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Yrityksen markkinaorientaatio toimii perustana yrityksen markkinoinnille ja strategiselle suunnittelulle.
Kaytanndssa se tarkoittaa sitd, miten yritys tunnistaa markkinoilla olevat tarpeet ja tayttaa ne kilpailijoita
paremmin. Yrityksen markkinaorientaatiolla on perinteisesti nahty kolme osa-aluetta: asiakasorientaatio,
kilpailijaorientaatio ja sisaisten toimintojen koordinointi. Kaytdnndssa tama tarkoittaa yrityksen kykya seka

kerata asiakas- ja kilpailijatietoa etta kayttaa sitd omassa tuote- ja palvelukehityksessaan.

SeAMKin aiemmissa tutkimuksissa (esim. Joensuu ym., 2015; Sorama ym., 2021) on osoitettu, etta
markkinaorientaatio on tarkea osatekija yrityksen menestymisessa ja kasvussa. Markkinaorientaatio antaa
yritykselle pohjan, joka auttaa kehittdmé&an sellaisia tuotteita ja palveluita, jotka parjaavat markkinoilla.
Kaytannossa yritys, jolla on korkea markkinaorientaatio, hakee jatkuvasti uutta tietoa seké ymparistosta etta
asiakkailta seka seuraa trendeja ja kilpailijoita. Tata tietoa pystytaan kayttamaan seka nykyisen toiminnan

kehittamisessa ett& uuden liiketoiminnan luomisessa.

Digitalisaatio muuttaa oleellisesti yritysten toimintatapoja. Se tarjoaa uusia mahdollisuuksia asiakkaiden
tavoittamiseen, kilpailijoiden seurantaan ja ylipaatansa tiedon kerddmiseen ja hyddyntamiseen. Seingjoen
ammattikorkeakoulun ja Vaasan yliopiston yhteisessa Digitalisoituvat yritysverkostot Diginet -hankkeessa on
benchmarkattu pitkélle digitalisoituneita yritysverkostoja. Sen yhteydessa on haastateltu verkoston eri
osapuolia — seka toimittajia etté asiakkaita — ja rakennettu sen pohjalta ymmarrysta siita, mika on oleellista
verkostotason digitalisoitumisessa. Yhtena tekijané tassa erottui yrityksen markkinaorientaatio eli se, milla
tavalla tietoa asiakasrajapinnasta ja kilpailijoilta keratéaéan ja hyddynnetaan. Tata kannattaa kehittaa
digitalisaation avulla.
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Systemaattisuus tarkeaa markkinaorientaation
kehittamisessa

Markkinaorientaatiossa erityisen tarkeaa on se, etta tieto asiakastarpeista ja kilpailijoiden toiminnasta siirtyy
tuote- ja palvelukehitykseen. Yrityksissa usein tata tietoa kertyy erilaisissa asiakastapaamisissa, mutta hyvin
usein se jaa henkildiden omaan tietoon, eika asiakkaiden kehitysideoita vieda systemaattisesti kaytantoon.
Kun tietoa kdaydaan saanndllisesti lapi, auttaa se yritysta kehittdmaan omia prosessejaan seké
suunnittelemaan jatkotoimia tuote- ja palvelukehityksen osalta. Yrityksessa olisikin tarke&da kehittaa
systemaattinen toimintamalli siihen, miten asiakastietoa kerataan, miten alan kehitysta seurataan ja miten
kilpailija-analyysia tehd&aéan. Lisdksi olisi sovittava, miten ja mihin eri yhteyksissa nousseet asiakastarpeet ja
kehitysideat tallennetaan siten, etté tata tietoa voidaan hyddyntéa jatkossa. Tallentamisen voi tehda
yrityksesta riippuen pilvipohjaiseen tai muutoin yhteisesti saatavilla olevaan levyjakoon, CRM-jarjestelmaan
tai johonkin muuhun omaan jarjestelmaan. Paaasia on, ettd toimintatavat ovat kaikille yhteisia ja etta tietoa
seka kerrytetdédn ettd tarkastellaan yhteisten prosessien mukaisesti. On siis sovittava myos siita, kuka tietoa
analysoi, kuinka usein sitd kasitellaan johtotasolla ja millaisilla mekanismeilla analyyseista vedetyt
johtopaatokset koituvat muutoksiksi kaytanndn toiminnassa. Myods asiakas- ja kilpailijatilanteesta kertyvaa
dataa koskee ns. “analyysiparalyysin” vaara: vain sellainen data, jota lopulta hyédynnetaan, on jarkevaa
alunperink&an keréata. Ihannetilanteessa yritys osaakin etukéteen maaritelld, millaista tietoa sen kannattaa

systemaattisesti tuottaa.

Asiakas-, kilpailija- ja sisdisen toiminnan datalle ominaista on, ettd se on rakenteeltaan hajanaista tai
suorastaan rakenteetonta. Tallaisen tiedon kasittely perinteisin tietoteknisin keinoin on hidasta tai mahdotonta
ja kun erilaista dataa kertyy paljon, sen hyddyntadminen k&y mydskin inhimillisten resurssien kannalta
kestamattomaksi. Niin kutsutut laajat kielimallit kuten ChatGPT, Copilot ja Gemini voivat tuoda téhan
ongelmaan aivan uudenlaisen ratkaisun: Tekoalyt kykenevat kdyma&an hetkessa lapi laajojakin teksti- ja
kuvapohjaisia aineistoja, tunnistaa niista kuvioita ja laatia yhteenvetoja, joiden tekemiseen kuluisi paiva- tai

viikkotolkulla ihmisty6ta.

Digitaaliset valineet apuun

Markkinoilta [6ytyy useita erilaisia digitaalisia tytkaluja, joita voi hyddyntaa markkinaorientaation
kehittdmisessa. Sosiaalisen median analytiikan avulla voidaan tunnistaa ja seurata asiakkaiden mielipiteita,
tarpeita ja kayttaytymista ja verkkosivujen kavijatietoa voidaan analysoida tunnistamaan asiakkaita ja heidan
tarpeitaan. Verkkokyselyiden ja verkkomarkkinointikampanjoiden avulla voidaan kerétéd nopeasti palautetta
asiakkailta (ja asiakkaista) ja analysoida sitd myds automaattisesti. Koneoppimista voidaan hyddyntaa
kilpailijoiden toiminnan ennustamisessa ja markkinatrendien tunnistamisessa. Toisaalta loT-laitteita voidaan
kayttaa kerddmaan reaaliaikaista tietoa tuotteista ja niiden kaytosta. Asioiden selkedssa esittdmisessa
voidaan hyodyntaa erilaisia mittaritauluja seka reaaliaikaista analytiikkaa joko osana yrityksen
tuotannonohjausjarjestelmia tai niiden rinnalla toimivina omina kokonaisuuksinaan. Myds virtuaalitodellisuutta

voidaan kayttaa tuotteiden testauksessa ja asiakaspalautteen saamisessa tuotekehitykseen. Al-pohjaista



kielianalyysid on mahdollista hytdyntéa sosiaalisen median ja muiden digitaalisten kanavien kommenttien ja
palautteiden ymmartamiseen. Eik& aina tarvitse menna merta edemmas kalaan: jo perus toimistosovellusten
(MS Excel, Word) ominaisuuksien tdysmaarainen hyddyntaminen mahdollistaa varsin pitkélle viedyn

automaation tietojen kerddmisessa ja analysoinnissa.

Erityisen tarke&da on asiakastieto-, tuotannonohjaus- ja tuotetietojarjestelmien laaja hyddyntaminen, mika
parhaassa tapauksessa mahdollistaa tietojen saumattoman jakamisen markkinoinnin, myynnin ja
tuotekehityksen vailla. Digitaalisia ideointialustoja voidaan myds hyddyntaa yhteiskehittamisesséa koko
verkoston tasolla.

Vélineet sinallaan eivat ole oleellisia, vaan niiden kayttaminen siten, etta se hyddyttaa yrityksen kehittymista.
Jokaisen yrityksen on hyva pohtia itselleen sopivimmat tavat ja keinot asiakas- ja kilpailijatiedon keraamiseen
ja hyédyntamiseen. Aina ei tarvita digitaalisia valineitd, mutta usein ne helpottavat ja nopeuttavat tyota.

Hankkeen seuraava tydpaja kyberturvallisuudesta jérjestetddn 16.5.2024. Lue liséé ja ilmoittaudu mukaan:

https://sites.uwasa.fi/diginet/

Artikkeli on valmisteltu osana Digitalisoituvat yritysverkostot DigiNet -hanketta, joka on Euroopan unionin
osarahoittama. Haluamme Kiittda rahoittajaa hankkeen ja artikkelin rahoittamisesta.
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