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TIVISTELMA:

Tekoalyn rooli yritysten paatoksenteon tukena on kasvanut nopeasti, ja monet yritykset ovatkin
tunnistaneet sen potentiaalin. Datan lisdantyessa yritysten toimintaymparisté muuttuu yha
dataohjautuvammaksi, yritysten investoidessa kasvavissa madrin tekoalyratkaisuihin. Tama
pakottaa organisaatiot pohtimaan, miten sailyttaa kilpailukykynsa tilanteessa, jossa markkinat
muuttuvat nopeasti. Tekodly muuttaa strategisen markkinoinnin ytimessa olevia prosesseja,
kuten markkina-analyysejd, kilpailija-analyyseja sekd ennakoivaa analytiikkaa. Tutkimuksen
tarkoituksena on tarkastella, miten tekodlya hyédynnetdaan osana strategista markkinointia.
Tarkastelussa ovat ne strategisen markkinoinnin osa-alueet ja ulottuvuudet, joihin tekoalyn
voidaan nahda vaikuttavan. Tutkimuksella on kolme tavoitetta. Ensimmaiseksi, mita tekoaly
tarkoittaa  kilpailukyvyn ldhteend strategisessa markkinoinnissa. Toiseksi  millaisia
mahdollisuuksia  tekodlyn  hyoddyntdmiseen  nahddan  tulevaisuuden  strategisessa
markkinoinnissa. Kolmanneksi soveltaa teoreettista viitekehysta case yritykseen Rauma Marine
Constructionsiin (RMC) ja arvioida, miten tutkimuksessa tunnistetut keskeiset ilmiot heijastuvat
yrityksen strategisen markkinoinnin kdytantoéihin.

Tutkimuksen teoriaosuudessa tarkastellaan tekodlyd sekd strategista markkinointia.
Tekodlyjarjestelmat  kykenevat  kasittelemdan  suuria  tietomaaria,  tunnistamaan
markkinasignaaleja, sekd tuottamaan ennusteita parantaakseen organisaatioiden kykya
reagoida toimintaympadristén muutoksiin. Samalla tekodlyyn liittyy eettisid ja yhteiskunnallisia
haasteita, kuten virheellinen informaatio seka lapindkyvyyden ja tietosuojan vélinen ristiriita.
Teoriaosuuden strategisen markkinoinnin kasittely liittyy erityisesti sen tyokaluihin. Strategisen
markkinoinnin  keskeinen tehtdvd on sovittaa yrityksen resurssit ja osaaminen
toimintaympariston vaatimuksiin, missa tekoaly nahdaan kilpailuetua lisddvana tekijana.

Tutkimuksen empiirisessa osassa tarkastellaan suomalaista laivanrakennusalan yritysta, RMC:ta.
Case-osuuden ldhtokohtana on asiantuntijahaastattelu, jossa tarkastellaan, miten tekoaly
nayttdytyy RMC:n strategisessa markkinoinnissa ja millaisia kehitysnakymia yritykselld on sen
hyédyntdmiseen. Haastattelun keskeisimmat havainnot olivat pitkalti linjassa teoreettisen
viitekehyksen kanssa. Tekodlyllda nahdaan tulevaisuudessa merkittavia kilpailukykya lisaavia
mahdollisuuksia.

Tutkimuksen perusteella tekodly nayttaytyy strategisen markkinoinnin merkittavana
kilpailukyvyn ldahteena. Se ei ole vain yksittdinen tyokalu, vaan kokonaisvaltainen kyvykkyys, joka
vahvistaa yrityksen kykya hyodyntaa tietoa reaaliaikaisesti ja ennakoida markkinamuutoksia
aiempaa tarkemmin. Ennakoivan analytiikan, automaation ja toimintaympariston syvallisen
ymmartamisen avulla tekodly tukee yritysten pitkan aikavalin suunnittelua ja paatoksentekoa.

AVAINSANAT: Tekoaly, strateginen markkinointi, toimintaymparisto, paatoksenteko, kilpailija-
analyysi, kilpailuetu
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1 Johdanto

Tekodly ja sen hyddyntaminen on yritysmaailmassa arkipaivaistyva ilmié. Vuonna 2023
yli 1000 tyontekijan yrityksista 42 prosenttia kaytti tekodlya hyodyksi aktiivisesti
lilketoiminnassaan (IBM, 2024). Tekodlyn lisdantyva kaytto osana liiketoimintaa selittyy
sen tuottavuutta kasvattavalla potentiaalilla. Uudet tekodlytydkalut ovat jo nyt
mullistaneet tydskentelytapoja ja kasvattaneet tuottavuutta (Ojanpera, 2023, s. 115).
Yritykset ovat tekoadlyn yleistyvyyden edessa pakotettuja pohtimaan, kuinka pysyvat
kilpailukykyisind toimijoina markkinoilla, kun lisddantyvissa maarin kilpailijat tekevat

investointeja tekoalyyn ja integroivat sitd osaksi organisaatioitaan.

Proctorin (2000, s.16) mukaan strategia on suunnitelma, joka yhdistdd organisaation
keskeiset tavoitteet, toimintaperiaatteet, paatokset ja toimintasuunnitelmat yhdeksi
kokonaisuudeksi. Lisdksi han toteaa, etta strategia soveltuu kaikilla organisaation tasoilla
ja liittyy kaikkiin johtamisen osa-alueisiin. On siis selvaa, ettad tekodlyn kasvava suosio
osana liiketoimintaa muuttaa yritysten tapaa ajatella ja toimia, silld sen hyddyntaminen

osana strategista toimintaa ulottuu niin monelle eri tasolle organisaation sisalla.

Tassa tutkimuksessa ldhestytdan liiketoimintaa juuri strategisen tason nakokulmasta.
Esimerkiksi Omar ja Kilika (2018, s.49) erittelevat strategisen tason kolmella eri tasolla
tapahtuvaksi kokonaisuudeksi. Heiddn mukaansa Corporate-taso pitdd sisalldan
yrityksen suunnan, liiketoiminta-alueet, seka resurssien ja osaamisen kohdentamisen.
Business-tasolla kasitelldan yrityksen kilpailua toimialalla, sekd pohditaan yksittaisten
liilketoimintayksikdiden nakdkulmia. Operational-tasolla puolestaan paatetdaan, miten
yritys toteuttaa kahden edellisen tason strategioita kdytanndssa. Tassa tutkimuksessa
puhutaan strategisesta tasosta yleisesti, keskittyen erityisesti paatdksentekoon ja

yrityksen toimintaymparistoon seka naihin vaikuttaviin tekijéihin.

Strateginen taso ulottuu myds strategiseen markkinointiin ja sen tydkaluihin. Tassa

tutkimuksessa strategisen markkinoinnin tyokaluilla tarkoitetaan menetelmia, valineita



ja prosesseja, jotka auttavat organisaatioita strategisessa paatoksenteossa, omassa
toimintaymparistossaan kilpailemisessa seka pitkan aikavalin markkinointilinjauksissa.

On odotettavissa, etta strategisen markkinoinnin tyokalujen hyodyntaminen tulee
muuttumaan tekodlyn kayton yleistymisen myota. Esimerkiksi Aravopoulou ja muut
(2020, s.185) toteavat, ettd tekodlyn soveltamismahdollisuudet muuttuvat
markkinoinnin muutoksen myé6ta. Tama nakyy muun muassa markkinatutkimuksen

muutoksissa ja markkinointianalytiikan kehityksena kohti tekodlyvetoisuutta.

Edellda mainitut seikat viittaavat siihen, ettd johtoryhmatason paatoksenteko tulee
nojaamaan tulevaisuudessa tekodlyn varaan. Tama ei tarkoita sitd, ettd ihmisen
ammattitaito yritysjohtajana olisi havidamassa, vaan johtajan paatoksenteon tydkalut
lisaantyvat tekoalyn hyédyntamisen myota. Muutos tekoaly vetoiseen paatdksentekoon
on Maiselin ja muiden (2022, s.30-31) mukaan valttamatonta. He toteavat, ettd
puhtaasti ihmisen tekemat paatokset eivat ole suorituskyvyltddn optimaalisia, silla
ihminen on altis ennakkoluuloille ja intuitiolle. Tama nakyy muun muassa tulevaisuuden
arvioinnissa. Heiddan mukaansa tekodly tasapainottaa tatd vaistonvaraista
paatoksentekoa ja nadin analytiikan potentiaalinen arvo liiketoiminnassa voidaan

hyddyntada taysimittaisesti.

1.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Taman tutkimuksen tarkoituksena on tarkastella, miten tekodlya hyddynnetdan osana
strategista markkinointia. Tarkastelussa ovat ne strategisen markkinoinnin osa-alueet ja
ulottuvuudet, joihin tekodlyn voidaan nahda vaikuttavan. Tutkimuksessa tarkastellaan
milld tavoin tekodly muuttaa strategisen paatoksenteon elementteja, kuten markkina-,

ja kilpailija-analyyseja seka ennakoivaa analytiikkaa.

Tutkimuksen ensimmaisenad tavoitteena on selvittdd, mitd tekoaly tarkoittaa

kilpailukyvyn lahteena strategisessa markkinoinnissa. Talla tarkoitetaan esimerkiksi,



miten tekodly voi tehostaa yrityksen kykyda ymmartda omaa toimintaymparistdaan,
tunnistaa markkinoiden muutoksia ja rakentaa kilpailuetua markkinoilla suhteessa

muihin toimijoihin.

Tutkimuksen toisena tavoitteena on tarkastella, millaisia mahdollisuuksia tekodlyn
hyodyntamisessa nahdaan tulevaisuuden strategisessa markkinoinnissa. Tarkastelu
suuntautuu erityisesti kehitysnakymiin ja potentiaalisiin sovelluskohteisiin, joiden
odotetaan tuovan lisda resursseja paatoksenteon tueksi, sekd kyvykkyyttd ennakoida

markkinoiden muutoksia.

Tutkimuksessa kdaytetddn  case-yrityksend  suomalaista laivanrakennukseen
erikoistunutta suuryritystd Rauma Marine Constructionsia (RMC). Tutkimuksen
kolmantena tavoitteena on soveltaa teoreettista viitekehystd case yritykseen Rauma
Marine Constructionsiin ja arvioida, miten tutkimuksessa tunnistetut keskeiset ilmi6t
heijastuvat yrityksen strategisen markkinoinnin kaytantoihin. RMC:std tehtavia
havaintoja tarkastellaan teoreettiseen viitekehykseen peilaten, ja tulkitaan, milla tavoin
teoreettiset nakokulmat ja kaytdannon ilmiét muodostavat yhtenevaisyyksida seka

toisistaan poikkeavuuksia.

1.2 Tutkimuksen rajaukset ja rakenne

Tassa tutkimuksessa tarkastellaan tekoalyn hyédyntamista erityisesti yrityksen sisdisen
markkinointistrategian rakentamisessa ja sen tarkentamisessa. Strateginen markkinointi
tarkoittaa tdssa kontekstissa tekoalyn avulla kerdtyn informaation hydodyntamista ja
prosessointia yrityksen paatoksenteossa sekd omassa toimintaymparistdssaan
kilpailemista. Tutkimus rajataan koskemaan vyrityksen sisdiseen paatoksentekoon

vaikuttavia elementteja.

Tutkimuksen rakenne koostuu viidestd paaluvusta, jotka on jaettu erikseen alalukuihin.
Tutkimus etenee johdonmukaisesti, teoreettisesta viitekehysta kohti toimialakohtaista

soveltamista. Ensimmaisena lukuna on johdanto, joka tuo esiin aiheen ajankohtaisuuden



ja taustan. Tama johdattelee tutkimuksen aihealueeseen. Johdannossa esitetaan lisdksi
tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet, siihen tehdyt rajaukset seka tutkimuksen
rakenteellinen kokonaisuus. Luvun lopuksi madaritelldaan tutkimuksessa kaytettavat

keskeiset kasitteet.

Toinen ja kolmas paaluku kasittelevat tutkimuksen teoreettista viitekehysta. Toinen luku
tarkastelee tekoalya yleisesti, painottuen tdman tutkimuksen kannalta olennaisimpiin
osa-alueisiin. Kolmannessa padluvussa syvennytdaan strategiseen markkinointiin ja sen
keskeisiin elementteihin. Myos tassa luvussa tarkastelu rajoittuu tutkimuksen rajauksen

kannalta olennaisimpiin nakdkulmiin.

Neljas paaluku muodostaa tutkimuksen empiirisen osuuden. Luvussa esitelldan case-
yritys Rauma Marine Constructions, avataan asiantuntijahaastattelun toteutus ja
analysoidaan haastattelusta esiin nousevia havaintoja. Tavoitteena on peilata havaintoja
teoreettiseen viitekehykseen ja tuoda esiin yhtenevaisyydet seka poikkeamat teorian ja

kdytannon valilla.

Viimeisessd paaluvussa nostetaan esiin tutkimuksen keskeisimmat havainnot ja
johtopaatokset. Naita havaintoja peilataan tutkimuksen tavoitteisiin. Lisdksi luvussa
esitetddan mahdollisia jatkotutkimusehdotuksia, jotka voisivat syventda aiheen

tutkimusta ja tarkastelua.

Tutkimuksessa hyodynsimme OpenAl:n ChatGPT 5.1 sovellusversiota tutkimusprosessin
tukena. Tekodly auttoi aiheen ja tutkimusasetelman jdasentdamisessd, ldhteiden
etsimisessa seka niiden kadantamisessa. Lisaksi kaytimme kyseista tekoalytyokalua tekstin
kielenhuoltoon ja ldhteiden luotettavuuden arvioinnin tukena. Olemme arvioineet
tekoalyn tuottamaa sisaltoa kriittisesti ja vastaamme kokonaisuudessaan tyon sisallosta

ja sen eettisista ratkaisuista.



1.3 Tutkimuksen keskeiset kasitteet

Tekoaly

Tekodly on virtuaalikone, jonka olemassaolo on ihmisen taidon tulosta ja kuten mika
tahansa muukin kone, myos tekoaly on kehitetty suorittamaan tiettya tehtavaa. Ero
klassisiin mekaanisiin koneisiin on siind, ettd ne ratkaisevat niille suunnitellut tehtavat
tavalla, joka ihmisilld vaatisi tietoisuutta ja alykkyytta (Gocke & Rosenthal-von der piitten,
2020, s.4). Liiketoimintamaailma yleisesti ja erityisesti markkinointi ovat kdymassa lapi
radikaalin muutoksen, kun tekoaly vaikuttaa lahes kaikkiin liiketoiminnan osa-alueisiin
(Syam ja muut, 2021, s.15). Tekodly hyodyntad todenndkoisyyksida tunnistaakseen
suurista tietoaineistoista korrelaatioita keskenaan. (Gocke & Rosenthal-von der piitten,

2020, s.5).

Strateginen markkinointi

Strateginen markkinointi voi olla muun muassa hinnoittelu-, tuote-, jakelu-,
markkinatutkimus tai mainontastrategioita (Proctor, 2000, s.16). Tassa tutkimuksessa
strateginen markkinointi tarkoittaa paatoksenteon pohjautumista
markkinatuntemukseen. Strategia liittyy ensisijaisesti vaikuttavuuteen pikemminkin,
kuin tehokuutteen (Proctor, 2000, s.16). Sitd voidaan tarkastella prosessina, jossa
analysoidaan organisaation toimintaymparistdd sekad pyritddn loytamaan sopivuus

organisaation tavoitteiden, resurssien ja toimintaympariston vélille (Proctor, 2000, s.16).

Toimintaymparisto

Tassa tutkimuksessa toimintaymparistolla tarkoitetaan markkinaa, jossa yritys kilpailee.
Yritykset pyrkivat saavuttamaan kilpailuetua omassa toimintaymparistdssaan
strategisen markkinoinnin keinoin. Toimintaymparistoon liittyvat olennaisesti sisaiset ja
ulkoiset tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen strategiseen toimintaan ja paatoksentekoon.
Sisdisia tekijoita ovat esimerkiksi strategisen markkinoinnin tyokalut kuten, tekoaly ja
kilpailija-analyysit. Sisdisia tekijoita eritelladn myohemmin tutkimuksessa lisaa. Ulkoisia
tekijoita ovat puolestaan esimerkiksi kilpailijat, niiden strategiat ja kyvykkyydet seka alaa

koskeva saantely.
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2 Tekodly

Tassa luvussa kasitellddn tekodlyn kasitettd ja siihen liittyvia teknologioita. Tekodlyn
kentalla generatiivinen tekodly on noussut yhdeksi merkittavimmista osa-alueista, ja se
on myos keskeisin taman tutkimuksen ndkdkulmasta. Ndiden ldhtokohtien pohjalta
luvussa syvennytdan tarkimmin generatiivisen tekodlyn kehitykseen, nykyhetkeen ja
tulevaisuuden nakymiin. Luvun lopussa tarkastellaan lisdksi tekodlyn eettisia ja

yhteiskunnallisia haasteita.

2.1 Tekoadly yleisesti ja siihen liittyvat teknologiat

Ojanperdn (2023, s.160) mukaan Euroopan parlamentti on maaritellyt tekodlyn
seuraavasti: “Tekodlyjarjestelma tarkoittaa konepohjaista jarjestelmdd, joka on
suunniteltu toimimaan eri autonomiatasoilla ja joka voi tuottaa ennusteita, suosituksia
tai paatoksia, jotka vaikuttavat fyysisiin tai virtuaalisiin ymparistdihin, joko eksplisiittisten
tai implisiittisten tavoitteiden mukaisesti.” Tekodly perustuu kdytannossa algoritmeihin
ja koneoppimismenetelmiin, jotka hyddyntavat dataa erilaisten todennakoisyyksien ja

ennusteiden laskemiseen (Morandin-ahuerma, 2022, s.1950).

Natural Language Processing (NLP) on tekodlyn osa-alue, joka mahdollistaa ihmiskielen
ymmartdmisen, tulkinnan ja tuottamisen tietokoneiden avulla (Arogundade ja muut,
2024, s. 619). NLP on erityisen hyodyllinen jasentamattoman datan, kuten sosiaalisen
median julkaisujen, asiakasarvostelujen ja muun tekstiaineiston analysoinnissa (Agu ja
muut, 2024, s.39). Yritykset kayttavat neuroverkkoja yhdessa tukivektorikoneiden,
luonnollisen kielen kasittelyn ja “ensemble” oppimisen kanssa tunnistaakseen malleja ja
ennustaakseen tulevia tuloksia samalla, kun ne tunnistavat poikkeamia ja tuottavat
optimaalisia suosituksia (Akhir ja muut, 2025, s.2). Tunnetuimpia luonnollisen kielen
mallia kayttavia jarjestelmia ovat muun muassa Chatgpt sekd Gemini. Tama teknologinen
kehitys mahdollistaa yrityksia siirtymaan kohti proaktiivisempaa ja dataan pohjautuvaa
paatoksentekoa, mika on keskeista nykypaivan nopeatempoisessa

liilketoimintaymparistossa (Akhir ja muut, 2025, s.2).
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Suuret kielimallit, puhutaan myds ”LLMs” termista, ovat generatiivisen tekoalyn perusta.
Kielimallit rakentuvat syvien neuroverkkojen varaan, joita on opetettu valtavilla
tekstiaineistoilla tunnistamaan ja mallintamaan kielen rakenteita seka kontekstuaalisia
merkityksid (Puscas, 2024, s.6). Kielimallit pohjaavat tietonsa suureen datapankkiin
tuottaakseen automaattisesti raporttipohjia kayttajan antamien ohjeiden perusteella,
mutta niiden toiminta on silti vahvasti riippuvainen kayttdjan syottdman kielen
tarkkuuteen (Linfei ja muut, 2025). Suuret kielimallit pyrkivdat ennustamaan kayttdjan
todennakoéisimman seuraavan sanan aiemman datan perustella, ja ne ovat koulutettuja
parantamaan suorituskykyaan jatkuvasti hyodyntamalla syotettya dataa (Puscas, 2024,

s.7).

Yleisesti puhutaan valvomattomasta koneoppimisesta, jonka ensisijainen tarkoitus on
tunnistaa sille toimitetussa tietojoukossa esiintyvat korrelaatiot ja ilmoittaa
todennakoisyys tiettyjen ominaisuuksien korrelaatioille keskendan (Gocke & Rosenthal-
von der pitten, 2020, s.5). Esimerkiksi naisen ostokayttdaytymisen perusteella
tekodlyjarjestelma voi ilmoittaa todenndkoisyyden, ettd nainen on raskaana, mikali
raskaana olevat naiset ovat aiemmin osoittaneet samaa ostokdyttdaytymista (Gocke &

Rosenthal-von der piitten, 2020, s.5).

Gocke & Rosenthal-von der pitten (2020, s.4) kirjassaan toteavat tekodlyn olevan
jarjestelma, joka pystyy ratkaisemaa tehtdvia ja ongelmia tavalla, joka vaatisi ihmiselta
alykkyytta. Heraa kysymys, onko alykkyys sitten oikea termi koneille? Sitd ovat jotkut
tutkijat kyseenalaistaneet, silla sitd arvioidaan ja mitataan eri tavoin (Morandin-
Ahuerma, 2022, s.1947). Esimerkiksi taskulaskin kykenee ratkaisemaan laskuja, mutta
sitd ei pideta alykkaana, sillad se ei opi tai mukauta toimintaansa. Alykas jarjestelmi sen
sijaan pystyy oppimaan, sopeutumaan ja kdsittelemdain monimutkaista dataa
(Morandin-Ahuerma, 2022, s.1947). Tama keinotekoinen alykkyys selittyy juuri

algoritmien ja koneoppimisen avulla.
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Tekoalyteknologia muodostuu useista toisiaan tukevista osa-alueista. Viisi tarkeinta osa-
aluetta ovat sovellukset, algoritmit, sirut, laitteet ja prosessit (Steland & Tsui, 2023, 5.13).
Sovellustasolla tekoalya hydédynnetadan muun muassa kuvien ja puheen tunnistuksessa,
konekdannoksissa, suosittelujarjestelmissda seka autonomisissa ohjausratkaisuissa
(Steland & Tsui, 2023, s.13). Algoritmitasolla keskidssa ovat koneoppimisen menetelmat,
erityisesti syvaoppiminen ja neuroverkkopohjaiset mallit (Steland & Tsui, 2023, s.13).
Sirutason kehitys painottuu laskentatehon ja energiatehokkuuden optimointiin
hyodyntamalla esimerkiksi neuromorfisia-, ja ohjelmoitavia piireja, kun taas laitetasolla
korostuvat nopeat muistiratkaisut ja biologisesti inspiroidut komponentit (Steland & Tsui,
2023, s.14). Prosessitasolla edistetadan kehittyneitd puolijohdeteknologioita ja
monikerrosrakenteita tekoalyn laskentakyvyn parantamiseksi (Steland & Tsui, 2023, s.12).

Alla havainnollistava kuva eri osa-alueista.

Video ja kuva
Puhe ja aani
[sovellus Tekstit
Suurikapasiteettinen off-chip muisti kontrolli
Bioninen laite Laite | /
Uusi laskentalaite 7l \ Koneoppiminen

Yleiskatsaus tekoalyyn —IAlgoritmit |<Swé-, ja neuroverkot
liittyvista teknologioista

Sirun muisti
CMOS-prosessi Prosessi | Algoritmioptimointisirut
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Kuvio 1. Tekoalyyn liittyvat teknologiat (mukaillen Steland & Tsui, 2023, s.13).

2.2 Generatiivinen tekoaly

Generatiivisen tekoalyn historia
Chakrabortyn ja muiden (2023, s.26) mukaan generatiivisen tekodlyn tutkimuksen
historia ulottuu 1950- ja 1960-luvuille, kun ensimmaista kertaa tietojenkasittelytieteilijat

alkoivat tutkia mahdollisuutta kayttdd koneita uuden sisdllon luomiseen. Varhaiset
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generatiiviset tekodlyjarjestelmat keskittyivat paasaantoisesti yksinkertaisiin tehtaviin,

kuten hahmontunnistukseen ja sdaantépohjaiseen paatdksentekoon.

Al-Aminin ja muiden (2024, s.5) mukaan esimerkiksi Markovin ketjut olivat pohjalla
varhaisimmille generatiivisille tekoalyjarjestelmille. Markovin ketju on vuonna 1906
vendldisen matemaatikon Andrey Markovin kehittdama perustilastollinen malli
satunnaisten prosessien kayttdytymisen ennustamiseen. Tatd mallia on kaytetty jo
pitkddn muun muassa seuraavan sanan ennustustehtdvissd, kuten automaattisen
taydennyksen funktioissa sahkopostiohjelmissa (Zewe, 2023). Al-Aminin ja muiden (2024,
s.5) mukaan Markovin ketjut edustavat varhaista kokeilua nykyistenkin generatiivisten
chatbottien osalta. Nama tarjosivat keskeisid konseptitodisteita, jotka ovat sittemmin
inspiroineet myohempia lapimurtoja keskustelupohjaisessa tekoalyssa (Al-Amin ja muut,
2024, s.5). Lisaksi he toteavat, ettd Markovin ketjujen perintd elda edelleen
nykyaikaisessa chatbot suunnittelussa. Esimerkiksi Zewe (2023) toteaa artikkelissaan,
ettd Chatgpt:n ja muiden vastaavien jarjestelmien perusmallit toimivat pitkalti samoin
kuin Markovin malli. Suurena erona on kuitenkin se, ettd nykyaikaiset mallit ovat

huomattavasti suurempia ja monimutkaisempia miljardeine parametreineen.

Chakrabortyn ja muiden (2023, s.26) mukaan generatiivisen tekoadlyn tutkimus kehittyi
1980- ja 1990-luvuilla todennakoisyysmallien, kuten piilotettujen Markov-mallien ja
Bayes-verkkojen  kehittyessa.  Talléin  mallit  kykenivat tekemdian  entista
monimutkaisempia paatoksia ja tuottamaan monipuolisempia tuloksia. 1980-luvulla
luotiin myds ensimmaiset syvien neuroverkkojen teolliset sovellukset, mikd oli iso
kehitysaskel tekoalylle (Ojanperd, 2023, s.26). Neuroverkoilla tarkoitetaan ihmisen

aivojen toimintaa jaljittelevia laskentamalleja (Ojanperad, 2023, 5.26).

Chakborty ja muut (2023, s.27) toteavat, ettd generatiivinen tekoély alkoi kuitenkin
kukoistaa vasta 2010-luvulla, kun syvaoppimisalgoritmit ja neuroverkot kehittyivat.
Syvaoppimismallit mahdollistivat erittdin realistiset ja monimutkaiset tulokset

tekoalyjarjestelmilta. Ojanperan (2023, s.27) mukaan myds tietokoneiden laskentatehon
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kasvun myota on 2010-luvulla pystytty ottamaan neuroverkkoja yha laajemmin kdyttoon.
Nain tekodlya on voitu hyddyntda entistakin laajemmin monilla osa-alueilla, kuten
monimutkaisessa paatoksenteossa. Myos tama on selkea selittava tekija generatiivisen
tekoalyn nykyiselle kukoistukselle. Viimeisimpana suurena kehitysaskeleena tekoalylle

on ollut suurten kielimallien (LLMs) kehittdminen (Ojanpera, 2023, 5.27).

Generatiivisen tekoadlyn tulevaisuus

Chen ja muut (2023) toteavat artikkelissaan, etta tulevaisuuden tekoalytutkimus tulisi
suunnata kohti ihmiskeskeisyytta eettisten ongelmien valttamiseksi. He erittelevat, etta
generatiivisen tekodlyn tulisi tulevaisuudessa mukautua ihmisen arvoihin, omaksua
ihmisen intentioita ja vahvistaa ihmisen kykyja. He lisddvat, ettd ndin generatiivinen
tekodly ei korvaisi ihmistda, vaan toimisi enemmankin sen apuna. Heidan mukaansa
generatiivinen tekodly toimisi eettisemmin, kun se kykenisi ymmartamaan kayttdjiaan ja

ndiden tarpeita paremmin.

Yhda enemman yritykset hyddyntavat generatiivista tekodlya tuottavuuden ja
paatoksenteon parantamiseksi, kun viimeaikaiset generatiivisen tekoadlyn innovaatiot
ovat lisdnneet liiketoimintapotentiaalia (Li & Pedersen, 2025, s.5). Talld on selkeita
vaikutuksia organisaatioihin, niiden tehokkuuden parantuessa ja rakenteiden

muuttuessa.

Esimerkiksi Islam ja muut (2024, s.21) nostavat esiin, kuinka digitaalinen markkinointi
muuttuu generatiivisen tekodlyn luomien sisdltdjen ansiosta. Myos esimerkiksi
tulevaisuuden kysynndn ennustaminen paranee organisaatioiden sisalla (Li & Pedersen,
2025, s.6). Salari ja muut (2024, s.1) nostavat esiin, etta tyontekijamarkkinat muuttuvat,
kun aiemmin ihmisen paattelya vaativat tyotehtavat pystytdaan korvaamaan. Toisaalta

tdma avaa myo6s heidan mukaansa uusia rooleja joidenkin sektoreiden tyémarkkinoille.
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2.3 Tekodlyn eettiset ja yhteiskunnalliset haasteet

Tekodlyn tulevaisuuteen liittyy paljon mahdollisuuksia, mutta myos huolenaiheita.
Esposito ja muut (2025, s.20-22) toteavat, etta generatiivinen tekodly ei ole vain tyokalu,
vaan teknologia, joka on vuorovaikutuksessa osana laajempaa yhteiskunnallista ja
institutionaalista kontekstia. He nostavat esiin haasteita, jotka liittyvat generatiivisen
tekoalyn tulevaisuuteen. Niitd ovat muun muassa tietosuojakysymykset, algoritmien

vinoumat, immateriaalioikeudet ja virheellinen informaatio.

Tekodlyn kehitykseen ja kayttoon liittyy lapindkyvyyden paradoksi, jossa avoimuus ja
tietosuoja  asettuvat ristiritaan  keskendan.  Lapindkyvyys voi lieventaa
oikeudenmukaisuuteen, syrjintaan ja luottamukseen liittyvia huolenaiheita, mutta sen
lisdantyminen voi samalla tuottaa uusia jannitteita ja eettisia ongelmia (Mehan, 2022,
s.69). Lapindkyvyyttd  koskevat lait  velvoittavat  yritykset  julkistamaan
tiedonkeruutoimintatapansa, kuten mita henkil6tietoja kerataan ja miten niita kdytetaan
(Mehan, 2022, s.69). Kuitenkin mitd enemman teknologian kehittdjat julkistavat tietoa
algoritmiensa toiminnasta, sitd helpompaa kyberhyokkaajien on hakkeroida niita ja
hankkia laittomasti henkilotietoja (Mehan, 2022, s.69). Tama kaksiterdiseksi miekaksi
kutsuttu ilmié aiheuttaa haasteita niin yritysten tietosuojakdytantoihin kuin myds
lainsaatajillekin. Esposito ja muut (2025, s.18-19) korostavat, ettd eettisiin kysymyksiin
ja yksityisyyden suojaan liittyvien huolenaiheiden kasittely edellyttdaa kokonaisvaltaista
lahestymistapaa, joka perustuu tiukkoihin standardeihin, vaatimustenmukaisuuteen ja

lapindakyvyysmekanismeihin.

Tekoalyn ja digitaalisen viestinnan aikakaudella vaaran tiedon levittaminen muodostaa
merkittavan eettisen ja yhteiskunnallisen haasteen. ”Misinformaatiolla” tarkoitetaan
virheellistd tietoa ilman tarkoitusta harhauttaa lukijaa, kun taas “disinformaatio” on
tahallisesti harhaanjohtavaa tietoa, usein vahingoittamistarkoituksessa (Mehan, 2022,
5.80). Tekodlya voidaan hyodyntaa ihmisten mielipiteiden ja kdyttdytymisen ohjaamiseen,
kuten kavi ilmi Cambridge Analytica tapauksessa, jossa laajoja Facebook

kayttajaprofiileja hyddynnettiin poliittiseen vaikuttamiseen (Mehan, 2022, s.80). Lisaksi
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deepfake tuotokset synnyttavat vaarennettya mediamateriaalia, jota voidaan kayttaa
yksiléiden maineen vahingoittamiseen tai provosoivan sisallon levittamiseen (Mehan,
2022, s.80). Seka tarkoituksellinen ettd tahaton vaara tieto voi siten merkittavasti

muokata ihmisten mielipiteita ja kdyttaytymista.
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3 Strateginen markkinointi

Kuten aiemmin on jo sivuttu, kulkee tekoaly kasi kddessa strategisen tason, ja sitd kautta
myos strategisen markkinoinnin  kanssa. Savolaisen (2024, s.195) mukaan
tekoalytyokalujen avulla paatoksentekijat ymmartavat paremmin
liilketoimintaymparistoa ja trendeja. Tekodly muuttaa tietoon pohjautuvaa strategista
ajattelua, kun esimerkiksi alhaisia signaaleja tunnistetaan paremmin. Heijastettaessa
Savolaisen sanoja aiemmin esitettyyn Proctorin (2000, s.16) strategisen markkinoinnin
maaritelmaan, voidaan tekodlyn todeta vaikuttavan hyvin tehokkaasti strategisen

markkinoinnin ytimeen ja sen toimintaymparistossa tapahtuvaan paatéksentekoon.

Tassa luvussa tarkastellaan yksityiskohtaisemmin strategista markkinointia ja sita, mita
se tarkoittaa tdaman tutkimuksen ndkokulmasta. Luvun mydhemmadssa vaiheessa
erittelemme tekodlyn sovellusalueita strategisessa markkinoinnissa ja analysoimme,

kuinka nama kaksi asiaa linkittyvat toisiinsa kdytannon tasolla.

3.1 Strateginen markkinointi liiketoiminnassa vyleisesti ja vaikutus

yrityksen suorituskykyyn

Strateginen markkinointi toimialana pitaa sisalladn organisaatioiden, niiden keskindisten
suhteiden ja ymparistoilmididen tutkimuksen. Se tarkastelee organisaatioiden
kayttaytymista markkinoilla sekd vuorovaikutusta esimerkiksi kilpailijoiden ja muiden
sidosryhmien kanssa (Varadarajan, 2010, s.119). Strateginen markkinointi voidaan
ndahda mallina, jossa vyritykset organisoivat markkinapohjaisia resurssejaan seka
kyvykkyyksidan sopeutuakseen omaan toimintaymparistéonsa (Agic ja muut, 2016,
s.2222). Janicicin ja Jankovicin (2014, s.262) mukaan strateginen markkinointijarjestelma
koostuu useista toisiinsa liittyvista vaiheista: tarveanalyysistd, tutkimuksesta ja
analyysistd, luovuuden integroinnista osaksi strategiaa, strategisesta asemoinnista seka

markkinointisuunnitelman kehittamisesta, toteuttamisesta ja mukauttamisesta.
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Porter (1980, s.127-128) maarittelee strategiset ulottuvuudet yritysten vaihtoehtoisiksi
tavoiksi kilpailla samalla toimialalla. Niitd ovat muun muassa erikoistuminen,
teknologinen johtajuus ja tuotteen laatu. Lisaksi han toteaa, etta yrityksen strategiset
ulottuvuudet muodostavat yleensa sisdisesti johdonmukaisen kokonaisuuden, jossa eri
strategiset ulottuvuudet ovat yhteydessd keskendan. Agic ja muut (2016) vaittavat
artikkelissaan, etta strategisen markkinoinnin ulottuvuuksien yhdistelmat, eli

kokonaisuudet voivat selittaa yritysten valisiad suorituskykyeroja.

3.2 Strategisen markkinoinnin toimintaymparisto ja suunnittelu

Organisaation markkinointistrategian kehittdmisen ydin on varmistaa, ettd sen
kyvykkyys vastaa nykyistd markkinaymparistéa nyt ja tulevaisuudessa (Hooley ja muut,
2020, s.29). He  nostavat esiin  kolme kysymystd, joihin strategisen
markkinointisuunnittelun tulisi vastata: Mita yritys tekee nyt? Mitd sen ymparistossa

tapahtuu, ja mita yrityksen pitaisi tehda?

Proctor (2000, s.26—28) nostaa esiin samoja asioita kilpailukykyisen strategian luomiseksi.
Hanen mukaansa yrityksen tulee tunnistaa sen nykyinen strategia seka sen taustalla
olevat oletukset omasta asemasta, vahvuuksista ja heikkouksista suhteessa kilpailijoihin
ja toimialan kehitykseen. Lisaksi han nostaa Hooleyn ja muiden (2020, s.8-10) tavoin
esiin toimialaympariston analyysin, jossa tarkastellaan muun muassa kilpailijoiden
kyvykkyyksia ja muita trendeja, jotka vaikuttavat kilpailuymparistoon. Strategisesta
paatoksenteosta Proctor (2000, s.27-29) puolestaan toteaa, ettd yritys testaa
nykystrategiaansa suhteessa toimintaymparistéon ja madarittda talle vaihtoehtoiset
strategiat. Strateginen markkinointi linkittyy vahvasti edella mainittujen seikkojen myo6ta
kilpailija  orientaatioon. Hooley ja muut (2020, s.8) madrittelevat

kilpailijaorientoitumisen tietoisuudeksi kilpailijan lyhyen ja pitkdn aikavalin kyvyista.

Yksi strategisen markkinoinnin toimintaymparistoon vaikuttavista tekijoistd ovat

strategiset ryhmat. Strateginen ryhma on samalla toimialalla toimivista yrityksista
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muodostuva ryhma, jossa noudatetaan samaa, tai samankaltaista strategiaa,

strategisten ulottuvuuksien kautta katsottaessa (Porter, 1980, s.129).

Porter (1980, s.132-133) maarittelee markkinoille tulon esteen sellaiseksi, joka estda
jotain yritysta tulemasta tietylle toimialalle. Hinen mukaansa tallaisia esteitd ovat muun
muassa kustannusedut ja padomavaatimukset. Markkinoille tulon esteet voivat samalla
suojata saman strategisen ryhman yrityksid uusilta toimialalle pyrkivilta yrityksilta

(Porter, 1980, s.132).

Hooley ja muut (2020, s.79) nostavat strategisista ryhmista ja markkinoille tulon esteista
esiin Iso-Britannian laivanrakennusteollisuuden. Heiddan mukaansa kaikki Iso-Britannian
laivanrakennusteollisuuden yritykset kilpailevat keskendan korkean lisdarvon
puolustussopimuksista. Kuitenkin halvan tyévoiman ja resurssien puutteen vuoksi ne

eivat ole samassa strategisessa ryhmassa esimerkiksi korealaisten toimijoiden kanssa.

Edelld esitetty linkittyy vahvasti myos laivanrakennusteollisuudessa toimivaan case-
yritykseemme Rauma Marine Constructionsiin. RMC on erikoistunut erityisesti
jddanmurtajien, ja muiden viranomaisalusten valmistamiseen (Rauma Marine
Constructions, 2025). Taman tutkimuksen nakdkulmasta jadnmurtajasegmentti voidaan
nahda selkedsti omana strategisena ryhmanaan. Jadnmurtajien strategisessa ryhmassa
toimii hyvin rajallinen maara maailman telakoita, silld tdssa segmentissa edellytetdan
muun muassa arktista erikoisosaamista ja erityistda kyvykkyytta valmistusprosessiin.
Nama ovat myos selkeitda esimerkkeja markkinoille tulon esteista, joita Porter (1980)
teoksessaan erittelee. Samalla ne suojaavat markkinoille tulon esteille tyypilliseen
tapaan jaanmurtajasegmentissa toimivia yrityksia, kuten Rauma Marine Constructionsia

ja Helsinki Shipyardia uusilta kilpailijoilta.
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3.3 Kilpailija-analyysi osana strategista markkinointia ja

toimintaymparist6a

Strategiseen markkinointiin liittyy olennaisesti ymmarrys kilpailijoista, sekd naiden
analysointi. Kilpailija-analyysi on yritysten strateginen prosessi seka tyovaline, jota
kdytetdadan analysoidakseen omaa asemaa kilpailijoihin ndhden (Adom ja muut, 2016,
5.116). Chaplesin & Zahran (1993) mukaan kilpailija-analyysille olennaista on pyrkimys
ymmartaa toimialaansa, selvittaa kilpailijoiden heikkoudet ja vahvuudet seka ennakoida
naiden liikkeita. Kilpailija-analyysia edeltda kilpailijoiden tunnistaminen, silla kilpailija-
analyysin tehtava on analysoida vain tunnistettuja- ja potentiaalisia kilpailijoita (Clark &

Montgomery, 1999, s.67).

(Chaples & Zahra, 1993) toteavat, etta kilpailija-analyysi pitaa sisallaan tiedon keruun,
analysoinnin ja tulkinnan. Heiddn mukaansa tata tietoa voidaan hyodyntaa yrityksen
johdossa paatoksenteon tukena. Lisaksi he lisdavat toimialojen muuttuvan jatkuvasti,
minka takia myos kilpailija-analyysin tulee olla jatkuva prosessi, josta saadaan aina
ajankohtainen ja luotettava tieto kaytettavaksi johdon padatéksentekoon. Edelld
kerrottuun perustuen Kkilpailija-analyysia voidaan pitdd yhtend johdon strategisen

markkinoinnin tydkaluna.

Tutkimukset osoittavat, ettd kilpailijoiden strategioiden ja toiminnan ymmartamiselld on
positiivinen yhteys yrityksen suorituskykyyn (Hooley ja muut, 2020, s.115-116). Hooley
ja muut (2020, s.116) nostavat esimerkin 1980 ja 1990 luvulta, kun japanilaiset yritykset
omaksuivat kilpailija-analyysin keskeiseksi osaksi liiketoimintastrategiaansa pyrkiessaan
kilpailemaan yhdysvaltalaisia yrityksia vastaan. Esimerkiksi Mitsubishi ylldpiti suurta
tiedusteluyksikkbd New  Yorkissa ja monet japanilaisyritykset seurasivat
teknologiateollisuuden kehitystda jopa perustamalla valvontapisteita Silicon Valleyyn

(Hooley ja muut, 2020, s.116).
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Markkinasignaalit

Kilpailija-analyysiin ja sitda kautta strategiseen markkinointiin linkittyvat vahvasti
markkinasignaalit. Markkinasignaalit ovat keinoja kommunikoida markkinoilla, ja niilla
tarkoitetaan mita tahansa kilpailijan toimintaa, joka antaa suoran tai epasuoran viitteen
sen aikeista, motiiveista, tavoitteista tai sisdisesta tilanteesta (Porter, 1980, s.75).
Markkinasignaalien tehokas tulkinta edesauttaa kilpailija-analyysin tekemista ja auttaa

kehittamaan yrityksen kilpailustrategiaa (Porter, 1980, s75).

Markkinasignaaleja analysoitaessa on arvioitava viestin muotoa, signaalin tehtavaa,
julkaisufoorumia, jossa signaali valitetdan ja signaalin todenperaisyytta (Czepiel & Kerin,
2012, s.15). Porter (1980, s.76) listaa, ettd markkinasignaalit voivat olla todellisia viitteita
kilpailijan motiiveista ja aikomuksista. Hinen mukaansa ne voivat kuitenkin myos olla
bluffeja, eli signaaleja, joiden tarkoitus on johdattaa muut yritykset harhaan ja saada
taten kilpailijat toimimaan signaalinantajan hyddyksi. Tyypillinen markkinasignaali on
totuudenmukainen, tai epatotuudenmukainen ennakkoilmoitus yrityksen tulevaisuuden
toimista, jolla halutaan kartoittaa toisen yrityksen reaktiota tahan uutiseen (Porter, 1980,
s.76). Tallainen signaali voidaan valittdada esimerkiksi lehdistotiedotteena, tai
haastatteluna kyseista toimialaa kasittelevassa julkaisussa (Czepiel & Kerin, 2012, s.16).
Seuraavalla sivulla oleva taulukko havainnollistaa yleisesti markkinasignaaleille ominaisia

piirteita.
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Taulukko 1. Kilpailusignaalit (mukaillen Czepiel, J. A., & Kerin, R. A, 2012, s. 16).

Kilpailusignaalien viitekehys

Muoto Tarkoitus Totuudenmukaisuus Foorumi Viestinsisalté
- Ennakkoilmoitus - Ennakoiva vastatoimi - Totuudenmukainen/ - Laajajaanvostettu - Yrityksentavoitteet
epatotuudenmukainen toimialayhteiso
- Ilmoitus tapahtuman |- Strategisten etujen - Tapaaminen talous- - Yrityksensisdinen
jalkeen viestiminen - Bluffi analyytikoidenkanssa tilanne
- Haastattelu
merkittdvissa - Yrityksenaikomus/
- Toimialanjulkinen - Ehdollisella toimella - Harhaanjohtava toimiala-tai suunniteltu toimi
kasittely uhkaaminen lilketoimintajulkaisussa
- Tyytymattémyyden ilmaisu - Liioittelu / vahattely - Lehdistétiedote - Odotuksetkilpailijoiden
kayttaytymisesta
- Kilpailijoiden reaktioiden - Kirje asiakkaille tai
testaaminen toimittajalle - Pelisaannot/ tilanteen tai

dilemman luonne

- Oman toiminnan
provosoivanvaikutuksen - Yksityinenviestinta
minimoiminen kilpailijankanssa

- Samanaikaisten toimien
vilttdminen

- Talousyhteison informointi

- Sisdisentuen hankkiminen

3.4 Strateginen markkinointi johtoryhmatasolla

Strateginen markkinointi vaatii yrityksen johdolta proaktiivista suhtautumista.
Perinteinen vuosittainen suunnittelu ei enaa riita, vaan yrityksiltd vaaditaan jatkuvaa ja
joustavaa paatoksentekoa, jotta markkinoiden muutoksiin voidaan reagoida (Proctor,
2000, s.29). Strategisen joustavuuden, eli vaihtoehtoisten suunnitelmien kehittdminen
on yrityksille tarkeda, silla se mahdollistaa varasuunnitelmien kayttdonoton
toimintaymparistéon muuttuessa (Proctor, 2000, s.29). Aram ja muut (2024, s.35-38)
toteavat tekoalyn olevan hyva tyokalu yrityksen paatoksentekoprosessissa, mikali sen
kayttoon osallistuu yrityksen henkilokuntaa. Talla tarkoitetaan, etta tekodlyn ei anneta
tehda autonomisia pdatoksia. Lopullinen tavoite on pyrkid luomaan mahdollisimman
markkinaldahtoinen strategia, joka on herkka asiakkaiden tarpeille ja muutoksille (Proctor,

2000, s.29).
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Johtoryhman tunnesiteet, menneisyyteen liittyvat sidokset seka yrityksen rakenteelliset
tekijat voivat monialaisissa yrityksissa vaikeuttaa rationaalisten paatésten tekemists,
kuten heikosti menestyvista liiketoiminnoista luopumista (Porter, 1980, s.20-21). Proctor
(2000, s.28-29) korostaa reaaliaikaista tietoa liiketoimintaymparistosta sekd oikea-
aikaisia toimenpiteita yrityksen strategisessa markkinoinnissa. Mikali yrityksen
johtoryhmalla tai hallitustasolla on tunnepohjaisia suhteita tiettyihin liiketoimintoihin,
saattaa nama toissijaiset tiedot kiilata markkinatiedon edelle, eikd tarvittavia
toimenpiteitd tehda (Porter, 1980, s.20-21). My0s yrityksen ulkoinen imago tai ylimman

johdon ylpeys saattavat vaikuttaa negatiivisesti paatoksentekoon (Porter, 1980, s.20-21).

Strategisen johtamisen keskeinen laht6kohta on ajantasainen tieto toimintaymparistosta
(Proctor, 2000, s.22). Talléin johtoryhmallda on kyky perustella strategiset paatokset
pohjautuen sisdisen ja ulkoisen ympariston havaintoihin. Yrityksen menestymisen
kannalta olennaista on tunnistaa ja hyddyntda ydinosaamista seka kaytossa olevia
resursseja mahdollisimman tehokkaasti, silla ndma muodostavat perustan kilpailuedulle
(Hooley ja muut, 2020, s. 34). Proctor (2000, s.29) korostaa myds, etta organisaation
resurssien ja osaamisen tulee olla tasapainossa ja linjassa toimintaympariston
vaatimusten kanssa, jotta toimintaymparistén mahdollisuudet pystytaan hyodyntamaan
tehokkaasti ja uhkiin voidaan varautua ennakoivasti. Porter (1980, s.24-25) kayttaa
strategian rakenteesta ja sen eri osien yhteydestd esimerkkind pydramallia, jossa
jokainen ulkosektori vastaa tiettya osa-aluetta. Porter (1980, s.25) toteaa, ettad pyora ei
pyori, mikali jokin osa-alue on kuvainnollisesti liilan tdynna tai painvastoin liian tyhja.
Tama kuvaa hyvin organisaation tarvetta tasapainottaa resurssit ja osaaminen

ympadriston vaatimusten kanssa. Seuraavalla sivulla kuvattuna pyoramalli.
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Kuvio 2. Miten yritys kilpailee? (Mukaillen Porter, 1980, s.25).

3.5 Tekodlyteknologioiden rooli strategisen markkinoinnin

paatoksenteossa

Dataldahtdinen  paatoksenteko on  keskeinen ldhestymistapa nykyaikaisessa
liiketoiminnassa, jossa data-analyysia hyddynnetdan strategisten valintojen tukena
(Arogundade ja muut, 2024, s.617). Tekodlyn strategisesta hyodyntamisesta
organisaatioissa Akhir ja muut (2025, s.7) toteavat, ettd vaikka organisaatiot ovatkin
tutkimusten mukaan edistyneet tekodlyn kayttoonotossa, kohtaavat ne edelleen
ongelmia datan laadun, toimintakustannusten, osaamisvajeen ja hallintohaasteiden
suhteen. Heiddn mukaansa tekodlystd saatavan rakenteellisen potentiaalin
yllapitéminen edellyttdd organisaatioilta kattavien strategioiden laatimista, joissa

yhdistyvat teknologiset investoinnit tydvoiman kehittdmiseen, johtajatason
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sitouttaminen, seka eettisten viitekehysten huomioiminen. Lisaksi he toteavat, etta naita
elementteja omaksuvilla organisaatioilla on parhaat mahdollisuudet saavuttaa
kilpailuetua tekodlyn hyodyntamisessa nykypdivan dynaamisessa datalahtoisessa

liilketoimintaymparistossa.

Tekodly mahdollistaa yrityksille valtavien tietomaarien nopean ja tarkan analysoinnin,
joka ohjaa strategista paatoksentekoa (Arogundade ja muut, 2024, 5.629). Aiemmin
osoitimme, etta strategisen markkinoinnin keskiéssa on omaan toimintaymparistdonsa
sopeutuminen. Arogundade ja muut (2024, s.617) toteavat artikkelissaan, etta
tekoalyteknologioita hyodyntavat yritykset voivat sopeutua markkinoiden muutoksiin
nopeammin kuin kilpailijat. Lisdksi tekodly parantaa kilpailija-analyyseja, kun
kilpailijoiden toimintaa, strategioita ja markkina-asemaa voidaan seurata jatkuvasti (Agu
ja muut, 2024, s.40). Markkinasegmentointi on kriittinen osa strategista markkinointia,
ja tekoalylla on keskeinen rooli markkinasegmenttien tunnistamisessa ja

kohdentamisessa (Agu ja muut, 2024, s.42).

Anjorinin ja muiden (2024, s.1640) mukaan tekodlyteknologioita hyodyntavat
organisaatiot voivat pysya kilpailijoiden edella ymmartamalla asiakkaitaan paremmin
seka tarjota yksilollisempida ja kohdennetumpia markkinointikampanjoita. He myds
toteavat, ettd tekodlya strategisten markkinointitavoitteiden saavuttamiseksi

hyodyntavat organisaatiot voivat saada kilpailuedun markkinoilla.

Janssenin ja muiden (2020) mukaan raportoitujen erilaisten tekoalysovellusten
perusteella tekoalyteknologiat ovat yleistyneet laajasti organisaatioiden eri toiminnoissa.
Ennustaminen ja trendianalyysi ovat tdarkeimmat sovellukset 32 prosentille yritysten
tekoalytutkimukseen osallistuneista, jotka pitivat tekodlyda valttamattomana
markkinoiden kehityksen ennustamisessa ja toimitusketjujen optimoinnissa (Akhir ja
muut, 2025, s.3). Datan hyédyntdminen paatdksenteossa mahdollistaa organisaatioille
nopean reagoinnin markkinoiden ja kilpailutilanteiden muutoksiin (Arogundade ja muut,

2024, s. 617). Myos jatkuva olennaisen datan seuranta ja analysointi tukevat
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strategioiden, tuotteiden ja palveluiden mukauttamista reaaliaikaisesti muuttuviin

tarpeisiin (Arogundade ja muut, 2024, s. 617).

3.6 Tekodly markkina-analyysissa ja kohdentamisessa

Markkina-analyysin keskeisimpia haasteita on Agun ja muiden (2024, s.41) mukaan
datan tehokas kerdaminen eri ldhteistd. Heidan mukaansa tekoalytyokalut pystytdan
integroimaan tahan tyohon. Talldin tiedonkeruuprosessi automatisoituu ja tietoa
pystytdaan kerdamaan manuaaliseen ihmistyohon verrattuna eri ldhteista nopeammin ja
tarkemmin, antaen yrityksille reaaliaikaista tietoa markkinatrendeista.
Tekodlyalgoritmien tekema suurten tietojoukkojen analysointi mahdollistaa myos
raporttien tekemisen minimaalisella ihmisen puuttumisella (Arogundade ja muut, 2024,
s.621). Lisdksi tekoalyteknologioiden automaatio mahdollistaa toistettavien tehtavien
automaattisen teon vain tekodlyd kayttden, esimerkiksi datan prosessointiin ja
raporttien luomiseen liittyen (Arogundade ja muut, 2024, s.621). Tekodlyn myo6ta tyon
tehokkuus ja tarkkuus paranee, jolloin ihmisen tyovoimaa voidaan siirtdd markkina-
analyysien osalta enemman strategista ajattelua vaativalle tasolle (Agu ja muut, 2024,

s.40).

Koneoppimisalgoritmeilla voidaan suorittaa syvaanalyysejda markkinadatasta yritysten
kayttoon, joista saattaa paljastua korrelaatioita ja syy-seuraussuhteita, jotka muutoin
jaisivat huomaamatta (Agu ja muut, 2024, s.42). Koneoppimismallit oppivat aiemmasta
datasta, tarkentavat analyysia ja tdta kautta tarjoavat tarkempia nakemyksia

padtoksenteon tueksi (Arogundade ja muut, 2024, s.619).

Akhir ja muut (2025, s.7) osoittavat tutkimuksessaan, etta tekodlyn ennakoiva analytiikka
tarjoaa merkittavia strategisia etuja nopeamman paatdksenteon, sekd parantuneen
tarkkuuden ja toiminnan tehokkuuden kautta. Ennakoiva analytiikka on tarkeda osa
markkina-analyysia, ja koneoppimismalleja hyodynnetdan laajasti osana ennakoivaa

analytiikkaa (Agu ja muut, 2024, s.40). Sen avulla voidaan muun muassa ennustaa
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tulevaisuuden trendeja, kuluttajien kdytosta, sekd tunnistaa markkinoilta

mahdollisuuksia ja uhkia, mika antaa edun kilpailijoihin nahden (Agu ja muut, 2024, s.40).

3.7 Esimerkki tekodlyn sovellutusalueesta, SWOT-analyysi

SWOT on lyhenne englanninkielisista sanoista vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. SWOT-analyysi on yksinkertainen, mutta tehokas strategiatyokalu, joka on laajalti
kaytossa strategisen johtamisen apuna (Panja, 2025, s.2). Halek ja muut (2024, 5.19-20)
tasmentavat SWOT-analyysin olevan systemaattinen menetelma, jonka avulla yrityksen
sisdiset tekijat (vahvuudet ja heikkoudet) seka ulkoiset tekijat (mahdollisuudet ja uhat)
jadsennetdan matriisin muotoon strategisen suunnittelun ja paatoksenteon tueksi. Lisdksi
Agun ja muiden (2024, s.41) mukaan SWOT-analyysit ovat oleellisessa asemassa
kilpailija-analyyseissa. Tekoalypohjaisilla tyokaluilla saadaan yksityiskohtaista tietoa
kilpailijoiden toiminnasta, ja pystytddan tunnistamaan niiden vahvuudet, heikkoudet,

mahdollisuudet ja uhat.

Esimerkkind Humble & Mozelius (2019) tunnistivat tutkimuksessaan tekodlyn kadytosta
opetuksessa mahdollisuuksia, kuten opettajan roolin muuttuminen seka rutiinitehtavien
vahentymisen, mutta myos uhkia kuten teknologian hallintaan painottuva tyonkuva ja
koulutuksen puutteet. SWOT-analyysia voidaan soveltaa vastaavalla tavalla myods
laivanrakennusteollisuuteen, kun tarkastellaan tekoalyn nykyisia
sovellutusmahdollisuuksia seka tekoalyn kehityspolkua tulevaisuuden strategisessa

markkinoinnissa.

SWOT-analyysin avulla pyritdan yksinkertaistamaan yrityksen strategiaa helposti
havainnollistettuun muotoon. Laivanrakennusteollisuudessa voidaan tatd samaista
mallia kdyttda analysoimaan sisdisia ja ulkoisia tekijoita kilpailukyvyn luomisessa. Kuten
aiemmin tutkimuksessa on todettu, tekodlyn oikeanlaisella kayttéonotolla ja sen
jatkojalostamisella voidaan saada kilpailuetua markkinasta. SWOT-analyysin avulla yritys
voi tarkastella nditd tekijoitd paatoksenteon tukena. Marketline (2023) on julkaissut

yrityksesta Ervia SWOT-analyysin hahmottamaan strategian luomista. Ervia oli Irlannissa
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toimiva valtion omistama yhtid, joka vastasi muun muassa kaasun ja veden
infrastruktuurista, mutta vuonna 2024 se integroitiin osaksi Gas Network Ireland yhtiota
(Gas network Ireland, 2025). Alla oleva kuva Ervian SWOT-analyysista kuvastaa mallin
yksinkertaisuutta ja kadytettdavyyttd. Malli on yksinkertainen esimerkki strategisen

markkinoinnin matriiseista ja tyokaluista, joiden luomiseen tekoalya voidaan integroida.

Taulukko 2. Esimerkki SWOT analyysista, case Ervia (mukaillen Marketline, 2023, s.4).

4 D y N\
' Vahvuudet ' Heikkoudet
¢ Kaasuverkko ¢ Turvallisuus
* Tulojen kasvu ongelmat
\ y 4
Uhat ' Mahdollisuudet |
* ntensiivinen e Sahkon kysynnan
kilpailu kasvu Irlannissa
e Saannosten * Oljyn kysynnan
noudattaminen kasvu globaalisti
« Oljyn ja kaasun
hintojen vaihtelu \
A\ y | 9 4

3.8 Yhteenveto teoreettisesta viitekehyksesta

Tutkimuksen teoreettisessa viitekehyksessa osoitettiin strategisen markkinoinnin olevan
prosessi, jossa yrityksen kilpailukyky rakentuu sovittamalla strategia toimintaympariston,
kilpailijoiden ja markkinavaatimusten vadlille. Strateginen markkinointi sisaltdd muun
muassa markkinaympariston seurannan, kilpailijoiden tunnistamisen ja arvioinnin seka
strategisten vaihtoehtojen muodostamisen. Kilpailija-analyysi ja markkinasignaalien
tulkinta ovat keskeisid prosesseja, silla ne tarjoavat yritykselle ajantasaista tietoa
kilpailijoiden kayttaytymisesta ja toimialan muutoksista. Teoreettisessa viitekehyksessa

mainitaan esimerkiksi strategisten ryhmien ja markkinoille tulon esteiden olevan
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toimialojen rakenteellisia eroja selittavia asioita. Johtoryhmatasolla strateginen
markkinointi edellyttdaa reaaliaikaista tietoa ja kykya tehda toimintaymparistén

vaatimuksiin soveltuvia paatoksia.

Tekoadlylla on kasvava rooli strategisen markkinoinnin eri osa-alueissa. Teoria korostaa,
ettd tekodly parantaa niin markkina- kuin kilpailija-analyysienkin tarkkuutta, seka
ennakoivan analytiikan hyddyntamista. Nama asiat tukevat yrityksen kykya sopeutua
muutoksiin nopeammin kuin kilpailijat. Tekodly mahdollistaa suurten tietomaarien
tehokkaan kasittelyn ja analysoinnin, mikda voi tuoda kilpailuetua markkinasta.
Tulevaisuudessa automatisoitu tiedonkeruu parantaa tuottavuutta ja tarkempi
segmentointi mahdollistaa organisaatioita tekemaan perustellumpia strategisia valintoja.
Tekodlyn hyddyntamiseen liittyy kuitenkin myds haasteita. Niitd ovat esimerkiksi datan
laatu sekda osaamisvaje henkilostdssda. Haasteisiin  vastaaminen edellyttaa
tekoalystrategioita organisaation sisalla. Perinteiset tyokalut, kuten SWOT-analyysi, saa
tekodlyn avulla syvyyttd ja ajantasaisuutta, mika osoittaa tekodlyn vahvistavan

strategisen markkinoinnin analytiikkaa.
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4 Case Rauma Marine Constructions

4.1 Casen toteuttaminen

Tama luku kasittelee tutkimuksen empiirista osuutta, jossa tarkastellaan case-yrityksena
toimivaa Rauma Marine Constructionsia. Kyseessa on suomalainen laivanrakennukseen
keskittynyt yritys, joka on erikoistunut erityisesti jadnmurtajien, matkustaja-
autolauttojen sekd viranomais- ja tutkimusalusten rakentamisessa (Rauma Marine

Constructions, 2025).

Rauma Marine Constructions on merkittava toimija suomen
laivanrakennusteollisuudessa ja on kokoluokassaan ainoa tdysin suomalaisessa
omistuksessa oleva telakka (Rauma Marine Constructions, 2025). RMC luetaan
suuryritykseksi henkilostomaaran ylittdessa 300 henkilda ja liikevaihdon ollessa (2024)

yli 200 miljoona (Suomen asiakastieto, 2025).

Tutkimuksen empiiristd osuutta varten yrityksesta toteutettiin asiantuntijahaastattelu,
jossa haastateltavana henkilond on Sami Sohlberg. Hanen tittelinsd organisaatiossa on
englanninkielinen ”"Vice President of Governmental Vessels”. Haastattelu toteutettiin
kirjallisessa muodossa sahkopostin valitykselld, ja se sisalsi kolme teemaa, joiden
tavoitteena oli selvittda, miten tutkimuksessa aiemmin esitetty teoreettinen viitekehys
heijastuu case-yrityksen toimintaan, sekd milla tavoin tekodly ilmenee yrityksen

strategisessa markkinoinnissa ja kilpailukyvyn lahteena.

Tutkimusteemat ovat johdettu taman tutkimuksen teoreettisesta viitekehyksesta. Niiden
jarjestys ja muotoilu mukailevat asettelultaan taman tutkimuksen rakennetta.
Tutkimusteemat ovat seuraavat:

- Minkalaista lisdarvoa tekoaly on tuonut strategiseen markkinointiin, esimerkiksi
kilpailija-, ja markkina-analyysien kautta?

- Uskotko etta tekoaly lisdisi yrityksen kilpailuetua, jos sitd saadaan integroitua
entistda paremmin osaksi strategista markkinointia ja esimerkiksi
johtoryhmatason paatoksentekoa?
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- Minkalaisia kehitysmahdollisuuksia ndette tekoalylla osana strategista
markkinointia tulevaisuudessa, esimerkiksi automatisaation tai muun osa-
alueen nakokulmasta?

4.2 Tutkimusteemojen vastaukset seka analysointi

Ensimmainen teema
Ensimmaisena tutkimusteemana selvitettiin, minkalaista lisdarvoa tekoaly on tuonut
strategiseen markkinointiin, esimerkiksi kilpailija-, ja markkina-analyysien kautta?

Sohlberg vastaa kysymykseen nain:

“Tekodly on tuonut lisdarvoa viikoittaisten markkinakatsausten valmistelussa,
kilpailija- ja markkinatietouden keraamisessa, tietojen yhdistelyssa seka
kontekstin ymmartamisessd. Tekoalya olisi hyddynnettavissa laajemminkin
osana strategista markkinointia, mutta se edellyttaa kuitenkin yhden
asiantuntijan, joka kayttaa Al-pohjaisia tydkaluja ja validoi sielta saatuja
tuloksia. Tekoalyn rooli tulisi kohdistaa enemman manuaalisiin tehtdviin, mutta
ihmisen luovan ajattelun tulisi kuitenkin olla lopputuloksen keskitssa. Ajoittain
tekodlyn antamat tulokset ovat epdkurantteja. Strateginen markkinointi on
paljolti OSINT-toiminta (Open Source Intelligence), johon tekoalyn

soveltaminen kdynee tdysimittaisesti.”

Sohlberg tarkoittaa OSINT-toiminnalla avoimiin tietolahteisiin perustuvaa tietoa.
OSINT-toiminta kattaa datan analysoinnin, automaattisen tiedonkeruun,
ohjelmointirajapintojen hyédyntamisen seka koneoppimiseen perustuvat algoritmit
(Layton, 2016, s.10). Sohlbergin mukaan RMC:n strateginen markkinointi pohjautuu

tahan toimintatapaan.

Sohlberg toteaa tekodlyn tuoneen lisdarvoa toistuviin strategisen markkinoinnin
prosesseihin, joiden tarkoituksena on ymmartaa yrityksen toimintaymparistoa

paremmin. Tama havainto on linjassa aiemman teoreettisen viitekehyksen kanssa.
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Esimerkiksi Proctor (2000, s.29) korostaa reaaliaikaista tietoa liiketoimintaymparistosta

seka oikea-aikaisia toimenpiteita yrityksen strategisessa markkinoinnissa.

Sohlberg tuo esiin tekoalyn potentiaalin hyoédyntamisen osana laajempaa strategista
markkinointia, edellyttden kuitenkin asiantuntijan tulosten validoimisessa. Tamakin
osuu Agun ja muiden (2024, s.40-41) linjaukseen markkinatiedosta, jossa korostetaan
datan keruun tehokkuutta ja nopeutta verrattuna ihmistyohoén. Optimaalisimmassa
tilanteessa ihmisen tyovoimaa voitaisiin siirtdd markkina-analyyseistd kokonaan
strategisen ajattelun tasolle, mutta kuten Sohlberg toteaa, toistaiseksi tekoaly vaatii

asiantuntijan inhimillistd padomaa tulkitsemaan tuloksia.

Aram ja muut (2025, s.35—38) toteavat tekodlyn olevan hyva strategisen tyon valine,
kunhan sen ei anneta tehda autonomisia pdatoksia. Sohlberg noteeraa vastauksessaan
saman asian: "Tekoalyn rooli tulisi kohdistaa enemman manuaalisiin tehtdviin, mutta

ihmisen luovan ajattelun tulisi kuitenkin olla lopputuloksen keskiossa.”

Toinen teema
Haastattelun toisena teemana tarkasteltiin, miten tekoaly lisdisi yrityksen kilpailuetua,
jos sita saadaan integroitua entistda paremmin osaksi strategista markkinointia ja

esimerkiksi johtoryhmatason paatoksentekoa. Sohlberg vastaa:

”Jos tekoalya saataisiin paremmin integroitua osaksi strategista markkinointia,
se kylla lisdisi yrityksen kilpailuetua. Strateginen markkinointi perustuu
tulevaisuudessa jatkuvaan tiedusteluun ja ennakoivaan analyysiin. Tama
ajantasaisen tiedon hankinta ja sen hyvaksi kayttaminen tuo niin kutsuttua
informaatioetua. Menneisyyttd on turha hyddyntaa, jos menneisyyden
toimintatavoilla haviaa kilpailijoille markkinoilla tana paivana. Katseet tulee siis
suunnata tulevaan, ennakoivan analytiikan avittamana. Johtoryhman

tyoskentelyssa tulisi kyeta ottamaan pidemman aikavalin suuntaa, eika
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keskittya niinkaan paivittaisjohtamiseen. Strategisen tiedon kaytto ja

kdytettavyys ovat avaintekijoita.”

Informaatioedulla Sohlberg tarkoittaa markkinainformaatiota, jolla saadaan

kilpailuetua omassa toimintaymparistossa. Tama toimii yhtena kilpailukyvyn lahteena.

Sohlberg toteaa strategisen markkinoinnin perustuvan tulevaisuudessa jatkuvaan
tiedusteluun ja ennakoivaan analyysiin. Tama on linjassa Arogundaden ja muiden (2024
s.617) kanssa, joiden mukaan olennaisen datan jatkuva seuraaminen ja analysointi
tukevat strategioiden ja tuotteiden mukauttamista reaaliaikaisesti muuttuviin tarpeisiin.
Sohlbergin ndakemys ennakoivasta analytiikasta vastaa puolestaan Akhirin ja muiden
(2025, s.7) kertomaa. Lisdksi he osoittavat tutkimuksessaan (2025), ettd ennakoiva
analytiikka tarjoaa merkittavid strategisia etuja nopeamman padtoksenteon, seka
parantuneen tarkkuuden ja toiminnan tehokkuuden kautta. Lisdksi Sohlberg nakee
johtoryhmatason tyon samoin kuin Akhir ja muut (2025, s.8), joiden mukaan tekoalysta

saatavan rakenteellisen potentiaalin yllapito edellyttaa myos johtajatason sitouttamista.

Sohlberg korostaa vastauksessaan tulevaisuuteen katsomista, ennemmin kuin
menneisyyden peilaamista tdaman paivan liiketoimintaan. Kuitenkin tutkimuksessa on
aiemmin osoitettu koneoppimismallien olevan edistyneitd kayttamaan menneisyyden
dataa tarkempien analyysien luomisessa, joten tatd ajatusta menneisyyden datan

hyddyntamisesta ei tulisi tdysin sivuuttaa.

Organisaation markkinointistrategian kehittamisen ydin on varmistaa, ettd sen
kyvykkyys vastaa nykyistd markkinaymparistdéa nyt ja tulevaisuudessa (hooley ja muut,
2020, s.29). Sohlberg puhuu informaatioedusta, joka oikein kaytettyna toimii loistavasti
kilpailuedun Idhteend omassa markkinaymparistossdan. On Kuitenkin huomioitava, etta
virheellinen informaatio on tekodlyn yksi merkittdvimpida eettisia ongelmia, silla
virheelliselld informaatiolla pysytadan muokkaamaan ihmisten mielipiteitd ja asenteita

(Mehan, 2022, s.69). Toisaalta kuten aiemmin jo mainittiin, kdytetddan RMC:ssa
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asiantuntijalahtoista tulokulmaa tekoalyn hyddyntamisessd, mikd osaltaan pienentaa

tata riskia tuomalla inhimillistd padomaa tulosten validoimiseen.

Kolmas teema
Viimeisessa tutkimusteemassa pyrittiin saamaan nakemysta RMC:n tulevaisuuden
odotuksiin tekoalyn kehitysmahdollisuuksista strategisessa markkinoinnissa,

esimerkiksi automatisaation tai muun osa-alueen niakokulmasta. Sohlberg vastaa:

”Kehitysmahdollisuuksia on edelleen tiedon keruussa (OSINT), keradtyn datan
analysoinnissa ja yhteenvetojen laadinnassa. Ajatuksena on, etta strategisen
markkinoinnin saannollisiin rutiinitehtaviin olisi mahdollista hyddyntaa
tekoalya. Taman lisaksi monimutkaistenkin yhteenvetojen laadinta seka
strategiatyon tukeminen tekemalld analyyseja, ja niista tehtavien
johtopaatosten tukeminen. Ennakkoivat mallit ja simulaatiot tulevaisuudesta
tekevat tekodlysta strategisen paatoksenteon tukityokalun, eika vain raporttien
automatisoijan. Esimerkiksi tuotekehityksessa avainasemassa on ymmarrys
tulevaisuuden markkinasta ja vaatimuksista. Simulaatioiden avulla voidaan

vastata asiakkaiden vaatimuksiin, ennen kuin he osaavat edes ilmaista niita.”

RMC:ssa on tunnistettu haasteita sekd mahdollisuuksia tekoalylla tehtavassa
tiedonkeruuprosessissa. Solhberg kertoo ennakoivien mallien ja simulaatioiden tekevan
tulevaisuudessa tekoalysta strategisen paatdksenteon tukitydkalun, eika vain raporttien
automatisoijan. MyOds muun muassa Agun ja muiden (2024, s.40) mukaan ennakoiva
analytiikka on merkittava tekija tulevaisuuden trendien tunnistamisessa ja

ennustamisessa.

Simulaatioista ja ennakoivasta analytiikasta Sohlberg nostaa esiin myos tuotekehityksen
tarkeyden ja asiakkaiden vaatimusten ennakoivan ymmartamisen. Tama linkittyy
vahvasti Proctorin (2000, s.29) teoriaan optimaalisesta markkinastrategiasta, joka on

mahdollisimman herkka asiakkaiden muuttuville tarpeille. Anjorin (2024, s.1640) myds
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toteaa tekodlyn olevan hyva kilpailukyvyn ldhde, kun asiakkaita halutaan ymmartaa

kilpailijoita paremmin.



36

5 Johtopaatokset

Taman tutkimuksen tarkoituksena on tarkastella, miten tekodlya hyddynnetaan osana
strategista markkinointia. Tama luku kokoaa yhteen tutkimuksesta nousseet havainnot
ja tulkinnat suhteessa asetettuihin tavoitteisiin ja teoreettiseen viitekehykseen, seka
peilaa naitd havaintoja Rauma Marine Constructions yritykseen. Tavoitteet kasitelldan
kronologisessa  jarjestyksessa edeten yleisestd teoriasta kohti tarkempaa
liilketoimintakontekstista soveltamista. Johtopaatokset pohjautuvat teoreettisessa
viitekehyksessa esitettyyn lahdemateriaaliin ja asiantuntijahaastattelun tuottamaan
empiiriseen aineistoon. Luvun lopuksi esitetddan nakemyksid, mihin aiheen mahdollinen

jatkotutkimus tulisi suuntautua.

Ensimmadisend tavoitteena oli selvittad, mita tekodly tarkoittaa kilpailukyvyn ldahteena
strategisessa markkinoinnissa. Tutkimuksessa osoitettiin tekodlyn toimivan yhtena
kilpailukyvyn mahdollistajana, ennen kaikkea tiedon hyodyntdamisen, ennakoinnin ja
tehokkuuden kautta. Strategisen markkinoinnin nakékulmasta tekodly ei ole ainoastaan
yksittdainen teknologinen vidline, vaan kokonaisvaltainen kyvykkyys, joka mahdollistaa
tiedon hyodyntamisen aiempaa reaaliaikaisemmin ja tulevaisuusorientoituneemmin

yrityksen paatoksenteon tukena.

Esimerkiksi ennakoivan analytiikan avulla yritykset pystyvat tunnistamaan tulevaisuuden
trendeja, markkinamuutoksia ja asiakkaiden tarpeita, mikd auttaa heitd sovittamaan
strategioitaan paremmin toimintaymparistdihinsa sopivimmiksi. Tdman seurauksena
yritysten strateginen paatoksenteko ja strategioiden luominen perustuvat aiempaa
enemman tulevaisuuteen suuntautuvaan dataan, eikd enda niinkddn menneisyyden
toteutumiin. Yritykset, jotka pystyvat simuloimaan tulevaisuutta ja omaa markkinaansa

tarkimmin, saavat tekoalysta tehokkaan kilpailutyokalun strategiseen markkinointiin.

Samanaikaisesti tekodlyn mahdollistama strategisen markkinoinnin prosessien
automatisointi on tehostanut muun muassa kilpailija- ja markkina-analyyseja. Tama

vapauttaa inhimillisid resursseja rutiininomaisista tyovaiheista enemman luovaan ja
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strategista ajattelua vaativiin tehtaviin. Talla on suora vaikutus yrityksen tuottavuuteen
ja kilpailukyvyn parantumiseen. Samalla automatisaatio mahdollistaa olennaisen datan
laajemman ja tarkemman hakemisen, sekd prosessoinnin, mika jalleen lisda yritysten
ymmarrystd omasta toimintaymparistostdan ja antaa paatoksentekoon enemman

dataan pohjautuvia resursseja.

Toisena tavoitteena oli tarkastella, millaisia mahdollisuuksia tekoalyn hyddyntamisessa
nahdadan tulevaisuuden strategisessa markkinoinnissa. Tutkimuksen perusteella voidaan
todeta, etta tekodlyn rooli tulevaisuuden strategisessa paatoksenteossa nayttaytyy
entistd keskeisempdna. Tekodly nousee keskeiseen rooliin, kun tulevaisuuden
liiketoiminnan kilpailukykyisyys halutaan sadilyttdda. Sen hyddyntaminen edellyttaa
yrityksilta niin osaamisen kehittamista kuin myds investointeja sen soveltamiseen.

Avainasemassa on tekoalyn integroiminen osaksi strategisen markkinoinnin prosesseja.

Tulevaisuudessa datan maaran lisdantyessd myo6s virheellinen informaatio tulee
kasvamaan. Yritysten tulee olla entistd valveutuneempia siitd, kuinka hyvin niiden
tekodlyratkaisut kykenevat suodattamaan virheellistd informaatiota paatoksenteon
ulkopuolelle. Taman varmistamiseksi organisaatioiden on kehitettdava jarjestelmia ja
prosesseja, jotka eivat ainoastaan keraa ja analysoi dataa, vaan myos arvioivat sen
luotettavuutta ja relevanssia. Talla hetkellda tdma edellyttdd vield yrityksissa

tekoalyteknologian rinnalle ihmisen kriittista roolia tiedon tulkitsijana ja validoijana.

Myos markkinasignaaleja pystytdan sekd tuottamaan, ettd huomaamaan aiempaa
enemman. Tarkoituksella harhaanjohtavat markkinasignaalit, eli bluffit voidaan
tekoadlylla tunnistaa tulevaisuudessa paremmin. Toisaalta, mikali yrityksissa kaytossa
oleva tekoélyteknologia ei tunne riittavan hyvin kyseista liiketoimintaa ja markkinaa, eika
asiantuntijaa kdyteta tulosten validoimiseen, voidaan bluffit ja yleisesti
markkinasignaalit tulkita vaaralla tavalla. Tama voi pahimmillaan heijastua

paatoksenteossa yritykselle haitallisesti, kun pdatokset perustuvat virheelliseen dataan.
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Tutkimuksen kolmantena tavoitteena oli soveltaa teoreettista viitekehysta case
yritykseen Rauma Marine Constructionsiin ja arvioida, miten tutkimuksessa tunnistetut
keskeiset ilmiot heijastuvat yrityksen strategisen markkinoinnin kaytantoihin.
Tutkimuksessa osoitettiin, ettd RMC:n strategisen markkinoinnin toimintamenetelmat
ovat padsaantoisesti linjassa tutkimuskirjallisuuden kanssa. RMC:n toimintaymparisto
perustuu pitkdkestoisiin sekd padomavaltaisiin suurhankkeisiin, mikd korostaa
ennakoivan analytiikan merkitysta kilpailukyvyn yllapitamisessa. Taman takia tulevan
kysynnan parempi ymmartaminen, markkinamuutosten ennustaminen seka
kilpailijoiden jatkuva seuranta muodostavat RMC:lle keskeisen strategisen kyvykkyyden

ja kilpailukyvyn lahteen.

Esimerkiksi jadnmurtajasegmentin strategisessa ryhmdssa avainasemassa on ymmartaa
asiakkaiden tarpeita, kilpailijoiden toimintaa, arvioida niiden mahdollisia tulevia liikkeita
seka tietaa kilpailijoiden kyvykkyydet. Tama on tarkeaa, silla kyseisen strategisen ryhman
telakat kilpailevat samoista sopimuksista. Taman vuoksi markkinasignaalien ja jatkuvan
proaktiivisen datan kerddminen ja sen analysoiminen ovat tarkedssa roolissa.
Tekodlyjarjestelmien avulla tuotettu informaatio tukee sekd markkinoiden, ettd myos
kilpailijoiden analysointia. Tallaiset toiminnot oikein integroituna yrityksen toimintaan

voivat tuoda informaatioetua suhteessa kilpailijoihin, mitd Sohlberg perdankuuluttaa.

Vaikka RMC:n havainnot vastasivatkin suurelta osin tutkimuksen teoreettista
viitekehystd, merkittdavin poikkeama liittyi tekoalyn rooliin autonomisena toimijana.
Teoriassa tekoaly nayttaytyy hyvin autonomisena ja itsendisena analytiikan suorittajana,
kun taas Sohlbergin mukaan tekoaly vaatii viela osakseen yrityksen liiketoimintaa ja
toimintaymparistdd ymmartavan asiantuntijan tulkintaa tulosten validoimiseksi.
Liiketoiminnassa kaytannossa tekodly on siis vielda tadlla hetkelld manuaalista tyota
tehostava tyokalu, jonka rinnalle tarvitaan ihmisen luovaa ajattelua ja analyyttista

harkintaa paatoksenteon tasolla.
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Tama tutkimus osoittaa, etta tekodlyllda on merkittava rooli strategisen markkinoinnin
kilpailukyvyn rakentamisessa, erityisesti ennakoivan analytiikan, automaation,
toimintaympariston ymmarryksen, ja asiakaskeskeisyyden kautta. Teoreettinen
viitekehys ja empiirinen aineisto osoittivat johdonmukaisesti tekodlyn olevan merkittava
kilpailukyvyn ldahde nykyhetken ja tulevaisuuden strategisessa markkinoinnissa.
Tutkimuksen empiirinen osuus case-yrityksesta konkretisoi nama havainnot
toimialakohtaiseen kontekstiin. Kokonaisuutena tutkimus osoittaa, ettd tekodlyn
integroiminen osaksi strategista markkinointia on vaistamaton kehityssuunta. Lisaksi
tutkimus osoittaa kokonaisuutena tekodlyn olevan selked kilpailukyvyn ldhde, kun

puhutaan yritysten valisesta kilpailusta omissa toimintaymparistdissaan.

Tutkimuksesta nousee esiin kolme relevanttia jatkotutkimusehdotusta. Tutkimuksen
perusteella olisi arvokasta selvittdd, missa maarin tekoaly voi tulevaisuudessa tukea
strategisia ratkaisuja itsendisesti, ja missa tilanteissa koneellisen paatoksenteon
riskiprofiili nousee liian korkeaksi. Toisena jatkotutkimusalueena olisi perusteltua
syventdd ymmarrystda tekodlyn roolista OSINT-toiminnassa, markkinasignaalien
tunnistamisessa ja kilpailijaseurannassa. Tahan liittyen olisi hyodyllista esimerkiksi tutkia,
kuinka hyvin tekoaly kykenee havaitsemaan Kkilpailijoiden investointeja, segmenttien
kehittymista tai liiketoimintaymparistdd koskevia poliittisia paatoksia verrattuna
asiantuntijalahtoiseen analyysiin. Kolmas jatkotutkimusehdotus liittyy
asiakasymmarryksen ja tuotekehityksen nakékulmaan. Missa maarin ja kuinka tarkasti
tekoalylla pystytddn ennustamaan tulevaisuuden regulaattorisia muutoksia, kuten

ymparistovaatimuksia, jotka voivat vaikuttaa asiakkaiden vaatimuksiin.

Alla havainnollistava yhteenvetokuvio tutkimuksen keskeisimmistd havainnoista.
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.

Toimintaymparisto

Rauma Marine Constructions

Kuvio 3. Yhteenvetokuvio.
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