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Tutkimuksessa tarkastellaan digitalisaation ja tekoälyn vaikutuksia tuotehallintaan valmis-

tavassa teollisuudessa jääkiekkovälineiden näkökulmasta. Tämän työn tarkoituksena on tun-

nistaa digitalisaation ja tekoälyn hyödyntämismahdollisuudet jääkiekkovälineiden tuotehal-

linnassa sekä näiden teknologioiden käyttöönoton hyödyt ja haasteet. Tutkimus toteutettiin 

kirjallisuuskatsauksena ja kvalitatiivisena analyysina, jossa tarkasteltiin kolmen keskeisen 

jääkiekkovälinevalmistajan (CCM, Bauer, True) tuoteportfoliota sekä digitalisaation ilme-

nemistä yritysten verkkosivuilla. Analyysi rajattiin luistimiin, mailoihin ja kypäriin, jotka 

ovat jääkiekkovarusteista innovatiivisimpia ja taloudellisesti merkittävimpiä.  

Keskeisiksi hyödyiksi osoittautuivat asiakaslähtöisyyden ja tuoteräätälöinnin parantuminen 

digitaalisten työkalujen avulla. Tekoälyn hyödyntäminen puolestaan tehostaa datan analy-

sointia, kysynnän ennustamista ja tuoteportfolion hallintaa. Haasteina nähtiin teknologian 

korkeat kustannukset, käyttöönottoon tarvittava osaaminen sekä kuluttajien mahdollinen 

epäluottamus digitaalisiin ratkaisuihin tuotteissa. Digitalisaation ja tekoäly tarjoavat kilpai-

luetua jääkiekkovälineiden tuotehallinnassa, mikäli teknologian integrointi toteutetaan huo-

lellisesti ja asiakaslähtöisesti. Lisäksi muiden toimialojen digitalisaatiokäytäntöjen sovelta-

minen jääkiekkovälineisiin voi vahvistaa yritysten kilpailukykyä dynaamisilla markki-

noilla. 
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1  Johdanto  

Digitalisaatio ja tekoäly ovat viime vuosikymmeninä tuoneet merkittäviä muutoksia valmis-

tavan teollisuuden toimintatapoihin. Erityisesti tuotehallinnan rooli on muuttunut, kun uudet 

teknologiat mahdollistavat paremman datan keräämisen, analysoinnin ja sen hyödyntämisen 

entistä tarkemmin tuotehallinnassa. Tässä tutkimuksessa keskitytään tuotehallinnan rooliin 

valmistavassa teollisuudessa digitalisaation ja tekoälyn murroksessa, sekä tarkastellaan ai-

hetta erityisesti jääkiekkovälineiden kautta. Jääkiekkovälineissä tarkastellaan digitalisaation 

ja tekoälyn vaikutukset kuluttajan näkökulmasta.  

Jääkiekkovälineiden tuotehallintaa ei ole vielä laajasti tutkittu tästä näkökulmasta, vaikka 

alalla on merkittävä kilpailu ja tarve jatkuvalle innovaatiolle. Tämän tutkimuksen tavoitteena 

on selvittää, miten digitalisaatio ja tekoäly voivat vaikuttaa jääkiekkovälineiden tuotehallin-

taan sekä mitkä ovat keskeiset hyödyt ja haasteet. Aiemmat tutkimukset eivät ole keskitty-

neet tähän kysymykseen, jonka takia tämä tutkimus täyttää tämän aukon tarjoamalla tarkas-

telun siitä, miten digitalisaatio ja tekoäly voivat edistää jääkiekkovälineiden tuotehallintaa. 

1.1  Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset 

Tutkimuksen tavoitteena on tunnistaa digitalisaation ja tekoälyn osa-alueita, jotka voisivat 

tuoda lisäarvoa tuotehallinnalle jääkiekkovälineissä, sekä löytää asioita, jotka eivät toisi li-

säarvoa.  
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Taulukko 1. Tutkimuskysymykset 

Pääkysymykset Tukikysymykset 

- Miten digitalisaatio ja tekoäly voi-

vat vaikuttaa jääkiekkovälineiden 

tuotehallintaan 

- Mitkä ovat keskeiset hyödyt ja haas-

teet näiden teknologioiden käyt-

töönotossa? 

 

- Miten voidaan yhdistää muiden alo-

jen tuotehallinnan toimintamallit di-

gitalisaatiossa ja tekoälyssä jääkiek-

kovälineiden tuotehallintaan? 

- Miten jääkiekkovälineiden tuotehal-

linta eroaa muista urheiluvälineistä 

digitalisaation ja tekoälyn konteks-

tissa? 

 

- Miten jääkiekkovälineyritykset voi-

vat hyödyntää tämän tutkimuksen 

tuloksia? 

 

 

1.2  Tutkimusmenetelmät ja rajaukset 

Jääkiekkovälineiden tuotteet on rajattu kolmeen kenttäpelaajan tuotteeseen; Luistimet, maila 

ja kypärä. Nämä välineet ovat kiinnostavia innovaation ja talouden näkökulmasta, koska ne 

ovat jääkiekon keskeisimmät ja teknologisesti kehittyneimmät varusteet.  Tuotteisiin koh-

distuu jatkuvaa tuotekehitystä, jossa hyödynnetään uusimpia materiaaleja, rakenteita sekä 

yhä enenevässä määrin digitalisaatiota ja tekoälyä esimerkiksi istuvuuden, suorituskyvyn ja 

turvallisuuden parantamiseksi. Taloudellisesti nämä tuotteet muodostavat suuren osan jää-

kiekkovarusteiden markkinasta, ja niiden kehitys vaikuttaa suoraan yritysten kilpailukykyyn 

ja markkina-asemaan.  

Vertailussa käytetyt jääkiekkovälinevalmistajat ovat CCM, Bauer, True. Yritykset on valittu 

vertailuun, koska ne ovat jääkiekkovälineiden johtavia toimijoita maailmanlaajuisesti. Ne 

panostavat aktiivisesti tuotekehitykseen ja ovat usein edelläkävijöitä uusien innovaatioiden 

käyttöönotossa. 
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Yhtenä tutkimusmenetelmänä käytetään kirjallisuuskatsausta, jossa hyödynnetään akatee-

mista kirjallisuutta ja lähteitä on etsitty Consensus-työkalun sekä Google Scholarin avulla. 

Hyvän lähteen löydyttyä on tarkistettu, löytyykö akateeminen lähde LUT-Primosta. Löydön 

jälkeen lähdetekstiin on tutustuttu, ja tutkielmaan sopivat kohdat on otettu mukaan työhön. 

Kirjallisuuskatsauksen aikana on käytetty myös lähteenä jääkiekko organisaatioiden ja yri-

tysten nettisivuja, koska aihe olisi ollut liian niukka vain akateemisilla lähteillä.  

Toisena tutkimusmenetelmänä on käytetty suppeaa kvalitatiivista tutkimusta, jossa on etsitty 

tietoa esimerkki jääkiekkovälinevalmistajien (CCM, Bauer, True) nettisivuilta. Tätä tutki-

musmenetelmää käytetään kirjallisuuskatsauksen tukena, koska aihealueen akateeminen kir-

jallisuus on suppeaa.  

Tutkielman kieliasun parantamisessa ja englanninkielisten lähdetekstien kääntämisessä on 

hyödynnetty tekoälypohjaista OpenAI:n ChatGPT: työkalua. Tekoälyn käyttö on rajoittunut 

tekstin kieliasun korjaamiseen, selkeyttämiseen ja käännösten alustavaan tuottamiseen. 

Jääkiekkovälineiden tuotehallinnassa digitalisaation ja tekoälynmurroksessa keskitytään sii-

hen, miten digitalisaatio ja tekoäly voi vaikuttaa tuoteportfolioon ja sen hallintaan. Rajaus 

on tehty näin, koska tuotehallinta yksittäisenä käsitteenä on turhan laaja. Jääkiekkovälinei-

den näkökulmassa suuri osa yritysten myyntiä on heidän tuoteportfolionsa, joka pitää sisällä 

samanlaisia tuotteita monille eri käyttäjille.  

Tämän tutkimuksen tulokset voivat tarjota arvokasta tietoa jääkiekkovälineiden tuotehallin-

nan kehittämiseen sekä inspiraatiota muille urheiluvälineiden aloille. 

1.3  Tutkimuksen rakenne  

Työn rakenne jakautuu johdantoon, teoreettiseen viitekehykseen, analyysiin ja päätelmiin. 

Tutkimus koostuu viidestä pääluvusta. Ensimmäinen luku on johdanto, jossa esitellään työn-

tausta, tavoitteet, rajaukset, menetelmät ja tutkimuskysymykset. Toisessa kappaleessa käy-

dään läpi jääkiekkovälineiden tuotehallintaa ja yleisesti tuotehallinta ja digitalisaation ja te-

koälyn vaikutuksia siihen. Kolmannessa kappaleessa käydään läpi, miten digitalisaatio ja 

tekoäly voi vaikuttaa jääkiekkovälineiden tuotehallintaan. Neljännessä kappaleessa käydään 

läpi esimerkkiyritysten tuotteita ja digitalisaation vaikutuksia näissä yrityksissä. Viidennessä 



7 

 

kappaleessa esitetään johtopäätökset, tutkimuksen keskeiset havainnot, rajoitteet ja jatkotut-

kimusehdotukset.  
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2  Jääkiekkovälineiden tuotehallinta 

Luvussa käsitellään tuotehallintaa yleisesti ja jääkiekkovarusteiden tuotehallintaa. Luvussa 

otetaan huomioon, miten digitalisaatio ja tekoäly vaikuttaa tuotehallintaan ja jääkiekkoväli-

neiden tuotehallintaan. 

2.1  Tuotehallinta yleisesti 

Tuotehallinta on kokonaisvaltaista liiketoiminnan johtamista tuotteen, tuotelinjan tai tuote-

portfolion tasolla. Castellion (2010, 291) kuvaa tuotehallintaa "sattumanvaraiseksi amma-

tiksi", johon ihmiset päätyvät monenlaisten urapolkujen, koulutusten, taitojen ja kokemusten 

kautta.  Eli tuotehallinnan sisällä vaikuttavat monenlaiset ihmiset erilaisilla osaamistaus-

toilla.  Tuotehallinta sisältää markkinoiden ymmärtämistä, asiakastarpeiden selvittämistä, 

uusien tuotteiden kehittämistä sekä tuotteen elinkaaren hallintaa siten, että luodaan arvoa 

sekä asiakkaalle että liiketoiminnalle. Castellion (2010, 291–292) 

Tuotehallinta on laaja käsite, ja siihen kuuluvia asioita on helpompi ymmärtää tuotepäällikön 

työkuvan kautta, joka vastaa yhtiön tuotehallinnasta. Tuotepäällikkönä tuotteenhallinnan 

työprosessit voidaan jakaa tilapäisiin ja pysyviin työprosesseihin. Pysyvät työprosessit ovat 

ajallisesti rajoittamattomia ja edellyttävät jatkuvaa tehtävien hoitamista, kun taas väliaikaiset 

prosessit tapahtuvat ennalta määritellyn ajanjakson aikana. Yksi tärkeä tilapäinen työpro-

sessi on tuotesuunnittelu, joka sisältää seuraavat prosessivaiheet (Kuva 1): rakenteenmuo-

dostus, tiedonkeruu, tuotemarkkina-analyysi, strategian kehittäminen, tuotesuunnittelun ta-

voitesopimus ja esittely. Edellä mainitut termit kuuluvat tilapäisiin prosesseihin. Pysyviä 

yksittäistehtäviä, jotka kuuluvat tuotepäällikön portfolioon, ovat: toteutuksen tukeminen, 

hallinta ja koordinointi sekä tuotteen valvonta (Aumayr, 2023, 247–250). 
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Kuva 1 Tuotesuunnittelun prosessivaiheet. (Aumayr, 2023, 248) 

Tuotepäällikkö on vastuussa tuotehallinnasta ja näistä prosesseista (Kuva 1). Rakenteen-

muodostuksessa jaetaan tuotemarkkinat segmentteihin, kuten tuoteryhmittäin tai maantie-

teellisesti. Lopullisena tuloksena on tärkeää saada tuotemarkkinayhdistelmiä, jotka toimivat 

suunnittelun apuna. Tiedonkeruussa tulee kerätä tilastotietoja tuotemarkkinoista, sisäisiä tie-

toja omasta yrityksestä ja ulkoisista lähteistä. Tuotemarkkina-analyysi sisältää erilaisia ana-

lyysejä, kuten positionti-, tuotehyöty- ja SWOT-analyysin. Näiden analyysien avulla arvioi-

daan tuotteen asema markkinoilla sekä asiakastyytyväisyyttä ja kilpailijoita. Strategian ke-

hittämisessä luodaan tavoitteet tuotemarkkinoille ja kehitetään tuotestrategian kehittämis-

vaihtoehdot. Lopulta laaditaan liikesuunnitelma, joka yhdistää strategiset tavoitteet käytän-

nön toimiin. Tuotesuunnittelussa laaditaan yksityiskohtaiset lyhyen ja pidemmän aikavälin 

suunnitelmat (1–2 vuotta). Tässä prosessissa on tärkeää, että tuote kehittyy koko ajan ja py-

syy joustavana muuttuvissa markkinaolosuhteissa. Tavoitesopimusprosessissa sovitaan tuo-

temarkkinoiden tavoitteista yhtiön muiden osa-alueiden johdon kanssa, mm. myynnin, funk-

tionaalisten alueiden ja muiden yhtiön sisäisten toimialojen kanssa. Tuotepäällikön pitää 

koko ajan olla hereillä prosessien toteutuksesta. Tällöin pitää puuttua mahdollisiin ongelma-

tilanteisiin ja tunnistaa ongelmien syyt. Tuotteiden valvonnalla tuotepäällikkö voi ohjata 

tuotteen kehityksen haluttuun suuntaan (Aumayr, 2023, 248–250). 

Tässä työssä keskitytään tuoteportfolion merkitykseen tuotehallinnan käsitteen sisällä. Tuo-

teportfolio on joukko projekteja, ohjelmia tai palveluita, jotka on ryhmitelty yhteen 
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tavoitteena helpottaa niiden integroitua hallintaa ja täyttää tietyt liiketoiminnalliset tavoitteet 

(Jugend & da Silva, 2014, 9). Käytännön tilanteessa projektien portfolion hallinta voi auttaa 

päätöksenteossa resurssien jakamisessa lupaavimpiin projekti-ideoihin ja tarjota suuntavii-

voja prioriteettien määrittämisessä (Jugend & da Silva, 2014, 9). 

Tuoteportfolio hallinta viittaa organisaation tuotteiden kokonaisuuden systemaattiseen hal-

lintaan koko niiden elinkaaren ajan. Tolonen et. al. (2015) määrittelevät tuoteportfolio hal-

linnan johtamisprosessiksi, jonka avulla yritys lisää, kehittää ja poistaa tuotteita portfolios-

taan vastaamaan markkinoiden muutoksia ja liiketoiminnan tavoitteita. Cooper et al. (1999, 

200) identifioi kolme perusasteen suorituskykyyn koskevaa tavoitetta, jotka tuoteportfolion 

hallinta tulisi saavuttaa: strateginen yhdenmukaisuus, tasapaino ja portfolion arvon maksi-

mointi (Kuva 2). Strateginen sopivuus tarkoittaa sitä, että tuoteportfolion sisältö ja kehitys-

suunnat ovat linjassa yrityksen strategisten tavoitteiden kanssa. Arvon maksimointi viittaa 

tuoteportfolion tuottaman liiketoimintahyödyn optimointiin esimerkiksi kannattavuuden ja 

kasvupotentiaalin perusteella. Portfolion tasapaino tarkoittaa tuotevalikoiman hallittua koos-

tumusta eri näkökulmista, jossa otetaan huomioon riskit, käytetyt teknologiat, tuotekehityk-

sen aikajänne ja markkinasegmentit. Tuoteportfolion hallinnan avulla yritykset voivat var-

mistaa, että niiden resurssit kohdennetaan oikein ja että tuotevalikoima tuottaa mahdollisim-

man suuren liiketoiminnallisen arvon pitkällä aikavälillä. (Tolonen et. al., 2015, 469–473) 

 

Kuva 2 Tuoteportfolion hallinnan perusasteen suorituskyvyn tavoitteet. (Jugend & da Silva, 2014, 19) 
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Tuoteportfolion hallinta vastaa uusien tuotteiden projektien määrittämisestä, myös olemassa 

olevien tuotteiden tarkistuksista, päivityksistä ja jopa päätöksistä tuotannosta ja tuotteen 

poisvetämisestä sekä tuotteen ympärillä olevan tuotetuen päätöksestä. Nämä portfoliopää-

tökset määrittelevät, mitkä tuoteprojektit tulisi nopeuttaa, priorisoida uudelleen, saattaa pää-

tökseen ja mitkä resurssit tulisi kohdentaa projekteihin (Eggers, 2012). Tuoteportfolion hal-

linta on tärkeä osa tuotehallintaa, siinä määritetään tuotteiden resurssointi ja mitkä tuotteet 

pidetään tärkeämpänä osana yrityksen toimintaa. Tuoteportfolio hallinnassa määritetään 

tuotteet, jotka kuuluvat laajemmin yrityksen tuotehallintaan. (Eggers, 2012) 

2.2  Jääkiekkovälineiden tuotehallinta 

Jääkiekkovälineiden tuotehallinnasta löytyy niukasti akateemisia lähteitä, jonka takia tässä 

kohtaa on hyödynnetty myös yleisesti urheiluvälineiden tuotehallintaa käsitteleviä lähteitä. 

Tässä työssä keskitytään erityisesti jääkiekkomailojen, -luistimien ja kypärien tuotehallin-

taan, ja tuoteportfoliointiin. Jääkiekossa löytyy monia muita tuotteita ja erilaisia suojuksia, 

joita tarvitaan jääkiekon pelaamiseen. (Kuva 3) esittää kuinka paljon suojavarusteita jääkie-

kon kenttäpelaajalla on.  Koska näitä suojuksia on mittava määrä, rajaus on tehty luistimiin 

mailoihin ja kypärään. Jääkiekon pelaamiseen kuitenkin tarvitaan loppujen lopuksi vain luis-

timet, maila ja kiekko sekä on hyvä käyttää kypärää.  

 

Kuva 3 Jääkiekko kenttäpelaajan suojavarusteet (Wafulz, 2006) 
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Jääkiekossa tuoteinnovaatioita ja -suunnittelua ohjaavat yhä enemmän kansainvälisten jää-

kiekkoliittojen (Kuten IIHF) ja suurimpien sarjojen (Kuten NHL) määrittämät varustestan-

dardit. Nothen ja Kidd (2022, 77–80) osoittavat, että varusteiden standardisointi kuten mai-

lojen pituuden, painon tai lavan muodon määrittely ei ole pelkästään tekninen prosessi, vaan 

historiallisesti muotoutunut valtarakenne, jossa jääkiekkoliitot ja suuret valmistajat kuten 

Bauer ja CCM ovat saavuttaneet hallitsevan aseman varusteiden sääntelyssä. (Nothen ja 

Kidd, 2022) 

Tämä standardisointi mahdollistaa tehokkaan massatuotannon ja tasapuoliset kilpailuolo-

suhteet, mutta samalla se rajoittaa yksittäisten pelaajien, pienvalmistajien ja käsityöläisten 

mahdollisuuksia osallistua varusteiden kehittämiseen tai esittää varusteinnovaatioita. Jää-

kiekkosarjat määrittävät, millaiset varusteet ovat sallittuja, ja uusien tuotteiden hyväksyntä 

on pitkälti niiden hallussa. Pelaajat eivät voi enää vapaasti vaikuttaa varusteidensa kehityk-

seen, kuten historiallisesti on pystytty. Tällainen keskitetty innovaatiovalta on synnyttänyt 

kulttuurisen ja taloudellisen etäisyyden pelaajien ja valmistajien välille, mikä heijastuu va-

rusteiden suunnittelun rajoittuneisuutena ja tietynlaisen pelillisen luovuuden kaventumisena. 

(Nothen ja Kidd, 2022) 

Ymmärtääkseen enemmän jääkiekkovälineiden tuotehallinnasta pitää olla ymmärrystä itse 

lajista. Jääkiekko on peli, johon liittyy luontaisia loukkaantumisriskejä, ja sitä pelataan pää-

osin Pohjois-Amerikassa ja Euroopassa. Pelissä pelaajat liikkuvat kovalla jäällä laitojen ym-

päröimänä mailojen ja kiekon kanssa saavuttaen korkeita nopeuksia. Jääkiekkoa pääosin pe-

lataan alueilla, joissa on pakkasta talvisin. (Smith, Aynsley M., R.N., PhD. et al., 2015) 

Jääkiekossa on suuri riski aivovammoihin, minkä takia jääkiekkokypärien kokonaisvaltai-

nen innovaatio, jossa kypärät kehittyvät, on erittäin tärkeää. Tutkimuksen aikaiset kypä-

rästandardit perustuvat vakavien päävammojen ja kallonmurtumien ehkäisyyn, eivätkä ai-

votärähdyksien ennaltaehkäisyyn. Artikkelissa mainitaan, kuinka aivovammojen ennaltaeh-

käisevä toiminta lähtee myös sääntömuutoksista, jossa kielletään tappelut, päähän kohdistu-

neet taklaukset (Smith, Aynsley M., R.N., PhD. et al., 2015). Artikkeli ei käsittele uusinta 

tiedettä, mutta tiivistää hyvin jääkiekkovälineiden turvallisuusaspektin tärkeyden erityisesti 

kypärissä. 
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2.2.1  Jääkiekkovälineiden tuoteportfolion hallinta ja markkinasegmentointi 

Rakenteenmuodostuksessa jaetaan tuotemarkkinat segmentteihin, kuten tuoteryhmittäin tai 

maantieteellisesti. Lopullisena tavoitteena on muodostaa tuotemarkkinayhdistelmiä, jotka 

toimivat suunnittelun tukena. Jääkiekkovälineiden tuotepohjainen segmentointi perustuu ku-

luttajien erilaistuneisiin tarpeisiin. Tuotteet jaetaan pelitason mukaan kolmeen ensisijaiseen 

segmenttiin: aloittelija-, keski- ja eliittitaso. Lisäksi tuotteita jaetaan kuluttajan iän mukaan 

neljään eri segmenttiin: lapsille (n. 4- 8 v), junioreille (n. 7-12), intermediate-tasolle (n. 10-

15) sekä aikuisille (n. 15+) suunniteltuihin tuotteisiin. Näiden segmenttien avulla voidaan 

tunnistaa, mitkä tekijät ovat tärkeitä eri kuluttajaryhmille (CCM, 2025). 

Maantieteellisesti jääkiekkovälineiden tuotemarkkinat pystytään jakamaan jääkiekon harras-

tajien määrän kautta. Akateemisien lähteiden kautta ei löydy tutkimusta aiheesta, mutta 

IIHF:n vuosittaisen "Survey of Players" -datan mukaan top 5 jääkiekkomaat rekisteröitynei-

den pelaajien määrässä ovat Kanada (607 951), Yhdysvallat (561 700), Tšekki (119 680), 

Venäjä (103 909) ja Suomi (66 090). Tässä tutkimuksessa on kuitenkin huomioitava, että 

data perustuu IIHF:n jäsenmaiden omiin raportteihin. On myös hyvä huomioida, että näissä 

maissa on harrastetason pelaajia, jotka eivät ole rekisteröityneet mihinkään liittoon. IIHF:n 

datan kautta voidaan kuitenkin nähdä suurimmat tuotemarkkinat maantieteellisesti. (IIHF, 

2025) 

Jääkiekon tuotehallinnassa merkittävä elementti tuoteportfolio hallinnassa on jääkiekon ly-

hyt kausi, joka kestää noin 7 kuukautta. Tämän takia varastotehokkuuden parantaminen on 

keskeinen haaste jääkiekkovälineteollisuudessa. Kuten Valchkov ja Valchkova (2018, 97) 

toteavat talviurheiluvälineiden jakelukeskuksen case-tutkimuksessaan, tasapainotetun mit-

tariston (BSC) ja lean-valmistuksen yhdistelmä mahdollistaa toimitusluotettavuuden paran-

tamisen 75 %:sta jopa 99,97 %:iin ilman merkittäviä pääomasijoituksia. Tutkimuksen mu-

kaan lean-metodien soveltaminen, kuten prosessien standardointi ja hukankäytön vähentä-

minen tarjoaa konkreettisia työkaluja monimutkaisten tuoteperheiden hallintaan (esim. jää-

kiekkovälineiden hallintaan). (Valckov ja Valchkova, 2018) 

Jääkiekon voimakas sesonkivaihtelu edellyttää joustavaa tuoteportfolion hallintaa, jossa Sa-

les & Operations Planning (S&OP) toimii keskeisenä työkaluna. Ennusteiden perusteella 

voidaan varautua syksyn huippukauteen varmistamalla A-tuotteiden (kuten luistimien, ky-

pärien ja mailojen) riittävä saatavuus, kun taas B-tuotteita (kuten polvisuojia, housuja, 
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hartiasuojia ja hanskoja) hallitaan dynaamisesti reaaliaikaisen kysynnän mukaan. Vaikka 

talviurheilutuotteiden myyntiennusteet eivät usein ole määrien osalta täysin tarkkoja, niillä 

on silti merkittävä arvo varastonhallinnassa, sillä tuoteryhmien sisäinen jakauma pysyy en-

nustettavasti samankaltaisena. Tämä mahdollistaa tuotteiden ABC-luokittelun, jonka avulla 

voidaan kehittää varastointipolitiikkaa ja parantaa prosessien tehokkuutta kausivaihtelusta 

huolimatta. (Valchkov ja Valchkova, 2018) 

Erityisesti Valchkov ja Valchkovan (2018, 101) korostama ergonomia voidaan kääntää kil-

pailueduksi: esimerkiksi kypärän ilmanvaihdon parantaminen asiakaspalautteen perusteella 

lisää tuotteen arvostusta ja vähentää palautuksia. Tämä yhdistelmä sesonkeja hallitsevaa lo-

gistiikkaa, teknistä innovaatiota ja asiakaslähtöisyyttä luo kestävän pohjan tuoteportfolion 

menestykselle jääkiekkovälineiden markkinoilla. (Valchkov & Valchkova, 2018)   

2.3  Digitalisaatio tuotehallinnassa 

Digitalisaatio viittaa uusien digitaalisten teknologioiden kuten sosiaalisen median, mobii-

lien, analytiikan tai sulautetuiden laitteiden käyttöönoton liiketoiminallisten parannusten 

mahdollistamiseksi (Eckert ja Hüsig, 2022) Digitaaliset palvelut voivat olla integroituja rat-

kaisuja, jotka tuottavat arvoa hyödyntämällä digitaalisia kyvykkyyksiä.  Nykyiset trendit 

osoittavat, että fyysisiä tuotteita korvataan yhä enemmän digitaalisilla palveluilla, koska tek-

nologia parantaa niiden arvoa tuotteisiin verrattuna. Digitaalisilla palveluilla on useita ainut-

laatuisia piirteitä verrattuna fyysisiin ja ei-digitaalisiin palveluihin, kuten nollamarginaali-

kustannukset ja arvon realisoituminen kulutuksessa. (Eckert ja Hüsig, 2022) 

Digitalisaation murros on muuttanut tuotehallinnan tehtäväkenttää, käytäntöjä ja ajattelua 

merkittävästi viime vuosina (Olsson & Bosch, 2025, 2–3). Perinteisesti tuotehallinta on kes-

kittynyt siihen, mitä tuotteita kehitetään ja miksi, mutta nyt digitaalinen murros asettaa uusia 

vaatimuksia tuotehallinnan toimintatavoille. Nykyään uudet lähestymistavat, kuten DevOps-

kulttuuri lyhyine palautesilmukoineen, datan laaja hyödyntäminen sekä tekoälyavusteinen 

analytiikka, muuttavat tuotehallinnan käytäntöjä ja päätöksentekoa (Olsson & Bosch, 2025, 

3–4). 

DevOpsin ja jatkuvan toimituksen myötä tuotehallinnan on reagoitava käyttäjäpalautteeseen 

ja muuttuviin tarpeisiin entistä nopeammin, mikä korostaa toistuvaa kehitystä ja jatkuvaa 
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oppimista. Samalla datan ja tekoälyn käyttö mahdollistaa entistä tietoperustaisemman tuote-

hallinnan, kun kerätään tietoja käyttäjistä, tuotteiden suorituskyvystä. Tällöin tuotepäälliköt 

voivat tehdä perusteltuja päätöksiä, ennakoida trendejä ja jopa automatisoida osan analyy-

sista (Olsson & Bosch, 2025, s 4–5). Digitalisaatio on myös laajentanut tuotehallinnan nä-

kökulmaa yksittäisistä tuotteista kokonaisiin digitaalisiin ekosysteemeihin. Tuotteet ja pal-

velut ovat yhä useammin osa verkostoja, joissa eri toimijat luovat yhdessä arvoa yli organi-

saatiorajojen (Olsson & Bosch, 2025, 5–6). 

Olsson ja Bosch (2025) korostavat, että tuotehallinnan on sopeuduttava tähän muuttuvaan 

ympäristöön omaksumalla uusia strategisia lähestymistapoja. He esittelevät tutkimuksessaan 

viitekehyksen, joka sisältää yhdeksän lähestymistapaa, joilla tuotehallinnan ammattilaiset 

voivat maksimoida tuotekehitysinvestointien tuoton hyödyntämällä digitaalisen ajan tarjo-

amia mahdollisuuksia. Näihin lähestymistapoihin kuuluvat muun muassa nopeat kokeilut 

DevOpsin avulla, datan ja tekoälyn valjastaminen päätöksenteossa sekä ekosysteemiajatte-

lun tuominen osaksi tuotestrategiaa. Näin digitalisaatio ja tekoäly eivät ainoastaan tuo uusia 

työkaluja, vaan muuttavat myös tuotehallinnan toimintakulttuuria entistä ketterämmäksi, da-

talähtöisemmäksi ja avoimemmaksi (Olsson & Bosch, 2025, 8–9). 

Monet valmistavan teollisuuden yritykset ovat omaksuneet digitalisaation ensisijaisesti te-

hokkuuden parantamisvälineenä: tuotannon läpimenoaikojen lyhentäminen, huoltokatkos-

ten ennakointi ja laadunvarmistuksen kehittäminen ovat yleisimpiä toimenpiteitä, joihin di-

gitaalisia ratkaisuja on hyödynnetty (Björkdahl, 2020, 18–21). Näiden toimintojen taustalla 

on ajatus kustannustehokkuuden maksimoimisesta olemassa olevissa prosesseissa. Kuiten-

kin digitalisaation potentiaali ulottuu merkittävästi tätä laajemmalle, ja strategisesti suuntau-

tunut tuotehallinta vaatii valmistavilta yrityksiltä kykyä hyödyntää dataa, organisoitua uu-

della tavalla sekä kehittää uutta asiakasarvoa (Björkdahl, 2020, 24–25). 

Tuotehallinnan näkökulmasta digitalisaation kautta avautuu mahdollisuus siirtyä pelkästä 

tuotemyynnistä palvelupohjaiseen liiketoimintaan, jossa dataan perustuvat ratkaisut mahdol-

listavat jatkuvan asiakaskokemuksen kehittämisen. Tämä edellyttää yrityksiltä kykyä kerätä, 

yhdistää ja analysoida dataa eri lähteistä sekä integroida tämä tieto osaksi tuotekehitys- ja 

kaupallistamisprosesseja. Esimerkiksi digitaalisten kaksosten ja tekoälyavusteisen analytii-

kan avulla voidaan simuloida tuotteiden suorituskykyä ja tunnistaa kehityskohteita jo ennen 

tuotteen markkinoille tuomista (Björkdahl, 2020, 20–21). Tämä siirtymä edellyttää tuote-

päälliköiltä uudenlaista osaamista, jossa teknologinen ymmärrys yhdistyy 
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liiketoimintalähtöiseen päätöksentekoon ja kykyyn toimia osana monialaista organisaatiota. 

Tällaisen osaamisen kehittäminen on keskeinen edellytys digitalisaation täysimääräiselle 

hyödyntämiselle tuotehallinnassa (Björkdahl, 2020, 28–29). 

Digitalisaatio pakottaa yrityksiä allokoimaan resursseja tehokkaammin perinteisten tuotein-

novaatioiden ja palveluinnovaatioiden välillä. Tuoteportfolion hallinnassa on keskeinen 

keino tässä resurssien hallinnassa. Perinteiset tuoteportfolioin hallintamallit eivät riitä vas-

taamaan digitaalisten palveluiden nopeatahtiseen kehitykseen. Eckert ja Hüsig huomauttaa 

(2022, s 190), kuinka innovaatio näkökulmalla tuoteportfolion hallinta keskittyy perintei-

sesti fyysisiin tuotteisiin ja digitaalisten palveluiden portfolion hallinta on merkittävästi ali-

tutkitumpi alue. Keskeisenä havaintona tuotehallinasta voidaan tehdä se, että tuoteportfolio 

hallinta on lian tuotekeskeistä, eikä siinä riittävästi huomioida palvelu tai digipalveluinno-

vaatiota (Eckert ja Hüsig 2022). 

2.4  Tekoäly tuotehallinnassa 

Data ja tekoäly mahdollistavat järjestelmän toiminnallisuuden jatkuvan seurannan, paranta-

misen ja optimoinnin. Tämä mahdollistaa asiakkaalle jatkuvan arvon tuottamisen. Data ja 

tekoäly luovat jo perustan dataan pohjautuville ja digitaaliselle tarjonnalle ohjelmistointen-

siivisillä aloilla. Muilla toimialoilla yritykset kokeilevat parhaillaan, miten digitaalista tar-

jontaa voidaan kaupallistaa uusien digitaalisten liiketoimintamallien avulla. Siinä missä pe-

rinteiset tuotteet kaupallistetaan tyypillisesti transaktiopohjaisilla malleilla, digitaaliset tek-

nologiat tuovat mahdollisuuden jatkuviin tulovirtoihin ja arvon jatkuvaan toimittamiseen. 

Data ja tekoäly mahdollistavat sen, että yritykset voivat siirtyä asiakaslähtöisiin liiketoiminta 

malleihin, jotka perustuvat asiakkaiden keskeisiin suorituskykymittareihin (KPI). (Olsson & 

Bosch, 2025, 4) 

KPI-pohjaisissa liiketoimintamalleissa yritykset kaupallistavat toimintaansa sen perusteella, 

kuinka hyvin ne täyttävät asiakkaiden tietyt keskeiset suorituskykymittarit eli KPI:t. Esi-

merkkinä voidaan ottaa logistiikka-alan kaluston omistaja, jolloin KPI voi tarkoittaa ajallaan 

tapahtuneiden onnistuneiden toimitusten määrää. Kaksipuolisessa markkinamallissa kerä-

tään dataa nykyisiltä asiakkailta, jota voidaan myöhemmin kaupallistaa uudelle asiakasseg-

mentille. Tällöin voidaan analysoida alkuperäisten asiakkaiden dataa, jotta voidaan pitää 
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nykyiset asiakkaat itsellänsä ja saada mahdollisesti uusia asiakkaita samalla datalla. (Olsson 

& Bosch, 2025, 4) 

Kaiken datan ja tekoälyn myötä tuotepäällikön rooli on murroksessa.  Olsson ja Bosch (2025, 

s4) toteaa, että kehitystyön tulosten ennustamisen ja vaatimusten priorisoinnin sijaan siirry-

tään kokeellisiin toimintatapoihin, joissa määritellään hypoteeseja ja käytetään esimerkiksi 

A/B-testausta asiakaskäyttäytymisen ja ominaisuuksien toimivuuden mittaamiseen. Tuote-

päällikkö voi omalla toiminnallaan hyödyntää myynnissä olevissa tuotteista saatavaa dataa 

asiakas arvon jatkuvaan seurantaan, jossa validoidaan dataa ja tehdään mahdollisia paran-

nuksia tuotteisiin tai yleiseen myyntikokemukseen. Tässä ajassa ja tulevaisuuteen mentäessä 

on tärkeätä tunnistaa, että AI:n käyttö ei ole erillinen lisä, vaan sen pitää olla integroituna 

kaikkiin tuotehallinnan osa-alueisiin. (Olsson & Bosch, 2025) 

Wang, L. et. al. (2021) mukaan tekoälyllä on merkittävä potentiaali tehostaa tuoteportfolion 

hallinnan prosessia tuomalla päätöksenteon tueksi älykkäitä työkaluja, jotka kykenevät ana-

lysoimaan suuria ja monimuotoisia tietomassoja. Esimerkiksi tekoälypohjaiset algoritmit 

voivat analysoida asiakasvaatimuksia, markkinadataa ja tuotteiden elinkaaridataa, ja näin 

tunnistaa piileviä trendejä tai tuotekategorioita, jotka vaativat vahvistusta tai rationalisointia. 

Tämä mahdollistaa portfoliopäätösten tekemisen datalähtöisesti, mikä vähentää inhimillisen 

arvauksen osuutta ja parantaa suunnittelun ja resurssien kohdentamisen tarkkuutta. (Wang, 

L. et al., 2021, 774–775) 

 Tekoälyn kyky oppia historiallisesta ja reaaliaikaisesta tuotetiedosta tukee erityisesti tuote-

valikoiman optimointia. Wang, L. et al. (2021) korostavat, että koneoppimista ja tilastollisia 

menetelmiä voidaan hyödyntää tuotemarkkinatrendien mallintamiseen ja uusien asiakastar-

peiden tunnistamiseen. Tämä tukee uusien tuotteiden suunnittelua ja vanhojen tuotteiden 

korvaamista, mikä parantaa portfolion mukautuvuutta markkinoiden muutoksiin. Esimer-

kiksi syväoppimista ja konvoluutioneuroverkkoja voidaan soveltaa myynti- ja asiakaspa-

lautedatan analysointiin, jolloin voidaan päätellä, mitkä tuotteet tulisi säilyttää valikoimassa 

ja mitkä korvata paremmin asiakasodotuksia vastaavilla vaihtoehdoilla. Tekoälyllä rikastettu 

suunnittelu- ja päätöksentekoprosessi parantaa siten yrityksen kykyä kohdentaa tuotekehi-

tyspanokset kannattaviin ja kysyttyihin tuotteisiin. (Wang, L. et al., 2021, 778–780) 

Tekoäly mahdollistaa kokonaisvaltaisen ja dynaamisen näkymän koko tuoteportfoliossa ta-

pahtuvaan suorituskyvyn seurantaan. Tekoälyn kautta yritys voi saada jatkuvasti päivittyvän 
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älykkään ohjausmallin, joka keskittyy tuoteportfolion kehittämiseen. Tekoäly perustuu paitsi 

suorituskykymittareihin sekä asiakaslähtöiseen palvelunäkökulmaan, jolloin se tukee yrityk-

sen siirtymistä tuotefokuksesta kohti kokonaisvaltaisempaa tuotepalveluekosysteemiä. 

(Wang, L. et al., 2021, 783–787) 
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3  Miten digitalisaatio ja tekoäly voi vaikuttaa jääkiekkovälinei-

den tuotehallintaan? 

Kirjallisuuskatsauksen aikana ei löytynyt yhtään akateemista lähdettä, jossa käsiteltäisiin di-

gitalisaation ja tekoälyn vaikutuksia jääkiekkovälineiden tuotehallintaan. Tämän vuoksi 

tässä kappaleessa tarkastellaan muiden aihepiirien tuotehallintaa valmistavassa teollisuu-

dessa digitalisaation ja tekoälyn murroksessa. Näiden muiden aihepiirien kautta voidaan 

hahmottaa, miten muiden alojen ratkaisuista voi olla hyötyä myös jääkiekkovälineiden tuo-

tehallinnassa. 

3.1  Digitalisaation vaikutus urheiluvälineiden tuotehallintaan 

Digitalisaatio on noussut keskeiseksi kehitystekijäksi urheiluvälineiden tuotehallinnassa. 

Urheiluvälineteollisuuden nopea kasvu ja kiristyvä kilpailu ovat lisänneet paineita parantaa 

toimitusketjujen tehokkuutta, läpinäkyvyyttä ja joustavuutta. Digitalisaation vaikutus näkyy 

organisaatioiden valmiutena omaksua digitaalisia teknologioita toimitusketjun hallinnassa. 

Nämä teknologiat auttavat muun muassa datan keruussa, datan käsittelyssä ja datan analy-

soinnissa. Tämä mahdollistaa tehokkaamman päätöksenteon ja toimintojen synkronoinnin 

(Wang, X. et al., 2024, 2215). Digitalisaatio edistää toimitusketjun sisäistä ja ulkoista integ-

raatiota, mikä tarkoittaa parempaa tiedonvaihtoa yrityksen eri toimintojen välillä sekä tii-

viimpää yhteistyötä toimittajien ja asiakkaiden kanssa (Wang, X. et al., 2024, 2216). Tämä 

mahdollistaa entistä ketterämmän reagoinnin markkinoiden muutoksiin ja asiakastarpeisiin, 

mikä on erityisen tärkeää urheiluvälinemarkkinoilla, joissa trendit voivat muuttua nopeasti. 

Integraation lisäksi digitalisaatiolla on todettu olevan myönteinen vaikutus toimitusketjun 

ajanhallintaan, erityisesti suunnittelun ja aikataulutuksen näkökulmasta. Kun yritykset hyö-

dyntävät digitaalisia järjestelmiä sisäisten ja ulkoisten sidosryhmien kanssa, voidaan tuotan-

non ja toimitusten suunnittelu optimoida siten, että toimitusajat lyhenevät, tuotantoprosessit 

tehostuvat ja asiakkaiden tyytyväisyys kasvaa (Wang, X. et al., 2024, 2217). Tällainen en-

nakoiva ja dynaaminen tuotehallinta vaatii, että yritykset eivät ainoastaan kerää dataa, vaan 

myös hyödyntävät sitä aktiivisesti esimerkiksi kysynnän ennustamisessa ja resurssien 
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allokoinnissa. Digitalisaatio vaikuttaa urheiluvälineiden tuotehallintaan ennen kaikkea toi-

mitusketjun integraation ja ajanhallinnan kautta. Digitaaliset työkalut ja järjestelmät mah-

dollistavat sujuvamman tiedonkulun, tehokkaamman suunnittelun sekä paremman asia-

kasarvon tuottamisen. Nämä tekijät parantavat yritysten suorituskykyä urheiluteollisuu-

dessa, jossa nopeus, tarkkuus ja asiakaslähtöisyys ovat keskeisiä kilpailutekijöitä. (Wang, X. 

et al., 2024, 2227–2229) 

Urheiluvälineiden suunnitteluun integroidaan teknologioita, kuten antureita ja älyvaatteitta, 

jotka keräävät reaaliaikaista dataa käyttäjien liikkeistä, biomekaniikasta ja fysiologisista mit-

tareista (Taulukko 2). Taulukosta nähdään, kuinka digitalisaation avulla ja datan analysoin-

nin kautta on saatu innovatiivisia elementtejä urheiluvälineisiin Esimerkiksi tenniksen äly-

mailat ja juoksukenkäanturit mahdollistavat tarkkojen suoritusanalyysien käyttämisen suun-

nittelun optimoinnissa. Tällaisten teknologioiden avulla voidaan kehittää välineitä, jotka pa-

rantavat suorituskykyä ja vähentävät vammariskejä esim. Nike Hyper Adapt kengät (Qi et 

al., 2024, 3) 

 Taulukko 2. Teknologioita integroituna urheiluvälineiseen (Qi et al., 2024, 3) 

Puettava teknologia - Älyvaatteet suorituskyvyn ja fysiologisen seurannan parantami-

seen 

- HANS-turvalaite korkean riskin urheilulajeihin 

Urheiluvälineet sensoreilla - Hawk-Eye-teknologia tarkkaan pisteytykseen ja päätöksente-

koon 

- Pistesensorit tarkkaan pisteiden laskentaan ja tuomarivirheiden 

vähentämiseen 

Jalkineteknologia - Niken ultrakevyet Hyper Adapt -kengät parempaan koripallosuo-

ritukseen 

- Juoksukengät sensoreilla biomekaanisen tiedon keräämiseen ja 

analysointiin 

Vaateteknologia - Adidaksen urheilupaidat parempaan ilmanvaihtoon ja mukavuu-

teen urheilusuorituksen aikana 

- Speedo LZR Racer -uimapuku parempaan nopeuteen ja suoritus-

kykyyn 

Pelianalytiikan teknologia - Älymaila tenniksen suorituskyvyn seurantaan 

- Älykäs hansikas golfpelaajien otteen ja swingin parantamiseen 

- Maaliviivateknologia tarkkaan maalien laskemiseen ja päätök-

sentekoon jalkapallossa 
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Digitalisaatio mahdollistaa urheiluvälineiden räätälöinnin yksilöllisiin tarpeisiin. Mukautu-

vuus ja personalisointi ovat nousseet keskeisiksi tekijöiksi kuluttajien odotusten kasvaessa. 

Esimerkiksi älykäs golfhansikas tarjoaa painejakauman palautetta otteen parantamiseksi ja 

antureilla varustetut välineet kuten juoksukengät, jotka keräävät dataa, jota voidaan käyttää 

harjoitusohjelmien säätämiseen. Näiden teknologisten innovaatioiden avulla pystytään rää-

tälöimään kuluttajalle tuotteet, jotka tukevat kuluttuja urheilusuorituksessa. Tuoteportfolion 

hallinnan näkökulmasta yritykset pystyvät hyödyntämään ennakoivaa analytiikkaa. Jolloin 

kuluttajien datan avulla pystytään tekemään tekoälypohjaiset mallit ennustamaan vammaris-

kejä ja auttamaan säätämään välineiden käyttöä optimaalisesti. Datan analysoiminen ja sen 

hyödyntäminen tuotteissa edellyttää tuotehallinnalta ketteryyttä. (Qi et al., 2024) 

3.2  Tekoälyn vaikutus urheiluvälineiden tuotehallinnassa 

Tekoälyllä on kyvykkyys luoda mahdollisuudet urheiluvälineyrityksille parantaakseen hei-

dän urheiluväline tuotehallintaansa. Tekoäly voi esimerkiksi tehostaa tuotteiden suunnittelua 

ja valmistusta. Se tarjoaa analyysimenetelmiä, kuten geneettisiä algoritmeja, jotka tunnista-

vat, millaisia tuotteita asiakkaat ostavat yhdessä. Näiden apujen kautta voidaan optimoida 

tuotevalikoima asiakkaiden tarpeiden mukaan. Taulukko 2. näyttää kuinka Tekoäly mahdol-

listaa sensoreiden ja data-analytiikan käytön urheiluvälineissä. Välineisiin asennetut anturit 

keräävät tietoa käyttäjän fyysisestä suorituskyvystä ja terveydestä. Tämän tiedon avulla voi-

daan luoda yksilöllisiä harjoitusohjelmia ja kehittää tuotteita, jotka sopivat käyttäjien todel-

lisiin tarpeisiin (Zhang & Zhu, 2022, 3–5). 

Tuoteportfolioin hallinnan kannalta tekoäly antaa mahdollisuuksia verkkokaupoissa. Sen 

avulla voidaan parantaa urheiluvälineiden suosittelua verkkokaupoissa. Tekoäly käyttää tie-

tolouhintaa tunnistaakseen kuluttajien aiemmat ostokset ja ostokäyttäytymisen. Tämä auttaa 

ennustamaan, mitä asiakkaat saattaisivat ostaa seuraavaksi. Näin voidaan tarjota personoi-

tuja tuotesuosituksia ja samalla tehostaa varastonhallintaa saadun datan kautta (Zhang & 

Zhu, 2022, 4). Kaiken kaikkiaan tekoäly ei pelkästään tehosta tuotehallintaa, vaan luo uusia 

mahdollisuuksia tuotteiden personointiin ja käyttäjäkokemuksen parantamiseen. Tekoälyn 

integrointi urheiluvälineiden tuotehallintaan voidaan ajatella perustelluksi sekä liiketoimin-

nan että käyttäjien näkökulmasta. 
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3.3  Digitalisaation ja tekoälyn vaikutus B2C myynnissä 

Jääkiekkovälineiden myynti on yleisestä kuvasta katsottuna B2C myyntiä, jonka takia on 

tärkeätä katsoa kirjallisuutta tästä näkökulmasta, kun muuten jääkiekkovälineiden/urheilu-

välineiden tuotehallinta, tuoteportfolion hallinta ja näiden välineiden myynti on hyvin uusi 

aihe digitalisaation ja tekoälyn näkökulmasta.   

Tekoälyllä on keskeinen rooli B2C-myynnin asiakaskokemuksen räätälöinnissä, koska ku-

luttajamarkkinoilla kohdataan suuria asiakasmääriä. Näiden suurien asiakasmäärien käyttäy-

tymisestä saadaan kerättyä runsaasti dataa. Tekoälyllä yritykset voi muun muassa tarjota 

personoituja tarjouksia kuluttajalle oikeaan aikaan ostopolun eri vaiheissa. Esimerkiksi IBM 

Interact voi tunnistaa asiakkaan ja tarjota hänelle alennuksen tai suositella yhteensopivia 

tuotteita. Bank of Montreal käyttää IBM Intreactia B2C ympäristössä, kun taas Amazon Go 

hyödyntää tekoälyä automatisoidun kassatoiminnon kautta.  Nämä esimerkit näyttävät 

kuinka tekoäly tuo lisäarvoa asiakaskokemukseen tarjoamalla kuluttajan haluamia tuotteita. 

(Grewal et al., 2021, 230) 

Tekoälypohjainen personointi mahdollistaa yrityksille suuremman kuluttajaylijäämän hyö-

dyntämisen ja asiakkailla puolestaan alemmat etsintäkustannukset. Asiakkaat saa tarvitse-

mansa tuotteen tai palvelun nopeammin ja paremmin itselleen sopivana, tekoälypohjaisten 

ohjelmien kautta.  Vaikka tekoälyn kautta saavuttaa näitä merkittäviä hyötyjä, sen käyttö voi 

myös heikentää asiakkaan luottamusta.  B2C kontekstissa tekoälyn ”Pimeä puoli” ilmenee 

erityisesti luottamuspulan kautta. Asiakkaat voivat kokea tekoälyratkaisut epäpersoonalli-

sina, epäempaattisina tai yksityisyyttä loukkaavana. Grewal et. al. (2021) tutkimuksen mu-

kaan kuluttajat voivat olla huolissaan tekoälyn kyvystä profiloida heidän käyttäytymistään 

liian tarkasti, mikä voi johtaa yksityisyyshuoliin ja kokemukseen siitä, että tekoäly ei tun-

nista asiakkaan yksilöllisiä tarpeita. Tutkimuksessa tämä kyseinen ilmiö tunnetaan ”uniik-

kiuden laiminlyöntinä”. (Grewal et al., 2021, 231–232) 
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4  Jääkiekkovälineiden case tutkimus 

Tässä osiossa toteutetaan suppea kvalitatiivinen tutkimus jääkiekkovälinealan yrityksistä ja 

niiden tuoteportfolioista keskittyen erityisesti jääkiekkomailoihin, luistimiin ja kypäriin. 

Tarkastelu perustuu julkisista lähteistä saatavilla olevaan tietoon. Tutkimuksen tavoitteena 

on selvittää, millaisia tuotteita CCM:llä, Bauerilla ja Truella on saatavilla niiden virallisten 

verkkosivustojen kautta. Tutkimuksessa halutaan myös selvittää minkälaisia digitalisaation 

viitekehyksiä esimerkkiyritykset käyttävät nettisivuillaan. Tämä tutkimus on oleellinen, sillä 

sen avulla lukija kykenee paremmin hahmottamaan jääkiekkovälineiden tuotteiden välistä 

hinnoittelua sekä ymmärtämään eri tuotetyyppien ominaisuuksia ja roolia osana yritysten 

kokonaisvalikoimaa. Tutkimuksessa tarkasteltavien tuotteiden tulee olla sellaisia, jotka ovat 

suoraan kuluttajan tilattavissa verkkokaupasta ilman yksilöllistä mittatilausprosessia, kuten 

esimerkiksi luistimien tapauksessa saattaa olla. 

4.1  Jääkiekkovälineiden tuotteet ja hinnat 

Tässä kohtaa on etsitty tietoa CCM:n, Bauerin ja Truen nettisivuilta, mitä he kertovat tuot-

teistansa ja minkälaisen hinnan ne antavat tuotteillensa 

Taulukko 3. Maila tuotevertailu (CCM, 2025) (Bauer, 2025) (True, 2025) 

CCM - Ribcor-sarja (Matala kickpoint) 

- Jetspeed-sarja (hybrid kickpoint) 

- Tacks-sarja (kesikorkea kickpoint) 

Bauer - Nexus-sarja (keskikorkea kickpoint) 

- Vapor-sarja (matala kickpoint) 

- Supreme-sarja (korkea kickpoint) 

True - HZRDUS-sarja (matala kickpoint) 

- Catalyst-sarja (keskikorkea kickpoint) 

- Project X -sarja (Innovatiivinen rakenne, joka vähentää 

painoa ja parantaa laukaisunopeutta) 
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Kesikorkea/Korkea kickpoint mahdollistaa voimakkaat ja tarkat laukaukset. Hybrid kick-

point optimoi joustavuuden ja mahdollistaa tehokkaat laukaukset eri tilanteissa. Matala kick-

point mahdollistaa nopean laukauksen vapautuksen. 

Taulukko 3 kautta nähdään, kuinka yleisesti näiden kohdeyritysten mailat ovat suunnilleen 

samanlaisia mailoja, joissa on matala-, hybrid tai keskikorkea-/korkea-kickpoint. Ainoana 

poikkeuksena on True mallin yksimaila, jossa heidän mukaansa on erittäin innovatiivisen 

pieni paino.  

Taulukko 4. Luistimien tuotevertailu (CCM, 2025) (Bauer, 2025) (True, 2025) 

CCM - Jetspeed-sarja (Kapea Istuvuus suunniteltu nopeaan ja kette-

rään luisteluun) 

- Tacks-sarja (Leveä istuvuus suunniteltu voimaa ja vakautta 

arvostaville pelaajille) 

- NEXT-sarja (Suunnattu aloitteleville harrastepelaajille) 

 

Bauer - Vapor-sarja (Kapea istuvuus suunniteltu nopeaan ja ketterään 

peliin) 

- Supreme-sarja (Leveä istuvuus suunniteltu maksimoimaan 

luistelun voima ja vakaus. 

- X-sarja (suunnattu aloitteleville harrastepelaajille) 

True - Catalyst-sarja (Kevyt rakenne, suunniteltu nopeaan ja kette-

rään peliin.) 

- HZRDUS-sarja (Tukeva rakenne, suunniteltu voimaa ja va-

kautta arvostaville pelaajille. 

 

Taulukko 4 kautta nähdään, kuinka kaikkien esimerkkiyritysten luistimet tarjoavat saman-

laisia ominaisuuksia. Esimerkiksi nopean ja ketterän pelin sekä voiman ja vakauden luisti-

mia. True on näissä yrityksissä erilaisena, koska he eivät tarjoa harrastepelaajien luistimia. 

Nämä harrastepelaajien luistimet eroavat muiden luistimien kautta niiden hinnan kautta ja 

samalla laadun kanssa.  
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Taulukko 5. Kypärä tuotevertailu (CCM, 2025) (Bauer, 2025) (True, 2025) 

CCM - Tacks-sarja (Tämä sarja keskittyy suojaavuuteen ja mukavuu-

teen) 

- Super Tacks -sarja (Tämä sarja tarjoaa huippuluokan kypäriä, 

jotka tarjoavat edistyksellistä suojaa ja mukavuutta) 

Bauer - Re-Akt-sarja (Suunniteltu rajoamaan korkeatasoista suojaa ja 

mukavuutta) 

- Vapor-sarja (Keskitytään keveyteen ja ilmavaihtoon, tarjoten 

nopeutta ja mukavuutta) 

True - Ei tarjoa tällä hetkellä kypäriä 

 

Taulukko 5 kautta nähdään kohdeyritysten tarjoamat kypärämallit. CCM keskittyy tuotteis-

sansa suojaavuuteen ja mukavuuteen, kun taas Bauerin tuotteet tarjoavat keveyttä, istuvuutta 

ja iskuvaimennusta. Kypärissä tulee ottaa huomioon kuitenkin sen sivutuotteet eli kypärän-

visiirit, -ristikko ja -kokonaamanvisiiri.  

Taulukko 6. Mailojen hintavertailu (CCM, 2025) (Bauer, 2025) (True, 2025) 

Tuotemerkki Aloitustaso (€) (Keskitaso (€) Huipputaso (€) 

CCM 84,9 219 289 

Bauer 99,99 199,99 299,9 

True 149,99 229,99 369,99 

 

Taulukko 7. Luistimien hintavertailu (CCM, 2025) (Bauer, 2025) (True, 2025) 

Tuotemerkki Aloitustaso (€) (Keskitaso (€) Huipputaso (€) 

CCM 74,9 599 1 049 

Bauer 79,9 359,99 1 059 

True - 449,99 1 079 
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Taulukko 8. Kypärien hintavertailu (CCM, 2025) (Bauer, 2025) 

Tuotemerkki Aloitustaso (€) (Keskitaso (€) Huipputaso (€) 

CCM 65 109,99 399,99 

Bauer 64,9 149,99 299,99 

 

Taulukoihin 3–5 sisältyvän tuotevertailun perusteella voidaan todeta, että tarkasteltujen esi-

merkkiyritysten tuotesarjat ovat ominaisuuksiltaan pitkälti samankaltaisia, vaikka yksittäisiä 

eroja esiintyy. Hintavertailussa (taulukot 6–8), jossa on huomioitu vain aikuisten tuotteet, 

havaitaan useita huomionarvoisia eroja. Erityisesti True Hockeyn mailat erottuvat vertai-

lussa korkeammalla hinnoittelullaan verrattuna CCM:n ja Bauerin vastaaviin tuotteisiin kai-

killa pelitasoilla. Luistinten osalta huipputason tuotteiden hinnat ovat valmistajasta riippu-

matta varsin yhteneväisiä, kun taas keskitasolla CCM tarjoaa huomattavasti kalliimman 

vaihtoehdon muihin verrattuna. Aloitustason luistimissa True ei tarjoa aloitustason mallia 

hinnan puolesta, mikä voi asettaa rajoitteita harrastustoiminnan aloittamiselle kustannustie-

toisten kuluttajien näkökulmasta. Tämä on myös selkeätä tuoteportfolion hallintaa True:lta, 

koska he kokevat, että heidän ei tarvitse tarjota aloitustason segmentille tuotetta.  Kypärien 

kohdalla CCM:n huipputason malli on hinnaltaan korkein, mutta muilla tasoilla hintojen erot 

pysyvät maltillisempina, viitaten tasaisempaan hinnoittelustrategiaan kilpailijoiden kesken.  

Segmenttien väliset hintaerot osoittavat, miten esimerkkiyritykset ovat profiloineet tuote-

portfolionsa erilaisille pelaajille, painottaen eri ominaisuuksia ja käyttötarpeita. Aloittelija-

segmentissä tavoitteena on tarjota edullinen tuote, jonka kestävyys riittää vastaamaan aloit-

televan pelaajan tarpeisiin. Keskitasolla puolestaan korostetaan hinta-laatusuhteeltaan opti-

maalisinta tuotetta, joka soveltuu säännölliseen käyttöön esimerkiksi muutaman kerran vii-

kossa, vaikka siinä ei välttämättä hyödynnetäkään uusinta innovatiivista teknologiaa. Huip-

putason tuotteiden segmentissä taas korostuvat korkealaatuisuus ja innovatiivinen teknolo-

gia, sillä nämä tuotteet on suunnattu pelaajille, jotka ovat valmiita panostamaan harrastuk-

seensa enemmän saadakseen käyttöönsä parhaat mahdolliset välineet. 

Hintadatasta voidaan analysoida, millaista hinnoittelustrategiaa suuremmat esimerkkiyrityk-

set CCM ja Bauer käyttävät. Datan perusteella voidaan havaita, että CCM ja Bauer kilpaile-

vat keskenään tarjoamalla varsin samankaltaisia hintoja jokaisessa asiakassegmentissä. 
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Tästä voidaan päätellä, että yritykset pyrkivät hinnoittelussaan löytämään optimaalisen hin-

tatason, jolla heidän tuotteensa menestyvät kilpailijan vastaavaa tuotetta paremmin. Merkit-

tävänä poikkeuksena havaitaan kuitenkin CCM:n huipputason tuotteiden huomattavasti kor-

keampi hintataso verrattuna Bauerin vastaaviin tuotteisiin. Tästä voidaan päätellä, että CCM 

arvioi omien tuotteidensa olevan laadultaan selvästi kilpailijaa parempia, mikä oikeuttaa nii-

den korkeamman hinnoittelun. 

4.2  Digitalisaation vaikutukset esimerkkiyrityksien nettisivuilla 

Tässä kohtaa etsitään CCM:n, Bauerin, ja Truen nettisivuilta miten digitalisaation vaikutuk-

set näkyvät kuluttajan näkökannosta. Esimerkiksi miten he voivat tuoda personoidun osto-

kokemuksen ja miten he tarjoavat tuotteissansa kuluttajalle. 

CCM hyödyntää asiakaskyselyitä osana digitaalisesti ohjattua tuoteportfolion hallintaa, tar-

joten niitä kuluttajille ostoprosessin tueksi. Kyselyiden tavoitteena on ohjata asiakkaita löy-

tämään heidän yksilöllisiin tarpeisiinsa parhaiten sopivat tuotteet suuren ja teknisesti moni-

muotoisen tuotevalikoiman joukosta. Mailoihin liittyvässä kyselyssä käyttäjää pyydetään il-

moittamaan esimerkiksi painonsa, pituutensa, sukupuolensa sekä harrastuksen vakavuus-

aste. Lisäksi vastaajat arvioivat, mitkä laukaisuun liittyvät ominaisuudet, kuten tarkkuus, 

voima, laukaisunopeus tai niin sanottu quick release ovat heille tärkeimpiä. Samalla kartoi-

tetaan, mistä etäisyydeltä pelaaja tyypillisesti laukoo, esimerkiksi siniviivalta, keskialueelta 

tai läheltä maalia. Näiden tietojen pohjalta asiakasta ohjataan hänelle sopivimman mailamal-

lin valintaan. (CCM, 2025) 

Vastaava kysely toteutetaan myös luistimien valintaprosessissa. Kuluttajalta kysytään sa-

moja perustietoja kuin mailakyselyssä; painoa, pituutta, sukupuolta ja harrastuksen tasoa, 

mutta lisäksi selvitetään luistelutyyli (esimerkiksi nopeatempoiseen peliin painottuva tai pit-

kää liukua hyödyntävä) sekä jalkaterän rakenne (normaali, siro tai leveä). Näin kysely toimii 

osana digitaalista asiakasohjausta, jonka avulla kuluttaja voi löytää anatomiansa ja pelityy-

linsä mukaiset luistimet. Tämä tukee yrityksen tuoteportfolion käytettävyyttä ja personointia 

ilman fyysistä myymäläkontaktia. (CCM, 2025) 

Bauerin verkkosivusto ei tarjoa CCM:n kaltaisia kyselypohjaisia työkaluja, jotka ohjaisivat 

asiakkaita valitsemaan sopivimmat tuotteet heidän yksilöllisten ominaisuuksiensa ja 
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pelityylinsä perusteella. Sen sijaan Bauer keskittyy tarjoamaan laajan valikoiman räätälöin-

tivaihtoehtoja tuotteilleen, erityisesti mailoille ja luistimille, MyBAUER-alustan kautta. 

MyBAUER Custom -palvelussa asiakkaat voivat mukauttaa mailojaan valitsemalla esimer-

kiksi mallin (kuten Vapor tai Supreme), flexin, lavan muodon, gripin ja ulkoasun. Luistimien 

osalta käyttäjät voivat valita mallin (esimerkiksi Vapor tai Supreme), koon, istuvuuden (ka-

pea, normaali, leveä), terän tyypin ja muita mukautuksia. Näiden valintojen avulla asiakkaat 

voivat luoda varusteita, jotka vastaavat heidän pelityyliään ja fyysisiä tarpeitaan. (Bauer, 

2025) 

 

Kuva 4 True jalanskannaus sovellus (True 2025) 

True ei tarjoa erillistä kyselyä CCM:n tyyliin, mutta he tarjoavat hyvin personoitua luistimia. 

Kuvasta (4) nähdään, kuinka True on kehittänyt kuluttajilleen kännykkäsovelluksen, jonka 

kautta voi skannata oman jalkansa ja luoda 3D-kuvan siitä. Tämän kuvan avulla True pystyy 

määrittämään kuluttajan jalkaan sopivan luistimen mallin tai muodostamaan oman luistimen 

kuluttajalle, joka on juuri sopivan pelaajalle. Vaikka 3D skannaus on hyvin tarkka ei se kerro 

kuitenkaan kuluttajan preferenssejä siitä, haluaako he tiukemman luistimen tai kasvuvaraa. 

(True, 2025) 
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5  Johtopäätökset 

Tämän tutkimuksen tavoitteena oli selvittää, miten digitalisaatio ja tekoäly voivat vaikuttaa 

jääkiekkovälineiden tuotehallintaan, erityisesti keskittyen mailoihin, luistimiin ja kypäriin. 

Tutkimuksessa pyrittiin tunnistamaan digitalisaation ja tekoälyn mahdollisuudet tuoda lisä-

arvoa jääkiekkovälineiden tuotehallintaan sekä tunnistamaan mahdolliset haasteet näiden 

teknologioiden käyttöönotossa. Tutkimuksessa käytiin kirjallisuuskatsauksen avulla läpi 

tuotehallinnan roolia digitalisaation ja tekoälyn murroksessa. Koska jääkiekkovälineiden 

tuotehallinnasta on niukasti akateemista kirjallisuutta, tutkimuksen tukena hyödynnettiin 

yleistä urheiluvälinetutkimusta ja B2C-kontekstista löytyvää akateemista aineistoa sekä sup-

peaa kvalitatiivista tutkimusta jääkiekkovälinealan yrityksistä ja niiden tuoteportfolioista. 

Tutkimus on ajankohtainen ja ainutlaatuinen, sillä aihetta ei ole aiemmin tarkasteltu jääkiek-

kovälineiden näkökulmasta. Koska aiheesta ei ole olemassa aikaisempaa tutkimusta juuri 

jääkiekkovälineiden kontekstissa, tämä työ tarjoaa vasta alustavan katsauksen aiheeseen. 

Siitä huolimatta tutkimuksella on potentiaalia herättämään keskustelua siitä, miten jääkiek-

kovälineiden tuotehallintaa ja tuoteportfolion hallintaa voidaan kehittää, ja miten nämä osa-

alueet voivat omaksua digitalisaation ja tekoälyn tuomat muutokset. 

Miten digitalisaatio ja tekoäly voivat vaikuttaa jääkiekkovälineiden tuotehallintaan? Digi-

talisaation myötä voidaan kerätä reaaliaikaista dataa tuotteiden käytössä esimerkiksi älysen-

sorien avulla, joita voidaan integroida luistimiin ja mailoihin. Qi et al. (2024) tutkimuksessa 

mainitaan, kuinka tämän datan avulla voidaan ymmärtää pelaajien liikkeitä, suorituskykyä 

ja tarpeita paremmin. Näin ymmärretään tuoteportfoliohallinnan kannalta, mitä tuotteita ha-

lutaan, ja voidaan tuottaa entistä käyttäjälähtöisempiä tuotteita eri käyttäjäryhmille, kuten 

aloittelijoille tai huippupelaajille. Monien vuosien kokemuksen perusteella on havaittu, että 

aloittelijasegmentissä arvostetaan alhaisia hintoja ja helppokäyttöisyyttä, kun taas eliittita-

son käyttäjissä keskitytään tuotteen teknisiin ominaisuuksiin ja suorituskykyyn. Vastaavasti 

lasten ja junioreiden segmentissä korostuvat turvallisuus ja kestävyys, kun intermediate- ja 

aikuiskäyttäjissä painotetaan monipuolisuutta ja ammattimaisuutta. Tällaisten erojen tunnis-

taminen voi mahdollistaa kohdennetun markkinoinnin sekä tuotekehityksen, joka vastaa tar-

kasti kunkin ryhmän odotuksiin. Tekoälyn ja digitalisaation murroksessa voidaan kuitenkin 

löytää vielä tarkempaa dataa aiheesta. 
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Tekoäly tehostaa tuotehallintaa analysoimalla suuria määriä asiakasdataa, markkinatietoa ja 

tuotteiden elinkaaritietoa. Tekoälyn avulla voidaan optimoida tuoteportfoliota, ennustaa ky-

syntää, kohdentaa resursseja tehokkaammin ja jopa automatisoida päätöksentekoa. Esimer-

kiksi koneoppimismallien avulla voidaan tunnistaa, mitkä tuotekategoriat vaativat vahvista-

mista tai mitkä tuotteet voidaan poistaa valikoimasta. Wang, L. et al. (2021) ja Olsson & 

Bosch (2025) tutkimuksissa havaittiin, että digitalisaation ja tekoälyn hyödyntäminen edel-

lyttää valmistajilta uudenlaista osaamista sekä merkittäviä investointeja teknologiaan. Kui-

tenkin oikein toteutettuna digitalisaation ja tekoälyn avulla tuodaan huomattavaa kilpailue-

tua. 

Digitalisaation ja tekoälyn myötä jääkiekkovälineiden tuotehallinta voi siirtyä yksittäisten 

tuotteiden kehittämisestä kohti kokonaisvaltaisia, dataohjautuvia tuotepalveluekosystee-

mejä, kuten Wang, L. et al. (2021) toteaa tutkimuksessaan yleisellä tasolla digitalisaatiosta 

tuotehallinnasta. Näissä systeemeissä jatkuva asiakaskokemuksen kehittäminen ja ketterä 

reagointi markkinamuutoksiin korostuvat. Digitalisaation ja tekoälyn omaksuminen tuote-

hallinnassa tuo kilpailuetua erityisesti jääkiekkovälineteollisuudessa, jossa kausivaihtelu, 

korkeat suorituskykyvaatimukset ja varusteturvallisuus luovat omat erityispiirteensä tuote-

hallintaan. 

Mitkä ovat keskeiset hyödyt ja haasteet näiden teknologioiden käyttöönotossa? Digitaalisten 

työkalujen avulla voidaan kerätä ja analysoida dataa tuotteiden käytöstä, mikä mahdollistaa 

tuotteiden räätälöinnin eri käyttäjäryhmille. Lisäksi tekoäly tukee personoitua B2C-myynnin 

suositusjärjestelmää, joka parantaa asiakaskokemusta ja mahdollistaa tarkemmat kysyntäen-

nusteet, jotka auttavat kausivaihtelun hallinnassa. Grewal et al. (2021) tutkimuksen kautta 

voidaan nähdä, kuinka Bank of Montreal ja Amazon Go käyttää tekoälyä B2C-ympäristössä. 

Haasteina korostuvat korkeat alkuinvestoinnit teknologiaan, teknologian käyttöönoton vaa-

tima osaaminen sekä kuluttajien mahdollinen epäluottamus tekoälyyn ja datan käyttöön. 

Grewal et al. (2021) kertoo tekoälyn pimeästä puolesta, jossa asiakkaat voivat kokea teko-

älypohjaiset ratkaisut epäpersoonallisina tai yksityisyyttä loukkaavina, mikä voi heikentää 

asiakassuhteita, ellei viestintä ole selkeää ja läpinäkyvää. Lisäksi tekoälyn hyödyntäminen 

vaatii uudenlaista osaamista tuotehallinnan henkilöstöltä; teknologian ja liiketoiminnan yh-

distäminen ei tapahdu automaattisesti. 
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Yhtenä keskeisenä haasteena tekoälyn hyödyntämisessä jääkiekkovälineiden tuotehallin-

nassa on kuluttajien luottamus tekoälypohjaisiin ostopäätöksiä tukeviin ratkaisuihin. Tämä 

korostuu erityisesti varusteissa, jotka vaativat henkilökohtaista sovitusta ja tuntemusta ennen 

ostopäätöstä. Esimerkiksi kenttäpelaajan varusteista kallein ja teknisesti vaativin tuote, jää-

kiekkoluistin, toimii tästä hyvänä esimerkkinä. Monille pelaajille on tärkeää päästä kokeile-

maan luistimia fyysisesti ennen ostopäätöstä, sillä kyseessä on merkittävä taloudellinen in-

vestointi, ja sopivuus perustuu moniin yksilöllisiin tekijöihin. Luistimen on oltava riittävän 

tukeva tarjoamaan suojaa ja voimansiirtoa luistelupotkussa, mutta samalla riittävän joustava 

säilyttääkseen liikkuvuuden. Lisäksi luistimen tulee kestää kulutusta ja iskuja, mikä asettaa 

tekniselle suunnittelulle korkeat vaatimukset. Koska pelaajien henkilökohtaiset mieltymyk-

set luistimen tuntumasta vaihtelevat huomattavasti, täysin digitaalisen ostoprosessin luomi-

nen ilman fyysistä kokeilua on tällä hetkellä haastavaa. Tämä asettaa rajoitteita tekoälyrat-

kaisujen soveltamiselle erityisesti tuotteissa, joissa käyttökokemus on vahvasti subjektiivi-

nen. 

Miten voidaan yhdistää muiden alojen tuotehallinnan toimintamallit digitalisaatiossa ja te-

koälyssä jääkiekkovälineiden tuotehallintaan? Muiden toimialojen tuotehallinnan toiminta-

malleja voidaan integroida jääkiekkovälineiden tuotehallintaan hyödyntämällä hyväksi ha-

vaittuja käytäntöjä, jotka pohjautuvat digitalisaation ja tekoälyn tuottamaan dataan, nopei-

siin palautesilmukoihin sekä ketteriin kehitysmenetelmiin. Valmistavan teollisuuden ja oh-

jelmistoalan lähestymistavat tarjoavat arvokkaita esimerkkejä, jotka voidaan sopeuttaa jää-

kiekkovälineteollisuuden erityispiirteisiin, kuten sesonkivaihteluun, käyttäjäsegmenttien 

moninaisuuteen ja tuotekohtaiseen suorituskykyodotukseen. 

Valchkov ja Valchkova (2018) mainitsevat, että Sales and Operations Planning (S&OP) -

malli on osoittautunut hyödylliseksi toimialoilla, joilla esiintyy voimakasta sesonkivaihte-

lua. Koska jääkiekkovälineiden alalle on ominaista merkittävä kausivaihtelu, kyseistä mallia 

voidaan soveltaa myös jääkiekkovälineiden tuotehallinnassa. Valchkov ja Valchkova (2018) 

osoittavat, että yhdistämällä lean-varastonhallinnan ja tasapainotetun mittariston voidaan pa-

rantaa logistiikkaa esimerkiksi talviurheiluvälineiden kohdalla. 

Tekoälyllä voidaan analysoida myös tuoteportfolion rakennetta. Sen avulla voidaan tunnis-

taa heikosti suoriutuvia tuotekategorioita ja kohdentaa resursseja tehokkaammin. Lisäksi 

voidaan ennustaa tulevia markkinatrendejä asiakasdatan ja myyntitietojen perusteella. Wang 

et al. (2021) korostavat, että tekoäly vähentää arvailua ja tuo päätöksentekoon 
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dataohjautuvan lähestymistavan. Tämä sopii hyvin jääkiekkovälineteollisuuteen, jossa käyt-

täjäryhmien, kuten aloittelijoiden, junioreiden ja huippupelaajien tarpeet eroavat toisistaan 

selvästi. 

Miten jääkiekkovälineiden tuotehallinta eroaa muista urheiluvälineistä digitalisaation ja te-

koälyn kontekstissa? Jääkiekossa varusteiden, erityisesti kypärien, kehityksessä korostuu pe-

laajien turvallisuus. Kypärien suunnittelussa painopiste on aivotärähdysten ja muiden pää-

vammojen ehkäisyssä. Tämä asettaa vaatimuksia korkeatasoiselle teknologialle sekä tarkalle 

sääntelylle. Kansainväliset jääkiekkoliitot, kuten IIHF ja NHL, määrittävät kypärille ja 

muille varusteille tarkat vaatimukset. Monissa muissa urheilulajeissa ei ole yhtä tiukkoja 

turvallisuusstandardeja, eikä niiden tuotekehitys ole yhtä vahvasti säädeltyä. 

Nothenin ja Kiddin (2022) mukaan standardisointi vaikuttaa jääkiekkovälineiden kehittämi-

seen. Kansainväliset liitot ja suurimmat valmistajat määrittävät yksityiskohtaisia vaatimuk-

sia esimerkiksi mailojen lavoille tai kypärien rakenteelle. Tämä rajoittaa pienempien toimi-

joiden ja yksittäisten pelaajien mahdollisuuksia tuoda markkinoille uusia innovaatioita. Jää-

kiekossa tuotehallinta on siten keskitetympää ja vähemmän joustavaa kuin esimerkiksi juok-

sukengissä tai mailapeleissä, joissa tuoteinnovaatioilla on enemmän liikkumavaraa. 

Jääkiekon selkeä kausiluonteisuus (noin 7 kk) luo logistisia ja varastonhallinnallisia haas-

teita, jotka eivät ole yhtä merkittäviä esimerkiksi jatkuvasti harrastettavissa lajeissa, kuten 

kuntosaliharjoittelussa tai tenniksessä. Jääkiekkovälineissä tuotevalikoima rakennetaan tar-

kasti eri käyttäjäryhmien (ikä ja taitotaso) mukaan. Jääkiekko on kuitenkin maailman mitta-

kaavalla pieni laji, jota pelataan harvassa maassa. Tämä segmentointi yhdistettynä tiukkoihin 

vaatimuksiin asettaa omat vaatimuksensa datan ja tekoälyn käytölle tuotehallinnassa. 

Miten jääkiekkovälineyrityksissä voidaan hyödyntää tämän tutkimuksen tuloksia? Tämän 

tutkimuksen tuloksia voidaan hyödyntää ymmärtääkseen, miten muu maailma reagoi digita-

lisaation ja tekoälyn murrokseen. Tuoteportfolioita ja myyntiprosesseja voidaan kehittää 

asiakaslähtöisemmiksi siten, että kuluttajan on mahdollista tehdä mahdollisimman kattava 

taustatutkimus ennen ostopäätöstä ja löytää itselleen parhaiten sopiva tuote. Truen jalkojen 

skannaukseen perustuva kännykkäsovellus on hyvä esimerkki siitä, kuinka pienemmissä yri-

tyksissä on voitu tuoda digitalisaation avulla konkreettista hyötyä ja helppoutta jääkiekko-

varusteiden hankintaan. 
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Tätä tutkimusta on rajoittanut akateemisen kirjallisuuden vähäisyys jääkiekkovälineiden 

tuotehallinnan alueella, erityisesti digitalisaation ja tekoälyn vaikutusten osalta. Lisäksi tut-

kimuksen ulottuvuutta on kaventanut se, että käytettävissä ei ollut suoraa, yksityiskohtaista 

tietoa esimerkkiyritysten käytännön toimintamalleista tuotehallinnan ja tuoteportfolion hal-

linnan näkökulmasta. 

Mahdollisia jatkotutkimusaiheita ovat esimerkiksi digitaalisen jääkiekkovälineverkkokau-

pan kehittäminen siten, että kuluttajat voivat tehdä suuria varustehankintoja luottavaisesti 

myös verkon kautta. Lisäksi tutkimusta voidaan syventää samoilla teemoilla digitalisaation 

ja tekoälyn kontekstissa, erityisesti siinä vaiheessa, kun uusia innovaatioita ja teknologisia 

ratkaisuja tulee laajemmin markkinoille. 
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