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Viimeisten vuosien aikana tekodlyn vaikutus organisaation kokonaisarvoon on herattanyt
huomattavaa kiinnostusta. Tekodlyn potentiaali on tunnistettu jo useassa yrityksessd, mutta
tulevaisuudessa entisestdan kasvavan merkityksen myota keskeiseksi kysymykseksi on
muotoutunut, miten markkinointi voi hyotya tekoalystd markkinointitoiminnon muuttamiseksi
ja tuottavuuden lisddmiseksi. Tutkimuksen keskeisena tavoitteena oli selvittdd, mita lisdarvoa
markkinointiprosessien tekodlyllistamiselld voidaan saavuttaa.

Tutkimuksen ldhestymistapana kdytettiin  laadullista tapaustutkimusta, joka tarjosi
mahdollisuuden syvalliseen ymmarrykseen tekodlyn vaikutuksista markkinointistrategiaan.
Laadullinen tapaustutkimus pyrkii ymmartamaan ilmioita syvallisesti tutkimalla useampia
tapauksia ja niitd yhdistavia ominaisuuksia ja kaytdnteitd. Tavoitteena oli aiemman teorian
validoiminen ja tdydentaminen havaitun perusteella. Tiedonkeruumenetelmana kaytettiin
puolistrukturoitua  haastattelua, joka toteutettiin perustellen valituille yrityksille.
Tapausyrityksiksi valikoitui liilketoiminnan johtajia neljasta markkinoinnin
asiantuntijaorganisaatiosta. Tutkimusaineisto analysoitiin kategorisoivaa aineistoldhtoista
sisdllénanalyysia hyddyntaen. Kategorisointi perustui teoreettiseen viitekehykseen pohjaavaan
deduktiiviseen paattelyyn.

Tutkimuksen tulokset osoittivat, ettd tekodlylld on kiistatta potentiaalia tuoda merkittavaa
lisdarvoa markkinoinnin prosesseihin, mutta tdman potentiaalin hyddyntdminen vaatii
rohkeutta ja kykya ylittda eteen tulevia haasteita. Yritysten tulee olla avoimia ja valmiita
kokeilemaan tekoalyd, arvioimaan sen vaikutusta ja jatkuvasti kehittdmaan sen hyodyntamista
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1 Johdanto

Viimeisten vuosien aikana tekodlyn arvo organisaation toiminnan vahvistamisessa on
herattanyt huomattavaa kiinnostusta. Nopean kasvun ja kehityksen ovat
mahdollistaneet tekodlyn kognitiiviset mekanismit sekda koneiden kyky oppia siihen
syotetyn datan perusteella (Jarek & Mazurek, 2019). Aiemmin tekoadlya on tarkasteltu
teknisessa kontekstissa, mutta painopiste on siirtynyt entistd enemman
palvelumuotoilunakdkulmaan ja asiakkaan tarpeiden ja odotusten ymmartamisen
syventamiseen (Jain & Aggarwal, 2020). Tekoalyn kaytto ei ainoastaan lisda tuottavuutta
eri sektoreilla, vaan johtaa myo6s uusiin mahdollisuuksiin ja toimintatapoihin eri

prosesseissa (Ailisto & muut,2022).

Tekodlyn trendikkyyteen liittyy valtavan suosion lisaksi my6s nopean kayttéénoton
yleistymisen mukanaan tuomia haasteita. Tekodlyn tehokas hydédyntidminen edellyttaa
yritykselta tekoalyteknologiainvestoinnin lisaksi myds muita resursseja. Tekoalyn
hyodyntamisen merkittavimpia haasteista ovat epavarmuus ja tiedonpuute: mita tekoaly
kokonaisuudessaan on, miten se suhteutuu yrityksen nykyisiin toimintoihin, miten se
voidaan integroida yrityksen strategiaan ja toisaalta, ovatko tekoalyyn liittyvat visiot

yrityksen saavutettavissa (Vidgren, 2023).

Markkinointi perustuu data-analyysiin Idhes kaikilla soveltamisaluillaan, kuten
kuluttajien tarpeiden ymmartamisessa ja markkina-analyyseissa, mika tekee tekoalysta
markkinoinnille tarkean yhteistydkumppanin (Jarek & Mazurek, 2019). Markkinointia
voidaan pitdd nailtd osin teknologian kehityksen luonnollisena edunsaajana.
Markkinoinnin ja informaatioteknologian toimialojen Ildheisyys mahdollistaa
synergiavaikutuksen saavuttamisen, minka takia on tdrkeda korostaa kaytettavissa
olevien tekoalypohjaisten ratkaisujen kayttépotentiaalia markkinoinnin alalla. (Jarek &
Mazurek, 2019). Tekoalyn merkitys on tunnistettu jo useassa yrityksessd, mutta
tulevaisuudessa entisestddn kasvavan merkityksen myo6ta tekodlyn hyédyntaminen on

ymmarrettava jatkuvana, strategisena prosessina (Epstein, 2018). Keskeinen kysymys



onkin, miten markkinointi voi hyotya tekoalystd markkinointitoiminnon muuttamiseksi

ja tuottavuuden lisaamiseksi.

1.1 Digitaalinen transformaatio

Verhoef ja muut (2021) sanovat tekodlyn ja pilvipohjaisten palveluiden yleistymisen
johtaneen uuteen teolliseen vallankumoukseen. Digitaalisella transformaatiolla
tarkoitetaan prosessia, jossa yritykset yhdistavat teknologiaa liiketoimintamalleihinsa
perustavanlaatuisen muutoksen aikaansaamiseksi; tuottavuuden lisddmiseksi, yrityksen
ketteryyden parantamiseksi ja arvon luomiseksi (Ebert & Duarte, 2018). Verhoef ja muut
(2021) esittavat digitaalisen transformaation prosessin kolmivaiheisena: digitalisointi,
digitalisaatio ja digitaalinen transformaatio. Digitalisoinnilla tarkoitetaan tiedon
muuttamista digitaaliseen muotoon, jotta se on tietokoneiden hyddynnettavissa.
Digitalisoinnilla viitataan my0ds analogisten tehtdvien vaihtamisen digitaalisiin tehtaviin.
Digitalisaatio kuvaa sita, miten digitaalista teknologiaa voidaan kayttaa olemassa olevien
lilketoimintaprosessien muovaamisessa. Digitalisaatiossa keskitytdaan
kustannussaastojen sijaan olemassa olevien liiketoimintaprosessien optimoimiseen ja
prosessiparannuksiin, jotka voivat parantaa asiakaskokemusta. Digitaalinen
transformaatio vaikuttaa koko yrityksen toimintatapoihin johtaen usein uusien

lilketoimintamallien muodostumiseen. (Verhoef ja muut, 2021).

Verhoef ja muut (2021) tunnistavat kolme suurta ulkoista ajuria, jotka ohjaavat yrityksen
kohti digitaalista transformaatiota. Digitalisaatio ja siihen liittyvien useiden
teknologioiden = maailmanlaajuinen  kayttdoonotto on  vahvistanut sahkoista
kaupankayntia. Nousevilla digitaalisilla teknologioilla, kuten tekoalylld, lohkoketjuilla ja
robotiikalla ennustetaan olevan tulevaisuudessa entista merkittdvampi ja
kauaskantoisempi vaikutus liiketoimintaan, mika osoittaa selvasti yrityksien tarpeen
muovata liiketoiminnastaan selvasti digitaalisempaa (Verhoef ja muut, 2021). Uuden
teknologian kayttoonotolla voi myos olla huomattava vaikutus yrityksen
kustannusrakenteeseen, kun toimitusketjun kustannuksia voidaan alentaa tekodlya

hyodyntamalla (Verhoef ja muut, 2021).



Uusien digitaalisten teknologioiden myota kilpailu on kiristymassa. Teknologiat ovat
vaikuttaneet kilpailuymparistoon siirtamalla painopisteen nuoriin tai muutoin ketteriin,
digitaalisiin yrityksiin (Verhoef ja muut, 2021). Digitaalisten teknologioiden avulla
voidaan siis saavuttaa kilpailuetua. Globaalimmaksi tulemisen lisdksi myds kilpailun
intensiteetti on lisaantynyt (Verhoef ja muut, 2021). Teknologioiden kehittymisen
vaikutukset markkinoihin ja toimialoihin voivat olla vaikeasti ennakoitavissa, mika
edellyttaa, etta yrityksien on mukauduttava jatkuvasti muuttuvaan ymparisté6n (Quinn
jamuut, 2016). Brock ja von Wangenheim (2019) kuvailevat johtavia yrityksia kyvykkaina
ennakoimaan tekodlyn vaikutuksia liiketoimintaan. Tekodlyn uskotaan johtavan
palveluiden alyllistamiseen, toiminnan ja asiakasrajapintojen automatisoitumiseen seka

tiedonhallinnan ja paatéksenteon implementointiin (Brock ja von Wangenheim, 2019).

Kolmantena ajurina nahdaan kuluttajakdyttaytymisen rakenteen muutosta uusien
digitaalisten teknologioiden myo6ta (Verhoef ja muut, 2021). Lisaksi Leone ja muut (2020)
korostavat tekoalyn kriittista roolia hinnoittelussa ja myynnissa. Mobiililaitteista on tullut
tarkeita digitaalisia kosketuspisteita kuluttajakdyttaytymisessa ja asiakaspolussa.
Ostopaatoksen suunnittelu, kuten tuotteen tutkiminen ja vertailu, sekd ostaminen on
helpottunut jatkuvasti kdden ulottuvissa olevan dlylaitteen myo6ta. Na&in ollen
digitaalisten teknologioiden kayttd on muovautumassa uudeksi normiksi, johon
yrityksien on sopeuduttava pysyakseen houkuttelevana asiakkaille ja parjatdkseen

kilpailussa (Verhoef ja muut, 2021).

Mikalef ja muut (2021) ovat tunnistaneet useita tekodlylle spesifeja dynaamisia
kyvykkyyksia, jotka korostavat tekoalyn roolia organisaatioiden markkinointitoimintojen
hallinnassa dynaamisessa ja epavarmassa ymparistossa. Vaikka tekoalyn kayttoéonotto ja
hyodyntaminen ei ole mutkatonta, Chen ja muut (2022) korostavat nykyaikaisten
markkinointiteknologioiden omaksumista ehtona kilpailussa parjaamiselle. Myos
Epsteinin (2018) mukaan erilaisiin tekodalyratkaisuihin investoivien organisaatioiden

maara tulee kasvamaan lahitulevaisuudessa.



1.2 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Tutkimuksen tarkoituksena on pyrkia lisddamaan ymmarrysta tekodlyn soveltuvuudesta
markkinointiprosesseihin. Petrescun ja muiden (2022) mukaan tekoalymarkkinointia
kasittelevan tutkimuksen keskiossa tulisi olla tekodlyn rooli markkinoinnin
monimutkaisessa ekosysteemissa. Vaikka huomattava osa tekodlyn
soveltamismahdollisuuksista [6ytyy markkinoinnin toimialalta, tiedetdan silti hyvin
vahan siitd, miten yritykset konkreettisesti hyodyntavat tekodlya tukemaan
markkinointitoimintojaan (Mikalef ja muut, 2021). Perinteisillda toimialoilla, kuten
markkinoinnissa, tarvitaan lisdaa tutkimusta tekoalyratkaisujen kayttoonotosta ja niiden
tuottamasta lisdarvosta (Petrescun & muut, 2022). Taman tutkimuksen tarkoituksena on
kasitteellistaa tekodlyn keskeiset elementit osaksi markkinointiprosessia. Tekodlyn
nopea kehitys on muuttanut merkittavasti markkinointikdytantoja ja avannut uusia
mahdollisuuksia yrityksille tavoittaa ja sitouttaa asiakkaita entista tehokkaammin.
Kuitenkin, vaikka tekodlyn soveltaminen markkinointiin tarjoaa monia etuja, sen taytta

potentiaalia ei ole viela taysin ymmarretty eikd hyddynnetty.

Tutkimuksen kvalitatiivinen [ahestymistapa pyrkii syventamaan ymmarrysta siitd, miten
tekodlyprosessi ja sen osatekijat voidaan integroida markkinointiprosessiin
saumattomasti ja tehokkaasti. Aineisto kerdtdaan eri organisaatioista, jotka ovat jo
soveltaneet tekodlya markkinointiprosesseissaan. Analysoimalla tapauksia ja saatuja
tuloksia voidaan muodostaa kokonaiskuva tekodlyn hyodyntamisesta markkinoinnissa ja
luoda kdytannon suosituksia sen tehokkaaseen kayttoonottoon. Tutkimuksessa
keskitytaan erityisesti tekodlyn hyodyntamiseen markkinointistrategian kehittamisessa,
asiakaskokemuksen  parantamisessa  sekd  kohdennetun  markkinoinnin  ja
personointitaktiikoiden optimoinnissa. Tavoitteena on tuottaa tietoa ja kasitteellisia
malleja, jotka auttavat markkinoinnin ammattilaisia ymmartamaan tekodlyn roolia
markkinointiprosessissa sekd sen tuomia mahdollisuuksia ja haasteita. Taman
tutkimuksen tuloksena odotetaan syntyvan viitekehys, joka auttaa

markkinointiammattilaisia hahmottamaan tekoalyprosessin ja tekoadlyn keskeisid
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elementteja markkinointiprosessissa. Lisdksi tutkimus voi tarjota arvokasta tietoa siita,
miten yritykset voivat hyoddyntaa tekoadlyd markkinoinnissaan tehokkaasti ja
vastuullisesti. Taman tiedon avulla markkinoijat voivat kehittdd parempia strategioita,
jotka vastaavat asiakkaiden tarpeisiin ja edistavat pitkdaikaista menestysta kilpailluilla

markkinoilla.

Tutkimuksen tarkoitusta ja tavoitteita tukemaan on asetettu seuraavat kysymykset:

1. Millaista lisdarvoa markkinointiprosessien tekoalyllistamisella voidaan saavuttaa?

2. Millaisia haasteita tekoalyn hyddyntamiseen markkinointiprosesseissa liittyy?

1.3 Tutkimuksen rakenne ja rajaukset

Tutkimus on rajattu tarkastelemaan erilaisia tekodlyn tekniikoita sekd niiden
hyodyntamistda markkinoinnin prosesseissa. Tutkimuksessa ei oteta kantaa yksittdisten
jarjestelmatoimittajien tekoalysovelluksiin, vaan pyritdan tunnistamaan yleistettavissa

olevia piirteita tekoalyn soveltamisesta ja siihen liittyvista haasteita.

Tama  tutkielma  koostuu  kuudesta  paadluvusta. Ensimmadisend  luvussa,
tutkimusaiheeseen ja tutkimusongelmaan johdattelevassa johdannossa kaydaan lapi
tutkimusaiheen taustaa, tutkimusongelmaa ja -tavoitteita, tutkimuksen rajauksia,
tutkimusstrategiaa seka tutkimuksen rakennetta. Johdantoluvun tarkoituksena on
herattaa lukijan mielenkiinto, seka perustella tutkimuksen tarve ja selventda, ketka

tutkimuksesta ja sen tuloksista hyotyvat.

Toinen luku pyrkii antamaan perustietoa tekodlyn kasitteestd ja sen soveltamisesta
markkinoinnin alalla. Aluksi esitellddn tekodlyn maaritelma ja keskeiset komponentit.
Taman jalkeen keskitytdan tarkastelemaan tekodlyn mahdollisuuksia ja haasteita
markkinoinnissa. Tama luku tarjoaa tarkeda taustatietoa tutkimukselle ja auttaa lukijaa
hahmottamaan tekoalyn roolia markkinoinnissa laajemmassa kontekstissa. Aiheeseen

tutustutaan tekodlya tutkivan tieteellisen markkinointi- ja jarjestelmatieteellisen
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kirjallisuuden, luotettaviksi arvioitujen alan medioiden julkaisemien artikkeleiden seka

yritysten raporttien avulla.

Kolmannessa luvussa syvennytdaan tekoalyn ulottuvuuksiin markkinoinnissa. Luvussa
selvitetdan lisdksi tekijoitd, joita tekodlyn implementointi edellyttdasd. Kolmannen luvun
lopussa muodostetaan olemassa olevan tieteellisen kirjallisuuden ja lapikaytyjen

teorioiden pohjalta tutkimuksen teoreettinen viitekehys

Neljas luku koostuu tutkimuksen empiriasta. Luvun alussa esitelldan ja perustellaan
tutkimukset  metodologiset  valinnat.  Tutkimus  toteutetaan laadullisena
monitapaustutkimuksena. Neljannen luvun ensimmaisessa alaluvussa esitelldaan

tutkimusmenetelma ja aineistonkeruuprosessi.

Viidennessa luvussa esitetddn varsinaiset tutkimustulokset, joita verrataan teoreettisiin
6ydoksiin.  Viimeisessa luvussa esitelldan tutkimuksen johtopadatokset, tehdaan
tutkimuksen yhteenveto seka pohditaan mahdollisia jatkotutkimuksen kohteita. Luvussa
arvioidaan lisaksi taman tutkimuksen luotettavuutta, sekd tuodaan esiin havaitut

tutkimusrajoitteet. Tutkimuksen lopusta 16ytyvat [ahdeluettelo ja tutkimusliitteet.
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2 Alykis automaatio

Aguirre ja Rodriguez (2017) madrittelevat automaation ratkaisuna, jolla rutiinitehtavia,
strukturoitua dataa ja deterministisia tuloksia sisdltdva ja sdantdihin perustuva
liiketoimintaprosessi saadaan toimimaan automaattisesti. Automatisoitu prosessi
vapauttaa ihmisen manuaalisista ja toistuvista tdista tehden paivittdisesta tyoskentelysta
nopeampaa ja tehokkaampaa (Aguirrez & Rodriguez, 2017). Automaatio vahentda myos
virheiden maaraa, kun jarjestelmat ja kayttoliittymat hoitavat suuren osan tydvaiheista
(Kaarlejérvi & Salminen, 2018). Alykkaat teknologiat, kuten ohjelmistorobotiikka ja
tekodlypohjaiset toiminnot, ovat kasvava resurssi organisaatioissa. Alykkdat teknologiat
puhututtavat erityisesti yhteiskunnan tehokkuuden kasvattamisen kontekstissa ja
tehokkuus heijastuukin usein tdysin uudenlaisten prosessien ja menettelytapojen

kayttoonoton mahdollistaneisiin uusin teknologisiin ratkaisuihin (Linturi, 2015).

Tekodlyn kayttopotentiaali ei rajoitu prosessien automatisointiin, vaan myos
markkinointiin olennaisesti liittyvien tiedonhallintakdytantdjen tehostamiseen (Keegan
ja muut, 2022). Davenport ja muut (2021) ehdottavat, etta yrityksen liiketoiminnoista
markkinoinnin mahdollisuudet hyotya tekodlystd ovat suurimmat. Markkinoinnin
ydintoiminnot, asiakkaiden tarpeiden ymmartaminen, yrityksen tarjooman
yhteensovittaminen asiakkaan tarpeisiin sekd asiakkaan vakuuttaminen ostamaan
yrityksen tuotteita tai palveluita, ovat toimintoja, joita voidaan tehostaa tekoalyn avulla
(Davenport ja muut, 2021). Myo6s Deloitte global survey of early Al adopters-tutkimus
(2020)  osoitti  kolmen  viidestda  parhaasta  tekoadlytavoitteesta  olevan
markkinointilahtoisia: olemassa olevien tuotteiden ja palveluiden parantaminen, uusien
tuotteiden ja palveluiden luominen seka asiakassuhteiden parantaminen. Kdynnissa on
erityisesti paljon keskustelua siitd, kuinka tekodly voi auttaa organisaatioita
automatisoimaan prosesseja, saamaan aiemmin tavoittamattomissa olevaa tietoa seka

parantamaan sitoutumistaan avainasiakkuuksien hallintaan (Mikalef ja muut, 2021).



13

2.1 Tekoadly

Tekodlyn madaritelma ei ole yksiselitteisin ja siihen vaikuttaa konteksti, jossa tekoalya
tarkastellaan (Tuominen & muut, 2019). Kaikille maaritelmille yhteista on kuitenkin se,
ettd tekoalylld viitataan ihmismaiseen alykkyyteen, kuten ongelmanratkaisuun tai
kykyyn ajatella ihmismielen tavoin (Struhl, 2017). Tekodlyn tavoitteena on tulla
tehtdvissaan vahintaan yhta hyvaksi, kuin sitd opettanut ihminen (Salloum, 2023).
Tekoaly ei kuitenkaan ole yksittdinen teknologia, vaan useiden erilaisten menetelmien,
teknologioiden, sovelluksien ja tutkimussuuntien muodostama kokonaisuus. Tekodalyn,
sen menetelmien, teknologioiden ja sovelluksien voidaan ajatella olevan yksi osa

digitalisaation laajempaa viitekehysta. (Ailisto & muut, 2018).

Kokonaisuuden selkiyttamiseksi tekodly jaetaan tyypillisesti vahvaan, heikkoon ja
supertekodlyyn. Heikko tekodly edustaa nimensa mukaan tekodlyn alinta tasoa, joka jaa
ihmistason alykkyyden alle. Heikolla tekoalylla tarkoitetaan yksittdisissa tehtavissa
jatkuvasti paremmaksi kehittyvia algoritmeja, kuten hakukoneoptimointi ja
roskapostisuodattimet. Vahva tekodly kykenee toimimaan irrallaan ihmisen ajattelusta ja
alykkyydesta. Vahva tekodly suoriutuu monimutkaisemmista tehtdvistd ja pystyy
suorittamaan niitd samanaikaisesti. Supertekoalylld puolestaan viitataan tulevaisuuden
itsetietoiseen, ihmisen alykkyystason ylittavaan tekoadlyohjelmistoon. Supertekodly, joka
on ylivoimainen ihmisdlyyn verrattuna, on toistaiseksi vield ainoastaan

tieteiskirjallisuutta. (Tuominen & muut, 2019; Ristimaki, 2020).

Kognitiivinen tietojenkasittely on tekniikka, joka mahdollistaa ihmisten ja koneiden
yhteistydn. Kognitiivinen tietojenkasittely integroi useita teknologioita ja
tietotekniikkaan perustuvia keinotekoisia mekanismeja saavuttaakseen tietyn
tason “aivomaisen”, ihmisen kognitiivista toimintaa jaljittelevan alykkyyden (Dong ja
muut, 2020). Kognitiivisen tietojenkdsittelyn odotetaan ymmartavan erilaisia suhteita
datasta ja tosielaman ilmioista teknologioiden, kuten tekoalyn, hahmontunnistuksen ja
koneoppimisen, avulla ja kehittdvan naitd tyokaluja edelleen tuottavuuden

parantamiseksi (Dong ja muut, 2020).
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Tekodlyn kognitiiviset kyvyt ovat monipuoliset ja kehittyvat jatkuvasti. Tekodlyn kolme
kognitiivista ydinkyvykkyyttd ovat tunnistaminen, paatteleminen ja tuottaminen
(Salloum, 2023). Tekoaly kykenee tunnistamaan ja havaitsemaan erilaisia syotteita, kuten
kuvia, danta tai tekstid, ja muuntamaan ne tulkittavaan muotoon. lhminen tunnistaa
kuvia luonnollisten hermoverkkojen avulla, kun taas tekodly hyédyntaa tunnistamisessa
keinotekoisia hermoverkkoja, joiden rakenne ja monimutkaisuus maaraytyy
tunnistettavan kohteen perusteella (Chowdhury, 2022). Paattelylla on merkittava rooli
tekodlyn toimintaperiaatteissa. Tekoadly pystyy paattelemaan loogisesti ja ratkaisemaan
ongelmia, joihin liittyy monimutkaisia saantoja ja ehtoja (Mohapatra, 2022).
Markkinoinnissa tekoalyn paattelykykya hyodynnetaan esimerkiksi
markkinaennusteiden tekemiseen ja asiakkaiden kayttdytymisen ennustamiseen.
Tekoaly on my6s maailmanlaajuisesti kdytetty ennusteissa myynnin lisddmiseksi (Haleem

ja muut, 2022).

Tekodly voi olla myds luova ja tuottaa uusia ideoita ja ratkaisuja, jotka perustuvat
olemassa oleviin tietoihin ja kokemukseen. Bieserin (2022) mukaan tekoaly ei kykene
perustavanlaatuisesti luomaan uusia ideoita yksindan, mutta silla on keinoja tukea ja
lisata ihmisten luovuutta. Ensisijainen keino lisdta ihmisen luovuutta on tekoalyn kyky
automatisoida monotonisia tehtdvia ja prosesseja, joka vapauttaa ihmiselle aikaa
ideointiin ja muihin luovuutta edellyttdviin tehtaviin (Bieser, 2022). Tekoaly kykenee
suorittamaan myos luovempia tehtavia tunnistamalla ja yhdistelemalla olemassa olevia
malleja. Generatiivinen tekoaly pystyy luomaan myos uutta sisaltoa, kuten danta, koodia,
kuvia tai tekstid, mika perustuu algoritmien harjoittamiseen kadytetyn datan

kalibroituihin yhdistelmiin (McKinsey, 2023).

2.2 Koneoppiminen

Tekoalylle ominaista on dynaamisuus ja kyky oppia itsendisesti kokemuksen perusteella
(Salloum, 2023). Tekodlyn on oltava itsendinen, oppiva ja suorituskykyinen — sen on

kyettdva tunnistamaan erilaisia tilanteita, reagoimaan ilman ennakko-ohjelmointia seka
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suoriutumaan tehtavista jarkevalla tavalla tdyttdadkseen dlykkyyden kriteerit (Boden,

1996; Kaplan, 2016).

Koneoppimisella tarkoitetaan menetelmia ja teknologioita, joilla tekodlya ensisijaisesti
rakennetaan. Koneoppiminen on nimensa mukaisesti mahdollistaa tietokoneiden kyvyn
oppia datasta jalostettua informaatiota (Salloum, 2023). Koneoppiminen perustuu
laajojen datamassojen kasittelyyn ja ennusteiden laatimiseen matemaattisten mallien
perusteella (Kaarlejarvi & Salminen, 2018). Oppiminen onkin nimenomainen edellytys
dlykkyydelle. Alykkaan jarjestelmén tulisi oppia toistamaan onnistumisia ja toisaalta

oppia olemaan toistamatta virheita (Alpaydin, 2016).

Koneoppimisen kehittdminen edellyttdd suurta maarda dataa. Datan tyyppi ja
merkitykselliset ominaisuudet riippuvat koneoppimisen soveltamisalasta eli siitda, mita
koneoppimisen mallin odotetaan tekevan. Koska algoritmin oppimisen Idhteena toimii
data, on sen maaralla ja laadulla kriittisen tarkeda merkitys parhaan lopputuloksen
kannalta (Jaaskeldinen, 2021). Data voidaan jakaa karkeasti jarjestettyyn ja
jarjestamattomaan dataan riippuen sen lahteesta. Jarjestetty data rajoittuu tietylle
toimialalle ja on luonteeltaan diskreettia. Jarjestamatonta dataa puolestaan ei voida
suoraviivaisesti kategorisoida johonkin luokkaan (Jaaskeldinen, 2021). Markkinoinnin
nakékulmasta olennaista dataa kertyy tyypillisimmin sosiaalisesta mediasta, internet-
hauista ja verkkosivuvierailuista seka sijaintitiedoista (Kaplan, 2016). Markkinoijat voivat
hyodyntda koneoppimista esimerkiksi merkityksien ja johdonmukaisuuksien
I6ytamiseen ostohistoriaa kasittelevastd kuluttajadatasta, joita voidaan jalostaa
ostokayttaymismallien jatkuvaan kehittamiseen seka kuluttajien tarpeiden ja halujen
tarkempaan ennustamiseen (Alpaydin, 2016). Koneoppimista voidaan myods hyodyntaa
esimerkiksi dlykkdaaseen myynnin ennustamiseen syottamalla jarjestelmaan aiempia ja
reaaliaikaisia myyntitietoja. Reaaliaikaista myyntidataa analysoimalla jarjestelma pystyy

kehittdamaan myyntiennusteiden tarkkuutta. (Han & muut, 2021).
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Syvdoppiminen on koneoppimisen osa-alue, jossa tekodlyn rakentamiseen kaytetdan
neuroverkkoja (Salloum, 2023). Keinotekoiset neuroverkot pyrkivat jaljittelemaan
ihmisaivojen kaltaisia, monimutkaisia kayttaytymismalleja, kuten oppivaa toimintaa
(Salloum, 2023). Syvaoppiminen koostuu useista perakkain kytketyista kerroksista, joissa
jokainen kerros kasittelee tietoa tietylld tavalla ja siirtda tiedon seuraavalle tasolle.
Jokainen kerros kasittelee tietoa yha abstraktimmalla tasolla, jolloin syvemmat kerrokset
pystyvat kasittelemadan edeltdvaa kerrosta monimutkaisempaa tietoa (LeCun ja muut,

2015).

Syvdoppiminen on erittdin tehokas menetelmd monimutkaisten ongelmien
ratkaisemiseen, koska se voi oppia piirteita automaattisesti datasta manuaalisen
ohjelmoinnin sijaan (Syam & Sharma, 2018). Toisin kuin perinteiset kognitiiviseen,
vaiheittaiseen ja loogiseen I|3ahestymistapaan perustuvat tietokonealgoritmit,
neuroverkot pyrkivat itse tunnistamaan tarkeimmat piirteet ja rakenteet
esimerkkidatasta ilman ymmarrysta niiden valisista suhteista (Syam & Sharma, 2018).
Tama mahdollistaa syvdaoppimisen soveltamisen monimutkaisiin ja vaikeasti
maariteltaviin ongelmiin, joissa perinteisten algoritmien kayttaminen olisi hankalaa tai
jopa mahdotonta (Syam & Sharma, 2018). Syvdoppimista voidaan hyodyntaa
markkinoinnissa monin eri tavoin, esimerkiksi asiakasprofiilien luomisessa. Neuroverkot
tarjoavat markkinoijille tehokkaan tavan analysoida suuria maaria dataa ja oppia sen

pohjalta parhaat kdytannot tiettyjen asiakasryhmien kohdalla (Urban ja muut, 2019).

2.3 Tekodlymarkkinointi

Tekodly on erittdin ajankohtainen ja nopeasti kehittyva aihe markkinoinnissa, ja sita
pidetddan markkinoinnin seuraavana rajapyykkind (Murgai, 2018). Teknologian
edistyminen on johtanut myos markkinoijille hyodyllisten tekoalyratkaisujen luomiseen.
Markkinoinnin digitalisoitumisen myota tarjolla on runsaasti tekodlyratkaisuissa
hyodynnettavaa dataa. Jokainen tekodlymarkkinoinnin kayttotapaus tuottaa erilaisia

tuloksia, jotka voivat liittyd asiakkaiden sitouttamisen  parantamiseen,
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markkinointikampanjoiden tehokkuuden lisadmiseen, parempaan asiakaskokemukseen
tai markkinointitoiminnon tehostamiseen (Sterne, 2017). Kehittyneet teknologiat ovat
vaikuttaneet myynnin ja markkinoinnin toimialaan ja taman vaikutuksen odotetaan
Iahitulevaisuudessa vahvistuvan entisestdaan tekoalyn, koneoppimisen ja robotiikan

myota (Siau & Yang, 2017).

2.4 Tekoadly markkinoinnin mullistajana

Muutos on nykypdivana hallitseva teema jokaisessa yrityksessa toimialaan katsomatta.
Globaali, kilpailukykyinen ymparistd vaatii jatkuvaa innovointia ja prosessien
parantamista olemassa olevan tietopohjan vanhetessa. Markkinointiympariston suurin
muutos on siirtyminen sahkdiseen tietojenkasittelyyn markkinoinnin tarkeimpana

valineena niin raportoinnissa kuin suunnittelussa ja tiedonhallinnassakin (Murgai, 2018).

Tulevaisuudessa tekodly on omiaan vaikuttamaan markkinointistrategioihin, mukaan
lukien liiketoimintamalleihin, myynnin prosesseihin seka muuttuneen
asiakaskayttaytymisen myota asiakaspalveluvaihtoehtoihin (Davenport ja muut, 2020).

Borekin ja Reinoldin (2016) mukaan tekodly muuttaa markkinointia ja markkinoijien
tyota kolmella tavalla. Kuluttajat saavat entista kontekstuaalisempia ja yksil6llisempia
asiakaskokemuksia, kun automatisoitavissa olevat rutiinitehtdavat delegoidaan koneille
vapauttaen markkinoijat keskittymaan luovuutta ja asiantuntemusta vaativiin tehtaviin.
Kolmanneksi Borek ja Reinold (2016) mainitsevat muuttuvat kasitykset markkinoinnin
4P-mallista (product, place, price, promotion). Koneoppimisen algoritmit raataloivat
asiakaspalautteen ja -kokemuksen perusteella tuotteita kunkin yksittdisen kuluttajan
tarpeita vastaavaksi, jolloin myos myyntipaikka ja hinta on dynaamisesti muutettavissa
reaaliajassa  tilanne-, asiakas- tai kausikohtaisesti. Myds automatisoidut
markkinointikampanjat ovat tdysin personoituja, kuin henkilokohtaisia viesteja
kuluttajalle. Tekodlyalustat pystyvat tekemaan nopeita paatoksia siitd, miten resurssit
tulisi kohdistaa tehokkaimmin eri markkinointikanavien vililla, sekd analysoimaan
tehokkaimman mainosten sijoittelun siten, ettd kampanjoista voidaan saavuttaa

mahdollisimman suuri hyoty ja kuluttajien sitoutuminen saadaan yhtendisemmaksi
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(Borek & Reinold, 2016). Tekodlyn aikaansaamat muutokset markkinointimixissa
mahdollistavat my6s kustannuksien vahenemisen parempien markkinointipaatoksien

kautta (Davenport ja muut, 2020).

Perinteinen markkinointi on menettinyt tehokkuutensa asiakkaiden voittamisessa ja
sdilyttamisessa. Tekodly on noussut tarkedan roolin  kestdavan kilpailuedun
saavuttamiseksi nykyisessa reaaliaikaisessa maailmassa, jossa markkinoijien kyettava
jatkuvaan, raataldityyn ja oivalluksiin perustuvaan vuorovaikutukseen asiakkaiden
kanssa. Tekoadlypohjainen markkinointi mahdollistaa henkilokohtaisen viestinnan
asiakkaille sopivina ajankohtina heidan kuluttajaelamansa eri vaiheissa. Lisdksi tekoaly
auttaa markkinoijia tunnistamaan riskialttiita asiakkaita ja tarjoamaan heita motivoivaa

tietoa yllapitadkseen sitoutumista brandiin. (Murgai, 2018).

Tekoalyn vaikutus markkinointitutkimuksen luonteeseen on merkittava. Tekoalyn kaytto
avaa uusia mahdollisuuksia, joita perinteiset tutkimusmenetelmat eivdt pysty
tarjoamaan. Tekodly muuttaa tutkimuksen luonnetta tehokkaammaksi, tarkemmaksi ja
yksilollisemmaksi. Tutkijat voivat hyodyntada tekodlyd laajasti datan keruussa,
analysoinnissa, tulkinnassa ja markkinointitoimenpiteiden suunnittelussa, mika auttaa
heitd saamaan syvallisempda ymmarrystd tutkittavasta kohteesta ja parantamaan
markkinointistrategioitaan (Siau & Yang, 2017). Uudet teknologiat edellyttdvat myos
markkinointistrategioiden uudelleenmuotoilua, sillda taman kehityksen vaikutusten

perusteellinen tutkiminen ja ymmartaminen on ratkaisevan tarkeaa (Siau & Yang, 2017).

Tekodlyn tuomiin muutoksiin liittyy myds uhkakuva ty6paikkojen vahenemisesta ja sita
seuraavasta yhteiskunnan mullistuksesta. Toistuvat ja rutiininomaiset tehtavat, kuten
tietojen kerdaminen, raporttien luominen ja perusasiakaspalvelu, tulevat yha enemman
automatisoiduiksi tekodlyn avulla (Kaarlejarvi & Salminen, 2018). Menneisyydessa
teknologian kehitys on taannut jatkuvan uusien tyOpaikkojen syntymisen, mutta
tekodlyvallankumouksen kohdalla vaikutuksen pelatddn olevan painvastainen (Yang &

Siau, 2018). Markkinoinnin tehtavat ovat yksi niista toista, joiden ennustetaan olevan
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helposti korvattavissa tekoadlylla. Vaikka tekodly voi korvata tiettyja tehtdvia ja vaatia tyon
uudelleenmuotoilua, se tarjoaa myds uusia mahdollisuuksia ja luo uusia tyopaikkoja.
Tarkeda onkin keskittya tyovoiman osaamisen kehittdmiseen, eettisten ja sosiaalisten
nakdkohtien huomioon ottamiseen sekda ymmartaa tekodlyn potentiaali tydn tukena ja

kehittdamisen mahdollistajana (Kaarlejarvi & Salminen, 2018).

2.5 Tekodlyn haasteet markkinoinnissa

Koneoppimiseen perustuvan tekoalyjarjestelman suurimpana haasteena voidaan pitaa
vaativaa ja hidasta kayttéonottoa — oppiakseen tarkaksi ja hyddylliseksi tyokaluksi, tulee
tekoalyjarjestelmalle  syottda aluksi suuria maaria dataa analysoitavaksi.
Tekoalyjarjestelman opetusprosessi vaatii markkinoijan aktiivista osallistumista, silla
tekodly voi olla ainoastaan niin hyva kuin sen saaman datan laatu (Sterne, 2017). lhan
jokaista markkinoinnin prosessia ei ole perusteltua automatisoida, silld kaikki
markkinoinnin ty6tehtadvat eivat valttamatta tuota tarpeeksi paljon tai oikeaan muotoon

koodattavissa olevaa dataa, jota algoritmit tarvitsevat oppiakseen (Sterne, 2017).

Davenport ja muut (2020) tunnistavat kolme keskeista tekodlyn kayttoon liittyvaa
haastetta: tietosuoja, datan muuttumattomuus ja etiikka. He korostavat tarvetta
kiinnittdd huomiota siihen, miten yksilon tietosuoja varmistetaan suhteessa tekodlyn
tarvitseman dataan, liittyykd tekoalyyn algoritmeihin upotettuja vinoumia seka
kayttokohteisiin, joihin tekodlyd on eettistda hyodyntdaa (Davenport ja muut, 2020).
Tekodly on saanut osakseen kritiikkida myos sen vuoksi, etta toisinaan sita, miten tekoaly
paatyy antamiinsa ennusteisiin, voi olla jopa mahdotonta jaljittda (Kananen & Puolitaival,
2019). Monet tekoalyalgoritmit ovat usein lapindakymattomia mustia laatikoita ja vaikka
algoritmit voivat tuottaa hyvia tuloksia tai paatoksia, niiden tarkkaa toimintaa ei
valttamatta voida ymmartaa tai selittdd selkedsti (Davenport ja muut, 2020).
Tekodlyalgoritmien lapinakymattomyys voi aiheuttaa haasteita erityisesti silloin, kun
niita kaytetaan kriittisissa sovelluksissa, jotka sisdltdavat arkaluonteista tietoa. Kuluttajat
saattavat olla epdavarmoja siitd, miten heidan tietonsa kerataan ja miten niita kaytetaan,

mikd voi aiheuttaa luottamuspulaa (Davenport ja muut, 2020). Markkinointi on
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sdadanneltyd toimintaa, ja lapinakymattomat tekodlyalgoritmit voivat vaikeuttaa
saantelyvelvoitteiden noudattamista. Esimerkiksi yleisen tietosuoja-asetuksen (GDPR)
mukaan kuluttajilla on oikeus tietdd, miten heiddn tietojaan keratdan ja kdytetdan
(Davenport ja muut, 2020). Tekoalyalgoritmien lapinakymattomyys voi vaikeuttaa tdman

vaatimuksen ja muiden saatelyvelvoitteiden tayttamista (Lagioia, 2020).

Koneoppimiseen perustuva tekodly tarvitsee suuria datamaaria koulutustarkoitukseen,
ja paasy naihin datakokonaisuuksiin herattaa paljon yksityisyytta koskevia huolenaiheita.
Tekodlya kaytetddan sellaisten henkilokohtaisten, reaaliaikaisten ja personoitujen
palvelujen luomiseen, jotka edellyttavat kuluttajien henkilotietoja (Stahl, 2021). Eri
maiden lainsaadantd saatelee eri tavoin yrityksien oikeutta kayttaa henkilokohtaisia
tietoja. Myds kuluttajien halukkuus  jakaa henkilokohtaisia tietoja
markkinointitarkoituksiin vaihtelee suuresti (Kananen & Puolitaival, 2019). Kuluttajia
huolestuttaa eniten se, etta kerattyja tietoja saatetaan luovuttaa kolmansille osapuolille
luvatta ja ettd ne voivat olla alttiita tietoturvaloukkauksille (Davenport ja muut, 2020).
Tekoaly VOi myos mahdollistaa anonymisoitujen henkil6tietojen
uudelleentunnistautumisen tavalla, jota ei ollut ennakoitu ennen koneoppimisen
kykyjen  ilmenemistd.  Tietosuojalainsdaadannén  vakiintumisesta  useimmilla
lainkdyttoalueilla huolimatta tekodly voi luoda uusia tietosuojariskeja ja siten eettisia
huolenaiheita, joita nykyinen lainsdadadanté ei kata. Datan minimoinnilla pyritdan
suojaamaan yksityisyytta rajaamalla tekodlyn kdyttdma tieto vain oleellisimpaan ja
tarpeellisimpaan dataan (Stahl, 2021). On ymmarrettdvasd, ettd kuluttajat ovat
epdvarmoja tietojaan kerdavia ja hyodyntavia automaattisia jarjestelmia kohtaan, joten
pysydkseen elinkelpoisena, yrityksien on huomioitava tekodlymalleja koskevat
tietosuojavelvoitteet (ldziniak, 2023). Datan kasittelyn lapindkyvyys ja avoimuus voivat
lisdksi helpottaa ja nopeuttaa kuluttajien tekoadlypalveluiden omaksumista (Kananen &

Puolitaival, 2019).

Tekodlymarkkinoinnin haasteeksi lukeutuvat myos kielteiset asenteet ja puutteellinen

luottamus tekoalyd kohtaan. Kaarlejarvi ja Salminen (2018) toteavat, ettd automaation
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hyddyt lunastetaan luottamuksen kautta. Yleisin syy sille, ettd automaatiolla ei saavuteta
siltd odotettuja hyotyja, on se, ettei toimintaa uskalleta muuttaa. Vaikka teknologiset
edellytykset tayttyisivat, automaatiota ei hyédynnetd, koska totutulla, manuaalisella
toimintamallilla saadaan varmasti haluttu lopputulos. Tama johtuu luottamuksen
puutteesta automaatiota kohtaan. Luottamuspula voi johtua esimerkiksi rajoittuneesta
ymmarryksestd automaation toimintaperiaatteista, mika aikaansaa epavarmuutta ja
vastahakoisuutta totutun haastamista kohtaan (Salminen ja Kaarlejarvi, 2018).
Luottamuspulan taustalla voi olla myds pelko koneen oppimisesta ihmista
dlykkdaammaksi vieden nadin ihmisiltd tyopaikat. Kananen ja Puolitaival (2019) eivat
kuitenkaan usko tamdn pelon olevan relevantti, silld tekodlyn toiminta perustuu
todennakoisyyksiin. Suuri datan maara tekee tekoalystd siis vain tarkemman, ei

alykkdamman (Kananen & Puolitaival, 2019).



22

3 Tekoaly osana markkinointia

Tekodly tarjoaa markkinoijille merkittavan mahdollisuuden tunnistaa odottamattomia
malleja ja parantaa menestymismahdollisuuksiaan. Tekoalyn avulla markkinoijat voivat
saavuttaa syvempaa ymmarrysta asiakkaidensa kayttaytymisestd ja tarpeista, mika
mahdollistaa asiakasuskollisuuden kasvattamista tehokkaammin kuin koskaan ennen

(Lahbabi ja muut, 2022).

McKinseyn (2021) The state of Al in 2021-selvityksen mukaan markkinointi on talla
hetkelld yksi kolmesta liiketoiminnoista, joissa tekoadlyn kadyttéonotto on yleisinta.
Tekodlyn vaikutus markkinointiin on suurin sellaisilla toimialoilla, jotka tuottavat
luonnostaan valtavia maaria asiakasdataa tapahtumista ja asiakkaiden ominaisuuksista
(Davenport ja muut, 2020). Sterne (2017) perustelee tekoadlyn kaytettdavyytta
markkinoinnissa kolmen ominaispiirteen avulla: havainnointi, paatoksentekokyky ja
kehittaminen. Havainnoinnilla viitataan tekodlyn kykyyn vyhdistella valtavasta
datamassasta optimaalisempia ennustuksia ja malleja markkinoijien tueksi seka
tunnistaa tarkeimpia piirteitd ja rakenteita monimutkaisestakin datasta (Sterne, 2017).
Paatoksentekokyvylla tarkoitetaan tekodlyn kykyyn tehdd muodostamiinsa ennusteisiin
ja malleihin perustuvia paatoksid, sekd arvioida niiden vaikutuksia (Sterne, 2017).
Kehittaminen viittaa tekoalyn dynaamisuuteen, kykyyn oppia kokemuksen perusteella
sekd itsensd kehittamiseen. Tekodly pystyy testaamaan muodostamiaan
markkinointitoimenpiteitda ja arvioimaan niiden toimivuutta eri nakokulmista ja eri

konteksteissa (Sterne, 2017).

Kyvysta hallita ja hyddyntdda muutosta on tullut yksi halutuimmista johtamistaidoista
(Murgai, 2018). Tekoalyn jattimaisen potentiaalin ymmartamiseksi markkinoinnin
johtajilla on oltava hyva kasitys saatavilla olevista erilaisista tekodlysovelluksista ja niiden
kehittymisesta (Murgai, 2018). Talla hetkelld monet yritykset hyodyntdvat tekodlya
avustavassa roolissa muun muassa digitaalisten mainosten sijoittelussa, ennusteiden
tarkkuuden parantamisessa sekd tarkoin strukturoiduissa asiakaspalvelutehtdvissa

(Davenport ja muut, 2021).
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3.1 Tekodlymarkkinoinnin ulottuvuudet

Tekodlymarkkinointi voidaan luokitella kahden ulottuvuuden mukaan: dlykkyystason ja
sen mukaan, onko se erillinen vai osa laajempaa alustaa (Davenport ja muut, 2021).
Tekodlymarkkinoinnissa hyddynnetyt tekniikat maaraytyvat luokkiin sen mukaan, miten
niitd hyddynnetiin tietyssd sovelluksessa (Davenport ja muut, 2021). Alykkyystaso
voidaan jakaa edelleen mekaaniseen, ajattelevaan ja tunnetekoalyyn (Huang & Rust,

2020).

Mekaaninen tekoaly keskittyy toistuvien ja standardoitujen tehtavien automatisointiin.
Sen tarkoituksena on tehostaa toimintaa, joka ei vaadi monimutkaista paatéksentekoa.
Mekaanisen tekoalyn sovellukset on suunniteltu noudattamaan ennalta maaritettyja
saantoja tai suorittamaan toimintosarjoja niille annettujen syotteiden perusteella, mutta
niilla ei ole kykya kasitella monimutkaisia ongelmia, kuten vihaisten asiakkaiden
palvelupyyntdja (Davenport ja muut, 2021). Esimerkki mekaanisesta tekodlystda ovat
asiakaspalvelussa kaytettavat, yksinkertaisimmat chatbotit.  Chatbotit kykenevat
perusvuorovaikutukseen asiakkaan kanssa, kuten tarjoamaan tietoa tuotteista tai
palveluista seka vastaamaan usein kysyttyihin kysymyksiin, ennalta maaritetyn
paatospolun avulla (Davenport ja muut, 2021). Chatbotin automaatioon vaadittava
alykkyys sisaltaa kyvyn ymmartaa luonnollista kieltd ja antaa asianmukaisia vastauksia
asiakkaan panoksen perusteella. Sen sijaan chatbotin adlykkyys ei riita
monimutkaisempien pyyntdjen kasittelyyn, jotka edellyttavat inhimillista empatiaa tai
harkintaa (Sampson, 2021). Yksinkertaisimmat chatbotit ovat samalla esimerkki
erillisista tekoalysovelluksista, jotka ovat nimensda mukaan selkedsti rajattuja tai
eristettyja jarjestelmia, jotka toimivat erilldan vyrityksen ensisijaisista kanavista

(Davenport ja muut, 2021).

Ajatteleva tekoadly on kehitetty erityisesti kasittelemdan dataa uusien oivallusten
luomiseksi tai tietoisten paatdsten tekemiseksi. Taman tyyppinen tekodly sopii

erinomaisesti  jasentamattoman datan kuvioiden ja sdadnnonmukaisuuksien
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tunnistamiseen (Huang & Rust, 2020). Ajatteleva tekodlyn algoritmit on suunniteltu
tekemaan kehittyneita paatoksia ja ennusteita suurien tietomaarien pohjalta. Ne
pystyvat tunnistamaan tekstid ja visuaalista sisaltod, segmentoimaan asiakasryhmia ja
ennustamaan asiakkaiden reaktiivisuutta erilaisiin markkinointitoimenpiteisiin, kuten

markkinointikampanjoihin (Lahbabi ja muut, 2022).

Tunnedly on suunniteltu helpottamaan kahdensuuntaista vuorovaikutusta ihmisten
kanssa tai analysoimaan ihmisten tunteita ja tunteita. Taman tyyppinen tekoaly
hyodyntaa teknologioita, kuten tunteiden analysointia, luonnollisen kielen kasittelya,
tekstista puheeksi -tekniikkaa, toistuvia hermoverkkoja, ihmispuhetta simuloivia
chatbotteja ja robotteja. Tunnedly on ratkaisevassa roolissa ihmisten tunteiden
ymmartamisessa ja niihin vastaamisessa, ihmisen ja tietokoneen vilisen
vuorovaikutuksen  tehostamisessa  sekd  henkil6kohtaisempien  kokemusten
mahdollistamisessa. Se mahdollistaa sovelluksia, kuten tunneanalyysin sosiaalisen
median seurannassa, chatbotteja asiakaspalveluun ja virtuaalisia agentteja

interaktiivisiin kokemuksiin. (Huang & Rust, 2020).

Markkinoinnissa tekoalytyokalut koetaan erityisen tehokkaina silloin, kun ne on
integroitu  osaksi olemassa olevaa markkinointistrategiaa. Tekodly tarjoaa
mahdollisuuksia optimoida intensiteetiltdan korkeita tai tarkkuutta vaativia strategisia
toimia, kuten data-analyyseja ja attribuutiomallinnusta (Booth, 2019). Integroidulla
tekoalylla viitataan olemassa oleviin jarjestelmiin upotettuihin tekodlysovelluksiin, jotka
ovat usein seka kayttdjalle ettd kuluttajalle huomaamattomampia kuin erilliset
tekodlysovellukset (Booth, 2019). Ohjelmallinen ostaminen on esimerkki siitd, miten
koneoppiminen voi lisdtd markkinoinnin joustavuutta vastatakseen asiakkaiden
kehittyviin tarpeisiin ja kiinnostuksen kohteisiin (Davenport ja muut, 2021).
Koneoppimista hyodyntavat alustat pystyvat tekemdan reaaliaikaisia hintatarjouksia
kohdeyleistlle sopivasta mainostilasta perustuen esimerkiksi kiinnostuksen kohteisiin,

sijaintiin, ostohistoriaan ja ostajan aikeisiin. Tama mahdollistaa oikeiden kanavien



25

kohdistamisen oikealla hetkella sdilyttaen kilpailukykyisen hinnan (Davenport ja muut,

2021).

3.2 Tekodlyn kdyttokohteet markkinoinnissa

Huang ja Rust (2020) ehdottavat kolmivaiheista viitekehystd strategisen, tekoalya
hyodyntavan markkinoinnin suunnittelulle. Tama viitekehys hyodyntdaa tekoalyn
tarjoamia etuja, kuten mekaanista tekodlya toistuvien markkinointitehtavien
automatisoimiseen, ajattelevaa tekodlya tietojen kasittelyyn ja paatoksentekoon seka
tunnedlya ihmisten vuorovaikutusten analysointiin. Viitekehyksessa hahmotellaan,
kuinka tekodlyd voidaan soveltaa markkinointitutkimukseen, strategiaan ja

markkinointitoimintoihin. (Huang & Rust, 2020).

Markkinointitutkimusvaiheessa mekaanista tekodlya voidaan kayttdaa tehokkaaseen
tiedonkeruuseen. Mekaaninen tekodly soveltuu erinomaisesti markkinoihin,
ymparistoéon, yritykseen, kilpailijoihin ja asiakkaisiin liittyvien tiedonkeruutehtavien
automatisointiin. Se kasittelee tehokkaasti tiedonkeruun toistuvaa luonnetta, minka
lisdksi se kykenee kasittelemaan sekd havaittavaa kayttdytymisdataa ettd kyselyihin
perustuvaa dataa tarjoten ndin tehokkaan tavan kerdta arvokkaita markkinatietoja

laajassa mittakaavassa. (Huang & Rust, 2020).

Ajattelevaa tekodlya puolestaan voidaan hyodyntdaa markkinatietojen analysoimiseen.
Se tarjoaa arvokkaita ominaisuuksia kilpailijoiden tunnistamiseen tarkasti maaritellyilla
markkinoilla tai vaihtoehtojen tutkimiseen uusilla markkinoilla. Se auttaa saamaan
ndakemyksia tuotteen kilpailueduista ja auttaa yritystd ymmartamaan, kuinka heidan
tuotteensa voi ylittda kilpailijansa asiakkaiden tarpeiden tayttamisessa (Huang & Rust,
2020). Huangin ja Rustin (2020) mukaan kypsilla markkinoilla, joilla on vakaat ja
tunnetut markkinarakenteet, voidaan kadyttda ohjattua koneoppimista, minkd avulla
voidaan saada arvokkaita ndakemyksia kilpailuymparistosta ja tehda niiden pohjalta
tietoisia strategisia paatoksia. Sita vastoin uusilla markkinoilla, joilla markkinarakenteet

ja -trendit ovat epavakaita ja markkinoijille tuntemattomia, voidaan hyddyntaa



26

ohjaamatonta  koneoppimista  (Huang & Rust, 2020). Valvomattomat
koneoppimisalgoritmit on suunniteltu tunnistamaan piilotettuja malleja ja suhteita
strukturoimattomasta  tiedosta.  Valvomatonta koneoppimista hyodyntamalla
markkinoijat voivat saada syvemman ymmarryksen markkinoista, tunnistaa mahdollisia
kilpailijoita ja mukauttaa strategioitaan tarvittaessa (Huang & Rust, 2020). Ajattelevan
tekodlyn soveltaminen, joko ohjatun tai valvomattoman koneoppimisen kautta, antaa
organisaatioille mahdollisuuden tehda dataldhtoisia padatoksia, kehittdda tehokkaita
kilpailustrategioita ja tarttua mahdollisuuksiin seka vakiintuneilla etta kehittyvilla

markkinoilla (Huang & Rust, 2020).

Tunnealy puolestaan voi syventda analyysia ymmartamalla asiakkaiden kayttaytymista ja
tunteita. Se on erinomainen emotionaalisen datan analysoinnissa ja tarjoaa syvemman
ymmarryksen asiakkaista verrattuna mekaaniseen tekoalyyn ja ajattelevaan tekoalyyn.
Tunnedly voi arvioida nykyisten asiakkaiden tyytyvaisyyttd ja syitd sen takana.
Potentiaalisten uusien asiakkaiden kohdalla tunnealysta voi olla apua heidan toiveiden
lisdksi sen tunnistamisessa, minka perusteella he valitsisivat kilpailijan. Tunneadly tarjoaa
arvokkaita nakemyksia seka olemassa olevista etta potentiaalisista asiakkaiden tarpeista
ja hyodyntaa emotionaalista dataa syvempaan ymmartamiseen. Sen avulla markkinoijat
voivat arvioida asiakastyytyvaisyyttd, paljastaa potentiaalisten asiakkaiden toiveet ja

mukauttaa markkinointistrategioita vastaavasti. (Huang & Rust, 2020).

Strategisessa vaiheessa tekoalylla on ratkaiseva rooli kolmessa keskeisessa paatoksessa:
segmentoinnissa, kohdentamisessa ja positioinnissa. Ennen paatoksentekoa
markkinoijien maaritettava yrityksensa yleinen strateginen asema (Huang & Rust, 2020).
Huang ja Rust (2020) ehdottavat teknologialahtoista lahestymistapaa, joka kohdistaa
yrityksen strategian standardointi-personointi- ja transaktiosuhteiden ulottuvuuksiin.
Strategisia paikannusvaihtoehtoja ovat hyodykestrategia, joka keskittyy tehokkuuteen
automatisoidun tai robotisoidun teknologian avulla, relaatiostrategia, jossa korostetaan
olemassa olevien asiakkaiden elinkaariarvon kasvattamista, staattinen

personointistrategia, joka hyodyntdd poikkileikkauksen suurdatan analytiikkaa
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personointia varten, tai mukautuva personointistrategia, jossa kdytetdan pitkittdista
asiakasdataa dynaamiseen personointiin ajan saatossa (Huang & Rust, 2020). Tama
strateginen asemointi ohjaa yritysten STP-paatoksia. Ajattelevalla tekoalyllda on tassa
vaiheessa merkittava rooli, silla se kasittelee dataa uusien johtopaatosten tai paatosten
tekemiseksi. Tekodlytaso riippuu kuitenkin soveltamiskohteen tarkoituksesta.
Esimerkiksi segmentointisovelluksissa ajatteleva tekoaly voi muistuttaa mekaanista
tekodlya, koska se tunnistaa kuvioita tiedosta rutiininomaisesti ja toistuvasti ilman, etta
se tarvitsee valttamatta segmentoinnin lisaksi tehtavaa paatoksentekoa (Huang & Rust,

2020).

Markkinointitoimintojen strategisessa vaiheessa markkinoijat voivat hyédyntaa tekoalya
tarkoituksenmukaisesti 4P-mallia mukaillen. Mekaaninen tekodly voi auttaa
standardisoimaan prosesseja ja varmistamaan niiden johdonmukaisuuden ja
tehokkuuden. Ajatteleva tekodly mahdollistaa personoinnin  raataléimalla
markkinointitoimet tietyille henkildille tai segmenteille heidan mieltymysten ja
ominaisuuksien mukaan. Tunnealy nayttelee roolia suhteiden luomisessa analysoimalla
ja ymmartamalla ihmisten tunteita ja vuorovaikutusta, mika edistdad vahvempia suhteita
brandin ja sen asiakkaiden valilla. Markkinoijat voivat kadyttda tekodlyn eri tasoja

yksitellen tai yhdistelmana tavoitellun edun mukaan. (Huang & Rust, 2020).

Nykyiset  tuotepaatokset perustuvat yhteisanalyysiin, testimarkkinoihin ja
myyntitietoihin. Uudet tekniikat hyddyntavat mekaanista tekodlya prosessien
automatisoinnissa, ajattelevaa tekodlya tutkimuksessa ja kehityksessd seka tunnedlya
reaaliaikaisen asiakaspalautteen saamiseksi. Hinnoittelussa tekodlya kaytetdan
automatisoinnissa, personoitujen hintojen madarittelyssd sekd reaaliaikaisessa,
asiakkaiden reaktioihin perustuvassa hintaneuvottelussa. Sijoittelussa nousevana
trendind on mekaanisen tekodalyn kayttd jakelun ja logistiikan automatisoinnissa seka
ajattelevan tekoalyn, kuten henkilokohtaisten ostosavustajien, hyddyntaminen
asiakkaiden avustamisessa. Lisaksi tunnedlyd, esimerkiksi chatbotteja, kadytetdan

palveluvuorovaikutuksen parantamiseen. Myynninedistamisessa tekodly automatisoi
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mediasuunnittelua ja auttaa sisdlléntuotannossa. Tekodlya tehostaa myds tarjousten

tekemista reaaliajassa asiakkaiden tunnereaktioiden perusteella. (Huang & Rust, 2020).

Markkinointitoimet Markkinointitutkimus
Standardisointi Tiedonkeruu
Personointi Analysoiminen
Asiakassuhteiden analysointi Asiakasymmarrys

Markkinointistrategia

Segmentointi
Kohdentaminen
Positiointi

Kuva 1 Tekoalyn soveltuvuuden kolmivaiheinen viitekehys (Huang & Rust, 2020)

3.3 Tekodlyn implementointi

Tekodly soveltamismahdollisuudet ovat laajat, ja yritykset pyrkivat hyodyntamaan
tekodlyn tuomia etuja parantaakseen tehokkuuttaan, tuottavuuttaan ja kilpailukykyaan.
Uusien teknologioiden kaytto6nottoa kasittelevissa aiemmissa tutkimuksissa on esitelty
laajasti erilaisia teknologian kdyttoonottomalleja. Gassen (2022) korostaa, ettd naiden
omaksumismallien alkuperdinen tarkoitus on ollut selvittdda ominaisuuksia, jotka
selittavat, miksi tietyt teknologiat saavuttavat suosiota ihmisten keskuudessa.
Perinteisen  teknologioiden  kaytt6onottoprosessin  ensimmadinen vaihe on
tarvemaarittely, jonka pohjalta on laadittu yksityiskohtainen kayttdonottosuunnitelma
(Lahtinen ja muut, 2022). Perinteiset teknologian omaksumismallit ovat lineaarisia ja
kausaalisia prosesseja, jotka noudattavat usein niin kutsuttua vesiputousmallia. Tama
tarkoittaa sitd, ettd prosessin vaiheet etenevat perakkain ja seuraava vaihe alkaa vasta,

kun edellinen vaihe on valmis (Brinker, 2019; Lahtinen ja muut, 2022)
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Perinteisten innovaation omaksumismallien lineaarisuus tekee niista usein liian hitaan
nopeasti kehittyvassa digitaalisessa ymparistossa. Tasta syysta yha useammin yritykset
ottavat kayttoon ketteria omaksumisprosesseja, joissa keskitytddan kokeiluihin,
kehittdmiseen ja oppimiseen (Lahtinen ja muut, 2022). Ketterdat innovaation
omaksumismallit ovat joustavia ja iteratiivisia lahestymistapoja innovaatioiden
integroimiseen organisaatioon. Ne poikkeavat perinteisista lineaarisista malleista
korostamalla jatkuvaa oppimista, nopeaa sopeutumista muutoksiin ja iteratiivista
kehitysta. Kettera omaksumismalli edellyttaa myos aktiivista ja jatkuvaa testaamista ja
saatujen tulosten analysointia Tama auttaa varmistamaan, ettd innovaatio vastaa
todellisia tarpeita ja tuottaa halutut tulokset (Lahtinen ja muut, 2022). Conboy (2009)
maarittelee ketteran menetelman kyvykkaana osallistumaan muutoksen luomiseen,
ennakointiin, muutoksen reaktioon ja muutoksesta oppimiseen sekd edistamaan

taloutta, laatua tai yksinkertaisuutta.

Lahtisen ja muiden (2022) mukaan ketteran innovaation omaksumismallin heikkouksena
voidaan ndhda teknologialdahtoisyys, kun se keskittyy vahvasti teknologian
kehittamiseen ja soveltamiseen. Tama voi johtaa siihen, etta organisaatio keskittyy liikaa
teknologisten ominaisuuksien kehittdmiseen ja menettda nakokulman asiakastarpeisiin
ja liiketoimintahyotyihin (Lahtinen ja muut, 2022). Teknologian vylivoimaisuuden
tavoittelu saattaa aiheuttaa riskin sille, ettd innovaation todelliset kdyttdjat ja asiakkaat
eivat loyda sille riittavaa arvoa tai hyotya. Lisdaksi teknologian nopea kehitys ja
muutokset voivat aiheuttaa haasteita ketteran mallin soveltamisessa, kun organisaatio
joutuu jatkuvasti sopeutumaan uusiin teknologisiin ratkaisuihin ja paivittamaan niita
(Lahtinen ja muut, 2022). Brinker (2019) ehdottaa teknologian omaksumisen olevan

perinteisen omaksumismallin ja vesiputousmallin yhdistelma.

3.3.1 Tekoalyn implementoinnin edellytykset

Tekodlyn menestyksekas implementointi markkinoinnissa perustuu tiettyihin tekijéihin.
Muutamat tutkimukset kasittelevat tekoalyjarjestelmien kayttodnottoon vaikuttavia

kriittisia menestystekijoitd. Naissd tutkimuksissa on listattu yleisia tekijoita, jotka
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haastavat tekodlyjarjestelmien kayttoonottoa keskittymatta projektien onnistumiseen

tai epdonnistumiseen. (Merhi, 2023).

Tekodlyn implementoinnissa keskiossa ovat teknologian kehitys seka asiantuntijuus.
Bughin ja muut (2016) toteavat, ettd onnistuneen tekoalyimplementoinnin
ydinelementit ovat olennaisesti samat, kuin datan ja analytiikan hyédyntamisessa
yleensa. Nama elementit kasittavat tietoekosysteemin rakentamisen, oikeiden
tekniikoiden ja tyokalujen kayttéonoton, teknologian integroimisen organisaation
prosesseihin sekad avoimen organisaatio- ja yhteistydkulttuurin (Bughin ja muut, 2016).
Markkinoinnin ammattilaisten on ymmarrettava tekodlyn perusteet ja sen
mahdollisuudet. Lisdksi heidan osata tulkita tekodlyn tuottamia tuloksia ja kayttaa niita
paatoksenteon tukena. Yritys voi harkita rekrytointia tai kumppanuutta
tekodlyasiantuntijoiden kanssa varmistaakseen, etta tekoalyn implementointi tapahtuu

sujuvasti ja tehokkaasti (Lahtinen ja muut, 2022).

Tekodly on tarkeda integroida osaksi yrityksen kokonaisstrategiaa. Khodabandeh ja
muut (2019) toteavat, ettd vaikka tekodlyn kyvykkyydet perustuvat teknologisiin
innovaatioihin, niistd eniten hyotyvat yritykset ovat sisdllyttaneet sen keskeiseksi osaksi
kokonaisstrategiaansa. Lahtinen ja muut (2022) korostavat liiketoiminnan
kokonaisvaltaisen ymmartamisen tarkeytta, silla uuden teknologian kayttédnoton tulee
perustua varsinaiseen liiketoiminnalliseen tavoitteeseen tai ongelmaan. Myos Bughin ja
muut (2016) painottavat, etta tekodlyratkaisun kehittamisessa on tarkeda ymmartaa sen
ominaisuudet ja pyrkiad I16ytamaan kayttotapaus, joka tuo todellista arvoa organisaatiolle
ja on linjassa sen strategian kanssa. He ehdottavat tekoalysovelluksille 1-5 vuoden
tarkasteluajanjaksoa, jonka aikana voidaan tunnistaa, mitka ovat laajamittaisesti
hyodynnettavissa heti sekd minkalaista etua kehitteilld olevat tekoalyratkaisut voivat
tarjota myohemmassa vaiheessa. Lisdksi he suosittelevat testaa ja opi-lahestymistapaa
ennen onnistuneiden projektien laajentamista, mika mahdollistaa riskitekijoiden

tunnistamisen (Bughin ja muut, 2016).
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Brock ja von Wangenheim (2019) toteavat datan olevan tekodlyn menestymisen
perusta. Tekodly on vain niin alykasta, kuin millaiseksi se koulutetaan, jolloin
tekodlysovelluksien onnistuminen riippuu valittémasti saatavilla olevan tiedon maarasta
ja laadusta. Tasta syystda tietoekosysteemin rakentaminen on tarkea askel kohti
onnistunutta tekodlyn implementointia (Brock & von Wangenheim, 2019). Brock ja von
Wangenheim (2019) suosittelevat ensimmaiseksi vaiheeksi organisaation tietotarpeiden
tunnistamista sekd arvokkaan tiedon maarittelemistd. Tietoekosysteemi mahdollistaa
tekodlyn joustavan ja skaalautuvan kayton. Se voi integroida erilaisia tietolahteita ja
tarjota tyokaluja tiedon analysointiin ja jalostamiseen Tietoekosysteemi mahdollistaa

tekoadlyn joustavan ja skaalautuvan kayton. (Brock & von Wangenheim, 2019).

Tekodlyn implementointi edellyttda oikeiden tekniikoiden ja tyokalujen loytamista.
Brock ja von Wangenheim (2019) esittelevat innovaatioekosysteemin, jossa
hyodynnetaan yrityksen vahvuuksia ja kykyjda sekad verkostoitumista sidosryhmien
kanssa. Gerbert ja muut (2017) korostavat organisaation ketteryyden merkitysta ja
ndkevat ketteran lahestymistavan pakollisena tekodlyprojekteille. Ketteryys kasittaa
lisaksi saumattoman yhteistyon niin sisdisesti kuin ulkoisestikin. Bughinin ja muiden
(2017) mukaan sisdinen yhteistyo on erityisen tarkeaa tekoalyn kaltaisille teknologioille,
silla niiden kaytto ja vaikutukset ulottuvat usein yrityksen osastorajojen vyli.
Matskevichin  (2018) mukaan ulkoinen yhteistyd tekee tekoalysovelluksista
helppokayttéisempia ja niiden kehittamisesta edullisempaa. Yrityksen on siis
tunnistettava omat kykynsa seka alueet, joissa voidaan hyddyntada yhteistyota (Bughin
ja muut, 2017). Lahtinen ja muut (2022) korostavat asiantuntevampien ja

kokeneempien yhteistyokumppanien tukea hallinnollisten esteiden ylitsepadsemiseksi.

Avainasemassa tekodlyn implementoinnissa on avoimen organisaatiokulttuurin
omaksuminen. Tekodlyn kayttoonotto edellyttaa riittavaa resursointia teknologioiden
lisdksi ammattitaitoisiin tyontekijoihin. Brockin ja von Wangenheimin (2019) mukaan
menestykseen vaikuttavat tekijat sisaltavat tekoalyn tukeman kulttuurin ja sitoutuneet
tyontekijat, jotka auttavat vahentdamadan sisdistd vastustusta ja asiantuntemuksen

puutetta. Avoimen organisaatiokulttuurin kehittdminen on tarkeaa jo alkuvaiheessa ja



32

voi sisdltda investointeja tyontekijoiden koulutukseen, jotta he ymmartavat tekoalyn
mahdollisuuksia ja saavutuksia. Tama auttaa vakuuttamaan heidat luottamaan tekoalyn
tuottamiin paatoksiin (Brock & von Wangenheim, 2019). Lisdksi yritysten tulisi kasitella
ennakoivasti tyontekijoiden tyollisyyteen liittyvia huolenaiheita edistadkseen
tyontekijoiden sitoutumista (Ewers, 2019). Ameenin ja muiden (2022) mukaan on
tarkeaa, etta tyontekijoilla on halu ja uteliaisuus ylittaa nykyiset rajat. Myos Lahtinen ja
muut (2022) korostavat, ettei teknologia ole arvokasta, ellei sen kayttoonotto muuta
yrityksen vakiintuneita rutiineja. Makkosen ja muiden (2014) mukaan avoin, kannustava
ja tulevaisuuteen suuntautunut organisaatiokulttuuri luo valmiuden uusien

toimintamallien syntymiselle.

3.3.2 Tekoalyn implementoinnin esteet

Vaikka edella esitelty viitekehys on melko kattava ja auttaa ymmartamaan tekoalyn
kayttodnoton vaiheita, on siina tilaa myos haasteille. Tekodlyn hyédyntamiseen liittyy

paljon rajoituksia, joista ylitsepadaseminen vaatii paljon vaivaa.

Merkittava tekodlyn hyddyntamisen este on organisaation kulttuuri ja osaamisen
puuttuminen. Ajibaden (2018) mukaan teknologian omaksuminen edellyttaa
organisaation laajamittaista sitoutumista ja valmiutta muutokseen. Yritykset kohtaavat
haasteita uusien teknologioiden omaksumisessa, joista suurimpia ovat ammattitaitoisen
henkiloston ja osaamisen puute (Ajibade, 2018; Lahtinen ja muut, 2022). Barro ja
Davenport (2019) korostavat koulutuksen seka erillisen rekrytoinnin tarvetta alykkdiden
teknologioiden kayttoonoton tueksi. Tekodlyn implementointi voi edellyttaa merkittavia
muutoksia organisaation kulttuurissa ja toimintatavoissa. Muutosvastarintaa voi ilmeta,
kun tyontekijat ovat kiintyneitad vakiintuneisiin rutiineihin ja kaytdntoihin eivatka ole
valmiita muuttamaan niita. Yrityksella voi lisdksi olla sellaisia vallitsevia kaytantéja, jotka
eivat tue tekodlyn hyodyntamistd tai jotka voivat luoda vastustusta uutta teknologiaa
kohtaan (Brock & von Wangenheim, 2019). Tyontekijoiden osallistaminen seka heidan
ajatustensa ja mahdollisten huolenaiheidensa kuuleminen muutoksen suunnittelussa ja

paatoksenteossa voi myos auttaa vahentdmaan vastarintaa. Muutosvastarinta voidaan
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ndahda myos arvokkaana osana muutosta, silla erityisesti alkuvaiheessa seka positiivinen
ettd negatiivinen puhe yllapitavat ihmisten tietoisuutta muutosehdotuksesta ja osoittaa

usein sitoutumista asiaan (Ford & Ford, 2010).

3.4 Teoreettisen viitekehyksen yhteenveto

Digitaalisen transformaation my6ta kilpailutilanne ja markkinoiden dynamiikka ovat
muuttuneet merkittavasti, mikd puolestaan on lisannyt yritysten kiinnostusta
tekodlymarkkinointia kohtaan (Verhoef ja muut, 2021). Teknologisten edistysaskelten
myota on syntynyt monipuolinen valikoima erilaisia markkinointiteknologioita (Lahtinen
ja muut, 2022). Tutkimuksen teoreettinen viitekehys perustuu keskeisiin nakékulmiin

koskien tekoalyn implementointia markkinoinnissa, joita kuvio 2 havainnollistaa.

Digitaalinen transformaatio tulkitaan viitekehyksessda vyrityksen ulkopuolisena
muutosvoimana, joka luo uusia liiketoimintamahdollisuuksia ja avaa uusia markkinoita
(Verhoef ja muut, 2021). Digitaalisen transformaation johtavat yritykset ovat
edellakavijoita digitaalisten ratkaisujen ja innovaatioiden hyoddyntamisessa. Nama
yritykset ovat omaksuneet aktiivisesti digitaalisen teknologian ja hyodyntavat sita
liiketoimintansa eri osa-alueilla (Brock & von Wangenheim, 2019). Nykyaikaisten
teknologioiden omaksumista pidetdan ehtona kilpailussa parjaamiselle (Chen ja muut,

2022).

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys mukailee Huangin ja Rustin (2020) kolmivaiheista
strategista viitekehysta tekodlyn kayttéon markkinoinnissa, joka hyoédyntaa tekoalyn
kolmea ulottuvuutta ja niiden etuja. Viitekehys maarittelee tekodlyn kayttokohteiksi
markkinointitutkimuksen, strategian sekd markkinointitoimet (Huang & Rust, 2020).
Tekoalylla varustetut analytiikkatyokalut ja algoritmit auttavat yrityksia keraamaan,
analysoimaan ja tulkitaan dataa nopeammin ja tarkemmin, mikd tehostaa
markkinointitutkimusta. Tekodlyn avulla yritykset voivat reagoida nopeasti markkinoiden
muutoksiin  ja optimoida markkinointistrategioitaan jatkuvan oppimisen ja

ennustamisen avulla. Tekodly avaa mahdollisuuksia reaaliaikaiseen paatdksentekoon,
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kuten mainonnan budjetin optimointiin ja tarjousten personointiin. Tehokkaampi
kohdentaminen ja personointi auttavat minimoimaan hukkakulut ja maksimoimaan
markkinointitoimenpiteiden vaikutuksen. Tekoaly helpottaa myds markkinointitulosten
seurantaa ja analysointia, mika puolestaan mahdollistaa jatkuvan optimoinnin ja
parhaiden kaytantdjen tunnistamisen. Lisdksi tekodly voi auttaa automatisoimaan
rutiinitehtavia, mika voi tuoda merkittavia sadstdja ja kasvattaa liiketoiminnan

kannattavuutta (Huang & Rust, 2020).

Tekodlymarkkinointi tuo mukanaan useita haasteita, jotka on otettava huomioon
strategioiden ja toteutusten suunnittelussa. Davenport ja muut (2020) tunnistavat
keskeisiksi haasteiksi yksilon tietosuojan varmistamisen, mahdolliset vinoumat
kdytettavassa datassa sekd tekodlyn hydodyntamisen eettisyytta koskevat kysymykset.
Myds tekodlyalgoritmien lapindkymattéomyys on herdttanyt huolta erityisesti
arkaluontoista tietoa hyodyntadvien tekoalysovellusten osalta (Kananen & Puolitaival,
2019). Tietosuojaa voidaan parantaa datan minimoinnilla ja rajaamalla tekoalyn
kayttama tieto vain oleelliseen ja tarpeelliseen (Stahl, 2021). Kuluttajien epdavarmuus
automaattisia jarjestelmia kohtaan on tarkeda huomioida, ja tekodlymallien on
noudatettava tietosuojavelvoitteita pysydkseen elinkelpoisina (ldziniak, 2023). Datan
kasittelyn lapinakyvyys voi helpottaa kuluttajien tekoadlysovellusten kdayton omaksumista

(Kananen & Puolitaival, 2019).

Luottamuksen puute voi estda tekodlyn hyddyntdmisen tdysimaaraisesti, vaikka
teknologiset mahdollisuudet olisivat olemassa (Kaarlejarvi & Salminen, 2018).
Luottamuspula voi juontaa juurensa rajoittuneesta ymmarryksesta tekodlyn
toimintaperiaatteita kohtaan, mikd synnyttdd epdvarmuutta ja vastustusta totutun
toimintatavan haastamista kohtaan. Luottamuksen puutetta voi lisata pelko tekodlyn
kehittymisesta ihmista dlykkdaammaksi ja sen myota tyopaikkojen vahenemisestd. On
kuitenkin tarkedd ymmartaa, ettd tekodly perustuu todennakoisyyksiin, eikd se ole
ihmista alykkdampi. Suuri datan maara tekee tekodlystd tarkemman, mutta ei

alykkaampaa (Kananen & Puolitaival, 2019).
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Tekodly tarjoaa monia mahdollisuuksia parantaa markkinoinnin tehokkuutta ja
kannattavuutta. Sen hyddyntaminen kuitenkin edellyttaa riittavaa datan laadukkuutta,
henkiloston osaamista, resursseja seka tietosuojan ja eettisten kysymysten huomiointia.

Kun ndma haasteet huomioidaan ja ratkaistaan, tekoalystd voidaan saada arvokas

tyokalu liiketoiminnan kehittamiseksi.

Digitaalinen transformaatio

Soveltuvuus
Markkinointitutkimus
Markkinointistrategia

Markkinointitoimet

Haasteet . Kannattavuus
Organisaatiokulttuuri Te |<OE||Y Suorituskyky
Fliesurssi.t markkinoinnissa Kustannustehokkuus
Tietosuoja Kilpailuetu

Kuva 2 Teoreettisen viitekehyksen yhteenveto Huangia ja Rustia (2020) mukaillen
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4 Tutkimuksen aineisto ja menetelmat

Tassd luvussa esitellddan ja perustellaan tutkimuksen metodologiset valinnat.
Metodologialla viitataan tdssa yhteydessa paamaadran saavuttamiseksi kaytettaviin
metodeihin (Tuomi & Sarajarvi, 2018). Tuomi ja Sarajarvi (2018) korostavat aineisto
kerdamista ja analysointia koskevan esittelyn tarkeytta tutkimuksen ja tulosten

uskottavuuden arvioimisessa.

4.1 Tutkimusmenetelma

Tutkimuksen empiirinen osa on toteutettu laadullisena tapaustutkimuksena.
Laadullinen tapaustutkimus on tutkimusmenetelmd, joka perustuu laadullisen
tutkimuksen periaatteisiin ja kdytantoihin. Se pyrkii ymmartamaan ilmioita syvallisesti ja
kokonaisvaltaisesti tutkimalla useita tapauksia osana tiettyd ymparistoa (Eriksson &
Koistinen, 2014). Tutkimuksen kohteena ovat yrityksen markkinointiprosessit, joten
tekodlyilmiota tarkastellaan sisemmassd, yrityksen omaan rakenteelliseen,
kulttuurilliseen ja poliittiseen ymparistoon viittaavassa, kontekstissa (Eriksson &
Koistinen, 2014).  Tutkimus keskittyi tekoalyilmion tutkimiseen markkinoinnin
kontekstissa, ja laadullinen tapaustutkimus mahdollisti ilmion kdytannonldheisen

tutkimisen.

Tapaustutkimuksen keskeisend tavoitteena on tutkia useamman tapausten valisia
yhtaldisyyksia ja eroavaisuuksia, syita ja seurauksia, kontekstuaalista vaikutusta seka
monia  muita  tekijoitd  (Eriksson &  Koistinen, 2014). Ekstensiivisessa
tapaustutkimuksessa pyritdan loytamaan ilmiota koskevia yhteisia ominaisuuksia tai
yleisia malleja sekd kehittdmadn uusia teoreettisia kasitteitd usean tapauksen
replikoinnin eli systemaattisen vertailun avulla (Eriksson & Koistinen, 2014).
Tarkoituksena on joko aiemman teorian testaaminen ja tdydentaminen uudessa
ympadristdéssa tai uusien teoreettisten kasitteiden tai selitysmallien luominen.
Ekstensiivisen tapaustutkimuksen tarkoituksena on siis kehittda teorioita, jotka

selittavat tehtyja havaintoja, eikd ymmartda tosielaman tai tapaustoimijoiden omia
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nakokulmia (Eriksson & Koistinen, 2014). Tutkimukseen valittiin useampi tekoalya
markkinoinnissa hyédyntanyt organisaatio, joiden kokemukset, haasteet ja tulokset

olivat tarkastelun kohteena.

Tapaustutkimuksen suurin etu on sen kyky tarjota rikasta ja moniulotteista tietoa
tutkimuskohteesta. Erilaisten tapausten tutkiminen mahdollistaa ilmididen syvallisen
tutkimisen erilaisissa konteksteissa ja tilanteissa. Tama lisda tutkimuksen luotettavuutta
ja yleistettavyytta, silla tulokset eivat perustu vain yhteen tapaukseen, vaan useisiin

toisiinsa liittyviin tapauksiin (Eriksson & Koistinen, 2014).

4.2 Tutkimusaineiston kerdaminen

Tutkimusaineiston tiedonkeruumenetelmana kaytettiin puolistrukturoitua haastattelua.
Puolistrukturoitu haastattelu on tutkimusmenetelma, jossa haastattelijalla on valmiiksi
maaritellyt kysymykset ja teemat, mutta my0Os joustavuutta reagoida haastateltavan
vastauksiin ja syventda keskustelua tarvittaessa. Puolistrukturoidun haastattelun etu on
vastausten saaminen kaikkiin keskeisiin, ennalta maaritettyihin aiheisiin (Puusa ja muut,

2020).

Puolistrukturoidun haastattelun aikana haastattelija esittaa kysymyksia haastateltavalle
ja antaa tilaa tdman vastauksille. Kysymykset voivat olla avoimia tai puoliavoimia, mika
mahdollistaa syvallisemman keskustelun ja lisda haastateltavan osallistumista (Vilkka,
2015). Haastattelussa on syyta valttaa sellaisia kysymyksia, joihin on mahdollistavat
vastauksen kylla tai ei (Vilkka, 2015). Hyvarisen (2017) mukaan kysymyksia laadittaessa
on tarkeda pohtia, millaista aineistoa haluaa ja mihin sita aikoo kayttdaa. Haastattelun
aikana voidaan kayttda myos haastatteluprotokollaa, joka ohjaa kysymysten esittamista

ja varmistaa, etta tarkeat teemat tulevat kasitellyiksi (Hyvarinen, 2017).

Tutkittavien tapauksien valinta on yksi tarkeimmista tapaustutkimuksen tyovaiheista

(Eriksson & Koistinen, 2014). Valintoja tehdessa on kiinnitettdva huomiota tapauksien
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vdliseen tasapainoon ja monimuotoisuuteen (Eriksson & Koistinen, 2014).
Haastateltavat  saatiin neljasta markkinoinnin asiantuntijaorganisaatiosta.
Haastateltavien valinta rajattiin liiketoiminnan johtajiin, silla tavoitteena oli ymmartas,
miten tekodly on integroitu osaksi yrityksen strategisia liiketoimintaprosesseja.
Haastateltavien valintaa tuki oletus siita, ettd heillda on asemansa vuoksi tutkimuksen

kannalta hyodyllista tietoa tutkittavasta ilmiosta.

Haastattelut toteutettiin kestoltaan noin tunnin mittaisina yksiléhaastatteluina Teams-
sovelluksen avulla. Laadullisen tapaustutkimuksen pyrkimys haastattelutilanteessa on
saada yksityiskohtaista tietoa haastateltavien henkildiden kokemuksista, mielipiteista ja
ndakemyksista (Tuomi & Sarajarvi, 2018). Tavoitteena on saada monipuolista tietoa, joka
mahdollistaa aineiston syvaluotaavan analysoinnin (Eriksson & Koistinen, 2014).
Etayhteys mahdollisti sujuvan aikataulujen yhteensovittamisen haastateltavien kanssa.
Teams tarjosi myOs tallennusmahdollisuuden, jolloin haastatteluun voitiin palata

my6hemmin tulosten analysointia varten.

Haastattelurunko (liite 1) muodostettiin teoreettisen viitekehyksen pohjalta ja se sisalsi
kysymyksia tekodlyn soveltuvuudesta markkinointiin sekda tekodlyn hyddyntdamisen
kannattavuudesta ja haasteista. Tama auttoi saamaan syvallistd tietoa tapausten
erilaisista nakokulmista sekd ymmartamaan tekodlymarkkinoinnin toteutusta ja
vaikutuksia kaytdnnon tasolla. Hirsjarven ja Hurmeen (2010) mukaan kysymysten
muotoilun riskind on se, ettd ne heijastavat tutkijan ennakkokasityksia tutkittavasta
asiasta, jolloin haastateltava vastaa esitettaviin kysymyksiin omien kokemuksiensa
sijaan tutkijan toivomalla tavalla. Haastattelusta saatuihin vastauksiin on suhtauduttava
kriittisesti riskin minimoimiseksi (Hirsjarvi & Hurme, 2010). Keskustelun luontevuuden
sailyttamiseksi kysymysten jarjestystd muutettiin tarpeen mukaan alkuperdisests,

johdonmukaisesta jarjestyksesta poiketen.

Haastattelun alussa haastateltavien perustietojen (taulukko 1) lisdksi heitd pyydettiin
maarittelemaan, mita tekoaly tarkoittaa markkinoinnin kontekstissa. Tekoaly on laaja

kasite, joka voidaan ymmartaa eri tavalla. Kasitteen maarittelylld pyrittiin luomaan
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yhtendinen pohja keskustelulle ja varmistamaan, ettd vastaukset perustuvat
samankaltaiseen ymmarrykseen. Tama auttaa tutkijaa tarkentamaan kysymyksia ja
saamaan haastateltavalta relevantimpia vastauksia (Eriksson & Koistinen, 2014).
Maaritelman kysyminen voi myds auttaa haastattelijaa ymmartamaan, milla tasolla tai
millaisesta ndakokulmasta haastateltava hahmottaa tekodlyd. Tama tieto voi auttaa
haastattelijaa muokkaamaan jatkokysymyksia ja keskustelun suuntaa siten, etta se

vastaa haastateltavan ajatuksia ja kokemuksia tekodlyn kaytdsta markkinoinnissa.

¥ritys Haastateltavan rooli

A Toimitusjohtaja

B Markkinointistrategi

C Kasvumarkkinoinnin johtaja
D Perustajajasen

Taulukko 1 Haastateltavien perustiedot

4.3 Aineiston analysointi

Laadullisessa tutkimuksessa analyysitekniikat voivat vaihdella vakiintuneiden
tekniikoiden sijaan. Analyysivaiheen tavoitteena on perustellun tulkinnan ja

johtopaatoksien tuottaminen tutkittavasta ilmiosta (Puusa ja muut, 2020).

Puolistrukturoidun  haastattelun tuottama laadullinen aineisto analysoitiin
sisdllonanalyysin avulla. Sisdllénanalyysi on menetelmd, jota kaytetddan tiedon
analysoimiseen ja tulkintaan erilaisista kirjallisista tai puheellisista aineistoista (Tuomi &
Sarajarvi, 2018). Aineistoldahtdinen, teorialdhtéinen ja teoriaohjaava sisallénanalyysi
ovat kolme lahestymistapaa sisdllonanalyysimenetelmadan. Ne eroavat toisistaan sen
suhteen, miten aineiston analyysiin ja tulkintaan liittyvat tekijat maaritellaan (Tuomi &
Sarajarvi, 2018). Aineistoldhtdinen eli induktiivinen analyysi keskittyy aineiston
jarjestamiseen ja luokitteluun tietyiksi kategorioiksi tai teemoiksi. Tama
analyysimenetelma auttaa tutkijaa loytamaan vyhteisia piirteitd, merkityksellisia

kasitteitd tai toistuvia aiheita haastatteluaineistosta (Tuomi & Sarajarvi, 2018).
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Teorialdhtoisessa eli deduktiivisessa analyysissa aineisto analysoidaan aiemman
teoreettisen viitekehyksen pohjalta. Teoriaohjaava analyysi yhdistaa seka induktiivisen
ettd deduktiivisen analyysin periaatteita. Analyysi etenee kuten aineistoldhtdinen
analyysi, mutta analyysin loppuvaiheessa tiedossa olevaan teoreettiseen viitekehykseen
yhdistetadan empiiriset tutkimustulokset (Tuomi & Sarajarvi, 2018). Koska haastattelujen
tavoitteena oli saavuttaa syvallisempi ymmarrys tutkittavasta tekoalyilmiosta,
tutkimuksen aineiston analysoimisessa hyddynnettiin kategorisoivaa aineistoldahtoista
sisdllénanalyysia. Tama menetelmda on erityisen hyddyllinen silloin, kun
tutkimuskysymykset ja tavoitteet ovat suhteellisen selkeitd, ja tutkijalla on tietty
ennakkokasitys siitd, millaisia teemoja tai kategorioita aineistossa voi esiintyd (Tuomi &

Sarajarvi, 2018).

Analyysiprosessi alkoi huolellisella aineistoon tutustumisella. Haastattelutallenteet
kuunneltiin useita kertoja ja niista pyrittiin tunnistamaan tutkimuskysymysten ja -
tavoitteiden kannalta merkityksellisia elementteja, kuten sanoja, kasitteita tai
aihealueita (Hirsjarvi & Hurme, 2010). Alasuutarin (2014) mukaan haastatteluvastauksia
ei voida sellaisenaan pitaa tutkimustuloksina, vaan tavoitteena on |6ytaa merkityksia
niiden taustalta. Tutkimusaineisto analysoitiin systemaattisesti ja esiin nousevat teemat
ja yhteydet jaettiin kategorioihin. Kategoriointi perustui deduktiiviseen paattelyyn, jossa
tulkintoja johdetaan teoreettisista lahtokohdista (Hirsjarvi & Hurme, 2010). Tavoitteena
oli ymmartaa tapauksia kokonaisuutena ja l10ytaa yhteisia piirteitd seka ainutlaatuisia
nakokulmia tekodlyn implementoinnista. Kategorisoinnin tavoitteena on muokata
haastatteluaineisto selkedan ja pelkistettyyn muotoon ilman, ettd aineiston

informaatioarvo vahenee (Tuomi & Sarajarvi, 2028).
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5 Tutkimustulokset

Tassa luvussa esitellaan tutkimuksen keskeisimmat havainnot. Tutkimustulosten

elavoittamiseksi kaytetaan lainauksia haastatteluista niiden alkuperdisessa muodossa.

Haastatteluista koottu tutkimusaineisto luokiteltiin kolmeen keskeiseen osa-alueeseen,
joita yritys kasittelee implementoidessaan tekodlyda markkinointiprosesseissa:
soveltuvuus, kannattavuus ja haasteet. Tavoitteena oli 16ytaa yhtenevia nakemyksia ja
kokemuksia haastatteluaineistosta seka hahmottaa kokonaiskuva tutkittavasta ilmiosta.
Osa-alueet eivat ole tarkkarajaisia, silla samat teemat toistuvat useammassa
asiayhteydessa. Tutkimusaineiston perusteella osa-alueet eriteltiin tarkemmin tekijoihin,

joita tarkasteltiin omina kokonaisuuksinaan.

5.1 Soveltuvuus

Aineistosta ilmeni, ettd haastatteluhetkelld kaikissa tapausyrityksissa tekoalyratkaisut
ovat ulkopuolisilta palveluntarjoajilta ostettuja. Suurien alustojen, kuten OpenAl:n,
tekoalyinvestoinnit ovat niin mittavia, ettei taysin uuden tekoalytydokalun rakentamista
nahda jarkevana. Sen sijaan tavoitteena on ollut |0ytaa ainutlaatuisia kayttotapauksia ja

luoda yhdistelmaratkaisuja olemassa olevia tekoalymalleja hyddyntden.

5.1.1 Edistyksellinen markkinointitutkimus

Tekodlyn kehittyminen on tuonut merkittavia mahdollisuuksia
markkinointitutkimukselle. Se tarjoaa uusia tapoja kerata, analysoida ja hyodyntaa tietoa
markkinoista, kilpailijoista ja asiakkaista. Yritykselle D erityinen hyoty on syntynyt
tekodlyn kyvysta kerata ja kasitella valtavia tietomaaria todella nopeasti ja tehokkaasti.
Tiedonkasittelyn automaatio nopeuttaa merkittdvasti tutkimusprosessia ja vapauttaa
ihmisten resursseja ajatteluun seka liiketoimintavaikutusten tunnistamiseen (Siau &
Yang, 2017). Yritys D mainitsee tilastolliset menetelmét, kuten klusterianalyysin ja

rakenneyhtaldiden mallintamisen, yhdistettyna vahvaan ymmarrykseen
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kayttaytymistieteista kilpailuedukseen. Tekodly on mahdollistanut sekd emotionaalisten
etta rationaalisten inhimillisen kayttaytymisen tekijéiden tunnistamisen moniulotteisella
tavalla. Siaun ja Yangin (2017) mukaan markkinointitutkimuksen painopiste siirtyy
tiettyjen aiheiden ja tutkimusvaiheiden muuttuessa merkityksettomiksi automaation

ylittdessa ihmisen suorituskyvyn.

Asiakkaan ymmartaminen on tarkea osa markkinointitutkimusta. Markkina-analyysissa
kiinnostuksen kohteena olevien demografisten tekijoiden sijaan
markkinointitutkimuksessa pyritaan havainnoimaan asiakkaiden tunnetiloja ja reaktioita
(Huang & Rust, 2020). Yritys C on hyddyntanyt keskustelevaa chatbottia asiakkaiden
tunnereaktioiden seurannassa ja saanut tarkemman kasityksen asiakkaista ja siitd, mista
he oikeasti pitavat. Huangin ja Rustin (2020) mukaan tunnedly on ratkaisevassa roolissa
ihmisten tunteiden ymmartamisessa ja niihin vastaamisessa seka henkilékohtaisempien

kokemusten mahdollistamisessa.

"Kdytdimme keskustelevaa tekodlyd, jolle asiakkaat pystyvdt esittimddn
kysymyksié. Tdmd auttaa meitd hiomaan epdkohtia ja tarjoamaan
asiakaslédhtéisempid ratkaisuja” C

Chatbottien kehittyminen alykkadammaksi mahdollistaa niiden kyvyn ymmartaa tekstin
lisdksi asiakkaan puhetta, ilmeitd ja eleitda. Keskusteleva tekoaly pystyy analysoimaan
asiakkaiden tarpeita ja preferensseja kerdtyn datan perusteella ja tarjoamaan
raataloityja suosituksia tuotteista, palveluista tai ratkaisuista (Huang & Rust, 2020). Tama
on auttanut vyritysta C tarjoamaan personoitua palvelua ja parantamaan

asiakastyytyvaisyytta.

5.1.2 Mediatoimenpiteet

Yrityksen mediatoimenpiteet kattavat laajan kirjon erilaisia markkinointi- ja
viestintatoimenpiteitd, kuten mainontaa, sisallontuotantoa ja analytiikkaa. Tekoaly

tarjoaa tyokaluja ndiden toimenpiteiden optimoimiseen.
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Keskusteluun kykenevan chatbotin lisdksi tekodlyn avulla pystytddan tuottamaan
muutakin tekstid. Yrityksissa A ja B tekodlyd hyoddynnetadn sparrailukumppanina
esitysten laatimisessa, kaannostekstien oikeellisuuden tarkistamisessa seka
asiakastoimeksiantojen tiivistelmissa. Tekoadly pystyy analysoimaan suuria maaria dataa
ja tunnistamaan erilaisia tekijoita, kuten markkinatrendeja, kuluttajien kayttaytymista,
kilpailijoiden toimintaa ja mainoskampanjoiden suorituskykya. Taman perusteella se
pystyy luomaan faktoihin perustuvaa sisdlt6a, kuten alustavia budjetteja ja
toimintasuunnitelmia. Pophalin (2017) mukaan sisdllon tuottaminen tekoalylla toimii
kuitenkin vain tilanteessa, jossa tuotettavalle sisallolle on maaritelty tiukat reunaehdot.
Monimutkaisemman sisdllon tuottamiseen vaaditaan yha ihmisen avustusta ja
johdattelua (Pophal, 2017). Myo6s yritys A korostaa asiantuntijan roolia tekodlyn
tuottaman tekstin ohjaamisessa ja validoimisessa, minka vuoksi tekodlya on uskallettu

hyodyntaa hyvin laajasti eri tehtavissa.

Digitaalisen median tdyden ostopotentiaalin hyddyntamisessa keskeisia tekijoita ovat
tehokas mittaaminen seka merkittavien ominaisuuksien monipuolinen hyddyntaminen
(Sehi¢ & Pestek, 2020). Tekodly tarjoaa mahdollisuuden markkinoinnin tuottavuuden
reaaliaikaiseen seuraamiseen ja markkinointitoimenpiteiden ohjaamiseen yhdistamalla
koneoppivia tyOkaluja robotisoituun mediaostamisen prosessiin (Niipola, 2019).
Yrityksessa B tekodlypohjaiset tyokalut mediaostamisessa ovat olleet arkipdivaa jo
monen vuoden ajan. Tekoaly tarjoaa tapausyrityksille tehokkaampia analyysityokaluja ja
automaattisia optimointimahdollisuuksia, jotka parantavat yritysten mediaostamisen
tehokkuutta hakukonemarkkinoinnissa. Tekoalypohjaiset jarjestelmat auttavat yritysta C
parantamaan verkkosivunsa hakukonenakyvyytta ja sijoituksia hakutulossivuilla. Tekoaly
analysoi hakukonetietoja, asiakkaiden kayttaytymista ja kilpailutilannetta, jotta yritys C
voi suunnitella tehokkaampia hakukoneoptimointistrategioita. Tekodlypohjaiset
analytiikkatyokalut auttavat tapausyrityksia myds ymmartamaan paremmin kayttdjien
hakukayttaytymistd ja hakusanojen suorituskykya. Yritys C voi kayttad tekodlya
tunnistamaan tehokkaimmat hakusanat ja -lauseet, seka tunnistamaan uusia trendeja ja

mahdollisuuksia  hakukoneissa. = Tama  auttaa yritystda C  optimoimaan
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hakukonestrategiaansa ja kohdentamaan resurssit oikeisiin avainsanoihin. Yritys B
hyodyntaa tekodlya segmenttien analysointiin voidakseen kohdistaa mainoksiaan
tarkemmin ja tehokkaammin. Tekodlypohjaiset jarjestelmat keraddvat ja analysoivat
valtavia maaria arvokasta tietoa asiakkaiden mieltymyksista, kadyttaytymisesta ja
demografiasta. Tama on auttanut yritystd B muodostamaan tarkempia ja tehokkaampia

kohderyhmia mainoskampanjoilleen hakukonemainonnassa.

5.1.3 Markkinointistrategia

Markkinointi on laajasti tutkittu alue ja julkaistujen tutkimusten lisaksi saatavilla on
paljon tieteellisia artikkeleita. Kattavasta aineistosta on johdettavissa laadukkaita
ratkaisuja kielimalleja ohjaamalla. Huangin ja Rustin (2020) mukaan tekoaly soveltuu
hyodynnettavaksi erityisesti segmentointiin, kohdentamiseen seka positiointiin. Tekoaly
tunnistaa piilevia yhtaldisyyksia ja eroja kohdeyleisén joukossa, mika on auttanut yritysta
D ymmartamaan syvallisesti kohdeyleisddan ja jakamaan sen relevantteihin
segmentteihin.  Tekodlyn avulla on voitu tunnistaa piilevia kuluttajien
kayttaytymismalleja, mielenkiinnon kohteita tai tarpeita, jotka auttavat yritysta

tavoittamaan potentiaaliset asiakkaat oikealla tavalla.

Algoritmit analysoivat reaaliajassa kadyttajien toimintaa ja tekevat nopeita paatoksia siita,
mitkda mainokset ja tarjoukset ovat todennakoisesti kiinnostavia yksittdisille kayttajille.
Tama on parantanut tapausyritysten mainosten relevanssia ja sitoutumista, ja johtanut
korkeampaan konversioon. Yritys C on saanut tekodlyalgoritmeista tukea myds
tuotteiden ja palveluiden parhaan mahdollisen positioinnin maarittamiseen. Tekodly
analysoi kilpailutilannetta, asiakastietoja ja trendeja, mistd yritys C on saanut apua
oikeanlaisen arvolupauksen maarittamiseen tavoittaakseen halutun kohdeyleisén ja

erottuakseen kilpailijoista.

"Asiakkaat ovat arvostaneet todella paljon yksiléllisié suosituksia ja ennustuksia.
Uskomme tekodlyn olleen ratkaiseva tekiji edellékévijyyden ja asiakkaiden
luottamuksen saavuttamisessa " B
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Yritys B hyotyy tekodlysta merkittavasti tehdessadan konsultoivaa strategiatyota ja
pyrkiessaan myymaan edellakavijyyttaan asiakkailleen. Se on auttanut ennustamaan
tulevia suuntauksia, generoimaan ideoita, mallintamaan skenaarioita ja seuraamaan
markkinoita. Taman avulla yritys B on voinut kehittdad asiakkailleen visionaarisia
strategioita, jotka ovat mahdollistavat edelldakavijyyden ja kilpailuedun markkinoilla.
Tekodlya on myos hyddynnetty konseptointitydssa ideoiden generoimisen ja luovuuden
tukena. Tekodly on toiminut inspiraation lahteena ja auttanut ideoimaan strategisia
mahdollisuuksia, joiden perustana on hyédynnetty laajojen tietokantojen, tutkimuksien

ja aikaisempien projektien analyyseja.

5.2 Kannattavuus

5.2.1 Suorituskyvyn parantaminen

Tutkitusta aineistosta havaittiin, etta tekoadlyn kayttd on johtanut syvempiin oivalluksiin,
tuotosvauhdin nopeutumiseen, uusien markkinointimenetelmien kehittdamiseen seka
tuotantoprosessien tehostamiseen. Tutkituissa tapauksissa tekodlyn soveltamisella
pyrittiin  tukemaan erilaisia suorituskykynakodkohtia. Mikalef ja muut (2021) ovat
tunnistaneet tekoalylle spesifeja dynaamisten kyvykkyyksia, jotka auttavat yrityksia
tunnistamaan ja tarttumaan esiin nouseviin liiketoimintamahdollisuuksiin  ja
muuttamaan toimintatapojaan sopeutuakseen muuttuviin markkinaolosuhteisiin.
Aineistosta oli tunnistettavissa kolme dynaamista kyvykkyyttd, tunnistaminen,
tarttuminen ja muuntaminen, joiden mukaan tekoalyratkaisut paransivat suorituskykya

kaikissa tapausyrityksissa.

Tekodlyn integroiminen mahdollisti asiakkaiden tarpeiden yksityiskohtaisemman
ymmartamisen, kun valtavien ja monimutkaisten tietomaarien kasittelyyn saatiin
systemaattinen menetelma. Kaikki haastateltavat tapausyritykset ovat hydodyntineet
tekodlyn tunnistuskykya kerdtdkseen ja analysoidakseen valtavia maaria dataa eri
lahteistd. Yritys C on hyodyntanyt luonnollisen kielen kasittelya asiakkaiden

tunnereaktioiden seurannassa. Yhdistamallad saadun tiedon aiempaan nakemykseen,
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yritys on onnistunut raataléimaan markkinointia paremmin asiakkaan tarpeita
vastaavaksi. Kehittyneen data-analytiikan ja koneoppimistekniikoiden hyddyntaminen
on johtanut arvokkaisiin oivalluksia seka mallien, trendien ja asiakkaiden mieltymyksien
parempaan tunnistamiseen seka mahdollistanut uusien lahestymistapojen kehittamisen
ja niiden tehokkuuden testaamisen. Tama on auttanut yrityksia tekemaan parempia
dataan perustuvia paatoksia, raataléimaan asiakaskohtaisia ratkaisuja, ennakoimaan

markkinoiden muutoksia seka tunnistamaan uusia kasvumahdollisuuksia.

”Sen avulla pystytddn syventymddn yksityiskohtiin ja hahmottamaan asiakkaan
tarpeiden hienovaraisetkin nyanssit. Se analysoi valtavia mddrié dataa ja auttaa
meitd l6ytdmddn merkityksellisié yhteyksid, jotka muuten jéisivdt huomaamatta ”
C

“Koneoppimistekniikoita hyédyntdmdlld pyrimme tarjoamaan asiakkaillemme
ennakoivia ja rddtdléityjé ratkaisuja, jotka vastaavat heiddn muuttuviin
tarpeisiinsa ja mieltymyksiinsd” B

Tekodlyn tuomat muutokset 4P-malliin ovat muovanneet myds vuorovaikutusta
asiakkaiden kanssa (Borek & Reinold, 2016). Kehittyneiden algoritmien ja ennakoivan
mallinnuksen avulla he ovat optimoineet paatoksentekoprosessinsa, kuten hinnoittelun,
resurssien allokoinnin ja varastonhallinnan. Yrityksessa A lokalisoitu tuotanto mahdollisti
paremman vastaamisen paikallisten markkinoiden tarpeisiin sekd tuotteiden
eriyttamisen eri alueille. Lisdksi tekodly mahdollistaa dynaamisen hinnoittelun ja
tarjousten optimoinnin analysoimalla reaaliaikaista dataa markkinoiden tilanteesta. Nain
yritykset ovat onnistuneet tekemaan tarkempia ennustuksia kysynndn ja tarjonnan
muutoksista sekd valttamaan ylituotantoa tai alituotantoa Tama on parantanut paitsi

kilpailukykya ja asiakastyytyvaisyytta, johtanut myos merkittaviin kustannussaastoihin.

“Tehdddn kahdelle globaalille asiakkaalle tuotantoja tdysin tekodlypohjaisesti.
Tdysin  lokalisoitujen  tuotantojen avulla on saavutettu huomattavia
kustannussddstoja” A

Haastatellut yritykset ovat omaksuneet tekodlyn transformatiiviset mahdollisuudet

mullistaakseen liiketoimintaprosessejaan ja mallejaan. Yritykset ovat integroineet
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tekodlyteknologiaa eri toimintoihin sujuvoittaakseen toimintaa, parantaakseen

tehokkuutta ja vahentdakseen virheita.

“On iso osa arkea, mutta meilld ei ole rutinoituneita prosesseja. Kdytté on
kokonaisuudesta riippuvaista. Eiké se edes vdlttdmdttd ole tarpeellista kaikissa
tilanteissa ” A

Yrityksessa A tekodlyn vaikutukset suorituskykyyn olivat vahadisimmat, silla ketterat
menetelmat ovat alusta alkaen muodostaneet perustan yrityksen toiminnalle. Vaikka
tekodly nakyy jo isossa osassa yrityksen A arkea, ei sen kaytdlle ole muodostunut
rutinoituneita prosesseja. Tekodlyd hyodynnetdan tarkoituksenmukaisesti projekti- tai
tehtavdkohtainen kokonaisuus huomioiden. Bughinin ja muiden (2016) mukaan
tekoalyratkaisua kehittdessd on tarkeda pyrkia loytdmaan kayttotapaus, joka tuo
todellista arvoa organisaatiolle. Tunnistettuun tarpeeseen perustuvaan projektiin on

my0s tehokkaampaa 16ytda helposti omaksuttavissa oleva ratkaisu (Makkonen, 2021).

5.3 Haasteet

5.3.1 Eettiset ja tekijanoikeudelliset kysymykset

Tekodlyn nopea kehitys ja sen lisdantyva kayttd markkinoinnissa herattavat
huolenaiheita siitd, miten eettisid periaatteita noudatetaan ja miten tekijanoikeuksia
kunnioitetaan. Tekodlymarkkinointiin liittyy usein kysymys tekijanoikeuksilla suojatun
sisallon  hyddyntamisestd. Haastatteluissa nousi esiin  huomio siitd, etta
tekodlysovellukset voivat tuottaa sisaltda, jotka voivat olla osittain tai kokonaan peraisin
toisilta tekijoilta. Markkinoijien vastuulla on varmistaa, etta tekoalyratkaisut noudattavat
tekijanoikeuslakeja ja huolehtia tarvittavat luvat tai kdyttooikeudet kaytetyn sisallon
osalta. Vastuullisuus tulee huomioida vastaavasti myos tietosuoja-asetuksien ja muun

lainsadadannon osalta.

Yritys A toteutti erdalle merkittdvalle asiakkaalleen ratkaisun, joka heratti paljon

kysymyksia tekijanoikeuksista ja eettisyydestd. Yritys vastasi niihin linjaamalla, etta
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tekijanoikeuskysymyksien tarkastelu perustuisi asiakkaan ndkokulmaan kuin minka
tahansa tyokalun kohdalla; asiakkaalle luvattiin taysi oikeus lopputuotokseen. Sen sijaan
A naki jarjestelman koulutuksen eettisyyden erillisend, globaalina haasteena, johon ei
otettu kantaa asiakkaan nakokulmasta. Tekoalyjarjestelmat on koulutettu julkisella
tiedolla, mika tarkoittaa, etta niiden koulutusdata ei sisalla tietoa esimerkiksi yksityisista
henkiloista. Tekoalyjarjestelmien koulutusdatan julkisuus ei suoraan poista yrityksen A
vastuuta asiakkailleen tuottamiensa tekodlyratkaisujen eettisyydesta. Yrityksen A
vastuulla on tunnistaa mahdolliset eettiset kysymykset, jotka voivat liittya
tekodlyratkaisun kayttéon ja vaikutuksiin, ja tehda tarvittavat toimenpiteet niiden
kasittelemiseksi. Tama voi sisaltda esimerkiksi eettisten periaatteiden maarittamisen
seka jatkuvan seurannan ja arvioinnin sen varmistamiseksi, etta tekoalyratkaisu toimii

eettisesti ja vastaa asiakkaan tarpeita oikealla tavalla.

5.3.2 Tietosuojan takaaminen

Tekodlya hyodyntdessa erityisesti tietosuojan ja eettisyyden varmistamisen tarve
korostuu (Davenport ja muut, 2020). Tietosuojakysymykset korostuivat jokaisessa
haastattelussa. Keskeiseksi huoleksi ilmeni henkilotietojen kerdaminen ja kaytto
tekodlysovelluksissa. Tekoaly tarvitsee suuria maaria dataa toimiakseen tehokkaasti, ja
tdhdan voi edellyttda toimia yksityisyyden suojan varmistamiseksi. Haastateltavat
korostivat rooliaan tietojen keraamisen ja kasittelyn lapinakyvyyden varmistamisessa.
Kaytannossa tama tarkoitti asiakkailta pyydettdvaa suostumusta heitd koskevan tiedon

kerdamiseen ja sen kayttamiseen markkinoinnin tarkoituksiin.

Haastatteluista ilmeni, etta tekodlyn kaytté markkinoinnissa lisaa riskia tietomurroille ja
tietojen vaarinkdytolle. Tekoalysovelluksiin tallennetut asiakastiedot voivat olla
houkutteleva kohde hakkerointiyrityksille. Yritys C mainitsee sahkopostihuijaukset ovat
niin kehittyneiksi, ettd niitd on toisinaan lahes mahdoton tunnistaa. Sdhkopostit voivat
sisaltdaa haitallista sisaltoa, kuten haittaohjelmia tai tietojenkalasteluyrityksia, joilla
pyritddan saamaan haltuun arkaluontoista tietoa tai vahingoittamaan yrityksen

jarjestelmia.
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” Tekodlyn aikakausi on oikea kyberrikollisten kultakaivos” C

Haastateltavat painottivat, etta yritysten on panostettava vahvaan tietoturvaan ja
varmistettava, ettd asiakastiedot ovat suojattuja. Tama sisdlsi muun muassa
organisaatiotason linjauksen vahvojen salausmenetelmien kayttamisesta seka

tietoturvan jatkuvaa seurantaa.

5.3.3 Luotettavuuden ja laadun varmistaminen

Tekodlyn kehittyminen on mahdollistanut huomattavan nopeuden lisaantymisen
sisdllontuotannossa. Koska sisallon tuottaminen on helpompaa ja nopeampaa, ei-
toivottua sisdltéda on myds enemmadn. Tama luo ongelmia luotettavan sisallon

erottamisessa, kun valtava maara havaittavaa sisaltda kasvaa jatkuvasti.

Tekodlygeneroinnin avulla on mahdollista luoda valtava maara erilaisia sivuja samalla
sisallolla.  Tama herattdada kysymyksia  sisallon  totuudenmukaisuudesta ja
luotettavuudesta. Ihmisten on entistd vaikeampaa arvioida, pitaako jokin vaite tai tieto
paikkansa, kun sitd esiintyy useilla eri sivuilla. Tallainen laaja levinneisyys voi luoda
harhakuvan siita, etta sisalto olisi totta tai luotettavaa, vaikka todellisuudessa kyse voi
olla toistuvasta ja vaarasta tiedosta. Yritys A korostaa tasta syysta sisallontuotannon
nopeuden vaikutuksien tiedostamista sekd ymmartamista, ettei suuri maara sisaltoa

automaattisesti takaa sen luotettavuutta.

Yritys A kertoi lopputuloksen arvaamattomuudesta aiheutuva vastustuksen olleen
merkittava haaste tekodlyn kayttoonotossa. Joissain tapauksissa tyontekijat ovat
vastustaneet tekodlyn kayttoa, koska he ovat kokeneet lopputuloksen olevan vaikeasti
ennakoitavissa. Tama vastustus on johtunut epdvarmuudesta paitsi tekoalyn
paatoksenteon prosesseja kohtaan, myos sen kyvysta tuottaa laadukkaita lopputuloksia.
Asiakastoitd tekevassd yrityksessda A tekoalyn hyddyntdminen on herattanyt
epdvarmuutta asiakkaiden esittdmien tarpeiden ja toiveiden huomioimisen suhteen.

Pelko asiakastyytyvaisyyden heikkenemisesta yhdistettyna jatkuvaan aikapaineeseen on
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aiheuttanut vastustusta tekodlyn kdyttoonottoa kohtaan ja yllapitanyt halua sailyttaa

paatoksenteko manuaalisena.

“Kiireen keskelld tdysin uuden prosessin mukaanotto, jonka lopputulos on
arvaamaton, ei ole helppoa. Eikd voida vaarantaa asiakkaan lopputulosta” A

Luovuus on tarkead voimavara markkinoinnissa, silla se auttaa erottumaan, rakentamaan
brandiad, sitouttamaan asiakkaita ja luomaan kilpailuetua. Moni aliarvioi tekoalyn
kykenevaisyytta ja pitda sita vain rutiininomaisena toimintana ilman todellista
luovuutta. On totta, etta perinteinen kasitys luovuudesta liittyy ihmismieleen ja sen
kykyyn tuottaa uusia ja ainutlaatuisia ideoita. Tekoalyssa on kuitenkin potentiaalia
luovuuteen, joka juontaa juurensa sen kyvystd yhdistdaa havaittuja asioita maailmassa
ennakoimattomalla tavalla. Ameenin ja muiden (2022) mukaan tekoalyn luovuus
perustuu sen kykyyn analysoida valtavaa maaraa tietoa ja tunnistaa valittéman
havainnon ulkopuolisia yhteyksia. Tekodly voi havaita kaavoja, suuntauksia ja
saanndnmukaisuuksia, joita ihmismieli ei ehkda huomaa. Tallainen kyky johtaa

uudenlaiseen ajatteluun ja ratkaisuihin, jotka voidaan nahda luovina.

Tekodlyratkaisun luovuus on pohdituttanut yrityksessa A, jossa iso osa tyostd on
strategista ajattelua ja ideointia. Yrityksen x mukaan on selkedsti havaittavissa, kuinka
moni yha aliarvioi tekoalyn kykenevaisyytta ja pohtii, tdayttaako tekoaly luovuuden
maaritelman. Luovuudessa on kyse havaittujen asioiden yhdistamisesta
ennakoimattomalla tavalla siten, ettd se johtaa jonkin uuden, arvokkaan ja omaperdisen
syntymiseen (Ameen ja muut, 2022). Jos tekodly kykenee tuottamaan sellaisia
ratkaisuja, jotka tayttavat nama kriteerit, voidaan todeta sen tdyttdavan luovuuden
maaritelman. Vaikka tekoaly ei ehkd kykene kokonaan matkimaan ihmisen luovuutta,
sen kyky tuottaa innovatiivisia ja yllattavia tuloksia havaintojen perusteella on kiistaton

osoitus sen luovasta potentiaalista.
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5.3.4 Asenteet ja uskomukset

Tekodlyn hyodyntamista merkittavasti hidastavia tekijoita ovat organisaatiokulttuuri ja
osaamisen puuttuminen. Uuden teknologian omaksuminen edellyttda organisaation
laajamittaista sitoutumista ja valmiutta muutokseen (Ajibade, 2019). Yrityksessa D
tekodlyn kadyttéonottoa markkinoinnissa on hidastunut kielteisten asenteiden ja
uskomuksien vuoksi. Monet saattavat vastustaa muutoksia ja uskoa vanhojen
toimintatapojen olevan toimivampia. Muutosvastarintaa voi lisdta lisdksi yrityksen
vallitsevat kaytannot, jotka eivat tue tekodlyn hyodyntamista ja ndin luovat vastustusta
uutta teknologiaa kohtaan (Brock & von Wangenheim, 2019). Muutoksen vastustamisen
taustalla voi olla myds pelko oman aseman tai tydon merkityksen heikkenemisesta. Oma
tyd ja asiantuntemus saattavat olla sidoksissa perinteisiin menetelmiin, eika talldin

valttamatta ole kiinnostusta tai halua ottaa tekodlya mukaan tydskentelyyn.

”“Md oon monesti sanonut, ettd pitdisi kdyttdd enemmdn, mutta tutkijat ei halua
pddstdd irti omasta leivéstédédn” D

” On ollut vastustusta. Uuden oppiminen on aina haaste, varsinkin kun kukaan ei
tdysin tiedd tulevasta ja kehitysvauhti on nopeaa” B

” Muutoksessa muut uskovat vain, jos vertainen kertoo asian. Haasteena oli I6ytdd
alalta ei niin teknologiavetoinen vertaisjoukko. Edelleen ndkee, kuinka moni
aliarvioi tekodlyn pystyvyyttd” A

Haastatteluista nousi esiin, ettd muutoksen hyvaksyminen ja uuden uskominen vaatii
usein sen, ettd vertainen henkil6 kertoo asiasta ja ndyttaa sen toimivuuden kdytannossa.
Yritys A mainitsi markkinoinnin alalla haasteeksi sellaisen vertaisjoukon |6ytamisen, joka
ei olisi niin teknologiavetoinen. Tekoalyyn liittyvien muutosten ja mahdollisuuksien
esittdaminen teknologiavetoiselta taholta saattaa herattaa epailyksia ja vastustusta. Siksi
oli tarkeda loytaa vertaisjoukko, joka edustaa markkinoinnin alaa ja voi kertoa
omakohtaisista kokemuksistaan tekodlyn hyodyntamisesta. Yrityksessa A ulkopuolisen
vertaisjoukon kertoman lisaksi kielimallien, kuten ChatGPT:n, murros on johtanut siihen,
ettd suurempi osa ihmisistd on kokeillut tekoalya tai ottanut sen kdyttoon jokapaivaisessa

tyossaan.
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5.3.5 Tuottavuuden dilemma

Yritys A nosti haastattelussa esiin tuottavuuden dilemman koskien tekoalyn kayttda
lyhyelld aikavalillda. A:n mukaan kysymys kuuluu, lisdisikd tekodlyn kayttd yrityksen
tuottavuutta vai vahentaisikd se ihmisten tarvetta. Tuottavuuden ristiriitaisuutta lisaa
palveluiden tuntihinnoittelu, mika kaytannossa tarkoittaisi, ettd tuottavuuden
tehostaminen vahentaisi yrityksen tuloja. Tama on herattanyt kysymyksia siitd, miksi
yritysten kannattaisi investoida tekodlyyn, jos se samalla vahentdisi heidan tulojaan.
Yritys A on pohtinut ratkaisuksi tulospohjaista hinnoittelua, jossa asiakkaat maksaisivat
lopputuloksesta. Tama kannustaisi yrityksia hydédyntamaan tekodlya ja muita tehokkaita
ratkaisuja. Asiakkaat haluavat kuitenkin usein ostaa palveluja tuntiperusteisesti, silla se
antaa heille tietynlaisen ldpindakyvyyden ja kontrollin palvelun hintaan. Myos kilpailu
nousi esiin merkittavana tekijana tekoalyn vaikutuksia tuottavuuteen arvioidessa. Jos
kilpailija pystyy tarjoamaan samat palvelut halvemmalla tekoalyn avulla, se voi asettaa

paineita yrityksille omaksua vastaavat teknologiat.

Haastattelussa esiin noussut tuottavuuden dilemma korostaa tarvetta tekodlyn
harkitulle ja tunnistetulle kdytélle (Lahtinen ja muut, 2022; Bughin ja muut, 2016). Vaikka
tekodly tarjoaa lukuisia mahdollisuuksia tehostaa liiketoimintaprosesseja ja parantaa
tuloksia, sen soveltaminen ilman selkeda tarvetta voi johtaa tehottomuuteen ja
resurssien hukkaan. Tekodlyn kdyton tulee perustua tunnistettuun tarpeeseen, jotta

voidaan saavuttaa suurin vaikutus tuottavuuden kasvuun.

Tekoalyn nopea kehitys heratti myos kysymyksen siita, miten pitka aika kuluu siihen, etta
tekodly saavuttaa tdyden luotettavuuden ja tehokkuuden, joka johtaa tiettyjen
tyotehtavien korvaamiseen. Yritys A kertoi allekirjoittaneensa adressin, jossa esitettiin
ehdotus lyhyesta kehitystauosta uusien teknologioiden, erityisesti tekoalyn,
kdyttoonotolle. Taman tauon aikana valtiot ja yritykset voisivat pohtia ratkaisuja
tyopaikkojen mahdolliseen vdhenemiseen ja uusiin tyomallien tarpeisiin tekoalyn

vaikutusten seurauksena. Tavoitteena olisi 10ytda kestavia ja tasapainoisia strategioita
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tyovoiman uudelleenkoulutukseen, tyon uudelleenjarjestelyyn ja tyomarkkinoiden

sopeutumiseen tekoalyn kehityksen aiheuttamiin muutoksiin.

5.4 Tuloksien yhteenveto

Tutkimustuloksista oli havaittavissa, ettda tapausyritysten valilla oli pitkalti yhtenevia
nakemyksia tekoalyn soveltuvuudesta, kannattavuudesta ja haasteista markkinoinnin
kontekstissa. Useimmat yritykset tunnistivat tekodlyn potentiaalin markkinoinnin
tehostamisessa ja kilpailukyvyn parantamisessa. Erityisesti asiakasymmarryksen
syveneminen, ketterien markkinointimenetelmien kehittyminen ja ennustavan
analytiikan hyddyntaminen koettiin lupaavina alueina, joihin tekoaly voi tuoda lisdarvoa.

Havainnot on koottu tapausyrityskohtaisesti taulukkoon 2.

Tutkimustuloksista kavi kuitenkin ilmi, etta tekoalyn tdyden hyodyntamisen tiella oli viela
merkittavida haasteita ja epdvarmuustekijoita. Yksi keskeinen huolenaihe liittyi
tietosuojaan, silla tekodlyn kayttoon liittyvat datankeruu ja analytiikka herattivat
kysymyksia yksityisyyden suojasta. Lisdksi vastaiset asenteet ja tekoalyn
arvaamattomuus muodostivat esteitd tekoalyn implementoinnille. Esiin nousi myos
tuottavuuden dilemma, joka korosti tarvetta harkita ja tunnistaa, milloin tekodlya on
tarkoituksenmukaista kayttdaa. Vaikka tekodlyn Ilukuisat mahdollisuudet tehostaa
lilketoimintaprosesseja tunnistettiin, sen soveltaminen pelkdstdan tuottavuuden

lisddamiseksi nahtiin ongelmallisena.

Tekodlylla on kiistatta potentiaalia tuoda merkittavaa lisdarvoa markkinoinnin
prosesseihin, mutta tdman potentiaalin hydodyntaminen vaatii rohkeutta ja kykya ylittaa
eteen tulevia haasteita. Yritysten tulee olla avoimia ja valmiita kokeilemaan tekoalya,
arvioimaan sen vaikutusta ja jatkuvasti kehittdmaan sen hyddyntamista. Lisdksi tekodlyn
eettiset ndakokulmat, kuten tietosuoja ja algoritmisen vaaristyman valttdminen, vaativat

tarkkaa huomiointia, jotta tekodlyn kaytto on vastuullista ja eettisesti kestavaa.
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Osa-alue Haastattelussa esiin noussut osatekija Yritys Haastatteluvastauksista poimittu esimerkki
Soveltuvuus  Edistyksellinen markkinointitutkimus cD Tiedonkasittelyn automaatio tunnereakticiden seuranta
Mediatoimenpiteet ABC sizdlléntuctanto, hakukoneoptimointi
Markkinointistrategia B,C, Segmentointi, arvolupauksen maarittdminen, ennustaminen
Kannattavuus Suorituskyvyn paraneminen ABCD Analytiikan kehittyminen, lokalisaatio
Haasteet Eettizet ja tekijénoikeudelliset ABC Datan alkuperdn tekijdnoikeudet, vastuullizsuus
Tietosuojan takaaminen ABCD Lapindkywyys, vksityisyydensuoja, tietojenkalastelu
Luotettavuus ja laatu A Lopputuloksen arvaamattomuus, luovuuden kriteerit
Azenteet ja uskomukset ABD Oman aseman ja tydn merkityksen heikentyminen
Tuottavuuden dilemma A Tuottavuuden lisdaminen vai tyontekijdiden vahentaminen

Taulukko 2 Tuloksien yhteenveto
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6 Johtopaatokset

Tutkimuksen tarkoituksena oli lisdtd ymmarrysta tekodlyn soveltuvuudesta
markkinointiprosesseihin. Tutkimus pyrki konkreettisten esimerkkien ja tulosten avulla
tarjoamaan selkedamman kasityksen siitd, millaista lisdarvoa tekodly voi tuoda
markkinoinnin prosesseihin. Keskeisimmat havainnot on luokiteltu Huangin ja Rustin
(2020) tekodlya hyddyntdavan markkinoinnin suunnittelun kolmivaiheista strategista
viitekehystda  mukaillen kolmeen keskeiseen ulottuvuuteen: soveltuvuuteen,
kannattavuuteen ja haasteisiin. Empiirisen aineiston perusteella tutkimuksen

teoreettinen viitekehys osoittautui toimivaksi ja tuki tutkimuksen havaintoja.

Johtopaatdsosio alkaa tekodlyn implementoinnin keskeisistd ulottuvuuksista eriteltyjen
tekijoiden esittelylla teoreettisten johtopaatosten nakdkulmasta, jonka jalkeen kdaydaan
lapi kaytannon suosituksia liikkeenjohdolle. Lisdksi tarkastellaan mahdollisia tekijoita,
jotka voivat osoittautua implementoinnin  esteeksi. Lopuksi tarkastellaan
tutkimustulosten luotettavuutta ja tutkimuksen rajoituksia sekd annetaan ehdotuksia

jatkotutkimuksen suuntaamiseksi.

6.1 Teoreettiset johtopaatokset

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdaa, millaista lisGarvoa markkinointiprosessien
tekodlyllistdmisellé voidaan saavuttaa ja millaisia haasteita tekodlyn hyddyntimiseen
markkinointiprosesseissa liittyy. Tutkimuksessa esitetyn aikaisemman teorian mukaan
alykkaiden teknologioiden kaytté markkinoinnissa voi lisata merkittavasti liikketoiminnan
kokonaisarvoa. Nama vaikutukset tulevat erityisen hyvin esiin dynaamisissa prosesseissa,
kuten reaaliaikaisessa personoinnissa tai mainosten optimoinnissa (Borek ja Reinold,
2016). Tekodlyn tuoma lisdarvo nakyy parantuneena suorituskykyna, joka ilmenee
kasvaneena markkinaosuutena, korkeampina voittomarginaaleina, kilpailuedun
vahvistumisena seka asiakastyytyvaisyyden ja -sitoutumisen lisdantymisena (Mikalef ja
muut, 2021). Markkinoijat voivat kdyttda tekodlyn eri tasoja yksitellen tai yhdistelmana

tavoitellun edun mukaan. (Huang & Rust, 2020).
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Tassa tutkimuksessa tapausyritykset eivat eritelleet saavuttamiaan hyotyja mekaanisen,
ajattelevan ja tunnedlyn osalta, vaan kasittelivat tekoalyn hyotyja yleisella tasolla.
Tutkimus kuitenkin kannustaa erittelemaan tekoalyn hyodyt eri ulottuvuuksien mukaan,
silla eri ulottuvuudet tarjoavat erilaisia toiminnallisuuksia ja mahdollisuuksia. Erilaiset
hyodyt auttavat tutkijoita ja markkinoinnin ammattilaisia valitsemaan oikean
ulottuvuuden ja soveltamaan sitd tarkoituksenmukaisesti markkinointitutkimuksessa

parempien tuloksien saamiseksi ja tehokkaampien paatoksien tekemiseksi.

Tekodlyn avulla voidaan kehittad merkittavasti markkinointitutkimusta. Aikaisemman
tutkimuksen  (Huang & Rust, 2020) mukaan tekodlyn soveltaminen
markkinointitutkimukseen parantaa tiedonkeruuta, analyysida ja asiakasymmarrysta.
Tekoalypohjaiset analyysit ja ennustemallit auttavat yrityksia ymmartamaan paremmin
asiakkaidensa kayttaytymista, tarpeita ja mieltymyksia. Tekodly voi my6s tunnistaa
markkinoinnin kannalta merkityksellisia trendeja ja ennustaa tulevia muutoksia, mika
auttaa yrityksia pysymaan kilpailukykyisind ja mukautumaan markkinoiden muutoksiin

(Huang & Rust, 2020).

Tutkimustulosten mukaan tekoalyn hyodyntaminen johtaa parempiin
mediatoimenpiteisiin. Tekodly tarjoaa yrityksille tehokkaat analyysityokalut ja
automaattiset optimointimahdollisuudet, jotka parantavat mediatoimenpiteiden
tehokkuutta hakukonemarkkinoinnissa. Myds aiemman tutkimuksen mukaan tekoaly voi
auttaa standardisoimaan prosesseja ja varmistamaan niiden johdonmukaisuuden ja
tehokkuuden (Huang & Rust, 2020). Tekoalyd hyodyntavat vyritykset pystyvat
personoimaan laadukkaammin markkinointitoimiaan. Tekodly mahdollistaa myds
markkinointitoimien raataloimisen tietyille henkildille tai segmenteille heidan
mieltymystensa ja ominaisuuksiensa mukaan. Tekoadlya hyodyntamalla yritykset pystyvat
tekemaan kustannustehokkaita ja analytiikkaan perustuvia markkinointipaatoksia, mika
mahdollistaa myds kuluttajien paremman sitoutumisen (Borek & Reinold, 2016;

Davenport ja muut, 2020)
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Tekodlyn soveltuvuus markkinointistrategiaan perustuu alalla toteutettuun vahvaan
tieteelliseen ja kaytannon tutkimukseen. Markkinointistrategiassa tekoalylla on
ratkaiseva rooli kolmessa keskeisessa paatoksessa: segmentoinnissa, kohdentamisessa
ja positioinnissa (Huang & Rust, 2020). Parempi kohdentaminen, personointi, tehokkaat
markkinointitoimenpiteet ja strategisen paatoksenteon parantuminen johtavat
kokonaisvaltaisesti parempiin markkinointituloksiin. Tekodlyn avulla yritykset voivat
luoda relevantimpaa ja sitouttavampaa markkinointiviestintdaa, optimoida resurssien
kayttoa ja pysya kilpailukykyisina muuttuvassa markkinaymparistossa (Huang & Rust,

2020).

Tekodlyn implementoinnissa havaitut haasteet osoittavat, etta tekodlyn kaytto
markkinoinnissa vaatii huolellista harkintaa, testaamista ja tarve-ratkaisukytkentaa
(Lahtinen ja muut, 2022; Bughin ja muut, 2016). Onnistuneen implementoinnin
keskeisimpana haasteena ovat vastaiset asenteet ja uskomukset. Aiemmat tutkimukset
osoittavat  teknologian kehityksen ja asiantuntemuksen olevan tekoadlyn
implementoinnin keskidssa (Bughin ja muut, 2016). Tutkimustulokset osoittavat, etta
ihmisilla on rajallinen kyky omaksua uusia asioita, erityisesti silloin kun he ovat jo
valmiiksi kovin tyollistettyja. Taman vuoksi suurien, aluksi merkittdavia panostuksia
vaativien hankkeiden ajankohta vaatii harkintaa, jotta ne tuottavat haluttuja tuloksia.
Organisaatiokulttuuri ja asenteet vaikuttavat siihen, miten tekodly parantaa
suorituskykya. Tekoalyn kayttd herattdd huolta oman tyon merkityksen ja kontrollin
puutteesta. Tietoturvahuolet vaikuttavat merkittavasti siihen, voidaanko tekoalyn
tukemia ominaisuuksia hyddyntaa markkinointiprosesseissa. Lisdksi tekijanoikeudelliset
kysymykset nousevat esiin, kun tekoalya kaytetaan esimerkiksi sisdllontuotannossa tai

luovassa tyossa.

Tarkastelemalla &lykkdiden teknologioiden soveltuvuutta digitalisaation jdlkeen
merkittavimman murroksen pyorteissa olevaan markkinoinnin toimialaan, havaittiin
tekodlyn implementoinnin olevan tarked askel kohti entistd tehokkaampaa ja

vaikuttavampaa markkinointia. Havaintoa tukevat Davenportin ja muiden (2020) seka
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Borekin ja Reinoldin (2016) tutkimukset siitd, kuinka tekodly muuttaa markkinoinnin

prosesseja ja markkinoijien tyota.

6.2 Liikkeenjohdolliset johtopaatokset

Tutkimustulokset tarjoavat alan toimijoille hyédyllisen kasityksen siita, miten tekoaly voi
tuottaa lisdarvoa markkinointiprosesseissa. Tarkein liikkeenjohdollinen johtopdatds on
se, ettd teknologisista innovaatioista suurimman hyddyn saaneet vyritykset ovat
sisallyttaneet ne keskeiseksi osaksi kokonaisstrategiaansa (Khodabandeh ja muut, 2019).
Siksi on tarkedaa nahda tekoaly markkinoinnin strategisena lahtokohtana. Tallainen
[ahestymistapa on tarked seka tarvittavien resurssien ettd prosessien

kokonaismenestyksen takaamiseksi.

Iso osa nykyisesta tekodlytutkimuksesta keskittyy erillisiin suurten kielimallien
sovelluksiin, kuten ChatGPT:hen. Tekoaly kehittyy jatkuvasti ja sen lopullista lapimurtoa
on mahdotonta ennustaa, jonka takia tutkimusta on laajennettava. Vastoin aiempaa
nakékulmaa, tama tutkimus keskittyi tekodlyn hyéodyntamiseen kilpailun painostamassa
dynaamisessa kontekstissa (Borek & Reinold, 2016). Tutkimuksen tapausyritysten kautta
havainnollistettiin erityyppisia markkinointi toimintoja, joita tekodlyn avulla voidaan
tehostaa. Tutkimustulokset osoittivat lisaksi tarkeitd organisaatiotason rajoituksia, jotka

tulee huomioida tekodlyn implementointia suunnitellessa.

Tekodlyn merkitys markkinoinnin prosesseissa tulee kasvamaan entisestdan. Se ei korvaa
luovaa tyota tekevia asiantuntijoita viela pitkdan aikaan. Pelon tyévoiman korvaamisesta
sijaan tekodly tulisi nahda uusia mahdollisuuksia avaavana tydparina (Kananen &
Puolitaival, 2019). Tekodly tarjoaa apua paitsi uusien ideoiden ja nakdkulmien
|6ytamiseen, vapauttaa myds asiantuntijoiden aikaa luovaan, ajattelua vaativaan tyohon
automatisoimalla manuaalisia prosesseja. Tama tutkimus pyrki poistamaan tekoalyyn
liittyvaa epavarmuutta korostamalla tasapainon |6ytamista tekodlyn hyddyntamisen ja

ihmisen valilla.



59

6.3 Tutkimustulosten luotettavuus ja rajoitteet

Koska laadullisessa tutkimuksessa tavoitellaan syvallista kasitysta tutkittavasta ilmiosta,
my0s tutkimuksen luotettavuutta tulee arvioida kokonaisuutena (Puusa ja muut, 2020).
Luotettavuuteen vaikuttavia tekijoitd ovat muun muassa tutkimuksen motiivi,
aineistonkeruumenetelma, tutkijan ja haastateltavan suhde seka peruste, jolla
haastateltavat on valittu. My0s reaktiivisuutta, eli kuinka paljon tutkija on vaikuttanut
saatuihin vastauksiin johdattelemalla tai kysymyksien asettelulla, tulee tarkastella
(Puusa ja muut, 2020). Tutkijan tulee olla avoin omista taustatekijoistdan ja
oletuksistaan sekd kuvata tutkimusprosessin vaiheet ja paatoksentekoprosessit
yksityiskohtaisesti. Avoimuus lisda tutkimuksen luotettavuutta, kun muut tutkijat
pystyvat arvioimaan tutkimuksen tekemisen lapinakyvyytta ja jaljitettavyytta (Puusa ja

muut, 2020).

Tapausyritykset valittiin seka tutkijan mielenkiinnon, etta alan toimijoiden suosituksien
perusteella. Haastateltavia oli yksi tapausyritysta kohden, minka vuoksi haastateltavan
rooli korostui edustavuudessa. Tapauksiksi valittuihin yrityksiin otettiin yhteytta
suoraan henkiloon, jolla arveltiin olevan parhaiten tietoa aiheesta. Tutkimuksen
luotettavuutta tukee tutkimukseen valitut tapausyritykset, jotka olivat kaikki
markkinoinnin alan asiantuntijaorganisaatioita. Haastateltavat henkilot rajattiin
lilketoiminnan johtajiin. Haastateltavien henkildiden laajentaminen my6s muihin
positioihin olisi lisannyt aineiston edustavuutta, mutta liiketoiminnan johtajilla oletettiin
asemansa vuoksi olevan tutkimuksen kannalta hyodyllisinta tietoa tutkittavasta

ilmiosta.

Tutkimuksen eettisyys varmistettiin hyvia tieteellisia kadytantéja noudattamalla.
Tutkimuksen tarkoitus tehtiin selvdksi haastateltaville, minka lisdksi tutkimukseen
osallistumisen kerrottiin olevan vapaaehtoista ja luottamuksellista. Tutkijan tulee
noudattaa eettisid periaatteita ja varmistaa tutkimukseen osallistuvien henkil6iden
anonymiteetti ja yksityisyydensuoja (Puusa ja muut, 2020). Luottamuksellisuuden

takaamiseksi tapausyritysten ja haastateltavien tiedot anonymisoitiin.
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Tutkimuksen sisdisen validiteetin vaatimus tarkoittaa sita, etta tulosten on heijastettava
todellista ilmi6ta, eivatka ne ole seurausta ulkopuolisista tekijoista tai harhaanjohtavista
syistd (Dubois & Gilbert, 2010). Tuomi ja Sarajarvi (2018) korostavat teorian merkitysta
laadullisessa tutkimuksessa. Taman tutkimuksen viitekehys perustuu tuoreisiin
tutkimuksiin ja muihin tieteellisiin |ahteisiin. Haastatteluja edeltdvana taustoittavana
materiaalina hyoddynnettiin lisdksi yritysten omia avoimesti saatavilla olevia
materiaaleja, kuten vuosikertomuksia. Ndihin materiaaleihin tutustumalla pyrittiin
saamaan parempi kasitys yrityksen toimintaperiaatteista ja varmistamaan ndin

lahtokohdat luotettavalle tutkimukselle.

Tutkimusta voidaan pitdd patevana, silla tutkimustulokset osoittivat ne asiat, jotka
tutkimuksen tarkoituksena oli selvittda. N&in voitiin varmistua siita, ettd tutkimus
kohdistui haluttuun ilmi6één. Patevyyttd heikentda mahdollisesti tutkijan vahvat
ennakkokasitykset tutkittavasta aiheesta, mikd voi vadhentdd avoimuutta uusille
havainnoille ja rajoittaa niiden tulkintaa. Tutkijan tietotaito voi toisaalta tukea aineiston
analysointia ja ndin vahvistaa tutkimuksen luotettavuutta. Tutkimustulosten
luotettavuutta arvioidaan myods tilastollisen yleistettdvyyden nakokulmasta.
Yleistettavyytta arvioidaan tutkimuksen kontekstuaalisen tiedon ja teoreettisen pohjan
avulla (Dubois & Gilbert, 2010). Laadullisessa tapaustutkimuksessa tavoitteena ei
kuitenkaan ole tehda tilastollisesti yleistettavia paatelmia, vaan pikemminkin ymmartaa

ja kuvailla yksityiskohtaisesti tutkittavaa tapausta (Puusa ja muut, 2020).

6.4 Jatkotutkimusehdotukset

Tama tutkimus perehtyi tekodlyn soveltuvuuteen markkinoinnin prosesseissa.
Tutkimustulokset osoittivat aiheen olevan suuresta suosiostaan huolimatta kohtuullisen
tuore ja alkutekijoissaan. Tekodlyn hyoédyntamiseen markkinoinnissa liittyy

huomattaviakin haasteita, joihin olisi syyta perehtya tarkemmin.

Tuottavuuden dilemman osalta olisi hyodyllistd tutkia uusia menetelmida ja

lahestymistapoja, jotka yhdistavat ihmisen luovuuden ja tekodlyn laskentatehon
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parhaalla mahdollisella tavalla. Onko olemassa tapoja integroida ihmisen luovuus ja

tekodlyn analyyttiset kyvyt entista saumattomammin?

Jatkotutkimus olisi syyta keskittya siihen, miten organisaatiot voivat parhaiten
valmistella tydvoimaansa tekoalyn hyodyntamiseen. Miten tyontekijat voivat kehittaa
tarvittavia taitoja ja osaamista tekoalyn kanssa tydskentelyyn? Millaisia koulutus- ja
kehitysohjelmia voidaan tarjota, jotta tyontekijat voivat hyddyntaa tekoalyn tarjoamia
mahdollisuuksia ja selviytyd muuttuvassa tydymparistossa? Naiden kysymysten
tutkiminen auttaisi organisaatioita tukemaan tyontekijoitdan ja varmistamaan, etta
tekodlyn kayttéonotto johtaa todelliseen tuottavuuden kasvuun eikd tydvoiman

haviamiseen.

Lisaksi olisi hyodyllista tutkia, miten tekoalyn kdyttdonotto vaikuttaa organisaatioiden
rakenteisiin ja toimintakulttuuriin. Miten organisaatioiden on muokattava johtamis- ja
paatoksentekorakenteitaan tekoalyn vaatimusten mukaisiksi? Millaisia muutoksia on
tehtdva organisaation kulttuuriin, jotta tekoalyn hyodyntamisesta tulee saumaton osa
toimintaa? Nama tutkimuskysymykset auttaisivat organisaatioita luomaan optimaaliset
puitteet tekodlyn tuomille mahdollisuuksille ja ratkaisemaan tuottavuuden dilemman

tehokkaasti.

Nadiden jatkotutkimusehdotusten avulla voidaan syventdaa ymmarrysta siitd, miten
organisaatiot voivat parhaiten hyodyntda tekodlyn tarjoamia mahdollisuuksia
tuottavuuden parantamiseksi ja samalla sailyttaa tyontekijoiden merkityksellisen

panoksen ja motivaation tydssaan.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelurunko

Taustatiedot

Haastateltavan nimi ja rooli yrityksessa
Lyhyt kuvaus yrityksesta
Maarittele lyhyesti tekoalyn kasite. Mita ajatuksia tekoaly herattaa

markkinoinnin kontekstissa?

Soveltuvuus

Miksi yrityksesi hyodyntda/ei hyodynna tekoalya markkinointiprosesseissaan?
Miten yrityksesi hyodyntaa tekodlya markkinointiprosesseissaan?

Onko yrityksessasi kaytdssa ns. tiedostamattomia tekoalyratkaisuja?

Ostaako yrityksesi tekoalyratkaisuja toiselta palveluntarjoajalta? Miten tahan on
paadytty?

Millainen prosessi tekoalyn kayttéonotto yrityksessasi on ollut?

Kannattavuus

Minkalaista hyotya yrityksesi on saavuttanut tekodlya hyodyntamalla?

Onko tekodlyn hyédyntaminen muuttanut yrityksesi markkinointia? Miten?
Miten tekodlyn hyédyntaminen suhteutuu yrityksesi markkinointistrategiaan?

Onko tekoalyn kayttda varten oma strategia?

Haasteet

Minkalaisia edellytyksia yritykselldsi on/ei ole tekoalyn hyodyntamiseksi?
Minkalaisia haasteita yrityksesi on kohdannut tekoalyn
hyodyntamisessd/minkalaiset haasteet ovat olleet esteend tekodlyn
hyodyntamiselle?

Miten yrityksesi vastaa tunnistettuihin uhkakuviin (laadunvarmistus, eettiset

haasteet, yksityisyydensuoja)?
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