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Tekodlyn nopea kehitys ja sen potentiaali tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi
on alettu tunnistaa yha laajemmin organisaatioissa. Organisaatioille on keskeista
kehittdaa kyvykkyyksidan omaksuakseen tekodalya B2B-markkinointiin.

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia ja analysoida miten organisaatiot voivat parantaa
tekodlyn omaksumista  B2B-markkinoinnissa  tuottavuuden ja tehokkuuden
kasvattamiseksi. Tavoitetta lahestyttiin tapaustutkimuksen keinoin analysoimalla
tapausyrityksen toimintoja sekd keraamalla kokemuksia eri organisaatioilta. Lisaksi
pyrittiin tunnistamaan mahdollisia esteitd ja haasteita, jotka voivat vaikuttaa
negatiivisesti tekoalyn integrointiin. Empiirisessa tutkimuksessa haastateltiin kolmea
tekodlyasiantuntijaa eri organisaatioista seka kolmea tapausyrityksen markkinointitiimin
jasentd. Laadullisen tapaustutkimuksen avulla pyrittiin l0ytdmaan korrelaatioita,
tunnistamaan parhaita kdytantoja ja toimintamalleja tekodlyn omaksumiseksi. Aineisto
kerattiin puolistrukturoiduilla haastatteluilla, analysoitiin teemoittain ja havainnot
kategorisoitiin teoreettisen viitekehyksen mukaan.

Tutkimustulosten perusteella voidaan todeta, ettd organisaation kykya omaksua
tekodlya tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi ei paranna yksittdinen tekija,
vaan se koostuu useista merkittdvien tekijoiden joukosta. Keskeisid ovat esimerkiksi
johdon tuki, avoin ja kokeileva yrityskulttuuri, kyky tunnistaa ja soveltaa merkityksellista
tietoa, uuden tiedon hankkiminen, resurssit, hyvien kaytdantdjen jakaminen sisdisesti,
tulosten mittaaminen seka selkeat prosessit tekodlyn omaksumiseksi.

Yksilén oma motivaatio ja asenne voi olla merkittava positiivinen tekija tekodlyn
omaksumisessa. Lisaksi tekodlyn hyotyja tulisi voida mitata ja osoittaa selkeasti hyodyt,
koska koetun hyodyllisyyden ja omaksumisen valilla on selkea yhteys, mika tarkoittaa,
ettd tieto tyon tuloksista parantaa yksilon motivaatiota ja sita kautta kykya omaksua
tekoalya paivittdisiin tyotehtaviin. Yksilon rooli on keskeinen, silld suurin ulosmitattu
hyoty saadaan lopulta tekodlyn kayttdjien kautta.

Haasteiksi ja uhkiksi tekodlyn omaksumisessa tunnistettiin sisdisia ja ulkoisia uhkia,
naistd keskeisimpid olivat tekodlysovellusten tietoturva, eettisyys, lainsaadanto.
Organisaatiossa resurssit johtaminen, osaaminen, seka asenteet ja ennakkoluulot.

AVAINSANAT: (Tekoaly, tekoadlymarkkinointi, omaksuminen, dynaamiset kyvykkyys,
absorptiokyky).
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1 Johdanto

Tekodly (Al) on saanut merkittdvan aseman digitaalisen transformaation myota
modernissa lilketoimintaymparistossa ja sen vaikutukset nakyvat toimialasta riippumatta
(Chenin & muut, 2022; kraus ja muut, 2022). Tekoalyyn perustuvan markkinoinnin
markkinakoosta on esitetty monia arvioita. Arvioissa luvut poikkeavat toisistaan, mutta
trendit viittaavat selkedsti markkinan voimakkaaseen kasvuun tulevina vuosina.
Maailmanlaajuisen tekoaly-markkinointimarkkinan kooksi arvioitiin 12,64 miljardia
Yhdysvaltain dollaria vuonna 2022, ja sen odotetaan kasvavan 26,6 %:n vuosikasvulla
vuosina 2023-2030 (Market analysis report, 2021). Erityisesti markkinoinnissa tekoalylla
on ollut jo merkittavia vaikutuksia muokaten perinteisia kaytantoja ja tarjoten samalla
monia innovatiivisia mahdollisuuksia. Maksupalveluja tarjoava Klarna (2024) ilmoitti
ottaneensa kayttoon OpenAl:n Al-assistentin asiakaspalveluun. Ensimmaisen kuukauden
aikana tekoaly hoiti Klarnan mukaan 2,3 miljoonaa keskustelua, mika vastaa 700
tyontekijan tydpanosta. Tuloksien perusteella asiakastyytyvaisyys oli samalla tasolla kuin
ihmisten antamissa vastauksissa, lisaksi Al-assistentti paransi ratkaisujen laatua, vdahensi
toistuvia tiedusteluja 25 % ja lyhensi ratkaisuaikoja keskimadrin 18 minuutista 9
minuuttiin. Tekodlyn nopean kehityksen myotd organisaatioiden on tirked ymmartas,
miten he voivat hyotya tekodlystd sailyttddkseen asemansa ja luodakseen kilpailuetua
markkinoilla (Wendler, 2019). Dencheva (2023) toteaakin, ettd Yhdysvalloissa tehdyn
tutkimuksen mukaan 73 % yrityksista kayttaa jo jotain tekodlytyokalua markkinoinnin

tehostamiseksi.

Markkinointi on Thomasin ja muiden (2019) mukaan tunnistettu olevan organisaation
toiminnoista se, joka hyotyy eniten tekodlyn kaytosta. Markkinoinnin keskeisiin osa-
alueisiin kuuluvat asiakkaiden tarpeiden ymmartaminen, naiden tarpeiden sovittaminen
tuotteisiin ja palveluihin seka ihmisten houkutteleminen ostopaatéksiin. Vuonna 2018
julkaistussa McKinseyn & Company -raportissa todetaan markkinoinnin olevan toimiala,
jolla tekoalyn uskotaan tuottavan eniten arvoa. Erityisesti generatiivinen tekodly (GAl)
on muuttanut markkinointia tarjoamalla mahdollisuuksia parempaan personointiin,

asiakaskokemukseen ja parempaan tuottavuuteen. GAl mahdollistaa uuden siséllon,



kuten tekstien, kuvien, videon tai danen tuottamisen koulutusdatan pohjalta. Tama on
jo nyt mullistanut organisaatioiden tapaa olla vuorovaikutuksessa asiakkaidensa kanssa
tarjoamalla yha personoidumpaa sisdltdoda ja tarjouksia perustuen vyksildiden
kayttdaytymiseen, personaan ja ostohistoriaan. Yksilollisempi personointi on tarkeaa,
koska se voi parantaa merkittdvasti asiakaskokemusta ja konversioastetta (McKinsey &
Company, 2023). Tatda nakemystd vahvistaa vuonna 2020 tehty Deloitten
maailmanlaajuinen tutkimus, joka osoitti, ettd kolme viidestad parhaasta organisaatioiden
karkitavoitteesta liittyi tekodlyn hyddyntamiseen markkinoinnissa. Tama tarkoittaa, etta
organisaatiot nakevat tekoalyn potentiaalin erityisesti markkinoinnin tehostamisessa ja
ovat valmiita panostamaan siihen. Viitettd tukee Salesforcen tekema tutkimus, joka
osoittaa, ettd tekoalysovellukset tulevat olemaan markkinoijien eniten kayttdma

teknologia tulevina vuosina (Columbus, 2019).

Tekodlylla on arvioitu olevan merkittdavia yhteiskunnallisia vaikutuksia. Tekodlyn on
arvioitu vaikuttavan koulutuksen tarpeeseen, osaamiseen, tyoévoiman tarpeeseen ja
tyotehtavien uudelleenjarjestelyihin (Coffee, 2023). Shakked ja Whitney (2023)
tarkastelivat tutkimuksessaan generatiivisen tekodlyn vaikutusta tuottavuuden
parantamiseen. Heidan tarkastelunsa tulokset osoittivat, ettd ChatGPT:n 3.5 paransi
tuottavuutta ja keskimadrainen suoritusaika vaheni 40 % seka tuotoksen laatu parani
18 %. Toisaalta markkinoinnissa erityisesti uusien kielimallien kuten OpenAl:n GPT
(Generative Pre-trained Transformer) ja Googlen Geminin nopea yleistyminen on
herattanyt huolia ja pelkoja tekodlyn vaikutuksista tyoelamaan. Tekodlyn odotetaan
korvaavan tiettyja rutiininomaisia markkinoinnin tyotehtavia, samalla se voi
automatisoida tyotehtavia ja nostaa tyotehokkuutta. Tekodly ei voi kuitenkaan korvata
taysin markkinointitiimeja ja niiden luovuutta, joka on markkinoinnin elinehto (Maynard,

2023).

Organisaatioissa on kasvava paine omaksua tekodly. Se korostuu seka tehostetun
tuottavuuden ettd kustannussaastéjen ndkokulmasta. Markkinoinnin tydn murroksen

odotetaan vaikuttavan eri tavalla organisaatiossa pitkalla ja lyhyelld aikavalilla. Coffeen



(2023) mukaan kyvykkyyksien ja resurssien kasvattamiseksi organisaatioiden taytyy
hankkia osaamista. Osaajia, joilla on tekodlyosaamista, voidaan hanen mukaansa joko
rekrytoida tai osaamista voidaan kasvattaa koulutuksilla. Samaan aikaan han toteaa, etta
muutokset voivat johtaa pitkadlla aikavalilla pienempaan henkilostdtarpeeseen,
tyotehtavien uudelleenjarjestelyihin tai irtisanomisiin. Tekodlyn vaatimukset haastavat
organisaation kyvykkyytta laajemmin kuten Vlaci¢ ja muut (2021) huomauttavat. He
toteavat tekoalyteknologian muokkaavan markkinoijien vaadittavia taitoja ja vaativan

osaamisen kehittamista koko organisaatiolta.

Mikalef ja muut (2021) ovat tutkineet tekodlyn hyodyntamistd B2B-markkinoinnissa
dynaamisten kyvykkyyksien kehittymisen nakokulmasta. Dynaamisilla kyvykkyyksilla he
tarkoittavat kykya sopeutua nopeasti muuttuviin olosuhteisiin, hyddyntdaa uusia
mahdollisuuksia ja mukauttaa resurssejaan ja prosessejaan vastaamaan markkinoiden
vaatimuksia. He haastavat jatkotutkimuksissa selvittdmadan tekodlyn kdyton
tehostamista seka toimintojen samanlaisuuksia ja eroavaisuuksia eri maiden valilla. He
korostavat, ettd kaytannon ndakdkulmasta on tirkead tuoda esille haasteet, jotka liittyvat
tekodlyn kayttoonottoon B2B-markkinoinnin tukemisessa ja maaritellda selkeasti,
millaisia tuloksia téallaisilta investoinneilta voidaan odottaa. Aboulfoulin ja muiden (2023)
mukaan tulisi tutkia lisdd organisaatioita, jotka ulkoistavat tekodlyprosesseja
saavuttaakseen operatiivista joustavuutta. Samaan aikaan ulkoistaminen voi heidan
mukaansa estda esimerkiksi sisdisten tekoalykyvykkyyksien kehittymista. Epstein (2018)
korostaa pitkdan toimineiden liiketoimien kilpailukyvyn ja menestyksen voivan
merkittavasti riippua tulevaisuudessa heidan kyvystaan omaksua uutta teknologiaa ja

uudistaa jo vakiintuneita toimintatapojaan digitaalisessa transformaatiossa.

Chenin & muut (2022) huomauttavat tekodlyn omaksumisen haasteista huolimatta, etta
Al-pohjaiset markkinointiteknologiat tulevat vakiintumaan osaksi liiketoimintaa. Heidan
mukaansa organisaatioiden on valttamatonta kiinnittaa erityistd huomiota uusiin
markkinointiteknologioihin  pysydkseen mukana kilpailussa toimintaympaériston

muuttuessa. He toteavat, ettd tulevissa tutkimuksissa voitaisiin syventya tutkimaan



tekodlyn kdyttdonoton esteitd ja pohtia, kuinka nama esteet ovat vuorovaikutuksessa
keskendan ja miten ne vaikuttavat toisiinsa. Duan (2019) muistuttaa tekodlyn empiirisen
tutkimuksen ja vyleisen ymmarryksen puutteista ja keinoista, joiden kautta

tekodlyinvestoinnit voivat tuottaa liikearvoa.

MIT Sloan Management Review -raportin mukaan erityisesti B2B-markkinoinnin alueella
on kasvavaa kiinnostusta tekoalyn kayttoa kohtaan (Ransbotham & kumppanit, 2017).
Duanin (2019) huomauttaa, ettd vaikka kiinnostus tekodlyn hydyntamiseen B2B-
markkinointiin on kasvussa, edelleen on merkittavia puutteita empiirisessa
tutkimuksessa. Lisaksi tekodlyn mahdollisuuksien ja sen hyoddyntamisen keinojen
ymmartaminen liikearvon tuottamiseksi on hanen mukaansa vield rajallista. Tama
tarkoittaa, etta vaikka tekoalyyn kohdistetaan yha enemman huomiota ja investointeja,
tarvitaan lisdd tutkimusta sen todellisten hyotyjen ja kaytannon sovellusten
selvittdmiseksi. On siis tarkedad ymmartaa syvallisemmin mika on tekoalyn rooli B2B-
markkinoinnissa. Tama tarve korostuu erityisesti epdvarmoissa olosuhteissa, joissa
tekodlyn uskotaan olevan avainasemassa kilpailukyvyn ja markkinoinnin suorituskyvyn

parantamisessa (Hu ja muut, 2021).

1.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on tutkia ja analysoida miten tekodlyn omaksumista voisi
tehostaa B2B-markkinoinnissa tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi. Tavoitetta
l[ahestytdaan tapaustutkimuksen keinoin analysoimalla tapausyrityksen toimintoja seka
keraamalla kokemuksia eri organisaatioilta. Lisaksi tutkimuksessa pyritaan tunnistamaan

esteita ja haasteita, jotka voivat vaikuttaa tekodlyn integrointiin.

Tutkimustulosten ja teorian pohjalta pyritaan tunnistamaan tekijoita, jotka auttavat
organisaatioita ymmartamaan ja toteuttamaan tekodlyn omaksumisen prosessia niin,
ettd organisaatiot voivat parantaa kykyda omaksua tekodlya tehokkaasti nopeasti

muuttuvassa liiketoimintaymparistossa.
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1.2 Tutkimuksen rakenne ja rajaukset

Tutkimuksen rakenne koostuu kuudesta paaluvusta, joista ensimmainen on johdanto.
Johdannossa esitellddn tutkimusongelma, kasitelldan aiheen merkityksellisyyttd,

vaikutuksia taloudellisesti ja yhteiskunnalliseksi sekd tuodaan esille tutkimusaukko.

Toisessa luvussa avataan tekodlya kasitteena, tekoalyn historiaa, tekodlyluokituksia ja
digitaalista transformaatiota, joka toimii muutosvoimana tekoélylle. Seuraavassa osiossa
keskitytddan tekoalyn ominaisuuksiin, jotka luovat tehokkuutta ja tuottavuutta B2B-
markkinoinnissa. Luvun loppupuolella perehdytdan mita vaatimuksia tekodlyn
kayttoonotto asettaa organisaatioille sekd tunnistettuihin esteisiin ja haasteisiin. Lisdksi
luvussa kasitellaan tekoadlyn eettisia ndakokohtia, kuten yksityisyydensuojaa, algoritmien

lapinakyvyytta ja oikeudenmukaisuutta.

Kolmannessa luvussa syvennytdan organisaation kykyyn omaksua tekoalyteknologioita
B2B-markkinoinnissa. Luvun alkuosassa kasitellaan johtamisen kriittista roolia tekodlyn
integroinnissa ja johtamisen suhdetta organisaation kulttuuriin seka sen merkitysta
organisaation kykyyn omaksua tekodlyd. Taman jdlkeen siirrytddn tarkastelemaan
organisaation sisdisid valmiuksia ja resursseja, jotka ovat olennaisia tekodlyn
hyodyntamiseksi markkinointitoiminnoissa. Keskeisenda osana luvussa kaydaan lapi
tekodlyn omaksumiseen vaikuttavia tekijoita — mukaan lukien organisaation kulttuurisia,
teknologisia ja operatiivisia ndkokohtia seka tunnistetaan mahdollisia sisdisia esteita tai
haasteita, jotka voivat olla hidasteita tai esteitda tekoalyn tehokkaalle kayttoonotolle.
Luku perustuu laajaan kirjallisuuskatsaukseen, joka kattaa sekd akateemiset

tutkimusartikkelit etta kdaytannon raportit, tarjoten kattavan ymmarryksen aiheesta.

Tutkimuksen neljas luku keskittyy empiriaan. Luvun alkuosassa kasittelee tutkimuksen
metodologisia valintoja, joilla pyritdan perustelemaan valittuja ldhestymistapoja ja

menetelmia.
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Viidennessa luvussa esitellaan haastattelututkimuksen keskeiset tulokset. Kuudennessa
luvussa esitetaan tutkimuksen johtopaatokset ja ehdotukset jatkotutkimukselle. Lisdksi

arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta ja kasitellaan havaittuja tutkimusrajoitteita.

Tutkimus on rajattu tarkastelemaan organisaation kyvykkyyksia tekoadlyn omaksumiseksi
markkinoinnin tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi B2B-
liilketoimintaymparistdssa toimivissa yrityksissa. Tutkimus ei tarkastele yksittdisia
tekodlysovelluksia tai niiden kehittamisprosessia, vaan keskittyy syvallisemmin siihen,
miten organisaatiot voivat omaksua ja soveltaa tekodlysovelluksia paivittdisiin
tyotehtaviin. Vaikka tekoéalyala on monitahoinen ja kattaa useita erikoisalueita, tutkimus
keskittyy erityisesti siihen, miten kehittda kyvykkyyksia tekodlyn omaksumiseksi ja

haasteiden tunnistamiseksi.

Tutkimuksessa kartoitetaan tekijat, jotka edistdavat organisaation kykya sisdistda uutta
merkityksellista tietoa ja teknologiaa (absorptiokyky), sekd miten organisaatio voi
muokata ja kehittdad resurssejaan (dynaaminen kyvykkyys) vastatakseen muuttuvaan

liilketoimintaymparistéon.
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2 Tekodly

2.1 Digitaalinen transformaatio

Tekodlyn ja pilvipohjaisten palveluiden synergia on kdynnistanyt uuden teollisen
vallankumouksen. Digitaalinen tranformaatio on luonut perustan merkittavalle
muutokselle, joka on mahdollistanut tekodlyn syntymisen ja sen laajan hyddyntamisen
eri toimialoilla. Verhoefin ja muiden (2021) mukaan digitaalista transformaatiota
voidaan pitdaa tekodlykehityksen ajurina. Tekodlyn vallankumous ei ainoastaan
uudelleenmadrittele sita, miten yritykset toimivat tai tuottavat arvoa, vaan se myos avaa
ovia innovaatioille, tehostaa ja automatisoida toimintaprosesseja sekda mullistaa
asiakaskokemuksen (Lee & Cho, 2019). Digitaaliselle kehitykselle on organisaatioiden
nakokulmasta selked liiketaloudellinen peruste. Integroimalla uusia teknologioita
strategisiin  prosesseihin digitaalisella transformaatiolla pyritddan muuttamaan
liiketoimintaa, prosesseja ja palveluita (Matt ja muut 2015). Ndma uudet digitaaliset
ominaisuudet puolestaan voivat parantaa merkittavasti suorituskykya ja tuotavuutta

(Westerman ja muut, 2014).

Matt ja muut (2015) huomauttavat, ettd vaikka digitaalinen transformaatio on
muodostunut  globaaliksi  trendiksi ja  keskeiseksi  strategiaksi  yrityksissa,
yhteisymmarrysta sen maaritelmasta ei ole vield tdysin saavutettu. Gong ja Ribiere (2021)
ehdottavat laajaan teoriaan perustuen digitaalista transformaatiota
perustavanlaatuiseksi muutosprosessiksi, joka hyodyntaa digitaalisten teknologioiden
innovatiivista kayttda ja strategista vaikutusta keskeisiin resursseihin ja kyvykkyyksiin.
Tavoitteena on heiddn mukaansa radikaalisti parantaa ja uudelleen maaritella
organisaation, liiketoimintaverkoston, toimialan tai yhteiskunnan kokonaisuuden
arvoehdotusta sidosryhmille. Tama |dhestymistapa korostaa digitaalisen muutoksen
olevan laajamittainen muutos, joka vaikuttaa organisaatiostrategiaan,
yrittdjyysprosesseihin, innovaatioihin ja hallintomekanismeihin, ulottuen perinteisen

IT:n taustaprosesseja pidemmalle (Cennamo ja muut, 2020).
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Zakin (2019) korostaa, ettd organisaatioiden on jatkuvasti sopeuduttava muuttuvaan
teknologiseen toimintaymparistéon. Teknologian kehittyessa ja uusien innovaatioiden
ilmaantuessa markkinoiden, toimialojen ja organisaatioiden kokemat vaikutukset voivat
olla arvaamattomia ja vaikeasti ennustettavia. Tama korostaa jatkuvan valppauden ja
sopeutumiskyvyn merkitysta yrityksille, jotka pyrkivat pysymaan kilpailukykyisina
nopeasti kehittyvassa teknologisessa ymparistossa. Tekodlyn omaksuminen on erityisen
tarkeda tdssa yhteydessd, silla se tarjoaa uusia mahdollisuuksia ja haasteita, jotka

vaativat yrityksiltd innovatiivisia ratkaisuja ja strategista ajattelua.

2.2 Tekodly ja tekodlyteknologiat

Talla hetkella tekoalylle ei ole yhtenaista standardimaaritelmaa (Ofosu-Ampong, 2022).
Kelly ja muut (2023) ovat kuitenkin ehottaneet sen olevan "Epdluonnollinen esine tai
kokonaisuus, jolla on kyky tdyttdd tai ylittdd sille osoitetun tehtdvdn vaatimukset, kun
otetaan huomioon kulttuuriset ja demografiset olosuhteet". Ahmedin ja muiden (2022)
mukaan tekodlyn synty ja kehitys ovat seurausta useiden teknologioiden yhdistamisesta
ja kehittymisesta. Naita teknologioita ovat heidan mukaansa lisadantynyt laskentateho,
koneoppiminen, big data, pilvipalvelut, avoimen lahdekoodin ohjelmistot, algoritmit ja
virtualisointi. He toteavat, ettd ominaisuudet, jotka erottavat tekodlyn siihen liittyvista
teknologioista, ovat sen kyky oppia, mukautua, jarkeilld seka sen kyky tehda paatoksia.
Ensimmainen tekodlyohjelma oli Sloatin (2023) mukaan ”Logic Theorist2”, joka oli
suunniteltu jaljittelemdan ihmisen ongelmanratkaisutaitoja. Ohjelmaa pidetdan

merkityksellisend, silld sen on koettu kdynnistaneen tekoalytutkimuksen.

Cerka ja muut (2017, s.686) toteavat tekoalytutkimuksen olevan laaja ja monialainen
tieteenhaara, joka yhdistdd elementteja useista eri aloista, kuten matematiikasta,
konetekniikasta, tietojenkasittelytieteestd, psykologiasta ja neurotieteistd. Vaikka

tekodlyn juuret ulottuvat moniin perinteisiin tieteenaloihin heiddn mukaan tekoalya
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pidetdadan nykydan myods itsendisena tutkimusalana. Tama tieteen- ja tekniikan ala
keskittyy heidan mukaansa teorioiden ja kaytantdjen kehittamiseen, jotka edistavat
ihmisen  alykkyyttd  muistuttavien ~ ominaisuuksien  kuten  havainnoinnin,
ongelmanratkaisun, oppimisen ja ymparistoon vaikuttamisen, toteuttamista
jarjestelmissa. He toteavat tekoalyjarjestelmien erottuvan kyvyllaan oppia itsenaisesti ja

luoda ratkaisuja analysoimalla dataa erilaisista tilanteista.

Tekodly perustuu moniin avainteknologioihin, kuten koneoppimiseen, luonnollisen
kielen kasittelyyn, saantopohjaisiin  asiantuntijajarjestelmin, neuroverkkoihin,
syvaoppimiseen, fyysisiin robotteihin ja robotiikan prosessiautomaatioihin (Davenport,
2018). Toinen tapa kuvata tekodlya ei riipu sen taustalla olevasta teknologiasta, vaan
pikemminkin sen markkinointiin ja liiketoiminnallisiin ominaisuuksiin liittyvista
sovelluksista. Naita sovelluksia voivat olla esimerkiksi prosessien automatisointi,
oivallusten saaminen tietojen pohjalta tai asiakkaiden ja tyontekijoiden sitouttaminen

(Davenport ja Ronanki, 2018).

Toorajipour ja muiden (2021) mukaan tekodly mahdollistaa tietokoneiden oppimisen,
ymmartamisen ja ihmisten viestinndan seka kayttaytymisen matkimisen. He toteavat
tekodlyn kykenevan suorittamaan monimutkaisia ja erikoistuneita toimintoja, kuten
puheen ja kuvan tunnistusta seka luonnollisen kielen kasittelya ja ongelmanratkaisua. He
esittdvat sen koostuvan useista teknologioista, jotka mahdollistavat ihmisen alykkyytta
vaativien tehtdvien suorittamisen. He tuovat esille, kun naita teknologioita sovelletaan
tavallisiin kaupallisiin prosesseihin, ne voivat oppia, toimia ja reagoida ihmisen kaltaisella
alykkyydelld, simuloiden ihmisen alykkyytta koneissa, mika voi sadstaa merkittavasti

aikaa ja rahaa liiketoiminnassa.

Oppiminen on olennainen osa tekodlya, antaen sille kyvyn mukautua ja maaritelld,
kuinka tekodly kasittelee ja tuottaa tietoa (Ghahramani, 2015). Erityisesti
koneoppimisella koetaan olevan huomattavia vaikutuksia digitaaliseen markkinointiin,

sillda se mahdollistaa datan analysoinnin ja tarjoaa analyyttisia tyokaluja, jotka auttavat
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syventamaan ymmarrysta asiakkaista ja suorittamaan kohdennettuja analyyseja (Frank,
2021). Koneoppiminen viittaa menetelmiin ja teknologioihin, jotka ovat ensisijaisia
tekodlyn kehittamisessa, mahdollistaen tietokoneiden oppimisen jalostetusta datasta
(Salloum, 2023). Tekodlyn hyédyntamisessa on hyva ymmartaa, etta tieto eli data on

lopulta perusta ja polttoaine tekoélylle (Thomas, 2019).

Tekodly jaetaan yleisesti luokkiin ja tyyppeihin sen toiminnallisuuden, oppimiskyvyn ja
itsendisyyden perusteella (IBM Data and Al team, 2023). Tekoalyluokat jaetaan

tyypillisesti heikkoon, vahvaan ja supertekoalyyn (Tuominen & muut, 2019).

Tekoalyluokat:

(1) Kapea tekoaly (Artificial Narrow Intelligence, ANI)

Kapea tekodly (ANI), joka tunnetaan myos nimelld heikko tekoaly (Weak
Al). Kapea tekoaly on IBM Data and Al teamin (2023) mukaan suunniteltu
suorittamaan yksittaisia tai kapea-alaisia tehtavid, usein nopeammin ja
paremmin kuin ihminen pystyisi, mutta se ei kykene toimimaan
maaritellyn tehtavaalueensa ulkopuolella. ANI keskittyy heiddn mukaansa
tiettyyn  kognitiivisten  kykyjen alajoukkoon. Heidan mukaansa
esimerkkeja Narrow Al:sta ovat generatiiviset tekoalyt kuten Siri,
Amazonin Alexa ja IBM Watson. He myo6s totevat OpenAl:n ChatGPT
laskettavan Narrow Al:n piiriin.

Salloum (2023) ja McKinsey (2023) toteavat, ettd generatiivinen tekoaly
on saavuttanut nopeasti suosiota ja edustaa merkittdvda poikkeusta
kyvylldaan luoda sisdltoa verrattuna perinteisiin tekodlymalleihin. Tassa
kontekstissa usein mainittu GPT, joka on lyhenne sanoista "Generative
Pre-trained Transformer", viittaa heiddn mukaansa erityyppiseen
keinotekoisen neuroverkon malliin, joka on koulutettu kayttaen
syvaoppimisen menetelmia. He totevatakin, syvaoppimisen

teknologioiden pyrkivan  simuloimaan ihmisaivojen kaltaisia
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monimutkaisia toimintamalleja, kuten oppimiskykyd, mikda on ollut
keskeista useissa dskettaisissa tekodlyn kehitysaskeleissa.

Diven (2023) mukaan generatiivinen tekodly, esimerkiksi GPT-3, ja
ennustava tekoaly (predictive Al) eroavat
toisistaantoimintaperiaatteissaan. Han sanoo, etta generatiivinen tekoaly
on optimoitu tuottamaan uutta sisaltoa, kuten tekstia tai kuvia. Ennustava
tekoaly keskittyy vastaavasti analysoimaan historiallisia datamalleja
tulevaisuuden tapahtumien tai trendien ennustamiseksi kuten saan tai

osakemarkkinoiden ennustamiseksi.

(2) Yleinen tekodly (Artificial General Intelligence, AGI)
IBM Data and Al teamin (2023) mukaan yleinen tekoaly, joka tunnetaan
myos nimella Strong Al, on télld hetkella teoreettinen konsepti. Kyseisessa
teoriassa oletetaan, ettd AGI pystyisi hyodyntamaan aikaisempia
oppimisiaan ja taitojaan suorittaakseen uusia tehtdvia eri kontekstissa
ilman, ettd ihmisen tarvitsee kouluttaa taustalla olevia malleja. Tama kyky
mahdollistaa AGl:lle IBM Data and Al teamin mukaan minka tahansa

alyllisen tehtavan oppimisen ja suorittamisen, johon ihminen pystyy.

(3) Superaly (Artificial Superintelligence, ASI)
Super Al on IBM Data and Al teamin (2023) mukaan kuten AGI eli tdysin
teoreettinen kasite. Tiimi toteaa, ettd jos Super Al joskus toteutuisi, se
kykenisi ajattelemaan, paattelemdan, oppimaan, tekemdan arvioita ja
omaksumaan kognitiivisia kykyja, jotka ylittavat ihmisen kyvyt. Lisdksi he
tuovat esille, ettd jos super Al:ita hyodyntavat sovellukset olisivat
kehittyneet ymmartamaan inhimillisid tunteita ja kokemuksia, ne voisivat
tuntea tunteita sekd omata tarpeita, uskomuksia ja toiveita omasta

tahdostaan.
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(1) Reaktiivinen tekoaly (Reactive Machines)

Reaktiiviset tekodlyt ovat IBM Data and Al teamin (2023) mukaan
tekoalyjarjestelmid, jotka on suunniteltu suorittamaan erittdin tarkkoja
tehtavia ilman omaa muistia. Heiddn mukaansa ne eivat kykene
muistamaan aikaisempia tuloksia tai paatoksia, vaan toimivat ainoastaan
sillda hetkelld saatavilla olevien tietojen perusteella. He toteavat, ettd
reaktiivinen tekoaly perustuu tilastolliseen matematiikkaan ja pystyy
analysoimaan suuria datamaarid tuottaakseen ndenndisesti alykkaan

tuloksen. He antavat esimerkeiksi IBM Deep Blue tai Netflix suositukset.

(2) Rajoitettu muisti (Limited Memory)

Toisin kuin reaktiiviset konedlyt, tdma tekodlyn tyyppi kykenee
muistamaan IBM Data and Al teamin (2023) mukaan aikaisempia
tapahtumia ja tuloksia sekd seuraamaan tiettyja kohteita. He toteavat,
ettd rajoitetun muistin tekodly voi kdyttda menneita ja nykyhetken tietoja
paattddkseen  toimintatavasta, joka todennadkdisimmin  auttaa
saavuttamaan halutun lopputuloksen. Kuitenkin, vaikka rajoitetun
muistin tekodly kykenee kayttamaan aikaisempia tietoja tietyn ajan, IBM
Data and Al team (2023) toteaa, ettd se ei voi sdilyttda tietoja
pitkdaikaisessa muistissa kayttden niita pitkdlla aikavalilla. Heidan
mukaansa koulutuksen myo6ta ja ajan kuluessa saadun lisdtiedon avulla

rajoitetun muistin tekodly voi parantaa suorituskykyaan.

(3) “Mielen teoria” tekoaly (Theory of Mind)

Theory of Mind, on nimensa mukaan teoreettinen malli, jota ei ole viela
IBM Data and Al teamin (2023) mukaan kehitetty. Theory of Mind
tarkoittaa heiddn mukaansa tekoalya, joka pystyisi ymmartamaan muiden

ihmisten tai olentojen ajatuksia ja tunteita. Tallainen ymmarrys vaikuttaisi
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heiddn mukaansa siihen, miten tekodly toimisi ja vuorovaikuttaisi
ympadristdnsa kanssa. Teoriassa tdma mahdollistaisi heiddn mukaansa

tekodlyn luomaan ihmismaisia suhteita.

(4) ltsetietoinen tekodly (Self-aware Al)
Itsetietoinen tekodly on IBM Data and Al teamin (2023) mukaan toinen
teoreettinen luokka tekoalyn sovelluksille, jotka olisivat kehittyneempia
kuin nykyiset tekodlyt. He toteavat, ettd samoin kuin Theory of Mind -
tekodly, itsetietoinen tekodly on tdysin hypoteettinen. Jos se koskaan
toteutuisi, se pystyisi heiddn mukaansa ymmartamaan omat sisdiset
ominaisuutensa seka ihmisten tunteet ja ajatukset. Lisaksi silld olisi myos

omat tunteet, tarpeet ja uskomukset.

2.3 Tekodlyn hyédyt B2B-markkinoinnissa

Organisaatiot ovat alkaneet tunnistaa tekodlyn potentiaalin liiketoiminnassa
(Madhosinghin & Ingramin, 2015, 27-28). Tekoalyn (Al) kasvavan suosion myota
yritysten valisen markkinoinnin (B2B) odotetaan muuttuvan, mika lisda tarvetta
ymmartaa tekodlyn kayttdoonottoa ja soveltamisen merkitysta B2B-markkinoinnin
tehostamisessa (Moradia ja Dass, 2022). Markkinointiteknologioiden kenttd on
laajentunut huomattavasti vastaamaan kasvanutta kysyntdaan. Nyt saatavilla on
ennennakematdén maara erilaisia tekodlysovelluksia, jotka tarjoavat seka

mahdollisuuksia ettd haasteita organisaatioille (Lahtinen & kumppanit, 2022).

Tekodlymarkkinointia kuvataan prosessina, jossa kaytetdaan tekoalyn kykyja, kuten
tietojen keruuta, automaatiota, dataohjattua analyysia, luonnollisen kielen prosessointia
ja koneoppimista asiakastietojen tuottamiseen seka kriittisten markkinointipdatosten
automatisointiin (Haleem & muut, 2022). Tutkijat ja markkinoinnin ammattilaiset ovat
tunnistaneet useita tekoalyn kdyton hyotyja B2B-ymparistdissa (Syam & Sharma, 2018).
Mikalefin & muiden (2021) mukaan B2B-markkinointi tekodlyn avulla voi johtaa

suorituskyvyn merkittaviin parannuksiin. Na&itd parannuksia ilmenee esimerkiksi
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markkinaosuuden kasvuna, suurempina voittomarginaaleina, parempana
asiakastyytyvaisyytena, kustannustehokkuutena seka asiakassuhteiden tehokkaampana
yllapitamisena. Tekoalylla on laajat mahdollisuudet tehostaa prosesseja, sadstaa aikaa ja
kustannuksia sekd parantaa kohdennusta B2B-markkinoinnissa (Madhosinghin &
Ingramin, 2015, 27-28). Tama johtuu useista tekijoista, kuten tekoadlyn kyvysta suorittaa
monimutkaisia tehtdavia nopeammin ja virheettomammin kuin perinteiset manuaaliset
menetelmat (Syam & Sharma, 2018). Davenportin ja muut (2020) huomauttavat, ettd
ihmiset ovat alttiita virheille, mutta tekodly voi suorittaa tehtavat virheettémasti ja
johdonmukaisesti, mika vahentaa virheiden korjaamiseen kuluvaa aikaa ja kustannuksia

sekd parantaa palveluiden laatua.

Davenportin ja muiden (2020) mukaan kustannustehokkuutta syntyy esimerkiksi
vahentyneista tyovoimakustannuksista, kun organisaation ei tarvitse palkata yhta paljon
tyontekijoita tai kayttaa yhta paljon resursseja tiettyjen tehtavien suorittamiseen. Lisaksi
tekodly voi toimia jatkuvasti ilman lepoaikoja tai taukoja, mikd parantaa tuottavuutta,

tehostaa resurssien kdyttoa ja vahentad inhimillisia virheita rutiininomaisissa toissa.

Lahitulevaisuudessa tekodlyn odotetaan muuttavan yhda enemmdn seka
markkinointistrategioita ettd asiakaskdyttaytymista (Davenport ja muut, 2020). On
tarkeda, ettd organisaatiot kykenevat hahmottamaan tekodlyteknologiat osana
laajempia kokonaisuuksia ja tunnistamaan, mitkd ratkaisut palvelevat juuri heidan
tarpeitansa parhaalla mahdollisella tavalla (Lahtinen & kumppanit, 2022). Haleemin &
muiden (2022) mukaan tekodlyn vaikutusten, erityisesti markkinoinnin toimialaan,
odotetaan olevan merkittdvia, moninaisia sekd moniulotteisia. Heidan mukaan tekoaly
muuttaa olennaisesti brandien ja asiakkaiden valistd vuorovaikutusta. He sanovatkin,
ettd nykyaan tekodlyteknologioita kdytetddn laajemmin kuin koskaan ennen sisallon
generoimiseen, asiakaskokemuksen parantamiseen ja tarkempien tulosten
saavuttamiseen. Flinders (2023) toteaa markkinoijilla olevan nyt enemman
mahdollisuuksia keskittyd entistda enemman asiakkaaseen ja vastata heidan tarpeisiinsa

reaaliajassa. Samaan aikaan han toteaa, ettd tekodly tuo myos keinoja analysoida
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kilpailijoiden kampanjoiden suorituskykya seka tunnistaa asiakkaiden odotuksia ja
tarpeita. Nain ollen tekodlyn kdytt6é mahdollistaa datan tehokkaan analysoinnin ja
tulkitsemisen, mika tuo uusia ulottuvuuksia markkinoinnin strategioihin ja

paatoksentekoon.

Generatiivinen tekoaly "Generative artificial intelligence” (GAI) on noussut merkittavaksi
teknologiaksi ja kdynnistanyt organisaatioissa tekoalyn hyodyntamisen liiketoiminnassa
(Dwivedi ja muut, 2023). GAI viittaa tekodlyjarjestelmien luokkaan, joka kykenee
tuottamaan uudenlaista sisdltoa, kuten tekstia, kuvia tai muuta mediaa ndennaisesti
itsendisesti (Susarla ja muut, 2023). Vaikka organisaatioiden kaikki toiminnot ovat
hyotyneet GAl innovaatiosta, Kshetri (2023) korostaa GAl:n vaikutuksen olevan erityisen
positiivinen markkinoinnin ja mainonnan toimialalla. Han toteaa, ettd GAl:n avulla
brandit voivat nostaa markkinoinnin ja myynnin uudelle tasolle tarjoten ainutlaatuisia ja
todella yksilollisia asiakaskokemuksia tavalla, joka ei ole mahdollista pelkastdaan

ihmistyovoimalla.

Derdardin (2023) mukaan GAIl tarjoaa etuja, kuten dynaamiset viestintdkyvyt,
mahdollistaen henkilokohtaisen viestinnan asiakkaille oikealla hetkelld perustuen
tarkkoihin asiakastietoihin. Esimerkiksi ajankohtaiset kuvat, raataloity teksti ja
ennakoivat suositukset mahdollistavat personoinnin tehostamisen
kustannustehokkaasti. McKinseyn (2023) raportissa kuitenkin korostetaan, ettd suurin
osa generatiivisen tekodlyn arvosta ilmenee tyontekijoiden kautta, joilla on taito

hyodyntda naitd ominaisuuksia.

Bieser (2022) ja McKinsey (2023) korostavat, etta vaikka tekoaly (GAIl) ei itsessaan kykene
perustavanlaatuisesti luomaan uusia ideoita, se voi laajentaa ihmisten luovuutta. Heidan
mukaansa tekoaly myo6s tukee luovuutta ideoimalla ja automatisoimalla rutiinitehtavia,
mika vapauttaa ihmisten aikaa luovempaan ajatteluun ja ideointiin. Lisdksi
generatiivinen tekoaly voi tuottaa uutta sisaltoa, kuten danta, koodia, videoita, kuvia tai

tekstia yhdistelemalla olemassa olevaa tietoa innovatiivisilla tavoilla. Ndin ollen tekoalyn
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rooli luovuuden laajentajana perustuu heiddn mukaansa sen kykyyn tarjota uusia
nakokulmia ja inspiraatiota olemassa olevan datan pohjalta. Tama on erityisen tarkeaa
markkinoinnissa, kuten Bharadwaj ja Edison (1999) ovat tutkimuksessaan havainneet.
He osoittivat, ettd markkinoinnin luovuudella on positiivinen vaikutus markkinoinnin
suorituskykyyn, mika tarkoittaa, ettda luovat markkinointistrategiat johtavat parempiin

tuloksiin ja luovat taloudellista arvoa.

Tekodly tarjoaa monia mahdollisuuksia uudistaa perinteisia toimintatapoja ja kdytantoja
tuoden merkittavaa kustannustehokkuutta ja kilpailuetua, silla se voi prosessoida
kasvavia tietomaaria ja tuottaa syvallisia oivalluksia keskeisista liikekumppaneista ja
asiakkaista (Bag ja muut, 2022). Lisdksi tekodlysovellusten on todettu mahdollistavan
monimutkaisten manuaalisten prosessien automatisoinnin, mika lisda entisestaan B2B-
markkinoinnin tehokkuutta (Paschen ja muut 2020). McKinseyn (2020) tutkimus korosti,
ettd organisaatioissa tekodlyn kayttd keskittyy ensisijaisesti palveluoptimointiin ja
markkinointiprosessien tehostamiseen. Tutkimus osoittaa, ettd dynaamisten ja
automatisointikyvykkyyksien kehittamisen lisdksi tekoalylla on potentiaalia kerdta
asiakastietoa ja parantaa markkinoijien kykyd ymmartada markkinoiden dynaamisia
ympadristoja. Esimerkiksi, jos kdyttdjien verkkoselailukayttaytyminen, transaktiohistoria
ja -mallit seka sosiaalisen median sisaltdé yhdistetdan ja analysoidaan merkityksellisella
tavalla, se voi mahdollistaa markkinoijille liiketoimintapaatosten tekemisen ja
mahdollisesti innovatiivisten tuotteiden tai palveluiden kehittamisen. Bag ja muut (2021)
toteavat, ettd tata tietoa pidetdaan ulkoisena markkinatietona, jota tekodlyn avulla
voidaan hankkia ja analysoida. He myds korostavat ulkopuolisen markkinatiedon

positiivisia vaikutuksia organisaatioiden markkinoinnin paatoksentekoon.

Tekodlyn rooli digitaalisessa markkinoinnissa on muodostunut keskeiseksi
asiakasprofiilien luomisessa, asiakaspolun ymmartamisessa ja yksilollisen sisallon
tarjoamisessa eri kosketuspisteissa, mikda on yksinkertaistanut ja tehostanut
asiakasvuorovaikutusta eri kanavien valilla. Tekoalyn avulla markkinoijat kykenevat

ennakoimaan asiakaskayttaytymistd, parantaen markkinoinnin ennustettavuutta ja
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automatisoimaan  prosesseja, mikd on olennaisen tarkedad digitaalisen
toimintaympaéristén monikanavaisessa vuorovaikutuksessa (Saura & Dibeiro-Soriano,

2021; Esch & Black, 2021; Tractica, 2020).

Yksi tekodlyn merkittavista kyvyista on sen kyky analysoida suuria maaria dataa, jolloin
se pystyy tunnistamaan trendeja ja kayttaytymismalleja, jotka auttavat ennakoimaan
asiakkaiden toimintaa. Tama mahdollistaa tehokkaampien markkinointistrategioiden
kehittdmisen, esimerkiksi tunnistamalla asiakkaat, jotka ovat vaarassa peruuttaa
palvelunsa, ja kehittamalla kohdennettuja toimenpiteita asiakassuhteiden
yllapitamiseksi ja vahvistamiseksi (Kaplan & Haenlein, 2019). Lisdksi tekoalylla on kyky
luoda ennustemalleja, jotka mahdollistavat markkinoinnin tehokkuuden maksimoinnin
arvioimalla asiakkaiden ostoalttiutta ja tunnistamalla korkealaatuisia liideja (Jarvinen &

Taiminen, 2016).

Moradi ja Dass (2022) ovat tunnistaneet muita kdytannon esimerkkeja B2B-yritykselle,
joita voidaan automatisoida tekoalyn avulla. Edella mainuttuja esimerkkeja ovat muuan
muassa kohdennettu mainonta, myyntihenkiloston koulutus, markkinointistrategian
kehittdminen, tiedon hallinta ja asiakastuki. Marr (2017) toteaa, ettd kun otetaan
huomioon B2B-kauppojen tyypillisesti pitkd ja monivaiheinen ostosykli verrattuna B2C-
kauppoihin, tekoadlymallien hyodyntaminen asiakastiedon syvilliseen analyysiin on
erittdin hyodyllistd B2B-markkinoijille. Han toteaa, ettd tekodlymalleja hydédyntamalla,
voidaan ymmartaa asiakkaidensa tarpeita yha tarkemmin ja tehda paatoksia, jotka

nopeuttavat ja tehostavat myyntiprosessia.

Tekoalylla voidaan lisdksi tukea markkinoinnin johtamisen paatdksentekoa (Jabbar,
Akhtar, & Dani, 2019). Myo6s Bagin ja muut (2021) huomauttavat, ettd tekoaly voi
parantaa B2B-markkinoinnin johtamista ja rationaalista padatoksentekoa. Heidan
mukaansa tekoalyn vaikuttavuus ei rajoitu vain prosessien automatisointiin, vaan se voi
parantaa myos B2B-markkinointiin liittyvida tiedonhallintakdytantoja. Wamba-

Taguimdjen ja muiden (2020) mukaan tekodly on kykenevainen kaivamaan esiin syvallisia
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oivalluksia ja havaitsemaan piilossa olevia tietoja datamassojen seasta, mikd saattaa
paljastaa uusia trendeja tai antaa \viitteitd varhaisessa vaiheessa vield
tunnistamattomista faktoista. Tekoalyn kyky analysoida suuria tietomaaria ja generoida
niista oivalluksia on tunnustettu merkittavaksi tekijaksi kilpailuedun rakentamisessa

(Mikalef ja muut, 2019).

Strategisesta nakokulmasta tekodly on tulossa yha tarkedammaksi markkinoinnissa.
Teoriasta ja tutkimuksista l0ytyy useita esimerkkeja, miten isot organisaatiot
hyodyntavat jo nyt tekodlysovelluksia. Tractican (2020) mukaan organisaatiot, kuten
Google tai Spotify, pyrkivat parantamaan suorituskykyaan kayttamalla tekoalypohjaisia
alustoja. Tallaisia alustoja ovat esimerkiksi Microsoft Cognitive Services, Amazon Lex,
Google Assistant tai IBM Watson. Monet organisaatiot ovat panostaneet sosiaalisen
median analytiikkaan ja ovat ottaneet kayttéon uusimpia tekodlyyn perustuvia
innovaatioita. Tallaisia ovat Sjodinin ja muiden (2018) mukaan esimerkiksi Pepper Robot,
Conversica Sales Agent ja Cognitive Computing. Naiden investointien taustalla on usko
siitd, ettd asiakkaiden demografisten ja psykografisten tietojen tunnistaminen
mahdollistaa  markkinoijille  tarkemman asiakasprofiloinnin  sekda paremman

ennustettavuuden.

Daskoun ja Manginan (2023) mukaan B2B-markkinoinnissa tekoalyn kaytolla voidaan
saavuttaa merkittdvasti parempia sijoitetun padoman tuottoprosentteja. He toteavat,
ettd tekodly voi tunnistaa automaattisesti toimivat kanavat ja lisata niihin resursseja seka
vastaavasti vdhentdd resursseja huonommin toimivista markkinointikanavista. He
korostavat tekodly kykenevan nopeuttamaan markkinointikampanjoita, vahentamaan
kustannuksia ja lisaamaan tehokkuutta. Tekniikka mahdollistaa heidan mukaan taktisen
datan analysoinnin nopeammin kuin ihmiset ja hyodyntda koneoppimista tekemaan

nopeita paatoksia kampanja- ja asiakaskontekstissa.

Seuraava taulukko 1. esittelee teorian pohjalta tekoalyn tarjoamia hyotyja B2B-

markkinoinnissa. Taulukossa kasitelldaan, miten tekodly voi parantaa markkinoinnin
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tuottavuutta ja tehokkuutta. Eri tekoalysovellusten ja -teknologioiden avulla yritykset

voivat tehostaa markkinointiprosessejaan, optimoida resurssien kaytt6a ja saavuttaa

parempia tuloksia kohdeyleisdnsa tavoittamisessa.

Prosessien tehostaminen

Automatisoi aikaa vievia
tehtdvia.

Parantaa tehtdvien suoritusnopeutta ja
tarkkuutta.

Ajan ja kustannusten
sadstaminen

Vahentda tarvetta
manuaaliseen tyéhon.

Alentaa tyovoimakustannuksia ja tehostaa
resurssien kayttoa.

Tarkkuuden parantaminen

Vahentda inhimillisia
virheita.

Tarjoaa luotettavampaa dataa
paatoksenteolle.

Parantaa tuotteiden ja

Vahentaa virheiden korjaamiseen kuluvaa

Virhei .. S
[l S s palveluiden laatua. aikaa ja kustannuksia.
Tari i16llisi
Asiakaskoker_nuksen a;::::kc‘:t::uziz Parantaa a.siakastyytyvéiisyyttéi ja
parantaminen L. sitoutumista.
reaaliajassa.
Tuottaa syvallisid Auttaa ymmartamaan markkinoiden ja
Padtoksenteon tehostaminen ) . L . ym , . J
oivalluksia datasta. asiakkaiden dynamiikkaa paremmin.
Mahdollist
Markkinoinnin strategioiden ando l? as Auttaa tunnistamaan ja hyédyntdamaan uusia
X . datavetoisen R . .
uudistaminen e markkinointimahdollisuuksia.
padtoksenteon.

Liidien tunnistaminen ja hallinta

Automaattinen liidien
tunnistus ja kvalifiointi.

Tehostaa myyntiprosessia ja parantaa
konversioita.

Data-analytiikka

Nopea ja tarkempi data-
analytiikka

Tunnistaa varhaisia trendeja

Luovuuden lisddminen

Ideointi ja nopea
mallintaminen

Luovan siséllén tuotto

Taulukko 1. Teorian ja tutkimuksen pohjalta on tunnistettu Tekodlyn hyo6tyja B2B-

markkinoinnissa.



25

2.4 Tekodlyn haasteet ja eettisyys B2B-markkinoinnissa

Tekoalyjarjestelmien ja -sovellusten mahdollisuuksien kdaantopuolena markkinoinnissa
ovat sen eettiset kysymykset sekd muut tekodlyn tuomat haasteet (Hermann, 2021).
Tambenin ja muiden (2019) mukaan haasteita ja esteitd voivat olla vadhadinen
asiakasdatan maara, algoritmien oikeudnemukaisuus, eettisiin ja laillisiin rajoitteisiin
liittyvat vastuuongelmat ja mahdolliset negatiiviset reaktiot tyoyhteisossa. Mikalefin ja
muiden (2021) mukaan analytiikassa tarkkuus ja tehokkuus voivan heikentya, jos
kaytettavissa on vain rajallinen maara dataa, joka on perdisin pienelta asiakasjoukolta.
Tama voi olla heiddn mukaansa riskind erityisesti B2B-markkinoinnissa. Vaikka
tekodlysovellukset saattavat olla helposti saatavilla ja toiminnallisesti patevia, heidan
mukaansa B2B-liiketoiminnassa organisaatioiden valiset erityispiirteet ovat
merkittavassd asemassa arvioitaessa tekodlyn kayttéa ja soveltuvuutta. He toteavatkin,
ettd tdma voi johtaa siihen, ettd organisaatiot suosivat ihmiskeskeisia lahestymistapoja

tekodlypohjaisen B2B-markkinoinnin sijaan.

Monet eri tekijat voivat haitata organisaatioiden kykya ottaa kayttéon tekoalyratkaisuja
B2B-liiketoimintaan. Erityisesti B2B-markkinoiden paatoksentekoprosessit ovat
ennakoitavuudeltaan haastavia, johtuen ostopdatosten monimutkaisuudesta ja
inhimillisista tekijoista (Nyadzayo ja muut, 2020). Duan ja muut (2019) korostavat, ettei
tekodlyn hyddyntaminen ole pelkastaan yksinkertainen tekninen kysymys. Heidan
mukaansa tekoalyn tehokas kaytto vaatii resursseja ja saumatonta yhteistyota ihmisten
kykyjen, ajankohtaisen tiedon ja tekoalyteknologioiden valilla, mahdollistaen niiden

tehokkaan yhteistoiminnan.

Henmanin (2020, s.214-215) mukaan tekodlyn hyddyntamistda markkinoinnin
johtamisen paatoksentekoprosessin tukena tulee kayttdd harkiten. Han korostaa
tekodlyn kayttéonoton haasteita paatoksenteossa ja paatdksentekoprosessissa. Han tuo
esille, ettd tekodlyn integroiminen paatoksentekoon asettaa haasteita paatosten
lapindkyvyydelle ja selitettavyydelle, silla koneoppimisalgoritmit kehittdvat omat

saanténsa ja toimintaohjeensa. Tama voi aiheuttaa ongelmia menettelyllisen
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oikeudenmukaisuuden nakékulmasta, kun tekodlyteknologian kayttd vahentda ihmisten
harkintavaltaa ja johtaa siihen, etteivat kaikki yksittdiset paatoksentekoon vaikuttavat
seikat ole tdysin tunnistettavissa. McKinsey (2023) toteaakin, etta organisaatioiden tulisi
arvioida, onko heilld tarvittavaa teknistd asiantuntemusta, teknologia- ja
tietoarkkitehtuuria, toimintamallia ja riskienhallintaprosesseja, joita generatiivisen
tekodlyn muutosvoimat voivat vaatia. Samoin Van Noordtin ja Misuracan (2022, s. 14)
korostavat teknisen infrastruktuurin ja ymmarryksen valttamattomyyttd tekodlyn

kayttoonotolle ja omaksumiselle.

Markkinoinnin ammattilaiset ovat pitkdan hyodyntineet teknologiaa ja data-
analytiikkaa yha tarkempaan kohdentamiseen. Tekodly tehostaa Michudan (2023)
mukaan kohdentamisprosesseja, mutta samalla on noussut esiin uusia eettisia
kysymyksid, jotka liittyvat tekodlyteknologian kayttéon. Hanen mukaansa huolta on
herattanyt erityisesti eettiset kysymyskset markkinointiteknologioiden kaytdssa.
Michuda (2023) toteaa, etta erityisesti digitaalisen teknologian kehittyessa markkinoijilla
on ollut mahdollisuus keratd henkilokohtaisia tietoja ilman kuluttajien aktiivista
suostumusta, mika on lisannyt yksityisyyteen liittyvid eettisia huolia. Hinen mukaansa
GDPR:n kaltaiset tietosuoja-asetukset ovat korostaneet kuluttajien oikeuksia ja lisinneet
yleistda tietoisuutta siita, miten organisaatiot kerdavat ja kayttavat henkilokohtaisia

tietoja.

Tekodlyn kaytté data-analyysissd ja emotionaalisten tasojen, kuten tunnetilojen,
tunnistamisessa myynnin ja kulutuksen edistamiseksi on herattanyt laajaa keskustelua
eettisistd nakokulmista. Tekoaly voi analysoida asiakasdataa ja tunnistaa tunnetiloja,
kuten iloa, surua, vihaa tai innostusta, ja hyddyntda naita tunteita markkinoinnin
kohdentamisessa ja myynnin edistamisessa. Tama herattda kuitenkin Davenportin &
kumppaneiden (2020), De Bruyn & kumppaneiden (2020) seka Vlacié¢in & kumppaneiden
(2020) mukaan eettisia kysymyksid, yksityisyyden suojasta, manipulaation riskia ja
tietoisesta asiakkaiden tunteiden hyodyntamisestd kaupallisissa tarkoituksissa. He

toteavat, ettd huolta on herannyt myds datan kerdamisestd ja datan kayton
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lapindkyvyydesta sekd tekodlyn paatoksenteon oikeudenmukaisuudesta. Tekoalyyn
liittyviksi huolenaiheiksi on heiddan mukaansa noussut myo6s tekodlyn tuottama tiedon

laatu ja luotettavuus.

Tekoadly voi olla syrjiva ja pahentaa taloudellista ja yhteiskunnallista eriarvoisuutta, koska
se toimii niin kuin algoritmeja on opetettu. Siten markkinoinnin tekodlyyn liittyvat
eettiset kysymykset ja haasteet voivat nousta esiin asiakkaan, organisaation ja
yhteiskunnan tasolla. Akterin ja muiden (2021) mukaan on saatu nayttéa myos
algoritmiharhoista, kuten algoritmin keskittymista tiettyihin ihmisryhmiin tai tiettyihin
sukupuoliin. Tallaiset algoritmiharhat voivat johtaa epaeettisiin ja syrjiviin
markkinointikaytantoéihin.

Michuda (2023) toteaa tekoalyn kehitysvauhdin olevan nopeampaa kuin viranomaisten
kyky saataa lakeja ja toteuttaa tehokkaita sdddoksida. Hinen mukaansa tdma asettaa
painetta seka lainsdatdjille ettd organisaatioille |10ytda tapoja saadella tekodlya ja lisata
tekodlyn vastuullista kayttoa. Lisaksi Vadakkepatt ja muut (2021) toteavat, ettd asiakkaat
ovat yha enemman tietoisia ja huolissaan ostokdyttaytymisen ympadristo- ja sosiaalisista
vaikutuksista. Taman vuoksi kestdvaa ja sosiaalista hyvaa edistava tekodlymarkkinointi

voi luoda myds win-win tilanteita organisaatioille, asiakkaille ja koko yhteiskunnalle.

Seuraava taulukko 2 esittelee tunnistettuja esteitd ja haasteita, jotka voivat vaikuttaa

negatiivisesti tekodlyteknologian omaksumiseen ja kayttoonottoon.



Tekodlyn
haasteet

28

Vaikutus

Eettiset
kysymykset ja
moraalinen vastuu

Mahdolliset seuraukset
tekodlyn vaarinkdytosta,
manipulaatiosta ja
ihmisoikeusloukkauksista.

Syrjiva kohdentaminen,
emotionalisten tunnetilojen
hyvaksikaytto.

Tekninen
asiantuntemus

Teknologia- ja
tietoarkkitehtuuri

Toimintamalliten ja riskien
hallitseminen

Asiakas datan
maara

Analytiikassa tarkkuus ja
tehokkuus voivan heikentya,
jos kéytettavissa on vain
rajallinen maara dataa.

Tietosuoja.

Negatiiviset
reaktiot
tyoyhteisossa

Asenteet.

Ennakkoluulot ja kulttuuri.

Resurssit ja
osaaminen

Saumatonta yhteistysta
ihmisten kykyjen,
ajankohtaisen tiedon ja

tekodlyteknologioiden valilla.

Osaaminen ja kyky hyodyntaa
tekodlyd tuottavasti

Padtoksenteko

Tekodlyn integroiminen
paatoksentekoon asettaa
haasteita paatosten
lapindkyvyydelle ja
selitettavyydelle.

Koneoppimisalgoritmit
kehittdvat omia saantoja ja
toimintaohjeita. kaikki
yksittdiset paatoksentekoon
vaikuttavat seikat ei ole tdysin
tunnistettavissa.

Tiedon laatu ja
luotettavuus

Tekodlyn tuottaman tiedon
luotettavuus.

Algoritmiharhat.

Lainsdaadanto

Vastuullinen kaytto.

Saantely ja valvonta.

Taulukko 2. Tunnistettuja haasteita tekodlyn omaksumiseen.
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3 Tekoalyn omaksuminen

Tassa luvussa kasitellaan organisaatioiden kykya omaksua tekodlya ja tarvetta sopeutua
jatkuvasti muuttuvaan liiketoimintaymparistéon. Tutkimuksessa tarkastellaan, kuinka
organisaatiot voivat hyodyntaa "Dynamic Capability" ja "Absorptive Capacity" -teorioita
tekodlyn integroimiseksi markkinointiprosesseihinsa parantaakseen tuottavuutta ja
tehokkuutta. Luvussa kasitellddn organisaation ylimman johdon roolia ja merkitysta
uuden teknologian omaksumisessa. Lisaksi tarkastellaan strategista muutosjohtamista ja
muutosviestinndn tarkeyttd omaksumisen nakokulmasta sekd sitd, miten dynaamiset
johtamiskyvykkyydet voivat tukea organisaation kykya omaksua tekoalya. Lisdksi luku
kasittelee tekoalyn kayttéonoton strategisia lahtokohtia, kuten investointeja teknologian
ja osaamisen kehittdmiseen. Luvun lopussa yhdistetdan "Dynamic Capability" ja
"Absorptive Capacity" -teoriat, jotka muodostavat tutkimuksen teoreettisen

viitekehyksen.

3.1 Tekodlyn johtaminen organisaatiossa

Dynaamisessa liiketoimintaymparistossa organisaation muutoksen tarve on jatkuva ja
valttdmaton. Jotta muutos voi tapahtua ja jotta dynaamiseen kilpailuympariston
haasteisiin pystytdan vastaamaan, on taytynyt kehittda strategisen johtamisen kasite,
joka alkoi Santalaisen (2005) mukaan muotoutua liiketalouden kasitteeksi 1980-luvulla
vastauksena nopeasti muuttuvan toimintaympariston haasteisiin. Tavoitteena oli hanen
mukaansa |0ytda yhteys strategian, organisaation rakenteen, kyvykkyyksien ja muiden
resurssien valilla. Strategia luo kehyksen organisaation johtoryhmalle toimia

proaktiivisesti edistadkseen ennalta maéritettyja tavoitteita (Baker, s18, 2007).

Organisaation johtamisjarjestelman tulisi perustua tieteelliseen nayttéon ja
tutkimukseen, erityisesti strategisen johtamisen alueella. Tama ldahestymistapa on
Gassmannin ja muiden (2010) mukaan keskeinen organisaation pitkdaikaisen

menestyksen ja kilpailukyvyn varmistamiseksi. Tieteellisten periaatteiden soveltaminen
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johtamiskaytantoihin mahdollistaa heidan mukaansa tehokkaamman

muutoksenhallinnan ja tukee organisaation kestavaa kehitysta.

Organisaation johdolla ja esimiehilld on keskeinen rooli uuden teknologian omaksumisen
nakokulmasta. Eisenhardtin & Martinin (2000) mukaan strategisessa johtamisessa
korostetaan, ettd organisaation ylin johto voi luoda organisaatiossa lisdarvoa ja
kilpailuetua kyvykkyyksien kautta, joka mahdollistaa resurssien hyddyntdmisen
kilpailijoita tehokkaammin. Maroufkhani ja muiden (2020) mukaan ylimman johdon
tuella on merkittava vaikutus koko organisaatiossa uuden teknologian hyvaksymiseen ja
integroimiseen. Mckinseyn (2023) mukaan organisaatioiden tulisi vahvistaa teknisia
kyvykkyyksidan ja kehittda osaamisresurssejaan. Han toteaa taman edellyttavan johdon
keskittynytta panostusta tarvittavien taitojen ja teknologian tunnistamiseen

organisaation strategisten painopisteiden mukaisesti.

Strategisessa muutosjohtamisessa on tarkeda varmistaa henkiléston sitoutuminen ja
ennen varsinaisen muutoksen tapahtumista on olennaista viestid selkedsti
muutostarpeista henkilostolle (Alahuhta, 2015, s. 46—47). Muutosviestinndssa Hiltunen
(2014, s.109-110) huomauttaa, ettd muutoksen ilmoittaminen saattaa kaynnistaa
uhkatilannereaktion ja pelkotila voi merkittavasti heikentda vastaanottajan kykya
omaksua muutosviesti. Hanen mukaansa onnistuneella muutosviestinnalld voidaan
nopeasti vahentaa pelon tunnetta ja edistdd muutosprosessin etenemista tyoyhteisossa.
Dynaamisten johtamiskvykkyyksien (Dynamic managerial capabilities) avulla
organisaation johto rakentaa, integroi ja uudelleenmaarittda organisaation resursseja ja

osaamista (Adner & Helfat, 2003, s. 1012).

Jabbar ja muiden (2020) mukaan nykyiset markkinat ovat luonteeltaan nopeasti
muuttuvia, epdvarmoja, monimutkaisia ja moniselitteisia. Tasta markkinatilanteesta
voidaan kayttdaa lyhennetta VUCA, joka tulee sanoista voltatility, uncertainly, complexity
ja ambiguity. He vadittivat, ettd tekodlyn tehokas kayttoonotto ja hyddyntdminen

muodostuvat lopulta korvaamattomaksi kilpailueduksi, jonka vaikutukset heijastuvat
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selvasti myohemmassa asiakaskayttaytymisessa. Mikalef & kumppanit (2021) toteavat,
ettd olennaisen tarkedaa on pitda tekodlyn hyoédyntaminen B2B-markkinoinnissa
strategisena toimenpiteena. Tama strateginen nakdkulma varmistaa heidan mukaansa

sen, ettad kaikki tarpeelliset resurssit ovat kadytettavissa tehokkaan integroitumisen tueksi.

Organisaation  kulttuurilla  on  merkittava rooli  uusien teknologioiden
omaksumisprosessissa. Alsheibani ja muut (2018) korostavat monien tutkimusten
nayttdja kulttuurin merkityksesta uuden teknologian omaksumiselle ja kdyttoonotolle.
Schein (1990) on maaritellyt organisaation kulttuurin olevan syvalle juurtunut joukko
arvoja ja uskomuksia, jotka tarjoavat normeja organisaation kayttaytymiselle.
Deshpande ja muut (1993) vaittavat luovan markkinointistrategian kehittdmisen olevan
todennakoisinta adhokratiakulttuuria noudattavassa organisaatiossa, kun taas strategian
tehokas toteuttaminen  onnistuu  parhaiten hierarkiakulttuuria  suosivassa
organisaatiossa. Adhokratiakulttuurille tyypillisia piirteitd ovat Luukkan (2019, s.426)
mukaan dynaamisuus, luovuus, yrittdjamaisyys, kokeilunhalu, innovaatioiden
kannustaminen ja riskinottokyky. He toteavat, ettd tallaista kulttuuria edistetaan
innostavan vision, joustavuuden ja teknologian hyddyntamisen kautta. Makkonen &
kumppanit (2014) puolestaan nostavat esiin ajatuksen, jonka mukaan organisaation
avoin, kannustava, ja tulevaisuuteen suuntautunut kulttuuri luo edellytyksia uusien
toimintamallien syntymiselle. Epstein (2018) mukaan organisaatioiden tulisikin
muodostaa integroitu digitaalinen strategia tekoalyn aikakaudella ja luoda kannustava

seka kokeileva yrityskulttuuri.

Lukuisten tutkimusten ja ndyttdjen pohjalta voidaankin todeta, ettd organisaatioiden
tekodlyn kayttoonotto on nykypdivana vadistamaton suuntaus. Organisaatioissa tulisi
panostaa yhda enemmaén tekodlyn kdyttdonottoon, kuitenkin niin, ettd sen kayttoonotto
olisi mahdollisimman vaivatonta ja sen kayttoonotto koettaisiin tyontekijoiden
keskudeessa positiiviseksi asiaksi. Cheng ja muut (2023) korostavatkin, ettd johtajien ja
esimiesten tulisi keskittdd huomionsa strategioihin, joilla voidaan minimoida tekoalyn

kayttoonoton mahdollisesti negatiiviset asenteet ja vaikutukset.
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Mikael ja muut (2021) huomauttavat, ettd tyontekijoiden keskuudessa voi olla vaaraa
tietoa tekoadlyn vaikutuksista tai negatiivisia asenteita. Organisaatiot voivat lievittaa
tyontekijoiden huolia tekodlyn kayttéonotosta ja sen mahdollisesta uhasta
tyopaikoilleen selkedlld viestinndlla ja koulutuksella. Tehokas keino on jarjestaa
kokouksia, joissa esimiehet kertovat, miksi tekodly otetaan kayttéon ja miten sita
hyodynnetdan tyossd. Heidan tulisi korostaa, ettd tekodly on tarkoitettu tukemaan
tyontekijoitd, ei korvaamaan heitd. On tarkeda valittaa selkea viesti, etta tekodly voi
automatisoida joitain tehtdvia, mutta se ei pysty suoriutumaan kaikista tyotehtavista.
Erityisesti niistd, jotka vaativat ihmisten ainutlaatuisia tietoja ja taitoja. Lisaksi Wirtz ja
muut (2018) korostavat, etta tyontekijoiden on kehitettava ja yllapidettava taitoja, joita
tekodly ei voi korvata ja opeteltava samalla tydskentelemaan yhteistydssa tekoalyn
kanssa. Tallainen l|dhestymistapa voi auttaa nakemdian tekodlyn kayttéonoton
myonteisend haasteena, joka tarjoaa uusia mahdollisuuksia tyontekijoille (Cheng ja

muut, 2023).

3.2 Organisaation kyvykkyys ja resurssit

Moradia & Dass (2022) mukaan tekodlyn kasvavan suosion myotd organisaatioiden
valisen markkinoinnin (B2B) odotetaan muuttuvan, mikd lisda tarvetta ymmartaa
tekodlyn kayttoonottoa ja soveltamisen merkitysta B2B-markkinoinnin tehostamisessa.
Heidan mukaan alykkaat ratkaisut ovat keskeisia B2B-markkinoinnin kyvykkyyksien
kehittdmisessd monimutkaisessa liiketoimintaymparistossa, jossa data-analyttikan ja
nopeiden paatdsten tarve ovat arkipadivaa. Organisaatioiden kyvykkyydella ja resursseilla
tarkoitetaan sitd, miten hyvin organisaatio kykenee hoitamaan erilaisia tehtavia,
tuottamaan palveluja tarkoituksenmukaisella tavalla ja minkalaiset ovat sisdiset seka
ulkoiset padomat, joilla organisaatio toteuttaa paatehtavaansa. Markkinaolosuhteiden
ollessa dynaamiset, nama seikat nousevat yha tarkeampaan rooliin. Organisaatioiden
tulisi entistd enemman miettia niitd keinoja ja toimintatapoja, joilla se pystyisi paremmin

vastaamaan muuttuviin markkinaolosuhteisiin. Teece (2007) toteaakin, etta
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organisaatiot tarvitsevat dynaamisia kykyja havaitakseen ja hyoddyntdadkseen uusia
liiketoimintamahdollisuuksia ~ sekd  uudelleenjarjestelldkseen  toimintatapojaan
vastatakseen muuttuviin markkinaolosuhteisiin. Tama |ahestymistapa korostaa hanen
mukaansa jatkuvan innovoinnin ja mukautumisen merkitystda organisaatioiden
pitkaaikaiselle menestykselle haastavassa ja nopeasti muuttuvassa

toimintaymparistdssa.

Dynaamisella kyvykkyydelld (Dynamic capability) tarkoitetaan Teece (2009) mukaan
organisaation kykya integroida, rakentaa ja uudelleen konfiguroida sisdisia seka ulkoisia
resurssejaan  vastatakseen nopeasti muuttuvaan toimintaymparistoon seka
hyddyntadkseen uusia mahdollisuuksia. Hinen mukaansa kyvykkyyksien kautta pyritaan
luomaan kilpailuetua ja tuottamaan lisdarvoa. Organisaation toimintaympariston ollessa
dynaaminen tai ennalta arvaamaton, tulee organisaatioiden kehittda omia resurssejaan
(zahra ja muut, 2006, s. 921). Dynaamiset kyvykkyydet voidaan erottaa Helfatin (2007)
mukaan operatiivisista tai "tavallisista" kyvykkyyksistd, jotka liittyvat organisaation
perinteisiin  toimintoihin. H&n toteaa, ettd dynaamiset kyvykkyydet Vviittaavat
organisaation kykyyn tarkoituksellisesti luoda, laajentaa tai muuttaa nykyista

resurssipohjaansa luodakseen kilpailuetua pitkalla aikavalilla.

Teece (2007) korostaa dynaamisten kyvykkyyksien olevan olennaisia organisaation
kyvyssa mukautua ja menestya. Han esittda, etta "tunnistaminen" koostuu analyyttisista
jarjestelmista, jotka kattavat markkinoiden ja teknologioiden skannauksen, haun ja
tutkimisen. "Tarttuminen" puolestaan sisdltdd olemassa olevien ja nousevien
kyvykkyyksien arvioinnin sekd mahdolliset investoinnit teknologioihin (Wilden ja muut,
2013). Katkalon & kumppaneiden (2010) mukaan "muokkaaminen" sisdltaa jatkuvan

aineellisten ja aineettomien resurssien paremman kohdentamisen.

Absorptiokapasiteetti (AC) on myos dynaaminen kyky, jonka avulla organisaatiot voivat
onnistuneesti tunnistaa, yhdistaa ja hyodyntda tehokkaammin sisdisen ja ulkoisen tiedon

kehittdakseen resurssejaan (Cohen ja Levinthal,1989, s. 569). Cohenin ja Levinthalin
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(1989) kehittama absorptiokyky -teoria viittaa organisaation kykyyn tunnistaa, sulauttaa
ja hyddyntada uutta ulkoista tietoa innovaatioprosessissa. He korostavat kolmea keskeista
tekijaa ulkopuolisen tiedon hyddyntamisessa: aiemman tiedon merkitysta, joka auttaa
uuden tiedon tunnistamisessa ja ymmartamisessa; tietopohjan monimuotoisuutta, joka
laajentaa kykya hyodyntaa erilaista tietoa sekd tutkimus- ja kehitystoiminnan keskeista
roolia uuden tiedon aktiivisessa hankinnassa ja soveltamisessa. Nama tekijat yhdessa
edistavat heidan mukaansa jatkuvaa oppimista ja sopeutumiskykyd, jotka ovat

valttdmattémia innovoinnin ja kilpailuedun kannalta.

3.3 Tekodlyn kayttoonottoon vaikuttavat tekijat

Organisaatiot investoivat uusiin teknologiainnovaatioihin kilpailukykynsa
vahvistamiseksi, mutta kohtaavat usein sen haasteen, etteivat ndiden innovaatioiden
tehokas kdyttoonotto tuota aina odotettuja tuloksia (Haber & Carmeli, 2023).
Organisaatioiden ottaessa kayttoon uutta teknologiaa, kuten tekodlya, ne ovat usein
riippuvaisia asiantuntijoiden osaamisesta, jatkuvasta tuesta, myynnin jalkeisesta

palvelusta seka ulkoisesten palvelun tarjoajien koulutuksesta (Mikalef ja Gupta, 2021).

Uuden teknologian kdyttéonotossa keskeistda on odotettavissa oleva suorituskyvyn kasvu,
joka muodostaa taloudellisen perustan mille tahansa teknologian kadytté6nottoa
koskevalle pdatokselle ja investoinnille (Xu ja muut, 2017). Erityisesti
tekodlyasiantuntijoiden ja syvallisen asiantuntemuksen puute koetaan haasteena
monille organisaatiolle kadyttda tekodlya (Mikalef ja Gupta, 2021). Kirjallisuudessa
korostetaan laajalti ylimman johdon tuen merkitysta eli organisaation hallituksen
jasenten sitoutumista uuden teknologian hyviksymiseen ja sen integroimiseen osaksi

liiketoimintaan (Maroufkhani ja muut, 2020).

Maroufkhanin ja muiden (2020) mukaan ylimméan johdon tuen tulisi kattaa uusien
aloitteiden  hyvaksymisen, uusien teknologioiden kayttdOnoton, resurssien

kohdentaminen, osallistua aktiivisesti muutoksenhallintaprosessiin ja teknologisen
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kehityksen arvon ohjaamisen. Tata vaitettd tukee myos Solamania ja Swaak (2023), jotka
totevat tutkimuksessaan "Critical Success Factors" (CSF) eli "kriittiset menestystekijat",
ettd suorituskyvyn odotukset, ylimman johdon tuki, tekninen osaaminen seka resurssit
olivat kriittiset tekijat tekodlyn kayttéonotossa. Lisdksi he totesivat, ettd helppo
kaytettavyys, yhteensopivuus ja yhteistyokumppanit koettiin vaikuttavat positiivisesti
uuden teknologian omaksumisessa. Lisdksi seka Alsheibani & kumppanit (2018) etta
Vaion ja muut (2020) korostavat erityisesti tekodlyn menestyksekkdan kayton
merkittavaa yhteytta organisaation kulttuuriin, yksilon osaamisen ja tietdamyksen seka

ymmarryksen tasosta tekoalyteknologiaa kohtaan.

Bechtel on todennut Kurki-Suoni (2024) artikkelissa, ettd tekodly ei ole kuitenkaan
ratkaisu kaikkeen ja tekodlya tulisi johtaa tarpeiden kautta "Jos kddessa on uudenkarhea
vasara, kaikki ongelmat nayttavat helposti nauloilta." Talla tarkoitetaan sitd, ettd kun
kaytettavissa on yksi uusi tyokalu tai lahestymistapa, on helppo ndahda kaikki ongelmat
sellaisina, ettd ne voidaan ratkaista juuri silla tyokalulla tai lahestymistavalla. Tama voi
johtaa siihen, ettd ongelmia yritetdaan ratkaista niihin sopimattomilla keinoilla, koska ei
tunnisteta tarvetta kayttaa erilaisia tyokaluja tai menetelmia tilanteen vaatimalla tavalla.
Hanen mukaansa organisaatiossa tulisi kiertaa eri osastoilla ja selvittdaa tyontekijoilta,
missd he kokevat tyOprosessien olevan jumissa, mitka tekijat aiheuttavat turhautumista
ja mitkd seikat estavat tyon sujuvuutta. Ndiden tietojen perusteella muodostetaan
ongelmalista, joka priorisoidaan. Taman jdlkeen voidaan arvioida, olisiko jokin
ongelmista ratkaistavissa uusilla, tekodlytyokaluilla tai menetelmilla. Han korostaa, etta
Generatiivisen tekodlyn suurimmat mahdollisuuksien ja rajoitteet |oytyvat juuri sen

kayttajasts.

3.3.1 Tekodlyn hyvdaksyminen ja omaksuminen

Tutkimus teknologian hyvaksymisesta yleistyi 1980-luvulla, henkilékohtaisten
tietokoneiden kayton yleistyttyd (Marikyan & Papagiannidis, 2023). Fred D. Davisin

vuonna 1989 kehittama teoreettinen malli TAM (Technology Acceptance Model), pyrkii
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selittdmaan, miten kayttdjat tulevat hyvaksymaan ja kdyttdmaan uutta teknologiaa.
TAM-mallin perustana oli ajatus, ettd teknologian kdyton yhteydessad teknologian
omaksumista eivat maarittaneet niinkdan yleiset asenteet, vaan teknologian kayttéon
liittyvat konkreettiset uskomukset. Davisin (1989) mukaan uuden teknologian kaytto
maaradytyy arvioimalla jarjestelman koetun hyddyllisyyden ja sen kayttévaikeuden valista
suhdeta. Teknologian hyvaksyminen on kolmivaiheinen prosessi, jossa ulkoiset tekijat
(jarjestelman  ominaisuudet) laukaisevat  kognitiivisia  kokemuksia  (koettu
helppokayttoisyys ja koettu hyddyllisyys), jotka puolestaan muodostavat affektiivisen
reaktion (asenne teknologian kayttoon/aikomus kayttda teknologiaa), joka vaikuttaa

suoraan uuden teknologian hyvaksymiseen ja omaksumiseen.

Teknologian hyvaksymisen kriittisessa vaiheessa Venkateshin & Davisin (2000) mukaan
tyontekijat arvostavat esimiehen tai tyotoverin neuvoja tietyn teknologian kdyton
eduista. He toteavat, ettd henkilon aikomukseen ottaa uusi teknologia kayttdon,
vaikuttavat muiden ihmisten mielipiteet ja odotukset eli subjektiiviset normit. Edella
mainitut normit voivat muuttua sen mukaan, kuinka paljon kokemusta henkildlle
itselleen kertyy teknologian kaytosta. Lisdksi he toteavat, ettd kayttokokemus voi
vahentda tai muuttaa ndiden sosiaalisten paineiden vaikutusta paatokseen kayttaa
teknologiaa. Venkatesh & Davis (2000) vahvistavat kuitenkin uudesta teknologiasta
koetun hyodyllisyyden olevan vahvin kayttdaikeen ennustaja. Maroufkhani ja muiden
(2020) mukaan organisaatiot, joiden ylin johto omaksuu digitaalisen johtajuuden, luo
tukea tarjoavan ilmapiirin, joka edistaa ja perustelee uuden teknologian kayttoa,

saavuttavat korkeamman teknologian omaksumistason |api organisaation.

Uuden teknologian omaksumiseksi Venkatesh & Davi (2000) mukaan yksilon imagolla
tyoyhteisdssa on tarked rooli kayttdytymisessa, kun yksilot seuraavat tyOtovereita
yllapitddkseen asemaansa ryhmadassd. Myonteinen maine tyoryhmassa lisda
todennakoisyytta positiiviselle kadsitykselle teknologian tuottavuudesta. Se miten yksilo
kokee tyon merkitykselliseksi ja miten teknologiaa voidaan soveltaa hdanen tydssaan, on

koettu olevan suora vaikutus teknologian omaksumiseen.
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Hackmanin & Oldhamin (1976) korostavat, ettd teknologian kaytdon hyodyt yksilon
suorituskyvylle tulisi olla selvia ja konkreettisia. Toisin sanoen, teknologian pitaisi
parantaa henkilon suoritusta, ja taman parannuksen tulisi olla mitattavissa ja
osoitettavissa kaytannossa. Yhteys koetun hyddyllisyyden valilla on linjassa Job
Characteristic-malliin, jonka mukaan tieto tyon tuloksista parantaa ihmisten

motivaatiota (Loherin ja muut, 1985).

Johnkjan ja muut (2022) huomauttavat, jos ihmiselld on voimakas halu ja motivaatio
innovoida tekoalyn kanssa sekd halu oppia tekodlyyn liittyvista teknologioista, han
omaksuu tekoadlyn helpommin, riippumatta teknologian kdyton helppoudesta. Hyppasen
(2007) mukaan motivaatio vaikuttavan suoraan siihen, miten ihmiset kayttaytyvat. Han
nostaa esille ajatuksen, jonka mukaan ihmisen ollessa motivoitunut, han panostaa
enemman energiaa ja aikaa omien tavoitteidensa saavuttamiseksi. Motivoitunut
tyontekija on siten ratkaisevan tarked organisaation menestykselle. Yhdysvalloissa
William James on tehnyt tutkimuksen, jonka mukaan motivoituneen ja ei-motivoituneen
tyontekijan valinen ero voi olla jopa 60% tyosuorituksen tasossa. Tutkimuksen mukaan
motivoitunut tydntekija saattaa hyddyntaa jopa 90% omista kyvyistaan, kun taas ei-

motivoitunut kdyttaa vastaavasti vain 20-30% omista kyvyistaan.

Leonard-Bartonin ja Krausin (1985) mukaan riittdvien resurssien varmistaminen
koulutukseen ja tukeen on tarkeda uuden teknologian omaksumisessa. Heidan
mukaansa organisaation sisadllda on tarked markkinoida omaksuttavaa teknologiaa jo
varhaisessa vaiheessa, mika auttaa organisaatiota valmistautumaan ja vastaanottamaan
sen. Heiddn mukaansa heikko teknologian omaksumisen riski kasvaa merkittavasti,
mikali valmistelun laajuutta tai merkitysta aliarvioidaan. Berznik ja Hisrich (2014, s.371)
esittvat, ettd kyvykkyydet muodostuvat monista eri tekijoistd, kuten taidoista,
kapasiteetista, kyvyistd, resursseista, resurssipohjasta, prosesseista ja rutiineista.
Organisaation kannattaa rakentaa strategista verkostoa, jonka avulla he voivat hankkia

ulkopuolista tietoa ja 6ytaa oivalluksia. Hyotydkseen yhteistyosta organisaatioiden tulee
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kuitenkin valita kumppaneita, jotka tdydentdvat heiddan strategisia tavoitteitaan

(Gassmann ja Enkel, 2004).

Lahtisen ja muiden (2022) mukaan markkinoinnin asiantuntijoiden on tarkeda omaksua
tekodlyn perusteet sekda ymmartda sen tarjoamat mahdollisuudet ja rajoitteet. Lisdksi he
toteavat, ettd markkinoinnin asiantuntijoiden on myds kyettava tulkitsemaan ja
kyseenalaistamaan tekoalyn generoimia tietoja ja hydodyntamaan niita paatoksenteossa.
Jotta tekodlyn kadyttoonotto sujuisi mahdollisimman tehokkaasti. He nostavat esiin
ajatuksen, jonka mukaan organisaatioiden tulisi pohtia kadyttéonoton prosesseja ja
asiantuntijaresurssien kasvattamista koulutuksella, rekrytoinneilla tai kumppanuuksilla.
Myo6s Mikael ja muut (2023) korostavat keskeisen osaamisen merkitystd tekodlyn
tehokkaassa omaksumisessa ja kadytdssa. Heiddan mukaansa organisaatioiden tulisi
panostaa nykyisen tyévoiman koulutukseen. McKinsey (2023) toteaa, ettd esimerkkina
GAl-tekodlysovelluksista, voidaan hyodyntaa kayttdjaystavallisia prompt-pohjaiseen
keskusteluun perustuvia kayttoliittymia. Han kuitenkin muistuttaa, etta kayttajien tulee
osata optimoida antamansa ohjeet, ymmartaa teknologian rajoitukset ja tietdd, missa

tilanteessa ja miten hyodyntaa sovellus osana tyonkulkuaan asianmukaisesti.

Osaaminen ei rajoitu vain tekniseen tietamykseen ja toteutukseen, vaan se kattaa myos
johdon kyvyn ajatella luovasti tekodlysovelluksien hyodyista, mikda voi tuoda
organisaatiolle merkittdvaa lisdarvoa ja kilpailuetua. Tahan sisdltyy McKinseyn (2023)
mukaan kyky innovoida, kokeilla ja testata uusia tekoalyn kayttétapoja. Hanen mukaansa
on olennaista, ettad organisaatiot kehittavat tatd ydinosaamista ja |oytavat ainutlaatuisia
tapoja hyodyntaa tekodlya, jotka perustuvat organisaation toimialaan, historiaan,

kulttuurisiin tekijoihin ja toimintaymparistdn erityispiirteisiin.

Teknologian varhaisella testauksella, joka suoritetaan tekodlyprojektin arviointi- tai
kokeiluvaiheessa, voidaan havaita ja arvioida Solaimanin ja Swaakin (2023) mukaan
kdyton helppoutta. Tama tarkoittaa, ettd projektin alkuvaiheissa tehtdvalla

kaytettavyystestauksella on tarkea rooli kayttdajakokemuksen muokkaamisessa, silla se
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auttaa tunnistamaan mahdollisia haasteita, ennen kuin teknologia otetaan laajemmin
kayttéon. Wannerin ja muiden (2020) mukaan tekoalyn suorituskykyd voidaan pitaa
keskeisena tekijana paatdksenteossa uuden teknologina kayttéonotolle. Ennen
tekoalysovelluksen valintaa, organisaatioiden tulisi tutkia perusteellisesti erilaisia
tekodlymarkkinointisovelluksia ja selvittdaa, miten niita kdytetdan muissa organisaatioissa

(Flinders, 2023).

3.3.2 Kayttoonoton esteet ja haasteet

Uuden teknologian kdyttéonotto ja omaksuminen voi sisdltdd paljon sisdisia ja ulkoisia
esteitd tai haasteita. Taman vuoksi Mikalefin ja muiden (2021) mukaan organisaatiossa
tulisi olla maaritelty strateginen suunnitelma, prosessit ja tavoitteet. Lisaksi he toteavat,

ettd suunniteltu tekodlyn kayttéonotto luo paremmat edellytykset onnistua.

Organisaatioiden haasteena on [0ytdd tapoja ottaa kayttéon liiketoiminta-arvoa
tuottavaa tekodlya (Mikalef ja muut, 2021). Tekoalyn omaksumisen yleinen haaste voi
olla Davenportin ja muiden (2020) mukaan ihmisten negatiivien suhtautuminen
tekodlyyn, mikda on este uuden teknologian omaksumiselle. Kielteisten ndakemysten
taustalla voi olla erilaisia tekijoita kuten pelkoa, asenteita ja negatiivisia ajatuksia uutta
teknologiaa kohtaan. Asenteet vaikuttavat omaksumiseen erityisesti silloin, jos ihmisilla

on vahan halua hyvaksya tekodlya (Wannerin ja muut, 2020).

Organisaatiot kohtaavat usein Alsheibanin & kumppaneiden (2018) mukaan haasteita
ottaessaan kadyttoon tekodlyratkaisuja moninaisista syistd. He toteavat naiden johtuvan
useista osaamisen puutteesta, tekoadlyasiantuntijoiden vahdisyydestd, organisaatioiden
muutosvastarinnasta, tietoturvaan liittyvista huolista sekd liiketoimintamallien
epaselvyydesta. Dwivedin ja Wangin (2021) mukaan tekoalyteknologian “mindmapin”
laatiminen, asenteet, tekoalyinfrastruktuuri ja tietoisuus ovat avaintekijoita tekoalyn
omaksumisessa. Erityisesti tekodlyasiantuntijoiden ja asiantuntemuksen puute koetaan

haasteena monille organisaatioille kdyttaa tekodlya (Mikalef ja Gupta, 2021).
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Tekodlyn turvallinen kaytté vaatii Hashiguchi ja muiden (2022, s. 370) mukaan
organisaatiolta riskienhallintaa, investointia resursseihin ja sisdiseen digitaalisen
infrastruktuurin kehittdmiseen. Naiden puute voi heiddn mukaansa osoittautua
haasteeksi tekodlyn omaksumisessa ja kdytdssd. He toteavat, ettd yksinkertaisetkin
investoinnit tekoalyyn voivat aiheuttaa merkittavia kustannuksia, silla ohjelmistot voivat
vaatia paasyn erilaisiin tietokantoihin ja niiden saannoéllinen paivitys lisda kustannuksia.
Tallaisia investointeja voi olla Canhoto & Clearin (2020) mukaan esimerkiksi tekoalylla
liidien tunnistaminen ja pisteytys seka Dwivedin ja muiden (2021) mukaan asiakkaiden

segmentointi ja profilointi.

Kumarin ja muiden (2021) mukaan merkittavat esteet tekodlyn kayttoonotolle ovat
puutteet IT-infrastruktuurissa ja tyontekijoiden osaamisessa. Heidan mukaansa tekodlyn
kayttoonotossa tulisi kiinnittdd erityistd huomiota siihen, onko henkilostolla riittava
osaaminen ja valmiudet hyodyntaa tekodlyd tehokkaasti. Tutkimukset korostavat
tarvetta kehittdaa kaytannonlaheisesti sellaisia teknisia taitoja, jotta tekodlyn potentiaali
voidaan maksimoida (Kumar ja muut, 2021, s. 6-7). Pillai ja Sivathanu (2020) esittavat,
ettd organisaation luottamus palveluntarjoajiin ja usko heidan kykyynsa hallita ja suojata
dataa ovat keskeisia tekijoitd tekoalyratkaisujen onnistuneessa kayttdonotossa ja
omaksumisessa.

Alsheiban & kumppanit (2018) toteavat, ettd useat tutkimukset ja teoriat viittaavat
siihen, etta ylimman johdon tuen puute on merkittava este tekodlyn omaksumiselle koko
organisaatiossa. Tama johtuu heidan mukaansa osittain siitd, ettd ylimman johdon
keskuudessa ei usein ole riittavasti tietoa tekodlyn tarjoamista mahdollisuuksista luoda

uutta liiketoiminta-arvoa.

Tekodlyn kayttéonoton myotd tyontekijat kohtaavat arjessaan konkreettisesti
dynaamisen tyoymparistén, jonka tyontekijat voivat kokea epavarmuutena ja
monimutkaisuutena (Zehir ja muut 2020). Perinteisen tyoympdaristdbn muuttuessa

tekodlyn myota tama voi lisata tyontekijoiden kokemaa epdvarmuutta tyossaan, mika
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puolestaan on yksi merkittdavimmista stressin aiheuttajista (Koo & kumppanit, 2021).
Organisaation ottaessa kaytto6on tekoalya, se vaikuttaa tyontekijoihin eri tavoin riippuen
siitd, miten he nakevat oman vaikutusvaltansa tydssaan. Chengin & kumppaneiden (2023)
mukaan he, jotka uskovat voivansa vaikuttaa asioihin itse, nakevat tekodlyn tuomat
muutokset mahdollisuutena ja pyrkivat proaktiivisesti mukauttamaan
tyoskentelytapojaan hyédyntdaakseen muutosta. Vastaavasti ne tyontekijat, jotka kokevat
olevansa enemmadan ulkoisten paatosten vaikutuksen alaisena, kokevat tekoalyn
kdyttoonoton mahdollisena uhkana tai haasteena, joka voi aiheuttaa lisda vaatimuksia
tai muuttaa heidan tyonkuvansa epaedullisesti. Talloin he saattavat Chengin &
kumppaneiden sanoin pyrkid suunnittelemaan tyotdan tavalla, joka minimoi naita riskeja

tai mahdollisia negatiivisia seurauksia ja valttaa uusien tekoalysovellusten kayttoa.

Ei ole realistista olettaa, etta kaikki tyontekijat kokevat hallitsevansa tydympaéristdaan ja
tehtdvidan taydellisesti. Sen sijaan organisaatiot voivat pyrkid vaikuttamaan Parkin ja
Kimin (2020) mukaan niihin tydntekijoihin, jotka kokevat olevansa enemman ulkoisten
tekijoiden vaikutuksen alaisia, esimerkiksi luomalla rennompaa tydymparistoa. Tallainen
ympadristd voi auttaa heidan mielestddan tyontekijoita tuntemaan, ettd heilla on
enemman valtaa ja kontrollia omiin tyotehtédviinsa, mika voi edistda positiivisempaa
suhtautumista tyéhon ja sen muutoksiin.

Deci ja muut (1989) ehdottavat, ettd organisaatiot voivat vahvistaa tyontekijoidensa
sisdista kontrollintunnetta kannustamalla heitd ymmartamaan, ettd he ovat lopulta itse
vastuussa omista tekemisistdan ja voivat omilla toimillaan vaikuttaa siihen positiivisesti.
Lisdksi he korostavat, ettd tyontekijat, jotka ovat itsendisempia omassa tyossdan, kokevat
enemman itsemaaradamisoikeutta ja motivaatiota, seka tuntevat, etteivat ulkoiset tekijat
hallitse heiddn toimintaansa yhta paljon. Deci kumppaneineen toteaa myds, etta
lisdamalla tyontekijoiden kokemusta itsendisyydesta ja omasta kyvysta vaikuttaa asioihin,
voidaan parantaa heiddn myonteisia kdsityksiddan tekodlystd ja parantaa

omaksumiskykya.



42

Davenportin ja muiden (2022) mukaan tekodlyn kdyttédnotossa organisaatioiden tulee
pitdda aina asiakaslahtoisyys etusijalla. Vaikka monet organisaatiot ovat ottaneet
kayttoon esimerkiksi heikompia saantdihin perustuvia chatbotteja asiakaspalvelun
tehostamiseksi, vahemman kehittyneet chatbotit voivat toisinaan arsyttaa asiakkaita ja
johtaa asiakastyytymattomyyteen. Siksi heidan mielestdaan saattaa olla hyodyllisempaa,
ettd tallaiset botit tukevat ihmistyontekijoita, kuten asiakaspalveluagentteja tai

neuvonantajia sen sijaan, ettd ne olisivat suoraan vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa.

Davenport & kumppanit (2022) huomauttavat myds, ettd asiakkaat voivat olla
huolestuneita sovellusten kdytannoista tallentaa ja jakaa heidan henkil6kohtaisia
tietojaan. He korostavatkin, ettd on kriittisen tarkeda varmistaa, kun markkinoijat
pyrkivat tehostamaan tekodlysovellustensa dlykkyyttd ja toiminnallisuutta, etta
sovellusten tietosuoja- ja tietoturvakaytannot ovat selkeita ja lapinakyvia. Lisaksi tulee
varmistaa, ettd asiakkailla on mahdollisuus vaikuttaa siihen, miten heidan tietojaan
kerataan ja kaytetdaan, mika lisaa lapindkyvyytta ja voi auttaa lisddmaan asiakkaiden

luottamusta.

3.4 Tutkimuksen teoreettinen viitekehys

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys rakentuu "Dynamic Capability" ja "Absorptive
Capacity" -teorioiden keskeisista oivalluksista, jotka kasittelevat organisaation kykyja
omaksua ja hyodyntda tekodlyteknologiaa B2B-markkinointiin. Aikaisemman
tutkimuksen mukaan dynaamiset kyvyt helpottavat sopeutumaan nopeasti muuttuviin
ymparistoihin (Teece ja muut, 1997). Chesbrough (2003) korostaa uuden tiedon
tarkeyttd ja huomauttaa, ettd organisaation sisaltd ei ole mahdollista saada kaikkea
tarpeellista  tietoa, minkda vuoksi ulkopuolisten ldhteiden hyddyntdaminen
tiedonhankinnassa on olennaisen tarkeaa. Tama prosessi heijastaa absorptiokykya,
kuten Cohen ja Levinthal (1990) ovat maaritelleet, eli organisaation kykya tunnistaa,

omaksua ja sulauttaa uutta tietoa innovoidakseen uusia toimintatapoja.
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Dynaamiset kyvyt viittaavat Teecen (2007) mukaan organisaation kykyyn havaita uusia
mahdollisuuksia, tarttua ndihin mahdollisuuksiin seka integroida ne osaksi organisaation
toimintaprosesseja. Dynaamisten kykyjen viitekehyksen perusoletuksena on hanen
mukaansa se, ettd ydinosaamista tulisi kayttda Iyhytaikaisten kilpailuasemien

muokkaamiseen, joita voidaan kadyttda pidemman aikavalin kilpailuedun rakentamiseen.

Dynaamiset kyvyt on tunnustettu kolmeen padprosessiin, jotka liittyvat strategiseen
muutokseen:

(1) Uusien mahdollisuuksien ja uhkien tunnistaminen.

(2) Uusiin  mahdollisuuksiin tarttuminen liiketoimintamallien kehittdmisen ja

strategisten investointien kautta.

(3) Olemassa olevien liiketoimintamallien ja strategioiden muokkaaminen tai niiden

taydellinen uudelleenkonfigurointi.

Taguimdjenin ja muiden (2020) mukaan tekoalyn kyky paljastaa syvallisia oivalluksia
datamassoista antaa organisaatioille uudenlaisia mahdollisuuksia tunnistaa trendeja ja
varhaisia signaaleja. Taman hyddyntaminen edellyttad organisaatioiden kykya nahda
teknologia osana kokonaisvaltaisempaa strategista ndkemysta (Lahtinen & kumppanit,
2022). Mikalefin ja muiden (2021) mukaan uuden teknologian kayttéonotto sisaltida
monenlaisia haasteita, joita voidaan lieventaa strategisen suunnittelun ja selkeasti
maariteltyjen tavoitteiden kautta. Tama korostaa strategisen johtamisen merkitystd, joka
Dynamic Capability -teorian mukaan on keskeistd organisaation kyvykkyyksien
kehittamisessa ja uudelleen konfiguroinnissa vastauksena nopeasti muuttuvan

liilketoimintaympraiston vaatimuksiin.

Organisaation kyky sopeutua, oppia ja innovoida dynaamisessa
lilketoimintaymparistossa vastaa Dynamic Capability -teorian keskeisiin teemoihin.

Tekodlyn tehokkaaseen hyddyntamiseen B2B-markkinoinnissa on Santalaisen (2005)
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sekd Bakerin (2007) mukaan valttdmatontd strateginen johtaminen, resurssien
uudelleensuuntaaminen ja jatkuva oppiminen. Nama edelld mainitut asiat muodostavat
perustan, jolle tekodlyyn pohjautuvat innovaatiot voidaan rakentaa ja jotta niita voidaan

hyddyntaa menestyksekkaasti.

Absorptiokapasiteetti -teoria puolestaan keskittyy organisaation kykyyn tunnistaa,
omaksua ja sulauttaa uutta tietoa. Tdma prosessi mahdollistaa Cohenin & Levinthalin
(1989, s.569) mukaan organisaation innovatiivisen potentiaalin kasvun ja uusien
teknologioiden hyddyntamisen. Absorptiokapasiteetti teoriassa korostuu, kuinka
kriittista on olla avoin ulkopuoliselle tiedolle ja kykeneva sisdistdmaan seka soveltamaan

sita parantaakseen organisaation suorituskykya ja kilpailuetua.

Teorian keskeinen vahvuus piilee sen tarjoamassa selityksessad sille, miksi toiset
organisaatiot ovat kykenevaisempia hyodyntamaan ulkoista tietoa paremmin verrattuna
toisiin. Cohen & Levinthal (1990) tuovat esille, ettd teorian mukaan ne organisaatiot,
jotka omaavat suuremman avoimuuden ja kyvyn vastaanottaa tietoa, ovat
tehokkaampia tunnistamaan ulkopuolisen tiedon arvon ja integroimaan sen osaksi omaa
toimintaansa ja kyvykkyyksiaan. Tama kyky ei ainoastaan edistd heiddan mukaan tietojen
omaksumista, vaan myos parantaa organisaation suorituskykya merkittavasti. Lahtinen
ja muut (2022) painottavat, ettd tekoalyn optimaalinen hyédyntaminen organisaatioissa
vaatii  asiantuntijaresurssien  vahvistamista  koulutuksen,  rekrytoinnin  tai
yhteistyokumppanuuksien kautta. Tatd nakemys tukee myos Duan ja muut (2019), jotka
toteavat tekodlyn hyodyntamisen vaativan monipuolisia resursseja ja eri kykyjen seka
ajankohtaisen tiedon, ettd tekoalyteknologioiden yhteensovittamista. Vaion ja muut
(2020) lisdavat tahan yksilon osaamisen, tietamyksen ja teknologisen ymmarryksen
tarkeyden tekoalyn omaksumiseksi. Chesbroughin (2003) mukaan uuden tiedon rooli on
kriittinen, silla organisaation sisdiset resurssit ovat usein riittamattomat tarvittavan
tiedon kattamiseen ja ulkopuoliset tiedonlahteet ovat valttamattomia. Tatda nakemysta
taydentda Gassmannin ja Enkelin (2004) tutkimustulokset, joiden mukaan organisaation

tulisi kehittaa strategisia verkostoja, jotka mahdollistavat ulkopuolisen tiedon hankinnan
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ja tuovat uusia ideoita organisaatioon. Kaikki nama elementit heijastavat absorptiokyvyn
teorian ydintd, joka keskittyy organisaation kykyyn tunnistaa, sulauttaa ja hyodyntaa

uutta tietoa, edistdaen nadin jatkuvaa innovointia ja kehitysta.

Yhdistamalla teoriat voidaan tutkia ja analysoida syvallisemmin, miten organisaatiot
voivat menestyksekkdasti omaksua ja hyodyntdaa tekodlyteknologia B2B-
markkinointiprosessien tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi. Kun Dynamic
Capability ja Absorptive Capacity -teoriat yhdistetaan, tarjoavat ne vahvan viitekehyksen
organisaation kyvylle omaksua ja edelleen hyddyntda tekodlya B2B-markkinoinnin
tehostamiseksi. Dynamic Capability tarjoaa strategisen nakemyksen siitd, miten
organisaatio voi jatkuvasti mukautua ja hyodyntda tekodlyteknologiaa, kun taas
Absorptive Capacity keskittyy tietopohjan rakentamiseen, hyddyntamiseen ja
soveltamiseen, mikd on valttamatonta tekodlyn tehokkaalle kayttoonotolle seka

soveltamiselle perinteisten markkinointiprosessien uudistamiseksi.

Yhdessa nama teoriat korostavat organisaation tarvetta olla strategisesti kettera. Tama
tarkoittaa kykya oppia, soveltaa uusia teknologioita ja integroida seka sisdistd etta
relevanttia ulkopuolista tietoa tehokkaasti. Ndiden teorioiden valossa organisaation
menestys perustuu sen kykyyn tunnistaa, omaksua ja hyodyntaa tietoa dynaamisesti
muuttuvassa ymparistossa. Tama yhdistelma mahdollistaa organisaatioiden tehokkaan
tekodlyn omaksumisen sekda maksimoi sen tarjoamat hyddyt ja edistdaa tekoalyn kayton
innovointia, joka luo vahvan pohjan dynaamisten markkinointiprosessien tuottavuuden

ja tehokkuuden kasvattamiseksi.
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Absorptive Capacity

Tunnistaminen

Uhkien ja mahdollisuukien Arvokkaan tiedon ja
tunnistaminen mahdollisuuksien
tunnistaminen

Tarttuminen Omaksuminen

Kyky tarttua havaittuihin Tekoalyn Tiedon analysointi,
mahdollisuuksiin omaksuminen integrointi ja merkityksel-
tehokkaasti B2B-markkinointiin lisyyden ymmértéminen

Mukautuminen Sulauttaminen

Kyky uudistaa ja mukauttaa Omaksutun tiedon soveltaminen
resursseja sekéa toimintamalleja kéaytantoon

Markkinointiprosessien tuottavuuden ja
tehokkuuden kasvattaminen

Kuva 1. Teoreettinen viitekehys



47

4 Tutkimuksen metodologia

Tutkimuksen tavoitteena on tutkia ja analysoida, miten tekodlyn omaksumista voisi
tehostaa B2B-markkinoinnissa tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi. Tavoitetta
lahestytaan tapaustutkimuksen keinoin analysoimalla tapausyrityksen toimintoja. Lisdksi
tutkimuksessa pyritaan tunnistamaan esteita ja haasteita, jotka voivat vaikuttaa tekoalyn

integrointiin kdyttden kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa.

Tutkimustulosten ja teorian pohjalta pyritddan tunnistamaan tekijoita, jotka auttavat
organisaatioita ymmartamaan ja toteuttamaan tekodlyn omaksumisen prosessia niin,
ettd organisaatiot voivat parantaa kykya omaksua tekodlya tehokkaasti nopeasti

muuttuvassa liiketoimintaymparistossa.

Tuomi ja Sarajarvi (2018) korostavat, kuinka tarkeda on tutkimuksen uskottavuuden
kannalta esitelld aineistonkeruun ja analyysin prosessit. Heidan mielestdaan tutkijoiden
on erittdin tarkeaa kuvata selkeasti ja yksityiskohtaisesti, miten aineisto on keratty ja

analysoitu.

4.1 Tutkimusmenetelma ja lahestymistapa

Tama tutkimus toteutetaan maarallisend tapaustutkimuksena, johon sisdltyy myos

laadullisen tutkimuksen elementteja.

4.1.1 Kvalitatiivinen tutkimus

Tutkimuksen  empiirinen  osa  tehddan  kvalitatiivisena  eli  laadullisena
tapaustutkimuksena. Laadullisen tutkimuksen perustana on Tuomen ja Sarajarven (2018)
mukaan se teoria, joka ohjaa tutkimusprosessin kaikkia vaiheita alkaen

kirjallisuuskatsauksesta aina aineiston keruuseen ja analyysiin asti. Kirjallisuuteen
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perehtyminen on heidan mielestdaan kriittistd, silld se auttaa tutkijaa rakentamaan
vankkaa esiymmarrysta tutkittavasta aiheesta, mika puolestaan luo perustan aineiston

keruulle.

Kvalitatiivista menetelmaa kaytettdessd voidaan Puusan & muiden (2020) mukaan
etukdteen valita haastateltaviksi sellaisia henkil6ita, joilla on kokemusta tai tietotaitoa
tutkittavasta asiasta. Menetelman joustavuus antaa heiddn mukaansa tutkijalle
mahdollisuuden ohjata haastattelua olennaisiin aiheisiin samalla valttden liiallista
ohjaamista. He toteavat haastatteluiden olevan erityisen soveltuvia abstraktien
ilmididen tutkimiseen. Haastattelun rakenne voi heidan mukaansa vaihdella ja sisaltaa
maaramuotoisia kysymyksia taustatietojen kartoittamiseksi, jolloin kysymysten muotoilu
ja sisaltd raataloidaan tutkimuksen tavoitteiden ja valitun menetelmdan mukaan. He
nostavat esiin ajatuksen, jonka mukaan laadullisen tutkimuksen keskeinen ominaispiirre
on sen perustuminen haastateltavien subjektiivisiin kokemuksiin, jotka muodostavat

tutkimusaineiston ytimen.

Tassa tutkimuksessa kasiteltdava tapausyritys pidetdan anonyymina, eikd sen toimialaa
paljasteta, silla toimijoiden vahaisyyden vuoksi organisaatio olisi helppo tunnistaa. Nain

ollen toimialaa ei ilmoiteta anonymiteetin sdilyttamiseksi.

Organisaatio on osa kansainvalistda konsernia, joka toimii laajemmin Euroopassa.
Suomessa toimivan yhtion liikevaihto on noin 800 miljoonaa euroa. Organisaatiossa on
noin 15 hengen inhouse-markkinointitiimi, joka vastaa seka kuluttajille etta yrityksille
suunnatusta markkinoinnista. Markkinointiin kdytetaan jonkin verran myds ulkopuolisia

palvelun tarjoajia.

Tutkimuksen perusteella haastatteluhetkelld tekodlyn soveltaminen tapausyrityksessa
oli viela alkuvaiheessa, mutta tekodlyyn on lahdetty tutustumaan aktiivisesti ja
ennakkoluulottomasti. Organisaatiolla ei ole vield varsinaista tekoalystrategiaa tai

suunnitelmaa, mutta heilld on vahva kasitys siitd, ettd tulevaisuudessa suuntaviivoja
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tekoalyn kayttoon tullaan kehittdmaan. On myods mahdollista, ettd ndma suuntaviivat

maaritelldan konsernitasolla.

4.1.2 Tapaustutkimus

Tapaustutkimukselle on tyypillista, etta tutkittavaksi valitaan yksittdinen tapaus, tilanne
tai joukko tapauksia ja sen tavoitteena on usein ilmididen kuvailu (Hirsijarvi, Remes &
Sajavaara, 1997, s. 130). Tapaustutkimus on useilla eri tieteenaloilla hyddynnetty
tutkimusstrategia, jonka avulla saadaan kokonaisvaltaista ja syvallista tietoa tutkittavasta
ilmiosta valittujen tapausten kautta ilmenevassa kontekstissa (Eriksson & Kovalainen,
2016, s. 131). Tapaustutkimuksen luonteenomaisena piirteena on Saarela-Kinnunen &
Eskolan (2010, s. 189-190) mukaan intensiivisen tiedon tuottaminen yksittdisesta
tapauksesta tai pienestd joukosta toistensa kanssa vuorovaikutuksessa olevista
tapauksista. He toteavat, ettd tapaustutkimusta on kuitenkin kritisoitu edustavuuden

puutteesta seka aineiston keruun ja analyysin kurinalaisuuden puutteista.

Tapaustutkimukselle on ominaista laadullinen aineisto, mutta sen ohella kdytetdan myos
madrallistd aineistoa. Se soveltuu Erikssonin & Koistisen (2005, s. 4-5) mielestd hyvin
tilanteisiin, joissa tutkittavana on ajankohtainen ilmig, ja kun tutkijalla on vain vahan
kontrollia tapahtumiin. Lisdksi se on heiddan mukaansa hyodyllinen, kun keskiossa ovat
kysymykset "mitd", "miten" ja "miksi". Tapaustutkimuksen kokonaisvaltaisuus on sen
vahvuus, vaikka se ei tdhtaa lainalaisuuksien |6ytamiseen (Saarela-Kinnunen & Eskola,

2010, s. 189-190).

Tapaustutkimuksessa tarkastellaan Peltolan (2007, s. 111-112) mukaan todellisuutta
kokonaisuutena ja se tuottaa tietoa erityisistd olosuhteista, ilmidistd, prosesseista,
merkityksistd ja tiedosta, jotka ovat sidottuja tiettyyn paikkaan ja aikaan. He myds
toteavat tdman tiedonintressin ainutlaatuisuuden olevan usein tutkimuksen kohteena,
eikd yleistettdavyys ole paatavoitteena. Tapaustutkimus antaa konkreettista ja eldvaa

lahikuvausta todellisuudesta yksityiskohtaisesti (Laine, Bamberg & Jokinen, 2007, s. 9).
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Tassa tutkimuksessa tutkittavana on yksittdinen tapaus osana laajempaa ilmiota.

Tutkimus tehtiin tapaustutkimuksena.

4.2 Aineiston keruu

Tutkimusaineiston kerdaamiseen kaytettiin puolistrukturoitua haastattelumenetelmaa.
Puolistrukturoidussa haastattelumenetelmassa madritetdan ennalta
haastattelukysymykset ja teemat. Puolistrukturoitu menetelma tuo joustavuutta
haastatteluun ja antaa mahdollisuuden esittaa jatkokysymyksia. Haastattelut toteutettiin
Zoom - ja Teams -videohaastatteluina, jotka tallennettiin. Tallentamisesta kerrottiin ja
kysyttiin lisaksi aina lupa haastateltavalta. Ennen haastattelua korostettiin, etta kaikkiin
kysymyksiin ei ole oikeita tai vdaria vastauksia, vaan haastattelussa haetaan subjektiivisia

kokemuksia ja nakemyksia.

Haastateltaviksi  valittin ~ kolme  tekoalyasiantuntijaa  eri  organisaatioista.
Tapausyrityksestd haastateltiin markkinointijohtajaa sekd B2B-markkinointitiimista
markkinointipdallikkda ja markkinoinnin asiantuntijaa. Tutkimustulokset kasiteltiin
anonyymisti, ja analyysissa asiantuntijat on merkitty seuraavanlaisilla koodeilla:
markkinointipdallikko #A, luova johtaja #B, tekodlyasiantuntija #C seka tapausyrityksesta
haastatellut markkinointijohtaja #D, markkinointipaallikké #E ja markkinoinnin

suunnittelija #F.

Asiantuntijat valittiin heidan roolinsa ja osaamisensa perusteella. Tapausyrityksessa seka
organisaatio- ja henkildvalinnassa pyrittiin saamaan alansa ammattilaisia, joihin kuului
kunkin organisaation tekoalyasiantuntijoita sekd esimies- tai johtotason edustajia. Vaikka
haastateltavien valinta rajoittui pddasiassa markkinoinnin johto-, paallikko- ja
asiantuntijatehtaviin, talla saatiin kuitenkin mahdollisimman kattavasti kokemuksia ja

nakemyksia eri tyotehtavatasoilta.
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4.3 Aineiston analyysi

Aineiston analyysissa Zoom- ja Teams haastattelusta saatu videoaineisto litteroitiin ja
litteroitu aineisto analysoitiin laadullisen tutkimuksen menetelmin. Analyysiprosessi
toteutettiin  kayttden sekd aineistoldhtdista, ettda teorialdhtdista analyysia.
Aineistolahtoisessa eli induktiivisessa analyysissa keskitytddan Tuomen & Sarajarven
(2018) mukaan aineiston jarjestamiseen ja luokitteluun tietyiksi kategorioiksi tai
teemoiksi, mika auttaa tutkijaa I16ytamaan aineistosta yhteisia piirteita ja merkityksellisia
kasitteitda. Teorialahtdinen eli deduktiivinen analyysi puolestaan suoritetaan heidan
mukaansa olemassa olevan teoreettisen viitekehyksen pohjalta, ja siind yhdistetdaan

induktiivisen ja deduktiivisen analyysin periaatteet.

Analyysin loppuvaiheessa aineistoldhtoiset |0ydokset yhdistettiin teoreettiseen
viitekehykseen, = mikd  mahdollistaa  syvallisemman  analysoinnin  tutkitusta
tekodlyilmiosta ja helpottaa yhtenevadisyksien havaitsemista. Viitekehykseen jaettava
sisdltdéanalyysi on erityisen hyddyllinen, kun tutkimuskysymykset ovat selkeitd ja

tutkijalla on tietty ennakkokasitys kategorioista (Tuomi & Sarajarvi, 2018).
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5 Tutkimustulokset

Tassa luvussa esitetddn tutkimushaastattelujen aineistosta tehdyn analyysin pohjalta
keskeiset seikat. Tulokset on jaettu teoreettisen viitekehyksen pohjalta, jossa erottuvat
kaksi pddkategoriaa: dynaaminen kyvykkyys ja absorptiokapasiteetti. Kumpikin
teoreettinen kasite on purettu avainkasitteisiin. Dynaamisen kyvykkyyden yhteydessa
korostuvat tunnistaminen, tarttumiskyky ja mukautumistaito. Absorptiokapasiteetissa
puolestaan keskidssa ovat tunnistaminen, omaksumiseen ja sulauttaminen. Luvussa

kasitellaan keskeisia |6ydoksia tapausyrityksesta ja asiantuntijahaastatteluista.

5.1 Dynaaminen kyvykkyys

Kuten jo teoriaosassa on todettu, Teecen (2007) mukaan dynaamiset kyvyt viittaavat
organisaation kykyyn havaita uusia mahdollisuuksia, tarttua naihin mahdollisuuksiin ja
integroida ne osaksi organisaation toimintaprosesseja. Seuraavassa osiossa tarkastellaan

dynaamisia kyvykkyyksia haastateltavien nakokulmasta.

5.1.1 Uhkien ja mahdollisuuksien tunnistaminen

Tapausyrityksessa on tunnistettu monia tekodlyn mahdollisuuksia B2B-markkinointiin,
erityisesti tyonteon tehokkuuden parantuminen, aikaa vievien prosessien tehostuminen
ja prosessien automatisointi. Tama vapauttaa aikaa muihin tehtdviin ja tuo
kustannussaastoja. Tekoaly voi merkittavasti parantaa organisaation toimintaa ja
kilpailukykya nopeuden, kustannustehokkuuden ja tydvaiheiden automaation kautta.
Esimerkkeind mainittiin kuvien kasittely, tekstintuotanto, videoiden luominen ja

kadannostyot.

"Tekodlyn avulla pystytddn esimerkiksi luomaan nopeasti hakukoneoptimoituja
tekstejéi nettisivuille. Kuvien kdsittelyssé sisdltétietoinen tdytté on lisdnnyt
kuvien kdyttémahdollisuuksia. Tekodly on tuottanut nopemmin tekstityksici
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videoihin, se pidetddn niiden katseluaikaa, kun ei tarvitse pitdd ddnid pddlld. Ja
tekodlypohjaisen kédnndspalvelun kéytté on kustannustehokkaampaa.” #F

Asiantuntijahaastatteluissa korostui tekodlyn merkitys prosessien tehostajana ja sen
koettiin auttavan suoriutumaan rutiinitehtdvista nopeammin, tehokkaammin ja
syvallisemmin. Erityisesti logiikkaa ja paattelyd vaativissa tehtavissa, kuten suurten
datamassojen analysoinnissa, tekodlyn koetaan olevan erittdin tehokas tydkalu. Se
pystyy kasittelemaan ja analysoimaan tietoja nopeammin ja tarkemmin kuin ihminen,

mika tekee siitd arvokkaan tyokalun liiketoiminnan paatdksenteossa.

Tapausyrityksen markkinointitiimissa on tunnistettu, ettd tekodly on edelleen
varhaisessa ja sdatelemattomassa kehitysvaiheessa, erityisesti tekijanoikeuksien ja
lainsdaddanndn suhteen. Tapausyrityksessa tiedostetaan myds, ettd Euroopan Unioni
saattaa tulevaisuudessa asettaa lainsdaadant6a, joka voi vaikuttaa suoraan tekoalyn
kayttoon ja esimerkiksi tekijanoikeuksiin. Asiantuntija haastatteluissa korostui samoin
lainsddadanto ja mahdolliset sddadokset tekoadlyn kayttoon. Tapausyrityksen markkinointi
tekee tiivista yhteisty6ta eri liiketoimintojen kanssa, haasteeksi tunnistettiin, jos kaikilla
osapuolilla ei ole realistista kasitysta siitd, mihin tekoaly pystyy ja liiketoiminnoissa

odotukset ovat eparealistisia.

“Tiedetddn, ettd tekodly on vield "villin Idnnen” tilassa, tekijdnoikeuksien ja
lainsééidédnnén suhteen ja ymmdrretddn, ettd sitd pitdd tietysti tarkkailla ja
varautua siihen, ettd varmasti jatkossa EU:lta tulee lainsddddntdd tekodlyyn
liittyen.” #E

"Tekodilyn lainsddddnto tulee todenndkdisesti jotenkin vaikuttamaan tekodlyn
kdyttéon tulevaisuudessa esimerkiksi tekijénoikeuksien nékékulmasta” #C

Tapausyrityksessa erityisesti markkinoinnin nakokulmasta seurataan tarkasti naita
kehityksia ja varaudutaan mahdollisiin muutoksiin. Vaikka organisaatiotasolla tekodlyn
tuomia uhkia ei ole juuri kdsitelty, markkinointitiimissa niitd on pohdittu jo jonkin verran.
Yksilotasolla uhkiksi nahtiin yksilon ammattitaidon mahdollinen kaventuminen jollain

aikavalilla, jos tekodly hoitaa suuren osan tehtavista. Tekoalyn kehittyminen ja tyotehon
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kasvu saattaa pitkdlla aikavalilla vaikuttaa myoOs tyopaikkoihin ja aiheuttaa

uudelleenjarjestelyja.

Eettisyydessa esiin nousivat tekoadlytyokalujen koulutustavat, prosessien lapinakyvyys
seka koulutusmateriaalin hankintaldhteet ja mahdolliset tulevaisuuden ongelmat naihin
liittyen. Koska useilla sovelluksilla tekodlyn koulutusdata voi olla haettu internetista

kysymatta lupaa sen kayttoon.

“Mietitddnké sitd, mistd se kaikki koulutusdata tekodlysovelluksiin on oikeasti
hankittu?” #A

Tietoturvakysymykset korostuivat vahvasti niin tapausyrityksessa kuin asiantuntijoiden
keskuudessa. Erityisesti keskusteltiin siitd, millaista dataa tekodlyyn voidaan syottaa.
Yhteinen nakemys oli, ettei asiakasdataa tai liiketoiminnan kannalta kriittista tietoa tulisi

kayttas.

“On tdrkedd ymmdrtdd, miten tekodlysovellukset hyédyntdviit dataa ja mitd
dataa sinne voidaan ladata, ettei asiakkaiden tietoja vaaranneta missdén
vaiheessa.” #C

“Kaikki tekodilyt koulutetaan sinne syétetylld tai verkosta kerdtyilld siscllélld,
kannattaa ottaa se huomioon, nyrkkisddnté on, ettei ikind syétetd asiakasdataa.”
#B

”Kuinka paljon uskaltaa syéttdd tekodlyyn yrityksen kannalta sensitiivisté dataa

saadakseen hyvid vasauksia.” #D
Tekodlyn rooli tunnistettiin arvokkaana apuna padivittdisissa tyotehtavissd ja
enemmankin tyota avustavana kuin korvaana jarjestelmana. On tiarkeda ymmartaa
tekodlyn mahdollisuudet ja samalla tunnistaa sen rajoitteet. Tapausyrityksessa on
pohdittu, miten tekodlyn kayttd esimerkiksi tekstisdllontuotannossa vaikuttaa
esimerkiksi verkkosivujen nakyvyyteen tulevaisuudessa, jos kaikki yritykset alkavat
tuottaa verrattain ”I6ysaa” sisaltéa tekoalyn avulla. Lisdksi tapausyritys painottaa

tyontekijoiden kriittisen tarkastelun merkitysta tekoalylla tuotetun sisallon laadussa.
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Tekodlyteknologian nopea kehittyminen, sovellusten suuri maara ja kehityksessa

mukana pysyminen koettiin haasteellisiksi.

”Tekodlyd ei tulisi ndhdd tdydellisend ratkaisuna, vaan apuvdlineend, joka tukee
pdivittdistd tyotd.” #E

"Asiantuntijoilla on edelleen tdrked rooli tulosten kriittisessd tarkkailussa,
oikolukemisessa ja mahdollisten virheiden korjaamisessa.” #E
Vaikka tekoalyn tehokkuus ja mahdollisuudet on tunnistettu monissa tyovaiheissa, on
tarkeda ymmartaa, ettei tekodly pysty korvaamaan asiantuntijoita. Sen sijaan tekoaly
toimii asiantuntijoiden apuvalineena, tehostaen heidan paivittaista tydtaan. Asiantuntija
A korosti ihmisten inhimillisid taiotoja ja tilannetajun hyédyntamistda markkinoinnissa,

mihin tekoaly ei kykene.

“Vaikka tekodly on tehokas monissa tehtdvissd, se ei vield kykene korvaamaan
ihmisen empaattisuutta, luovuutta tai kykyd reagoida nopeasti monimutkaisiin
tilanteisiin.  Esimerkiksi  kriisiviestinnédssd,  kuten tilanteessa,  jossa
toimitusjohtaja aiheuttaa skandaalin, empaattinen ja harkittu ihmisen vastaus
on korvaamaton. Tdllaisissa tilanteissa tekodlyn puutteet ihmistaitojen suhteen
tulevat selkedisti esiin.” #A

Asiantuntijahaastatteluissa korostuivat samat teemat haasteista ja mahdollisuuksista

kuin tapausyrityksessdkin. Haasteena nahtiin lisaksi tietamattomyys ja ymmarryksen

puute tekoalyteknologian soveltamisesta paivittdiseen tyohon. Lisdksi uhkana pidettiin

tekodlyn kehityksen sivuuttamista organisaatiossa, mika voisi johtaa siihen, ettei sen

hyddyntamiseen panosteta riittavasti.
“Organisaatiot jédvdt varmasti kilpailijoista jélkeen pitkdllé aikavdlilld, jos
tekodlyn mahdollisuudet sivuutetaan téysin.” #C

"Jos tekodilyd ei oteta aktiivisesti kéiyttéon sielld arjessa ja jaddddn kehityksestd
jélkeen, niin se on ehkd se suuri uhka sitten kumminkin viime kédessd.” #B

Yksi keskeisimmistd haasteista koettiin olevan sovellusten suuri maara, mika tekee

vaikeaksi 10ytda aikaa tutustua niihin ja |6ytaa oikeat tekoalysovellukset, jotka voivat
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tehda markkinoinnista vaikuttavampaa ja tuoda kustannustehokkuutta. Lisdksi uusien
tyokalujen opettelu vaatii aikaa ja osaamista, joka on irrotettava muista tyotehtavista.
Yksilotasolla haasteeksi tunnistettiin  kyky uudistaa totuttuja toimintamalleja ja
ymmarrys siitd, ettd tekoalyn hyodyntaminen vaatii paivittaista kdyttoa, opettelua seka

kokeilua yrityksen ja erehdyksen kautta.

“Haaste voi olla tyontekijéiden kyvykkyys uudistaa vanhoja toimintamalleja” #E

Tapausyrityksessa tunnistettiin, ettd tulevaisuudessa taloudelliset ja asenteelliset tekijat
voivat muodostaa haasteita, vaikka naita ei ole vield koettu ongelmina. Tunnistettiin, etta
konsernitasolla saatetaan asettaa rajoitteita sovellusten kaytolle. Lisaksi esiin nousivat
eettiset kysymykset seka keskeisena tekodlysovellusten tietoturva, joka on noussut
tarkedksi kysymykseksi erityisesti pohdittaessa sita, kaytetaankd ilmaisia vai maksullisia

sovelluksia, kuinka luotettavia ne ovat ja millaista tietoa niihin on turvallista jakaa.

“Tulevaisuudessa voi tulla haasteita taloudellisesti hankkia sovelluksia, jos niitd
ei ole budjetoitu etukdteen.” #F

Generatiivisen tekodlyn tuottama kuvien laadusta ja kayttokohteista oli poikkeavia
nakemyodksia asiantuntijoiden keskuudessa. Haastateltavat B ja C totesivat, etta vaikka
kaikki tekoalyn tuottamat kuvat eivat ole vield suoraan kdyttokelpoisia, niitd voidaan
hyodyntda ideoinnissa ja kuvausten suunnittelussa. Tekodly voidaan nopeasti ja
edullisesti mallintaa, millaisia kuvia voisi ottaa ja mistda kuvakulmista. A puolestaan

suhtautui ndihin viela kriittisemmin.
“Riippuu yhtiésté millaisia kuvia tahtoo kéyttdd, mutta en itse vield kdyttdisi
tekodilykuvia, mielestéini ne ovat vielé huonon ndkdisid.” #A

“Kuvapuoli on mydskin  todella  kdyttékelpoista kamaa, riippuen
kdyttékohteesta.” #B

B korosti, ettd suuret odotukset voivat johtaa pettymyksiin, mikali alussa tulokset eivat

ole mullistavia. Tama voi aiheuttaa turhautumista ja jopa luovuttamista. On olennaista
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muistaa, kuinka paljon erityisesti generatiivinen tekoaly on kehittynyt lyhyessa ajassa ja
alkuhaasteiden jalkeen tekodlyn potentiaali voi avautua tdysimittaisesti, kun sille

annetaan aikaa ja sita opitaan kayttamaan seka soveltamaan oikeissa tehtavissa.

”“Jos ihmisilld on hirvittdvdn suuret odotukset alkuun, etté nyt pitéisi tulla jotakin
tajunnanrdjdyttdvdd. Jos on niinku ihan OK, mutta se ei ole tajunnanrdjéyttdvd,
niin ihmiset ovat jotenkin pettyneitd ja ne voi luovuttaa sen tyékalun suhteen.”
#B

Sisdllontuotannon ideointivaiheessa tekoaly koettiin erityisen hyodylliseksi prosessien
tehostajana. Kuitenkin sisallon viimeistely vaatii laajempaa harkintaa ja oikolukua. Lisaksi
havaittiin, ettd vaikka tekoaly voi laajentaa ihmisen luovuutta, se ei toistaiseksi pysty
korvaamaan sita taysin, samoin kuin empatiakykya. Esimerkiksi ChatGPT voi tuottaa
tekstid, mutta haastateltava #B huomautti, etta organisaation brandin ja tyylin mukainen
sisaltd edellyttda tekoalybotin kouluttamista organisaation omalla datalla, jotta sisalto

heijastaa yrityksen daanta ja arvoja tarkasti.

"Prosessinomaisesti tdmmdiset vastaavat tyét pystytddn hoitamaan
nopeammin ja tehokkaammin. Mutta sitten luovuutta ja empatiaa vaativia ei
pystytd korvaamaan." #A

A:n mukaan verkkokaupan tuotekuvausten tuottamisessa tekodly voi generoida
ensimmaiset versiot mutta han lisda, etta ihmisen tulisi aina tarkastaa ja viimeistella
tekstit laadun ja soveltuvuuden varmistamiseksi. Asiantuntija C totesi, ettd tekodlyn
tuottama materiaali on erittdin kdyttokelpoista luovaan ideointiin ja suunnitteluun. Han
korosti kuitenkin, etta generatiivisen tekoalyn tuottama materiaali tulisi aina viimeistella
yrityksen brandin mukaiseksi, jotta se vastaisi yrityksen tavoitteita ja sailyttaisi

yhtendisen ilmeen.

“En kdyttdisi generoituja tuotetekstejé vield ilman muokkaamista” #A

"Tekodlyn tuottama materiaali on erittdin kéyttokelpoista luovassa ideoinnissa
ja suunnittelussa. Asiakasrajapinnassa kéytettévdt tekstit tai kuvat on kuitenkin
aina tarkastettava viimeisteltdvd yrityksen brdndi-ilmeen mukaiseksi." #C
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5.1.2 Tarttumiskyky

Tapausyrityksen markkinointitiimi  osoittaa dynaamista kyvykkyyttd tarttumalla
mahdollisuuksiin useilla eri tavoilla. Tapausyrityksessa pyritddan loytdamaan hyvia ja
konkreettisia koulutuksia henkilostolle, kannustetaan kokeilemaan rohkeasti uusia
tekodlytyokaluja ja loytamadan parhaita ratkaisuja ja kaytantoja tekoalysovellusten
kayttamiseksi. Tama Iluo kokonaisvaltaisesti kannustavan ilmapiirin tekodlyn
omaksumiseksi ja  hyoddyntamiseksi  markkinointitiimissa.  Tunnistettujen ja
potentiaalisten tekodlytyokalujen on arvioitu parantavan tyotehoa ja tapausyrityksessa

niiden hankintapaatokset ja investoinnit on toteutettu hyvinkin nopealla aikataululla.

Markkinointitiimin henkilostolle on annettu yhteinen raataloity yleiskoulutus heidan
kayttoonsa soveltuvista tekodlysovelluksista. Koulutuksella on varmistettu, etta kaikilla
on yhtendinen pohjatieto ja ymmarrys tdamanhetkisistd perussovelluksista ja tekoalyn

tilasta. Tama luo tasavertaiset [ahtokohdat tekodlyn hyddyntamiselle.

“Pyysimme  ulkopuoliselta  konsultilta  rddtdléidyn  koulutuspaketin
tekodlysovelluksista ja muokattiin kokonaisuutta hieman, kdvimme 4x4h
koulutukset. Pddtimme sovelluksista vastaavat henkilét ja olemme alkanut
ottaa kdyttéén niitd.” #F

Lisaksi asiantuntijahaastateluissa korostui rohkea ennakkoluuloton kokeileminen miten
eri tekodlysovellukset voisivat hyodyttaa paivittaisia tydtehtavia, usein sovelluksiin on

saatavilla ilmaisia kokeiluversioita, jolloin niita voidaan matalalla kynnyksella testailla.
“Tulisi rohkeasti tutustua ja kokeilla tekodlysovelluksia, miten ne sopivat omaan
kdyttdédn, ne ei mene rikki” #C

"Ei sitd tiedd, jos ei koita, ettd toimiiko tekodly vai ei niin se on tosi hyvd, jos
kuitenkin innokkaasti ihmiset olisi mukaan koittamassa sitd” #A
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Esimerkiksi asiantuntija B listasi 3 seuraavaa periaatetta tekoalyn tehokkaalle kaytolle:
1. Opettele promtaamaan
2. Valitse oikeat tyokalut

3. Al3 lannistu ensimmaisell3 kerralla

”On téirked tunnistaa ja l6ytdd oikeat tybkalut oikeisiin kéyttékohteisiin” #B

Vaikka tyokalujen kayttd oli tapausyrityksesssa haastatteluhetkella vield alku- ja
testivaiheessa, niista on ollut havaittavissa selkeda hyotya. Erityisesti ajan sadstossa ja
luovuuden lisdantymisessa ideoiden tuottamiseen liittyen on koettu merkittavia
vaikutuksia. Koetut hyodyt on havittu my6s innostaneen tiimia ja tata

kautta "tarttumiskyvyn” koetaan kasvaneen.

Vaikka tiimiin on luonnostaan vakiintunut toimintatapa tekodlyn
kayttoonottoprosessiksi, tahan ei ole vielda maariteltyd yhdenmukaista suunnitelmaa tai
prosessia. Haastatteluissa kavi ilmi, ettd tapausyrityksen johtoryhma on alkanut pohtia
laajemmin tekodlyn kdyttd6d organisaatiossa ja jatkosuunnitelmat seka selvitystyd ovat

kdaynnistymassa.

“Organisaatiolla ei ole vielé selkedsti auki kirjoitettuja tavoitteita tai
suunnitelmaa tekodlyn suhteen.” #D

Tiivistetysti voidaan sanoa, ettd tekoalyn tehokas hyddyntdminen vaatii yrityksilta
panostusta sen omaksumiseen. Tama saavutetaan esimerkiksi tapausyrityksen

mainitseman kouluttautumisen avulla.

Asiantuntijahaastatteluissa  korostui tekodlyn laajempi hyddyntdminen koko
organisaation sisalla, mika lisda oivalluksia, tiedonvaihtoa ja synergiaa. Erityisesti
pienemmille organisaatioille, joilla on pieni markkinointitiimi tai rajalliset resurssit,
tekodly voi merkittavasti parantaa tuottavuutta esimerkiksi ideoinnissa ja luovuuden

laajentamisessa. Koulutusaineiston ja tyokalujen demokraattinen saatavuus laajentaa
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osaamista ja tuo strategian |dhemmadksi tyontekijoiden arkea, mikd vahvistaa

organisaation kykya skaalata osaamistaan.

”Koko organisaatiossa kaikilla tulisi olla demokraattinen pddsy tekodlydkaluihin
ja koulutusaineistoihin.” #B

5.1.3 Mukautumiskyky

Tapausyrityksen markkinointitiimin dynaaminen kyvykkyys sopeutua muutoksiin
ilmenee erityisesti teknisen oppimisen ja kyvykkyyksien kasvattamisen kautta. Kun
tunnistetaan tarve koulutukselle niin koulutus pyritdan hankkimaan. Markkinointitiimin
sisalla yleisesti koetaan, ettd kouluttautumiseen kannustetaan ja siihen on esimiesten

seka johdon tuki.

Tata tukee monet tyontekijoille tarjolla olevat webinaarit, kurssit ja koulutukset, joita voi
vapaasti valita erilaisista koulutuspalvelusta. Talld voidaan varmistaa ajantasainen
tietotaito ja kyvykkyyksien kasvattaminen. Markkinointitiimi pyrkii rohkeasti ja
ennakkoluulottomasti kokeilemaan uusia tyokaluja ja sovelluksia pysydkseen

dynaamisena.

Asiantuntijahaastatteluissa korostui tarve koulutukselle, uuden oppimisen edistamiselle
ja uusien tyokalujen kayttoonotolle. Lisdksi erityisen tdrkedna pidettiin osaamisen
jakamista organisaation sisdlla. Oppimista tukeva kulttuuri tyoyhteisossa koettiin
merkittavaksi tekijaksi kyvyn ja motivaation kasvattamiseksi. Haastatteluissa korostui
tuen merkitys tekoalyn kayton kynnyksen alentamisessa. Helposti saatavilla oleva tuki
voi helpottaa tyontekijoiden sopeutumista ja uuden teknologian omaksumista. Lisaksi
painotettiin verkostojen ja yhteistyon merkitystd sidosryhmien kanssa osaamisen

kehittamisessa ja hyvien kdytantdjen jakamisessa.

"Organisation kulttuuri ja asenteet uutta teknologiaa kohtaan ovat keskeisid,
jotta voidaan sopeutua tehokkaasti tydskentelemddn uusien tydkalujen kanssa”
#C



61

Asiantuntija B:n mukaan isoissa organisaatioissa, joissa tuotetaan paljon sisadltoa
nopeasti, raataloidyn kielimallin kehittaminen on suositeltavaa. Tama mahdollistaa
tekodlyn tehokkaamman hyddyntamisen sailyttdaen yrityksen oman &danen ja tyylin.
Samalla tekstin loppukasittelyn tarve vahenee. Esimerkkind han mainitsee sosiaalisen
median postaukstet, jolloin tekoalylle voidaan sy6ttdaa aiempia postauksia ja se oppii

tuottamaan samankaltaista sisaltoa.

“Yrityksen omilla  boteilla saadaan virtaviivaistettua ja skaalattua
sisdlléntuotantoa ddrimmilleen”. B

5.2 Absorptiokapasiteetti

Absorptiokapasiteetti on Cohenin ja Levinthalin (1989, s. 569) mukaan teoria, joka
keskittyy organisaation kykyyn tunnistaa, omaksua ja sulauttaa uutta tietoa. Tama
prosessi mahdollistaa heiddn mukaansa organisaation innovatiivisen potentiaalin kasvun
ja uusien teknologioiden hyddyntamisen. He esittdavat ajatuksen, jonka mukaan
absorptiokyky korostaa, miten kriittistd on olla avoin ulkopuoliselle tiedolle ja kykeneva
sisdistamaddn sekd soveltamaan sitd parantaakseen organisaation suorituskykya ja

kilpailuetua.

5.2.1 Tunnistaminen

Tapausyrityksessa tekodlyyn liittyvan tiedon loytdminen ja merkityksellisen tiedon
tunnistaminen perustuu pitkalti tyontekijoiden omaan aktiivisuuteen. Tietoldhteina
hyodynnetdan alan sahkoisia julkaisuja, webinaareja, artikkeleita, videoita seka
asiantuntijablogeja, lisaksi konsulttien tarjoamia koulutuksia. Naiden lisaksi
tekoalysovelluksien omat sivustot ja alan asiantuntijoiden péaivitykset on koettu olevan

arvokkaita tiedonlahteita.
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Organisaatiotasolla tekodlytietoa ei talla hetkella jaeta eri liiketoimintojen ja osastojen
valilla. Tiedon hankinnan koetaankin olevan tyontekijéiden omalla vastuulla, mutta
tyontekijoita kannustetaan aktiivisuuteen, silla organisaatio ei tuota tekoalytietoa
keskitetysti vaan enemmankin osastoittain. Markkinointitiimissa on kehitetty
jarjestelmallisempi tapa tiedon jakamiseen tiimin sisdisessd kanavassa seka
kayttoonotettaessa uusia tekodlysovelluksia, niille nimetdan tiimissa paakayttajat.
Paakayttajat kayvat syvdluotaavat koulutukset, vastaavat sovellusten hankinnasta ja
hallinnoinnista sekd toimivat I[ahitukihenkiléind, paakayttdjia kannustetaan myos

jakamaan tietoa sisaisesti.

"Joka tyékalulle, joka pdiditetddn ottaa kéyttéon laajasti, niin nimetddn tiimissé
pddkdyttdjd. Josta tulee se ldhituki, joka kéy syvdluotaavat kurssit, opiskelee sen
jérjestelmdn ja sitten hoitaa sen hallinnon.”#D

Vaikka organisaatiotasolla ei ole virallista tapaa jakaa tekodlyyn liittyvid parhaita
kaytantoja tai onnistumisia, markkinointitiimissa on luotu toimivat kanavat tiedon
jakamiseen. Tiimi hyddyntaa sisdisid viestintdkanavia ja jakaa tietoa myods kdaytannon
toiden ja toimistolla kdytyjen keskustelujen kautta. Tiedon jakaminen markkinoinnissa
on kuitenkin pitkalti riippuvaista tyontekijoiden omasta aktiivisuudesta. Tiimissa on
syntynyt innostunut ote tekodlyyn ja useimmat seuraavat tekodlyn kehitystda myds

omasta mielenkiinnosta.

“Organisaatiotasolla, kuten mainittiin ei hirvedsti, tuoteta tietoa tekodlystd,
mutta meilld markkinoinnissa sisdisesti kylld. Tdllé hetkelld se on aika paljon
mydskin kiinni omasta aktiivisuudesta.”H#F

Asiantuntijahaastatteluissa korostui ulkoisen tiedon hankinta ja sisdisen tiedon
jakamisen merkitys. Organisaation tulisi omaksua myos rutiinit saanndllisen tiedon
hankintaan ja jakamiseen sisdisesti. Hyviksi tietoldhteiksi astiantuntijoiden keskuudessa
koettiin, johtavat tekodlyasiantuntijoiden blogit, YouTube-kanavat, Al-feed-
generaattoreita, jotka suodattavat ja keradvat ajankohtaiset uutiset yhteen syotteeseen.

Lisaksi mainittiin alan tutkimukset, kirjallisuus, webinaarit. Haastatteluissa korostui, etta
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tekoalyn kehityksen seuraamiseen tulisi varata sdannollisesti aikaa oman harkinnan

mukaan, jotta voi pysya ajan tasalla alan kehityksesta ja uusimmista innovaatioista.

“Me ollaan generoitu Feedlyyn oma tekodly Al feed ja muut tekodlypohjaiset
tyokalut tiedon hankintaa kuten Perplexity. Liséiksi seurataan monia hyvid Al
tubettajia kuten Matt Wolfe” #B

“Uuden tiedon etsimiseen ja erityisesti tekodly uutisten seuraamiseen
kannattaa kdyttdd aikaa. On hyvd ymmdirtdé miten eri tekodly kehittyy.” #C

“Ej riité, ettd kerran vuodessa kdy tsekkaamassa tai kerran kuukaudessa. Kerran
viikossa on aika hyvd tahti semmosille jotka on vastuussa tekodlystrategiasta”.
#B

5.2.2 Omaksuminen

Tapausyrityksen haastatteluissa nousi esiin markkinointitiimin positiivinen sisdinen
kulttuuri. Markkinointitiimissa suhtaudutaan uusiin teknologioihin mydnteisesti,
uteliaasti ja kiinnostuneesti. Tekodlyn tuomat hyodyt nakyvat nopeasti kdaytannon
tyoskentelyssa, lisaksi tekodlyn koettujen hydtyjen on nahty lisddvan innostuneisuutta ja
kiinnostusta niitd kohtaan. Tiimissda vallitsee avoin ja myonteinen asenne uusiin
teknologioihin, mika edistda niiden omaksumista ja kayttod. Negatiivista suhtautumista
ei ole havaittu. llmapiiri koetaan avoimeksi, kannustavaksi ja tietoa jakavaksi.
Omaksumisprosessia tukevat myos tekoalytyokaluille maaritellyt paakayttdja jaoka

toimii myods tuki ja vastuuhenkil tyokalun kaytossa.

Omaksumisen kannalta tapausyrityksessa tunnistettiin myOs haasteita ja toivottiin

laajempaa sisdista viestintda tekodlysta lapi organisaation kaikissa liiketoiminnoissa.
“Tulisi tehdd ndékyvdksi kannustaminen tekodlyn kéyttéénottoon koko
organisaatiotasolla, ei vain markkinoinnin osalta.” #F

Talla hetkella markkinointiosaston koetaan toimivan koko organisaation veturina ja

edelldkavijana tekoalyasioissa. Koettiin myos, ettd jatkossa olisi hyodyllistad saada tietoa
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myos muiden osastojen kokemuksista tekodlyn hyddyntamisessa, jotta voitaisiin kerata

ja jakaa parhaita kaytantoja seka kokemuksia erilaisista kdytannoista.

F:n mukaan on tarkeda, ettd organisaatiolla olisi selked visio ja strategia tekodlyn
hyodyntamisesta. Vaikka tdlla hetkelld uusien tyodkalujen hankintaan ei ole ollut
vaikeuksia saada rahoitusta, tulevaisuudessa olisi hyddyllista varata budjettiin
mahdollisia hankintoja ennakoivasti. Positiivinen suhtautuminen tekodlyyn ja sen
tuomiin mahdollisuuksiin tulisi tehdd osaksi organisaation kulttuuria laajemmin jo

tekodlyn omaksumisen alkuvaiheessa.

“Tekodlyyn liittyvéd keskustelua ja tiedottamista tulisi lisitd organisaation
sisdisessd viestinndssd, esimerkiksi intrassa. Tdmd auttaisi edistémddn
kulttuurimuutosta laajemmin ja uudenlaista ajattelutapaa organisaatiossa,
sekd jakamaan arvokasta tietoa tekodilyn hyédyistd ja
kdyttémahdollisuuksista.” #F

Asiantuntijahaastattleluissa korostui kdytannon kouluttaminen ja koulutuksien hyva
suunnittelu. Lisaksi ulkopuoliset koulutukset ja tiedon hankinta. Seka erityisesti tiedon ja
hyvien kdytintojen jakaminen sisdisesti. Viestintdkanavat, kuten tekodlyn one-chatti,
ovat tarkedssa roolissa paivittdisen tiedon ja uutisten jakamisessa koko organisaatiolle.
Tama edistaa jatkuvaa oppimista ja yhteistyota. Kaksisuuntainen viestinta organisaation
johto- ja tuotantohierarkiassa mahdollistaa samalla jatkuvan kehityksen ja parannusten

tekemisen, sekda mahdolliset investoinnit tekoalysovelluksiin.

“Ndkisin ettd paras kdytdnnén tydkalu miké firmoilla on kédytdssé on ne sisdiset
koulutukset, jossa tehdddn kéyténndéssd niité ratkaisuja.” #B

Asiantuntijahaastatteluissa nousi esiin useita omaksumisen esteita, joista keskeisimpia
ovat johtajuuden puute koulutuksissa sekad puutteet kdaytannon soveltamisharjoituksissa
ja kdytannon tuen tarjoamisessa. Johtajuuden roolin puute koulutuksissa voi heikentaa
tyontekijoiden sitoutumista ja motivaatiota uusien teknologioiden omaksumiseen ja

hyodyntamiseen. lIman vahvaa johtajuutta tyontekijat voivat kokea, ettei tekoalyn
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omaksumiseen panosteta riittdavasti, mika voi vahentda heidan halukkuuttaan omaksua

tyokaluja.

Alle on koottu ajatuksia haastatteluissa esiin tulleista oppimista tukevista prosesseista.

(1) Kaytannon koulutukset

Jarjestamalla koulutuksia esim. Teamsissa, joissa kdydaan lapi tekodlyn
hyodyntamisen koko prosessi askel askeleelta, henkilosto saa itse kokeilla
ja nahda, miten ratkaisut toteutetaan kdytannossa. Tarkeda on kayda asiat
lapi yksityiskohtaisesti, jotta osallistujille muodostuu selked kuva siit3,

miten prosessi toimii.

(2) Osallistava oppiminen

Kun tyontekijat itse padsevat tekemdan ja kokemaan prosessin alusta
loppuun, se vahvistaa heiddn ymmarrystaan ja lisda luottamusta omiin
kykyihinsa kayttad tekoalytyokaluja. Tama kdytdannon kokemus on usein

paljon vaikuttavampi kuin pelkat teoreettiset esitykset.

(3) Valvottu ymparisto ja vuorovaikutus

Koulutuksissa tarjotaan turvallinen ympdaristé  kysymyksille ja
epavarmuuksille, mikd helpottaa oppimista ja vahentdd pelkoa
teknologian kaytosta. Kun koulutus on kalenteroitu, ennakkoon varattu ja
valvottu, se rohkaisee osallistujia aktiivisesti osallistumaan ja esittamaan
kysymyksid. Tama edistdd syvallisempda oppimista ja ymmarrysta

tekodlyn kaytosta.

(4) Motivaation ja sitoutumisen lisddminen

Kun tyontekijat saavat onnistumisen kokemuksia ja ndakevat, etta he voivat

saada aikaan laadukkaita tuloksia, motivaatio ja sitoutuminen tekoalyn
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kdayttoon kasvavat. Se vahvistaa uskoa siihen, ettd he pystyvat

hyddyntamaan teknologiaa itsendisesti.

(4) Palauuteen keraaminen ja sisdinen viestinta
Saannollinen kommunikaatio ja palautteen kerddaminen kayttdjilta on
ensiarvoisen tarkeaa, jolloin tunnistetaan hyotyja ja mahdollisuuksia seka

voidaan jakaa hyvia kokemuksia organisaation sisalla

Asiantuntijahaastatteluissa korostui jatkuvan oppimisprosessin tarkeys. Ty6paivina voi
olla haastavaa |0ytaa aikaa uusien asioiden opetteluun arkipdivan téiden ohella. Taman
vuoksi yhteiset, kalenteroidut koulutukset ovat hyodyllisia, silld ne antavat osallistujille
tunteen, ettei koulutukseen kaytetty aika ole pois muusta tyosta. Koulutukset lisdaavat
vhtéldisid ja valmiuksia. Yhteisilla koulutuksilla voidaan my0Os vastuuttaa kayttaa
hyodyntamaan tyokalua arjessa. Kynnys tekodlyn kaytolle voi olla korkea ja sitd kautta
omaksuminen vahaistd, jos motivaatio on heikkoa tai tyontekija ei tunne sovelluksen
kayttéa. Yhteiset koulutus- ja oppimistilaisuudet koettiin keskeisiksi tekoalyn

omaksumisessa, jotta tyontekijat voivat ottaa sen osaksi arkipaivaisia tyokalujaan.

“Uuden asian kuten tekodlyn opettelussa, yleensd haaste ei niinkddn ole ajan
puute vaan fiilis ajan puutteesta.” #B

5.2.3 Sulauttaminen

Tapausyrityksen markkinointitiimissa ei ole maaritelty varsinaista prosessia tekoalyyn
liittyvan tiedon soveltamiseksi. Kayttéoén on vakiintunut luonnostaan luonteva
toimintamalli. Prosessi alkaa yleensad siitd, ettd tiimin jdsen saa tietoa uudesta
tekodlytyokalusta tai -sovelluksesta, joka herattada hanen kiinnostuksensa. Tama
kdaynnistaa keskustelun tiimin sisalla, jossa pohditaan, miten kyseistd tyokalua sopisi tai
miten sitda voitaisiin soveltaa ja hyoddyntda erilaisissa markkinointitehtavissa.
Hyodylliseksi havaittu tieto ja sovellus esitelladn yleensa ensin esimiehille ja edelleen

markkinoinnin johdolle ja keskustellaan sen tarpeellisuudesta ja hyodyllisyydestd. Tiimin
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sisdlla arvioidaan yhdessa, onko sovelluksen hankinta kannattavaa ja usein se hankitaan
aluksi lyhyeksi ajaksi kokeiluun. Jos kokeilujakson aikana havaitaan, ettd sovellus on
hyddyllinen, sen kayttoa jatketaan. Paatokset voidaan tehda nopeasti tiimin palautteen
perusteella. Lopuksi sovellukselle nimetaan paakayttija, joka vastaa sen hallinnasta ja
toimii [ahitukihenkilond muille kayttdjille. Tama toimintamalli ei ole tiukasti suunniteltu
prosessi, vaan se on luonnollisesti vakiintunut kaytanto, joka mahdollistaa joustavan ja

tehokkaan reagoinnin uusiin mahdollisuuksiin.

Ennen kuin tekoalytyokalua aletaan hankkia, asiantuntija A:n mukaan tulisi tehda
perusteellinen analyysi, jossa pohditaan hankinnan perustelut ja tavoitteet seka
arvioidaan mahdollsiesti saavutettavat hyodyt. Asiantuntija C korosti aktiivisen kokeilun
merkitysta uuden tiedon soveltamiseksi ja hyddyntamiseksi tekoalyssa. Asiantuntijoiden
B ja C haastatteluissa nousi esiin rohkea ja ennakkoluuloton tekoalytyokalujen kokeilu
sekd selkedt, avoimet ja yhdenmukaiset prosessit tekodlytyokalujen sulauttamiseksi
paivittdiseen tyohon. Tama ldhestymistapa edistaa tiedon soveltamista kdytantoon ja
parantaa prosessien tehokkuutta. Lisdksi matalan kynnyksen tuen merkitys korostui
erityisesti soveltamisvaiheessa, jossa tyontekijat tarvitsevat ohjausta ja kannustusta

uuden teknologian kaytossa.

”Hydédyntdmdlld ja kokeilemalla tekodlyd innovatiivisesti voidaan usein haastaa
vanhoja kdytdntojd ja lbytdd erityisen hyvid kdyttokohteita sekd tehokkaampia
toimintamalleja.” #C

Jotta voidaan madritella, miten tekodly on parantanut tuottavuutta tai tehokkuutta
prosessissa tulisi olla selkeitd mittareita. Tapausyrityksessa ei talla hetkelld ole kdytossa
systemaattista mittaustapaa, organisaatiossa tunnistettiin kuitenkin keinoja mitata esim.
ulkopuolisilta palveluntarjoajilta ostettavien palvelujen ja euromdidrien seuranta

suhteessa tekodalysovelluksen arvoon.

“Ei ole vield kdytdssd systemaattista mittausprosessia.” #D
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Tekodlyn hyodyntamisessa keskeistda on tiedon sulauttaminen kdytantoon, mika
edellyttaa jatkuvaa oppimista ja innovointia. Organisaatioiden tulisi panostaa siihen, etta
uusi tieto integroidaan saumattomasti olemassa oleviin prosesseihin ja tydntekijoille
tarjotaan riittavasti tukea ja resursseja uuden teknologian omaksumisessa. Ndin voidaan
varmistaa, etta tekodlytyokalut eivat jaa irrallisiksi elementeiksi, vaan ne muotoutuisivat

osaksi organisaation paivittdista toimintaa.

Tekodlyn  kaytté sisdllontuotannossa  vaatii  teknologiasta ja inhimillisesta
asiantuntemuksesta koostuvan yhdistelman, jotta lopputulos on seka teknisesti, etta

sisallollisesti laadukas.

“Vaikka on tdrkedd pysyd ajan tasalla tekodilykehityksessd, yritysten ei tulisi
hypdtd suoraan uusien teknologioiden kéyttéonottoon ilman perusteellista
harkintaa ja tunnistettuja hyétyd. Toisaalta liiallinen varovaisuus voi johtaa
mahdollisuuksien menettimiseen ja kilpailukyvyn heikkenemiseen, jos
tekodlyteknologioita ei edes kokeilla.” #A.

“Téind pdivdnd tekodly tehostaa tai tehostaisi tyotehtdvid jokaisessa yrityksessd,
tdytyy vain tunnistaa oikeat tyékalut ja oikeat kdyttékohteet. #C

Asiantuntija A korostaa, ettd tekodlyn kayttdonoton onnistumisen mittaamisessa ei tule
tarkastella pelkastddan numeerisia tuloksia, vaan on tarkeda kuunnella myds
kayttdjakokemuksia ja miten kayttdjat kokevat tekodlyn hyddyt omassa tydssaan.
Asiantuntijahaastatteluissa painotettiin jatkuvan palautteen antamisen ja kerddamisen
merkitystda jokaisesta tekodlytyokalusta. Palautteen perusteella voidaan kehittaa
prosesseja ja arvioida tekodlyn hyotyja sekd kayttokohteita paremmin. Tama
kokonaisvaltainen lahestymistapa auttaa ymmartamaan tekodlyn todellista arvoa

organisaatiossa.

Asiantuntijahaastatteluissa nousi esiin seuraavia keinoja, joilla voidaan mitata tekoalyn
tuottavuutta ja tehokkuutta
- Kayttajien tytyyvaisyyskyselyt

- Tuottavuuden mittaus ja ajankaytto
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- Kustannussdastot

- Laadun arviointi

- Innovaatiot ja luovat ratkaisut
- ROI

- KHA

Seuraavaan yhteenvetoon on koottu haastattelujen perusteella asiantuntijoiden
ajatuksia ja omia kokemuksia keskeisistd teemoista, jotka voivat parantavat kykya

omaksua tekoalya koko organisaatiotasolla.

(1) Kouluttautuminen ja osaamisen jakaminen
Koulutukset lisdavat yhtalaisia valmiuksia, mutta myos vastuuta kayttaa

tyokalua arjessa.

(2) Tekoaly osana strategiaa
Jatkuvana painopisteend on tekodlyn merkityksen toistaminen ja sen

kayttéonotto koko organisaatiossa.

(3) Viestinta ja kaytannot
Uusien tyokalujen aktiivinen tunnistaminen ja palautteen keraaminen
niiden kaytosta saannollisesti on tarkedad. Tama auttaa maarittelemaan,
miten tekodlytyokaluja voidaan hyddyntdaa paremmin ja laajemmin.
Viestintakanavat, kuten tekoalyn one-chatti, ovat myos tarkedssa roolissa
paivittdisen tiedon ja uutisten jakamisessa koko organisaatiolle. Tama
edistda jatkuvaa oppimista ja yhteistyota. Lisaksi kaksisuuntainen
viestintd organisaation johto ja tuotantohierarkiassa mahdollistaa

jatkuvan kehityksen ja parannusten tekemisen.

(4) Demokraattinen paasy tyokaluihin ja koulutusaineistoihin
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Tama laajentaa osaamista ja tuo strategian lahemmaksi tyontekijoiden

arkea, mika vahvistaa organisaation kykya skaalata osaamistaan.

(5) Johdon tuki
Johdon tuella on keskeinen rooli kannustaa, tukea kokeilemaan rohkeasti

tekodlya ja mahdollistaa investoinnit.
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6 Johtopaatokset

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia ja analysoida miten tekodlyn omaksumista voisi
tehostaa B2B-markkinoinnissa tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi. Tavoitetta
lahestyttiin tapaustutkimuksen keinoin analysoimalla tapausyrityksen toimintoja. Lisdksi
tutkimuksessa pyrittiin tunnistamaan mahdollisia esteitd ja haasteita, jotka voivat

vaikuttaa tekodlyn omaksumiseen ja integrointiin negatiivisesti.

Teoreettinen viitekehys osoittautui toimivaksi haastattelututkimukseen nojaten.
Tekodlyteknologian omaksumisen kautta tapahtuva tehokkuuden ja tuottavuuden
kasvattamisessa korostuu johtamisen merkitys, joka tukee dynaamisia kykyjen
kasvattamista seka ulkopuolisen tiedon hankintaa ja sisdisen tiedon aktiivista jakamista,

omaksumista ja soveltamista yksilollisesti organisaation erityistarpeet huomioiden.

Teknologian omaksumiseen ja kyvykkyyksien kasvattamiseen tahtdavat prosessit
esitelldaan ensin teoreettisten johtopaatosten nakokulmasta, minka jalkeen kdaydaan lapi
kaytannon suositukset liikkeenjohdolle. Lisdksi pohditaan erityisia suosituksia
tapausyritykselle. Lopuksi kasitellaan tutkimustulosten luotettavuutta ja tutkimuksen

rajoituksia sekd annetaan ehdotuksia jatkotutkimuksille.

6.1 Teoreettiset johtopaatokset

Teece (2007) mukaan organisaation dynaamiset kyvyt viittaavat organisaation kykyyn
havaita uusia mahdollisuuksia, tarttua naihin mahdollisuuksiin ja integroida ne osaksi
organisaation toimintaprosesseja. Han korostaa, kuinka kriittistda on olla avoin
ulkopuoliselle tiedolle ja kykeneva sisdistamaan seka soveltamaan sitd parantaakseen
organisaation suorituskykya ja kilpailuetua. Cohen ja Levinthal (1989, s. 569) puolestaan
tuovat esille, etta organisaation kyky omaksua uutta tietoa on olennaista innovaatioiden

ja kilpailukyvyn kannalta.
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Tuloksissa korostui organisaation johdon vahva tuki tekodlyn kayttéonotolle, jota
voidaan pitdd omaksumisen ja kayttdonoton perustana, kuten aiemmat tutkimukset
ovat osoittaneet. Esimerkiksi Eisenhardt & Martin (2000) sekd Maroufkhani ja muut
(2020) huomauttavat, ettd organisaation johdolla ja esimiehilld on keskeinen rooli uuden
teknologian omaksumisen nakoékulmasta. Heiddn mukaansa strategisessa johtamisessa
korostetaan, ettd organisaation ylin johto voi luoda organisaatiossa lisdarvoa ja
kilpailuetua kyvykkyyksien kautta, mikd mahdollistaa resurssien hyodyntdmisen
kilpailijoita tehokkaammin. Ylimman johdon tuella on siis merkittdva vaikutus koko

organisaatiossa uuden teknologian hyvaksymiseen ja integroimiseen.

Organisaatiossa on tdrkeda tunnistaa relevantti tieto ja tekodlyn tarjoamat
mahdollisuudet ottaen huomioon organisaation erityispiirteet. Lisdksi tulee tunnistaa
mahdollisuudet ja haasteet tekodlyn omaksumiselle. Tekoaly tuo monia mahdollisuuksia
B2B-markkinointiin, joista keskeisimpdna voidaan pitdd haastattelujen ja teorian
perusteella tydtehon kasvua automatisoimalla prosesseja. Myos Mikalef ja muut (2021)
toteavat, ettda B2B-markkinointi tekodlyn avulla voi johtaa suorituskyvyn merkittaviin
parannuksiin. Nama parannukset ilmenevat esimerkiksi markkinaosuuden kasvuna,
suurempina voittomarginaaleina, parempana asiakastyytyvaisyytens,
kustannustehokkuutena seka asiakassuhteiden tehokkaampana yllapitamisena.
Tekoalylld on laajat mahdollisuudet tehostaa prosesseja, saastda aikaa ja kustannuksia

seka parantaa tarkkuutta B2B-markkinoinnissa (Madhosinghin & Ingramin, 2015, 27-28).

Tuloksien perusteella tunnistettiin keskeisia sisdisid haasteita ja uhkia kuten oikeiden
tyokalujen ja kdyttokohteiden tunnistaminen, asenteet, tyon laatu sekd osaamisen puute.
Ulkoisiksi uhkiksi tunnistettiin lainsaadanto, tietoturva ja eettiset kysymykset.

Tutkimustuloksissa  korostui koulutuksen ja aktiivisen tiedonhankinnan rooli.
Organisaation tulee olla aktiivinen tunnistamaan ja hankkimaan ulkopuolista tietoa
kuten Chesbroughin (2003) toteaa. Han nostaa esin ajatuksen, jonka mukaan uuden
tiedon rooli on kriittinen, silld organisaation sisdiset resurssit ovat usein riittdmattomat

tarvittavan tiedon kattamiseen ja ulkopuoliset tiedonldhteet ovat valttamattomia.
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Ulkopuolisella tiedolla ja koulutuksilla voidaan nostaa nopeasti tekodlyosaamisen tasoa

organisaatiossa.

Tekodlytiedon tunnistamista ja osaamisen hankkimista voidaan pitdada ensimmaisina
askeleina tekodlyn omaksumisessa. Integroitaessa tekodlyd paivittdiseen toimintaan,
tiimi tunnistaa sopivia kayttokohteita ja tyokaluja sekda sopeutuu tekodlyn
hyodyntdmiseen, organisaation sisdiset viestintdprosessit ja tiedon jakaminen ovat
kriittisen tarkeitd. Kuten McKinsey (2023) toteaa, on olennaista ettd, organisaatiot
[oytavat ainutlaatuisia tapoja hyodyntaa tekoalyd, jotka perustuvat organisaation

toimialaan, historiaan, kulttuurisiin tekijoihin ja toimintaympariston erityispiirteisiin.

Yrityskulttuurin  merkitys korostui tutkimuksessa ja teoriassa, miten tekodlya
omaksutaan ja miten siihen organisaatiossa suhtaudutaan. Makkonen ja muut (2014)
huomauttavat, ettd avoin, kannustava, ja tulevaisuuteen suuntautunut kulttuuri luo
edellytyksia uusien toimintamallien syntymiselle. Lisdksi Alsheibani & kumppanit (2018),
sekd Vaion ja muut (2020) korostavat erityisesti tekodlyn menestyksekkdan kdyton
merkittavda yhteytta organisaation kulttuuriin, yksilon osaamisen ja tietamyksen seka

ymmarryksen tasosta tekodlyteknologiaa kohtaan.

Lisdksi, jotta voidaan tunnistaa tekodlyn kayton hyotyja ja onnistumista, tulisi olla
kaytannot ja prosessit tekodlyn kdyton hyotyjen mittaamiseksi. Tama siksi, etta tekoalyn
koetun hyddyn on tunnistettu lisdavan motivaatiota ja parantaa tekodalyn omaksumista.
Hackman & Oldhamin (1976) sekd Loher ja muut (1985) toteavat, ettd tyotehon
parannuksen tulee olla mitattavissa ja kaytdannossad osoitettavissa, koska tulosten
osoitettavuuden ja koetun hyodyllisyyden valilla on selked yhteys, mika tarkoittaa, etta
tieto tyon tuloksista parantaa ihmisten motivaatiota. Johnkjan ja muut (2022) korostavat
puolestaan ajatusta, ettd, jos ihmiselld on voimakas halu ja motivaatio innovoida
tekodlyn kanssa sekda halu oppia tekoalyyn liittyvista teknologioista, han omaksuu

tekoalyn helpommin, riippumatta teknologian kdytdn helppoudesta.



74

6.2 Kaytdannon suositukset

Teorian ja empirian perusteella voidaan todeta, ettd tekodlyn omaksumiseen ei vaikuta
yksittdinen tekija vaan se koostuu monien tekijéiden joukosta. Tekodlyn omaksuminen
tuottavuuden ja tehokkuuden kasvattamiseksi vaatii organisaatiolta monia dynaamisia
kykyja. Tutkimuksessa nousi useita keskeisida tekijoitd, jotka edistavat tekodlyn
omaksumista. Lisdksi tunnistettiin uhkia ja haasteita, jotka voivat haitata organisaation

kykya omaksua tekoalya.

6.2.1 Prosessinhallinta

Tehokas tekodlyn omaksuminen vaatii organisaatiolta systemaattisen tekoalyn
kayttoonoton ja kehittdmisen prosessinhallintaan, aina tunnistamisesta jatkuvaan
kehittamiseen ja mukautumiseen. Seuraavassa kuvassa esitelladn ehdotus

tekoalysovelluksien kayttonottoprosessista.
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( Tunnistaminen ) TUNNISTAMINEN ( Tunnistaminen >
KOKEILUVAIHE
( Tarttuminen ) SISAINEN ESITTELY JA VALINTA

< Omaksuminen )
< Sulauttaminen >

< Mukautuminen )

Kuva 2. Tekoalysovellusten kayttéonoton prosessikuvauksen ehdotus, yhdessd teoreettisen
vitekehyksen ominaisuuksien kanssa.

Kuvassa 2 esitetddn prosessi, joka kuvaa tekodlyn kayttéonottoa ja tehokasta
omaksumista organisaatiossa. Tama prosessi alkaa potentiaalisten tekodlytyokalujen
tunnistamisella ja soveltuvuuden testaamisella. Jos sovellus todetaan kayttokelpoiseksi,

seuraavaksi se esitelldan organisaatiolle ja suunnitellaan koulutusohjelma.

Koulutuksen jalkeen sovellusta kdytetadn tyotehtavissa ennalta maaritetyn ajanjakson
ajan. Taman ajanjakson lopussa keratdaan palaute kayttdjilta ja arvioidaan sovelluksen
kayttokelpoisuutta laajemmin. Palautteen perusteella tehddan paatos joko sovelluksesta
luopumisesta tai sen kdyton jatkamisesta ja laajentamisesta. Jos sovelluksen kayttoa
paatetdaan jatkaa, koulutussisdltoa kehitetdadan edelleen hyédyntden palautteen avulla

tunnistettuja parhaita kaytantoja.
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Sovelluksille tulisi nimetd vastuuhenkilo, joka vastaa sovelluksen hankinnasta,
testauksesta, sdannollisesta koulutuksesta, lahituesta ja palautteen kerdaamisesta. Tama
henkil6 toimii keskeisenda yhteyshenkilond varmistaen, etta sovellus integroituu
tehokkaasti ja ettd sen kdytt6a optimoidaan jatkuvan palautteen ja koulutuksen avulla

huomioiden organisaation erityistarpeet.

Tama prosessi korostaa  systemaattista ldhestymistapaa  tekoalytyokalujen
integroimiseksi organisaation toimintaan, mikd mahdollistaa jatkuvan oppimisen, hyvien
kaytantojen jakamisen ja sovelluksen kaytén optimoinnin seka vaikutukset

tuottavuuteen ja tehokkuuteen.

6.2.2 Motivaatio ja koulutus

Tiedon ja osaamisen hankkiminen sekda henkiloston aktiivinen kouluttautuminen ja
uusien tekodlytyokalujen rohkea kokeileminen ovat avainasemassa tekoalyn
tehokkaassa omaksumisessa ja kayttokohteiden |6ytdmisessd. Lisdksi yksilon
motivaatiolla on merkittava vaikutus kykyyn hankkia tietoa ja omaksua tekodlya

paivittaisiin tehtaviin.

Kaytannonldaheinen koulutus ja tekoalyn kdayton mittaaminen ovat keskiossa, silla yksilon
suorituskyvyn kasvu voidaan osoittaa konkreettisesti, mika lisdd motivaatiota tekoalyn
kaytolle. Kaytannonldheiset ja soveltavat koulutukset madaltavat kynnysta
tekoalytyokalujen kayttoon. Yhteiset koulutustilaisuudet tulisi jarjestda turvallisiksi
tiloiksi, joissa tyontekijat voivat vapaasti esittda kysymyksid ja ohjatusti harjoitella
tekodlyn kayttoa. Yhteisten, ennalta sovittujen koulutusten jarjestaminen varmistaa, etta
kaikilla tyontekijoilla on yhtaldinen mahdollisuus osallistua koulutukseen. Kalenteriin
merkitty koulutusaika varmistaa samalla, ettd henkil6sto voi varata aikaa perehtymiselle
ilman, ettd se hairitsisi muita tyotehtadvia. Koulutuksissa tulisi olla aina mukana lisaksi
selked vastuu- ja tukihenkil®, joka hallitsee sovelluksen kdyton. Nain kukaan ei koe, ettei

hanella olisi aikaa tai mahdollisuutta osallistua koulutukseen ja oppia uusia taitoja. Tama
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vdahentdd epdvarmuutta ja helpottaa tekodlyn soveltamista omiin tyotehtaviin.
Koulutusta ja tekoalyosaamista ei voi myodskaan liikaa korostaa, silla voidaan todeta, etta

suurin tekodlyn ulosmitattu hyoty ilmenee lopulta sen kayttdjien kautta.

6.2.3 Tiedon tunnistaminen ja jakaminen

Merkityksellisen tiedon ja hyvien kaytantéjen jakaminen organisaation sisélla
tekodlysovellusten hyddyntamisestd on keskeistd, silla jokaisella organisaatiolla on omat
tuotteensa, asiakkaansa ja niiden myota erityistarpeet. Tekodlyn kdyton ja hyvien
kaytantojen ja kokemusten jakaminen organisaation sisalla voi olla kriittistd, jotta
tekodlylla saadaan tuotettua liiketoiminnallista arvoa. Tama johtuu siitd, etta sisdinen
tieto on paremmin sovellettavissa organisaation toimialan ja muihin erityistarpeisiin.
Tallainen tiedon jakaminen edistda oppimista ja innovaatioita seka auttaa kehittamaan

tehokkaampia ja tarkoituksenmukaisempia toimintamalleja tekodlyn hyddyntamiseksi.

Organisaatioiden tulisi avoimesti viestid uusien innovatiivisten tekoalytydkalujen
kaytosta seka luoda viestintdkanavia, joissa tyontekijat voivat jakaa tietoa tekodlysts,
kokemuksia sekd parhaita kaytantdja, helposti ja spontaanisti. Tekodlyn kayton
soveltaminen on lopulta innovointia vanhojen toimintatapojen uudistamiseksi,
innovaatiot ja hyodyt syntyvdat ihmisten oivallusten ja tekodlyn yhdistelmasta, joten
matalan kynnyksen viestintd on keskeistd tehokkaan oppimisen ja omaksumisen

kannalta.

Organisaation tulisi olla avoin ulkopuoliselle tiedolle, tuottaa tietoa ja kannustaa myds
tyontekijoita aktiivisesti hankkimaan tietoa ja tutustumaan avoimin mielin uusiin
tekoalysovelluksiin seka jakamaan relevanttia tietoa sisdisissa kanavissa. Organisaation
tulisi myods osallistua aktiivisesti tekodlya kasitteleviin tilaisuuksiin ja tapahtumiin.
Ulkopuolisia tietolahteita voivat olla tekoalyasiantuntijoiden artikkelit, blogit, YouTube-
kanavat sekd Al-feed-generaattorit, jotka keradvat ajankohtaiset, uutiset, blogit ja

artikkelit yhteen syotteeseen. Lisaksi hyodyllisia tietoldhteita ovat kirjat ja viimeisimmat
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tutkimukset. Ndin organisaatio voi pysya ajan tasalla tekoalyn kehityksesta ja sulauttaa

uusinta tietoa tehokkaasti omassa toiminnassaan.

Organisaatiot voivat hyotya rakentamalla strategisia verkostoja, jotka mahdollistavat
ulkopuolisen tiedon hankinnan ja uusien ideoiden tuomisen organisaation kayttéon.
Verkostojen avulla organisaatiot voivat tunnistaa ulkopuolisen tiedon arvon ja integroida

sen osaksi omaa toimintaansa.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd ulkopuolinen tieto on olennainen osa tekoalyn
omaksumisprosessia. QOrganisaatiot voivat parantaa tekoadlyn hyodyntamistd ja
innovaatioitaan hyodyntamalla ulkopuolisia tiedonldhteitd ja rakentamalla strategisia

verkostoja, jotka tukevat tiedon hankintaa ja hyédyntamista.

6.2.4 Tulosten seuranta ja mittaaminen

Jotta tekodlyn hyotyja voidaan tunnistaa ja vaikutuksia arvioida, on kehitettava
systemaattiset prosessit sen mittaamiseksi. Tahan kuuluu kayttdjien tyytyvaisyyskyselyt,
mika antaa arvokasta tietoa sovellusten kaytettdvyydestd, toimintatavoista ja
tekodlytyokalun hyodyllisyydesta. Tuottavuuden ja ajankdytdn mittaus mahdollistaa
tekodlyn tehokkuuden arvioimisen. Lisdksi laadun arviointi auttaa varmistamaan, etta
tekodly parantaa lopputuotteiden tai -palvelujen laatua. Lopuksi innovaatioiden ja

luovien ratkaisujen seuranta osoittaa, kuinka tekoaly edistaa luovuutta ja innovointia.

Kustannussdastdjen seuranta on olennainen osa tekodlyn taloudellisen hyddyn
mittaamista. Kustannusten osalta on tarkeaa suhteuttaa tekodlytyékalujen hankinta- ja
kayttokustannukset  mahdollisesti  ulkopuolisilta  palveluntarjoajilta  ostettujen
palveluihin ja muihin Kkiinteisiin tai muuttuviin kuluihin. Tama vertailu auttaa

ymmartamaan tekoalyn taloudellista hyotya kokonaisvaltaisesti.
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Esimerkiksi, jos tekodlytyokalu vahentda ulkopuolisten konsulttien tai ostopalveluiden
tarvetta tai tehostaa sisdisia prosesseja, sen kadyttéonotto voi tuottaa merkittavia
kustannussaastoja pitkalla aikavalilla. Kulujen suhteen kehitysta voidaan tarkastella
analysoimalla investointien palautusprosenttia (ROI) tai kustannus-hyotyanalyysia (KHA),
jotka auttavat arvioimaan tekoalytyokalujen vaikutusta organisaation taloudelliseen
suorituskykyyn ajan myo6ta. Naiden mittareiden avulla organisaatio voi tehda
perusteltuja paatoksia tekodlyinvestoinneista ja optimoida resurssien kayttoa

tehokkaasti.

6.2.5 Uhkien ja haasteiden tunnistaminen

Tekodly voi sisdltdd monia uhkia tai haasteita organisaatiolle. Isoimpana sisdisena
haasteena koetaan tekoalyn kayton osaamisen sekd ymmartamisen puute, sopivien
tyokalujen 16ytaminen ja optimaaliset kayttokohteet niiden soveltamiseksi.
Ymmarryksen puute voi johtaa organisaatiossa negatiivisiin asenteisiin ja
suhtautumiseen uutta teknologiaa kohtaan. Uusi teknologia voi aiheuttaa tyontekijoissa
stressida ja lisdtd muutosvastarintaa. Sisdisend haasteena nahddan lisdaksi ylemman
johdon tuen puute, joka voi olla este investoinneille ja tekodlyn omaksumiselle

laajemmin organisaatiossa.

Ulkoisiksi haasteiksi tunnistettiin lainsddadanto, joka voi vaikuttaa tekodlyn kayttoon, seka
tietoturvan, lainsdaadanto ja tekoalyn eettiset kysymykset. Lisaksi pienet datamassat ja
puutteellinen it-infrastruktuuri voivat olla haaste tekoadlyn tehokkaalle kaytolle.
Haasteita voi olla isojen organisaatioiden sisalla, jos organisaatiossa tehddan linjauksia

tekoalyn kaytolle tai rajataan sovelluksien saatavuutta.
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6.2.6 Johdon tuki

Johdon tuki on ratkaisevan tarkeda tekodlyn omaksumisessa dynaamisessa
liilketoimintaymparistossa, jossa organisaatioiden on jatkuvasti sopeuduttava muuttuviin
kilpailuolosuhteisiin. Organisaation johdolla on keskeinen rooli tukea ja mahdollistaa
resurssit ja investoinnit tekodlyn kayttoon seka sen kdytdn oppimiseen. Tarkeda on lisaksi
edistdaa avointa, kannustavaa ja tulevaisuuteen suuntautuvaa kulttuuria, jolla on todettu

olevan positiivinen vaikutus tekoalyn omaksumiseen.

Tekoalyn omaksumisessa korostuu ylimman johdon tuen ja sitoutumisen merkitys uuden
teknologian hyvaksymisessa ja integroinnissa. Esimerkiksi generatiivisen tekoalyn (GAl),
organisaatioiden on vahvistettava teknisia = kyvykkyyksidan ja kehitettava
osaamisresurssejaan. Tama edellyttdd johdon keskittynyttd panostusta tarvittavien
taitojen ja teknologian tunnistamiseen sekd kehittamiseen organisaation strategisten
painopisteiden mukaisesti. Ylin johto voi luoda lisdarvoa ja kilpailuetua vahvistamalla
teknisia kyvykkyyksid ja osaamisresursseja seka sitoutumalla tyontekijoitda uuden

teknologian omaksumiseen.

Viestimalla henkilostolle avoimesti ja johdonmukaisesti, voidaan lievittdd mahdollisia
negatiivisia asenteita tekoadlyn kayttéonottoa kohtaan. Viestinndssa tulisi korostaa
tekodlyn tukevan tyontekijoitd, eikd korvaavan heidan tyotdan. Viestinnalld voidaan
vaikuttaa positiivisesti tyoyhteison sisdiseen kulttuuriin ja asenteisiin. N&din johdon
aktiivinen tuki ja selkea viestinta voivat auttaa organisaatioita hydédyntamaan tekodlyn
tarjoamia mahdollisuuksia ja parantamaan tekodlyn omaksumista organisaatiossa,

kasvattaen siten tuottavuutta ja tehokkuutta.

6.3 Tutkimustulosten luotettavuus ja rajoitukset

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan kokonaisvaltaisesti, silld tavoitteena

on saavuttaa syvallinen kasitys tutkittavasta ilmiosta. Luotettavuuteen vaikuttavat tekijat
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kattavat tutkimuksen motiivit, aineistonkeruumenetelmat, tutkijan ja haastateltavien
valisen suhteen, sekd haastateltavien valintaperusteet. Puusa ja muut (2020) korostavat
tutkimuksen reaktiivisuutta luotettavuuden arvioinnissa, eli tutkijan vaikutusta
vastauksiin seka tutkimusprosessiin. Heiddn mukaansa paatdksenteon yksityiskohtainen
kuvaus lisdda avoimuutta, mikd on keskeistd tutkimuksen Ilapindkyvyyden ja
jaljitettavyyden kannalta. Lisdksi tutkijan avoimuus omista oletuksistaan ja
tutkimusprosessin vaiheiden yksityiskohtainen kuvaus edistdvat heiddn mukaansa
tutkimuksen lapinakyvyyttda ja jaljitettdvyyttd, mikda on olennaista luotettavuuden
arvioinnissa. Vaikka yksiselitteisia ohjeita luotettavuuden arvioinnille ei ole, heidan
mielestadn on keskeistad tarkastella, miten aineisto on keratty ja analysoitu, sekd miten

tutkimusraportti on koottu.

Organisaatio- ja henkilovalinnassa pyrittiin saamaan alansa ammattilaisia ja kunkin
organisaation tekodlyasiantuntija, esimies- tai johtotason edustajia, jotka lisdavat
tutkimuksen luotettavuutta. Koska haastateltavien valinta rajoittui padaasiassa
liiketoiminnan johtajiin ja tekoadlyn asiantuntijoihin, tdma voi rajoittaa joitain nakokulmia
ja subjektiivisia kokemuksia. Tasta huolimatta heidan asiantuntemuksensa ja asemansa
organisaatiossa teki mielestani heista tarkeita tietoldhteita, joiden avulla saatiin laajasti

syvallista tietoa ja nakokulmia tutkittavasta ilmidsta.

Tapausyrityksesta haastateltiin markkinoinnin johto-, paallikko- ja asiantuntijatehtavissa
toimivat henkilot. Kolmen eri tason edustajien haastatteleminen mahdollisti laajan ja
syvéllisen tiedon kerdamisen, joka kattaa seka strategisen, operatiivisen ettd teknisen
nakoékulman tekodlyn hyddyntamisesta markkinoinnissa. Tama lahestymistapa varmistaa,
ettd tutkimuksessa saadaan monipuolinen ja kattava kuva tapausyrityksen

tekoalymarkkinoinnin tilasta, mika lisaa tutkimuksen luotettavuutta ja relevanssia.

Tutkimuksen sisdinen validiteetti on keskeistg, silla sen avulla varmistetaan, etta tulokset
todella kuvaavat tutkittavaa ilmiotd. Tama vaatimus on tarked, koska se takaa

tutkimustulosten luotettavuuden ja merkityksellisyyden. Kun tutkimus perustuu
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ajankohtaiseen aineistoon ja kirjallisuuteen, se lisda tutkimuksen relevanssia ja syvyytta,
sillda tuoreet tiedot takaavat, ettd tutkimus heijastaa nykyhetken ymmarrysta ja
ajankohtaisia keskusteluja alalla (Dubois & Gilbert, 2010). Tutkimusta voidaan pitda
luotettavana, silla sen teoreettinen viitekehys rakennettiin hydédyntden ajankohtaista
tutkimustietoa ja uusinta kirjallisuutta. Tama ldhestymistapa varmistaa, ettd tutkimus
heijastaa nykyisia tieteellisia kasityksia ja kaytantoja, mika lisaa sen luotettavuutta.
Uusimpien ldhteiden kdytto takaa my0s sen, etta tutkimus ottaa huomioon viimeisimmat
kehityssuunnat alalla, mikd vahvistaa sen kykya vastata nykyhetken haasteisiin ja
kysymyksiin. Ndin ollen tutkimuksen perustan ajantasaisuus ja kattavuus tekevat siita

luotettavan tutkimuksen.

Tutkimusta voidaan pitaa luotettavana myds siksi, ettd se vastaa moniin ennakkoon
maariteltyihin tavoitteisisin. Tama ennakoiva lahestymistapa varmistaa, etta tutkimus on
suunniteltu huolellisesti ja se keskittyy oleellisiin seikkoihin, mika lisdaa sen tieteellista

arvoa ja kaytannoén merkitysta.

Tutkimuksen eettisyyttd pyrittiin vahvistamaan noudattamalla hyvid tieteellisia
kaytantoja. Ennen tutkimukseen osallistumista haastateltaville esiteltiin selkeasti
tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet, tutkijan taustatiedot, ja korostettiin osallistumisen
vapaaehtoisuutta ja haastattelukysymykset ldahetettiin vastaajille ennen haastattelua.

Avoimuus edistda tutkimuksen eettisyytta ja lisda osallistujien luottamusta.

Anonyymina tehtavat haastattelut ja tietosuojan varmistaminen puolestaan takaa, etta
osallistujien henkildllisyytta suojataan, mikd on olennaista eettisen tutkimuskadytannon
kannalta. Talla tavoin tutkimuksen patevyys ja eettisyys tukevat toisiaan seka tukee

tutkimuksen kokonaisvaltaista luotettavuutta.
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6.4 Ehdotukset jatkotutkimuksista

Jatkotutkimus voisi keskittya laajempaan tarkasteluun yksittdisen organisaation eri
liilketoimintayksikoista ja tehda vertailua niiden vaikutuksista tekodlyn omaksumiseen.
Tarpeen voisi olla selvittdd, miten synergiat eri liiketoimintayksikdiden valilla parantavat

koko organisaation kykya omaksua tekoalya.

Haastattelututkimuksissa nousi esiin, ettd organisaation sisalla ei juuri tiedetd, mita
muissa liiketoimintayksikdissa tai osastoissa ajatellaan tekodlysta tai miten sita
hyodynnetdan. Jatkotutkimuksessa voitaisiin my0Os tutkia, miten organisaatiotason
viestinta tekodlysta vaikuttaa organisaatiokulttuuriin ja asenteisiin suhteessa tekoalyyn.
Tama voisi auttaa ymmartamaan paremmin, kuinka yhtendinen viestintd ja tiedon
jakaminen voivat tuoda avoimuutta ja samalla edistdd tekodlyn tehokkaampaa

omaksumista koko organisaatiossa.
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Liitteet

Liite 1. Asiantuntija haastattelurunko

Haastattelun aloitus
- Voisitko kertoa nimesi ja roolisi?

Yleiset kysymykset
1. Kuvailisitko millainen rooli sinun mielestasi tekoalylla tulisi olla markkinoinnissa

tana paivana?

2. Miten arvioisit markkinoinnin tekodlysovellusten nykytilaa yleisesti?

3. Mita Al-tyokaluja pidat erityisen hyodyllisind markkinoinnissa?

4. Oletko havainnut tekodlyn parantavan tuottavuutta ja tehokkuutta

markkinoinnissa? Voisitko antaa esimerkkeja?

5. Kuka tai ketkd sinun mielestasi pitdisi vastata tekoalystrategian suunnittelusta ja

toteutuksesta organisaatiossa?

6. Mitkd ovat mielestdsi suurimpia esteitd tai haasteita tekodlyteknologian

omaksumisessa markkinointiin?

Dynaaminen kyvykkyys
1. Miten mielestasi tulisi suhtautua tekodlyyn liittyviin uhkiin ja mahdollisuuksiin?

Mitka ovat tarkeimmat niista?

2. Miten mielestdsi organisaatiot voivat varmistaa, ettad pysyvat ajan tasalla tekoalyn

kehityksesta?
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3. Voisitko antaa esimerkin tilanteesta, jossa markkinointi tulisi mukautua tai

kehittdaa uusia kyvykkyyksia vastatakseen tekodlyn asettamiin haasteisiin?

Absorptiokyky
1. Miten mielestdsi organisaatioiden tulisi seurata ja arvioida tekoalyn kehitysta ja

sen vaikutuksia markkinointiin?

2. Milla tavoin mielestasi tietoa tekodlyn hyodyntamisestd markkinoinnissa tulisi

hankkia ja arvioida?

3. Mitka tietoldhteet ovat mielestasi tarkeita tekodlyn soveltamisessa

markkinointiin?

4. Miten kuvailisit prosesseja, joita kaytetddan tekodlytiedon soveltamiseen

markkinoinnissa?

Lisakysymykset
1. Miten mielestdsi tulisi mitata tekodlyn kayttéonoton onnistumista

markkinoinnissa ja sen vaikutusta tuottavuuteen?

2. Onko jotain muuta, minka koet tarkedksi tekodlyn omaksumisessa markkinoinnin

tehostamiseksi?
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Liite 2. Tapausyrityksen haastattelurunko

- Haastateltavan nimi ja rooli yrityksessa

Yleiset kysymykset organisaation taustasta ja tekoalystrategiasta
1. Onko organisaatiolla tekodlystrategia? Jos on, kuvailisitko lyhyesti sen

roolia markkinoinnissa.

2. Missa tilassa organisaation markkinoinnin tekoalyyn liittyvat asiat

mielestdsi ovat?

3. Hyodynnetdankoé organisaation markkinoinnissa jotain Al-tyokaluja?

4. Onko tekodly parantanut markkinoinnin tuottavuutta tai tehokkuutta

organisaatiossa? Jos on niin miten?

5. Millainen rooli tekoalylla tulisi mielestdsi olla markkinoinnissa tana

paivana?

6. Kuka/ ketkd mielestdsi organisaatiossa vastaavat/keiden tulisi vastata

tekoalystrategiasta ja sen toteutuksesta?

7. Mitkd koet olevan suurimpia esteitd tai haasteita, joita markkinointi

kohtaa tekoalyteknologian omaksumisessa ja kdyttoonotossa?

Dynaaminen kyvykkyys

1. Miten organisaatiossa mielestasi tunnistetaan tekoalyyn liittyvia

uhkia ja mahdollisuuksia? Mitd ne mielestdsi ovat?
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2. Miten organisaation markkinointi pyrkii varmistamaan, ettd pysytte
ajan tasalla tekodlyn kehityksestd ja hyodynnadtte parhaalla

mahdollisella tavalla tekoalyteknologian nopeita kehitysaskelia?

3. Onko organisaatio joutunut sopeutumaan, reagoimaan tai
kehittdmaan uusia kykyja vastatakseen tekodlyn tuomiin haasteisiin

tai mahdollisuuskin? Jos on, vositteko antaa esimerkin tilanteesta?

Absorptiokyky

1.

Miten mielestasi organisaatiossa yleisesti seurataan ja arvioidaan tekodlyn
kehitysta seka sen vaikutuksia markkinointiin ja sen

tuottavuuteen/tehokkuuteen?

2. Miten hyvin mielestdsi organisaatiossa hankitaan, tunnistetaan ja arvioidaan
ulkopuolista tietoa tekodlyn hyédyntamisesta markkinoinnissa?

3. Mitkd ovat mielestdsi tarkeimmat tietolahteet tekodlyyn liittyvan tiedon
saamiseksi?

4. Jaetaanko organisaatiossa sisdisesti tietoa tekoalysta?

5. Millaisia prosesseja on kaytossa tekoadlyyn liittyvan tiedon, soveltamiseksi
markkinointiin? Voisitteko kuvata, miten nama prosessit toimivat?

Lisakysymykset
1. Miten kuvailisit tdmanhetkistd kulttuuria organisaatiossasi suhteessa uusien

teknologioiden, kuten tekodlyn omaksumiseen ja mita tekoalysta tyoyhteisossa

yleisesti ajatellaan?
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Onko organisaatiossasi ollut tilanteita, joissa tekodlyn kayttoonotto on

epdonnistunut tai tuottanut odottamattomia haasteita?

Miten mittaatte tekodlyn kayttdOnoton onnistumista ja sen vaikutusta

organisaationne markkinoinnin tuottavuuteen ja tehokkuuteen?

Onko jotain muuta minka koet tdrkeaksi organisaation kyvykkyydessa omaksua

tekodlya markkinoinnin tehostamiseksi ja tuottavuuden parantamiseksi?
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