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Projektiliketoiminta on luonteeltaan epajatkuvaa, joten projekteja toimittaville yrityksille myynti- ja
markkinointityd on tarkeaa liiketoiminnan jatkuvuuden turvaamiseksi. Keskeinen osa projektin
myyntia on tarjouksen laatiminen. Tarjouksessa projekteja toimittava yritys lupautuu toteuttamaan
asiakkaan tarpeeseen tarjoamansa ratkaisun, tietyin teknisin ja kaupallisin ehdoin. Tarjouksen
laatiminen ja tarjouskilpailuun osallistuminen vaatii yritykselta paljon resursseja, mutta siita ei valt-
tamatta realisoidu toteutettavaa ja kannattavaa projektia. Tarjouksen laatimisen prosessiin kuuluu
tyypillisesti paljon erilaisten tekstimuotoisten dokumenttien lukemista, tuottamista ja kasittele-
mista. Tallaisten toimien toteuttaminen on ollut aiemmin haastavaa tekoalytydkaluilla, mutta
2020-luvulla Iapimurron tehneet laajoihin kielimalleihin perustuvat tyokalut (LLM-tyékalut) sovel-
tuvat niihin huomattavasti paremmin. Tarjousprosessiin liittyvaa LLM-tydkalujen hyédyntamista
on kuitenkin toistaiseksi tutkittu vain vahan akateemisessa kirjallisuudessa ja tutkimuksen koh-
deyrityksessa.

Taman diplomityén tavoitteena oli lisatd ymmarrysta siita, mihin toimiin ja miten LLM-tydkaluja
voidaan tarjousprosessissa hyddyntad. Tutkimus suoritettiin toimintatutkimuksena, jonka tarkas-
telun kohteena oli teollisuuden suunnittelu- ja konsultointiprojekteja toimittavan yrityksen tarjous-
prosessi. Ensimmaisessa vaiheessa keréattiin haastatteluilla ja havainnoinnilla aineistoa kohdeyri-
tyksen tarjousprosessista ja tekoalykehityksen nykytilasta. Aineiston analyysin perusteella tun-
nistettiin keskeiset tarjousprosessin haasteet ja niihin liittyvat toimet, joita LLM-tyOkaluilla voitai-
siin tukea. Toisessa vaiheessa kehitettiin viisi toteutusta, joilla tutkittiin, mita naista toimista voi-
daan LLM-tydkaluilla tukea ja miten se voidaan toteuttaa. Toteutuksia kehitettiin ja testattiin aiem-
pien tarjousprojektien materiaaleilla seka pilotoitiin meneilldan olevissa tarjousprojekteissa.

Kohdeyrityksen tarjousprosessin haasteina oli tehottomat tarjouspalaverit seka aikataulunhal-
linnan ja koordinoinnin kuormittavuus. Naihin liittyi useita toimia, joita onnistuttiin toteutuksilla tu-
kemaan. Tulosten perusteella, LLM-tydkaluilla voidaan tukea tarjousprosessissa ainakin tarjous-
pyynnon tietojen poimimista ja jasentelya, asiakkaan ja sen investointiprojektin analyysia, tarjous-
projektin koordinointia, seka tarjousmateriaalien vertailua. Naiden toimien tukeminen on mahdol-
lista hyddyntamalla LLM-tyOkaluja kaytettaessa riittavan selkeita ja yksinkertaisia toimintaperiaat-
teita, rakenteellista ja kattavaa kehottamista, kontekstin ja tausta-aineiston sisallyttamista, ihmi-
sen valvontaa ja vuorovaikutusta seka toiminnallisuuksiltaan sopivia LLM-tydkaluja.

Projektimarkkinoinnin osalta tulokset tdydentavat projektien myynnissa kaytettavien digitaalis-
ten tydkalujen ja integraatiokeinojen kirjoa, osoittaen useita LLM-tydkaluilla tuettavia tarjouspro-
sessin toimia ja tapoja niiden tukemiseksi. Tekoalyn soveltamisen ndkdkulmasta tulokset osoitta-
vat, ettd yleiset LLM-tydkalut soveltuvat yleisten toimien lisédksi myds yritys- ja toimialakohtaisiin
toimiin, tarjoten uuden Idhestymistavan perinteisiin tekoalyratkaisuihin ja raataloityihin LLM-tyo-
kaluihin verrattuna.
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Project business is characterized by discontinuity, making sales and marketing efforts crucial for
ensuring the continuity of a project supplier's business. A major part of this sales work is to pre-
pare bids. In a bid, the project supplier commits to providing a solution that meets the client’s
needs under specified technical and financial terms. Participation in the bidding competition re-
quires resources from the project supplier, but it does not necessarily yield project contracts, let
alone profitable ones. The bidding process includes plenty of tasks that require reading, producing
and processing of different kinds of text documents. While earlier artificial intelligence (Al) tools
struggled with these tasks, the breakthrough of large language models (LLMs) in the 2020s has
opened up new possibilities for supporting them effectively. However, research on the use of LLM
tools in the bidding process remains scarce, both in academia and within the case company.

The objective of this study was to increase understanding about which tasks of the bidding
process can be supported by LLM tools and how this can be achieved. The study was carried out
as an action study, focusing on the bid process of a company that supplies engineering and con-
sulting services to industrial investment projects. In the first phase, interviews and observations
were conducted to understand the bidding process and the case company’s current Al capabili-
ties. The data was analyzed to identify key challenges and activities that LLM tools could support.
In the second phase, LLM implementations were developed to examine which of these actions
can be supported by LLM tools and how this can be implemented. The implementations were
developed and tested on real material from previous bidding projects and piloted as part of ongo-
ing bidding projects.

The core challenges of the case company's bidding process were ineffective meetings and a
high need for coordination to stay on schedule. To support activities that were related to these
challenges, five LLM implementations were created. With LLM tools many of these activities could
be supported, especially the extraction and structuring of information from the request for pro-
posal, the analysis of the client and its investment project, the coordination of the bidding project,
and the comparison of bidding materials. These activities could be supported with LLM tools by
keeping the operating principle adequately simple and clear, prompting in a structural and com-
prehensive way, including context and background material, retaining human control and interac-
tion, and by using LLM tools with suitable functionalities.

Regarding project marketing literature, this study complements the spectrum of digital tools
and integration methods used in project sales, demonstrating several bidding process activities
supported by LLM tools and ways to support them. Regarding literature on Al applications in
project business, this study demonstrates that generic LLM tools are applicable not only to gen-
eral tasks but also to company- and industry-specific bidding activities, representing a new alter-
native to traditional Al and tailored LLM tools.

Keywords: Large Language Model, LLM, GenAl, Atrtificial Intelligence, Al, bid, bidding, offer,
proposal, tender, quotation, project marketing, project business, request for proposal, engineer-

ing, consulting
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LYHENTEET

viii

Lyhenne Englanniksi Termi ja selite

CRM Customer Relati- Asiakkuudenhallinta: toimet, joilla yritykset hallitsevat ja
onship Management  kehittavat asiakassuhteitaan, kuten asiakastietojen ke-

raaminen, vuorovaikutuksen seuranta seka asiakaspal-
velun ja myynnin kehittdminen.

EPC Engineering, Procu- Projektin toteutustapa, joka sisaltda kohteen suunnitte-
rement, Construction lun, hankinnan ja rakentamisen.

EPCM Engineering, Procu- Projektin toteutustapa, joka sisaltda kohteen suunnitte-
rement, Construction lun, hankinnan ja rakentamisen johtamisen.
Management

LLM Large Language Mo-  Laaja kielimalli: suuri neuroverkkomalli, joka on koulu-
del tettu erittain laajalla tekstidatalla. Ymmartaa ja tuottaa

luonnollista kielta seka oppii kielen rakenteita datasta

NLP Natural Language Luonnollisen kielen tulkinta: tekoalyn tutkimusalue, jossa
Processing tulkitaan luonnollisia kielia kaantamalla ne tietokoneella

luettavaksi (numeeriseksi) dataksi

RAG Retrieval Augmented Hakutdydennetty vastaaminen: menetelma, jossa kieli-

Generation

malli yhdistetaan tietohakuun. Malli etsii ensin relevant-
teja tietoja (esim. dokumenteista) ja tuottaa sitten vas-
tauksen niiden pohjalta, mika parantaa faktapohjai-
suutta.




1. JOHDANTO

1.1 Tyon tausta

Projektien markkinointi ja myynti on elintarkeaa yritykselle, jonka liiketoiminta perustuu
toimitusprojekteihin eli asiakkaille myytaviin projekteihin. Projektilla tarkoitetaan ajalli-
sesti, kustannuksilta ja laajuudeltaan rajattua ainutkertaista kokonaisuutta, joka koostuu
monimutkaisista seka toisiinsa liittyvista tehtavista ja tdhtaa ennalta asetettuun paddmaa-
raan (Artto et al., 2006). Projektimarkkinointi taas on projektiperustaisten yritysten liike-
toiminnan kehittdmiseen ja johtamiseen liittyvaa asiakas-, toimittaja- ja muiden verkos-
tosuhteiden systemaattista hallintaa (Artto et al., 2006; Tikkanen, 2008). Tarkea osa pro-
jektimarkkinointia on projektien myynti, jolla tarkoitetaan yksittdisen projektin elinkaaren
alkuun sijoittuvaa vaihetta, jossa toimittaja valmistautuu tarjoamaan, tekee tarjouksen ja

neuvottelee projektisopimuksen (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002).

Tarjouksessa projekteja toimittava yritys tarjoutuu toteuttamaan asiakkaan tarpeeseen
ehdottamansa ratkaisun maarittelemiensa teknisien ja kaupallisten ehtojen mukaisesti.
(Artto et al., 2006) Tarjousten tekeminen vaatii tarjoavalta organisaatiolta huomattavasti
resursseja, ilman varmuutta niilla saavutettavista hyoddyista. Tarjoustydssa aikaa kuluu
esimerkiksi tarjouspyyntdjen asiakirjojen analysoimiseen ja ymmartamiseen, tarjottavan
projektin maarittelemiseen, saatavilla olevien ja sopivien resurssien seka referenssipro-
jektien lI0ytamiseen seka varsinaisen tarjousdokumentin laatimiseen. Vaikka tarjoustyota
tehdaan yleisesti hyvin rajallisin resurssein, on tarjousvaiheessa tehdyilla paatoksilla
merkittava vaikutus projektin toteutukseen (Philbin, 2008). Tata systemaattista toimintaa,
joka alkaa tarjouspyynndn vastaanottamisesta ja paattyy tarjouksen lahettdmiseen, kut-

sutaan tassa tydssa tarjousprosessiksi.

Tarjousten tekeminen on siis projektitoimittajalle merkittava kustannus, jonka tuotoista ei
ole takeita (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002). Tdma korostaa tarvetta mahdollisimman
tehokkaille toimintatavoille ja tydkaluille. Yksi lupaava ratkaisu on tekodly, mink& vuoksi
on tarkedd ymmartaa, miten ja millaisissa toimissa sitéd voidaan hy6édyntaa tarjouspro-

sessissa.



Tekoalya on tutkittu jo 1950-luvulta Iahtien ja se on kokenut historiansa aikana monia
kilvaan kehityksen seka hiipumisen vaiheita (Pietikainen & Silvén, 2019). Eras kaannos-
kohta taman teknologian omaksumisessa tapahtui 2020-luvulla, laajoihin kielimalleihin
perustuvien generatiivisten tekoalypalveluiden lyddessa lapi yleisina tydkaluina tiedon ja
sisallon hankintaan, prosessointiin ja tuottamiseen niin arjessa, opiskelussa kuin tydssa-
kin (Ojanpera, 2023). Ensimmaisena laajan yleisén suosion saavutti loppuvuodesta
2022 OpenAl:n julkaisema ChatGPT-keskustelubotti, jota seurasi vastaava Microsoftin
Copilot-palvelu, seka yrityskayttoon tarkoitetut maksulliset palvelut, jotka sopivat myos

liketoimintatiedon hallintaan (Gunia et al., 2023).

Edelld mainitut tekoalypalveluiden tapaiset ratkaisut perustuvat laajoihin kielimalleihin
(eng. Large Language Model, LLM) ja niita hyédynnetaan varsinkin tydelamassa digitaa-
lisen tydkalun tapaisesti, joten niitd kutsutaan tassa tydssa (yleisiksi) LLM-tybkaluiksi.
Tassa tydssa tarkastellut LLM-tydkalut rajataan yrityskayttdon tarkoitettuihin, yleiskayt-
toisiin LLM-tyokaluihin, jotka soveltuvat monenlaisiin tekstimuotoisen tiedon kasittelyn
toimiin. Nama vastaavat pitkalti julkisesti saatavilla olevia LLM-tydkaluja, mutta soveltu-
vat tietoturvaltaan liiketoimintatiedon hallintaan. LLM-tyOkaluja kaytetaan tyypillisesti
keskustelumuotoisesti tekstipohjaisilla kehotteilla, joita voidaan tarvittaessa taydentaa
litetiedostoilla. Jos laajaa kielimallia on hienosaadetty tai se on sovitettu osaksi rajattua
kayttotarkoitusta tukevaa sovellusta, kutsutaan tallaista sovellusta tassa tyossa réaéta-
16idyksi LLM-tybkaluksi. Perinteiselléd tekoélytybkalulla taas tarkoitetaan tassa tyossa
yleisemmin tekoalya hyddyntavaa tyokalua, joka voi olla esimerkiksi perinteisemmalla
koneoppimisen tekniikalla ja suppeammalla aineistoilla tiettyyn kayttdtarkoitukseen kou-
lutettu tydkalu. Yleisesti tekoélytybkalulla taas tarkoitetaan tassa tydssa tekoalya hyo-

dyntavaa tyodkalua, joka voi olla mika vain ylla kuvatuista.

Jo ennen LLM-tyOkalujen julkaisua, tekodlylle on tunnistettu tutkimuksissa hyodyllisia
kayttdkohteita projektiliketoiminnassa ja teollisessa markkinoinnissa: sitd kayttamalla
voidaan esimerkiksi vapauttaa myyntityota tekeviltd resursseja myynnin onnistumisen
kannalta merkittdvampiin osa-alueisiin (Syam & Sharma, 2018), esimerkiksi hallitse-
malla tarjouspyynndssa esitettyja vaatimuksia systemaattisemmin (Cusumano, 2023) ja

havaitsemalla puutteita tarjousdokumenttien tarkkuudessa (Lee & Yi, 2017).

Projektien myynnissa ja tarjoustydssa tekoalytydkaluja ei ole viela laajalti tutkittu, kuten
projektimarkkinoinnissa kaytetyista digitaalisista tyokaluista tehdysta kirjallisuuskatsauk-
sesta selvida (Toukola et al., 2023). Kuitenkin esimerkiksi rakentamisen, arkkitehtuurin
ja suunnittelun projektiliiketoiminnassa, digitaalisista teknologioista juuri tekoaly koetaan

merkittdvimpana kilpailuedun luojana (Ling et al., 2023), ja alalla useat suunnittelu- ja



konsultointiyritykset ovat ottaneet LLM-tyokaluja kayttéon. LLM-tydkalujen hyédyntami-
selle projektitarjousten tekemisessad on tunnistettu paljon potentiaalia (Cusumano,
2023), mutta myds negatiivisia vaikutuksia, kuten hallusinoituja ja epatarkkoja vastauk-
sia (Huang et al., 2025; Wong et al., 2024). Korkea hyoétypotentiaali, mutta myds nega-
tiivisten vaikutusten uhka korostaa tarvetta ymmartaa LLM-ty6kalujen kayton mahdolli-

suuksia paremmin.

1.2 Kohdeyritys

Tekoalyn potentiaali tarjouksissa on tunnistettu myés tutkimuksen kohdeyrityksessa,
joka on merkittdva rakennetun ympariston ja teollisuuden suunnittelu- ja konsultointipal-
veluiden tarjoaja. Sen toiminta perustuu projektiliketoimintaan ja erityisesti ulkoisiin toi-
mitusprojekteihin, joten projektien myynti- ja tarjousprosessin tehokkuus on kriittista koh-
deyrityksen kilpailukyvyn kannalta. Taman tyén empiirisessa osiossa keskitytdan koh-
deyrityksen teollisuuden ja energian toimialaan, jonka asiakkaista suurin on yksityisia

yrityksia.

Kohdeyrityksen tarjoamat asiantuntijapalvelut kohdistuvat asiakkaan investointiprojektin
useaan eri vaiheeseen. Esimerkkeja investointiprojektin alkuvaiheen palveluista ovat eri
esisuunnittelun palvelut, kuten ymparistdévaikutusten arvioinnin ja ymparistélupien me-
nettelyt, toteutettavuusselvitykset ja kustannusarviot. Esisuunnittelun jalkeen tarjottavia
palveluita ovat perus- ja toteutussuunnittelu, jossa investointiprojektissa toteutettava
kohde suunnitellaan valmiiksi rakentamista varten, sisaltden esimerkiksi prosessi- ja lai-
tossuunnittelun. Teollisuuskohteen valmistuttua kohdeyritys tarjoaa myds tuotantovai-
heen palveluita, kuten kayttoonotto- laajennus- ja yllapitoprojekteja. Kohdeyritys tarjoaa
investointiprojekteille myds projektinhallinnan palveluita: suuri osa teollisuuden inves-
tointihankkeista toteutetaan EPCM-mallilla (eng. Engineering, Procurement, Construc-
tion Management), jossa toimittaja vastaa kaikesta investointiin vaadittavasta suunnitte-
lusta ja koordinoinnista, sisaltden myds hankinnan seka rakentamisvaiheen tyémaaval-

vonnan.

Kohdeyritykseen liittyvassa aiemmassa diplomitydssa (Lahnalampi, 2024) tutkittiin LLM-
tydkalujen kayttéa infra- ja likennealan suunnittelu- ja projektitydssa. Tydssa kerattiin
tietoa suunnittelu- ja konsultointialan tydntekijoilta tydtehtavien mielekkyydesta ja heidan
tekoalykyvykkyyksistaan, vertailtiin ja testattiin kaytdssa olevia LLM-tyokaluja ja tutkittiin
kaytettavyystutkimuksella tydntekijan ja tekoalyn yhteisty6ta. Tarjoustyota tekevista yli
puolet kokivat tarjousten kirjoittamisen haastavaksi tai paljon aikaa vievaksi, ja projekti-

suunnitelman luonti koettiin yleisesti eniten turhaa kirjoitus- ja lukemisty6ta sisaltavaksi



projektin vaiheeksi. Pitkastyttavimpia tekstinkasittelyyn liittyvia toimia olivat oleellisen tie-
don etsiminen, virheiden ja epajohdonmukaisuuksien tarkistaminen, tekstin muokkaami-
nen ja muotoilu, seka asiakirjojen paivittaminen ja yllapito. Kaytettavyystutkimuksessa
havaittiin, etta tyypillisilla kehotteilla, joita tydntekijat LLM-tyokalulle antavat, saatiin hyvin
pinnallisia ja hyodyttémia vastauksia, mutta ohjatulla kehotteiden kaytdlla tydntekijat sai-
vat LLM-tyOkaluista hydtya suunnittelutydhon liittyvissa yleisissa tyétehtavissa. (Lahna-
lampi, 2024)

Yleisten tyotehtavien (esim. kokousmuistiinpanojen ja sahkopostien kirjoittaminen) li-
saksi, kohdeyrityksen sisaisissa ideoinnin ja kehityksen kanavissa on toivottu LLM-ty6-
kalujen hydédyntamistd useissa eri tarjousprosessin toimissa. Toistaiseksi ymmarrys
LLM-tydkalujen hyddyntamisesta tarjousprosessissa on kuitenkin kohdeyrityksessa va-

haista.

1.3 Tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Tunnistetun tutkimusaukon seka kohdeyrityksessa havaitun tarpeen vuoksi, tdman tyén
tavoitteena on lisata ymmarrysta siita, miten ja mihin toimiin laajoihin kielimalleihin pe-
rustuvia tyokaluja voidaan hyoddyntaa teollisuuden suunnittelu- ja konsultointiprojektien

tarjousprosessissa. Tavoitteita lahestytaan seuraavien tutkimuskysymysten avulla:

TK1. Millaisia teollisuuden suunnittelu- ja konsultointiprojektien tarjousprosessin toimia

voidaan tukea laajoihin kielimalleihin perustuvilla tyokaluilla?

TK2. Miten laajoihin kielimalleihin perustuvilla tyokaluilla voidaan tukea teollisuuden

suunnittelu- ja konsultointiprojektien tarjousprosessin toimia?

Tarjousprosessin tarkastelu rajataan tdssa tydssa tarjouspyynndn vastaanottamisen ja
tarjouksen lahettamisen valiseen vaiheeseen. Tarkasteltava toimiala empiirisessa tutki-
muksessa keskittyy 1&hinna teollisuuden suunnittelu- ja konsultointipalveluihin, mutta
myo6s muiden toimialojen suunnittelu- ja konsultointipalveluiden aineistoa hyédynnetaan
tukena soveltuvin osin. Tutkimuksessa hyddynnetaan tutkimuksen hetkelld (01/2025-

08/2025) kohdeyrityksen kaytdssa olevia laajoihin kielimalleihin perustuvia tytkaluja.

Ensimmaiseen tutkimuskysymykseen vastataan tunnistamalla kohdeyrityksen tarjous-
prosessista keskeisimpia haasteita ja niihin liittyvia toimia, seka testaamalla ja arvioi-
malla LLM-ty6kalujen soveltuvuutta ndiden toimien tukemiseen. Toiseen tutkimuskysy-
mykseen vastataan testaamalla ja arvioimalla, millaisilla LLM-tydkaluilla, kehottamisen

keinoilla ja toimintatavoilla kyseisia toimia voidaan tukea.



1.4 Tyon rakenne

Tama diplomity6 on jaettu seuraaviin osiin:

1. Johdanto

Kirjallisuuskatsaus

2
3. Tutkimusmetodologia
4. Tulokset

5. Tulosten tarkastelu

6. Paatelmat

Johdannossa esitetaan tyon tausta seka maaritellaan tavoitteet ja tutkimuskysymykset.
Kirjallisuuskatsauksessa tarkastellaan teoriaa projektimarkkinoinnista, tarjousproses-
sista ja tekoalysta, seka tutkimuksia tekoalyn hydodyntamisesta projektitarjouksissa ja lii-
ketoiminnassa. Tutkimusmetodologiassa esitetaan ja perustellaan tydn empiirisen osan
tutkimusmetodologiset valinnat. Tulososiossa analysoidaan kohdeyrityksen tarjouspro-
sessin haasteita ja niihin liittyvia toimia, arvioidaan LLM-tydkalujen hyédyntamisen mah-
dollisuuksia ja valitaan LLM-toteutukset, joita kehitetaan, testataan ja arvioidaan. Tulos-
ten tarkastelussa kootaan tutkimuksen keskeiset tulokset, vastataan tutkimuskysymyk-
siin seka verrataan havaintoja kirjallisuuteen. Lopuksi paatelmissa esitetdan yhteenveto
tydn tavoitteiden toteutumisesta ja tieteellisesta kontribuutiosta, arvioidaan tutkimusta ja

sen rajoitteita sekd annetaan suosituksia johdolle ja jatkotutkimukselle.



2. KIRJALLISUUSKATSAUS

2.1 Projektimarkkinointi ja tarjousprosessi

2.1.1 Projektiliiketoiminnan ominaispiirteet
Projekteihin liittyva johdettua ja tavoitteellista toimintaa, joka tukee yrityksen paamaarien

tavoittamista, kutsutaan projektiliketoiminnaksi. (Artto et al., 2006) Projektin piirteista
juontuvan ainutkertaisuuden ja monimutkaisuuden liséksi projektiliketoiminnalle tyypilli-
sia piirteitd ovat epdjatkuvuus ja huomattava taloudellinen sitoutuminen (Cova et al.,
2002).

Ainutkertaisuutta luo se, etta projektit eivat koskaan ole tdysin samanlaisia, johtuen pro-
jektin lukuisista muuttujista, kuten paamaara, laajuus, toteutustapa, projektiorganisaatio,
alihankinta, olosuhteet (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002; Tikkanen, 2008). Monimut-
kaisuus kytkeytyy myds ainutkertaisuuteen, silla projektin tehtavat ovat usein hankalasti
toistettavissa, taytyy toteuttaa tietyssa jarjestyksessa ja vaativat erityisosaamista (Artto
et al., 2006). Suunnittelun ja toteutuksen teknisten elementtien suuri maara ja niiden
yhteensovittamisen tarve, projektiin vaikuttavien tahojen suuri maara, seka mahdollisesti

poliittiset ja yhteiskunnalliset toimijat lisaavat kompleksisuutta (Cova et al., 2002).

Epajatkuvuudella tarkoitetaan projektitoimittajan ja asiakkaan valisen liikesuhteen katko-
naisuutta, silla asiakkaan investoinnit ovat monesti kertaluontoisia (Cova et al., 2002).
Esimerkiksi vakiintunut tuotantoyritys, joka on investoinut uuteen tehtaaseen, ei toden-
nakoisesti investoi heti lahiaikoina toiseen tehtaaseen; seuraava merkittava investointi
saattaa tapahtua vasta useamman vuoden tai jopa vuosikymmenen paasta. Projektin
valmistumisen jalkeen alkaa liikesuhteen "nukkuva vaihe”, jossa projektin aikana luotu

luottamus ja riippuvuus vahenee (Cova et al., 2002; Hadjikhani, 1996; Tikkanen, 2008)

Huomattavaa taloudellista sitoutumista taas kuvaa se, etta yksittaiseen projektiin sitou-
tuu seka toimittajalta ettd asiakkaalta merkittavasti resursseja, eikd lopputuloksesta ole
varmuutta; maltillisen kokoisissakin hankkeissa taloudelliset ehdot ovat osapuolille tar-
keita ja aiheuttavat kiistoja. (Cova et al., 2002) Edelld mainittujen piirteiden vuoksi pro-
jektiliiketoiminta eroaa monilta liiketoimintamekanismeiltaan muusta toistuvasta teolli-
sesta liiketoiminnasta, jossa toimintaymparistd on jatkuva, muutokset asteittaisia, tyo-
tehtavat 1ahinna pysyvia ja ennalta maarattyja ja tulosten ennustettavuus on parempi
(Artto et al., 2006).



Tyypeiltdan projektiliketoiminta voidaan jakaa karkeasti kahteen osaan: (ulkoisiin) toimi-
tusprojekteihin ja investointiprojekteihin. Toimitusprojektilla tarkoitetaan asiakaskoh-
taista ratkaisua, jolla tuotetaan asiakkaalle arvoa. Toimitusprojektin myyvaa ja toimitta-
vaa tahoa kutsutaan tassa tydssa (projekti-)toimittajaksi. Investointiprojektilla taas tarkoi-
tetaan yrityksen oman liiketoiminnan kehittdmista, investointia vaativan projektin muo-
dossa, lisaten asiakkaille tuotettua arvoa tai tehostamalla yrityksen sisaista toimintaa.
Investointiprojektin toteuttamiseksi yritys voi tilata toimittajalta toimitusprojektin. (Artto et
al., 2006) Projektin tilaavasta yrityksesta kaytetdan tassa tydssa nimitystd asiakas tai
tilaaja. Toimittaja voi my0s itse toimia tilaajana ja hankkia tietyn osan toimittamastaan
projektista toiselta toimittajalta: esimerkiksi sellutehtaan soodakattilalaitoksen toimittaja

saattaa tilata laitoksen tukijarjestelmien suunnittelun toiselta toimittajalta.

Investointiprojekti ja toimitusprojekti tahtaavat periaatteessa samaan lopputulokseen ja
voivat sisaltda yhteisia sopimuksia, suunnitelmia ja tydryhmia, mutta ne eroavat tavoit-
teiltaan, tehtaviltdan ja organisaatioiltaan. (Artto et al., 2006) Projektimarkkinoinnin tutki-
muksessa on keskitytty pitkalti juuri ulkoisten toimitusprojektien markkinointiin, vaikka
my0s sisaisten projektien markkinointitarve organisaation sisalla tiedetdan (esim. Artto
et al., 2006; Cova et al., 2002; Tikkanen, 2008). Tassakin tyossa keskitytaan juuri ulkoi-

siin toimitusprojekteihin.

Naista ulkoisista toimitusprojekteista kaytetaan yleisesti tassa tydssa nimitysta projekti.
Projektiliiketoiminnan ja projektinhallinnan kirjallisuuden lisaksi tassa tydssa hyddynne-
taan ratkaisujen (eng. Solutions) ja jarjestelmien (eng. Systems) liiketoiminnan kirjalli-
suutta. Nama kirjallisuudenhaarat kasittelevat yhta lailla projektin muodossa asiakkaalle
toimitettavia kokonaisuuksia, ja sisaltavat taten paljon yhtalaisyyksia yleisen projektilii-

ketoiminnan kirjallisuuden kanssa (Cova & Salle, 2007; Crespin-Mazet et al., 2019).

2.1.2 Projektimarkkinointi

Projektimarkkinointi voidaan maaritelld projektiperustaisten yritysten liiketoiminnan ke-
hittdmiseen ja johtamiseen liittyvaksi asiakas-, toimittaja- ja muiden verkostosuhteiden
systemaattiseksi hallinnaksi (Artto et al., 2006; Tikkanen, 2008). Sen keskeinen tavoite
on luoda, yllapitaa seka hallita verkostoja ja moninaisia sidosryhmasuhteita, jotka tuke-
vat tulevien projektien kysynnan rakentamista seka varmistavat projektien tehokkaan
myynnin ja toimituksen (Tikkanen et al., 2007). Projektimarkkinointi poikkeaa perintei-
sesta tuotemarkkinoinnista siind, etta se keskittyy aiemmin mainittuihin projektiliiketoi-
minnan erityispiirteisiin: projektien ainutkertaisuuteen, liiketoimintaverkostojen monimut-
kaisuuteen, asiakassuhteiden epajatkuvuuteen ja huomattavaan taloudellisen sitoutumi-
sen laajuuteen (Cova et al., 2002; Tikkanen, 2008).



Esimerkiksi epajatkuvuuden vuoksi, yksittaisten projektien myymisen lisaksi on tarkeaa
vahvistaa ja yllapitaa projektittomilla hetkillda nukkuvia suhteita asiakkaiden kanssa, mika
edesauttaa uusista projekteista neuvottelemista (Hadjikhani, 1996; Skaates & Tikkanen,
2003). Projektien valisena aikana nukkuvaa suhdetta voi yllapitaa ja edistaa palveluilla:
esimerkiksi Kujalan et al. (2013) tutkimuksessa toimittajan tarjoama huoltopalvelu piti
toimittajan myds fyysisesti asiakkaan lahella, syventdaen nain suhteita ja tarjoten mah-

dollisuuden havainnoida uusia projektimahdollisuuksia aikaisessa vaiheessa.

Toisaalta projektien ollessa ainutkertaisia kokonaisuuksia, maaritellddn myyntivaiheessa
suuri osa toimitettavasta sisallosta. Taten myyntivaiheessa tehdyilla paatoksilla tekni-
sesta toteutuksesta tai laajuudesta on suuri vaikutus projektin kustannuksiin (Artto et al.,
2006). Projektiin osallistuvien ja vaikuttavien sidosryhmien maara vaikuttaa merkittavasti
myds sen myynnin monimutkaisuuteen (Artto et al., 2006). Projektien ainutkertaisuuden
ja monimutkaisuuden vuoksi brandin ja yritysmaineen merkitys on projektimarkkinoin-
nissa suurempi kuin muussa yritystenvalisessa markkinoinnissa, silla kaupanteon aikana
projektin lopputuotoksen laadusta, kaytanndn hyddyllisyydesta tai projektin toteutuksen
etenemisesta ei ole varmuutta, toisin kuin tavanomaisessa tuote- tai palveluliiketoimin-

nassa, jossa tarjooma on valmiiksi spesifioitu (Tikkanen, 2008).

Projektiliiketoiminnan ominaispiirteiden vuoksi on oleellista ymmartaa niita toimintaym-
paristdja, joissa investointiprojektin kysynta ja toimitusprojektin tarjonta muodostuvat.
Nama toimintaymparistot vaikuttavat esimerkiksi asiakkaan tarpeiden muodostumiseen,
toimittajan hyddynnettavissa oleviin resursseihin ja ndiden valiseen kanssakaymiseen.
Toimittajan myyntitoimi ja asiakkaan ostotoimi on monesti hajautuneita, silla projektien
ominaisuuksia ja kehitystd on hankala ennakoida ja sisaisia resursseja, jotka eivat ole
epajatkuvuuden ja ainutkertaisuuden vuoksi jatkuvassa kaytdssa, on hankala mobili-
soida (Cova et al., 2002). Toimittajan ja asiakkaan rajapinnassa toimii tyypillisesti toimit-
tajan myyntitoimi, joka vastaa toimittajalla tarjouksen valmistelusta, mahdollisista neu-
votteluista ja projektisopimuksesta (Turkulainen et al., 2013), seka huolehtii riittavasta
asiakkaiden ja projektien maarasta (Tikkanen et al., 2007). Myyntitoimi voi organisaa-
tiorakenteesta ja projektin koosta riippuen olla esimerkiksi oma erillinen yksikkonsa tai
projekteja toteuttavan organisaation esihenkildiden vastuulla. Yleisesti kuitenkin projek-
timahdollisuuden tunnistamisen jalkeen taman myyntia johtaa siihen nimetty myyntipaal-

likko (Artto et al., 2006), josta kaytetdan tassa tydssa nimitysta tarjousvastaava.

Projektimarkkinoinnin prosessi voidaan jakaa kahteen paavaiheeseen: projekteista riip-
pumattomaan sekd osana projektin elinkaarta tapahtuvaan markkinointiin. Yksittaisista
projekteista riippumattomassa markkinoinnissa pyritdan luomaan projektimahdollisuuk-

sia, mita tukee yrityksen markkinointistrategia ja taman ohjaamana rakennettu tarjooma



seka asiakas- ja yhteistydverkosto. (Cova et al., 2002) Projektien myynti on osa projek-
timarkkinointia, ja silla tarkoitetaan yksittaisen projektin elinkaaren alkuun sijoittuvaa vai-
hetta, jossa toimittaja valmistautuu tarjoamaan, tekee tarjouksen ja neuvottelee projekti-
sopimuksen. Varsinainen myyntivaihe paattyy projektisopimukseen, jota seuraa projek-

tin toteutus ja tdman jalkeiset toimet. (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002)

Taman tyon rajaus, eli tarjousvaihe, alkaa kaytannossa tarjouspyynnon vastaanottami-
sesta ja paattyy tarjouksen lahettdmiseen. Kuva 1 havainnollistaa tarjousvaiheen osuutta
(jatkossa tarjousprosessi) kirjallisuudessa esitetysta projektimarkkinoinnin ja -myynnin
prosessista (mukaillen Artto et al., 2006; Cova et al., 2002). Yksittaisen projektin tarjous-

vaihetta kutsutaan tassa tydssa tarjousprojektiksi ja tarjouksiin liittyvaa tyota tarjous-

tyéksi.
Projekti- Tarjouspyyntd Paatods Tarjouspaatds Projekti-
mahdollisuus saatu osallistua sopimus
tunnistettu tarjouskilpailuun

\ \ |

I \

F_’rOJektlsta Tarjouskilpailuun . . Neuvottelut ja |

rippumaton . . Tarjouksen tekeminen . . |

L valmistautuminen sopimusvalmistelut
markkinointi |

\
\
\
| T
I f
| I |
L J

T
Taméan tydn rajaus

Kuva 1: Tarjousprosessi osana projektimarkkinointia ja -myyntid (mukaillen Artto
et al., 2006; Cova et al., 2002)

Varsinaisen myyntivaiheen lisaksi projektien markkinointia voidaan toteuttaa jatkuvasti,
myds projektin aikana ja sen jalkeen (Cova et al., 2002), esimerkiksi lisatdiden ja huol-
topalveluiden muodossa. Tassa tydssa keskitytaan projektimarkkinoinnin prosesseista
kuvan 1 mukaisesti juuri tarjousprosessiin, mutta myoés tarjouspyyntéa edeltdvaan tar-
jouskilpailuun valmistautumiseen ja sopimusneuvotteluihin tutustutaan teoriaosiossa,

silld ne vaikuttavat tarjousprosessiin.

2.1.3 Tarjouskilpailuun valmistautuminen
Projektin myynnin ensimmaisena vaiheena pidetaan tarjoukseen valmistautumista, jossa

projektitoimittaja arvioi havaittua projektimahdollisuutta monialaisesti esimerkiksi sen
strategisen merkityksen, taloudellisen kannattavuuden, teknisten vaatimusten ja riskipi-
toisuuden kautta. (Artto et al., 2006) Tassa vaiheessa projektitoimittaja voi toimia proak-

tiivisesti ja omalla asiantuntemuksellaan tukea asiakasta sen tarpeiden ja tarjouspyyn-
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nén maarittelyssa, syventden samalla asiakassuhdetta ja ohjata asiakkaan maarittele-
maa tarjouspyyntda projektitoimittajalle sopivaan suuntaan. (Artto et al., 2006; Cova et
al., 2002)

Varsinkin jos asiakkaan tarpeet ovat epavarmoja, toimittaja voi omaksua konstruktiivisen
lahestymistavan, jossa se pyrkii maarittamaan kysyntamiljoon (asiakas, kayttajat, paikal-
liset toimijat) tarpeet paremmin. Miljéd on projektiliketoiminnan tutkimuksessa laajalti
omaksuttu laajalti Covan et al. (1996) esittdama projektiliiketoiminnan analysoinnin kohde.
Milj6d on paikallinen sosiaalinen asetelma, jota karakterisoi alue, heterogeenisten toimi-
joiden verkosto, ndiden toimijoiden muodostama ja jakama edustus seka toimijoiden
kanssakaymista ohjaavat saannét ja normit. Miljoitd analysoimalla toimittaja voi valmis-
tautua tuleviin projektimahdollisuuksiin jo aikaisessa vaiheessa, ja saavuttaa nain etua
tarjouskilpailuun, erityisesti uusien toimialojen tai alueiden markkinoille murtauduttaessa.
(Cova et al., 1996) Miljodhon vaikuttamalla toimittaja voi myds saada asiakkaan maarit-
telemaan tarpeitaan toimittajan kannalta edullisemmalla tavalla, kuitenkin saavuttaen

asiakkaan toivoman lopputuloksen. (Crespin-Mazet et al., 2019)

Asiakkaan tarjouspyynnon vastaanotettuaan projektitoimittaja tekee paatoksen siita, lah-
teeko se tarjouskilpailuun mukaan vai jattaako tarjoamatta. Tama on tarkea paatos, silla
tarjouskilpailuun osallistuminen vaatii yritykselta taloudellista ja tydomaarallista investoin-
tia tarjouksen laatimiseen ja kontaktien luomiseen, eika tarjouksen hyodyista ole var-
muutta. (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002) Kun tarjouskilpailuun on lahdetty mukaan,
siita jattdytyminen tai heikkolaatuinen tarjous voi heikentdd asiakassuhdetta ja projekti-
toimittajan uskottavuutta. Toisaalta, koska tarjous on sitova, huonosti tehty tarjous voi
olla projektitoimittajalle epaedullinen, jos asiakas sen paattaa hyvaksya. Asiakas saattaa
toki pyytaa ei-sitovia budjettitarjouksia, joilla se keraa tietoa investointiaan ja tarjouskil-

pailun toista osaa varten. (Artto et al., 2006).

Tarjouspyyntda arvioidessa toimittaja ottaa huomioon monta eri ndkékulmaa, jotka liitty-
vat asiakkaaseen, tarjouspyyntdon seka toimittajan kilpailuasemaan. Arviotavat seikat
jakautuvat luonteeltaan transaktionaalisiin ja relationaalisiin (Lee et al., 2010): transak-
tionaalisia nakdkulmia ovat esimerkiksi projektin taloudellinen vaikutus, taloudelliset eh-
dot seka toimittajan resurssien ja standardien mukautuvuus projektiin, kun taas relatio-
naalisia nakodkulmia ovat esimerkiksi projektin oppimismahdollisuudet, referenssiarvo,
yhteensopivuus toimittajan strategiaan seka asiakkaan markkina-asema ja yhteistyokyky
(Lee et al., 2010). Taulukossa 1 on mukailtu ja taydennetty Artto et al. (2006) esittdamaa

taulukkoa tarjouspyynnon arvioinnissa pohdittavista seikoista.
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Taulukko 1: Tarjouspyynnoén arvioinnissa pohdittavia kysymyksia

Arviointikriteeri Pohdittavia kysymyksia

Kilpailutilanne Millainen toimittajan suhde asiakkaaseen on verrattuna toimittajan kil-
pailijoihin? (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002)
Onko toimittaja voinut vaikuttaa tarjouspyyntéén sen valmisteluvai-
heessa kilpailuedun aikaansaamiseksi? (Artto et al., 2006; Cova et al.,
2002)

Mitkéa ovat asiakkaan paatdksenteon kriteerit ja miten toimittajan vah-
vuudet ja heikkoudet vertautuvat niihin? (Artto et al., 2006; Cova et al.,

2002)
Tekninen houkutte- Mika on toimittajan kyky toteuttaa asiakkaan tekniset ja aikataululliset
levuus tarpeet? (Artto et al., 2006)

Kuinka paljon toimittajan taytyy poiketa vakiintuneista toimintatavois-
taan ja standardeista projektin toteuttamiseksi? (Lee et al., 2010)

Tarvitseeko toimittaja projektia yllapitdakseen resurssiensa tehokasta
kayttoéa? (Artto et al., 2006)

Tukevatko projektissa opitut ja kehitetyt asiat yrityksen strategisia valin-
toja? (Artto et al., 2006; Lee et al., 2010)

Liiketaloudellinen Tukeeko projekti toimittajan pitkan ja lyhyen aikavalin tavoitteita? (Cova
houkuttelevuus etal., 2002)

Mika on projektin katetaso ja suuruusluokka (Artto et al., 2006)

Miten projektin vastuut jaetaan sopimuksessa (Lee et al., 2010)
Kuinka hyvin riskeja voidaan hallita? (Cova et al., 2002)

Onko projektilla referenssiarvo? (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002;
Lee et al., 2010)

Miten tarjouskilpailuun osallistuminen vaikuttaa toimittajan asiakassuh-
teeseen ja imagoon markkinoilla? (Artto et al., 2006; Lee et al., 2010)
Miten asiakkaan ja toimittajan toimintamallit sopivat yhteen ja kuinka
aiempi yhteisty® on sujunut? (Lee et al., 2010)

Tarjouspyyntda arvioidessa on tarkeaa selvittdd myds sen puutteet ja ristiriitaisuudet.
Esimerkiksi rakennusalalla yleisia tarjouspyynndissa esitettyjen vaatimusten ongelmia
ovat huonosti maaritellyt asiakasvaatimukset, jotka ovat avoimia monille tulkinnoille, kes-
keneraisesta suunnittelusta johdetut vaatimukset ja ratkaisujen tarpeeton maaradaminen
(Cusumano, 2023; Elich et al., 2017). On yleista, ettd asiakas antaa toimittajille mahdol-
lisuuden esittda tarkentavia kysymyksia ja varmistaa, ettd on ymmartanyt asiakkaan tar-
peet oikein; samalla toimittaja osoittaa aktiivisuutta ja huolellisuutta asiakkaan suuntaan
(Artto et al., 2006).

2.1.4 Tarjoustyon organisointi
Tarjouskilpailuun lahdettyaan toimittajan taytyy koota sopiva joukko asiantuntijoita tar-

jouksen tekemiseksi. Yksinkertaistetusti, tarjouksessa toimittajan myyntitoimi pyrkii vas-
taamaan asiakkaan esittdmiin vaatimuksiin ja osoittamaan sille oman ratkaisunsa arvon
(Artto et al., 2006). Ratkaistavana haasteena myyntitoimella on tarjousta laadittaessa

asiakkaalta saadun tiedon prosessointi, uuden tiedon hankkiminen ja naiden yhdistami-
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nen projektin toteutuksen teknisiin tietoihin ja operatiivisiin kykyihin (Philbin, 2008; Tur-
kulainen et al., 2013). Varsinkaan laajoissa ja monialaisissa projekteissa myyntitoimen
omat kyvykkyydet eivat tahan riitd, vaan se tukeutuu organisaatiossaan projekteja to-
teuttaviin tahoihin kuten projektinjohtoon ja (projekti-)insindéreihin, joiden paatehtavana
on projektien toimittaminen asiakkaalle projektisopimuksessa sovitulla tavalla (Turkulai-
nen et al., 2013). Nama voivat tukea esimerkiksi hankinta- ja resurssitarpeiden arvioin-

nissa seka tarjottavan ratkaisun teknisessa suunnittelussa (Artto et al., 2006).

Monialaisen, monimutkaisen ja paljon epavarmuutta sisaltdvan tarjoustyon hallinta ei ole
helppoa. Monimutkaisuutta ja epavarmuutta voidaan helpottaa jarjestelmasuunnittelun
periaatteilla: vaatimusten tunnistamisen jalkeen luodaan tarjoukselle rakenne, jossa se
jaotellaan eri kokonaisuuksiin ja osakokonaisuuksiin, joita voidaan edistaa ja hallita erik-
seen (Philbin, 2008). Nain myyntitoimi voi hyddyntaa tarjoukseen kaytettavissa olevia
resursseja (esim. projekti-insindoreja ja talousasiantuntijoita) tarjouksen osakokonai-
suuksien edistdmiseen, ja keskittya itse koordinoimaan ja yhteensovittamaan heidan luo-
maa ja maarittelemaa sisaltéa. Muita sisaisia toimijoita, joihin myyntiyksikkd tyypillisesti
tukeutuu, ovat ylin johto esimerkiksi tarjouksen hinnoittelun osalta, seka laki- ja talous-

asiantuntijat sopimusehtojen osalta (Artto et al., 2006; Turkulainen et al., 2013).

Yhteensovittamisessa taytyy ottaa huomioon eri kokonaisuuksien linkittyneisyys ja tukea
niiden yhteistoimintaa (Philbin, 2008). Tata voidaan tukea erilaisilla integraatiomenetel-
milla (Philbin, 2008; Stahle et al., 2019; Turkulainen et al., 2013). Integraation keinoja on
monia, ja ne voidaan jaotella tapaamisten, tietojarjestelmien, henkilokohtaisen lasna-
olon, prosessien ja saantojen alle (Stahle et al., 2019). Projektin ominaisuuksista riip-
puen integraatiota organisaation sisalla voidaan edistaa eri tavoilla: esimerkiksi ominai-
suuksiltaan hyvin ainutkertaisessa projektissa korostuvat lasna pidetyt tapaamiset seka
myyntitoimen ja toteutusorganisaation valisen valittdjahenkildén, kuten tarjousinsin6orin,
rooli (Turkulainen et al., 2013). Myds toimittajan ja asiakkaan valilla tarvitaan integraa-
tiomekanismeja: asiakkaan tarpeiden epavarmuutta voidaan vahentaa luomalla dialogi
toimittajan ja asiakkaan asiantuntijoiden valille. Vastaavasti myyntitoimi voi vahentaa
epavarmuutta yhteistoiminnan toimivuudesta varmistamalla molempien osapuolien ky-

vykkyys ja motivaatio projektiin. (Ulaga & Kohli, 2018)

2.1.5 Tarjouksen tekeminen
Kun paatds tarjouskilpailuun osallistumisesta on tehty, on seuraavana tavoitteena tar-

jouksen tekeminen. Projektitarjous sisaltaa tyypillisesti teknisia ja taloudellisia kom-

ponentteja (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002). Teknisia komponentteja ovat esimer-
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kiksi projektin laajuus ja sen rajaukset, teknologiset valinnat ja maarittelyt, seka tarjottu-
jen palveluiden sisalto ja toteutustapa. Vastaavasti taloudellisiin komponentteihin lukeu-
tuu esimerkiksi hinnoittelutapa ja hinta, sopimusehdot, vastuut, sanktiot ja palkkiot.
(Cova et al., 2002) Tarjouksesta on tarkeaa kayda ilmi, ettad toimittaja on ymmartanyt
asiakkaan tarpeet oikein ja on kyvykas toteuttamaan ne tarjouksessa esittamallaan ta-
valla. Tama on mahdollista toteuttaa esimerkiksi tarjouksen liitteilla, joissa toimittaja esit-
taa tarkempia teknisid yksityiskohtia, aiempia referenssiprojekteja ja sopimusehdot.
(Artto et al., 2006)

Vaikka projektiliiketoiminnan keskeinen piirre on ainutkertaisuus, on projektitarjouksissa
paljon samankaltaisuutta ja toistuvuutta. Toimittaja voi hyédyntaa alan yleisia sopimus-
ehtoja (esim. suunnittelu- ja konsultointialalla KSE tai FIDIC) seka valmiita tarjouspohjia
ja projektisuunnitelmia, joita voi mukauttaa tarjottavan projektin tarpeiden mukaisesti.
Tarjoustydta saattaa ohjata esimerkiksi hinnoittelun osalta myds puitesopimukset, joita

tehdaan tyypillisesti keskeisten asiakkaiden kanssa.

Toimittaja voi hyddyntaa yleistad tarjousta, jossa se maarittelee mahdollisimman laajalti
resurssiensa mukaiset vastaukset yleisimpiin projektivaatimuksiin; kun yleinen tarjous
sisaltda joustavuutta ja vaihtoehtoja, toimittaja voi valinnoillaan ja sopivilla lisayksilla
muovata yleisesta tarjouksesta tiettya asiakasta ja projektia palvelevan tarjouksen (Cova
et al., 2002). Talléin toimittajan ei tarvitse luoda samantyylisia tarjouksia alusta asti uu-
delleen, sekad kykenee hyddyntamaan samantyylisissa tarjouksissa ja projekteissa opit-

tuja asioita tehokkaasti (Cova et al., 2002).

Tarjousta valmisteltaessa toimittaja tyypillisesti laatii riittavan yksityiskohtaisen projekti-
suunnitelman siita, miten se tulee projektin toteuttamaan. Riippuen projektin ja sopimuk-
sen tyypista projektisuunnitelma saattaa olla suurimmaksi osaksi toimittajan sisaista toi-
mintaa ja tarjouksen hinnan asetantaa ohjaava dokumentti, mutta se voi myds olla osa
asiakkaalle lahetettavaa tarjousta. Projektisuunnitelmassa ty6 ositetaan ja aikataulute-
taan, eri osa-alueille selvitetdan kustannus- ja tydmaaraarviot, ja siina varmistetaan, etta
toimittajalla on riittdvasti osaavia resursseja tydn toteuttamiseen. Osana tarjousta ja pro-
jektisuunnitelmaa toimittajan ja asiakkaan rooli ja vastuut kuvataan selkeasti, kuin myoés
keskeiset toimintatavat esimerkiksi muutoksenhallintaan, laskutukseen seka laadun ja

tyéturvallisuuden seurantaan. (Artto et al., 2006)

Tarjouskilpailun luonne maarittelee asiakkaan paatdksentekoprosessia ja tehtavan tar-
jouksen painotuksia. Hintaan perustuvassa tarjouskilpailussa projektin vaatimukset on
maaritelty tarkasti ja ne tulee tayttda mahdollisimman edullisilla ratkaisuilla, kun taas

hinta-hyotysuhdetta korostavassa tarjouskilpailussa toimittaja voi hyddyntadd enemman
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omaa asiantuntijuuttaan tarjotessaan asiakkaalle mahdollisimman hyvaa ratkaisua hin-
nan ja hydédyn kannalta (Artto et al., 2006; Philbin, 2008). Hinnoittelussa on olennaista
ottaa huomioon myds projektin luoma muu arvo toimittajalle, esimerkiksi tietyn toteutus-
tavan oppimisen, kilpailuaseman parantamisen, asiakassuhteen parantamisen, refe-

renssiarvon luomisen tai tulevien projektien mahdollistamisen kautta.

Tyypillisten, suoraan projektiin liittyvien teknisten ja kaupallisten maarittelyiden lisaksi,
tarjoukseen voidaan sisallyttdd myds muita ratkaisuita, jotka tukevat projektia tai asiak-
kaan toimintaa. Asiakasanalyysin yhteydessa asiakkaan miljoosta voi I0ytya esimerkiksi
projektiin vaikuttavia, ei-liiketoiminnallisia toimijoita, kuten poliitikkoja ja kansalaisvaikut-
tajia. Nama sidosryhmat saattavat luoda asiakkaalle tarpeen, joita tarjouksen teknologi-
silla ja taloudellisilla ulottuvuuksilla ei valttamatta voida palvella. Tata tarvetta palvellak-
seen toimittaja voi sisallyttda tarjoukseen myds sosiaalisen ja poliittisen ulottuvuuden
ratkaisuja, joilla se tuottaa asiakkaalle arvoa tdman verkostossa (Cova et al., 2002). Sen
lisaksi, ettd ndma parantavat tarjouksen houkuttelevuutta, ne voivat toimia myos integ-
raation lahteena projektin suunnittelun ja toteutuksen aikana (Crespin-Mazet et al.,
2019). Esimerkiksi toimittajan tekemat panostukset kestavaan kehitykseen voivat paran-
taa projektin asemaa seka poliitikkojen etta projektista kiinnostuneiden paikallisten asuk-

kaiden ja ymparistdaktivistien tahoilla (Cova et al., 2002).

2.1.6 Tarjouksen lopullinen maarittely ja tarjouskatselmus
Ennen sitovan tarjouksen jattamista asiakkaalle, toimittaja tyypillisesti jarjestaa sisaisen

tarjouskatselmuksen, joka toimii tarjouksen laadun tarkistuspisteena (Artto et al., 2006;
Philbin, 2008). Tyypillisia tarkasteltavia kohtia tarjouksesta ovat esimerkiksi hinnoittelu,
kustannusarviot, sopimuksen takuut ja vastuut, riskit, tekninen toteutus ja toimitusaika
(Artto et al., 2006). Teknisten ja kaupallisten ominaisuuksien lisdksi on tarkeaa myos
tarkistaa, etta tarjous on sisalléltdan selkea ja johdonmukainen, sekd ulkoasultaan am-

mattimainen.

Tarjouskatselmuksen tarkoituksena on siis varmistaa, etta toimittaja on kyvykas toteut-
tamaan tarjouksessa luvatut asiat, silld on mahdollista, etta asiakas hyvaksyy toimittajan
tarjouksen sellaisenaan ilman erillisia sopimusneuvotteluja, jolloin hyvaksytty tarjous toi-
mii molempia osapuolia sitovana sopimuksena (Artto et al., 2006). Vaikka sopimusvai-
heen neuvottelut eivat olekaan tdman tyon tarkastelussa, taytyy siis myos tarjouksen

valmistelun aikana ottaa sopimusehdot huomioon.

Projektisopimuksessa keskeinen asia on sopimustyyppi, mika maarittelee hinnan maa-

raytymisen seka vastuiden ja riskien jakautumisen osapuolten valilla. Sopimustyypilld on
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vaikutusta my0Os asiakkaalta tyon johtamiseen vaadittuun tydémaaraan. Sopivan sopi-
mustyypin valintaan vaikuttaa esimerkiksi se, miten tasmallisesti projektin laajuus on
maaritelty, ja kuinka kiireisella aikataululla projektin on maara alkaa. (Artto et al., 2006)
Sopimus kiteyttdd aiemmissa neuvotteluissa sovitut asiat, mutta toimii myos lahtokoh-
tana tuleville neuvotteluille, joita projektissa tullaan kdymaan. Monesti nama neuvottelut,
esimerkiksi muutoksenhallinnasta, vastuista ja onnettomuuksista, ovat huomattavasti
hankalampia kuin alkuperaiset sopimusneuvottelut, minka vuoksi sopimuksen on hyva

olla selkea ja yksiselitteinen. (Murtoaro & Kujala, 2007)

Kun projektisopimus lopulta muodostetaan, vastuu projektista siirretddn myyntiyksikolta
projektin toteutusorganisaatiolle. Tama on tarkea vaihe tiedonsiirron kannalta, jotta to-
teutuksen kannalta oleelliset sopimuksessa sovitut asiat sekd myyntivaiheen lupaukset
tulevat projektia toteuttavan organisaation tietoon ja myéhemmin toteutetuiksi. (Turkulai-
nen et al., 2013). Tarjouksen aikana kerattya tietoa on siis syyta hallita niin, jotta se voi-

daan jakaa projektia toteuttavalle organisaatiolle.

2.2 Tekoaly ja sen hyodyntaminen tarjouksissa

2.2.1 Tekoaly yleisesti

Tekoalyn potentiaali on tunnistettu jo pitkaan kuluttajamarkkinoinnissa, mutta kasvavissa
maarin myds yritystenvalisessa (B2B) markkinoinnissa. Yritystenvalisessa markkinoin-
nissa on odotettu, ettd tekoaly vaikuttaa myyntiin nopeammin tarkasti maariteltyjen ja
yksinkertaisten tuotteiden, palveluiden ja ratkaisujen osalta, kuin monimutkaisempien
vaihtoehtojen (Syam & Sharma, 2018). Projektimarkkinoinnissa tekoalyn vaikutus onkin
monimutkaisuuden ja epdjatkuvuuden vuoksi nakynyt hitaammin, silla toistuvia myynti-
toimia tapahtuu harvemmin ja suuri osa tarjottavasta ratkaisusta on raataloity asiakkaan
tarpeisiin. 2020-luvun alkupuolella yleistyneilla laajoihin kielimalleihin perustuvilla teko-
alytyokaluilla laajempien ja monimutkaistenkin kokonaisuuksien analysointi, kasittely ja

tuottaminen on kuitenkin mahdollista (Gunia et al., 2023; Ojanpera, 2023).

Jotta uusimpien tekoalytydkalujen toimintaa voidaan ymmartaa taman tyén kannalta riit-
tavalla tasolla, on oleellista ymmartaa perusteita tekoalyn eri alalajeista ja historiasta.
Russel ja Norvig (2022) jaottelevat tekoalyn maaritelmat neljaan luokkaan: ihmisen lailla
toimimiseen, ihmisen lailla ajatteluun, rationaalisesti ajattelemiseen ja rationaalisesti toi-
mimiseen (Russell & Norvig, 2022). Naista historiallisesti hyvin tunnettu nakdkulma on
ihmisen lailla toimiminen, jota voidaan testata Alan Turingin kehittamalla testilla (1950),
jossa ihmiskyselija kysyy kirjallisia kysymyksia, joihin tekoalyvastaaja ja ihmisvastaaja

vastaavat. Tekoaly lapaisee testin, jos ihmiskyselija ei useamman kysymyksen jalkeen
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osaa sanoa, vastaako kysymyksiin tekoaly vai ihminen (Turing, 1950; Russell & Norvig,
2022 mukaan). Testin lapaistakseen, tekoalylta vaaditaan luonnollisen kielen tulkintatai-
toa kommunikoidakseen ihmisen kanssa, tietamyksen esitystapoja tallentaakseen ha-
vaintojaan ja tietoaan, automaattista paattelya vastatakseen kysymyksiin ja esittdakseen
johtopaatoksia, seka koneoppimista mukautuakseen uusiin tilanteisiin, havaitakseen ja
yleistddkseen malleja ymparistostaan (Russell & Norvig, 2022). Rationaalinen toimimi-
nen on kuitenkin nykyaan yleisin ja parhaiten aikaa kestanyt nakdkulma tekoalyyn: tiivis-
tetysti, tekoalytutkimuksessa on keskitytty tutkimaan ja rakentamaan agentteja (toimi-
joita), jotka tekevat eri tilanteissa parhaita mahdollisia toimia saavuttaakseen niille ase-
tetut tavoitteet (Russell & Norvig, 2022).

Tekoalyd kaytetdan joskus lahes synonyymina koneoppimiselle (eng. Machine Lear-
ning), joka on merkittava tekoalyn alalaji, josta myds viime aikojen suurimmat tekoalyn
edistysaskeleet on saatu. Tekoalyyn kuuluu kuitenkin my®ds muita keskeisia alueita, ku-
ten luonnollisen kielen tulkinta (eng. Natural Language Processing), konendkd (eng.
Computer Vision), puheentunnistus, toiminnan suunnittelu ja aikataulutus, robotiikka, ja
asiantuntijajarjestelmat. (Pietikainen & Silvén, 2019) Taman tyon keskittyessa tarjous-
projekteihin liittyvan tiedon analysoimiseen, muokkaamiseen ja tuottamiseen laajoja kie-
limalleja hyodyntavien tydkalujen avulla, tekoalyn alalajeista koneoppimisen (eng.

Machine Learning) ja luonnollisen kielen tulkinnan periaatteita on hyva ymmartaa.

Koneoppiminen on tekoalyn osa-alue, jossa tietokone oppii mallintamaan havaintoja da-
tasta ilman eksplisiittistd ohjelmointia. (Russell & Norvig, 2022) Koneoppimisen oppimis-
tavat voidaan jaotella kolmeen paaluokkaan: ohjattuun oppimiseen, ohjaamattomaan op-
pimiseen ja vahvistusoppimiseen. Ohjatussa oppimisessa koneelle annetaan syote-
vaste-pareja, joiden avulla se oppii ennustamaan vasteita uusista syétteista. Ohjaamat-
tomassa oppimisessa kone etsii datasta samankaltaisia rakenteita ilman valmiita kate-
gorioita. Vahvistusoppimisessa kone oppii toimimaan palkintojen ja rangaistusten perus-
teella, pyrkien maksimoimaan tulevat palkinnot. (Pietikdinen & Silvén, 2019; Russell &
Norvig, 2022).

Ohjatussa koneoppimisessa kaytetdan useita eri luokittelualgoritmeja. Suosittuja luokit-
telualgoritmeja ovat esimerkiksi naivi-Bayes, tukivektorikoneet (eng. Support Vector
Machine), neuroverkot, paatdspuut ja satunnaismetsat. (Pietikdinen & Silvén, 2019)
Naitd mainitaan mybéhemmin tassd luvussa tekodlyad soveltavien tutkimusten yhtey-
dessa, mutta niiden syvallisempi ymmartaminen ei ole tarkeaa taman tyon kannalta. Kui-
tenkin esimerkiksi neuroverkot seka niihin perustuva syvaoppiminen ovat oleellisia laa-

jojen kielimallien kehityksen kannalta.
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Syvaoppiminen (eng. Deep Learning) on ihmisaivojen rakenteeseen, tilastotieteeseen ja
sovellettuun matematiikkaan pohjautuva koneoppimisen alalaji (Goodfellow et al., 2016).
Syvaoppiminen perustuu neuroverkkoihin, jotka simuloivat ihmisaivojen toimintaa: neu-
roverkot koostuvat syotekerroksista, piilossa olevista kerroksista ja lahtdyksikoista. Ker-
roksissa on useita solmuja (neuroneita), jotka toteuttavat laskentaa lineaarisilla funktioilla
ja luokittelua kynnysarvoilla. Nama solmut ovat kytketty toisiinsa linkeilla, joiden paino-
kertoimia sdatdmalla neuroverkkomallia voidaan opettaa tuottamaan sydtteista oikeita
vasteita lahtdyksikdissa. Oppimisessa kaytetddn mm. vastavirta-algoritmia (eng. Back-
Propagation), jolla pyritddn minimoimaan ennustusvirhe. Syvaoppimisen lapimurto ta-
pahtui 2010-luvulla, kun laskentateho ja datamaarat kasvoivat riittaviksi suurten mallien

kouluttamiseen.(Pietikéinen & Silvén, 2019)

2.2.2 Luonnollisen kielen tulkinta ja laajat kielimallit
Luonnolliset kielet, kuten suomi ja englanti, eivat ole tarkoitettu tietokoneiden ymmarret-

tavaksi, toisin kuin esimerkiksi ohjelmointikielet. Luonnollisen kielen tulkinta (eng. Natu-
ral Language Processing, NLP), on tekoalyn tutkimusalue, jossa tulkitaan luonnollisia
kielia kaantamalla ne tietokoneella luettavaksi (numeeriseksi) dataksi (Hapke et al.,
2019). Numeeriseksi dataksi muuttamalla, luonnollisen kielen tulkinnassa voidaan hyo-
dyntda matemaattisia operaatioita ja koneoppimisen tyokaluja (Hapke et al., 2019).
Tama on hyddyllista, silla NLP:n avulla tietokone voi kommunikoida ihmisen kanssa ih-
misen omalla kielella, joka sille on monessa tilanteessa luontaisin kielivaihtoehto. Taman
lisdksi tietokoneelle voidaan opettaa asioita luonnollisilla kielilla esimerkiksi internetiin ja

tietokirjoihin tallennetusta tietdmyksesta. (Hapke et al., 2019; Russell & Norvig, 2022)

Koska luonnollinen kieli on monitulkintaista, sen kasittely perustuu todennakoisyyksiin:
Russelin ja Norvigin (2022) maaritelmalld, kielimalli on todennakdisyysjakauma, joka ku-
vaa minka tahansa tekstijonon todennakoisyytta. Tallaisilla malleilla voidaan ennustaa
esimerkiksi todenndkoisimmat sanat keskeneraisen lauseen jatkeeksi, lauseen kaan-

nokselle toiselle kielelle tai vastaukseksi kysymykseen (Russell & Norvig, 2022).

Kielimallien kehityksessa syvaoppimisella ja takaisinkytketyilld neuroverkoilla (RNN,
eng. Recurrent Neural Network) on ollut suuri merkitys, mahdollistaen sanojen riippu-
vuuksien tunnistamisen. Yksittaisten sanojen diskreetin luokittelun sijaan sanat upote-
taan (eng. Word Embedding) niiden kontekstiinsa vektoriesityksena, jolloin samankaltai-
silla sanoilla on tietyssa kontekstissa samankaltaiset vektorit. Nama vektorit voidaan
kouluttaa ohjaamattomalla oppimisella suuresta maarasta dataa, ja naiden yleisten esi-

koulutettujen vektoreiden uudelleenhyédyntdminen on mahdollista. (Russell & Norvig,



18

2022) Sekvenssista-sekvenssiin-mallit edistivat sanoihin sisallytettya kontekstia merkit-
tavasti, ja muunninarkkitehtuuri (eng. Transformer Architecture) mahdollisti seka paikal-
lisen etta laajemman kontekstin mallintamisen tehokkaasti. Esikoulutetut upotetut sanat,
muunninarkkitehtuurin mahdollistama tehokkaampi koulutus seka suuremmat neurover-
kot ja laskentatehon kasvu mahdollistivat lopulta laajojen kielimallien kouluttamisen suu-
rella maaralla tekstidataa. Naita laajoja kielimalleja voidaan hyddyntaa hienosaadon

avulla useisiin eri kayttotarkoituksiin. (Russell & Norvig, 2022)

Tahan kehitykseen perustuen, vuonna 2018 julkaistiin laajat kielimallit, Googlen BERT
ja OpenAl:n GPT-1, mista alkoi laajojen kielimallien suosion kasvu (Feng et al., 2025).
Marraskuussa 2022 OpenAl toi markkinoille GPT-3-malliin perustuvan ChatGPT-verk-
kopalvelun (Gunia et al., 2023), jossa my0s tavalliset, ei-tietoteknisesti orientoituneet
kayttajat, pystyivat keskustelevan kayttoliittyman avulla hyddyntdmaan tekoalymallia
laaja-alaisesti moniin eri tarkoituksiin, kuten tekstinkasittelyyn, ohjelmointiin, tiedonha-
kuun, ideointiin ja oppimiseen. Tama kayttgjilleen ilmainen palvelu yleistyi nopeasti jul-
kaisunsa jalkeen, saavutti sata miljoonaa kayttajaad kahdessa kuukaudessa (Ojanper3,
2023). Kuluttajien lisdksi laajoihin kielimalleihin perustuvat palvelut levisivat nopeasti
myos yrityskayttoon, ja markkinoilla on talla hetkella lukuisia laajoja kielimalleja, joita yri-
tykset voivat hyodyntaa tekoalytyokaluissaan. Tunnetuin malleista tutkimuksen hetkella
on OpenAl:n GPT-4, mutta myds muita malleja on laajassa kaytdssa, kuten Googlen

Gemini seka avoimeen lahdekoodiin perustuvat LLaMA ja Deepseek.

Keskustelubottimaisia LLM-tyOkaluja ohjataan kehotteilla (eng. Prompt), jotka voivat olla
esimerkiksi kysymyksia, tavoitteita, komentoja, joilla kayttaja pyrkii saavuttamaan halu-
amiaan tietoja tai tuotoksia. Yksinkertaistetusti, LLM-tyOkalu muuntaa taman kehotteen
numeeriseksi dataksi ja syottaa sen kielimallilleen, joka pyrkii paattelemaan parhaan tuo-
toksen vasteena syoétetylle kehotteelle. (Ojanpera, 2023) LLM-tydkalujen kielimalleja on
koulutettu suoriutumaan moninaisista tehtavista, joten niilld on suuri maara kyvykkyyksia
erilaisiin tiedonkasittelyn tehtaviin (Gunia et al., 2023). LLM-tydkalut eivat mydskaan ra-
joitu vain yleisiin keskustelubotteihin, vaan niitd voidaan ohjeistaa tiettyihin tehtaviin tai
rooleihin, esimerkiksi tietyn aiheen asiantuntijoiksi, assistenteiksi ja agenteiksi. Teko-
alyassistentit ja -agentit (mydhemmin tydssa assistentit ja agentit) ovat laajoihin kielimal-

leihin perustuvia sovelluksia, jotka toteuttavat tai avustavat tehtavia kayttajan puolesta.

Microsoft Copilot tai ChatGPT voi toimia yleisena assistenttina kayttajalle, mutta joissain
LLM-tydkaluissa kayttaja voi luoda myds omia assistentteja toteuttamaan tiettyja tehta-
via, sille annetun jarjestelmakehotteen mukaisesti. Tallaiset assistentit kykenevat tyypil-
lisesti myds kayttdmaan tydkaluja, esimerkiksi luomaan laskentataulukoita, kayttajan niin

kehottaessa. Niilla ei tyypillisesti kuitenkaan ole pysyvaa muistia tai kykya oppia, joten
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niiden kyky suoriutua tehtavasta riippuu pitkalti niille annetusta kehotteesta ja siina tar-
jotusta kontekstista. Agentit sen sijaan kasitetaan talla hetkella autonomisempina ja
proaktiivisempina toimijoina, kuin assistentit. Agentit pyrkivat saavuttamaan niille annetut
tavoitteet kaytdssa olevilla keinoilla, ilman ettd kayttajan tarvitsee niitd erikseen siihen
kehottaa. Agenttien kyvykkyydet jakautuvat laajalle spektrille, mutta esimerkiksi IBM
markkinoi niiden olevan oppimiskykyisia sekd kykenemaan kommunikoimaan ja kaytta-
maan tydkaluja oma-aloitteisesti, soveltuen nain monimutkaisempien ongelmien ratkai-
suun (Hu et al., 2025)

Agenteista koostuvien tekoalyjarjestelmat kehittdminen on taman tutkimuksen hetkella
suosittu tekoalyn aihealue. Esimerkiksi trendikatsauksistaan tunnettu tutkimus- ja neu-
vontayhtio Gartner listasi agenttisen tekoalyn merkittavimmaksi strategiseksi teknolo-
giatrendiksi vuodelle 2025 (Alvarez, 2024). Agenttisen tekoalyn (agenttisella arkkitehtuu-
rin) jarjestelmat kykenevat oppimaan ja viestimaan keskenaan tietylla autonomisella ta-
solla, jolloin niiden kyky analyysiin ja toistuvien suoritteiden tekemiseen on lahtokohtai-
sesti parempi kuin kayttdjan kehotteita vaativalla, keskustelubottimaisella LLM-tyoka-

lulla, tai yksittaisilla assistenteilla tai agenteilla. (IBM, 2025; Masterman et al., 2024)

Laajojen kielimallien kayttamaisen ja kehittamisen kirjallisuuteen on vakiintunut useita
englanninkielisia ilmaisuita, joita on tata tyota varten kaannetty suomeksi. Tassa tydssa

LLM-tyokaluihin liittyvia termeja kaytetaan seuraavalla tavalla:

e Kehotteella tarkoitetaan kayttdjan tekemaa luonnollisella kielen syotetta (esim.

kasky, kysymys, tavoite) LLM-tyOkalulle.

e LLM-tydkalun vasteesta kayttdjan kehotteeseen kaytetdan termeja vastaus ja
tuotos. Vastaus-termi sopii paremmin LLM-tyokalun kanssa keskustelevaan
kanssakaymiseen, kun taas tuotos tilanteisiin, joissa tytkalua hyédynnetaan jon-

kin tehtavan suorittamiseen esimerkiksi annetulle tekstipatkalle.

o Jérjestelmékehotteella tarkoitetaan LLM-tyOkalulle kayttajan/kehittdjan syoétta-
maa ohjeistusta, joka ohjaa tydkalun toimintaa sen jokaisessa tuotoksessa. Kayt-
tajan ei talldin tarvitsee sisallyttaa jarjestelmakehotteen ohjetta jokaiseen kehot-

teeseensa.

o Liitettd kaytetaan termind kehotteen yhteydessa annettavaan tiedostoon, josta

tyokalu voi hakea tietoa tai esimerkkia.

o Jéarjestelméliitettéd kaytetaan tyokalun jokaisessa tuotoksessa vastaaviin tarkoi-

tuksiin kuin liitetta.
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o Lampdtilalla tarkoitetaan LLM-tydkalun saadettavaa parametria, joka maarittaa

vastauksen deterministisyytta/luovuutta (Chen et al., 2025)

2.2.3 Laajojen kielimallien haasteet ja kehotesuunnittelu
Laajat kielimallit pystyvat tuottamaan hyvinkin vakuuttavia ja ihmismaisia vastauksia ai-

heesta kuin aiheesta. Ne soveltuvat kyvykkyyksiltddn monenlaisiin toimiin, kuten tiedon
hakuun, poimintaan ja analysoimiseen tai suunnitelmien luomiseen (Gunia et al., 2023).
Chang et al. (2024) tiivistivat kirjallisuuskatsauksessaan laajojen kielimallien vahvuuksia
ja heikkouksia, joista oleellisimmat ovat esitetty taulukossa 2.

Taulukko 2: Laajojen kielimallien heikkoudet ja vahvuudet (mukaillen Chang et al.,
2024)

Vahvuudet
Tuottaa sujuvaa ja tarkkaa kielta.

Heikkoudet
Saattaa sisaltaa harhaanjohtavaa tai

Ominaisuus

Tekstin gene-

rointi

virheellista tietoa.

Kielen ymmar-

Hyva suorituskyky tunteiden analyy-

Heikko luonnollisen kielen paatte-

tdminen sissa, tekstiluokittelussa ja faktapoh- lyssa ja ihmisten erimielisyyksien
jaisessa kasittelyssa. tunnistamisessa. Vaikeuksia se-

manttisten samankaltaisuuksien ar-
vioinnissa ja olennaisempien lausei-
den ymmartamisessa.

Looginen ja Vahva looginen ja aritmeettinen Rajoittunut kyky abstraktiin paatte-

matemaattinen paattely seka kyky kasitella aikajar-  lyyn ja vaikeuksia monimutkaisissa

paattely jestysta. konteksteissa.

Kontekstin ym-  Tuottaa johdonmukaisia vastauksia Herkka kehotteille, erityisesti viha-

martaminen annetun syétteen pohjalta. mielisille tai harhaanjohtaville kehot-

teille.

NLP-tehtavat Hyva suorituskyky konekaannok-
sessa, tekstin generoinnissa ja kysy-

myksiin vastaamisessa.

Heikko suorituskyky ei-latinalaisissa
kirjoitusjarjestelmissa ja kielissa,
joilla on rajallisesti koulutusdataa.

Taulukossa 2 olevien heikkouksien lisdksi laajoilla kielimalleilla on haasteita visuaalisen
ja monimuotoisen datan kasittelyssa, sosiaalisille vinoumien, valheiden ja toksisen sisal-

I6n ehkaisyssa, seka dynaamisen tiedon hyddyntamisessa (Chang et al., 2024).

Yksi keskeisimmista haasteista on taipumus tuottaa uskottavan kuulostavia vastauksia,
jotka eivat perustu faktatietoon. Tata ilmi6ta kutsutaan hallusinaatioksi, ja syyt talle 10y-
tyvat mallin koulutukseen kaytetysta datasta, koulutusmetodeista ja paattelytavoista.
Kielimallien hallusinointi voidaan jaotella kahteen kategoriaan: faktuaalisessa hallusi-
noinnissa mallin luoma sisaltd ja todistettavissa oleva faktasisaltd eroavat toisistaan, ja
uskollisuuden hallusinaatiossa malli poikkeaa kayttdjan syotteen aiheesta tai esittaa

tuottamassaan sisallossa ristiriitaisia vaitteitda. (Huang et al., 2025)

Hallusinaatioita voidaan vahentaa esimerkiksi koulutusdataa suodattamalla, koulutus-

metodeja muokkaamalla tai mallin toimintaperiaatteita saatamalla (Huang et al., 2025).
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Kielimallin kayttajilld on harvoin naihin toimenpiteisiin paasya tai kyvykkyytta, mutta sen
sijaan kayton aikana tapahtuvaan kielimallin toimintaan kayttaja voi vaikuttaa, sopivat
lahdetiedostot valitsemalla. Tama on mahdollista, jos kielimalli hydédyntaa vastauksen
tuottamisessa hakutaydennettya vastaamista, eli RAG-menetelmaa (eng. Retrieval Aug-
mented Generation). RAG-menetelmalla LLM-tyokalu kayttaa vastauksen tuottamisessa
oman, koulutuksessaan opetetun tiedon lisaksi ulkoisia tietdmyskantoja tai kayttajan liit-
tamia tiedostoja. Vaikka RAG ei poista hallusinaation ongelmaa taysin, on se lupaava ja

tehokas tapa sen vahentamiseksi. (Huang et al., 2025; Lewis et al., 2021)

RAG-menetelmassa LLM noutaa relevantin tiedon tiedostosta ennen vastauksen luo-
mista. Prosessiin kuuluu tiedoston jakaminen osiin ja indeksointi, olennaisten osien se-
manttinen haku kayttajan kehotteen mukaisesti, seka tdman tiedon integroiminen kieli-
malliin vastauksen perustelemiseksi (AWS, n.d.; Lewis et al., 2021). RAG eroaa tavan-
omaisesta, osana kehotetta syotetysta tekstimuotoisesta tiedostosta siing, ettei hyédyn-
nettavien tiedostojen tarvitse mahtua kokonaisuudessaan kehotteen maksimikokoon,
kuten tavanomaisessa asiakirjapohjaisessa keskustelussa LLM-ty6kalun kanssa (Kim et

al., 2022). Kuvassa 2 on havainnollistettu RAG:n toimintaa osana LLM-tyékalun kayttoa.

Relevantin tiedon :h
2. Kysely —)[ haku ]—) ‘ ‘ —

Tietoldhteet

3. Relevantti
tieto
1. | Kehote + Kysely —>» <«—— paranneltuun
kontekstiin
5
4.
KeT’te Vastaus
Kysely .
n Ll
Paranneltu Laaja kielimalli
konteksti

Kuva 2: RAG:n toiminta osana LLM-ty6kalua (mukaillen AWS, n.d.)

Koska LLM-tyokalut ovat tyypillisesti kayttoliittymaltaan keskustelubotteja, yhteistyo
kayttajan ja LLM-tyokalun valilla vaikuttaa suuresti tuotoksen lopputulokseen. Suurimmat
haasteet kayttajan osalta tassa yhteistydossa on kehotteiden luomisessa, silla kayttajat

eivat usein osaa ilmaista LLM-tydkalulle aikomustaan, artikuloida kehotettaan tarpeeksi
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selkeasti tai tulkita vastausta kehotteen parantamiseksi. (Subramonyam et al., 2024) Ke-
hotesuunnittelu (eng. Prompt Engineering) on keino parantaa LLM-tyokalujen tuotoksia
kaytdn aikana: se on tavalliselle kayttajalle paljon helpommin saavutettavissa kuin esi-
merkiksi mallin hienosaato, joka vaatii laskentatehoa, mallin muokkausoikeuksia ja osaa-
mista (Bsharat et al., 2024).

Kehotesuunnittelulla tarkoitetaan keinoja, joilla pyritddn parantamaan kielimallien tuotok-
sia, parantamalla sille annettavia kehotteita. Nama keinot ovat esimerkiksi strategioita,
viitekehyksia, ohjeita, kirjastoja ja tydkaluja, joita tekoaly-yhteisdssa on kehitetty kehot-
teiden parantamiseksi. (Claris6 & Cabot, 2023) Taulukossa 3 on esitetty yksinkertaisia

kehottamisen keinoja.

Taulukko 3: Yksinkertaiset kehottamisen keinot

Keino

Selite

Kehotekirjasto
(Claris6 & Cabot, 2023)

Valmiin esimerkkikehotteen uudelleenkayttd toiseen kayttotarkoi-
tukseen

Takaisinmallinnus
(Clariso & Cabot, 2023)

Halutunlaisen tuotoksen mallista kehotteen paatteleminen

Kehoteoptimointi
(Claris6 & Cabot, 2023)

Intuitiivisen kehotteen parantaminen LLM-ty6kalulla tai sovelta-
malla tiedossa olevia parhaita kaytantoja

Ohjeen artikulointi
(Korzynski et al., 2023)
ja painotus

(Gunia et al., 2023)

Suoritettavan tehtavan selked maarittely, kuten ‘kirjoita’, ‘luokit-
tele’, ‘tiivista’ tai ‘kdanna’, ja maarita, milta lopputuloksen tulisi
nayttaa (taulukko, lista, Python-koodi). Tarkeita ohjeiden painotta-
minen kirjoittamalla ne isoilla kirjaimilla.

Kontekstin antaminen
(Korzynski et al., 2023)
ja roolitus

(Chen et al., 2025)

Kielimallin ankkurointi tehtdvan kontekstiin (esim. "Olet tarjousasi-
antuntija teollisuuden suunnittelu- ja konsultointialalla").

Joissain LLM-tyOkaluissa on mahdollista sdatda parametreja, jotka vaikuttavat mallin
tuotoksiin. Esimerkiksi |ampotilaparametri sdatelee mallin tuottaman vastauksen satun-
naisuutta: matalampi lampétila johtaa deterministisempiin eli ennustettavampiin tuotok-
siin. (Chen et al., 2025). Edellda mainittujen keinojen lisaksi alan tieteellisessa ja kaupal-
lisessa kirjallisuudessa esitetaan myds monia edistyneempia keinoja, joita on esitetty

taulukossa 4.
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Taulukko 4: Edistyneemmét kehottamisen keinot

Keino Selite

Esimerkkiparit Yksi tai muutama kehote-tuotos-pari esimerkkina, joilla

(eng. One-/Few-shot Prompting) ohjataan mallia haluttuun tuotokseen tai paattelyta-

(Brown et al., 2020) paan

Ajatusketju Monimutkaisen tehtavan jakaminen osiin ja kehottami-

(eng. Chain-of-Thought) nen vaiheittaiseen paattelyyn

(Chen et al., 2025; Wei et al., 2023)

Ajatuspuu Ohjaaminen useisiin vaihtoehtoisiin paattelyketjuihin ja

(eng. Tree-of-Thoughts) niiden arviointiin, esim. kehottamalla luomaan useita

(Chen et al., 2025) asiantuntijoita, jotka neuvottelevat vaiheiden ratkaisu-
tavasta

Rakenteen optimointi Onhjeiden, syotetietojen, odotetun lopputuloksen ja lo-

(Korzynski et al., 2023; MacCallum  petusvihjeiden (esim. "vastaus”) paikan osoittaminen

& Lee, 2025) kielimallille kehotteessa, hyddyntamalla esim.

Markdown-merkintakielen eritasoisia otsikoita ja listoja
(# Esimerkit, ## Esimerkki 1, ## Esimerkki 2)

Tarkennusten mahdollistaminen Kielimallin kehottaminen tarkentamaan yksityiskohtia ja

(Bsharat et al., 2024) vaatimuksia esittamalla kayttajalle kysymyksia, kunnes
silla on riittvasti tietoa tarvittavan vastauksen tuotta-
miseen (esimerkiksi: "Tasta eteenpain haluaisin, etta
esitat minulle kysymyksia, jotta...").

Monia kehottamisen keinoista voi kayttda seka yleistd keskustelubottia kehottaessa,
mutta myos tiettyyn tehtavaan tarkoitettua assistenttia varten luodussa jarjestelmakehot-
teessa. Gunian et al. (2023) OpenAl:n ohjekirjoissa (MacCallum & Lee, 2025) esitetdan
tietynlaisia rakenteita assistentin tai agentin jarjestelmakehotteelle. Rakenteeseen kuu-
luu Gunian et al. (2023) ehdotuksessa assistentin rooli, konteksti, tavoite, sydtetta kont-
rolloivat sdanndt, tuotosta kontrolloivat sdannét, sydtteen rajoitteet, tuotoksen rajoitteet
seka assistentin aktivoitumisen saannét, ja OpenAl:n (MacCallum & Lee, 2025) ehdo-
tuksessa hieman yksinkertaisempi rakenne, lisdyksena esimerkit ja tarkeimpien ohjeiden

kertaus.

Sovellettaessa LLM-tydkaluja liiketoimintakayttéon ylitettdvana on useita haasteita,
joista osa liittyy sovellettavaan toimialaan, osa tekoalyteknologian rajoitteisiin, ja osa mo-
lempiin (Saka et al., 2024). Haasteita on esimerkiksi yleisten, raataléimattdmien LLM-
tydkalujen sovellettavuudessa toimialakohtaisiin tyotehtaviin (Saka et al., 2024), kuten
sopimusriskien (Wong et al., 2024) tai dokumenttien ristiriitaisuuksien (Pulkkinen, 2024)
tunnistamiseen. Tekoalyn hallinta liketoimintakaytossa ei myoskaan ole ainoastaan tyo-
kalujen ja teknologioiden hallitsemista, vaan myos tyontekijan ja tekoalyn kyvykkyyksien
ja tietdmyksen yhdistamista toisiaan tdydentavalla tavalla (Dwivedi & Wang, 2022).

Tahan liittyvia yleinen ongelma on, etta tekoalyn toimia ei taysin ymmarreta eika tekoalya
voida asettaa vastuuseen. Haasteellista on myds datan saatavuuden takaaminen, kayt-

tooikeuksista luopuminen seka toimijaverkoston ihmisjadsenten kanssakaymisen ja kont-
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rollin vdheneminen (Keegan et al., 2023). Kuten ihmisillakin, ihmisen tuottamasta tie-
dosta oppivalla tekoalylla on omat eettiset pulmansa. Tekoalyalgoritmien ennakkoluuloi-
suus esimerkiksi tiettyja ihmisryhmia kohtaan on ongelmallista, ja sita esiintyy tekoalyn
kontekstissa kolmella tasolla: datassa, mallissa ja kaytdssa. Naiden hallintaan vastaavia
kyvykkyyksia onkin syyta kehittaa tekoalya hyddyntavissa organisaatioissa. (Akter et al.,
2023)

2.2.4 Tekoalytyokalut tarjousprosessin eri vaiheissa
Tarjousprosessin aikana kaytetaan tyypillisesti lukuisia digitaalisia tydkaluja, kuten asi-

akkuuden hallinnan (CRM, eng. Customer Relationship Management) jarjestelma3, vies-
tintajarjestelmia, rakennusten tietomalleja ja karttapalveluita (Toukola et al., 2023). Mo-
niin digityokaluihin on viime vuosina tuotu tekodlyominaisuuksia, mutta tassa tyossa ei
kuitenkaan keskityta niihin, vaan yleisiin, moniin kayttétarkoituksiin sopiviin LLM-tyoka-
luihin seka tekodalytydkaluihin, joilla tavoitellaan hyotya yksittaisissa tarjousvaiheen toi-

missa.

Tarjouspyynnon vastaanotettuaan toimittajan taytyy ymmartaa asiakkaan esittamat vaa-
timukset, jotta se voi johdonmukaisesti ja kattavasti tehda paatoksen tarjoamisesta ja
vastata esitettyihin vaatimuksiin. Yleisesti ottaen, tarjouspyynnot sisaltavat sekoituksen
vaatimuksia ja informatiivista tekstia, projektista riippuen yhteismitaltaan jopa satojen si-
vujen mittaisissa, eri formaatteja sisaltdvissd dokumenttien joukossa (Falkner et al.,
2019). Tarjouspyynnon vaatimusten tunnistamista, analysointia ja lajittelua NLP-teko-
alymallien avulla on tutkittu esimerkiksi rakennusalan (Cusumano, 2023) ja tietoverkko-
jarjestelmien (Saha et al., 2023) projekteissa, seka riskien tunnistamista infra- ja energia-

alan (Choi, Choi, et al., 2021) projekteissa.

Cusumanon (2023) tutkimus toteutettiin analysoimalla rakennusprojektien tarjouspyyn-
t6ja ja niissa esitettyja vaatimuksia, luomalla naiden avulla NLP-teknologiaan perustuva
tydkalu vaatimusten automaattiseen tunnistamiseen ja lajitteluun. Tydkalua testanneet
tarjousasiantuntijat kokivat sen tarkeimpana mahdollisuutena tarjouksen vertaamisen to-
teutuneisiin projekteihin; haluttuina ominaisuutena tiedon lajittelun ja suodattamisen esi-
merkiksi suunnittelualoittain; haasteina kayttéliittyman, ylimaaraisen tyévaiheen, laadun
ja luotettavuuden; ja toteutukseen vaadittavana toimena tietokantojen luomisen ja ylla-

pidon. (Cusumano, 2023)

Sahan et al. (2023) tutkimus oli luonteeltaan teknisempi ja testasi siind luodun tekoaly-
tyokalun suorituskykya, mutta esitteli myos prosessimallin tekoalyn tukemalle tarjouspro-
jektille seka tietomallin vaatimusten lajittelulle ja esittdmiselle. Choi, Choi et al. (2021)

taas kehittivat koneoppimiseen, NLP:hen ja nimientunnistukseen (eng. Named Entity
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Recognition) perustuvan tekoalytydkalun sopimusriskien tunnistamiseen infra- ja ener-
gia-alan EPC-projekteissa (eng. Engineering, Procurement, Construction). Tydkalun
avulla kyettiin tunnistamaan automaattisesti riskipitoisia ehtoja tarjouspyynnésta, jotka
toimittajalta todennakoisesti olisivat jadneet huomaamatta, vahentaen siten toimittajan

riskeja ja lyhentden sopimustarkasteluun kaytettya aikaa. (Choi, Choi, et al., 2021)

Tarjouskilpailun lahteminen on toimittajalle merkittava paatos, joten tata paatosta tukevia
jarjestelmia on kehitetty jo pitkdn aikaa (Chisala, 2017; Li et al., 2009; Zafra-Cabeza et
al., 2002). Viime aikoina tassa paatoksessa avustavia tekoalytyokaluja on tutkinut Son-
mez ja S6zgen (2017), jotka pyrkivat ennustamaan tarjouspaatdksen lopputulemaa oljy-
ja kaasulauttaprojekteissa tukivektorikoneella. Tutkimuksessa luotu malli suoriutui reg-
ressiomalleja, neuroverkkomalleja sekd aiemmassa tutkimuksessa luotua paatdksen-
teon tueksi tehtya ihmislahtdista pisteytysmallia paremmin asiantuntijoiden tekeman tar-

jouspaatdksen lopputuloksen ennustamisessa. (Sonmez & Sézgen, 2017).

Tarjouksen valmisteluun taas liittyy esimerkiksi teknisten ja taloudellisten maarittelyiden
tekeminen seka tarjoukseen liittyvan materiaalin, kuten tarjousdokumentin, projektisuun-
nitelman ja sopimusehtojen valmistelu. Tekoalya on tutkittu projektin tuntiarvioiden en-
nustamisessa (Choi, Lee, et al., 2021), tarjoukselle sopivan katteen arvioinnissa (Mah-
fouz & Jones, 2013), projektiaikataulun optimoinnissa (Yin, 2021) tarjousdokumentin laa-
timisessa (Rajbhoj et al., 2019) ja sopimusriskien tunnistamisessa (Dikmen et al., 2025).
Edelld mainituista ainoastaan Dikmenin et al. (2025) tutkimuksessa hyédynnettiin LLM-

teknologiaa.

Choi, Lee et al. (2021) ennustivat tutkimuksessa eri koneoppimismalleilla EPC-projektin
suunnittelutuntimaaraa, parhaaseen tulokseen eli noin 15 % virheeseen todellisista kus-
tannuksista, he paasivat satunnaismetsa-mallilla (eng. Random Forest). Mahfouz ja
Jones (2013) testasivat eri koneoppimismalleja, kuten tukivektorikoneita, Naivi-Bayes -
menetelmaa ja paatdspuita (eng. Decision Tree) arvioidakseen automaattisesti tarjous-

katteita aiempien projektien tietojen ja maariteltyjen tekijdiden perusteella.

Yin (2021) tutki rakennusprojektin aikataulun optimoimista geneettisilla optimointimal-
leilla: tutkimuksen kohteena olleessa projektissa esimerkiksi maansiirtotdiden maksimi-
resurssit vahenivat 16 %:lla ja resurssien kayttd jakautui tasaisemmin, mika mahdollisti
tehokkaamman tyévoiman, koneiden ja materiaalien kohdentamisen ja auttoi projektia

pysymaan aikataulussa.

Tekoalytydkalujen kaytdsta tarjousdokumentin laatimisessa 16ytyi kirjallisuushaulla hyvin

vahan tutkimuksia. Rajbhoj et al. (2019) loivat tahan tarpeeseen tekoalytydkalun IT-pro-
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jekteihin keskittyvan yrityksen tarjousasiantuntijoiden tueksi. Tydkalu hyddynsi luonnolli-
sen kielen kasittelya, tietokantamallintamista ja hakuteknologioita, joiden avulla se ana-
lysoi tarjouspyynnoéssa esitetyt kysymykset, haki vastauksia tietokannan aiemmista tie-
doista ja mallipohjista, seka koosti alustavan vastaukset kysymyksiin, jota tarjousasian-

tuntijat pystyivat myéhemmin tdydentamaan (Rajbhoj et al., 2019).

Dikmen et al. (2025) tutkivat eri tekoalymallien kayttéa sopimusriskien tunnistamiseen
tarjousta valmisteltaessa ja sopimusta neuvoteltaessa. Tutkimuksessa koulutettiin ra-
kennusalalla yleisesti kaytdssa olevilla FIDIC-sopimusehdoilla NLP:ta ja eri koneoppi-
mismalleja (tukivektorikone, takaisinkytketty neuroverkko, BERT) hyodyntavia tekoaly-
tybkaluja: naista laaja kielimalli BERT parjasi oikeilla sopimuksilla testatessa parhaiten
ja saavutti noin 80 % tarkkuuden ja herkkyyden ehtojen riskipitoisuuden ja niitd koskevan
osapuolen tunnistamisessa. Tutkijoiden testatessa yleiskayttodistd ChatGPT:ta vastaa-

vassa tehtavassa, suorituskyky jai tarkkuuden ja herkkyyden osalta vain noin 15 %:iin.

2.3 Synteesi

Taman tydn kannalta on oleellista ymmartaa, etta projektien markkinointi eroaa merkit-
tavasti tuotteiden tai yksinkertaisten palveluiden markkinoinnista. Kirjallisuudessa on pit-
kaan tunnistettu kolme keskeista ominaispiirretta, jotka erottavat projektien markkinoin-
nin muusta liiketoiminnasta: epajatkuvuus, ainutkertaisuus ja monimutkaisuus (Cova et
al., 2002; Tikkanen, 2008). Nailla kaikilla on omat vaikutuksensa toimittajan tarjouspro-

sessiin ja sitd kautta taman tyon empiiriseen tutkimukseen.

Projektimarkkinoinnin kirjallisuus on perinteisesti korostanut asiakassuhteiden rakenta-
mista ja miljodn muokkaamista jo ennen tarjouskilpailuun osallistumista — kuten epajat-
kuvan projektimyynnin suhteiden yllapitoa “nukkuvalla” jaksolla seka asiakkaan tarpei-
den ennakointia ja niihin vaikuttamista. Téma ennakoiva markkinointi on tarkeaa erityi-
sesti suurissa ja uusissa projekteissa, joissa toimittaja pyrkii vahvistamaan asemaansa

tulevassa tarjouskilpailussa jo hyvissa ajoin.

Vaikka projektimarkkinoinnin tutkimuksessa painopiste on siirtynyt kauemmas tarjouk-
sien laadinnasta, samalla on kuitenkin muistettava, etta tarjousten laadinta on keskeinen
ja valttamatén tehtdva projektitoimittajalle, josta aiheutuu kustannuksia. Tarjousvai-
heessa tehdaan ratkaisevia paatdksia projektin sisallésta, hinnoittelusta ja toteutusta-
vasta. Naiden paatdsten vaikutus ulottuu syvalle projektin toteutukseen — esimerkiksi
tekniset ratkaisut ja laajuus maaritelldan pitkalti tarjouksessa, mika vaikuttaa suoraan

projektin kustannuksiin, riskeihin ja onnistumiseen. Tarjouskilpailuun mukaan Iahtemi-
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nen on toimittajalle investointi, jossa yksittaiseen tarjoukseen voi sitoutua satoja tyétun-
teja ja huomattavia kustannuksia. Tehokkaat toimintatavat tarjousvaiheessa ovat elintar-

keita projektiliiketoiminnan kannattavuudelle, minka vuoksi niitd on myoés tarkeaa tutkia.

Projektimarkkinoinnin kirjallisuudessa esiintyy vain vahan tutkimuksia tarjoustyéta tuke-
vista digitaalisista tyOkaluista ja viela vahemman tekoalysta. Tekoaly ja varsinkin LLM-
tyokalut ovat tuoneet uuden mahdollisuuden edistaa tehokkaita toimintatapoja tarjous-
prosessissa, mutta tata on vasta hyvin rajallisesti tutkittu. Toisaalta tarjousprosessin vai-
heita ja sen haasteita teollisuuden suunnittelu- ja konsultointialalla on tarkasteltu tutki-
muksessa vain vahan, mika tarjoaa konkreettisen kohteen tekoalyn hyddyntamiselle

haasteiden ratkomisessa.

Koneoppimismallit voidaan opettaa laajalla koulutusaineistolla tuottamaan ennusteita tai
luokitteluja uusissa tilanteissa — esimerkiksi luokittelemaan projektin riskeja tai arvioi-
maan projektin kokonaishintaa tarjouksen laajuuden perusteella. Tallaiset perinteiset te-
koalytyodkalut toimivat hyvin rajatuissa tehtavissa, kun Iahtdaineisto ja tavoite ovat tar-
kasti maariteltyja. Generatiivisen tekoalyn sovellukset, joihin laajoihin kielimalleihin pe-
rustuvat keskustelubottimaiset tyokalut kuuluvat, mahdollistavat joustavamman tuen
vaihteleviin projektien tarjousten tilanteisiin. Ne soveltuvat kyvykkyyksiltaan esimerkiksi
tekstin luonnosteluun, sisallon muotoiluun ja viestinnan tukemiseen. Niitd kayttaessa
keskeista on se, miten kayttaja ohjeistaa kielimallia ja millaista aineistoa tehtavan toteut-
tamiseksi sille annetaan tueksi. Joidenkin tarjousprosessin toimien tukeminen voi siis
olla mahdollista yhdella yleisella LLM-tyokalulla, ilman kyseiseen kayttotarkoitukseen

raataloitya tekoalytyokalua.

Toimialakohtaisiin tyotehtaviin siirryttdessa LLM-tyokalujen kayton tulokset eivat kuiten-
kaan ole pelkastaan lupaavia, silla yleinen LLM-tydkalu ei useinkaan riita toimialaspesifin
tiedon kasittelyyn ilman lisdkoulutusta toimialan tai organisaation omalla datalla (esim.
Saka et al., 2024; Wong et al., 2024). Kiinteisto- ja rakennusalalla tehdyn selvityksen
(RTS, 2025; Torro, 2024) mukaan yleisiin kielimalleihin perustuvat LLM-tyOkalut eivat
kykene huomioimaan rakentamisalan ja paikallisen toimintaympariston erityispiirteita il-
man erillistd hienosaatda, vaan tata varten taytyisi kehittdd suomalaisille kiinteisto- ja
rakentamisalan yrityksille yhteinen kielimalli. Vaikka toimialakohtaiseen tiedonhakuun
yleiset LLM-tydkalut eivat valttdmatta sovi, kehotesuunnittelulla ja Idhdeaineistoa RAG-
menetelmalla hyddyntaen tydkalut voivat soveltua kuitenkin toimialakohtaisen tiedon ka-

sittelyyn (Lahnalampi, 2024).

Tehtyjen kirjallisuushakujen perusteella, tekoalytyokalujen hyodyntamisesta projektien

tarjousvaiheessa on julkaistu vain vahan tutkimuksia tunnetuissa projektiliketoiminnan
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ja teollisen markkinoinnin aikakauslehdissa. Aihetta on kuitenkin kasitelty enemman pro-
jektiluontoisten alojen, kuten rakentamisen, kirjallisuudessa. Suuri osa kirjallisuushaulla
|6ydetyista tutkimuksista liittyy tiettya tehtavaa varten luotuun tai mukautettuun tekoaly-
tyokaluun, kuten koneoppimismallien tai NLP:n hyédyntamiseen yksittdisen ongelman
ratkaisemiseksi. Moni viimeaikaisista tutkimuksista (esim. Cusumano, 2023; Dikmen et
al., 2025) korostaa kuitenkin yleisten LLM-tydkalujen potentiaalia suoriutua vastaavista
tehtavista, ja myos raataloityja LLM-tyokaluja soveltavia tutkimuksia on julkaistu (Dikmen
et al., 2025). Tutkimuksia tekoalyn tarjoama tuesta tarjousprosessin eri vaiheissa on esi-
tetty tiivistetysti taulukossa 5.

Taulukko 5: Tekodélytydkaluilla tuettuja tarjousprosessin toimia tutkimuksissa

Vaihe Tekodlyn tarjoama tuki Tutkimukset

Tarjouskil- Vaatimusten tunnistaminen, analysointi, (Cusumano, 2023; Saha et al.,

pailuun val- lajittelu 2023)

nm;ta“t“m" Riskien tunnistaminen (Choi, Choi et al., 2021)
Tarjouspaatoksen lopputuleman ennusta-  (Sonmez & Sézgen, 2017)
minen

Tarjouksen Suunnittelun tuntiarvioiden ennustaminen  (Choi, Lee et al., 2021)

valmistelu Tarjousdokumentin tekstin generoiminen/  (Rajbhoj et al., 2019)
kokoaminen
Projektiaikataulun optimointi (Yin, 2021)
Sopimus- Sopimusriskien tunnistaminen tarjousta (Dikmen et al., 2025)
vaihe valmistellessa ja sopimusneuvotteluissa

Vaikka tarkastelluissa tutkimuksissa tekoalytyOkaluilla onnistuttiinkin tukemaan tarjous-
prosessin toimia, ei niissa yleisilla LLM-tyokaluilla viela saavutettu vastaavia tuloksia.
Tekoalyteknologiat kuitenkin kehittyvat nopeasti, joten on mahdollista, ettd uusien kieli-
mallien julkaisun, uusien teknologioiden hyddyntamisen, sekd edistyneemman kehote-
suunnittelun myoéta yleisten LLM-tyOkalujen soveltuvuus toimialaspesifeihin tyotehtaviin

on parantunut, jolloin LLM-tydkaluilla on mahdollista tukea tarjousprosessin toimia.
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3. TUTKIMUSMETODOLOGIA

3.1 Tutkimuksen rakenne

Tutkimus toteutettiin toimintatutkimuksen tyylisesti konstruktiivisella tutkimusotteella.
Toimintatutkimus on tutkimusstrategia, jossa tutkittaan todellisuutta ja pyritdan sen muut-
tamiseen ja ongelmien ratkaisemiseen osallistavin keinoin (Jyrkdma, 2021). Tassa
tydssa tarkasteltava todellisuuden kohde oli kohdeyrityksen tarjousprosessi ja siihen liit-
tyva LLM-tyokalujen kayttoonotto. Tama lahestymistapa valittiin, jotta LLM-tyokalujen
mahdollisuuksia tarjousprosessin toiminnan tukemiseksi voitiin tarkastella I&heltd. Laa-
dulliselle tutkimukselle tyypillisia piirteita ovat esimerkiksi kvalitatiivisen, strukturoimatto-
man ja luonnollisen aineiston suosiminen, l1ahelle meneva tarkastelu, toimintaan keskit-

tyminen ja subjektiivisuuden arvostaminen (Juhila, 2021a).

Toimintatutkimus etenee yleensa prosessinomaisesti ja kohdistuu tutkittavaan toimin-
taan liittyviin sosiaalisiin kaytantoihin. Toiminta on tutkimuksen kohde, valine ja paa-
maara. Tutkija toimii muutosagenttina, eli osallistuu kohdeyrityksen toimintaan ja siina
tapahtuvaan muutokseen, vaikuttaen myos tutkimuksen tuloksiin. Toimintatutkimuksen
perusmalli etenee spiraalinomaisena, iteratiivisena prosessina, jossa havaitun ongelman
ja sen kartoituksen perusteella tehdaan tutkimus- ja muutossuunnitelma, jonka toteu-
tusta havainnoidaan ja reflektoidaan, ja taman mukaisesti parannetaan. Toimintatutki-
muksessa voidaan kayttad monenlaisia aineistoja ja menetelmia, kuten haastatteluja,
osallistuvaa havainnointia, dokumentteja ja kyselyita. Olennaista on tutkimuksen jatkuva

havainnointi ja arviointi tutkimuspaivakirjan muodossa. (Jyrkama, 2021)

Toimintatutkimukseen liittyy laheisesti konstruktiivinen tutkimusote, jossa uudella tiedolla
tahdataan johonkin tavoitteeseen, kuten ongelmanratkaisuun. Konstruktiivisessa tutki-
musotteessa lahdetaan tyypillisesti liikkeelle ongelmasta, johon konstruktiolla pyritdan
aikaansaamaan muutos. Taman jalkeen hankitaan ymmarrys nykytilasta teoreettisesta
ja kaytanndllisestd nakdkulmasta. Ongelman ratkaisemiseksi luodaan konstruktio, joka
voi olla esimerkiksi viitekehys tai kasitteellinen rakennelma. Taman jalkeen osoitetaan
konstruktion kaytdnnon toimivuus ja teoreettisen uutuusarvo, seka tarkastellaan kon-

struktion soveltamisen ulottuvuutta. (Kasanen et al., 1993)

Tyon teoriaosiossa tutustuttiin tarjousprosessiin ja sen taustalla olevaan projektimarkki-
noinnin kirjallisuuteen, tekoalyyn seka taman hyodyntamiseen tarjouksissa ja muussa

liketoimintakaytossa. Teoriaosiolla saavutettiin yleinen ymmarrys tyypillisesta tarjous-
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prosessista ja tekoalytydkalujen aiemmista sovelluksista sen eri vaiheissa. Tata ymmar-
rysta syvennettiin hankkimalla tietoa kohdeyrityksen tarjousprosessista ja kaytannon toi-

mista empiirisella tutkimuksella.

Empiirisen osan ensimmaisessa vaiheessa kerattiin puolistrukturoiduilla haastatteluilla
seka tybpajan havainnoinnilla aineistoa, josta tunnistetiin tarjousprosessin haasteita ja
niihin liittyvia toimia. Aihetta lahestyttiin monen eri tarjousty6ta tekevan tahon nakokul-
masta, monipuolisen ja luotettavan kasityksen muodostamiseksi. Usean eri tiedon koh-
teen hyddyntaminen tutkittavan aiheen tarkastelussa on aineistotriangulaatiota, jolla voi-

daan lisata tutkimuksen luotettavuutta (Denzin, 1978; Tuomi & Sarajarvi, 2018 mukaan).

Suurin osa haastatteluista tehtiin tarjousvastaavina ja tarjouskatselmoijina toimiville hen-
kildille (tarjousasiantuntijat), silla nama ovat kokeneita ja useissa eri rooleissa toimineita
tarjoustyon asiantuntijoita. Heidan haastatteluistaan tunnistettuihin haasteisiin ja toimiin
hankittiin toinen nakdkulma tarjoustiimildisille tehdyistéd haastatteluista. Heille tarjoustyd
ei ole ensisijaista, vaan he toimivat asiantuntijan roolissa osana tarjoustiimia. Tama na-
koékulma oli tarkea erityisesti johtamisen ja yhteistydn haasteiden tarkastelussa. Lisaksi
tarjousassistenteille pidetysta tyopajasta tehtiin havaintoja, joita hyédynnettiin kolman-
tena nakdkulmana tarjousprosessin haasteisiin ja toimiin, erityisesti tarjousprosessin ru-
tiininomaisten toimien osalta. Tekoalyasiantuntijoille tehtavilla puolistrukturoiduilla haas-
tatteluilla taas selvitettiin kohdeyrityksen kaytossa olevat LLM-tydkalut ja niiden kaytto-
tavat, joilla tunnistettuja toimia voidaan parhaiten tukea. Haastatteluista tehtavan sisal-

I6nanalyysin perusteella valittiin ne toimet ja LLM-tydkalut, joille toteutukset luotiin.

Empiirisen osan toisessa vaiheessa kehitettiin ja testattiin konstruktioita, joita kutsutaan
tassa tydssa LLM-toteutuksiksi tai lyhyemmin fofeutuksiksi. LLM-toteutukset ovat ohjeis-
tuksia tehda tietty tyohon liittyva toimi tietylla LLM-tyokalulla ja tietylla tavalla. Toteutuk-
siin luotiin kehotteita, joita kayttaja voi kopioida ja liittda LLM-tyokalulle, tai jotka voi aset-
taa LLM-tydkaluun luodun assistentin jarjestelmakehotteeksi. Koska kohdeyrityksessa ei
ollut vakiintuneita kaytantdja LLM-tydkalujen kaytolle tarjousprosessissa, luomalla toteu-
tuksia voitiin tukea molempiin tutkimuskysymyksiin vastaamista. Toteutuksilla pyrittiin
ratkaisemaan seka tarjousprosessin toimien ongelmia etta tarjoustyéta tekevien haas-

teita LLM-tydkalujen tehokkaassa kaytossa.

LLM-toteutuksia kehitettiin ja testattiin toimintatutkimuksen tapaan iteratiivisesti. lteraati-
oiden aikana arvioitiin, voidaanko LLM-toteutukset ottaa kayttéén, vai tuleeko niita jatko-
kehittaa tai hylata. LLM-toteutusten kaytadnnon toimivuutta ja hyddyllisyytta tarkasteltiin

meneillaan olevissa tarjousprojekteissa, joita kutsutaan tassa tyossa piloteiksi. Piloteissa
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osallistettiin kohdeyrityksen tarjousvastaavia ja tarjoustiimilaisia toteutusten testaami-

seen ja arvioimiseen. Tutkimuksen rakenne on esitetty kuvassa 3.

Tarjous- Tekoaly- Tarjous-
Tarjousasiantuntijoiden ano ) 1Y assistenttien
haastattelut tiimilaisten asiantuntijoiden tvDai
aastatielu haastattelut haastattelut yopajan |
havainnointi

v

Sisallénanalyysi ja
toteutusten testaus

1. vaihe

Toteutusten valinta

Jatkokehitys Toteutusten kehitys

Hylkays
Paatos toteutuksesta

Testaus tarjousmateriaaleilla

Hyvaksynta
kayttddnotosta

Itsearviointi /
Tarjousasiantuntijan arviointi

Kuva 3: Tutkimusprosessi

Molemmat vaiheet tukivat ensimmaiseen tutkimuskysymykseen vastaamista: ensimmai-
sessa vaiheessa kartoitettiin tarjousprosessin toimien nykytila ja mahdollisuudet, kun
taas toisessa vaiheessa testattiin LLM-tyOkalujen toimivuutta naiden toimien tuke-
miseksi. Toiseen tutkimuskysymykseen vastaaminen painottui vahvasti toisen vaihee-
seen, jossa toteutuksia testaamalla, kehittdmalla ja arvioimalla tarkasteltiin, miten LLM-
tydkaluja voidaan kayttaa tarjousprosessin toimien tukena. Tassa hyoédynnettiin kuiten-

kin myds ensimmaisen vaiheesta tekoalyasiantuntijoiden haastatteluita.
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3.2 Tutkimuksen kohdeyritys

Tutkimus kohdistui kohdeyrityksen teollisuus- ja energia -toimialan tarjoustyéhon. Kysei-
sella toimialalla ei ole keskitettya myyntiorganisaatiota, vaan myyntivastuu on hajautettu
koko asiantuntijaorganisaation kesken. Tarjouksen laatimisesta vastaa tyypillisesti ky-
seisen tarjouksen kannalta keskeisen suunnittelualan esihenkild tai asiantuntija, joka ni-

mitetdan tarjousvastaavaksi.

Tarjousprojektin edetessa tarjousvastaava kokoaa tarjoustiimin, johon han pyytaa asian-
tuntijoita tarvittavilta suunnittelualoilta arvioimaan tarjottavaa projektia ja tuottamaan tar-
jouksen sisaltoa. Tarjousvastaava konsultoi tarvittaessa myds muita asiantuntijoita, esi-
merkiksi sopimuksellisten tai juridisten kysymysten osalta. Joillakin kohdeyrityksen toi-
mialoilla kaytetaan lisaksi tarjousassistentteja, jotka tukevat tarjousprojekteja ja hoitavat
niiden rutiininomaisia tehtavia, kuten tiedonhallintaa eri jarjestelmissa, viestintda seka
tarjousdokumenttien kokoamista ja viimeistelya. Tietyn kokoisten tai tietyt ehdot taytta-
vien tarjousten kohdalla kohdeyrityksen laatujarjestelma edellyttda tarjouskatselmusta,
jossa tarjouksen sisaltd ja ehdot tarkastetaan ja hyvaksytetaan tarjouskatselmoijan toi-
mesta ennen tarjouksen lahettamista. Tama prosessi varmistaa tarjousten laadun ja nii-

den vastaavuuden kohdeyrityksen standardeihin.

Kohdeyrityksessa tekoalykehitys on tarkea osa strategiaa ja digikehitysta. Osana tata
kehitysta, kohdeyrityksen tyontekijoiden kayttéon on tuotu GPT-4 kielimalliin perustuvia
yleisia LLM-tyokaluja, sisaista tiedonhakua tukevia keskustelubotteja seka naiden kayt-
t6a tukevia ohjeistuksia ja koulutuksia. Tarkeana osana kohdeyrityksen tekoalykehitysta

on lisata tyontekijoiden osaamista ja helpottaa tekoalyn hyddyntamista.

3.3 Aineiston keruu vaiheessa 1

Haastattelut tarjous- ja tekoalyasiantuntijoille seka tarjoustiimilaisille toteutettiin puo-
listrukturoituina haastatteluina, kysymysrunkoihin (litteet A-C) pohjautuen. Tarjousasi-
antuntijoille tehdyssa haastattelussa kaytettiin tukena kohdeyrityksen tarjousprosessin
mallia (liite E). Tarjoustiimilaisten ja tekoalyasiantuntijoiden haastatteluissa tukena kay-
tettiin tarjousasiantuntija-haastatteluista tehtyihin huomioita ja niista tehtyja ratkaisuide-
oita. Haastattelut danitettiin ja litteroitiin Microsoft Teams-sovelluksella. Haastattelut pi-
dettiin etdna videopuhelun valitykselld, ainoastaan haastattelu #9 pidettiin 1asna. Haas-
tateltavat pyydettiin sdhkopostitse haastatteluun; samalla informoitiin tutkimuksesta seka

esitettiin tietosuojailmoitus henkilotietojen kasittelysta.
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Tarjousasiantuntijahaastatteluihin haastateltaviksi valittiin kohdeyrityksen teollisuuden ja
energian toimialan liiketoimintayksikdiden johtajat, seka EPCM-liiketoiminnan kehitys-
johtaja, koska kaikilla heista oli taustallaan mittava kokemus projektitarjousten tekemi-
sesta ja ohjaamisesta, seka suunnittelualakohtaisissa (esim. laitossuunnittelu, rakenne-
suunnittelu, prosessisuunnittelu) ettd monia suunnittelualoja sisaltavissa tarjouksissa.

Haastateltujen tarjousasiantuntijoiden tausta on esitetty taulukossa 6.

Taulukko 6: Haastateltujen tarjousasiantuntijoiden tiedot

# Ala Kokemus tarjouk- Haastattelun kesto
sista (vuotta) (min)
1 Sahkdautomaatio- ja ICT-suunnittelu 10 60
2 Yhdyskunta- ja rakennesuunnittelu 19 45
3  Prosessisuunnittelu 10 50
4  Laitossuunnittelu 15 45
5  Projektinhallinta 20 40
6 EPCM-kehitys 20 50

Tekoalyasiantuntijoiksi valittiin kohdeyrityksen tekoalykehityksesta vastaavia henkil6ita.
Heidan taustansa olivat vaihtelevasti joko suunnittelun tai tietotekniikan alalta, ja he toi-
mivat nykyisessa roolissaan keskeisend osana kohdeyrityksessa tapahtuvaa tekoalyn
kayttddnottoa. Tarjous- ja tekoalyasiantuntijoiden lisdksi tdydentava nakdkulma tarjous-
prosessiin hankittiin haastattelemalla henkil6ita, jotka ovat mukana seka tekoalyyn liitty-
vissa kehityshankkeissa ettd tarjoustimeissa, mutta eivat kummassakaan vastuuroo-
leissa. Talla verrattiin, miten he kokevat tarjousasiantuntijahaastatteluista tunnistetut
haasteet ja toimet tarjoustiimildisen nakokulmasta ja millaisina he kokevat tutkijan tar-
joamat ratkaisuehdotukset naihin. Haastateltujen tekoalyasiantuntijoiden seka tarjoustii-

mildisten perustiedot on esitetty taulukossa 7.

Kolmas nakdkulma tarjousprosessiin hankittiin havainnoimalla tarjousassistenteille jar-
jestettyd tyOpajaa tarjousprosessista ja tekoalysta. Tyopajaan osallistui kohdeyrityksen
talot ja kiinteistot -toimialalta kahdeksan tarjousassistenttia ja sita ohjasi kaksi toimialan
kehitystoiminnasta vastaavaa henkiloa. Varsinainen tyOpajaosuus kesti 90 minuuttia, ja
siind kaytiin tarjousprosessia tarjousassistenttien nakdkulmasta 1api: pienryhmissa tun-
nistettiin tarjousprosessista haastavia toimia seka mahdollisuuksia tekoalyn hyodynta-
miselle niissa. Nama kerattiin muistilapuilla yhteiselle seinalle, joista toisiinsa liittyvat
muistilaput yhdistettiin, ja kukin osallistuja sai merkita tarroilla viisi tarkeimmaksi koke-

maansa haastetta. Vaikka tarjousassistentit toimivatkin eri toimialalla kuin tutkimuksen
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kohteena ollut osa kohdeyritysta, suurin osa heidan toimistaan tarjousprosessissa sisal-
tyi teollisuuden ja energian toimialalla tarjousprojekteissa tarjousvastaavan tai tarjoustii-
milaisen toimiin. Taman vuoksi toisen toimialan tarjousassistenttien nakokulman havain-

noiminen koettiin hyddyllisena ja muuta aineistoa tukevana aineistona.

Taulukko 7: Haastateltujen tekoélyasiantuntijoiden ja tarjoustiimiladisten tiedot

# Rooli Kokemus Haastattelun
kesto (min)

Tekodlyasiantuntijat

7  Digijohtaja Ohjelmistokenhitys, tietojohtaminen, digijohtaminen 65 (parihaas-
yhteensa 12 vuotta. Tasta tekoalykehitysta viimei-  tattelu)
set 3 vuotta.

8 Data & Al-strate-  ICT-alalta Idhes 30 vuotta kokemusta, tasta tie- 65 (parihaas-
giajohtaja donhallinnan kehittdmista ja tekoalyn soveltami- tattelu)
sesta liiketoimintaan viimeiset 12 vuotta.

9 Digitaalisten rat- Vastannut tekoalykoulutusten pitamisesta ja teko- 50
kaisujen kehittdja  alyn soveltamisesta infra-toimialalla 3 vuotta.

Tarjoustiimilaiset

10 Aikatauluttaja 16 vuoden kokemus aikatauluttamisesta. Mukana 55
tarjoustiimeissa aikatauluttamassa seka laske-
massa projektinhallinnan tunteja.

11 Projektipaallikkd Pitka kokemus tutkimus- ja kehitysprojekteista, 50
joissa tutkinut myos tekoalyn kayttda. Nyt ollut
suunnittelu- ja konsultointialalla kolme vuotta, jol-
loin ollut mukana testaamassa LLM-ty6kaluja. Mu-
kana tarjoustiimeissa projektinhallinnan osuuden
asiantuntijana.

Haastatteluilla ja tydpajan havainnoinnilla hankittiin aineistoa paaosin ensimmaiseen tut-
kimuskysymyksen tarkastelemiseksi. Tekoalyasiantuntijoiden haastatteluista kerattya ai-
neistoa hyddynnettiin myds toisen tutkimuskysymyksen tarkastelussa. Haastatteluiden
ja tydpajan havainnoinnin lisdksi havaintoja kerattiin kohdeyrityksen tyontekijoiden
kanssa kaydyista tyon aiheeseen liittyvista keskusteluista, jotka kirjattiin tutkimuspaiva-

kirjaan.

3.4 Aineiston analyysi vaiheessa 1

Haastatteluaineistoa analysoimalla tunnistettiin toimia, joita kohdeyrityksen tarjouspro-
sessissa voidaan tukea, ja joita saatavilla olevat LLM-tyokalut soveltuivat parhaiten tu-
kemaan. Talla tuettiin ensimmaiseen tutkimuskysymykseen vastaamista ja sen perus-
teella voitiin valita suppeampi joukko toteutuksia kehitettavaksi. Haastatteluaineistoa
analysoitiin koodaamalla ja tyypittelemalla, jotta aineistoa voitiin vertailla ja sen haasteita
ja niihin liittyvia toimia tunnistaa. Koodaaminen on laadullisen tutkimuksen ja sisal-

I6nanalyysin menetelma, jossa aineiston osia yhdistelldan ja erotellaan siind esiintyvien
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ominaisuuksien mukaan, jotta aineistoa voidaan kasitella jarjestelmallisemmin ja halli-
tummin. Samankaltaiset osat liitetddn yhteen luokkaan tai alaluokkaan, jolle annetaan
nimi. (Juhila, 2021b)

Litteroidut, puhekieliset ja taytesanoja sisaltavat haastatteluvastaukset tiivistettiin aluksi
LLM-tydkalulla selkokielisemmaksi ja sijoitettiin Excel-taulukoon jarjestelmallisempaan
muotoon: tarjousasiantuntijoilla tarjousprosessin vaiheiden mukaisesti ja tekoalyasian-
tuntijoilla haastattelukysymysten aihepiirien mukaisesti. Nailla toimilla helpotettiin aineis-

ton analyysia ja vertailua.

Taman jalkeen haastatteluvastausten osat koodattiin eri vareilld osoittamaan, jos vas-
tauksessa esiintyi haaste, hyva kaytanto tai idea. Haastateltavien vastaukset, jotka liit-
tyivat yleisesti heidan taustansa tai tarjousprosessin kuvaamiseen, jatettiin varittamatta
— niitd kuitenkin hyddynnettiin taustoittamaan haastateltavien ndkdkulmia ja tarjouspro-
sessia. Koodaamista jatkettiin luokittelemalla, millaiseen tarjousprosessin toimeen vas-
taus liittyy (esimerkiksi sisalléntuotto, tiedonhaku, johtaminen ja yhteistyd). Tekoalyasi-
antuntijoiden haastatteluissa tata luokittelua jatkettiin viela alaluokkiin toimen tarkemman
kuvauksen ja tyokalun mukaisesti. Koodaamisella jasenneltiin aineisto niin, etta siita voi-
tiin tunnistaa ja vertailla tarjousprosessin yleisia haasteita seka niihin liittyvia haasteelli-
sia toimia, joihin kohdeyrityksessa tarvittiin tukea, seka ideoita ja hyvia kaytantoja, jotka
voidaan ottaa toteutuksia kehittdessa huomioon. Talla tuettiin ensimmaiseen tutkimus-
kysymykseen vastaamista. Ote haastatteluvastausten koodauksesta on esitetty kuvassa
4,



36

Haastateltavan esittelemassa projektissa kehitetaan chatbottia, Idea Viimeistely Loppu
Han nékee peiliin katsomisen tarpeelliseksi ja korostaa, etta Idea Analyysi Loppu
Tarjousten vertailu: Tekodly voisi kdyda l&pi suuren maaran Idea Analyysi Loppu
Voittaneiden ja havinneiden tarjousten analysointi: Tekoaly voisi Idea Analyysi Loppu
Haastateltavan mukaan yhteistyossa on haasteita erityisesti Haaste Johtaminen ja yhte Loppu
Haasteena on myos se, etta perinteisesti tarjousprojekteissa on Haaste Johtaminen ja yhte Loppu
Toinen haaste on, ettei aiempien projektien tunnuslukuja osata Haaste  Analyysi Loppu
Haastateltava nosti esiin, etta tarjousprosessin lopussa tulisi Haaste  Analyysi Loppu
Haastateltavan mukaan viimeisille paiville jaa tarjouksissa aika Haaste  Viimeistely Loppu
Haastateltavan mukaan viimeistelyyn kuluu paljon resursseja, Haaste Viimeistely Loppu
Tarjousprosessin arviointi jaa monesti heikosti tehdyksi. Haaste  Analyysi Loppu
He kirjaavat asiakkaan paatoksen syyn lyhyesti CRM- Haaste Raportointi Loppu
Reflektointiin ei kuitenkaan aina ole aikaa, kirvelevat tappiot Haaste  Analyysi Loppu
Harvemmin palautetta ja reflektiota tulee kirjattua mihinkaan, Haaste Raportointi Loppu
Haastateltava kertoo, etta tarjouksen viimeistelyvaiheessa Hyva kayta Johtaminen ja yhte Loppu
Tarjouksen esittely tilaajalle ennen lopullista julkaisemista Hyva kayta Johtaminen ja yhte Loppu
Hyva tarjouskatselmus on napakka ja jAmakka, jossa asiaton  Hyva kayta Johtaminen ja yhte Loppu
Haastateltava piti esikatselmuksen tarjouksen Hyva kayta Johtaminen ja yhte Loppu

Asiakkaisiin ollan kuitenkin yleisesti hyvalla tasolla yhteydessa Hyva kayta Johtaminen ja yhte Loppu

Kuva 4: Ote haastatteluvastausten koodauksesta

Koodatusta aineistosta tunnistettiin tyypittelemalla erilaisia tyyppeja, joihin tarjouspro-
sessin haastavat toimet jakautuvat, seka joissa LLM-tyokalut tietylla tasolla suoriutuvat.
Tyypittelyssa aineisto ryhmitellaan etsimalla samankaltaisuuksia ja esitetaan tyyppien
avulla (Eskola, 1998). Tapoja muodostaa tyyppeja on erilaisia: tyyppi voi olla autenttinen
eli yhden vastauksen sisaltavia tyyppi esimerkkina laajemmasta joukosta; yleinen eli yh-
distdd suuressa osaa vastauksia esiintyvia asioita; tai mahdollisimman laaja eli sisaltda

jopa vain yhdessa vastauksessa esiintyneita asioita (Eskola, 1998).

Suodattamalla koodausvaiheen luokkien mukaan, tarjousasiantuntijoiden vastauksista
tunnistettiin yleisen tyypin haasteita, jotka toistuvat tietyssa vaiheessa tarjousprosessia
monella haastateltavalla, sekd autenttisen tyypin toimia, jotka toistuivat yksittaisten
haastateltavien vastauksissa ja olivat linkittyneina yleisen tyypin haasteisiin, esimerkiksi
syyna tai seurauksena. Tutkijan paatelmien tukena kaytettiin kvantifiointia: talla varmis-
tettiin, etteivat tutkijan johtopaatokset perustu pelkkaan vaikutelmaan, vaan niilld on em-
piiristd tukea. Laadullisen aineiston kvantifiointi tarkoittaa laadullisten havaintojen luku-
maarallista tarkastelua, ja sitd voidaan kayttaa tyypittelyn tukena esimerkiksi osoitta-

maan, kuinka usein tietty iimi6 esiintyy (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka, 2006).

Tekoalyasiantuntijoiden vastauksista tunnistettiin vastaavasti yleisen tyypin toimia,
joissa LLM-tydkalut suoriutuvat tietylld tasolla, seka autenttisia tyyppeja haastateltavien
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antamista esimerkeistd LLM-tydkalujen hyédyntamiselle. Talla tuettiin sekd ensimmai-
seen etta toiseen tutkimuskysymykseen vastaamista. Tarjoustiimildisten haastatteluissa
hyédynnettiin tarjousasiantuntijoiden haastatteluista tunnistettuja yleisen tyypin haas-
teita, ja heidan vastauksiaan analysoitiin naihin tyyppeihin vertaamalla ja muodostamalla
autenttisia tyyppeja haasteiden iimentymista heidan kokemuksiensa kautta. Tarjousas-
sistenttien tydpajan havaintoja analysoimalla vahvistettiin haastatteluissa tunnistettuja

haasteita seka taydennettiin kasitysta tarjousvaiheen kaytannon toimista.

Kokonaisuudessaan, ensimmaisen vaiheen analyysilla tunnistettiin keratysta aineistosta
tarjousprosessin haasteita ja niihin liittyvia toimia, joiden tukeminen hyodyttaa haastei-
den ratkaisemista. Analyysi liittyi pddosin ensimmaiseen tutkimuskysymykseen vastaa-
miseen, mutta tuki tekoalyasiantuntijoiden haastatteluiden osalta myoés toiseen tutkimus-

kysymykseen vastaamista.

3.5 Toteutusten valinta, kehitys ja testaus vaiheessa 2

LLM-tydkalujen kayton tutkimiseksi, tunnistettujen toimien tueksi luotiin LLM-toteutuksia,
joita kehitettiin, testattiin ja arvioitin tarjousmateriaalien avulla. Ennen kehitettavien to-
teutusten valintaa, ensimmaisessa vaiheessa ehdotettuja LLM-tyokalujen kayttokohteita
ja ideoita testattiin eksploratiivisella testauksella, jotta niiden toimivuudesta saatiin toteu-
tusten valintaa ja kehitysta varten havaintoja. Eksploratiivinen testaus on ohjelmistotes-
tauksessa kaytetty menetelma, jossa testeja ei etukateen maaritella, vaan ne tehdaan
samanaikaisesti suunnittelun, toteutuksen ja oppimisen kanssa (Itkonen & Mantyl3,
2014)

Eksploratiivisista testauksista kirjattiin tutkimuspaivakirjaan kaytetty tyokalu, testattava
tehtava, kaytettyjen kehotteiden kuvaus, onnistumiset, kehityskohteet ja muut huomiot.
Jokaisesta testauksesta ei kirjausta tehty, jos silla ei saavutettu merkittavia onnistumisia,
kehityskohteita tai huomioita. Aineistona toteutusten testauksessa ja kehityksessa kay-
tettiin meneilldan olevista sekd menneista tarjousprojekteista asiakirjoja, kuten tarjous-

pyyntéja ja tarjouksia.

Testatuista ideoista ja kayttokohteista kehitettaviksi toteutuksiksi valittiin ne, jotka tukivat
keskeisiin haasteisiin liittyvia toimia, vaikuttivat potentiaalisilta tutkimuspaivakirjaan teh-
tyjen havaintojen perusteella, seka vaikuttivat jarkeviltd toteutettaviksi LLM-tyokaluilla.
Toteutusten valinnassa rajattiin pois ideat, joihin liittyen kohdeyrityksessa oli jo kehitys-

toimia meneillaan.

Testauksessa kaytdssa oli kolme kohdeyrityksen omaa LLM-tyOkalua, jotka on tassa

tydssa nimetty seuraavasti: PerusGPT, PlusGPT ja AssistenttiGPT. Lisaksi tutkimuksen
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aikana kehitykseen ja vertailuun otettiin mukaan kaupallinen LLM-tydkalu, Microsoftin
M365 Copilot. Nama LLM-tyokalut ovat kaikki yleiskayttdisia, eika niiden kielimalleja ole
hienosaadetty kohdeyrityksen tai toimialan datalla. Ne kuitenkin sisaltavat erilaisia toi-
minnallisuuksia, ja soveltuvat taten hieman erilaisiin tehtaviin, vaikka niiden kielimallit
olivat pitkalti samoja. PerusGPT sopii geneerisen yleiskuvan luomiseen ja PlusGPT:n
hyotyina taas on useiden tiedostojen lataaminen kansioihin, joita voidaan jakaa esimer-
kiksi projektitimien kesken. AssistenttiGPT:n keskeinen ominaisuus on mahdollisuus
luoda assistentteja eri tarkoituksiin ja kayttaa toiminnallisuuksia kuten Python-koodin luo-
mista ja ajamista, esimerkiksi tiedostojen luomiseksi. M365 Copilot on monipuolinen
LLM-tyOkalu, joka voi hakea tietoa esimerkiksi Sharepoint-verkkokansiosta ja verkosta,
seka luoda tiedostoja. M365 Copilotin agentti -toiminnallisuus ei ollut tutkimuksessa kay-

tossa.

LLM-tydkalut myos paivittyivat tutkimuksen aikana, silla GPT-4.1 versio sekd Assistent-
tiGPT:n verkkohaku-toiminnallisuus julkaistiin kayttoon viimeisien kehitysiteraatioiden ai-
kana. Kayttéliittymaltdan kaikki LLM-tyOkalut olivat keskustelubotteja, joita kehotettiin

tekstimuotoisilla kehotteilla. LLM-tydkalujen ominaisuuksia on kuvattu taulukossa 8.

Taulukko 8: Tutkimuksen LLM-tyékalujen ominaisuudet

LLM-tyokalu PerusGPT PlusGPT AssistenttiGPT M365 Copilot
GPT-kielimallin 40,40 mini,4.1 4 (eitarkempaa 40,40 mini,4.1 4 (ei tarkempaa
versio tietoa) tietoa)

RAG Yksi tekstitie- Tiedostokansio  Tiedostokan- Tiedostoliitteet
dosto, verkko- sio/liitteet, verk-  (max. 20 tiedos-
haku kohaku toa), MS Graph,

verkkohaku

Jarjestelmake- Ei Ei Kylla Kylla (ei kay-

hotteet t0ssa)

Tiedostojen Ei Ei Kylla Kylla

luonti

Kehitettavien LLM-toteutusten valitsemisen jalkeen niiden kehitysta varten luotiin suun-
nitelma, johon kirjattiin suunniteltu ratkaisu, eli miten kayttaja hyddyntada LLM-tydkalua
tukenaan tehtavassa; tavoitteet, eli miten toteutuksen tulisi suoriutua; seka arviointikri-
teerit, joiden perusteella arvioidaan tuotoksia ja tavoitteiden tayttymista. Talla tuettiin ke-
hityksen ja sen tulosten lapinakyvyytta ja toistettavuutta, seka kerattiin aineistoa toiseen

tutkimuskysymykseen vastaamiseksi.

Laajojen kielimallien ja niiden sovellusten arviointi ei ole yksinkertaista, silla ne ovat tar-
koitettu maarittelemattomien tehtavien toteuttamiseen. Mallien yleista suorituskykya ar-
vioidaan intensiivisesti, mutta tehtavakohtaisia suorituskykya huomattavasti vahemman,

eikd vakiintuneita arviointitapoja naihin juurikaan ole. (Weidinger et al., 2025) Tassa
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tydssa arvioinnin mittareiksi valittiin mittareita Microsoftin LLM-tyokalujen kehitysympa-
ristd Azuren viitekehyksesta tekoalyagenttien, RAG:n ja yleisen suorituskyvyn mittaami-
selle (Gayhardt et al., 2025). Ne ovat tarkoitettu tekoalyavusteiseen arviointiin, mutta osa
niista sopii myos taman tydn toteutuskehityksen arviointikriteereiksi, silla kehitettavat to-
teutukset hyddynsivat suurimmaksi osaksi RAG:ta ja painottuivat assistenttien ohjeista-
miseen. Valittu viitekehys tarjosi valmiin arviointiasteikon, mika paransi tulosten vertailu-

kelpoisuutta. Valitut mittarit LLM-tyOkalujen tuotoksille ovat esitetty taulukossa 9 (mukail-

len Gayhardt et al., 2025) ja niiden asteikot tarkemmin liitteessa D.

Taulukko 9: Valitut arviointimittarit

Agenttien mittarit

Aikomuksen tunnistami-
nen (eng. Intent Resolu-
tion)

Mittaa, kuinka hyvin agentti tunnistaa ja selventaa kayttajan aiko-
muksen, pyytaen selvennyksia ja pysyen aiheessa.

Tyokalujen kaytdn tark-
kuus (eng. Tool Call Ac-
curacy)

Mittaa agentin taitoa valita sopivia tydkaluja seka eritella ja kasi-
tella syoétteita tarkasti.

Tehtavan noudattaminen
(eng. Task Adherence)

Mittaa, kuinka hyvin agentin lopullinen vastaus tayttaa tehtavassa
maaritellyn tavoitteen tai pyynnon.

Vastauksen kattavuus
(eng. Response Comp-
leteness)

Mittaa, kuinka kattava agentin vastaus on verrattuna kayttajan
syotteessd antamaan faktatietoon.

RAG:n mittarit

Perusteellisuus (eng.
Groundedness)

Mittaa, kuinka hyvin tuotettu vastaus vastaa annettua kontekstia,
keskittyen sen merkityksellisyyteen ja tarkkuuteen suhteessa kon-
tekstiin.

Relevanssi (eng. Rele-
vance)

Mittaa, kuinka tehokkaasti vastaus liittyy kyselyyn. Arvioi vastauk-
sen tarkkuutta, kattavuutta ja suoraa merkityksellisyytta pelkas-
tdan annettuun kyselyyn perustuen.

Yleiset mittarit

Koherenssi (eng. Cohe-
rence)

Mittaa vastausten loogista kulkua ja ajatusten jarjestysta, mika
mahdollistaa lukijan helposti seurata ja ymmartaa kirjoittajan aja-
tuskulun.

Sujuvuus (eng. Fluency)

Mittaa kirjoitetun viestinnan tehokkuutta ja selkeytta, keskittyen
kieliopilliseen tarkkuuteen, sanaston laajuuteen, lauseiden moni-
mutkaisuuteen, johdonmukaisuuteen ja yleiseen luettavuuteen.

Samankaltaisuus (eng.
Similarity)

Mittaa samankaltaisuuden astetta vastauksen ja oikean vastauk-
sen valilla.

Toteutuksia kehitettiin luotujen suunnitelmien mukaan, hyddyntaen tarjousmateriaaleja
seitsemasta vanhasta tarjousprojektista, seka kahdesta tutkimuksen aikana kaynnissa
olleesta tarjousprojektista. Nama valittiin tarjousmateriaalien saatavuuden seka projek-
tien tyypin mukaan niin, etta kaytossa olisi monen kokoisia, seka yhden suunnittelualan
tarjouksia ettd monialaisia tarjouksia. Hyodyntamalla oikeita tarjousmateriaaleja varmis-

tetiin toteutusten toimivuus aidoissa olosuhteissa ja pilotoimalla hankittiin tietoa toteutus-
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ten toimivuudesta ja hyodyllisyydesta kaytannéssa. Testauksessa kaytetyt tarjouspro-
jektit on esitelty taulukossa 10, ja niihin viitataan tydssa myéhemmin niiden lyhenteilla.
Asiakasanalyysin tuen toteutuksessa hyoddynnettiin verkkohakua myds muihin tarjous-

projekteihin liittyvista, ajankohtaisista yrityksista.

Taulukko 10: Toteutusten kehityksessa ja testauksessa kaytetyt tarjousprojektit

Lyhenne Teollisuudenala  Suunnitteluala Koko Vaihe
(MEUR)

KIE Kiertotalous Monialainen 22> Toteutussuunnittelu
ELE Elektroniikka Prosessisuun. 0,15-0,7 Toteutussuunnittelu
SEL Sellu Prosessisuun. 0,15-0,7 Esiselvitys

TER Teras Monialainen 2,2> EPCM

ENE Energia Automaatiosuun.  0,15-0,7 Toteutussuunnittelu
SO0 Sellu / Energia Rakennussuun. 0,15-0,7 Toteutussuunnittelu
KEM Kemia Monialainen 0,7-2,2 EPCM

KTL (Pilotti) Kiertotalous Prosessisuun. <0,15 Konseptisuunnittelu

| Esiselvitys
KAI (Pilotti)  Kaivannaiset Monialainen 0,15-0,7 Esiselvitys

Toteutusten kehityksessa kaytetyt tydkalut, kehottamisen keinot seka arviointi valituilla
mittareilla raportoitiin tutkimuspaivakirjaan taulukon muodossa (lite F). Kaytetyt kehot-
teet numeroitiin versionumeroilla (esim. "perustiedot 3.17), ja oleellisimmat muutokset
kehotteissa kirjattiin luvun 4 tuloksiin. Suorituskykya mitattiin toteutuskohtaisesti valituilla
arviointimittareilla (Taulukko 9), jonka riittdvana tasona pidettiin paaosin arviointikritee-

rien (Liite D) mukaisia arvosanoja 4/5.

Kun riittava suorituskyky oli saavutettu, pilotoitiin toteutuksia meneillaan olevissa tarjous-
projekteissa. LLM-tydkalun kayttajana toimi naissa tapauksissa tutkija, joka esitteli tuo-
toksia tarjoustiimille (sisaltden tarjousvastaavan seka asiantuntijoita, eli tarjoustiimilai-
sid). Mybhemmassa vaiheessa toteutuksia annettiin myds tarjoustiimille ja muille asian-
tuntijoille itse testattavaksi. Tarjoustiimiltd ja muilta asiantuntijoilta kysyttiin reflektointipa-
laverissa tai sahkopostitse palautetta toteutuksen kaytannon hyddyllisyydesta tarjous-
prosessissa, kayttokokemuksesta ja kehityskohteista, ja nama kirjattiin tutkimuspaivakir-
jaan. Saatujen palautteen mukaisesti suunnitelman eri kohtia paivitettiin paremman kayt-
tajakokemuksen ja suorituskyvyn aikaansaamiseksi ja tehtiin paatoksia jatkokehityk-

sesta, kayttdonotosta tai toteutuksen hylkdamisesta.
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4. TULOKSET

4.1 Tuettavien toimien tunnistaminen kohdeyrityksen tarjous-
prosessista

4.1.1 Kohdeyrityksen tarjousprosessi ja haasteet yleisesti
Kohdeyrityksen tarjousprosessi on esitetty tiivistetysti kuvassa 5 ja yksityiskohtaisemmin

litteessa E. Haastatteluiden tukena kaytettiin lisaksi viela kohdeyrityksen yksityiskohtai-

sempia kuvauksia prosessin eri vaiheiden toimista.

Tarjouspyyntd Bid/No-Bid Go/No-Go

vastaanotettu -paatos -paatos
Strategian- Lahestymis- Tekninen ja . Lopqlllnep Tarjous-

. . Tarjouksen tekninen ja .
mukaisuuden tavan kaupallinen : : prosessin
cn valmistelu kaupallinen o

tarkastelu maarittaminen tarkastelu arviointi

tarkastelu
\ )\ J L )
T T T
Alkuvaihe Keskivaihe Loppuvaihe

Kuva 5: Kohdeyrityksen tarjousprosessin paavaiheet

Kohdeyrityksen tarjousprosessin alussa tarkastellaan projektimahdollisuuden strategi-
anmukaisuutta ja lahestymistapaa seka tehdaan paatos tarjoamisesta (Bid/No-Bid) ja
siihen liittyvista toimenpiteista. Strategianmukaisuuden vaiheessa arvioidaan asiakkaan,
sen toimintaympariston ja tarjottavan projektin sopivuutta kohdeyrityksen strategiaan,
seka selvitetdan tarjottavan projektin perustiedot ja kirjataan nama ylés CRM-jarjestel-
maan tarjousprojektin kaynnistamiseksi. Lahestymistavan maarittdmisessa pohditaan
tarkemmin asiakkaan tarpeita ja mahdollisia osa-alueita, joita kohdeyrityksen tarjoama
ratkaisu voi koostua. Lisaksi ennen tarjouspaatosta tarkastellaan tarjottavan projektin

riskeja ja tarjoustyon vaatimuksia ja organisointia.

Kun tarjouspaatds on tehty, siirrytdan kohdeyrityksen tarjousprosessissa tekniseen ja
kaupalliseen tarkasteluun, jossa maaritellaan tarjouksen sisaltdd. Tassa vaiheessa maa-
ritelldan alustavasti projektin laajuus ja rajaukset seka niihin perustuvat aikataulut, kus-
tannusarvio (tydmaaraarvio) ja vaadittavat resurssit (organisaatio), tyypillisesti tdssa jar-
jestyksessa. Teollisuuden ja energian toimialalla projektit sisaltavat tyypillisesti tietyt
suunnittelualat, joilla on omat toimitettavat dokumentit, riippuen investointiprojektin vai-

heesta.
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Tarjouksen valmistelun vaiheessa kohdeyrityksessa tarkennetaan maariteltya tarjoussi-
saltoa, ja valmistellaan tarjousdokumentit Iahes lopulliseen muotoonsa. Aiemmassa vai-
heessa tuotettuja maarittelyja tarkennetaan ja iteroidaan. Eroavaisuutena kuitenkin on
se, etta tassa vaiheessa maariteltyja asioita pyritdan jo selkeasti kirjoittamaan asiak-
kaalle lahetettavan tarjouksen muotoon. Laajuuteen ja aikatauluun tehdaan tarkennuk-
sia, alustava projektiorganisaatio esitetaan riittavalla tasolla, ja valittuja projektireferens-

seja kerataan ja esitetdan tarjouksen tueksi.

Tarjousprosessin lopussa kohdeyrityksessa tehdaan lopullinen tekninen ja kaupallinen
tarkastelu seka paatds tarjouksen hyvaksymisesta (Go/No-Go) asiakkaalle esitettavaksi.
Tahan kuuluu tarjouksen viimeistely, tarjouksen lahtokohtien lapikaynti ja niiden toteutu-
misen varmistaminen, tavoitteiden ja hinnoittelun hyvaksyttdminen. Tahan vaiheeseen
kuuluu myds tarjouskatselmus, jossa tarjous hyvaksytetdan sisaisesti, ja mahdollisesti
esikatselmus asiakkaalle, jossa varmistetaan viela kertaalleen, etta tarjottava projekti on
ymmarretty oikein. Kun tarjous on esitetty tai lahetetty asiakkaalle, odotetaan asiakkaan
vastausta ja mahdollisia sopimusneuvotteluita, ja usein pidetdan yhteytta asiakkaaseen.

Tarjouksen jalkeen tarjousprosessi myos arvioidaan.

Tarjousasiantuntijoille tehtyjen haastatteluiden perusteella kohdeyrityksen tarjouspro-
sessi toteutuu kokonaisuudessaan hyvin, mutta toteutuksen taso vaihtelee projektien va-
lilla. Tarjouspaatosta edeltavaa tarkastelua harvoin tehdaan kirjallisesti, ja valilla tama
vaihe tulee tehtya ainoastaan pinnallisesti. Esimerkiksi yhden suunnittelualan tapauk-
sissa asiakas ja tarjottavan projektin laajuus saattavat olla entuudestaan hyvin tuttuja,
jolloin alkuvaiheen tarkastelulle ei juurikaan ole tarvetta, mutta esimerkiksi vientiprojek-
teissa riskit ovat huomattavasti suuremmat ja asiakasta ja projektimahdollisuutta taytyy
analysoida tarkemmin. Tarjoamatta jattaminen liittyy tyypillisemmin projektin riskeihin
esimerkiksi asiakkaan, toteutusmallin tai ehtojen osalta, kuin esimerkiksi tarjouskilpailun
voittamisen todennakdisyyteen. Tarjouspaatoksen jalkeiset tarjouksen tekemisen vai-
heet, eli tekninen ja kaupallinen tarkastelu, tarjouksen valmistelu ja lopullinen tekninen
ja kaupallinen tarkastelu toteutuvat haastateltavien mukaan prosessin mukaisesti ja ovat
tarjoustoiminnan "perusty6ta”. Kuitenkin tarjousprosessin mukainen, perusteellinen tar-

jousprosessin arviointi tehdaan vain harvoin.

Tarjousprosessin eri vaiheiden sisaltamia toimia ja niiden haasteita tarkasteltiin haastat-
teluaineistoa analysoimalla. Tarjousasiantuntijoiden haastatteluvastauksista koodattiin
haasteet, hyvat kaytannoét ja ideat, ja koodaamista jatkettiin luokittelemalla, millaiseen
tarjousprosessin toimeen vastaus paaosin liittyi. Toimien luokat kehitettiin haastattelu-

vastauksissa mainittujen toimien perusteella: analyysiin sisaltyi arvioinnit, vertailut ja ref-
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lektoinnit; johtamiseen ja yhteistydhon roolitus, vastuut ja viestintd; sisalléntuottoon tar-
jottavan projektin maarittelyt, tarjouksen sisallét ja sisallontuoton valineet; tiedonhakuun
sisdisten ohjeiden etsiminen ja tarjouspyyntdédokumenteista hakeminen; viimeistelyyn
tekstin kieliasun ja tarjouksen visuaalisen ilmeen parantaminen; oppimiseen mahdolli-
suudet oppia tarjousty6ta; raportointiin asioiden kirjaaminen ylos tietojarjestelmiin; ja
pohjien valmisteluun valmiiden tarjouspohjien valmistelu ja kohdentaminen tiettya tar-
jousta varten. Keskeisten haasteiden tunnistamiseksi vastauksia kvantifioitiin: Kuvassa

6 esitetdan tarjousasiantuntijoiden vastauksista haasteet toimien mukaan luokiteltuna.
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Kuva 6: Haasteita sisaltdneiden vastausten méaérét toimien luokittain

Haastattelukysymysten asettelun mukaisesti haasteet liittyivat paaosin tarjousprosessin
toimiin, ei tekodlyyn tai sen kayttoon. Kuvassa 6 kvantifioidut haastatteluvastauksissa
esiintyneet haasteet painottuvat vahvasti johtamisen ja yhteistyén toimiin, mika tuki tut-
kijalle muodostunutta kasitysta naiden haasteellisuudesta. Johtaminen ja yhteisty6 luo-
kiteltiin yhdeksi luokaksi, silld niiden vastaukset liittyivat pitkalti toisiinsa ja olivat hankalia
luokitella jompaankumpaan. Esimerkiksi haaste, jossa tarjoussisallén maarittely suunnit-
telualoittain muussa kuin suunnitteluprosessin mukaisessa jarjestyksessa aiheuttaa tur-
hia iteraatioita ja aikataulun venymista, liittyy yhta lailla tarjoustydn johtamiseen, etta yh-
teistyOhon tarjoustiimilaisten valilla. Analyysiin liittyvat toimet esiintyivat seuraavaksi eni-
ten haasteita sisaltaneissa vastauksissa, ja muihin toimiin lukeutui kolme tai vdhemman

vastausta.

Johtamisen ja yhteistydn haasteiden sisaltda tarkastellessa, tarjousasiantuntijoiden vas-
tauksissa korostuivat erityisesti tarjouspalaverien tehottomuus seka koordinoinnin ja ai-

kataulunhallinnan kuormittavuus. Seka johtamisesta ja yhteistyosta ettd muista toimista
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I6ytyi useita muita haasteita, jotka liittyivat naihin kahteen keskeiseen haasteeseen esi-

merkiksi todennakdisena osasyyna tai seurauksena.

Tarjousprosessin vaiheista tarjouspalaverien tehottomuuden haaste liittyi erityisesti tar-
jousprosessin alkuvaiheeseen monialaisissa tarjouksissa, kun tarjouspaatoksesta siirry-
taan teknisen ja kaupallisen tarkastelun aloittamiseen, jolloin tarjoustiimia laajennetaan
huomattavasti, ja talla tarjoustiimilla pidetdan ensimmaiset aloituspalaverit. Koordinoin-
nin ja aikataulunhallinnan kuormittavuuden haaste taas painottui enemman tarjouksen
keski- ja loppuvaiheille, korostuen yhta lailla tarjouksissa, joissa on laaja ja monialainen
tarjoustiimi. Molemmat haasteet esiintyivat useiden haastateltavien vastauksissa, ja tun-

nistetuista yksittaisista haastavista toimista moni vaikutti naihin.

4.1.2 Keskeisimmat haasteet ja niihin liittyvat toimet
Haastatteluiden perusteella tarjouksen alkuvaiheessa keskeisin haaste on tarjouspala-

verien tehottomuus. Tahan syyna on esimerkiksi tarjoustiimilaisten tai tarjousvastaa-
van valmistautumattomuus tarjouspalavereihin, minka seurauksena kaikkien osallistu-
jien aikaa kuluu yhteiseen tarjouspyyntomateriaalin |apikdymiseen, vaikka osa on taman

jo tehnyt itse ennen kokousta. Esimerkiksi haastateltava 1 toi haasteen ilmi nain:

”Siind on semmoinen tehostamisen paikka ... ettd saadaan lis&g systematiikkaa sii-
hen, etta jengi tutustuisi niihin aineistoihin etukéteen paremmin ja (aineisto) olisi selvda
heti, tai niin selvaa kuin se nyt voi olla, kun siihen kokoukseen mennéén. Kylla niité si-
séisid myyntikokouksia pitaéa olla, ihan kokonaan ilman niité ei tule hyvaa, mutta ne tup-

paavat monesti olemaan niin, ettd eka kokouksen tunti menee siiné, kun luetaan yh-
dessé sitd kyselyaineistoa lauseesta lauseeseen lapi, ja se nyt ei ole milldan tavalla te-
hokkain tapa (toimia).”

Taman haasteeseen liittyi monia toimia, jotka olivat haastavia tai jaivat helposti ajanpuut-

teen vuoksi tekematta. Naista toimista keskeisimmat on esitetty kuvassa 7.

Tehottomat tarjouspalaverit

Tarjouspyyntaan tutustuminen Tarjouspyynnon analysointi

Tarjouspyynnon perustietojen jasentely Tarjousprojektin kaynnistaminen

Asiakkaan ja investointiprojektin

L Viestinta
analysointi

Kuva 7: Tarjouspalaverien tehottomuuteen liittyvia toimia

Yhtena syyna haasteen ilmenemiselle on alkuvaiheen heikko valmistautuminen: strate-

gianmukaisuuden ja ldhestymistavan tarkastelusta edetaan valilla liian suoraviivaisesti
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tekniseen ja taloudelliseen tarkasteluun. Talléin tarjousvastaava ja (mahdollisesti myds
alustava tarjoustiimi) ei ole valmistellut tarjouspyynt6a ja asiakkaalta saatuja lisatietoja
helposti lahestyttdvaan muotoon ensimmaista tarjouspalaveria varten, jolloin tarjoustii-
milaiset joutuvat kdymaan koko tarjouspyynndn lapi tutustuakseen tarjottavaan kokonai-
suuden. Esimerkiksi haastateltava 1 totesi, ettad kun strategian mukaisuuden ja lahesty-
mistavan tarkastelu jaa kunnolla tekematta ja etana pidettaviin tarjouspalavereihin on
helppo kutsua asiantuntijoita, hukataan monien tyontekijoiden aikaa sellaisten tarjouk-
seen liittyvien asioiden miettimiseen, jotka olisi voitu paattaa aiemmassa vaiheessa pal-

jon pienemmalla tarjoustiimilla.

Liian suoraviivainen lahestymistapa ilmeni myos asiakkaan ja investointiprojektin analy-
soinnin laiminlyéntind. Asiakkaan vastuullisuustavoitteita ja strategisia tavoitteita ei juu-
rikaan pohdita tarjousta tehdessa, vaikka ne voivat olla asiakkaalle hyvinkin tarkeita ja
mahdollistaa kilpailukykyisemman tarjouksen teon. Haastateltavan 3 mukaan naista ta-
voitteista keskustellaan vuosittain asiakkaiden kanssa, mutta tarjousta tehdessa niita ei
valttamattd muisteta hyddyntad. Myodskaan asiakkaan antamiin palautteisiin aiemmista
projekteista ei tyypillisesti ehdita tutustumaan, vaikka naiden huomioimisella voitaisiin

parantaa tarjouksen kilpailukykya.

Tekniseen ja kaupalliseen tarkasteluun siirryttaessa tarjousvastaavan haasteet liittyvat
pitkalti oikean tarjoustiimin kokoamiseen, motivoimiseen ja johtamiseen. Haastetta tahan
luo erityisesti monialaisissa tarjouksissa vaihteleva tydkuorma eri suunnittelualoilla (mo-
nen toimialan tarjouksissa myods eri toimialoilla), jolloin motivaatio tarjouksen voittami-
selle voivat olla tarjoustiimin jasenten kesken hyvinkin erilaiset, kuten haastateltava 2
totesi. LahtOkohtaisesti tarjoustiimildiset ovat esihenkil6itd ja mukana muissa projek-
teissa, minka vuoksi he ovat usein Kiireisia ja tekevat tarjoustyota toissijaisesti, jolloin he

eivat valttamatta ehdi tutustumaan tarjouspyynnén materiaaleihin riittavalla tasolla.

Tarjouspalaverin tehottomuuteen syvennyttiin tarjoustiimildisen ndkékulmasta haastatel-
tavan 11 kanssa toteutetussa haastattelussa. Han tunnisti esitetyn haasteen todeksi ja
painotti sujuvien tarjouspalaverien suurta potentiaalista hyotya: kun keskustelut etenevat
nopeasti syvemmalle tasolle, paastaan kasittelemaan yksityiskohtia, eika jaada pinnalli-
siin kysymyksiin, kuten aikarajoihin tai asiakkaan tietoihin. Tall6in tarjouspalaverissa voi-
daan syventaa ymmarrysta tarjottavalle projektille erityisista vaatimuksista ja yksityiskoh-

dista, jotka vaikuttavat tarjoussisalléon maarittelyyn.

Valmistautumisen puute on osittain syyna tehottomiin tarjouspalavereihin. Haastatelta-

vana 11 mukaan valmistautumattomuus johtuu tyypillisesti liian kiireellisesta tarjousaika-
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taulusta ja tarjoustiimildisen kiireisyydesta. Kun kutsut tarjouspalavereihin tulevat lyhy-
ella varoitusajalla, on tarjouspyyntdémateriaaleihin perehtymiseen hankala l6ytaa aikaa.
Tahan kuluva aika riippuu paljon siita, kuinka hyvin tarjousvastaava on onnistunut tiivis-

tamaan tarjouspyynnosta keskeiset asiat.

Tarjoustydn aloittamista hidastaa myos jarjestelmallisyyden puute viestinnassa. Haasta-
teltava 11 kertoo, etta viestintd on usein monimuotoista ja jopa kaoottiselta tuntuvaa, silla
viesteja tulee montaa kanavaa pitkin ja vaihtelevissa muodoissa. Lahtétiedot tarjoustii-
mildiseltd pyydetylle tydlle ovat usein puutteellisia, jolloin ennen pyydetyn tydn aloitta-

mista taytyy selvittdd monia asioita.

Tarjousprojektin kdynnistdmisen toimet vievat yhta lailla aikaa tarjoukseen tutustumi-
selta. Haastateltava 3 kertoi, ettd samoja asioita joudutaan etsimaan ja kirjaamaan mo-
neen jarjestelmaan ja pohjaan. Tata tukee myds tarjousassistenttien tydpajan havainnot
siitd, etta tarjouspyynndn analysoiminen ja tdman perusteella tapahtuva tarjoustiimilais-
ten valitseminen ja CRM-jarjestelman tietojen tayttaminen ovat tyélaita toimia. Tarjous-
pyyntdmateriaalin analysointi on tyypillisesti sitd ty6ldadmpaa, mitd enemman tarjous-
pyyntomateriaalia on. Tama tuottaa vaikeuksia erityisesti monen toimialan tarjouksissa,
jolloin muiden toimialojen suunnittelualojen tunnistaminen tarjouspyynnosta on haasta-

vaa.

Toinen keskeinen haaste, joka tunnistettiin tarjousasiantuntijoiden haastatteluista, on
koordinoinnin ja aikataulunhallinnan kuormittavuus. Tama ilmenee erityisesti isojen
ja monialaisisten tarjousten keski- ja loppuvaiheilla. Haastateltava 6 kiteyttad haasteen
nain:
"Kun siiné on toistakymmenté henkil6d tekeméssé sité tarjousta, etté saa sen poru-
kan tekeméén ajoissa sitd omaa osuuttaan siité ja koordinoida sité, ehkéa siind on se
meiddn haaste. Tdssé on perinteisesti ollut sita, etta joutuu paimentamaan vahéan liikaa

Sité4, ettéd saadaan se tarjous sitten siind deadlinessa tehty&. Edelleen sinne viimeisiin
iltoihin menee se, etté kerétaan viimeisia tietoja.”

Vaikka aikaa tarjouksen tekemiselle olisikin riittavasti, usein Kiirettd muodostuu viimei-
sille illoille ennen tarjouksen lahettamista. Tama on tarjoustiimilaisille kuormittavaa,
mutta vahentad myads tarkistukseen kaytdssa olevia resursseja ja altistaa virheille. Myos
tahan haasteeseen tunnistettiin haastatteluiden ja tydpajan havainnoinnin avulla monia
haastavia tai esimerkiksi kiireisyyden vuoksi tekematta jaavia toimia. Nama on esitetty

tiivistetysti kuvassa 8 ja selitetty seuraavissa kappaleissa.
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Koordinointi ja aikataulunhallinta kuormittavaa

Tarjousprojektin aikataulutus ja

: . Arvioiden ja sisallon iterointi
edistymanseuranta

Vastuiden jakaminen ja kirjaaminen Viestinta
Laajojen tekstien kirjoittaminen Mallipohjien ja liitetiedostojen kokoaminen
Aiempien tarjousten hyadyntaminen Sisallon yhtenaistaminen ja kohdennus

Kuva 8: Koordinoinnin ja aikataulunhallinnan kuormittavuuteen liittyvia toimia

Aiemmin mainittu tarjoustiimilaisten kiireisyys, tarjoustydn toissijaisuus ja vaihteleva ty6-
kuorma eri suunnittelualoilla hankaloittavat yhta lailla tarjoustiimin motivointia tarjousta
valmisteltaessa ja viimeisteltdessa, minkd vuoksi selkea johtaminen korostuu entises-
tdan. Selkeat johtamisotteet eivat ole kuitenkaan kaikilla tarjousvastaavilla hallussa,
vaan aikataulunhallinnan ja koordinoinnin haasteet johtuvat usein epaselvasta viestin-
nasta, yhteistyosta ja johtamisesta. Tarjoustiimilaisena toimiva haastateltava 11 toteaa,
etta ilman selkeaa viestintaa aiheutuu vaarinymmarryksia aikatauluista, vastuista ja pro-
jektin erityispiirteista, mika aiheuttaa ylimaaraisia iteraatioita ja ajanhukkaa. Puutteita on
hanen mukaansa seka lahtotietojen toimittamisessa etta sovittujen asioiden kirjaami-
sessa ylos, mista aiheutuu ylla mainittuja vaarinymmarryksia: esimerkiksi tarjousvaiheen
aikataulua harvemmin esitetdan selkeasti, tarjousvaiheen tiettyja tarjouskatselmuksia ja

seuraavia palavereita lukuun ottamatta.

Varsinkin laajemmissa ja monialaisissa tarjouksissa niiden monimutkaisuus aiheuttaa
haasteita koordinointiin ja aikataulunhallintaan. Tama johtuu tarjoustydn iteratiivisuu-
desta seka siihen osallistuvien tekijdiden maarasta ja keskinaisista riippuvuuksista. Ku-
ten toteutusprojektissakin, tarjousprojektissa on tietty jarjestys, jossa asiat kannattaa
maaritella. Jos jokin suunnitteluala jaa jalkeen, eika pyydettyjen tietojen ja arvioiden toi-
mittaminen maaraajassa onnistu, tdma vaikuttaa myds muihin suunnittelualoihin, eika

tarjousprosessin eteneminen ole talléin sujuvaa.

Tarjouksen sisallon maarittely ja tuottaminen iteratiivisesti on tarkeaa, jotta useasta osa-
alueesta muodostuvasta kokonaisuudesta saadaan yhtendinen ja laadukas. Ensimmai-
set iteraatiot sisaltavat alustavia maarittelyja, esimerkiksi hinnan osalta aiempiin tarjouk-
siin tai alan tunnuslukuihin verraten. Alustavat arviot auttavat vertaamaan ja tarkenta-
maan arvioita prosessin edetessa. Tunnuslukuja ei kuitenkaan aina ole tiedossa ja aiem-

pien tarjousten jarjestelmalliselle etsimiselle ja analysoimiselle harvemmin I6ytyy aikaa.
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Aiempien tarjousten hyédyntaminen uuden tarjouksen pohjana luo toisaalta riskin, etta

vanhan tarjouksen tietoja jaa uuteen tarjoukseen.

Myoéhemmissa iteraatioissa tarjouksen sisalt6d maaritelldadn tarkemmin, eri suunnittelu-
alojen asiantuntijoiden ja tarjousvastaavan toimesta. lteraatioista huolimatta, tuotosten
yhtenaistaminen on haasteellista varsinkin isoissa tarjouksissa, silla tarjousmateriaaleja
valmistelee niin moni tarjoustiimilainen, etta kirjoitustyyli ja kielitaito voivat vaihdella pal-

jon.

Tarjouksen sisalléntuotossa yhdistelldan tyypillisesti asiakkaan tarjouspyynnoén vaati-
muksia ja lahtokohtia projektille, toimittajan nakemysta projektiin ja valmiita tarjouspoh-
jia. Projektin toteutuksen kuvaaminen on tarkea osa tarjousta, silla se osoittaa toimitta-
jan kyvykkyytta toteuttaa projekti. Projektisuunnitelman kaltaisten laajojen tekstien tuot-
taminen on kuitenkin ty6lasta. Niiden lukemiseen ja kirjoittamiseen kuluu haastateltavien
mukaan paljon aikaa, ja toisaalta niiden taytyy myds olla tarjottavalle projektille kohden-

nettuja, jotta niistd on hyotya.

Haasteellista on myds oikeiden mallipohjien ja liitteiden kokoaminen. Esimerkiksi henki-
I6iden ansioluettelot ja niista tehtavat henkildreferenssit eli "mini-CV:t” saattavat olla ha-
janaisesti eri tiedostosijainneissa, erilaisissa formaateissa ja vanhentuneita, jolloin niiden
etsiminen, paivittaminen ja yhtenaistaminen vie aikaa. Mallipohjia taas |0ytyy kohdeyri-
tyksestd useasta paikasta, niitd paivitetdan ja ne saattavat erota suunnittelu- ja toimi-
aloittain. Toisaalta, jos ndma pohjat eivat ole kunnossa tai niita ei kayteta oikein, joudu-
taan mydhemmassa vaiheessa dokumentteja yhdistamaan, yhtenaistamaan ja stilisoi-

maan.

4.1.3 Mahdollisuudet toimien tukemiseksi LLM-tyokaluilla

Haasteiden lisdksi tarjousasiantuntijoiden haastatteluista koodattiin vastauksia, joissa
esiintyi hyvia kaytantoja tai ideoita. Haastateltavien asiantuntijuus oli tarjousprosessissa,
joten hyvat kaytannaot liittyivat suurimmaksi osaksi tarjousprosessiin, kun taas ideoissa
esitettiin enimmakseen potentiaalisia kohteita tekodlyn hyédyntamiselle. Hyvat kaytan-
not painottuivat johtamisen ja yhteistyon, seka sisallontuoton toimiin, kun taas ideoissa
korostuivat selkeasti analyysin ja sisallontuoton toimet. Tarjoustiimildisten haastatte-
luista taas ilmeni ideoita erityisesti viestintaan liittyen. Tekoalyasiantuntijoiden haastat-
teluilla selvitettiin LLM-tydkalujen kyvykkyyksia ja soveltuvuutta haastatteluissa esiinty-
neisiin ideoihin.

Haastatteluissa mainittu hyva kaytanto strategianmukaisuuden ja lahestymistavan tar-

kasteluun oli riittdvan pienelld tarjoustiimilla tarjouspyyntéon ja projektimahdollisuuteen
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tutustuminen. Taman tueksi tarjousasiantuntijoiden esittamia ideoita tekoalyn hyédynta-
miselle olivat tiedonhaku ja tiivistelmat tarjouspyynnén dokumenteista. Nama tukisivat
seka tarjousvastaavan etta tarjoustiimilaisten tutustumista tarjoukseen. Tekoalyasian-
tuntijoiden mukaan LLM-tyOkalut, erityisesti RAG-menetelmalla tuetut sellaiset, voivat
toimia hyvin tiedon hakemisessa tiedostoista ja kansioista. Kohdeyrityksen omien LLM-
tyokalujen versioista PlusGPT ja AssistenttiGPT soveltuvat parhaiten tdhan, mutta niilla
on rajoitteita: yli 10 sivua pitkid dokumentteja tai useita dokumentteja samaan vastauk-
seen hyddynnettdessa, kyky 16ytad haettua tietoa heikkenee. Lahestymistapoja tdman
ratkaisemiseksi on esimerkiksi jakaa dokumentti osiin tai hakea tietoa vaiheittain eri do-

kumenteista.

Tarjoustiimildisen ndkodkulmasta tarkeaa tarjoustydn yhteistyéssa on viestinnan jarjestel-
mallisyys: jos esimerkiksi tarjottavan projektin perustiedot, tarjouksen aikataulu ja tar-
joustiimilaiselta odotettavat vastuut esitettaisiin jarjestelmallisessa muodossa, olisi tdma
tarjoustiimildiselle kognitiivisesti huomattavasti vahemman kuormittavaa ja mahdollis-
taisi sujuvamman tarjoustydn kiireellisessakin aikataulussa. Haastateltava 11 ehdotti
myo0s, etta laajoissa tarjouspyyntdmateriaaleissa "lukuohje” helpottaisi tarjouspyynnén
olennaisien osien I0ytamista ja nopeuttaisi niihin tutustumista. Tarjousassistenttien tyo-
pajassa taas ideoitiin LLM-toteutusta, joka poimisi tarjouspyynnosta CRM-kirjauksia var-

ten tarvittavat asiat seka luokittelisi tarjouksen tarvittavien luokitusten mukaiseksi.

Muita tarjousprosessin alkuvaiheeseen ehdotettuja ideoita olivat aiemman asiakaspa-
lautteen hyodyntaminen tarjouksen lahestymistapaa maariteltdessd seka asiakkaan
strategisten tavoitteiden ja vastuullisuustavoitteiden tunnistaminen. Talla voitaisiin valt-
taa liilan suoraviivaista etenemista tarjouksen tekemiseen, ilman selkeda lahestymista-
van miettimista. Tekoalyasiantuntijoiden mukaan, asiakaspalautteiden automaattinen
analysointi tarjousta varten vaatisi kytkennan palautteiden tietokantaan ja nain ollen
varta vasten tata varten luodun tydkalun, eika nykyisten tyékalujen kyky yhdistella tietoa
useista lahteista ja paatella johtopaatdksia niistd ole viela riittavalla tasolla. Kuitenkin
kayttajan kopioidessa palautteita kehotteisiinsa, soveltuvat LLM-tyékalut esimerkiksi tii-

vistelman tekemiseen palautteista ja voivat nain ollen tukea kayttajaa.

Tarjousprosessin keski- ja loppuvaiheen haasteena oli aikataulunhallinnan ja koordinoin-
nin kuormittavuus, mika liittyi pitkalti johtamisen, yhteistyon ja sisalléntuoton toimiin.
Haastatellut tarjousasiantuntijat toimivat paljon tarjousten katselmoijina ja ohjaajina, ja
moni heistd puhuikin positiiviseen ja arvostavaan savyyn hyvista tarjousvastaavista.
Nama osaavat edistaa tarjousprosessia selkeasti ja rauhallisesti, delegoiden tehtavia ja

sitouttaen tarjoustiimin tekemaan heille annetut vastuunsa. Tallainen tarjousvastaava
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seuraa prosessia osa-alueittain ja puuttuu jamakasti, jos jokin niistd nayttaa jaavan jal-
keen. Myoés tarjoustiimildisen nakdkulmasta, viestinnan jarjestelmallisyys helpottaisi ai-
kataulussa pysymista, silla tdma nopeuttaisi tydtehtavien aloittamista ja ehkaisisi vaarin-
kasityksia. Varsinkin odotettujen tehtavien selkea ilmaisu ja niiden edistymanseuranta

voisi ehkaista tilanteita, joissa jokin asia jaa tekematta ja hidastaa koko tarjousprosessia.

Toisaalta kiireellista aikataulua voisi helpottaa tehostamalla tarjouksen valmistelun ite-
raatioita. Teknisen ja kaupallisen maarittelyn alussa on hyva maaritella tarjouksen laa-
juus ja aikataulu karkeasti, esimerkiksi rakennesuunnittelussa suunnittelutuntia/nelio-
metri. Ensimmaisissa arvioissa voitaisiin hyddyntda vanhoja, samantyylisia tarjouksia:
useampi haastateltava koki tekoalyn potentiaaliseksi aiempien tarjousten ja projektien
hyddyntamisessa. Hyddyllista olisi esimerkiksi vanhojen tarjousten muokkaaminen uu-
den tarjouksen luonnokseksi, tai vanhoista projekteista tunnuslukujen hyédyntédminen
teknisia ja kaupallisia arvioita tehdessa. Tekoalyasiantuntijoiden mukaan, laajempi tar-
jouspyynndn ja tarjouksen vertailu tarjottujen ja toteutettujen projektien kantaan vaatisi
kuitenkin yleista LLM-tydkalua spesifimpaa toteutusta, jossa tarjotut ja toteutetut projektit
ovat koneluettavassa (graafi-)tietokannassa. Jos hyddynnettava tarjous on tiedossa ja

selkedassa muodossa, voi vertailusta olla kuitenkin apua.

My0ds tarjousdokumentin tai projektisuunnitelman tekeminen on haastateltavien mukaan
vaikeaa nykyisilla kohdeyrityksen LLM-tyOkaluilla, silla ne vaativat useita eri lahdetiedos-
toja, korkealaatuista tietoa ja edistynytta paattelykykya. Vaikka kokonaisten dokument-
tien laatiminen ei onnistuisi, naiden dokumenttien eri osien tekemisessa LLM-tyOkaluja
voidaan hyoddyntaa ihmisen tukena. LLM-tyokalujen paattelykyvyn odotetaan myos ke-
hittyvan uusien kielimalliversioiden julkaisujen myota. Tekstin muokkaamiseen ja jalos-
tamiseen esimerkiksi viestinnan selkeyttamiseksi LLM-tydkalut sopivat haastateltavien
mukaan lahtdkohtaisesti hyvin, ja talla voidaan nopeuttaa kirjoitusprosessia, esimerkiksi

tarjousdokumenttien yhtenaistdmisessa ja kohdennetun sisallén tuottamisessa.

Liitteiden ja mallipohjien kokoamiseen toivottiin seka tarjousasiantuntijoiden etta -assis-
tenttien osalta tekoalyn apua. Tekoalyasiantuntijoiden mukaan tarjoukseen liitteiden ja
mallipohjien tehokkaassa tekemisessa ensiarvoista on hallita naista koostuvia tietokan-
toja ja jarjestelmallisestd hyddyntamista. Tekoalyn hyédyntamisella referensseihin on
potentiaalia, mutta toteutustapa olisi todennakoisesti koneluettavaan (graafi-)tietokan-

taan kytketty automatisoitu prosessi, jota yleisilla LLM-tyékalulla ei voi tehda.

LLM-tydkalujen kyvykkyyksien lisaksi, tekoalyasiantuntijat ohjeistivat huomioimaan LLM-
toteutuksia kehitettaessa kayttajien kyvykkyydet ja tyypillisimmat haasteet LLM-tyokalu-

jen kaytdssa. Kayttdjien taitotasossa on suuria eroja, joten toteutuksiin tarvitaan myos
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eritasoisia ohjeita. Kehitettavien toteutusten tulisi olla helposti omaksuttavia ja kaytta-
jaystavallisia, jotta ne madaltavat oppimiskynnysta ja rohkaisevat tekoalyn kayttéon. Nii-
den tulisi myds ohjata lahestymistavan muutokseen, jossa kayttaja pyrkii helpottamaan
tekoalya suoriutumaan silta pyydetysta toimesta hyvin. Ylipaataan, kayttajia tulisi ohjeis-
taa LLM-tydkalujen kaytdssa huolelliseen kehottamiseen ja kriittiseen laadunvarmistuk-

seen.

4.1.4 Kehitettavien LLM-toteutusten valinta

Tarjousasiantuntijoiden haastatteluiden perusteella tarjousprosessin merkittavimmiksi
haasteiksi tunnistettiin tarjouspalaverien tehottomuus seka koordinoinnin ja aikataulun-
hallinnan kuormittavuus. Haastatteluissa ilmeni useita toimia, jotka koettiin haastaviksi
tai helposti tekemattd jaaviksi. Naiden ratkaisemiseksi kehitettiin ideoita LLM-toteutuk-
sille, hyddyntaen seka haastatteluista saatuja ideoita, hyvia kaytantoja ja palautteita etta
tekoalyasiantuntijoiden arvioita LLM-tyokalujen kyvykkyyksista. Kehitettavaksi valitut to-

teutukset ja toimet, joita niiden avulla pyrittiin helpottamaan, ovat esitetty kuvassa 9.

Toimet LLM-toteutukset

Tarjouspyyntaan tutustuminen
Projektin perustiedot
Tarjousprojektin kaynnistaminen — tarjouspyynnosta

Tarjouspyynnon perustietojen jasentely

Tarjouspyynnon analysointi Lukuohje

: . C " tarjouspyyntoon
Asiakkaan jainvestointiprojektin analysointi

Viestinta

Tarjousprojektin aikataulutus ja edistyménseuranta L S TR

Vastuiden jakaminen ja kirjaaminen

Arvioiden ja sisallon iterointi Tarjouksen
aikataulutus
Laajojen tekstien kirjoittaminen

Aiempien tarjousten hyadyntaminen _ o
Tarjousmateriaalin
Sisallon yhtenaistaminen ja kohdennus vertailu ja luonnostelu

Mallipohjien ja liitetiedostojen kokoaminen

Kuva 9: Kehitettédvéksi valitut LLM-toteutukset ja tuettavat toimet

Tarjouspalaverien tehottomuutta pyrittiin vdhentdmaan tukemalla parempaa valmistau-

tumista. Tata varten kehitykseen valittiin projektin perustiedot tarjouspyynnosta -toteutus
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ja lukuohje tarjouspyyntéon -toteutus. Naiden tarkoituksena oli jasentaa ja tiivistaa tar-
jouspyyntdmateriaali helposti lahestyttavaan ja jarjestelmallisesti viestittdvaan muotoon,
jotta tarjousvastaava ja tarjoustiimi voisivat muodostaa nopeasti kasityksen tarjottavasta

projektista.

Asiakasanalyysin tuki -toteutuksella pyrittiin tukemaan tarjousprojektin alkuvaiheen ana-
lyyseja, jotka vaativat paljon tiedon hakemista, kokoamista ja analysointia. Naiden ana-

lyysien tekeminen jai usein valiin lilan suoraviivaisen lahestymistavan vuoksi.

Tarjouksen aikataulutus -toteutuksella pyrittiin tukemaan koordinointiin ja aikataulunhal-
lintaan liittyvia kuormittavia tekijoita. Sen tarkoituksena oli tukea tarjouksen sisaisen ai-
kataulun luomista ja edistyméanseurantaa, vastuuttamista, jarjestelmallistd viestintaa

seka tarjousvalmistelun iteraatioiden ja eri alojen keskinaisten riippuvuuksien hallintaa.

Tarjousmateriaalien vertailu ja luonnostelu -toteutuksella pyrittiin helpottamaan tarjouk-
sen valmisteluun liittyvia ty6laita toimia ja tukemaan nain aikataulussa pysymista. Vaikka
laajamittainen aiempien tarjousten ja projektien hyédyntaminen olisikin edellyttanyt so-
pivia tietokantoja ja LLM-tyokalujen integraatioita, talla toteutuksella pyrittiin hyédynta-
maan yksittaisia vanhoja tarjouksia niissa tarjousprojekteissa, joissa vastaavia vanhoja

tarjouksia oli tiedossa.

Joihinkin toimiin, kuten mallipohjien ja liitetiedostojen kokoamiseen seka yhtenaistami-
seen, ei kehitetty toteutuksia. Mallipohjien ja liitetiedostojen kokoamiseen todettiin ole-
van jarkevampia ratkaisuita, kuin yleiset LLM-tyOkalut. Esimerkiksi yhtenaisten henkilo-
ja projektireferenssien valinnan ja liittmisen automatisointi voi saastaa merkittavasti ai-
kaa, mutta tama olisi tarkoituksenmukaisempaa tehda jarjestelmallisten ja saavutetta-
vien tietokantojen avulla. Laajojen tekstien yhtenaistamisessa nahtiin potentiaalia LLM-
toteutukselle, mutta kohdeyrityksessa oli kdynnissa jo viimeistelyn kehityshanke, joka

liittyi tahan.

4.2 LLM-toteutusten kehittaminen

4.2.1 Projektin perustiedot tarjouspyynnosta
Yhtena tunnistettuna syyna tarjouspalaverien tehottomuudelle oli osallistujien valmistau-

tumattomuus, joka osaltaan johtuu siita, ettei heilla itsella ole aikaa tutustua laajoihin
tarjouspyyntémateriaaleihin riittavalla tasolla muiden téidensa ohella. Toisaalta tarjous-
vastaavan tai tarjousassistentin aikaa kuluu tarjouspyynnon perustietojen etsimiseen ja
kijaamiseen CRM-jarjestelmaan asiakastietojen hallintaa varten, eikd tdma juuri tuo li-
saarvoa tarjoukseen. Lisaksi kohdeyrityksessa on havaittu puutteita naissa kirjauksissa,

mika heikentaa tietojen hyddynnettavyytta.
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Projektin perustiedot tarjouspyynndsta -toteutuksen suunnitellussa ratkaisussa kayttaja
syottaa aineiston LLM-tyokalulle, joka poimii tarvittavat tiedot, luokittelee tarjouspyynnén
tiettyihin kategorioihin ja esittdd nama taulukkona ja lyhyena yhteenvetona. Tasta kayt-
taja saa nopeasti tarjouksen oleellisimmat tiedot esimerkiksi CRM-jarjestelmaan taytta-
mista varten ja ensimmaisiin sahkdposteihin liitettavaksi. Taman tavoitteena oli nopeut-

taa tarvittavien kirjausten tekemista ja helpottaa tarjoukseen valmistautumista.

Toteutusta “projektin perustiedot tarjouspyynnosta” oli eksploratiivisessa testauksessa
kehitetty pisimalle, pitkalti koska myds moni muu toteutuksista perustuu tietojen poimi-
miseen tarjouspyyntdmateriaalista. Koska taman toteutuksen tuotos on tietyn maara-
muotoisen taulukon tayttaminen, pystyttiin sitd myds parhaiten vertaamaan samankal-
taisuuden mittarilla, verraten tutkijan itse tarjouspyynnosta tekemiin taulukoihin. Taulu-
kossa 11 on esitetty tdman toteutuksen kehitysiteraatiot tiiviisti. Testaaminen ja arviointi

on esitetty yksityiskohtaisemmin liitteissa D ja F.

Taulukko 11: Projektin perustiedot tarjouspyynnésta -kehitysiteraatiot

# Suunniteltu Testaus Arviointi Suunnitelman
ratkaisu paivitys
1 LLM-tyOkalu poimii  AssistenttiGPT Vastaukset pitkalti Testataan pilottipro-
tarjouspyynnésta KIE, TER, SOO, oikein ja suurin osa  jektissa.
tietyt tiedot, luokitte- KEM, ENE kriteereista tayttyy.
lee kategorioihin ja Valilld ei noudata
muodostaa taulu- tehtavaansa tai tun-
kon ja yhteenve- nista/luokittele tie-
don. toja oikein.
2 Sama AssistenttiGPT, Hyddyllinen, vaatii Luodaan ohjeistus,
KTL tiiviin ohjeistuksen paivitetdan kehot-
ja oikeat kielikdan-  teeseen kaannok-
nokset. set ja tarkemmat
perusteet luokitte-
lulle.
3 Sama, kehotteessa  AssistenttiGPT, Muuten hyva, mutta Toimii tarjouspyyn-
selkedammat esi- M365 Copilot, hankaluuksia suun-  nén erittelyyn ja tii-

merkit tuotoksen KTL, KEM, SOO

muodosta.

nitteluvaiheiden ja
kasvualueiden luo-
kittelussa.

vistamiseen, sy-
vempi analyysi ja
luokittelu vaatii jat-

kokehitysta.

Kehotesuunnittelun keinojen (esimerkkiparien, ajatusketjun, rakenteen optimoinnin ja
tarkennusten mahdollistamisen) avulla toteutusta saatiin parannettua niin, etta useat mit-
tareista saavuttivat niiden tavoitetason. Kuitenkin esimerkiksi tehtadvan noudattaminen ja
samankaltaisuus jaivat tavoitetasosta, silla tuotos ei noudattanut jarjestelmakehotteessa

maariteltya muotoa, ja osa tiedoista oli virheellisesti paateltyja.

Osassa testattavista tarjouspyyntémateriaaleista tarjottavan projektin laajuuteen kuului

tarjouspyyntdjen lahettamista ja kilpailuttamista asiakkaan puolesta, jolloin tdhan liittyva
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aikataulu sekaantui LLM-tydkalun tuotoksessa tarjottavan projektin tarjouksen aikatau-
luun. Maakunnan valinta projektin tydmaan sijainnin perusteella tuotti myos haasteita
entisen kunnan kohdalla, joka nykyisin on kuntaliitoksen myoéta osa toista kuntaa. Yksi
testatuista tarjouspyyntdmateriaaleista tuotti haasteita, silla se oli poikkeuksellisen laaja,
sisaltaen 28-sivuisen tarjouspyynnon ja 12 liitettd. Suurimmassa osassa testatuista tar-
jousprojekteista suurin osa tiedoista oli kuitenkin oikein ja toteutuksen kayttdé sujuvaa,
joten tata toteutusta paatettiin testata seuraavassa iteraatiossa sellaisenaan meneilldan

olevassa tarjousprojektissa.

Toisessa kehitysiteraatiossa toteutusta pilotoitiin KTL-tarjousprojektissa. Tarjoustiimilai-
nen oli luonnostellut tarjousprojektin tiedot CRM-jarjestelmaan ja seurasi, kun tutkija tes-
tasi vastaavien tietojen erittelyd tarjouspyynnoésta LLM-tyokalulla toteutuksen mukai-
sesti. Tarjoustiimilainen koki toteutuksen hyddyllisend, mutta piti riskina laiskistumista ja
liiallista tekoalyyn luottamista, ja koki tarjouspyynndn lapikdymisen tarkedna. Han myds
koki tarjouspyynnédsta LLM-tydkalulla tehdyn tiivistelman auttaneen tarjottavan kokonai-
suuden kasittamista ja CRM-jarjestelman kohtien tayttamista. Kehityskohteena han naki
suomenkielisten kaannodsten tarpeen, jotta taulukko vastaisi hdanen omaa kayttoliitty-
maansa. Toteutusta kayttaakseen han tarvitsisi myods tiiviin ohjeistuksen sen kaytosta.
Tarjousvastaava koki toteutuksen hyodyttavan erityisesti isojen tarjouspyyntdjen lapi-
kayntia, tiettyjen CRM-jarjestelman kohtien valintaa seka tarjousprojektista viestimista.
Kuvassa 10 on esitetty AssistenttiGPT:n luoma yhteenveto KTL-tarjousprojektin tiedoista

(yksityiskohtia muutettu), jonka tarjousvastaava voisi liittad sahkoéposteihin.

Yhteenveto

« Myyntiprojektin numero: [placeholder]

« Projektin nimi: XYZ-hanke

« Lyhyt kuvaus projektista: Teknologiakonsepti kierratysmateriaalien tuotantolaitokselle, joka vahentaa
ymparistokuormitusta. Sisaltaa bioprosessit, jadnnoksen kasittelyn ja tuotannon.

« Sijainti: Paikkakunta A, Alue D

« Viimeinen péiva tarjota: 20.4.2025

« Viimeinen paiva esittaa kysymyksia: Ei mainittu

« Muut tarjousprosessin paivamaarat: Tarjouspyynto pyydetaan 20.4.2025 mennessa

« Arvioitu projektin aloitusaika: 05/2025

« Arvioitu projektin paattymisaika: 08/2025

« Suunnitteluvaihe/vaiheet: Konseptisuunnittelu

« Mukana olevat suunnittelu- ja insinddridisipliinit: Prosessisuunnittelu, Layoutsuunnittelu, Kustannusarvio

« Mita vastaanottajan odotetaan tekevan: [placeholder]

Kuva 10: AssistenttiGPT:n luoma lyhyt yhteenveto tarjottavasta projektista
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Kolmannessa kehitysiteraatiossa kehotteeseen lisattin CRM-jarjestelman kohtien suo-
menkieliset kdanndkset, tietojen tarkistamisen muistutus, seka luokittelun kriteereita
suunnitteluvaiheille. Kolmannen kehitysiteraation aikana tehtiin myés havainto CRM-jar-
jestelmaan kirjattavan kasvualueluokittelun hankaluudesta, joten tama lisattiin osaksi to-
teutusta. Kriteereiden lisdamisesta huolimatta LLM-tyokalu luokitteli projekteja vaariin
suunnitteluvaiheisiin ja vaariin kasvualueisiin. Toteutuksella voitiin siis poimia ja jasen-
nella tarjouspyynndssa mainittuja tietoja, mutta tarkempi analyysi ja projektin luokittele-
minen oli hankalampaa. Tehtavaa hankaloittaa myos se, ettei kasvualueisiin tai suunnit-
teluvaiheisiin luokittelu ole yksiselitteista, eika niita valttdmatta suoraan lue tarjouspyyn-
tdomateriaalissa. Taman vuoksi jatkokehityksessa tulee tarkentaa enemman analyysia

vaativien kohtien kehotteita, tai eriyttdd ne omaksi toteutuksekseen.

4.2.2 Lukuohje tarjouspyyntoon

Tarjouspyyntdmateriaalit saattavat olla hyvinkin laajoja, jolloin niihin tutustuminen ja
oleellisen tiedon I6ytdminen vie tarjoustiimildisiltd paljon aikaa. Lukuohje tarjouspyyn-
toon -toteutuksessa kayttaja liittaa tarjouspyyntomateriaalin LLM-tydkalulle, joka muo-
dostaa tasta lukuohjeen. Taman tavoitteena oli helpottaa tarjouspyyntomateriaaliin tu-

tustumista ja tiedonhakua.

Eksploratiivisen testauksen vaiheessa toteutuksessa oli paljon puutteita, erityisesti vir-
heellisia sivunumeroita ja otsikoita, seka epakaytanndllisia rakenteita esimerkiksi liittei-
den esittdmisessa, joten ensimmaisessa kehitysiteraatiossa pyrittin ratkomaan naita
puutteita edistyneemmilla kehottamisen keinoilla. Taulukossa 12 on esitetty taman to-
teutuksen kehitysiteraatiot tiiviisti. Testaaminen ja arviointi on esitetty yksityiskohtaisem-

min liitteissa D ja F.



Taulukko 12: Lukuohje tarjouspyynt66n -kehitysiteraatiot
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# Suunniteltu Testaus Arviointi Suunnitelman
ratkaisu paivitys

1 LLM-tydkalu etsii, AssistenttiGPT, Toimii vain, kun va-  Yksinkertaisempi
mista tiedostoista SO0, TER, KEM, han tiedostoja. Si- ratkaisu ilman en-
ja milta sivuilta tie-  KIE vujen/otsikoiden nalta maaritettyja
tyt aiheet 16ytyvat. numerot vaaria. aiheita tai sivunu-

meroita

2 LLM-ty6kalu muo- M365 Copilot, M365 Copilot on- Hyddyllisyys ja kay-
dostaa taulukon PlusGPT, nistuu yhdella ke- tettavyys viela sel-
kaikista tarjous- AssistenttiGPT hotteella taulukoi- vittamatta, vaatii
pyynnon tiedos- KIE (13 dokum.) maan kaikki, muut  ohjeet ja kayttaja-
toista ja kuvaa niitd  ENE (4 dokum.) ei. Tayttaa kriteerit.  testausta
lyhyesti

3 Sama kuin ylla, M365 Copilot, Vaati kaksi keskus-  Kaytanndn hyodylli-

mutta toimii myo6s
pitkalle, ositetulle
tiedostolle

KAI (35 dokum.) telua ja useita ke-
hotteita onnistuak-
seen kaikkien lis-
taamisessa. Tuotos

hyva.

syys tarjousproses-
sissa epavarma,
mutta voidaan ot-
taa kayttoon ylei-
sena LLM-toteutuk-
sena.

Ensimmaisessa kehitysiteraatiossa kokeiltiin useita kehottamiskeinoja, kuten esimerkki-
parien kaytt6a, ajatusketjujen rakentamista, rakenteen optimointia ja tarkennusten mah-
dollistamista. Naistd huolimatta tuotosten laatu ei juurikaan parantunut. Toteutus toimi
kelvollisesti kaytannossa vain tilanteissa, joissa dokumenttien maara oli vahainen ja ot-
sikointi selkeasti numeroitu. Tama ei kuitenkaan vastaa sita tilannetta, jossa todennakai-

sesti lukuohjetta tarvittaisiin.

Toisessa iteraatiossa kayttotapaa yksinkertaistettiin siten, ettd LLM-tyokalu tiivistaa jo-
kaisen tiedoston keskeisen sisallon ja kayttotarkoituksen taulukkoon ilman, etta se pyrkii
paikantamaan tiedon sijaintia tiedostojen sisalla. Testattaessa uutta jarjestelmakehotetta
KIE ja ENE tarjouspyynndilla (13 ja 4 dokumenttia), PlusGPT tai AssistenttiGPT ei on-
nistunut kdymaan kaikkia dokumentteja lapi, mika vastaa tekoalyasiantuntijoiden nake-
mysta useiden dokumenttien kasittelyn haasteesta. M365 Copilotilla sen sijaan oli mah-
dollista tehda samalla jarjestelmakehotteella taulukkomuotoinen tiivistys koko tarjous-
pyyntdmateriaalista. Kuvassa 11 on ENE-tarjousprojektin tarjouspyyntémateriaalista

M365 Copilotilla tehty lukuohje (yksityiskohtia muutettu/peitetty).
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Tiedoston nimi Keskeinen sisélto Kayttotarkoitus
Hankinnan_esittely_1.1.2024  Kuvaa Esimerkki-Energia Oy:n suunnitelman Hankinnan kuvaus ja
pdf voimalaitoksen taustoitus

pddautomaatiojérjestelman uusimiseksi.
Sisdltaa taustatiedot, jarjestelmévaatimukset,

kilpailutuksen vaiheet ja konsultin tehtavat.

Memo_Style.pdf Sahkdpostiviesti, jossa pyydetdan tarjousta Tarjouspyynnén
projektinhoidosta. Siséltdd ohjeet tarjouksen  saateviesti ja ohjeistus

sisdllostd, aikataulusta ja liitteista.

Projekti_aikataulu_1.1.2024.  Esittdd koko projektin aikataulun vaiheittain: Projektin aikataulu
pdf suunnittelu, kilpailutus, sopimukset, toteutus

ja kdyttdonotto.

Sopimusluonnos_projektinh  Yksityiskohtainen sopimusluonnos Sopimusluonnos
oidosta_1.1.2024.pdf projektinhoitopalveluista. Maarittelee projektinhoidosta
tehtdvat, vastuut, hinnoittelun ja

sopimusehdot.

Kuva 11: M365 Copilotilla luotu lukuohje

Lukuohjeen kolmannessa iteraatiossa toteutusta pilotoitiin meneillaan olevassa tarjous-
projektissa KAI, jossa tarjouspyyntomateriaalin liitteena oli yli 500 sivua pitka raportti
aiemmasta selvityksesta. Koska tiedosto oli hyvin laaja tarjoustiimin tarkasteltavaksi, tut-
kija teki tasta tiivistelman seka lukuohjeen LLM-tydkaluja hyddyntaen. Tiedoston suuruu-
den takia se ositettiin toisella sovelluksella tiedoston paatason lukujen mukaan, jolloin
LLM-tyOkalut pystyivat kasittelemaan tiedoston osia aiemman jarjestelmakehotteen mu-
kaisesti. M365 Copilot pystyi vastaanottamaan 20 tiedostoa kerrallaan, joten lukuohjeen
tekeminen taytyi suorittaa kahdessa osassa ja vaati useamman kehotteen. Taulukoista
tuli ohjeiden mukaisia, mutta niiden yhdistaminen yhteen taulukkoon tai Excel-tiedostoon
ei M365 Copilotilla onnistunut, joten tama taytyi tehda kasin. Tutkijan korjattua yhden
tiedoston osittelussa tapahtuneen virheen otsikoinnissa, lukuohje oli sopiva kaytetta-
vaksi. Toteutus toimi ja tarjousasiantuntija koki lukuohjeen helpottavan pitkdan raporttiin
tutustumista, mutta kyseisessa tarjousprojektissa tapahtuneiden muutosten vuoksi lu-
kuohje jai hyodyntamatta, eli lukuohjeen kaytannon hyodyllisyytta tarjousprosessin
osalta ei paasty testaamaan.
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4.2.3 Asiakasanalyysin tuki

Tarjousprosessin alkuvaiheessa asiakasanalyysin (esimerkiksi asiakkaan strategian,
vastuullisuustavoitteiden, yhteistydbkumppaneiden ja viimeaikaisten hankkeiden hakemi-
nen seka aiempien projektien palautteiden lapikaynti) tekeminen jaa usein suppeaksi,
koska tama vie paljon aikaa. Tama voi johtaa siihen, etta tarjouksen Iahestymistapa ei
ole riittdvan kohdennettu asiakkaan odotuksiin ja tarpeisiin nahden. Toteutuksen suun-
nitellussa ratkaisussa LLM-tydkalua hydédynnetdan asiakasanalyysin tukena kahdella ta-
valla: 1) hakemalla tietoa asiakkaasta ulkoisista lahteista, kuten asiakkaan verkkosi-
vuilta, uutisista ja vuosikertomuksista ja 2) tiivistamalla kayttgjan liittdmia tietoja (esim.
asiakkaan palautteet, huomiot aiemmista projekteista) kohdeyrityksen sisaisista jarjes-
telmista. Tavoitteena oli, etta toteutus laajemman ja kohdennetumman asiakasanalyysin
vahaiselld tydmaaralla, jolloin tarjoustiimi saa nopeasti kayttdonsa tiiviin ja relevantin yh-

teenvedon asiakkaan tavoitteista ja aiemmista kokemuksista.

Eksploratiivisessa testauksessa toteutusta testattiin erikseen ulkoisista ja sisaisista lah-
teista. Ulkoisena lahteena kaytettiin verkosta ladattuja vuosikertomuksia, mutta tuotok-
sissa oli paljon perusteettomia ja irrelevantteja vaitteita. Sen sijaan sisaisista jarjestel-
mista kopioitujen palautteiden tiivistaminen onnistui jo lyhyilla kehotteilla hyvin, mutta
niita ei painotettu millaan tavalla tarjottavan projektin relevanssin mukaan. Ensimmai-
seen kehitysiteraatioon tavoitteena oli parantaa ulkoisista lahteista hakemista ja suju-
voittaa kayttokokemusta. Taulukossa 13 on esitetty tman toteutuksen kehitysiteraatiot

tiiviisti. Testaaminen ja arviointi on esitetty yksityiskohtaisemmin liitteissa D ja F.



Taulukko 13: Asiakasanalyysin tuki -kehitysiteraatiot
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# Suunniteltu Testaus Arviointi Suunnitelman
ratkaisu paivitys

1 LLM-tydkalun oh- AssistenttiGPT, Verkkohaun ja tie- Analyysi ulkoisista
jaamana verkko- SEL, ELE dostoliitteiden yh- lahteista toteute-
haku ja asiakaspa- distdminen samaan taan erilldaan
lautteiden tiivista- ei toimi, vastaukset
minen pinnallisia

2 Asiakaspalauttei- M365 Copilot, M365 Copilot vas- Paivitetdan analyy-
den tiivistaminen PerusGPT, tasi kattavasti ja sia ulkoisista lah-
eksploratiivisen verkkohaku, liittyen  perusteellisesti ke-  teista ottamaan
testauksen tapaan. Suomeen investoi-  hotteen kohtiin ja li- huomioon asiak-
Analyysi ulkoisista  viin ulkomaisiin yri-  sakehotteisiin. Pe-  kaan projektit pa-
l&hteista erillaan. tyksiin rusGPT:Il& suppe- remmin.

ampi vastaus.

3 Painotetaan verk- M365 Copilot, M365 Copilot vas- Maaritellaan etsitta-
kohaussa asiak- PerusGPT, tasi kattavasti ja vat asiakkaan toi-
kaan viimeaikaisim- verkkohaku, perusteellisesti, met tarkemmin.
pia projekteja. KTL ja sen julkinen  pienin puuttein, jat- Analyysia sisaisista

rahoitus kokehotteilla hyva l&hteista ei kehiteta
syvempi analyysi. pidemmalle.
PerusGPT hallusi-
Noi.

4 Kehotteen paivitta- M365 Copilot Re- Researcher-lisdosa Toteutus on valmis
minen etsimaan searcher, teki hyvin yksityis- otettavaksi koh-
verkosta tietoa asi-  AssistenttiGPT 4.1  kohtaisen analyy- deyrityksessa kayt-
akkaan rekrytoin- verkkohaku, sin, Assistent- toon.
neista ja tonttios- KTL tiGPT:n analyysi

toista.

riittavalla tasolla.

Ensimmaisessa kehitysiteraatiossa pyrittiin yhdistdmaan asiakasanalyysin tekeminen ul-
koisista ja sisaisista lahteista AssistenttiGPT:lla yhdeksi assistentin ohjaamaksi proses-
siksi, joka huomioisi myds tarjouspyynndsta kontekstin asiakasanalyysille. Osa vastauk-
sista jai hyvin pinnallisiksi, eika ulkoisten ja sisaisten lahteiden yhdistaminen juurikaan

sujuvoittanut kayttdékokemusta.

Toisessa kehitysiteraatiossa siséiseen ja ulkoiseen aineistoon perustuvat asiakasana-
lyysin osat kehotettiin LLM-ty6kalulle erikseen. Kayttgjan lataamien vuosikertomusten
sijaan LLM-tydkalu haki tietoa suoraan verkosta, helpottaen kayttokokemusta huomatta-
vasti. Ulkoisista lahteista verkkohaulla tehtavaa asiakasanalyysia testattiin toisessa ke-
hitysiteraatiossa PerusGPT:n ja M365 Copilotin verkkohakua tukevilla versioilla ilman
tarjousprojektin kontekstia: varsinkin M365 Copilot onnistui vastaamaan kattavasti ja pe-
rusteellisesti kehotteen eri kohtiin, ja jatkettaessa keskustelua tyokalu kykeni hankki-
maan syventavaa tietoa eri aiheista ja muodostamaan esimerkiksi yksinkertaisen visu-
aalisen kuvauksen projektimiljodsta. Kehotteessa olisi kuitenkin voinut ottaa jo tarjotta-

van projektin kontekstin huomioon, jotta sisalto olisi relevantimpaa sen kannalta.
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Kolmannessa iteraatiossa asiakasanalyysia ulkoisten lahteiden avulla pilotoitiin tarjous-
projektissa KTL. Tutkija loi aluksi M365 Copilotilla asiakasanalyysin, josta tuli melko kat-
tava ja perusteellinen, mutta esimerkiksi taloudelliset tiedot puuttuivat, vaikka ne olivat
julkisesti saatavilla. Tutkija jatkoi asiakasanalyysia kysymalla asiakkaan investointipro-
jektista ja sen julkisesta rahoituksesta, jolloin selvisi annetun julkisen rahoituksen maara
suhteessa investointiprojektin kokoon, josta LLM-ty6kalu kykeni pyydettdessa arvioi-
maan koko investointiprojektin budjetin. Tutkijan verratessa tarjottavan projektin tyépa-
ketin laajuutta koko investointiprojektin laajuuteen, kyettiin LLM-ty6kalun arvioimasta ko-
konaisbudjetista laskemaan tarjottavan tyopaketin osuus. KTL-tarjousprojektia reflektoi-
taessa tarjousvastaava ja tarjoustiimilainen kokivat tdman toteutuksen (asiakasanalyysi
ulkoisista lahteistd) hyddyttaneen tarjousprojektia, silla se tarjosi asiakasanalyysin muo-
dossa tarjousprojektin kannalta hyodyllista tietoa, jonka etsiminen olisi muuten vienyt
paljon enemman aikaa ja jaanyt todennakoisesti kokonaan tekematta. He paasivat myos

testaamaan toteutusta ja kokivat sen helppokayttdisena ja hyodyllisena sellaisenaan.

Analyysia sisdista lahteista ei paasty testaamaan pilottiprojektissa, silla aiempia projek-
teja asiakkaan kanssa ei ollut. Taman osuuden kaytannodllisyys osoittautui muutenkin
heikoksi, silla se sisalsi paljon kayttajan tekemaa tiedon hakemista, ja aineistot ovat mah-
dollisesti kayttajilta rajattuja. Taman osuuden kehittdmista osana asiakasanalyysin tuen

toteutusta ei jatkettu.

Neljanteen iteraatioon verkkohaun toteutusta kehitettiin ja testattiin AssistenttiGPT:n uu-
della GPT 4.1-kielimallilla ja verkkohaulla, jotta toteutus saadaan helpommin jaettavaan
muotoon sen kayttdonottoa varten. Lisaksi jarjestelmakehotteessa maariteltiin asiakkaan
toimien etsimista ja analysoimista tarkemmin, kuten kehotus etsia tietoa asiakkaan rek-
rytoinneista ja tonttiostoista, jotta strategiaa ja viimeaikaisia projekteja voidaan tarkas-

tella monipuolisemmin. Ote jarjestelmakehotteesta on esitetty kuvassa 12.
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# Persoona
Olet asiantunteva markkina-analyytikko, joka auttaa kayttdjadid ([Kohdeyrityksen]
tarjousasiantuntijaa) tekemidn asiakkaasta analyysin tarjoustytin tueksi.

# Tavoite
Tee asiakastutkimus kdyttdjdn pyytamdstd yrityksestd seuraavien ohjeiden mukaan

# Ohje

- Suorita perusteellinen VERKKOHAKU, joka keskittyy asiakkaan toimialaan,
viimeaikaisiin projekteihin ja julkiseen taloudelliseen tilanteeseen.

- Suorita toinen perusteellinen VERKKOHAKU, joka keskittyy asiakkaan
strategisiin suuntauksiin ja tavoitteisiin sek3d kestdvidn kehityksen
tavoitteisiin.

Kuva 12: Ote asiakasanalyysin tuki -toteutuksen jdrjestelméakehotteesta

Taman lisaksi neljannessa iteraatiossa testattin M365 Copilotin Researcher-lisdosaa,
joka teki samalla jarjestelmakehotteella paljon laajemman, useiden sivujen mittaisen
asiakasanalyysin. Kohdeyrityksen markkina-asiantuntija, joka oli tehnyt samasta asia-

kasyrityksesta juuri itse analyysin, arvioi tuotoksen seuraavasti:

"Péaépiirteissdénhén tuosta tulee kaikki merkittdva mité [asiakasyritys] antaa itses-
s&éan ulos, todellakin néatisti (samat tiedot mité itse noin puolenpéivén kaivelulla 16ysin).
Data tuntui perustuvan paljon investointi-ilmoituksiin ja vuosikertomuksiin, eli raporttei-

hin, joissa ehké yrityksen kuva tulee turhankin “positiivisesti” sijoittajille kulmattuna.”

Markkina-asiantuntija korosti myds, etta asiakkaan vertautuminen kilpailijoihinsa tukisi
hanen tyétaan. Tuotoksessa LLM-tydkalu myds osasi tunnistaa ja lihavoida tekstin jou-
kosta asiat, jotka olivat markkina-asiantuntijan mielesta tarkeimpia. Huomio julkisesti
saatavilla olevan tiedon kohderyhmasta ja positiivisuudesta on myos tarked. Tama ko-
rostaa seka LLM-tyokalun ettd kayttadjan ohjeistamista asiakkaan ja tuotoksen kriittiseen

tarkasteluun.

Toteutusta voidaan siis hyddyntaa seka nopeisiin tarjouksen alkuvaiheen analyyseihin
(AssistenttiGPT), etta yksityiskohtaisempien ja laajempien analyysien tekemiseen, tuke-
maan ennen projektimahdollisuuden tunnistamista tapahtuvaa markkinointia (M365 Co-
pilot Researcher). Nailld on mahdollista saastaa merkittavasti tiedon hakemiseen kulu-
vaa aikaa ja mahdollistaa tarkempi tutustuminen analyysin sisaltoon ja sen jalostami-

seen.

4.2.4 Tarjouksen aikataulutus
Tarjousaikataulussa pysymisen ja koordinoinnin kuormittavuutta vahentaisi, jos tarjous-

aikataulu olisi selkeasti maaritelty ja sen edistymaa seurattaisiin selkeammin. Valmista

pohjaa tai vakiintuneita kdytantoja tahan ei kuitenkaan kohdeyrityksessa ole, ja toisaalta
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aikataulun laajuuden ja yksityiskohtaisuuden tarve riippuu suuresti tarjottavasta projek-
tista ja tarjoustiimin autonomisuudesta. Toisaalta tarjoustydhoén kaytettavissa olevasta
rajallisesta ajasta ei ole valttamatta jarkevaa kayttda paljoa aikaa tarjouksen sisadisen
aikataulun luomiseen, vaikka aikataulun, vastuiden ja edistyman kirjaaminen helpottaisi

tarjoustyon etenemista.

Tarjouksen aikataulutus -toteutuksella pyrittiin vastaamaan tahan haasteeseen luomalla
tarjouspyynnosta poimittujen ja kayttajan ilmoittamien tietojen perusteella aikataulun tar-
joustydlle, jota kayttaja voi hyddyntaa alustavana aikatauluna esimerkiksi ensimmaisissa
sahkdposteissa ja tarjouspalavereissa, mahdollistaen aikataulusta keskustelemisen, sen
muokkaamisen ja edistyman seuraamisen. Taman tavoitteena oli nopeuttaa aikataulun
luomista, mahdollistaa tarjoustiimilaiset arvioimaan osallistumiskykyaan varhaisessa vai-

heessa, ja tukea edistymanseurantaa.

Tarjouksen aikataulutuksen toteutusta kehitettiin hyvin vahan eksploratiivisen testauk-
sen vaiheessa, ja heikoista tuloksista huolimatta sen ajateltiin olevan kehitettavissa. Mui-
hin toteutuksiin verrattuna, tdma liittyi enemman tarjoustiimin sisaiseen toimintaan, kuin
asiakkaan tarjouspyyntdoon, minka takia toteutuksen kehittaminen ja testaaminen vanho-
jen tarjousprojektien avulla oli vaikeaa. Taulukossa 14 on esitetty taman toteutuksen ke-
hitysiteraatiot tiiviisti. Testaaminen ja arviointi on esitetty yksityiskohtaisemmin liitteissa
DjaF.



Taulukko 14: Tarjouksen aikataulutus -kehitysiteraatiot
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# Suunniteltu Testaus Arviointi Suunnitelman
ratkaisu paivitys

1 Kayttaja liittaa tar- AssistenttiGPT, Vaatii kayttajalta Selkeytetaan jar-
jouspyynnon tai TER paljon kehotteita ja  jestelmakehotteen
maaraajat, seka sekoittaa tarjotta- vaiheistusta, yksin-
valitsee suunnitte- valle projektille kertaistetaan toteu-
lualat. Tdman jal- vaaditun aikataulun tusta, kehitetadan ja
keen LLM-tydkalu tarjouksen aikatau- testataan pilottipro-
suunnittelee aika- luun. jektissa.
taulun.

2 LLM-tyokalu poimii  M365 Copilot, Aikataulun tekemi-  Selkeytetaan. Aika-
tarjouspyynnésta AssistenttiGPT, nen onnistuu, taulun muokkaami-
maaraajat, pyytaa KTL mutta sen muok- nen keskustelussa
kayttajalta tayden- kaaminen jarke- ennen, kuin LLM-
nykset. Ehdottaa vaksi on hankalaa  tyOkalu tekee tie-
jaottelua eri koko- LLM-tydkalulla. doston Excel-muo-
naisuuksiin, luo tar- dossa.
jousaikataulun tie-
tylla rakenteella.

3 Sama, mutta arvioi  AssistenttiGPT 4.1, AssistenttiGPT teki Valmis laajamittai-

hintaa ja vasta ai- M365 Copilot, kaikissa viimeistel-  sempaan kayttéon-
kataulun luonnin KTL, TER, SOO, lyn ja jarkevan tar-  ottoon ja testaami-
jalkeen LLM-ty6- KIE, KEM jousaikataulun Ex-  seen muilla toi-

kalu pyytaa pa-
lautetta ja ehdottaa
tarkennuksia.

cel-tiedostona.
Hinta-arvioista 4/5
oikeassa valissa.

mialoilla.

Ensimmaisessa kehitysiteraatiossa kaytettiin kehottamiskeinona ajatusketjua, jolloin tes-
tauksessa saatiin koherentimpia ja kayttajan tahtotilaa paremmin vastaavia tuotoksia.
Tuotos oli silti sujuvuudeltaan heikko, silld muodostetuista tarjousaikataulun taulukoista
muodostui epakaytannodllisen suuria. Toteutus vaati kayttajaa syottamaan paljon lisatie-

toja aikataulun maarittelya varten, mika lisaa tydmaaraa toteutuksen kayttajalle.

Toisessa kehitysiteraatiossa tarjousaikataulun luomista pilotoitin KTL-tarjousprojek-
tissa. Talla tutkittiin, millainen ja kuinka tarkka aikataulu tarjousprosessiin olisi tarpeel-
lista luoda. Jarjestelmakehotteeseen lisattiin kohdeyrityksen tarjousprosessin mukaiset
kohdat esimerkkitaulukkoon, ja toimintaperiaatetta yksinkertaistettiin. Seka M365 Copilot
ettd AssistenttiGPT onnistuivat luomaan aikataulut keskusteluun taulukkomuotoisena
pyydetyn rakenteen mukaisesti, mutta niihin luodut maaraajat eivat olleet realistisia ny-
kyhetken ja tarjoukselle asetetun maaraajan osalta. Lisaksi toteutuksen kayttétapa oli
vielakin liian monimutkainen, silla LLM-tydkalut kysyivat heti kayttgjaltd aikataulun yksi-
tyiskohtaisemmista vaihtoehdoista. Sen jalkeen, kun LLM-tydkalut olivat palauttaneet tie-
dostot Excel-muodossa, oli niiden muokkaaminen kehotteilla hankalaa, mutta LLM-ty6-
kalujen keskustelussa esittdminen taulukoiden muokkaaminen kehotteilla toimi parem-

min.
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Tutkijan viimeistelemaa tarjousaikataulua kuitenkin hyédynnettiin tarjousprojektissa, ja
tarjouksen jalkeen tehdyssa reflektiossa tarjousaikataulu oli tarjousvastaavan mielesta
hyodyllisin toteutuksista. Tama mahdollisti aikataulun tarkastelun jo aikaisessa vai-
heessa ja auttoi varmistamaan, etta kaikki tarpeelliset kohdat tulevat tehdyksi ajallaan.
Kehitysehdotukseksi han kertoi, ettd monialaisissa tarjouksissa aikataulun tarvitsisi

suunnittelualakohtaisesti, vahintaan tyon osituksen osalta.

Kolmannessa kehitysiteraatiossa tuotettiin LLM-tydkalulla pilotoinnissa kaytetty, visuaa-
linen ja edistymanseurannan ja vastuiden jakamisen mahdollistava tarjousaikataulu, il-
man kayttajan muokkauksia. Tama onnistui esimerkkitaulukon, taulukon luontiohjeen ja
rajoitteiden tarkemmalla maarittelylld jarjestelmakehotteessa. Toimintatapaa paivitettiin
niin, ettd LLM-tyokalu erittelee tarjouspyynndsta tarjouksen maaraajat ja erityisvaatimuk-
set, seka arvioi tarjouksen hintaa. Naiden perusteella se asettaa tarjouskatselmuksen
oikeaan ajankohtaan (maaraytyy hinnan mukaan), suunnittelee muut paivamaarat por-
rastetusti seka lisda tarjouspyynnon huomioita tarpeellisiin kohtiin. Toteutuksen vuoro-
puhelua yksinkertaistettiin niin, ettd LLM-tydkalu toimi autonomisemmin ja kayttaja antoi
palautetta vasta, kun LLM-tydkalu esitti muodostamansa aikataulun keskustelussa.
Nailla muutoksilla toteutus saatiin tuottamaan viimeisteltyja, kayttdvalmiita ja jarkevia tar-

jousaikatauluja. Ote tallaisesta on esitetty kuvassa 13.

vaihe Magrsaika  |vastuuhenkils |avustavat henkilot | [30% [60% [50% [100%[Huomiot

**Alkuvaihe™*

Tarjouspyynndn analysointi 20.05.2025 Ilmoitus osallistumisesta viikko
Riskiarvio 20.05.2025

Tarjouskilpailuun osallistumisen
patss (Bid/No-Bid)

Alustava hinta-arvio ja tarjoustaktiikka|23.05.2025
Tarjouksen aloituspalaveri 24.05.2025

20.05.2025

Mahdollinen
tarjouspyyntopalaveri viikolla 22

Kysymykset asiakkaalle 27.05.2025

**Tekninen ja kaupallinen
madrittely**

Prosessi-, layout-, laite-, resurssi-

Tydn ositus 30.05.2025
4 ja aikatauluerittelyt
Aikataulutus 03.06.2025
Resurssisuunnitelma 03.06.2025 CV:t ja resurssitiedot

Kuva 13: Ote AssistenttiGPT:n luomasta Excel-tarjousaikataulusta

M365 Copilotia paremmin parjasi kolmannessa kehitysiteraatiossa AssistenttiGPT, jossa
otettiin kayttddn uusi kielimalli GPT-4.1 seka yhtaaikaisesti kaksi toiminnallisuutta, tie-
dostohaku ja data-analytiikka (koodin luonti ja suorittaminen, tiedostojen luonti), jotka
mahdollistivat seka tarjouspyynnén sujuvan analyysin etta viimeistellyn tarjousaikataulun
luomisen. Kolmannen kehitysiteraation jalkeen tarjouksen aikataulutus -toteutus oli val-

mis otettavaksi laajempaan kayttéon kohdeyrityksessa.

4.2.5 Tarjousmateriaalien vertailu ja luonnostelu
Tarjoussisallén maarittelyn ja tuottamisen tydmaaraa voisi vahentaa hyddyntamalla vas-

taavia aiempia tarjouksia. Vanhojen tarjousten hyédyntamisessa on kuitenkin haasteena
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taman sovittaminen uuteen tarjoukseen, missa riskina on vanhentuneen tai virheellisen

tiedon siirtyminen uuteen tarjoukseen.

Toteutuksen suunnitellussa ratkaisussa LLM-ty6kalua hyddynnetaan siten, etta kayttaja
syottaa tyokalulle vanhan tarjouksen, siihen liittyvan tarjouspyynnén seka uuden tarjous-
pyynnén. LLM-tyékalu analysoi naiden dokumenttien yhtalaisyyksia ja eroja, ja luonnos-
telee uuden tarjouksen sisallén valmiiseen tarjouspohjaan. Kayttaja voi taman jalkeen
tarkistaa ja viimeistella tuotoksen. Tavoitteena oli vahentdd manuaalista ty6ta ja nopeut-
taa tarjouksen laatimista silloin, kun aiempaa tarjousta voidaan hyddyntaa pohjana. Ke-
hityksen myohemmassa vaiheessa toteutusta muutettiin niin, ettd luonnostelun sijaan se
tukee vanhan tarjouksen hyddynnettavyyden seka uuden tarjouksen vaatimustenmukai-

suuden arviointia.

Eksploratiivisen testauksen aikana luodussa toteutuksessa hyddynnettiin kohdeyrityk-
sen tarjouspohjaa, vanhaa tarjousta seka uutta tarjouspyyntda. Kehotetussa tydénkulussa
LLM-tydkalu vertaa vanhaa tarjousta ja uutta tarjouspyyntda ja korostaa eroavaisuuksia,
minka jalkeen se luonnostelee tarjouspohjan kohtiin tarjouksen, jonka kayttaja voi ladata
muokattavaksi. AssistenttiGPT kuitenkin noudatti ohjeistusta vain heikosti ja 16ysi vain
osan perustiedoista, joita se ei myoskaan osannut tarjouspohjan oikeaan kohtaan tayt-
taa, joten ensimmaisessa kehitysiteraatiossa pyrittiin ratkaisemaan tata ongelmaa. Tau-
lukossa 15 on esitetty taman toteutuksen kehitysiteraatiot tiiviisti. Testaaminen ja arvi-

ointi on esitetty yksityiskohtaisemmin liitteissa D ja F.
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Taulukko 15: Tarjousmateriaalin vertailu ja luonnostelu -kehitysiteraatiot

# Suunniteltu Testaus Arviointi Suunnitelman
ratkaisu paivitys

1 LLM-tyOkalu vertai-  AssistenttiGPT, AssistenttiGPT:n Vaiheittainen tie-
lee vanhaa tar- SO0, vanha SOO luomat tekstitiedos-  dostojen liittami-
jousta ja uutta tar- ja tarjouspohja tot sekavia, tarjous- nen, tarjouspoh-
jouspyyntda, seka pyynnosta nakoékul-  jasta luopuminen
luonnostelee uuden man vaihto tarjous-
tarjouksen tarjous- tekstiksi ei toimi.
pohjalle

2 LLM-tyokalu AssistenttiGPT, M365 Copilotin tuo-  Toisen ja kolman-
1) vertaa vanhaa ja M365 Copilot tos ensimmaiseen nen vaiheen kehot-
uutta tarjouspyyn- KTL ja vanha KTL.  vaiheeseen taytti teissa painotettava
téa arviointikriteerit ja tarjouksen ja pro-
2) arvioi vanhaa oli hyodyllinen pilo-  jektin vaatimusten
tarjousta suhteessa toidussa tarjous- eroa, seka tarjouk-
sen tarjouspyyn- projektissa. Toi- sen vaatimusten
toon sessa ja kolman- tayttamista.
3) luonnostelee nessa vaiheessa
naiden pohjalta uu- epaselvaa lahtei-
den tarjouksen. den kayttoa.

3 Kolmatta vaihetta M365 Copilot, Ositti ja aikataulutti  Toteutus voidaan

muutettu niin, etta
kayttaja pyytaa
LLM-ty6kalua luon-
nostelemaan tietyn
osan tarjousta.

KTL ja vanha KTL,
tydn ositus ja aika-
taulu

tyon kelvollisesti
aiempaan tarjouk-
seen perustuen,
mutta vaati paljon
muokkauksia.

ottaa kayttoon tar-
jousten ja tarjous-
pyyntdjen vertai-
lussa, mutta luon-
nostelu vaatii lisa-
kehitysta.

Lisdamalla ajatusketjun ja tarkennusten mahdollistamisen keinoja kehotteeseen ensim-
maisessa kehitysiteraatiossa, AssistenttiGPT tunnisti kayttdjan aikomuksen hieman pa-
remmin, mutta suorituskyky kokonaisuudessaan jai kauaksi tavoitellusta, ja esimerkiksi
tarjouspyynnon ja tarjouksen nakdkulmat sekoittuivat tuotoksissa. AssistenttiGPT:n kyky
tuottaa uusia tekstitiedostoja ennalta maaritellylla tiedostopohjalla oli myds hyvin rajoit-

tunut, joten tdma osa toteutuksesta paatettiin jattaa seuraavissa iteraatioissa pois.

Toisessa kehitysiteraatiossa vaiheittaisuutta lisattiin niin, ettd kayttaja liittda ensiksi seka
vanhan etta uuden tarjouspyynnén LLM-tydkalulle. Taman jalkeen LLM-tydkalu vertaa
tarjouspyynt6ja keskenaan ja korostaa niiden eroavaisuuksia. Tata pilotoitiin tutkijan toi-
mesta KTL tarjousprojektissa, joka vastasi osittain sisalléltaan samalle asiakkaalle aiem-
min tarjottua projektia, jonka tarjouskilpailu havittiin. AssistenttiGPT sekaoitti liitettyja tie-
dostoja vertailussa toisiinsa, mutta M365 Copilot suoriutui vertailusta hyvin, ja I6ysi suu-
rimman osan tarkeista yhtalaisyyksista ja eroavaisuuksista projektien valilla. Kuvassa 14
on esimerkki M365 Copilotin tuotoksesta tarjousprojektiin KTL liittyen (yksityiskohtia
muutettu/peitetty). Tuotosta pystyttiin yhdella kehotteella muokkaamalla ja yhdella tutki-
jan lisddmalla huomiolla (kuvassa vihrealld) kayttamaan sellaisenaan tarjousprojektin

hyddyksi. Toteutuksen toisessa ja kolmannessa vaiheessa M365 Copilotin vastauksissa
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oli haasteita relevantin sisallén tuottamisessa, silla tarjottavassa projektissa toteutetta-

vien tehtavien vaatimukset sekoittuivat tarjouspyynnossa tarjoukselle esitettyihin vaati-

muksiin, eikd tuotokset noudattaneet tarjouspyynndn vaatimuksia riittavalla tasolla.

@ Vertailu: Vanha vs. Uusi Tarjouspyyntd

layout-suunnittelu

Osa-alue Vanha Tarjouspyynté Uusi Tarjouspyynto

Tarkoitus Konseptisuunnittelu Teknologiakonsepti
kiertotalouslaitokselle kiertotalouslaitokselle

Sijainti Paikkakunta A Paikkakunta B

Sybtteet 42 000 t/a, monipuolinen 60 000 t/a, painottuen WW
jakauma (WW, XX, YY, ZZ) | (55 %)

Tuotanto 21 GWh biometaania+ 17 | 19 GWh biometaania + 14
GWh e-metaania GWh e-metaania

. . Biometaanin L. Madatteen jatkojalostus ja
Painopiste tuotantoprosessija

ravinteiden kierratys

E-metaanin rooli

Keskeinen osa prosessia,
layoutissa huomioitava

Sivutuote-CO2hyodyksi, |
hukkaldmmén
hyédyntédminen

madatteen kasittelyssa

YVA-ohjelma kaynnissa,
konsepti toimii
lahtotietona

YVA-menettely alkaa
my&hemmin

Toimitettava sisalto

Prosessi- ja layout-
suunnittelu, massataseet,
energiataseet

Prosessi- ja layout-
suunnittelu, CAPEX/OPEX,
ravinnetaseet

Aikataulu

Tarjous annettu
DD.MM.YYYY, valmis
MM/YYYY

Tarjous annettu 20.4.2025,
valmis 08/2025

4 Yhtalaisyydet

Tuotetaan seka biometaania ettd e-metaania.

Molemmissa hyédynnetdan maatalouden ja elintarviketeollisuuden sivuvirtoja.

Hygienisointi ja m&adéatysjadnndksen kasittely ovat molemmissa keskeisia.
Layout-suunnittelu ja ilmasto-olosuhteet huomioitava.
Molemmat toimivat YVA:n ja jatkosuunnittelun l&htétietoina.

] Muutokset ja niiden vaikutukset

Muutos

Vaikutus tarjoukseen

Syotemaara kasvanut (42 000t > 60 000
t)

Prosessien mitoitus ja laitteistotarpeet
kasvavat

Uusi painottaa ravinnekiertoa ja
lannoitekonsepteja

Tarjouksen painopiste siirtyy
energiantuotannosta ravinnehallintaan

Uusi sisaltaa CAPEX/OPEX- ja
ravinnetasevaatimuksia

Tarvitaan laajempaa taloudellista ja
ravinnepitoisuuksien analyysia

Vanha keskittyi enemman layoutiin ja

Uusi edellyttdd myos tuotteen

kuljetettavuuden ja hyédyntamisen

teknologioihin o
arviointia

Kuva 14: Esimerkki tarjouspyyntdjen vertailusta

Kolmannessa kehitysiteraatiossa jarjestelmakehotteessa painotettiin tarjouksen ja tarjot-
tavan projektin vaatimusten eroavaisuutta, sekd muokattiin uuden tarjoussisallén luon-
nostelua niin, etta kayttaja pyytaa tukea tiettyyn tarjouksen osaan ja tarjoaa taman tueksi
viela lisamateriaaleja ja palautetta tuotoksista. Toteutusta pilotoitiin KTL tarjouksen pro-
jektin tydn osittamisessa ja aikatauluttamisessa, missa hyédynnettiin lahes vastaavan
aiemman KTL tarjouksen projektin tydn ositusta ja aikataulua tukena. LLM-tyOkalu tuotti

jarkevan osituksen, jota muokattiin yhdelld kehotteella ja hyddynnettiin tarjouspalave-
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rissa tarjoussisalléon maarittelyn pohjana. LLM-tyékalun tuottama aikataulu oli kelvolli-
nen, mutta sen muokkaaminen kehotteilla oli haastavampaa ja sujui lopulta helpommin
manuaalisesti Microsoft Excelissa. Pienten muokkausten jalkeen myos aikataulua hyo-
dynnettiin tarjouspalaverissa tarjoussisallon maarittelyn pohjana. Tarjousprosessia ref-
lektoidessa taman toteutuksen hyoty jai kuitenkin vahaiseksi, silla tarjousvastaavalla ja -
tiimilaisella oli jo omat kasityksensa siitd, miten tarjottavan projektin tyo tulisi osittaa ja
aikatauluttaa. He kuitenkin kokivat luonnosten helpottaneen hieman sisallén maarittelya,
eli jos LLM-tydkalulla voidaan tuottaa luonnokset vahalla vaivalla, voi toteutus joissain
tarjouksissa olla hyddyllinen. Varsinkin jos toteutuksen saisi liitettyd olemassa oleviin,
tyon ositukseen kaytettaviin toimitettavien asioiden taulukoihin, olisi toteutus heidan mu-

kaansa paljon hyddyllisempi.

Toteutuksen ensimmainen vaihe, eli tarjousten ja tarjouspyyntbjen vertailu sen sijaan
toimi helppokayttoisesti, ja tarjosi lisaa tietoa aiemman tarjouksen hyddynnettavyydesta.
Toinen vaihe (vanhan tarjouksen analysointi sen tarjouspyyntd6n verrattuna) toimi myés
hyvin, vaikkakaan sen hyddyllisyytta ei tdssa pilotissa paasty toteamaan. Toisen vaiheen
analyysia testattiin myds uuden KTL-tarjouksen analysoimiseen verrattuna tarjouspyyn-
téon — tuotos sisalsi osittain samoja nakemyksia, joita tarjouskatselmoija totesi tarjous-
katselmuksessa, eli silla on potentiaalia myos tarjouksen viimeistelyn tukemisessa. To-
teutuksen kolmatta vaihetta eli luonnosteluosuutta viela voitu todeta hyodylliseksi, koska
LLM-tydkalun tuotokset eivat olleet sellaisenaan kayttOkelpoisia tai hyddyllisia pilo-
toidussa tarjousprojektissa. Toteutus voidaan ottaa siis laajempaan kayttoon tarjousten
ja tarjouspyyntdjen vertailussa, mutta luonnostelu saattaa olla jarkevampaa toteuttaa jol-

lain muulla tavalla.

4.2.6 Yhteenveto LLM-toteutuksista

LLM-toteutukset kehitettiin tukemaan kohdeyrityksen tarjousprosessin keskeisiin haas-
teisiin liittyvia toimia. Toteutuksia kehitettiin iteratiivisesti, testattiin ja pilotointiin oikeiden
tarjousprojektien materiaaleilla, ja arvioitiin ennalta maariteltyjen mittareiden avulla. Ke-
hitetyt toteutukset ja niiden suositellut kayttékohdat tarjousprosessin aikana ovat esitetty
kuvassa 15. Taman alla on esitelty tarkemmin toteutusten lopulliset toimintaperiaatteet

ja valmiudet kayttdonotettavaksi kohdeyrityksessa.
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Tarjouspyynto Bid/No-Bid Go/No-Go

vastaanotettu -paétos -paatos
Strategian- Lahestymis- TEZE‘ 1 Tarjouksen Lopullinen Tarjouspros.
mukaisuus tapa tarkaspt]élu valmistelu tarkastelu arviointi

Projektin perustiedot

Asiakasanalyysin tuki

tarjouspyynndsta

Tarjouksen aikataulutus

Lukuohije tarjouspyyntdon

1
I

1 Tarjousmateriaalien Tarjousmateriaalien
: vertailu vertailu

Kuva 15: LLM-toteutukset osana tarjousprosessia

1.

Projektin perustiedot tarjouspyynndsta: LLM-tydkalu poimii tarjouspyynndsta
keskeiset perustiedot ja esittdd ne taulukkona sekd yhteenvetona. Tietoja voi-
daan hyédyntad CRM-jarjestelman tayttdmisessa ja tarjoustiimin informoinnissa.
Toteutus hyddyttaa tiedon poimimista erityisesti laajoista tarjouspyyntdémateriaa-
leista ja on valmis laajempaan kayttdéon. Tarjottavan projektin luokittelua suunnit-
teluvaiheisiin ja kasvualueisiin tulee viela jatkokehittda, mahdollisesti omana to-

teutuksenaan.

Asiakasanalyysin tuki: LLM-tyokalu hyodyntaa verkkohakua asiakkaan strate-
gian, investointien ja muiden taustatietojen selvittamiseen, ja kayttaja kohdentaa
analyysia jatkokehotteilla haluamaansa suuntaan. Toteutus osoittautui hyodyl-
liseksi tarjousprojektin alkuvaiheessa ja on valmis laajempaan kayttéon. Sisais-
ten palautteiden analysointi jatettiin pois toteutuksesta sen kaytannollisyyden

haasteiden vuoksi.

Tarjouksen aikataulutus: LLM-tyokalu luo tarjouspyynndn ja kayttajan antamien
tietojen perusteella visuaalisen ja vaiheistetun tarjousaikataulun Excel-tauluk-
kona, jota kayttajat voivat tayttda. Toteutus onnistui tuottamaan kayttdkelpoisia

Excel-aikatauluja ja on valmis laajempaan kayttoon.

Lukuohje tarjouspyyntdéon: LLM-tydkalu luo tiivistelman tarjouspyyntémateri-
aalin kaikista dokumenteista taulukkoon, helpottaen kokonaiskuvan muodosta-
mista ja olennaisen tiedon I6ytamista. Toteutus toimii parhaiten M365 Copilotilla

ja on kayttdkelpoinen erityisesti laajoissa tarjouspyyntdaineistoissa. Toteutuksen
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kaytannén hyodyllisyytta tarjousprosessissa ei tutkimuksen aikana paasty totea-
maan, mutta toteutus on toimiva ja voidaan ottaa laajempaan kayttoon siihen so-

veltuvissa tarjousprojekteissa.

5. Tarjousmateriaalien vertailu: LLM-ty6kalu vertaa tarjouksia ja tarjouspyyntdja
(esimerkiksi uutta ja vanhaa tarjouspyynt6a, tai uutta tarjousta ja uutta tarjous-
pyyntda). Vertailu ja analyysi toimivat M365 Copilotilla hyvin, ja niiden tuotokset
olivat osittain hyodyllisia pilotoidussa projektissa. Toteutus soveltuu otettavaksi
laajemmin kayttéon, mutta sen hyddyllisyytta tarjousprosessissa tulee viela tar-
kastella lisaa. Kehityksessa aiemmin mukana ollut tarjouksen luonnostelu osoit-

tautui vaikeakayttOiseksi ja vaatii luultavasti muuta Iahestymistapaa.

Toteutukset 1-3 todettiin hyddyttaneen pilotoiduissa projekteissa tarjoustydta, kun taas
4-5 osalta hyodyllisyys jai viela epaselvaksi. Kaikki toteutukset ovat kuitenkin toimivia ja
voidaan ottaa laajempaan kayttoon. Toteutukset 4 ja 5 sopivat vain rajattuun osaan tar-
jousprojekteista, joissa niiden hyddyllisyytta tulee tarkastella. Ylipaataan, kaikkien toteu-
tusten suoriutumista ja hyodyllisyytta tulee seurata niiden kayttéonoton jalkeen, ja tehda

tarvittavia toimenpiteita jatkokehityksen ja suositellun kayton osalta.
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5. TULOSTEN TARKASTELU

5.1 Millaisia tarjousprosessin toimia voidaan tukea LLM-tyoka-
luilla?

Ensimmaiseen tutkimuskysymykseen ” Millaisia teollisuuden suunnittelu- ja konsultointi-
projektien tarjousprosessin toimia voidaan tukea laajoihin kielimalleihin perustuvilla tyd-
kaluilla” vastaamiseksi tutkimuksessa tunnistettiin tarjousprosessin haasteita ja niihin liit-
tyvia toimia seka tarkasteltiin laajoihin kielimalleihin perustuvien tydkalujen soveltuvuutta
niiden tukemiseksi. Tutkimuksen ensimmaisessa vaiheessa tunnistettiin kohdeyrityksen
tarjousprosessin haasteisiin liittyen kolmetoista toimea, joista Kuva 9 mukaisesti yhta-
toista pyrittiin tutkimuksen toisessa vaiheessa luoduilla LLM-toteutuksilla tukemaan. Tu-
losten perusteella LLM-tyokaluilla voidaan tukea ainakin tarjouspyyntomateriaalin jasen-
tamista, asiakkaan ja sen investointiprojektin analyysia, tarjousprojektin koordinointia, ja

tarjousmateriaalien vertailua, seka naihin liittyvia toimia kuvan 16 mukaisesti.

Liittyvat toimet LLM-tuettava toimi

Tarjouspyyntaan tutustuminen
Tarjouspyynta-

Tarjousprojektin kaynnistaminen materiaalin

: . e jasentaminen
Tarjouspyynnon perustietojen jasentely

Tarjouspyynnon analysointi
Tarjousprojektin

Asiakkaan jainvestointiprojektin analysointi koordinointi
Viestinta
Tarjousprojektin aikataulutus ja edistymanseuranta Asiakkaan ja sen
investointiprojektin
Vastuiden jakaminen ja kirjaaminen analysointi

Arvioiden ja sisallon iterointi

Laajojen tekstien kirjoittaminen Tarjousmateriaalien
vertailu
Aiempien tarjousten hyadyntaminen

Kuva 16: Keskeiset LLM-ty6kaluilla tuetut toimet ja niihin liittyvét toimet
Tutkimuksessa luodut toteutukset tukivat suoraan kuvassa 16 esitettyja LLM-tuettavia

toimia, mutta samalla my6s monia toimia, joita naihin liittyi. Esimerkiksi tarjousprojektin
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koordinointiin liittyi olennaisesti aikataulun suunnittelu, joka perustui tarjouspyynnén ana-
lysointiin. Samalla toteutuksen tuotos mahdollisti edistymanseurannan ja vastuiden hel-

pomman kirjaamisen, mika tuki myos selkeampaa viestintaa.

LLM-tyokaluilla voidaan tukea tarjouspyyntomateriaalin tietojen poimimista ja ja-
sentelya. Tulosten perusteella LLM-tydkalulla voidaan eritella tarjouspyynnosta keskei-
set perustiedot ja vaatimukset (esimerkiksi tavoiteaikataulu, sijainti, toimiala, tiivistelma
projektin tavoitteista) ja jdsennelld nama esimerkiksi taulukkomuotoon tai tiivistelmaan.
Naitéa voidaan hyodyntad esimerkiksi tarjousprojektin kaynnistamisessa vaadittavissa
kirjauksissa ja tarjouskilpailuun osallistumisen paatoksen tukena (vrt. Taulukko 1). Niilla
voidaan edistdd myds jarjestelmallista viestintaa esittamalla ne tarjoustiimilaisille ennen

ensimmaisia tarjouspalavereita, jotta heidan on helpompi valmistautua niihin.

LLM-tydkalulla voidaan myds luoda “lukuohje” tarjouspyyntdaineistoon, joka taulukoi,
mista tarjouspyyntdmateriaalin dokumenteista 16ytyy mitakin tietoa. Tallaisella toteutuk-
sella voidaan tukea tarjousvastaavaa ja tarjoustiimin jdsenid hahmottamaan tarjottava
kokonaisuus ja lIoytdmaan oleelliset dokumentit laajasta tarjouspyyntédokumenttien jou-
kosta. Tarjouspyynnon jasentelya on tutkittu aiemminkin esimerkiksi rakennusprojektien
vaatimusten luokittelussa (Cusumano, 2023) ja riskipitoisten vaatimusten tunnistami-
sessa (Choi, Choi, et al., 2021; Saha et al., 2023). Naissa tutkimuksissa luodut ratkaisut
perustuivat kuitenkin raataloityihin koneoppimista ja NLP:t& hyddyntaviin tekoalytyoka-

luihin, kun taas tassa tutkimuksessa hyddynnettiin yleiskayttdisempia LLM-tyOkaluja.

LLM-tyokaluilla voidaan tukea tarjousprojektin koordinointia. Tulosten perusteella,
LLM-tydkaluilla voidaan luoda aikataulu ja edistymanseurannan pohja tarjousprojektille,
perustuen kehotteessa maaritettyihin tarjousprosessin vaiheisiin ja tehtaviin, tarjous-
pyynnon tietoihin sekad kayttajan antamien tietoihin. Koordinoinnista vastaava henkilo,
kuten tarjousvastaava, voi ottaa LLM-tydkalun tekeman tiedoston sellaisenaan tarjous-
tiimin kayttéon, tarkentaa sita ja tdydentaa siihen eri tehtavien vastuuhenkiléita ja edis-
tymanseurantaa. Tallaisella toteutuksella voidaan pienelld vaivalla tehda tarjousvaiheen
aikataulu, mikd mahdollistaa lapinakyvyyden tarjoustydn etenemisesta tarjousvastaa-
valle ja tarjoustiimildisille. Tassakin toteutuksessa hyodynnettiin tarjouspyynnon vaati-
musten tunnistamista tekoalylla, kuten myds Cusumanon (2023), Sahan et al. (2023) ja
Choin, Choin et al. (2021) tutkimuksissa, mutta pelkan tunnistamisen ja luokittelun sijaan
tekoalytyOkalu myds hyddynsi tietoja (aikatauluvaatimukset) ja analyysia (karkea hinta-
arvio) tarjouksen aikataulutetun suunnittelussa. Projektien toteutuksen aikataulun opti-
mointia tekoalylla on tutkittu aiemmin (Yin, 2021), mutta lahtdkohta, kohde ja tavoite ovat

toteutusprojektissa hyvin erilaiset tarjousprojektiin verrattuna.
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LLM-tyokaluilla voidaan tukea tarjousmateriaalien vertailua. Tulosten mukaan LLM-
tyokalua voidaan verrata tarjouspyyntdja toisiinsa seka tarjouksia tarjouspyyntéihin. Eri-
tyisesti tarjouksissa, jotka muistuttavat aiemmin tehtyja tarjouksia, LLM-ty6kalu voi aut-
taa vertaamaan uutta tarjouspyyntdéa vanhaan tarjouspyyntédn ja antaa nain tarjoustii-
mille tietoa vanhan tarjouksen materiaalien ja palautteen hyédynnettavyydestd uuden
tarjouksen sisallon ja arvion ensimmaisissa iteraatioissa ja vertailukohtana. Tarjousma-
teriaalien vertailussakin tarjouspyynndn vaatimusten tunnistaminen on keskeisessa
osassa, kuten aiemmin mainituissa tutkimuksissa (Choi, Choi, et al., 2021; Cusumano,
2023; Saha et al., 2023), mutta kaytetty tekoalymalli ja tunnistettujen vaatimusten kayt-
tétarkoitus on jalleen kerran eri. Aiempien tarjousten hyddynnettavyys rajoittuu siihen,
miten hyvin vastaavat aiemmat tarjoukset ovat tarjoustiimin saavutettavissa ja miten hy-

vin niista on Kirjattu tietoa ylds.

LLM-tyokaluilla voidaan tukea asiakkaan ja sen investointiprojektin analysointia.
Tulokset osoittivat, ettéd LLM-tyokalu voi hakea verkosta asiakasanalyyseihin tarvittavia
tietoja ja tiivistaa niitd olennaisilta osin. Esimerkiksi asiakkaan strategiset tavoitteet ja
tarjouspyyntoon liittyva laajempi investointiprojekti pystyttiin I16ytamaan ja tiivistamaan
tutkimuksessa luodun LLM-toteutuksen avulla. Asiakasanalyysin avulla voidaan syven-
taa kasitysta asiakkaan ja investointiprojektin tilanteesta, arvioida tarjouksen kokoluok-
kaa ja huomioida asiakkaan tarpeita tarjouksen lahestymistavassa. Kuitenkaan talle tie-
donhaulle ja analyysien tekemiselle harvoin I0ytyy aikaa, joten LLM-tyOkalu voi tehda
paljon aikaa vievan tiedonhaun ja tiivistamisen, ja kayttaja voi keskittya analyysin tarkis-
tamiseen, soveltamiseen ja syventamiseen tarvittavilta osin. Asiakkaan tai sen investoin-
tiprojektin analyysia ei ollut kirjallisuuskatsauksessa l6ydetyissa tutkimuksissa tuettu te-
koalylla, joten tama soveltamisen kohde tekoalylle on ainakin projektimarkkinoinnin alalla
verrattain uusi. Kuitenkin moni perinteisempi projektimarkkinoinnin tutkimus korostaa
esimerkiksi asiakkaan tarpeiden (esim. Artto et al., 2006; Cova et al., 2002) ja sen inves-
tointiprojektin miljéoén (Cova et al., 1996) ymmartamisen tarkeytta. Vastaavasti LLM-tyo-
kalulla voidaan tukea asiakasanalyysia my6ds ennen projektimahdollisuuden tunnista-
mista tai tarjouspyynnén vastaanottamista, jolloin voidaan pyrkia tunnistamaan uusia
projektimahdollisuuksia tai proaktiivisesti vaikuttamaan Crespin-Mazetin et al. (2019) tut-

kimuksen tapaisesti projektimiljoéhon.

Kaikkia toimia ei kuitenkaan LLM-tyOkaluilla pystytty tassa tutkimuksessa jarkevasti tu-
kemaan. Esimerkiksi tarjoussisallén luonnostelua vanhan tarjouksen pohjalta kokeiltiin,
mutta sen hyoty oli hyvin rajallinen toteutuksen kaytannollisyyteen nahden. Varsinkin,
jos tarjoavassa yrityksessa on valmiiksi luotuja tarjousmateriaaleja, kuten pohjia tyon

ositukseen, aikatauluun ja tarjoukseen, ei LLM-tydkaluilla luonnosteltu sisaltd ole kovin
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hyodyllista, jos sitd ei saada sovitettua naiden tarjousmateriaalien mukaiseksi. Parem-
pana lahestymistapana voikin olla esimerkiksi Rajbhojn et al. (2019) tutkimuksessa esi-
tetty tapa, jossa automaattista tarjoustekstia generoitiin rajatussa muodossa, hyoédyn-

taen tietokantaan tallennettuja vastauksia luodakseen tarjousluonnoksia.

Myo6s aiemman asiakaspalautteen hyddyntaminen LLM-tydkalulla osoittautui kohdeyri-
tyksen tapauksessa vaikeakayttdiseksi. LLM-tyokalu kykeni hyvin tiivistamaan kehottee-
seen liitetyisté asiakaspalautteista yhteenvetoja, jotka voi ottaa tarjouksen lahestymista-
paa pohdittaessa huomioon, mutta ndiden palautteiden kokoaminen ja liittdminen osaksi
kehotetta oli tydlastd materiaalien hajanaisuudesta ja rajallisesta paasysta johtuen. Pa-
lautteiden hallintaa ja saavutettavuutta parantamalla, LLM-ty6kaluilla on kuitenkin poten-
tiaalia tukea asiakaspalautteiden hyédyntamista, silld aiemman yhteistyon tarkastelusta
on hydtyd esimerkiksi tarjouskilpailuun osallistumisen paatosta tehdessa (Lee et al.,
2010).

5.2 Miten tarjousprosessin toimia voidaan tukea LLM-tydka-
luilla?

Toiseen tutkimuskysymykseen ” Miten laajoihin kielimalleihin perustuvilla tyékaluilla voi-
daan tukea teollisuuden suunnittelu- ja konsultointiprojektien tarjousprosessin toimia?”
vastaamiseksi tutkimuksessa tarkasteltiin, miten eri kehottamisen keinot, toimintatavat
ja LLM-tydkalujen ominaisuudet toimivat tarjousprosessin toimien tukemisessa. Kehot-
tamisen keinoista oleellisia sujuvassa tunnistettujen toimien tukemisessa olivat selkea ja
yksinkertainen toimintaperiaate, rakenteellinen ja kattava kehottaminen, seka kontekstin
ja tausta-aineiston liittdminen. Toimintatavoista taas ihmisen valvonta ja iteratiivinen vuo-
rovaikutus olivat toimivia kaytantoja onnistuneelle LLM-tyékalujen kaytdlle. LLM-tyokalu-
jen toiminnallisuuksista assistenttien luominen ja kyky generoida tiedostoja olivat tarkeita
tuotosten kaytannoéllisyyden kannalta, ja tiedostoista tai verkosta tapahtuva hakutayden-
netty vastaaminen (RAG) vastaavasti tuotosten luotettavuuden ja perusteellisuuden kan-

nalta.

Pitamalla LLM-tyokalun toimintaperiaate selkeana ja riittavan yksinkertaisena, voi-
daan sujuvasti tukea tarjousprosessin toimia. Tutkimuksessa usean toteutuksen ke-
hityksessa LLM-tydkalun kayttdétapaa ja sille ohjeistettua toimintaperiaatetta jouduttiin
yksinkertaistamaan, jotta tuotoksista saatiin luotettavia ja kayttokokemuksesta sujuvaa.
Esimerkiksi lukuohjeen toteutuksessa toimintaperiaatetta muutettiin tiettyjen asioiden si-

jainnin etsimisesta tiedostojen kuvailemiseen, asiakasanalyysin toteutuksessa keskityt-
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tiin vain verkosta I6ytyviin tietoihin, sisaisten tietojen tai ladattujen tiedostojen sijaan. Tar-
jouksen aikataulutuksessa taas luotiin ensiksi yksinkertainen aikataulu ennen tarkem-

man aikataulun luomista.

Yksinkertaista toimintaperiaatetta edistettiin toteutuksissa jakamalla LLM-tydkalulle ke-
hotettu tehtava vaiheisiin: esimerkiksi tarjouksen aikataulutuksen toteutuksessa LLM-
tyokalua kehotettiin tunnistamaan tarjouspyynnoén vaatimuksia ja arvioimaan tarjouksen
hintaa, ennen kuin se muodostaa aikataulun. Tallainen ajatusketju (eng. Chain-of-
Thought) -kehottaminen (Chen et al., 2025; Wei et al., 2022) auttoi LLM-tydkalua suoriu-
tumaan monimutkaisista tehtavista luotettavammin: askel askeleelta eteneminen ja ta-
man selked ohjeistaminen vahensi monessa toteutuksessa virheita ja hallusinaatioita,

seka faktuaalisuuden hallusinaation etta uskollisuuden hallusinaation osalta.

Rakenteellisella ja kattavalla kehottamisella voidaan LLM-tyokaluilla luoda perus-
teellisia ja jarjestelmallisia tuotoksia tarjousprosessin toimien tueksi. Tutkimuk-
sessa havaittiin, ettd kehotteiden jakaminen selkeisiin osiin (esim. otsikoilla, listoilla ja
vaiheistuksella) helpotti kattavien ja vaiheistettujen kehotteiden luomista. Jarjestelmake-
hotteiden tyylista rakennetta (Gunia et al., 2023; MacCallum & Lee, 2025) hyédyntamalla

voitiin maaritella LLM-tyokalun rooli, tavoitteet, ohjeet ja konteksti selkeasti.

Erityisesti ohjeiden kirjoittamisessa rakenteellisuus oli hyodyllista, koska eri vaiheiden
ohjeet ja niiden tarkennukset oli mahdollista erotella selkeasti eri tasoisten otsikoiden
alle, mahdollistaen perusteellisen ohjeiden noudattamisen ja aineiston hyddyntamisen.
Tama oli hyddyllista esimerkiksi perustiedot tarjouspyynnosta -toteutuksessa, jossa
LLM-ty6kalua ohjeistettiin poimimaan vastaukset tarjouspyynndsta CRM-jarjestelmaan

taytettavien kohtiin sopivalla tavalla, jolloin jarjestelmakehotteesta muodostui hyvin pitka.

Antamalla LLM-tyokalulle kehotteessa rooli, vastausten relevanssia kayttajan nakokul-
masta voitiin parantaa: kun rooliksi maariteltiin “tarjousavustaja, joka auttaa kayttajaa
tarjouspyyntdédn vastaamisessa”, vahenivat epaoleelliset kehitysehdotukset liitteena ol-
leen tarjouspyynndn parantamisesta. Roolin antaminen kielimallille on kehotesuunnitte-
lun kirjallisuudessakin hyvin tunnettu kehottamisen keino (Chen et al., 2025; Korzynski
et al., 2023).

Esimerkkien sisallyttdminen kehotteisiin oli erityisen tarkeaa toteutuksissa, joissa halut-
tiin LLM-tyOkalulta maaramuotoinen tuotos. Taulukkomuotoisissa tuotoksissa kehottei-
siin sisallytetyt esimerkkitaulukot paransivat tuotosten yhtenaisyytta ja tehtavan noudat-
tamista huomattavasti. Naiden luominen onnistui hyvin kehoteoptimoinnin keinoin (Cla-

ris6 & Cabot, 2023), eli syéttamalla jarjestelmakehote toiselle LLM-tydkalulle ja pyyta-
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malla tata luomaan ja tayttdmaan esimerkkitaulukko (Markdown-formaatissa) jarjestel-
makehotetta varten. Lisaksi esimerkkipareilla, jotka noudattivat Brown et al. (2020) tyy-
listd "few-shot’-kehottamista, pystyttin ehkaisemaan joitain toistuvia tulkintavirheita

LLM-tyékalun vastauksissa.

Liittamalla konteksti ja tausta-aineisto, voidaan LLM-tyokaluilla luoda relevantteja
ja faktapohjaisia tuotoksia tarjousprosessin tueksi. Kaikki luoduista toteutuksista
hyddynsivat hakutdydennetyn vastaamisen menetelmaa (RAG), haun kohteenaan tar-
joustehtavan kannalta keskeiset dokumentit (esim. tarjouspyyntd, vanha tarjous) tai jul-
kinen verkko. Naista aineistoista LLM-tyOkalu sai seka perusteet ettd kontekstin vastauk-
silleen. Myds toteutusten jarjestelmakehotteisiin sisallytettiin kontekstia. LLM-tydkalu
saattoi esimerkiksi sekoittaa tarjouspyynndssa esitettyja vaatimuksia tarjouksen aikatau-
lun ja tarjottavan projektin aikataulun valilla, mika voitiin korjata lisddmalla kehotteeseen
maininta siita, etta tarjouspyynnét tyypillisesti sisaltavat vaatimuksia seka tarjoukseen
ettd tarjottavaan projektiin. Nailld keinoilla LLM-ty6kalua kyettiin kayttamaan yrityskoh-
taisiin ja toimialakohtaisiin toimiin, ilman etta kielimallia taytyi hienosaataa eli kouluttaa
uudelleen organisaation datalla: tama lahestymistapa eroaa esimerkiksi (Torro, 2024)
kiinteistd- ja rakennusalalle esittamasta suosituksesta. Eroa voi selittaa se, etta tarjous-
prosessin toimet ovat luonteeltaan yleisempia kuin monet suunnittelu- ja rakennuspro-

jektien toteutuksen aikana tapahtuvat toimet.

Kontekstin ja liitetiedostojen avulla LLM-tyOkalujen tuotokset vastasivat kielellisesti hyvin
toimialan kaytantgja, ja LLM-tyokalu myds hyddynsi paattelyssaan (esimerkiksi tarjouk-
sen hintaluokan arvioinnissa) toimialakohtaista tietoa, jota ei ollut liitetiedostoissa tai ke-
hotteessa annettu. Joissain tapauksessa litedokumentit tai kehotteiden tarkennukset ei-
vat kuitenkaan riittaneet: esimerkiksi tarjottavan projektin luokitteleminen tiettyyn suun-
nitteluvaiheeseen ei luokittelukriteerien maarittelysta huolimatta onnistunut hyvalla tark-
kuudella. Tutkimuksen toteutukset kehitettiin siis tasolle, jossa LLM-tyokalut suoriutuivat
toimialakohtaisen tiedon kasittelysta paasaantdisesti hyvin, mutta silti niissa ilmeni ajoit-
tain myds hallusinaatioita ja vaaria tulkintoja. Tdma vastaa aiempia tutkimuksia (Dikmen
et al., 2025; Saka et al., 2024) mutta my0ds tdydentaa nakemysta LLM-tyokalujen sovel-
lettavuudesta (Lahnalampi, 2024; Torro, 2024) projektiluontoisilla aloilla yleisten toimien

ulkopuolelle.

Ihmisen tekemalla valvonnalla ja vuorovaikutuksella voidaan varmistaa tuotosten
luotettavuus ja hyodyllisyys tarjousprosessin toimien tukena. Tulosten perusteella
LLM-tyOkalu voi toimia tarjousprosessissa inmisen tukena, mutta itsenaiseen ja autono-
miseen toimintaan sen tuotosten luotettavuus ei useissa toimissa ole viela riittavalla ta-

solla. Inhmisen valvonnan ja vuorovaikutuksen maara on hyva suhteuttaa LLM-tydkalun



77

tuotoksen kayttotarkoitukseen: esimerkiksi tarjoustyon aloittamista tukevia tiivistelmia ja
lukuohjeita ei ole tarkoituksenmukaista tarkistaa kovin yksityiskohtaisesti, silla tama to-
teutuu myéhemmin tarjousprojektin aikana. Sen sijaan tarjoussisalloksi tai tarjouksen
paatdksentekoon tarkoitetut tuotokset eivat olleet viela kelvollisia sellaisenaan, vaan toi-
mivat luonnoksina, jotka toimivat ideoinnin tukena seka vaativat asiantuntijoiden tarkas-

telua ja muokkauksia.

Vuorovaikutuksella tarkoitetaan tassa yhteydessa sita, ettéd kayttaja voi jatkokehotteil-
laan pyytaa LLM-tyOkalua tarkentamaan tuotoksiaan haluamiltaan osa-alueilta: esimer-
kiksi tarjouksen aikataulutuksen ja asiakasanalyysin tuen toteutuksissa alkuperainen
tuotos on helposti Iahestyttava, mutta kayttaja voi ohjata sita yksityiskohtaisemmaksi tar-
peidensa mukaan. Yhteistydmalli on ihmisen ja tekodlyn kumppanuus, jossa ihmisen
asiantuntemus varmistaa laadun ja tekodly hoitaa osan rutiinitydstd. Tama vastaa Dwi-
vedin ja Wangin (2022) artikkelissa kuvattua ajatusta siita, etta tekodlyn hyédyntadminen
vaatii ihmisen ja tekoalyn kyvykkyyksien taydentavaa yhdistamista, ei pelkkaa automaa-
tiota. Pilotoiduissa tarjousprojekteissa tarjousasiantuntijat kokivat myos huolta tekoalyn
tuotosten luotettavuudesta ja painottivat, etta kayttajan tarkistuksia ja kontribuutioita tar-

vitaan, tukien Cusumanon (2023) tekemaa vastaavaa havaintoa.

LLM-ty6kalun eri toiminnallisuudet mahdollistavat sen kdaytannoéllisyyden tarjous-
prosessin eri toimien tukemisessa. LLM-tyOkaluissa olennaista on tietysti kielimalli,
mutta tulosten perusteella myds monet toiminnallisuudet olivat kriittisia ratkaisujen toimi-
vuuden kannalta. Niiden avulla voitiin vahentaa kayttajalta vaadittua tekstin ja tiedostojen

kopioimista ja liittdmista, mika yksinkertaisti LLM-tydkalun ja kayttajan yhteistyota.

Kaikissa toteutuksissa hyddylliseksi todettiin mahdollisuus luoda LLM-tydkalulla assis-
tentteja, jotka toimivat niille annetun jarjestelmakehotteen mukaisesti. Talldin kayttajan
ei tarvinnut joka kayttokerralla itse luoda LLM-ty6kalun toimintaa ohjaavaa ensimmaista
kehotetta tai kopioida sitd kehotekirjastosta. Assistenttien luonnin toiminnallisuuden
puuttuessa, jarjestelmakehotteita voitiin kuitenkin hyédyntaa keskustelun ensimmaisena
kehotteena, ja ndin ohjata LLM-ty6kalun toimintaa kyseisen keskustelun mydhemmissa

vastauksissa.

Toiminnallisuuksista myds hakutdydennetty vastaaminen (RAG) oli kaytdssa kaikissa
tutkimuksessa luoduissa toteutuksissa. Koska moni toimista pohjautui tarjouspyynnon
tietoihin, oli tarkeda kaytannollisyyden ja faktuaalisuuden kannalta, ettd tarjouspyynnon
materiaali oli LLM-tydkalun saavutettavissa tietolahteena. Toisaalta verkkohaulla tay-
dennetty vastaus yksinkertaisti asiakasanalyysin toteutusta huomattavasti, verrattuna

asiakkaan vuosikertomusten lataamiseen ja liittdmiseen tiedostona. RAG ei poistanut
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faktuaalisuuden hallusinaatioita vastauksista taysin, vastaten kirjallisuudessa esitettya
kasitysta (Huang et al., 2025; Lewis et al., 2021); tdma ei kuitenkaan ollut tyypillisin on-
gelma toteutuksissa, silld useimmiten ongelmat liittyivat ennemminkin uskollisuuden hal-

lusinaatioon tai virheellisiin paattelyihin.

LLM-tyékalun mahdollisuus luoda tiedostoja oli hyddyllista erityisesti tuotoksissa, joita oli
tarkoitus muokata myéhemmin kayttajien toimesta. Tulosten perusteella tarjouksen ai-
kataulutuksen toteutus helpottui huomattavasti, kun LLM-tyokalun luoma aikataulu oli
valmiiksi muotoiltu taulukkotiedosto, jolloin kayttdjan ei tarvinnut kopioida tietoja LLM-
tydkalun vastauksesta ja muotoilla niitd taulukkolaskentaohjelmassa ennen aikataulun
kayttoa. Testauksessa havaittiin myos, etta LLM-tyokalu pystyi paremmin mukautumaan
kayttajan toiveisiin tiedoston luomista edeltdvassa keskustelussa, kuin tiedoston luomi-

sen jalkeen.

5.3 Implikaatiot projektimarkkinoinnille

Kirjallisuuskatsauksessa kuvattiin projektimarkkinoinnille tyypillinen tarjousprosessi ja
siihen liittyvia haasteita. Kohdeyrityksen tarjousprosessi ja siind havaitut ongelmakohdat
vastaavat suurelta osin kirjallisuudessa mainittuja projektiliketoiminnan — ja markkinoin-
nin erityispiirteita, minka vuoksi tutkimuksen tulokset ovat todennakdisesti sovelletta-
vissa laajemminkin, kuin tutkitussa kohdeyrityksessa ja teollisuuden suunnittelu- ja kon-

sultointipalveluiden alalla.

Cova et al. (2002) ja Tikkanen (2008) korostivat, etta projektien ainutkertaisuus, moni-
mutkaisuus ja epajatkuvuus vaikeuttavat asiakastiedon hallintaa tarjousvaiheessa. Tu-
losten perusteella monet kohdeyrityksen tarjousprosessin haasteista liittyvat naihin. Esi-
merkiksi epdjatkuvuuden vuoksi samalla asiakkaalla on harvoin jatkuvasti projekteja
kaynnissa, jolloin tarjousvastaavat eivat aina tunne asiakkaan uusimpia tarpeita tai paa-
toksenteon kriteereita. Uutena ratkaisuna tahan, tutkimuksessa luoduilla LLM-toteutuk-
silla voitiin aiempaa pienemmalla vaivalla suorittaa verkkohakuja ja analysoida asiak-
kaan viimeaikaisimpia toimia ja tavoitteita seka asiakkaan investointiprojektista julkisesti
saatavilla olevaa tietoa. Tama on reaktiivinen keino paikata epgjatkuvuuden aiheuttamaa
tietokatkoa, joka kuitenkin rajoittuu verkosta I6ytyvaan julkiseen tietoon seka sen laatuun
ja saavutettavuuteen. LLM-tydkaluilla voitiin myos tiivistda sisaisiin jarjestelmiin tehtyja
kirjauksia asiakkaasta, tarjottavalle projektille oleelliselta osalta, mutta tdman sujuva to-
teuttaminen vaatisi raataldidympad LLM-tydkalua, jossa asiakkaasta tehdyt kirjaukset

olisivat helposti liitettavissa tai haettavissa.
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Projektitarjousten monimutkaisuuden haasteet ilmenivat tuloksissa tarjousprosessin
keskeisimpien haasteiden painottumisessa monialaisiin projekteihin. Kirjallisuudessa on
esitetty integraatiokeinoja, kuten saanndllisia tapaamisia, selkeita prosesseja, tietotekni-
sia jarjestelmia, monimutkaisuuden hallitsemiseksi (Stahle et al., 2019). Tutkimuksen tu-
loksista tulkittiin, ettd kun nama kaytannoét eivat kaikilta osin olleet riittavia, esimerkiksi
puutteellinen valmistautuminen tarjouspalaveriin johti tehottomuuteen. Valmistautumi-
sen tukemiseksi havaittiin, etta tarjousprosessin aikana LLM-tyOkaluilla tehdyt tuotokset
(kuten tarjouspyynnon tiivistelmat, jasentelyt ja lukuohjeet) voivat toimia uusina integraa-
tiokeinoina tarjousvastaavan (myyntivastuullinen) ja tarjoustiimilaisten (projektien toteu-
tus) valilla, helpottaen tarjoustiimia saavuttamaan yhteinen kasitys tarjottavasta projek-
tista. Tama havainto, jossa perinteisten tietojarjestelmien lisaksi tekoalytyokaluja voi-
daan hyodyntada integraatiokeinoina tarjousvaiheen aikana, taydentaa Stahlen et al.
(2019) havaintoa tietoteknisten jarjestelmien roolista integraatiokeinona asiakastiedon

hallinnassa myynnin ja toteutusorganisaation valilla.

Monimutkaisuus ja projektimarkkinoinnissa tyypillinen myyntiorganisaation hajautunei-
suus (Cova et al., 2002) liittyivat kohdeyrityksen keskeisiin haasteisiin. Tama ilmeni eri-
tyisesti monialaisissa tarjouksissa, joissa suunnittelualojen eriava tyokuorma vaikutti tar-
joustiimiin osallistuvien asiantuntijoiden motivaatioon voittaa tarjous. Yhteistyd vaikeutui
talloin esimerkiksi sen takia, ettei tarjouspalaveriin ehditty valmistautumaan toteutuk-

sessa olevien projektien takia.

Hajautuneisuus ja monimutkaisuus ilmeni myds aikataulujen yhteensovituksen ja sisal-
téjen yhdenmukaistamisen haasteena. Tama sopii Philbinin (2008) ja Turkulaisen et al.
(2013) nakemykseen myyntivaiheen eri osa-alueiden yhteensovittaminen haasteesta.
Kohdeyrityksessa tama haaste kohdistui erityisesti tarjousvastaavaan, joka koordinoi tar-
jouksen etenemista. Tulosten perusteella LLM-tydkalulla voidaan tukea tarjousvastaa-
vaa tarjousprojektin koordinoinnissa, luomalla tarjousvaiheen alussa tarjousprojektille ai-
kataulun, joka sisaltda kohdat edistymanseurannalle ja vastuiden kirjaamiselle. Hybtyna
tavanomaiseen aikataulupohjaan verrattuna on, ettd LLM-tydkalu suunnittelee aikatau-
lun valmiiksi, huomioi tarjouksen koon mukaiset vaatimukset aikataululle seka lisaa tar-
jouspyynnoén vaatimuksia aikataulun huomioihin, jolloin kayttaja voi keskittya naiden hie-

nosaatamiseen ja tdydentamiseen tarpeen mukaan.

Projektiliiketoiminnan monimutkaisuus ja ainutkertaisuus ilmenivat tutkimuksen tulok-
sissa myds siing, etta yleisena tarjouksena (Cova et al., 2002) kohdeyrityksessa toimi-
neet tarjouspohjat vaativat tyypillisesti paljon mukauttamista vastatakseen tarjouspyyn-
ndn vaatimuksiin. Ainutkertaisuuden luomaa haastetta tehokkaaseen tarjousty6hon voi-

tiin tukea tutkimuksessa uudella tavalla, hyddyntden LLM-tydkalulla tehtya vertailua eri
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tarjouspyyntéjen valilla. Tama tukee aiemmin luodun tarjousmateriaalin hyédynnetta-

vyytta uuden tarjouksen hinnan ja tydmaaran arvioinneissa seka sisallon luonnostelussa.

Kohdeyrityksesta tunnistetut tarjousprosessin haasteet liittyivat siis pitkalti projektimark-
kinoinnin teoriassa tunnistettuihin erityispiirteisiin ja haasteisiin, ja LLM-tydkaluilla tuetut
toimet liittyivat projektimarkkinoinnille tyypilliseen tarjousprosessiin. Nama kytkokset viit-
taavat siihen, ettd tulokset voivat olla sovellettavissa myds muille suunnittelu- ja konsul-

tointialoille seka laajemminkin projektimarkkinoinnin toimialoille.
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6. PAATELMAT

6.1 Tavoitteiden toteutuminen

Tutkimuksen tavoitteena oli lisata ymmarrysta siita, miten ja mihin toimiin laajoihin kieli-
malleihin perustuvia tydkaluja voidaan hyédyntaa teollisuuden suunnittelu- ja konsultoin-
tiprojektien tarjousprosessissa. Ymmarrysta siitd, mihin toimiin LLM-tydkaluja voidaan
hyédyntaa, onnistuttiin lisddamaan tarkastelemalla tutkimuksen kohdeyrityksen tarjous-

prosessia ja testaamalla LLM-tyokaluja sen toimien tukemisessa.

Haastatteluiden ja havainnoimisen avulla kohdeyrityksen tarjousprosessista tunnistettiin
kaksi keskeista haastetta ja yksitoista niihin liittyvaa tarjousprosessin toimea, joita tuke-
malla haasteita voidaan helpottaa. Nama pohjustivat tavoitteisiin paasemista erityisesti
teollisuuden suunnittelu- ja konsultointialan kontekstin osalta. Tunnistettujen toimien tu-
kemiseksi luotiin viisi LLM-toteutusta, joita kehittamalla, testaamalla ja arvioimalla lisat-
tiin ymmarrysta LLM-tydkalujen soveltuvuudesta tarjousprosessin toimien tukemiseksi.
Toteutuksissa LLM-tydkaluilla onnistuttiin tukemaan erityisesti tarjouspyyntdomateriaalin
jasentelya, tarjousprojektin koordinointia, asiakkaan ja sen investointiprojektin analyysia
seka tarjousmateriaalien vertailua. Nama liittyvat tunnistettuihin yhteentoista toimeen
Kuva 16 mukaisesti. Ymmarrysta lisasivat myos havainnot toimista, joita ei toteutuksilla

onnistuttu jarkevasti LLM-ty6kaluilla tukemaan. Naita kasiteltiin luvun 5.1 lopussa.

Vastaavasti ymmarrysta siita, miten laajoihin kielimalleihin perustuvia tyokaluja voidaan
kayttaa teollisuuden suunnittelu- ja konsultointiprojektien tarjousprosessin toimien tuke-
misessa, onnistuttiin lisddmaan kehittdmalla, testaamalla ja arvioimalla toteutuksia,
joissa LLM-tydkaluja sovellettiin tarjousprosessin toimiin. Kehityksessa hyédynnettiin kir-
jallisuudesta I6ytyneitd kehottamisen keinoja seka tekodlyasiantuntijoiden haastatte-
luista tulkittuja periaatteita LLM-tydkalujen kaytolle. Jarjestelmallisen kehityksen, testaa-
misen ja arvioinnin kautta havaittiin kehottamisen keinoja, toimintatapoja ja LLM-tydka-
lujen ominaisuuksia, jotka mahdollistivat toteutusten toimivuuden tarjousprosessin toi-
mien tukemisessa. Kehottamisessa korostuivat selkea ja riittdvan yksinkertainen toimin-
taperiaate, kattavuus ja rakenteellisuus, seka kontekstin ja tausta-aineiston liittdminen.
Toimintatavoissa korostuivat ihmisen suorittama valvonta ja iteratiivinen vuorovaikutus.
LLM-tydkalujen ominaisuuksissa korostuivat toiminnallisuudet, kuten RAG, assistentit ja

kyky luoda tiedostoja.
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6.2 Tieteellinen kontribuutio

Tutkimuksessa tunnistettiin teollisuuden suunnittelu- ja konsultointialan kohdeyrityksesta
tarjousprosessin haasteita: moni naista kytkeytyy projektiliiketoiminnan ja projektimark-
kinoinnin ominaispiirteisiin (Artto et al., 2006; Cova et al., 2002; Tikkanen, 2008), tukien
tata teoriaa ja tarjoten uuden nakdékulman niiden ilmentymisista ja niihin liittyvista toi-
mista. Toisaalta LLM-tyokalujen hyddyntaminen tarjousprosessissa taydentaa Toukolan
et al. (2023) tutkimusta projektimarkkinoinnissa kaytetyista digityokaluista ja osoittaa,
ettd LLM-tyokalu voi toimia integraatiokeinona projektien myynnin yhteistydssa, myynti-
vastuullisen ja toteuttavan organisaation asiantuntijan valilla, tdydentden Stahlen et al.

(2019) tutkimuksen integraatiokeinoja tietoteknisten jarjestelmien osalta.

Tekoalyn hyddyntaminen tarjousprosessin haasteiden ratkaisemisessa ja tarjousproses-
sin toimien tukemisessa on verrattain uusi ndkékulma, erityisesti yleisten LLM-tydkalujen
osalta, joita ei ole raataloity tiettya tarjousprosessin toimea tai vaihetta varten. Uusimpien
kielimallien ja toiminnallisuuksien, kehotesuunnittelun, ja liitetiedostoina kaytettyjen tar-
jousmateriaalien avulla LLM-tyOkaluilla pystyttiin tukemaan useaa tarjousprosessin toi-
mea, ilman kielimallin hienosaatamista. Tama on vaihtoehtoinen lahestymistapa esimer-
kiksi kiinteisto- ja rakennusalan yrityksille esitetylle suositukselle hienosaataa kielimalleja
organisaation datalla, jotta ne sopivat organisaation ja toimialan tiedon kasittelyyn
(Torro, 2024).

Tarkasteltuun kirjallisuuteen verrattuna, uusia tekoalylla tuettuja tarjousprosessin toimia
olivat tarjouksen koordinointi, tarjousmateriaalien vertailu, ja asiakasanalyysi. Tarjous-
pyynnon tietojen poimimista ja jasentelya tekoalylla eri kayttotarkoituksiin oli aiemminkin
tutkittu, mutta tassa tutkimuksessa esitettiin uusia kayttotarkoituksia naiden tietojen hyo-
dyntamiselle. Tallaisia olivat tarjouspyyntdon tutustumista seka tarjousprojektin kdynnis-
tamista tukevien lukuohjeiden, taulukoiden ja yhteenvetojen luonti. Toisaalta yleisten
LLM-tydkalujen hydédyntdminen tarjousprosessin toimien tukemisessa oli uusi nako-
kulma aiemmin sovellettuihin perinteisiin tekoalytydkaluihin verrattuna (esim. Choi, Lee,
et al., 2021; Cusumano, 2023; Saha et al., 2023), seka raataloityihin LLM-tydkaluihin
verrattuna (Dikmen et al., 2025).

Toteutuksia kehitettdessa ilmeni laajoille kielimalleille tyypillisia haasteita, kuten faktuaa-
lisuuden ja uskollisuuden hallusinaatioita (Huang et al., 2025). Tutkimus kuitenkin lisasi
ymmarrysta siita, mitd haasteita LLM-tydkaluilla oli juuri tarjousprosessin toimien tuke-
misessa, ja millaisia kehottamisen keinoja, toimintatapoja ja LLM-tyOkalujen ominaisuuk-
sia kayttamalla nama voitiin ratkaista, yhdistaen nain tekoalyn ja projektimarkkinoinnin

tutkimusaloja.
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6.3 Tutkimuksen arviointi ja rajoitteet

Laadullista tutkimusta voidaan arvioida uskottavuuden, siirrettadvyyden, luotettavuuden
ja vahvistettavuuden nakokulmista (Shenton, 2004). Uskottavuus liittyy sopivien tutki-
musmenetelmien valintaan suhteessa tutkittavaan ilmiéén (Shenton, 2004). Kohdeyri-
tyksen tarjousprosessin tiedettiin sisaltavan haasteita, ja LLM-tyokalujen kehitys oli mah-
dollistanut uudenlaisia ratkaisuita naiden haasteiden ratkomiseksi: puolistrukturoiduilla
haastatteluilla pystyttiin selvittdmaan tarjousprosessin haasteita ja niihin liittyvia toimia
kohdeyrityksen tapauksessa, ja konstruktioita (LLM-toteutuksia) luomalla kyettiin tutki-
maan, mita toimia naista kannattaa LLM-tyokaluilla tutkia ja miten. Aineisto kerattiin mo-
nipuolisista I&hteista aineistotriangulaatiota hyddyntéen, ja niiden analysoiminen toteu-
tettiin johdonmukaisesti. Toteutukset kehitettiin ja testattiin jarjestelmallisesti oikeiden
tarjousprojektien materiaalien avulla ja niita testattiin myds meneilldan olevissa tarjous-
projekteissa. Nama tutkimusmetodologiset valinnat ja niiden selked kuvaus luvussa 3

tukevat tulosten uskottavuutta.

Siirrettavyys liittyy tulosten sovellettavuuteen toisissa konteksteissa (Shenton, 2004).
Tata tuettiin tutkimuksessa kuvaamalla tarkasti tarjousprosessista tunnistetut haasteet
ja niihin liittyvat toimet, tutkimusprosessi, seka toteutusten kehityksessa kaytetyt keinot
ja tyokalut. Toimet, joita toteutukset tukivat, olivat luonteeltaan yleisia tarjousprosessin
toimia, mika tukee tulosten hyddynnettavyyttd myos tutkimuksen kohdeyrityksen ulko-
puolella. Kaikki kaytdssa olleista LLM-tyOkaluista eivat olleet julkisesti saatavilla, mutta
niiden ominaisuudet ja toiminnallisuudet, jotka kerrottiin luvussa 3.5, olivat yleisille LLM-
tyokaluille tyypillisia. Kehityksessa kaytossa olleen tarjouspyyntomateriaalien kaytto oli
rajattu, joten niita ei voitu tutkimuksessa julkaista, mutta niiden ominaispiirteitad kerrottiin

tulosten kannalta tarvittavin osin.

Luotettavuus kuvaa tutkimustulosten toistettavuutta seka riippumattomuutta epaolen-
naisista tekijoista (Shenton, 2004). Tata tukee se, etta tutkimusmenetelmien kaytté ku-
vattiin selkeasti tydn tutkimusmetodologia-luvussa. Haastattelut tallennettiin ja litteroitiin,
jotta niiden sisaltda voitiin tarkastella luotettavasti. Tutkimuksen aikana tehdyt havainnot
kirjattiin tutkimuspaivakirjaan, jotta niihin voitiin palata tutkimuksen myéhemmissa vai-
heissa. Toteutusten kehityksen suunnitelmat, arviointi ja suunnitelman muutokset toteu-
tettiin jarjestelmallisesti ja kuvattiin [&pinakyvasti tydssa, ja arvioinneissa kaytettiin LLM-
tydkalujen arviointiin tarkoitettua mittaristoa. LLM-tydkalujen nopea kehitys, saatavuus,
satunnaisuus ja herkkyys kehotteiden ja liitteiden sisallolle hankaloittaa kuitenkin toistet-
tavuutta. Toteutuksista ei myoskaan julkaistu niiden jarjestelmakehotteita, vaan ainoas-

taan niiden toimintaperiaatteet ja kaytetyt kehottamisen keinot. LLM-tydkalujen joustavat
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kayttétavat kuitenkin tukevat sita, etté vastaaviin hyotyihin voidaan paasta kuvatuilla kei-

noilla ilman, etta kaytdssa on taysin vastaavat kehotteet tai liitteet.

Vahvistettavuus liittyy tutkimuksen objektiivisuuteen ja siihen, etta tulokset perustuvat
kerattyyn aineistoon (Shenton, 2004). Lapi tutkimusprosessin, tutkimuksen lahtdkonhtia,
menetelmia ja tuloksia tarkasteltiin tutkimusta ohjaavien tahojen kanssa. Vaikka yleisia
kasityksia tarjousprosessin haasteista ja LLM-tydkalujen kyvykkyyksista oli tiedossa, nii-
hin syvennyttiin haastattelututkimuksilla objektiivisemman kasityksen aikaansaamiseksi.
Tutkimuksessa luoduille toteutuksille ja niiden tuotosten hyddyllisyydelle haettiin pa-
lautetta tutkijan itsearvion lisaksi tarjoustydhon osallistuvilta asiantuntijoilta. Asiantunti-
joiden arvioita tarkasteltaessa tiedostettiin, etta niihin saattoi vaikuttaa tutkijan aktiivinen
osallistuminen tarjousprojektiin: todennakdisesti tdma vinouma ei ollut kovin suuri, silla
asiantuntijat antoivat eri toteutuksille seka positiivisia etta kriittisia arvioita, seka kehitys-
ehdotuksia. Vahvistusta tulosten tulkinnoille ja yleistettavyydelle haettiin kirjallisuudesta

projektimarkkinoinnin, tekoalyn soveltamisen ja LLM-tydkalujen sujuvan kayton osalta.

Tutkittava kohde rajautui yhteen yritykseen, sen tiettyyn toimialaan ja sen kaytdssa ole-
viin LLM-tydkaluihin. Toteutusten kehittaminen ja testaaminen rajoittui valikoituihin yh-
deksaan tarjousprojektiin, joista kahdessa testaaminen tapahtui kaynnissa olevan tar-
jousprojektin tukena. Osa LLM-tyokaluilla mahdollisesti tuettavista toimista, kuten teks-
tien yhtenaistaminen ja liitteiden kokoaminen rajattiin pois kohdeyrityksessa meneillaan

olevien kehityshankkeiden vuoksi.

6.4 Suositukset kohdeyritykselle

Taman tutkimuksen perusteella voidaan esittda useita suosituksia kohdeyritykselle liit-
tyen LLM-tyokalujen hyddyntamiseen tarjousprosessin tukena. Tarjousprosessin haas-
teet, kuten tehottomat tarjouspalaverit ja kuormittava koordinointi, osoittavat selvasti tar-
peen uusille toimintatavoille ja tydkaluille. LLM-tydkalut ja tutkimuksessa luodut toteutuk-
set tarjoavat tdhan konkreettisia ratkaisuja, joita voidaan ottaa kayttéon asteittain ja op-

pien niiden kaytdsta.

Tutkimuksessa luodut LLM-toteutukset osoittavat, etta tarjousprosessin toimien tukemi-
nen on mahdollista yleisilla LLM-tydkaluilla. Ottamalla tallaisia toteutuksia kayttoon, tar-
jousprosessin haasteisiin liittyvia toimia voidaan tukea, joten kohdeyritysta suositellaan
tuomaan toteutukset tarjoustyota tekeville saavutettaviksi, seka ohjaamaan ja koulutta-
maan heita ottamaan ndma kayttéon osana tavanomaista tarjousprosessia, Kuva 15 mu-

kaisesti. Lisaksi toteutusten ja LLM-tyokaluihin luotujen assistenttien osalta suositellaan
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edistamaan niiden jaettavuutta kohdeyrityksen sisalla, seka luomaan palautekanavia nii-
den suorituskyvyn ja soveltuvuuden seuraamiseksi ja kehittdmiseksi. Teollisuuden ja
energian toimialan lisaksi kohdeyritysta suositellaan soveltamaan ja testaamaan toteu-

tuksia myds muilla toimialoillaan.

Vaikka LLM-tyokaluilla voidaan tukea tarjousprosessin toimia, niiden tuotokset vaativat
kayttjjilta tarkistamista, iteroimista ja tarkennuksia. Kohdeyritystd suositellaan opetta-
maan tarjouksia tekevaa henkilostoa toimimaan yhteistydssa LLM-tyokalujen kanssa, ai-
nakin riittdvan tausta-aineiston ja kontekstin liittdmisen, tuotosten tarkistamisen ja jatko-
kehotteiden luomisen osalta. Toteutukset voivat toimia tassa ohjaavina esimerkkein3,
joita soveltamalla LLM-ty6kaluja voidaan kayttda hyddyksi myds muissa toimissa. Toi-
mintatapojen osalta myds tarjous- ja toteutusprojektien tiedon seka asiakastiedon hallin-
taa tulee kehittaa ja yllapitaa, jotta tata tietoa voidaan hyddyntaa tarjousprojektien tukena

ja LLM-ty6kalujen tuotosten I&hdetietoina.

Tassa tydssa LLM-tyokalujen tuotokset toimivat tukimateriaaleina tarjousprosessissa,
mutta niitd ei hyddynnetty varsinaisen tarjouksen sisaltona. Laajamittaisempi tarjouspro-
sessin automatisointi, sisaltaen tarjouspyyntdon ja kaytéssa oleviin resursseihin perus-
tuvan tarjoussisallon maarittelyn ja luonnostelun, nopeuttaisi tarjousprosessia huomat-
tavasti. Tarjoussisallon luonnostelu ja maarittely osoittautui kuitenkin haastavaksi ja epa-
kaytannolliseksi kaytossa olleilla LLM-tydkaluilla ja kehottamiskeinoilla. LLM-tydkalun
toiminnallisuus liitettyjen tiedostojen muokkaamiseksi voisi tukea tata, mutta laajamittai-
semman automatisoinnin saavuttamiseksi kohdeyritysta suositellaan selvittdmaan ja tes-
taamaan muita mahdollisia keinoja, kuten esimerkiksi tarjouspohjien ja laskentataulukoi-
den sisallyttamista raataloityyn LLM-tydkaluun, kielimallin hienosaatamista tai useasta

tekoalyagentista koostuvan jarjestelman luomista.

Sisaisiin jarjestelmiin kirjatun tiedon hyédyntaminen LLM-tydkalujen tuotosten lahteena
osoittautui kohdeyrityksen tapauksessa haastavaksi. Edistamalla tarvittavien tietojen
tuomista sisaisista jarjestelmista (esim. CRM) LLM-ty6kalujen Idhdeaineistoksi, voitaisiin
hy6édyntaa niihin tehtyja kirjauksia kaytannollisemmin osana tarjousprosessia. Tama voi-
taisiin toteuttaa esimerkiksi jarjestelmaintegraatioiden kautta, tai helpottamalla tietojen

etsimista ja kopioimista LLM-tydkalulle liitettdvassad muodossa.

6.5 Jatkotutkimusalueet

Vaikka tutkimuksessa lisattiin ymmarrysta siitd, mita tarjousprosessin toimia LLM-tydka-
luilla voidaan tukea, kvantitatiivista tarkastelua toimien tukemisen hyodyista ei tehty. Po-

tentiaalinen alue jatkotutkimukselle on kvantitatiivinen tarkastelu LLM-tydkalujen kayton
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vaikutuksesta erilaisiin tarjousprosessin mittareihin, kuten tarjoukseen kaytettyyn aikaan,

voitettujen tarjousten osuuteen ja katteeseen.

Toisaalta tekoalyn roolia tarjousprosessissa olisi tarpeen tarkastella laadullisesti muista
nakokulmista. Tarkastelemalla ihmisen yhteistoimintaa tekoalyn kanssa ja tekoalyn roo-
lia integraatiomekanismina tarjoustyéhon osallistuvien asiantuntijoiden valilla, voitaisiin
tukea tehokkaiden ja turvallisten yhteistydmallien kehittamista. Lisaa tutkimusta kaivat-
taisiin myds tekoalyn kayton vaikutuksista tarjoustiimilaisten toimintaan. Vaikka LLM-ty6-
kaluja hyodynnettiin tassa tyossa tukemaan tarjoukseen tutustumista, olisi hyodyllista
ymmartaa paremmin, kuinka tama vaikuttaa havaittuihin yhteistydn haasteisiin tai ylipaa-

taan tarjoustiimilaisten muodostamaan kasitykseen tarjottavasta projektista.

LLM-tydkaluilla voitiin tukea useita tarjousprosessin toimia erityisesti sen alkuvaiheessa,
mutta tarjousprosessin laajamittaisempi automatisointi voisi sdastaa tarjouksen teosta
huomattavasti enemman aikaa. Taman saavuttamiseksi kaivattaisiin lisaa tutkimusta esi-
merkiksi hienosaadettyjen kielimallien, raataldityjen LLM-tyokalujen, ja useista teko-
alyagenteista koostuvien jarjestelmien suorituskyvysta tarjousprosessin monien toimien
autonomisessa suorittamisessa, erityisesti tarjouksen teknisissa ja kaupallisissa maarit-

telyissa seka tarjouksen sisallon valmistelussa.

Myos projektimarkkinoinnin tiedonhallinnan tutkiminen edistaisi tekoalyn hyddyntamista
tarjousprosessissa. Keskeisia kysymyksia ovat esimerkiksi: mita tietoa asiakkaista ja
projekteista tulisi kerata, ja miten tata tietoa tulisi hallita, jotta se olisi hydédynnettavissa
tekoalytyOkaluilla tarjousprosessin aikana. Tiedonhallinnan osalta myds tietoturvan ja
tietosuojan kysymykset ovat oleellisia, silla projekteissa ja tarjouspyynnoissa kasitelta-
villa tiedoilla on eritasoisia vaatimuksia. Vaikka yrityskayttoon luodut LLM-tyokalut sovel-
tuvatkin liiketoimintatiedon kasittelyyn, on tarkeaa tutkia naiden kaytosta johtuvia riskeja
ja tukea tehokasta ja turvallista toimintaa seka tarjouspyyntoéjen etta tarjousten kasittelyn

osalta.

Tutkimuksessa luotujen LLM-toteutusten testaus rajoittui 1&hinna valittuihin yhdeksaan
teollisuuden alan tarjousprojektiin. Naista kaksi oli meneilldan olevia tarjousprojekteja,
joissa tutkija kaytti LLM-tyokalua tarjoustydta tukevien tuotosten luomisessa tutkimuk-
sessa kehitetyilla LLM-toteutuksilla. Tulosten vahvistettavuutta tukisikin tdman tutkimuk-
sen kaltaisten LLM-toteutusten laajemman kayttdonoton jalkeinen tarkastelu LLM-tydka-

lujen kaytdsta osana tarjousprojekteja, joissa tutkija ei osallistu LLM-tydkalun kayttoon.

Testauksessa oli materiaaliltaan sekd suomen- ettéd englanninkielisia tarjousprojekteja,

mutta tarjoustiimit olivat tutkitussa kohdeyrityksen osassa pitkalti suomenkielisia. Koska
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kansainvalisissa tarjoustiimeissa voi esiintya erilaisia haasteita, ja LLM-tydkalut soveltu-
vat hyvin eri kieliin seka pystyvat omaksumaan erilaisia rooleja ja konteksteja tuotoksil-
leen, voisi kansainvalisia tarjoustiimeja tutkimalla I6ytya erilaisia LLM-tyOkaluilla tuettavia
toimia. LLM-ty6kalujen hyddyntamista tarjousprosessissa voisi tutkia myds muilla suun-
nittelu- ja konsultointialoilla seka projektimarkkinoinnin aloilla, tulosten siirrettavyyden

parantamiseksi.
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LIITE A: TARJOUSASIANTUNTIJOIDEN HAAS-
TATTELURUNKO

1. Diplomitydn lyhyt esittely
Kokemus alalta ja tarjouksista

2. Kerro lyhyesti itsestasi, millainen kokemus sinulla on suunnittelu- ja konsultoin-
tialalta ja tarjouksista?

3. Kuinka pitkaan olet tydskennellyt tarjousten parissa

4. Millainen rooli sinulla on tyypillisesti tarjouksissa?

5. Oletko kayttanyt tekoalytydkaluja tarjoustydssa ja miten?
Tarjousprosessi (liite E) yleisesti:

6. Noudattavatko tarjousprojektit yleensa kohdeyrityksen tarjousprosessia? Jaako
joitain vaiheita vahemmalle huomiolle?

7. Vaihteleeko tarjousprosessin toteutuminen projektin koon mukaan?

8. Mita haasteet painottuvat tarjousprosessin eri toimiin, esim. tiedonhaku tarjous-
pyyntdmateriaalista, tarjoussisallén maarittely, tarjousmateriaalin kirjoittaminen,
tiedon jakaminen, yhteistyd, johtaminen

Tarjousprosessin paavaiheiden lapikaynti, liite E sarakkeittain:
9. Millaisia tehtavia ja haasteita kyseiseen tarjousprosessin vaiheeseen liittyy?

10. Mitka tehtavat ovat haastavia, vievat paljon aikaa suhteessa niiden aikaansaa-
maan hyotyyn, tai jaavat tekematta? Miksi?

a. Jatkokysymyksia esim. Kuka tehtavan tekee? Miten yhteistyd toimii?
Ovatko tehtavat paatokset selkeitd? Miten siirtyma vaiheesta toiseen to-
teutuu? Miten tarjouspyyntdmateriaali esitetdan tarjoustiimille? Kirja-
taanko asioita johonkin yl6s?

Muuta

11. Onko tarjousprosessi jotain muuta, missa naet tekoalylla potentiaalia? Mita teko-
alyn tuotoksilta vaaditaan?
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LITE B: TEKOALYASIANTUNTIJOIDEN HAAS-
TATTELURUNKO

Taustaa
1. Diplomityon lyhyt esittely

2. Millainen kokemus sinulla on suunnittelu- ja konsultointialalta seka tekoalytydka-
lujen kaytosta ja kehittdmisesta?

Kohdeyrityksen tekoalykehitys
3. Millainen rooli sinulla on kohdeyrityksen tekoalykehityksessa
4. Milta kohdeyrityksen tekoalykehitys nayttaa talla hetkella
5. Millaisia tekoalyyn liittyvia projekteja kohdeyrityksessa on kaynnissa
LLM-ty6kalujen soveltuvuus eri tehtaviin
6. Millainen kokemus sinulla on LLM-tyOkalujen kaytdsta ja kehittamisesta?
7. Millaisia kokemuksia sinulla on LLM-tyékalujen hyddyntamisesta tarjoustydhon?
8. Kysymykset LLM-tydkalujen soveltuvuudesta eri tehtaviin
9. Millaisiin tehtaviin LLM-tyOkalut soveltuvat talla hetkella?
a. PerusGPT
b. PlusGPT
c. AssistenttiGPT
d. Muut, esim M365 Copilot

10. Arvioi yleisten LLM-tyokalujen soveltuvuutta seuraavien, tarjousasiantuntijahaas-
tatteluista tunnistettujen tydtehtavien avustamiseen:

a. Tarjouspyynnon tiedonhaku ja analysointi

b. Projektisuunnitelman kirjoittaminen ja muokkaaminen
c. Asiakasanalyysi

d. Takaisinkytkenta projektien dataan ja tunnuslukuihin

11. Millaisia Iahestymistapoja tulisi hyodyntaa kaytettdessa LLM-tydkaluja kyseisiin
tyotehtaviin?

Muuta

12. Mitd muuta tulisi ottaa huomioon LLM-tyokaluja hyodynnettaessa ja toteutuksia
kehitettdessa?
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LITE C: TARJOUSTIIMILAISTEN HAASTATTELU-
RUNKO

Tausta

1. Millainen kokemus sinulla on suunnittelu- ja konsultointialalta seka tekoalytyoka-
lujen kaytosta ja kehittdmisesta?

2. Miten olet hyddyntanyt tekoalytyokaluja?
Tarjoustiimissa toimiminen

3. Paasetkd tarjoustiimiin liittyessasi helposti “karryille”, mistad tarjouksessa on
kyse? Vaatiiko tama paljon tarjouspyyntdémateriaalin lukemista tai kokouksia?
Mita voitaisiin tehda tdman sujuvoittamiseksi?

Tunnistettujen ongelmien analysointi (Haastateltava 11)

4. Tunnistatko tarjouspalaverien tehottomuuden ongelman? (alustuksena kuvaus
ongelmasta)

5. Hyoddyttaisikd tarjouspalaverikutsun yhteydessa toimitettu yhteenveto tarjous-
pyynnosta? Onko formaatilla valia? Mita sen tulisi sisaltaa?

6. Onko tarjousty0ssa joitain toimia, jotka ovat haastavia, epamieluisia tai vievat
paljon aikaa suhteessa niiden aikaansaamaan hyotyyn?

7. Tunnistatko tarjousaikataulussa pysymisen ongelmalliseksi? (alustuksena ku-
vaus ongelmasta)

Aikataulutus (Haastateltava 10)
8. Mihin tarjousvaiheessa tehdyt aikatauluarviot perustuvat
9. Kuka tunnistaa aikatauluriskeja?

10. Onko aikatauluriskien tunnistamisen tueksi esimerkiksi tietokantoja aiempien
projektien tuntimaarista



LIITE D: MITTARIEN ARVOSTELUKRITEERIT

(M365 Copilot, mukaillen Gayhardt et al., 2025)

96

Mittari Arvosana Kriteeri
Aikomuksen tunnistaminen 1 Vastaus ei liity kayttajan aikomukseen lainkaan.
(Intent Resolution) 2 Vastaus liittyy vain nimellisesti aikomukseen, ei sisalla hyodyllista tie-

toa.

Vastaus osittain liittyva, mutta puutteellinen.

Vastaus melko tarkka, mutta sisaltda pienia puutteita.

Vastaus taysin kattava ja ratkaisee aikomuksen tarkasti.

Tyokalujen kayton tarkkuus
(Tool Call Accuracy)

Tyokalun kaytto ei ole relevanttia eika ratkaise tarvetta.

Parametrit puutteellisia tai virheellisia.

Osittain oikea tyokalun kayttd, mutta ei taysin tasmallinen.

Tarkka tydkalun kayttd pienin puuttein.

Taysin oikea ja relevantti tydkalun kaytto.

Tehtavan noudattaminen
(Task Adherence)

Vastaus ei noudata tehtavanantoa lainkaan.

Vastaus osittain tehtavan mukainen, mutta kriittisia puutteita.

Vastaus tayttaa ydinkohdat, mutta epatarkka.

Vastaus lahes taydellinen, pienia virheita.

Vastaus taysin tehtavanannon mukainen.

Vastauksen kattavuus (Res-
ponse Completeness)

Ei sisalla mitdan olennaista tietoa.

Sisaltaa vain pienen osan tarvittavasta tiedosta.

Sisaltaa noin puolet tarvittavasta tiedosta.

Sisaltaa suurimman osan tiedosta, pienia puutteita.

Taysin kattava ja tarkka vastaus.

Perusteellisuus (Grounded-
ness)

Vastaus ei liity kontekstiin lainkaan.

Vastaus liittyy aiheeseen, mutta ei kysymykseen.

Vastaus sisaltaa virheellista tai tuettua tietoa.

Vastaus osittain oikea, mutta puutteellinen.

Taysin kontekstiin perustuva ja tarkka vastaus.

Relevanssi (Relevance)

Vastaus epaolennainen.

Vastaus virheellinen.

Vastaus puutteellinen.

Vastaus tarkka ja kattava.

Vastaus kattava ja sisaltaa oivalluksia.

Koherenssi (Coherence)

Vastaus epalooginen ja sekava.

Vastaus heikosti koherentti, vaikeasti seurattava.

Osittain koherentti, mutta epaselva rakenne.

Looginen ja selkea vastaus.

Erittain looginen ja hyvin jasennelty vastaus.

Sujuvuus (Fluency)

Kieliopillisesti heikko, vaikeasti ymmarrettava.

Yksinkertainen ilmaisu, paljon virheita.

Selkea ilmaisu, satunnaisia virheita.

Hyvin kirjoitettu, pienia virheita.

Erittéin sujuva ja kieliopillisesti virheeton.

Samankaltaisuus (Similarity)

Ei lainkaan samankaltainen oikean vastauksen kanssa.

Suurimmaksi osaksi ei samankaltainen.

Osittain samankaltainen.

Suurimmaksi osaksi samankaltainen.

Q| B WO N =2 B WON 2R ON =20 RON 2RO DN 20 RON 2O R ODN =20 R ON_2O R~ ®

Taysin samankaltainen oikean vastauksen kanssa.
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