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Tekodaly on ajankohtainen aihe ja se on tehokas tapa parantaa yrityksien
markkinointia. Markkinoijat ovat aina olleet kiinnostuneita teknologiasta ja sen
hyodyista markkinoinnissa. Tekoalyn suosio kasvaa kovaa vauhtia ja silla on
liiketoiminnan kannalta paljon hyotyja. Teknologisten kehitysten avulla
saadaan aikaan pitk&aikaisia muutoksia markkinointiin jatkuvasti. Tekoalyllg,
kuten muullakin teknologialla, on kuitenkin myés puutteensa. Odotettavissa on
tyopaikkojen menettamista seka luottamuksen katoaminen teknologiaa

kohtaan.

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan, miten tekoalya voitaisiin hyddyntaa
Keystone Education Groupilla tehokkaammin. Toimeksiantajana on Keystone
Education Group, joka toimii koulutusalalla. Se tuo opiskelijat ja oppilaitokset
yhteen. Tavoitteena tassa tydssa on luoda kehitysehdotuksia
toimeksiantajayritykselle, jotta he voisivat hyotya tekoalyn kaytosta

markkinoinnissa.

Teoriaosuudessa kasitellaén tekodlya yleisella tasolla ja syvennytaan joihinkin
tekoalyn osa-alueisiin seka kasitellaan sita, miten tekoalya voidaan hyddyntaa
markkinoinnissa. Tutkimus on laadullinen, ja sen aineistona on kaytetty
sahkopostihaastatteluita. Haastatteluun osallistui viisi toimeksiantajayrityksen
tyontekijaa. Aineisto on analysoitu tyypittelyn mukaisesti.

Yrityksen haasteena on erityisesti resurssien niukkuus ja kohderyhmien
erilaisuus. Yrityksessa kaytetaan jo jonkun verran tekoélya ja siihen
suhtaudutaan myonteisesti. Yrityksessa koetaan kuitenkin, etta tekoalya
voitaisiin hyddyntda enemman, jotta naita resursseja saataisiin saastettya.
Tutkimustulosten perusteella on tultu tulokseen, jossa yritykselle ehdotetaan
tekoalyn hyddyntamista segmentoinnissa seké kohdistamisessa, chatbotin
kautta, ennakoinnissa seké sisallén optimoinnissa.
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ABSTRACT

Artificial intelligence has been of an interest for a while and it is growing
exponentially. Marketers have always been interested in technology and its
benefits to marketing. Using artificial intelligence improves the marketing of
the companies. There will be long-term changes continuously in marketing
with technological developments. Al offers a lot of benefits but like all
technology it has its failings. Losing jobs will be guaranteed.

This bachelor thesis examines how using artificial intelligence can help
Keystone Education Group in marketing. The commissioning company is
Keystone Education Group. It operates in the field of education. Keystone
Education Group brings students and educational establishments together.
The aim of the thesis is to create development proposals for the company in
order that they can benefit from using artificial intelligence in marketing.

The theory part includes information about the basics of artificial intelligence
and also deeper knowledge of Al. The question “how can artificial intelligence
be used in marketing” will be answered. The thesis is conducted as a qualitive
research. The material of the research includes email interviews. The material
is analyzed using categorisation method.

The challenge of the company is especially lack of the resources and variety
of the target group. To some extent Keystone Education Group uses atrtificial
intelligence and they feel positive towards it. Yet they could use Al more in
their marketing. In that way some of the resources could be spared. According
to the findings of the thesis the company can use atrtificial intelligence in their
marketing by using it in segmentation and alignment, foreshadowing, chatbots
and while creating content.
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1 JOHDANTO

Tekodaly on ajankohtainen aihe, silla markkinointi perustuu nykyaan yha
enemman dataan ja se on automatisoitua seka alykasta (Chintalapati &
Kumar Pandey 2021). Sen kaytto yleistyy koko ajan ja sen tieto seka taito
muuttuvat ja parantuvat nopeasti. Tekoaly on tuotu kaikkien ulottuville. TAman
opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia, miten tekoélya voidaan hyédyntaa

markkinoinnissa toimeksiantajayrityksessa.

Kysyin Chat GPT:It&4, miten se selittaisi tekoalyn. GPT vastasi tekoélyn
viittaavan ihmisen alykkyyteen koneissa tai tietokonejarjestelmisséa, joka
mahdollistaa niiden suorittamaan tehtavia, jotka yleensa vaativat ihmisen
alykkyytta. Se kertoo niiden tehtaviin kuuluvan muun muassa paattelemisen,
oppimisen, havainnoimisen, paatoksien tekemisen, ongelmien ratkaisemisen
ja kielen ymmartamisen. GPT:n mukaan Al-jarjestelmat pyrkivat jaljittelem&an
seka automatisoimaan ihmisten suorittamia kognitiivisia toimintoja, mika tekee
niistd kykenevia sopeutumaan uusiin tilanteisiin, oppimaan kokemuksista ja

parantamaan suorituskykyaan ajan kuluessa.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Toimeksiantajayritys toimii koulutusten ja koulutuspalveluiden parissa.
Yrityksella on kaksi kohderyhmaa. Toiseen kohderyhmista kuuluvat henkil6t,
jotka etsivat itselleen koulutusta eli kayttgjat ja toinen on koulutusten tarjoajat
eli maksavat asiakkaat. Markkinointi naille kohderyhmille on hyvin erilaista.
Yritys tuo yhteen opiskelijat ja oppilaitokset ja auttaa opiskelijoita [oytamaan

kullekin oikean koulutuksen yrityksen kahdelta eri sivustolta.

Yrityksen paéakonttori sijaitsee Oslossa. Yrityksella on yli 800 tydntekijaa, jotka
tulevat 15 eri maasta. Muut toimistot sijaitsevat muun muassa Espanjassa,
Saksassa, Suomessa, Isossa-Britanniassa ja Ruotsissa. Yrityksessa
tydskentelee muuan muassa myynnin, markkinoinnin seka viestinnan
ammattilaisia. Yritys on maailmanlaajuinen johtaja omalla alallaan. (Keystone

Education Group s.a.)
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Tutkimus on tarkea yritykselle, jotta se voisi kehittya ja pysya
johtoasemassaan. Se helpottaisi tyontekijoiden tyotaakkaa, jotta kaikkea ei
tarvitsisi tehda taysin itse ja aikaa voisi jaada myos muille tyotehtaville.
Tekoalyn hyddyntaminen on nykydan arkea ja moni yritys kayttaakin sita
markkinoinnin apuna. Sen avulla tydaikaa jaa muihin tarkeisiin markkinoinnin
tehtaviin. Tutkimuksen laajempi hyoty voi olla esimerkiksi talouskasvu, silla
tekodlyn hyddyntaminen voi lisata yrityksen tuottavuutta ja kilpailukykya
markkinoilla. Yrityksen on my6s mahdollista sdastaé resurssejaan
markkinoinnissa, kun kaytdssa on tekodly.

1.2 Tavoitteet

Opinnaytetyon tarkoituksena on tehda kehitysehdotus, missé ja miten
tekodlya voitaisiin kayttaa toimeksiantajayrityksen markkinoinnissa.
Tavoitteena on ratkaista, miten tekodalya voitaisiin hyodyntaa tehokkaasti, jotta

siitd olisi mahdollisimman paljon hyotya yritykselle.

Kuvassa 1. esitetaan tutkimuksen paakysymys seka alakysymykset.

Paakysymys

Kuinka hyodyntaa tekodlya mahdollisimman tehokkaasti yrityksen markkinoinnissa?

Alakysymykset

Milla tavalla tekodlyd hyddynnetdan yrityksessa?

Millaisia haasteita yritykselld on markkinoinnissa?

Miten tekodlya voitaisiin hyddyntaa yrityksessa?

Mita odotuksia yritykselld on tekodlyn hyddyntdmista?

Kuva 1: Tutkimuskysymykset

Opinnaytety6n tarkoituksena on kartoittaa, missa markkinointiprosessin

vaiheissa toimeksiantajayritys voisi kayttaa tekoalya ja mitka ovat tekoalyn
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kayttoonoton mahdollisuuksia seka haasteita. Tyon lopputuloksena syntyy

kehitysehdotus siitd, miten yritys voisi hyddyntaa tekoalya toiminnassaan.

1.3 Tutkimusote ja -menetelma

On olemassa kaksi erilaista tutkimusotetta, joita tutkimuksessa voidaan
kayttda. Ne ovat kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimusmenetelma tai
kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimusmenetelma. Laadullisella menetelmalla
tutkitaan "Mista on kyse?” ja pyritadn ymmartamaan ongelma. Kvalitatiivisen
tutkimuksen tarkoituksena on ratkaista ongelma eli aiheesta ei tiedeta viela
juurikaan mitdan. Maarallisessé tutkimuksessa puolestaan tiedetaan jo
aiheesta ja siina pyritdan yleistamaan tietoa. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa
tehdaéan kysely, joka vaatii aiheen tietamista, jotta osataan kysyéa oikeat

kysymykset. (Kananen 2017, 25.)

Tassa tutkimuksessa kaytetdan kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa, koska
tutkimuksessa tutkitaan, miten tekodaly voitaisiin ottaa kayttoon yrityksessa
mahdollisimman tehokkaasti, jotta siité olisi yritykselle hydtyd markkinoinnissa.
Pyritdan siis ymmartamaan ilmiéta ja mahdollisesti ratkaisemaan se.
Tutkimuksessa kaytetdan tarkemmin ottaen sahkopostihaastattelua.
Tutkimuksen kannalta tutkijan mielesta sahkdpostihaastattelu on parempi, silla
kysymyksiin pystytaan paneutumaan etukateen ja vastauksia rauhassa
harkiten, kun taas keskustelumainen haastattelu voi jaada hyvin

pintapuoliseksi.

1.4 Tutkimuksen viitekehys ja rajaukset

Tekoaly on yksi suurimmista liiketoiminnan ilmi6ista 2010-luvulla. Sita voidaan
hyddyntaa eri toimialoilla toiminnan tehostamiseen alykkaiden prosessien
avulla tai tdysin automaatiolla korvaamaan ihmisty6. (CGI s.a. A.) Tekoalya
kaytetdaan yritysten markkinoinnissa muun muassa asiakaspalvelun
analytiikkaan seka asiakkaiden ryhmittelyyn. Se auttaa yrityksid markkinoinnin
resurssien vahentamisessd, mutta se ei viela vaikuta suuresti yrityksien

kasvuun. (Haapala 2022.)

Tutkimus on rajattu niin, etta siina kasitellaan tekoalyn hyotyja

markkinoinnissa jo olemassa olevaan palveluun tai tuotteeseen. Se on mydgs
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rajattu kohderyhméan mukaan. Tassa tutkimuksessa tarkastellaan, miten
tekodlya voidaan hyddyntaa erityisesti B2C-markkinoinnissa, joten B2B-
markkinoinnin merkitysta tutkimuksessa ei kasitella. Tutkimuksessa
keskitytdan tekoalysovelluksiin kuten chatbotteihin, sisallén optimointiin ja
ennustavaan analytiikkaan. Opinnaytetydssa keskeisia kasitteita ovat tekoaly,

markkinointi, koneoppiminen seka syvaoppiminen.

Tekoalylla ei ole pelkastdan yhta méaaritelmaa, vaan se riippuu
asiayhteydesta. Kasitteella tarkoitetaan ohjelmia seka laitteita, jotka pystyvét
oppimaan asioita ja auttamaan ihmisia sellaisissa toiminnossa, joita varten ne

on tehty. (Tuominen ym. 2019.)

Markkinointi on prosessi, jonka avulla pyritdan houkuttelemaan potentiaalisia
ostajia kiinnostumaan tietyn yrityksen palvelusta tai tuotteesta (Sampo

consulting 2021).

Koneoppiminen on yksi osa-alue tekoalysta ja sen tavoite on saada ohjelmisto
toimimaan mahdollisimman hyvin pohjatiedon perusteella. Kone pystyy
oppimaan ilman ihmisten apua toistuvien tapahtumien avulla. Koneoppimisen
tarkoituksena on automatisoida tiedon tulkinta seka laajentaa sen
havainnointikykya. Tama on mahdollista monimutkaisten algoritmien ansiosta.

(Tuominen ym. 2019.)

Syvaoppimisella tarkoitetaan sita, kun ihmisen aivojen toimintaa jaljittelevat
keinotekoiset neuroverkot kayttavat piilokerroksia. Jokaisella piilokerroksella
on omat tehtavansa. Syvaoppimisen haaste on saada juuri oikea méaara
dataa, jotta se pystyy oppimaan. Liian vahainen datan mé&aréa aiheuttaa

verkkojen ylioppimista, jonka takia tulokset eivat kehity. (Tuominen ym. 2019.)

Alla viela kuva 2. havainnollistamassa, miten koneoppiminen ja

syvaoppiminen liittyvat tekoalyyn ja miten ne ovat sidottuna toisiinsa.
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Tekodly

Kuva 2: Tekodalyn rakenne (Tuominen ym. 2019)

2 TEKOALY MARKKINOINNIN APUNA JA VALINEENA

"Kehotan pohtimaan kysymysté: Osaavatko koneet ajatella? Tama tulisi
aloittaa maaritelmilla kone ja ajatella” (Turing 1950). Tekoaly viittaa koneisiin,
jotka suorittavat ihmisiin liittyvid kognitiivisia toimintoja kuten havaitsemista,
paattelyd, oppimista ja vuorovaikutusta (Rai 2019, 137-141). Se viittaa siis

koneiden osoittamaan ihmisten alykkyyteen (Siau & Yang 2017).

Tekoalyn tutkimisilmio kasvaa eksponentiaalisesti kaikilla tieteen aloilla sen
suurien sovellusmahdollisuuksien takia, jonka vuoksi yritykset kehittavat
tekodlytuotteita- ja palveluita suuremmassa mittakaavassa. Néaita ovat
esimerkiksi Amazonin aanentunnistuspalvelu Alexa, Teslan itseohjautuva auto
ja ihmisrobotti Sophia. (Somayya ym. 2022a.) Alla olevasta
tekodlykellokuvasta (kuva 3.) nahdaan, mitka tekoalysovellukset toimivat

vuonna 2019 ja mitka olivat vield testaus- ja kehitysvaiheessa.
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Laskentatoimi Chatbotit
Kuva 3: Tekoalykello (Tuominen ym. 2019)

Tekoaly herattdd monenlaisia ajatuksia ihmisissa sen haitoista ja
mahdollisuuksista. Joitain voi huolestuttaa, valtaako tekodly maailman ja vie
ihmisilta tyot ja elannon. Toiset taas ovat innoissaan tekoalyn hyddyista, jotka
tuovat helpotusta ja nopeutta omaan arkeen ja téihin. Tasséa vaiheessa
tutkimuksissa ei viela taysin tiedeta tekoalyn taysia mahdollisuuksia ja

rajoituksia markkinoinnissa (van Esch & Black 2021a).

Markkinointi on moniulotteinen kasite. Se tarkoittaa tapaa ajatella ja toimia el
se on strategia seka taktiikka. Markkinointiajattelun keskeisimpina
lahtbkohtina pidetdan jo olemassa olevien asiakkaiden ja potentiaalisten
asiakkaiden tarpeita, arvostuksia seka toiveita, joiden kautta kehitetdan
asiakkaiden kanssa yrityksen palveluita ja tuotteita. Markkinointi on jatkuvaa
paatosten tekemistd, johon tarvitaan paljon erilaisia taktisia toimintoja.

(Bergstrom & Leppéanen 2018, 18.)

2.1 Tekoalyn historia

Vaikka tekodaly on vasta lahivuosien aikana yleistynyt, se ei ole mik&an uusi
iImi6. Jo antiikin Kreikan aikana kerrottiin myytteja tekodlyllisista olennoista.
Niilla oli taitavien kasityolaisten alykkyys ja tietoisuus. (Tekodly.info s.a.)

Kirjailija Pamela McCorduck sanoo kirjassaan "Machines who think” kuuluisan
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lauseen "Tekoaly alkoi muinaisesta toiveesta takoa jumalia.” Kirja kertoo
tekodlyn historiasta, jossa muinaiset runoilijat ja profeetat nékivat unia ja

painajaisia nykyajan tieteellisista keksinnoista. (Aupperlee 2021.)

Tietojenkasittelytieteilija John McCarthy keksi vuonna 1954 tekoalylle
nimityksen "artificial intelligence” (Cukier 2019). Tekoaly on
tietojenkasittelytieteen osa-alue, joka korostaa alykkaiden koneiden luomista,
jotka reagoivat ja toimivat ihmisten tavoin (Mitsu Feng ym. 2020).
Tietojenkasittelytieteilijaryhma jarjesti kuuluisan Dartmouth konferenssin
vuonna 1956 (Roberts 2016). Konferenssin tarkoituksena oli pohtia, etta
”jokainen oppimisen nakdkulma tai alykkyyden piirre voitaisiin periaatteessa
kuvata niin tarkkaan, ettéd voidaan tehda kone simuloimaan sitd.” (Rouse
2023).

2.2 Tekoalyn osa-alueet

Tekodly voidaan jakaa seitseman osa-alueeseen: koneoppiminen; aanen
tunnistus; luonnollinen kielen prosessointi; robotiikka; suunnitteleminen,
aikatauluttaminen ja optimointi; konevisio sekd eksperttisysteemit kuten alla

olevassa kuvassa 4. on esitetty.

Machine learning

Speech recognition

Natural language processing

Robotics

Planning, scheduling and optimisation
Computer vision

Expert systems

Kuva 4: Tekoalyn seitsemén osa-aluetta (Majekodunmi 2021)
Koneoppiminen mahdollistaa ohjelmistosovellusten oppimisen itsekseen

seuraamalla annettuja ohjeita. Perusidea koneoppimisessa on matkia aivojen

toimintaa. (Somayya ym. 2022b.) Koneoppiminen viittaa yleensa muutoksiin
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systeemissa, joka suorittaa tehtavia tekoalyyn liittyen (Williams & Rasmussen
2006).

Syvaoppiminen on koneoppimisen tekniikka, joka toimii tyylin ja prosessin
perusteella samaan tapaan ihmisaivojen kanssa. Se keraa tietoa eri lahteista,
havaitsee esineitd, asioita ja ihmisid, tunnistaa eri ihmisten puheen, kdantaa
kielia halutulle kielelle seka tekee oikeita paatoksia. Syvaoppimismekanismi
oppii ilman ihmisen valvontaa. (Somayya ym. 2022c.) Tekodly voi kouluttaa
koneita tunnistamaan kuvioita suurista datamaarista kayttamalla
syvaoppimisteknologiaa, geneettisia algoritmeja ja luonnollisen kielen

kasittelya (Kumar ym. 2019).

2.3 Tekoaly markkinoinnissa

Tekoalyn avulla voidaan mullistaa tapaa, miten yritykset luovat sisalt6a
kampanjoihin ja rakentavat potentiaalisia asiakaskontakteja, vahentavat
asiakashankinnan kuluja seka markkinoivat itseddn mahdollisille tyontekijoille
(van Esch & Balck 2021b). Markkinoijat ja markkinointitutkijat ovat aina olleet
kiinnostuneita teknologiasta ja sen hyédyntamisesta markkinoinnissa.
Tekoalysovellusten laajuus ja syvyys markkinoinnissa on merkittava, jopa
mullistava (van Esch & Black 2021c). Tekoalylla on potentiaalia esimerkiksi
analysoida kohderyhmig, viestia sisaltoa ja toimittaa se raataloityina

markkinointikampanjoina (Stone et al. 2020).

Nykyajan muuttuvassa ymparistéssa arvoketjut pitaa konfiguroida, uudelleen
konfiguroida, lyhent&d, yksinkertaistaa, nopeuttaa ja mukauttaa jatkuvasti.
Nama muutokset voivat vaihdella yksinkertaisista monimutkaisiin. Muutokset,
kuten yrityskauppa, voivat vaatia yrityksiltd sen, etta heidan taytyy loytaa ja
muokata logoja, maskotteja ja brandiviesteja. Sen pitdd yleensa tapahtua niin
nopeasti ja tarkasti kuin mahdollista. Manuaalisesti tehtyn& se vie enemman
aikaa ja virheet ovat ihmiselle todennakoisempia kuin koneelle. (Van Esch &
Black 2021d.) Tekoalylla varustetulla etsi ja korvaa -teknologialla voidaan

puolestaan tehda valittomia muutoksia ja paivityksia (Floridi 2020).
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2.4 Tekoalyn hyddyt ja haitat

Datakeskeisilla toimialoilla edistynyttad analytiikkaa on kaytetty jo kauan, mutta
teknologioiden kehittymisen seurauksena tekoalysta on tullut osa kaikkien
ihmisten arkea. Tekodlya kutsutaan liiketoiminnan tukijarjestelmaksi ja silla on
paljon hyotyja liiketoiminnan kannalta, kuten alla olevassa kuvassa 5. on

osoitettu.

e Tehtavien
automatisointi

e Parantaa
osumatarkkuutta ja
laatua

* Kustannustehokkaampi
e\Vadhemman virheita

Kuva 5: Tekoalyn hyddyt (CGI s.a.)

Tekodalyn avulla voidaan automatisoida, nopeuttaa seka tehostaa ajattelua
vaativia tehtavia; parantaa asiakaspalvelun ja tuotteiden osumatarkkuutta
seka laatua; toteuttaa uudenlaisten liiketoimintamallien kustannustehokkuutta
ja vahentaa ihmisvirheita. (CGI s.a. B.) Kuten kaikessa teknologiassa, myods

tekodlyssa on puutteensa, jotka on myds merkattu alla olevaan kuvaan 6.

e TyOpaikat vahenee

*Vastuu katoaa

e Kilpailuedun
menettaminen

¢ Epiluotettava
teknologia

Kuva 6: Tekodalyn haitat (Euroopan parlamentti 2023)
Odotettavissa on, ettd tekoélyn takia ihmiset menettavat tyopaikkojaan, mutta

sen my6s ennustetaan mahdollistavan uusia, parempia tyopaikkoja.
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Tyo6ttémyyden torjumiseksi ja tyévoiman taitojen yllapitamiseksi koulutus tulee
olemaan avainasemassa pitkalla aikavalilla. Tekoalyn hyddyntaminen
aiheuttaa myo6s huolia siita, kenelld on vastuu, kun tekodly tuottaa ongelmia.
Liian vahainen tekoalyn kaytto voi puolestaan tarkoittaa kilpailuedun
menettamistd, kun taas liiallinen kaytto voi aiheuttaa epaluottamusta
teknologiaa kohtaan esimerkiksi investoidessa uusiin sovelluksiin, jotka
todetaan hyodyttomiksi. (Euroopan parlamentti 2023.)

2.5 Tekoalyn kategoriointi

Tekoalyn kategorioinnista on muutamia eri versioita. Joidenkin mukaan se
voidaan lajitella kahteen osaan: vahvaan ja heikkoon tekodlyyn. Vahvalla
tekodlylla tarkoitetaan konetta, jolla on tietoisuus, tunnekyky seka mieli. Se on
alykas useammalla kuin yhdell& tietylla alalla. Kun taas heikolla tarkoitetaan
sitd, ettd se keskittyy yhteen tiettyyn alaan, kuten itseajava auto. (Siua & Yang
2017.)

Toisten mukaan tekodaly voidaan jakaa kolmeen kategoriaan: kapeaan,
yleiseen seka supertekoalyyn, joita tarkastellaan tassa tydssa hieman
lahemmin. Osan mielesta tekodaly jaetaan nelja&n kategoriaan: Reaktiivisiin
koneisiin, rajoittuneeseen muistiin, kykyyn ymmartaa ajatuksia ja tunteita seka

itsetietoisuuteen. (Somayya ym. 2022d.)

Artifical

Intelligence

Kuva 7: Tekodlyteknologiat (Somayya, ym. 2022)
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2.5.1 Kapeatekodly, yleinen tekodaly seka supertekoaly

Kapeasta tekoalysta kaytetddn myds nimitysta heikko tekoaly. Sen tehtavana
on erikoistua yhteen asiaan, kuten edella mainittuihin itseohjaavaan autoon tai
robottiin. Se on suunniteltu auttamaan ihmisia rutiinitydssa, oppimaan
simulaatioiden, verkkopelien seka riskialttiden tehtavien kautta. (Somayya
ym. 2022e.) Kapea tekoaly on usein nopeampi ja parempi kuin ihminen
ajamaan ajoneuvoa, pelaamaan peleja seka tekemaan laaketieteellisia

diagnooseja (Glenn 2021a).

Yleinen tekoaly tunnetaan myds nimelld vahva tekodly. Silla on alykk&an
toimijan hypoteettinen kyky oppia ja ymmartad samoja alyllisia tehtavia kuin
ihmisellakin (Glenn 2021b). Nama teknologiat ovat ihmisen alyn tasolla ja
voivat havaita, oppia, ymmartaa ja toimia reaaliaikaisessa ymparistossa
ihmisen tavoin. (Somayya ym. 2022f.) Naista teknologioista on hyotya
ihmiselle, mutta niihin kuuluu myds riskeja kuten tyottomyytta, silla ihmisten on

alettava kilpailemaan alykkaiden laitteiden kanssa (Parnas 2017).

Supertekodly asettaa itselleen tavoitteita rippumatta ihmisen tietoisuudesta ja
ymmarryksesta (Glenn 2021c). Supertekoaly on alykkaampi kuin ihminen. Sen
alykkyysosamaaraa verrataan Albert Einsteinin alykkyysosamaaraan, joka on
paljon korkeampi kuin keskivertoihmisen. Supertekoalyn spekuloidaan
aiheuttavan ihmiselle mahdollisesti ongelmallisen ympariston. (Somayya ym.
2022g.)

2.6 Markkinoinnin muodot tekoalyn hyddyntamisessa

Tekoalyn avulla on mahdollista ymmartad paremmin asiakaskuntaa ja
markkinoiden dynamiikasta. Tekoaly pystyy tuottamaan yrityksille ratkaisuja
kasittelemalla tietoja reaaliaikaisesti. Ratkaisujen pohjalta voidaan tehda

markkinointistrategioita ja saada aikaan konkreettisia tuloksia. (Softia s.a. A.)

Teknologiset edistykset ovat tuottaneet jatkuvasti pitkdaikaisia muutoksia
markkinoinnin kehityksessa. Se on osoittanut, ettd markkinointi toimii tekoalyn
kanssa muuttuakseen. (Writh 2018.) Chinpalatin ja Kumar Pandeyn (2021)
tutkimuksessa tutkitaan tekoalyn kayttéa markkinoinnissa. Aiempien
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tutkimusten perusteella artikkelissa on jaettu markkinointi viiteen

toiminnalliseen markkinoinnin teemaan:

e Integroitu digitaalinen markkinointi,

e sisdltomarkkinointi,

e kokemuksellinen markkinointi,

¢ markkinoinnin operatiivinen toiminta ja

e markkinatutkimus.

Sen lisaksi tutkimuksessa on luokiteltu viiteen paateemaan kuuluvia
alateemoja. Tutkimuksessa syvennytaan siihen, miten tekoalya voidaan
hyédyntad markkinoinnissa, jotta saadaan laadukkaita kokemuksia seka
tuloksia. Integroidussa digitaalisessa markkinoinnissa tekoélya kaytetaan
esimerkiksi alykkaissa hauissa, suositusjarjestelmissa ja ohjelmoitavassa
mainonnassa. Sisaltomarkkinoinnin apuna tekoalyd voidaan hyodyntaa
luomisessa ja sisallon valikoivassa koostamisessa, sisallon generoimisessa,

personoinnissa seka kerronnallisessa tieteessa.

Kokemuksellisessa markkinoinnissa tekoalya voidaan puolestaan soveltaa
aanessa, kuvissa ja virtuaalisuudessa. Markkinoinnin toiminnoissa sitéa
voidaan kayttaa markkinoinnin automaatiossa, ennustuksissa, ennustavassa
analytiikassa ja kampanjoiden toteutuksissa. Kun taas markkinatutkimuksissa
tekodlya pystytaan hyodyntdmaan asiakkaiden segmentoinnissa,

asiakaskayttaytymisessa ja tietojen louhinnassa. (Kumar Pandey 2021.)

2.7 Tehokkaat strategiat tekoalyn hyddyntamiseen markkinoinnissa

Segmentointi ja kohdistaminen on yksi kaytetyimmista tavoista hyddyntaa
tekoalya markkinoinnissa (Softia s.a. B). Segmentoinnilla tarkoitetaan
prosessia, jossa jaotellaan asiakkaat ryhmiin eli segmentteihin samanlaisten
tarpeiden tai ominaisuuksien perusteella (Nieminen 2022). Normaalisti
asiakkaita on segmentoitu manuaalisesti. Tekoalyn avulla voidaan analysoida
suuria maaria dataa, jonka avulla tunnistetaan asiakkaiden

kayttaytymismalleja, joita ihminen ei huomaisi. (Softia s.a. C.)
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Toisena tehokkaana strategiana on personointi ja suosittelut. Asiakkaat
arvostavat tand paivana yha enemman ja enemman henkilokohtaista
asiakaspalvelua ja kokemuksia. Tekodaly pystyy suosittelemaan yksil6llisia
suosituksia seka tarjouksia tutkimalla asiakkaan selaushistoriaa ja
ostoskayttaytymista. Se parantaa asiakaskokemusta ja lisdé sitoutumista seka
konversioprosenttia. (Softia s.a. D.) Konversioprosenttia kdytetaan mittarina

myynnin ja markkinoinnin analysointiin (ISE s.a.).

Chatbottien avulla asiakas saa valitonta ja yksil6llistd apua, jossa tekoaly
kayttda luonnollisen kielen kasittelya ja koneoppimista. Botit ovat asiakkaiden
kaytossa ympéari vuorokauden ja pystyvat palvelemaan samanaikaisesti
montaa asiakasta, jolloin odotusaika sivustolla on lyhyempi kuin ihmisen
vastaamana. Tekodlylla toimivat chatbotit pystyvat oppimaan jokaisesta
asiakkaan kanssa kaydysta keskustelusta, jolloin heidan vastauksensa

paranevat ajan mittaan. (Softia s.a. E.)

Toiseksi viimeisena strategiana kaydaan lapi ennakointia. Tietoon perustuva
paatoksenteko on avainasemassa, jotta markkinoinnissa voidaan menestya.
Tekoalya hyddyntaen voidaan tehda ennakoivaa analyysia, joka tutkii suuria
maaria dataa ja havaitsee muun muassa trendeja. Yritykset voivat myos
kayttaa sita tukena optimoimaan hinnoittelustrategioita. Teko&lyalgoritmit
voivat tarjota suosituksia optimaalisten hinnoittelupisteiden maarittamiseksi
analysoimalla kilpailijoiden hinnoittelua, markkinatrendeja ja asiakastietoja.
(Softia s.a. F.)

Viimeiseksi kéasitellaan sisallon optimointia. Digitaalisessa markkinoinnissa
sisallon merkitys korostuu ja tekoélyn avulla pystytaan parantamaan
sisdlldntuotantoa ja sen optimointia. Liikenne ohjautuu verkkosivustoille ja
branditietoisuus kasvaa, kun tekodly on tunnistanut sisaltétrendeja
kohderyhmalle ja sen avulla pystytadn luomaan houkuttelevaa siséaltoa.
Markkinoijat voivat keskittya strategiseen tyohon, kun tekoély automatisoi
sisallénluontiprosesseja. Tekodlya voidaan myds hyddyntaa
hakukoneoptimoinnissa parantaen nakyvyytta hakutuloksissa optimoimalla
sisaltdd. Analysoimalla asiakkaiden kayttaytymista ja sitoutumismittareita
tekodly optimoi sisaltéd. Tekoalylla pystytaan parantamaan

hakukonesijoituksia ja nakyvyytta verkossa. (Softia s.a. G.)
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2.8 Tekoalyn eettisyys

Teknologiat, joilla on paljon potentiaalia, herattavat kysymyksia ei pelkastaan
kaytannollisid huomioita, mutta myos kysymyksia sen eettisyydesta. Tekoélyn
kyky automatisoida toimintoja, joita ihmiset ovat ennen tehneet, nostaa esiin
kysymyksen, aikooko markkinoijat omaksua tekoalyn, joka vapauttaa heidat
tavallisilta tyotehtavilta ja mahdollistavat ajankaytén johonkin korkea-
arvoisempaan tehtavaan vai ndkevatko he tekodlyn uhkana tydnsa
sailyttdmiselle. (van Esch & Black 2021e.)

Eettisia kysymyksia herattéa muun muassa tekoélyn keraama tieto
sosiaalisessa mediassa kuten Facebookissa, jotta saadaan tehtya hyvin
personalisoituja mainoskampanjoita yksittaisille henkilille. Mihin vedetdaén
raja, jolloin asiakkaan yksityisyytta ei loukata? Pitaako ihmisen vahtia tekoalya
vai vahtiiko tekoaly itsedan? Pitaisikd markkinoijien olla velvollisia kertomaan
tekodlyn kaytosta sisallon luomisessa ja sen tuottamisessa? (van Esch &
Black 2021f.)

3 TUTKIMUSASETELMA: TUTKIMUSPROSESSI JA -MENETELMAT,
OMAN AINEISTON HANKINTA

Tutkimusmenetelmien tarkoituksena on konkreettisten aineistojen hankinta
empiirisessa tutkimuksessa (Helsinki.fi s.a. A). Tutkimusotteet pystytaan
jakamaan kahteen eri rynmaan kvalitatiiviseen tutkimukseen seké
kvantitatiiviseen tutkimukseen, joita kaytiinkin jo hieman lapi johdanto luvussa.
Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa ilmigta tai siihen vaikuttavia
tekijoita ei tunneta. Siina pyritaan vastaamaan kysymykseen "Mista on kyse?”.
Kvantitatiivisessa eli maarallisessa tutkimuksessa tunnetaan jo ilmiéta
teorioiden ja mallien kautta. Tutkimuksessa kysytaan kysymyksia, jotka
edellyttavat ilmion tuntemista etukateen. On myds olemassa
yhdistelmatutkimuksia, joissa ndma kaksi aiemmin mainittua otetta
yhdistetaan. (Kananen 2017, 25.)

Kvalitatiivisia aineiston hankintamenetelmia ovat haastattelu, havainnointi
seka kulttuurituotteiden keruu ja kvantitatiivisten aineistohankintamenetelmiin

kuuluvat kyselyt (Helsinki.fi s.a. B).



20

Ennen tutkimuksen toteuttamista haastateltaville l&ahetettiin tietosuojailmoitus,
joka on EU:n yleisen tietosuoja-asetuksen 2016/679 mukainen.
Tietosuojaseloste l6ytyy liitteend opinnéytetydn lopusta. Opinnaytetytta
varten ei ole keratty haastateltavien arkaluonteisia henkilotietoja tai kasitelty

niita.

3.1 Sahkopostihaastattelu

Tassa tutkimuksessa kaytetdan kvalitatiivista haastattelumenetelmaa.
Tutkittavaa ilmi6ta eli miten toimeksiantajayritys voisi hyodyntaa tekoalya
markkinoinnissaan tehokkaammin ei viela tunneta tutkimuksen alussa.
Tutkimuksen ratkaisemiseksi aineisto taytyy kerata yrityksen tyontekijoilta

haastattelemalla heita séhkopostihaastattelulla.

Mielestani sdhkdpostihaastattelun avulla saadaan jasenneltya kysymykset
selkeasti loogiseen jarjestykseen ja haastateltavat voivat syventya pohtimaan
vastauksiaan tarkemmin kuin keskustelumaisessa haastattelussa.
Puolistrukturoidussa eli teemahaastattelussa voi olla, etta haastateltavilta jaa
jotain sanomatta, jos keskustelu etenee liian nopeasti kiireen ja paineen
vuoksi. Materiaalin kerays ja analysointi on myds selvapiirteisempéaa
sahkopostin valityksella. Sen vuoksi mielestani sdhkopostihaastattelu voi olla

jopa luotettavampi tapa.

Sahkdpostihaastattelulla on tietenkin huonoja puolia, kuten jonkun asian
vaarin ymmartaminen, mutta mielestani nain voi tapahtua yhta hyvin
kasvotusten haastattelussakin. Jos jokin asia jaa epaselvaksi
sahkopostihaastattelussa, on mahdollista laittaa uutta sahkodpostia
tarkentamaan asiaa. Se vie tietenkin enemman aikaa verrattuna kasvokkain
tapahtuvaan haastatteluun, mutta mielestani haastattelukysymysten syvallinen
ymmartaminen on helpompaa, kun nakee kysymykset kirjoitettuna ja on aikaa
mietti& vastausta. Nain ollen saan hyvin harkittuja ja mietittyja vastauksia.
Tutkijoita on erilaisia ja kaikille sopii parhaiten oman tyylinen
tutkimusmenetelmien muoto. Itse koen sdhkopostihaastattelun sopivan

paremmin minulle sekd haastateltavilleni.
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Haastattelu tapahtuu viidelle yrityksen tyontekijalle, jotka vastaavat neljaan
haastattelukysymykseen seka muutamiin tarkentaviin kysymyksiin.
Tarkoituksena on saada selville miten tekoalya kaytetaan yrityksessa ja miten
sitd voisi kayttdd tehokkaammin. Henkilot on valittu sen perusteella, etta
jokainen haastateltava toisi erilaisia nakdkulmia tutkimukseen. Muutama
haastateltava osaa vastata kysymyksiin yleisemmalla tasolla ja peilaten
siihen, miten tekodaly voisi hyddyntaa yritysta kokonaisuudessaan, kun taas
osa voi tuoda tarkempaa ja yksityiskohtaisempaa nakdkulmaa, miten tekodaly

voisi hyddyntaa nimenomaan yrityksen markkinointia.

3.2 Tutkimuksen kuvaus

Tutkimus tehtiin, jotta voitaisiin parantaa tekoalyn hyddyntamista
toimeksiantajayrityksessa. Tutkimuksessa haluttiin tutkia, miten tekoalya
kaytetaan yrityksessa nyt ja miten sita voitaisiin kayttaa tulevaisuudessa.
Tutkimuksen avulla pyrittiin myods vastaamaan, mita hyotyja tekoalyn kaytto
voisi tuoda yritykselle. Tutkimus koostuu teoriasta seka empiirisesta

aineistosta, johdannosta ja omasta pohdinnasta.

Tutkimus aloitettiin ottamalla selvaa tekoalysta, sen historiasta,
tulevaisuudesta, haasteista ja mahdollisuuksista. Tutkimuksessa selitettiin
myds, mitd markkinointi on, ja miten tekoélya voidaan kayttda nimenomaan
markkinoinnissa. Teorian ja johdannon yhteydessa pohdittiin, mitka olisivat
tarkeat haastattelukysymykset, jotka tukisivat tutkimusta ja auttaisivat

padasemaan lopputulokseen.

Seuraavana vaiheena haastattelukysymykset lahetettiin haastateltaville.

Haastattelukysymykset olivat:
- Milla tavalla tekoalya kaytetaan talla hetkella yrityksen
markkinoinnissa?
- Millaisia ongelmia tai haasteita yritykselld on markkinoinnissa?
- Mihin tarpeisiin ja miten tekodalya voitaisiin hyédyntaa yrityksen
markkinoinnissa?
- Mita odotuksia yrityksen tyontekijoilla on tekoalyn hyédyntadmisesta

markkinoinnissa?
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- Miten se vaikuttaisi yritykseen?

- Mita lisdarvoa se toisi?

Haastatteluvastaukset kaytiin yksitellen lapi, jotta vastaukset pystyttiin
kokemaan selkeiksi, ja ettd mikdan ei jaanyt epaselvaksi. Taman jalkeen
jokaisen vastaajan kysymykset lajiteltiin kysymysten mukaan eli kerattiin
ensimmaiseen kysymykseen kaikkien haastateltavien vastaukset, sitten
toiseen ja niin edelleen. N&in ollen saatiin jokaisen kysymyksen alle kaikkien
haastateltavien vastaukset. Vastaukset kaytiin viela lapi tassa vaiheessa, kun
ne oli lajiteltu, jotta pystyttiin erottelemaan samaan aiheeseen liittyvat
vastaukset erilaisista vastauksista. Sen jalkeen, kun oli varmistettu, etta

vastauksissa on monipuolisuutta, niitd ryhdyttiin analysoimaan syvemmin.

Samanaikaisesti kun vastauksia analysoitiin, ryhdyttiin pohtimaan, mita
johtopaatdksia niista saadaan. Kun vastaukset saatiin analysoitua, tehtiin
lopulliset johtopaatokset. Sen jalkeen kirjoitettiin oma pohdinta tutkimuksesta

ja tutkimuksen luotettavuudesta seka mahdollisten jatkotutkimusten tarpeesta.

3.3 Datankeruu ja analysointi

Tutkimusprosessi aloitettiin kesé-heinakuun vaihteessa, jolloin paatettiin,
mista aiheesta tutkimus tehtaisiin. Aihe valikoitui lopulta nopeasti. Aiheeksi
haluttiin valita jokin ajankohtainen aihe ja mika voisikaan olla ajankohtaisempi
kuin tekodaly. Aiheen valitsemisen jalkeen alkoi kesdloma ja tyo jai hetkeksi
tauolle. Elokuussa saatiin ty6 uudelleen kayntiin ja tutkimussuunnitelma
valmistui kahdessa viikossa. TAman jalkeen aloitettiin kirjoittamaan teoriaa,
jonka kirjoittaminen kesti lopulta odotettua pidempaén. Teoriaosassa pyrittiin
selittimaan, miten tekoaly toimii ja mista tekoaly on saanut alkunsa seka

miten sita voitaisiin hyddyntaa markkinoinnissa.

Aineistoa ryhdyttiin kerédmaan séhkopostin valityksella viidelta
toimeksiantajayrityksen tyontekijalta. Haastateltavat valittiin yhdessa
toimeksiantajayrityksen kanssa sen perusteella, etta saataisiin
mahdollisimman monta eri ndkdkulmaa vastauksiin. Jokaiselle
haastateltavalle lahetettiin samat nelja haastattelukysymysta sekd muutama

taydentava kysymys heidan sdhkdpostiinsa ja heilla oli yhdeksan paivaa aikaa
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syventyd kysymyksiin seké lahettaa vastauksensa. Kysymykset oli siis
pohdittu jo ennalta valmiiksi, silla kyseessa oli sahkopostihaastattelut.
Kysymykset olivat kaikille haastateltaville samat ja kaikki olivat vastanneet
kysymyksiin selkeasti sek& monipuolisesti. Haastattelut tapahtuivat
samanaikaisesti, kun teoriaa kirjoitettiin. Teoriaosuus oli kuitenkin jo

loppusuoralla haastatteluvaiheen aloittamisen aikana.

Haastattelukysymysten tarkoituksena oli saada selville vastaus
paatutkimuskysymykseen. Kysymysten avulla kartoitettiin, missa yrityksella on
tarvetta hyodyntaa tekoalyd markkinoinnissa, missa he sita jo hydédyntavat ja
mit& toiveita heilla olisi tekoalyn hydodyntamisen suhteen? Haastattelun

vastausten saamisen jalkeen alettiin analysoimaan aineistoa.

Ainestoa voidaan analysoida eri tavoilla ja yleisimpia naista tavoista ovat
koodaaminen, tapahtumakulun kuvaus, laadullinen siséllonanalyysi,
teemoittelu seka tyypittely. Yleensa analyysi aloitetaan koodaamisella. (Vuori
s.a.) Tassa tutkimuksessa kaytettiin myds aluksi koodaamista. Koodaamisella
tarkoitetaan aineiston jarjestamista seka luokittelua alkuvaiheessa ennen

varsinaista analyysin tekoa. (Juhila s.a.)

Tapahtumakulun kuvausta kaytetaéan silloin, kun pyritd&n kuvaamaan jotain
tapahtumakulkua tai ilmiéta. Aineistona talldin on yleensa tapahtumakulusta
jaaneitd dokumentteja kuten muistioita, sopimuksia ja nettikeskusteluja. (Laine
s.a.) Laadullisessa sisallonanalyysissa seka teemoittelussa puolestaan
syvennytaan asioihin, aiheisiin ja teemoihin, jotka liittyvat aineistoon. Sisallon
analyysia kaytetaan kirjoitetun tekstin, haastattelun, kuvan ja &anen sisaltyviin
analyyseihin. (Vuori s.a.) Teema-analyysissa kaytetddn useimmiten

haastatteluaineistoa (Juhlia s.a.).

Tassa tutkimuksessa aineisto on analysoitu tyypittelyn mukaan. Tyypittelyssa
tarkoituksena on analysoida erilaisia ilmiitd, joita aineistossa esiintyy ja siten
luokitella niitd yhdistavien ominaisuuksien perusteella informatiivisiksi
tyypeiksi. Tyypilla tarkoitetaan kokonaisuutta, joka on rakennettu tietyn
ryhman jasenille tunnusomaisten ominaisuuksien pohjalta. Tyypit ovat tutkijan
tietoja, jotka ovat muodostuneet hanen ajatteluprosessinsa tuotoksena. Tyypit

voidaan rakentaa luokittelun tai teemoittelun avulla. (Gunther & Hasanen s.a.)
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Aineisto on analysoitu tyypittelyn mukaan, koska se on yleinen tapa
analysoida aineistoa, joka on kirjoitettua kuten tassa tutkimuksessa.
Tutkimuksen kannalta aineistoa on taytynyt luokitella ja vertailla niiden
samankaltaisuuksien sekéa eroavaisuuksien mukaan, jonka takia tyypittely on

ollut tehokkain tapa analysoida aineisto.

4 TUTKIMUSTULOKSET

Ensimmaisena kysymyksena haastattelussa tiedusteltiin, miten yritys kayttaa
tekoalya markkinoinnissa talla hetkella. Taman kysymyksen avulla pyritdéan
tiedustelemaan, milla tavoin tekoalya kaytetaan, jotta sen kayttéa voitaisiin
tehostaa ja sen avulla parantaa. Tekodalyn kayton yrityksessa koetaan olevan
melko vahainen, mutta suhtautuminen tekoalyyn on positiivinen ja

kannustava.

Henkilokunta kertoi heidan kuitenkin kayttavan tekoalya Chat GPT:n avulla
ideoinnissa tyhjaa paperinkammoa vastaan muun muassa otsikoiden ja
markkinointitekstien ideointiprosessissa, tekstien kiteyttamisessa seka
kdannosartikkeleiden kaantamisessa. Tekoalya hyddynnetaan myos
optimoimaan automaattisia kampanijoita ja analysoimaan kayttajien toimintaa,
minka tarkoituksena on taltuttaa asiakkaiden profiileihin tehdyt bottien turhat
yhteydenotot.

4.1 Haasteet

Toisena kysymyksena haastattelussa pohdittiin, mitd haasteita yrityksella on
markkinoinnin suhteen, jotta voitaisiin kartoittaa niita tarpeita, joihin yritys voisi
kayttaa tekoalya tehostamaan markkinointia. Esille nousi muun muassa
rajalliset resurssit ja markkinointibudijetit, erilaisten kohderyhmien
tavoittaminen, lainsdadannot ja tietosuoja-asetukset, yksityisten
koulutusjarjestgjien kysynnan vaheneminen seka sivustojen

hakukoneoptimointi.

Rajalliset resurssit laittavat pohtimaan, kaytetdanko yrityksesséa
markkinointibudjetti ja tiimin tydtunnit parhaalla mahdollisella tavalla. Ne

rajoittavat sitd, miten yritys toteuttaa markkinointiaan ja minkalaisia
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markkinointitoimenpiteita he tekevéat. Tekijoita ei ole tarpeeksi, jonka vuoksi
tyontekijat kokevat, etté heilla ei ole aikaa perehtyéa syvallisesti markkinoinnin
keinoihin, eika valita niitéa digimarkkinoinnin keinoja, jotka toimivat yrityksessa

ja jattaa pois ne keinot, jotka taas eivat toimi.

Kohderyhmien tavoittaminen koetaan hankalaksi niiden erilaisuuden vuoksi.
Kohderyhmad, johon kuuluu maksavat asiakkaat, koostuvat oppilaitoksista ja
koulutusyrityksista. Kaikilla on omat vahvuutensa ja ne toimivat
maantieteellisesti eri paikoissa. Kullakin niistd on omat osaamisalansa ja
niiden kohderyhmat eroavat myads toisistaan. Oppilaitoksissa ja
koulutusyrityksissa on tdissd markkinoinnin asiantuntijoita, joilla on omat
nakemyksensa ja tavoitteensa markkinoinnin suhteen. Taméa haastaa yritysta
tavoittamaan ja loytamaan palvelutarjonnassaan kohderyhmalle kiinnostavia
elementteja, jotka olisivat tukena oppilaitosten tuloksellisten tavoitteiden
kanssa. Myds koulutusten kysynta on vahentynyt yksittaisten

koulutusjarjestdjien parissa.

Lainsaadannot ja tietosuoja-asetukset vaikeuttavat markkinointia toisinaan,
silla markkinointi taytyy rakentaa niiden mukaisesti ottamalla kaytt6on uusia
keinoja markkinoida, kohdentaa ja seurata kavijoiden toimintoja. Yritys kokee,
etta sivustojen hakukoneoptimointia voisi parantaa tekoélyn avulla sisallon

optimoinnissa, mutta talla hetkella se on jaanyt taka-alalle.

Koko maailma vaikuttaa olevan kiinnostunut tekoélysta ja sen potentiaalista.
Varsinkin Chat GPT:n avulla tekoaly on tuotu kaikkien ulottuville ja se on tullut
viimeistaan nyt tutuksi markkinoinnin osaajille. Monikaan yritys ei ole
kuitenkaan valmis sijoittamaan tekoalyyn ennen kuin sen toimivuus on
vahvistettu. Toimeksiantajayrityksen ruotsalaistiimi on testannut
tekoalyohjelmaa sisallontuotannon hyédyntamisessa, mutta ongelmaksi
tuolloin on osoittautunut laadultaan puutteellinen siséltd suomen ja ruotsin

kielell&.

4.2 Tarpeet

Kolmantena kysymyksena kyseltiin yrityksen tarpeita ja miten tekoalya

haluttaisiin yrityksessa kayttaa? Taman kysymyksen tarkoituksena on saada
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selville, missa yritys kokee tarvitsevansa apua tekoalylta ja miten he
haluaisivat tekoalya hyodyntaéa. Tekoalya haluttaisiin hyddyntaa kuvien
muokkaamiseen ja luomiseen, tekstin tuotantoon seka kayttajien

markkinointiin.

Tekodalyn avulla kuvien koon muokkaaminen ja niiden rajaaminen helpottaisi
yrityksen tyontekijoita, silla asiakkaat |&hettavét usein kuvia vaarassa koossa
seka rajaamisen tarpeessa. Photoshopin generatiivisen tekoalytoiminnon
avulla haluttaisiin hyddyntaa generatiivista taustanayttod, joka mahdollistaa
kuvien muokkauksen yrityksen haluamaan muotoon. Tekodlylla haluttaisiin
myds luoda kuvia, jolloin on mahdollisuus itse vaikuttaa siihen, mit kuvassa

on eika tarvitsisi kysya kayttdoikeutta kuvassa esiintyvilta inmisilta.

Kuten haastattelussa aikaisemmin jo hieman mainittiin ensimmaisen
kysymyksen kohdalla, niin myés tulevaisuudessa halutaan hyddyntaa tekoalya
aiheiden ideointiin; kaanndsteksteihin; mainoscopyjen, hakukonemainosten ja

SEO:n luomisen apuna sekd kampanjoiden automaattisessa optimoinnissa.

Tekoalyn kayttd koetaan tehokkaampana, kun kohderyhma on suuri ja dataa
paljon. Sen vuoksi tekodlyratkaisuja halutaan yrityksessa painottaa ennemmin
kayttajien keskuudessa kuin maksavien asiakkaiden. Taman lisaksi tekoalyn
hyédyntaminen tuntuu hankalammalta maksavien asiakkaiden kohdalla.
Kuitenkin mitd paremmin kayttajia pystyy palvelemaan, sita paremmin
maksavilla asiakkaillakin menee. Tekoalya haluttaisiin hyddyntaa luomalla
ratkaisuja, jotka auttaisivat kayttgjia [loytamaan helpommin ja
henkilokohtaisemmalla tavalla etsimansa. Tama voisi jopa johtaa parempiin

myyntituloksiinkin.

Koulutusta etsiville sivustonkayttajille tekoaly voisi auttaa ehdottamalla heille
koulutustaustaan, mielenkiintoihin ja osaamiseen perustuvia koulutuksia.
Ehdotetut koulutukset olisivat sopivimpia henkilon urapolkuun seka
tilanteeseen néahden. Tekodly pystyy ennustamaan ja tunnistamaan trendeja
reaaliajassa datan avulla ihmisia paremmin. Yrityksessa koetaan, ettd tasta
voisi olla hyoty4, jotta saataisiin selville esimerkiksi, mitk& tuotehaut kasvavat

ja mitka vahenevat lahitulevaisuudessa.
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4.3 Odotukset ja tulevaisuus

Neljantena ja viimeisena kysymyksena kysyttiin, mitd odotuksia yrityksella olisi
tekodlyn suhteen? Taman kysymyksen kautta tutkitaan yrityksen toiveita
tulevaisuutta varten. Yrityksessa odotetaan innolla, mitéa tulevaisuus tuo
tullessaan tekoalyn saralla. Talla hetkella yrityksessa koetaan, etta toistaiseksi
on parempi hallinnoida sisalt6a itse, mutta sen ideointiin ja tuottamisen apuna
tekodlya halutaan hyddyntad. Tekoalyn tuomat mahdollisuudet kehittyvéat koko
ajan ja tekoalya hyodynnetaan hakukoneoptimoidun sisalléon luomiseksi
erilaisten tyokalujen ja palveluntarjoajien toimesta. Yrityksessé odotetaan
erilaisten tekoalytoimintojen seka sovellusmahdollisuuksien lisddntymista
markkinoinnissa. Heille on kuitenkin tarkeaa, ettd ihminen on paavastuussa

sisallon tuottamisesta.

Suurin osa haastateltavista oli sitd mielta, etta tekodlyn hyédyntaminen
markkinoinnissa parantaisi markkinoinnin tehokuutta ja saastaisi resursseja.
Manuaalisen tydn sijasta aikaa vapautuisi muihin tarkeisiin tehtaviin. Tekoalya
haluttaisiin kayttaa kohderyhmien seka liildien segmentoinnissa, jonka avulla
saavutettaisiin kohdennetumpaa ja personoidumpaa markkinointia. Mita
kohdennetumpi kokemus, niin sita tyytyvaisemmat kayttajat seka asiakkaat.
Tama hyoty voisi ndkya jopa myynnissa saakka. Tekodalyn toivotaan auttavan
kayttajia tehokkaasti, jonka avulla taas asiakkaiden nahtavyys optimoituu ja
nain ollen tiimi voisi saastaa resurssejaan. Mielenkiinnolla odotetaan millaisia

edistysaskelia tekoaly tulee ottamaan.

Tekodalyn kayttdonottoa on hidastanut rahoituksen saaminen, tech-
asiantuntijoiden vahaisyys seka konsernin niukka investointihalu. Puolestaan
innostuksen yllapitdmiseen vaikuttavat selkeat tulevaisuuden nakymat
liiketoiminnan hyotyihin, tarve kehittaé yrityksen palveluita seka halu
hyddyntdad Suomen tekoalyosaamista. Yritykselld on kdynnissa Al-
pilottihanke, jonka tarkoituksena on kehitella tekoalyyn pohjautuva chatbot.
Vaikka projekti onkin vasta alussa, sen tarkoituksena on auttaa kayttajia
l6ytamaan sopiva koulutus itselle vastaamalla heidén kysymyksiin tiettya

oppilaitosta tai koulutusta koskien.
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5 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen paéakysymyksena oli: Kuinka hyddyntaé tekoalya

mahdollisimman tehokkaasti yrityksen markkinoinnissa?

Alakysymyksina olivat:
- Milla tavalla tekoalya hyddynnetaén yrityksessa?
- Millaisia haasteita yrityksella on markkinoinnissa?
- Miten tekodlya voitaisiin hyddyntaa tulevaisuudessa?

- Mita odotuksia yrityksella on tekoalyn hyddyntamisesta?

Tekoalyn kayttaminen tuo esiin selkeasti epavarmuutta, mutta myos toivoa
siita, ettd sen avulla ratkaistaisiin ne markkinointiin liittyvat haasteet, joiden
kanssa yritys kamppailee. Yritys on selkeasti avoin ajatukselle kayttaa
tekodlya ja utelias sen suhteen, mutta yritys ei vaikuta olevan viela valmis
panostamaan tekoalyyn taloudellisesti. Syyna talle on se, etté tekoaly on viela
liian tuntematon, eika siihen voida taysin luottaa. Siihen panostaminen

koetaan lilan suurena riskind, jota ei olla valmiita viela ottamaan.

Tekoalya hyddynnetaan selkeasti jo yrityksen markkinoinnissa, mutta kuten
tulosten esittelyssa ilmenee, sita voitaisiin kayttaa viela enemman ja
tehokkaammin. Haastattelujen perusteella siitd olisi suuresti hyotya
markkinoinnille vahaisten resurssien vuoksi, silla tekoélya oikein
hyodyntamalla, se saéastaisi tyontekijoiden aikaa muihin téihin, kuten
strategisiin tehtaviin seka sen avulla voitaisiin hyodyntaa markkinointibudjettia
kustannustehokkaammin. Haasteena kuitenkin ilmenee epavarmuus tekoélyn

toimivuudesta ja sen luotettavuudesta.

Vaikka haastateltaviksi valittiin erilaisia tyontekijoita, joissakin vastauksissa
teemat pysyivat hyvin samankaltaisina. Esimerkiksi eri tydtehtavissa
tyoskentelevét olivat samaa mielta resurssien niukkuudesta markkinoinnissa
ja erilaisten kohderyhmien tavoittamisen hankaluudesta. Kuitenkin monissa
vastauksissa huomaa, etté haastateltavien ndkokulmat usein peilaavat omaa

alaa ja asiantuntijuutta.
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Haastattelussa tulee ilmi, etta toimeksiantajayrityksen tyontekijat uskovat
tekoalyn hyotyihin ja siihen, etté se voisi auttaa ja helpottaa heita, mutta
konkreettisempia askeleita kohti tekodlyn hyédyntamista ei olla vield valmiita
ottamaan. Suomen tiimi on kuitenkin vain pieni osa koko yritysta, joten heilla
ei myoskaan ole taysivaltaista paatoksentekoa, kuinka paljon yritys sijoittaa

tekoalyyn.

5.1 Kehitysehdotukset

Kehitysehdotus, josta voisi olla hyotya yritykselle taytyy siis olla jotakin pienta,
mutta kuitenkin sellaista, josta olisi hy6tyd sen markkinoinnissa, jota yritys ei
ole vield ottanut kaytt6on. Toimeksiantajayritys kayttaa tekoélya jo jonkin
verran ideointiprosesseissa. Yrityksen suurin haaste on resurssien niukkuus
markkinoinnissa ja tarpeena olisi saada tekoalyn avulla markkinoijille lisda
aikaa muihin tehtaviin. Tekoalya taytyisi myos hyodyntaa niin, etta resursseja
saastyisi taloudellisesti. Teorialuvussa kasitellaan tehokkaita strategioita
tekoalyn hyddyntamiseen, joita voidaan myos soveltaa

toimeksiantajayrityksen markkinoinnissa.

Tutkimuskysymyksena oli "Miten tekoalya voitaisiin hyodyntaa tehokkaammin
toimeksiantajayrityksessa?”. Yrityksen toiveena on selkeasti aloittaa pienista
ja vahariskisista askeleista, joita se onkin jo ottanut. Yrityksen kannattaa
jatkaa tekoalyn kayttoa samalla tavalla, jota se on aiemminkin kayttanyt el
ideoinnissa ja apuna sisallon tuottamisessa. Yrityksen tulisi sijoittaa hieman

rahaa tekoalyyn, jotta siita saataisiin suurempi hyoty irti.

Yrityksessa halutaan olla vastuussa omasta sisallon tuottamisesta ja

seuraavilla kehitysideoilla (kuva 8.) se pystyy toteuttamaan tdméan toiveen.

Segmentointi ja e s

* Erilaiset e Yksilollista apua, * Trendien e Erilaisten
kohderyhmat == ympari havainnointi kohderyhmien
* tekoily tunnistaa vuorokauden mm) * Hinnoittelu tavoittaminen
asiakkaiden e sdastaa strategian * Sisdllén tuotannon
kayttaytymismallit tydntekijoiden optimointi parantaminen
aikaa

Kuva 8: Kehitysideat
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He voisivat kayttaa tekoalya segmentoinnissa ja kohdentamisessa. Niin kun
teorialuvussa kaytiin jo lapi. Tama olisi yrityksen erilaisten kohderyhmien
kannalta viisasta, koska tekoélya voidaan kayttada datan analysoinnissa.
Tekoaly huomaa asiakkaiden kayttaytymismalleja, johon ihminen ei pysty

suuresta datamaarasta johtuen.

Chatbot-pilottihanke yrityksella onkin jo k&ynnissa. Tehokkaiden strategioiden
kolmantena kohtana teorialuvussa mainittiin chatbotit ja niiden kyky oppia
jokaisesta asiakkaan kanssa kaydysté vuorovaikutuksesta. Chatbot antaa
kayttajille yksilollista apua ympari vuorokauden. Tama hyodyttaa yrityksen
kayttdjia, silla he saavat heti apua heitd askarruttaviin kysymyksiin. Tama
auttaa myads yrityksen tyontekijoita, silla osa tybajasta kuluu kayttajien
kysymysten vastauksiin sdhkdpostilla seka puhelimitse. Nama voisivat
vahentya chatbotin kayttdonoton myota vapauttaen lisaa tybaikaa

tyontekijoille.

Markkinoinnin menestyksen avainasemassa teoriaosuudessa kerrotaan
olevan tietoon perustuva paatoksenteko. Tekoalyn avulla voidaan ennakoida
tulevaa. Se pystyy kdymaan suuria maaria dataa lapi, jonka avulla tekoaly
pystyy havaitsemaan trendeja, johon ihminen ei pystyisi. Tekoélyalgoritmien
avulla puolestaan pystytaan analysoimaan tietoja, joka mahdollistaa
hinnoittelustrategian optimoinnin. Tekoélya voitaisiin siis kayttaa yrityksessa
optimoimaan hinnoittelustrategiaa seka havaitsemaan trendeja, jota

haastattelussakin oli toivottu.

Teorialuvun tehokkaiden strategioiden viimeisenéa kohtana kaytiin lapi sisallon
optimointia. Tekoalyn avulla voidaan parantaa sisdltéa ja sen optimointia.
Tekodlya hyodyntamalla pystytaan myads tunnistamaan sisaltétrendeja, jonka
pohjalta on mahdollista luoda houkuttelevaa sisalttéa. Tekoaly analysoi
asiakkaiden kayttaytymista ja sitoutusmittareita, jonka avulla pystytddn myos
optimoimaan sisaltba. Sisaltva optimoimalla yrityksen nakyvyys seka

hakukonesijoitukset parantuvat.

Haastatteluissa tuli myds ilmi, etté siita olisi suuri apu, jos yritys kayttaisi

tekoalya kuvien kanssa. Yritys voisi tekoalyn avulla luoda juuri sellaisia kuvia
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kuin he haluavat ilman kayttéoikeusongelmia sekd muokata ja rajata kuvia
haluttuun muotoon helpommin ja nopeammin. Tah&an satsaaminen olisi pieni

riski, joka saastaisi hieman tiimin resursseja.

Priorisointi on tarkeaa eli yrityksen tulisi miettia tarkeysjarjestyksessa, mihin
kayttad aikaa ja mika kaipaa huomiota juuri nyt ja on avuksi tulevaisuuteen.
Esimerkiksi haastatteluissa kavi ilmi, etté yrityksella on ollut meneillaéan jo
jonkin aikaa konehakuoptimointiprojekti. Priorisoimalla tata projektia nyt, jotta
se saataisiin valmiiksi, hyodyttaa yritysta tulevaisuudessa lisdamalla kayttajien

maaraa ja liikkennetta sivustolla.

5.2 Oma pohdinta ja ehdotukset tulevaan tutkimus- ja kehittdmisty6hon

Opinnaytetyon tekeminen on ollut todella opettavaista. Ennen tyon aloitusta
en tiennyt tekodalysta juuri mitdan muuta kuin chat GPT:n. Nyt tuntuu, etta olen
melkein ammattilainen, vaikka olenkin vain raapaissut pintaa. Tekoéalyssa on
kuitenkin paljon opittavaa ja uskon, etta tulevaisuudessa sen rooli
tyoelamassa kasvaa. Opinnaytety® on my6s ollut opettavainen kirjoitustaidon
kannalta. Se on haastanut minua kirjoittamaan analyyttisella tavalla seka

tieteen nédkdokulmasta, joka ei ole ollut vahvuuteni.

Opinnaytetydssa haastavinta on ollut aikataulussa pysyminen, jonka tiesinkin
jo ennen tyon aloitusta. Minulla ei ollut mitaan kasitysta kauan kussakin
tutkimusprosessin eri vaiheessa kestaa. Ajattelin, etta teoria sujuu nopeasti,
mutta se olikin tydlain osuus itselleni. Tutkimustulosten analysointi oli rankkaa
ja sithen oli vaikea keskittya, mutta tekemalla hieman joka paiva tybn maara ei
tuntunut ollenkaan suurelta. Lopulta huomasin, etta tulosten analysointi olisi

voinut sujua nopeamminkin, jos keskittymiskyky olisi ollut parempi.

Mielestani teoria ja empiirinen tutkimus menivat hyvin yhteen. Olin teorian
kautta jo kaynyt lapi tekodlyyn liittyvid haasteita ja mahdollisuuksia seka
ratkaisuja, jotka tulivat esille my6s kvalitatiivisessa tutkimuksessa
haastatteluissa. Kehitysehdotuksia oli mielestani vaikea keksia yritykselle, silla
niin kuin tuloksien analysoinnista kavi ilmi, luulin yrityksen kayttavan tekoalya
jo sen verran kuin tekoalya pystyy kayttamaan ilman, etta siihen sijoittaa. Se

ei kuitenkaan tuntunut olevan tarpeeksi, mutta yritys haluaa viela olla itse



32

hallinnoimassa siséllon tuotantoa, eika ole valmis sijoittamaan siihen.
Kaydessani uudelleen teoriaa ja haastatteluja 1api huomasin kuitenkin, etta
yritys voisi hyodyntaa tekoalya viela enemman. Taman jalkeen heraa
kuitenkin kysymys, mita toimenpiteita yrityksen taytyy kayda lapi, jotta se voi

ottaa kayttoon ehdottamiani kehitysideoita.

Kuitenkin niilla kehitysehdotuksilla, joita ehdotin, voitaisiin saada saastettya
hieman yrityksen resursseja. Suuria tuloksia ei kuitenkaan voida saada
aikaan, jos ei olla valmiita panostamaan ja sijoittamaan tekoalyyn enempéaa.
On kuitenkin ymmarrettavaa, ettéa yritys ei vield halua sijoittaa tekoélyyn ja
ottaa riskia, koska tekodly on vield siina vaiheessa, ettei onnistumisen takeita

ole.

5.3 Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta voidaan tutkia reflektiolla eli
analysoimalla kriittisesti omaa toimintaa. Tutkimuksen luotettavuudesta
saadaan kasitys pohtimalla mita on tehty, mitd on puolestaan jaanyt tekematta
ja miksi niin on kaynyt. Reflektion tulisi kestda koko tutkimuksen ajan.
Tutkimuksen arvioiminen taytyy alkaa sen lahtokohdista. Tamén jalkeen
tutkimuksen etenemisesta ja sitten lopputuloksesta. Luotettavuus voidaan
arvioida pohtimalla tutkimusongelmia seké tutkimustuloksia kesken&an seka
niihin kaytettyja menetelmia, jotta tutkimusongelmat on saatu ratkaistua.
Taytyy siis tarkastella tutkijan tyotd kokonaisuudessaan seka tutkimuksen
jokaista vaihetta. Taman jalkeen on vield pohdittava, onko tutkimuksen
kulkureitti ollut otollinen, jotta on saavutettu haluttu paamaara. Arvioinnissa on
kuitenkin muistettava, etta tutkimus on vain yksi versio tasta aiheesta, ja nain

ollen se ei ole taysin luotettava. (Saaranen-Kauppinen Puusniekka 2006.)

Taman tutkimuksen luotettavuus on siis jokseenkin luotettava. Tekoaly ei ole
helpoin aihe selittda tai ymmartaa, joten koin haastavaksi saada pieneen
tutkimukseen sopivan maaran tietoa tekoalysta, joka ei mene liiallisiin

yksityiskohtiin tai jaa liian pintapuoliseksi.

Haastattelukysymyksié olisi voinut olla hieman enemman, jotta oltaisiin voitu

kartoittaa paremmin, mita yritys on valmis tekemaan sen eteen, jotta he
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voisivat hyédyntaa tekoadlya enemman. Tekoaly on monimutkainen ja
syvaalainen aihe, jota ei ole helppoa ymmartaa. Sen potentiaali on suuri ja se
muuttuu seka kehittyy koko ajan. Aihe on kuitenkin hyvin ajankohtainen. Osa
tiedosta voi muuttua taysin, mitd enemman tekoaly kehittyy ja osa tiedosta jaa
vanhaksi. On mahdotonta tehda taysin luotettavaa tutkimusta opinnaytety6n
muodossa. Tutkimuksessa ei myodskaan haastateltu ketdan, joka olisi tekoalyn

ammattilainen.

Tutkimus on luotettava siltéa kannalta, etta haastateltavat ovat myynnin,
markkinoinnin seka viestinnan alan ammattilaisia ja tuntevat yrityksensa hyvin.
Tutkimuksessa on kaytetty muutamia nettiartikkeleita, mutta muuten kaikki
tieto tekoalystéa onkin poimittu toisista tutkimuksista seka tieteellisista
artikkeleista. Tutkimuksessa kasitelladn myos hieman markkinointia ja sen
lahteena on kaytetty Yrityksen asiakasmarkkinointi -oppikirjaa. Lahteet ovat

siis suurelta osin luotettavia.

5.4 Jatkotutkimus

Jatkotutkimukselle on tarvetta, koska tassa tutkimuksessa ilmenee,
minka&laisissa tilanteissa yritys voisi hyddyntaa tekoalya markkinoinnissa. Jotta
voitaisiin paasta pintaa syvemmalle tutkimuksessa, ja jotta pysyttaisiin ajan
tasalla tekoalyn kehityksessa, tarvitaan jatkotutkimusta. Jatkotutkimuksen
avulla voitaisiin tutkia, mita toimenpiteita yritykselta vaadittaisiin, jos se
haluaisi hyodyntaa tekodlya lisdd. Sen avulla voitaisiin syventya tarkemmin,
mit& yritys voisi tehdd mahdollisimman pienelld investoimisella ja saada silti

hyodyn irti tekoalysta.

Jatkotutkimuksessa voitaisiin myds tutkia, miten tekoaly on hyodyttanyt
yritysta tahan mennessa ja mita lisdarvoa se tuo jo nyt yritykselle vai tuoko se

lisdarvoa ollenkaan talla hetkella. Jatkotutkimuksen kysymyksia voisi olla:

- Miten yrityksen resursseja on saatu saastettya markkinoinnissa
tekoalyn avulla?

- Milla tavoin erilaisten kohderyhmien tavoittaminen on helpottunut?

- Miten tekodlyn hyédyntaminen markkinoinnissa on vaikuttanut

myyntiin?
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Jotta muun muassa naihin kysymyksiin saataisiin viela vastaukset, taméa

tutkimus vaatii tarkempaa tarkastelua.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelurunko

1. Milla tavalla tekodlya kaytetaan talla hetkella yrityksen markkinoinnissa?
- Jos ei kayteta niin miksi?

2. Millaisia ongelmia tai haasteita yrityksella on markkinoinnissa?

3. Mihin tarpeisiin ja miten tekodalya voitaisiin hyddyntaa yrityksen
markkinoinnissa?

4. Mita odotuksia teilld on tekoalyn hytdyntadmisesta markkinoinnissa?

- Miten se vaikuttaisi yritykseen?

- Mita lisdarvoa se toisi?
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Liite 2. Tietosuojallmoitus

Tietosuojailmoitus sovellettavaksi opiskelijoiden opinnéaytetdihin

(Tietosuojalaki 2018/1050, EU:n yleinen tietosuoja-asetus 2016/679)

Pyydamme sinua osallistumaan Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun
(Xamk) opintoihin sisaltyvaan opinnaytety6hon liittyvaan tutkimukseen.

Tama tietosuojailmoitus kuvaa, miten henkil6tietojasi kasitellaan
tutkimuksessa.

Opinnaytety6hon osallistuminen on taysin vapaaehtoista. Voit my6s
halutessasi keskeyttaa osallistumisesi koska tahansa. Mikéli keskeytat
tutkimuksen tai peruutat suostumuksen kasitella henkilotietojasi,

keskeyttamiseen ja suostumuksen peruuttamiseen mennessa kerattyja tietoja
voidaan anonymisoituna kayttdd osana tutkimusaineistoa.

1. Opinnaytetydn rekisterinpitaja

Saana Martikainen

2. Opinnaytetyon aihe, kesto ja suorittajat
Aihe: Tekoalyn hyddyntdminen markkinoinnissa
Kesto: 25.5.-7.12.

Suorittaja: Saana Martikainen

3. Mihin tarkoitukseen henkilGtietojani kerataan ja kasitellaan?

Opinnaytetyon tutkimukseen.

4. Milla perusteella henkil6tietojani kasitelladn opinnaytetydssa?

Henkildtietoja kasitellaan seuraavalla yleisen tietosuoja-asetuksen (EU
679/2016 6.1 a)mukaisella perusteella: tutkittavan suostumus

5. Mita tietoja minusta kasitellaan?

Haastattelun vastaukset. Opinnaytetytssa ei kerata tai kasitella arkaluonteisia
henkil6tietoja.
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6. Mista lahteista tietoni kerataan?

Tutkittavalta itseltdan haastattelun kautta.
7. Luovutetaanko henkildtietojani kolmansille osapuolille?

Rekisterista ei luovuteta tietoja kolmansille osapuolille.

8. Kasitelladnko tietojani EU:n tai ETA:n ulkopuolella?
Ei kasitella.

Xamkissa kaytetaan tallennustilana Microsoft pilvipalveluita (Teams ja
OneDrive).

Microsoft ka&sittelee padsaantoisesti tietoja EU/ETA-alueella ja alueellisissa
tietokeskuksissa. Microsoft on sitoutunut toimimaan EU:n yleisen tietosuoja-
asetuksen mukaisesti. Microsoftin tietosuojalauseke on luettavissa
osoitteesta: https://privacy.microsoft.com/fi-Fl/privacystatement

9. Kuinka kauan henkilttietojani sailytetdan?

Henkilotietoja sailytetddn opinnaytetyon julkaisemisesta yhden kuukauden
verran eteenpain. Taman jalkeen henkilotiedot havitetaan.

10. Miten henkil6tietoni suojataan?

Henkilotiedot ovat sahkoisessd muodossa ja ne suojataan kayttajatunnuksen
seka salasanan taakse.

11. Miten voin kayttaa tietosuoja-asetuksen mukaisia oikeuksiani?

Yhteyshenkilo tutkittavan oikeuksiin liittyvissa asioissa, johon voi ottaa
yhteyttd on: Rekisterinpitdjana oleva opiskelija Saana Martikainen,
csama042@edu.xamk.fi

a) Suostumuksen peruuttaminen (tietosuoja-asetuksen 7 artikla)

Sinulla on oikeus peruuttaa antamasi suostumus, mikali henkilttietojen
kasittely perustuu suostumukseen. Suostumuksen peruuttaminen ei vaikuta
suostumuksen perusteella ennen sen peruuttamista suoritetun kasittelyn
lainmukaisuuteen.


https://privacy.microsoft.com/fi-FI/privacystatement
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b) Oikeus saada paasy tietoihin (tietosuoja-asetuksen 15 artikla)
Sinulla on oikeus saada tieto siitd, kasitellaanké henkilotietojasi ja mita
henkilttietojasi kasitellaan. Voit myos halutessasi pyytéa jaljennoksen
kasiteltavista henkildtiedoista.

c) Oikeus tietojen oikaisemiseen (tietosuoja-asetuksen 16 artikla)
Jos kasiteltavissa henkildtiedoissasi on epatarkkuuksia tai virheitd, sinulla on
oikeus pyytaa niiden oikaisua tai tdydennysta.

d) Oikeus tietojen poistamiseen (tietosuoja-asetuksen 17 artikla)
Sinulla on oikeus vaatia henkilGtietojesi poistamista tietyissa tapauksissa.

e) Oikeus kasittelyn rajoittamiseen (tietosuoja-asetuksen 18 artikla)
Sinulla on oikeus henkilotietojesi kasittelyn rajoittamiseen tietyissa tilanteissa
kuten, jos kiistat henkildtietojesi paikkansapitavyyden.

f) Vastustamisoikeus (tietosuoja-asetuksen 21 artikla)

Sinulla on oikeus vastustaa henkilttietojesi kasittelya, jos kasittely perustuu
yleiseen etuun tai oikeutettuun etuun. Talléin ammattikorkeakoulu ei voi
kasitella henkilotietojasi, paitsi jos se voi osoittaa, etta kasittelyyn on olemassa
huomattavan tarkea ja perusteltu syy, joka syrjayttaa oikeutesi.

Oikeuksista poikkeaminen

Tassa kuvatuista oikeuksista saatetaan tietyissé yksittdistapauksissa poiketa
tietosuoja-asetuksessa ja Suomen tietosuojalaissa sdadetyilla perusteilla silta
osin, kuin oikeudet estavat tieteellisen tai historiallisen tutkimustarkoituksen tai
tilastollisen tarkoituksen saavuttamisen tai vaikeuttavat sité suuresti. Tarvetta
poiketa oikeuksista arvioidaan aina tapauskohtaisesti.

Valitusoikeus

Sinulla on oikeus tehda valitus erityisesti vakinaisen asuin- tai tydpaikkasi
sijainnin mukaiselle valvontaviranomaiselle, mikali katsot, ettéa henkil6tietojen
kasittelyssa rikotaan EU:n yleista tietosuoja-asetusta (EU) 2016/679.
Suomessa valvontaviranomainen on tietosuojavaltuutettu.

12. Tietosuojavastaavan yhteystiedot

Xamkin tietosuojavastaava on Markus Hakkinen. Haneen saa yhteyden
sahkopostiosoitteesta tietosuojavastaava@xamk.fi
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