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Tekoaly tarjoaa mahdollisuuksia yrityksille parantaakseen kilpailukykyaan, helpottaakseen
myyntiprosessia seka ratkaisemaan asiakkaiden tarpeita yha paremmin.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on tutkia B2B-myyntiprosessin tehokkuuden parantamista te-
koalytyékalun avulla. Opinnaytetydssa syvennytaan Salesforce Einstein Al:n hyédyntamiseen
eri myyntiprosessin vaiheissa. Opinnaytetydssa tarkastellaan erityisesti sitd, miten Salesforce
Einstein Al tukee myyntitiimeja prospektoinnissa, paatoksenteossa seka myyntiprosessin eri
vaiheiden optimoinnissa. Tutkimuksen kohteena on Salesforce Einstein Al:n tekoalyominaisuu-
det seka sen hyddyt B2B-myynnin maailmassa.

Teoreettisessa osuudessa kaydaan lapi tekoalyn hyédyntamisen etuja sekad mahdollisuuksia.
Tekoaly ja B2B-myynti muutoksessa kasittelee sen nykytilannetta ja tulevaisuuden nakymaa.
B2B-myyntiprosessissa kuvataan sen vaiheet seka tarkoitukset. Viimeisessa osuudessa syven-
nytdan Salesforce Einstein Al:n ominaisuuksiin seka kasitelldan sen ratkaisevia etuja B2B-
myyntiprosessissa.

Teorian lisdksi opinnaytetydssa tarkastellaan laadullisena tutkimuksena toteutettua osuutta,
jossa tarkoituksena oli havainnoida ilmi6ta mahdollisimman lahelta kaytannon kokemusten
kautta. Tutkimus toteutettiin haastatteluina myyntiorganisaatiossa, jossa haastateltavat olivat
toimineet B2B-asiantuntijan roolissa useamman vuoden ajan. Haastattelut toteutettiin teema-
haastatteluina, jossa jokainen haastattelu kestivat noin 45 minuuttia. Tutkimuskysymyksia ovat:
Mita tekoaly mahdollistaa B2B-myynnissa? Mitka B2B-myyjan tehtavat voidaan siirtaa teko-
alylle? Mitka tekijat hidastavat B2B-myyntiprosessia? Miten tekoalylla tehostetaan B2B-myynti-
prosessia? Milta tekoalyn kayttaminen B2B-myyntiprosessissa nayttaa tulevaisuudessa?

Opinnaytetyo tehtiin vuoden 2024 syksyn — vuoden 2025 kesan valisena aikana. Teeman ja ai-
heen rajaus alkoi syksylla 2024 ja alkuvuodesta 2025 etsittiin kirjallisuutta opinnaytetyon laati-
mista varten. Vuonna 2025 kevaalla kirjoitettiin tyd seka tehtiin laadullinen tutkimus.
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Liite 1. Haastattelukysymykset



1. Johdanto

1.1 Tausta ja merkitys

Digitalisaation my6ta liiketoimintaymparistot ovat kokeneet merkittavia muutoksia yritysten vali-
sessa kaupankaynnissa. Tekoalyn nopea kehitys on nostanut sen keskiton digitaalisessa kehityk-
sessa akillisesti, ja se on herattanyt runsaasti kiinnostusta seka keskustelua yritysmaailmassa. Te-
koaly sisaltda suuren potentiaalin ja tekoalya hyddyntavien tydkalujen nahdaan lisdavan tuotta-
vuutta ja tehokuutta modernissa B2B-myyntiprosessin eri vaiheissa. Myynnissa tekoalya voidaan
hyédyntaa asiakashankinnan, myyntidatan analysoinnin ja asiakasraporttien laatimiseen, mika
mahdollistaa myyntiorganisaatioille entista tarkemmat ja nopeammat paatokset. B2B-myyntipro-
sessi hydtyy merkittavasti tekoalypohjaisista tydkaluista modernissa myyntiymparistéssa, silla nii-
den avulla voidaan paitsi tehostaa myyntiprosessia, myos kohdentaa myyntitoimenpiteita entista

tarkemmin ja rakentaa pitkajanteisempia asiakassuhteita.

1.2 Tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selvittda, miten tekoalypohjainen myynnin automaatiotydka-
lun Salesforcen Einstein Al:n ominaisuudet voivat parantaa B2B-myyntiprosessin tehokkuutta.
Opinnaytetydssa tutkitaan Salesforce Einstein Al roolia B2B-myyntiprosessin eri vaiheissa ja miten
sen kayttamisen hyodyt valittyvat myyijille paivittdisessa tydssa. Opinnaytetydn tutkimuskysymyksia

ovat:

e Miten Salesforce Einstein Al voi tukea ja tehostaa B2B-myyntiprosessin eri vaiheita?
¢ Millaisessa muutoksessa tekoaly ja B2B-myynti ovat?
e Mita vaiheita B2B-myyntiprosessissa on ja mika vaiheiden tarkoitus on myynnillisesti?

o Mita Salesforce ja tekoalypohjainen B2B-myyntiprosessi sisaltaa?

1.3 Tyon rajaus

Opinnaytety6 keskittyy tekoalyn hyédyntamiseen B2B-ymparistdssa. Tarkastelun kohteena ovat
Salesforce Einstein Al seka sen vaikutus myyntiprosessin eri vaiheisiin. Tyossa ei kasitella laajem-

min tekoalyn eettisiad haasteita tai kuluttajamyynnin (B2C) automaatiotytkaluja, vaan painotus on



erityisesti Salesforce-alustan tekoalyratkaisuissa ja niiden vaikutuksessa B2B-myyntiprosessin te-

hokkuuden kasvattamiseen.

1.4 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyd koostuu seitsemasta paaluvusta. Johdannon jalkeen luvussa kaksi kasitellaan teko-
alyn roolia B2B-myynnin murroksessa seka myyntiautomaation hydtyja organisaatiossa. Kolman-
nessa luvussa kaydaan lapi B2B-myyntiprosessi ja sen vaiheet. Neljannessa luvussa analysoidaan
Salesforcen Einstein Al:ta seka sen keskeisimpia vaikutuksia myyntiprosessin tehostamiseksi. Vii-
dennessa luvussa kaydaan lapi tehty tutkimus ja analysoidaan sen antamia tuloksia, joihin syven-
nytdan tarkemmin kuudennessa luvussa. Lopuksi seitsemannessa luvussa esitetdan tyosta kerty-
neet johtopaatdkset, suositukset B2B-myyntiprosessin kehittdmiseksi seka tarkastellaan tutkimuk-

sen luotettavuutta ja pohditaan omaa oppimista projektin paatteeksi.

Opinnaytetyon aiherajauksen ideoinnissa on hyddynnetty ChatGPT-40 -kielimallia. Tekoalyn avulla
sparrattiin erilaisia aiherajausideoita seka mita kaikkea opinnaytety® kattaisi. Tarkein syote tassa
oli: "Anna aiheideoita, jotka kasittelevat Salesforce Einstein Al-tyokalun kayttéa B2B-myyntiproses-
sin tehostamisessa”. Opinnaytetydn rakenteen ja sisallysluettelon parantamisessa on hyédynnetty
Perplexity Al:ta. Tarkeimpana syotteena kaytettiin: "Luo sisallysluettelo ehdotuksia opinnaytetyodai-
heelleni”. Lisaksi opinnaytetydssa on kaytetty ChatGPT-40 -kielimallia laadullisen tutkimuksen
haastattelukysymysten luonnissa ja ideoinnissa. Syotteena kaytettiin: “ldeoi opinnaytetyon tutki-

musosioon haastattelukysymyksia”.



2. Tekoaly ja B2B-myynti muutoksessa

Tassa luvussa kasitellaan tekoalyn mahdollistamaa muutosta B2B-myynnissa ja sita, miten uudet
teknologiset ratkaisut, kuten tekoaly ja automaatio muovaavat perinteisia myyntiprosesseja. Taman
luvun tavoitteena on tarkastella tekoalyn roolia myynnin eri osa-alueilla, kuten asiakasdatan analy-
soinnissa, liidien hallinnassa ja asiakaskokemuksen kehittdmisessa. Lisaksi pohditaan automaa-
tion tarjoamia hyotyja kuten resurssien vapauttamista, tehokkuuden parantamista ja prosessien te-
hostamista. Tavoitteena on luoda kokonaiskuva siitd, miten tekoaly tukee myyntitimeja nykyaikai-

sessa liiketoimintaymparistdéssa ja miten sen avulla voidaan konkreettisesti tehostaa B2B-myyntia.

2.1 Tekoalyn rooli modernissa B2B-myynnissa

Heidi Sundstromin artikkelin (Sundstrom 13.11.2023) mukaan tekoalyn kayttd myynnissa voi olla

merkittava etu B2B-yrityksille. Tekoaly mahdollistaa asiakasprofiilien analysoinnin ja kohdennetun
markkinoinnin tehostamisen. Sundstrémin mukaan sen avulla voidaan kerata ja analysoida tietoa
asiakkaiden kayttaytymisesta, mieltymyksista ja tarpeista, mika auttaa luomaan kohdennettuja

kampanijoita.

Kuvan 1 perusteella, joka pohjautuu Malikireddyn tutkimusraporttiin (2024), voidaan nahda teko-
alyn mahdollistamat hyddyt B2B-myynnissa. Tutkimuksen mukaan keskeisimmat tekoalyn luomat
hy6édyt B2B-myynnissa ovat tehokkuuden lisddaminen, konversiolukujen kasvattaminen, asiakkai-
den parempi sitoutuminen, ymparivuorokatuinen tuki, tarkempi ennakointi, kustannusten vahenta-

minen, parempi asiakaspysyvyys sekd myynnin ja tulovirran lisdaminen.

Kuva 1. Tekoalyn hyddyt myynnissa. (IJCRT, 06.06.2023)
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Edellakavijat -artikkelin (Edellakavijat, 2023) mukaan tekoaly, joka oppii datamassan pohjalta, sopii
hyvin myyjien rutiinitehtaviin, joihin on aina samanlainen ratkaisu. Sen sijaan tekoalyn on vaikea
korvata toita, joissa tarvitaan luovaa ongelmanratkaisukykya tai inmistenvalista vuorovaikutusta.
Artikkelin mukaan on myos luultavaa, etta vaikka automaatio muuttaa tulevaisuudessa yha useam-
man tietotyolaisen toimenkuvaa, silla pystytaan korvaamaan osa tyon sisallosta ja nain voidaan va-

pauttaa tyontekijdiden aikaa muihin tarkeisiin tehtaviin.

Johanna Viilo toteaa artikkelissaan (Viilo, 2024) myynnille tarkeaksi hyddyksi liidien pisteytyksen ja
priorisoinnin. Viilon mukaan tekoalytytkalut voivat arvioida ja pisteyttaa liideja automaattisesti pe-
rustuen heidan kayttaytymiseensa ja vuorovaikutukseen yrityksen kanssa. Tama auttaa myyntitii-
mia priorisoimaan asiakkaat, joilla on suurin potentiaali ostaa ja siten yritys voi kohdentaa enem-
man resursseja korkean potentiaalin liildeihin. Sundstrém tukee blogissaan (Sundstrom, 2023) aja-
tusta siita, ettd tekodlyn hyddyntamisessa yksi tarkeimmistd avuista myynnissa on liidien luokittelu
ja seuranta, potentiaalisten asiakkaiden tunnistaminen ja myyntitoimenpiteiden suositteleminen.
Personoidut tarjoukset ja niiden luominen tekoalyn avulla ovat Sundstrémin mukaan myds tarkeita

asiakastyytyvaisyyden parantamiseksi.

Sundstrém jatkaa blogissaan, ettd personoitujen tarjouksien lisaksi tekoaly voi analysoida markki-
natrendeja ja kilpailutilannetta seka antaa suosituksia hinnoittelusta ja tarjousten muotoilusta. Nain
organisaatio voi ennalta parantaa kilpailukykyaan ja markkina-asemaansa nojautumalla tekoalyn
antamiin suosituksiin. Sundstromin mukaan tekoalyn hyddyntaminen ei rajoitu vain myyntiproses-
sien tehostamiseen, vaan se voi myds auttaa ennustamaan myyntituloksia ja optimoimaan strategi-
sia paatoksia. Chatbotit ja tekoalypohjaiset asiakaspalveluratkaisut voivat parantaa asiakaskoke-
musta ja vapauttaa myyjien aikaa vaativampiin asiakaskohtaamisiin nopeuttaakseen koko myynti-
prosessia. Lisaksi chatbotit voivat tukea myynnin jalkeista palvelua, kuten tilauksen seurantaa ja
reklamaatioiden kasittelya. Kaiken kaikkiaan tekoaly mahdollistaa B2B-myynnin tehokkuuden pa-
rantamisen automatisoimalla rutiinitehtavia ja tarjoamalla dataan perustuvia suosituksia myyntistra-

tegian ja -prosessin kehittamiseksi. (Sundstrém 13.11.2023.)

2.2 Automaation hyodyt B2B-myynnissa

Lauri Jarvilehto mainitsee blogissaan (Jarvilehto 27.11.2024), ettd automaatio ei poista ammatteja
tai osaavien tekijoiden tarvetta, vaan se muokkaa tyén tekemisen tapoja ja ammattilaisten osaa-
mistarpeita. Jarvilehto tuo esiin, etta vield noin viisi vuotta sitten asiantuntijat olivat sitd mielta, etta

automaatio koskee ensisijaisesti suorittavaa ty6ta. Jarvilehdon mukaan ennustus oli aikaisemmin



se, etta viela pitkaan tietoty6ta tekevat henkilét ovat turvassa esimerkiksi johtamiseen, opettami-
seen, koodaamiseen, kirjoittamiseen ja kuvioiden luomiseen liittyvien ammattien osalta. Jarvileh-
don mukaan nykypaivan tilanne on kuitenkin painvastainen. Automaatio ei ole vienyt tyopaikkoja
suorittavaa ammattia tekeviltd henkil6ilta, kun taas tietotydlaiset ovat huomanneet, etta uudet teko-
alyratkaisut voivat auttaa merkittavasti paivittaisissa tyotehtavissa. Jarvilehto korostaa tekoalyn ja
automaation osalta siis sita, ettd se on todella nopeasti muuttuva ala, jossa tarkeinta on seurata ja

yrittdd mukautua sen mullistuksessa mahdollisimman hyvin. (Jarvilehto 27.11.2024).

Euroopan unionin neuvoston julkaisun (Euroopan unionin neuvosto, 2025) mukaan tekoalyn tuo-
mia hydtyja ovat esimerkiksi tehokkaammat prosessit, luovuuden lisddminen, pienempi virheriski,
vaarallisten tehtavien delegointi ja maailmanlaajuisten haasteiden ratkaiseminen. Myynnin osalta
kaksi tarkeinta etua ovat prosessien tehostaminen ja luovuuden lisddminen. Euroopan Unionin
neuvoston (2025) mukaan alykkaammat ja tehokkaammat prosessit kasvattavat yritysten tuotta-
vuutta merkittavasti. Tekoalyn avulla voidaan automatisoida tehtavia, tunnistaa asiakasdatan pe-
rusteella kayttaytymismalleja, optimoida tyénkulkuja seka reagoida reaaliaikaisesti asiakaspolun eri

vaiheissa. (Euroopan unionin neuvosto, 2025.)

Viilo kirjoittaa artikkelissaan (Viilo, 2024) tekoalyn hy6dyista myynnissa ja markkinoinnissa. Viilon
mukaan tekoalylla tarkoitetaan koneita ja ohjelmistoja, jotka kykenevat suorittamaan tehtavia, joihin
yleensa vaaditaan ihmisen alykkyytta, kuten puheentunnistusta, paatdéksentekoa ja eri kielten ym-
martamista. Viilo listaa artikkelissaan eri hy6tyja asiakastydssa tekoalyn kanssa. Yksi niista on te-
koalyn kayttaminen toistuvien rutiinitehtavien suorittamisessa, joita ovat tapaamisten aikataulutus,
muistutusten lahettaminen ja yhteystietojen paivitys. Viilon mukaan kun ndma asiat automatisoi-
daan, se tarjoaa huomattavan edun myynnin ja markkinoinnin ammattilaisille, jotka voivat keskittya
enemman arvoa tuottaviin tehtaviin, kuten asiakasvuorovaikutuksen syventamiseen ja kauppojen

paattamiseen. (Viilo, 2024.)

Veera Einamon artikkelissa (Einamo, 2024) esitellaan tekoalyn hyotyja nykypaivan liiketoimin-
nassa. Einamon mukaan tyypillinen tekoaly, jota hyddynnamme nyt tyéelamassa, on koneoppista,
joka perustuu algoritmeihin, jotka voivat havaita, tunnistaa ja jarjestaa malleja. Einamo toteaa, etta
viimeaikainen tekoalykehitys on nahty tietyn tekoalyalgoritmin kehityksessa, eli neuroverkkojen ke-
hityksessa. Neuroverkot ovat aikaisempaan verrattuna suurempia ja voivat ulottua syvemmalle,
kerrostumalla perakkaisiin neuvoverkkoihin (syvaoppiminen). Neuroverkkojen kehittyneisyytta so-
veltamalla B2B-myyntiorganisaatio voi ohjata myyjien tyotehtavia tekoalylle ja siirtdd enemman ai-
kaa myyijien tarkeimpiin tehtaviin. Tama nakyy esimerkiksi ratkaisevassa myyntity0ssa, jossa myy-
jan lasnaolo on erityisen kriittistéa esimerkiksi asiakastapaamisten ja neuvotteluiden aikana (Ei-
namo, 2024.)



Einamon artikkelin (Einamo, 2024) mukaan muutos on yksinkertaisesti se, etta jarjestelmat ovat
nyt aikaisempaa tarkempia ja paremmin skaalautuvampia. Tietokoneiden muisti- ja laskentateho
ovat lisdantyneet ja tallennustilasta on tullut edullisempaa. Einamo muistuttaa artikkelissaan, etta
kehityskilpailu kohti yha alykkédampia koneita seka tarve hyodyntaa niiden laskentatehoa kilpailuky-
vyn edistamiseksi liike-elamassa on jatkunut jo vuosikymmenia. Han kiteyttaa tekoalyn kehityksen
toteamalla, etta oli kyse sitten paatoksenteon tukemisesta, luetteloinnin parantamisesta, metatie-
don tuottamisesta tai sisallén generoinnista, on selvaa, etta tekodlyn menestystarina tulee jatku-

maan.

2.3 Kohdentamisen ja tehokkuuden parantaminen B2B-myynnissa

Eveliina Vaha-Rukan artikkelissa (Vaha-Ruka, 2024) on listattu tekodlyn suurimmat hyodyt kaytan-
non esimerkein ja miksi tekoalyn hyédyntaminen on kriittista miltei kaikilla toimialoilla. Erityisesti
tekoalypohjaiset analytiikkatydkalut mahdollistavat aiempaa tarkemman asiakassegmentoinnin.
Vaha-Rukan mukaan tekoalyn hyédyntaminen segmentoinnissa on lisannyt myyjien tuottavuutta
jopa 15 %. Taman lisaksi Vaha-Rukan mukaan tekoalyn avulla tuotettu viestintd mahdollistaa en-
tista henkilokohtaisemman ja kohdennetumman vuorovaikutuksen ostopolun eri vaiheissa. Tama
nostaa asiakaskokemuksen uudelle tasolle perinteiseen myyntiprosessiin verrattuna, silla nyt myy-
jan mahdollisuudet luoda syvempi asiakassuhde seka parempi luottamus asiakkaan kanssa on
mahdollista jo myyntiprosessin alkuvaiheessa. Tama tarjoaa merkittdvan edun, joka nakyy organi-

saation ja myyjan tuottavuuden seka tehokkuuden parantumisena. (Vaha-Ruka, 2024.)

Vaha-Ruka jatkaa artikkelissaan, etta tekoaly ei ainoastaan tehosta myyntiprosessia, vaan se
myos tukee paatdksentekoa esimerkiksi kilpailija-analyysien ja markkinatilanteen kartoituksen
avulla. Myyntitiimit pystyvat hyddyntamaan tekoalya reaaliaikaisten raporttien ja ennakoivan analy-
tiikan muodossa, joka auttaa organisaatiota sopeutumaan nopeammin muuttuviin markkinaolosuh-
teisiin. Vaha-Ruka nostaa myds CRM-jarjestelmien hyddyllisyyden siina, etta tekoalyn kayttoé nai-
den jarjestelmien kautta vahentaa manuaalista tiedonsyo6ttoéa, saastaen myyijilta merkittavasti ai-

kaa.

Teknologian kehittyessa tekoaly mullistaa kaupan paattamisen prosessia, tarjoten uusia nakemyk-
sia ja strategioita, jotka parantavat kauppojen paattamisprosesseja (Koncert Marketing, 2024).
Seuraavassa taulukossa esitetdan, miten tekoaly parantaa joitakin perinteisempia kaupan paatta-

mismetodeja:



Kaupanpaattamisen-tek-

niikka

Perinteinen lahestymistapa

Tekoalyn tehostamismah-

dollisuus

Olettava-tekniikka

Oletetaan kaupan olevan jo
tehty ja edetdan seuraaviin

vaiheisiin.

Analysoi aiempia kauppoja

tunnistaakseen optimin ajoi-
tuksen seka lahestymistavan
asiakkaan ominaisuuksiin ja

kaytdsmalleihin pohjautuen.

Yhteenvetava-tekniikka

Tiivistetdan keskeiset hyodyt
ja arvolupaukset, joista on

keskusteltu tdhan mennessa.

Kayttaa kielen kasittelya ana-
lysoidakseen aikaisempia on-
nistuneita tapauksia luodak-
seen persoonallisemman, va-
kuuttavamman ja raataloidym-
man yhteenvedon asiakkaan

mukaan.

Kiireellinen-tekniikka

Luodaan Kkiireellisyyden tunne
valittdman toiminnan aktivoitu-

miseksi.

Analysoi markkinatilannetta ja
kilpailijoita suhteessa asiak-
kaan kaytokseen luodakseen
todellisia perusteita Kiireelli-

syyden tarpeelle.

Kysymys-tekniikka

Tarjotaan asiakkaalle valinta
kahden positiivisen lopputu-

loksen kesken.

Koneoppimisen avulla luo-
daan kysymyksia asiakasda-
tan ja kipukohtien perusteella,
joka luo raataléidympia ja tar-

kempia kysymyksia.

Vaihtoehdollinen-tekniikka

Oletetaan kaupan olevan jo
tehty ja edetdan seuraaviin

vaiheisiin.

Analysoi aiempia kauppoja
tunnistaakseen parhaat vaih-
toehdot asiakastyypin ja toi-

mialan perusteella.

Taulukko 1. Miten tekoaly muokkaa perinteisia kaupan paattdmismalleja. Mukaillen Koncert Marke-

ting (2024).
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Lisa Schwarzin artikkelissa (Schwarz, 2024, 3) kasitellaan tekoalylla ohjattua myyntia, jossa kasi-
telladn koneoppimisen ja data-analytiikan hyddyntamista tarpeiden kartoittamisessa ja sopivien

palveluratkaisujen ehdottamisessa B2B-myyntiprosessissa.

Schwarzin mukaan tekoalyn rooli myyntitydssa on jatkuvasti suurempi. Kun myyjat ymmartavat ko-
konaisvaltaisesti hyddyntaa tekoalyn tuottamaa dataa ja automatisoituja prosesseja, myyjat pysty-
vat keskittamaan osaamisen ja energian asiakassuhteiden rakentamiseen ja strategiseen myynti-
tyohon. Nain myyjan suoriutuminen tyotehtavissaan ei ainoastaan nopeudu, vaan myos asiakasko-
kemus paranee. Tama lisda onnistumisten maaraa, kun myyjalla on suoraviivaisempi tydnkuva.
Hanen mukaansa organisaatiot, jotka hyodyntavat sita jo nyt saavuttavat merkittavaa kilpailuetua.
(Schwarz, 2024, 3.) Erityisesti B2B-myynnissa tekoalyn hy6dyt ovat kiistattomat: prosessien tehos-
tus, henkisen paddoman kohdentaminen enemman arvoa tuottaviin tehtaviin seka tarkempi data-
analytiikka erilaisten tydkalujen avulla ovat usein keskidssa, kun puhutaan onnistuneesta tekoalyn
hyddyntamisesta B2B-myynnissa. On kuitenkin tarkeda muistaa, ettd myynti ja erityisesti B2B-
myynti perustuu vahvasti tunnepitoiseen vuorovaikutukseen, luottamuksen rakentamiseen ja asia-
kasymmarrykseen. Nama ihmistaitoja vaativat tekijat muodostavat myyntitydn ytimen, eika tekoaly

tai koneoppiminen pysty ainakaan tana paivana taysin korvaamaan niita.
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3. B2B-myyntiprosessi

Tassa luvussa kasitellaan B2B-myyntiprosessi ja sen eri vaiheet. Luvun tarkoituksena on antaa ko-
konaisvaltainen kuva siitd, miten yritysten valinen myyntiprosessi rakentuu alusta loppuun myyjaor-
ganisaation nakokulmasta. Eri organisaatioiden ja tutkijoiden mukaan vaiheiden kaytannot voivat
hiemana vaihdella, mutta B2B-myyntiprosessin ydin koostuu tyypillisesti samoista vaiheista, joita
seurataan vankasti vaiheesta toiseen.

Tutkimusraportissa (Paschen, Wilson, Ferreira, 2020,2) tarkastellaan B2B-myyntiprosessin vai-
heita ja kuvaillaan yksityiskohtaisesti, miten myyjayritys etenee prosessissa vaihe vaiheelta. Ra-
portti esittelee kuusivaiheisen myyntiprosessin, joka sisaltda prospektoinnin, alustavan Iahestymi-
sen, ratkaisun esittelyn, vastavaitteiden kasittelyn, kaupan paattamisen seka myynnin jalkeisen toi-
minnan. Jokainen vaihe vaatii huolellista valmistautumista ja tavoitteellista toimintaa, jotta myynti-

prosessi voidaan vieda menestyksekkaasti maaliin ja asiakassuhde rakentuu kestavasti.

Toni Korpin blogissa (Korppi 13.01.2022) B2B-myyntiprosessin vaiheet: 7 askelta kauppojen synty-
miseen kasitellaan B2B-myyntiprosessia, sen eri vaiheita ja milla vinkeillda myyja pystyy paranta-
maan tuloksellisuutta myyntiprosessissa. Blogissa on kirjattu kasikirjan tavoin myyntiprosessin vai-
heet ja miten vaiheissa myyjan tulisi reagoida asiakkaan kayttaytymiseen. Korpin mukaan B2B-
myyntiprosessille ei ole "one size fits all” -ratkaisua, eika se mydskaan aina etene kuin oppikir-
joissa. Korpin mukaan prosessin pohja mukailee samanlaista kaavaa ja han kuvailee sen seuraa-

vanlaisesti:

Tydskentele liidien aikaansaamiseksi (prospektointi)
Konvertoi liidi myyntimahdollisuudeksi (opportunity)
Loyda todellinen tarve asiakkaan sanojen takaa
Esittele visio vakuuttavasti

Valmistele tarjous

Nimet paperiin — sdhkoisesti

N o a bk N

Pida lupaus ja kehitad asiakassuhdetta

3.1 Prospektointi

Prospektointi on yksi myyntiprosessin kriittisimmista vaiheista. Prospektoinnin tarkoituksena on
tunnistaa kohteen eli asiakkaan kiinnostuksen kohteet, motiivit ja tarpeet. Kun yrityksella on muotti

ideaalista yritysasiakkaasta, sen on helpompi I6ytaa parempia prospekteja. (Paschen ym. 2020, 4).
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Indianan yliopiston tutkimuksessa (IJCRT, 06.06.2023) tarkastellaan liideihin liittyvaa tietoa, jota
myyntiyritykset voivat hyodyntaa B2B-myynnissa. Tutkimuksen mukaan lidiista keratty data voi olla
aarimmaisen arvokasta, tarjoten merkittavan kilpailuedun myyntiprosessin myohemmissa vai-
heissa. Asiakkaasta saatu tieto prospektointi vaiheessa voi olla kriittinen kaupan paattamistilan-
teessa. Lisaksi asiakkaasta saatu verkkoselaushistoria ja hakuhistoria voivat tarjota arvokasta tie-
toa potentiaalisista liideista ja heidan kiinnostuksen kohteistaan. (IJCRT, 06.06.2023)

Toinen keskeinen tehtdva prospektoinnissa on liidien pisteytys, jossa arvioidaan todennakaoisyytta
sille, ostaako asiakas yrityksen tuotteita tai palveluita. Tutkimusraportin mukaan (Paschen ym.
2020, 4) prospektien aikaisemman datan, kaytdksen ja viestinnan perusteella pystytaan tekemaan
analyysia siitd, millainen taipumus asiakkaalla on yleisesti. Tata kutsutaan prospektien pistey-
tykseksi, jonka avulla potentiaaliset asiakkaat tunnistetaan ja sen antamaa tietoa voidaan hyddyn-
taa esimerkiksi CRM-tydkalujen kanssa. Raportin (Paschen ym. 2020, 4) mukaan sen avulla saa-
daan tietoa asiakkaiden ominaisuuksista, jotka ovat tarkeité asiakasprofiloinnissa ja potentiaalin

tunnistamisessa.

Paschen ja muut suosittelevat, ettd myyjien tarkoituksena on arvioida sita, onko asiakkaan tarpeet
realistisesti toteutettavissa myytavan tuotteen tai palvelun avulla. Lisaksi tulee arvioida myynnin
taloudellista kannattavuutta seka onko myyntiorganisaatiolla kyky operatiivisesti toteuttaa kyseessa

oleva myynti. (Paschen ym. 2020, 4).

llse Van Rensburgin blogin (Van Rensburg 18.03.2025) mukaan lahestymisvaihe B2B-myyntipro-
sessissa on kriittinen hetki, jossa myyja ottaa ensimmaista kertaa suoraan yhteytta potentiaaliseen
asiakkaaseen ja pyrkii herattdmaan taman kiinnostuksen. Tassa vaiheessa myyjan tulee hyédyn-
taa aiemmin kerattya tietoa asiakkaasta ja rakentaa lahestymistapa, joka resonoi asiakkaan tarpei-

den ja haasteiden kanssa (Van Rensburg 18.03.2025

Kert Kennerin, Sani Leinon ja Jussi Puhakan mukaan myyjien taytyy selvasti erottautua omalla am-
mattitaidolla nykypaivan liiketoiminnassa (2020, kontaktointi). Kaikki asiakkaat ovat nykypaivana
hyvin kriittisia omasta ajastaan. Kukaan ei ota sinua vastaan tapaamiseen, jotta paaset vain kerto-
maan omista tuotteistasi tai palveluistaan hanelle, tai tapaamiseen, jotta voisit kartoittaa asiakkaan
liketoiminnan ja tutustua siihen. Todennakdisyytesi paranevat, kun sinulla on asiakkaalle nake-
mys: Nakemys siita, missa asioissa voit asiakkaan liiketoimintaa auttaa. Nakemys siita, miten han
teidan palveluistanne ja tuotteistanne hyotyy. Nakemys siita, miten autat asiakkaan liikketoimintaa

menestymaan paremmin. (Kenner, ym. 2020, kontaktointi.)
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3.2 Tarpeiden kartoitus

Tutkimusraportin (Paschen ym. 2020, 6) mukaan tarpeiden kartoitusvaihe sisaltaa kaksi eri vai-
hetta, jotka ovat esivalmistelu ja Iahestyminen. Esivalmistelu sisaltda yksityiskohtaisten tietojen
hankinnan liideista: liidien tarpeet, mieltymykset, tavat seka muun olennaisen taustatiedon ennen
varsinaista yhteydenottoa. Tutkimuksen mukaan esivalmisteluvaihe on ikdan kuin kotitehtavavaihe,
jossa tehdaan kaikki tarpeellinen esityd liidin ominaisuuksista kontaktointia varten. Lahestymisvaihe
on taas kuvattu suhteiden rakentumisena, jossa myyja pyrkii rakentamaan luottamussuhteen liidin

kanssa ymmartadkseen enemman liidin tarpeista tuotteelle tai palvelulle. (Paschen ym. 2020, 6.)

Sirpa Hantin, Liisa Kairisto-Mertasen ja Heidi Kockin kirjassa Oivaltava myyntity6 (2016) — Asiak-
kaana organisaatio kasitellaan tarvekartoituksen syita ja seurauksia. Tarvekartoituksen tavoitteena
on saada ymmarrys asiakkaan nykytilanteesta, mahdollisista haasteista ja ongelmista seka kasitys
siitd, miten asiakkaan ostoprosessi etenee. Tarvekartoituksella etsitdan vastauksia muun muassa

seuraaviin Kysymyksiin:

¢ Mika on asiakkaan haaste tai ongelma?

e Miten asiakas hoitaa asian nyt ja mitéd parantamisen varaa siina on?
o Mitka seikat ovat asiakkaalle tarkeita?

o Mita ratkaisulla halutaan saavuttaa?

o Ketka kaikki kayttavat ratkaisua?

e Miten / Kuinka usein ratkaisua kaytetaan?

Hanti ym. tarkentavat kirjassaan (Hanti, ym. 2016, luku 6.) tarpeiden kartoituksen tarkeytta. Ammat-
timaisesti tehdylla tarvekartoituksella myyja kykenee myds nostamaan esiin ja jalostamaan sellaisia
asiakkaan tiedostamattomia tarpeita, jotka auttavat tatd onnistumaan liiketoiminnassaan. (Hanti,
ym. 2016, luku 6.)

Kenner ym. painottavat kirjassaan (Kenner. ym. 2020), ettd ennen tarjouksen tekemista on erittain
tarkeaa varmistaa kyseisen tilanteen taustat. Kenner ja muut suosittelevat selvittdmaan keita muita
tarjoajia asiakkaalle on sinun liséksesi tarjoamassa? Mitka ovat yrityksesi vahvuudet ja heikkoudet

tassa tilanteessa? Ketka kaikki osallistuvat tai vaikuttavat paatéksentekoon asiakkaan puolesta?

Kennerin ja muiden mukaan erityisesti tarjouspyyntdjen osalta on tarkeaa, ettd ennen tarjouksen
laatimista olet samantien asiakkaaseen yhteydessa, ellet ole niin jo tehnyt. Selvita asiakkaalta toi-
meksiannon tavoitteet ja konkreettiset tarpeet. Kuuntele tarkasti, mité asiakas sinulle kertoo ja hy6-

dynna naita tietoja tarjouksen sisallon laatimisessa. Tee tarjouksesta asiakkaalle ainutkertainen.
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Puhuttele asiakasta personoidusti ja pyri erottautumaan eduksesi muista mahdollisista tarjoajaeh-
dokkaista. (Kenner, ym. 2020.)

3.3 Ratkaisun esittely ja tarjouksen laatiminen

Ratkaisuesittelyn tyylia seka sen sisaltéa voidaan optimoida, jolla voidaan tehda entista parempi
vaikutus asiakkaaseen. Optimoinnin hyddyt nakyvat usealla eri saralla, joita Josh B. erittelee artik-
kelissaan. Olipa kyse blogikirjoituksista, tuotekuvauksista tai sdhkopostiviesteista, myyjan taytyy

varmistaa, etta sisaltd resonoi kohdeyleison kanssa. (Josh B. 2023.)

Kenner ym. summaavat kirjassaan (Kenner, ym. 2020.) tarjoamisen kuusi tarkeinta painopistetta.

Ne kaikki soveltuvat kaikkiin toimialoihin tarjouksesta riippumatta. Ne on esitelty seuraavasti:

Al3 tee bulkkia, personoi aina.

o Tee sellainen tarjous, jota asiakas on oikeasti pyytamassa.

o Mieti selkea rakenne tarjousdokumentaatiolle

e Tuo konkreettiset asiakashyodyt aina ratkaisussa esiin.

e Myy arvoa, ala hintaa — huomioi tilaustalous (subscription economy).

o Positioi yrityksesi positiivisesti.

3.4 Neuvottelu ja vastavaitteiden kasittely

Paschenin ja muiden tutkimusraportin mukaan myyntiprosessin missa tahansa vaiheessa mahdolli-
nen asiakas saattaa esittaa vastalauseita yhdelle tai useammalle myyvan yrityksen esittamalle rat-
kaisulle. Nama vastalauseet voivat ilmeta kysymyksina, erimielisyytta ilmaisevina lausumina tai
jopa sanattomina ilmaisuina, kuten kasvonilmeina tai kehonkielellisind ilmaisuina, jotka voivat ker-

toa asiakkaan haluttomuudesta ostaa tuotetta tai palvelua. Potentiaaliset asiakkaat voivat esittaa
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suoria kysymyksia myyntiyrityksesta, toimitusmenetelmista, kilpailijoista, hinnoista, tuotteesta tai
palvelusta itsestdan. Myyntiammattilaisten keskeinen tehtava tassa vaiheessa on hallita asiakkai-
den vastalauseita ymmartamalla niiden taustalla olevat syyt, jotta myyva yritys voi saada kaupan

paatdkseen. (Paschen ym. 2020, 8.)

Hanti, ym. mukaan asiakkaan huolenaiheiden kasittely on tarkeaa, koska myyjan tavoitteena on
tehda asiakkaan paatoksenteko helpoksi. Tasta syysta epailyjen, huolenaiheiden ja vastavaitteiden
kasittely on tarkeaa ja myyja voi siis jopa pyytaa niita asiakkaalta. Hanti, ym. tarkoittavat vastavait-
teella asiakkaan esittamaa epailya tai kysymysta. Vastavaitteet voivat heidan mukaansa olla
merkki kiinnostuksesta ratkaisua kohtaan tai toisinaan myos verukkeita, joilla halutaan paasta
eroon myyjasta. Hanti ja muut painottavat kirjassaan, etta myyjan tulisi Iahestya vastavaitetta tilai-
suutena antaa lisaa tietoa edustamastaan ratkaisusta ja kdantaa siten vastavaite hyodyksi ja

syyksi ostaa ratkaisu. (Hanti, ym. 2016, luku 6.)
3.5 Kaupan paattaminen

Myyjan tehtavana on vakuuttaa asiakas siita, etta esilla oleva hankinta ratkaisee asiakkaan ongel-
mat tai tayttaa asiakkaan etsimaan hankintaan liittyvat kriteerit. Parhaiten tahan paamaaraan paas-
tadan, kun asiakas on jo myyntineuvottelun aikana osallistumaan neuvotteluun mahdollisimman pal-
jon. Nain varmistutaan, siité ettd han on ymmartanyt ratkaisun tarjoamat edut ja hyédyt. (Hanti, ym.
2016, luku 6.) Hantin ja muiden mukaan myyntineuvottelun kuluessa kannattaa tarkkailla asiak-
kaan antamia ostosignaaleja, silla niiden kautta on mahdollista paatella asiakkaan valmiutta paat-
taa kaupasta. Ostosignaaleilla tarkoitetaan oheisviestintaa eli asiakkaan eleita ja ilmeita. Ne ilme-
nevat myds asiakkaan esittamina kysymyksina maksuehdoista, toimituksesta, takuusta seka

muista seikoista, jotka liittyvat hankintaan. (Hanti, ym. 2016, luku 6.)

On tyypillista, ettd myyjat kokevat kaupan paattdmiskysymykset vaikeiksi. Usein myyjan on jopa
tietoisesti pakotettava itsensa esittdmaan oikeat kysymykset. Jos myyja on kuitenkin tehnyt huolel-
lisen pohjatydn ja saanut asiakkaan ymmartamaan tarpeensa ajankohtaisuuden ja idean hyddylli-
syyden, olisi tuhlausta jattaa poimimatta tyon hedelmat ja olla pyytamatta kauppaa. (Hanti, ym.
2016, luku 6.) Hanti ja muut kertovat kaupan pyytamisen vaikeuden syyn olevan mahdollisesti se,
ettd myyja itse pelkaa tulevansa torjutuksi, jos asiakas ei ostakaan. Torjutuksi tulemiseen voi kui-
tenkin ennalta suhtautua tiedostamalla oma jannityksensa ja kehittdamalla "paksunahkaisuuttaan”.
Kokenut myyja tottuu myds kielteisiin vastauksiin, eika ota niitd henkilékohtaisesti tai pahoita niista
mieltdan. (Hanti, ym. 2016, luku 6.) Kaupan kysymista ei siis kannata pelata, silla se on yksi myy-
jan tarkeimmista tehtavista ja itse asiassa asiakas odottaa sitd myyjalta. Hyva myyja ei ole vain

parhaan ratkaisun esittdja, vaan nimenomaan aktiivinen kaupantekija. (Hanti, ym. 2016, luku 6.)
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Hanti ja muut sanovat kaupan paattamiselle olevan erilaisia tyyleja ja ettd myyjan taytyy sopeuttaa
kaupan paattamistyyli asiakkaan tapaan kasitella asioita (Hanti, ym. 2016, luku 6). Paattavaisten
asiakkaiden kohdalla toimii suora kysymys kuten: "Voimmeko pitda asiaa sovittuna?” Kaupan paa-
tokseen voidaan edeta myos vertailemalla nyt ja myohemmin ostamisen etuja ja haittoja, myyjan
tarjoaman ratkaisun ja kilpailijan ratkaisun etuja ja haittoja tai ostamisen ja ostamatta jattamisen
etuja ja haittoja. Toisinaan kaupan paatdksessa kaytetddn myos toteen nayttdmista: "Jos pystyn
ratkaisemaan taman ongelman tyydyttavalla tavalla, voimmeko pitaa kauppaa sovittuna?” Kauppaa
paatettdessa on hyva muistaa tuoda esiin, mita asiakas henkilokohtaisesti voittaa ratkaisun toteu-

tuessa.

Olli Koittolan artikkelissa (Koittola, 2024) esitellaan B2B-myynnin kaupan paattamiseen liittyvia
myyjan tehtavia. Koittolan mukaan “klousaus” vaiheessa myyjan on esitettdva sopimus ja sen edut
selkeasti ja vakuuttavasti. llman luottamusta tai selkeda arvoa tuottavaa ratkaisua asiakkaalle, kau-

pan paattaminen voi olla hyvin vaikeaa, ellei mahdotonta. (Levelup, 2024, 8.)

3.6 Jalkihoito

Asiakkaiden jalkihoidosta ja lisamyynnista on syntynyt erityisen paljon puhetta nykypaivan kirean
kilpailutilanteen ja talouden nopeiden muutoksien takia. Hanti ja muut korostavat jalkihoidon merki-
tysta seka sen ulottuvuutta lisdmyynnin mahdollistajana. Hantin ja muiden mukaan kaupan paatta-
misen jalkeisessa vaiheessa myyjan on tarkeda olla asiakkaaseen yhteydessa ja pyrkia vahvista-
maan erilaisin keinoin se, etta asiakkaan tekema ratkaisu on onnistunut ja paras mahdollinen ky-
seisessa tilanteessa. Myyjan kannattaisi pyrkid muodostamaan asiakkaan kanssa sellainen suhde,

ettd tyytyvaista asiakasta voi jatkossa pyytaa suosittelijaksi. (Hanti, ym. 2016, luku 6.)

Alman blogin mukaan seuranta on yhta olennainen osa B2B-myyntiprosessia kuin muutkin sen vai-
heet. Hyva B2B-myyntiprosessi ei paaty kauppaan, vaan jatkuu pitkalle sen jalkeen. Seurannalla
yllapidetaan asiakassuhdetta, varmistetaan tuotteen tai palvelun toimitus seka etsitdan uusia
myyntimahdollisuuksia. Tassa vaiheessa datan hyddyntaminen mahdollistaa jatkuvan kehittymi-
sen. Kun dataa kerataan ja analysoidaan, myyntitiimi voi parantaa ja oppia jatkuvasti uutta asiak-
kaastaan. Tama tarkoittaa parempaa asiakaskokemusta, tehokkaampaa myyntiprosessia ja siten

kokonaisuudessaan parempia tuloksia. (Alma Insights, 2023)

Hanti ja muut painottavat, ettd myyjan tehtavana on valvoa toimituksen sujuvaa toimitusta ja sita
ettd asiakas on tyytyvainen. Suurin syy esimerkiksi toimitusten ongelmiin on myyjan oletus siita,

ettd asiast etenevat niin kuin niiden oletetaan etenevan. Myyjan on syyta mieluummin ylireagoida
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varmistaakseen sovitun toimituksen kuin olla huolehtimatta tilauksen toimituksesta. (Hanti, ym.
2016, luku 6.)

Kert Kennerin ja Sani Leinon kirjassa (2020) kirjoittajat summaavat B2B-myyntiprosessin jalkihoi-
don timanttilistaan, jossa on kirjattu kaikki olennaiset vaiheet myyjalle onnistuakseen jalkihoidon
erilaisissa tehtavissa. Tehtavat voidaan jakaa tiettyihin osiin.

Ole aktiivinen ja panosta asiakassuhteen yllapitoon.

Hyddynna personoitua viestintaa ja eri kanavia.

Hallitse prosessit ja varmista sujuvuus.

Suunnittele ja hyédynnd CRM-jarjestelmaa tehokkaasti.

FOLLOW UP #TIMANTTILISTA

= Lahetat aina henkildkohtaisen kiitosviestin kohfaamisen tat keskustelun jalkeen

= Summaat viestissdsi sovitut asiat ja litit mukaan mahdollisen muistion

= Varmistat aina ajankchdan ja preferoidun kommumikaatiokanavan seuraavalle keskustelulle

= Pyrit aktivoimaan asiakasta vhteydenpidon valiss3 relevanteilla kysymyksilld ja tarkennuksilla

= Hyodynnat (asiakaspreferenssit huomioiden) myds henkilokohtaisempia keskustelukanavia, kuten somea
ja tekstiviestejd luottamuksen rakentamiseksi

= Varmistat, ettd olet huomioinut myds muut mahdollisesti taustalla olevat vaikuttajat ja paatdksentekijat

= Asetat itsellesi muistutukset seuraavista askelmerkeistd ja merkitset asiakkaan kanssa sovitut asiat
CEM:din, jotta muutkin organisaatiosi avainhenkildt ovat tietoisia asiakluuden tilasta

= Hywviksyt ja sovit kalenteritasolle seuraavat askelmerkit asiakkaan kanssa

= Et passivoidu, vaikka keskustelu asiakkaan kanssa hiljentyisi, vaan pyrit pitimian yhteytti kunnes saat
asiakkaalta jonkun vastauksen

= Muistat viestid asiakkaalle personoidusti ja sisdllytat viestintadsi asiakkaalle relevanttia sisalt6a

Kuva 2. Follow up #Timanttilista. (Alma Talent 2020)
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4. Salesforce ja tekoalypohjainen B2B-myyntiprosessi

Tassa luvussa on tarkoituksena antaa tarkempi katsaus Salesforce Einstein Al:n tekoalyominai-
suuksista ja miten sen avulla voidaan parantaa B2B-myyntiprosessin ja myyjien tehokkuutta. Li-
saksi perehdytaan tarkemmin Salesforce Einstein Al:n rooliin myyntianalytiikassa seka siihen, mi-
ten tekoaly auttaa analysoimaan dataa, ennustamaan trendeja ja tarjoamaan myyijille konkreettisia
suosituksia paatoksenteon tueksi. Lopuksi kasitellaan tekoalyn tarjoamia mahdollisuuksia B2B-
paatdoksenteossa seka sen vaikutusta myyntiprosessien automatisointiin ja optimointiin. Tassa lu-
vussa on tarkoituksena antaa tarkempi katsaus Salesforce Einstein Al:n tekoalyominaisuuksista ja

miten sen avulla voidaan parantaa B2B-myyntiprosessin ja myyjien tehokkuutta.

4.1 Salesforce Einstein Al: yleiskuvaus ja ominaisuudet

Salesforce Einstein Al on joukko tekoalyteknologioita, jotka on integroitu osaksi Salesforce-alustaa
tehostamaan liiketoimintaprosesseja, erityisesti B2B-myyntiprosessia. Einstein Al hyédyntaa kone-
oppimista, ennakoivaa analytiikkaa seka kielen kasittelya, mahdollistaen alykkdamman ja monita-

hoisemman paatéksenteon (Damco, 2025.)

Sen keskeisia hyotyja ovat kayttajaystavallisyys, datalahtdinen paatdksenteko, tuottavuuden pa-
rantaminen seka matala kayttédnoton kynnys. Kayttdliittyma on suunniteltu intuitiiviseksi, jotta eri
teknisten taustojen omaavat myyjat voivat hyédyntaa sen ominaisuuksia ilman laajamittaista koulu-
tusta. Tama mahdollistaa tekodlyn nopean kayttdédnoton ja sen kautta helpottaa myyntitiimien ar-
kea (Damco, 2025.) Datalahtdisen paatdksenteon merkitys on kasvanut kilpailun kiristyessa. Ein-
stein Al tuottaa yrityksille toimintakelpoisia oivalluksia, joiden avulla ne voivat tunnistaa parhaat
myyntimahdollisuudet (opportunities), ennustaa asiakkaiden ostokayttaytymista ja kohdentaa re-
surssejaan tehokkaammin. Ennakoivalla analytiikalla ja koneoppimisella Einstein Al mahdollistaa
alykkaan liidien pisteytyksen, mika taas auttaa myyijia keskittymaan kaikista potentiaalisimpiin asi-
akkaisiin. (Damco, 2025.)

Tekoalyn avulla voidaan myos automatisoida useita rutiinitehtavia, kuten asiakaskontaktien seu-
ranta, follow-up-viestit ja CRM-jarjestelman tietojen yllapito. Tama vapauttaa merkittavasti myyjien
aikaa henkilokohtaiseen myyntitydhon ja vahentaa hallinnollista kuormitusta. Einstein Al tarjoaa
automaattiset analyysit ja suositukset, jotka voivat myos auttaa myyntitimeja kehittamaan tehok-
kaampia myyntistrategioita ja ennustamaan tulevaa kysyntaa entista tarkemmin. (Damco, 2025.)
Salesforce Einstein sisaltdd myds merkittdvan edun helpolla kayttéonotolla, jossa valmiiksi koulute-

tut tekoalymallit ja kayttajaystavallinen kayttoliittyma tekevat Einstein Al:sta helposti omaksuttavan
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tyokalun aloittelevalle myyijalle tai jopa suurelle yritykselle kaytettavaksi. Tama mahdollistaa teko-
alyn hyédyntamisen ilman merkittavia kehityskustannuksia tai suuria riskeja, mika tekee siita hou-
kuttelevan vaihtoehdon erityisesti B2B-myyntiorganisaatioille, jotka haluavat tehostaa myyntipro-

sessiaan tekoalypohjaisella CRM-jarjestelmalla. (Damco, 2025.)

4.2 Einstein Al B2B-myyntiprosessissa

Arghya Mitran artikkelissa (Cloudkaptan, 2024) listataan Salesforce Einstein Al:n merkittdvammat
hyédyt B2B-myyntiprosessissa. Einstein Al:n ominaisuus Einstein Lead Scoring (Liidien pisteytys)
on Mitran artikkelin mukaan ominaisuus, joka hyddyntaa dataa ja koneoppimista tunnistaakseen
kriittiset samanlaisuudet yrityksen lidiien konversioprosessissa. Analysoimalla naita tietoja Einstein
antaa pisteytyksen jokaiselle liidille, mika auttaa myyntitimeja priorisoimaan strategisesti ne liidit,
joilla on suurin todennakdisyys konvertoitumiselle. (Mitra 29.10.2024.) Tama on oiva tykalu myyn-
tiprosessin prospektointi vaiheessa, jossa liidin todenndkdista konvertoitumista voidaan seurata

myds CRM-jarjestelmasta.

Mitran artikkelin mukaan (Mitra 29.10.2024) Einstein Aktiviteetti seuranta (activity capture) on dy-
naaminen tuottavuuden parantaja, joka synkronoi asiakastiedot Salesforce-jarjestelmaan sahko-
postin, kalenterin ja yhteystietojen valilla. Integraation asiakkaan tietojen ja CRM-jarjestelma valilla,
vapauttaa myyjiltd aikaa manuaalisilta tyOvaiheilta. Tama mahdollistaa keskittymisen strategisem-
piin tehtaviin. Lisaksi myyjat saavat reaaliaikaisen nakyman asiakasvuorovaikutuksista samaan
paikkaan, mika nopeuttaa tydnkulkua ja parantaa tarkkuutta (Mitra 29.10.2024.) Salesforce Ein-
stein Al sisaltda myos vastaavan analytiikkatyokalun mahdollisuudelle (opportunity scoring). Jokai-
selle mahdollisuudelle annetaan 1-99 pistetta, ja pisteet voidaan nayttdd mahdollisuustietueissa ja
luettelonakymissa. Mahdollisuuksien pisteet osoittavat, kuinka todennakdisesti mahdollisuus voite-
taan. Einstein nayttaa jokaisen mahdollisuuden pistemaaran perusteella tekijat, jotka ovat vaikutta-

neet eniten pisteisiin, seka positiivisesti ettd negatiivisesti. (Salesforce, 2025).

Mitran artikkelin mukaan (Mitra 29.10.2024) Einstein email insights (Sahkdpostien analysointi) ana-
lysoi sahkopostisisaltda koneoppimisen avulla ja tuottaa tiivistelmia seka yhteenvetoja asiakaskes-
kusteluista. Tama ominaisuus varmistaa, ettd myyntitiimit ovat ajan tasalla asiakasviestinnassa ja
saavat jatkuvaa analyysia keskusteluista. Monimutkaiset vuorovaikutukset yksinkertaistuvat, mika
mahdollistaa selkedmman ja proaktiivisemman asiakassuhteen yllapidon ja nopeamman paatok-
senteon (Mitra 29.10.2024.)

Einstein Al siséltda myos Sales email -tekodlyominaisuudet. Se mahdollistaa nopean personoitu-

jen sahkopostin luonnin suoraan Salesforcesta. Sahkodpostit sisaltavat usein toistuvia tuote- ja
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hintatietoja, mika automatisoi toistuvia rutiinitehtavia ja nopeuttaa viestintda. Tama ominaisuus va-
hentaa myyjien rutiinitehtaviin kuluvaa aikaa ja tehostaa asiakasvuorovaikutusten laatua. (Mitra
29.10.2024.)

Kasmon artikkelissa (Kasmo 19.08.2024) kasitelladn Salesforce Einstein Al:n hyédyntamista IT-
alan B2B-myyntiprosessissa. Artikkelin mukaan se eroaa muista tydkaluista selvasti silla, ettd Ein-
stein Al vaatii vahaista teknista osaamista, silld se kasittelee datan ja mallit automaattisesti. Tama
mahdollistaa saumattoman integroinnin ilman erikoiskoulutusta. Artikkelin (Kasmo, 2024) mukaan
Einstein Al tunnistaa myds riskialttiit asiakkaat demografian ja vuorovaikutushistorian perusteella.
Taman avulla yritykset pystyvat kohdistamaan resurssinsa jalleen tehokkaammin potentiaalisimpiin
asiakkaisiin. (Kasmo 19.08.2024).
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5. Tutkimuksen toteuttaminen

Tassa luvussa kaydaan lapi opinnaytetyon tutkimusosuuden tutkimusmenetelmat.

5.1 Tutkimuksen menetelmat

Tutkimusosuus toteutettiin laadullisena tutkimuksena, jossa tiedonkeruumenetelmana hyodynnet-
tiin teemahaastatteluita. Tutkimuksen tavoitteena oli syventdd ymmarrysta siita, millaisia odotuksia,
tarpeita ja nakemyksia B2B-myyntialan kokeneilla ammattilaisilla on Salesforce Einstein Al -tydka-
lun hydédyntamisestd osana myyntiprosessin tehostamista heidan paivittaisessa tydssaan. Tutki-
muksen toteuttamistavaksi valittiin laadullinen tutkimus, koska tutkimuksen kohteena on ilmio,
jonka syvallinen ymmartaminen edellyttda henkildkohtaisten kokemusten, havaintojen ja nakokul-
mien tarkastelua. Salesforce Einstein Al:n kaltaisten tekoalyratkaisujen kayttdonotto B2B-myyn-
nissa on kehittyva ilmid, jonka monitasoinen luonne tekee siitd mielenkiintoisen ja erinomaisen

kohteen laadulliselle tutkimukselle.

Tutkimuksen aineisto kerattiin haastatteluilla, joihin osallistui nelja B2B-myynnin ammattilaista.
Haastatteluiden kesto oli noin 45 minuuttia per henkilé. Haastateltavat edustivat erilaisia rooleja,
organisaatioita ja taustoja, mika toi monipuolisuutta aineistoon ja mahdollisti aiheen tarkastelun
useasta nakokulmasta. Lisaksi kaikki haastateltavat kayttivat tai olivat kayttdneet nykyisessa orga-

nisaatiossaan Salesforcen Einstein Al:ta.

Kaikki haastateltavat toimivat B2B-myynnissa mutta hieman eri nimikkeillda. Ensimmainen haasta-
teltava toimi B2B-myyntipaallikkona IT-alalla ja hanella oli kahdeksan vuoden kokemus ratkaisu-
myynnista. Toinen haastateltava toimi eraan tietoturvayrityksen myyntiedustajana, ja hanella oli 5
vuoden kokemus erityisesti asiakaslahtdisesta yritysmyynnista. Kolmas haastateltava oli yritys-
myyja logistiikka-alalta, ja hanella oli 6 vuoden kokemus B2B-myynnista ja asiakassuhteiden hallin-
nasta. Neljas haastateltava toimi yritysmyyjana IT-alalla ja hanelld oli 5 vuoden kokemus B2B-
myyntityosta seka aiempaa kokemusta digimarkkinoinnista ja datan hyodyntamisesta osana myyn-

tia.

Haastatteluiden tarkoituksena oli selvittdd miten Salesforce Einstein Al tukee haastateltavien ty6ta
ja eri vaiheita myyntiprosessin aikana. Haastatteluiden aikana yritettiin saada selville mita konk-
reettisia hyotyja ja haasteita tekoalyn kayttéonottoon liittyy sekd minkalaisia mahdollisuuksia Sales-
force Einstein Al luo B2B-myyntiprosessin tehostamiselle. Haastattelut muodostivat koko opinnay-

tetyon kannalta keskeisen osan, silla ne tarjosivat arvokasta kaytannon tietoa ilmion syvalliseen
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ymmartamiseen seka auttoivat tunnistamaan B2B-myyntiprosessin eri vaiheiden piirteita tekoaly-

tydkalun nakdkulmasta.

Tutkimus tuotettiin laadullisena tutkimuksena, jonka keskeinen ominaispiirre on perustuminen ih-
misten subjektiivisten kokemusten ja nakemysten tarkasteluun. (Aaltio, Puusa & Juuti, 2020, 2).
Laadulliselle tutkimukselle on tyypillista, etta siina pyritaan tuottamaan rikasta ja yksityiskohtaista
tietoa jostakin ilmiosta. Tallaista tietoa pyritaan hankkimaan ihmisilta, jotka toimivat luonnollisissa
ymparistdissaan. (Aaltio, Puusa & Juuti, 2020, 1). Hanna Vilkkaan mukaan (2021) laadullisen tutki-
muksen avulla voi tutkia ihmisten arkipdivan monimuotoista sosiaalista todellisuutta silloin, kun ta-
voitteena on kuvata ihmisten kokemusten avulla jokin ilmi6 tai ymmartaa ihmisten tuottamia moni-
tulkintaisia tai subjektiivisia merkityksia. Vilkkaan mukaan laadullinen tutkimus toimii myos tilan-

teessa, kun tutkitaan ihmisten sosiaalista todellisuutta ikdan kuin sisaltapain. (Vilkka, 2021, luku 1.)

Tutkimuksen aineisto kerattiin teemahaastatteluilla. Haastattelut toteutettiin puolistrukturoidusti,
jossa kysymykset olivat ennalta maarattyja, mutta keskusteltu oli vapaata ja sen avulla saatiin sy-
vempaa ymmarrysta haastateltavan nakdkulmaan. Haastattelurunko oli kdytdssa kaikkien haastat-
telujen aikana ja sen kayttoon tehtiin pienia hienosaatoja ensimmaisen haastattelun perusteella.
Teemahaastattelu etenee etukateen valittujen teemojen ja niitd koskevien tarkentavien kysymysten
varassa (Aaltio, Puusa & Juuti, 2020, 6). Puusan mukaan on tarkeata pitda mielessa, etta teema-
haastattelu on |ahtokohtaisesti hyvin vapaamuotoinen ja joustava haastattelumenetelma. Puusa
korostaa my®ds, ettd teemahaastattelu on hankintamenetelma, jonka avulla pyritddn ymmartamaan
ihmisten tapaa tulkita asioita, heidan antamiaan merkityksia tutkittavasta asiasta seka miten nama

merkitykset syntyvat vuorovaikutuksen aikana.

Teemahaastattelun runko muodostetaan kirjallisuuskatsauksesta saadun tiedon ja tutkijan esiym-
marryksen pohjalta, jotka yhdessa tarjoavat perustan haastattelutilanteessa kaytettavalle kysymys-
rungolle (Aaltio, Puusa & Juuti, 2020, 6.) Teemahaastattelu tai avoin tutkimushaastattelu on toimi-
vampi vaihtoehto, jos ollaan tuottamassa aineistoa yhdessa haastateltavan kanssa osin rakenteis-
tettuna (teemahaastattelu) ja tutkittavan kanssa aktiivisesti keskustellen niin, ettd myés haastatel-
tava voi vaikuttaa kasiteltaviin teemoihin. Vilkkkaan mukaan teemahaastattelu tai avoin tutkimus-
haastattelu toimivat myos siina tapauksessa, jos tutkija on enemman kiinnostunut haastateltavan
kokemuksista ja sosiaalisesta todellisuudesta, jossa kokemukset ovat muotoutuneet seka niihin
liittyvistd haastateltavan antamista merkityksista ja niiden ymmartamisesta. (Vilkka, 2021, luku 2.)

Alla tutkimuksessa kaytetyt haastattelukysymykset. Kaytetty haastattelurunko I0ytyy osiosta liitteet.



23

Miten Salesforce Einstein Al nakyy talla hetkelld myyntiprosessissasi, jos ollenkaan?

Missa B2B-myyntiprosessin vaiheissa koet, ettd Einstein Al voisi olla eniten hyddyllinen?
Miksi juuri siind vaiheessa?

Millaisiin konkreettisiin tyétehtaviin toivoisit enemman tukea Salesforce Einstein Al:lta, ku-
ten datan analysointiin, liidien pisteytykseen, automaattisiin suosituksiin tai asiakkaiden
seurantaan?

Millaiset konkreettiset Einstein Al:n tukitoiminnot auttaisivat sinua paivittaisessa tydssasi?
Esimerkiksi rutiinitehtavien automatisointi tai asiakassuhteiden yllapitamisessa?

Oletko viela tutustunut Salesforce Einstein Al:n toimintoihin ja ominaisuuksiin? Onko sinulla

syntynyt joitain odotuksia tai huolia sen kayttéonotosta osaksi B2B-myyntia?

Liite 1. Haastattelukysymykset
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6. Tutkimustulokset ja analyysi

Tassa luvussa esitetdan teemahaastatteluiden pohjalta muodostettu analyysi tutkimusaineistosta.
Analyysi on jasennelty tutkimuskysymysten mukaisiin teemoihin, joiden tarkoituksena on antaa
vastaus tutkimuksen paatutkimuskysymykseen eli millaisia odotuksia, tarpeita ja nakemyksia B2B-
myynnin ammattilaisilla on Salesforce Einstein Al:n tehostamisesta myyntiprosessin eri vaiheissa

seka miten sen kayttd nakyy paivittaisessa B2B-myyntitydssa.

6.1 Haastatteluiden keskeinen anti

Haastatteluiden perusteella Salesforce Einstein Al:n rooli ja mahdollisuudet B2B-myyntiproses-
sissa osoittautuivat vastaajien kokemuksissa vaihtelevana ja osin kehittyvana ilmiéna. Haastatelta-
vien vankka kokemus erilaisista B2B-myyntitehtavista antoi tutkimukselle monipuolisen nakokul-
man tekoalyn hyédyntamisesta, sen kayttdonotosta sekd mahdollisuuksista myyntiprosessin vai-

heissa.
6.1.1 Salesforce Einstien Al:n nakyvyys myyntiprosessissa

Kahdella haastateltavista Salesforce Einstein Al nakyi tydnkuvassa melko rajatusti ja kahdella
muulla se oli kaytdssa jokapaivaisessa tydssaan. Osa oli paassyt kokeilemaan yksittaisia toimintoja,
kuten liidien pisteytysta tai automatisointia, mutta kokonaisvaltainen hyédyntaminen oli vasta alku-
taipaleella. Erityisesti organisaatioissaan enemman tekoalya kayttaneet korostivat, etta tekoalyn ko-
konaisvaltainen hyddyntaminen vaatii kdytannén kokemusta, jatkuvaa koulutusta seka selkeampaa
integraatiota muiden kaytdssa olevien jarjestelmien kanssa. Haastattelujen perusteella Salesforce
Einstein Al:n tdmanhetkiset kayttdominaisuudet rakentuivat keskimaarin muistutuksiin, pisteytyk-

seen ja pienimuotoiseen automatisointiin.

Yksi haastateltavista painotti toimintasuositusten hyédyntamista liidien hallinnassa, jossa tekoaly an-
taa myyjille ennakoivia tydkaluja asiakkaiden tarpeiden kartoittamiseen. Tama nakyi jo osin kaytdssa
olevina kalenteri- ja sahkdpostimuistutuksina, jotka helpottavat myyjan mukaan priorisointia. Kaikki
haastateltavat pitivat automaation laajentamista myyntiputken eri vaiheisiin keskeisena keinona va-
hentdd manuaalista ty6ta ja parantaa kokonaisvaltaista tehokkuutta riippumatta siita, onko Einstein
Al viela taysimittaisesti organisaation kaytdssa. Kaikkien haastattelujen mukaan kaytettavyyden pa-
rantamisella on ratkaiseva rooli. Yhden haastatellun mukaan helppokayttoiset tyokalut lyhentaisivat
perehdytysaikaa ja tekisivat tekoalyn monimutkaisista ominaisuuksista kdytannénlaheisempia myy-

jien paivittdisessa tydssa.
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Haastattelutulokset Einstein Al:n nakyvyydesta viittaavat siihen, ettd tamanhetkiset hyodyt rajatuvat
manuaalisen tydn automatisaatioon seka pienimuotoiseen ennakointiin, kuten muistutuksiin ja ka-
lenterimerkintoihin. Kaikki haastateltavat olivat ehdottomasti sita mielta, ettd Einstein Al:n ominai-
suuksilla on merkittava potentiaali helpottaa myyjien toimintaa mutta ennen kaikkea tehostaa koko-

naisvaltaisesti myyntiprosessia.
6.1.2 Suurin hyoty myyntiprosessissa Einstein Al:lla

Haastattelujen perusteella Einstein Al:n suurin hyoty keskittyy liildien seulontaan ja priorisointiin,
asiakastarpeiden kartoittamiseen seka asiakassuhteiden yllapitoon. Kaikkien haastattelujen perus-
teella nama kolme myyntiprosessin vaihetta nousivat selkeasti esiin, jossa Einstein Al:n ominaisuu-

det ndhdaan selvana hydtyna tai etuna myyntiprosessin lapiviennissa.

Kaikki haastateltavat kertoivat paljon tekoalyn kayttamisesta liidien hallinnassa. Yhden haastatelta-
van tydssa logistiikka-alalla liidien pisteytys (Einstein Lead Scoring) on ollut jonkin aikaa kaytossa
ja sen avulla eritellaan kaikista omista liideista tarkeimmat. IT-alan B2B-myyja mainitsi, etta Ein-
stein Al helpottaa tunnistamaan ne liidit, jotka johtavat todennakdisemmin kauppoihin. IT-alan B2B-
myyja mainitsi haastattelussa Einsteinin pystyvyyden esittaa analytiikallaan, ketka ovat liideista ak-

tiivisimpia sahkdpostiviestinndssa, mika auttaa liidien prorisoinnissa ilman manuaalista raportointia.

Kaksi haastateltavaa painottivat, ettd asiakastarpeiden kartoitus on yksi tarkeimmista myyntipro-
sessin vaiheista, jossa Einstein Al:n ominaisuudet ovat hyodyllisia myyjan arjessa. Kaksi haastatel-
tavaa nosti esille automaattisten suositusten tarkeyden, jossa Einstein Al antaa ehdotuksia tarjouk-
seen sopivista palveluista tai tuotteista sen perusteella, mitd asiakas on aiemmin tehnyt tai ostanut.
Yksi haastateltavista kuvasi konkreettista esimerkkia tilanteesta, jossa Einstein Al:n antamat suosi-
tukset osoittautuivat hyodyllisiksi. Han oli ottanut yhteytta aiemmin "kylmettyneeseen” liidiin hyo-
dyntaen Einstein Al:n ehdottamaa ideaa. Sen ansiosta asiakas vastasi myyjan sahképostiin ja kes-
kustelu saatiin kdynnistettyad uudelleen. Myyja kertoi olevansa hamillaan siita, etta Einstein Al pys-

tyi tarjoamaan jo olemassa olevalle asiakkaalle lisdpalvelua, jolle my6s asiakas itse naki tarpeen.
6.1.3 Tarpeet tyotehtavissa

Tutkimuksen aikana haastatteluista selvisi, ettd myyjilla sekd myynnin johtotehtavissa toimivilla
henkil6illa on konkreettisia tarpeita erilaisiin tydtehtaviin, jossa Einstein Al:n kayttd vaatii pienta li-
sakehitystd. Haastatteluissa korostui, etta Einstein Al:n kehittdmisen tulisi keskittya kaytannon tyo-
tehtavien tukemiseen, erityisesti datan hallinnan ja raportoinnin automatisointiin. Yksi haastatteli-
joista painotti automaattisten sdhkdpostipohjien tarvetta CRM-jarjestelmaan. Myyjan mukaan Sa-
lesforce-jarjestelman tarjouspohja on hyédyllinen, mutta sen tekoalytoiminnot pystyvat kirjoitta-

maan valmiiksi raataldidyt viestit asiakkaan viimeisimman vuorovaikutuksen avulla. Myyjan
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mukaan se vahentaisi manuaalista ty6ta, kun tekoaly esimerkiksi pystyisi vastaamaan asiakkaan

aikaisemmassa viestiketjussa esittamiin kysymyksiin.

B2B-myyntipaallikko kertoi toiveestaan, jossa tekoalylliset toiminnot yhdistaisivat dataa muista jar-
jestelmista Salesforcen CRM-jarjestelmaan. Myyntipaallikon mukaan nykyiset ongelmat myyntipro-
sessin lapiviennissa lienee asiakkuuksien hallinnassa, jossa kaikkea hyddyllista dataa ei saada
hyédynnettya jarjestelmien yhteensopimattomuuden vuoksi. Kolme haastateltavaa koki paivittai-
sessa tyossaan ongelmalliseksi datan hallitsemisen ja tahan toivottiin tarkempaa ja keskittavaa
ominaisuutta, joka vahentaisi manuaalisen tyon taakkaa. Kolmen haastateltavam kayt6ssa oli Ex-
cel-raportointi yhden tai useamman vaiheen aikana, joka vie talla hetkella liikaa aikaa ja altistaa

virheille asiakkuuden seurannassa.

Kaikkien haastateltavien osalta nousi ilmi automaattiset yhteenvedot myyntiputkesta. B2B-myynti-
paallikkon mukaan se helpottaa liidien ja nykyasiakkaiden erottamista toisistaan myyntiprosessin
aikana. Kaksi haastateltavaa nostivat esiin visuaalisen hyodyntamisen, jossa asiakasnakymaan
merkittaisiin selkeasti asiakkaan poistumisriski tai valitontd huomiota vaativat asiat. IT-alan myyn-
tiedustaja kertoi kokemuksestaan, ettd asiakasndkyméassa voisi olla asiakkuuden kohdalla punai-
sella merkattu “kriittinen” status, jonka avulla nakisi ketka asiakkaat ovat mahdollisesti Iahella sopi-
muksen irtisanomista. Han totesi, etta naiden tapausten manuaaliseen lapikayntiin kuluu talla het-

kelld suuri maara aikaa.

Haastateltujen perusteella myyijien tarpeet liittyvat enimmakseen reaaliaikaisiin raportteihin ja en-
nustavaan data-analytiikkaan, joka vaatii Einstein Al:n integroimista osaksi myyjien arkea. Sen li-
saksi etta tyokalu pitda integroida CRM-jarjestelman ja muiden mahdollisten jarjestelmien kanssa,
sen kayttéonoton onnistuminen edellyttaa, ettd nama toiminnot saadaan liitettya kayttajien arkeen
saumattomasti ilman teknisia vaikeuksia. Tdman onnistunut kayttéonotto edellyttda organisaatiolta
vahvaa sitoutumista ja myyjiltd valmiutta omaksua uusi tyokalu osaksi myyntia. Yksi Einstein Al:ta
pilotoinut myyntiedustaja tiivisti, ettd uuden jarjestelman oppiminen puhumattakaan saumattomasta

kayttamisesta arjessa vaatii suuria ponnisteluita.
6.1.4 Tekoalyn tuki ja arjen helpottaminen

Haastattelujen perusteella myyjat ja muut myynnin ammattilaiset kokivat, etta Einstein Al:lla on pal-
jon potentiaalia tuoda merkittadvaa tukea ja helpotusta myynnin arkeen, vaikka tekoalyn hyddynta-
minen on useimmilla vasta alkuvaiheessa. Kaksi haastateltavaa korosti tekoalyn kykya automati-
soida rutiinitehtavia ja tarjota reaaliaikaista tietoa, kuten asiakkaan tilan tai edistymisen seurannan.
Taman avulla myyjat pystyvat keskittymaan paremmin asiakassuhteen syventamiseen, mika pa-

rantaa asiakaskokemusta.
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Kaikki haastateltavat toivat esiin, ettd Einstein Al:n tarjoamat automaattiset muistutukset, liidien
pisteytys ja asiakastietojen paivitykset vahentavat manuaalista tyota ja vapauttavat aikaa asiakas-
kohtaamisiin. Eniten hyddyllisiksi ndista koettiin lidiien automaattinen priorisointi sekd automaatti-
set muistutukset, koska ne mahdollistavat myyntitydon kohdentamisen niihin asiakkaisiin, jotka ovat
kokonaiskuvan kannalta tarkeampia. Kaksi haastateltavaa kertoi automaattisten muistutuksien
hyodyista, joissa myyjat kertoivat arjen kiireessa unohtaneensa tarkeita yhteyshenkiloita ja muistu-
tusten ansiosta myyjat saivat edistettyd myyntiprosessia asiakkaidensa kanssa. Lisaksi IT-alan
myyja kertoi, ettd Einstein Al:n ehdottamat seuraavat toimenpiteet asiakaskontakteista koettiin tar-
kedksi, kun ne auttavat varmistamaan prosessin oikeaoppisen edistdmisen seka sen, ettei asiak-
kuutta unohdeta "roikkumaan”. Myyntipaallikké kertoi haastattelussa etta, Einstein Al:n tuottamat
yhteenvedot ja raportit myyntiputken tilanteesta helpottavat kokonaisuuden hahmottamista ja tuke-
vat tavoitteellista tydskentelya. Tydkalun avulla myyjat voivat seurata myynnin etenemista tarkem-

min seka tunnistaa ja reagoida nopeasti asiakkaisiin, jotka vaativat lisdhuomiota.

Kolme haastateltavaa oli viela varovaisia Einstein Al:n laajamittaisesta kaytdsta arjessaan. Yleinen
nakemys oli se, ettd myyjia askarruttaa nykyisten jarjestelmien siirtyminen tekoalypohjaisiin kaytan-
téihin. Epavarmuus syntyi siitd, miten uusi teknologia integroituu paivittaiseen tyéskentelyyn. Tasta
syysta myyjat toivovat erityisesti, etta Einstein Al:n kayttéonotossa panostetaan erityisesti selkey-
teen ja siihen, etta varsinkin aloittelevat myyjat saisivat kaiken mahdollisen tuen organisaatiolta jo
perehdytysvaiheessa. Kaikki olivat yhta mielta kuitenkin siita, ettd Einstein Al tehostaa nykyista
myyntiprosessia merkittavasti seka edesauttaa tyétehtavien hallinnassa, kun sen implementointi

arkeen on suoritettu laadukkaasti.

Einstein Al:n tarjoama tuki nakyy kaikkien haastateltavien arjessa ennen kaikkea ajansaastona,
toimintojen kohdentamisen parantumisena seka myyntiprosessin kokonaisuuden hallinnan helpot-
tumisena. Tama vahvistaa kasitysta siita, ettd Einstein Al voi parhaimmillaan toimia myynnin arjen
kumppanina, joka mahdollistaa keskittymisen asiakaslahtdiseen myyntitydhdn ja koko myyntipro-

sessin kokonaisvaltaiseen kehittamiseen.

6.2 Tutkimustulosten analyysi

Haastattelujen perusteella myyjat kokivat, etta Einstein Al on merkittava tuki ja helpotus myynnin

arkeen, vaikka Einstein Al:n kayttd oli paikoin haastateltavista viela alkuvaiheessa ja rajautui kay-
tannossa liidien pisteytykseen, muistutuksiin ja perusanalytiikan taydentamiseen. Kaikki haastatel-
tavat olivat myds yhta mielta sen osalta, etta tekoalylla tulee olemaan entista vahvempi asema tu-

levaisuuden B2B-myynnissa.
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Tutkimushaastattelujen perusteella voidaan todeta, etta tekoalyn suurimmat hyodyt nayttaytyivat
eniten liidien priorisoinnissa, asiakastarpeiden tunnistamisessa seka prosessien kulkujen helpotta-
misessa. Erityisesti B2B-myyjat arvostivat Einstein Al:n ominaisuuksia automatisoida rutiinitehtavia
seka sen tarjotessa ajantasaista tietoa paatoksenteon tueksi. Johto- ja myyntitehtavissa toimineet
kuvasivat konkreettisia hydtyja kuten ajansaastéa, parempaa asiakaspriorisointia ja tarkempaa asi-
akkuuksien seurantaa, mutta samalla esiin nousi selkea tarve tekoalyn paremman kaytettavyyden

ja integraation kehityksen osalta.

Einstein Al:n rooli nakyy lopulta lisatehoja tarjoavana tyokaluna, ei kaikkea ihmistyota korvaavana.
Myyijat ja myyntipaallikot totesivat kerta toisensa jalkeen Einstein Al:n olevan apuvaline, jolla voi-
daan vapauttaa myyjien aikaa asiakaskohtaamisiin ja mahdollistaa tehokkaampaa prosessien hal-
lintaa, mutta sen lisaksi tarvitaan myyjien ammattitaitoa. Haastateltavien kertomukset vahvistivat
myo0s sen, etta vaikka tekoaly auttaa rutiinitehtavissa ja datan kasittelyssa, perinteiset myynnin
saannot ovat lasna. Luottamuksen rakentaminen, neuvottelutaidot ja asiakkaan syvallinen ymmar-
taminen pysyvat toistaiseksi myyjien osaamisen kulmakivena. Myyjat kuvailevat CRM-jarjestelmaa
laajana tyOkalupakkina, jossa tekoalytoiminnot kuten Einstein Al koetaan talla hetkella helpotta-

vana lisdominaisuutena, mutta ei murroksellisena etuna.

Einstein Al:n menestyksekas integrointi myyjien arkeen vaatii organisaatioilta panostuksia koulu-
tukseen, jarjestelmien yhteensopivuuden ja kaytettavyyden optimointiin. Myyjien toiveet automaat-
tisista yhteenvedoista, tekoalyn visuaalisista lisdyksista ja manuaalitydn vahentamisesta tekoalyn
avulla heijastavat tarvetta jatkuvalle kehitykselle, jotta myyntiprosessin tehokkuutta voidaan skaa-

lata tulevaisuudessa parhaalla mahdollisella tavalla.

Einstien Al:lla on merkittava rooli B2B.myyntiprosessin tehostamisessa ja kehittdmisessa. Haasta-
teltujen myyjien ja myyntipaallikdiden kertoman perusteella Einstein Al:n edut nakyvat rutiinitehta-
vien automatisoinnissa, liidien priorisoinnissa, asiakastietojen hallinnassa ja myyntiputken seuran-
nassa. Einstein Al:n avulla myyntitiimit voivat kohdentaa resurssina tehokkaammin, reagoida asia-
kastarpeisiin nopeammin ja kehittda asiakassuhteita analyyttisemmin. Tekoalyn avulla vapautetaan
myyjien aikaa asiakaskohtaamisiin ja muihin tehtaviin, joita tekoaly ei pysty korvaamaan. Se hel-
pottaa myyjien arkea sekad parantaa myyntiprosessin tuloksellisuutta. Haastateltavat korostivat kui-
tenkin, ettd Einstein Al:n tdyden potentiaalin hyddyntdminen B2B-myyntiprosessissa vaatii myyjalta
tydkalun laajaa osaamista, parempaa integraatiota organisaation sisalla seka jatkuvaa koulutus- ja
kehitystyota. Kun nama edellytykset tayttyvat Einstein Al voi toimia myynnissa saumattomana tu-
kena, joka mahdollistaa asiakaslahtdisemman, tarkemman ja tehokkaamman B2B-myyntiproses-

sin.
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7. Johtopaatokset ja pohdinta

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tehda tutkimustyé B2B-myyntiprosessin tehostamisesta teko-
alytyokalun avulla. Valitsemani aihe oli minulle ennestaan tuttu vain B2B-myyntiprosessin perustei-
den osalta, joita olen ehtinyt oppia tydurani ja ammattikorkeakouluopintojeni aikana. Tama teki tut-
kimusaiheeseen syventymisesta erityisen innostavaa ja opettavaista, silla paasin laajentamaan

osaamistani taysin uudelle alueelle.

Opinnaytetydprosessi muuttui matkan varrella muutamaan otteeseen ja ymmarsin tietyssa vai-
heessa, ettd haluan tuoda esiin kdytannon kautta tekoalyn hyddyt konkreettisin esimerkein haas-
tattelujen avulla. Halusin, etta tutkimukseni empiirisella osuudella olisi merkittava rooli, silla uskon
saavani tutkimuskysymyksiini parhaat vastaukset juuri sieltd, missa tutkittava ilmié on konkreetti-
sesti havaittavissa. B2B-myyntiprosessin ja tekoalyn hyddyntamisen tarkastelu kaytannén koke-
musten kautta osoittautui erittain tarkeaksi tutkimustydn lopputuloksen kannalta. Aiheen mielenkiin-
toisuutta lisasi erityisesti se, miten eri koulukunnat tulkitsevat tekoalyn kykya tehostaa B2B-myynti-
prosessia ja mitka asiat koetaan tadssa yhteydessa tarkeimpina. Projekti itsessaan oli todella an-
toisa, kun sai eritelld aiemman kirjallisuuden ja tutkimusten tuloksia seka samalla peilata niita

omaan tutkimukseen.

7.1 Yhteenveto I6ydoksista

TyOssa tarkasteltiin teorian avittamana tekoalyn ja automaation merkitysta B2B-myynnissa seka
niiden tuomia mahdollisuuksia prosessien tehostamiseksi. Taman jalkeen syvennyttiin tarkemmin
B2B-myyntiprosessin vaiheisiin. Lopuksi tutkimuksen avulla luotiin laajempi kokonaiskuva Einstein
Al:n hyédyntamisesta B2B-myyntiprosessissa myyntiammattilaisten kokemusten ja nakemysten

kanssa.

Teoriaosuus osoitti, etta tekoalylla on merkittava rooli modernissa B2B-myyntiprosessissa ja sen
rooli tulee luultavasti vain kasvamaan. Tekoalyn avulla voidaan analysoida asiakasdataa, parantaa
lidien konvertoitumista myynneiksi, automatisoida myyijien rutiinitehtavia seka saada luotettavia
ennusteita myyntitydn tueksi. Paschen ja muut painottavat tutkimuksessaan, ettd myyjan rooli sai-
lyy keskeisena myos tekoalyn aikakaudella. Vaikka myyjan intuitio, kokemus ja omat henkilokohtai-
set taidot ovat merkittava syy onnistumiselle, tekoalyn kartoittaman tiedon avulla myyja pystyy te-

kemaan syvempaa analyysia asiakkaan tarpeista (Paschen, 2024, 5).

B2B-myyntiprosessin vaiheet saivat tutkimuksen kautta erilaisen tarkastelukulman tuotoksessani.

Tekoalyn siivildima data on helpommin myyntiorganisaation hyddynnettavissa prospektointi- ja
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tarjouksen esittelyvaiheessa. Ratkaisun esittelyssa ja kaupan paattamisessa tekoaly pystyy anta-
maan asiakasdataan pohjautuvaa tietoa, joka voidaan hyédyntaa Iahestymalla asiakasta kohden-
netummin tarjoamalla tarpeisiin kohdistuva raataloity ratkaisu. Jalkihoidossa tekoaly minimoi myy-

jilta rutiinitehtavia ja tukee asiakkuuksien hallintaa seka lisamyyntimahdollisuuksia.

Voidaan todeta, etta Einstein Al:n hyodyntaminen B2B-myyntiprosessissa tarjoaa merkittavia mah-
dollisuuksia ja etuja organisaatiolle tehostamalla prosesseja, kohdentamalla resursseja paremmin
ja kokonaisvaltaisesti se helpottaa myyntiammattilaisten arkea. Tekoaly ei tule yksin ratkaisemaan
B2B-myynnin haasteita, mutta oikein integroituna ja osaavasti hyodynnettyna se on tarkea valine

tulevaisuuden B2B-myyjan tyossa.

7.2 Suositukset B2B-myyntiprosessien kehittamiseksi

Teoria- ja tutkimusosuuden perusteella voidaan antaa konkreettisia suosituksia B2B-myyntiproses-

sien kehittamiseksi Salesforce Einstein Al:n hyddyntamisen nakdkulmasta.

Ensimmainen suositus on panostus Einstein Al:n tehokkaaseen kayttoon ja kouluttamiseen. Mi-
kaan jarjestelma tai sovellus ei ole hyddyllinen, mikali sita ei osata kayttda. Haastatteluiden perus-
teella monilla myyjilla oli haasteita tekoalyn hyodyntamisessa ja suurin este on vajavainen ymmar-
rys sen tarjoamista ominaisuuksista. Yrityksen tulisi tarjota myyjille selkeitd koulutusohjelmia, esi-
merkkeja ja jatkuvaa tukea. Vain sen avulla tekoalytydkalun kayttd ja hydédyntaminen kaytanndssa

on mahdollista.

Toinen tarkea suositus on muiden kaytdssa olevien jarjestelmien integrointi tekoalytyokalun
kanssa. Haastattelujen perusteella tuli selville, ettd myyjat karsivat jarjestelmien yhteensopimatto-
muudesta tai liiallisesta hajanaisuudesta jarjestelmien valilla. Suosituksena on panostaa integraati-
oon niin, ettd prosessit ja kaikki olennainen tieto on myyjille helposti saatavilla yhdessa jarjestel-
massa, joka helpottaisi myyijien ja johtotehtavissa toimivien henkildiden arkea huomattavasti. Se

vahentaisi selkedsti manuaalista ty6ta ja taten vapauttaisi aikaa muihin tarkeisiin tehtaviin.

Kolmantena asiana on tekoalyn kehitystyo organisaation sisalla. Einstein Al:n analytiikkatoiminnot
voisivat olla hyddynnettavissa myds organisaatiossa sisaisesti. Sen avulla voidaan seurata myynti-
tiimin suoriutumista. Tarkentuminen myyntitavoitteiden saavuttamisessa, aktiivisuuden seuranta
myyntitiimien johtamisessa seka suoritusten arvioinnin siirtdminen tekoalylle vahentaisi manuaa-
lista tyota johtotehtavissa toimivilta henkil6ilta. Einstein Al:n hyddyntédminen esimerkiksi tiimin sisai-
sesti pystyisi antamaan dataan perustuvaa tietoa siita, mita erityisia asioita myyja- tai prosessikoh-

taisesti tulisi kehittda tai huomioida paremmin.
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Lisasuosituksena on tekoalyn hyddyntaminen aiemmin paattyneiden tai "kuolleiden” myyntitapaus-
ten uudelleenaktivointi seka lisamyyntimahdollisuuksien tunnistaminen. Yhdessa haastattelussa
nousi esille, miten Einstein Al:n tarjoamien suositusten avulla voitiin [6ytda myynnillinen nakékulma
jo aiemmin "kylmettyneeseen” liidiin, mika johti uudelleen aktivoituneeseen asiakaskeskusteluun.
Tamankaltaisten esimerkkien perusteella olisi suotavaa asettaa kehityksen kohteeksi kyvykkyys
analysoida aiempia myyntiprosesseja ja asiakkaan kayttaytymistd myyntiputkella siten, etta voi-
daan tunnistaa erilaisia lisamyynnin mahdollisuuksia. Taman edellyttaa lisaksi sita, etta tekoalylle
annetaan oikeudet aiempaan asiakasdataan, jonka avulla voidaan parantaa lisamyynnin kohdenta-
misen osuvuutta. TAma lisdd kokonaisvaltaisen myynnin tehokkuutta seka auttaa yrityksia tuke-

maan asiakassuhteiden pitkakestoista kehittamista.

7.3 Tutkimuksen luotettavuus

Tassa luvussa tarkastellaan tutkimuksen luotettavuutta. Luotettavuuden keskeisia osa-alueita laa-
dulliselle tutkimukselle ovat muun muassa aineiston ja analyysin patevyys, tiedon todenmukaisuus

seka tutkimuksen kokonaisluotettavuus.

Hanna Vilkkaan kirjassa (Vilkka, 2021, luku 2) tulkitaan tutkimushaastattelun periaatetta. Vilkkaan
mukaan haastattelun avulla keratty aineisto on ikaan kuin tulkittu todellisuus koetuista kokemuk-
sista ja kasityksista haastateltavan sanoin. Haastattelumenetelma tuki tutkimuksen tavoitetta ym-
martaa syvallisemmin Salesforce Einstein Al:n vaikutusta B2B-myyntiprosessiin. Tutkimusaineiston
laatu oli hyva, kun vastaukset saatiin henkilgilta, jotka ovat tydnsa kautta olleet tekemisissa ilmién
kanssa huomattavan pitkdan ennen aineistonkeruuhetkea eli haastattelua. Kysymysten rakenne
antoi haastateltaville mahdollisuuden jatkojalostaa vastauksiaan haastattelun aikana. Sen avulla
useat haastateltavat toivat esiin omia kokemuksiaan ja havaintojaan ilmién saralta laajemmin, mika
paransi aineiston laatua ja kattavuutta. Lisaksi tutkimuksen luotettavuutta tukee puolistrukturoitu
toteutus, jolloin keskustelulle jatettiin tilaa ohjautua haastateltavan omien kokemuksien ja nake-

myksien kanssa.

lImi6ta pyrittiin 1Ahestymaan fenomenologisesta tutkimuskulmasta. Vilkkaan mukaan (Vilkka, 2021,
luku 3) fenomenologisessa lahestymistavassa ilmién ymmartaminen on sellainen kuin se on ihmi-
sen eletyssa ja koetussa todellisuudessa. Vilkka toteaa, etta tassa lahestymistavassa on tarkoitus

keskittya olemuksen kuvaamiseen ja ymmartamiseen sellaisena kuin se on. (Vilkka, 2021, Luku 4.)

Tutkimuksen heikkous on sen suppea aineiston keruu otos eli haastateltavien maara. Haastelta-
vien maara jai vain neljaan henkiléon, jossa laajempi otos olisi voinut tuoda monipuolisempaa ja

tarkempaa nakemysta tekoalyn hyddyntamiseen B2B-myyntiprosessissa. Useampi haastateltava
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olisi antanut myo6s laajemman otoksen organisaatiollisesti ja toimialallisesti. Tuloksia ei taten voi
suoraan yleistaa kaikkiin toimialoihin tai organisaatioihin, kun haastateltavien maara oli suppea.
Haastattelujen litterointi olisi voitu toteuttaa tehokkaammalla tavalla. Aineisto keréattiin puhtaasti
muistiinpanoja ja kirjauksia tekemalld haastattelujen aikana. Aineiston keruu olisi voitu esimerkiksi

aanittaa, jolloin aineistoon olisi ollut mahdollista palata tarkemmin analysointi vaiheessa.

Heikkilan, Hirsijarven ja Vallin mukaan tutkimuksen patevyys (validius) tarkoittaa mittarin tai tutki-
musmenetelman kykya mitata sita, mita tutkimuksessa on tarkoituskin mitata. Patevassa tutkimuk-
sessa ei siten saisi olla systemaattista virhettd. Tama tarkoittaa sita, milla tavalla tutkittavat ovat

ymmartaneet mittarin, kyselylomakkeen, kysymykset. (Vilkka, 2021, Luku 4)

Tutkimuksen patevyys on hyva, koska se kykenee antamaan laajan vastauskirjon haastateltavista
ja haastateltavien vastaukset ovat kattavia. Haastatteluissa kaytetyt kysymykset olivat ennalta tark-
kaan mietittyja ja ne annettiin haasteltaville etukateen, jotta he pystyivat valmistautumaan haastat-
teluun. Kysymykset ovat johdonmukaisia niiden ollessa yhteydessa teoriaosuuteen. Sen avulla luo-

tiin toisiaan tukeva dynamiikka teoria- ja tutkimusosuuden valille.

Raine Vallin mukaan tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimuksen kykya antaa ei-sattuman-
varaisia tuloksia. Se tarkoittaa siis tutkimuksen luotettavuutta. Reliabiliteetti on sita luotettavampi,
mita vdhemman sattuma on vaikuttanut tuloksiin. Luotettavuutta parantaa mittareiden oikea valinta

ja niiden soveltuvuus kyseisen mittauskohteen mittaamiseen. (Valli, 2015, luku 10.)

Tutkimuksen reliabiliteetti on hyva, koska kayttamalla samoja tutkimuskysymyksia ja haastattelu-
runkoa haastattelut ovat toistettavissa. Mikali haastattelut toistettaisiin tulevaisuudessa samojen tai
hyvin samanlaisessa ymparistdssa toimivien yksiloiden kesken, haastatteluvastaukset olisivat liki
samanlaiset. Toisaalta aiheen nopea muutos aiheuttaa sen, etta tietyn ajan kuluttua haastatelta-
vien kokemukset, mieltymykset, havainnot seka asiantuntijuus ovat todennakdisesti muuttuneet ja

taten vastaukset ovat vaistamatta erilaiset.

7.4 Oman oppimisen ja opinnaytetyoprosessin arviointi

Opinnaytety6-projekti aloitettiin loppuvuodesta 2024 ja kirjoittaminen seka tutkimusosuus toteutet-
tiin kevattalvella seka kevaalla 2025. Opinnaytetyon aloittaminen oli mielestani vaikein osuus koko
projektissa, kun olin paljon toissa seka opiskelin muiden kurssien parissa taysilla, jotta saisin tay-
den keskittymisen pelkalle opinnaytetydlle tdéiden ohella. Loppuvuoden 2024 keskityin aiheen kehit-
tamiseen seka aineistoihin tutustumiseen ja noin vuoden vaihteessa olin perilla siitd, mistd haluan

tehda tutkimustyyppisen opinnaytetyon. Lopulta opinnaytetydn aloittaminen venahti noin
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kuukaudella muiden kurssien ja tydkiireiden takia, ja itsessaan paasin projektin kanssa vauhtiin
tammi-helmikuun vaihteessa. Tein sen aikana itselleni aikataulun, jossa kaytannossa koko opin-
naytetyd lukuun ottamatta aiheen viilausta ja aineistoiden keruuta suoritettaisiin 01.02.2025-
30.04.2025 aikana.

Ottaen huomioon mielestani rohkean aihevalinnan ja nopeasti muuttuvan teknologisen kehityksen,
olen tuotokseeni tyytyvainen. B2B-myynnista ja sen prosessista on kirjallisuutta jonkin verran, kun
tekoalyn osalta kirjallisuutta on paljon, mutta hyvin rajatusti juuri tdhan aiheeseen liittyen. Halusin
kirjallisuuden olevan tasokkaista lahteista ja mahdollisimman tuoretta. Huomasin nopeasti, etta

opinndytetydhoni soveltuvaa kirjallisuutta oli niukasti ja siihen perehtyminen veisi oman aikansa.

Tyoni ohella opinnaytetyd vei kaiken kaytettavissa olevan ajan, silla halusin varmistaa tyon etene-
misen suunnittelussa aikataulussa. Olen onnekas tydskennellessani joustavassa tyopaikassa,
mika mahdollisti minulle toimivan arkirytmin opinnaytetyon tekemisen tueksi. Paasaantoisesti tein
opinnaytety6ta arkisin ja olin viikonloput tdissa. Valilla tydvuoroja kertyi useammalle paivalle vii-
kossa, jopa neljalle tai viidelle. Huomasin kuitenkin nopeasti, ettei tama ollut kestavaa opinnayte-
tyon ja oman jaksamiseni kannalta. Keskustelin tilanteesta esimieheni kanssa ja sovimme, etta tyo-
maaraani vahennetaan opinnaytetyoni vuoksi. Tama jarjestely tuki merkittavasti projektin etene-

mista ja auttoi sailyttdmaan tasapainon tyon, opiskelun ja vapaa-ajan valilla.

Tiesin itsestani, ettd kesdloman aikana opinnaytetydn tekeminen jaisi todennakoisesti kokonaan
tauolle, mika olisi johtanut siihen, etta syksylla 2025 olisin joutunut aloittamaan tyéhén perehtymi-
sen kaytannossa alusta. Taman vuoksi paatin sitoutua aikatauluun maaratietoisesti ja edeta tavoit-

teellisesti kohti huhtikuun loppua ja opinnaytetyén valmistumista.

Pysyin aikataulussa paaosin hyvin, lukuun ottamatta alkuvuotta 2025, jolloin projektin aloitus hie-
man viivastyi. Alkuperaisessa suunnitelmassa halusin olla valmis huhtikuun puolessa valissa,
mutta lopulta projekti venyi huhtikuun loppuun. Tiedan kuitenkin itsestani, ettd kun minulla on kiirei-
nen aikataulu se lisda huimasti motivaatiota ja se osoittautui lopulta edukseni tyén edetessa. Mui-
den kurssien suorittamisen jalkeen paasin nopeasti kiinni kirjallisuuden etsintaan ja tarkentamaan
tutkimukseni rajauksia. Aikatauluni oli viikkokohtainen ja yritin luoda aina viikon alussa tavoitteen,
jossa tietty osuus tai luku tulisi olla valmis viikon paatteeksi. Tama auttoi seuraamaan edistymistani
ja ymmartamaan opinnaytetydn laajuuden sekd hahmottamaan selkedmmin, miten nopeasti huhti-
kuun loppu lahestyy. Tiettyina aikoina aikataulusta jaatiin hieman jalkeen, mutta pyrin paikkaa-
maan viivastyksen seuraavien viikkojen aikana. Kaiken kaikkiaan matka oli mieleton ja koen ai-
dosti, etta tutkimuksellani oli merkittava rooli oman oppimisen ja ammatillisen osaamiseni kehitty-
misen kannalta. Sain syventavaa ymmarrysta tutkimustyon tekemisesta ja se vahvisti samalla

osaamistani B2B-myyntiprosessista seka tekoalyn hyodyntamisesta kaytannon tyoelamassa.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelukysymykset

1. Miten Salesforce Einstein Al nakyy talla hetkelld myyntiprosessissasi, jos ollenkaan?

- Missa erilaisissa tilanteissa olet kayttanyt Salesforce Einstein Al:ta?

2. Missa B2B-myyntiprosessin vaiheissa koet, etta Einstein Al voisi olla eniten hyodyllinen?
Miksi juuri siind vaiheessa?

- Onko jokin tietty myyntiprosessin vaihe, jossa koet erityisia vaikeuksia?

- Uskotko etta Salesforce Einstein Al:lla olisi suuri merkitys johonkin tiettyyn vaiheeseen?
3. Millaisiin konkreettisiin tytehtaviin toivoisit enemman tukea Salesforce Einstein Al:lta, ku-
ten datan analysointiin, liidien pisteytykseen, automaattisiin suosituksiin tai asiakkaiden

seurantaan?

- Onko sinun paivittadisessa tydssa jokin tietty tehtava, jonka automatisointi helpottaisi ar-
keasi?

4. Millaiset konkreettiset Einstein Al:n tukitoiminnot auttaisivat sinua paivittaisessa tyossasi?
esimerkiksi rutiinitehtavien automatisointi tai asiakassuhteiden yllapitamisessa?

- Miten tama vaikuttaisi tyotehtavaasi ja uskotko etta se nakyisi myos asiakastehokkuu-
dessa?

- Miten konkreettisesti myyntiprosessin lapivienti mielestasi muuttuisi Salesforce Einsteinin
kayttddnoton jalkeen?

5. Oletko vield tutustunut Salesforce Einstein Al:n toimintoihin ja ominaisuuksiin? Onko sinulla
syntynyt jotain odotuksia tai huolia sen kayttéonotosta osaksi B2B-myyntia?

- Koetko Salesforce Einstein Al:n kaytdssa jotain riskeja tai huolia?

- Enta koetko sen kayton olevan pakollinen tulevaisuudessa B2B-myynnin ammattilaisena?



