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Taman ylemman ammattikorkeakoulun opinnéytetydn tavoitteena oli selvittédd, miten tekoaly-
pohjaisia ratkaisuja voidaan hyddyntaa toimeksiantajan uusasiakashankinnan tehostamisessa
ja liiketoiminnan kehittamisessa kestavan kehityksen ndkokulmasta Toimeksiantaja on uusiutu-
van energian asiantuntijayritys, jonka paatuotteina ovat aurinkopaneelit ja kokonaisvaltaiset
energiaratkaisut. Tutkimuksen lahtékohtana oli yrityksen tarve l6ytaa uusia keinoja asiakashan-
kinnan ja brandin ndkyvyyden parantamiseksi seké tunnistaa tekoalyn mahdollisuuksia digitaali-
sissa palveluissa.

Tutkimuksen empiirinen osuus toteutettiin toimintatutkimuksena yhdistamalla maarallinen kyse-
lytutkimus yrityksen asiakkaille seka laadullinen haastattelu yrityksen edustajalle. Kyselyn avulla
kartoitettiin asiakkaiden kokemuksia, tarpeita ja suhtautumista digitaalisiin ja teko&lypohjaisiin
palveluihin. Haastattelun kautta saatiin syvallisempi ymmarrys yrityksen nykytilasta, toimintata-
voista ja tulevaisuuden kehitystarpeista.

Tulosten perusteella asiakkaat arvostavat erityisesti energiatehokkuutta, saastoja ja ymparis-
toystavallisyytta, mutta myos digitaalisilla ratkaisuilla ja tekoalylla on kasvava merkitys ostopro-
sessissa. Tekoalypohjaiset laskurit, henkildkohtaiset suositukset ja energiankulutuksen opti-
mointi nahtiin hyddyllisind kehityskohteina. Yrityksessa tekoalyn hyédyntamismahdollisuudet
tunnistetaan erityisesti markkinoinnissa, asiakaspalvelussa ja jarjestelmien suunnittelussa,
mutta kayttédnoton haasteina ovat resurssit ja tietoturva.

Tyo6n pohjalta laadittiin konkreettisia kehitysehdotuksia, joiden avulla yritys voi hyédyntaa teko-
alya ja digitaalisia ratkaisuja entista tehokkaammin asiakashankinnassa ja liiketoiminnan kehit-
tamisessa, kuten tekodalyavusteisten jarjestelmasuunnittelun ja hintalaskennan tydkalujen kehit-
taminen, jotka mahdollistavat asiakkaille yksilollisemmat ja tarkemmat ratkaisut. Tutkimus tar-
joaa yritykselle kaytanntn ehdotuksia tekodalyratkaisujen hyédyntamiseen asiakashankinnan ja
liketoiminnan tueksi seka kestavan kehityksen edistdmiseksi. Kokonaisuutena tyd osoittaa, etta
digitaaliset ja tekodlypohjaiset ratkaisut voivat merkittavasti tukea yrityksen kilpailukykya ja vas-
tata asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin uusiutuvan energian markkinoilla.

Asiasanat
Tekodly, kestava kehitys, asiakaskokemus, digitaaliset ratkaisut, uusasiakashankinta
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Liite 2. Haastattelu



1 Johdanto

Taman kehittamisprojektin keskeinen ongelma liittyi siihen, miten toimeksiantajayrityksessa teko-
alypohjaisia ratkaisuja voitaisiin hyédyntaa tehokkaammin uusien asiakkaiden hankinnassa ja liike-
toiminnan kehittdmisessa. Yritys toimi jo digitaalisissa kanavissa, mutta tekoalyn ja automaation
mahdollisuudet olivat viela pitkalti hyddyntamatta. Lisaksi alan kova kilpailu ja markkinoiden supis-
tuminen loivat tarpeen 18ytaa uusia, tehokkaampia tapoja tavoittaa asiakkaita, parantaa brandin

nakyvyytta ja kehittda palveluita kestavan kehityksen nakokulmasta.

Tutkimusty6 pyrki ratkaisemaan tdman ongelman kartoittamalla yrityksen nykytilannetta, asiakkai-
den tarpeita ja odotuksia seka selvittdmalla konkreettisia keinoja, joilla tekoalya ja digitaalisia rat-
kaisuja voidaan hyddyntaa asiakashankinnan ja liiketoiminnan tueksi tulevaisuudessa. Toimeksian-
taja on Rasol Oy, suomalainen yritys, joka maahantuo ja asentaa aurinkovoimajarjestelmia, sahko-

autojen latausasemia seka ilmalampdpumppuja, paatuotteenaan aurinkopaneelit.
1.1 TyOn tavoite jatarve

Opinnaytetydn tavoitteena on tutkia miten digitaalisilla ratkaisuilla voi kehittaa liiketoimintaa. Opin-
naytetydn lahtokohtana on selvittdd, kuinka toimeksiantajayrityksessa tekodalypohjaisia ratkaisuja
voitaisiin hyddyntaa asiakashankinnan tehostamisessa ja liiketoiminnan kehittdmisessa. Alkuun
pitaé selvittdd, minkalaisia tekoalyratkaisuja toimeksiantajayrityksessa hyddynnetaan nykyhet-
kessa. Lisaksi tavoitteena on selvittdd, millaisia tekodlyratkaisuja halutaan kayttaa tulevaisuudessa
ja millaista osaamista tarvitaan, jotta tekoalyn hyddyntdminen voidaan toteuttaa tehokkaasti ja tar-
koituksenmukaisesti. Tarkoituksena on selvittaa toimeksiantajayrityksen nykyisten tekoalypohjais-
ten ratkaisuiden tila, sekd muodostaa kokonaiskuva tulevaisuuden tekodlyratkaisuista seka siita,
miten niiden kayttéa voisi optimoida ja kehittda. Tutkimuksen pohjalta tarkoituksena on luoda kehi-
tysehdotuksia tyon toimeksiantajalle Rasol Oy:lle. Esimerkiksi miten yritys voi parantaa uusasia-
kashankintaansa hyodyntamalla tekoalya asiakaskohderyhmien tunnistamisessa ja markkinoinnin
automaatiossa, seké kehittaa liketoiminnastaan asiakaslahtdisempad, tehokkaampaa, seka ympéa-

ristbystavallisempaa.
1.2 Tutkimuskysymykset

Tyo6lla on kaksi paakysymysta, joiden avulla pyritddn muodostamaan kokonaisvaltainen kasitys,
kuinka yritys voi hy6dyntaa tekodalyratkaisuja seka asiakashankinnassa etta strategisessa paatok-
senteossa. Tutkimuskysymysten valinta perustui nykytilanteen haasteisiin ja mahdollisuuksiin, joi-

hin tekodalyn integrointi liiketoimintaprosesseissa vaikuttaa. Kysymysten valintaan vaikutti tavoite



mukautua teknologiapohjaisiin kaytantoihin, seké& pyrkimys I0ytaa kestéavia ja kilpailukykyisia liike-
toimintamalleja, erityisesti liittyen asiakasprosesseihin, kuten uusasiakashankintaan.

Kysymys K1 perustuu tekodlyn nopeaan levidmiseen suomalaisissa yrityksissa, jossa 24 % yrityk-
sista kayttaa jo tekodalya asiakashankinnan tehostamiseen (vuona 2023 vastaava luku oli 15%) (Ti-
lastokeskus 2025). Tekoalya hyddyntamalla yritykset voivat my6s parantaa prospektien segmen-
tointia ja personoitua l&hestymistad, miké tehostaa asiakashankintaa (Infopulse 2024). Toisen paa-
kysymyksen K2:n tarkoituksena on selvittaa mille yrityksen liiketoimintaosa-alueille tekoélypohjai-
set ratkaisut voisivat yrityksen strategian ndkokulmasta olla sopivimpia ja hyvin sovellettavia kay-
tannossa. Alakysymys K2.1 koskien brandin tunnettavuuden lisdamista digitaalisilla ratkaisuilla on
ajankohtainen, koska mita paremmin yrityksen brandi tunnetaan, sita todennakéisemmin potentiaa-
liset asiakkaat valitsevat kyseisen yrityksen tuotteen tai palvelun (Almamedia s.a.). Kysymys K2.2
on yrityksille tulevaisuuden kannalta merkittava, silla ymparistoystavalliset kaytannot voivat paran-
taa tehokkuutta ja energiatehokkuus liséta tuottavuutta, erityisesti energiaintensiivisilla aloilla. Li-
saksi kuluttajien kasvava kiinnostus vastuullisiin tuotteisiin ja palveluihin avaa uusia liiketoiminta-
mahdollisuuksia kestavaan kehitykseen tahtaaville yrityksille. (Kuosmanen, N. Kiema, I. &
Maczulskij, T. 26.8.2024)

Tutkimuskysymykset:
— K1 Miten tekoaly voi tehostaa uusasiakashankintaa Suomessa?

— K2 Mille sektoreille yrityksen strategian mukaan soveltuisivat tekoalypohjaiset ratkaisut?

Naiden kysymysten liséksi on kaksi alakysymysta, joilla pyritaan ylla olevien kysymyksien tueksi

ottaa huomioon brandin kehittamisen seka kestavan liiketoiminnan mahdollisuudet.

Alakysymykset:
— K2.1 Miten liséta brandin tunnettavuutta digitaalisia ratkaisuja hyédyntamalla?
- K2.2 Mita uusia liiketoimintamahdollisuuksia kestavan kehityksen periaatteet voivat tarjota yrityk-

selle?
1.3 Tekoalyn hyddyntaminen suunnitteluvaiheessa

Taman opinnaytetyon tekemisessa on hyddynnetty generatiivista tekoalya (ChatGPT 3.5) ideoin-
nissa tutkimusaiheen ja haastattelukysymysten ymparilla. ChatGPT:lle kerrottiin, ettd opinnayte-
tyon aiheena on "Miten digitaaliset ratkaisut / innovaatiot edistavat liiketoimintaa ja ymparistoysta-
vallisyytta”, seka joitain ajateltuja teemoja/aiheita. ChatGPT:ta pyydettiin ehdottamaan teemaihin

aihe-ideoita, seka aihealueisiin liittyvia haastattelukysymyksia.



1.4 Tydn rakenne jarajaus

Opinnaytety6 koostuu kuudesta pééluvusta. Johdannossa esitellddn tausta, tavoitteet, tutkimusky-
symykset ja toimeksiantaja. Teoreettisessa viitekehyksessa kasitellaan asiakashankintaa, tekoalyn
mahdollisuuksia ja digitaalisten ratkaisujen merkitysté ja kestavan kehityksen nakdkulmaa liiketoi-

minnassa. Tutkimusmenetelmaosiossa kuvataan kaytettyja lahestymistapoja, aineistonkeruumene-

telmid seka tutkimuksen luotettavuutta.

Tyo6n keskeinen osa keskittyy digitaalisten ratkaisujen ja innovaatioiden vaikutukseen liiketoimin-
taan, seka kehittdmistydn suunnitteluun ja toteutukseen. Tuloksissa analysoidaan tutkimushavain-
toja ja kehittamistoimenpiteiden vaikutuksia seka liiketoimintaan ettd ymparistoystavallisyyteen. Lo-
puksi pohdintaosiossa reflektoidaan tyon merkitysta, tehdéén johtopaatoksia ja esitetaan kehitys-

ehdotuksia tulevaisuutta varten.

Taman opinnéaytetyon tavoitteena on tarkastella tekodlyratkaisujen hyddyntamista Rasol Oy:n liike-
toiminnan kehittdmisessa, erityisesti aurinkoenergiajarjestelmiin liittyvien toimintojen nakékulmasta.
Tutkimuksen rajaus kohdistuu nimenomaan aurinkoenergiaan, eiké se kata muita uusiutuvan ener-
gian muotoja, kuten tuulivoimaa. Tydssa keskitytaan sellaisiin liiketoiminnallisiin mahdollisuuksiin ja
nakokulmiin, joita tekodly voi tarjota aurinkoenergiajarjestelmien myynnin apuna, markkinoinnissa

ja asiakasprosessien parantamisessa.

Teknisten yksityiskohtien, kuten tekoalyalgoritmien toteutuksen tai ohjelmoinnin, tarkempi kasittely
rajataan taman tyon ulkopuolelle. Sen sijaan painopiste on kdytannonlaheisissa kehitysehdotuk-
sissa, joiden avulla Rasol Oy voi tehostaa toimintaansa ja parantaa kilpailukykydan aurinkovoima-
jarjestelma alalla. Tavoitteena on tuottaa suosituksia, jotka ovat helposti sovellettavissa yrityksen

liketoiminnassa ja tukevat strategista paatoksentekoa seka asiakaslahtdista palvelukehitysta.

Rajauksen avulla varmistetaan tutkimuksen keskittyminen ja syvéllinen tarkastelu niissa liilketoimin-
nan osa-alueissa, joissa tekodlyn hyodyntamisella arvioidaan olevan suurin potentiaali ja vaikutus

Rasol Oy:n nykyisessa toimintaymparistdssa.
1.5 Kasitteet

Taloudellinen kestavyys

Taloudellinen kestavyys tarkoittaa talouskasvua, joka on pitkajanteista, tasapainoista ja perustuu
luonnonvarojen ja muiden pddomien kestavaan kayttoon ilman liiallista velkaantumista tai varanto-
jen havittdmista. Sen avulla luodaan edellytykset yhteiskunnan hyvinvoinnille ja parannetaan val-
miuksia kohdata tulevaisuuden haasteet. Kestéva talous toimii perustana yhteiskunnan keskeisille

toiminnoille ja kokonaisvaltaiselle kansalliselle hyvinvoinnille. (Opetushallitus 2022)



Sosiaalinen ja kulttuurinen kestavyys

Tama viittaa yhteiskunnan kykyyn edistaa sosiaalista hyvinvointia, kulttuurista monimuotoisuutta ja
tasa-arvoa tavalla, joka tukee pitk&aikaista yhteiskunnallista kehitysté. Sosiaalinen kestavyys tar-
koittaa yhdenvertaisuuden, oikeudenmukaisuuden ja tasa-arvon toteutumista seka inmisten hyvin-
voinnin ja perusoikeuksien turvaamista. Kulttuurinen kestavyys viittaa kulttuurien sailyttdmiseen ja
kehittymiseen sukupolvelta toiselle, seka yhteiséllisyyden ja osallisuuden vahvistamiseen yhteis-
kunnassa. (Ymparistoministerit 2023)

Ekologinen kestavyys
Viittaa luonnonvarojen kayttoon ja ekosysteemien suojeluun tavalla, joka turvaa maapallon ekolo-
gisten jarjestelmien toimivuuden ja monimuotoisuuden pitkélla aikavalilla. (Helsinki Business Col-

lege s.a.)

ESG

ESG on lyhenne sanoista Environmental (ympéaristd), Social (sosiaalinen vastuu) ja Governance
(hyvé hallintotapa). Lyhenne viittaa yritysten vastuullisuuden mittareihin: ymparistévastuu, sosiaali-
nen vastuu ja hyva hallintotapa. ESG-kriteerit ohjaavat yrityksia toimimaan vastuullisesti ja la-

pindkyvasti sekd huomioimaan kestavan kehityksen periaatteet liketoiminnassaan. (Nordea 2023)

Uusiutuva energia

Uusiutuva energia tarkoittaa energianlahteitd, jotka uusiutuvat luonnollisesti ja joita voidaan hyo-
dyntaa ilman, ettad ne ehtyvat. Naita energianlahteitd ovat esimerkiksi aurinkoenergia, tuuli- ja vesi-
voima, maalampd seka erilaiset biopolttoaineet. Naiden energialéhteiden hyddyntaminen mahdol-
listaa fossiilisten polttoaineiden kaytdn vahentamisen ja ymparistdystavallisemman energiantuotan-

non. (Euroopan parlamentti 2024)

Kestava kehitys

Kestava kehitys viittaa malliin, jonka tavoitteena on turvata hyvét elinmahdollisuudet sekéa nykyisille
etta tuleville sukupolville. Se edellyttad, ettd pdatoksenteossa ja toiminnassa huomioidaan tasaver-
taisesti ympaéristo, ihminen ja talous luonnon kantokyvyn rajoissa. Kestava kehitys jakautuu neljaan
ulottuvuuteen: ekologiseen, taloudelliseen, sosiaaliseen ja kulttuuriseen kestavyyteen, ja sité toteu-
tetaan niin paikallisella, alueellisella kuin maailmanlaajuisella tasolla. (Ymparistoministeric 2023,
Opetushallitus 2022)

Tekoaly
Tekodly on koneiden tai ohjelmistojen kykya suorittaa tehtavia, jotka normaalisti edellyttavat ihmi-
sen alykkyyttd, kuten oppimista, paattelya ja kielellistda ymmartamista. Se perustuu usein koneoppi-

miseen ja suurten datamassojen analysointiin. (Sheikh, Prins, Schrijvers 2023)



Automatisointi
Tarkoittaa prosessia, jossa jarjestelmat tai laitteet suorittavat tehtavia ilman ihmisen valitonta osal-
listumista. Automatisointi tehostaa tuotantoa véhentéen toistuvia manuaalisia toimintoja, vahentaa

virheitd ja mahdollistaa resurssien tehokkaamman kayton. (Lenovo s.a.)

Yritysvastuu

Yleisesti yritysvastuu jaetaan kolmeen eri osaan, taloudelliseen, ekologiseen ja sosiaaliseen, joka
tarkoittaa, etté yritykset ottavat toiminnassaan huomioon taloudellisten ja ekologisten vaatimusten
lisaksi my6s toiminnan sosiaaliset vaikutukset yhteiskuntaan ja sidosryhmiin. Tallainen moniulottei-
nen lahestymistapa mahdollistaa yrityksille niiden toimimisen vastuullisesti ja kestavasti, samalla
edistden yhteiskunnan kokonaisvaltaista hyvinvointia. (Harmaala & Jallinoja 2012.)

Asiakaslahtoisyys

Asiakaslahtdisyys viittaa yrityksen toimintatapaan, jossa asiakkaan tarpeet, toiveet ja odotukset
asetetaan liiketoiminnan keskit6n ja ne ohjaavat palveluiden ja tuotteiden kehittamista seka liike-
toiminnan paatoksia. Tama lahestymistapa parantaa asiakastyytyvaisyytta ja kilpailukykya, seka
edistaé pitkaaikaisia asiakassuhteita. (Zhao 2022)

Ymparistoystavallisyys
Ymparistoystavallisyys tarkoittaa toimintaa, joka kuormittaa luontoa mahdollisimman vahén ja tu-
kee luonnonvarojen kestavaa kayttod. Ymparistdystavalliset ratkaisut vahentavat paastoja ja edis-

tavat ekologista kestavyytta. (Horelli 2023)

Ymparistdvaikutus

Tassa tutkimuksessa ymparistovaikutuksilla viitataan niihin yrityksen toiminnasta johtuviin tekijoi-
hin, jotka vaikuttavat ymparisté6n seka niihin toimenpiteisiin, joilla naita vaikutuksia pyritdan hallit-
semaan. Ympadristokuormitusta voivat aiheuttaa muun muassa raaka-aineiden ja kemikaalien
kayttd, energiankulutus seka toiminnan seurauksena syntyva jate. Tallaiset vaikutukset voivat hei-
kent&a luonnon tilaa ja ilmastoa seka vaikuttaa kielteisesti ihmisten terveyteen ja elinolosuhteisiin.

(Ymparistdministerio 2023)



2 Teoreettinen viitekehys

Tyo6n teoreettiseen viitekehykseen on valittu nelja tydlle keskeista osa-aluetta, joiden kautta tutki-
mustydssa yhdistyvat seka yritystoiminnan kehittamisen etta kestavan liiketoiminnan vaatimukset.
Tutkimuksella tavoitellaan konkreettisia kehitysehdotuksia, joiden avulla toimeksiantaja voi paran-
taa uusasiakashankintaansa hyddyntamalla tekoalya asiakaskohderyhmien tunnistamisessa ja
markkinoinnin automaatiossa. Liséaksi tavoitteena on kehittda tapoja, joilla yrityksen liiketoiminnasta
voidaan tehda entisté asiakaslahtdisempad, tehokkaampaa ja ymparistoystavallisempaa. Naita ta-

voitteita pyritdan tukemaan valituilla teoreettisilla nakokulmilla.

Ensimmainen osa-alue, asiakashankinta ja -prosessi, tarkastelee keinoja uusien asiakaskohderyh-
mien tunnistamiseen ja markkinoinnin automaatioon. Tekodly puolestaan mahdollistaa tehokkai-
den, ennakoivien ja automatisoitujen palveluratkaisujen kehittamisen, mika vapauttaa muita resurs-
seja monimutkaisempien tehtavien hoitamiseen. Kestava kehitys liiketoiminnassa korostaa ympa-
ristbvastuullisuuden ja pitkajanteisten toimintatapojen merkitysta nykyaikaisessa kilpailussa, ja au-
rinkoenergia liitetaan teoreettiseen kokonaisuuteen sen roolin vuoksi uusiutuvien energial&hteiden
parissa tapahtuvassa lilkketoiminnan kehittdmisessa. Nama teoreettiset osa-alueet muodostavat yh-
dessa perustellun ja johdonmukaisen pohjan tutkimukselle, joka tahtda toimeksiantajayrityksen te-

koalyratkaisujen kehittdmiseen aurinkoenergia-alalla.

Tutkimuksen tavoitteena on muodostaa kokonaiskuva nykytilasta ja tulevaisuuden mahdollisuuk-
sista, joista kootaan konkreettiset kehitysehdotukset. Empiiriset havainnot (Luku 3 ja 4) tarjoavat
aineiston analyysin perustan, kun taas tutkimuksen tulososuudessa (Luku 5) esitellaédn yhteenve-
dot ja suositukset, jotka yhdistavat asiakashankinnan, tekodlyn, kestavan kehityksen ja aurin-

koenergian teoreettiset nakdkulmat osaksi toimivaa liiketoimintamallia.
2.1 Asiakashankintaja -prosessi

Asiakashankinnalla tarkoitetaan kaikkia niitd toimenpiteita, joita yritys toteuttaa tavoittaakseen uu-
sia asiakkaita ja saadakseen heidat ostamaan sen tuotteita tai palveluja ensimmaista kertaa. Asia-
kashankinta on monivaiheinen prosessi, johon liittyy myos usein markkinoinnin, myynnin ja asia-
kasymmarryksen yhdistelmaa. Asiakashankinnan pyrkimyksena on l6ytaa toistettava, jarjestelmalli-

nen tapa houkutella uusia asiakkaita kayttamaan yrityksen tuotteita tai palveluja. (HubSpot, 2024)

Gartnerin (2025) mukaan asiakashankinta on prosessi, jossa tunnistetaan ja kehitetddn mahdolli-
suuksia eri myyntikanavissa ja niita toteutetaan mahdollisimman tehokkaasti kauppojen solmi-
miseksi. Asiakasstrategia tulisi suunnitella potentiaalisen ostajan mieltymysten mukaan. jotta uusia

asiakkuuksia saataisi luotua ja yritys pystyisi maksimoimaan tulovirtansa. Gartner korostaa



myynnin ja markkinoinnin vélisen monialaisen koordinoinnin merkitystéa ja data- ja teknologiapoh-
jaisten lahestymistapojen hyddyntamista tekoélya kayttden, muun muassa asiakkuuksien priorisoi-
misessa ja asiakasviestien personoimisessa. Gartnerin (2025) mukaan yritysten kannattaisi vieda
asiakashankintaprosessin kehittamista modernimpaan suuntaan luomalla "arvokkaita tarjouksia”,
jotka sisaltavat vuorovaikutusta, liketoiminta-arvoa, ajankohtaisia aiheita ja ainutlaatuisia mahdolli-
suuksia asiakkaille.

Asiakashankinta on prosessi, joka etenee vaiheittain. Ensimmaisena tehtavana on maaritella po-
tentiaalinen kohdeyleiso, jota kutsutaan usein asiakassegmentoinniksi. Yritykselle on tarke&da tun-
nistaa ja maaritella sen asiakaskunta. Asiakkaita voi olla eri tyylisid, avainasiakkaista vaikeisiin asi-
akkaisiin. Forbes Coaches Councilin mukaan asiakkaat on segmentoitava eri ryhmiin eri tekijoiden,
kuten demografisten tietojen, kayttaytymisen ja ostotottumusten perusteella. Segmentoinnin avulla
yritys voi ohjata toimintaansa tarkemmin eri asiakkaiden tarpeisiin. Tarkkojen asiakasprofiilien luo-
minen voi auttaa yritystd saamaan paremman ymmarryksen asiakkaiden tarpeista, mieltymyksista
ja matiiveista, jonka pohjalta yritys pystyy kohdentamaan resurssejaan tehokkaammin, luomaan

vahvempia asiakassuhteita ja saavuttamaan kestavaa kasvua. (Knotts, 2020)

?

' Ostopadatos

Tarpeen
tunnistaminen

Kuva 1. Asiakkaan ostopolku (sotenavigaattori s.a.)

Asiakkaan hankintaprosessi alkaa tietoisuusvaiheesta, jolloin potentiaalinen asiakas ei viela tieda
yrityksesté tai sen tarjonnasta. Ensikosketus saadaan usein hakukoneiden tai mainonnan valityk-
sella. Tassa vaiheessa yrityksen on tarkeda 16ytya eri kanavista, seka tarjota kiinnostavaa ja ajan-
kohtaista siséltod, jolla asiakasta houkutellaan tutustumaan lisdd. Harkintavaiheessa asiakas tietaa
jo yrityksest&, mutta samalla vertailee aktiivisesti eri vaihtoehtoja. Asiakas tarkastelee verkkosivus-

toa, arvioi yrityksen tuottamaa sisaltta ja punnitsee yritysta suhteessa muihin alan yrityksiin.



Yrityksen olisi tarke&é luoda laadukasta ja informatiivista sisaltoa, jotta yritys erottuu edukseen kil-
pailijoista. Kun asiakas saavuttaa paatoksentekovaiheen, hén on jo tehnyt alustavan ostopaatok-
sen ja usein rajannut vaihtoehdot muutamaan yritykseen. Tasséa vaiheessa paaosin asiakas ottaa
yhteytta yrityksen myyjaan tai asiakaspalvelijaan. Henkilokohtainen laadukas palvelukokemus voi
olla ratkaiseva tekija asiakkaan valitessa palveluntarjoajaa/-toimittajaa. Ostopaatosvaiheessa asi-
akkaalla on mielessé yleensa yksi vaihtoehto, edella mainittujen toimien pohjalta. Useimmiten
kauppojen viimeistely perustuu hintaan ja hyvaksi koettuun asiakaskokemukseen, jossa asiak-
kaalle osoitetaan selkedsti tuotteen tai palvelun luoma arvo, jonka pohjalta asiakas tekee ostopaa-
toksen valittuun yritykseen. (Novavara, 2019)

2.2 Tekoaly

Tekodlya ja mita sen on, voidaan tulkita eri tavoin. Toivonen (2023, 5,10) esittda tekoalyn olevan
ennemminkin kielikuva tietokoneohjelman toiminnan rinnastamisesta inhimilliseen alykkyyteen,
seka myos etta kyse ei ole alykkyydestéa vaan vertailukelpoisuudesta alykkyyden kanssa. Tekoéalyn
tavoitteena on tuottaa tietokoneohjelmia, jotka toimivat perusteltujen paatdsten pohjalta ja tekevat
perusteltuja paatoksia tilanteen vaatimalla tavalla. Tekodlypohjaisen ohjelman merkityksellisyys ja
toimivuus riippuu sen kyvysta kasitella tietoa ja oppia ja sisdistad uutta kokemuksesta. Mita tar-

kemmin ohjelman tarkoitus on méaaéritelty, sitd paremmin se toimii.

Tekodlyn perustoiminta py6rii pohjimmiltaan datan ymparilld, vaikka tekniikoiden yksityiskohdat
voivatkin vaihdella laajasti. Tekoalyjarjestelmat oppivat ja kehittyvat, kun niille syotetaén valtavia
maaria erilaista tietoa, joista jarjestelmat alkavat tunnistaa erilaisia malleja ja yhteyksia, joita ihmi-
nen itse ei valttamatta huomaisi. Tama oppiminen tapahtuu algoritmien avulla. Algoritmit ovat maa-
riteltyjd saantéja ja ohjeita, jotka ohjaavat koneen tapaa kasitella tietoa ja tehda paatelmia ja ana-

lyyseja. (Google Cloud)
2.2.1 Tekoalyn hyddyt

Tekodly tarjoaa paljo erilaisia mahdollisuuksia ja hydtyja niin eri toimialojen yrityksille, kuin yksil6i-
den jokapaivaiseen elamaan. Tekodly on jo muuttanut ja mullistanut monia teollisuudenaloja ja ta-
poja tyoskennelld. Tietokoneet ja koneet pystyvat muun muassa simuloimaan ihmisen oppimista,
ymmartamistd, ongelmanratkaisua, paatbksentekoa, luovuutta ja itsenaisyytta. Tekoalykayttoiset
sovellukset voivat analysoida ymmartéaa eri tietoja ja kielid, antaa erilaisia suosituksia ja jopa luoda
annettujen ohjeiden pohjalta alkuperaista sisaltoa, kuten tekstid, kuvia ja videoita, generatiivisten

tekoalyteknologioiden avulla. (Google Cloud)

Yksi tekoalyn keskeisimmista eduista on automatisointi, joka voi tehostaa huomattavasti rutiinin-

omaisia ja toistuvia tehtavia. Tekodly voi hoitaa digitaalisia tehtavid, kuten tiedonkeruuta ja



esikasittelya, seka fyysisia tehtavia valmistuksessa ja varastoinnissa, jolloin ihmistydntekijat voivat

keskittya arvokkaampaan ja luovempaan tyohon. Lisaksi tekodly parantaa paatoksentekoa mah-

dollistamalla nopeammat ja tarkemmat ennusteet, jotka perustuvat tietoon perustuviin oivalluksiin.

Nain yritykset voivat toimia nopeasti mahdollisuuksiin ja reagoida kriiseihin reaaliaikaisesti. Tekoaly

vahentdd myaos inhimillisia virheitéd automaatioiden ja algoritmien avulla tehtavissa, jotka noudatta-

vat samoja prosesseja joka kerta. (Stryker & Kavlakoglu 2024)
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Kuva 2. Tekoalyn kayttdmahdollisuuksia asiakashankinnassa (Shan 30.9.2024)
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Ennakoiva analytiikka (Predictive Analytics)

Asiakasryhmien segmentointi (Customer Segmentation)

Personoitu markkinointi (Personalized Marketing)

Chatbotit asiakasvuorovaikutukseen (Chatbots for Customer Interaction)
Automaattinen liidien pisteytys (Automated Lead Scoring)
Kayttaytymiseen perustuva kohdentaminen (Behavioral Targeting)
Tekodalypohjainen sisallontuotanto (Al-Powered Content Creation)
Asiakaspolun kartoitus (Customer Journey Mapping)

Sosiaalisen median kuuntelutydkalut (Social Listening Tools)

10. Dynaamiset hinnoittelumallit (Dynamic Pricing Models)

Suomennokset kuvan 2 kohdista.
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Yksi toisista tekoalyn eduista on, etté sita eivat rajoita vuorokaudenajat, vaan se on toiminnassa ja
saatavilla ympéri vuorokauden. Tekodly toimii ilman taukoja ja inhimillisia rajoitteita, erityisesti pilvi-
palveluissa, joissa se voi tytskennella jatkuvasti. Sen ympéarivuorokautinen saatavuus ja johdon-
mukaisuus tekevat siitd hyodyllisen esimerkiksi asiakaspalvelussa, tuotannossa ja materiaalinkasit-
telyss&, missa se voi parantaa tehokkuutta ja véahentdé henkilostotarvetta. (Google Cloud)

2.2.2 Tekoalyn haasteet

Kehityksen ja innovaation liséksi tekoalyyn liittyy myos riskeja ja uhkakuvia, jotka vaativat huomiota
seka teknologian ettd yhteiskunnan nakokulmasta. Tekoalyn kehittaminen tapahtuu p&&osin vain
isoimpien yritysten toimesta, mika voi lisdtd avoimuuden ja lapindkyvyyden puutetta. Tekoalytekno-
logiat keraavat ja analysoivat usein suuria maaria henkilotietoja, mika voi johtaa merkittaviin yksi-
tyisyydensuojan riskeihin. Myds erindisten tietojen manipulointi ja tiedon vaaristyminen on yksi
isoista tekoalyn mukana tulevista riskeista. Eettisyyden nakdkulma on haasteellinen tekoalyn kay-
t0ssa, mutta se on tarked ottaa huomioon, jotta voitaisiin valttaa yksityisyyden loukkauksia, puolu-
eellisuutta ja tekodlyn paatoksentekoa, jota ei ole voitu kyseenalaistaa. Naihin haasteisiin vastaa-
minen edellyttdd monipuolista lahestymistapaa, johon siséltyy sdantelyvalvontaa, eettisia puitteita
ja monialaista yhteisty6ta, jotta voidaan varmistaa, etta tekoaly hyddyttaad yhteiskuntaa tasapuoli-

sesti ja vastuullisesti. (Marr, 2.6.2023)
2.3 Kestava kehitys liiketoiminnassa

Kestava kehitys tarkea ja keskeinen aihe toimeksiantajan liiketoiminta-alan ollessa aurinkoenergia-
ala. Kestava kehitys on laaja-alainen yhteiskunnallinen prosessi, joka tapahtuu maailmanlaajui-
sella, alueellisella ja paikallisella tasolla. Sen tavoitteena on varmistaa seka nykyisille etta tuleville
sukupolville hyvat elamisen edellytykset. Tama edellyttad, ettd paatoksenteossa ja kaytannon toi-
minnassa huomioidaan ymparistdn, ihmisen ja talouden nakdkulmat tasapuolisesti. Kestavan kehi-
tyksen periaatteet ohjaavat eri sektoreiden toimintaa siten, ettd luonnonvarojen kayttdé on vastuul-
lista, yhteiskunnallinen hyvinvointi turvataan ja taloudellinen vakaus sailyy pitkalla aikavalilla. Kes-
tava kehitys rakentuu ekologisen, taloudellisen sek& sosiaalisen ja kulttuurisen kestavyyden va-
raan, jotka ovat tiiviisti sidoksissa toisiinsa. Ekologinen kestavyys edellyttaa biologisen monimuo-
toisuuden ja ekosysteemien toimivuuden turvaamista sekd ihmisen toiminnan sopeuttamista luon-
non kantokykyyn. Tahan liittyy varovaisuusperiaate, jonka mukaan ympariston pilaantumista ehkai-
sevia toimia ei tule viivastyttad, vaikka taydellinen tieteellinen nayttd puuttuisi. Taloudellinen kesté-
vyys puolestaan tarkoittaa tasapainoista ja pitkdjanteista kasvua ilman velkaantumista tai luonnon-
varojen ylikulutusta, mika luo perustan yhteiskunnan hyvinvoinnille ja auttaa varautumaan tulevai-
suuden haasteisiin. Sosiaalinen ja kulttuurinen kestévyys korostaa hyvinvoinnin ja oikeudenmukai-

suuden siirtymista sukupolvelta toiselle seka yhteiskunnan perushyvinvoinnin turvaamista.
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Kaikkien osa-alueiden toteutuminen edellyttaa kansainvalista yhteistyota ja vastuullista paatoksen-
tekoa. (Ymparistoministerit 2023).

Yrityksilla on toiminnassaan myds ekologinen vastuu huomioon otettavana. Ekologinen vastuu
ulottuu yrityksen koko toimintaan ja sen vaikutuksiin luonnonymparistoon. Nykyaan kaytetaan
myds kasitetté ekologinen jalanjalki, joka kattaa yrityksen toiminnasta aiheutuvat p&aéstot, joiden
maara riippuu merkittdvasti toimialasta. (Ketola 2005, 46—47). ESG on lyhenne sanoista Environ-
ment (ymparistd), Social (sosiaalinen vastuu) ja Governance (hyva hallintotapa). ESG viittaa yritys-
toimintaan, jossa taloudellisten tekijoiden lisaksi huomioidaan ympaéristoon, yhteiskuntaan ja hallin-
totapaan liittyvat vaikutukset. Ymparistonakokulmaan sisaltyvat muun muassa ilmastonmuutoksen
hillinta, luonnonvarojen kestava kayttd seka paastdjen vahentdminen. Sosiaalinen vastuu kattaa
tyontekijoiden hyvinvoinnin, ihmisoikeudet ja yrityksen yhteiskunnallisen vaikutukset. Hyva hallinto-
tapa puolestaan liittyy yrityksen johtamiseen, l&apinakyvyyteen ja korruption vastaiseen toimintaan.
(Kaarto 26.3.2025).

ESG:n keskeinen tavoite on, etta yritys tunnistaa ja minimoi toimintansa mahdolliset negatiiviset
vaikutukset samalla kun se pyrkii maksimoimaan positiivisia vaikutuksiaan ja loytamaan vastuulli-
suuteen liittyvia liiketoimintamahdollisuuksia. Nykyisin ESG-termia kaytetaan laajasti vastuullisuu-
den ja kestavan liiketoiminnan yhteydessa, ja se on vakiintunut osaksi yritysten strategista paatok-
sentekoa. (Rantakari 18.09.2023).

Yritysvastuun ja kestavan kehityksen tutkimusalat kasittelevéat yritysten ja yhteiskunnan valista suh-
detta, mutta ndiden kahden tutkimusperinteen rajat ovat hamaértyneet ajan myota. Historiallisesti
nama kentéat olivat selvasti erilaisia, yritysvastuu keskittyi saantdjen mukaisen toiminnan nakékul-
maan ja kyseenalaisti liiketoiminnan moraalittomuutta, kun taas kestavan kehityksen tutkimus tar-
kasteli systeemistéa nakdkulmaa varoittaen liikketoiminnan aiheuttamista ongelmista ja hairidista
luonnollisissa jarjestelmisséa (Bansal & Song, 2017). Yrityksen toimiessa ymparistdystavallisesti,
kannattaa asiaa tuoda jopa korostaen esille, koska yrityksilla on yksinomainen vastuu ympéaristdys-
tavallisyydestd, silla tutkimusten mukaan vain hyvin pieni osa kuluttajista, noin kaksi prosenttia on
tietoinen tuotteiden ymparistdvaikutuksista. Lisaksi vain taman pienen ryhman kulutusvalinnat vas-

taavat heidan tietoisuutensa tasoa. (Delmas & Colgan 2018, 17-22).

Ymparistoystavallisyys ja erilaiset energiaratkaisut ovat isossa roolissa kestdvassa kehityksessa ja
voivat monelle yritykselle olla tarkeé& osa liiketoiminnassa. Esimerkiksi hajautettu sdhkdntuotanto
on muuttanut maailmanlaajuisesti energiateollisuutta, kun on siirrytty keskitetyista jarjestelmista
verkkoihin, jotka siséaltavat seka hajautettuja etta keskitettyja elementteja. Pienimuotoisten sahkon-

tuotantojarjestelmien hajauttamisessa on kestavan kehityksen mukaisia etuja, kuten
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skaalautuvuus, kysynnan l&heisyys, seka kustannustehokkuus. Erilaisten liiketoimintamallien ener-
gia-alalla olisi tuettava useita kestavan kehityksen tavoitteita, kuten kohtuuhintaisuus ja puhdas
energia, uusiutuviin energialéhteisiin perustuvien hajautettujen jarjestelmien ollessa keskeisessa
asemassa maailmanlaajuisissa ilmastonmuutoksen hillitsemisstrategioissa. (Mukisa, Zamora, Lie,
2022).

2.4 Aurinkoenergia

Aurinkosahkojarjestelmat ovat keskeinen uusituvan energian teknologia, erityisesti hajautetussa

tuotannossa. Mukisan ym. mukaan katoille asennettavien aurinkoséhkojarjestelmien osuus on noin
50 prosenttia maailman kumulatiivisesta asennetusta aurinkosahkokapasiteetista. Aurinkoséhkaolla
on kykya mahdollistaa pienen kapasiteetin séhkdntuotanto vahaisin huolto- ja polttoainekustannuk-

sin.
R I-E Miten aurinkosahko-
"\~ O jarjestelma toimii?

Aurinko

““ : © Aurinkopaneeiit
D X

Invertteri (muuttaa aurinkopaneelien
tuottaman sahkon vaihtosahkoksi,
joka sopii kodin sahkdlaitteisiin)

Turvakytkimet (erotuskytkimet, joilla aurinko-
sahkdjarjestelma erotetaan verkosta)

Talon sdhképddkeskus (aurinkosahkd
jarjestelma kytketaan kiinteiston
sahkoverkkoon)

Talon ryhmakeskus

Ylimadarainen sahkd (myydaan sahko-
verkkoon, mik& tuottaa puhdasta
rahaa takaisin)’

@6 006 o

" Aurinkosahkojérjestelma mitoitetaan niin, etté ensisijaisesti aurinkopaneelien
tuotanto hyddynnetaan omassa kéytossé. Jos tuotantoa jaayli (ylijgaméasahko),
silloin se myydaan sahkoverkkoon. Jos oma kulutus ylittas aurinkopaneelien
tuotannon, ostetaan s&hkda liséa séhkdverkosta.

Kuva 3. Aurinkopaneelijarjestelman toimintaperiaate (Véare 2020)

Kuvaan 3 viitaten, aurinkosahkdjarjestelmén toiminta perustuu useisiin toisiinsa kytkettyihin kom-
ponentteihin. Aurinko (1) tuottaa sateilya, jonka aurinkopaneelit (2) muuntavat tasasahkoksi.
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Invertterin (3) tehtava on muuttaa tAma tasasahko vaihtoséhkdoksi, joka soveltuu kodin sahkolaittei-
siin. Jarjestelmaan kuuluvilla turvakytkimilla (4), jarjestelma voidaan tarvittaessa erottaa verkosta.

Talon sahkopaakeskuksen (5) kautta aurinkoséhkojarjestelma kytketaan kiinteiston sédhkoverk-
koon, ja talon ryhmakeskuksen (6) kautta sahko jaetaan kodin kayttéon. Jos aurinkopaneelien tuot-
tamaa sahkoa jaa yli oman kayton, ylijgadmasahko myydaan sdhkoéverkkoon. Jos oma tuotanto ei
riitd kattamaan kulutusta, lisdséhkoa ostetaan verkosta. (Vare 2020)

Aurinkoenergiajarjestelméat edustavat teknologiaa, joka hyddyntaa auringon sateilyenergiaa sah-
kontuotannossa. Tasséa prosessissa aurinkopaneelit ovat energianmuunnoksen mahdollistami-
sessa keskeisesséd osassa. Uudenlaiset aurinkoenergiajarjestelmat tarjoavat kestavaan ja ymparis-
toystavalliseen energiantuotantomalliin pohjautuvia vaihtoehtoja perinteisille energiantuotantome-
netelmille, jotka pohjautuvat fossiilisiin polttoaineisiin. (Tukes s.a.)

o 11 Pros of Solar Energy

Renewable and low-carbon
Low maintenance costs
energy source

Reduced electricity

bills Technology development

Diverse applications | Long product lifespan

Solar panels are silent H - r Potentially boost property

AN value

Easy to scale up : - Fina_mcing options
system size B available

fomtenatonatorne . GRM IS GREENMATCH

Kuva 4. Aurinkoenergian hyotyja (Green Match 2025)
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Aurinkoenergia on uusiutuva energialahde, mikéa tekee siitd ympéaristoystavallisen vaihtoehdon pe-
rinteisiin energiantuotantomenetelmiin verrattuna. Tama tekee aurinkoenergian hyddyntéamisesta
pitkalla aikavalilla kestavaa, silla sitéa ei voi ylikuluttaa, miké tarjoaa kestavan uusiutumattomille
energianlahteille. Aurinkoenergiaa on oikeastaan saatavilla kaikkialla maailmassa, vaikka aurin-
gonsateilyn méarassa on toki alueellista vaihtelua. Aurinkoenergiajarjestelmat tuottavat sahkoa il-
man suoria hiilidioksidipaastoja, mika edistdd merkittavasti ilmastonmuutoksen hillitsemista. Aurin-
koenergian hyddyntdmisessa on myds taloudellisia etuja. Aurinkopaneelien asentaminen pienen-
taa sahkolaskuja, silla osa tai jopa kaikki tarvittavasta sahkosta voidaan tuottaa itse. TAman lisaksi
yljagamasahkoa voidaan myos myyda verkkoon, mika tuottaa lisatuloja. Aurinkopaneelien yllapito-
kustannukset ovat hyvin alhaiset, koska aurinkoenergiajarjestelmissa ei ole aktiivista kunnossapi-
toa vaativia lilkkkuvia osia. Investoinnin kustannustehokkuutta lisdd myos paneeleiden pitkd, joka on

tyypillisesti noin 20—30 vuotta. (Vattenfall s.a.).

Aurinkopaneelit eivat mydskaan aiheuta meluhaittoja, kun ne toimivat aanettdmasti, mikéa tekee
niista erityisen sopivia kaikenlaisille asuinalueille. Aurinkoenergiatekniikan jatkuva kehitys ja jousta-
vuus ovat merkittavia vahvuuksia. Jarjestelman kokoa on helppo kasvattaa tarpeen mukaan lisda-
malla paneeleja, ja vaihtoehtoja asennukselle on paljon erilaisia, pienista kuluttajaratkaisuista suu-
rempiin teollisiin kiinteistoihin. Lisdksi aurinkopaneelien asentaminen voi my6s nostaa kiinteiston
arvoa, silla ne nahdaan useimmiten hyvana investointina ja ymparistdystavallisena ratkaisuna.
(Green Match 2025, Vattenfall s.a.)

Aurinkoenergian hyddyntamisella on siis lukuisia etuja niin ympariston, talouden kuin kaytannalli-
syydenkin nakdkulmasta. Aurinkoenergian seka tekoalyn vaikutuksia ja mahdollisuuksia tarkastel-
laan tarkemmin empiirisessa osiossa luvussa 4, jossa esitellaén tutkimuksen tuloksia aurinkoener-

gian ja tekodlyn hyédyntamisesta.
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3 Tutkimusmenetelmat

Kun kehittamisen tavoite on maaritelty ja lahestymistapaa pohdittu, valitaan seuraavaksi menetel-
mat, joita tutkimuksessa kaytetaan. Kehittamistydssa voidaan hyddyntaa monenlaisia menetelmia,
mukaan lukien sellaisia, joita tieteellisessa tutkimuksessa ei yleensa kaytetd. Menetelmien valin-
nassa on tarkeaa huomioida seka tunnetut ettd vahemman tunnetut vaihtoehdot, jotta kehittamis-
tehtava etenee tavoitteiden mukaisesti. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 104) Tutkimuksessa
kaytettiin seka laadullista (kvalitatiivista) ettd maarallista (kvantitatiivista) menetelmaa, jotta tutki-

mus olisi mahdollisimman luotettava ja tarkka.
3.1 Toimintatutkimuksellinen ldahestymistapa

Toimintatutkimus on osallistava ja kdytédnnénlaheinen tutkimusmenetelma. Toimintatutkimuksen
pyrkimyksena on l6ytaa ratkaisuja johonkin kaytannén ongelmaan ja kehittaa asioita siité, miten ne
ovat, silhen miten niiden tulisi olla. Tyypillisia piirteitéa toimintatutkimukselle ovat ongelmakeskisyys,

seka osapuolten yhteistyo ja aktiivinen rooli muutoksen luomisessa. (Ojasalo ym. 2015, 58)

Menetelma on hyédyllinen muun muassa tydyhteiséon liittyvien kaytantdjen kehittamisessa, silla se
voi mahdollistaa esimerkiksi uusien nakdkulmien omaksumisen, kommunikoinnin parantamisen
seké ongelmien ratkaisun uudella tavalla. Toimintatutkimuksessa pyritaan yhdistamaan kaytannon
toiminta ja teoreettisen tutkimuksen jatkuva vuorovaikutus. Taman takia kyseinen menetelma sopii

hyvin kehittdmispainotteisiin tutkimustdihin. (Ojasalo ym. 2015, 59-60)

Toimintatutkimus on sopiva lahestymistapa tahan opinnaytetydhon, silla se mahdollistaa teoreetti-
sen tiedon yhdistamisen kaytannon kehittamistoimenpiteisiin, seka yritys paasee aktiivisesti kokei-
lemaan ja arvioimaan tekoalypohjaisten ratkaisujen toimivuutta kaytannossa. Tavoitteena on aluksi
kartoittaa nykyiset asiakashankinnan ja liiketoiminnan kehittdmisen prosessit yrityksessa seka tun-
nistaa niiden kehityskohteet tekoalyteknologioiden ndkdkulmasta. Tutkimuksen konkreettisia tavoit-
teita on kehittda ja testata tekodalyratkaisuja markkinoinnin tehostamiseksi ja asiakaslahtoisyyden
parantamiseksi, arvioida ndiden ratkaisujen vaikutuksia myyntiin ja asiakastyytyvaisyyteen seka
madrittda toimivat tekodlyavusteiset paatoksentekomallit kilpailukyvyn parantamiseksi. Tutkimuk-
sen empiirisia tuloksia kasitellaan tarkemmin seuraavassa luvussa 4. Tama lahestymistapa tarjoaa
ymmarrysta yrityksen toimintaymparistosta, jonka pohjalta saadaan selkeita tuloksia ja sen myota
kehitysehdotuksia, jotka tukevat yrityksen tulevaisuuden asiakasléahtoisyytta ja liiketoiminnan kehi-

tysta.
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3.2 Aineiston keruu- ja analyysi menetelmat

Tutkimukseen keréttiin aineistoa kahdella eri menetelmalla kahdelta eri taholta. Kvalitatiivisena me-
netelména kaytettiin teemahaastattelua, joka toteutettiin toimeksiantajayrityksen yhteyshenkilélle.
Kvantitatiivisena menetelmana puolestaan laadittiin asiakaskysely yrityksen asiakkaille. Teema-
haastattelun tavoitteena oli saada syvallista tietoa yrityksen nykyisista kaytannoisté, haasteista ja
tavoitteista. Asiakaskyselyn avulla pyrittiin kartoittamaan asiakkaiden nakemyksia, kokemuksia ja
odotuksia.

Maaréallinen eli kvantitatiivinen tutkimusmenetelmé on systemaattinen tapa kerata ja analysoida tie-
toa numeerisessa muodossa hyddyntden tilastollisia menetelmia. Taméan menetelman keskeisena
tavoitteena on testata ennalta asetettuja hypoteeseja eli vaittdmia ja oletuksia tutkittavasta ai-
heesta. Tutkimuksessa kaytetddn usein kyselylomakkeita, joiden avulla keratdan tietoa isolta jou-
kolta vastaajia ennalta maariteltyjen samanlaisten, standardoitujen kysymysten avulla. (Vehkalahti
2014, 13)

Esimerkiksi kyselylomakkeella keratty aineisto muutetaan numeeriseen muotoon, jota analysoi-
daan tilastollisin menetelmin. Talla tavalla saatujen tulosten pohjalta voidaan tehda yleistyksia koko
tutkittavasta joukosta. Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan mittarin tarkkuuden eli validiteetin
seka mittauksen toistettavuuden eli reliabiliteetin perusteella. (Ojasalo ym. 2015, 104) Kyselytutki-
mus tehtiin asiakkaille, jotka olivat jo ostaneet yritykselta. Kyselytutkimus tehtiin Webropol 3.0 ty6-

kalulla.

Maarallisen tutkimuksen tavoitteena on olla objektiivinen, tarkoittaen, etta tutkija ei vaikuta tutki-
muksen kohteeseen tai vastaajien nakemyksiin. Tarkoituksena on, etta vastaajat antavat vastauk-
sensa oma-aloitteisesti ilman tutkijan suoraa vaikutusta. Menetelma soveltuu erityisesti tilanteisiin,
joissa halutaan laaja ja yleistettavissa oleva kasitys tutkittavasta ilmiésta. (Ojasalo ym. 2015, 104)
Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma pyrkii saavuttamaan monipuolisen ja syvéllisen
ymmarryksen tutkittavasta ilmiostd. Menetelma soveltuu erityisesti tilanteisiin, joissa tutkitaan ai-
heita, joista on vahan ennakkotietoa tai pyritdan laajentamaan kokonaisvaltaista kasitysta tutkimus-
kohteesta. Laadullisen tutkimuksen tavoitteena on usein tuottaa uutta tietoa tutkittavasta aiheesta
seka haastaa olemassa olevia teorioita ja tietoja. Tutkija tekee aineistosta omia perusteltuja tulkin-

tojaan, jotka pohjautuvat huolelliseen analyysiin. (Vehkalahti 2014, 13)

Aineiston tulkintaprosessin kuvaus on olennaista, jotta lukija voi arvioida tutkimuksen luotetta-
vuutta. Tutkimuksen luotettavuutta voidaan pyrkia lisaéamaan triangulaation avulla, joka tarkoittaa

useiden tiedonkeruumenetelmien, eri aineistojen tai joskus useiden tutkijoiden hyddyntamista
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samassa tutkimuksessa. Tama lahestymistapa varmistaa, etta tutkimustulokset ovat mahdollisim-
man kattavat, jonka pohjalta laadullinen tutkimus tarjoaa syvallistéa ja merkityksellista tietoa tutkitta-
vasta aiheesta. (Ojasalo ym. 2015, 105)

Haastattelun yksinkertainen tavoite on saada tietoa halutusta aiheesta. Haastattelu on erdanlainen
keskustelu, jossa haastattelija pyrkii saamaan selville aiheeseen liittyvat asiat haastateltavalta.
Haastatteluja on erityyppisia ja ne voidaan jakaa strukturoituihin (tarkka kysymysrunko), puolistruk-
turoituihin (joustava runko) ja avoimiin haastatteluihin (keskustelunomainen). Teemahaastattelu
rakentuu ennalta maariteltyjen teemojen ymparille, joihin kysymykset pohjautuvat, mutta kysymys-
ten tarkka muoto ja jarjestys voivat vaihdella tilanteen mukaan. Tama haastattelumuoto antaa
haastateltavalle enemman tilaa tuoda esiin omia ndkemyksidan ja kokemuksiaan, silla haastattelija
voi muokata kysymyksia keskustelun edetessa ja syventya joihinkin tiettyihin aiheisiin. (Ojasalo
ym. 2015,40) Haastattelu valittiin tdhan tutkimustydhon laadulliseksi tutkimusmenetelmaksi, jotta
aiheesta saataisiin monipuolista ja yksityiskohtaisempaa tietoa. Haastattelussa pystyttiin mukautta-
maan kysymyksia ja keskustelun kulkua tilanteen mukaan, miké tarjosi joustavuutta ja mahdolli-
suuden tarkentaa vastauksia. Haastattelussa paastiin tarkemmin kiinni haastateltavan nakemyk-
siin ja kokemuksiin, minka avulla saatiin rikasta ja monipuolista aineistoa, joka helpottaa saamaan

syvallisemman ymmarryksen tutkittavasta aiheesta.

Kyselytutkimus on tapa kerata moniulotteista tietoa esimerkiksi yhteiskuntaan liittyvista ilmioista tai
ihmisten mielipiteistd ja toiminnasta. Kyselytutkimus on pddasiassa maarallista tutkimusta, jossa
kaytetaan enimmakseen numeroita ja lukuja, koska tulokset ilmaistaan useimmiten numeroina,
vaikka kysymykset olisikin sanallisesti kysytty. Kun numeroilla ei voi taysin tai on haastavaa kuvata
vastaajan ajatuksia, voidaan tutkimuksessa kayttaa lisdksi sanallisia vastauksia, perusteluiden tai

lisatietojen saamiseen asian syvallisemman ymmartamisen vuoksi. (Vehkalahti 2014, 11-13)
3.3 Aineiston analyysimenetelmat

Keratyt aineistot analysoidaan ja jaetaan tarkemmin eri teemoihin. Nain pyritaan kartoittamiaan yri-
tyksen nykytila, luomaan ymmarrysta yrityksen toimista, tunnistamaan eri avainteemoja, seka loy-

tdmaan eri mahdollisuuksia ja haasteita tyon tavoitteisiin peilaten.
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Sisallénanalyysi on yksi laadullisen tutkimuksen menetelmista, joka on suhteellisen yksinkertainen
ja soveltuu hyvin kaiken tasoisille tutkijoille, kun menetelmé&n kaytto ei vaadi syvéllista teoreettista
tietamysta, joka tarkemmin on kuvattu alla olevassa kuvassa 5.

Tulkinta,

ulottuvuuksien

luominen
Aineiston o Air\eiﬂtgssa »
kerdiminen —p Alnelston toistuvien Kriittinen
ja valmistelu pelkistaminen ™ rakenteiden tarkastelu

tunnistaminen

T T

Kuva 5. Laadullisen tutkimuksen yleinen malli (Ojasalo ym. 2015)

Sisallonanalyysi tarjoaa joustavan tavan jarjestaa ja tulkita aineistoa systemaattisesti, mutta onnis-
tuminen laadukkaan analyysin tuottamisessa edellyttaa huolellista ja perusteltua lahestymistapaa.
Analyysin tulisi olla aineistolahtdista ja vastata selkeasti tutkimuksen tavoitteisiin. Analyysin mah-
dolliset I16ysyydet, esimerkiksi luodut paaluokat ovat lilan samankaltaisia tai analyysia ei voida ai-
neiston pohjalta perustella, pystytdan korjata raporttia kirjoittaessa. (Tuomi & Sarajarvi 2018, luku
4.7)

3.4 Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Tutkimus on toteutettu eettisia periaatteita noudattaen, ja huomiota on kiinnitetty vastaajien ano-
nymiteettiin ja tietosuojaan. Kyselyyn vastaaminen on ollut taysin vapaaehtoista, eika yksittaisia
vastaajia voida tunnistaa tuloksista. Kaikki kerétty aineisto on kasitelty luottamuksellisesti, ja sita

on kaytetty ainoastaan tutkimuksen tarkoituksiin.

Eri menetelmien mukainen [&hestymistapa varmisti, etté tutkimusaineisto kattoi sek& organisaation
sisdiset etta ulkoiset nakokulmat, mika antoi monipuolisen kuvan tutkimusaiheesta, lisasi tutkimuk-

sen tulosten luotettavuutta ja syvyytta, seké tuki kokonaisvaltaisen analyysin muodostamista.
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4 Tutkimuksen toteutus ja tulokset

Tutkimuksen empiirinen osuus toteutettiin kayttamalla sekéd maarallisia etta laadullisia tutkimusme-
netelmia. Aineistonkeruu tapahtui kyselytutkimuksena, joka lahetettiin toimeksiantajan asiakkaille,
minka avulla kerattiin asiakkaiden nakemyksia ja kokemuksia toimeksiantajan palveluiden kay-
tosta. Tutkimusta syvennettiin laadullisella haastattelulla, joka toteutettiin séhkdpostitse ja puheli-
mitse yrityksen yhteyshenkilén kanssa, jolla saatiin syvallisempi ja monipuolisempi kasitys tutki-

muksen teemoista organisaation nakdkulmasta.
4.1 Projektin toteuttaminen

Projektin lahtokohtana oli toimeksiantajayrityksen tarve selvittad, kuinka tekoalypohjaisia ratkaisuja
voitaisiin hyddyntaa asiakashankinnan tehostamisessa ja liiketoiminnan kehittdmisessa. Yritys toi-
mii kokonaisvaltaisten energiaratkaisujen alalla, ja sen paatuotteena ovat aurinkopaneelit. Projektin
taustalla oli halu tunnistaa keinoja, joilla tekoalya voidaan hyddyntad uusasiakashankinnassa, pa-
rantaa brandin nakyvyytta ja l6ytaa uusia liiketoimintamahdollisuuksia kestavan kehityksen nako-
kulmasta. Tyo kaynnistettiin kartoittamalla yrityksen nykytilannetta asiakashankinnan ja digitaalis-
ten ratkaisujen osalta, mika toteutettiin yrityksen edustajan haastattelulla sek& asiakkaille suunna-
tulla kyselylla. Kyselysta saadun palautteen ja haastattelussa esiin nousseiden havaintojen perus-
teella rakennettiin kokonaiskuva nykyisista toimintatavoista ja niiden kehityskohdista.

Seuraavassa vaiheessa kerattyad aineistoa analysoitiin ja kartoitettiin tekoalyn mahdollisuuksia koh-
dentamisen, automatisoinnin ja asiakasymmarryksen lisddmisen nakokulmista. Analyysin pohjalta
laadittiin ehdotuksia siita, miten yritys voi kehittéd& asiakashankintaa ja -palvelua entistéa tarkemmin
kohdennetuiksi ja tiedolla johdetuiksi. Tuloksia arvioitiin huolellisesti, ja niiden perusteella laadittiin
suosituksia siita, miten tekodlyratkaisuja voidaan ottaa kayttdon osaksi yrityksen liikketoimintaa.
Lopputuloksena esitettiin konkreettisia ehdotuksia tekodlyratkaisujen kayttoonottoon asiakashan-
kinnan tueksi ja liilketoiminnan kehittdmiseksi, jotka tarkemmin on esitelty pohdinta- ja johtop&&tok-

set -luvuissa.
4.2 Toimeksiantaja

Rasol Oy on vuonna 2019 perustettu suomalainen uusiutuvan energian asiantuntijayritys, jonka
paatoimipaikka sijaitsee Sipoossa. Yrityksen liiketoiminta keskittyy kokonaisvaltaisten energiarat-
kaisujen tarjoamiseen, kattaen aurinkoséhkojarjestelmat, sdhkéajoneuvojen latausinfrastruktuurin
seka ilmalampodpumppujen toimittamisen ja asennuksen avaimet kateen -periaatteella ympéri Suo-
men. Yrityksen toiminta-ajatuksena ja tavoitteena on edistdd paastotonta tulevaisuutta seka auttaa

asiakkaitaan siirtymaan kohti kestavampia energiamuotoja.
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Yrityksen palveluihin kuuluvat aurinkopaneelien suunnittelu, asennus ja kayttdonotto niin omakoti-
taloihin, taloyhtioihin, yrityksiin kuin maatiloillekin. Rasol Oy kayttaa tunnettuja ja laadukkaita kom-
ponentteja varmistaakseen jarjestelmien kestavyyden ja tehokkuuden.

Rasol Oy:n palvelutarjonta kasitta& aurinkopaneelijarjestelmien suunnittelun, asennuksen ja kayt-
téonoton erilaisissa kayttékohteissa, joita ovat muun muassa omakotikiinteistot, taloyhtiot, liketoi-
minnalliset kohteet sekd maataloustilat. Rasol Oy kayttaa tunnettuja ja laadukkaita komponentteja,
pyrkien maksimoimaan jarjestelmien kestavyyden seké energiantuotannon tehokkuuden.

Vuonna 2023 Rasol Oy liittyi osaksi Meriaura Group Oyj:t4 osakevaihdon kautta, mika vahvistaa
yrityksen asemaa uusiutuvan energian markkinoilla. Vuoden 2023 liikevaihto oli 6,1 miljoonaa eu-
roa, ja yritys tyollisti 15 henkil6a.

4.3 Haastattelu

Tassa tyossa kaytettiin teemahaastattelua eli puolistrukturoitua haastattelua. Teemahaastattelu
tarjoaa mahdollisuuden syventdd ymmarrysta tutkittavasta ilmidsté joustavasti ja osallistujien nako-
kulmia huomioiden. (Ojasalo ym. 2015, 40). Haastateltavaan oltiin useampi kerta yhteydessé, pu-
helimitse, tekstiviestitse, seka kerran kasvokkain, joissa keskusteltiin yrityksen toiminnasta, tutki-
mustydn suunnasta, seka tyohon liittyvista keskeisista seikoista. Haastateltavan kanssa kaytiin pu-
helimitse lapi alustava idea ty6lle, jonka pohjalta pohdittiin teemoja seka alustavia kysymyksia
haastatteluun. Varsinainen haastattelu kaytiin puhelimitse toimeksiantajan yhteyshenkilon kanssa.

Haastattelun avulla pyrittiin taydentdmaan ja tarkentamaan muilla menetelmilla kerattya tietoa.

Toimeksiantajalle tehdyssa haastattelussa kasiteltiin yrityksen nykyisia toimintamalleja, digitaalis-
ten ratkaisujen hyddyntamista seka tekoalyn mahdollisuuksia uusasiakashankinnan tukena. Haas-
tattelun avulla saatiin kattava kuva yrityksen nykytilasta ja tulevaisuuden visioista seuraavien digi-
taalisten askeleiden suhteen. Liiketoiminta keskittyy aurinkosahkdojarjestelmien, ilmalampépumppu-
jen, sahkodauton latausasemien ja akustojen myyntiin ja asennukseen. Yritys ei talla hetkella suun-
nittele laajentumista uusille liiketoiminta-alueille. Uusasiakashankinnassa hyddynnetédén paaasi-
assa some-mainontaa, Google-mainontaa seka yrityksille suunnattua suoramarkkinointia sahko-
postitse. Yhten& merkittavana haasteena nédhdéén alan kova kilpailu ja markkinan huomattava pie-

nentyminen viimeisen kahden vuoden aikana.

Vaikka tarkkaa prosenttiosuutta oli vaikea maarittad, yrityksen edustaja arvioi valtaosan uusista
asiakkaista tulevan digitaalisten kanavien kautta. Markkinointi on ulkoistettu toiselle markkinointiyri-
tykselle, joka hyddyntaa erilaisia tyokaluja, muun muassa Google- ja Meta-mainonnassa. Toimek-

siantajalla ei ole talla hetkelld juurikaan kaytossa tekoalyyn perustuvia ratkaisuja, kuten
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automaatiota, analytiikkaa tai asiakaspalveluchatbotteja. Ainoastaan yksinkertainen painikebotti,
joka tarjoaa muutaman eri vaihtoehdon, joista valita. Vastausten pohjalta asiakasta ohjataan
eteenpéin muutamalla yksinkertaisella kysymyksell&, ennen kuin asiakkaalta pyydetaan yhteystie-
toja.

Tekodlyn tulevaisuuden mahdollisuuksiin yrityksessa suhtaudutaan positiivisesti. Yrityksessé néh-
daan, ettd tekoalylla tulee todennakdisesti olemaan suuri rooli lAhes kaikessa asiakashankinnassa
ja markkinoinnissa tulevaisuudessa. Yritys on havainnut joidenkin kilpailijoiden hyddyntavén teko-
alya erityisesti asiakaspalveluchatbottien muodossa. Toimeksiantaja nakee, ettd tekoaly voisi

tuoda heille eniten hyotyad markkinointiin, asiakaspalveluun seké jarjestelmien suunnitteluun.

Resurssit digitaalisiin uudistuksiin ovat yrityksessa itsessaan rajalliset, mutta taustalla on porssiyh-
tio, mink& vuoksi resursseja l6ytyy konsernitasolla huomattavasti enemman. Tekoalyn ja digitaalis-
ten ratkaisujen vaikutuksesta yrityksen ymparistoystavallisyyteen ja kestavaan kehitykseen ei
osattu viela antaa tarkkaa arviota, ja aiheeseen halutaan perehtya tarkemmin. Tekodlyratkaisujen
kayttoonotossa mahdollisena haasteena nahdaan esimerkiksi tietoturvaan liittyvat asiat.

Yrityksen puolesta kehitysideana esitettiin nykyisen hintalaskurin kehittamista tekoalyn avulla. Ide-
aalitilanteessa laskuri voisi suunnitella asiakkaalle juuri h&nelle sopivan kokoisen jarjestelman hin-
toineen, ja esimerkiksi piirtda satelliittikuvan perusteella aurinkopaneelit asiakkaan katolle. Yrityk-
sessé ollaan valmiita panostamaan tekoalyn hyédyntamiseen seké aikaa ettd rahaa, mikali taméa
nahdaan konsernitasolla hyddylliseksi. Myos yhteistyémahdollisuudet tekoalytoimittajien tai muiden

teknologiakumppaneiden kanssa nahdaan potentiaalisina mahdollisuuksina.

Yhteenveto tarkeimmistd haastattelukysymyksista, joita ei ole viela tdssa vaiheessa tarkemmin

analysoitu:

1. Liiketoiminnan nykytila: Rasol Oy keskittyy aurinkosahkojarjestelmien, ilmalampdpump-
pujen, sahkdauton latausasemien ja akustojen myyntiin ja asennukseen ilman valittomia

laajennussuunnitelmia.

2. Nykyiset asiakashankintakanavat: Uusasiakashankinta tapahtuu pddasiassa digitaalisten

kanavien kautta hyddyntden some-mainontaa, Google-mainontaa ja suoramarkkinointia.

3. Markkinatilanne: Alalla on kova kilpailu ja markkina on pienentynyt huomattavasti viimei-

sen kahden vuoden aikana.

4. Digitaaliset tyokalut: Markkinointi on ulkoistettu, mutta tekoélyyn perustuvia ratkaisuja ei

ole viela juurikaan kaytossa yrityksessa.
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5. Tekodlyn tulevaisuuden rooli: Tekoalylla uskotaan olevan tulevaisuudessa suuri rooli 1a-

hes kaikessa asiakashankinnassa ja markkinoinnissa.

6. Potentiaaliset sovellusalueet: Tekoalyn nahdaan tuovan eniten hyotya markkinointiin,

asiakaspalveluun ja jarjestelmien suunnitteluun.

7. Resurssit ja haasteet: Yrityksella itsella&n on rajalliset resurssit, mutta taustalla on porssi-

yhtién tuki. Tekoalyn kayttddnoton haasteena nahdaan erityisesti tietoturvaan liittyvat asiat.

8. Konkreettinen kehitysidea: Hintalaskurin kehittdminen tekoalyn avulla asiakaskohtaisen

jarjestelmasuunnittelun tueksi, joka voisi hyddyntaa mydos satelliittikuvia.

9. Yhteistydmahdollisuudet: Yritys on avoin yhteistyélle tekoalytoimittajien tai muiden tekno-
logiakumppaneiden kanssa ja on valmis panostamaan tekoélyn hyddyntadmiseen seka ai-

kaa etta rahaa.

4.4 Asiakaskysely

Kysely toteutettiin lahettamalla se sahkodpostitse toimeksiantajan asiakkaille, jotka ovat jo ostaneet
yritykseltd, jotta tutkittavaan aiheeseen saataisiin arvokasta palautetta ja ndkemyksia asiakkaiden
kokemuksista. Kyselyyn vastasi yhteensa 17 asiakasta, jotka olivat kaikki yksityisasiakkaita. Pyrki-
myksena oli ymmartaa paremmin asiakkaiden tarpeita ja odotuksia sekd parantamaan palvelua ja
tuotteita tulevaisuudessa. Kyselyyn vastattiin anonyymisti. Kyselyssa oli 12 kysymystéa, jotka on

esitetty alla lyhyine alustuksineen.
1. Oletko yksityisasiakas vai yritysasiakas

Kysymykselld kartoitettiin vastaajien taustaa ja asiakastyyppid. Vastausten perusteella saatiin sel-

ville, kuinka suuri osuus vastaajista edustaa yksityisasiakkaita ja kuinka moni yritysasiakkaita.
2. Minka tuotteen tai palvelun olet hankkinut meilta?

Kysymyksella selvitettiin, mita tuotteita tai palveluita vastaajat ovat hankkineet. Vastaajat saattoivat

valita useamman vaihtoehdon, mika tarjosi monipuolisen kuvan tarjonnan kaytosta.
3. Kuinka kauan sitten hankit tuotteen tai palvelun?

Taman kysymyksen avulla arvioitiin, kuinka tuoreita hankintoja vastaajat olivat tehneet. Tulokset

auttoivat ymmartamaan asiakkuuden kestoa ja ostoprosessin ajankohtaisuutta.
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4. Mika oli tarkein syy valita kyseinen tuote/palvelu?

Kysymyksella pyrittiin tunnistamaan tarkeimmat tekijat, jotka vaikuttivat ostopaatokseen. Vastaajat

valitsivat enintdan kolme tarkeinta syyta, mika auttoi priorisoimaan asiakastarpeita.
5. Mista hankit eniten tietoa ennen ostopaatosta?

Talla kysymyksella kartoitettiin tiedonhankintakanavia, joita vastaajat kayttivat ennen ostopaatosta.
Vastaajat valitsivat enintddn kolme tarkeinta tietolahdettd, mika tarjosi nakemyksen markkinointi-

viestinnan tehokkuudesta.

6. Oletko kayttanyt verkkopohjaisia laskureita, tekodlyavusteisia tydkaluja tai muita digitaa-

lisia palveluita valitessasi energiatuotetta?

Kysymyksella selvitettiin, kuinka moni vastaaja oli hyédyntanyt digitaalisia ratkaisuja ostoproses-

sinsa aikana. Tulokset antoivat kasityksen digitaalisten tytkalujen kayton yleisyydesta.
7. Kuinka hyddylliseksi koit naméa tydkalut?

Taman kysymyksen avulla arvioitiin digitaalisten tydkalujen hyodyllisyytta vastaajien nakdkulmasta.

Tulokset auttoivat ymmartamaan tyokalujen kayton arvoa asiakkaille.

8. Miten tarkeaa sinulle olisi saada suosituksia tai laskelmia tekoalyn avulla ennen ostopaa-

tosta?

Kysymyksella kartoitettiin vastaajien kiinnostusta tekoalypohjaisiin suosituksiin ja laskelmiin. Tama

auttoi arvioimaan tekoalyn potentiaalia asiakaspalvelussa ja paattksenteossa.

9. Jos voisit hyddyntaa tekodlya tai automaatiota ostoprosessissa, mita ominaisuuksia ar-

vostaisit eniten?

Vastaajat saivat valita useita ominaisuuksia, joita he arvostaisivat tekodlyssa tai automaatiossa.

Tulokset tarjosivat tietoa siitéa, mitk& ominaisuudet koetaan tarkeimmiksi.

10. Millaisissa tilanteissa olisit valmis keskustelemaan tekoalyn tai automaation kanssa

asiakaspalvelussa?

Kysymyksella selvitettiin tilanteet, joissa vastaajat olisivat valmiita kayttdmaan tekoalypohjaista

asiakaspalvelua. Vastaukset auttoivat tunnistamaan tekoalyn kayttémahdollisuuksia.

11. Olisitko kiinnostunut testaamaan uusia digitaalisia palveluita (esim. tekoélypohjainen

energialaskuri tai virtuaalinen asiantuntija)?
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Talla kysymyksella kartoitettiin vastaajien kiinnostusta uusien digitaalisten ratkaisujen kokeilemi-

seen. Tulokset antoivat viitteita siitd, kuinka avoimia asiakkaat ovat innovaatioille.

12. Miten mielestési voisimme parantaa asiakaskokemusta uusilla teknologioilla tai digitaa-

lisilla ratkaisuilla?

Avoimella kysymyksella keréattiin vastaajien ehdotuksia asiakaskokemuksen kehittamiseksi tekno-

logian avulla. Vastaukset tarjosivat arvokasta palautetta tulevaisuuden kehitystyéhon.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

Yksityisasiakas

Yritysasiakas

Kuva 6. Kyselyyn vastanneista kaikki 17 asiakasta olivat yksityisasiakkaita

Kuten nakyy kuvassa 6 ylapuolella, on kyselyyn vastannut yhteensa 17 henkil6d, joista kaikki olivat
yksityisasiakkaita. Selkeasti keskeisin tuote yrityksella on aurinkopaneelit, jotka jokainen kyselyyn
vastannut asiakas oli hankkinut. Taman liséksi kaksi vastaajaa ilmoitti hankkineensa myds akus-
ton. Tuotteet oli paaosin hankittu viimeisen kuuden kuukauden aikana (76,5 %), muutama 6—12

kuukautta sitten (17,6 %) ja vain yksi vastaaja yli vuosi sitten (5,9 %). (kuvat 2 ja 3, 25)
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Sahkdauton latausasema

limalampépumppu

Kuva 7. Asiakkaiden hankkimat tuotteet
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Kuva 8. Kuinka kauan sitten kyselyyn vastanneet asiakkaat olivat tuotteet ostaneet

Tarkeimpia syita tuotteen valintaan olivat energiatehokkuus ja sdasté sahkokuluissa (88,2 %),

hinta (52,9 %) seka ymparistoystavallisyys (47,1 %). Lisaksi merkittavia tekijoita olivat laatu ja kes-

tavyys (35,3 %), asennuksen helppous ja palvelun laatu (23,5 %) seka suositukset (17,6 %). Kysy-

mykseen vastasi kaikki 17 henkil6é ja heilta saatiin yhteensa 47 valittua vastausta.

Taulukko 1. tarkein syy valita kyseinen tuote/palvelu

n | Prosentti
Energiatehokkuus / saastd sahkdkuluissa 15 88,2%
Ympanstoystavallisyys 8 47 1%
Hinta 9 22,9%
Laatu ja kestavyys (takuuajat materiaalille ja tyolle) | 6 35,3%
Asennuksen helppous ja palvelun laatu 4 23,5%
Suositukset (esim. ystavilta tai asiantuntijoilta) 3 17.6%
Muu, mika? 2 11,8%

Tietoa ostopaatdksen tueksi hankittiin paaasiassa yrityksen verkkosivuilta (64,7 %) ja keskustele-

malla myyjan kanssa (52,9 %). Sosiaalinen media (29,4 %), suositukset muilta asiakkailta (17,6 %)

seka kolmannen osapuolen julkaisut (17,6 %) olivat myds tiedonl&hteita. Vastauksissa mainittiin

myos yrityksen luotettavuus alalla, jossa huijaaminen koettiin mahdolliseksi. Kysymykseen vastasi

kaikki 17 henkilda ja heilta saatiin yhteensa 34 valittua vastausta.
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Kuva 9. Mistd kanavista asiakkaat hankki eniten tietoa ennen ostopaatosta

Kyselyyn vastanneista 47,1 % ilmoitti kayttdneensa verkkopohjaisia laskureita, tekoalyavusteisia
tyokaluja tai muita digitaalisia palveluita tuotevalinnassa, kun taas 52,9 % ei ollut kayttanyt naita
palveluita. Naita tyokaluja kayttaneista suurin osa koki ne melko hyddyllisiksi (35,3 %), pieni osa
erittdin hyddyllisiksi (5,9 %) ja jotkut eivat kovin hyodyllisiksi (17,6 %). Huomattavaa on, etta kuiten-
kin 52,9 % vastaajista ei ollut kayttanyt naita palveluita lainkaan. (kuva 11, 27)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%
g

En ole varma

Kuva 10. Erilaisten laskureiden ja palveluiden kayttd energiatuotteita valitessa
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kuva 11. Kuinka hyodylliseksi asiakkaat kokivat tekoalypohjaiset tyokalut

Tekoalyn avulla saatavien suositusten tai laskelmien térkeys jakoi mielipiteitd melko vahvasti mieli-
piteitd: 11,8 % piti niita erittain tarkeina ja 35,3 % melko tarkeina, kun taas 29,4 % ei pitanyt niita
kovin tarkein& ja 23,5 % ei lainkaan tarkeina.

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20% 22% 24% 26% 28% 30% 32% 34% 36%

Kuva 12. Kuinka tarkeéna asiakkaat pitavat tekoadlyn antamia suosituksia tai laskelmia ennen

ostopaatdksen tekemista

Jos tekodlya tai automaatiota voisi hyddyntdé ostoprosessissa, vastaajat arvostaisivat eniten ener-
giankulutuksen ja saasttjen laskelmia (82,4 %), tuotteiden mallinnusta kohteeseen (58,8 %) seka
henkilokohtaisia suosituksia omiin tarpeisiin perustuen (47,1 %). Vahemman kiinnostusta heréattivat
chatbotit tai virtuaaliset asiantuntijat (11,8 %) seka automaattiset muistutukset huolloista ja palve-
luista (5,9 %). Kysymykseen vastasi kaikki 17 henkila ja heilta saatiin yhteensé 36 valittua vas-

tausta.

Taulukko 2. Mitd ominaisuuksia asiakkaat arvostaisivat, jos he voisivat hyddyntaa tekoélya tai

automaatiota ostoprosessissa
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n | Prosentti
Henkilokohtaiset suositukset omiin tarpeisiin perustuen 8 47 1%
Energiankulutuksen ja saastojen laskelmat 14 82,4%
Tuotteiden mallinnus kohteeseen (esim. Aurinkopaneelien 10 58 8%
hahmottaminen katolle) ’
Automaattiset muistutukset huolloista ja palveluista 1 5,9%
Chatbot .tai virtuaalinen asiantuntija vastaamaan kysymyksiin 2 11.8%
nopeasti ’
Muu, mika? 1 59 %

Tilanteista, joissa vastaajat olisivat valmiita keskustelemaan tekodlyn tai automaation kanssa asia-
kaspalvelussa, suosituimmaksi nousi tietojen saaminen tuotteista ennen ostoa (70,6 %). Vianet-
sinta ja tekninen tuki (35,3 %) saivat kannatusta, seka huolto- ja yllapitopalvelut (17,6 %). Yksi vas-
tagjista ilmaisi haluavansa keskustella vain ihmisen kanssa. Muuten asiakkaat olivat valmiita kayt-
tamaan tekodalyd apuna erilaisissa tilanteissa. Kysymykseen vastasi kaikki 17 henkil6a ja heilta

saatiin yhteensa 23 valittua vastausta.

0% 109 209 309 40% 509 609 709 809
Vianetsinta ja tekninen tuki 35%

Huolto- ja ylldpitopalvelut 18%

Kuva 13. Millaisissa tilanteissa asiakkaat olisivat valmiita keskustelemaan tekoalyn tai automaation

kanssa asiakaspalvelussa

Uusien digitaalisten palveluiden testaamisesta oltiin yleisesti kiinnostuneita: 29,4 % oli erittéin ha-
lukkaita ja 35,3 % melko halukkaita testaamaan palveluita. Kiinnostumattomuuttakin ilmeni, kun
vastaavasti 23,5 % ei ollut kovin halukkaita ja 11,8 % ei lainkaan halukkaita testaamaan uusia digi-

taalisia palveluita.
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Erttdain halukas

Ei kovin halukas 24%

Eiyhtaan halukas

Kuva 14. kiinnostus uusia digitaalisia palveluita kohtaan

Avoimissa vastauksissa asiakaskokemuksen parantamiseksi ehdotettiin nykyisten aurinkopanee-
lien ja akkujen toimivuuden ja parametrien ohjelmointia, investoinnin takaisinmaksuajan mallinta-
mista, avoimia laskureita ilman tarjoustietojen luovuttamista, sekéa palveluiden joustavuutta ja toimi-
vuutta. Kiitosta saivat myyjat ja asentajat, jotka auttoivat asiakkaita invertterin ja akuston ohjauk-
sessa. Uusi tekoalypohjainen beta-versio tuotannon ja kaytdén optimoinnissa herétti uusia odotuk-
sia. Parannusehdotuksina mainittiin asennuskohtaisen kayttdopastuksen kehittdminen seka jalki-
markkinoinnin tehostaminen. Hinnoittelun lapinakyvyyteen toivottiin kehitysta, jossa asiakkaalle
selvidisi koko hankinnan hinta kaikkine kuluineen mahdollisimman nopeasti ja selkeésti. Lisaksi

vastauksissa toivottiin mobiilisovellusta huolto- ja vianmaarittelyn tueksi.

Yhteenveto tarkeimmista asiakaskyselyn kysymyksista, joita ei ole viela tassa vaiheessa tarkem-

min analysoitu:

1. Asiakaskunta ja tuotteet: Kaikki 17 vastaajaa olivat yksityisasiakkaita, jotka olivat hankki-
neet aurinkopaneelit, joista kaksi oli hankkinut myds akuston. Suurin osa (76,5%) oli tehnyt

hankinnan viimeisen kuuden kuukauden aikana.

2. Tarkeimmat ostopaatdksen tekijat: Energiatehokkuus ja sdastd sahkokuluissa (88,2%),

hinta (52,9%) seka ymparistoystavallisyys (47,1%) olivat tarkeimmat valintakriteerit.

3. Tiedonhankinta: Asiakkaat hankkivat tietoa pddasiassa yrityksen verkkosivuilta (64,7%) ja

keskustelemalla myyjan kanssa (52,9%).

4. Digitaalisten tydkalujen kaytto: Lahes puolet (47,1%) oli kayttanyt verkkopohjaisia lasku-
reita tai digitaalisia palveluita tuotevalinnassa, ja naista suurin osa koki ne vahintaan melko

hyodyllisiksi.
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5. Kiinnostus tekoalyratkaisuihin: Vastaajista 64,7% oli erittain tai melko halukkaita testaa-
maan uusia digitaalisia palveluita, kuten tekoalypohjaisia energialaskureita tai virtuaalisia
asiantuntijoita.

6. Toivotut ominaisuudet: Asiakkaat arvostaisivat eniten energiankulutuksen ja saastdjen
laskelmia (82,4%), tuotteiden mallinnusta kohteeseen (58,8%) seka henkilokohtaisia suosi-
tuksia (47,1%).

7. Kehityskohteet: Asiakaskokemuksen parantamiseksi toivottiin parempaa toimivuutta, avoi-
mia laskureita, hinnoittelun l&pinakyvyytta, parempaa kayttoopastusta sek& mobiilisovelluk-

sia huoltoon ja vianmaaritykseen.

4.5 Tulosten analysointi ja vertailu

Tassa alaluvussa analysoidaan ja vertaillaan tutkimuksen (haastattelu ja asiakaskysely) tuloksia
tutkimuskysymyksiin. Pyrkimyksené on yhdistaa yritysjohdon ndkemykset tekodalyn roolista ja asi-
akkaiden kokemukset ja odotukset digitaalisista ratkaisuista. Taman pohjalta pyritdan vastaamaan
seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

Paatutkimuskysymykset:
— K1 Miten tekodly voi tehostaa uusasiakashankintaa Suomessa?

— K2 Mille sektoreille yrityksen strategian mukaan soveltuisivat tekoalypohjaiset ratkaisut?

Alakysymykset
— K2.1 Miten lisata brandin tunnettavuutta digitaalisia ratkaisuja hyédyntamalla?

- K2.2 Mita uusia liiketoimintamahdollisuuksia kestavan kehityksen periaatteet voivat tarjota yrityk-

selle?

Tutkimuksen aineisto kerattiin puolistrukturoiduilla teemahaastatteluilla, joiden tulokset analysoitiin
laadullisen sisallonanalyysin menetelmia hyddyntden. Haastattelutilanteissa vastaukset dokumen-
toitiin tiivistetyssa muodossa lyhennetekniikalla, mik& mahdollisti oleellisen tiedon nopean tallenta-
misen haastattelun sujuvan etenemisen varmistamiseksi. Haastattelun jalkeen muistiinpanot litte-

roitiin puhtaaksi kirjalliseen muotoon, jolloin haastattelutilanne oli viela tuoreena haastattelijan mie-

lessd. Tama toimintatapa parantaa tutkimuksen luotettavuutta, silla tiedon tarkkuus sailyy
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paremmin nopealla kasittelylla (Rubin & Rubin 2005, 224 & 229). Haastattelukysymykset oli jasen-
netty ennalta méaariteltyjen teemojen mukaisesti, mika helpotti aineiston systemaattista luokittelua
analyysivaiheessa. Alkuperainen teemoittelu toimi analyysirungon pohjana, mutta sita taydennettiin

uusilla teemoilla, jotka aineiston analyysissé nousi esiin.

Tutkimuksen empiirinen aineisto keréattiin verkkopohjaisella asiakaskyselylld, jonka toimeksiantaja
valitti asiakkailleen sédhkoisesti. Kysely koostui 12 kysymyksesta, siséltaen seka strukturoituja mo-
nivalintakysymyksia ettd avoimia kysymyksia. Tama kyselytapa mahdollisti sek& maarallisen etta
laadullisen aineiston kerdamisen samanaikaisesti, mik& vahvistaa tulosten luotettavuutta ja moni-
puolistaa analyysia. Monivalintakysymysten vastaukset yhdistettiin kvantitatiivisesti niin, ettd yleiset
vastauskuviot saatiin esiin. Avoimet vastaukset analysoitiin erikseen sisalldnanalyysin menetel-
malla haastattelun jalkeen, kirjoittamalla vastaukset puhtaaksi, minka jalkeen samankaltaiset ilmai-
sut ryhmiteltiin ja tiivistettiin kysymyksittain teemoiksi. (Opinkirjo s.a.)
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5 Tutkimustulokset ja kehitysehdotukset

Tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd Rasol Oy:n uusasiakashankinta perustuu vahvasti digitaalisiin
kanaviin, kuten some- ja Google-mainontaan seka sahkodpostimarkkinointiin. Talla hetkella teko-
alya hyodynnetaan kuitenkin vain hyvin rajallisesti — kayttssa on ainoastaan yksinkertainen pai-
nikebotti, joka ohjaa asiakasta muutaman vaihtoehdon kautta yhteydenottolomakkeelle. Yrityksen
edustajan mukaan valtaosa uusista asiakkaista tulee digitaalisten kanavien kautta, mutta tekoalyyn
perustuvia ratkaisuja, kuten automaatiota, analytiikkaa tai asiakaspalveluchatbotteja, ei ole viela

otettu laajemmin kayttoon.

Asiakaskyselyn perusteella noin puolet vastaajista (47 %) oli hyddyntanyt verkkopohjaisia lasku-
reita, tekodlyavusteisia tytkaluja tai muita digitaalisia palveluita kartoittaessaan eri tuotevaihtoeh-
toja. Yleisesti naista tyOkaluista koettiin olevan hyotya, erityisesti energiankulutuksen ja saasttjen
laskelmissa seka tuotteiden mallinnuksessa kohteeseen. Tekoélypohjaisten suositusten ja laskel-
mien tarkeydesta asiakkaiden mielipiteet kuitenkin jakautuivat: osa piti niita tarkeina, osa ei lain-
kaan merkityksellisina.

Tulosten perusteella voidaan todeta, ettd tekoalylld olisi selvasti potentiaalia tehostaa uusasiakas-
hankintaa erityisesti tarjoamalla asiakkaille henkilokohtaisempia suosituksia, automatisoituja las-
kelmia ja visuaalisia mallinnuksia. Nykyisellaan yrityksessé ei kuitenkaan hyédynneta naitd mah-
dollisuuksia taysimaaraisesti. Tekoalyratkaisujen kayttoonotto nahdaan kuitenkin realistisena ja
harkinnan arvoisena vaihtoehtona yrityksen puolesta, jota myds tukee asiakkaiden kiinnostus ja
valmius uusien digitaalisten palveluiden kayttéon (65 % asiakkaista olisi erittéin tai melko haluk-
kaita testaamaan uusia palveluita). Tekodlypohjaisten ratkaisuiden hyddyntaminen voisi nain ollen

tuoda kilpailuetua ja parantaa uusasiakashankinnan tehokkuutta tulevaisuudessa.

Yritys toimii uusiutuvan energian alalla, painottuen erityisesti aurinkosahkdjarjestelmiin, jotka edus-
tavat ymparistoystavallisia ja kestavaan kehitykseen sitoutuvia ratkaisuja. Nain ollen yrityksen stra-
tegia tukee jo itsessdan ymparistoystavallisten tuotteiden ja palveluiden kehittamista. Laajentu-
mista muihin sektoreihin ei ole talla hetkella suunnitteilla. Haastattelussa yrityksen edustaja naki
tekoalyn tuovan eniten hyotyd markkinointiin, asiakaspalveluun ja jarjestelmien suunnitteluun.
Konkreettisena kehitysideana esitettiin hintalaskurin kehittaminen tekoalyn avulla, jolloin laskuri
voisi suunnitella asiakkaalle sopivan jarjestelméan ja esimerkiksi visualisoida aurinkopaneelien si-

joittelun satelliittikuvan perusteella.

Asiakaskyselyn tulokset tukevat tatd ndkemystéa: asiakkaat arvostaisivat erityisesti energiankulu-
tuksen ja sdastojen laskelmia (82%), tuotteiden mallinnusta kohteeseen (59 %) seka henkilokohtai-

sia suosituksia (47 %). Vastaajat olivat myds kiinnostuneita kayttamaan tekoalya
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tiedonhankinnassa ennen ostoa seké teknisessé tuessa ja vianmaarityksessa. Asiakaskyselyn pe-
rusteella yrityksen verkkosivut ja henkilokohtainen kanssakayminen myyjan kanssa nousivat asiak-
kaiden tarkeimmiksi tiedonlahteiksi, mutta myds sosiaalisen median kanavat ja eri tahoilta saadut
suositukset osoittautuvat merkittaviksi asiakkaiden paatoksenteossa.

Tekodlypohjaisia ratkaisuja voitaisiin hyédyntad esimerkiksi markkinoinnissa ja uusasiakashankin-
nassa kohdennetun mainonnan ja personoitujen tarjousten muodossa, seka jarjestelmien mitoituk-
sessa erilaisten laskureiden ja visualisointitytkalujen kautta. Lisaksi tekoalya voidaan soveltaa
asiakaspalvelussa chatbottien ja virtuaalisten asiantuntijoiden avulla, tuotesuunnittelussa ja seka
jalkimarkkinoinnissa ja huoltopalveluissa automaattisissa muistutuksissa, seké mahdollisesti mobii-
lisovelluksen kaytdssa. Personoidun siséllon, kohdennettujen kampanjoiden seka tekoélyavustei-
sen asiakaskeskeisyyden avulla asiakkaat voivat saada kohdennettuja ja helposti ymmarrettavia
laskelmia, jonka myota brandin nakyvyys ja houkuttelevuus voisivat kasvaa potentiaalisten asiak-
kaiden keskuudessa seka lisata luotettavuutta ja uudelleenoston todennakoisyytta nykyisten asiak-

kuuksien keskuudessa.

Ymparistoystavallisyys oli kolmanneksi tarkein syy asiakkaiden ostopaatokselle (47%), ja energia-
tehokkuus oli tarkein (88 %). Tama havainto korostaa kestavan kehityksen kasvavaa merkitysta
yrityksen toimintakentéassa. Tekodlyratkaisuilla on suurta potentiaalia kestavan kehityksen mukai-
sen liiketoiminnan edistamisessa useilla eri tavoilla. Tekoaly voi tukea kestavan kehityksen mu-
kaista liiketoimintaa esimerkiksi tarjoamalla asiakkaille tarkempia laskelmia investoinnin ymparist6-
vaikutuksista ja takaisinmaksuajasta seka optimoimalla jarjestelmien toimintaa. Liséksi digitaalis-
ten palveluiden avulla voidaan korostaa yrityksen innovatiivisuutta ja ympaéristévastuullisia ratkai-

suja, mika voi vahvistaa yrityksen asemaa vastuullisena toimijana.

Tutkimuksen tulokset osoittavat, etta tekodalylla on suuri potentiaali Rasol Oy:n uusasiakashankin-
nan ja asiakaspalvelun kehittamisessa. Erityisesti digitaalisten kanavien ja tytkalujen hyddyntami-
nen voi merkittavasti tehostaa naita prosesseja. Yrityksen johto ja asiakkaat ovat yhta mielta siita,
ettd tekodly tarjoaa mahdollisuuksia parantaa markkinoinnin kohdentamista ja yksildida asiakkaille
tarjottavia laskelmia tarkasti heidan tarpeidensa mukaan. Lisaksi tekoaly voi toimia merkittdvana
voimavarana asiakaslahtoisissa palveluprosesseissa, esimerkiksi tekodlyavusteisten asiakaspalve-

luratkaisujen ja automaatioiden avulla.

Investoimalla tekoalyn kayttdon Rasol Oy voi vahvistaa asemaansa uusiutuvan energian markki-

noilla ympéristdystavallisena ja innovatiivisena brandind. Samalla tekoély tarjoaa mahdollisuuden
avata uusia liiketoimintamahdollisuuksia, jotka perustuvat kestavan kehityksen periaatteisiin ja tu-
kevat yrityksen strategisia tavoitteita. Nama kehitysaskeleet voivat tuoda yritykselle kilpailuetua

alalla, sekd parantaa monin eri tavoin asiakaskokemusta.
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5.1 Kehitysehdotukset

Yrityksessa ollaan valmiita panostamaan seka aikaa etta rahaa tekoalyn hyddyntamiseen yrityksen
liketoiminnassa, mikali tama nahdaan konsernitasolla hyddylliseksi seikaksi. Myds erilaiset yhteis-
tydmahdollisuudet tekodly- tai muiden teknologiakumppaneiden kanssa ndhdaan potentiaalisina
mahdollisuuksina. Kehitysehdotukset on luotu yrityksen toimeksiantajan kanssa kaydyn haastatte-
lun ja asiakaskyselyn pohjalta ilmenneista seikoista.

5.1.1 Hintalaskurin kehitys

Yrityksen puolelta konkreettisena kehitysideana esitettiin hintalaskurin kehittdminen tekoalyn
avulla. Ideaalitilanteessa laskuri voisi asiakkaan tietojen perusteella suunnitella juuri hénelle sopi-
van kokoisen jarjestelméan hintoineen, ja esimerkiksi satelliittikuvan perusteella piirtda aurinkopa-
neelit asiakkaan katolle. My0s asiakkaat toivoivat kyselyn perusteella hintalaskurin kehitysta.
Yrityksen sivuilla on nykyisin varsin helppokayttdinen ja yksinkertainen hintalaskuri.

Perustiedot

Kohde *

- Valitse - v
Kattomateriaali *

- Valitse - v
Kerrosten lukumasra *

- Valitse - v
Sahkénkulutus kWh / vuosi *

- Valitse - v

Kattokulma *

T TT T )

Tasakatto < 20 astetta 20-35 astetta =35 astetta

Alue *

- Valitse - v

Kuva 15. kuvankaappaus hintalaskurin ensinmaisesté vaiheesta (Rasol Oy)
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Ensimmaisessé vaiheessa asiakasta pyydetaan tayttamaan perustiedot (kohde, kattomateriaali
kerrosten lukumaara, sédhkonkulutus kWh / vuosi, katon kulma, sekéa alue). mika on varsin nopea
ja helppo vaihe. Hintalaskurin ohessa kerrotaan hyvin mité ty6 sisaltdéa (aurinkopaneelit, kiinnitys-
mekaniikan, invertterin sek&a asennuspalvelun), mika helpottaa asiakasta saamaan kokonaiskasi-
tyksen tyon sisallosta. Taman jalkeen asiakkaalle tarjotaan yhteydenotto lomaketta, jonka tayttami-
sen jalkeen asiakas saa hinta-arvion ja yhteenvedon.

Nykyista hintalaskuria voisi varsin helposti kehittaé asiakkaiden toivomaan suuntaan. Perustietojen
tayttamisen hintalaskuri voisi nayttdd suoraan hinta-arvion ja yhteenvedon ja tAman peréan tarjota
nykyista yhteydenottolomaketta. Nain asiakas nékisi suoraa suuntaa antavan paneelien hinnan ja
maaran. Tama voisi auttaa lapindkyvyyden ja luotettavuuden rakentamisessa, yrityksen strategi-
aan mukaisesti. Tai vaihtoehtoisesti yritys voisi antaa verkkosivuilla hintaesimerkkeja, esimerkiksi
hinta-arviot pienemman jarjestelman hankinta rivitaloon seka suuremman jarjestelman hankinta

suureen omakotitaloon.
5.1.2 3D mallinnus

Aurinkopaneelien tehokas kayttd edellyttaa huolellista suunnittelua ja tarkkaa sijoittelua asennus-
paikan mukaan. 3D-mallinnus tarjoaa tassa yhteydessa merkittavia etuja mahdollistamalla tarkat
visuaaliset ja tekniset simulaatiot ennen varsinaista asennusvaihetta. Esimerkiksi rakennuksen ka-
ton 3D-mallinnus mahdollistaa paneelien optimaalisen sijoittelun ottaen huomioon useita kriittisia

tekijoita, kuten katon muodon, varjostavat tekijat ja paneeleille varatun tilan tehokkaan kayton.

3D-mallinnus tarkoittaa tietokoneohjelmiston kayttta digitaalisten, kolmiulotteisten esitysten luomi-
seen rakennuksista, laitteista tai komponenteista. Prosessi alkaa kaksiulotteisesta geometriasta ja
kehittyy yksityiskohtaisiksi 3D-muodoiksi kolmiulotteisessa koordinaattijarjestelmassa. 3D-mallin-
nusta kaytetadn laajalti esimerkiksi rakennussuunnittelussa, tuotekehityksessa ja visualisoinnissa.
Sen avulla esimerkiksi suunnittelijat ja insin66rit voivat suunnitella, visualisoida ja dokumentoida
laitteistoja ennen niiden varsinaista rakentamista. Lisaksi 3D-mallinnus on tehokas ja ymparistoys-
tavallinen tapa luoda mallinnuksia, kehittéd& prototyyppeja, visualisoida tuoteideoita ja simuloida

asioiden toimintaa ennen varsinaista toteutusta. (Eskola 16.8.2023, Adobe s.a.)

Esimerkiksi drone kuvauksella tai tarkoilla satelliittikuvilla saadaan tarkka kuva olemassa olevasta
katosta, jonka péaélle asiantuntevasti aseteltu digitaalinen 3D-malli paneeleista tuo esiin asennuk-
sen lopullisen ulkon&én hyvin realistisen nékoisesti. Esimerkiksi suomalainen yritys Visu24 tarjoaa
tallaisia palveluita ja on toteuttanut muun muassa aurinkovoimaloiden visualisointeja, joissa yhdis-
tetddn drone kuvaus ja 3D-mallinnus. TAma on hyva esimerkki, kuinka teknologiaa voidaan hyo-

dyntda asiakaslahtbisessa suunnittelussa. (Visu24)
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Kuva 16. Esimerkki havainnollistavasta 3D-mallinnuksesta (kuva tuotettu Adobe Firefly -tekoalylld)

Kyseisen tekniikan kayttdonotto aurinkoenergiaratkaisujen suunnitteluun parantaa jarjestelmien ko-
konaistuottavuutta seka tuottaa merkittéavia saastoja seka ajallisesti etta taloudellisesti suunnittelu-

ja asennusvaiheissa. Tama avaa uusia mahdollisuuksia aurinkoenergia-alan yritykselle, joka pyrkii

[oytamaan alykkaita ja ekologisesti kestavia energiaratkaisuja tulevaisuuden tarpeisiin.

5.1.3 Tekoalyn mahdollisuudet asiakasprosesseissa

Tekoaly on nykyaan olennainen tyokalu asiakaslahtoisyyden kehittdmisessa. Sen avulla yritykset
voivat tarjota yksil6llista ja ennakoivaa palvelua, jota aiemmin olisi ollut vaikea toteuttaa. Tekodalyn
avulla on mahdollisuus luoda monikanavainen ja saumaton palvelukokemus. Tekodaly pystyy kasit-
telemaan suuria tietomaaria ja analysoimaan dataa samanaikaisesti, mika auttaa esimerkiksi tun-
nistamaan haastavat tilanteet ja reagoimaan niihin hyvin nopeasti tai ohjaamaan ne oikealle tuki-
henkildlle. Liséksi tekoaly toimii ympari vuorokauden, ja koneoppiminen sekd automaatiot edistavat
asiakkaiden tarpeiden ymmartamista ja ennakointia. TAma voi tehostaa yrityksen sisaisia proses-
seja seka tehda asiakasprosesseista tehokkaampia, joustavampia ja aidosti asiakaslahtdisempia,
mika nakyy parantuneena asiakastyytyvaisyytena ja uskollisuutena. (Inavolu 2024, s.1-20 & Carl-
son 2.4.2024)
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[Tekodly ratkaisut]

|
I—I—I—I—I
I I I !

[Kohdennettu [Asiakaspalvelu [Prospektointi [Jarjestelmien

markkinointi] (chatbotit)] & myynnin suunnittelul
ennustaminen]
(Esim. hintalaskurin kehittaminen:
raatdloity jarjestelmdn koko ja hinta
sekd satelliittikuva katosta)

Kuva 17. Tekoéalyn potentiaaliset sovelluskohteet uusasiakashankinnassa (kuva tehty Affinity

Designer kuvankasittelyohjelmalla)
Esimerkkeja tekoalyn kaytosta:

o Kohdennettu markkinointi: Tekodlya voidaan hyddyntad analytiikassa ja kohderyhman

maadrittelyssé, jolloin mainonta osuu paremmin oikealle yleisélle.

e Asiakaspalvelu (chatbotit): Tekoalypohjaiset chatit voivat tehostaa asiakaspalvelua ja

tarjota reaaliaikaisia vastauksia.

e Prospektointi & myynnin ennustaminen: Ennakoiva analyysi auttaa tunnistamaan

potentiaalisia asiakkaita ja optimoimaan myyntiprosessia.

o Jarjestelmien suunnittelu: Esimerkiksi hintalaskuria voitaisiin kehittda tekoalyn avulla
siten, etta asiakkaan tiedot ja mahdollisesti satelliittikuvat huomioidaan, mikd mahdollistaisi

paremmin raataldidyn aurinkojarjestelman suunnittelun ja hinnoittelun.

Tama on havainnolistava esimerkki kuva, miten tekoélya voitaisiin integroida useisiin

liketoiminnan osa-alueisiin parantaen uusasiakashankintaa ja -palveluita.
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6 Johtopaatokset

Tutkimuksen teoreettinen perusta ja lahdeaineisto tukivat hyvin ty6td, joka toteutettiin toimintatutki-
muksena, jossa yhdistettiin maarallisia ja laadullisia tutkimusmenetelmia. Valittu tietoperusta sisalsi
kirjallisuuskatsauksen tyolle keskeisia teemoja ja aiheita, jotka auttoivat jasentamaan tutkimusky-
symykset ja maarittelemaan paateemat selkedammin. Kattava lahdeaineisto tuki tutkimuksen teo-

reettista perustaa, joka ohjasi kaytanndssa tehtyja toimenpiteita ja aineiston analyysia.

Kyselytutkimuksen avulla keréattiin maarallista aineistoa asiakkaiden kokemuksista ja nakemyk-
sista, mika toi tutkimukseen yleistettavyytta ja laajuutta. Laadullinen haastattelu puolestaan syvensi
ymmarrysta yrityksen edustajan nédkemyksista ja palveluiden toimivuudesta seka palveluproses-
sien haasteista ja onnistumisista. Eri menetelmien yhdistelmalla pystyttiin varmistamaan, etta tutki-
muksen tulokset olivat tarkoituksenmukaisia ja syvallisia, mika lisési tutkimuksen luotettavuutta ja
auttoi tuottamaan seké kaytanndllisia ettd teoreettisia johtopaatoksia toimeksiantajan palveluiden
kehittamiseksi.

Keskeisimmat havainnot liittyvat seka asiakkaiden kokemuksiin etté toimeksiantajayrityksen nykyti-
laan ja kehitystarpeisiin tekoalypohjaisten ratkaisujen hyédyntamisessa asiakashankinnassa ja
asiakaslahtdisyyden parantamisessa. Kyselytutkimuksen (luku 4) perusteella suurin osa vastaajista
oli hankkinut aurinkopaneelit viimeisen puolen vuoden aikana ja asiakkaat hakevat tietoa paaasi-
assa yrityksen verkkosivuilta ja myyjien kanssa kaydysta vuorovaikutuksesta puhelimitse ja sahko-
postitse. Tarkeimmiksi ostopaatokseen vaikuttaneiksi tekijoiksi nousivat energiatehokkuus, saast6

séhkokuluissa sekd ymparistoystavallisyys.

Asiakaskyselyn tulosten mukaan asiakkaat arvostavat erityisesti energiankulutuksen ja sdéastojen
laskelmia, tuotteiden kohdemallinnusta sek& henkilokohtaisia suosituksia. Noin 47 % asiakkaista
oli kayttanyt verkkopohjaisia laskureita tai muita digitaalisia palveluita ostoprosessin tukena, ja suu-
rin osa koki naiden tytkalujen olevan melko hyédyllisia. Nama tulokset osoittavat, etta toimivat ja
hyodylliset tekoalypohjaiset ratkaisut voisivat merkittavasti parantaa asiakaskokemusta. Tekoaly-
pohjaisille suosituksille ja laskelmille on kysyntad, ja yrityksen kannattaa tutustua eri vaihtoehtoihin,
miten se voisi kehittdd nykyisi& digitaalisia palveluita vastaamaan asiakkaiden tarpeita entista pa-
remmin. Toisaalta osa asiakkaista suhtautuu vieléa varauksella uusiin teknologioihin, mika on hyva

huomioida palveluiden kehittAmisessa.

Tulokset osoittavat, ettd Rasol Oy:n uusasiakashankinta painottuu voimakkaasti digitaalisiin kana-
viin, kuten some- ja Google-mainontaan seka séahkopostimarkkinointiin. Markkinointi on ulkoistettu,
eika tekodlypohjaisia ratkaisuja ole vield yrityksessa laajasti kaytossa. Yrityksen edustaja ndkee

tekoalyn tulevaisuuden potentiaalin erityisesti markkinoinnissa, asiakaspalvelussa seka
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jarjestelmien suunnittelussa. Tarkeimpina kehityskohteina mainittiin nykyisten digitaalisten tyokalu-
jen ja laskureiden kehittaminen tekoélyn avulla, esimerkiksi asiakaskohtaisen jarjestelmasuunnitte-
lun ja tarjousten automatisoinnin tueksi. Yrityksessa tunnistetaan myds tekoalyn kayttéonoton
haasteita, kuten tietoturva ja rajalliset resurssit, mutta konsernin tuki mahdollistaa laajemmat kehi-
tyspanostukset tulevaisuudessa. Yritys on valmis investoimaan tekodalyratkaisuihin, mikali ne nah-
daan hyddyllisiksi liiketoiminnan kannalta. Yrityksen nakdkulmasta tekodly tarjoaa merkittavia mah-
dollisuuksia asiakashankinnan ja asiakaspalvelun tehostamiseen, mutta tekoalyn kayttéonotto vaa-
tii suunnitelmallisuutta, resursseja ja tietoturvaan panostamista.

Tutkimuksen tuloksissa on esitetty pari erilaista kehitysideaa, tekoalylahtdinen hintalaskuri ja 3D-
mallinnuksen hyodyntaminen. Nama vaihtoehdot tarjoavat konkreettisia keinoja palveluprosessin
kehittamiseksi. Tekodlya voitaisiin hydodyntaa esimerkiksi kohdennetussa markkinoinnissa, yksilol-
listen suositusten antamisessa seka visuaalisten mallien luomisessa, jotka tukisivat aurinkopanee-
lien asennuksen suunnittelua. Molempien toimenpiteiden avulla yritys voisi parantaa palvelujen |&-

pindkyvyyttd, kustannusarvioiden tarkkuutta ja asiakaslahtoisyytta.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta tutkimuksen havainnot tukevat yrityksen siirtymista kohti entista
digitaalisempaa ja asiakaslahtbisempéaa toimintamallia, jossa tekoalylla on keskeinen rooli tulevai-
suuden Kilpailukyvyn varmistamisessa.
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Taulukko 3. Tutkimuksen keskeiset havainnot (tehty Microsoft Wordilla)

Tutkimuskysymys Keskeiset havainnot

K1: Miten tekoély voi - Tekoaly voi tehostaa asiakashankintaa erityisesti
tehostaa markkinoinnin kohdentamisessa ja asiakasdatan
uusasiakashankintaa analysoinnissa.

Suomessa? - Tekoalyn avulla voi luoda raataloityja hinta-arvicita ja

laskelmia, henkilokohtaisia suosituksia, seka mallintaa
aurinkopaneelit asiakkaan katolle havainnollistaen
lopputuloksen.

K2: Mille sektoreille
yrityksen strategian mukaan
soveltuisivat
tekodlypohjaiset ratkaisut?

- Tekoalypohjaiset ratkaisut soveltuvat erityisesti
markkinointiin, asiakaspalveluun ja jarjestelmien
suunnitteluun.

- Tekoalyn avulla voidaan parantaa palveluiden
saavutettavuutta ja raatalointia kaikissa kohderyhmissa,
kuten personoidut suositukset seka visuaaliset tyokalut.

K2.1: Miten lisatéd bréndin
tunnettavuutta digitaalisia
ratkaisuja hyddyntamalla?

- Tekoaly voi tehostaa mainonnan kohdentamista ja
viestinnan personointia. esim. tekoalypohjaiset laskurit,
suositukset.

- Brandin luotettavuus ja asiantuntijuus korostuvat, kun
digitaaliset tyokalut tukevat asiakasta paatoksenteossa.

- Yritys voisi painottaa strategiassaan asiakaskyselyssa
ilmenneita teemoja, kuten energiatehokkuutta,
ymparistoystavallisyytta ja kustannussaastoja.

- Yrityksen mahdollisuus profiloitua edellakavijana

K2.2: Mita uusia
lilketoimintamahdollisuuksia

ymparistoystavallisyys ja ymparistoystavallisissa, digitaalisesti tuetuissa
kestavan kehityksen energiaratkaisuissa.

periaatteet voivat tarjota - Tekodly voi auttaa tunnistamaan uusia

yritykselle? asiakassegmentteja ja kehittamaan palveluita, jotka

tukevat asiakkaiden siirtymista kestavampiin ratkaisuihin.

6.1 Jatkotutkimusehdotukset

Taman tutkimuksen analyysi herattaa jatkokysymyksia muun muassa siitd, miten tekoalya kaytan-
ndssa implementoidaan yrityksen resurssirajoitteiden keskella ja milla aikataululla investoinnit digi-
taalisiin ratkaisuihin voidaan realisoida. Naisté jatkotutkimus- ja kehityskysymyksista voisi olla poh-
dittavaa tulevaisuudessa. Tekodaly voi avata uusia palvelumalleja, kuten kokonaisvaltaisen energia-
konsultoinnin tai automatisoidut huolto- ja seurantajarjestelmat, jotka ottavat huomioon kestavan
kehityksen periaatteet ja asiakasodotukset. Taméan tutkimuksen tulokset muodostavat vakaan poh-
jan jatkotutkimukselle ja kehitystydlle, silla se havainnoi paitsi nykyisia haasteita, myts mahdolli-
suuksia tekodlyratkaisujen ja innovatiivisten digitaalisten tydkalujen kayttoonottamiseksi osaksi yri-
tyksen liiketoimintaa.
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Tekodélypohjaisten analytiikka- ja segmentointitytkalujen kayttéonotto uusien asiakasryhmien tun-
nistamisessa ja markkinoinnin personoinnissa voisi olla hyddyllista. Erilaisten tekoélypohjaisten
tyokalujen avulla markkinointikampanjoita voitaisiin kohdentaa tehokkaammin, mika voisi parantaa
asiakashankinnan tuloksia ja vahent&a nykyisin koituvia kustannuksia. Yritys voisi myos harkita
jonkin ymparistdsertifkaatin hankkimista. Esimerkiksi ISO 14001 -sertifikaatti on kansainvalisesti
tunnustettu ymparistéjohtamisen standardi, joka tarjoaa yrityksille systemaattisen viitekehyksen
ympdristbvaikutusten hallintaan ja vahentamiseen. Se perustuu jatkuvan parantamisen periaattee-
seen, jossa organisaatio sitoutuu sdénndllisesti arvioimaan ja kehittaméén ymparistétoimintaansa.
(Simola 24.1.2025) Nama jatkotutkimus- /kehitysehdotukset tukevat yrityksen mahdollisuuksia vah-
vistaa kilpailukykyaén ja vastata asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin digitaalisessa toimintaymparis-

tossa, yrityksen toimialalla.

6.2 Pohdinta

Tutkimuksen onnistumista arvioidaan tassa tapauksessa sen tavoitteiden ja ongelmanratkaisun
kautta. Tutkimus tarjosi kattavan kuvan yrityksen nykyisista toimintatavoista ja asiakkaiden nake-
myksista tekoalyn hyddyntdmismahdollisuuksista. Tutkimusmenetelmina kaytettiin seka maarallista
kyselya etta laadullista haastattelua, mika lisdsi monipuolisuutta ja antoi syvemman ymmarryksen
tutkittavasta aiheesta. Kyselyn pienen vastausmaaran takia tulosten yleistettavyys on kuitenkin ra-
jallista, mika on yksi tutkimuksen keskeisimmista rajoituksista. Tutkimustydn paatteeksi saatiin pa-
rempi kasitys yrityksen nykytilasta seka asiakkaiden ajatuksista tekoalyn suhteen, ja niiden poh-
jalta luotiin yritykselle konkreettisia kehitysehdotuksia. Systemaattisesti ja lapinakyvasti tehty ana-
lyysi seka tutkimuksen raportointi vahvistavat tulosten uskottavuutta ja mahdollistavat niiden kay-

ton kehittdmistydn pohjana.

Digitaalisten ratkaisujen, kuten tekoélypohjaisten tytkalujen ja automaation, hyddyntaminen tar-
joaa yritykselle merkittdvia mahdollisuuksia edistdd ymparistoystavallisyyttd seka kehittaa liiketoi-
mintaa. Esimerkiksi tekodlylla voidaan optimoida energiankayttéa ja suunnitella asiakkaille juuri
heidan tarpeisiinsa sopivia aurinkosahkojarjestelmid, mika tukee resurssien tehokasta kaytt6a ja
vahentaad ymparistokuormitusta. Nain asiakkaat saavat entista raataloidympia ja ekologisempia rat-
kaisuja, mika lisda yrityksen kilpailukykya ja vahvistaa brandia kestavan kehityksen toimijana. Sa-
malla kehittamistoimenpiteet, kuten markkinoinnin kohdentaminen ja asiakaspalvelun automati-
sointi, tehostavat asiakashankintaa ja parantavat palvelukokemusta. Nama toimet liittyvét suoraan
tutkimuskysymyksiin, joissa selvitettiin tekodlyn mahdollisuuksia uusasiakashankinnan tehostami-

sessa ja kestavan kehityksen liikketoimintamahdollisuuksien hy6dyntdmisessa. Kokonaisuutena
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digitaalisten ratkaisujen kehittdminen tukee seka yrityksen liiketoiminnallisia tavoitteita ettd ympa-

ristbvastuullisuutta.

Tutkimuksen tuloksia voidaan hyodyntaa kaytanndssa monipuolisesti yrityksen kehittdmistydssa.
Tutkimuksessa tulleet tiedot asiakkaiden tarpeista, kokemuksista ja suhtautumisesta uusiin digitaa-
lisiin palveluihin tarjoaa yritykselle hyvéa pohjan palveluiden ja asiakashankinnan kehittamiselle.
Tutkimuksessa esiin nousseet kehitysehdotukset, kuten tekoalyavusteisten laskureiden ja suunnit-
telutydkalujen kayttoonotto sekd markkinoinnin kohdentaminen tekoalyn avulla, antavat konkreetti-
sia esimerkkeja mahdollisille investoinneille tulevaisuudessa. Lisdksi tutkimuksen havainnot autta-
vat yritystd tunnistamaan, millaisia digitaalisia ratkaisuja asiakkaat arvostavat ja missa kohtaa pal-
veluprosessia on eniten kehittdmispotentiaalia seka -tarpeita. Nain tutkimus tukee yrityksen paa-
toksentekoa, auttaa kohdentamaan resursseja oikein ja vahvistaa mahdollisuuksia menestya kil-

pailulla uusiutuvan energian markkinalla.

Vastuullisuus tarkoittaa tassa yhteydessa seka tutkimuksen etté liiketoiminnan laadukasta, 1a-
pindkyvaa ja eettista toteuttamista, jossa huomioidaan esimerkiksi asiakkaiden, yrityksen ja ympa-
ristbn edut seka tiedon kasittelyn eettiset periaatteet. Tasséa tydssa vastuullisuus nékyi tutkimus-
prosessissa muun muassa henkilétietojen kasittelyn ja tietosuojan noudattamisessa ja asiakasky-
selyn aineiston keraamisen ja kasittelyn anonyymisti. Jatkotutkimuksia ajatellen vastuullisuutta voi-
taisiin vahvistaa esimerkiksi ottamalla entistéd paremmin huomioon ymparistévaikutukset, tekoalyn

kaytdn eettisyys seka korostaa avoimuutta ja lapinakyvyytta kaikissa jatkotutkimuksen vaiheissa.

Tyo6skentely tAman opinnaytetydn parissa on ollut seké positiivinen etta opettavainen prosessi.
Tyo6n aikana opin muun muassa ajanhallintaa, projektinhallintaa ja kokonaisuuksien hahmotta-
mista, mik& on parantanut kykyani organisoida laajoja tyvaiheita ja soveltaa opittuja menetelmia
kaytannon tilanteissa. Matkan varrella jouduin aika ajoin mukautumaan uusiin haasteisiin, mutta

nama haasteet ovat vahvistaneet oppimistani ja tukeneet kehittymistani ammatillisesta kulmasta.



43

Lahteet

Adobe. What is 3D Modeling? Luettavissa: https://www.adobe.com/products/substance3d/disco-
ver/what-is-3d-modeling.html Luettu: 5.5.2025

Alma Media. S.a. Tunnettuus. Luettavissa; https://www.almamedia.fi/yrityksille/tunnettuus/ Luettu:
1.5.2025

Aurinkomaailma s.a. Aurinkopaneelijarjestelman toimintaperiaate. Luettavissa: https://aurinkomaa-

ilma.fi/aurinkopaneelijarjestelma/ Luettu: 13.3.2025

Bano, R. 2018. Paivitetty 2024. What Is Customer Acquisition? Hubspot. Luettavissa:

https://blog.hubspot.com/service/customer-acquisition Luettu 9.2.2025

Bansal, P., & Song, H. C. 2017. Similar but not the same: Differentiating corporate sustainability

from corporate responsibility. Academy of Management Annals, 11(1), 105-149 Luettu: 24.4.2025

Carlson, M. 2024. Purpose-built Al builds better customer experiences. MIT Technology Review

Insights. Luettavissa: https://www.technologyreview.com/2024/04/02/1090164/purpose-built-ai-

builds-better-customer-experiences/ Luettu: 5.5.2025

Ciucci, M. 3/2024. Uusiutuvat energialahteet. Euroopan parlamentti. Luettavissa: https://www.euro-

parl.europa.eu/factsheets/fi/sheet/70/uusiutuvat-energialahteet Luettu: 1.5.2025

Delmas, M.A. & Colgan, D. 2018. The green bundle. Pairing the market with the planet. Stanford

Business books. Lontoo.

Eskola, T. 3D-mallinnus pahkindnkuoressa. SYO blogi. Suomen yrittdjaopisto. Luettavissa:

https://www.syo.fi/blogi/3d-mallinnus-pahkinankuoressa/ Luettu: 5.5.2025

Gartner. Customer Acquisition: Strategies and Guide to Drive Revenue Growth. Luettavissa:

https://www.gartner.com/en/sales/topics/customer-acquisition Luettu: 20.2.2025

Google Cloud. What is Artificial Intelligence (Al)? Luettavissa: https://cloud.google.com/learn/what-

is-artificial-intelligence

Harmaala, M.-M., Jallinoja, N. 2012. Yritysvastuu ja menestyva liikketoiminta. Sanoma Pro. Helsinki.

Helsinki Business College. S.a. Ekologinen kestéva kehitys. Luettavissa: https://keke.bc.fi/Kestava-

kehitys/suomi/ekologinen/ Luettu: 1.5.2025



https://www.adobe.com/products/substance3d/discover/what-is-3d-modeling.html
https://www.adobe.com/products/substance3d/discover/what-is-3d-modeling.html
https://www.almamedia.fi/yrityksille/tunnettuus/
https://aurinkomaailma.fi/aurinkopaneelijarjestelma/
https://aurinkomaailma.fi/aurinkopaneelijarjestelma/
https://blog.hubspot.com/service/customer-acquisition%20Luettu%209.2.2025
https://www.technologyreview.com/2024/04/02/1090164/purpose-built-ai-builds-better-customer-experiences/
https://www.technologyreview.com/2024/04/02/1090164/purpose-built-ai-builds-better-customer-experiences/
https://www.europarl.europa.eu/factsheets/fi/sheet/70/uusiutuvat-energialahteet
https://www.europarl.europa.eu/factsheets/fi/sheet/70/uusiutuvat-energialahteet
https://www.syo.fi/blogi/3d-mallinnus-pahkinankuoressa/
https://www.gartner.com/en/sales/topics/customer-acquisition
https://cloud.google.com/learn/what-is-artificial-intelligence
https://cloud.google.com/learn/what-is-artificial-intelligence
https://keke.bc.fi/Kestava-kehitys/suomi/ekologinen/
https://keke.bc.fi/Kestava-kehitys/suomi/ekologinen/

44

Horelli, T. 2023. Environmental Human-Friendliness as a Contextual Determinant for Quality of
Life. Aalto-yliopisto. Luettavissa: https://aaltodoc.aalto.fi/server/api/core/bitstreams/80b41dad-
1433-4567-800e-3e29cabbl0ae/content Luettu: 1.5.2025

Inavolu, S. M. kesa-heindkuu 2024. Exploring Al-Driven Customer Service. International Journal
for Multidisciplinary Research. 6, 3. s. 1-20.

Infopulse. 9.7.2024. How to Utilize Al for Customer Acquisition. Luettavissa: https://www.info-

pulse.com/blog/ai-for-customer-acquisition Luettu: 1.5.2025

Kaarto, E. 26.3.2025. Vastuullisuus ja ESG-raportointi murroksessa — mihin yritysten on varaudut-

tava? Procountor. Luettavissa: https://procountor.fi/blogi/vastuullisuus/ Luettu: 26.4.2025

Ketola, T. (2005). Vastuullinen liiketoiminta: sanoista teoiksi. Edita. Helsinki

Knotts, J. 2020. Three Steps To Determine Your Key Customer. Forbes. Luettavissa:

https://www.forbes.com/councils/forbescoachescouncil/2020/10/01/three-steps-to-determine-your-

key-customer/ Luettu: 16.2.2025

Kuosmanen, N. Kiema, |. & Maczulskij, T. 26.8.2024. Ymparistdystavalliset kaytannot voivat edis-
taa yritysten tehokkuutta ja energiatehokkuus lisda myos tuottavuutta. Elinkeinoelaman Tutkimus-

laitos ETLA. Luettavissa: https://www.etla.fi/ajankohtaista/uutiset-ja-tiedotteet/'ymparistoystavalli-

set-kaytannot-voivat-edistaa-yritysten-tehokkuutta-ja-energiatehokkuus-lisaa-myos-tuottavuutta/
Luettu: 1.5.2025

Lenovo. S.a. Mitd on automaatio? Luettavissa: https://www.lenovo.com/fi/fi/glossary/whati-is-auto-
mation/ Luettu: 1.5.2025

Marr, B.2023. The 15 Biggest Risks Of Artificial Intelligence. Forbes. Luettavissa: hitps://www.for-

bes.com/sites/bernardmarr/2023/06/02/the-15-biggest-risks-of-artificial-intelligence/ Luettu:
9.3.2025

Mukisa, N., Tek, T., Zamora, R. 2022. Energy Business Initiatives for Grid-Connected Solar Photo-
voltaic Systems: An Overview. ProQuest. Vol. 14, Iss. 22. Luettavissa: https://www.pro-
quest.com/docview/2739479705?sourcetype=Scholarly%20Journals Luettu: 13.3.2025

Nordea. 16.10.2023. Mika on ESG? Luettavissa: https://www.nordea.com/fi/uutiset/mika-on-esg
Luettu: 1.5.2025

Novavara 2019. B2B Asiakashankinta on prosessi, ei tapahtuma. Luettavissa: https://www.nova-
vara.com/b2b-asiakashankinta/ Luettu: 20.2.2025



https://aaltodoc.aalto.fi/server/api/core/bitstreams/80b41dad-1433-4567-800e-3e29cabb10ae/content
https://aaltodoc.aalto.fi/server/api/core/bitstreams/80b41dad-1433-4567-800e-3e29cabb10ae/content
https://www.infopulse.com/blog/ai-for-customer-acquisition
https://www.infopulse.com/blog/ai-for-customer-acquisition
https://procountor.fi/blogi/vastuullisuus/
https://www.forbes.com/councils/forbescoachescouncil/2020/10/01/three-steps-to-determine-your-key-customer/
https://www.forbes.com/councils/forbescoachescouncil/2020/10/01/three-steps-to-determine-your-key-customer/
https://www.etla.fi/ajankohtaista/uutiset-ja-tiedotteet/ymparistoystavalliset-kaytannot-voivat-edistaa-yritysten-tehokkuutta-ja-energiatehokkuus-lisaa-myos-tuottavuutta/
https://www.etla.fi/ajankohtaista/uutiset-ja-tiedotteet/ymparistoystavalliset-kaytannot-voivat-edistaa-yritysten-tehokkuutta-ja-energiatehokkuus-lisaa-myos-tuottavuutta/
https://www.lenovo.com/fi/fi/glossary/whati-is-automation/
https://www.lenovo.com/fi/fi/glossary/whati-is-automation/
https://www.forbes.com/sites/bernardmarr/2023/06/02/the-15-biggest-risks-of-artificial-intelligence/
https://www.forbes.com/sites/bernardmarr/2023/06/02/the-15-biggest-risks-of-artificial-intelligence/
https://www.proquest.com/docview/2739479705?sourcetype=Scholarly%20Journals
https://www.proquest.com/docview/2739479705?sourcetype=Scholarly%20Journals
https://www.nordea.com/fi/uutiset/mika-on-esg
https://www.novavara.com/b2b-asiakashankinta/
https://www.novavara.com/b2b-asiakashankinta/

45

Ojasalo, K., Moilanen, T. & Ritalahti, J. 2015. Kehittamistydon menetelmét: Uudenlaista osaamista
liketoimintaan. Sanoma Pro. Helsinki.

Opetushallitus. 2022. Kestavan kehityksen keskeiset kasitteet. Luettavissa:
https://www.oph.fi/fi/opettajat-ja-kasvattajat/kestavan-kehityksen-keskeiset-kasitteet Luettu:
1.5.2025

Opinkirjo. Aineiston analysointi ja tulosten visualisointi. s.a. Kehittdmiskeskus Opinkirjo. Luetta-

vissa: https://opinkirjo.fi/tutkimuksen-perusteet/aineiston-analysointi/ Luettu: 6.5.2025

Rasol Oy. Hintalaskuri. Luettavissa: https://rasol.fi/hintalaskuri/ Luettu 14.4.2025

Rantakari, R. 18.09.2023. Mita on ESG? Excellence Finland. Luettavissa: https://www.excellen-
cefinland.fi/mita-on-esqg/ Luettu: 26.4.2025

Rubin, H.J., & Rubin, I.S. 2005. Qualitative interviewing. The art of hearing data. Toinen painos.
SAGE Publications.

Shan, H. 30.9.2024. How to Use Atrtificial Intelligence in Customer Acquisition. Prismetric. Luetta-

vissa; https://www.prismetric.com/ai-in-customer-acquisition/ Luettu: 30.4.2025

Sheikh, H., Prins, C., Schrijvers, E. 2023. Artificial Intelligence: Definition and Background. Sprin-
ger. Luettavissa: https:/link.springer.com/book/10.1007/978-3-031-21448-6 Luettu: 1.5.2025

Simola, J. 24.1.2025. Mita hyotya ISO 14001 -sertifikaatista on yritykselle? Fine Audit. Luettavissa:
https://www.fineaudit.fi/2025/01/24/mita-hyotya-iso-14001-sertifikaatista-on-yritykselle-2/ Luettu:
7.5.2025

Sotenavigaattori s.a. Asiakkaan ostoprosessi. Luettavissa: https://sotenavigaattori.fi/loyda-asiakas/
Luettu 11.3.2025

Stryker, C. & Kavlakoglu, E. 2024. What is Al? IBM. Luettavissa:

https://www.ibm.com/think/topics/artificial-intelligence Luettu: 9.3.2025

Tilastokeskus. Tekoalyteknologioita kaytti 24 % yrityksistd. Luettavissa: https://stat.fi/jul-
kaisu/cIn3odelx9f5x0bvziequrum4 Luettu: 1.5.2025

Toivonen, H. 2023. Mita tekoaly on? 1. Painos. Teos. Helsinki.

Tuomi, J. & Sarajarvi, A. 2018. Laadullinen tutkimus ja siséllonanalyysi. Uudistettu painos. Kustan-

nusosakeyhtiéo Tammi. Helsinki.


https://www.oph.fi/fi/opettajat-ja-kasvattajat/kestavan-kehityksen-keskeiset-kasitteet
https://opinkirjo.fi/tutkimuksen-perusteet/aineiston-analysointi/
https://rasol.fi/hintalaskuri/
https://www.excellencefinland.fi/mita-on-esg/
https://www.excellencefinland.fi/mita-on-esg/
https://www.prismetric.com/ai-in-customer-acquisition/
https://link.springer.com/book/10.1007/978-3-031-21448-6
https://www.fineaudit.fi/2025/01/24/mita-hyotya-iso-14001-sertifikaatista-on-yritykselle-2/
https://sotenavigaattori.fi/loyda-asiakas/
https://www.ibm.com/think/topics/artificial-intelligence
https://stat.fi/julkaisu/cln3odelx9f5x0bvziegurum4
https://stat.fi/julkaisu/cln3odelx9f5x0bvziegurum4

46

Turvallisuus- ja kemikaalivirasto (Tukes). Aurinkosdhkojarjestelmat. Luettavissa: https://tu-

kes.fi/sahko/sahkotyot-ja-urakointi/aurinkosahkojarjestelmat Luettu:13.3.2025

Valli, R. 2018. Ikkunoita tutkimusmetodeihin. 5. uudistettu painos. PS-kustannus. Jyvaskyla.

Vattenfall. S.a. Miten aurinkosdhko tuotetaan? Luettavissa: https://www.vattenfall.fi/sahkosopimuk-

set/tuotantomuodot/aurinkovoima/ Luettu: 21.4.2025

Vehkalahti, K. 2014. Kyselytutkimuksen mittarit ja menetelméat. Finn Lectura. Helsinki.

Visu 3D-mallinnus. Luettavissa: https://visu24.com/referenssit-ja-tyonaytteet/ Luettu: 5.5.2025

Vourvoulias, A. 2025. 17 Advantages & Disadvantages of Solar Energy. Green Match. Luettavissa:

https://www.greenmatch.co.uk/solar-energy/pros-and-cons Luettu 21.4.2025

Vare. 2020. Miten aurinkopaneelit toimivat? Luettavissa: https://vare.fi/yrityksille/aurinkopanee-

lit/miten-aurinkopaneelit-toimivat/ Luettu;: 20.4.2025

Ymparistoministerio 2023. Mitéa on kestava kehitys? Luettavissa: https://ym.fi/mita-on-kestava-kehi-

tys Ymparistoministerio. Luettu: 27.4.2025

Zhao, X. 22.2.2022. Customer Orientation: A Literature Review Based on Bibliometric Analy-
sis. SAGE Open, 12(1). Luettavissa: https://journals.sa-
gepub.com/doi/10.1177/21582440221079804 Luettu: 1.5.2025



https://tukes.fi/sahko/sahkotyot-ja-urakointi/aurinkosahkojarjestelmat
https://tukes.fi/sahko/sahkotyot-ja-urakointi/aurinkosahkojarjestelmat
https://www.vattenfall.fi/sahkosopimukset/tuotantomuodot/aurinkovoima/
https://www.vattenfall.fi/sahkosopimukset/tuotantomuodot/aurinkovoima/
https://visu24.com/referenssit-ja-tyonaytteet/
https://www.greenmatch.co.uk/solar-energy/pros-and-cons
https://vare.fi/yrityksille/aurinkopaneelit/miten-aurinkopaneelit-toimivat/
https://vare.fi/yrityksille/aurinkopaneelit/miten-aurinkopaneelit-toimivat/
https://ym.fi/mita-on-kestava-kehitys
https://ym.fi/mita-on-kestava-kehitys
https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/21582440221079804
https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/21582440221079804

Liitteet

Liite 1. Asiakaskysely
Digitaaliset ratkaisut ja undet teknologiat energiatuotteissa

1. Oletko vksityisasiakas vai yritysasiakas?
(O Yksityisasiakas

O Yritysasiakas

2. Minkii tuotteen tai palvelun olet hankkinut meiltéi? (Voit valita useamman)
[] Aurinkopaneelit
|:| Sihkdauton latausasema

[] nmalimpspumppu
[ Muu, mika?

J. Kuinka kauan sitten hankit tuotteen tai palvelun?

O Alle 6 kuukautta sitten
O 6-12 kuukautea sitten

(O Yl vuosi sitten

5. Miki oli tiirkein syy valita kyseinen tuote/palvelu? (Valitse enintiiiin 3
tirkeinti)

D Energiatehokkuus / sfdsto sihkikuluissa

D Y mpiiristystavillisyys

[] Hinta

D Laaiu ja kestivyys (iakuuajat matenaahlle ja tyGlle)

D Asennuksen helppous ja palvelun laatu

D Suositukset (esim. ystdvilti ta asiantuntijoilta)

[ Muu, mika?




6. Mistd hankit eniten tietoa ennen ostopidtasti” (Valitse enintiin J tirkeintd)
D Yniyksen verkkosivui

[] sosiaalinen media

El Kolmannen osapuolen julkasut (esim. artikkelit alan lehdessd)

D Suositukset muilia asiakkailia

D Myyijiin kanssa keskustelu

[] Muu, mika?

8. Oletko kiiyttiinyt verkkopohjaisia laskureita, tekodlyavusteisia tyokaluja tai
muita digitaalisia palveluita valitessasi energiatuotetta?

O kylia
O Ei

O En ole varma

9. Kuinka hyddylliseksi koit niimi tydkalut?
(O Eilainkaan hysdyllinen

(O Ei kovin hyidyllinen

(O Melko hysdyllinen

(O Enttiin hyddyllinen

O En ole kityvitinyt kyseisii tydkaluja

10. Miten tiirkeii sinulle olisi saada suosituksia tai laskelmia tekodlyn avulla
ennen ostopéitosti?

O Erittain tarkeda

O Melko tirked:i

(O Ei kovin tirketia

(O Ei lainkaan tirkeda
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11. Jos voisit hyiidyntii tekoflyi tai automaatiota ostoprosessissa, miti
ominaisuuksia arvostaisit eniten? (Voit valita useamman)

|:| Henkilokohtaiset suositukset omiin arpeisiin perustuen

D Energiankulutuksen ja stdstijen laskelmat

D Tuotteiden mallinnus kohteeseen (esim. Aurinkopaneelien hahmottaminen katolle)

|:| Automaatiiset muistutukset huolloista ja palveluisia

D Chatbot tai virfuaalinen asiantuntija vastaamaan kysymyksiin nopeasti

|:| Mun, miki?

12. Millaisissa tilanteissa olisit valmis keskustelemaan tekodfilyn tai automaation
kanssa asiakaspalvelussa?

D Thetojen saaminen tuotieisia ennen osioa

[[] vianetsintii ja tekninen tuki

D Huolto- ja yllipitopalvelut

[] Muu, mika?

13. Olisitko kiinnostunut testaamaan uusia digitaalisia palveluita (esim.
tekodilypohjainen energialaskuri tai virtuaalinen asiantuntija)?

(O Erittiin halukas

(O Melko halukas

(O Ei kovin halukas

(O Ei yhtiin halukas

14. Miten mielestiisi voisimme paraniaa asiakaskokemusta uusilla teknologioilla
tai digitaalisilla ratkaisuilla?

250 merkkia jaljela



Liite 2. Haastattelu

Kysely Rasol Oy:n johdolle

Digitaaliset ratkaisut ja tekodly uusasiakashankinnan tukena

1. Yleista yrityksesta ja sen nykyisista toimintamalleista

» Voitteko kertoa lyhyesti yrityksestanne ja sen keskeisista lilketoiminta-alueista? Onko ajatusta
uusista lilketoiminta-alusista?

¢ Miten talla hetkella hankitte uusia asiakkaita? Mitka ovat keskeiset haasteet
uusasiakashankinnassa?

¢ Kuinka suuri osa uusista asiakkaistanne tulee digitaalisten kanavien kautta?

2. Digitaaliset ratkaisut liiketoiminnan tukena

« Mita digitaalisia tyokaluja tai alustoja hyodynnatte talla hetkella markkinoinnissa ja
asiakashankinnassa? Jos kylla, milla tavoin?

¢  Onko yrityksessanne kaytossa tekoalyyn perustuvia ratkaisuja (esim. automaatio, analytiikka,
asiakaspalveluchatit)? los ei, onko niiden kayttoonottoa harkittu?

3. Tekodlyn mahdollisuudet uusasiakashankinnassa
e Millaisia odotuksia tai ajatuksia teilla on tekoalyn hyodyntamisesta uusasiakashankinnassa?

¢ Oletteko havainneet kilpailijoiden hyodyntavan tekoalya asiakashankinnassa? los kylla, milla
tavoin?

» Millaisiin prosesseihin tekoaly voisi mielestanne tuoda eniten hyotya (esim. kohdennettu
markkinointi, asiakaspalvelu, prospelktointi, myynnin ennustaminen)?

4, Kéytdnnon sovellukset ja mahdolliset haasteet

o Millaisia resursseja teilla on kaytettavissa digitaalisiin uudistuksiin ja tekoalyratkaisujen
kayttoonottoon?

» Onko tekoalyratkaisujen kayttoonotossa joitain haasteita tai esteita, joita pidatte merkittavina?
(Esim. kustannukset, osaaminen, tietoturva)

e Miten naette tekoalyn ja digitaalisten ratkaisujen vaikutuksen yrityksenne
ymparistoystavallisyyteen ja kestavaan kehitykseen?

50



5. Tulevaisuuden nidkymat ja kehitystarpeet

» Jos voisitte kehittaa minka tahansa digitaalisen ratkaisun tai tekoalypohjaisen tyokalun

liilketoimintanne tueksi, millainen se olisi? / Mika olisi suurin yksittainen digitaalinen muutos,
joka voisi merkittavasti tehostaa uusasiakashankintaa alallanne?

o Millaisia askelia olette valmiita ottamaan tekoalyn hyodyntamiseksi lilkketoiminnassanne?

o Naetteko yhteistyomahdollisuuksia tekoalytoimittajien tai muiden teknologiakumppaneiden
kanssa?

Lopuksi

¢ Onko jotain muuta, mita haluaisitte lisata liittyen tekoalyn hyodyntamiseen yrityksessanne?
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