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ABSTRACT

The goal of this work was to identify the most suitable sales software for the
target company, focusing on solutions that utilize artificial intelligence (Al) to
the greatest extent possible, and to explore how these tools can enhance
sales activities. The target company had specific criteria for the software,
which formed the foundation for this research.

The beginning of the thesis examines the different stages of the sales process
and the overall sales workflow. This section delves into the nature of modern
sales practices, providing a detailed analysis of their components. Following
this, the study explores artificial intelligence, including its implementation re-
quirements, and the potential risks associated with its adoption.

Next, the focus shifts to the target company, evaluating how Al benefits its op-
erations and how it is reflected in contemporary B2B sales. B2B sales are un-
dergoing significant transformation, with one of the primary drivers being the
rapid advancement of Al in recent years.

Finally, the target company’s criteria for the software are reviewed, and the
applications that best meet these requirements are identified and thoroughly
analyzed. The selected software solutions were also tested in practice, and
their suitability for the company’s needs was assessed. The results were ob-
tained by applying qualitative evaluation methods and scoring the selected
software. This process provided a clear indication of which application best
meets the company’s needs and criteria.

Keywords: Al, sales, client relationship
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LAHTEET



1 JOHDANTO

Tekoaly on kehittynyt viime vuosina nopeaa vauhtia, ja samalla tuonut uusia
mahdollisuuksia yrityksille tehostaa toimintatapojaan. Yksi liiketoiminnan osa-
alue, jossa tekoalya voidaan hyodyntaa, on myyntityd. Tekoalyn avulla voi-
daan saada syvallisempaa tietoa asiakkaista, heidan ostokayttaytymisestaan
ja avustaa myyjia jokapaivaisissa tehtavissa. Tama nopeuttaa myyntiproses-

seja ja johtaa parempiin myyntituloksiin.

Taman tydn toimeksiantaja on Kraftmek Oy ja aika on osoittanut, etta on ajan-
kohtaista tarkastella tekoalyn (Al) potentiaalia Business-to-Business (B2B) -
myynnissa. Taman opinnaytetyon tavoite on tarkastella, miten tekoalya voi-
daan hyddyntaa Kraftmek Oy:n myyntitoiminnassa ja mita tekoalya hyédynta-
via sovelluksia seka ohjelmistoja on saatavilla tukemaan myyntity6ta. Tyossa
tarkastellaan lisdksi mahdollisuuksia seka haasteita mita kayttoonotto tuo mu-

kanaan.

B2B-myyntiprosessit ovat usein monimutkaisia, ja niihin liittyy pitkakestoisia
asiakassuhteita, mika tekee tekoalyn hyodyntamisesta haastavaa. Kuitenkin
tekoalyn jatkuva kehitys avaa uusia mahdollisuuksia, kuten asiakasdatan ana-
lysointia ja palveluiden personointia. Nailla innovaatioilla voidaan merkittavasti

tehostaa myyntiprosesseja ja parantaa asiakaskokemusta.

Tarkoitus on antaa yritykselle konkreettista tietoa siita, miten tekoalya hyoédyn-
tava ohjelmisto voidaan integroida myyntiprosesseihin. Opinnaytety6ssa kasi-
tellaan tekoalyn soveltamismahdollisuuksia yrityksen myyntiorganisaatiossa,
tunnistetaan tekoalyn tuomia haasteita ja tutkitaan, miten nama haasteet voi-
daan voittaa. Lisaksi keskitytaan siihen, miten tekoaly voi tuoda yritykselle kil-

pailuetua markkinoilla ja tukea liiketoiminnan kasvua tulevaisuudessa.

Johtopaatokset tarjoavat nakemyksia ja suosituksia siita, miten tekoalya voi-
daan tehokkaasti hyodyntaa Kraftmek Oy:n B2B-myyntitoiminnassa. Tavoit-
teena on auttaa yritysta strategisessa paatoksenteossa ja tarjota tietoa siita,
kuinka Al-teknologian integrointi voi vahvistaa sen myyntitoiminnan tuloksia ja

edistaa liiketoiminnan tavoitteiden saavuttamista.



Tama tyod koostuu kokonaisuudessaan seitsemasta luvusta, joissa luvut 2 ja 3
muodostavat kirjallisuuskatsauksen. Ne kasittelevat yleisesti B2B-myyntia ja

tekoalya seka tekoalyn kayttdonottoa.

Luvussa 4 esitellaan toimeksiantaja yritys Kraftmek Oy ja kdydaan vahan lapi
Kraftmekin historiaa seka nykyista toimintaa. Taman jalkeen paneudutaan lu-
vussa 5 tekoalysovelluksien mahdollisuuksiin myyntityossa ja luvussa 6 kay-
daan lapi valitut tekoalyohjelmistot. Luvussa 7 kaydaan lapi saadut tulokset,
kun sovellukset on mahdollisuuksien mukaan testattu kaytanndssa tai soveltu-
vuus on teoreettisesti tutkittu myyntityossa. Viimeisena tulee luku 8, jossa on

yhteenveto tyosta.

2 MYYNTITYO

Myynnin ydin perustuu vaihdantaan ja vuorovaikutukseen. Yksinkertaisimmil-
laan myynti on kahden tai useamman osapuolen valinen toiminta, jossa tuo-
tetta tai palvelua vaihdetaan rahaan tai muuhun vastikkeeseen. Arkielamas-
samme teemme jatkuvasti erilaisia vaihtoja — toisin sanoen "myymme" muille
ajatuksiamme tai palveluitamme. Vaihdanta perustuu kahteen keskeiseen te-
kijaan: ensin on oltava tarve sille, mita ollaan vaihtamassa ja toiseksi halu
tehda vaihto juuri tietyn henkilon, myyjan tai organisaation kanssa. Vaihdan-
nan lisaksi myyntiin liittyy vahvasti psykologia ja vaikuttaminen toiseen ihmi-
seen. (Kokonaho 2011, 9-11.)

Monet suhtautuvat myyntiin kielteisesti, koska he yhdistavat sen ihnmisten ma-
nipulointiin, jota pidetaan eettisesti kyseenalaisena. On kuitenkin tarkeaa ym-
martaa, etta vaikuttamisen keinoja on monenlaisia, ja kaikki niista eivat ole pa-
heksuttavia. Myyntity0 ei siis ole pelkastaan vaikuttamista vaan myds vuoro-
vaikutusta. Menestyva myyja osaa hyodyntaa erilaisia vuorovaikutustaitoja ja
kehittaa niita jatkuvasti. Han on taitava lukemaan asiakkaan tarpeita ja tilan-
teita. Myynnin lahtokohta onkin ymmartaa asiakkaan tarpeet ja tarjota ratkai-
sua, joka vastaa naita tarpeita. Myynti perustuu luottamukseen ja myynnin
edellytys on, etta asiakas luottaa myyjaan. Tassa kaikessa korostuu myyjan

osaaminen ja tietamys myymastaan tuotteesta.
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Myyntia ei tule sekoittaa tavaroiden toimittamiseen. Niin sanottu myynti, jossa
tavara otetaan hyllysta, laitetaan tiskille ja kerrotaan hinta, on enemman tava-
rantoimitusta kuin myyntia. Sen sijaan, jos myyja kysyy, kuinka montako kap-
paletta asiakas tarvitsee tai ehdottaa vaihtoehtoista parempaa tuotetta, han
tekee myyntityota ja osallistuu aktiiviseen vuorovaikutukseen asiakkaan
kanssa. Myynti kuuluu olennaisena osana jokapaivaiseen elamaamme ja sen
toimiva toteutus edellyttaa taitoja, jotka ovat tarkeita seka tyoelamassa etta

henkilokohtaisessa elamassa. (Kokonaho 2011, 9-11.)

Myynnin kentta on kokenut merkittavaa kehitysta viime vuosina. Tahan positii-
viseen muutokseen ovat vaikuttaneet opetuksen taso, teknologian edistymi-
nen ja kilpailun kasvu. Taman seurauksena myynnin tehtavat ovat monimuo-
toistuneet ja nykyisin myyntitydssa keskitytaan yha enemman asiakkaiden pii-
lossa olevien tarpeiden ja ratkaisujen kartoittamiseen. Tekoaly, digitaaliset
tyokalut ja markkinoinnin automaatio ovat olleet avainasemassa nykyaikaisen
myynnin kasvun ja kehityksen muutoksessa. Uusista teknologioista ja digitali-
saatiosta ei kannata jaada pois ja jattaa niita hyodyntamatta. Tulevaisuudessa
naiden vaikutus kasvaa entisestaan, koska maailma muuttuu nopeammin ja
tekoalyn avulla muutoksiin voidaan vastata nopeampaa. (Rubanovitsch 2018,
82-85.)

21 B2B-myynti

B2B-myynti eli yritykselta yritykselle tapahtuva myynti on sailyttanyt monia pe-
rusperiaatteitaan, mutta kehittyy jatkuvasti. Myyntiorganisaatioiden ja myyjien
on pysyttava mukana tassa kehityksessa vastatakseen muuttuvan toimintaym-
pariston vaatimuksiin. Nykyisin asiakkailla on mahdollisuus I0ytaa tietoa to-
della helposti, ja sen lisdksi he tietavat, ettd he ovat myynnin keskidssa. Ta-
man takia nykyaikainen menestyva myyntiprosessi painottuu yha enemman

asiakkaan ostoprosessin tukemiseen.

Sosiaalisen median ja internetin ansiosta asiakkaat voivat tutkia, vertailla ja
hankkia tietoa itsenaisesti. Tama on muuttanut tiedonhakuvaihetta: asiakkaat
eivat enaa valttamatta kaanny myyntiorganisaatioiden ja myyjien puoleen saa-
dakseen tietoa tuotteista tai palveluista. Sen sijaan he tekevat itsenaisia paa-



9

toksia perustuen omiin tutkimuksiinsa. (Kenner & Leino 2020, 10-12.) Digitali-
saatio onkin yksi merkittava tekija, joka on muuttanut B2B-myyntia ja asiakkai-
den ostokayttaytymista. Ajan arvostus on kasvanut ja ajankaytosta on tullut
entista kriittisempaa. (Hanti 2021, 40.)

Sosiaalinen media myos lisaa asiakkaiden kokemusten — niin positiivisten kuin
negatiivisten — leviamista nopeasti. Tama kasvattaa asiakkaiden vaikutusval-
taa, silla suosittelut ja mielipiteet vaikuttavat merkittavasti ostajiin. Yritykselle
ja myyjalle hyva maine onkin tarkea kilpailuetu. Modernissa myynnissa kes-
keista on asiakkaan arvon tuottaminen. Pelkka tuotteiden tai palveluiden tyr-

kyttdminen ei enaa ole toimiva myyntistrategia. (Kenner & Leino 2020, 10-12.)

Myyntitydn menestys alkaa myyjan asenteesta. Asenne on keskeisessa roo-
lissa lopullisen ratkaisun kannalta, silla se maarittaa myyjan toimintaa ja paa-
toksia. Myyntitydssa jatkuva itsensa kehittdminen on valttdmatonta. Tama tar-
koittaa myyntitaitojen ja ulkoisen ympariston seuraamista. Jokainen myyntiti-
lanne tulisi nahda ainutlaatuisena tilaisuutena, eika sita tulisi hoitaa rutiinin-
omaisesti. Jos myyntia aletaan pitaa itsestaan selvyytena, alkaa myynnin vai-

kuttavuus karsimaan ja tulokset huononemaan. (Vuorio 2018, 11-13.)

2.2 Kaytettavat B2B-myyntiprosessit

Myyntiprosessi sisaltda useamman eri vaiheen, kuten kuva 1 hyvin havainnol-
listaa. Myyntiprosessi alkaa potentiaalisten asiakkaiden tunnistamisella, eli
prospektoinnilla. Sen jalkeen asiakasta kontaktoidaan, tehdaan tarvekartoi-
tusta ja edetaan myyntineuvotteluihin, sopimuksen tekemiseen seka lopulta
asiakkuuden jalkihoitoon. Myyntineuvotteluvaihe voidaan jakaa tarkemmin
seuraaviin vaiheisiin: aloitus, tarpeiden kartoittaminen, ratkaisun esittely, asi-
akkaan huolien ja vastavaitteiden kasittely, hinnan perustelu, kaupan paatos,
asiakassuhteen jalkihoito sekd mahdollinen lisamyynti. Kuvassa 1 selvenne-
taan prosessin kulkua.
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MARKKINOINTI MYYNTIPROSESSIN TUKENA

Kcntakto?mi JE] Tarjm:lkser_l Asiakassuhteen
tapa_arljnsen telﬁer_m_l_'len 1a hallinta & ylépito
sopiminen lapikaynti
Prospektointi Asiakaskohtaaminen
paattaminen

Kuva 1. B2B-myyntiprosessi ja sen vaiheet (Huusko-Viikila 2024)

Hyvin toimiva myyntiprosessi ja sen toteuttaminen on erityisen tarkeaa B2B-
myynnissa. Hyvin toteutettu prosessi auttaa selventamaan epaonnistuneiden
neuvotteluiden syita ja antaa myyjalle selkean kasityksen nykytilanteesta seka
seuraavista toimenpiteista. Tama tieto tukee myynnin johtoa strategisten paa-
tosten tekemisessa ja auttaa kehittamaan myyntistrategiaa tarpeen mukaan,

jotta tavoitteet saavutetaan entista tehokkaammin. (Salesken 2022.)

B2B-myyntiprosessien kesto voi vaihdella merkittavasti riippuen tarjottavasta
ratkaisusta. Yksinkertaisemmat, rutiiniratkaisuihin liittyvat prosessit voivat kes-
taa vain muutamia kuukausia, kun taas monimutkaisemmat ja laajemmat rat-
kaisut saattavat vaatia vuosien tyon. Taman vuoksi myyntiprosessien hallinta
ja sopeutuminen niiden kestoon on tarkeaa B2B-myyntitydssa. (Roune & Joki-
Korpela 2008, 59.)

2.2.1 Prospektointi

Myyntiprosessi alkaa prospektoinnilla, joka on tarkea vaihe myyntiprosessia.
Tahan kuitenkin monesti kaytetaan lilan vahan aikaa ja se johtaa turhaan ajan
kayttdon muissa vaiheissa. Hyva myyija tietda, mitd han on myymassa ja ha-

nen on tarkea Ioytaa sellaisia asiakkaita, jotka hyotyvat hanen osaamisestaan.

Prospektointi kattaa kaikki toimenpiteet, joita myyja tekee ennen yhteydenot-
toa mahdolliseen asiakkaaseen. Prospektoinnin tavoitteena on tunnistaa po-
tentiaalisia asiakkaita, jotka voisivat hyotya myytavista tuotteista tai palve-
luista. Koska prospektointi on myyntiprosessin ensimmainen vaihe, sen onnis-
tuminen vaikuttaa merkittavasti koko prosessin tuloksiin. Huolellisesti tehty
prospektointi auttaa myyjia valttamaan tarpeettomia kontakteja ja keskitty-
maan aidosti lupaaviin asiakassuhteisiin, mika saastaa aikaa ja resursseja.
(Koli 2021.)
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Teknologian kehityksen myo6ta prospektointi on nykyaan huomattavasti moni-
puolisempaa kuin aiemmin. Sopivaa kohderyhmaa maariteltdessa yrityksen
kannattaa laatia ideaali asiakasprofiili (engl. Ideal Customer Profile ICP).
Tama prosessi alkaa tunnistamalla ihanteelliset yritysdemografiset tekijat, ku-

ten yrityksen sijainnin, toimialan, likevaihdon ja taloudelliset tunnusluvut.

Seuraavaksi tulee huomioida oikea ajoitus. Tama tarkoittaa potentiaalisten
asiakkaiden tunnistamista signaaleista. Signaaleja voivat olla henkildstdmuu-
tokset, uusi toimipiste, rekrytoinnit tai eri verkkosivustovierailu. Lisaksi on tar-
keaa analysoida asiakkaiden kannattavuuselementteja. Tallaisia ovat esimer-
kiksi nopea tarjousten hyvaksynta, korkea kateprosentti ja pitkaaikaiset sopi-
mukset. Naiden tekijoiden huomioiminen auttaa keskittymaan asiakkuuksiin,
jotka ovat seka strategisesti etta taloudellisesti merkityksellisia yritykselle.
(Kenner & Leino 2020, 59-85.) Asiakkaasta voi olla myos helposti selvitetta-
vissa, etta milloin heilla on huoltotoita tai muita tilanteita, jolloin he oikeasti tar-
vitsevat palveluita. Tallainen tilanne on lahtdkohtaisesti paljon parempi aika la-

hestymiselle kuin aika, jolloin asiakkaalla on muita Kiireita.

Yritysten verkkosivuilta, sosiaalisen median kanavista ja muista julkisista lah-
teista voidaan I0ytaa asiakkaiden yhteisia piirteita tai kiinnostavia kriteereita.
Ostajapersoonan maarittely auttaa suuntaamaan viestintaa tarkasti oikealle
asiakaskohderyhmalle. Hyvin rakennettu ostajapersoona sisaltaa perustiedot,
kuten henkilon toimenkuvan, tittelin ja toimialan. Lisaksi auttaa paljon, jos I0y-
tyy tieto, etta pystyykod han tekemaan paatoksia itsenaisesti vai tarvitseeko

han yrityksen johdon hyvaksynnan.

Perustietojen lisaksi ostajapersoonaan kuuluu yksil6llisia tarpeita ja mielty-
myksia. Naiden kartoittaminen voi olla vaativaa, mutta se tuo merkittavia etuja.
On tarkeaa asettua asiakkaan nakodkulmaan ja pohtia, mika heita aidosti kiin-
nostaa ja mista he voivat saada hyotya. Tallainen ymmarrys auttaa luomaan

asiakaskeskeista ja relevanttia viestintaa. (Kenner & Leino 2020, 59-85.)

Hyva prospektointi tarkoittaa hyvaa ymmarrysta siita, millainen yritys sopii par-

haiten asiakkaaksi. Ihanneasiakasprofiili (ICP) kuvaa juuri sellaista yritystyyp-
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pia, jolle myyntiponnistelu kannattaa suunnata. Tama profiili toimii Iahtokoh-
tana prospektoinnille ja auttaa kohdentamaan resurssit oikeanlaisiin yrityksiin,
mika parantaa myynnin tehokkuutta ja onnistumisen todennakoisyytta. Jokai-
nen hetki, joka kuluu vahemman lupaavan sopimuksen parissa, on pois
ajasta, jonka voisi kayttaa aidosti potentiaalisiin asiakkaisiin. On tarkeaa, etta
potentiaalinen asiakas pystyy vastaamaan keskeisiin kysymyksiin, kuten ketka
osallistuvat paatoksentekoon ja millainen aikataulu hankkeella on. Nailla kysy-
myksilla voidaan arvioida, kuinka vakavissaan asiakas on ja onko hanella paa-

tosvaltaa.

Myyjan kannattaa myos selvittaa, onko asiakkaalla jo budjetti varattuna palve-
lulle tai tuotteelle seka joudutaanko kilpailemaan muiden myyjien kanssa. Jos
mukana on useita kilpailijoita, se voi viitata siihen, etta asiakkaan ostoprosessi
on vasta alkuvaiheessa, mika voi heikentaa myyntimahdollisuuksia. Selkea

merkki siita, etta aika kannattaa suunnata muualle, on asiakkaan passiivisuus
tai vastauksen puute yhteydenottoihin. Aidosti kiinnostunut asiakas palaa asi-

aan myohemmin, vaikka han vetaytyisikin myyntiprosessin alkuvaiheessa.

Modernissa myynnissa korostetaan asiakkaan tarpeisiin parhaiten sopivan rat-
kaisun loytamista. Jos myytava tuote tai palvelu ei tuo asiakkaalle todellista
hyotya, on reilua kertoa siita ja ehdottaa toista vaihtoehtoa, joka vastaa pa-
remmin hanen tarpeitaan. Tama lahestymistapa rakentaa luottamusta ja pitka-

aikaisia asiakassuhteita. (Frost 2023.)

2.2.2 Kontaktointi ja tapaamisen sopiminen

Prospektoinnin jalkeen B2B-myyntiprosessissa edetaan seuraavaksi kontak-
tointiin. Kontaktoinnin tarkoitus on sopia tapaaminen eli |ahestytaan potentiaa-
lista asiakasta. Kun myyja pyrkii sopimaan tapaamisen oikean henkilon
kanssa, han voi joko ottaa suoraan yhteytta tai hyodyntaa eri reitteja tavoit-
taakseen kyseisen henkilon. Luotettava yhteyshenkilo voi merkittavasti auttaa
mahdollisuutta saada tapaaminen sovittua valitun henkilén kanssa. Mainitse-
malla yhteisia tuttuja myyja voi lisaksi lisata uskottavuuttaan ja helpottaa yh-

teyden muodostamista.
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Tapaamista jarjestaessa myyjalla tulisi olla tarjolla kiinnostavaa ja relevanttia
tietoa, joka herattaa asiakkaan huomion. Jos potentiaalinen asiakas on jo tyy-
tyvainen nykyisiin toimittajiinsa, myyjan tulee pyrkia haastamaan tama nako-
kulma esimerkiksi esittelemalla dataa tai tietoa, joka saattaa saada asiakkaan

harkitsemaan uutta vaihtoehtoa.

Ensimmaisessa yhteydenotossa on myos tarkeaa arvioida tapaamisen poten-
tiaalia. Yksi tarkeimmista asioista on ottaa selvaa, etta onko asiakkaalla todel-
lista tarvetta myyjan tarjoamalle tuotteelle tai palvelulle. Jos asiakkaalla on
kiinnostusta ja erityisesti haasteita, jotka myyja voi auttaa ratkaisemaan, ta-

paaminen on todennakdisesti hyodyllista jarjestaa. (Ropponen 2020.)

2.2.3 Asiakaskohtaaminen

Seuraava vaihe, eli asiakkaan kohtaaminen, on tarkein vaihe prosessista. Asi-
akkaan kohtaamisessa mitataan, ettd miten saat luotua lisdarvoa asiakkaalle.
Tapaamisen aikana myyjan pitaa saada asiakas vakuutettua ja myohem-
massa vaiheessa pitaa lupaukset, joilla vakuuttaminen on saatu aikaan. (Hanti
2021, 75-76.)

Yksi tapa kuvata asiakaskohtaamiseen liittyvia vaiheita on kuvassa 2 esitelty
VALKEA-malli. Sen kirjaimet tulevat sanoista valmistautuminen, avaus, lasna-
olo, kannanotto, eteneminen ja arviointi. Mallin ei ole tarkoitus toimia suoraan
sellaisenaan, vaan sita tulee soveltaa tilanteen mukaan. Se on joka tapauk-
sessa hyva pohja, kun lahtee miettimaan asiakaskohtaamisen kulkua. (Kenner
& Leino 2020, 97-112.)

Lasnaolo
Valmistautuminen KuunteLuja kartoitus Eteneminen

Jatkotoimenpiteiden sopiminen

Some, luvut

UBe o0 U0

Avaus Arviointi

Tavoitteet ja

Arviointi ja kehittdminen
agenca Kannanotto

Nékemykset & perustelut

Kuva 2. VALKEA-malli asiakaskohtaamiseen (Kenner & Leino 2020)
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Asiakastapaamiseen valmistautuessa myyjan on tarkeaa maarittaa selkea ta-
voite. Tapaamisen tarkoituksena voi esimerkiksi olla paremman asiakastunte-
muksen hankkiminen, tarjouspyynnon saaminen tai jokin muu haluttu lopputu-
los. Tavoitteen asettaminen auttaa myyjaa suuntaamaan keskustelun ja mak-

simoimaan tapaamisen hyodyt. (Kenner & Leino 2020, 97-112.)

Nykyaan myyjan ja asiakkaan valinen valtasuhde on muuttunut, ja asiakas on
usein lahtotilanteessa vahvemmassa asemassa kuin myyja. Tasta syysta
myyjan on tarkeaa tehda hyva ensivaikutelma potentiaaliseen asiakkaaseen.
Asiakasta kannattaa lahestya noyralla ja kunnioittavalla asenteella. Kohtaami-
sen alussa myyjan tulisi selkeasti viestia tapaamisen tarkoitus ja tavoitteet,

jotta keskustelu etenee molempia osapuolia hyodyttavalla tavalla.

Lasnéaolovaiheessa tarkeinta on keskittya asiakkaan kuuntelemiseen. Onnistu-
nut asiakaskohtaaminen erottuu siita, etta asiakas saa puhua enemman kuin

myyja. Myyjan tehtavana on luoda asiakkaalle ainutlaatuinen kokemus osoitta-
malla aitoa kiinnostusta hanen tarpeisiinsa ja ongelmiinsa. Tama saavutetaan
kuuntelemalla tarkkaavaisesti, osallistumalla keskusteluun ja osoittamalla em-

patiaa asiakkaan tilanteeseen. (Kenner & Leino 2020, 97-112.)

Asiakaskohtaamisen kannanottovaiheessa on tarkeaa esittaa asiakkaalle rat-
kaisuehdotus. Tehokkainta on kuitenkin kehittaa tama ratkaisu yhdessa asiak-
kaan kanssa, sen sijaan etta myyja ehdottaisi sen yksin. Yhteistyo asiakkaan
kanssa auttaa varmistamaan, etta ehdotus vastaa tarkasti hanen tarpeisiinsa
ja luo samalla sitoutumista ratkaisuun. Tama lahestymistapa edistaa luotta-

musta ja vahvistaa asiakassuhdetta.

Joskus asiakas voi esittaa vastavaitteitd kannanoton aikana. Se on monellakin
tapaa hyva asia ja niihin kannattaa valmistautua. Ne ovat osa jokaisen myyjan
arkea, ja niiden kohtaaminen edellyttda oikeaa asennetta. Ne voivat joskus
viestia siita, etta asiakas on jo muodostanut selkean kasityksen siita, miksi
myyjan ehdotus ei hanen mielestaan sovi. Usein kuitenkin vastavaitteet kerto-
vat aidosta kiinnostuksesta ja siita, ettad asiakas harkitsee vakavasti ostamista.
Myyijan tulisi nahda vastavaitteet mahdollisuutena syventaa keskustelua, tar-

jota lisaselvennyksia ja vahvistaa ratkaisun arvoa asiakkaan nakokulmasta.
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VALKEA-mallin viidennessa vaiheessa, etenemisessa, myyjan tulee sopia asi-
akkaan kanssa selkeat jatkotoimenpiteet. Tama vaihe on tarkea riippumatta
siita, syntyyko kauppoja heti vai ei, silla tulevaisuuden tilanteet voivat avata
uusia mahdollisuuksia yhteistyolle. Jos yhteistyo jatkuu, on suositeltavaa so-
pia tapaaminen, jossa tarjous kdydaan yhdessa lapi. Nain asiakas saa parem-
man kasityksen tarjouksen sisallosta, eikd joudu selvittamaan sita yksin. (Ken-
ner & Leino 2020, 97-112.) Myyjan tulee pysya aktiivisena myos tarjouksen
jattamisen jalkeen. Pelkka odottaminen ei riitd; myyjan roolina on auttaa asia-
kasta etenemaan ostopaatoksessa ja tehda prosessista sujuvampi. Tama la-
hestymistapa vahvistaa asiakassuhdetta ja lisaa kaupan toteutumisen toden-

nakoisyytta.

VALKEA-mallin viimeinen vaihe on arviointi, joka on olennainen osa asiakas-
kohtaamisen kehittamista. Jokainen asiakaskohtaaminen, riippumatta sen lop-
putuloksesta, tarjoaa arvokasta oppia. Myyjan tulisi kayda lapi kohtaamisen
onnistumiset ja haasteet tunnistaakseen, mika toimi hyvin ja mita voisi paran-

taa.

Tallainen itsearviointi auttaa myyjaa havaitsemaan vahvuutensa ja kehityskoh-
teensa, mika puolestaan parantaa hanen taitojaan tulevissa asiakastilan-
teissa. Saanndllinen arviointi tekee asiakaskohtaamisista entista tehokkaam-
pia ja rakentaa pitkajanteisesti menestyvaa myyntity6ta. (Kenner & Leino
2020, 97-112.)

2.2.4 Kaupan paattaminen

Tarjouksen esittelyyn asiakkaan kanssa on hyva sopia selkea aika, jotta mo-
lemmat osapuolet voivat keskittya sen lapikaymiseen. Tarjouksen toimittami-
sen jalkeen myyjan tulee pysya aktiivisena ja sailyttaa yhteys asiakkaaseen.
Passiivisuus voi heikentaa asiakkaan kiinnostusta, joten myyjan on tarkeaa
pysytella nakyvilla ja muistuttaa asiakkaasta yhteistydmahdollisuudesta. Myy-
jan on kyettava paattamaan kaupat eika kaupan paattamista tule pelata,
vaikka asiakkaan vastaus saattaa olla kieltava ja nain ollen myyja tulee hyla-
tyksi.
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Kaupan sulkemisessa oikea ajoitus on ratkaisevaa. Kun asiakas osoittaa kas-
vavaa kiinnostusta tai valmiutta ostaa tuotteen tai palvelun, on yleensa paras
hetki vieda kauppa paatokseen. Asiakkaan ostohalukkuus voi vaihdella myyn-

tiprosessin eri vaiheissa. (Jobber ym. 2019, luku 8.)

Kun myyja tuo esiin ratkaisun hyodyt ja arvon asiakkaalle, ostohalukkuus on
yleensa korkeimmillaan. Jos taas asiakkaalle syntyy epailyksia, halukkuus voi
laskea. Myyjan tehokkaasti kasittelemat vastavaitteet voivat puolestaan nos-
taa ostohalukkuutta uudelleen. Siksi myyjan tulisi pyrkia paattamaan kaupat

silloin, kun asiakkaan ostohalukkuus on huipussaan.

Tallaisen hetken tunnistaminen ei ole aina yksinkertaista, mutta kokemuksen
karttuessa myyja oppii paremmin ymmartamaan ja lukemaan asiakkaan kayt-
taytymista. Tama taito on keskeinen osa onnistunutta myyntityota. (Jobber
ym. 2019, luku 8.7.)

2.2.5 Asiakassuhteen hallinta ja yllapito

Kun kauppa on onnistuneesti solmittu, myyjan vastuulla on varmistaa, etta
tuote tai palvelu toimitetaan asiakkaalle sovitulla tavalla. Mita huolellisemmin
myyja toteuttaa myyntikeskustelussa sovitut asiat, sita tyytyvaisempi asiakas
todennakdisesti on. Tyytyvainen asiakas voi tulevaisuudessa tuoda lisamyyn-
tia ja suosituksia. Tulevaisuudessa onkin tarkeaa muistaa olla yhteydessa
saanndllisesti asiakkaaseen, ettd han muistaa sinut seuraavalla kerralla, kun
tarve jollekin tuotteelle tulee mita pystyt toimittamaan. Lahtékohtaisesti van-
halle asiakkaalle on helpompi saada lisakauppaa kuin loytaa uusi potentiaali-
nen asiakas. Jos aiemmin sovitut asiat on hoidettu hyvin, niin lisamyynnin

saamiselle on jo vahva pohja olemassa.

Monissa yrityksissa myynnista ja asiakkuuden hoidosta vastaavat eri henkilot.
Taman vuoksi on ensiarvoisen tarkeaa, etta myyja siirtaa asiakkuuden suju-
vasti asiakasvastaavalle. Tama takaa asiakkaalle saumattoman kokemuksen
myos kaupan jalkeisissa vaiheissa ja vahvistaa luottamusta yrityksen toimin-
taan. (Helander 2019.)
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Myyntiprosessin jalkeen myyjan on hyodyllista tehda jalkiarviointi, jossa tar-
kastellaan prosessin onnistumisia ja kehityskohteita. Tama analyysi auttaa
tunnistamaan vahvuuksia ja kehittamisen paikkoja tulevia myyntitilanteita var-
ten. Samalla raportointi omalle organisaatiolle on olennainen osa myyjan
tyota. Raporttien avulla myyjat voivat kehittda toimintaansa ja parantaa myyn-
tiprosessejaan. Lisaksi ne tarjoavat yritykselle tietoa siita, miten hyvin myyja

on saavuttanut asetetut tavoitteet.

Laadullinen mittaaminen on tarkeda myynnin kehittamisessa. Myyjia ei tulisi
arvioida pelkastaan myynnin volyymin perusteella, vaan myos tyon laadun na-
kokulmasta. Asiakastyytyvaisyyden parantaminen voi merkittavasti lisata yri-
tyksen myyntia, minka vuoksi on tarkeaa seurata myyntityon laatua. Laadukas
asiakaskokemus edistaa pitkaaikaisia asiakassuhteita ja luo pohjan myynnin
kasvulle. (Kukkola 2018.)

2.3 Myynnin ympyra

Myyntiprosessia voidaan kuvata myos kuvan 3 mukaisena ympyrana. Myynnin
ympyra on yksinkertaistettu malli myyntiprosessista, joka poikkeaa perintei-
sista mallista huomioimalla seka ennakkovalmistautumisen etta asiakkuuden
jalkinoidon. Tama tekee siita jatkuvan prosessin, joka etenee ympyran tavoin.
Ajatuksena on, etta myyja ottaa aktiivisesti yhteytta asiakkaaseen esimerkiksi
puhelimitse sopiakseen myyntitapaamisen. Myynnin ympyra kattaa vaiheet
ennakkovalmistautumisesta soittoon, soitosta tapaamiseen valmistautumiseen

ja itse tapaamiseen.

Nykyisessa monikanavaisessa toimintaymparistossa asiakasyhteydenpito ei
enaa rajoitu pelkastaan puhelimeen. Yhteydenotto voi tapahtua myods sahko-
postitse, verkkoviestien tai sosiaalisen median kautta. Puhelin on kuitenkin
edelleen nopea, tehokas ja kustannustehokas tapa tavoittaa asiakkaita, minka
vuoksi sen merkitys sailyy tarkeana. Tasta syysta asiakaspuheluihin keskity-
taan tarkemmin myds tydon mydhemmassa osassa. (Rubanovitsch & Aalto
2006, 35-37.)

Tapaaminen itsessaan alkaa kattavalla tarvekartoituksella, jonka jalkeen asi-

akkaalle esitellaan ratkaisut ja hyddyt. Tavoitteena on aktivoida asiakas ja
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esittda selkea kaupan paattamiskysymys. Mikali vastaus on kielteinen, pyri-
taan kasittelemaan vastavaitteet ja |I0ytamaan ratkaisu, joka johtaa sopimuk-

seen. Tapaamisen lopussa voi olla mahdollisuus tehda myos lisamyyntia.

Tapaamisen jalkeen alkaa seurantavaihe, jonka tavoitteena on yllapitaa suh-
detta asiakkaaseen ja valmistella seuraavaa kontaktia. Nain myynnin ympyra
jatkuu uudelleen alusta. Hyvin suunniteltu ja toteutettu myyntiprosessi on
yleensa sujuva ja nopea, eika kesta yleensa tuntia pidempaan, mika auttaa
sailyttamaan asiakkaan mielenkiinnon ja varmistamaan kaupan syntymisen jo
ensikohtaamisessa. (Rubanovitsch & Aalto 2006, 35-37.)

Valmistautuminen
Jalkityd
Tarvekartoitus
Seuranta

Asiakkaan
. . aktivointi
Myynnin ympyra
Sopimukseen Kaupan
paaseminen paattokysymys

”Ei:n” voittaminen

Kuva 3. Myynnin ympyra (Rubanovitsch & Aalto 2006)

3 TEKOALY

Tekoaly ei ole uusi kasite, silla se sai alkunsa jo 1950-luvulla. Varsinaista
edistysta tekoalyn kehityksessa alkoi kuitenkin tapahtua vasta 1980-luvulla,
kun koneoppimisen menetelmia alettiin kehittda. Koneoppiminen tarkoittaa
prosessia, jossa koneet oppivat itsenaisesti niille annetun datan pohjalta teh-

den yleistyksia ja ennusteita.

2000-luvulla tekoalyn kehitys on edennyt harppauksin laskentatehon nopean

kasvun ansiosta. Suurempi laskentateho on mahdollistanut hermoverkkojen
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simuloinnin ja tehokkaiden rinnakkaislaskentamenetelmien hyddyntamisen.
Naiden teknologioiden avulla koneet ovat pystyneet suorittamaan entistd mo-
nimutkaisempia paattelytehtavia ja ratkaisemaan haastavia ongelmia. (Lappi
ym. 2018, 42-46.)

Tekoalylle on olemassa lukemattomia maaritelmia, jotka voidaan yleensa ja-
kaa kahteen paakategoriaan. Ensimmaisessa kategoriassa tekoalya verrataan
ihmisen ajatteluun tai kayttaytymiseen, kun taas toisessa keskitytaan tekoalyn

sovellustapoihin ja sen kayttokohteisiin eri toimialoilla. (Paschek ym. 2017.)

Nykyiset tekoalyjarjestelmat on suunniteltu erikoistumaan yksittaisiin tehtaviin,
joissa ne voivat suoriutua erittain tehokkaasti. Niiden kyky ei kuitenkaan ulotu
oppimansa soveltamiseen muihin tehtaviin. Tama tarkoittaa, etta tekoaly tai

muu teknologia ei ole Iahitulevaisuudessa korvaamassa ihmistyota.

Tekoaly ja muut teknologiat integroituvat kuitenkin yha enemman eri tyotehta-
viin, erityisesti avustamaan paatoksenteossa ja suorittamaan tiettyja rutii-
niluonteisia tai toistuvia tehtavia ihmisen puolesta. Naiden teknologioiden
kayttd tulee olemaan merkittavassa roolissa erityisesti yksinkertaisten ja pro-

sessinomaisten tydtehtavien automatisoinnissa. (Koski 2018, 11-22.)

3.1 Tekoaly yrityksessa

Tekoalyn kayttoonotto yrityksessa voi paljastua monimutkaisemmaksi kuin
aluksi odotetaan. Se saattaa edellyttda koko henkildston kouluttamista, merkit-
tavia maaria luotettavaa ja korkealaatuista dataa seka mahdollisesti ulkopuo-
listen asiantuntijoiden apua. Nama vaatimukset voivat tulla yllatyksena yrityk-
sille, jotka eivat ole valmistautuneet tekoalyn kayttdédnottoon perusteellisesti.
Yritykset ovat kuitenkin yhta mielta siita, etta tekoalyssa on tulevaisuus ja se

tulee auttamaan yrityksia kehittymaan. (Kananen & Puolitaival 2019, 13-20.)

Yritykset pyrkivat ymmartamaan, mita tekoalyn kayttdéonotto kaytannossa tar-
koittaa ja millaisia vaatimuksia se asettaa datan hyddyntamisen, toimintamal-
lien, johtamisen ja teknologian osalta. Tekoalyinvestointeja kannattaa harkita
vain, jos ne tuottavat yritykselle taloudellista arvoa, joka kattaa joko nykyiset

tai tulevaisuuden kehityskustannukset.
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Seka kuluttajat etta yritykset odottavat saavansa hyotya valmiista tuotteista ja
palveluista sen sijaan, etta he olisivat valmiita maksamaan itse tekoalyn kehi-
tysprosessista. Tama asettaa paineita yrityksille hyodyntaa tekoalya strategi-
sesti ja tehokkaasti, jotta investoinnit tuottavat konkreettisia tuloksia. (Kana-
nen & Puolitaival 2019, 13-20.)

Tekoalypohjaisten ohjelmien kayttoonotossa on hyva ottaa huomioon vahin-

taan nama kolme asiaa (Jaaskelainen 2019, 58-60):

e Tekoalyjarjestelmat ohjelmoidaan ja opetetaan tyontekijoiden toi-
mesta: Tekoalya ei voida ottaa kayttoon ilman tyontekijoiden aktiivista
roolia sen ohjelmoinnissa ja opettamisessa, silla jarjestelman toiminta
tulee tukea yrityksen toimintaa.

e Viestinta ja lapinakyvyys ovat olennaisia tekodlyn kayttoonotossa:
Kaikkien tyontekijoiden, joiden tyotehtaviin tekoaly vaikuttaa, tulee ym-
martaa kayttoonoton tarkoitus ja tavoitteet. Tama on erityisen tarkeaa,
jos teknologian kayttoonotto herattaa huolta tai vastarintaa, silla avoin
keskustelu voi lieventaa ristiriitoja.

e Jarjestelman valvonta on valttamatonta: Ihmisten on jatkuvasti seu-
rattava, etta tekoalyjarjestelmat toimivat odotetulla tavalla. Tama var-
mistaa jarjestelmien luotettavuuden ja auttaa havaitsemaan seka kor-
jaamaan mahdolliset ongelmat ajoissa.

Asiaa helpottaa, jos yrityksessa tyoskentelee valmiiksi tekoalyosaajia. Heidan
asiantuntemuksensa tulisi hyodyntaa laajasti koko organisaation hyvaksi.

Pelkka tekninen osaaminen ei riita; tekoalyasiantuntijoiden on myods perehdyt-

tava yrityksen kokonaisvaltaisiin tavoitteisiin. (Jaaskelainen 2019, 58-60.)

Taman ymmarryksen avulla he voivat suunnitella ja optimoida tekoalyohjel-
mien algoritmit siten, etta ne tukevat yrityksen strategisia paamaaria, eivatka
keskity vain yksittaisiin tehtaviin tai toimintoihin. Nain varmistetaan, etta teko-
alyn kayttoé tuo mahdollisimman suuren lisdarvon koko organisaatiolle. (Jaas-
kelainen 2019, 72-73.)

Tekoalyn kayttddnotolla voi olla monia vaikutuksia yritykseen ja tassa nimet-
tyna muutama (Jaaskelainen 2019, 72-73):

Yrityksen strategian suunnittelu ja laadinta

Toimintoihin liittyva ohjeistus ja suunnittelu

Rekrytointeihin liittyvat asiat

Tulevaisuudessa henkilokunnan osaaminen ja sen yllapito



21

Tekoalyn ja datan avulla voidaan 16ytaa yksildllisia ratkaisuja, mika edellyttaa,
etta paatoksentekovaltaa annetaan niille, jotka tunnistavat muutostarpeita tai
tekoalyn sovelluskohteita. Tama vaatii yrityskulttuurilta avointa suhtautumista,
jossa virheiden mahdollisuus hyvaksytaan osaksi kehitysprosessia. (Jaaske-
l&inen 2019, 72-73.)

Virheista oppiminen ja niiden perusteella tehty jatkuva parantaminen ovat kes-
keisid menestyksen elementteja. On tarkeaa luoda ilmapiiri, jossa jokaisella
on mahdollisuus tuoda esille ideoitaan ja ajatuksiaan. Tuottavuuden kasvu
riippuu lopulta siita, uskalletaanko yrityksen prosesseja muuttaa ja uudistaa
rohkeasti. On tarkeaa antaa kaikkien, joita uudistukset koskevat, antaa mielipi-
teensa ja paasta vaikuttamaan. Tama vahentaa eripuraa uudistuksia kohtaan.
(Jaaskelainen 2019, 72-73.)

3.2 Kayttoonotossa huomioitavaa

Ennen tekoalyratkaisujen kayttoonottoa yrityksissa on tarkeaa selvittaa, onko
organisaatio valmis omaksumaan uuden teknologian. Tama sisaltda arvioinnin
siitd, kuinka suuri osa henkildostosta tulisi osallistaa projektiin ja millaista pe-
rehdytysta heille tarvitaan ennen hankkeen aloittamista. On myods olennaista
tunnistaa, mista tarvittava osaaminen I0ytyy ja kenella on valmiudet johtaa
kayttoonottoa. Lisaksi on ratkaistava, voidaanko kayttoonotto toteuttaa organi-
saation sisaisin resurssein vai onko tarpeen hakea apua ulkopuolisilta asian-
tuntijoilta. Naiden kysymysten perusteellinen tarkastelu auttaa varmistamaan,
etta tekoalyhankkeen toteutus on seka tehokas etta sujuva. (Kananen & Puoli-
taival 2019, 21-24.)

Yritysjohdon on tarkasteltava perusteellisesti, miten tekoaly voi vaikuttaa orga-
nisaation toimintaan ja mitd mahdollisuuksia se tarjoaa. On tarkeaa arvioida,
kuinka tekoaly voi haastaa nykyiset toimintamallit ja mitd muutoksia se voisi
tuoda yrityksen prosesseihin ja kaytantdihin. Tama sisaltaa pohdinnan siita,
mitka tyotehtavat voidaan muokata, taydentaa tai jopa korvata tekoalyn avulla.
On myo6s tarkasteltava mahdollisuudet luoda kokonaan uusia tehtavia tekoaly-
teknologian hyédyntamisen kautta. Samalla on huomioitava, mita tekoalyn

kayttdonotto merkitsee tyontekijoiden kannalta. On tarkeaa selvittaa, miten se
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vaikuttaa tyon sisaltdon, osaamisvaatimuksiin ja tyoskentelytapoihin. Lisaksi
tekoaly voi edellyttad muutoksia nykyisiin johtamismalleihin, mika vaatii orga-
nisaatiolta joustavuutta ja valmiutta mukautua uuteen toimintaymparistoon.
(Kananen & Puolitaival 2019, 21-24.)

Johdon on my6s maariteltava, missa vaiheissa ja milla tasoilla paatoksia tulee
tehda tekoalya hyddyntavassa liiketoiminnassa. Selkeiden paatoksentekopis-
teiden ja vastuualueiden maarittely on avainasemassa, jotta tekoalyn kaytto
tukee yrityksen strategisia tavoitteita ja tuo aitoa lisdarvoa. (Kananen & Puoli-
taival 2019, 21-24.)

Tehokas kayttoonotto vaatii koko organisaation sitoutumista ja aktiivista osal-
listumista. Paatoksentekoprosessit on hyva suunnitella niin, etta eri sidosryh-
mat paasevat vaikuttamaan ja ymmartamaan tekoalyratkaisujen tuomat muu-
tokset. Viestinnalla on keskeinen rooli, silla se varmistaa, etta seka tyontekijat
etta ulkoiset sidosryhmat ovat tietoisia tekoalyn kayton tavoitteista ja hyo-

dyista.

Samalla on tarkeaa arvioida organisaation valmius toimia datan tuottamien
analyysien ja suositusten pohjalta. Tama vaatii luottamusta tekoalyn paatok-
sentekokykyyn ja valmiutta tehda muutoksia totuttuihin toimintatapoihin. Teko-
alyn kayttoonotto voi herattaa erilaisia reaktioita asiakkaissa, joten avoin ja re-
hellinen viestinta teknologian hyddyista, kuten paremmasta asiakaskokemuk-
sesta ja tehokkuudesta, voi auttaa rakentamaan luottamusta ja hyvaksyntaa.
(Kananen & Puolitaival 2019, 21-24.)

3.3 Tekoalyn kayttoonotto — vaatimukset ja odotukset

Kayttdonotto voi muuttaa yrityksen toimintaprosesseja kokonaisvaltaisesti, jol-
loin vaikutukset eri prosessien valilla saattavat korostua erityisesti. Tekoalylla
on potentiaalia tuoda lisdarvoa moniin yrityksen toimintoihin, mika voi merkit-
tavasti vaikuttaa ydintoimintoihin ja niiden tehokkuuteen. On tarkeaa tunnis-
taa, miten tydtehtavat ja prosessit linkittyvat toisiinsa, jotta tekoalyn tuomat
mahdollisuudet voidaan hyddyntaa taysimaaraisesti. (Kananen & Puolitaival
2019, 55-58.)
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Erityisen merkittavaa on ymmartaa, kuinka eri toimintojen tuottamaa dataa
voidaan hyodyntaa poikkileikkaavasti osastojen ja tiimien valilla. Tama edellyt-
taa saumatonta yhteistyota organisaation eri yksikoiden kesken ja avoimuutta
tiedon jakamisessa. Tekoalyn avulla yritys voi optimoida toimintaa niin, etta eri
prosessit tukevat toisiaan entista paremmin, mika parantaa kokonaisuudes-
saan organisaation suorituskykya ja joustavuutta. (Kananen & Puolitaival
2019, 55-58.)

Olennaista on, etta yrityksen ylin johto sitoutuu muutoksiin ja on valmis tuke-
maan niiden lapiviemista. Johdon tuki on ratkaisevaa, mutta yhta tarkeaa on

koko henkiloston osallistuminen ja yhteistyo, silla tyontekijat alimmilla organi-
saatiotasoilla usein ymmartavat parhaiten omien tehtaviensa ja prosessiensa

yksityiskohdat.

Tekoalyratkaisujen todellinen arvo realisoituu vasta, kun henkilostd hyvaksyy
muutokset ja mukauttaa toimintaansa uuden teknologian tuomiin mahdolli-
suuksiin. Tama edellyttaa avointa vuoropuhelua, koulutusta ja tukea, jotta
tydntekijat voivat tuntea itsensa osaksi kehitysprosessia ja omaksua uudet
tydskentelytavat tehokkaasti. (Kananen & Puolitaival 2019, 55-58.)

Tekoalyn onnistunut kayttoonotto edellyttaa, etta koko organisaation henki-
I6st6 ymmartaa sen olevan merkittava liiketoimintamahdollisuus yritykselle.
Jos kayttoonotto ja siihen perehtyminen rajataan vain esimerkiksi IT-osaston
tai yksittaisten tyontekijoiden vastuulle, jaa tekoalyn tarjoama potentiaali to-

dennakoisesti vajaakaytolle tai kokonaan hyodyntamatta.

On tarkeaa, etta kaikki tyontekijat nakevat tekoalyn tuomat muutokset osana
yrityksen strategiaa ja yhteista kehitystyota. Tama edellyttaa tehokasta viestin-
taa, koulutusta ja sitoutumista eri organisaation tasoilla, jotta tekoalyratkaisut
voidaan integroida osaksi liiketoiminnan kaikkia osa-alueita ja maksimoida nii-
den hyddyt. (Kananen & Puolitaival 2019, 55-58.)

Tekoalya ja sen hyodyntamista ei tule nahda yrityksen liiketoiminnasta erilli-
sena tai irrallisena osa-alueena. Sen sijaan tekoaly on integroitava saumatto-
masti osaksi liiketoimintamalleja, asiakaskokemuksen arviointia ja paivittaisia

tyotehtavia.
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Tekoalyratkaisujen kayttdonotto onnistuu parhaiten, kun yritys ymmartaa pe-
rusliiketoimintaprosessinsa perusteellisesti. Tama mahdollistaa prosessien

tarkastelun, uudelleensuunnittelun ja tehokkaamman organisoinnin. Tekoaly
voi nain tukea toimintojen kehittamista ja tehostaa liikketoimintaa kokonaisval-

taisesti.

Onnistunut kayttéonotto ja suurimpien tavoitteiden saavuttaminen vaatiikin in-
nostunutta yhteistyota koko organisaatiossa. On tarkeaa, etta ilmapiiri on op-

piva ja avoin, ja etta uusien ratkaisujen kokeiluun suhtaudutaan rohkeasti. On
myos hyvaksyttava, etta kaikki kokeilut eivat onnistu, mutta epaonnistumisista

voidaan oppia ja jatkaa eteenpain entista visaammin.

Keskeista on mitata jokaisen ratkaisun toimivuutta ja olla valmis luopumaan
niistd nopeasti, jos ne osoittautuvat tehottomiksi. Parhaaseen lopputulokseen
paastaan rakentamalla kulttuuri, jossa on lupa esittaa kysymyksia, kyseen-
alaistaa vallitsevia kaytantoja, epaonnistua turvallisesti ja aloittaa alusta tarvit-
taessa. Tallainen ilmapiiri tukee innovaatioita ja edistaa jatkuvaa kehittymista.
(Kananen & Puolitaival 2019, 55-58.)

3.4 Tekoalyn riskit

Tekoalya on hydodynnetty jo pitkaan, ja sen vaikutukset nakyvat seka ihmisten
arjessa ettd monien yritysten toiminnassa paivittain. Yritykset ovat alkaneet
nahda tekoalyn ja massadatan valtavan potentiaalin tuottoisina resursseina,
joista voi syntya merkittavia taloudellisia hyotyja. Kuitenkin datan laajamittai-
nen keraaminen ja sen analysointi ovat herattaneet huolta tavallisten kansa-
laisten keskuudessa. Henkil6kohtainen data on merkittdva osa modernin yh-
teiskunnan yksilon elamaa, ja vaikka inmiset tuottavat dataa, joka voi hyodyt-

taa heita itseaan, siita hyotyvat usein myos palveluita tarjoavat yritykset.

Euroopan unioni toi kevaalla 2018 voimaan GDPR-tietosuoja-asetuksen,
jonka tarkoituksena on velvoittaa dataa keraavat tahot ilmoittamaan selkeasti
ja helposti ymmarrettavassa muodossa, mita tietoja on keratty. Vaikka
GDPR:n tarkat saannokset voivat hidastaa eurooppalaisten tekoaly-yritysten
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toimintaa, se ei kiella varsinaista datan keraamista. Sen sijaan asetus edellyt-
taa, etta inmisille kerrotaan, mita tietoa heista kerataan ja mihin tarkoitukseen.
Tama laki on herattanyt yksiloita pohtimaan omaa datajalanjalkeaan. Kun tie-
tojen keruulle on asetettu tarkat rajat, on helpompi kehittaa eettisempia kay-

tantoja naiden puitteiden sisalla. (Hallamaa 2018.)

Vaikka tekoalyn vaitetaan suodattavan henkilokohtaiset tiedot keratysta da-
tasta, heraa kysymys: mita jos nain ei tapahdukaan? Kuka kantaa vastuun te-
koalyn tekemista virheista? Jos tekoalya kehitetaan edelleen ja sille onnistu-
taan luomaan kyky ajatella ja toimia moraalisesti, voidaanko sita kuitenkaan
pitda vastuussa omista virheistdan? Nama kysymykset avaavat monimutkaisia
eettisia ja juridisia pohdintoja tekoalyn tulevaisuuden roolista seka siihen liitty-

vista riskeista.

4 KOHDEYRITYS: KRAFTMEK OY

Nykyisin Kraftmek Oy:n nimella tunnettu yritys sai alkunsa 1973, jolloin se pe-
rusti toimintansa nimella Laakeripalvelu. Ensimmainen toimipaikka oli Aleksis
Kiven kadulla Helsingissa, ja yhtio toimi SKF-laakereiden jakelijana. Alkuperai-
nen nimi heijasti hyvin yrityksen keskiossa ollutta toimintaa, joka keskittyi laa-
kereiden myyntiin ja palveluun. Vuonna 1990, kun Telko-Starckjohan osti Laa-
keripalvelun, mukaan tulivat myods voimansiirtotuotteet ja niihin liittyva asian-

tuntemus.

Vuonna 1998 omistajuus siirtyi Bergman & Bevingille, joka vuonna 2001 ja-
kautui kolmeen osaan. Yksi naista uusista yksikoista oli Addtech, nykyinen
Kraftmekin omistaja. Uusi, kansainvalisempi nimi Kraftmek Oy otettiin kayt-
toon 1999. Kraftmekin historiaan mahtuu useita toimipisteitd Helsingissa, Es-
poossa ja nykyisin Vantaalla. Pitkan taipaleen aikana yritys on tydllistanyt
kymmenia teknisen myynnin ammattilaisia. Talla hetkella henkilostoa on 13 ja
tarkoitus on kasvaa lahitulevaisuudessa. Yksi merkittava virstanpylvas yrityk-
sen historiassa oli Oy Hydro-Material Ab:n osto vuonna 2021 ja sen liittdminen
osaksi Kraftmekia vuonna 2022. Tama fuusio toi mukanaan paitsi laajan vali-
koiman hydrauliikkatuotteita ja -osaamista, myos uusia huipputyyppeja vahvis-
tamaan yrityksen asiantuntemusta. (Kraftmek Oy 2021.)
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Addtech on ruotsalainen porssiyhtio, joka tarjoaa korkean teknologian tuotteita
ja ratkaisuja asiakkailleen. Yritys koostuu noin 150 itsenaisesta tytaryhtiosta,
jotka toimivat yli 20 eri maassa. Kraftmek on osa Addtechin teollisuusyksik-
koa. (Addtech s.a.)

Viidenkymmenen vuoden aikana maailma on kehittynyt huomattavasti, ja sa-
malla myos tekninen myynti ja sen toimintaymparistd on kokenut merkittavia
muutoksia. Perustamisestaan lahtien Kraftmek on pyrkinyt olemaan luotettava
kumppani seka asiakkailleen etta kansainvalisille toimittajilleen. Kraftmek ha-
luaa kehittya ja olla mukana uusissa mahdollisuuksissa seka hyodyntaa uusia
teknologioita, jos on mahdollista. Tama on suuri syy myos siihen, etta tata

opinnaytetyota lahdettiin tekemaan.

Kraftmekin suurin voimavara ovat sen tyontekijat ja joustavuus. Heidan arjen
tyonsa ja asiantuntemuksensa tekevat mahdolliseksi yrityksen jatkuvan kehi-
tyksen ja menestyksen. Tama on todella tarkeaa, kun lahdetaan tekemaan
isoja muutoksia, jotka koskevat lahes kaikkien arkista tyota. Isot muutokset

vaativat paljon omistautumista seka tyontekijoilta, etta johdolta.

Myyntitiimi koostuu kenttamyyijista, johon kuuluvat avainasiakas- ja tuotepaalli-
kot seka muut asiakkaissa kayvat myyjat. Lisaksi myyntitiimiin kuuluu sisa-
myynti ja oleellisesti myds markkinointi. Tiimi tekee tiivista yhteistyota joka
paiva ja heidan kommunikointinsa on tarkeassa asemassa jokapaivaisessa

tyossa.

5 TEKOALYN HYODYNTAMINEN B2B-MYYNNISSA

Tekoalysta on nopeasti tullut keskeinen osa modernia myyntia tarjoten ainut-
laatuisia mahdollisuuksia tydon tehostamiseen ja asiakaskokemuksen kehitta-
miseen. Sen avulla voidaan esimerkiksi kerata ja analysoida suuria tietomaa-
ria reaaliajassa, mika mahdollistaa syvallisen ymmarryksen ihanteellisesta asi-

akkaasta.

Tekoalyn avulla voidaan tukea myynnin eri vaiheita tunnistamalla potentiaali-

sia asiakkaita, optimoimalla myyntiviesteja ja jopa ennustamaan asiakkaiden
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ostopaatoksia. Erityisesti sen kyky automatisoida toistuvia ja aikaa vievia teh-
tavia, kuten liidien kvalifiointia ja ensikontakteja, on merkittava etu. Nain myy-
jat voivat keskittya monimutkaisempiin tehtaviin ja rakentaa henkilokohtaisem-
pia asiakassuhteita, mika lopulta parantaa myyntituloksia. Talla tavoin myynti-

tyo tehostuu ja asiakassuhteet paranevat. (Inhouse Group 2024.)

Toiden automatisointi ei ole yksinkertainen prosessi, vaan vaatii panostamista
yritykselta ja tyontekijoilta. Automaatio vaikuttaa usein eniten kustannusten
pienentymiseen ja laadun parantumiseen. Lisaksi prosessit nopeutuvat ja ai-
kaa saastyy muihin tehtaviin. Tama hyodyttaa asiakkaita ja heita voidaan pal-
vella nopeampaa seka laadukkaammin. Toisaalta automaatio saattaa tehda
monista rutiininomaisista ja yksinkertaisista tyotehtavista tarpeettomia. Tama
asettaa yritykset haasteen eteen: niiden on pohdittava, miten huolehtia tyonte-
kijoistaan ja tukea heidan sopeutumistaan muutoksiin, kun automatisointi kor-

vaa osan tehtavista. (Schneiderman 2022, 36)

B2B-myynti on koko ajan murroksen alla. Myyja kohtaa joka paiva monimut-
kaisia haasteita tydssaan, kuten laadukkaiden liidien jatkuvaa hankintaa,
myyntisykleihin kohdistuvaa painetta niiden lyhentamiseksi seka tarvetta ym-
martaa asiakkaiden tarpeita paremmin. Tekoaly tarjoaa tehokkaita keinoja nai-
den ongelmien ratkaisemiseen ja auttaa myyjia toimimaan entista tulokselli-

semmin.

Inhousegroup on erikoistunut tekoalyn tuomiin mahdollisuuksiin ja esittaa rat-

kaisuja seuraavasti (Inhouse Group 2024.):

e Liidien generointi ja kvalifiointi: Tekoaly pystyy kasittelemaan valta-
via datamaaria tunnistaakseen kaavoja, jotka saattaisivat jaada ihmisen
huomaamatta. Se voi myds ennustaa, mitka potentiaaliset asiakkaat
ovat todennakdisimmin valmiita tekemaan ostopaatdksen.

e Myyntisyklien lyhentaminen: Tekoalyn avulla voidaan tunnistaa asi-
akkaat, jotka ovat valmiita tekemaan ostopaatoksen, ja tarjota heille
raataloityja resursseja juuri oikealla hetkella. Tama paitsi tehostaa
myyntiprosessia myos lyhentaa sen kestoa merkittavasti.

e Asiakasymmarryksen parantaminen: Tekoalytyokalut pystyvat ke-
raamaan ja analysoimaan asiakastietoa useista eri lahteista, tarjoten
myyijille arvokasta tietoa asiakkaiden kayttaytymisesta, tarpeista ja
mieltymyksista. Tama auttaa kehittamaan yksildidympia ja tehokkaam-
pia myyntistrategioita, jotka vastaavat paremmin asiakkaiden odotuk-
siin.
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e Asiakaskohtaamisen kohdentaminen: Tekoaly mahdollistaa henkilo-
kohtaisesti raataloityjen asiakaskokemusten tarjoamisen laajassa mitta-
kaavassa, mika edistaa asiakastyytyvaisyytta ja vahvistaa asiakasus-
kollisuutta.

Seuraavissa luvuissa etsimme ratkaisuja, miten voimme hyoddyntaa tekoalya
myyntiprosessin eri vaiheissa ja ylla mainituissa myynnin haastekohdissa.
Kaydaan lapi valittuja tekoalysovelluksia ja niiden tarjoamia mahdollisuuksia.
Tekoalysovelluksia on todella paljon nykypaivan ja niita tulee koko ajan kasva-
valla tahdilla lisaa. Tassa tyossa kaydaan lapi talla hetkella potentiaalisimpia

ja valikoimme niista parhaan kohdeyrityksen kriteerien perusteella.

Kohdeyrityksen kriteereita ovat:

e Helppo kayttoonotto ja kayttaminen: Kayttddnotto ei saa olla liian
haastava, ettei kay niin, etta tekoalyn hydédyntaminen jaa siita kiinni. Li-
saksi kayttaminen pitaa olla helppoa, koska muutoin hyoty jaa vakisin-
kin vahaiseksi.

¢ Luotettava toimija: Tekoalysovelluksen tuottajan/valmistajan pitaisi
olla tarpeeksi luotettava, etta kohdeyritys voi luottaa sen toimintaan ja
tuotettuun sisaltoon.

o Maltilliset kulut: Tekoalysovellus ei saa maksaa liikaa. Tama on taysin
sidoksissa saatuun hyotyyn nahden.

e Integraatio nykyisin kaytossa oleviin ohjelmistoihin: Tama ei ole
pakollinen, mutta se olisi hienoa, jos uusi tekoalysovellus saataisiin tay-
dentamaan vanhempia kaytossa olevia jarjestelmia. Esimerkiksi kay-
tossa olevan CRM:n tayttamista automaattisesti tai vastaavaa.

Naiden kriteereiden perusteella lahdetaan valitsemaan sopivia tekoalysovel-

luksia.

5.1 Tekoalyn tuomat hyodyt myyntiin

Tekoalysovellukset tarjoavat myynnille monia etuja parantaen tehokkuutta ja
asiakaslahtoisyytta. Ne auttavat tunnistamaan potentiaaliset liidit ja mahdolli-
suudet analysoimalla suuria maaria asiakasdataa. Tekoaly voi myds luoda

personoituja viesteja asiakkaille kayttaytymisen, mieltymysten ja historian pe-
rusteella. Tama parantaa asiakaskokemusta seka syventaa myyjan asiakas-
tuntemusta ja edistaa sita kautta kauppojen tekemista. Myyntiprosessia opti-
moidaan analysoimalla prosessin vaiheita, tunnistamalla pullonkauloja ja pa-
rannusmahdollisuuksia, jolloin myyntitiimit voivat keskittya lasnaoloa vaativiin

tehtaviin ja parantaa ajankayttoa. (Fuchs 2024.)
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Tekoaly ennustaa myyntituloksia ja automatisoi raportointia, jotta myyjat voivat
keskittya asiakastyohon. Se myos hoitaa monia rutiinitehtavia, kuten asiakas-
kontaktien seurantaa ja tapaamisten aikatauluttamista, mika saastaa myyjien
aikaa ja varmistaa, etta tarkeat tehtavat hoituvat ajallaan. Lisaksi tekoaly ana-
lysoi myyntikokouksia ja asiakasviestintaa. Se voi jopa tunnistaa asiakaspa-
lautteen ja eri tunnetiloja, mika auttaa myyjia ymmartamaan asiakkaiden tar-
peet ja reagoimaan niihin paremmin. Tehokkuuden parantaminen on mahdol-
lista, silla tekoaly auttaa priorisoimaan tehtavia ja kontakteja oikean ajankoh-
dan ja kontekstin perusteella seka ehdottaa seuraavia toimenpiteitd myynti-

prosessissa. (Fuchs 2024.)

5.2 Tekoaly ja uuden ajan huippumyyja

Monesti ajatellaan, etta huippumyyjaksi on synnyttava, mutta tama kasitys on
vaara. Todellisuudessa kuka tahansa voi oppia ja kehittyd huippumyyjaksi.
(Kenner & Leino 2020, 316—319.) Myyntityon ydin on aina ollut suhteiden ra-
kentamisessa, asiakkaiden tarpeiden ymmartamisessa ja kauppojen paattami-
sessa. Vaikka periaatteet ovat pysyneet samoina, menetelmat ja tyokalut ovat
kehittyneet merkittavasti. Generatiivisen tekoalyn (Al) integrointi myyntitydohon
on mullistanut myyntiprosessit, tehden niista tehokkaampia ja asiakaslahtoi-

sempia.

Generatiivinen Al, joka on tekoalyn osa-alue, luo siséltda ja tarjoaa oivalluksia
olemassa olevan datan perusteella. Tama teknologia on osoittautunut merkit-
tavaksi pelinmuuttajaksi eri toimialoilla, mukaan lukien myynti. Sen avulla voi-
daan parantaa asiakaskohtaamisia, ennustaa myyntitrendeja ja tuottaa arvok-

kaita oivalluksia paatdoksenteon tueksi. (Shrivastav 2024.)

Taman paivan tekoalyvetoisessa maailmassa paremmaksi myyjaksi tuleminen
vaatii uusien teknologioiden omaksumista ja mukautumista muuttuviin asia-
kasodotuksiin. Tekoalyn hydédyntaminen on olennainen osa tata prosessia.
Esimerkiksi tekoalypohjaiset tydkalut, kuten Microsoft Dynamics 365, tarjoavat
myyjille mahdollisuuden analysoida asiakasvuorovaikutuksia ja kehittaa hei-
dan myyntitekniikoitaan. Naiden tyokalujen avulla myyjat voivat syventaa ym-
marrystaan asiakkaiden tarpeista ja mukauttaa tarjouksiaan entista tarkemmin

vastaamaan heidan odotuksiaan.
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Asiakaslahtoisyys on myyntityon kulmakivi, ja tekoaly auttaa myyjia asetta-
maan asiakkaan tarpeet kaiken toiminnan keskioon. Analysoimalla suuria
maaria asiakasdataa tekoaly voi paljastaa yksilollisia mieltymyksia ja kayttay-
tymismalleja, mikd mahdollistaa personoitujen ratkaisujen tarjoamisen. Tama
asiakasymmarrys yhdistettyna jatkuvaan oppimiseen on avainasemassa
myyntitaitojen kehittamisessa. Myyjien tulisi pysya ajan tasalla uusimmista
myyntitekniikoista ja osallistua koulutuksiin seka tyopajoihin, jotka auttavat
heita hallitsemaan nopeasti muuttuvat teknologiat ja asiakasodotukset. (Shri-
vastav 2024.)

Tehokas viestinta on toinen olennainen taito, joka korostuu kaikissa myynti-
rooleissa. Olipa kyseessa autokauppias, puhelinmyyja tai vahittaismyyja, vies-
tinnan merkitys on ratkaiseva. Tekoaly voi analysoida vuorovaikutusmalleja ja
tarjota suosituksia viestinnan parantamiseksi, mika auttaa myyjia saavutta-
maan parempia tuloksia asiakaskohtaamisissa. Menestyksekas myyja on mu-
kautuva ja valmis muuttamaan strategioitaan tekoalysta ja asiakaspalaut-
teesta saadun tiedon perusteella. Mukautumiskyky ja avoimuus uusille ideoille
tekevat myyjista paitsi tehokkaampia myds kestavampia muuttuvassa liiketoi-

mintaymparistdssa. (Shrivastav 2024.)

Generatiivisen tekoalyn omaksuminen ja jatkuva myyntitaitojen kehittaminen
luovat perustan menestykselle kaikilla toimialoilla. Tekoaly ei pelkastaan tue
nykyisia myyntiprosesseja, vaan se avaa myos ovia uusiin mahdollisuuksiin,

jotka voivat mullistaa koko myyntikentan.

6 TEKOALYSOVELLUSTEN ERITTELY JA VALINTA

Tyon tarkoituksena on valita markkinoilla olevista myyntia tukevista tekoalyoh-
jelmistoista, jotka auttavat myyntia, potentiaalisimmat ja mahdollisuuksien ra-
joissa testata naita arjen myyntitilanteissa. Kayttoonotto tulee tapahtumaan
testimielessa ja kokemuksien perusteella tehdaan lopullinen valinta sovelluk-
sista, jotka mahdollisesti paasevat pidemmalle kayttdon myos muille yrityksen
tyontekijoille. Johtuen korkeista ja nousevista kustannuksista seka rajallisesta
ajasta, kaikkia tekoalysovelluksia ei paasta valttamatta testaamaan kaytan-

ndssa. Sen takia osa sovelluksista kdydaan syvallisemmin teoriassa lapi ja
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mietitdan miten niiden kayttdonotto voisi onnistua yrityksessa seka miten nii-

den kaytto voisi edesauttaa yritysta tehostamaan myyntia.

Aiemmin on kayty lapi kohdeyrityksen kriteerit tekoalysovellusten osalta. Koh-
deyrityksen valitsemat kriteerit tekoalysovelluksen kayttoonotolle painottavat
kaytannollisyytta, luotettavuutta ja kustannustehokkuutta. Naiden kriteerien
avulla pyritaan varmistamaan, etta tekoalyn hyodyntaminen tuo todellista lisa-

arvoa organisaatiolle ilman ylimaaraisia haasteita.

Ensinnakin tekoalysovelluksen kayttodonoton ja kayton tulee olla yksinkertaista
ja kayttajaystavallista. Jos jarjestelman kayttoonotto osoittautuu liian monimut-
kaiseksi, sen hydodyntaminen voi jaada vahaiseksi. Helppokayttdisyys puoles-
taan varmistaa, etta sovellus tarjoaa arvoa koko organisaatiolle ja sita kayte-

taan aktiivisesti.

Toiseksi luotettavuus on keskeinen kriteeri. Tekoalysovelluksen tuottajan tai
valmistajan tulee olla vakaa ja luotettava toimija, jotta yritys voi luottaa seka
sovelluksen tekniseen toimivuuteen etta sen tuottaman sisallon laatuun. Epa-
luotettavat toimijat voisivat aiheuttaa ongelmia, jotka vaarantaisivat investoin-

nin hyodyt.

Kolmantena kriteerina ovat maltilliset kustannukset. Sovelluksen hinnan tulee
olla suhteessa sen tarjoamiin hyotyihin. Liian korkeat kustannukset voivat
tehda projektista kannattamattoman, vaikka sovellus itsessaan olisi teknisesti

toimiva.

Lopuksi, vaikka se ei olekaan ehdoton vaatimus, mahdollisuus integraatioon
nykyisten jarjestelmien kanssa olisi suuri etu. Jos uusi tekoalysovellus voidaan
yhdistaa esimerkiksi olemassa olevaan asiakkuudenhallintajarjestelmaan
(engl, Customer Relationship Management, CRM), se voi tehostaa toimintaa
entisestaan. Integraatio voisi esimerkiksi automatisoida tietojen tayttamista tai

tarjota alykkaita analyyseja nykyisten prosessien tueksi.
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Naiden kriteerien avulla kohdeyritys voi tehda harkittuja paatoksia tekoalyn
kayttdonotossa ja varmistaa, etta uusi ratkaisu tukee liiketoimintatavoitteita te-
hokkaasti. Taman pohjalta lahdetaan valitsemaan alustavat tekoalysovellukset

yrityksen tarpeisiin.

Seuraavaksi kaydaan lapi potentiaalisimpia taman hetken tekoalysovelluksia,
jotka ovat tunnettuja ja joissa on potentiaalia auttaa kohdeyritysta tehosta-
maan myyntia. Keskitymme tassa isoihin markkinajohtajiin heidan tuotteiden
laajuuden ja skaalautuvuuden takia, mutta myos sen takia, etta he ovat luotet-
tavia toimijoita alallaan. Tallaisia toimijoita on esimerkiksi Microsoft ja Sales-
force. Lisaksi kdymme lapi ainakin yhden pienemman tekoalyavusteisen so-
velluksen, joka integroituu isompiin toimijoihin. Ainakin Fireflies Al on keskitty-
nyt tiettyyn toimintaan ja integroituu hyvin seka Microsoftin tuotteisiin ettd Sa-

lesforce:n.

Microsoft, Fireflies Al ja Salesforce tarjoavat innovatiivisia tekoalyratkaisuja,
jotka tekevat liiketoiminnasta alykkaampaa, tehokkaampaa ja asiakaslahtoi-
sempaa. Naiden valmistajien ohjelmistot osoittavat, miten tekoaly voi tehostaa
liketoiminnan eri osa-alueita. Microsoft integroi tekoalyn saumattomasti liike-
toimintasovelluksiinsa, Fireflies Al keskittyy kokousten hallinnan parantami-
seen ja Salesforce hyddyntaa tekoalya asiakaskokemuksen ja myynnin opti-
mointiin. Naiden toimijoiden ratkaisut eivat ainoastaan virtaviivaista liiketoimin-
taprosesseja, vaan myods mahdollistavat syvemman asiakasymmarryksen ja

paremmat paatokset datan pohjalta.

6.1 Microsoft Dynamics 365 ja Copilot for Sales

Yritysten, jotka hyddyntavat jo valmiiksi Microsoftin tuotteita, on helppo valita
Microsoftin sovelluksia, jotka hyodyntavat tekoalya. Naista erityisen kiinnosta-
via ovat Microsoft Dynamics 365 ja Microsoft Copilot for Sales seka naiden
rinnalle myo6s LinkedIn Sales Navigator. Nama taydentavat hyvin toisiaan ja
antavat synergiaetuja. Lisaksi ne integroituvat hyvin jo valmiiksi kaytdssa ole-
viin sovelluksiin. Ainoa miinus voi tulla kustannuksista, jotka nousevat vaista-

matta.
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Microsoft Copilot on tekoalyavustaja, joka on suunniteltu parantamaan tuot-
tavuutta, automatisoimaan rutiinitehtavia ja tarjoamaan alykkaita ratkaisuja or-
ganisaatioiden eri tarpeisiin. Se on integroitu laajasti Microsoftin tuotteisiin, ku-
ten Microsoft 365:een, Dynamics 365:een ja Power Platformiin mahdollistaen

tehokkaamman ja paremman yhteistyon.

Microsoft 365 -sovelluksissa Copilot auttaa kayttajia monin tavoin. Wordissa
se luonnostelee raportteja, tiivistaa pitkia asiakirjoja ja ehdottaa parannuksia
tekstiin. Excelissa Copilot analysoi tietoja, tunnistaa trendeja ja vastaa kaytta-
jan kysymyksiin suoraan taulukkojen datasta. PowerPointissa se luo esityksia
syottotietojen perusteella ja ehdottaa visuaalisia parannuksia. Outlookissa Co-
pilot kirjoittaa sahkOposteja, jarjestaa kalenteria ja tiivistaa viesteja, kun taas
Teams:ssa se laatii kokousmuistiinpanoja, tunnistaa tarkeimmat toimenpiteet
ja helpottaa tiimien valista yhteistyota. Copilot on rakennettu Microsoftin pilvi-
palveluun ja suunniteltu yrityskayttoon, joten se noudattaa tiukkoja tietoturva-

ja yksityisyysstandardeja. (Brown 2024.)

Dynamics 365:ssa Copilot tukee liiketoiminnan eri osa-alueita. Sales-moduu-
lissa se auttaa myyntitimeja hallitsemaan asiakkuuksia, ennustamaan myynti-
trendeja ja luonnostelemaan asiakasviestintda. Customer Service -moduulissa
Copilot nopeuttaa asiakaspalvelupyyntdjen kasittelya, tarjoaa vastauksia ylei-
siin kysymyksiin ja auttaa laatimaan ohjeartikkeleita. Marketing-moduulissa se
suunnittelee ja optimoi markkinointikampanjoita seka analysoi niiden tuloksia

antaen kehitysehdotuksia.

Microsoft 365 Copilot for Sales on tekoalyavustaja, joka on suunniteltu eri-
tyisesti myyntiin. Se hyddyntaa seuraavan sukupolven tekoalya ja CRM-alus-
tan myyntitietoja. Nama tiedot tuodaan suoraan muihin kaytossa oleviin Micro-
soft 365 ja Dynamics 365 -sovelluksiin. Nain se integroituu saumattomasti tyo-
kaluihin, joita myyntitiimit kayttavat paivittain. CRM-yhteyden avulla tekoaly
antaa ehdotelmia perustuen reaaliaikaiseen asiakasdataan. Suurin ero nor-
maalin Copilotin ja Copilot for Sales:n valilla on CRM:n hyédyntaminen. (Kiran
& Jaiswal 2024.)
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Microsoft Dynamics 365 for Sales on moderni asiakkuudenhallinnan (CRM)
ratkaisu, joka on suunniteltu tehostamaan myyntitiimien toimintaa ja paranta-
maan asiakaskokemusta. Sovellus tarjoaa monipuolisia ominaisuuksia, jotka
auttavat yrityksia hallitsemaan asiakastietoja, optimoimaan myyntiprosesseja

ja tekemaan tietoon perustuvia paatoksia.

Ensisijaisesti jarjestelma auttaa tunnistamaan liideja eri kanavien vuorovaiku-
tusten, aiempien ostojen ja kiinnostuksenkohteiden perusteella. Se hyddyntaa
ohjattuja myyntistrategioita, joiden avulla myyntitiimit voivat sulkea kauppoja
nopeammin ja tehokkaammin. Lisaksi jarjestelma edistaa henkilokohtaisia
asiakassuhteita esimerkiksi nayttamalla mitka tuotteet asiakasta on viime ai-
koina kiinnostanut eniten, mika tekee myynnista enemman suhdekeskeista.
Myyntitarjouksia voidaan automatisoida siten, etta oikeat tarjoukset esitetaan
juuri silloin, kun ostaja on todennakdisimmin valmis tekemaan ostopaatdksen.
Samalla taustatyot, kuten tarjousten, laskujen ja maksumuistutusten lahetta-

minen, hoituvat vaivattomasti. (Abel s.a.)

Dynamics 365 Salesin monipuoliset ominaisuudet tukevat myyntia monin ta-
voin. Yhteystietojen hallinta mahdollistaa asiakastilien luomisen ja kaikkien
oleellisten tietojen tallentamisen yhteen paikkaan. Tarjousten ja tilausten hal-
linnan kautta voidaan automatisoida laskujen luominen ja lahettaminen. Myyn-
tiputken hallinnalla voi seurata prospekteja alusta loppuun ja tekoaly antaa
neuvoja tarvittaessa, miten asiakkaan kanssa tulisi jatkaa. Markkinoinnin auto-
maatiotyokalut, kuten sahkopostimarkkinointi ja kampanjanhallinta, tukevat
myyntia kokonaisvaltaisesti koko prosessin ajan. Lisaksi raportointi ja analy-
tiikka tarjoavat arvokkaita oivalluksia, joiden avulla yritykset voivat parantaa

myyntiprosessejaan ja keskittya toimiviin strategioihin. (Abel s.a.)

Sovellus hyddyntaa automaatiota monilla osa-alueilla, kuten liidien ohjauk-

sessa ja muistutusten lahettdmisessa, mika vahentdd manuaalista ty6ta ja va-
pauttaa myyjien aikaa tarkeampiin tehtaviin. Mukautuvuutensa ansiosta Dyna-
mics 365 for Sales voidaan raataldida yrityksen tarpeiden mukaan, ja se skaa-

lautuu helposti liiketoiminnan kasvaessa.

Dynamics 365 for Sales auttaa yrityksia tarjoamaan personoituja ratkaisuja

asiakkaille, parantamaan myyntiprosessien tehokkuutta ja sdastamaan aikaa
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automatisoitujen tyonkulkujen avulla. Tietoon perustuvat paatokset ja modernit
tyokalut tekevat siita erinomaisen valinnan yrityksille, jotka tavoittelevat pa-

rempia myyntituloksia ja kilpailuetua markkinoilla. (Abel s.a.)

Microsoft Dynamics 365 Customer Service on pilvipohjainen asiakaspalve-
luratkaisu, joka on suunniteltu parantamaan asiakastuen ja asiakaskokemus-
ten hallintaa. Se tarjoaa kattavat tyokalut asiakasviestintadan, ongelmanratkai-
suun ja asiakaspalvelutiimien hallintaan. Ratkaisun avulla yritykset voivat tar-
jota monikanavaisia asiakaspalvelukokemuksia. Naihin palveluihin kuuluvat
kattavat puhelinpalvelut, sahkopostit, live-chatti ja sosiaalinen media. (Rana
2022.)

Keskeiset ominaisuudet sisaltavat monikanavaisen asiakastuen, jossa asia-
kaspalvelijat voivat hallita yhteydenottoja eri kanavilta yhdella alustalla. Teko-
alypohjaiset tyokalut, kuten chatbotit, mahdollistavat asiakaspalvelun auto-
maation ja suositusten antamisen. Lisaksi asiakaspalvelijat voivat hyodyntaa
alykasta tietopohjaa, joka tarjoaa ratkaisuja ja ohjeita asiakkaille nopeasti. So-
velluksessa on myos kattavat analytiikkaominaisuudet, jotka auttavat ennakoi-

maan asiakasongelmia ja seuraamaan asiakaspalvelun tehokkuutta.

Dynamics 365 Customer Service parantaa asiakaspalvelutiimien tuottavuutta
automatisoimalla monia rutiinitehtavia, kuten asiakastietojen kasittelya ja tiket-
tien hallintaa. Tama vapauttaa aikaa monimutkaisempien asiakaskysymysten
kasittelyyn ja parantaa tiimien tehokkuutta. Lisaksi se tarjoaa asiakkaille pa-
remman kokemuksen, koska he voivat valita itselleen sopivimman kanavan ja
saada nopeasti tukea. Monikanavainen tuki, itsepalveluportaalit ja tekoaly tu-
kevat asiakkaita eri vaiheissa seka varmistavat sujuvan asiakaspalveluproses-
sin. Yhteistyo ja kommunikaatio asiakaspalvelutiimin sisalla paranevat myos,
silla kaikki asiakastiedot ja viestit ovat saatavilla yhdella alustalla. Taman li-
saksi analytiikka ja raportointi auttavat seuraamaan asiakaspalvelun laatua ja

tunnistamaan parannuskohteita. (Rana 2022.)

Microsoft Dynamics 365 Customer Insights koostuu kahdesta eri sovelluk-

sesta. Data ja Journeys ovat kaksi tehokasta ratkaisua, jotka taydentavat toisi-
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aan asiakasdatan hallinnassa ja markkinoinnin optimoinnissa. Vaikka molem-
mat tyokalut tukevat yritysten asiakaslahtoisia tavoitteita, niiden painopisteet

ja kayttotarkoitukset eroavat toisistaan.

Customer Insights — Data keskittyy asiakasdatan hallintaan ja analysointiin.
Se auttaa yrityksia keraamaan ja yhdistamaan tietoja eri lahteista, kuten osto-
historiasta, verkkosivukayttaytymisesta ja sosiaalisen median vuorovaikutuk-
sista. Nain yritykset voivat luoda yhtenaisen asiakasprofiilin, joka tarjoaa sy-
vallisen nakemyksen asiakkaiden tarpeista ja kayttaytymisesta. Tyodkalu hyo-
dyntaa tekoalya ja analytiikkaa asiakkaiden kayttaytymisen ennustamisessa ja
auttaa suunnittelemaan personoituja asiakaskokemuksia. (Chalissery & Hart-
mann 2024.)

Customer Insights — Journeys on markkinoinnin automaatioon ja kampan-
joiden hallintaan. Se tarjoaa laajan valikoiman tyokaluja, joilla voidaan suunni-
tella ja toteuttaa markkinointikampanjoita seka hallita asiakasviestintaa. In-
sights Journeys mahdollistaa markkinointikampanjoiden tehokkaan kohdenta-
misen asiakassegmenttien perusteella ja tehostaa viestintdad automatisoinnin
avulla. Nain oikea tuote ja asiakkaan tarve kohtaavat todennakdéisemmin. Se
integroituu sujuvasti muihin Microsoftin sovelluksiin, kuten Dynamics 365 Sa-
les:n ja Power Bl:n. Integraatio naiden valilla parantaa tiedonkulkua seka yh-

teistyota markkinoinnin ja myynnin valilla. (Ferguson 2024.)

Yhdessa Data ja Journeys tarjoavat kattavan tyokalupaketin asiakaskokemuk-
sen parantamiseen. Customer Insights — Data luo pohjan syvalliselle asiakas-
ymmarrykselle ja tiedolla johdetulle paatoksenteolle, kun taas Insights Jour-
neys hyddyntaa tata dataa markkinoinnin automatisointiin ja kampanjoiden op-
timointiin. Naiden tyokalujen yhdistaminen auttaa yritysta parantamaan asia-
kasviestintaa, optimoimaan markkinointistrategioita ja tarjoamaan personoituja

asiakaskokemuksia.

Microsoft Dynamics 365 Business Central on pilvipohjainen liiketoimintaoh-
jelmisto (ERP), joka on suunniteltu erityisesti pienille ja keskikokoisille yrityk-

sille. Se tarjoaa laajan valikoiman ominaisuuksia, jotka auttavat yrityksia hallit-
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semaan liiketoimintaprosessejaan tehokkaasti. Sovellus integroi keskeiset lii-
ketoiminta-alueet yhteen jarjestelmaan, kuten taloushallinnon, myynnin, asia-
kaspalvelun, toimitusketjun hallinnan, projektinhallinnan ja analytiikan.
(Skelton 2024.)

e Taloushallinto
Business Central tukee taloushallinnon prosesseja, kuten budjetointia,
ennustamista, kirjanpitoa ja tilinpaatoksia. Tekoalyn avulla yritykset voi-
vat luoda tarkkoja budjetteja ja kassavirtaennusteita. Kirjanpito ja tilin-
paatokset voidaan automatisoida, ja pankkitilien tasmaytys sujuu vai-
vattomasti. Kiintean omaisuuden hallinta on myds sujuvaa, silla jarjes-
telma seuraa ja hallinnoi yrityksen omaisuutta reaaliaikaisesti.

e Myynti ja asiakaspalvelu
Business Central mahdollistaa myyntiprosessien hallinnan kokonaisval-
taisesti, ja sen avulla voidaan seurata asiakasvuorovaikutuksia ja hallita
palvelusopimuksia. Copilotin integrointi tukee markkinointiautomaatioita
ehdottamalla markkinointiteksteja ja seuraamalla asiakasvuorovaikutuk-
sia. Tama parantaa asiakaskokemusta ja tukee markkinointistrategiaa.

o Toimitusketjun hallinta
Jarjestelma auttaa varastonhallinnassa ja tuotteiden liikkeita seurataan
reaaliajassa. Hankintaprosessit ja tilausten kasittely voidaan automati-
soida, mika parantaa toimitusketjun tehokkuutta ja varmistaa, etta tuot-
teet ovat oikeaan aikaan saatavilla. Varaston arvoa voidaan saataa his-
torian perusteella ja tekoaly antaa neuvoja sen toteuttamiseksi.

e Projektinhallinta
Business Central tarjoaa tydkaluja projektien aikataulutukseen ja kus-
tannuslaskentaan. Resurssien hallintaa voidaan optimoida ajantasai-
sella seurannalla ja tekoalyn avulla.

¢ Integraatiot ja analytiikka
Business Central integroituu saumattomasti muiden Microsoftin sovel-
lusten, kuten Outlookin, Excelin ja Teamsin kanssa, parantaen yhteis-
tyota ja tiedonkulkua organisaation sisalla. Lisaksi reaaliaikainen analy-
tiikka Power Bl:n ja tekoalypohjaisten tyokalujen avulla tukee yrityksen
paatoksentekoa seka tarjoaa arvokkaita nakemyksia liiketoiminnan ke-
hityksesta. (Skelton 2024.)

Business Centralin avulla yritykset voivat automatisoida ja virtaviivaistaa liike-
toimintaprosessejaan, parantaa paatdoksentekoa ja tehostaa toimintaa. Co-
pilot:n integrointi tuo lisaarvoa, erityisesti markkinoinnin ja asiakaspalvelun
osalta. Tama tekee Business Centralista erinomaisen tyokalun, joka tukee yri-

tyksen kasvua ja kehitysta.

Microsoft Power Bl on pilvipohjainen liiketoimintatiedon analysointi- ja rapor-
tointityokalu, joka auttaa organisaatioita visualisoimaan ja jakamaan liiketoi-

mintatietoja reaaliajassa. Power Bl mahdollistaa yrityksille tiedon keraamisen
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eri lahteista, sen analysoinnin ja esittamisen selkeilla graafeilla, jotka tukevat

paatoksentekoa. (Iseminger ym. 2024.)

Power Bl tukee tiedon tuomista monista eri Iahteista. Sen pohjatiedot voivat
olla I1ahtdisin Excelista, pilvipalveluista, tietokannoista, verkkosivuilta ja sosiaa-
lisen median alustoilta. Nama tiedot voidaan yhdistaa yhdeksi kattavaksi ra-
portiksi. Power Bl tarjoaa laajan valikoiman visualisointityOkaluja, kuten kaavi-
oita, taulukoita, karttoja ja mittareita, joiden avulla voidaan seurata liikketoimin-
nan suorituksia. Kayttajat voivat tarkastella raporteista eri asioita suodatta-
malla dataa, zoomaamalla yksityiskohtiin tai vertailemalla eri aikavaleja. Riip-

puen siita mika milloinkin on olennaista tietoa.

Power Bl:n avulla yritykset voivat seurata liiketoiminnan suorituksia reaa-
liajassa, koska se mahdollistaa datan jatkuvan paivittymisen. Lisaksi raportteja
ja visualisointeja voi jakaa helposti organisaation sisalla tai ulkopuolelle. Po-
wer Bl integroituu saumattomasti Microsoft 365 -sovellusten kanssa. (Isemin-
ger ym. 2024.)

Tekoaly (Al) tarjoaa Power Bl:ssa useita edistyneita ominaisuuksia, jotka aut-
tavat kayttajia analysoimaan ja ymmartamaan liiketoimintatietoja syvallisem-
min. Al:n integrointi Power Bl:hin parantaa datan kasittelya, ennusteiden luo-
mista ja analyysin tarkkuutta. Yksi keskeisista toiminnoista on automaattiset
trendit ja poikkeamat, joissa Power Bl:n tekoaly kykenee tunnistamaan poik-
keamat. Se voi huomata, jos tietyn mittarin arvo poikkeaa tavallisesta kaa-
vasta ja nostaa sen esiin raportissa, jolloin kayttajat voivat nopeasti reagoida
poikkeamiin. Q&A-ominaisuus (Kysymys ja vastaus) antaa puolestaan kaytta-
jille mahdollisuuden esittaa kysymyksia liiketoimintadatasta luonnollisella kie-
lelld, kuten "Mika on tdman kuukauden myynti?" tai "Miten varaston tilanne on
eri alueilla?" Tekoaly ymmartaa kysymykset ja esittaa vastaukset selkeasti

seka visualisoi ne. (Hart ym. 2024.)

Power Bl hyddyntaa myos tekoalya ennustamiseen ja ennusteiden luomiseen.
Kayttajat voivat hyodyntaa Al-pohjaisia ennusteita arvioidakseen tulevaisuu-
den trendeja ja likketoimintasuorituksia, kuten myynnin ennustamista tai asia-

kaspoistuman arvioimista. Power Bl kayttaa koneoppimista ja tilastollisia mal-
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leja ennusteiden tarkkuuden parantamiseksi. Al visualisoinnit, kuten "Decom-
position Tree" ja "Key Influencers", auttavat analysoimaan ja havainnollista-
maan, mitka tekijat vaikuttavat lilkketoiminnan tavoitteisiin, kuten myynnin kas-

vuun.

Power Bl tukee myos koneoppimismallien (engl. Machine Learning Models)
luomista ja integrointia suoraan raportteihin, mika mahdollistaa datan syvalli-
semman analysoinnin. Kayttajat voivat tuoda omia koneoppimismallejaan Po-
wer Bl:hin tai hyddyntaa valmiita malleja. Tekoalyn kaytto ehdottaa kayttajille
automaattisesti visualisointeja, analyysimalleja ja datan yhdistamistapoja,
jotka parantavat raporttien laatua ja nopeuttavat analytiikkaprosessia. (Hart
ym. 2024.)

Lisaksi Power Bl hyddyntaa luonnollisen kielen prosessointia (NLP), joka
mahdollistaa kayttajien vuorovaikutuksen datan kanssa helposti ja intuitiivi-
sesti. Kayttajat voivat kirjoittaa kysymyksia tai komentoja, ja Power Bl vastaa
niihin automaattisesti. Naiden tekoalyominaisuuksien avulla Power Bl tarjoaa
syvallisempaa ja tarkempaa nakemysta liiketoimintadatasta. Tama nopeuttaa
paatoksentekoprosesseja seka parantaan liiketoimintanakyvyytta reaaliaikai-

sesti.

Power Bl:n hyddyt ovat moninaiset: se tukee parempaa paatoksentekoa tar-
joamalla kerattya ja analysoitua liiketoimintatietoa, saastaa aikaa automatisoi-
duilla raporteilla ja reaaliaikaisella seurannalla seka on helppokayttdinen. Se
ei vaadi kayttajalta syvallista teknista osaamista. Power Bl on myos skaa-
lautuva ja soveltuu kaiken kokoisille yrityksille, jotka haluavat parantaa paatok-
sentekoa. (Hart ym. 2024.)

Hinta

Microsoftin tekoalyratkaisun hinta riippuu paljon siita, etta mita sovelluksia ote-
taan kayttoon ja kuinka monta kayttajaa on. Laskutus tapahtuu kuukausipe-
rusteisesti per kayttaja. Hinnat voivat vaihdella vuositasolla 10 000 eurosta
aina 100 000 euroon asti ja ylikin. Esimerkiksi, jos yhdelle kayttajalle otetaan

kayttéon Dynamics 365 for Sales, Business Central ja Copilot for Sales, niin
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hinta nousee noin 250-300 euroon kuukaudessa, kun valitaan laajimmat ver-

siot. Hintaan voivat vaikuttaa viela lisdosat. (Microsoft s.a.)

6.2 Fireflies Al

Fireflies Al on tekoalypohjainen kokous- ja keskustelun analysointitydkalu,
joka voi merkittavasti parantaa myyntitiimien tuottavuutta ja tehokkuutta. Tama
innovatiivinen sovellus hyddyntaa luonnollista kielenkasittelya (NLP) ja kone-
oppimista, jotta se voi tallentaa, litteroida ja analysoida myyntitapaamisia seka
asiakaskeskusteluja reaaliaikaisesti. Fireflies Al auttaa myyijia keskittymaan
itse vuorovaikutukseen asiakkaan kanssa sen hoitaessa dokumentoinnin ja
tarkeimpien tietojen poimimisen. (Johnson 2023.) Myyjijilla on paljon asiakasta-
paamisia seka omia sisaisia kokouksia, joista on todella hyva saada valmis
dokumentaatio. Tama saastaa paljon tyoaikaa, seka voidaan varmistua, etta
kaikki oleellinen on kirjattu ylos. Asiakastapaamisissa keskustellaan paljon ja
kaydaan usein monia eri asioita lapi. Kuitenkin naiden kirjaus saattaa valilla
jaada puutteelliseksi syysta tai toisesta, seka tapaamisesta saattaa unohtua
silloin pienelta tuntunut asia, mutta joka jalkeenpain olisikin ollut tarkea tieto.
Lisaksi valmis dokumentaatio nopeuttaisi CRM:n tayttamista ja kayttdéa, mika

taas saastaa aikaa tarkeaan asiakastyohon, mika vaatii enemman lasnaoloa.

Fireflies Al:n kayttdonottaminen tuo yritykselle merkittavia etuja, erityisesti
myyntitiimien toiminnan tehostamisessa. Ensinnakin se saastaa huomattavasti
aikaa ja vaivannakoa, silla myyjien ei tarvitse enaa huolehtia kokousmuistiin-
panojen tekemisesta tai keskustelujen jalkikasittelysta. Tama mahdollistaa
myyijien keskittymisen asiakassuhteiden hoitamiseen ja strategisiin paatoksiin.
Toinen tarkea etu on, etta Fireflies Al parantaa tiedonhallintaa ja yhteisty6ta
tiimissa. Koska kaikki kokousmuistiot ovat helposti saatavilla ja jaettavissa, tii-
mit voivat nopeasti reagoida asiakkaiden tarpeisiin ja saavat kasityksen kes-
kustelujen sisallosta ilman viivetta. Tama parantaa asiakaspalvelua ja takaa,
ettd asiakas saa aina ajantasaista tietoa. (Johnson 2023.)

Fireflies Al:n analytiikka auttaa myds tunnistamaan mahdollisuuksia ja heik-
koja kohtia myyntiprosessissa. Myyjat voivat parantaa keskustelutaitojaan ja
optimoida lahestymistapojaan, silla he saavat suoraa palautetta asiakastapaa-

misista. Tama tukee myyntitiimien jatkuvaa kehitysta ja parantaa tuloksia.
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Fireflies Al on myds kustannustehokas ratkaisu, joka voi parantaa myynnin te-
hokkuutta ja asiakasviestintaa ilman, etta yrityksen tarvitsee investoida suuriin
resursseihin kokousmuistiinpanojen ja asiakassuhteiden hallintaan. Se on eri-
tyisen hyodyllinen yrityksille, jotka haluavat skaalata myyntiprosessejaan ja

parantaa asiakaskokemusta. (Johnson 2023.)

Yhteenvetona, Fireflies Al:n kayttdonottaminen voi tuoda yritykselle merkitta-
via etuja myyntiprosessien tehostamisessa, asiakaspalvelun parantamisessa
ja tiimityoskentelyn optimoimisessa. Tekoalyn tarjoamat analyysit ja automaat-
tiset litteroinnit helpottavat myyjien tyota. limaisversio ei tue suoraa yhdista-
mista CRM-jarjestelmaan. Tama vaatii maksullisen version, mutta on saata-
vissa. Tuettujen CRM-jarjestelmien listalta 16ytyy myds Microsoft Dynamics

365 seka Salesforce.

Hinta

Fireflies Al:sta on saatavilla ilmaisversio, joka riittdd muutamiin live-tapaamis-
ten nauhoittamiseen. Sen ominaisuudet ovat kuitenkin hyvin rajalliset ja yritys-
ten on syyta siirtya suosiolla maksulliseen versioon. Maksullista versiota on
saatavilla kolmea eri vaihtoehtoa, mutta yritysten tarpeisiin soveltuvat versiot

maksavat 19 dollaria ja 39 dollaria kuukaudessa.

6.3 Salesforce

Salesforce on pilvipohjainen asiakkuudenhallinta (CRM) -alusta, joka tarjoaa
monipuolisia tyokaluja myynnin, markkinoinnin, asiakaspalvelun ja muiden lii-
ketoiminta-alueiden hallintaan. Salesforce on suunniteltu auttamaan yrityksia
parantamaan asiakaskokemusta, tehostamaan liiketoimintaprosesseja ja li-
saamaan tuottavuutta. Se yhdistaa asiakastiedot, automaation ja analytiikan
yhteen paikkaan. Tama jarjestely mahdollistaa paremman asiakasvuorovaiku-
tuksen ja datalahtdisen paatoksenteon. Salesforce tarjoaa tekoalylla tehostet-
tuja tyokaluja myyntiprosessien tehostamiseen, asiakaspalveluun, markkinoin-

tiin ja myynnin analysointiin. (Leivo 2021.)
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Salesforce Sales Cloud on pilvipohjainen asiakkuudenhallinta (CRM) -rat-

kaisu, joka on suunniteltu erityisesti myyntitiimien tueksi. Se tarjoaa kattavan
valikoiman tyodkaluja ja ominaisuuksia, joiden avulla yritykset voivat hallita
asiakastietoja. Sales Cloud auttaa myyijia seuraamaan myyntimahdollisuuksia,
automatisoimaan prosesseja ja ennustamaan myyntilukuja, mika parantaa
asiakassuhteiden hallintaa seka asiakaspalvelua. (Leivo 2021.) Sales Cloud:n
keskeiset ominaisuudet sisaltavat asiakastietojen hallinnan yhdessa alus-
tassa, mika mahdollistaa myyjille helpon asiakasprofiilien, yhteyshistorian ja
ostoprosessien edistymisen tarkastelun. Myyntiputken hallinta visualisoi myyn-
timahdollisuuksia eri vaiheissa, mika auttaa tunnistamaan kaupat, jotka vaati-
vat huomiota. Automaatio- ja myyntitydkalut mahdollistavat monien myyntiteh-
tavien, kuten asiakastiedon syoton ja muistutusten automatisoinnin, mika pa-

rantaa tiimien tehokkuutta ja saastaa aikaa. (Leivo 2021.)

Sales Cloud tarjoaa myds tydkaluja ennusteiden luomiseen ja raportointiin,
jotka tukevat parempaa paatoksentekoa ja auttavat tunnistamaan trendeja
myyntiprosessissa. Integraatiot muiden Salesforce-tuotteiden, kuten Slackin ja
Quipin, kanssa parantavat tiimityota, kun viestinta ja yhteistyd voidaan hoitaa
suoraan alustan sisalla. Lisaksi Salesforce Einstein -tekoaly auttaa analysoi-
maan asiakaskayttaytymista ja ennustamaan kauppojen todennakoisyyksia,
mika parantaa myyntiprosessia ja tarjoaa suosituksia. Mobiilisovellukset mah-
dollistavat myyjille paasyn asiakastietoihin myos likkkeella ollessaan, mika pa-
rantaa joustavuutta ja tehokkuutta. Sales Cloudin avulla yritykset voivat opti-
moida myyntiprosessinsa ja keskittya oikeisiin mahdollisuuksiin, mika paran-

taa asiakaskokemusta ja kasvattaa myyntituloksia. (Salesforce s.a.)

Salesforce Sales Cloudin kayttoonotto tuo yrityksille monia etuja. Se tehostaa
myyntiprosessia, parantaa myyntitiimien tuottavuutta, optimoi asiakassuhtei-
den hallintaa ja tarjoaa syvallista liiketoiminnan analytiikkaa. Sales Cloudin
avulla yritykset voivat vahentaa virheitd myynnissa, parantaa yhteistyota tii-

missa seka saavuttaa kestavampia ja parempia myyntituloksia.

Salesforce Service Cloud on pilvipohjainen asiakaspalveluratkaisu, joka yh-

distaa kaikki asiakaspalvelukanavat ja -toiminnot yhteen paikkaan. Tama pa-

rantaa asiakaspalvelun laatua ja tehokkuutta. Se tukee monenlaisia kanavia,
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kuten puhelimia, sahkoposteja, live-chatia, sosiaalista mediaa ja itsepalvelu-
portaaleja, mahdollistaen asiakaspalvelutiimin tuen asiakkaille eri alustoilla sa-

manaikaisesti.

Service Cloudin keskeiset ominaisuudet sisaltavat itsepalveluportaalin, jossa
asiakkaat voivat etsia vastauksia usein kysyttyihin kysymyksiin ja ratkaista on-
gelmia ilman asiakaspalvelutiimiin yhteydenottoa. Tekoalypohjainen Sales-
force Einstein-automaatio lisaa alykasta tukea, kuten ennakoivia suosituksia,
jotka parantavat asiakaspalvelun nopeutta ja tarkkuutta. Yhtenainen asia-
kasnakyma mahdollistaa asiakaspalvelutiimille taydellisen nakyvyyden asiak-
kaita koskeviin tietoihin ja vuorovaikutuksiin, parantaen asiakasvuorovaiku-
tusta. Lisaksi tyotehtavien hallinta varmistaa, etta asiakaspalvelutiimi seuraa
ja ratkaisee tukitapauksia ajallaan. Raportointi ja analytiikka auttavat seuraa-
maan tiimin suorituskykya ja asiakastyytyvaisyytta. Sen avulla voidaan tunnis-

taa kehityskohteita palvelun parantamiseksi. (Clark 2024.)

Salesforce Service Cloud auttaa yrityksia tehostamaan asiakaspalveluproses-
seja, parantamaan asiakaskokemusta ja kasvattamaan asiakastyytyvaisyytta.
Sen tarjoamat tyokalut vahentavat asiakaspalvelutiimien kuormitusta, mahdol-
listavat proaktiivisen tuen ja auttavat yrityksia tarjoamaan nopeampaa seka

parempaa palvelua. (Clark 2024.)

Salesforce Marketing Cloud on pilvipohjainen markkinoinnin automaatio-
alusta, joka tarjoaa yrityksille kattavan valikoiman tyokaluja asiakaskokemuk-
sen parantamiseen ja markkinointitehtavien automatisointiin. Se on suunni-
teltu erityisesti auttamaan yrityksia luomaan personoituja ja tehokkaita markki-
nointikampanjoita eri kanavilla, kuten séhkopostilla, sosiaalisessa mediassa,

tekstiviesteilla ja verkkosivustoilla.

Marketing Cloudin keskeiset ominaisuudet sisaltavat Email Studion, joka mah-
dollistaa personoitujen sahkdpostikampanjoiden luomisen ja hallinnan. Jour-
ney Builderin avulla voidaan luoda asiakaspolkuja, jotka ohjaavat asiakkaita
l&pi personoitujen markkinointikampanjoiden eri vaiheiden. Social Studio aut-
taa hallitsemaan sosiaalisen median markkinointia, kun taas Advertising Stu-

dio integroi markkinointiviestit eri mainosalustoille, kuten Google Adsille ja Fa-
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cebookille. Data Management Platform (DMP) yhdistaa asiakastiedot eri lah-
teista ja luo tarkempia asiakasprofiileja, jotka tukevat markkinointipaatoksia.
Analytics Builder puolestaan tarjoaa tyokaluja markkinointikampanjoiden tulos-

ten mittaamiseen ja analysointiin. (Sureau 2024.)

Salesforce Marketing Cloud auttaa yrityksia luomaan yksildllisia ja kohdennet-
tuja markkinointikampanjoita, parantamaan asiakaskokemusta ja lisaamaan
asiakasuskollisuutta. Sen tarjoamat tyokalut tehostavat markkinoinnin auto-
maatiota ja parantavat asiakasviestinnan tarkkuutta, mahdollistaen moni-
kanavaisten kampanjoiden optimoinnin. Tama kokonaisvaltainen lahestymis-
tapa parantaa markkinointitehokkuutta ja auttaa yrityksia erottumaan kilpaili-

joistaan. (Sureau 2024.)

Yritysten tulisi ottaa Salesforce Marketing Cloud kayttoon, koska se tarjoaa
edistykselliset tydkalut markkinoinnin automatisointiin ja asiakaskokemusten
personointiin, mika parantaa markkinoinnin tuottavuutta. Se mahdollistaa asia-
kaslahtoisen markkinoinnin useilla eri kanavilla ja tarjoaa syvallista analytiik-

kaa, joka tukee parempaa paatoksentekoa. (Sureau 2024.)

Salesforce Tableau ja Salesforce Einstein Analytics ovat molemmat Sales-
force-alustan tarjoamia analytiikkatydkaluja, mutta ne eroavat toisistaan toi-

minnallisuuksiltaan ja kayttotarkoituksiltaan.

Salesforce Tableau on edistynyt liiketoimintatiedon visualisointi- ja analyysi-
tyokalu, joka auttaa yrityksia analysoimaan suuria tietomassoja ja esittamaan
niita helposti ymmarrettavalla tavalla. Tableau integroituu sujuvasti Sales-
force-alustaan seka muihin tietolahteisiin, kuten pilvipalveluihin ja paikallisiin
tietokantoihin. Tyokalu mahdollistaa visuaaliset raportit, koontinaytoét ja inter-
aktiiviset raportit, jotka auttavat yrityksia ymmartamaan liikketoiminnan trendeja
ja suorituskykya ilman syvallista teknista osaamista. Tableau on erityisesti
hyddyllinen organisaatioille, jotka haluavat tehda tietopohjaisia paatoksia ja
|6ytaa trendeja analysoimalla suuria tietomaaria. Sen tarkeimmat ominaisuu-
det ovat interaktiiviset raportit, reaaliaikainen data-analyysi, helppo tietojen yh-

distaminen eri lahteista seka intuitiivinen kayttoliittyma. (Atrium 2024.)
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Salesforce Einstein Analytics puolestaan on Salesforce-alustan sisaanra-
kennettu tekoaly ja analytiikkatyokalu. Se on erityisesti suunniteltu yhdista-
maan tiedot eri Salesforcen sovelluksista ja tarjpamaan niiden pohjalta tar-
keimmat tiedot asiakkaista seka koko liiketoiminnasta, jotka auttavat yrityksia
tekemaan parempia liikketoimintapaatoksia. Einstein Analytics hyodyntaa teko-
alya trendien seurannassa, kuten myynnin kasvun tai asiakaspoistuman en-
nustamisessa. Se mahdollistaa raataloityjen koontinayttdjen ja raporttien luo-
misen, joissa keskiossa ovat yritykselle tarkeimmat tiedot ja liiketoimintatar-
peet. Lisaksi se integroituu saumattomasti Salesforce CRM:n kanssa, jolloin
asiakastiedot ja liiketoimintaprosessit saadaan analysoitua syvallisesti. Ein-
stein Analytics parantaa myos yhteistyota ja nopeuttaa paatoksentekoa, silla

se mahdollistaa analytiikan jakamisen koko tiimille. (Schwartz 2024.)

Vaikka Salesforce Tableau on keskittynyt erityisesti datan visuaaliseen esitta-
miseen ja suurten tietomassojen tutkimiseen, Salesforce Einstein tuo tekoalyn
analytiikkaan ja auttaa ennustamaan liiketoiminnan trendeja seka tekemaan
ennakoivia paatoksia. Molemmat tyokalut tarjoavat arvokasta liiketoimintatie-
toa, mutta Einstein Analytics keskittyy enemman ennakoivaan analytiikkaan ja
tekoalyn hyddyntamiseen, kun taas Tableau tuo esiin datan visuaaliset naky-
mat. Molempien tydkalujen kayttd auttaa yrityksia ymmartamaan liiketoiminta-
tietojaan syvallisemmin, parantamaan paatoksentekoa ja tehostamaan liiketoi-

mintaprosesseja.

Salesforce Slack ja Quip ovat Salesforce-alustan yhteisty6- ja viestintatyoka-
luja, jotka on suunniteltu parantamaan tiimityota ja viestintaa organisaatioissa.
Ne integroituivat saumattomasti Salesforce-ekosysteemiin, mutta tarjoavat

omat erityiset ominaisuutensa ja kayttdtarkoituksensa.

Salesforce Slack on tydymparistd, joka yhdistaa ihmiset, tiedon ja tyokalut
yhteen kayttajaystavalliseen alustaan. Slack:n kanavat mahdollistavat tiimien
tydskentelyn myynnin ja projektien ymparilla, jolloin kaikilla on ajantasainen
tieto missa mennaan. Slack Connect laajentaa yhteistydon myos ulkoisten
kumppaneiden kanssa. Reaaliaikaiseen viestintaan tyoskentelyyn on tarjolla
Huddle- ja Clips-toiminnot. Keskusteluhistoria ja Canvas-ominaisuus tarjoavat
haettavan ja jaettavan tietopankin, jossa tiimit voivat tallentaa ja jakaa keskei-

sia asioita.
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Slack integroituu yli 2 600 sovellukseen ja tarjoaa Workflow Builderin avulla
mahdollisuuden koodittomaan prosessien automatisointiin. Lisaksi Slack Al -
ominaisuus tuo kayttoon generatiivisen tekoalyn, joka tarjoaa keskustelujen tii-
vistyksia, tehokkaampaa hakutoimintaa ja automaattisia yhteenvedon ominai-

suuksia, tehostaen tyoskentelya entisestaan. (Slack s.a.)

Slack tuo merkittavia hyotyja eri tiimeille. Myyntitiimit voivat parantaa CRM-
paivitysten tarkkuutta, myyntiennusteita ja myyntimenestysta. Asiakaspalvelu-
tiimit nopeuttavat tapausten kasittelya ja parantavat asiakastyytyvaisyytta, kun
taas markkinointitiimit voivat tehostaa kampanjoiden hyvaksyntaprosesseja ja
paatoksentekoa. Taloustiimit sujuvoittavat budjettien ja kulujen hyvaksyntaa
seka yrityskauppoihin liittyvia prosesseja. IT-tiimit puolestaan vahentavat tuki-
pyyntojen kustannuksia ja nopeuttavat ongelmien ratkaisemista. Slack sovel-
tuu erinomaisesti niin pienille kuin suurillekin yrityksille. Pienet yritykset voivat
skaalautua tehokkaasti ja hyodyntaa automatisointia vahentaen rutiinitoimen-
piteitd. Suuret yritykset hyddyntavat Slackia parantaakseen tuottavuutta ja tu-
keakseen hybriditydymparistdéa. Generatiivinen tekoaly ja automaatiot paran-
tavat tyon laatua ja tiimien valista yhteistyota, mika edistaa tuottavuutta ja luo

miellyttdvamman tydskentelykulttuurin. (Slack s.a.)

Salesforce Quip on yhteisty0- ja dokumentointitydkalu, joka yhdistaa asiakir-
jat, taulukot ja viestinnan yhteen paikkaan. Se mahdollistaa tiimien luoda ja
muokata dokumentteja reaaliajassa, jakaa tiedostoja ja seurata projektien ete-
nemista. Quip integroituu myds Salesforce CRM:n kanssa, jotta asiakas- ja
myyntitiedot voidaan helposti tuoda asiakirjoihin ja taulukoihin. Quipissa on
my0s tehtavalistojen ja projektinhallinnan tydkaluja, jotka auttavat timeja py-

symaan ajan tasalla ja varmistamaan tehokkaan tydnkulun. (Quip 2024.)

Seka Salesforce Slack ettd Quip auttavat yrityksia parantamaan tiimity6ta ja
viestintaa. Slack tarjoaa nopean viestinnan ja keskustelut, kun taas Quip kes-
kittyy asiakirjojen ja projektien hallintaan. Molemmat tyokalut parantavat tuot-
tavuutta ja yhteistyota tiimien valilla, mahdollistaen keskitetyn paikan tiedon ja-

kamiselle ja reaaliaikaiselle yhteistyolle.

Keskittaminen
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Salesforcen ekosysteemi tarjoaa yrityksille merkittavia etuja keskittamalla
kaikki sovellukset yhteen alustaan. Salesforce yhdistda asiakkuudenhallinnan,
myynnin, markkinoinnin, asiakaspalvelun, yhteistyotyokalut ja analytiikan yh-
deksi kokonaisuudeksi, mika parantaa tehokkuutta ja auttaa yrityksia saavut-

tamaan parempia liiketoimintatuloksia.

Keskittamalla kaikki sovellukset yritys voi hyodyntaa useita etuja. Yhtenainen
asiakastietokanta takaa, etta asiakasprofiilit, vuorovaikutushistoriat ja myynti-
mahdollisuudet ovat helposti saatavilla kaikilla tiimeillda. Tama parantaa asia-
kaspalvelua ja asiakassuhteiden hallintaa, silla kaikki tiedot ovat yhdessa pai-
kassa ja ajantasaisia. Salesforce mahdollistaa myds tiimien valisen yhteistyon,
erityisesti Slackin ja Quipin avulla, mika parantaa viestintaa ja tuottavuutta.
Myyntiprosessia voidaan tehostaa automaation avulla, jolloin rutiinitehtavia,
kuten asiakastiedon syottamista ja sahkopostiviestien lahettamista, voidaan
automatisoida. (Sundar 2024.)

Salesforcen analytiikka- ja tekoalytyokalut, Einstein ja Tableau, auttavat yrityk-
sia ymmartamaan asiakaskayttaytymista ja ennustamaan liiketoiminnan tren-
deja. Nain yritys voi tehda parempia paatoksia ja optimoida myyntiprosessi-
aan. Salesforce tarjoaa myds laajat integraatiomahdollisuudet, jotka mahdol-
listavat muiden kehittajien sovellusten liittamisen Salesforceen, mika tuo kaikki
liketoimintatiedot yhteen paikkaan. Tama parantaa tiedon saatavuutta ja mah-
dollistaa sujuvan tyonkulun. Keskittamalla sovellukset Salesforceen yritys voi
myo6s hyddyntad mobiilikaytdn mahdollisuuksia. Salesforce-mobiilisovellukset
mahdollistavat paasyn asiakastietoihin ja myyntimahdollisuuksiin liikkeella ol-
lessa, mika lisda myyjien joustavuutta ja tehokkuutta. Salesforce-alustan
skaalautuvuus takaa, etta se kasvaa yrityksen mukana. Yritys voi aloittaa pie-
nemmalla kaytolla ja laajentaa kayttoa tarpeen mukaan, lisaten uusia tyoka-

luja ajan myd6ta. (Sundar 2024.)
Hinta
Kokonaiskustannus, joka kattaa kaikki Salesforce-lisdosat, voi vaihdella muu-

tamasta tuhannesta eurosta kymmeniin tuhansiin euroihin vuodessa, riippuen

yrityksen koosta, kayttajamaarasta ja valituista lisaosista. Esimerkiksi yritys,



48

joka kayttaa Sales Cloudia, Marketing Cloudia, Tableau ja Slackia, voi joutua

maksamaan 10 000-100 000 euroa vuodessa tai enemman. (Salesforce s.a.)

7 TULOKSET JA POHDINTA

Kuten aiemmin on todettu, kohdeyritys on asettanut tekoalysovellusten valin-
nalle keskeisiksi kriteereiksi kaytannollisyyden, luotettavuuden ja kustannuste-
hokkuuden. Naiden kriteerien tavoitteena on varmistaa, etta tekoalyn hyodyn-
taminen tuo todellista lisaarvoa organisaation toimintaan ilman ylimaaraisia
haasteita. Valitut sovellukset — Salesforce, Microsoft ja Fireflies Al — tayttavat

nama vaatimukset eri tavoin.

7.1 Vaihtoehtojen tarkastelu

Arvioinnin perusteena kaytetaan kvalitatiivista arviointia eli arviointitutkimusta.
Arviointitutkimus (engl. evaluation research) on soveltavan tutkimuksen ala,
joka keskittyy arvioimaan erilaisten toimenpiteiden, hankkeiden tai ohjelmien
vaikutuksia. Sen tavoitteena on tuottaa tietoa paatoksenteon tueksi ja selvit-
taa, onko toimenpiteilla saavutettu odotettuja tuloksia. Keskeisia piirteita ovat
systemaattisuus, vuorovaikuttaminen ja vaikuttavuuden arviointi. Sen suurin
anti on tuottaa tietoa, joka auttaa paatoksenteossa ja kehittdmistyossa. (Joki-

nen s.a.)

Arviointitutkimus etenee normaalin tutkimusprosessin mukaisesti, mutta pai-

nottaa jatkuvia "miniarviointeja”, jotka laajentavat ymmarrysta hankkeen vaiku-
tuksista. Se yhdistaa kirjallisuuden, empiiriset havainnot ja sidosryhmien nake-
mykset, muodostaen kokonaisvaltaisen arvion hankkeen onnistumisesta. (Jo-

kinen s.a.)

Kaytannollisyyden osalta Salesforce tarjoaa intuitiivisen kayttoliittyman ja mo-
nipuoliset tyokalut, kuten Sales Cloudin ja Einstein-tekoalyn, jotka helpottavat
myynnin ja asiakaskokemuksen hallintaa. Microsoft Dynamics 365 -sovelluk-

set, kuten Sales ja Business Central, hyodyntavat tuttua Microsoft-ekosystee-
mia, kuten Office 365:tta ja Teamsia, mika tekee jarjestelmista helposti omak-

suttavia. Lisaksi Copilot-tekoaly tarjoaa kaytanndllisia ominaisuuksia, kuten
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alykkaita suosituksia ja automaattista raportointia. Fireflies Al puolestaan kes-
kittyy helppokayttoisyyteen, tarjoten kevyen kayttdonottoprosessin ja auto-

maattisia kokousmuistiinpanoja, jotka yksinkertaistavat tyontekijoiden arkea.

Luotettavuus on toinen keskeinen kriteeri. Salesforce on vakiinnuttanut ase-
mansa yhtena johtavana toimijana tekoalyn ja asiakkuudenhallinnan markki-
noilla. Sen jatkuvat paivitykset ja skaalautuvat ratkaisut takaavat korkean laa-
dun. Microsoft tunnetaan vakaudestaan ja laajasta tuesta yritysasiakkaille,
mika tekee Dynamics 365 -sovelluksista luotettavia ja yhteensopivia muiden
Microsoft-tuotteiden kanssa. Fireflies Al, vaikka onkin pienempi toimija, on
saavuttanut mainetta luotettavana ratkaisuna erityisesti kokousten litteroinnin
ja tekoalyanalyysin osalta. Lisaksi kaikkien naiden tietoturva on ajantasainen

ja vaadittavalla tasolla.

Kustannustehokkuus on tarkea osa paatoksentekoa. Salesforce tarjoaa modu-
laarisen hinnoittelun, joka antaa yrityksille joustavuutta valita vain tarpeelliset
ominaisuudet, pitden kustannukset hallinnassa. Microsoft Dynamics 365 hin-
noittelu on hyvin saman tyylinen Salesforcen kanssa. Naiden kahden toimijan
skaalautuvuus antaa liikkumavaraa myos kustannuksiin. Fireflies Al erottuu
taas kustannustehokkaana vaihtoehtona erityisesti pienille ja keskisuurille yri-
tyksille, jotka tarvitsevat yksinkertaista, mutta toimivaa ratkaisua kokousten

hallintaan.

Viimeisena kriteerina integraatiomahdollisuudet tarjoavat merkittavaa lisaar-
voa. Salesforce integroituu hyvin muiden myynti- ja markkinointityokalujen
seka kolmannen osapuolen sovellusten kanssa, mika vahvistaa liiketoiminnan
hallintaa. Microsoft Dynamics 365 sulautuu saumattomasti muihin Microsoft-
tuotteisiin, kuten Power Bl:hin ja Office 365:een parantaen tyonkulkuja ja va-
hentden manuaalista ty6ta. Liséksi Microsoft Dynamics 365 integroituu moniin
kolmannen osapuolen sovelluksiin. Fireflies Al tukee suosittuja viestinta- ja
projektinhallintatydkaluja, kuten Zoomia, Microsoft Teams:a ja Slack:a, mika

helpottaa yhteydenpitoa ja tiedon jakamista.

Kaiken kaikkiaan Salesforce, Microsoft ja Fireflies Al vastaavat kohdeyrityksen

asettamiin kriteereihin eri nakokulmista. Salesforce tarjoaa laajan valikoiman
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asiakaskeskeisia ratkaisuja hyodyntaen eniten tekoalya sovelluksissaan. Mic-
rosoft tuo mukanaan monipuoliset liiketoimintatyokalut yritykselle ja luo lisaar-
voa, jos yrityksella on jo ennestaan Microsoftin tuotteita kaytdssa. Fireflies Al
keskittyy yksinkertaiseen mutta tehokkaaseen automaatioon muistiinpanojen
tekemisessa ja litteroinnissa. Nama kaikki kolme ohjelmistoa tukevat yrityksia

tekemaan parempaa tulosta.

Fireflies Al osoittautui kaytannon testeissa toimivaksi sovellukseksi, mutta
muutamia puutteita I0ytyi myos. Kayttdonotto oli helppoa ja hyvinkin vaiva-
tonta. Kirjautuminen onnistuu Googlen tai Microsoftin tililla suoraan. Huomioi-
tavaa on, etta Fireflies Al:lle pitda antaa suostumus kayttaa kalenteria, jotta
sen saa toimimaan. liman suostumusta Fireflies Al ei pysty liittymaan etako-
kouksiin, kuten Teams:in. Fireflies Al on kaytanndllinen ja palvelee hyvin yri-
tyksia, joilla on tarve saada helposti tehtya muistiinpanoja tapaamisista ja ko-
kouksista. Tallennuksista on myds koulutuksellista hyotya, jos tahdotaan kou-
luttaa uusia myyjia tai jakaa kokemuksia asiakkaissa. llmaisversio ei ole riit-
tava yritysten kayttoon, mutta maksullinen versio on kohtuuhintainen varsinkin

saavutettuun hyotyyn nahden.

Asiakkaalla tapaamisen nauhoittaminen onnistuu puhelimen sovelluksen
kautta. Puhelin tulee asemoida poydalle niin, etta kaikkien lasna olevien hen-
kildiden aani kuuluu selkeasti. Ennen nauhoittamisen aloittamista voidaan va-
lita kieli, jolla litterointi tapahtuu. Nauhoitusta voidaan yhtajaksoisesti tehda
kolme tuntia, joka on varmasti enemman kuin riittavasti suurimpaan osaa ta-

paamisia.

Nauhoittamisen jalkeen sovellus prosessoi aaninauhaa ja litteroi sen. Litteroin

nissa on melko tarkasti eroteltu puhujat, toki muutama poikkeus loytyy ja vuo-
rosanat ovat menneet vaaralle henkildlle. Kaiken kaikkiaan tarkkuus on lahella
90 prosenttia, jos ei jopa enemmankin. Litteroinnin tarkkuus sanojen osalta ei
ole aivan taydellinen joissain kohtaa, mika voi johtua suomen kielesta tai het-
kellisesta ympariston metelista. Tama toki korostaa sita, etta kayttajan tulee
oikolukea litterointi ja korjata virheet ennen jatkokasittelya ja lahetysta esimer-
kiksi CRMaan.
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Kokoussovelluksessa, kuten Teams tai Zoom, Fireflies Al toimii samalla peri-
aatteella kuin asiakastapaamisessa. Fireflies Al liittyy kokoukseen kuin kuka
tahansa muukin kutsuttu henkilo ja nakyy myds kokoukseen liittyjissa. Sovel-
lus ei muuten reagoi kokouksen tapahtumiin, mutta kuuntelee mita osallistujat
puhuvat. Jos jossain kohtaa ei haluta, etta Fireflies Al kuuntelee, niin sovellus

voidaan erottaa kokouksesta, kuten kuka tahansa muukin kayttaja.

Tietokonesovellus mahdollistaa syvallisemman konfiguroinnin ja maksulli-
sessa versiossa sen kautta pystyy selvemmin seurata analytiikkaa, jota on
saatavilla myyntitapaamisista, -puheluista ja kokouksista. Sielta voi luoda
myaos tiimin, johon voi lisata myyntitiimin jasenet, jolloin kaikilla on paasy suo-
raan toisten litteroituihin tapaamisiin. Sen kautta voidaan yhdistaa Fireflies
Al:n muihin tuettuihin sovelluksiin, kuten Salesforce ja Microsoft Dynamics
365 -ohjelmat. Tietokoneelta voidaan myos aloittaa Live-meeting kokoussovel-

luksessa, kuten Teams tai Zoom.

Microsoft Dynamics 365 for Sales tarjoaa kaytanndssa monipuolisen ja tehok-
kaan alustan myyntitydhon yhdistamalla keskeiset toiminnot yhteen sovelluk-
seen. Kayttaja voi lahettaa sahkoposteja ja soittaa Teams-puheluita suoraan
samasta paikasta, mika helpottaa tyoskentelya ja saastaa aikaa. Sovelluksen
tekoalyominaisuudet, kuten Copilot, tekevat siita erityisen hyddyllisen monissa
myyntityon vaiheissa. Copilot auttaa tekemaan yhteenvetoja asiakkaista ja
analysoimaan heidan ostokayttaytymistaan esimerkiksi kertomalla, mita tuot-
teita asiakas on hankkinut viimeisen vuoden aikana. Lisaksi tekoaly tarjoaa
yhteenvedon asiakkaan tilanteesta ja analysoi sahkopostien seka muiden
viestien sisaltda. Sovellus litteroi automaattisesti puhelut ja tunnistaa niista tar-
keimmat kohdat seka sovitut lisatoimet. Naita voi lisata suoraan muistiinpanoi-

hin ja aikatauluttaa tarvittaessa.

Myynnin hallinta sovelluksessa on kokonaisvaltaista. Kayttaja voi nahda
myynnin nykytilanteen ja saada tekoalypohjaisia ennusteita tulevaisuudesta.
Myyntisuppilo tarjoaa selkean nakyman kaikkiin avoinna oleviin tarjouksiin ja
niiden sijoittumiseen aikajanalla. Tarjouksia tarkasteltaessa nakee helposti yh-

teydenpidon maaran, kuten viestit ja puhelut, ja tekoaly pisteyttaa asiakkaan
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datan perusteella. Tama pisteytys auttaa arvioimaan, kuinka aktiivinen yhtey-
denpito on suhteessa muihin asiakkaisiin ja mika on tarjouksen todennakoi-

syys menna lapi.

Tekoaly voi myos priorisoida avoimet tehtavat kiireellisyyden mukaan, mika te-
kee paivittaisten tehtavien hallinnasta tehokkaampaa. Kayttoliittyman moni-
puolisuus ja useat ikkunat voivat kuitenkin tehda sovelluksen kaytosta haasta-

vaa etenkin pienella naytolla. Tasta syysta erillinen naytto voi olla tarpeen.

Salesforcen ilmaisversio ei alkanut toimimaan ja sen takia ohjelmiston testaa-
minen kaytannossa ei onnistunut. Tutkinta kuitenkin osoitti sen olevan hyvin
samankaltainen kuin Microsoftin vastaavat sovellukset. Salesforce erottuu
edukseen erityisesti tekoalyominaisuuksien osalta, jotka on viety pidemmalle

kuin Microsoftilla.

Salesforce:n tekoaly pystyy esimerkiksi arvioimaan asiakkaan potentiaalia hei-
dan omien verkkosivujen perusteella ja etsimaan henkilot keneen kannattaa
olla yhteydessa. Tama auttaa myyjia keskittymaan lupaavimpiin kontakteihin
ja hyddyntamaan aikansa tehokkaasti. Lisaksi tekoaly voi suunnitella kayttajan
paivan ja laatia strategian kauppojen saamiseksi. Tama ominaisuus tuo mer-
kittavaa lisaarvoa erityisesti kiireisessa tyoymparistdossa, jossa priorisointi on

tarkeaa.

Ohjelmisto tarjoaa myo6s syvallista tietoa asiakkaista: kayttaja nakee helposti,
mita tuotteita asiakas on aiemmin ostanut ja mita tuotteita han voisi mahdolli-
sesti ostaa tulevaisuudessa. Tama auttaa kohdentamaan myynti- ja markki-

nointitoimenpiteet entista tarkemmin ja lisdamaan asiakastyytyvaisyytta.

Kaiken kaikkiaan Salesforce osoittautuu monipuoliseksi ja alykkaaksi tyoka-
luksi, joka tukee myyijia paivittaisissa tehtavissa. Eri ohjelmistojen kyky yhdis-
taa analytiikka, tekoaly ja kaytannon toiminnot tekevat siita tehokkaan ratkai-
sun yrityksille, jotka haluavat kasvattaa myyntiaan ja parantaa asiakaskoke-
mustaan. Silti kayttdétestauksen puute jatti jonkin verran avoimia kysymyksia

ohjelmiston kaytettavyydesta kaytannon tyossa.
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Taulukossta 1 voidaan nahda, miten nama eri ohjelmistot vertautuvat keske-
naan annetuilla kriteereilla. Jokainen ohjelmisto pisteytettiin yhdesta kolmeen,
jossa kolme on paras ja yksi on heikoin. Ainoastaan kulurakenteessa annettiin
sama pistemaara seka Microsoftille etta Salesforcelle, koska niiden kuluraken-
teet ovat hyvin samankaltaisia. Alimpana taulukossa 1 on sarake "Yhteensa”,
josta voidaan nahda eniten pisteita saanut ohjelmisto. Eniten pisteita saanut
ohjelmisto on taman tutkimuksen mukaan paras vaihtoehto kohdeyrityksen

kayttoon, eli tdssa tapauksessa Microsoft Dynamics 365.

Taulukko 1. Ohjelmistojen pisteytys.

ROSO ) OR
Kayttoonotto & kdyttaminen 2 3 1
Luotettavuus 3 1 2
Kulurakenne 2 3 2
Integraatio 3 1 2
Yhteensa: 10 8 7
7.2 Pohdinta

Tyon tuloksena saatiin paljon uutta tietoa eri jarjestelmista ja siita, miten ne
voivat tehostaa myyntia. Tekoaly on muuttanut merkittavasti tapaa, jolla yrityk-
set hallitsevat paivittaisia toimintojaan ja vuorovaikutustaan asiakkaiden
kanssa. On selvaa, ettd ensimmaisena naita uusia teknologioita hyédyntavat
yritykset tulevat olemaan edella kehityksessa, ja se luo pohjan tulevaisuuden
kehitykselle. On todennakdista, etta talla hetkella edella olevat ohjelmistot ja

sovellukset tulevat olemaan sitd myos tulevaisuudessa.

Tama luo paineita yrityksille muuttaa omia toimintapatoja ja kehittaa olemassa
olevia jarjestelmia sellaisiksi, ettd he pysyvat kilpailussa mukana. Ensimmai-
set yritykset, jotka ottavat kayttoon tekoalya hyddyntavat ohjelmistot, hyodtyvat
niistd myds eniten suhteessa kilpailijoihin. On selvaa, ettéd kustannussaastot
edesauttavat kilpailussa, kun rahaa voidaan lisata esimerkiksi markkinointiin ja
uusien tydkalujen avulla sekin saadaan kohdennettua paremmin oikeille asiak-

kaille.

Myyntiyritys, joka talla hetkella miettii uutta CRM- ja ERP-jarjestelmaa, kan-
nattaa todella miettia nykypaivan mahdollisuuksia ja tekoalyn taytta hyodynta-

mista. Markkinoilla on viela paljon vanhanaikaisia ohjelmistoja ja sovelluksia,
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jotka eivat hydodynna tekoalya mitenkaan. Tallaisen vanhanaikaisen ohjelmis-
ton kayttoonotto ottaa ajallisesti vahintaan yhta kauan kuin kehittyneemman
tekoalya hyodyntavan. Uusien jarjestelmien kayttoonotto ei ole koskaan hal-
paa. Tekoalya hyddyntava jarjestelma voi tuoda kuitenkin kustannussaastoja
saastyneesta tydajasta myohemmin, kun voidaan automatisoida tiettyja tyo-

tehtavia. Vanhassa jarjestelmassa nain ei ole.

Lisaksi kaikilla esitellyilla toimijoilla oli kattavat ohjeet, miten voidaan hyodyn-
taa uusia tekoalyavusteisia ohjelmistoja. Heilla oli kaikilla seka ilmaisia etta
maksullisia koulutuksia saatavilla. Netista 10ytaa paljon ilmaista tietoa ja vide-
oita, miten ohjelmistoista saa tayden hyodyn irti. Nain ei valttamatta ole pie-
nemmilla ja vahemman tunnetuilla toimijoilla. Isommilla toimijoilla on myos
enemman kayttajadataa ja -kokemuksia, mika edesauttaa kehittymista tulevai-

suudessa.

Lopputulos on, kuten taulukosta 1 voidaan nahda, etta Microsoft Dynamics
365 olisi paras valinta kohdeyritykselle annettujen kriteerien perusteella. Mic-
rosoft Dynamics 365 tayttaa kaikki kriteerit hyvin, ja se integroituu parhaiten jo
kaytdssa oleviin sovelluksiin. Lisaksi toimija on tuttu ja tuotteiden skaalautu-
vuus yrityksen muuttuviin tarpeisiin on erinomainen. Dynamics 365 tuoteperhe
kayttaa laajasti avukseen tekoalya, joka varmasti edesauttaa yritysta teke-

maan parempaa tulosta tulevaisuudessa.

8 YHTEENVETO

Maailma muuttuu talla hetkella kovaa vauhtia ohjelmistopuolella. Tekoaly on
tullut suureksi osaksi ihnmisten arkea ja tyéelamaa. Se on luonut tilanteen,
jossa yritysten taytyy miettia omia jarjestelmia uudelleen pysyakseen mukana
jatkuvasti kehittyvassa maailmassa. Omien kaytettavissa olevien ohjelmistojen
tarkastelu voi johtaa uudistamisiin, etta pysytaan muuttuvan toimintaymparis-

ton mukana ja ei tiputa kehityksen kyydista.

Taman tydn tavoite oli tarkastella kohdeyrityksen tilannetta ja etsia heidan kri-
teereihinsa parhaiten sopivat tekoalya hyodyntavat ohjelmistot. Tavoitteena oli
I0ytaa sellainen ohjelmisto, joka toisi mahdollisen paljon lisaarvoa yritykselle ja

samalla skaalautuisi tulevaisuuden mahdollisiin muutoksiin. Tydn tuloksena
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IOytyi selva voittaja, Microsoft Dynamics 365, joka mahdollistaa kaiken taman.
Microsoft Dynamics 365 tuoteperhe on hyvin skaalautuva ja valmistajan muut

tuotteet ovat kohdeyritykselle valmiiksi tutut, mika edesauttaa kayttoonottoa.

Muutokset vaativat paljon seka johdolta etta tyontekijoilta. Ison ohjelmistomuu-
toksen kayttoonotto kestaa ajallisesti kauan ja niiden opettelu vaatii tyonteki-
joilta sinnikkyytta. Uuden oppimisen tukeminen vaatii johdolta karsivallisyytta
ja kannustusta. Tama kaikki on kuitenkin panostus yrityksen tulevaisuuteen.
Tekoalyn avulla tydntekijoiden rutiinitehtavat helpottuvat ja aikaa jaa tuotta-
vampiin tehtaviin asiakkaiden parissa. Tama edesauttaa yrityksen tulevaisuu-
den kasvua ja myynnin lisaantymista. Lisaksi asiakkaat saavat parempaa

asiakaspalvelua.

Haluan kiittaa kaikkia, kenen kanssa sain tehda yhteisty6ta taman tyon ai-
kana. He ovat oman tydnsa ammattilaisia, ja ilman heidan apuaan taman tyon

toteuttaminen olisi ollut paljon haastavampaa.
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