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Tama opinnaytetyo tutki generatiivisen tekoalyn hyddyntamista B2B-myynnissa Suomessa
vuonna 2024. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittda, miten B2B-myyntityota tekevat henkilot
kayttavat tekodlya tyossaan ja millaisia vaikutuksia he kokevat sen kaytolla. Aiheen valinta
perustui generatiivisen tekodlyn nopeaan kehitykseen ja tarpeeseen ymmartaa sen mahdolli-
suuksia myyntityon tehostamisessa.

Tutkimus toteutettiin sahkoisena kyselytutkimuksena, joka yhdisti kvantitatiivisia ja kvalitatii-
visia menetelmia. Kyselyyn vastasi 117 B2B-myynnin ammattilaista eri toimialoilta ja erikokoi-
sista yrityksista. Aineisto kerattiin Google Forms -alustalla loka-marraskuussa 2024, ja sita
analysoitiin seka tilastollisin menetelmin ettd sisallonanalyysin keinoin.

Tulokset osoittivat, etta generatiivisen tekoalyn kayttd on jo laajalle levinnyttda B2B-myyn-
nissa: 78,6 % vastaajista hyodynsi tekoalya tydssaan. Yleisimmat kayttokohteet olivat asiakas-
viestinta (62,4 %), myyntipresentaatioiden luominen (39,3 %) ja tarjousten laatiminen (30,8
%). Merkittavimmiksi hyodyiksi koettiin ajansdasto ja tyon tehostuminen, kun taas haasteina
nousivat esiin tietoturva ja osaamisen puute. Tutkimus paljasti my0s selkeita eroja tekoalyn
hyodyntamisessa eri kokoisten yritysten valilla.

Johtopaatoksina voidaan todeta, etta generatiivinen tekodly on muodostumassa keskeiseksi
tyokaluksi B2B-myynnissd, mutta sen tehokas hyddyntaminen edellyttdaa organisaatioilta stra-
tegisia investointeja ja henkil6ston osaamisen kehittamista. Tutkimus tarjoaa kdytannon suo-
situksia tekoalyn kayttoonoton ja hyddyntamisen tehostamiseksi myyntiorganisaatioissa.

Asiasanat

tekoaly, generatiivinen tekoaly, B2B-myynti, myyntiprosessi, digitalisaatio




Abstract

Author(s) Type of Publication Published

Mea-Maria Pohjalainen Thesis, UAS 2025

Number of Pages

39

Title of Publication

Utilizing Generative Al in B2B Sales 2024
A Survey Study

Degree, Field of Study

Bachelor of Business Administration (BBA), Business and Logistics

Organisation of the client (if the thesis work is commissioned by another party)

Abstract

This thesis examined the utilization of generative artificial intelligence (Al) in B2B sales in Fin-
land during 2024. The study aimed to investigate how B2B sales professionals use Al in their
work and what effects they experience from its use. The topic selection was based on the
rapid development of generative Al and the need to understand its potential in enhancing
sales work.

The research was conducted as an online survey combining quantitative and qualitative
methods. The survey received responses from 117 B2B sales professionals across various in-
dustries and company sizes. The data was collected through Google Forms platform during
October-November 2024 and analysed using both statistical methods and content analysis.

The results showed that the use of generative Al is already widespread in B2B sales: 78.6% of
respondents utilized Al in their work. The most common applications were customer commu-
nications (62.4%), creating sales presentations (39.3%), and drafting proposals (30.8%). Time
savings and increased work efficiency were identified as the main benefits, while data secu-
rity and lack of expertise emerged as key challenges. The study also revealed clear differ-
ences in Al utilization between companies of different sizes.

In conclusion, generative Al is becoming a crucial tool in B2B sales, but its effective utilization
requires strategic investments and personnel development from organizations. The study
provides practical recommendations for improving the implementation and utilization of Al
in sales organizations.
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1 Johdanto
1.1 Tutkimuksen ja aihevalinnan tausta

Generatiivinen tekodaly on nopeasti mullistamassa yritysten toimintatapoja automatisoimalla
rutiinitehtavia ja tehostamalla prosesseja. B2B-myynnissa tdma teknologinen murros on eri-
tyisen merkittava, silla myyntiprosessit ovat perinteisesti olleet henkildkohtaiseen vuorovai-
kutukseen perustuvia ja aikaa vievid. IBM:n tuoreen tutkimuksen mukaan tekoalylla on val-
tava potentiaali mullistaa myyntialaa, mutta sen tehokas hyédyntaminen vaatii huolellista

suunnittelua ja merkittavia investointeja (Goodwin & Vazquez 2024).

B2B-myynnin erityispiirteet, kuten monimutkaiset paatoksentekoprosessit ja pitkat myynti-
syklit, asettavat omat haasteensa tekoalyn hyddyntamiselle. Forsell (2024, 7) korostaa, etta
B2B-myynnissa tiedonvaihdon vaatimukset ovat suurempia kuin kuluttajamyynnissa, mika
painottaa myyjan henkilokohtaisen osaamisen merkitysta. TAma luo ainutlaatuisen konteks-

tin generatiivisen tekoalyn soveltamiselle.

Myynnissa generatiivinen tekoaly tarjoaa jo tallakin hetkella mahdollisuuksia mm. automa-
tisoida ja optimoida asiakaskommunikaatiota, luoda personoituja tarjouksia, joilla parantaa
asiakaskokemusta tai analysoida ja hallita tehokkaammin asiakastietoja. Journal of Marke-
ting Analyticsin artikkelissa pohditaan tekodlyn hyddyntamisen haasteita ja tulevaisuuden
nakymi& myynnin nakokulmalta. Artikkelissaan tutkijat korostavat, ettei tekodaly kuitenkaan
ole, eika tule olemaan, ratkaisu kaikkiin myynnin haasteisiin, vaan sen hyddyntaminen vaatii
huolellista suunnittelua ja toteutusta. Lisaksi he nostavat esiin tarpeen lisatutkimukselle te-

koalyn ja myynnin valiseen suhteeseen liittyen. (Peterson ja Rodriguez 2024.)

Tutkimukset osoittavat, ettd generatiivisen tekoalyn kayttd on yleisempaéa markkinoinnissa
kuin myynnissa. Salesforcen (2023) tutkimus osoittaa merkittavan eron markkinoinnin ja
myynnin valilla tekodlyn hyddyntamisessa: markkinoinnin ammattilaisista 51 % kayttaa tai
suunnittelee kayttavansa generatiivista tekoalyd, kun myynnin ammattilaisista vain 33 %
raportoi samaa. Tama ero herattdd kysymyksia tekoalyn soveltuvuudesta ja kayttéénoton

haasteista erityisesti myyntity6ssa.

Etlan (2024) mukaan Suomessa generatiivisen tekoélyn kayttoé on yleistynyt nopeasti. Kui-
tenkin kayttéonottoa hidastavat erityisesti tietoturva- ja tietosuojariskit seka osaamisen
puute (STT Info, 2024).

Lisaksi eettiset kysymykset, kuten tekoalyn tuotantoketjun tuntemattomuus, voivat hidastaa

kayttoonottoa. On myds mahdollista, ettd myynnin ammattilaiset kokevat tekoalyn



uhkaavan perinteisia ty6tehtaviaan, mika lisda varovaisuutta uuden teknologian omaksumi-
sessa (Salesforce, 2023; Forsell, 2024; Etla, 2024).

McKinseyn tutkimuksessa Deveau, Griffin ja Reis (2023) korostavat generatiivisen tekoalyn
mullistavaa vaikutusta markkinoinnissa ja myynnissa. Tekoaly mahdollistaa personoidun
sisallontuotannon, kohdennetun asiakassegmentoinnin ja tehokkaammat markkinointikam-
panjat. Vaikka tekoalyn hyoddyt tunnistetaan laajasti, myyntitydssé sen rooli painottuu tois-
taiseksi l&hinna rutiinitehtavien automatisointiin. Tama vapauttaa myyjien aikaa asiakas-
suhteiden rakentamiseen ja vaativampien myyntitilanteiden hoitamiseen. Ero markkinoinnin
ja myynnin valilla tekoalyn hyédyntamisessa selittyy osittain silla, ettd markkinoinnissa on

saatavilla enemman dataa ja selkeammat prosessit tekoalyn hyddyntamiseen.

Generatiivinen tekoaly on kokonaisuutena suhteellisen uusi tutkimuskohde, eika viela ylei-
sestikaan kovin laajasti tutkittu. Sen potentiaalia myynnissa on myds tutkittu huomattavasti
vahemman verrattuna esimerkiksi markkinointiin. Vaikutukset ovat kuitenkin jo alkaneet na-
kym&an myyntiorganisaatioissa. Niin myyntiorganisaatiot kuin myyntityotéa tekevéat asian-
tuntijatkin kaipaavat osaamista ja ndkemyksia generatiivisen tekoélyn mahdollisuuksista

alalla tulevaisuudessa.

Aiempi tutkimus on keskittynyt padosin tekoalyn teknisiin mahdollisuuksiin ja prosessien
tehostamiseen. Esimerkiksi Pontinen (2021) tutki tekoalyn hyddyntamista B2B-myynnin
prosesseissa, mutta ei juurikaan huomioinut kayttajanakokulmaa. Tama tutkimusaukko luo
tarpeen ymmartaa syvallisemmin, miten B2B-myyntia tydnaan tekevat henkilot kokevat te-

koalyn omassa tyossaan.

Tama tekee tutkimusaiheesta ajankohtaisen ja mielenkiintoisen, silla teknologian nopea ke-
hitys luo tarpeen ymmartaa sen roolia ja vaikutuksia myyntitydssa laajemmin. Vaikka useat
lahteet korostavat generatiivisen tekodlyn mahdollisuuksia markkinoinnissa ja myynnissa
(Salesforce, 2023; Forsell, 2024), on tarkedd ymmartad, miten tdma teknologia toimii kay-
tanndssa myyntityon arjessa. Myyjat voivat tarjota arvokasta tietoa siitd, mitkéa sovellukset
ovat aidosti hyddyllisia ja mitkd kaipaavat kehittamista. Myyjien palautteen avulla voidaan
kehittaa kayttajaystavallisempia ratkaisuja ja tdman lisaksi myynnin ammattilaiset voivat
tuoda esiin tekoalyn kayton haasteita liittyen esimerkiksi datan laatuun ja integrointiin sek&
eettisiin kysymyksiin. Naiden kokemusten tutkiminen voi auttaa tunnistamaan parhaat kay-
tannot ja strategiat, jotka maksimoivat tekoalyinvestoinnit ja parantavat myés myyntitiimien

ja -prosessien tehokkuutta.

Tekoalyn kayttéonotto saattaa my0Os herattaa epavarmuutta, erityisesti tydpaikkojen saily-
misen suhteen. Myyjien kokemusten ja asenteiden tutkiminen auttaa varmistamaan, etta

tekodly tukee heidan tyotdan ja lisda tyotyytyvaisyytta (Pontinen, 2021; Forsell, 2024).



Tekoalyn kayton edellyttamat uudet taidot ja valmiudet korostavat organisaatioiden vas-
tuuta tarjota riittdvaa koulutusta ja tukea (Gunther & Hasanen, 2021). On myos hyva ym-
martaa, etta tekoalyyn liittyvan teknologian todella nopea kehitysvauhti tekee myds tasta
tutkimuksesta sen julkaisuhetkella ainakin osittain vanhentuneen, ja uusia toiminnallisuuk-

sia otetaan kayttoon lahes paivittain (Salesforce, 2023).

Oma taustani on monipuolisissa B2B-myynnin tehtévissé eri toimialoilta n. 10 vuoden ajalta.
Tallakin hetkella tyoskentelen paivittain yritysasiakkuuksien parissa, mika tarjoaa minulle
ainutlaatuisen ndkokulman tutkimusaiheeseen. Tydssani kayn jatkuvasti keskusteluja teko-
alyn hyodyntamisesta seka oman organisaationi ettd asiakasyritysten liiketoimintojen ja
prosessien kontekstissa. Olen my6s aktiivisesti pyrkinyt integroimaan tekoadlya omaan ar-
keeni, mika on antanut minulle kdytannon kokemusta sen mahdollisuuksista ja haasteista.
Tama henkilokohtainen kokemus heratti kiinnostukseni tutkia syvemmin, miten generatii-
vista tekoalya voidaan tehokkaasti hyddyntad B2B-myynnissa. Lisaksi olen havainnut, etta
vaikka tekoalyn potentiaali B2B-myynnissa on merkittava, sen kaytannon soveltamisessa
on viela paljon kehitettavaa. Uskon, ettd taman aiheen tutkiminen voi tuoda arvokasta tietoa

niin myyntiorganisaatioille kuin yksittaisille myyjillekin.
1.2 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia, miten B2B-myyntityota tekevat henkilot hyo-
dyntavat generatiivista tekoalya tytssaan ja millaisia vaikutuksia he kokevat sen kaytolla.
Tarkoituksena on lisata ymmarrysta tekodlyn hyddyntamisestd myyntitydssa nykyhetkella.
Samalla ty6 pyrkii tuomaan esiin parhaita kaytant6ja ja kehityskohteita, joiden avulla yrityk-

set ja asiantuntijat voivat maksimoida tekoalyn hyddyt.
Tavoitteet ovat:

¢ Nykytilan kartoittaminen: Selvitetaan, miten ja missa maarin generatiivista tekoalya
kaytetdan B2B-myynnissa.

o Kokemusten analysointi: Tutkitaan, millaisia hyotyja, haasteita ja tunteita asiantun-
tijat kokevat tekoalyn kaytossa.

o Johtopadatokset ja kehitysehdotukset: Tarjotaan konkreettisia suosituksia generatii-

visen tekoalyn tehokkaammasta hy6dyntamisesta myyntitydssa.

Guntherin ja Hasasen (2021) mukaan tutkimuksen rajaaminen ja tutkimuskysymyksen
maarittely ovat tutkimusprosessin keskeisia vaiheita. Tutkimuskysymys tulee rajata riittdvan
tarkasti, jotta siihen voidaan 10ytaa vastaus tutkimuksen avulla. Hyvin muotoiltu tutkimusky-

symys on selked ja ytimekds, ja se ohjaa tutkimusta oikeaan suuntaan. Vaikka



tutkimuskysymykset voivat tarkentua prosessin edetessa, niiden huolellinen maarittely aut-

taa pitAmaan fokuksen tutkittavassa ilmiéssa.

Taman tutkimuksen tavoitteiden ja teoreettisen viitekehyksen pohjalta tutkimuskysymykset

ovat seuraavat:
Paatutkimuskysymys:

¢ Miten B2B-myyjat hyddyntavat generatiivista tekodlya tyéssaan vuonna 20247?
Alatutkimuskysymykset:

o Mitk& ovat yleisimmat generatiivisen tekoalyn kayttékohteet B2B-myynnissa?

o Mitd hyotyja tai haasteita B2B-myyjat kokevat generatiivisen tekoalyn kaytossa?

Tutkimus rajautuu tarkastelemaan B2B-myynnin parissa tydskentelevien asiantuntijoiden
kokemuksia generatiivisen tekoélyn hyddyntadmisestd Suomessa vuonna 2024. Kohderyh-
maksi on valittu B2B-myyntitydta tekevat henkiltt, ja tutkimus toteutetaan sdhkoisena ky-
selytutkimuksena, joka yhdistaa seka kvalitatiivisia etta kvantitatiivisia menetelmia. Tutki-
mus keskittyy erityisesti generatiiviseen tekoalyyn, vaikka tekstissa viitataan myos yleisem-

min tekoalyyn.
1.3 Tutkimuksen l&hestymistapa ja menetelmat

Tutkimus toteutetaan empiirisena kyselytutkimuksena, joka yhdistaa méaarallisia ja laadulli-
sia menetelmid. Tama lahestymistapa mahdollistaa seké ilmion laajuuden kartoittamisen
ettd syvallisemman ymmarryksen saavuttamisen (Vehkalahti, 2019). Aineisto kerétdan sah-
koisella kyselylld, joka kohdistetaan B2B-myynnin ammattilaisille eri toimialoilla ja erikokoi-

sissa yrityksissa.

Kyselytutkimus on valittu menetelmaksi sen mahdollistaman laajan tavoittavuuden ja kus-
tannustehokkuuden vuoksi (Heikkila, 2014). Sahkdinen kysely mahdollistaa myds vastaa-
jien anonymiteetin, mika voi rohkaista avoimempiin vastauksiin erityisesti haasteita ja kehi-

tyskohteita kartoitettaessa (Tietoarkisto, 2024).

Tutkimuksen toteutuksessa hytdynnetaan generatiivisia tekoalysovelluksia, kuten Chat-
GPT:n (OpenAl, 2024) ja Claude (Anthropic, 2024), erityisesti tekstin tarkastamisessa ja
muotoilun parantamisessa seka aineiston analyysissa ja tulosten tarkastamisessa. Lisaksi
NotebookLM-tydkalua (Google, 2024) kaytetaan lahteiden arvioinnissa. Tekodalya kaytetaan
tukityOkaluna, ja kaikki sen tuottamat ehdotukset tarkistetaan manuaalisesti akateemisten

standardien mukaisesti.



1.4 Tutkimuksen merkitys

Tama tutkimus tarjoaa ajankohtaista ja kaytannonlaheista tietoa generatiivisen tekoalyn
hyodyntamisesta B2B-myynnissd. Tulokset auttavat myyntiorganisaatioita ymmartamaan
tekoalyn mahdollisuuksia ja haasteita seka kehittamaan toimintatapojaan. Samalla tutkimus
taydentaa aiempaa tutkimustietoa tuomalla esiin kayttajien nakokulman, joka on jaényt va-

hemmalle huomiolle teknologiapainotteisessa keskustelussa.
1.5 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytety6 jakautuu viiteen paalukuun. Johdannon jalkeen toisessa luvussa esitellaan
tutkimuksen teoreettinen viitekehys, joka kasittelee generatiivista tekoalya ja sen hyodyn-
tamista liiketoiminnassa seké B2B-myynnin erityispiirteitd. Kolmannessa luvussa kuvataan
tutkimusmenetelmat ja tutkimusprosessin kulku. Neljas luku esittelee tutkimuksen tulokset
seka kvantitatiivisen etta kvalitatiivisen analyysin pohjalta. Viimeisessa luvussa esitetaan

johtopéaatokset, arvioidaan tutkimusta ja annetaan suosituksia jatkotutkimusaiheiksi.



2 Tietoperusta
2.1 Generatiivinen tekoaly

Generatiivinen tekodly edustaa tekoalyn kehittyneintd muotoa, jossa jarjestelmé kykenee
luomaan uutta sisaltda olemassa olevan datan pohjalta. Adobe (2024) mé&arittelee genera-
tilvisen tekoalyn teknologiaksi, joka pystyy tuottamaan tekstig, kuvia, 4anté ja muuta luovaa
sisaltoa oppimiensa mallien perusteella. Toisin kuin perinteiset analyyttiset tekoalysovelluk-

set, generatiivinen tekodly ei vain analysoi dataa vaan luo siité jotain uutta.

Teknologian ytimessa toimivat suuret kielimallit (Large Language Models, LLM), jotka ky-
kenevat ymmartdmaan ja tuottamaan luonnollista kieltd. Nama mallit, kuten GPT-4 ja
BERT, mahdollistavat tekstin generoinnin ja dialogin kdymisen luonnollisella kielella. Brown
et al. (2020) korostavat, ettd kielimallien kehitys on mullistanut erityisesti asiakaspalvelun

ja sisalléntuotannon aloja, silla ne mahdollistavat nopean ja personoidun viestinnan.

Toinen keskeinen teknologia ovat generatiiviset vastakkainasetteluverkot (GAN), jotka kes-
kittyvat visuaalisen siséllon tuottamiseen. Goodfellow et al. (2014) kuvaa, miten GAN-mallit
koostuvat kahdesta kilpailevasta verkosta: generaattorista ja diskriminaattorista. Tama
mahdollistaa erittain realistisen visuaalisen sisallon tuottamisen, mika on hyodyllista erityi-

sesti markkinoinnin ja myynnin visualisoinnissa.

Generatiivisen tekoalyn toiminta pohjautuu syvaoppimisen ja koneoppimisen menetelmiin,
jotka mahdollistavat valtavien datamaarien analysoinnin ja uuden sisallon luomisen. Esi-
merkiksi yritykset voivat hyddyntaa generatiivista tekodlya tuottaakseen personoituja asia-
kasviesteja, joita ei ole olemassa aiemmin. Tama luova prosessi vaatii kuitenkin kayttajilta
kriittista arviointikykya, silla tekoalyn tuottama sisalto voi olla virheellista tai harhaanjohta-

vaa, mika korostaa ihmisen ohjauksen merkitysta (McKinsey, 2023).
2.1.1 Generatiivinen tekoaly liiketoiminnassa ja yleisimmat sovellukset

Generatiivinen tekoaly on noussut merkittévaksi innovaatioksi, joka muuttaa tapaa, jolla yri-
tykset [&hestyvét liiketoiminnan haasteita ja mahdollisuuksia. Teknologian avulla voidaan
luoda kuvia, tekstid ja muita sisalt6ja kayttdjan antamien ohjeiden, eli promptien, perus-
teella. Tam& mahdollistaa luovien prosessien automatisoinnin, miké vapauttaa tyontekijoi-
den aikaa strategisille tehtaville, kuten asiakassuhteiden rakentamiselle ja pdattksenteolle
(Adobe, 2024; IBM, 2023).

Generatiivinen tekodly tarjoaa myds merkittavia taloudellisia mahdollisuuksia. Implement

Consulting Groupin (2024) mukaan generatiivinen tekodly voisi kasvattaa Suomen



bruttokansantuotetta 20-25 miljardilla eurolla seuraavan kymmenen vuoden aikana, mika
vastaa noin 8 prosentin lisaysta nykyiseen. Tama edellyttdd kuitenkin teknologian laajaa
kayttdonottoa eri toimialoilla. Generatiivisen tekoalyn soveltaminen voi parantaa tuotta-
vuutta, tehostaa prosesseja ja luoda uusia innovaatioita, jotka tukevat yritysten kilpailuky-

kya.

Myyntialalla generatiivinen tekodly on erityisen hyddyllinen. IBM:n (2023) mukaan yritykset
voivat hyddyntaa tekoalyd personoimalla asiakasviestintaéa ja analysoimalla suuria tieto-
maaria, mik& mahdollistaa paremmin kohdennetut markkinointikampanjat ja asiakassuhtei-
den yllapidon. McKinseyn (2023) arvioiden mukaan generatiivinen tekodly voi lisata tuotta-
vuutta jopa 40 prosentilla erityisesti markkinoinnissa ja myynnissda. Suomessa Business
Finlandin (2023) raportti osoittaa, etta generatiivisen tekoalyn kayttdé on kasvussa erityisesti
korkean teknologian yrityksissd, joissa sen avulla voidaan tehostaa asiakasdatan analy-

sointia ja optimointia.

Implement Consulting Groupin (2024) mukaan generatiivinen tekodly vaikuttaa myos tyolli-
syyteen ja tyon luonteeseen. Raportin mukaan 63 prosenttia tydpaikoista Suomessa sisal-
taa tulevaisuudessa tekodlyn kanssa tehtavaa yhteistyota, mika korostaa yritysten tarvetta
investoida tyontekijoiden uudelleenkoulutukseen ja osaamisen kehittdmiseen. Liséksi ge-
neratiivinen tekodly voi luoda uusia ty6tehtévid, jotka yhdistavat ihmisten ja tekodlyn vah-

vuudet, kuten datan analysointikyvyn ja luovan ongelmanratkaisun.

Vaikutukset tydmarkkinoihin eivat ole yksiselitteisia. Etlan tutkimuksen (Kauhanen & Rou-
vinen, 2024) mukaan generatiivisen tekoalyn vaikutukset eivét ainakaan viela nay merkitta-
vasti tydmarkkinoilla Tutkimusten mukaan ammateissa, joissa generatiivisen tekoéalyn
kayttd on yleisinta, palkkataso on noussut nopeammin kuin ammateissa, joissa tekoalyn
vaikutus on vahaisempi. Tama viittaa siihen, ettd tekodly voi parantaa tyon tuottavuutta ja
lisata tyon kysyntaa. Vaikka tyollisyyskehityksessa ei ollut merkittavia eroja altistuneiden ja
vahemman altistuneiden ryhmien valilla, palkkakehitys osoittaa generatiivisen tekoalyn po-

tentiaalin lisata tydmarkkinoiden arvoa sen sijaan, etta se korvaisi tyévoimaa.

Vaikka generatiivinen tekodély tarjoaa huomattavia etuja, sen kayttdonotto ei ole ongelma-
tonta. Implement Consulting Groupin (2024) mukaan yritysten on huomioitava myds tekno-
logiaan liittyvat haasteet, kuten eettiset kysymykset, tietoturva ja datan laatu. Generatiivisen
tekodlyn kayttd voi herattaa kysymyksia tekijanoikeuksista ja siitd, miten tekodlyn luomaa
siséltoa tulisi kasitella. Naiden haasteiden ratkaiseminen edellyttaa selkeitd kaytantgja ja

investointeja, jotta teknologian hyddyt voidaan saavuttaa turvallisesti ja tehokkaasti.

Generatiivinen tekoaly tarjoaa yrityksille merkittdvia mahdollisuuksia luoda kilpailuetua, eri-

tyisesti B2B-myynnin kentélld, jossa teknologian avulla voidaan erottautua kilpailijoista.



Yritykset, jotka hyodyntavat tekoalya tehokkaasti, voivat nopeuttaa paatéksentekoa, perso-
noida asiakasviestintaa ja tehostaa operatiivisia prosessejaan. Tama johtaa paitsi kustan-
nussaastoinin myos parempaan asiakaskokemukseen, mika vahvistaa yrityksen asemaa
markkinoilla (McKinsey, 2023).

Kilpailuetu syntyy erityisesti datan tehokkaasta hyodyntamisesta. Yritykset, joilla on kyky
kerétd ja analysoida asiakasdataa generatiivisen tekoalyn avulla, voivat ennakoida asia-
kastarpeita ja tarjota raataloityja ratkaisuja ennen kilpailijoitaan. Esimerkiksi tekodaly voi aut-
taa tunnistamaan nousevia trendeja markkinoilla ja suuntaamaan myynti- ja markkinointire-
sursseja alueille, joilla kysynt& kasvaa. Lisaksi tekoalyn avulla voidaan luoda yksiléllisia ja
skaalautuvia asiakaskokemuksia, jotka parantavat asiakkaiden sitoutumista ja uskollisuutta
(Adobe, 2024).

Strateginen ndkodkulma generatiivisen tekoalyn hyddyntamiseen sisaltaa myos teknologian
kayton myyntitimien valmentamiseen ja paatdksenteon tukemiseen. Tekodly voi toimia "vir-
tuaalisena neuvonantajana”, joka tarjoaa myyijille suosituksia parhaista toimintatavoista
asiakaskohtaamisissa. Tama ei vain lisdad myyjien tehokkuutta, vaan myds varmistaa, etta
asiakas saa yhdenmukaisen ja laadukkaan palvelukokemuksen riippumatta myyntiedusta-
jasta (PwC, 2023).

Vaikka generatiivinen tekodly tarjoaa huomattavia etuja, sen kaytto ei ole ongelmatonta, ja
on tilanteita, joissa teknologia ei valttamatta ole tehokkain tai kayttokelpoisin ratkaisu. Esi-
merkiksi monimutkaisissa myyntineuvotteluissa, joissa vaaditaan vahvoja ihmissuhdetaitoja
ja intuitiivista paatdksentekoa, tekodaly ei voi korvata myyjan henkilékohtaista osaamista ja
vuorovaikutustaitoja (Forsell, 2024). Tekoalyn tehokkuus riippuu myo6s kaytettavan datan
laadusta ja saatavuudesta. Jos yrityksella on hajanaiset tai puutteelliset tiedot asiakkais-
taan, tekodlymallien tarjoamat analyysit voivat olla harhaanjohtavia tai epatarkkoja. Tama
Voi johtaa vaariin paatoksiin ja heikentaa asiakaskokemusta. Lisaksi generatiiviset mallit
voivat luoda siséltda, joka nayttaa vakuuttavalta mutta sisaltaa faktavirheitd, mika voi hei-

kentaa yrityksen uskottavuutta (Implement Consulting Group, 2024).

Eettiset kysymykset ovat toinen keskeinen haaste. Tekoélyn tuottaman sisallon alkupera,
l[Apinékyvyys ja vastuullisuus ovat asioita, joita yritysten on otettava huomioon. Esimerkiksi
deepfake-teknologian kaytto tai tekodlyn paatbksenteon lapindkymattdmyys voivat herattaa
luottamuskysymyksia asiakkaiden ja sidosryhmien keskuudessa. Naiden ongelmien ratkai-
seminen vaatii selkeitd kaytant6ja ja sdantoja, jotka maarittelevat tekoalyn kayton rajat ja

varmistavat sen vastuullisuuden (Business Finland, 2023).

Generatiivisen tekoalyn rajoitteiden kriittinen tarkastelu auttaa yrityksia ymmartamaan tek-

nologian kayttoon liittyvat realistiset mahdollisuudet ja haasteet. Taman pohjalta yritykset



voivat suunnata resurssejaan tilanteisiin, joissa tekoalyn potentiaali saadaan hyédynnettya

parhaalla mahdollisella tavalla.

Generatiivisen tekoalyn sovellukset ovat monipuolisia, ja niiden kayttd kasvaa jatkuvasti eri
toimialoilla. Naiden sovellusten avulla yritykset voivat tehostaa prosessejaan, parantaa
asiakaskokemusta ja lisata innovatiivisuutta. Tekoalyn soveltaminen ulottuu aina markki-

noinnista ja myynnista tuotekehitykseen ja operatiiviseen tehokkuuteen.

Markkinointi ja myynti: Generatiivinen tekoaly on erityisen hytdyllinen markkinoinnissa ja
myynnissa, joissa sita hyddynnetdan asiakasviestinnan personoinnissa, asiakaskohderyh-
mien segmentoinnissa ja markkinointikampanjoiden suunnittelussa. Esimerkiksi Firefly ja
ChatGPT tarjoavat kayttdjille mahdollisuuden luoda personoituja viesteja, mainoksia ja

muuta sisaltda nopeasti ja kustannustehokkaasti (Adobe, 2024).

Asiakaspalvelu: Asiakaspalvelussa generatiivinen tekoéaly tarjoaa mahdollisuuksia parantaa
palveluiden nopeutta ja laatua. Chatbotit ja virtuaaliset avustajat voivat vastata asiakasky-
selyihin reaaliajassa ja kasitella laajoja tietomé&aria tarjotakseen asiakkaille tasmallista ja
yksildllista palvelua (IBM, 2023). Tama ei ainoastaan paranna asiakastyytyvaisyyttd, vaan
my0Os vahentaa asiakaspalveluhenkiloston tydtaakkaa.

Tuotekehitys ja innovaatiot: Generatiivinen tekoaly tukee tuotekehitysta luomalla esimer-
kiksi uusia tuoteideoita, prototyyppeja ja visuaalisia konsepteja. Generatiiviset vastakkain-
asetteluun perustuvat verkot (GAN) ovat erityisen hyddyllisid visuaalisten siséltdjen, kuten
tuotekuvien ja videoiden, luomisessa (Goodfellow et al., 2014). Td&m& nopeuttaa kehitys-

prosesseja ja mahdollistaa resurssien tehokkaamman kayton. (Goodfellow et al., 2014).

Tietojen analysointi ja raportointi; Generatiivinen tekodély voi analysoida valtavia dataméaaria
ja luoda niiden perusteella yksityiskohtaisia raportteja ja ennusteita. Implement Consulting
Groupin (2024) mukaan tama auttaa erityisesti korkean teknologian yrityksia optimoimaan
liketoimintaprosessejaan ja tekemaan parempia paatdksia. Esimerkiksi myyntiorganisaa-
tiot voivat kayttad tekodlya tunnistaakseen kannattavimmat asiakassegmentit ja raataloi-

dakseen palvelunsa niiden tarpeisiin.

Koulutus ja sisdiset prosessit: Generatiivinen tekoaly voi myds tukea organisaation sisaisia
prosesseja, kuten tydntekijoiden koulutusta ja sisaista viestintdd. Tekoalyn avulla voidaan
luoda interaktiivisia koulutusmateriaaleja, simulaatioita ja oppimistydkaluja, jotka auttavat

henkildst6d omaksumaan uusia taitoja nopeammin ja tehokkaammin.

KPMG:n raportissa "Generative Al models — the risks and potential rewards in business"
(2023) todetaan, ettd generatiiviset tekodlymallit voivat merkittédvasti muuttaa liiketoimintaa

automatisoimalla ja suorittamalla tiettyja tehtavia ennennakeméttomalla nopeudella ja
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tehokkuudella. Liséksi raportissa mainitaan, etta nailla malleilla on kayttéa monilla liiketoi-
minnan osa-alueilla, kuten IT:ss&, henkilostdhallinnossa, operaatioissa, taloudessa, audi-
toinnissa, lakiasioissa ja markkinoinnissa. Sovelluskohteita ovat muun muassa ehdotusten
laatiminen, koodin kehittdminen ja testaaminen sek& monimutkaisen tiedon poiminta ja tii-
vistaminen. Nama havainnot tukevat nakemystd, ettéd generatiivisen tekoalyn sovellusten
kirjo on laaja ja sen tarjoamat hyddyt tekevat siita kriittisen tydkalun nykyaikaisille organi-

saatioille.
2.2 B2B-myynnin erityispiirteet

B2B-myynti (Business-to-Business) tarkoittaa yritysten valista kaupankayntia, jossa yksi yri-
tys myy tuotteita tai palveluita toiselle yritykselle. Toisin kuin kuluttajille suunnattu B2C-
myynti (Business-to-Consumer), B2B-myynnissa paattksentekoprosessit ovat monimutkai-
sempia, myyntisyklit pidempia, ja kaupat yleensa suurempia arvoltaan. Alma Insightsin
(2022) mukaan B2B-myynnissa keskeista on luottamuksen rakentaminen ja pitkan aikavalin
suhteiden yllapitaminen, silla asiakkaat odottavat konsultoivaa ja asiantuntevaa otetta

myyntiprosessissa.

B2B-myynnissé paatoksentekoon osallistuu usein useita henkil6ita tai timeja, mika tekee
prosessista kompleksisemman kuin kuluttajamyynnisséd. Tama vaatii myyjalta kykya ym-
martaa eri sidosryhmien tarpeita ja mukauttaa viestinsa kullekin paatdksentekijélle sopi-
vaksi. Lisaksi B2B-myynnissa tuotteet ja palvelut ovat usein raataloityja vastaamaan asiak-
kaiden erityistarpeita, mika liséd myynnin suunnittelun ja toteutuksen monimutkaisuutta
(Forsell, 2024).

Nykyaan B2B-myynnissa korostuu datan hyédyntaminen. Yritykset kayttavat asiakasdataa
tunnistaakseen potentiaalisia asiakkaita, analysoidakseen ostokayttaytymista ja kehittaak-
seen personoituja ratkaisuja. Tama tekee generatiivisesta tekoalysta erityisen arvokkaan
tyokalun, silla sen avulla voidaan kasitella suuria tietomaaria ja tuottaa raataldityja asiakas-

ratkaisuja nopeammin kuin perinteisin keinoin (McKinsey, 2023).

Luottamus on keskeinen tekija B2B-myynnissd. Koska kaupankayntia kaydaan usein suu-
rilla summilla ja asiakkaiden liiketoiminta voi olla riippuvaista hankituista tuotteista tai pal-
veluista, toimittajan ja asiakkaan vélinen suhde rakentuu pitkdjanteisesti. Tama korostaa

myyjien ihmissuhdetaitoja sek& kykya toimia luotettavana neuvonantajana (Koli, 2022).

Generatiivinen tekodly voi auttaa myyjia navigoimaan ndité erityispiirteitd. Implement Con-
sulting Groupin (2024) mukaan tekodly voi auttaa erityisesti paatoksenteon nopeuttami-
sessa ja asiakasanalyysien tehostamisessa, mikd parantaa myyntiprosessien tehokkuutta

ja asiakastyytyvaisyytta.
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Naiden erityispiirteiden ymmartaminen on keskeista, kun tarkastellaan generatiivisen teko-
alyn mahdollisuuksia ja haasteita B2B-myynnissd. Ne muodostavat perustan teknologian
hyodyntamiselle, silla onnistunut myyntiprosessi edellyttdd seka strategista suunnittelua

ettd operatiivista tehokkuutta.
2.2.1 Tekoalyn implementointi myyntiprosesseihin

Myyntiprosessien automatisointi generatiivisen tekoalyn avulla on nopeasti kehittyva alue,
joka tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tehostaa toimintojaan ja parantaa myyntituloksia.
Generatiivisen tekoalyn kaytto ei rajoitu vain yksittaisten tehtavien automatisointiin, vaan se
voi tuoda lisdarvoa koko myyntisyklin aikana, alkaen potentiaalisten asiakkaiden tunnista-

misesta eli liidien generoinnista aina asiakassuhteiden yllapitoon.

Yksi myyntiprosessien keskeisista vaiheista on potentiaalisten asiakkaiden tunnistaminen
ja kvalifiointi. Generatiivinen tekodaly voi analysoida suuria datamaaria ja tunnistaa asiakas-
profiileja, jotka todennakdisimmin ovat kiinnostuneita yrityksen tuotteista tai palveluista.
Tama vahentaa manuaalisen tydn maaraa ja parantaa liidien laatua. McKinseyn (2023) mu-
kaan tekoalyn avulla tehty liidien kvalifiointi voi lisdtd myyntiprosessin tehokkuutta merkitta-

vasti, silla myyntitiimit voivat keskittya valmiiksi kilnnostuneisiin asiakasryhmiin.

Asiakaskommunikaation personointi on toinen alue, jossa generatiivinen tekodly loistaa.
Tekodly voi luoda personoituja myyntiviesteja, tarjouksia ja esityksia, jotka on raataloity asi-
akkaan tarpeiden ja kiinnostuksen kohteiden mukaan. Esimerkiksi ChatGPT:n kaltaiset so-
vellukset voivat auttaa myyjia tuottamaan yksiléllisia sahkdposteja ja viestintastrategioita,

jotka lisdavat asiakasuskollisuutta ja konversioita (Adobe, 2024).

Tarjousten laatiminen on usein aikaa vieva osa myyntiprosessia. Generatiivinen tekodly voi
automatisoida tarjousten ja sopimusten luonnin, tuottaen raatéloityja dokumentteja asiak-
kaan tarpeiden perusteella. Tama ei vain nopeuta prosessia, vaan myoés vahentaa virheiden

maaraa ja lisda asiakkaan kokemaa arvoa (PwC, 2023).

Tekoaly voi analysoida myyntidataa ja tarjota arvokkaita ennusteita tulevista myyntitren-
deista, asiakkaiden tarpeista ja mahdollisista markkinamahdollisuuksista. Naiden ennustei-
den avulla yritykset voivat optimoida myyntistrategioitaan ja reagoida markkinoiden muu-
toksiin ajoissa. IBM:n (2023) mukaan tekodlypohjaiset analyysit voivat lisdtd myyntiorgani-

saatioiden reagointikykya ja kilpailuetua.

Myyntiprosessi ei paaty kaupantekoon, vaan asiakassuhteiden yll&pito on tarke& osa pitka-

aikaista menestysta. Generatiivinen tekoaly voi auttaa asiakaspalvelun automatisoinnissa
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ja tarjota raataloityja seurantaviesteja ja jatkotarjouksia. Tama parantaa asiakaskokemusta

ja edistaé asiakasuskollisuutta pitkalla aikavalilla (Implement Consulting Group, 2024).

Vaikka generatiivinen tekodly tarjoaa huomattavia etuja myyntiprosessien automatisoin-
nissa, sen kayttoon liittyy myos haasteita, kuten teknologian integrointi olemassa oleviin
jarjestelmiin ja henkiloston kouluttaminen sen kayttoon. Lisaksi on huomioitava eettiset na-
kokohdat, kuten tekoalyn paattksenteon lapinakyvyys ja tietosuojavaatimukset (Business
Finland, 2023).

Kun generatiivista tekodlya hyotdynnetaan vastuullisesti ja strategisesti, se voi muuttaa
myyntiprosessit huomattavasti tehokkaammiksi. Tama tarkoittaa muun muassa tarkempaa
asiakkaiden tarpeiden ennakointia, nopeampaa reagointia muuttuviin markkinaolosuhteisiin
ja kohdennetumpia myyntitoimenpiteita. Naiden etujen avulla yritykset voivat saavuttaa

merkittavia kilpailuetuja ja samalla parantaa asiakastyytyvaisyytta.
2.2.2 Tekoalyn vaikutus myyntityon tulevaisuuteen

Generatiivisen tekoalyn odotetaan muuttavan merkittavasti myyntityén luonnetta tulevina
vuosina. Implement Consulting Groupin (2024) ennusteen mukaan yli 60 prosenttia myyn-
tityosta tulee sisdltdamaan tekoalyn hyddyntadmista seuraavan viiden vuoden aikana. Kes-
keinen muutosajuri on tekodlyn kyky analysoida ja hyddyntdad suuria tietomaarid nopeasti
ja tarkasti, mika IBM:n (2023) mukaan tehostaa erityisesti potentiaalisten asiakkaiden tun-

nistamista ja ostokayttaytymisen analysointia.

McKinseyn (2023) tutkimus osoittaa, etta tekoalyn tuomat parannukset myyntiprosesseihin
voivat kasvattaa organisaatioiden tuottavuutta jopa 40 prosentilla. Tama perustuu erityisesti
rutiinitehtavien, kuten tarjousten laatimisen ja raportoinnin automatisoitumiseen. Adobe
(2024) korostaa, ettda automatisointi vapauttaa myyjien aikaa strategisempaan toimintaan,

kuten asiakassuhteiden kehittamiseen ja monimutkaisten myyntineuvottelujen hallintaan.

Tekoalyn kayttdonottoon liittyy kuitenkin myds merkittévia haasteita. Implement Consulting
Group (2024) nostaa esiin erityisesti eettiset kysymykset ja sisallén luotettavuuden. Teko-
alyn tuottama sisalt6 voi olla harhaanjohtavaa tai sisdltaa faktavirheitda, mika asettaa vaati-
muksia kayttgjien kriittiselle arviointikyvylle. PwC:n (2023) mukaan tietoturva on toinen kes-
keinen huolenaihe, silla tekodlymallien kouluttamiseen kaytetty data voi sisaltdd arkaluon-
toisia tietoja. TAma edellyttaa yrityksilta vahvaa panostusta kyberturvallisuuteen ja tietosuo-
jakaytantoihin.

Organisaatioiden ja tydntekijoiden osaamisen kehittdminen nousee avainasemaan tekoalyn

hyodyntamisessa. Tekodlyn tehokas kayttt edellyttdd jatkuvaa koulutusta ja uusien taitojen
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omaksumista. Adobe (2024) painottaa, etta haasteiden hallinnassa keskeista on tarkka
suunnittelu ja ennakoivat toimet. Organisaatioiden tulisi varmistaa riittava koulutus, selkeéat

tietosuojakaytannot ja tekoalyn tuottaman sisallon systemaattinen tarkistaminen.

Muutos ei kuitenkaan tarkoita myyjien merkityksen vahenemista. Painvastoin henkilokoh-
taisen asiantuntijuuden ja konsultoivan myyntitydén merkitys korostuu entisestaan. Tekoaly
toimii tybkaluna, joka tukee ja tehostaa myyjien tyota, mutta ei korvaa inhimillista vuorovai-
kutusta ja paatoksentekoa monimutkaisissa B2B-myyntitilanteissa. Kun tekoélya hyddyn-
netéén vastuullisesti ja strategisesti, se voi tarjota merkittavia kilpailuetuja ja parantaa B2B-

myynnin tuloksia huomattavasti.
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3 Tutkimusmenetelmat ja tutkimuksen eteneminen
3.1 Tutkimuksen lahestymistapa ja menetelméavalinnat

Tama tutkimus toteutettiin empiirisend tutkimuksena, jossa yhdistettiin kvantitatiivisia ja
kvalitatiivisia menetelmia. Heikkilan (2014) mukaan empiirinen tutkimus soveltuu erityisesti
iimididen ja kayttaytymisen tutkimiseen seké erilaisten hypoteesien testaamiseen kaytan-
nossa. Tassa tutkimuksessa empiirinen [ahestymistapa mahdollisti generatiivisen tekodalyn

kayton kartoittamisen B2B-myynnin todellisessa toimintaymparistossa.

( TUTKIMUSTOIMINTA )
Emplirinen tutkimus ] l Teoreettinen tutkimus ]

' .
Kvantitatiiviset tutkimukset Kvalitatiiviset tutkimukset
Tyypillisia aineistonkeruu- Tyypillisia aineistonkeruu-
menetelmia: menetelmia:
o lomakekyselyt, surveyt  henkilokohtaiset haastatte-
 internetkyselyt lut
e strukturoidut haastattelut * ryhmahaastattelut
e systemaattinen havainnointi e osallistuva havainnointi
o kokeelliset tutkimukset e eldytymismenetelma

o valmiit aineistot ja doku-

mentit

Kuva 1. Tutkimusten jaottelua. Lédhde: Heikkila, 2014, s. 13.

Monimenetelmainen lahestymistapa valittiin, koska se tarjoaa kattavamman kuvan tutkitta-
vasta ilmidsta. Kvantitatiivinen data auttaa ymmartamaan ilmion laajuutta ja yleisyytta, kun
taas kvalitatiivinen aineisto syventaa ymmarrysta kayttajien kokemuksista ja ndkemyksista.
Vehkalahti (2019) korostaa, ettd tdma parantaa tutkimuksen luotettavuutta ja validiteettia,

silla eri menetelmat taydentavat toisiaan ja kompensoivat toistensa heikkouksia.
Kyselytutkimus suunniteltiin vastaamaan tutkimuksen kolmea paatavoitetta:

1. Tekodlyn kayton nykytilan kartoittaminen B2B-myynnissa.

2. Kayttbkokemusten analysointi, mukaan lukien hyddyt ja haasteet.

3. Kehitysehdotusten ja tulevaisuuden nakymien tunnistaminen.
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3.2 Aineiston keruu ja kyselytutkimuksen toteutus

Tutkimusaineisto kerattiin sahkoisella kyselytutkimuksella Google Forms -alustalla ajanjak-
solla 30.10.2024-15.11.2024. Sahkoinen kysely valittin menetelmaksi sen mahdollistaman
laajan tavoittavuuden ja kustannustehokkuuden vuoksi. Tietoarkiston (2024) mukaan sah-
kdisen kyselyn etuja ovat myos nopea tiedonkasittely ja vastaajien anonymiteetin sailymi-
nen, miké on erityisen tarkeaa kasiteltdessa tyohon ja teknologian kayttoon liittyvia koke-

muksia.

Kyselylomake rakennettiin kolmen paateeman ymparille: vastaajien taustatiedot, tekoalyn
kaytto ja kokemukset seka tulevaisuudennakymat. Lomakkeen kysymyksia suunniteltaessa
Kiinnitettiin huomiota erityisesti selkeyteen, yksinkertaisuuteen ja loogiseen etenemiseen.
Suljetut kysymykset suunniteltiin tuottamaan numeerista dataa analysoitavaksi, kun taas
avoimet kysymykset mahdollistivat syvallisemman ja henkildkohtaisemman aineiston ke-
ruun (Vehkalahti, 2019).

Heikkilan (2014) mukaan testauksella on keskeinen rooli kyselylomakkeen kehittdmisessa.
Lomaketta pilotoi nelja B2B-myynnin ammattilaista, jotka testasivat lomakkeen ennen var-
sinaista tutkimusta. Testauksen perusteella kysymyksia tarkennettiin ja selkeytettiin, mik&a
paransi lomakkeen toimivuutta ja ymmarrettavyyttd. Avoimien kysymysten osalta paadyttiin
my0Os poistamaan pakollinen vastaaminen, jotta vastaaminen ei taysin keskeytyisi, mikali
naihin ei haluta vastata, vaan olisi mahdollista kerata vastaajilta ainakin kvantitatiivinen

data.

Vastaukset saatiin automaattisesti .csv -muodossa, mik& mahdollisti datan kasittelyn Ex-
celissé. Aineiston tilastollisessa analyysissa hyddynnettiin Excel-ohjelmiston ristiintaulu-
kointia muuttujien véalisten yhteyksien tutkimiseksi (Heikkila, 2014; Vehkalahti, 2019). Ris-
tiintaulukoinnilla tarkasteltiin erityisesti taustamuuttujien (kuten yrityksen koko, vastaajan
tyokokemus ja ik&a) yhteytta tekodlyn kayttoon. Excelissa ristiintaulukointi toteutettiin Pivot-

taulukoiden avulla, mika mahdollisti useiden muuttujien samanaikaisen tarkastelun.
3.3 Tutkimuksen kohderyhma ja otanta

Kohderyhmana olivat suomalaiset B2B-myynnin ammattilaiset, jotka tydskentelevéat erilai-
sissa tehtdvissa ja toimialoilla. Kohderyhma valittiin, koska juuri ndma ammattilaiset voivat
antaa arvokasta tietoa generatiivisen tekoalyn hyodyntadmisesta ja sen vaikutuksista myyn-

titybhon.

Kyselytutkimuksen vastausmaaraa on vaikea arvioida etukéteen. Heikkilan (2014) mukaan

tallainen kysely muistuttaa “itsevalikoitunutta naytetta" tai "mukavuusotantaa”, mika voi
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vaikuttaa tulosten tieteelliseen merkittavyyteen. Tavoitteena oli kuitenkin saada vahintaan

50 vastausta, minimissaan 30, jotta tuloksia voidaan analysoida laadukkaasti.

Ensimmaisen viikon aikana kysely jaettiin omien sosiaalisen median kanavien ja ammatil-
listen ryhmien kautta, mikéa tuotti 26 vastausta. Taman jalkeen aineistonkeruuta tehostettiin
l[Ahettdmalla kyselykutsu yksityisviestind LinkedIn-verkostolle, mik& osoittautui erittéin te-
hokkaaksi ja nosti vastausmaaran lopulta 117:8an. Tama ylitti alkuperaisen tavoitteen mer-
kittavasti ja paransi tutkimuksen tieteellista luotettavuutta. Toisaalta kohdentaminen omaan

verkostoon saattaa myds haitata tutkimuksen reliabiliteettia.

0
&

€3 Huomio, kaikki B2B-myynnin ammattilaiset!

Teen opinndytety6ta aiheella Generatiivisen tekoalyn hyédyntaminen B2B-myynnissa
2024, ja tutkimukseni pohjaa kyselyyn. Arvostaisin suuresti, jos jakaisit omia
kokemuksiasi! Jokaisella vastauksella on merkitysta; kyselyyn voit my6s vastata,
vaikka et kayttaisikaan generatiivista tekoalys — myos tama tieto on tirkeas @

3% Tutkimuksessani etsin vastauksia siihen, miten B2B-myyjat hyodyntavat
generatiivista tekoalya ty6ssaan vuonna 2024.

[T Kysely kestaa vain 5-10 minuuttia, ja kaikki vastaukset kasitellasn
luottamuksellisesti. Vastausaikaa on 15.11.2024 asti.

¢ Linkki kyselyyn: https://Inkd.in/dXnM3k3g
Lammin kiitos jo nyt osallistumisestasi ja tuestasi!
Vastauksesi auttaa kartoittamaan generatiivisen tekoalyn kaytén nykytilannetta ja

tukemaan organisaatioita sen hyddyntamisessa tulevaisuudessa.

Linkkia saa my®os jakaa.

m‘ Generatiivisen tekodlyn hyddyntdminen B2B-myynnissa
T e 2024: Kyselytutkimus

(5 Like @ Comment r:J Repost 1 Send

Kuva 2. LinkedIn-julkaisu kyselytutkimuksesta. Lahde: Oma aineisto.

3.4 Aineiston analyysi ja kasittely

Aineiston analyysi toteutettiin systemaattisesti kahdessa vaiheessa. Kvantitatiivinen data
analysoitiin Excel-ohjelmistolla hyddyntéen tilastollisia perusmenetelmid. Analyysissa kes-
kityttiin erityisesti vastausjakaumien tarkasteluun ja erilaisten rijppuvuussuhteiden tunnista-
miseen ristiintaulukoinnin avulla. TA&m& mahdollisti esimerkiksi tekoalyn kéayton ja vastaajien

taustatekijoiden valisten yhteyksien tarkastelun.
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Kvalitatiivinen aineisto, joka koostui avointen kysymysten vastauksista, analysoitiin sisél-
[6nanalyysin menetelmalla. Tuomi ja Sarajarvi (2018) painottavat systemaattisen lahesty-
mistavan tarkeytta laadullisen aineiston analysoinnissa. Analyysi eteni vaiheittain aineis-

toon perehtymisesta teemojen tunnistamiseen ja johtopdatésten muodostamiseen.

Aineiston analyysin luotettavuuden varmistamiseksi hyddynnettiin my6s generatiivisen te-
koalyn sovelluksia (ChatGPT, OpenAl 2024; Claude, Anthropic 2024). Tekoalysovelluksia
kaytettiin erityisesti kvantitatiivisen datan ristiintaulukointien tarkistamisessa ja kvalitatiivi-
sen aineiston teemoittelun validoinnissa. Teko&lysovellusten kayttd toimi ihmisanalyysin tu-
kena, ei sen korvaajana, ja kaikki tekodlyn tuottamat havainnot tarkistettiin manuaalisesti.
Tama kaksivaiheinen analyysiprosessi (ihmis- ja koneanalyysi) paransi tulosten luotetta-
vuutta ja auttoi tunnistamaan aineistosta sellaisia yhteyksia, jotka olisivat saattaneet jddda

huomaamatta pelkassd manuaalisessa analyysissa.

Tekoalyd hyddynnettiin kuitenkin harkiten, huomioiden sen mahdolliset rajoitteet ja vi-
noumat. Kaikki tekodalyn tuottamat analyysit ja havainnot arvioitiin kriittisesti ja verrattiin pe-
rinteisilla menetelmilla saatuihin tuloksiin. Tama hybridilahestymistapa analyysissa edustaa
nykyaikaista tutkimuskaytanttd, jossa hyddynnetaan seka perinteisia ettd uusia analyysi-
tyokaluja tulosten validiteetin varmistamiseksi. Esimerkiksi Gunther ja Hasanen (2021) pai-
nottavat, etté perinteisten ja uusien menetelmien yhdistaminen voi tuottaa kattavamman

nakokulman tutkimuksen ilmioon.
3.5 Tutkimuksen luotettavuus ja eettiset nakdkohdat

Tutkimuksen luotettavuuden varmistamiseksi Kiinnitettiin erityista huomiota seka reliabili-
teettiin etta validiteettiin. Kyselylomakkeen huolellinen testaus ja muokkaus paransivat mit-
tarin toimivuutta (Heikkild, 2014). Analyysivaiheessa noudatettiin tarkkuutta ja systemaatti-

suutta, ja tulokset tarkistettiin useaan kertaan virheiden valttamiseksi.

Tutkimuksen eettiset nakokohdat huomioitiin koko tutkimusprosessin ajan. Vastaajille ker-
rottiin selkeasti tutkimuksen tarkoitus ja tietojen kaytt6, ja anonymiteetti varmistettiin kai-
kissa tutkimuksen vaiheissa (Tietoarkisto, 2023). Tutkimuksessa noudatettiin hyvaa tieteel-
lista kaytantdd ja LAB-ammattikorkeakoulun eettisia ohjeistuksia (Gunther & Hasanen,
2021; LAB-ammattikorkeakoulu, 2024).
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4 Tulokset

4.1 Vastaajien taustatiedot

Tutkimukseen osallistui 117 B2B-myynnin ammattilaista. Heikkila (2014) korostaa kirjas-
saan, kuinka vastaajajoukon monipuolisuus ja kattavuus eri taustamuuttujien osalta vahvis-
tavat tutkimuksen validiteettia. Erityisesti demografinen monimuotoisuus mahdollistaa yleis-

tettavia johtopaatoksia, kun otoskoko on riittéava ja edustaa tutkittavaa ilmiota.

Vastaajien tydkokemus painottui kokeneisiin ammattilaisiin, silla yli puolet (50,4 %) omasi
yli 10 vuoden kokemuksen B2B-myynnista. Merkittdva osuus vastaajista (27,4 %) edusti
my6s 1-5 vuoden kokemustasoa, mikd toi aineistoon monipuolisuutta kokemustaustan
osalta. Vain pieni osa vastaajista (1,7 %) oli tydskennellyt alalla alle vuoden. Kokeneiden
vastaajien suuri osuus antaa tutkimukselle painoarvoa, silla heilld on syvéllinen ymmarrys

myynnin prosesseista ja teknologioiden vaikutuksista.

Kuinka kauan olet tyoskennellyt B2B-myynnin parissa?

117 vastausta

® Alle 1 vuosi

@® 1-5 vuotta
6-10 vuotta

@ yli 10 vuotta

Kuva 3. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Vastaajien tehtavanimikkeiden kirjo oli laaja, kasittden yhteensa 72 erilaista nimiketta. Jou-
kossa oli operatiivisten myyntitehtévien liséksi merkittava maara (12,8 %) johtotehtévissa
toimivia henkildita, kuten myyntijohtajia, kaupallisia johtajia ja toimitusjohtajia. Tama tuo tut-
kimukseen arvokasta nakdkulmaa generatiivisen tekoalyn hyddyntamisesta myos strategi-

sella tasolla. Yleisimmat tehtdvanimikkeet olivat:

e Sales Manager 8,6 %
e Account Manager 6,8 %
e Myyntipaallikko 5,1 %

e Customer Success Manager 5,1 %
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o Asiakkuuspaallikkd 5,1 %

Muita nimikkeita, joita vastaajat mainitsivat, olivat esimerkiksi "Koulutuspaallikkd", "Yrittaja",

"Business Development Manager" ja "Avainasiakaspaallikko".
Organisaatioiden koon osalta vastaajat jakautuivat seuraavasti:

e Suuri yritys (yli 250 tyontekijaa): 43,6 %

o Keskisuuri yritys (50-249 tyontekijaa): 29,9 %
e Pieni yritys (10-49 tyontekijaa): 15,4 %

e Mikroyritys (alle 10 tyontekijaa): 7,7 %

e Yksinyrittgjat: 3,4 %

Minka kokoisessa yrityksessa tyoskentelet?
117 vastausta

@ Olen yksinyrittsja
@ Mikroyritys (alle 10 tydntekijaa)
Pieni yritys (10-49 tyontekijaa)
@ Keskisuuri yritys (50-249 tyéntekijaa)
@ Suuri yritys (yli 250 tyéntekijaa)

Kuva 4. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Suurissa ja keskisuurissa yrityksissa tydskentelevat muodostivat yhdessa merkittavan
enemmiston (73,5 %) vastaajista. Suurten yritysten korkea osuus korostaa niiden resurs-
sien ja infrastruktuurin vaikutusta tekoalyn kayttddnotossa. Pienempien yritysten osuus
puolestaan voi viitata resurssirajoitteisiin tai hitaampaan teknologian kayttéénottoon (Etla,
2024).

Toimialajakaumassa informaatio- ja viestintaala (17,1 %) muodosti suurimman yksittisen
toimialan. Tama oli odotettavissa, silla ala on tunnettu teknologian edellakavijana (Etla,
2024). Toiseksi suurin oli koulutusala (12,0 %), jota seurasivat muu palvelutoiminta (11,1
%) ja tukku- ja vahittaiskauppa (9,4 %). Teollisuuden ja kuljetuksen osuus oli kummallakin
7,7 % vastaajista, mik& kuvastaa perinteisempien toimialojen hitaampaa teknologian kayt-
toonottoa (STT Info, 2024).
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Ikdjakauma painottui keski-ikaisiin vastaajiin:

e 45-54-vuotiaat: 31,6 %
e 35-44-vuotiaat: 29,9 %
e 25-34-vuotiaat: 27,4 %
e 55-64-vuotiaat: 10,3 %

Ikasi?
117 vastausta

@ Alle 25 vuotta
@® 25-34 vuotta

35-44 vuotta
@ 45-54 vuotta
@ 55-64 vuotta

@ 65 vuotta tai vanhempi

Kuva 5. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Ikdjakauma osoittaa, etta vastaajat ovat padosin tyduransa keskivaiheessa tai sité pidem-
malla, mikéa voi vaikuttaa heidan nakemyksiinsa teknologioiden hyoédyista ja kdaytannon so-
veltuvuudesta (Implement Consulting Group, 2024).

Sukupuolijakauma osoitti miesenemmiston:

e Miehet: 63,3 %
e Naiset: 35,9 %

e Ei halunnut kertoa: 0,9 %

Sukupuolijakauma heijastaa B2B-myynnin perinteista tilannetta, johon Pdntinen (2021) viit-

taa tutkimuksessaan, mutta naisten merkittdva osuus voi osoittaa tasapainon parantuneen

viime vuosina.
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Sukupuolesi:
117 vastausta

@ Nainen
® Mies
Muu
@ En halua kertoa

Kuva 6. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Yleisesti taman tutkimuksen demografinen profiili antaa kattavan kuvan suomalaisen B2B-
myynnin ammattilaisista ja luo luotettavan pohjan tutkimuksen muiden tulosten analysoin-
nille. Vastaajien monipuolinen kokemustausta ja eri kokoisista organisaatioista tuleva edus-

tus vahvistavat tutkimuksen validiteettia.
4.2 Generatiivisen tekoalyn kaytté B2B-myynnissa

Generatiivisen tekoalyn kayttd B2B-myynnissé osoittautui aineiston perusteella jo varsin
yleiseksi. Suurin osa yrityksistéa (68,4 %) hyddyntéé generatiivista tekodlya B2B-myynnissa.
Tama viittaa siihen, ettd generatiivinen tekodly ndhdaan jo laajasti osana modernin myynnin

tyokaluvalikoimaa (Salesforce, 2023).

Kuitenkin merkittdva osuus (24,8 %) ei vield hyddynna tekodlya. "En osaa sanoa" -vastaus-
ten osuus (6,8 %) viittaa siihen, etta tekoalyn kayttd ei ole valttamatta taysin lapinakyvaa
kaikille tyontekijoille. Tatad tukee myés mm. Etla (2024), joka korostaa, etta tekoalyn hyo-
dyntaminen organisaatioissa voi olla osittaista tai rajautua tietyille rooleille, jolloin kaikilla

tyontekijoilla ei valttamatta ole nakyvyytta teknologian kayttéon.

Tekoalyn kayton yleisyys oli merkittavasti korkeampi suurissa yrityksissa (43,6 %) verrat-
tuna pieniin yrityksiin ja mikroyrityksiin. Tdma ero voidaan osittain selittdd suurten yritysten
paremmilla resursseilla, kuten IT-infrastruktuurilla, budjetilla ja asiantuntijahenkilostolla,
jotka mahdollistavat teknologian tehokkaan kayttéonoton ja hallinnan (Etla, 2024). Suurilla
organisaatioilla on myés vahvemmat valmiudet investoida tekoélya tukeviin koulutusohjel-
miin, mika edistaa kayttdonoton onnistumista ja laajentumista. STT Info (2024) raportoi, ettéa

pienemmat yritykset kokevat enemman haasteita resurssipulan ja tietoturvakysymysten
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osalta, mikéa hidastaa tekoalyn kayton yleistymistd. Tama voi johtaa tilanteeseen, jossa suu-
ret yritykset hyotyvat tekodlysta suhteessa enemman ja vahvistavat kilpailuasemaansa pie-

nempiin toimijoihin néhden.

Analyysi osoittaa myds, etta suurissa yrityksissa tekoalyn kayttoé oli monipuolisempaa. Esi-
merkiksi suuri osa vastaajista raportoi hyddyntavansa tekoalya strategisiin paatoksiin ja mo-
nimutkaisiin analyysitarpeisiin, kun taas pienemmissa yrityksissa kayttd keskittyi usein rutii-
ninomaisempiin tehtaviin, kuten asiakasviestinnan automatisointiin. Tama heijastaa toi-
mialojen ja organisaatioiden valisten teknologisten valmiuksien eroja, joihin vaikuttavat

my@0s yrityskulttuuri ja johdon asenteet (Implement Consulting Group, 2024).

Hyddynnetdanko yrityksessédnne generatiivista tekodlya B2B-myynnissa?
117 vastausta

® Kylla
®cE

En osaa sanoa

Kuva 7. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Henkilokohtaisessa kaytdssa tulokset olivat samansuuntaisia. Tekoélya hyddynsi tydssaan
78,6 % vastaajista, kun taas 21,4 % ei vield kayttanyt tekoadlyd. Tama vahvistaa, ettd tekoaly
on jo merkittavassa roolissa yksildiden tydskentelyssa B2B-myynnin kontekstissa. Luku viit-
taa myds siihen, etté suurin osa vastaajista kokee tekodlyn tarjoavan lisdarvoa heidan pai-
vittdisessa tydssaan. Tekoalyn kayttdjien korkea osuus voi osittain heijastaa alaa laajasti
koskevaa digitalisaatiota ja lisdantyneita vaatimuksia tehokkuuden ja personoinnin paran-
tamiseksi. Kuitenkin vastaajat, jotka eivat viela kayta tekodlya, saattavat edustaa ryhmaa,
jossa osaamisen puute, epavarmuus teknologian hyddyista tai organisaation tuen puute
hidastavat kayttdonottoa (STT Info, 2024; Etla, 2024).

Liséksi kayttajien ja ei-kayttajien valinen ero voi liittya vastaajien taustatekijéihin, kuten
ikédan, kokemukseen tai toimialaan. Aiemmat tutkimukset (Pontinen, 2021) osoittavat, etta
nuoremmat tyontekijat ja teknologiaorientoituneilla aloilla tydskentelevat ovat yleenséa no-
peampia omaksumaan uusia ty6kaluja. Tama viittaa siihen, etté tekoalyn kaytto ei ole viela

jakautunut tasapuolisesti organisaation eri osastojen tai tyéntekijaryhmien kesken. Toisin
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sanoen jotkin tyéntekijaryhmat tai tehtavaalueet voivat hyddyntad tekoadlyd merkittavasti
enemman kuin toiset, mika voi vaikuttaa tyotehtavien ja vastuiden eriytymiseen organisaa-

tion sisalla.
Kaytatko generatiivista tekoélya tyossasi?
117 vastausta

® Kylis
®En

Kuva 8. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Henkilokohtaisen kaytdn osuus korostaa, ettd tekodly on jo olennainen osa suurimman

osan vastaajien paivittaista tydskentelyd. Kayton saannollisyys jakautui seuraavasti:

e Useita kertoja viikossa: 35,0 %

e Kerran viikossa: 13,7 %

e Paivittain: 10,3 %

e Muutaman kerran kuukaudessa: 19,7 %

e Harvemmin kuin kerran kuukaudessa: 6,8 %
e En koskaan: 14,5 %

Kuinka usein hyodynnat generatiivista tekoalya tyossasi?
117 vastausta

@ Paivittdin

@ Useita kertoja viikossa

@ Kerran viikossa

@ Muutaman kerran kuukaudessa

@ Harvemmin kuin kerran kuukaudessa
@ En koskaan

Kuva 9. Kaavio Google Forms. Léahde: Kyselyaineisto.
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Tulokset osoittavat, etté tekoalya kaytetdan usein joko pdivittain tai useita kertoja viikossa,
mika viittaa sen merkityksellisyyteen myyntiprosessien tukena. S&anndéllinen kaytté oli
yleista: lahes 60 % vastaajista kaytti tekoadlya vahintaan viikoittain. Taméa korostaa, etta te-
kodly ei ole vain satunnainen apuvéline, vaan monille kayttajille olennainen osa paivittaista
tyoskentelyd. Tama on linjassa aiempien havaintojen kanssa, jotka korostavat tekoalyn roo-
lia rutiinitehtéavien automatisoinnissa ja asiakaskokemuksen parantamisessa (IBM, 2023;

Implement Consulting Group, 2024).

"En koskaan" -vastauksia antaneet edustavat rynmad, jossa tekodly ei ole joko kaytetta-
vissa tai sen kayton edellytykset, kuten osaaminen tai tarve, eivat tayty. Tama ryhma saat-
taa viitata organisaatioihin tai yksil6ihin, jotka kohtaavat merkittavia esteitd tekoalyn kayt-
toonotossa. Esimerkiksi STT Info (2024) raportoi, etta tietoturva- ja osaamisongelmat ovat
yleisia esteita tekoalyn hyddyntamiselle suomalaisyrityksissa. Lisaksi osa vastaajista voi
edustaa aloja, joissa tekoaly ei vield ole vakiintunut tyokaluksi myyntiprosesseissa tai joissa

sen koetaan soveltuvan huonommin toimialan erityispiirteisiin (Etla, 2024).

Naiden havaintojen perusteella voidaan paatella, ettd vaikka tekodaly on yleistynyt, sen kayt-
toon liittyy vield merkittavia eroja toimialojen ja organisaatioiden valilla. Tama viittaa siihen,
ettd teknologian hyddyntaminen vaatii edelleen panostuksia osaamisen kehittdmiseen ja
kayton esteiden poistamiseen, erityisesti ryhmissa, joissa tekodly ei ole viela I6ytanyt paik-

kaansa osana tyoprosesseja.
Kayttajien keskuudessa tekodlya kaytettiin erityisesti seuraavissa tehtavissa:

e Asiakasviestinta (esim. sahkodpostit, viestit): 62,4 %

e Myyntipresentaatioiden luominen: 39,3 %

e Tarjousten ja sopimusten laatiminen: 30,8 %

e Sosiaalisen median sisélléon luominen ja hallinta: 29,1 %
¢ Liidien generointi ja prospektointi: 29,1 %

e Tuote- tai palvelukuvauksien luominen: 28,2 %

e Tuki myyntineuvotteluissa ja argumentoinnissa: 25,6 %
e Markkinatutkimus ja kilpailija-analyysi: 24,8 %

o Koulutus- ja kehitysmateriaalien luominen: 21,4 %

e Asiakaskysymysten tai reklamaatioiden kasittely 15,4 %

¢ Myyntidatan analysointi ja ennustaminen: 11,1 %



Missa B2B-myynnin ty:
vaihtoehdon.
117 vastausta

Asiakasviestinta (esim. sahk...
Tarjousten ja sopimusten laa...
Myyntipresentaatioiden luom...
Markkinatutkimus ja kilpailija. ..
Asiakaskysymysten tai rekla...
Myyntidatan analysointi ja e...
Liidien generointi ja prospekt...
Sosiaalisen median siséllon I...
Tuki myyntineuvotteluissa ja...
Koulutus- ja kehitysmateriaal...
Tuote- tai palvelukuvauksien...
En hybédynné generatiivista t...
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Otehtavissa hyodynnat generatiivista tekoalya? Voit valita useamman

73 (62,4 %)

36 (30,8 %)
46 (39,3 %)
29 (24,8 %)
18 (15,4 %)

13 (11,1 %)

34 (29,1 %)
34 (29,1 %)
30 (25,6 %)

25 (21,4 %)

33 (28,2 %)
20 (17,1 %)

Markkinointimateriaalien luo...
|18hinn& yleisesti asioiden ver...
Tuotetietojen etsiminen ja ve...
Mahdollisten asialkaiden kar...
Tiedon etsimiseen eri asioista

Kylmasoitot 0,9 %

Joskus yrittanyt kayda ilmain... 0,9 %
Prospektointi 0,9 %

Asiakkaiden taustatietojen h... 0,9 %

20 40 60 80

Kuva 10. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)

Naisté tuloksista kay ilmi, ettd tekodaly on erityisen hyédyllinen viestinnan, materiaalien luon-
nin ja myyntiprosessien tukena. TAma vahvistaa aiempien tutkimusten, kuten IBM:n (2023)
ja Implement Consulting Groupin (2024), johtopaatotksia siitd, ettd generatiivinen tekoaly
voi tuoda merkittavid parannuksia asiakasviestinndn personointiin ja myyntimateriaalien
luomiseen. Naisséa tehtavissa tekoalyn kayttd nakyy konkreettisina ajansééstoing ja tyon

laadun parantumisena.

Harvemmin mainitut kayttdétavat, kuten myyntidatan analysointi, osoittavat, etta tekoalyn
taysi potentiaali esimerkiksi analytiikan osalta voi vield olla hyddyntamatta. Tama viittaa
siihen, ettd organisaatiot eivat ole viela laajasti ottaneet kayttdon tekoalyn mahdollisuuksia
syvéllisempaan datan analyysiin, mika voisi tarjota strategista kilpailuetua. Kuten Imple-
ment Consulting Group (2024) huomauttaa, tekoélyn integrointi ennakoivaan analytiikkaan

ja asiakaskayttaytymisen mallintamiseen voi merkittavasti tehostaa myyntiprosesseja.

17,1 % vastaajista ei hyddynnad generatiivista tekodlya tydssaan lainkaan. Tama ryhma
edustaa mahdollista digitaalista kuilua, jossa jo aiemmin mainitut esteet, kuten resurssipula,
osaamisen puute tai organisaation alhainen valmiusaste, voivat hidastaa tekoélyn hyddyn-

tamista.
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4.3 Kaytetyt tyokalut ja niiden yleisyys

ChatGPT ja Copilot ovat vastaajien suosituimmat generatiivisen tekoalyn tytkalut. Chat-
GPT oli selvasti yleisimmin kaytetty tytkalu (68,4 %), ja Copilot nousi toiseksi suosituim-
maksi tydkaluksi (51,3 %). Nama kaksi tyokalua erottuivat selkeé&sti muista vaihtoehdoista

kayttdasteeltaan. 16,2 % vastaajista ei kaytd mitaan tyokaluja.

Erikoistuneet tytkalut, kuten DALL-E (10,3 %) ja Midjourney (3,4 %), palvelevat visuaalisia
tarpeita, ja niiden rajattu kayttd vastaa odotuksia naiden tydkalujen spesifista soveltamis-
alasta. Vastaajien joukossa harvinaisempien tydkalujen, kuten Jasper Al:n, Copy.ai:n,
Claude Al:n tai Canvan, kayttajia oli vain 0,9 % per tytkalu. Tama viittaa siihen, etta vaikka
markkinoilla on monia vaihtoehtoja, tyokalujen kayttd on keskittynyt muutamaan tunnettuun

ja monikayttdiseen sovellukseen.

Naiden tulosten perusteella voidaan paatelld, etté generatiivisen tekoélyn tytkalujen valinta
riippuu vahvasti niiden tarjoamista spesifeistd ominaisuuksista ja soveltuvuudesta vastaa-
jien tyotehtaviin. ChatGPT:n ja Copilotin korkea suosio osoittaa niiden monipuolisuuden ja
kayton helppouden, tata tukee myoés mm. Salesforcen (2023) sekd Goodwinin & Vazquezin,
(2024) nakemykset. Organisaatioiden tulisi kuitenkin panostaa koulutukseen ja resursoin-
tiin, jotta myds harvemmin kaytettyjen tydkalujen potentiaali voitaisiin hyddyntaa taysimaa-
raisesti (STT Info, 2024; Implement Consulting Group, 2024).

Mita generatiivisen tekoalyn tyokaluja kaytat? Voit valita useamman vaihtoehdon.
117 vastausta

80 (68,4 %

Midjourney

Gemini

Jasper Al

DALL-E

Copy.ai

NoteBookLM

Claude Al

En kaytd mitdan generatiivis...
Canva

Canva, HeyGen, Elevenlabs...
Meidan omaa

Zefram

Advania Al Hub

8 (6.8 %)
1(0,9 %)
12 (10,3 %)
1(0,9 %)

3 (2,6 %)
1(0,9 %)
19 (16,2 %)

Kuva 11. Kaavio Google Forms. Lahde: Kyselyaineisto (N=117)
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Aineistossa mainittiin myds organisaatioiden omia sovelluksia, jotka kertovat yritysten ke-
hittdneen tai raataldéineen omia tekoalyratkaisujaan. TAma havainto viittaa siihen, etté osa
yrityksista on tehnyt strategisen valinnan kehittd&d omia, mahdollisesti tietoturvallisempia ja
paremmin omiin prosesseihin integroituvia tekodlyratkaisuja (Implement Consulting Group,
2024; STT Info, 2024; Goodwin & Vazquez, 2024). Liséksi tama lahestymistapa voi tarjota
kilpailuetua markkinoilla, kuten Kauhanen & Rouvinen (2024) ovat todenneet.

4.4 Koetut hyodyt ja haasteet

Kyselyssa kartoitettiin koettuja hyotyja avoimella kysymyksell&, johon vastasi 100 vastaajaa
117:sta. Hyodyt luokiteltiin siséllonanalyysin avulla kategorioihin, joiden jakautuminen oli

Seuraava.:

¢ Muu hyoty: 59,0 % (yksil6llisia hyotyja, joita ei voitu selkedasti kategorisoida)
e Ajansaastd/Nopeus: 25,6 %

¢ Ideoiden saaminen ja luovuus: 11,1 %

e Asiakaskokemuksen parantaminen: 2,6 %

e Tiedonhallinta ja analysointi: 1,7 %

Naista hyodyista "Ajansaasttd” korostui erityisesti suurten tietomaarien kasittelyssa ja pro-
sessien nopeuttamisessa. "ldeoiden saaminen" oli puolestaan merkittdva luovan tyon tu-

kena, kuten myds esimerkiksi Deveau, Griffin & Reis (2023) ovat todenneet.

"Muu hyoty" -kategoriasta vastaajat mainitsivat esimerkiksi: "Ammattimaisempi teksti, k&an-
taminen muille kielille, tietojen I6ytdminen". Tama osoittaa, ettéa tekoalyn kaytannén hyddyt

vaihtelevat kayttajan tarpeiden mukaan.
Vastaajien suoria lainauksia koetuista hyddyista:

"Nopeuttaa tydskentelyd ja on apuna normaalisti manuaalisissa, aikaa vievissa tas-

keissa."

"Vapauttaa aikaa tarkeille, asiakkaisiin liittyviin t6ihin, vahemman aikaa admin ty6-

hon."

"Poistaa tyhjan paperin kammon."

"Listaa nopeasti asioita, tekee pohjatydn puolesta.”

"Eniten olen hyodyntanyt tekodlya viestien/markkinointitekstien kirjoittamisessa."

”Voin hankkia tietoa, tarkistaa tietojen oikeellisuutta, oikolukea ja kdéntééa tekstejé.”
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” Tekodly auttaa miettimdén asiakas segmentteja ja tuo siihen lisd kulmia myyntiin

mité ei ole itse osannut ajatella.”

MyoOs koettuja haasteita kysyttiin avoimella kysymykselld, johon vastasi 98 vastaajaa

117:sta. Haasteet luokiteltiin sisallénanalyysin avulla seuraaviin kategorioihin:

¢ Muu haaste: 86,3 % (yksilollisia haasteita, joita ei voitu selkedasti kategorisoida)
e Virheet ja luotettavuus: 9,4 %
e Osaamisen puute: 2,6 %

e Tietosuoja ja turvallisuus: 1,7 %
"Muu haaste" -kategoriassa esiintyi yksildllisia vastauksia, kuten:
"Suomen kielen ymmartaminen tietyissa tydymparistdissa"
"llman laajoja lisensseja (Copilot) ei integroidu koko tyéymparistoon”
Vastaajat nostivat esiin myos konkreettisia haasteita:

e Tiedon luotettavuuden varmistaminen
e Tekoalyn ymmartamisen rajallisuus

e Promptien muotoilun vaikeus

o Kayttbonottoon kuluva aika ja opettelu

e Tietoturvakysymykset

Koetut haasteet generatiivisen tekoalyn kaytdssa ovat moninaisia ja korostuvat erityisesti
tietoturvaan, osaamiseen ja luotettavuuteen liittyvissad kysymyksissa. Vaikka teknologian
koetaan tarjoavan merkittéavid mahdollisuuksia, sen hyddyntamiseksi tarvitaan investointeja
niin koulutukseen kuin turvallisuuden varmistamiseen. Tatd ndkemysta tukee myds Imple-
ment Consulting Groupin tutkimus (2024). Lisdksi osaamiseen liittyvat puutteet voivat hi-
dastaa teknologian taysimittaista kayttdonottoa, mika edellyttéa yrityksilta tarkempaa suun-

nittelua ja resursointia.
4.5 Vastaajien suositukset ja ajatukset tulevaisuudesta

Suosituksia kartoittavaan avoimeen kysymykseen vastauksen antoi 89 vastaajaa 117 vas-
taajasta.
Vastaajien suositukset yrityksille generatiivisen tekoalyn kayton parantamiseksi B2B-myyn-

nissa voidaan luokitella seuraaviin paateemoihin:
Koulutus ja osaamisen kehittdminen:

o Jarjestelmaéllinen koulutus henkildstolle
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o Kaytannonlaheiset esimerkit ja case-tapaukset
e Vertaisoppimisen ja kokemusten jakamisen mahdollistaminen

o Promptien laatimisen opastus

Vastaajat painottivat erityisesti kdytannonlaheisen koulutuksen merkitysta. Pelkan teknisen
koulutuksen sijaan toivottiin konkreettisia esimerkkeja ja case-tapauksia, jotka auttaisivat
ymmartamaan tekodlyn mahdollisuuksia omassa tydssa. Vertaisoppiminen ja kokemusten

jakaminen nahtiin tehokkaana tapana edistaé tekoalyn kayttda organisaatiossa.
Organisaation tuki:

e Maksullisten lisenssien hankkiminen
o Selkeiden kayttdohjeiden ja pelisaantdjen luominen
o Tyobajan mahdollistaminen tekoéalyn opetteluun

e Tietoturvaan liittyvien kysymysten selkeyttaminen

Organisaation tuen osalta keskeisiksi nousivat riittdvien resurssien varmistaminen, kuten
maksullisten lisenssien hankkiminen ja ty6ajan mahdollistaminen tekoalyn opetteluun. Sel-
keiden pelisaantdjen ja ohjeistusten luominen, erityisesti tietoturvakysymysten osalta, nah-

tiin tarke&na kayton edistamisessa.
Kéayttdonoton suositukset:

¢ Rohkea kokeilukulttuuri
e Asteittainen kayttdonotto
e Systemaattinen lahestymistapa

¢ Parhaiden kaytantdjen jakaminen

Kayttéonoton osalta vastaajat suosittelivat rohkeaa mutta hallittua lahestymistapaa. Asteit-
tainen kayttéonotto ja systemaattinen eteneminen, yhdistettynd parhaiden kaytantdjen ja-
kamiseen, nahtiin tehokkaimpana tapana edistdé tekoalyn hyddyntamista B2B-myynnissa.
Esimerkiksi Gunther & Hasanen (2021) painottaa strategisen suunnittelun ja muutosjohta-
misen merkitysta uusien teknologioiden kayttéénotossa. Vaiheittainen l[ahestymistapa mah-
dollistaa teknologian toimivuuden ja hy6tyjen arvioinnin pienemmassa mittakaavassa en-
nen laajempaa kayttoonottoa, kuten myds Pontinen (2021) esittdd. Tama vahentaa riskeja

ja lisda luottamusta tekoalyratkaisujen toimivuuteen.
Vastaajien suoria lainauksia suosituksista:
"Yhdessa oppimista ja yhdessé kokeilua"

"Selkeat roolikohtaiset top 3 kayttokohteet, misté lahtea liikkeelle"
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"Enemman kaytannonldheista koulutusta esimerkkien avulla”

"Kunnolliset taustatutkimukset ja testiryhmat, ennen kuin ominaisuudet/tydkalut jae-

taan kaikille kayttoon"

Tutkimuksen vastaajilla oli varsin yhtenainen nakemys generatiivisen tekoalyn tulevaisuu-
desta B2B-myynnissa. Vastaukset painottuivat vahvasti siihen, etta tekoalyn rooli tulee kas-
vamaan merkittavasti ja sen kayttd nahdaan jopa valttdmattomana kilpailukyvyn kannalta.
Kyseessa oli avoin kysymys, johon vastasi 95 vastaajaa 117:sta. Vastaukset tekodlyn tule-

vaisuudesta voidaan jaotella seuraaviin paateemoihin:
Tehokkuuden kasvu:

¢ Rutiinitehtavien automatisointi lisdantyy
e Prosessit nopeutuvat
e Resursseja vapautuu muuhun tydéhon

e Tyobn laadun odotetaan paranevan
Roolin muutos:

o Tekoalysta tulee valttdamatdn tyokalu
o Kaytto lisdéntyy merkittavasti
e Myynnin luonne muuttuu konsultoivammaksi

e Henkilokohtaisen myyntitydn merkitys korostuu

Tekoalyn nahtiin erityisesti tehostavan ja automatisoivan rutiinitehtavia, mika vapauttaa
myyjien aikaa arvokkaampaan tyéhon kuten henkildkohtaisiin asiakaskohtaamisiin. Vastaa-
jat korostivat, etté tekodly tulee toimimaan myynnin tukitydkaluna, ei korvaamaan ihmista,
mika on linjassa Forsellin (2024) ja Pdntisen (2021) havaintojen kanssa. Taméa nékyi erityi-
sesti siind, miten vastaajat painottivat ihmiskontaktin, luottamuksen rakentamisen ja kon-

sultoivan myyntitydn merkityksen kasvavan tulevaisuudessa.

Merkittava osa vastaajista nosti esiin myos datan hyddyntamisen ja personoinnin mahdolli-
suuksien kasvun. Tekodlyn odotetaan parantavan asiakasymmarrysta ja mahdollistavan
entistda kohdennetumpaa myyntityota. Samalla vastaajat kuitenkin tiedostivat, ettd muutos

vaatii jatkuvaa oppimista ja sopeutumista uusiin tydkaluihin ja toimintatapoihin.
Vastaajien suoria lainauksia:

"Tekijat, jotka eivat hyodynna tekoalya, ovat huonommassa asemassa kilpailijoihin ja

muihin ndhden"
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"Tekoadly tulee tehostamaan myyntiprosesseja muun muassa automaattisen sisallon-

tuotannon, personoitujen tarjousten luomisen ja asiakasdatan analysoinnin avulla"

"Mielestani se kayttod tulee lisdantymaan, mutta haastava ennakoida, mita kaikkea

tulee muuttamaan"
"B2B myynnin rooli ratkaisujen esittelijana ja luottamuksen rakentajana lisdantyy"
Huomionarvoisia nakokulmia:

e |hmiskontaktin merkitysta korostettiin useissa vastauksissa
e Tekoalyn nahtiin toimivan tukityOkaluna, ei korvaavan myyjaa
¢ Datan analysoinnin ja hyddyntamisen uskottiin tehostuvan

e Personoinnin mahdollisuuksien nahtiin kasvavan

Kokonaisuutena tulevaisuudennakymat olivat positiivisia, mutta realistisia: tekoalyn nahtiin
tuovan merkittavia hyotyja, mutta sen rooli nahtiin enemman mahdollistajana ja tehostajana

kuin mullistavana voimana B2B-myynnissa.
4.6 Tekoalyn kayton riippuvuudet

Tutkimuksen tulokset osoittavat, etta generatiivisen tekoalyn kaytté B2B-myynnissa on yh-
teydessa useisiin taustatekijoihin, kuten yrityksen kokoon, toimialaan, vastaajien tyoroolei-
hin, kokemukseen ja ikdan. Nama riippuvuudet korostavat tekodlyn kdytdn moninaisuutta

ja sen erityispiirteita eri konteksteissa.

Nuoremmat vastaajat hyddynsivat tekoélya aktiivisemmin ja monipuolisemmin. 25-34-vuo-
tiaista kayttajia oli 89,7 %, ja he kayttivat keskimaarin 2,4 tyokalua per vastaaja. Vanhem-
missa ikaryhmissa (55—-64-vuotiaat) kayttd oli vahaisempaa (66,7 %) ja keskittyi paaosin
yhteen tydkaluun. Nuoremmat vastaajat suhtautuivat myds optimistisemmin tekodlyn tule-
vaisuuteen, kun taas vanhemmat vastaajat korostivat ihmiskontaktin sailyttémisen merki-

tysta.
Sukupuolten valilla ei havaittu merkittdvaa eroa tekoalyn kaytossa.

¢ Naisista 82,3 % kaytti tekoalya
o Miehista 76,4 % kaytti tekoalya

Yrityksen koko vaikutti merkittavasti tekoalyn kayton saénnollisyyteen ja monipuolisuuteen.
Suurissa yrityksissa tekodlya kaytettiin paivittain tai useita kertoja viikossa huomattavasti
enemman (51,2 % vastaajista) verrattuna mikroyrityksiin ja yksinyrittgjiin, joissa saannolli-

nen kayttd oli harvinaisempaa (33,3 % vastaajista). Tama viittaa siihen, ettd suuremmilla
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organisaatioilla on enemman resursseja ja infrastruktuuria teknologian hyddyntamiseen. In-
formaatio- ja viestintdalalla korostui asiakasviestinnan kaytt6 (75 %), kun taas esim. teolli-
suudessa painottui tarjousten ja sopimusten laatiminen (45 %). Suuret yritykset suosivat
myo6s esim. Copilotia, kun taas pienemmissa yrityksissa ChatGPT oli yleisin kaytetty tyo-
kalu. Teknologiapainotteisilla aloilla, kuten informaatio- ja viestintaalalla, tyokalujen kaytto
oli monipuolisempaa (keskimaarin 2,8 tyokalua per vastaaja), kun taas perinteisemmilla

aloilla keskityttiin paaosin yhteen tydkaluun.

Myads tyorooleilla oli merkittava vaikutus siihen, miten ja mihin tarkoituksiin tekoalya kaytet-
tiin. Esimerkiksi johtotehtavissé toimivat hyddynsivat tekodlyé strategisiin paatoksiin ja pro-
sessien tehostamiseen, kun taas asiakkuuspaallikot ja myynnin operatiiviset roolit keskittyi-
vat asiakasviestinnan personointiin ja liidien generointiin. Johtajat myds kayttivat tekoalya
keskimaarin useampaan kayttdtarkoitukseen (4,8 kayttékohdetta per vastaaja) kuin opera-

tiivisissa rooleissa tydskentelevat (3,2 kayttokohdetta per vastaaja).

Tyokokemus vaikutti siihen, miten monipuolisesti ja mihin tarkoituksiin tekoalya kaytettiin.
Yli 10 vuoden kokemuksen omaavat kayttivat monipuolisemmin eri ty6kaluja (keskim&arin
2,3 tyokalua) ja keskittyivat asiakasviestintdan sekd myyntipresentaatioiden luomiseen. 1—
5 vuoden kokemuksen omaavat suosivat padasiassa yhtd paatydkalua, yleensd Chat-
GPT:t4, ja kayttivat tekodlya erityisesti liidien generointiin. Kokeneemmat myyjat myods ko-
kivat tekoalyn tukevan heidan ty6taan, kun taas lyhyemmaéan kokemuksen omaavat odottivat

tekoalyn muuttavan myyntitydn luonnetta radikaalimmin.

Tekoalyn kayttétiheys vaikutti siihen, kuinka monipuolisesti kayttajat hyddynsivat sita ja mil-
laisia hyotyja he kokivat. Paivittain tekoalya kayttavat hyddynsivat sitd useampaan kaytto-
kohteeseen (5,2 kayttokohdetta per vastaaja) ja raportoivat monipuolisempia hyoétyja, kuten
ajansaastoa ja luovaa tukea. Harvemmin kayttavat mainitsivat useammin yksittaisia, spesi-
feja hyotyja, kuten liidien generoinnin helpottumisen. Lisaksi kayttokohteiden maarassa oli
merkittava ero jo siirryttdessa paivittaisesta viikoittaiseen: viikoittain kayttavat hyodynsivat

keskimaarin vain 2,8 kayttokohdetta.

Tulokset osoittavat, ettd tekoalyn kaytto rijppuu monista taustatekijoista. Naiden riippuvuuk-
sien ymmartaminen tarjoaa arvokasta tietoa yrityksille, jotka suunnittelevat tekoalyn laajem-

paa kayttoonottoa B2B-myynnissa.
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5 Yhteenveto
5.1 Johtopaatokset

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdad, miten B2B-myyjat hyddyntavét generatiivista tekoalya
tyossaan ja millaisia vaikutuksia sen kaytolla on. Tutkimuskysymyksiin saatiin selkeat vas-
taukset, jotka osoittivat tekoalyn olevan jo tarke& tytkalu monien myyntiorganisaatioiden
arjessa. Tekodalya kaytetddn erityisesti rutiinitehtavien, kuten asiakasviestinnan, myyntima-
teriaalien ja tarjousten laadinnan tehostamiseen. Taman ansiosta myyjat pystyvéat keskitty-
maan enemman strategisiin tehtaviin ja asiakassuhteiden kehittamiseen, mika parantaa

seka tyon tehokkuutta ettd asiakaskokemusta.

Tutkimuksen tulokset toivat esille merkittavia hyotyja, mutta myds haasteita. Suurimpina
hy6tyind nahtiin ajansaasto ja tyon tehostuminen, jotka ovat keskeisia kilpailuedun vahvis-
tamisessa. Haasteet sen sijaan liittyivat tietoturvaan, teknologian luotettavuuteen ja osaa-
misen puutteeseen, jotka voivat hidastaa tekoalyn kayttdonottoa ja sen taysimaaraista hyo-
dyntamista. Esimerkiksi suomen kielen ymmartamisen rajoitteet ja vaikeudet tehokkaiden
promptien luomisessa korostivat, etté teknologia ja sen kayttdjien taidot tarvitsevat edelleen

kehittamista.

Tuloksissa havaittiin selkeita eroja yritysten koon ja resurssien vaikutuksesta tekoalyn hyo-
dyntamiseen. Suuremmat yritykset kayttivat tekoalya monipuolisemmin ja strategisemmin,
silla niilla on paremmat mahdollisuudet investoida teknologian integrointiin ja henkiléston
koulutukseen. Pienemmat yritykset puolestaan kokivat enemman esteita, kuten rajalliset
resurssit ja osaamisen puute. Tdma ero korostaa resurssien merkitysta tekodlyn tehok-

kaassa kayttdonotossa ja hyddyntamisessa.

Tutkimus osoittaa, etté generatiivisen tekoalyn hyédyntamisessa on merkittdvaa kasvupo-
tentiaalia, erityisesti ennakoivan analytiikan ja asiakaskayttaytymisen mallintamisen alu-
eilla. Naiden teknologioiden avulla yritykset voisivat entisestdén tehostaa myyntiprosesse-
jaan ja vahvistaa asiakassuhteitaan. Samalla tulokset tukivat aiempaa tutkimusta siita, etta
tekodly voi vapauttaa myyjien aikaa rutiininomaisista tehtavista strategisempiin ja luovem-

piin tyGtehtaviin.

Eettiset kysymykset ja tietoturva nousivat keskeisiksi huomioitaviksi tekijoiksi. Tekoalyn
kayton on tuettava yritysten arvoja ja asiakassuhteiden rakentamista pitkalla aikavalilla. Esi-
merkiksi l[&pindkyvyys tekodlyn paatoksenteossa ja sen vaikutukset asiakassuhteisiin ovat
erityisen tarkeitd B2B-myyntiorganisaatioissa. Naiden haasteiden ratkaiseminen vaatii yri-
tyksilta strategista suunnittelua, selkeita kaytantdja ja investointeja henkiléston koulutuk-

seen.
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Johtopaatoksena voidaan todeta, etta generatiivinen tekodly on mullistamassa B2B-myyn-
nin kaytantéja ja sen potentiaali myynnin strategisena tukena on kiistaton. Sen taysimaa-
rainen hyddyntadminen edellyttaa kuitenkin paitsi teknologisia investointeja myos kulttuurisia
muutoksia ja jatkuvaa oppimista organisaatioissa. Nain yritykset voivat maksimoida teko-
alyn tarjoamat hy6dyt ja varmistaa, ettd ne pysyvat kilpailukykyisind nopeasti muuttuvassa

toimintaympaéristossa.
5.2 Suositukset organisaatioille

Tutkimustulosten perusteella voidaan esittdd seuraavat kehitysehdotukset organisaatioille:
1. Strateginen suunnittelu ja implementointi:

e Tekoalyn kayttbonotto tulisi integroida osaksi organisaation digitaalista strategiaa.

o Kayttbonoton tulisi olla systemaattista ja vaiheittaista.

¢ Investointien kohdentaminen seka teknologiaan ettd osaamisen kehittdmiseen on
Kriittista.

2. Osaamisen kehittdminen:

e Henkiloston koulutuksen tulisi olla jatkuvaa ja kohdennettua.
e Vertaisoppimisen ja kokemusten jakamisen mahdollistaminen.

e Eri ikaryhmien tarpeiden huomioiminen koulutuksessa.
3. Tietoturva ja eettisyys:

e Selkeiden ohjeistusten laatiminen tekoalyn kaytdlle.
e Tietoturvan ja yksityisyydensuojan varmistaminen.

o Eettisten periaatteiden maarittely ja noudattaminen.
5.3 Jatkotutkimusaiheet

Tama tutkimus tarjoaa vankan perustan jatkotutkimukselle, joka syventdd ymmarrysta ge-
neratiivisen tekoalyn hyddyntamisesta B2B-myynnissa. Jatkotutkimusaiheet voivat tarkas-
tella laajasti tekodlyn kayton eri ulottuvuuksia, vaikutuksia ja kehitysta. Seuraavat teemat

nousevat keskeisiksi:

e Tekoalyn kayton pitkan aikavalin vaikutukset

e Teknologian omaksuminen ja muutosjohtaminen

e Myyntiprosessien ja asiakassuhteiden muutokset

e Toimialakohtaiset erityispiirteet ja parhaat kaytannot

e Tekodlyn hydtyjen ja haasteiden analysointi
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e Henkiléston osaamisen kehittdminen ja organisaatiovalmiudet
o Eettiset kysymykset ja tietoturva

e Uudet sovellukset ja innovaatiot
Kolme erityisen tarkeaa jatkotutkimusaihetta B2B-myynnin kontekstissa:

1. Myyntiorganisaatioiden pitkan aikavalin kilpailukyky:
Miten tekoaly tukee myyntiorganisaatioiden kilpailukykya ja innovatiivisuutta tule-
vaisuudessa?

2. Tekoalyn vaikutus asiakassuhteisiin ja luottamukseen:
Miten tekodly muokkaa asiakaskokemusta ja luottamuksen rakentumista B2B-asi-
akkaiden kanssa?

3. Osaamisen ja koulutuksen uudet tarpeet:
Millaisia uusia taitoja myyntihenkilosto tarvitsee tekoélyn yleistyessa, ja miten
nama tarpeet voidaan tayttaa tehokkaasti?

Nama jatkotutkimusaiheet tarjoavat mahdollisuuden syventaa tietamysta generatiivisen te-
koalyn hyddyntamisesta B2B-myynnissa ja sen vaikutuksista sekd organisaatio- etta asia-
kastasolla. Ne voivat auttaa organisaatioita tunnistamaan strategisia mahdollisuuksia, rat-
kaisemaan kaytannon haasteita ja kehittamaan tekoalyn hyédyntamista entista tehokkaam-

min ja eettisemmin.

5.4 Tutkimuksen arviointi

Tutkimuksessa kaytetty kyselytutkimus yhdistettynd kvalitatiivisiin avokysymyksiin tarjosi
mahdollisuuden keratd seké laaja-alaisia etta syvallisia nakemyksia vastaajilta. Kyselytut-
kimus valittiin sen joustavuuden ja kustannustehokkuuden vuoksi, ja sen avulla saavutettiin
hyva otos B2B-myynnin ammattilaisista. Kyselylomakkeen rakenne osoittautui tarkoituk-
senmukaiseksi, silla se mahdollisti seka méaarallisen ettd laadullisen analyysin, mik& vah-
vistaa tutkimuksen validiteettia (Heikkila, 2014). Lisaksi kysymykset perustuivat relevanttiin

kirjallisuuteen ja aiempiin tutkimuksiin, mika liséa tutkimuksen teoreettista pohjaa.

Tutkimuksen luotettavuutta lisasi kyselyn anonymiteetti, joka rohkaisi vastaajia antamaan
rehellisid ja avoimia vastauksia. Lisaksi tulosten analyysiprosessi dokumentoitiin huolelli-

sesti ja tulokset tarkistettiin useaan kertaan virheiden minimoimiseksi (Tietoarkisto, 2023).
Kehitysehdotus:

e Puolistrukturoidut haastattelut voisivat syventda vastaajien kokemuksia ja nakemyk-

sia.



36

Vaikka tutkimuksen otoskoko (117 vastaajaa) on riittdva B2B-myynnin kontekstissa, se ei
taysin edusta kaikkia toimialoja tai yrityksen kokoluokkia. Suurten yritysten ja teknologia-
alan yliedustus (43,6 % vastaajista suurista yrityksistd) voi vaikuttaa tulosten yleistettavyy-
teen, silla edustavuuden puute voi rajoittaa tutkimustulosten sovellettavuutta pienempiin or-

ganisaatioihin tai vdhemman teknologiapainotteisiin aloihin (Heikkila, 2014).
Liséksi kysely perustui vastaajien itsearviointiin, mika voi sisaltda subjektiivisuutta.
Kehitysehdotukset:

e Otosta voisi laajentaa erityisesti pienempiin yrityksiin ja muihin toimialoihin, kuten
palvelualalle tai teollisuuteen, jotta tutkimuksen tulokset olisivat yleistettavampia.
o Pitkittaistutkimukset voisivat tarjota syvemman kuvan tekodalyn kaytén kehityksesta

ajan mittaan.

Generatiivisen tekodlyn nopea kehitys saattaa osittain vanhentaa tutkimuksen |6ydoksia,
mika on erityisen keskeistad nopeasti muuttuvassa teknologisessa ymparistossa (Implement
Consulting Group, 2024). Taman takia tutkimuksen tuloksia tulee tarkastella ajankohdan
kontekstissa, ja on suositeltavaa seurata tekoalyn kaytdn kehitysta pitkalla aikavalilla. Ta-

man tutkimuksen tiedot tulevat olemaan vanhentuneita jo sen julkaisuhetkell&.

Tutkimus toteutettiin eettisesti kestavalla tavalla. Vastaajien anonymiteetti varmistettiin,
eika henkilotietoja keratty tai kaytetty. Kyselylomakkeen mukana annetut selkeét ohjeet tut-
kimuksen tarkoituksesta ja vapaaehtoisuudesta tukivat tutkimuksen eettisyytta (LAB, 2024).

Tekoalysovellusten kayttssa huomioitiin nilden mahdolliset rajoitteet ja vinoumat. Kaikki te-
koalyn tuottamat analyysit ja ehdotukset arvioitiin kriittisesti ja verrattiin perinteisilla mene-
telmilla saatuihin tuloksiin. Nain varmistettiin, etta tekoalyn kayttd ei heikentéanyt tutkimuk-

sen laatua, vaan tuki sen luotettavuutta.

Tutkimus saavutti tavoitteensa ja tarjosi kattavan kuvan generatiivisen tekoalyn kaytosta
B2B-myynnissa. Sen tulokset ovat hyddyllisia seka kaytannon sovelluksille etta tulevalle
tutkimukselle. Kehitysehdotusten toteuttaminen, kuten haastattelujen hyddyntaminen ja pit-
kittaistutkimusten tekeminen, voivat entisestdén parantaa tulevien tutkimusten laatua ja

yleistettavyytta.
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Generatiivisen tekoalyn hyodyntaminen
B2B-myynnissa 2024: Kyselytutkimus

Taman kyselyn tavoitteena on selvittda, miten B2B-myynnin ammattilaiset
hyoédyntavat generatiivista tekoalya tyéssaan.

Kysely on osa Mea-Maria Pohjalaisen opinnaytetyota, joka tehdaan LAB-
ammattikorkeakouluun.

Generatiivinen tekoaly viittaa tekoalyn sovelluksiin, jotka kykenevat tuottamaan
uutta sisaltda, kuten tekstia, kuvia tai muita tuotoksia, kayttajan antamien ohjeiden
perusteella.

Esimerkkeja tallaisista sovelluksista ovat ChatGPT, Copilot ja Midjourney, joita voidaan
kayttaa esimerkiksi asiakasviestinndssa, tarjousten laatimisessa ja myyntidatan
analysoinnissa.

Kysely koostuu 17 kysymyksesta, ja sen tayttaminen vie noin 5-10 minuuttia.
Vastaukset kasitellaan taysin luottamuksellisesti, eika yksittaisia vastaajia voida
tunnistaa tuloksista.

Vastausaikaa kyselyyn on 15.11.2024 asti.

Jokaisella vastauksella on suuri merkitys. Lammin kiitos jo nyt osallistumisestasi
tutkimukseen! Vastauksesi auttavat kartoittamaan tekoalyn nykyisia kaytantoja ja
tukemaan organisaatioita sen hyodyntamisessa tulevaisuudessa.

Vastaukset lahetetaan suoraan tutkimuksen tekijalle, eika niita luovuteta kenellekaan
muulle. Aineistoa sailytetaan ja arkistoidaan sahkaoisesti. Jos sinulla on kysyttavaa
kyselysta tai opinnaytetyosta, otathan ystavallisesti yhteytta:
mea-maria.pohjalainen@student.lab.fi



Mika on tehtavanimikkeesi B2B-myynnissa? *

Oma vastauksesi

Kuinka kauan olet tyoskennellyt B2B-myynnin parissa? *

O Alle 1 vuosi
O 1-5vuotta
O 6-10 vuotta

O yli 10 vuotta

Minka kokoisessa yrityksessa tyoskentelet? *
Olen yksinyrittaja

Mikroyritys (alle 10 tydntekijaa)

Pieni yritys (10-49 tyontekijaa)

Keskisuuri yritys (50-249 tyontekijaa)

OO OO0OOo

Suuri yritys (yli 250 tyontekijad)

Milla toimialalla tyoskentelet B2B-myynnissa? *

O Maa-, metsa- ja kalatalous
Teollisuus

Rakentaminen

Tukku- ja vahittaiskauppa
Kuljetus ja varastointi

Majoitus- ja ravitsemistoiminta
Informaatio ja viestinta
Rahoitus- ja vakuutustoiminta
Kiinteistoalan toiminta
Ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta
Hallinto- ja tukipalvelutoiminta
Julkinen hallinto ja maanpuolustus
Koulutus

Terveys- ja sosiaalipalvelut

Taiteet, viihde ja virkistys

Muu palvelutoiminta

Muu:

OO0OO0OO0O0OO0OO0OO0ODOO0O0OOO0OO0OO0OO0



1kasi? *

O Alle 25 vuotta
O 25-34 vuotta
O 35-44 vuotta
O 45-54 vuotta
O 55-64 vuotta

O 65 vuotta tai vanhempi

Sukupuolesi: *

O Nainen
O Mies
O Muu

O En halua kertoa

Hyodynnetaanko yrityksessanne generatiivista tekoalya B2B-myynnissa? *

O kyla
O Ei

(O Enosaasanoa

Kaytatko generatiivista tekoalya tyossasi? *

O kyla
O en

Kuinka usein hyddynnat generatiivista tekoalya tytssasi? *
O Paivittdin

O Useita kertoja viikossa

O Kerran viikossa

O Muutaman kerran kuukaudessa

O Harvemmin kuin kerran kuukaudessa
O

En koskaan



Missa B2B-myynnin tydtehtavissa hyddynndt generatiivista tekoalya? Voit
valita useamman vaihtoehdon.

D Asiakasviestintd (esim. sahkopostit, viestit)
Tarjousten ja sopimusten laatiminen
Myyntipresentaatioiden luominen
Markkinatutkimus ja kilpailija-analyysi
Asiakaskysymysten tai reklamaatioiden kasittely
Myyntidatan analysointi ja ennustaminen
Liidien generointi ja prospektointi

Sosiaalisen median sisallon luominen ja hallinta
Tuki myyntineuvotteluissa ja argumentoinnissa
Koulutus- ja kehitysmateriaalien luominen
Tuote- tai palvelukuvauksien luominen

En hyodynna generatiivista tekoalya tydssani

O00O000O0O00000

Muu:

Mita generatiivisen tekodlyn tytkaluja kaytat? Voit valita useamman
vaihtoehdon.

[J chatapT
Copilot
Midjourney
Gemini
Jasper Al
DALL-E
Copy.ai
NoteBookLM
Claude Al

En kayta mitaan generatiivisen tekoalyn tyokaluja

(N I i

Muu:



Jos kaytat generatiivista tekodlya tydssasi, mita hyotyja koet saavasi sen
kaytosta?

Oma vastauksesi

Jos kaytat generatiivista tekoalya tyossasi, mita haasteita koet sen kaytossa?

Oma vastauksesi

Jos et kayta generatiivista tekoalya tydssdsi, mitka ovat suurimmat syyt tahan?

Oma vastauksesi

Miten arvelet generatiivisen tekodlyn vaikuttavan omaan rooliisi B2B-
myynnissa tulevaisuudessa?

Oma vastauksesi

Kuvaile lyhyesti, millaisena ndet generatiivisen tekodlyn tulevaisuuden yleisesti
B2B-myynnissa?

0Oma vastauksesi

Mita suosittelisit yrityksille generatiivisen tekoalyn kéyton parantamiseksi B2B-
myynnissa?

0Oma vastauksesi



