan komis-
sio julkaisi viime vuonna 
uusia säädösehdotuksia, 
jotka muokkaavat digi-
taalisia käytäntöjä ja pal-
veluita nykyistä reilum-
miksi sekä yrityksille että 
ihmisille. Myös euroop-
palaiset teollisuusyrityk-
set parantavat digitaalista itsemääräämisoi-
keuttaan yhteisessä aloitteessa.

S I T R A N V U O N NA  2019 toteutetun kan-
sainvälisen kyselyn vastaajista 42 prosent-
tia kertoo, että luottamuksen puute estää 
heitä käyttämästä digipalveluita. Tulevai-
suuden menestyvät digitaaliset palvelut 
pohjautuvat luottamukseen ja tuottavat ar-
voa kaikille, yksilöille, yrityksille ja yhteis-
kunnalle. Uudenlainen yritysvastuu ulottuu 
digitaalisen liiketoiminnan ytimeen. Käyt-

töehdoista kerrotaan visuaalisesti ja datan 
kerääminen on läpinäkyvää. Reilussa data-
taloudessa yritykset liittoutuvat luodakseen 
yhteisten sääntökirjojen pohjalta uudet da-
tamarkkinat. Kaikki hyötyvät jaetusta da-
tasta, mutta dataa käytetään viisaasti, vain 
sen verran kuin palvelun käyttäjä haluaa ja 
datastrategiassa on määritelty.

USKOMME SIIHEN, että edelläkävijät pys-
tyvät rakentamaan uusia liiketoimintaeko-
systeemejä liittoutumalla, kokeilemalla ja 

oppimalla toisiltaan. Sit-
ran kehittelemä reilun 
datatalouden itsearvi-
ointityökalu auttaa ar-
vioimaan datan hyödyn-
tämisen nykyosaamisen,  
tavoitetilan ja tarvittavat 
kehitystoimet. Osaamis-
ta tarvitaan lisää, mutta 
toisilta oppimalla ja yh-
distämällä voimat syn-
tyy toivottavasti lumi- 
palloefekti. Uudet yri- 
tysryppäät muodos- 
tavat alkuun pienem-
piä datan jakamisene-
kosysteemejä, yhteisesti  

sovituilla säännöillä. 

LOPULTA YKSITTÄISET ekosysteemit yh-
distyvät ekosysteemien ekosysteemeiksi ja 
reiluus muuttuu ”uudeksi DNA:ksi”, joka 
kopioituu ja välittyy eteenpäin. Tulokse-
na on toimivat datamarkkinat, joissa data 
on kuin mitä tahansa raaka-ainetta ja datan 
haltija, yritys tai yksityishenkilö, kontrolloi 
oman datansa jakamista ja käyttämistä eri 
palveluissa. Totta vai tarua? Sen näyttää uu-
si vuosikymmen.
  

Reiluudesta yritysten uutta DNAta? 

Jaana Sinipuro
Projektijohtaja Ihmislähtöinen  
datatalous, Sitra

04 VINCIT 
Merkittävää kilpailuetua 
dataohjautuvuudesta 

”Tekninen ratkaisu 
on olemassa, kunhan 
ihmiset ovat valmiita 
muutokseen.”

”Automaattinen 
tietojenkäsittely on 
maaginen sana, joka  
sisältää oikeasti 
toimintaa.”

Vincit Oyj:n Principal Data Scientist  
Esa Alhoniemi 

Enterin infrastruktuurikonsultti  
Marko Franken

Datan hyödyntäjän täytyy 
uskaltaa ajatella isosti 

Melkin strategiajohtaja Riikka Tanner suosittaa yrityksiä katsomaan jo olemassa olevia asiakkaitaan ja 
miettimään, miten datan avulla voitaisiin vastata heidän kohtaamiinsa haasteisiin.

Datajätti Google laajen-
tuu jatkuvasti uusille lii-
ketoiminta-alueille, jot-
ka tuntuvat koko ajan li-

puvan kauemmaksi hakukoneiden 
maailmasta. Samalla Googlen voitot 
jatkavat kiivasta kasvuaan.

Liikkeenjohdon konsulttiyritys 
Melkin perustajapartneri Patrik  
Felixsonin mukaan Googlen menes-
tyksen takana on ajattelutapa, jota 
monet muutkin voisivat hyödyntää.

– Yrityksessä mietitään koko 
ajan uusia mahdollisuuksia hyö-
dyntää dataa ja sen antamia mah-
dollisuuksia.

Felixsonin mukaan Googlessa 
pohditaan jatkuvasti, miltä maail-
ma näyttää viiden vuoden kuluttua 
ja miten dataa hyödyntävä yritys voi 
toimia menestyksekkäästi muuttu-
neessa ympäristössä. Tämän mu-
kaan kehitetään uusia tuotteita.

– Tätä moni suomalaisyritys ei 
tee, vaan ollaan aivan liian keskit-
tyneitä nykytilanteeseen, nyky-
tuotteisiin ja palveluihin. Olisivat-
ko esimerkiksi suoratoistopalvelut 
ikinä syntyneet tällaisella ajattelul-
la, Felixson kysyy.

Uusia ajatuksia yrityksille
Melkin tehtävä on auttaa yrityksiä 
uudistamaan liiketoimintaansa da-
tan avulla ja kehittämään, kaupal-
listamaan ja toteuttamaan uusia 
tuotteita ja palveluita tehokkaas-
ti. Melkki on ollut jo usean vuoden 
tuomassa uusia ajatuksia suurille ja 
keskisuurille suomalaisyrityksille 
muun muassa valmistavan teolli-
suuden yritysten järjestön Intelli-
gent Industry -ekosysteemin kaut-
ta. Samat haasteet ja hyödyntämät-
tömät mahdollisuudet tulevat sään-
nöllisesti vastaan eri yrityksissä.

Melkin toisen perustajapartne-
rin Tuukka Ihalaisen mukaan mo-
nilla suomalaisyrityksillä on omai-

suutena jo valtavasti dataa. Omaa 
toimintaa ja vaikkapa sertifiointi-
prosesseja varten saattaa olla kerät-
tynä dataa vuosikymmenien ajalta – 
ja sellaista tietomäärää eivät uudet 
kilpailijat pysty keräämään. 

Data jätetään silti turhan usein 
hyödyntämättä. Esimerkiksi metal-
likappaleiden työstämisessä sääde-
tään laitteet edelleen käyttämällä 
asetuskappaleita, vaikka toisinkin 
voitaisiin tehdä.

– Vanha data saattaisi antaa suo-
raan tiedon, kuinka lujaa metalli-
osaa pitää iskeä, jotta se saadaan 90 
asteen kulmaan. Kun asetuskappa-
leita ei tarvitsisi käyttää, voisi teh-
tailla säästää huomattavasti aikaa 
ja rahaa, Ihalainen kertoo. 

Datan merkittävä hyödyntämi-
nen yrityksissä kompastuu usein ai-
van samaan asiaan kuin moni muu-
kin liiketoiminta. Yritykset kehittä-
vät vanhaa liiketoimintaansa tuke-
maan uusia tuotteita, vaikka niille 
ei ole aitoa kysyntää.

– Yrityksissä tulisi aina ensiksi 
miettiä, mikä on asiakkaan ongel-
ma, ja voimmeko ratkaista sen, Mel-
kin strategiajohtajana työskentele-
vä Riikka Tanner kertoo.

Tanner suosittaa monia yrityksiä 
katsomaan alkuun olemassa olevia 
asiakkaita ja miettimään, miten data 
voisi vastata heidän haasteisiinsa.

Monet kansainväliset suurme-
nestystarinat ovat lähteneet käyn-
tiin siitä, että joku osasi tunnistaa 
oikean ongelman. AirBnB:n loi kak-
si työtä vailla olevaa nuorta, jotka 
halusivat vuokrata yhtä asuntoa. 
Amazon alkoi kirjojen myynnistä. 
Molemmista on kasvanut jättiluo-
kan liiketoimintaa.

Arvokasta omaisuutta
Yrityksen data on arvokasta omai-
suutta. Usein dataansa hyödyntä-
mällä yritys voi päästä selvästi suu-

rimpaan kasvuun. Suomesta yritys-
ten superkasvajat ovat tähän asti 
puuttuneet.

– Datan arvoa eivät määrittele 
kustannukset vaan se, minkälais-
ta uutta liiketoimintaa sillä voidaan 
luoda, Felixson sanoo ja kehottaa 

yrityksiä ajattelemaan isosti ja da-
taa osana yrityksen pääomaa.

Tannerin mukaan yritykset eivät 
hyödynnä dataa täysimääräisesti.

– Olemme hyviä parantamaan 
olemassa olevia tuotteita. Monet 
yritykset ovat jo esimerkiksi oival-
taneet sen, että kun myydyt laitteet 
yhdistetään verkkoon, niiden avul-
la voidaan huolto järjestää tuotta-
vammin. Sen sijaan olemme kui-
tenkin  huonoja ajattelemaan ko-
konaan uudella tavalla. Joissain yri-
tyksissä saatu data, sen analysoimi-
nen ja muutamat hyvät omat myy-

Monet yritykset ovat kokeilleet eri tapoja hyödyntää dataa liiketoiminnassaan.  
Hyödyt ovat silti usein jääneet vaatimattomiksi. Isoja tuloksia syntyy vasta  
sitten, kun yritys uskaltaa dataa hyödyntäessään myös ajatella isosti. 
teksti visa noronen  kuva eino ansio

jät saattaisivat esimerkiksi mahdol-
listaa kokonaan kalliista jälleen-
myyjäverkostosta luopumisen, 
Tanner avaa.

Dataa hyödyntämällä yksin tai 
yhdessä toisen osapuolen kans-
sa voidaan luoda kokonaan uusia 
tuotteita. Monet uudet ajatukset 
kuitenkin kangistuvat siihen, että 
johto tyrmää ne yrityksen ydinliike-
toimintaan kuulumattomina. Tan-
ner rauhoittelee rönsyilyn pelkoa.

– Tarvittaessa uuden liiketoimin-
nan voi vaikka antaa kasvaa spin off 
-yrityksessä, Tanner päättää.

Kerätty tieto käytäntöön
n  Yritysten kannattaa alati 
miettiä uusia mahdollisuuk- 
sia datan hyödyntämiseksi.

n  Aluksi on hyvä pohtia, mitkä 
ovat ne asiakkaiden ongelmat 
ja tarpeet, jotka datan avulla 
halutaan ratkaista.

n  Monet menestystarinat  
perustuvat siihen, että oikea  
ongelma on osattu tunnistaa.

n Monilla suomalaisilla yri-
tyksillä on valtava määrä  
kerättyä tietoa hallussaan.

n  Datan tarjoamaa poten- 
tiaalia ei silti hyödynnetä  
tarpeeksi tehokkaasti.

n Data on yrityksille arvo- 
kasta omaisuutta, jonka 
avulla voidaan kehittää uu-
sia tuotteita ja palveluita.

BEARINGPOINT 
Data ja analytiikka hillitsevät  
tehokkaasti talousrikoksia  
 
FITE 
Neuvottelutilojen tekniikka  
ajan tasalle 
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HEADAI 
Enemmän irti osaamisesta
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M onialakonserni Bra-
vedo tunnetaan par-
haiten sen ytimessä 
olevasta henkilö-

vuokrausyritys Baronasta. Nykyään 
konserniin kuuluu laaja valikoima 
muun muassa teknologia- ja hyvin-
vointialan yrityksiä.

Viisi vuotta sitten Bravedossa ha-
vahduttiin siihen, että yrityksen al-
kuvuosina hankittu toiminnanoh-
jausjärjestelmä ERP eli Enterprise 
Resource Planning kävi ahtaaksi.

Toimialakohtainen seuranta oli 
hankalaa ja esimerkiksi uuden yri-
tyksen tietojen lisääminen järjes-
telmään vaati melkoisen savotan. 
Kun uusia yrityksiä tuli konserniin 
taajaan tahtiin, olisi vanhan järjes-
telmän käyttö vaatinut rutkasti li-
sää käsipareja.

– Tarvitsimme järjestelmän, jos-
sa yritysten perustietoja on help-
po ylläpitää keskitetysti,  muiste-
lee Bravedon ERP-hankkeesta vas-
taava Matti Tuomela.

Kilpailutuksen jälkeen Bravedo 

Muutos on tulikoe 
kumppanuudelle

päätyi EmCen tarjoamaan Microsoft 
Dynamics NAV -ratkaisuun, johon 
EmCe oli räätälöinyt Bravedon tar-
peisiin mainiosti sopivia ominai-
suuksia. Microsoft Dynamics NAV 
tunnetaan nykyisin nimellä Micro-
soft Dynamics 365 Business Central.

– EmCen ratkaisussa on keski-
tetty hallintayhtiömalli, joka vas-
taa hyvin ylläpitovaatimuksiimme. 
Malliin on tehty lisäksi meidän toi-
veiden mukaan uusia ominaisuuk-
sia. EmCen ratkaisulla ylläpitokus-
tannuksemme ovat huomattavas-
ti aiempaa matalammat ja ylläpi-
to on helpompaa kuin järeämmis-
sä erp-ratkaisuissa, Tuomela avaa.

Tiivistä yhteistyötä
Bravedo valitsi EmCen kumppanik-
si myös siksi, että EmCe on kette-
rä yritys, joka tarjoaa asiakkaalleen 
henkilökohtaista palvelua.

– EmCe on riittävän iso, jotta se 
pystyi hoitamaan hankkeen, mut-
ta riittävän pieni, että se kuuntelee 
meitä, Tuomela kertoo.	

Viisi vuotta jatkuneen tiiviin yh-
teistyön onnistuminen on vaatinut 
EmCen asiantuntijoilta muutakin 
kuin teknistä osaamista.

EmCen konsultit kuuntelevat, 
kysyvät oikeita asioita ja uskaltavat 
myös kyseenalaistaa asiakkaan toi-
mintatapoja. Tämä on taannut Tuo-
melan mukaan hankkeen onnistu-
misen sekä sen alussa että jatkuvas-
sa yhteistyössä

– Olemme hankkeessa samalla 
puolella, mitä minä pidän erittäin 
tärkeänä asiana.

Tuomela arvostaa, että EmCen 
avainhenkilöt aina toimitusjohta-
jaa myöten ovat helppo tavoittaa. 

– Jos jokin asia tulee puskista, 
voin milloin vain soittaa suoraan 
parhaalle asiantuntijalle, Tuome-
la toteaa.

Nopeampia muutoksia
Yritysten välisen yhteistyön aikana 
Bravedon asiantuntevan IT-henki-
löstön ERP-osaaminen on kasvanut 
niin, että yhä useammat järjestel-
mään liittyvät muutokset tehdään 

ilman EmCen apua. Tämä helpot-
taa ja nopeuttaa järjestelmän mu-
kauttamista liiketoiminnan muu-
tosvaateisiin.

Bravedon ERP-hanke on onnis-
tunut alkumetreiltä saakka sekä ta-
loudellisesti että aikataulun osalta 
poikkeuksellisen hyvin. Hyvänä 
esimerkkinä esiin voidaan nostaa 
toteutusvaihe, joka toteutettiin ta-
voitehintamallilla.

– Aikataulu piti ja budjetti osui 
muutaman tuhannen euron tark-
kuudella, Tuomela päättää.

EmCen ERP-liiketoiminnan toimitusjohtaja Harri Lukkari ja ERP-toimituksista vastaava johtaja Jarno Kippo. 
Etäyhteydellä kuvassa mukana on Bravedon projektivastaava Matti Tuomela.

ERP-hankkeet ovat tunnetusti pitkiä ja vaivalloisia.
Aikataulut venyvät, budjetit paukkuvat ja tekijöiltä 
menee yöunet. Bravedolla on toisenlaisia kokemuksia.
teksti jukka nortio  kuva juho länsiharju

Vincit Oyj:n Principal Data Scientist Esa Alhoniemi kannustaa yrityksiä 
hyödyntämään käytössään olevaa dataa entistä tehokkaammin.

N ykymaailmassa data 
on tärkeä tiedon raa-
ka-aine, jota jalosta-
malla yrityksellä on 

paremmat edellytykset saada luo-
tettavia vastauksia liiketoiminnan 
kysymyksiin – ja siten menestyä. 
Kun liiketoiminnan suunnittelus-
sa ja toteutuksessa korostuvat di-
gitaalisuus, automaatio ja tilastol-
linen lähestymistapa, voidaan pu-
hua dataohjatusta liiketoiminnasta. 

Yritysten dataohjauksen kehitys-
loikan suurin potentiaali piilee pit-
källe vietyjen tekoälysovellusten ja 
arkisten Excel-taulukoiden välissä. 

– Yleensä yrityksen kanssa läh-
detään siitä, miten turhat toimen-
piteet eliminoidaan ja helpot asiat 
automatisoidaan. Keskusteluissa 
avataan mahdollisuuksia käytän-
nön esimerkkien avulla ja luodaan 
yhteistä ymmärrystä siitä, mistä on 
kysymys, Esa Alhoniemi, Principal 
Data Scientist Vincit Oyj:stä kertoo.

Alhoniemen mukaan dataohjattu 

Merkittävää kilpailuetua  
dataohjautuvuudesta  

yritys ei näe dataa vain välttämät-
töminä lukuina toiminnanohjaus-
järjestelmän syövereissä, vaan ar-
vokkaana tietolähteenä. 

– Näin voidaan merkittävästi pa-
rantaa yrityksen liiketoimintaa, toi-
sinaan myös tuottaa kokonaan uu-
sia tuotteita tai palveluita. Samal-
la päädytään pitämään huolta hie-
man paperinmakuisista, mutta elin-
tärkeistä asioista kuten datan laatu, 
oikeellisuus ja tietoturva.

Valtavasti potentiaalia 
Datan hyödyntäminen voi olla suo-
raviivaista päättelyä ja automaatio-
ta, jolloin puhutaan data-analytii-
kasta. Tekoälyllä taas viitataan lä-
hinnä koneoppimiseen. Tekoäly on 
ohjelmistoratkaisu, joka tuotteessa, 
palvelussa tai liiketoimintaproses-
sissa tekee matalan tason päätök-
siä. Tämän päivän tekoäly suoriu-
tuu vasta yksittäisistä ja rajatuista 
tehtävistä, joten ihmisiä tietoineen 
ja kokemuksineen tarvitaan työssä 

edelleen. Yrityksen ja työntekijöi-
den tueksi kehittyy kuitenkin väis-
tämättä digitaalinen koneisto, joka 
suorittaa jo nyt yksinkertaiset ja hy-
vin määritellyt tehtävät nopeammin 
ja virheettömämmin kuin ihminen.

Uusi normaali aika tuo dataan ja 
sen hyödyntämiseen sekä mahdol-
lisuuksia että haasteita. 

– Esimerkiksi verkkokauppaa 
enenevässä määrin hyödyntävät 
kuluttajat ovat eri tavoin vieteltä-
vissä kuin perinteisten markettien 
asiakkaat. Toimitusketjut puoles-
taan ovat uusien optimointihaas-
teiden edessä, kun jokin maantie-
teellinen alue saattaa mennä kiinni. 
Historiadataan pohjautuvat ennus-
temallit ovat uuden edessä: lain- 
alaisuudet saattavat muuttua ja pit-
kä historiadata ei ehkä olekaan enää 
validi lähtökohta ennustaa tulevaa.

Muutokset haastavat yrityksiä, 
mutta toisaalta dataohjautuvuus 
tarvitsee niitä.

– Muutos kohti dataohjautuvuut-
ta lähtee ihmisistä. Tekninen ratkai-
su kaikelle on jo olemassa, kunhan 
ihmiset organisaatiossa ovat valmii-
ta muutokseen. Kun datasta tulee 
osa yrityksen päivittäisiä toimintoja 
ja keskusteluita yrityksen jokaisella 
tasolla ja organisaatio puhaltaa yh-
teen hiileen, saavutetaan paras lop-
putulos, Alhoniemi uskoo.

Data ja siihen pohjautuva päätöksenteko ovat enene-
vässä määrin osa arkista tulevaisuuttamme. Datasta 
ennakkoluulottomasti hyödyn irti ottavat yritykset 
saattavat saada merkittävää kilpailuetua.
teksti kirsi kojonkoski  kuva suvi elo

T eknologian kehitysvauhti 
on tehnyt nykyisestä tie-
donhallintaympäristöstä 
niin monimuotoisen, et-

tä asiakas saattaa hämmentyä vaih-
toehtojen edessä.

– Jos kaikista teknologioista piir-
täisi kartan, se peittäisi helposti 
suurehkon olohuoneen seinäpin-
nan. Suunnilleen kerran viikossa 
tulee uusi tietokanta-alusta, High 
Information Systems Oy:n eli HI-
IS:in toimitusjohtaja, yrittäjä Sami 
Porokka havainnollistaa.

Vielä 2000-luvun alussa ammat-
tilainen saattoi sanoa, että oli teh-
nyt töitä jokaisella, eli muutamalla, 
tietokantatuotteella. Niin Porokka-

Kun tiedonhallinnan  
ohjelmistoratkaisujen  
valinta tulee yrityksessä  
ajankohtaiseksi, on  
tutuimman valinnan  
sijaan punnittava yksilöl-
lisiä tarpeita – lopputulos 
voi yllättää positiivisesti.  

kin, joka ehti kerryttää pitkän ko-
kemuksen niin Oraclen kuin Micro-
softin ohjelmistoista ja palveluista. 
Myös IBM:n tuotteet tulivat tutuik-
si ennen kuin hän vuonna 2013 pe-
rusti oman yrityksensä. Sen ydin- 
osaamista on datasiilojen yhdistä-
minen ja tiedonhallinnan selkeyt-
täminen. 

– Tiesin, että isommatkin oh-
jelmistoyritykset pysyvät kehitys-
vauhdissa, mutta pienemmät me-
nevät vähän nopeammin. Pyrim-
me pysymään kaikessa uudessa 
ajan tasalla ja valitsemaan käyt-
töön vain parhaita tuotteita, Po-
rokka vakuuttaa. 

Itsenäisempiä ratkaisuja
Yrityksensä tiedonhallinnan über-
guru Porokka on havainnut, että 
suomalaiset yritykset valitsevat ko-
vin helposti kaikille tutun tiedon-
hallinta-alustan ilman kummem-
paa vertailua. Sellaisen, joka ole-
tetaan turvalliseksi, koska saman 
on valinnut moni muukin.

– Aika harvoin yrityksissä teh-
dään vertailevaa hankintaa. Suu-
rin osa asiakkaista sanoo jo kätte-
lyssä, minkä ratkaisun he haluavat. 
Kuitenkaan näiden vakiintuneiden 
ja suurten toimittajien kolossaali-
set työkalut eivät ole erityisen dy-

naamisia ja innovatiivisia.
Porokka herätteleekin ohjelmis-

toratkaisuista päättäviä tahoja ole-
maan avoimia aiempaa useammille 
ratkaisuille ja lähtemään liikkeelle 
omien tarpeiden määrittelystä. Eri-
tyisenä poikkeuksena hänen mie-
leensä on jäänyt Veikkauksen vii-
tisen vuotta sitten tekemä kilpai-

lutus, jossa yritys arvioi HI-IS:in 
testiympäristössä lähes kaiken: 
tietokantojen, integraation ja ha-
doop-ratkaisujen toimivuuden.

– Tuolloin asiakas oikeasti näki, 
mikä ratkaisus on paras. Loppu-
tulokset yllättivät niin Veikkauk-
sen kuin meidätkin. Testaaminen 
ja huolellinen pohjatyö voi säästää 
paljon rahaa ja aikaa.

Yksi HI-IS:in päämiehistä on Ver-

tica: ANSI SQL -standardinmukai-
nen, sarakepohjainen tietokanta ja 
analytiikka-alusta. Alusta sopii mi-
hin tahansa yrityksen omissa tilois-
sa olevaan tietokoneeseen, voi olla 
pilvessä ja toimii myös hybridinä.

– Vaikka Vertica on erittäin auto-
maattinen tietokanta, se muotou-
tuu myös hyvin erilaisiin, yrityksen 
yksilöllisiin tarkoituksiin sopivak-
si – siksi se onkin niin hyvä, Porok-
ka summaa.

Vertica tarvitsee jonkinlaisen tie-
tokannan ylläpitäjän pieniä säätö-
jä tekemään.

– Vertica tukee avointa lähde-
koodia ja sitä, että asiakas saa siitä 
tietonsa ulos. Sen käyttö on help-
po lopettaa.

Kanta tukee myös koneoppimis-
ta ja hyödyntää avoimen rajapin-
nan ohjelmistoja.

– Sen vahvuuksia ovat myös mo-
net uudet ominaisuudet, kuten 
aliklusterit. Dataa voi eriyttää au-
tonomisiin klustereihin, jolloin tie-
toa voidaan käyttää ylhäältä, mut-
ta hallita pohjalta käsin. 

Sillä voidaan tehdä myös näen-
näisiä datasiiloja tai datamartteja. 

Kaikki samassa paketissa 
High Information Systems on juu-
ri tuonut markkinoille oman ana-

lytiikkapilviratkaisunsa. 
–  Haluamme tarjota kokonai-

suuden, jossa tiedon lataaminen, 
raporttialusta ja tietokanta ovat 
valmiina, ja kaikki tapahtuu na-
pin painalluksella.

Pilvi perustuu Vertican tietokan-
taan ja muiden High Information 
Systemsin päämiesten tuotteisiin. 

Kafka integroi striimattavaa da-
taa, Apace Hop tietoa ELT:n tai ET-
L:n keinoin. 

– Pyrimme rakentamaan kompo-
nenteista helpon ja edullisen rat-
kaisun, joka skaalautuu ja on pit-
källe automaattinen, mutta kuiten-
kin asiakkaan säädettävissä.

Asiakas voi ostaa HI-IS:iltä koko-
naisratkaisun tai valita haluamiaan 
yksittäisiä tuotteita ja ratkaisuja. 

High Information Systemsin pil-
ven kaikki alustat ovat avointa läh-
dekoodia tai erittäin avoimia, joten 
asiakasyrityksen ei tarvite pelätä 
jäävänsä siihen jumiin.

– Olemme törmänneet firmaan, 
joka oli ottanut erään sovelluksen 
käyttöön 80-luvulla. He käyttivät 
samaa vielä viitisen vuotta sitten, 
kun eivät yksinkertaisesti pääs-
seet siitä eroon. Sellaista vendor 
lock-in -tilanteen pelkoa meidän 
järjestelmissämme ei ole, Porok-
ka vakuuttaa. 

Seitsemän vuotta sitten perustetun High Information Systemsin CEO Sami Porokka on yrityksensä überguru. Toiminnan lähtökohta on se, että kaikessa on pysyttävä aallonharjalla.  

Tieto järjestykseen tehokkaasti

“
teksti aino tiirikkala 
kuva juha arvid helminen Testaamisen  

ja huolellisen  
pohjatyön avulla 
asiakas säästää  
paljon rahaa.  
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Ennen ajanlaskumme  
alkua kukoistaneessa 
kaupunkivaltio Spartassa 
yksinkertainen elämän-
tapa nähtiin hyveenä. 
Suomalainen Sparta Con-
sulting puolestaan yksin-
kertaistaa yritysten tie-
donhallintaprosesseja.

S parta Consulting Oy:n lii-
ketoimintajohtaja Markku 
 Koponen, teknologiajoh-
taja Janne Maijanen sekä 

johtava konsultti Tero Ollila ker-
tovat yrityksen mission kumpua-
van yritysten jatkuvasti kasvavas-
ta tarpeesta kerätä, hallita ja hyö-
dyntää liiketoimintansa kannalta 
tärkeää tietoa. 

Dataa voidaan hyödyntää niin 
yrityksen päätöksenteossa ja joh-
tamisessa kuin uudenlaisten säh-
köisten palveluiden rakentamises-
sakin. Tehokkaamman tiedonhal-
linnan avulla yritykset voivat esi-

Sparta Consulting Oy:n teknologiajohtaja Janne Maijanen, liiketoimintajohtaja Markku Koponen, johtava konsultti Tero Ollila ja toimistopäällikkö Christina Keronen.

merkiksi vastata nopeammin tar-
jouspyyntöihin, helpottaa asiakkai-
densa ostoprosessia tai yhtenäistää 
ja tiivistää prosesseja kumppanei-
densa kanssa.

– Autamme yrityksiä luomaan 
dataa, joka muuttaa liiketoimin-
taa. Asiakkaitamme yhdistää tarve 
ja halu tehostaa toimintoja, luoda 
uusia dataan nojautuvia palvelui-
ta sekä ylipäänsä hallita omia da-
tavarantojaan paremmin. Teknolo-
ginen kehitys on tuonut runsaasti 
uusia mahdollisuuksia hyödyntää 
tietoa. Todellisia, kestäviä hyötyjä 
ei kuitenkaan teknologiasta saada 
ilman ihmisten, prosessien ja toi-
mintamallien saumatonta koordi-
naatiota, Koponen avaa.

Tutuksi asiakkaan kanssa
Spartan vahvuuksiin lukeutu-
vat muun muassa kokonaisvaltai-
nen ajattelutapa, asiakkaiden lii-
ketoimintaprosessien ymmärtä-
minen sekä vahva ja laaja-alainen 
ICT-osaaminen. Ollilan mukaan 
projektit aloitetaan aina perehty-
mällä huolellisesti asiakkaan pro-
sesseihin ja toimintakontekstiin, 
lähtötilanteeseen sekä liiketoimin-
nan nykyisiin ja lähitulevaisuuden 
tarpeisiin. Valinnat projektin to-
teutustavoista ja teknologioista 

tehdään myöhemmässä vaiheessa. 
– Tiedonhallintaprojektit sisältä-

vät monimutkaisia asiayhteyksiä, 
mutta konkreettiset toimenpiteet 
ovat varsin arkisia. Meidän valttim-
me onkin siinä, että pystymme te-
kemään haastavistakin projekteista 
asiakkaillemme yksinkertaisia. Ison 
projektin läpivieminen helpottuu 
merkittävästi, kun se jaetaan pie-
niin, selkeisiin ja helposti hallitta-
viin osiin, Ollila toteaa.

Massiivisesta kokonaisprojek-
tista pilkkoutuu osaavissa käsis-
sä lukuisia pienempiä osakokonai-
suuksia, jotka muodostavat kette-
rien kehitysprojektien ketjun. Ide-
aalitapauksessa Sparta kulkee koko 
kehitysmatkan asiakkaan rinnalla ja 
voi näin varmistaa, että kehityspro-
jektissa saavutetaan halutut tavoit-
teet. Samalla spartalaiset siirtävät 
omaa osaamistaan asiakasorgani-
saation käyttöön. 

– Voimme toimia pelkästään tie-
donhallinnan konsultteina tai suun-
nitella tiedonhallinnan arkkiteh-
tuurin, mutta meillä on osaamista 
myös projektien kokonaisvaltaiseen 
toteuttamiseen. Joskus asiakkaal-
la on tarvittava teknologia jo käy-
tössään. Silloin meidän odotetaan 
auttavan tiedonhallinnan punaisen 
langan löytämisessä ja tiedonhal-

linnan kokonaisuuden järkeistä-
misessä. Oleellista on, että tarvit-
tava tieto saadaan oikeassa muo-
dossa ja oikeaan aikaan sitä tarvit-
sevien työntekijöiden, asiakkaiden 
ja yhteistyökumppanien käyttöön,  
Maijanen kertoo.

Tyytyväisiä työntekijöitä
Spartan menestys perustuu eten-
kin henkilöstön laajaan kokemus- 
ja osaamispohjaan sekä yrityksen 
matalaan hierarkiaan. Spartalaisil-
la on keskimäärin lähes 16 vuoden 
kokemus datanhallintaprojekteis-
ta. Asiakasprojekteihin valitaan ai-
na paras tiimi, jonka vastuualueet 
rakentuvat projektin osaamistarpei-
den perusteella.

– Meillä jokaisella työntekijällä 
on mahdollisuus olla oma itsensä 
ja vaikuttaa niin Spartan kuin asia- 

kasyritystenkin menestymiseen. 
Henkilöstömme työhyvinvointi ja 
työssä viihtyminen näkyvät hyvin 
vuosittaisen ENPS Signi -henkilös-
tökyselymme tuloksissa. Esimer-
kiksi työnantajan suositteluhaluk-
kuudessa yli nollan pisteen suori-
tus on hyvä tulos. Me saimme 64 
pistettä huolimatta kovasta kasvus-
tamme ja koronavuoden haasteista,  
Ollila iloitsee.

Sparta Consulting on kasva-
nut viime vuosina vauhdilla. Juuri 
päättyneenä koronavuonnakin kas-
vua kertyi yli 52 prosenttia samalla, 
kun  liikevaihto kipusi 2,9 miljoo-
naan euroon, vaikka Tutkimusyhtiö 
IDC:n Tietoviikolle toteuttaman tut-
kimuksen mukaan IT-palveluiden 
markkina on kokonaisuudessaan 
kutistunut vajaat viisi prosenttia. 

Spartan monialaiseen asiakas-
kuntaan kuuluu muun muassa fi-
nanssi- ja vakuutusalan toimijoita, 
teollisuusyrityksiä sekä julkishallin-
non organisaatioita. 

Spartan toimipisteet sijaitsevat 
Helsingissä ja Oulussa, mutta asia-
kaskuntaa sillä on myös monissa 
muissa Suomen suurissa kaupun-
geissa. Lähitulevaisuudessa Spar-
ta pyrkii laajentumaan myös Poh-
joismaissa, jonne on toteutettu jo 
yksittäisiä projekteja.

Tiedon puolesta taistelijat

“

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva juho länsiharju

Ison projektin  
läpivieminen  
helpottuu paljon, 
kun se jaetaan 
pieniin osiin.

T eragrep auttaa organi-
saatioita, joiden täytyy 
kerätä ja analysoida val-
tavia tietomääriä useista 

eri lähteistä.  R&D Team Leaderina 
toimiva Anni Lehtinen ja hänen joh-
tamansa tuotekehitystiimi on luo-
nut helppokäyttöisen työkalun ana-
lytiikan hyödyntämiseen erikokoi-
sissa organisaatioissa. Painopistee-
nä  on ollut, miten datan hyödyntä-
minen voitaisiin tehdä helpoksi ja 
lähestyttäväksi myös sellaisissa yri-
tyksissä, jotka eivät ole tottuneita 
ylläpitämään suuria tietomassoja.

– Keskitymme liiketoiminnalli-
sen lisäarvon tuottamiseen analy-
tiikan avulla. Oletuksemme on, et-
tä organisaatiot haluavat hyödyntää 
olemassa olevaa tietoa ja kehittää 
sen avulla liiketoimintaansa. Jos da-
tan hyödyntäminen kuuluu yrityk-

sen strategian ytimeen, auttaa Te-
ragrep sen toteuttamisessa.

Nykytila ja tulevaisuus 
Lehtinen vertaa palvelua tutkimus-
prosessiin: data kerätään, yhdiste-
tään, analysoidaan ja lopuksi saa-
daan tulokset. Liiketoiminnan kan-
nalta oleellista on, että tulokseen 
päästään ripeästi.

Teragrepin avulla analyysit saa-
daan lähes reaaliajassa, vain sekun-
tien viiveellä. Näin liiketoimintaa 
voidaan ennakoida.

– Teragrep yhdistettynä esimer-
kiksi kassajärjestelmään luo reaa-
liaikaiset ennusteet keskimääräisen 
päivämyynnin avulla. Käytössä ole-
vat järjestelmät ja niiden tuottama 
tieto voidaan yhdistää ja hyödyntää 
ilman erillisiä järjestelmiä. 

Palvelu sopii myös arkaluontei-

sen tiedon keräämiseen ja hyödyn-
tämiseen. Todentaminen yhdiste-
tään organisaation sisäisiin lupiin 
ja sopimuksiin. 

– Näin ollen palvelua voi käyttää 
esimerkiksi johtamisen haasteiden 
ratkaisemiseen ja ennakointiin. Or-
ganisaation tietoturva- ja riskien-
hallintamallit saadaan myös kun-
toon Teragrepin avulla.

Arvokas tieto hyötykäyttöön
Liiketoiminnasta syntyvää dataa 
osataan jo tunnistaa, kerätä ja hyö-
dyntääkin, mutta Lehtisen mukaan 
parannettavaa löytyy silti.

– Tietoa on olemassa, paljon. Sen 
analysointi voi kuitenkin olla han-
kalaa, sillä data ei ole oikea-aikaises-
ti saatavilla tai sen hyödyntämistä ei 
ole vastuutettu organisaatiossa. Jos 
käyttäjät eivät tunnista, mitä tietoa 

tuotetaan, arvokasta tietoa voi jää-
dä hyödyntämättä.

Teragrepin kehitys lähti liikkeel-
le, kun asiakkaat toivoivat vaihtoeh-
toa datan yhdistämiseen ja hyödyn-
tämiseen liiketalouden ennakoin-
tiin sekä ongelmiin.

– Visio siitä, että tehdään analy-
tiikan käyttämisestä helppoa myös 
vähemmän dataintensiivisille yri-
tyksille, on osa palvelun kehittä-
misprosessia, Lehtinen selventää.

Nykyään yhä useampi työntekijä 
Teragrepillä pystyy hyödyntämään 
ja jalostamaan tietoa. 

Helpot analyysit eivät vaadi mo-
nimutkaista koodin rakentamis-
ta, mutta hienostuneempienkin 
algoritmien luominen onnistuu. 
Kun parametrejä voidaan muuttaa 
omassa scriptissä, jää aikaa oleelli-
simpaan: tiedon hyödyntämiseen. 

Ensiarvoisen tärkeää Teragre-
pin kehittämisessä on palvelun 
käytettävyys. Palvelu on visuaa-
lisesti miellyttävä ja helppolukui-
nen. Käyttäjien tarpeet huomioi-
daan muun muassa päivä- ja yönä-
kymien vaihtoehdoilla.

– Asiakkaiden käyttökokemukset 

ja palautteet ovat ensiarvoisen tär-
keässä asemassa palvelua kehitet-
täessä, Lehtinen vakuuttaa. 

Joustavaa hinnoittelua	
Teragrep on organisaation tarpei-
siin mukautuva palvelu. Sen voi ot-
taa käyttöön joko sisäisen IT-orga-
nisaation tai ulkopuolelta hankitun 
osaamisen avuin. 

– Organisaatiossa pystyy sisäi-
sesti tekemään paljon, mutta käyt-
töönotossa ja palvelun hyödyntä-
misessä voi käyttää myös ulkoista 
SaaS-osaamista, Lehtinen kertoo.

Palvelun kulut riippuvat sopi-
muksesta ja toteutustavasta. Hin-
noittelu ei rankaise runsaasta käy-
töstä, useista hauista tai käyttöajas-
ta. Lisenssien hinnoittelu on enna-
koitavaa, edullista ja joustavaa. 

– Käyttöönoton tai projektin-
hallinnan voi hankkia meiltä tai jo 
olemassa olevalta IT-kumppanil-
ta. Toimimme avoimen lähdekoo-
din periaatteen mukaisesti tässä-
kin asiassa. Avoin lähdekoodi on 
vielä Suomessa vähemmän tun-
nettu malli, mutta sitä käytetään jo 
nyt kasvavissa määrin maailmalla.  

Fail-Safe IT-Solutionsin Anni Lehtinen vinkkaa, että arvokasta tietoa voi jäädä hyödyntämättä, jos organisaatioissa ei tunnisteta, mitä tietoa niissä tuotetaan.

Tarttumalla tietoon napataan 
kiinni tulevaisuudesta
Tuotekehitystiimiä johtavan Anni Lehtisen mukaan uusimman analytiikka- 
työkalun toiminta tiivistyy sen nimeen Teragrep. Tera on iso datamassa 
ja grep on komento siihen tarttumiseksi.
teksti laura pullinen kuva via ramstén
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A utomaattinen tietojenkäsittely 
eli ATK on ollut ilmoilla jo ai-
koina ennen internetin; 90-lu-
vun lopulla kansankielessä sen 

korvasi tietotekniikka tai informaatiotek-
niikka eli IT. Asiakkaiden IT-ympäristön 
toimivuudesta ja kehittymisestä huoleh-
tivan Enterin Ruutuvihko-ratkaisu on ni-
menomaan ATK:ta.

– Automaattinen tietojenkäsittely on maa-
gisen hieno sana, joka sisältää oikeasti toi-
mintaa. Perimmäinen ongelma on, etteivät 
järjestelmät juttele toisil- 
leen. Ruutuvihko on käyt- 
täjäautomaatio, joka synk- 
ronoi jonkun järjestel-
män käyttäjätilit toisiin 
järjestelmiin, Enterin 
infrastruktuurikonsultti 
Marko Franken kertoo.

Ruutuvihko on rat-
kaisu, joka automatisoi 
kouluhallinnon tietojär-
jestelmän tiedot opetuk-
sessa käytettäviin pilvipalveluihin ja paikal-
liseen ympäristöön. Näin oppilastietojärjes-
telmässä olevia henkilö- ja kurssitietoja ei 
tarvitse kirjata sähköisiin oppimisympäris-
töihin manuaalisesti uudelleen.

– Aivan pahimmillaan on järjestelmä, jo-
ta katsotaan yhdeltä näytöltä ja näppäimis-
töllä pistetään tietoja toisessa näytössä ole-
vaan järjestelmään. Automaatiolla tämän 
voi välttää, Franken aloittaa.

Samat periaatteet toimivat yritysmaail-
massa, joissa on HR-järjestelmiä, joita läh-
detään automatisoimaan. 

– Esimerkiksi näppäilyvirheitä tulee aina. 
Marianne laitetaankin vahingossa Marian-
naksi. Lopulta virhe on niin monessa järjes-
telmässä, ettei sitä koskaan muka saada pois.

Kouluista yritysmaailmaan
Ruutuvihko on sujuvoittanut koulujen  
tarpeita, mutta hyötyjä on nähty myös  
laajentamisessa esimerkiksi julkishallintoon 

ja yritysten HR-tarpeisiin.
– Lähdimme liikkeelle koulujen käyttä-

jäautomaatiosta, mutta mopo lähti käsistä. 
Opettajat tarvitsevat myös opetusryhmien 
hallintaa, ei pelkkiä käyttäjätunnuksia. Siitä 
se on suurentunut ja suurentunut. Sama tar-
ve on myös yritys- ja julkishallintopuolella.

Hämeenlinnan kaupungin hallinto otti 
käyttöönsä vuoden 2018 lokakuussa Ruu-
tuvihko-palvelun, joka mahdollisti auto-
maattisen identiteetin hallintajärjestelmän. 
Uudistus toi mukanaan kustannussäästö-

jä, tietosuojaa ja -turvaa, 
sekä helpotti työn suju-
vuutta.

– Heillä oli vanhanai-
kainen järjestelmä, josta 
ei saanut mitään dataa 
ulos. Onnistuimme ra-
kentamaan järjestelmän, 
jossa palomiehet, virka-
miehet ja kaupunginjoh-
tajat kaikki ovat auto-
maation piirissä. Aiem-

pi systeemi ei ollut taloudellinen tai nopea.

Ratkaisu yksilöllisiin tarpeisiin
Ruutuvihko on syntynyt asiakkaiden yksi-
löllisistä tarpeista, eikä se ole siitä muuttu-
nut. Enter räätälöi edelleen kaiken asiak-
kaan ympäristöön istuvaksi.

– Emme ymmärrä kouluista mitään, mut-
ta tiedämme, ettemme  tiedä. Asiakkaat tie-
tävät, mitä  haluavat ja kysyvät, voimme-
ko rakentaa jotain, ja mehän rakennamme.

Kehitysprosessi on myös jatkuva ja il-
meisen ikuinen. Työkalupakki kasvaa ala-
ti asiakkaiden tarpeiden ja kehityskohtei-
den mukaisesti.

– Jos vaikka on kehitetty jotain Porvoos-
sa, niin sen kanssa voi mennä Saloon. Jos 
jatkaa länsirannikkoa Ouluun asti, niin jo-
kainen kaupunki matkan varrella on osallis-
tunut kehitykseen. Kun palaa kierrokselta 
takaisin, niin voikin aloittaa uuden, koska 
matkalla on tarttunut mukaan uusia juttuja.

Enter SystemSolutionsin infrastruktuurikonsultti Marko Franken kertoo, että Ruutuvihko 
on käyttäjäautomaatioratkaisu, joka synkronisoi käyttäjätilejä eri järjestelmien välillä.

Räätälöityjä IT-palveluja yrityksille ja yhteisöille tarjoava Enter 
SystemSolutions Oy haluaa palauttaa puheen automaattisesta 
tietojenkäsittelystä jälleen esiin Ruutuvihko-ratkaisunsa tuella.
teksti taneli tuokko kuva suvi elo

ATK:n aika on  
viimeistään nyt

H uoneistotietojärjestelmän tar-
koituksena on luoda uusi val-
takunnallinen rekisteri, jonne 
kootaan tiedot osakehuoneis-

toista sekä niiden omistajista ja panttauksis-
ta. Järjestelmän tärkeimpiä tavoitteita ovat 
tiedonsaannin parantaminen sekä asunto-
kaupan ja luotonannon sujuvoittaminen.

– Asunto on monen suomalaisen tärkein 
omaisuus, mutta silti niistä ei ole saatavil-
la tietoa keskitetysti. Paperisten osakekirjo-
jen siirtely paikasta toiseen hidastaa asun-
tokauppaa sekä rajoittaa koko alan sähköis-
ten palveluiden kehittämistä, kertoo Maan-
mittauslaitoksen kirjaamisprosessin johtaja 
Janne Murtoniemi.

Tällä hetkellä huoneistotietojärjestelmäs-
sä on noin 4 000 taloyhtiön tiedot. Näistä 
suurin osa on uusia yhtiöitä, jotka tulevat 
jo perustamisvaiheessa suoraan huoneisto-
tietojärjestelmään. Osakehuoneistoilla on 
alusta lähtien sähköinen omistajamerkin-
tä, eikä paperisia osakekirjoja enää paineta.

Taloyhtiöitä ja osakkaita tarvitaan
Vanhojen, ennen vuotta 2019 perustettujen 
taloyhtiöiden tiedot eivät siirry rekisteriin 
automaattisesti, ja nyt käynnissä onkin tie-
tojen kerääminen. Vanhoja taloyhtiöitä on 
Suomessa noin 90 000.

– Tietojen kerääminen on suuri urakka. On 
tärkeää hahmottaa, että vanhojen taloyhtiöi-
den tiedot siirretään huoneistotietojärjestel-
mään kahdessa vaiheessa. Ensiksi taloyhtiön 
pitää siirtää osakeluettelo Maanmittauslai-
toksen ylläpidettäväksi, Murtoniemi selittää.

Osakeluettelon siirto ei ole taloyhtiöille 
vapaaehtoista, vaan lain mukaan jokaisen 
asunto-osakeyhtiön on tehtävä se vuoden 
2022 loppuun mennessä, joskin siirtymäai-
kaa ollaan pidentämässä vuodella. 

Toisessa vaiheessa eli sen jälkeen, kun 
osakeluettelo on siirretty huoneistotieto-
järjestelmään, osakkeenomistaja voi hakea 
sähköistä omistajamerkintää. Hakemukseen 
on liitettävä alkuperäinen paperinen osake-
kirja, jonka Maanmittauslaitos mitätöi.

Omistuksen rekisteröintiä on haettava 
kymmenen vuoden kuluessa osakeluette-
lon siirrosta. Omistuksen rekisteröinti on pa-
kollista silloin, kun osakehuoneisto vaihtaa 
ensimmäisen kerran omistajaa osakeluette-
lon siirron jälkeen. Kun huoneistolla on säh-
köinen omistajamerkintä, osakkeenomista-
jan ei enää tarvitse huolehtia paperisen osa-
kekirjan säilyttämisestä tai katoamisesta.

– Mitä nopeammin taloyhtiöt ja osakkaat 
toimivat, sitä nopeammin saamme huoneis-
totietojärjestelmän hyödyt koko yhteiskun-
nan käyttöön, kiteyttää Murtoniemi.

Suomessa on käynnissä iso digitaalinen murros, kun huoneistojen 
paperiset osakekirjat vaihtuvat sähköisiksi omistajamerkinnöiksi. 
Tietojen kerääminen vaatii monien toimijoiden työpanosta.

Asunto-osakekirjat  
jäävät historiaan

Johtaja Janne Murtoniemi mitätöi asunto-osakekirjan Maanmittauslaitoksen arkistossa.

teksti suvi takala  kuva mika nuorva

Valtakunnallinen osakehuoneistojen  
omistaja- ja panttaustietojen rekisteri

n Rekisteri helpottaa taloyhtiöiden, 
isännöinnin, kiinteistönvälityksen, 
pankkien ja julkishallinnon työtä. 

n Taloyhtiöt siirtävät osakeluettelot 
Maanmittauslaitokselle, josta osakkaat 
hakevat omistuksen rekisteröintiä.

n Huoneistotietojärjestelmä on  
osakehuoneistojen omistaja- ja  
panttaustietojen rekisteri.

n  Maanmittauslaitoksen ylläpitämä 
rekisteri edistää tiedonsaantia ja luo- 
tonannon prosessien sähköistämistä.

“
Automaattinen 
tietojenkäsittely  
sisältää oikeasti 
toimintaa.

Pankit ja rahoituslai- 
tokset ovat lain mukaan  
velvollisia torjumaan  
talousrikoksia. Tässä  
työssä pankit hyödyntä-
vät nykyään yhä enem-
män dataa sekä edistyk-
sellistä analytiikkaa.  

teksti timo hämäläinen 
kuva juha arvid helminen

R ahaa ja talouteen sekä 
kaupankäyntiin liittyviä 
tietoja käsitellään nykyi-
sin pääosin digitaalises-

ti. Pankkien perässä verkkoon ovat 
tulleet myös rikolliset.

– Pankkien ja rikollisten välillä 
on käynnissä kilpajuoksu. Tieto-
tekniikka mahdollistaa sekä rikol-
lisuuden että sen torjunnan, toteaa 
Jani Ristimäki, Head of Data & Ana-
lytics, BearingPoint Finland Oy:stä.

Pankkien pyrkimys tunnistaa ri-
kollisuutta on perinteisesti perus-

BearingPointin Head of Data & Analytics Jani Ristimäen ja Manager Juhani Immosen mukaan talousrikollisuuden torjunta ei enää onnistu ilman älykästä teknologiaa ja verkostoanalyysiä.

tunut yksinkertaisiin sääntöihin ja 
malleihin. Tunnistus on kuitenkin 
vaatinut paljon manuaalista työtä.

– Pankit ovat perinteisesti lisän-
neet henkilökuntaa tutkimaan ja 
tarkistamaan epäilyttäviä transakti-
oita. Se ei välttämättä johda parem-
paan tulokseen ja tarkkuuden para-
nemiseen, koska datamassa kasvaa 
koko ajan. Siksi pankkien on hyö-
dynnettävä uusinta tietotekniik-
kaa, toteaa BearingPointin  Manager  
Juhani Immonen.

BearingPoint on maailmanlaa-
juisesti toimiva johdon ja tekno-
logian konsultointiyhtiö. Se auttaa 
asiakkaitaan muun muassa muotoi-
lemaan riskienhallinnan toiminta-
mallejaan sekä hyödyntämään da-
taa ja analytiikkaa niissä.

Tavoitteista hallintaan 
Koneoppimista ja tekoälyä hyö-
dyntävän teknologian edut talous-
rikollisuuden estämisessä ovat  Ris-
timäen mukaan ilmeisiä. Pankit kui-
tenkin empivät vielä tietoteknisten 
menetelmien soveltamisessa. 

– Moni on tehnyt vain pistemäi-
siä kokeiluja yksittäisillä osa-alueil-

la. Siinä ajaudutaan helposti toteut-
tamaan asioita siilomaisesti, jolloin 
tehtyjä ratkaisuja on vaikea skaalata 
koko organisaation tasolle.

Maailma on täynnä teknisiä rat-
kaisuja, analyysimalleja ja algorit-
meja, mutta se ei välttämättä helpo-
ta ongelman ratkaisua. Työkaluista 
pitäisi valita tarpeisiin sopivimmat.

– Mahdollisuuksien kirjo voi hou-
kutella liian teknologiapainottei-
seen lähestymistapaan, kun ensin 
pitäisi kartoittaa tarpeet ja tarkastel-
la kokonaisuutta, Immonen kertoo.

Ristimäen mukaan oleellista on 
kartoittaa riskienhallinnan tavoit-
teet: mitä pankki odottaa datan ja 
analytiikan hyödyntämiseltä?

–  Tätä kautta sopivien ja tarkoi-
tuksenmukaisten ratkaisujen löy-
täminen on helpompaa. 

Haasteena on, että dataa on hir-
vittävän paljon, ja se on usein hajal-
laan eripuolilla organisaatiota. Data 
pitää saada ensin hallintaan. 

– Lähestymme ongelmaa koko-
naisvaltaisesti. Tuomme ulkopuoli-
sen näkökulman ja selvitämme ris-
kienhallinnan tavoitteita tukevat 
käyttötapaukset datan hyödyntä-

miselle, Ristimäki avaa. 
Rikollisuuden torjunnasta muo-

dostuu yleensä niin iso kokonai-
suus, että se on Immosen mukaan 
syytä pilkkoa pienemmiksi, konk-
reettisiksi riskienhallinnan tapauk-
siksi. Priorisoimalla nämä tapauk-
set saadaan aikaan systemaatti-
nen toimintamalli. Samalla näh-
dään, millaiset tekniset ratkaisut 
olisivat sopivimpia.

Data apuna päätöksissä
Älykäs teknologia auttaa havaitse-
maan rikollisuutta ja tekemään no-
peasti tarvittavia päätöksiä. 

– Älykkäässä järjestelmässä pää-
töksenteko voidaan antaa koneelle. 

Data ja analytiikka hillitsevät 
tehokkaasti talousrikoksia 

Kone pystyy tekemään päätöksen 
tehokkaammin kuin ihminen ja on 
vielä todennäköisesti oikeassa. Se 
voi esimerkiksi ihmistä tarkemmin 
päätellä, onko joku transaktio vää-
rinkäyttöä, Ristimäki kertoo. 

Älykäs tekniikka auttaa pankke-
ja myös tuntemaan asiakkaansa lain 
mukaisesti ja luokittelemaan heidät 
riskitason perusteella.

– Dataa analysoimalla pystytään 
arvioimaan asiakkaan riskitaso. Mu-
kautuvan riskienhallinnan proses-
sin kautta pystytään myös tunnista-
maan ja estämään tapauksia, joissa 
rikolliset pyrkivät värväämään ih-
misiä bulvaaneiksi, Immonen avaa.

Vaikeinta on rahanpesun estämi-
nen, koska rahanpesua tekevät jär-
jestäytyneet rikolliset, jotka pyrki-
vät peittämään jälkensä kierrättä-
mällä rahoja monien rahoituslaitos-
ten ja yritysten kautta.

– Rahanpesun estäminen vaatii 
laajaa yhteistyötä kaikkien arvoket-
juun kuuluvien sekä viranomaisten 
kesken. Tekniikka ei yksistään pys-
ty ratkomaan rahanpesutapauksia, 
mutta se on siinä hyvänä apuna, 
Immonen päättää.“

Älykkäässä  
järjestelmässä 
päätöksenteko 
voidaan antaa 
koneelle. 
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Ajanmukainen esitys-
tekniikka tekee neuvot-
teluiden järjestämisestä 
helpompaa ja vaivatto-
mampaa. Fite Oy:n mu-
kaan toimistoratkaisut 
kannattaa rakentaa aina 
tarpeen ja tilan mukaan. 

teksti pi mäkilä 
kuva joona raevuori

kuva fite 

T oimiston neuvotteluti-
lojen ei tarvitse jämäh-
tää paikoilleen. Jos näy-
töt eivät enää tunnu toi-

mivan ja kuva on esimerkiksi epä-
tarkka, on aika päivittää neuvotte-
lutilat uudelle vuosikymmenelle.

Fite Oy:n projekteista vastaavan 
Kari Hyttisen mukaan neuvottelu-
tilojen päivitys lähtee aina liikkeel-
le asiakkaan tarpeista. 

– Tarjoamme erilaisia valmiita 
laitteistopaketteja aina sen mukaan, 
mikä parhaiten sopii. Pienelle yri-

tykselle riittävät varsin erilaiset lait-
teistot ja ratkaisut kuin suurille. Li-
säksi koronan takia esimerkiksi eri-
laiset etäneuvottelulaitepakkaukset 
ovat hyvin kysyttäjä kaikenkokoi-
sissa yrityksissä, Hyttinen kertoo.

Esitystekniikan ajanmukaistami-
sella neuvottelutila voidaan saada 
myös yleisilmeeltään siistimmäksi. 

– Yleisilmeen kohottamiseen on 
olemassa paljon erilaisia ratkaisuja. 
Tekniikka voidaan päivittää esimer-
kiksi langattomaan järjestelmään, 
jolloin kaapeleita ja neuvotteluti-

lassa pyöriviä johtoja ei enää tarvi-
ta, Hyttinen huomauttaa.

Lisäksi erilaiset ohjausjärjestel-
mät ja automatisoidut tilanhallin-
tajärjestelmät helpottavat kokous-
tilojen käyttöä.

– Esimerkiksi verhoja, valaistus-
ta tai vaikkapa tilan ilmanvaihtoa 
voidaan säätää monipuolisen oh-
jauksen ansiosta. Etenkin kokous-
huoneiden ulkopuolelle kiinnitet-
tävät varausnäytöt ovat suosittuja, 
sillä ne tehostavat tilankäyttöä ja 
toisaalta tarjoavat erilaista tietoa 

tiloista ja niiden käytöstä, Hytti-
nen valaisee.

Parempaa kuvanlaatua
Hyttinen tietää, ettei sopivien 
AV-ratkaisujen löytäminen ole ai-
na helppoa. Teknologia muuttuu 
nopeasti, valmistajia on paljon ja 
hintahaitarikin voi olla valtava.

– Tavoitteenamme on löytää jo-
kaiselle asiakkaalle juuri heille sopi-
va ratkaisu. Selvitämme ensin, mitä 
asiakas haluaa, ja vasta sen jälkeen 
päätämme, mitä brändiä tai laitteis-
topakettia käytämme. Eritasoisia  ja 
erihintaisia versioita on paljon, ja 
jos hinta ei ole esteenä, vain taivas 
on rajana. 

Hyttisen mukaan suomalaisyri-
tykset osaavat hyödyntää erilaisia 
AV-ratkaisuja toimistotiloissaan 
vaihtelevasti. 

– Jos tekniikka on yli viisi vuot-
ta vanhaa, kaipaa se usein uusintaa. 
Tällöin esimerkiksi erilaiset liittimet 
eivät ole välttämättä enää sopivia 
tämän päivän laitteiden kanssa.

Myös esitysten kuvanlaatu voi 
kaivata parannusta. Näyttöjen tark-
kuudet ovat lisääntyneet viime vuo-
sina kovaa vauhtia, ja uudistettu-
jen näyttöjen ansiosta kokoustilois-
ta voi saada irti aiempaa enemmän.

– Kuvanlaatu paranee, kun lait-
teet päivitetään. Nykyaikaisilla 
laitteilla esimerkiksi talousluku-
jen näyttäminen Excel-taulukosta 
ei aiheuta enää päänvaivaa, vaan 
luvut näkyvät selkeästi.

Tietoturva kuntoon
Hyttinen muistuttaa, että nykyai-
kaisten AV-ratkaisujen asentamises-
sa on tärkeää ottaa huomioon  myös 
tietoturva. 

– Langattomissa laitteissa se on 
voinut jäädä huomioitta. Etenkin, 
jos laitteet on hankittu ja asennettu 
itse, on mahdollista, ettei tietotur-
va-asiat ole olleet kunnossa.

Parantuneen tietoturvan lisäksi 
neuvottelutilojen päivitys voi vai-
kuttaa sähkönkulutukseen ja työ-
hyvinvointiin.

– Pienempi sähkönkulutus tekee 
neuvottelutiloista hivenen ympä-
ristöystävällisempiä. Lisäksi help-
pokäyttöiset ja toimivat laitteistot 
ja tilat tekevät työskentelystä yli-
päätään miellyttävämpää ja tehok-
kaampaa, Hyttinen kertoo.

Esitystekniikan ajanmukaistamisella neuvottelutilat voidaan saada myös yleisilmeeltään siistimmiksi.

Neuvottelutilojen  
tekniikka ajan tasalle

LED-seinän ja AV-ratkaisut voi tilata myös kuukausimaksuun pohjautuvana pakettina.
 

MUKAUTUVA  LED-seinä on mai-
nio vaihtoehto erilaisille useamman 
näytön vaativille, suuremmille tar-
peille. LED-näyttöjen tarkkuudet yl-
tävät 8K:n tarkkuuteen, jolloin sei-
nän käyttökohteita voivat olla niin 
neuvottelutilat, auditoriot kuin eri-
laiset showroomitkin. Näytön voi 
asentaa myös ulos tai ikkunaan mai-
nostarkoituksessa.

– Toimistopuolella LED-seinä so-
pii hyvin esimerkiksi aulatiloihin tai 
isoihin neuvottelutiloihin. Aulati-
loissa seinä voi toimia myös kat-
seenvangitsijana, joka toivottaa vie-
raat tervetulleiksi, kertoo Hyttinen.

LED-seinän asennuksessa on 
Hyttisen mukaan otettava huo-

mioon tila ja se, mistä suunnasta 
seinää katsotaan. 

– Seinä tuottaa myös hieman 
lämpöä, joten tuuletuksen täytyy 
olla kunnossa. Käytännössä seinä 
valitaan tilan mukaan. Katseluetäi-
syys on tärkeä, sillä sen perusteella 
valitaan led-seinän tarkkuus. Mitä 
lähempää seinää katsotaan, sitä tar-
kempi seinän tulee olla.

LED-seinien hinnat lähtevät noin 
20 000 euron paikkeilta. Hintalap-
pu kasvaa sitä mukaa, miten tark-
ka ja minkä kokoinen LED on. Hytti-
sen mukaan summaa ei kuitenkaan 
kannata säikähtää, sillä led-seinä 
voi kuitenkin tulla edullisemmak-
si kuin perinteinen näyttöratkaisu.

LED-seinä vangitsee katseet Motivaatiota IT-alan 
kokeneimmille osaajille

Mavericks Software Oy:n taustajoukot Anjuli Jaakkola, Jouni Jaakkola ja Sami Willberg pyörittävät yrityksen käytännön asioita.

I T-konsultointiyritys Mave-
ricks Software Oy kohautti 
ensimmäisen kerran jo en-
nen kuin sitä oli edes viralli-

sesti perustettu. Perustajat julkaisi-
vat nettisivuston, jossa oli auki kir-
joitettuna kaikkien nähtäville hei-
dän selkein kilpailuvalttinsa: yrityk-
sen palkkausmalli.

– Se aiheutti kilpailijoissamme 
ärsyyntymistä. Osuimme ilmisel-
västi hermoon. Mutta osuimme 
myös tarpeeseen, sillä kun aloitin 
hommat, pöydälläni oli jo toista-

sataa työhakemusta jonossa, ker-
too toimitusjohtaja Jouni Jaakkola.

Mavericksin innovaatio on siinä, 
että kun asiakasyritys maksaa heille 
IT-konsultin palveluista, tuo kysei-
nen konsultti saa rahoista palkkana 
75 prosenttia. Lisäksi viisi prosent-
tia käytetään työntekijän hyväksi 
epäsuorasti työvälineinä ja tervey-
denhuoltona. Vasta sen jälkeen lo-
put menevät työnantajalle.

Nyt, vain reilua vuotta perusta-
misensa jälkeen, Mavericks on kas-
vanut jo 34 työntekijän organisaa-

tioksi, jolla on listoillaan monta alan 
kokeneimpiin kuuluvaa osaajaa.

Parhaat tekijät tarjolla
Mavericksin palkkausmalli on 
suunnattu toisaalta toki työnteki-
jöiden hyvinvointia ajatellen, mutta 
ensisijaisesti sen tarkoitus on tuo-
da asiakkaalle turvaa, jollaista ei 
muunlaisista malleista saa.

Asiakas tietää, miten hänen ra-
hansa käytetään, ja saa käyttöönsä 
konsultteja, jotka pystyvät tekemäl-
lään tuloksella vaikuttamaan suo-

raan omaan elantoonsa. Näin var-
mistetaan, että tarjolla ovat aidos-
ti alan parhaat ja motivoituneim-
mat osaajat.

– Halusimme rakentaa konsult-
tiyrityksen täysin eri lähtökohdista 
kuin mitä alalla oli silloin trendinä.

Useimmilla oli ja on yhä henki-
lökunta, jolla on kiinteä kuukausi-
palkka, ja asiakkaalle on määritelty 
tuntitaksa. Rahasta läheskään kaik-
ki ei kuitenkaan päädy työt tekevän 
konsultin taskuun vaan omistajil-
le ja toimistotiloihin, jotka varus-
tellaan peleillä ja pallomerillä, jot-
ta henkilökunta kokee työtilansa 
viihtyisäksi.

Jaakkola mainitsee, että tässä 
yleisessä lähestymistavassa on kui-
tenkin kaksi isoa ongelmaa. Ensin-
näkin alan kovimmat osaajat alka-
vat olla jo siinä iässä, että heillä on 
perhe ja muita vastuita, eikä huvi-
puistomainen työpaikka motivoi 
enää samalla tavalla kuin palkkioi-
den kasvattaminen. Lisäksi kevääl-
lä käynnistynyt pandemia on ajanut 
ihmiset muutenkin ulos niistä kal-
liisti varustelluista toimistoista, ja 
etätyöilmiö jatkuu varmasti vielä tu-
levaisuudessa koronan jälkeenkin.

– Ja vaikka Mavericksin lähtö-
kohta onkin, että leikkaaminen teh-
dään kaikesta siitä ylimääräisestä 
hassuttelusta ja henkilökunnan an-
siot laitetaan kulurakenteessa etu-
sijalle, kyseessä on silti lämmin ja 
viihtyisä työympäristö, joka sopii 
aikuiselle ammattilaiselle.

Ratkaisu suoraan tarpeeseen
IT-alalla konsultti on nykypäivänä 
jo kenties harhaanjohtavakin käsite. 
Jaakkola kertoo, että heidän useim-
mat asiakkaansa ovat jo hyvin tie-
toisia omista tarpeistaan ja halua-
mistaan toteutustavoista. Maverick-
sille ei soitella ideoiden ja avaimet 
käteen -pakettien perässä, koska 
asiakasyritysten omilta IT-osastoil-
ta löytyy jo niin paljon osaamista.

Kun yritykset tuntevat tarpeen-
sa ja osaavat johtaa kehitystä itse, 
ulkopuolelta ei tarvita valmiita rat-
kaisuja tai välttämättä edes koko-
naisia tiimejä. Jaakkola kertoo, että 
nykyhetken edelläkävijäasiakkail-
la on tyypillisesti monitoimittaja-
tiimit, joissa omien työntekijöiden 
lisäksi saattaa työskennellä konsult-
teja monesta eri yrityksestä.

– Alalla on vallalla inhouse-teke-
misen trendi, eli yritykset haluavat 
tehdä enemmän itse ja ottavat val-
taa ja vastuuta ohjelmistojen toi-
mittajilta mieluummin itselleen. 
Osaajamarkkinat ovat kuitenkin 
niin kilpaillut, että käsipareja täy-
tyy vuokrata ulkopuolelta.

Siksi Mavericks toimittaa pää-
tuotteenaan vanhojen avaimet kä-
teen -ratkaisujen sijaan senior-ta-
son osaajia, jotka työskentelevät 
suoraan asiakkaan työnjohdon 
alaisuudessa ja joiden kompensaa-
tioon asiakkaalla on itsellään mah-
dollisuus vaikuttaa. Kun arvoket-
ju on mahdollisimman lyhyt, asia-
kasyritys saa tiimiinsä vuokralle si-
toutuneen ja motivoituneen osaa-
jan. Jaakkola on iloinen siitä, että 
asiakkaat myös ymmärtävät tämän.

– IT-ala muuttuu koko ajan, ja 
Mavericks on luotu nimenomaan 
vastaamaan sekä asiakkaiden että 
tekijöiden muuttuneisiin tarpeisiin, 
Jaakkola tiivistää.

Helsinkiläinen Mavericks 
päätti rakentaa IT-kon-
sulttiyrityksen täysin 
trendeistä poikkeavista 
lähtökohdista. Syntyi 
malli, jossa asiakas voi 
siirtää arvoa suoraan heitä 
palvelevalle konsultille.

teksti valtteri mörttinen 
kuva joona raevuori
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O saamisen kohtaanto-on-
gelma haastaa niin yksi-
löt, yritykset kuin kou-
lutuksen tarjoajatkin. 

Osaamisen kehittämisestä puhumi-
sen haasteena ovat toisistaan poik-
keavat kielet – niin puhuttu ja kir-
joitettu kieli kuin kerätty datakin. 

– Yksikään toimija ei puhu sa-
malla kielellä. Algoritmimme tul-
kitsee osapuolten tekstejä ja luo 
kaikkia palvelevan mallinnuksen. 
Kyse on ekosysteemistä, joka kai-
paa datan yhteensopivuutta voi-
dakseen toimia. Jokainen pala on 
välttämätön: yksilöt haluavat edetä 
urallaan, firmat tarvitset osaamis-
ta ja koulutuksen tuottajat lisäävät 

sitä. Ydintä, osaamisen maksimoin-
tia, ei ratkaista umpiossa, kuvailee 
Headain perustaja Harri Ketamo.

Headai ratkoo solmukohtia kai-
kista näkövinkkeleistä, lopulta ko-
ko yhteiskunnan hyväksi. Pitkäjän-
teisen tutkimustyön tuloksena tiimi 
on rakentanut koneen, joka lukee ja 
jäsentää luonnollista kieltä kuin ih-
minen. Käytännössä se on kognitii-
viseen päättelyyn kykenevä järjes-
telmä, joka osaa piirtää käsitekartan 
saamansa tekstin ja aiemman kie-
lellisen ymmärryksen perusteella.

– Se voi tuntua helpolta, että lap-
sikin osaa piirtää käsitekartan. Se 
vaatii kuitenkin huomattavia kogni-
tiivisia kykyjä. Ensin on tunnistet-
tava tekstin keskeiset käsitteet ja 
niiden väliset suhteet. Tämän jäl-
keen on tiedostettava puuttuvat 
käsitteet ja osattava liittää ne ai-
empiin. Käsitekartan laatiminen 
on kognitiivisesti niin monisäikei-
nen operaatio, että kaksi asiantun-
tijaakaan tuskin päätyvät samanlai-
seen käsitekarttaan, vaikka aihe oli-
si kuinka tuttu,  Ketamo selventää. 

Osaaminen näkyy tuloksena
Kaikki lähtee asiakkaan ongelman 
tunnistamisesta ja sen jäsentämi-
sestä. Pohjatyön jälkeen on vaikut-
tavien ratkaisujen aika.

– Ratkaisemme oikeita ongel-
mia. Ne voivat kuulostaa geneeri-
siltä, mutta ovat kompleksisia ko-
konaisuuksia. Perehtyneisyytem-
me näkyy tuloksissa, kertoo liike-
toimintajohtaja Anu Passi-Rauste. 

Oivallisin tilanne on, kun asiak-
kaalla on selkeä käsitys siitä, mitä 
halutaan tuloksena. 

– Silloin meidän on helppo vas-
tata, voimmeko tarjota ratkaisun it-
se vai etsimmekö toisen yhteistyö-
kumppanin, Ketamo tiivistää.

Headain asiantuntijat sukeltavat 
syvälle asiakkaan haasteisiin. Rat-
kaisusta tehdään asiakkaan tavoit-
teiden mukainen.

– Palvelu on tässä se iso juttu. Ko-
neemme mahdollistaa lopputulok-
sen, kiteyttää Passi-Rauste.

Tekoälyhypestä realismiin
Headain tiimi on yhtä mieltä siitä, 
että parin vuoden takainen tekoäly-
hype saattoi kolauttaa koko alaa. Se 
toisaalta lisäsi kiinnostusta tekoälyä 
kohtaan, toisaalta synnytti pelkoja.

– Osa pettyi ylihehkutettuihin te-
koälyratkaisuihin. Ymmärrän sen, 
Ketamo myöntää.

Vastaus ”ratkaistaan tekoälyllä” 
on Ketamosta liki vaivaannuttava.

– Se ei ole itsessään mikään vas-
taus. Pitää analysoida mitä ratkais-

taan, ja miten kone siinä voi auttaa.
Tekoälyn etiikka herättää sään-

nöllisesti kysymyksiä myös Headain 
kumppaneissa.

– Kyseenalaistaminen on tär-
keää. Voin vain todeta, että suoma-
laisella tekoälykentällä suurin osa 
toimijoista on data-aktivisteja. Tie-
toturva-, yksityisyys- ja muut tur-
vallisuuskysymykset on huomioi-
tu, Ketamo hymyilee. 

Vastoin globaalia trendiä, Headai 
ei kerää dataa, vaan pyrkii pitä-
mään datan aina alkuperäisen da-
tan omistajan hallussa

– Meille asiakkaan data on asiak-
kaan dataa, ja me prosessoimme si-
tä, Ketamo jatkaa.

Pelkopuheelle löytyy huojenta-
va vastaus: kone ei tule milloinkaan 
korvaamaan kaikkea.

– Kone tekee enemmän, virheet-
tömämmin ja nopeammin, mutta ei 
koskaan kaikkea. Jo painokoneen 
keksimisestä asti automaatio on 
vähentänyt rutiininomaisen työn 
tarvetta, jolloin ihminen voi tehdä 
tuottavampia asioita. Työn koko-
naismäärä ei ole koskaan hävinnyt. 
Automaatio on pohja tuottavuuden 
lisäämiselle, Ketamo muistuttaa.

Ketamo ja Passi-Rauste näkevät, 
että osaamista tulee johtaa strategi-
sella tasolla.

– Näemme yrityksen osaamisen 
ja sen kehittämisen strategisena tee-
mana. Yhä useamman firman liike-
toiminta perustuu korkeaan osaa-
miseen. Sitä tulee ylläpitää ja lisätä.

Teknologiateollisuus ry:n asiantuntija Antti Poikola, Headain perustaja Harri Ketamo, liiketoiminnanjohtaja Anu Passi-Rauste sekä Teknologiateollisuuden koulutusjohtaja Leena  
Pöntynen suunnittelevat yhdessä Osaamisdatapulssi-ratkaisun datavirtoja ja tekoälyoperaatioita hyödyntäen Headain Data to action -pelikortteja.

Enemmän irti osaamisesta

Tavoitteet 
tulevassa  
n Headai on kehittänyt 
ratkaisun, jossa tekoäly 
kartoittaa ihmisten osaa-
mista verkon avointa da-
taa hyödyntämällä.

n  Merkittävä hetki Headain 
tarinassa on ollut Ratkaisu 
100 -kilpailun voitto.

n Yritys on matkalla suu-
rempaan menestykseen 
samalla, kun se rakentaa 
uutta markkinaa.

n  Headain tavoitteena on 
rakentaa tekoälyratkaisus-
taan maailman suurin rei-
lun datan osaamisalusta 
vuoteen 2029 mennessä.

Suomalainen Headai on 
maailman kärkeä osaa-
misen kehittämisen 
tueksi rakennetulla teko-
älyratkaisullaan. Alun  
perin tavoite oli vaikut-
taa yrityskoulutuksiin, 
mutta missio kasvoi. 

teksti laura pullinen 
kuva juha arvid helminen


