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Tiivistelma

Vuonna 2025 viisi trendia muotoilevat yritysten toimintaa ja

asiakassuhteita:

-
Hybridikauppa

Ostotottumukset muuttuvat, ja 93 %
kuluttajista yhdistelevat online- ja of-

flinekokemuksia. Tassa muutoksessa

ei ole kyse vain useiden kanavien tar-
joamisesta - kyse on saumattomien,
integroitujen kokemusten luomisesta.
"Klikkaa ja nouda" -palveluiden seka
yhtenaisten varastojarjestelmien
kasvu demonstroi tata trendia: 60 %
kuluttajista kayttavat jo hybridikaup-
pakokemuksia.

)

Tekoalyn integrointi
jaluottamus

Tekoaly muuttuu hype-ilmidsta
tosielamassa vaikuttavaksi tekijaksi,
keskittyen kaytannollisiin ja eettisiin
sovelluksiin. "Bring Your Own Large
Language Model" (BYOLLM) -trendi
varmistaa yhdenmukaisuuden
tekoalytoteutuksissa, kun taas tekoaly
itsessaan muuttuu passiivisesta
tuesta proaktiiviseksi automaatioksi.
Keskeiset alueet, kuten tuotetiedon
hallinta (PIM) ja asiakaskokemus, ovat
jo nyt merkittavassa muutoksessa.
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Kestavyys keskeisena
liiketoimintastrategiana

The Corporate Sustainability
Reporting Directive -direktiivi (CSRD)
edistaa uutta ymparistévastuun
aikakautta, ja 59 % millenniaaleista
on valmiita maksamaan korkeampia
hintoja kestévista tuotteista.

Digitaalisista tuotepasseista
(DPP) on tulossa valttamattomia

tuotteen alkuperan, hiilijalanjaljen ja
kierratettavyystietojen lapinakyvyyden
takaamiseksi.

Personoinnin
skaalaaminen

Yritykset siirtyvat yksinkertaisista
tuotesuosituksista tekoalyn ohjaamaan
reaaliaikaiseen personointiin. Ennakoiva
analytiikka, immersiiviset tydkalut ja
kehittyneet tuotevisualisoinnit luovat
hyperpersonoituja asiakaskokemuksia,
jotka tuntuvat jokaiselle yksilolle
raataloidyilta.
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Nama trendit eivat ole kaukaisia
ennusteita, vaan ne tuottavat jo nyt
tuloksia. Yritykset jotka omaksuvat
niita, saavuttavat vahvempaa
asiakasuskollisuutta seka parempaa
operatiivista tehokkuutta ja markkina-
asemia. Menestyminen vuonna 2025
on kiinni innovaatioiden ja inhimillisen
yhteyden yhdistdmisesta - seka

teknologian kaytosta suhteiden

parantamiseksi, ei niiden korvaamiseksi.

Kiireen keskella?

GPT-assistenttimme tarjoaa sinulle
tarkeimmat tiedot raportista nopeasti.
Pyyda vain yhteenveto, niin saat haluamasi
paakohdat (voit esittda kysymykset tai
pyytaa vastaukset myds suomeksil).

Testaa nyt: GPT-assistentti
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Teknisten valmiuksien evoluutio

Liiketoiminnan ja teknologian yhdistaminen vaatii

uudenlaista asiantuntemusta. Keskeisiin alueisiin

kuuluvat:

Tekoalyn lukutaito ja implementointiosaaminen

Edistykselliset data-arkkitehtuurit ja
integrointikyvyt

Muutoksenhallintataidot digitaaliseen
transformaatioon

Teknisen markkinoinnin osaaminen

Kestavyyteen liittyvien tietojen hallinta
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Vahittaiskaupan ja
kaupankaynnin trendit

Vuonna 2025 vahittaiskauppa on muutoksessa fyysisten ja digitaalisten maailmojen
sulautuessa yhteen. Hybridikaupan kokemukset hamartavat rajoja verkkokauppojen ja fyysisten
myymaldiden valilla ja luovat saumattomia kuluttajapolkuja. Samaan aikaan vahittaiskauppiaat
avaavat uusia tulovirtoja hyodyntamalla digitaalisia kanaviaan tehokkaina mainonta-alustoina

kaupan median verkostojen kautta.

93% Zerine

Online

search @ -._
_______________ Physical

pickup
Digital
purchase

Keskeiset kasitteet L

Klikkaa ja nouda (BOPIS): BOPIS (Buy Online, Pick up In Store) mahdollistaa asiakkaille
tuotteiden ostamisen digitaalista kanavista ja niiden noutamisen fyysisista myymaldista.

Hybridikauppa: Verkko- ja fyysisten myymaléiden kokemusten yhdistaminen, joka mahdollistaa
asiakkaille sujuvan siirtyman digitaalisten ja fyysisten vahittaiskaupan kosketuspisteiden valilla
heidan ostoprosessinsa aikana.

Kaupan media (retail media): Kdytanto, jossa vahittaiskauppiaat myyvat mainostilaa digitaalisilla
alustoillaan, hybdyntaen asiakasdataansa ja digitaalista tilaansa uusien tulovirtojen luomiseksi.

Ensimmaisen osapuolen data: Data, joka kerataan suoraan asiakkailta omien digitaalisten
kanavien kautta, sisaltden ostohistorian, selauskayttaytymisen ja kanta-asiakasohjelmien tiedot.

Avaimet kdteen -ratkaisut: Kayttdvalmiit jarjestelmat tai palvelut, jotka voidaan implementoida

valittdmasti ilman mittavaa raatalointia tai kehitystyota.

Kaikkikanavainen kokemus (omnichannel experience): Yhtenainen lahestymistapa
asiakassitouttamiseen, jossa tarjotaan yndenmukaisia kokemuksia kaikissa kanavissa (verkko,
mobiili, myymala jne.) sailyttaen kontekstin ja jatkuvuuden.
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Trendil.

Paluu hybridiostamiseen

"Tavoitteena on kohdata asiakkaat missa Kristin Naragon,
ikina he ovat, tarjoten samalla yhtenaisen < Chief Strategy Officer,

brandikokemuksen.” Akeneo

Pandemian jalkeinen vahittaiskaupan sektori kokee elpymista myymalassa tapahtuvassa
ostamisessa, asiakkaiden arvostaessa jalleen fyysisten myymaldiden tarjoamia konkreettisia
kaytannon kokemuksia. Verkko-ostamisen mukavuus ja helppokayttoisyys eivat kuitenkaan
ole katoamassa mihinkaan - brandit keskittyvat yha enemman hybridilahestymistapaan,
luoden saumattomia kaikkikanavaisia kokemuksia, jotka mahdollistavat asiakkaille vaivattoman

siirtyman verkon ja fyysisten kosketuspisteiden valilla.

Tama ilmenee eri tavoin, kuten "klikkaa ja nouda" -palvelutarjonnalla, jolla varmistetaan etta
digitaaliset ja fyysiset varastot saavat saman tiedon varastosaatavuudesta, tai sallimalla
kuluttajien palauttaa tuotteita henkilbkohtaisesti. Tavoitteena on kohdata asiakkaat missa
ikina he ovat, tarjoten samalla yhtenaisen brandikokemuksen, joka tuntuu yhdenmukaiselta ja
personoidulta kaikissa kanavissa.

93 %

kuluttajista yhdistelevat seka verkko- etta
kivijalkakauppakokemuksia (ldhde)

60 %

kuluttajista on kayttanyt
hybridikokemuksia, kuten BOPIS:ia (lahde)
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Trendi 2.

Kaupan media vahittaiskauppiaiden
tulonlahteena

Henrik Feld-Jakobsen,
Chief Strategy Officer,
Vaimo

"Digitaalinen mainonta on nyt vahittaiskaupalle

yvhta tarkeaa kuin perinteinen myyntityo."

Kaupan media (retail media) antaa vahittaiskauppiaille mahdollisuuden monetisoida heidan
digitaaliset kanavansa mainosten ja kampanjoiden kautta. Aiemmin brandit maksoivat premium-
hyllytilasta ja myymalanaytdista, mutta painopiste on siirtynyt verkkoon. Hyddyntamalla asiakkaista
saatuja havaintoja (erityisesti kanta-asiakasohjelmista) vahittaiskauppiaat tarjoavat nyt tarkoin

kohdennettuja mainostusmahdollisuuksia, tehden kaupan mediasta tarkean tulonlahteen.

Kaupan media kehittyy kahdella rintamalla:

4 N O N

. Markkinoiden
Strateginenarvo \
saavutettavuus

ROI- ja tuloskasvupainotuksensa Avaimet kateen -ratkaisut ja

my&ta kaupan media on tarked parantunut datamaturiteetti

prioriteetti. Keskeisiin ajureihin vahentavat teknisia esteitd, tehden

kuuluvat: kaupan mediasta toteutettavissa

Ensimmiisen osapuolen data: olevaa keskikokoisille kauppiaille.

Vahittaiskauppiaat hyddyntavat Yha useammat yritykset tarttuvat

omistamaansa dataa tarkkaa tahan mahdollisuuteen.

kohdentamista varten. \ /

Kustannustehokas monetisointi:
Digitaaliset kanavat
monetisoidaan tehokkaasti, mika
tuottaa mainostajille mitattavissa

olevia tuloksia.

N J
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Kestavyyden ja
ymparisto-
vastuullisuuden trendit

Corporate Sustainability Reporting Directive, eli CSRD-direktiivi, vaatii ymparistoévaikutuksien
lapinakyvyytta, ja kuluttajat puolestaan odottavat yha enemman aitoja pyrkimyksia
kestavyyteen. Naiden seikkojen yhteisvaikutuksen mydta kestavyys ei ole vain plussaa, vaan

keskeinen liiketoimintavaatimus.

CSRD-direktiivi: Yritysten
ymparistovastuullisuuden uusi aikakausi

“CSRD edustaa seka haastetta etta \ Henrik Feld-Jakobsen,
mahdollisuutta osoittaa edellakavijyytta > Chief Strategy Officer,

ymparistovastuullisuudessa ja lapinakyvyydessa.” Vaimo

CSRD-direktiivi edustaa merkittavaa muutosta, joka vaatii yrityksia raportoimaan
yksityiskohtaisia, kolmannen osapuolen auditoimia tietoja heidan ymparistollisesta ja
yhteiskunnallisesta vaikutuksestaan. Vaikka taysimittainen kayttéonotto onkin vasta
kaynnissa, sen vaikutus uudelleenmuotoilee jo nyt yrityksia ja niiden toimitusketjuja - erityisesti

digitaalisessa kaupankaynnissa.

Odotettu vaikutus digitaaliseen kaupankayntiin

CSRD-direktiivi tulee mullistamaan matkaa ja toimintoja seka jaettava samalla
verkkokaupan keskeiset osa-alueet. julkisia kestavyysmittareita. Kuluttajiin
Digitaalisen infrastruktuurin osalta yritysten littyvat hankkeet tulevat sisaltamaan
tulee optimoida hostauksensa hiilijalanjaljen hiilijalanjalkitietojen sisallyttamisen
pienentamiseksi, kehittaa energiatehokasta tuotetietoihin, pakkauksen ja toimituksen
koodia ja kokemuksia seka ottaa kayttdon vaikutusten raportoinnin lapinakyvasti
kestavia tietojenkasittelykaytantoja. seka kestavyysmittareiden korostamisen
Toimitusketjujen lapinakyvyydesta tulee kuluttaijille.

kriittista ja yritysten on seurattava tuotteiden



Kaytannon toteutus

CSRD-direktiivi edellyttaa yrityksilta paastdjen mittaamista kaikessa toiminnassaan, raportointia

toimitusketjun ymparistovaikutuksista seka tuotekohtaisen kestavyyden seurantaa.

Tulevaisuuden vaikutukset

Kuluttajat saavat tayden nakyvyyden tuotteiden hiilijalanjalkeen lapinakyvan seurannan

avulla, aina tuotannosta toimitukseen saakka. Kestavyysmittarit vaikuttavat yha enemman

ostopaatoksiin. Vaikka CSRD-direktiivi vaikuttaa aluksi suuriin yrityksiin, se tulee asettamaan

standardin koko vahittaiskaupan alalle. Verkkokaupalle tdma on seka haaste etta mahdollisuus

toimia edellakavijana lapinakyvyydessa ja ymparistovastuullisuudessa.

CSRD-direktiivin ymmartaminen ¢

Kenen tulee noudattaa sita?

Suuret yritykset

Yritysten on noudatettava CSRD-direktiivia, jos
ne tayttavat vahintaan kaksi naista kolmesta

ehdosta:
e 50+ miljoonan euron liikevaihto
e 5+ miljoonan euron varallisuus

e 250+ tyodntekijaa

Lisaksi EU:n ulkopuoliset yritykset, joiden EU:n
liikevaihto ylittda 150 miljoonaa euroa tulee

noudattaa sita, riippumatta paatoimipaikan
Sijainnista.

Pienet ja keskisuuret yritykset (PK-yritykset)

Listattujen PK-yritysten, jotka ovat Euroopan
markkinoilla, on noudatettava CSRD-direktiivia,
jos ne tayttavat vahintaan kaksi naista ehdoista:

e 8+ miljoonan euron liikevaihto
e 4+ miljoonan euron varallisuus

e 50+ tydntekijaa

Taytantoonpanon aikataulu

e 2024: Suuret yritykset (yli 500 tyontekijaa)

e 2025: Kaikki listatut PK-yritykset

2026: Taysi taytantddnpano EU:ssa

2027: Odotettu globaali vaikutus ja
ensimmaiset PK-yritysten raportit
(mahdollisuus viivastykseen vuodelle 2028)

Keskeiset vaatimukset

Ymparistdllinen, yhteiskunnallinen ja
hallinnollinen raportointi

Kolmannen osapuolen auditointitarkastus

Saanndlliset paivitykset ja lapinakyvat
menetelmat

Sidosryhmien sitoutuminen ja riskiarviointi

Vaikutukset liiketoimintaan

CSRD-direktiivin toteuttaminen tulee

vaatimaan:

Paivitettyja tietojarjestelmia ja teknologia-
infrastruktuuria

Lisaantyneita vaatimustenmukaisuus-
kustannuksia ja raportoinnin
kompleksisuutta

Henkildston kouluttamista ja mukautuksia
toimitusketjuun

Parempaa operatiivista lapinakyvyytta




Trendi 2.

Ymparistokaytantojen
tarkempi valvonta

"Yritykset ovat yha tietoisempia siita, etta - Kristin Naragon,
aidot kestavyystoimet - verrattuna pintatason | SREY Chief Strategy Officer,

“viherpesuun” - ovat niit, jotka resonoivat \ Akeneo
asiakkaiden kanssa."

Kestavyys pysyttelee edelleen keskeisena teemana, kun kuluttajat ja sdantelijat vaativat
lapinakyvyytta ja vastuullisuutta ymparistokaytannodissa. Yritykset vastaavat tahan kiristamalla
kestavyyssitoumuksiaan - ei vain tuotetarjonnassaan, vaan myos toiminnassaan. Aloitteet,
kuten kiertotalouden periaatteiden omaksuminen, pakkausjatteen vahentaminen, kestavien
materiaalien hankinta ja toimitusketjujen jaljitettavyyden parantaminen ovat muuttumassa

valttdmattomiksi.

Taman lisaksi yritykset ovat yha tietoisempia siitg, etta aidot kestavyystoimet - verrattuna
pintatason “viherpesuun” - ovat niitg, jotka resonoivat asiakkaiden kanssa ja sailyttavat brandin
eheyden. Tama siirtyma kohti eettisempaa liilkketoimintatapaa on vastaus seka ulkoiseen

paineeseen etta kehittyvaan markkinaan, joka priorisoi ymparistotietoisia valintoja.

59% & 50%

milleniaaleista yhdysvaltalaisista

kuluttajista

ovat valmiita maksamaan enemman kestavasti
tuotetuista tuotteista (lahde).
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Trendi 3.

Kestavyys ja
digitaalinen tuotepassi
PIM:in muutosvoimana

Digitaalinen tuotepassi @

Tarkoitus:

Vuonna 2025 kestavyys tulee nousemaan Tarjota lapinakyvaa ja helposti

keskioon, ja valmistautuminen digitaalisiin saatavilla olevaa tietoa tuotteen
tuotepasseihin (Digital Product Passport, ymparistovaikutuksista, alkuperasta

DPP) tulee keskeiseksi osaksi tuotetietoja. ja elinkaaresta kuluttajille ja

Tuotetiedon hallintajarjestelmat (PIM- saantelyviranomaisille.

jarjestelmat) tulevat olemaan ratkaisevassa Vaaditut tiedot:

roolissa kestavyyshankkeiden tukemisessa, Tuotteen alkuperé ja valmistus

halliten tuotteen alkuperaa, hiilijalanjalkea materiaalien koostumus, hiilijalanjalki,

ja kierratettavyystietoja. Vaikka saannot ja energiankulutus, kierratettavyystiedot,

asetukset eivat ole vield kiveen kirjoitettuja, toimitusketjun kulku ja

. gy — mparistdsertifikaatit.
voimme kaikki ndhda mihin suuntaan yme

tilanne menossa ja mita meidan tulee tehda Implementoinnissa huomioitavaa:

valmistautuaksemme. Datankeruujarjestelmat, integrointi
olemassa olevan PIM-jarjestelman

DPP:n nousu tulee painostamaan yrityksia
b yrty kanssa, henkildston koulutus, yhteisty6

tarjoamaan lapinakyvia, yksityiskohtaisia toimittajien kanssa, teknologia-
tuotetietoja, jotka tayttavat saantely- ja infrastruktuuri, laadunvalvontaprosessit ja
kuluttajien kestavyysvaatimukset. Yritysten paivitysmenetelmat.

tulee investoida PIM-jarjestelmiin, jotka Hybdyt:

pystyvat tehokkaasti kasittelemaan N o
o o ' o Kasvanut kuluttajien luottamus, saantelyn
jajakamaan naita tietoja, edistaen vaatimustenmukaisuus, kilpailuetu,

vaatimustenmukaisuutta, kuluttajien parempi toimitusketjun lapinakyvyys,
luottamusta ja vinredmpaa tulevaisuutta. parempi varastonhallinta, pienemmat
ymparistovaikutukset ja kasvanut

brandiarvo.
Morten Naess,

CTO,
Bluestone PIM
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Teknologian ja
automaation trendit

Keskeiset kasitteet 'V

Composable-arkkitehtuuri:

Arkkitehtuurinen lahestymistapa, joka jaottelee
monimutkaiset jarjestelmat itsenaisiksi,
uudelleenkaytettaviksi komponenteiksi, joita
voidaan yhdistella ja uudelleenjarjestaa uusien
toiminnallisuuksien luomiseksi.

Monoliittinen vs. modulaarinen jarjestelma:

Monoliittinen: Yksittainen itsenainen sovellus,
jossa on tiiviisti kytketyt komponentit.
Modulaarinen: Jarjestelma, joka on rakennettu
itsenaisistd, vaihdettavista komponenteista,
joita voidaan muokata vaikuttamatta muihin
komponentteihin.

PIM-jarjestelma:

Tuotetiedon hallintajarjestelma, joka keskittas,
jarjestaa ja jakaa tuotetietoja kaikkiin myynti- ja
markkinointikanaviin.

Tekoalyagentit vs. tekodlyavustajat:

Agentit: Proaktiiviset jarjestelmat, jotka
suorittavat tehtavia ja tekevat paatoksia

itsenaisesti maariteltyjen parametrien puitteissa.

Avustajat: Reaktiiviset tyokalut, jotka auttavat
pyydettdessa tietyissa tehtavissa..

Tekninen velka:

Oletettavat tulevaisuuden jalkityOkustannukset,
jotka johtuvat nopeiden ratkaisujen
valitsemisesta sen sijaan, etta investoitaisiin
parempaan, enemman aikaa vaativaan
lahestymistapaan.

Tekoalyn kadyttdédnoton kustannusten ja

haasteiden tullessa selkeammiksi, yritysten
painopiste on siirtymassa siitd miten tekoaly
otetaan kayttodn siihen, missa se todella tuo

lisaarvoa.

Tekoalyn integroituessa syvemmalle
operatiiviseen toimintaan, luottamus, aitous ja
ihmisen suorittama valvonta ovat ensiarvoisen
tarkeita. Yritykset pyrkivat tasapainottamaan
tekoalyn tarjoamaa voimaa eettisten
kehysten ja lapinakyvien ihmiskeskeisten

vuorovaikutusten kanssa.

Tama muutos on linjassa composable-
arkkitehtuurin nousun kanssa - eli siirtymassa
jaykista jarjestelmista joustaviin ja modulaarisiin
ratkaisuihin. Vaikka composable-arkkitehtuuri
lisaa ketteryytta ja hallintaa, se ei ole

kuitenkaan kaikille sopiva lahestymistapa.



https://www.vaimo.com/wp-content/uploads/2024/05/Tekoaly-toiminnassa-e-kirja-FIN.pdf
https://www.vaimo.com/wp-content/uploads/2024/05/Tekoaly-toiminnassa-e-kirja-FIN.pdf

Trendil.

Tekoalyn
. "Vuosi 2025 ei tule olemaan tekoalykokeiluja varten,
oma ksumlnen vaan kaikessa on kyse sen implementoimisesta

oikealla tavalla. Sinun on mietittava mitka

tarkOItu ksen' kayttotapaukset tuottavat aidosti arvoa? Mitka
= = tyokalut sopivat strategiaamme? Ja kuinka
mukaisesti

tasapainotamme kustannustehokkuuden ja
tulokset?"

Tekoalyn kayttodnotto kasvoi Henrik Feld-Jakobsen,
vuonna 2024, avaten uusia \ M Chief Strategy Officer,
mahdollisuuksia, mutta Vaimo

paljastaen myds haasteita.

Market evolution Cost implications Implementation Strategic Focus
+Advancing Al + Premium pricing challenges 2025

i capabilitites - Complex +Use case limitations . i

i 2 _ % el . % Malizzd % Practical ’
’ - True cost realization N implementation + Performance issues implementation 4
+Understanding N . +Mandatory updates -Exceedingbudgets % w L + ROl measurement ,?
limitations ~. . +Computing " ' +Technical expertise “ ' .Selective deployment
+ Practical resources Pl « Operational efficiency
applications
Present 2025

Keskeiset trendit, jotka muovaavat Implementointihaasteet
tekodlya , , ,
Organisaatiot kohtaavat suorituskyvyn
e Tekoalyn jatkuvat edistysaskeleet ja hitautta tai epajohdonmukaisuuksia,
kehittyvat sovellukset odottamattomia kustannuksia ja

) ) o integrointihaasteita, jotka vaativat teknista
e Todellisten implementointikustannusten )
) . . asiantuntemusta.
ja rajoitusten ymmartaminen

. e s Vuoden 2025 strateginen painopiste
e Kaytannollisten, operatiiviseen

toimintaan keskittyvien e Siirtyminen hype-ilmidsta
tekoalyratkaisujen korostuminen kaytannolliseen ROI-keskeiseen
. toteutukseen
Kustannusvaikutukset

B . e Valikoiva tekoalyn kayttédnotto
Piilokustannukset, kuten premium- L

, , , , operatiivisen tehokkuuden
hinnoittelu, monimutkaiset asennukset, . ,

L ] parantamiseksi
tiheat paivitykset ja korkeammat

tietojenkasittelyvaatimukset. e Mitatut, tuloksiin keskittyvat

kayttdéonottostrategiat

N /
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Vuonna 2025 kyse on tekoalyn implementoinnista oikealla tavalla, ei kokeiluista. Organisaatioiden tuleekin
pohtia:

o Mitka kayttdtapaukset tuottavat aidosti arvoa?
e Mitka tydkalut sopivat strategiaamme?
e Miten tasapainotamme kustannukset suhteessa tuloksiin?

Menestys riippuu tekoalyn kykyjen, rajoitusten ja piilokustannusten (kuten tietojenkasittelyvaatimusten
jaimplementoinnin) ymmartamisesta. Tekoalyn potentiaalin hyddyntamisen salaisuus piilee fiksujen,
strategisten kayttodnottopaatdsten tekemisessa.

Trendi 2.

Tekoalyn lapinakyvyyden

"Brandien tulee kayttaa

merkityksen korostuminen Vuotta 2025 kultastandardin
luomiseen seka varauduttava
Kuluttajat ovat jokapaivaisessa elamassaan tulevaisuuteen, jossa emme

jatkuvasti vuorovaikutuksessa brandien kanssa, valttamatta enaa vuorovaikuta
niin paljon ihmisina."

ja ratkaisuntarjoajina meidan vastuumme

on auttaa heita mahdollistamalla luotettavat
vuorovaikutukset. Vuosi 2025 tulee olemaan
kriittinen taman luottamuksen rakentamiselle,
tekoalyn integroituessa yha enemman

Kalvin Brite,

kuluttamaamme sisaltddn. Uskomme, etta VP of Product Management,

tulemme nakemaan brandeilta syvempaa Contentful

ymmarrysta tata kohtaan heidan pyrkiessaan

luomaan ja yllapitamaan uskollisuutta kuluttajien
kanssa ja oikeuttamaan tekoalyn kayttda yha

entisestaan.

Markkinoijat panostavat tana vuonna entista
enemman tekoalysisallon eettiseen kayttéon. Tama
tarkoittaa lisaa turvatoimia, kuten tydnkulkuja joissa
on ihmisen tekemia tarkistusvaiheita, jaljitettavia
tekoalytoimenpiteita ja tekoalyvaroitusmerkintdja
laajamittaisten vaarien tietojen ja harhaanjohtavien
deepfake-sisaltdjen valttamiseksi.
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Trendi 3.

Inhimillisen aitouden ja tekoalyinnovaatioiden
tasapaino luovassa strategiassa

Vaikka tekoaly tarjoaa markkinoijille
lukuisia hyOtyja, on tarkeaa ettemme
kadota inhimillista puolta. Tassa vaiheessa
yritykset ymmartavat jo, etta tekoaly on
tullut jaadakseen, joten tulemme nakemaan
yha enemman yritysten ohjeistuksia ja
parhaita kaytantdja, joilla varmistetaan
omaperaisyyden ja luovuuden sailyminen
markkinoinnin ja brandiedustamisen
ytimessa. Siirtyessamme tahan uuteen
todellisuuteen, meidan tulee olla myos
erittain tietoisia riskeista, kuten mahdollisista
hallitsemattomista bottien valisista
keskusteluista, jotka saattavat sivuuttaa

brandin halutun savyn.

Trendi 4.

Brandien tulee kayttaa vuotta 2025
kultastandardin luomiseen seka varauduttava
tulevaisuuteen, jossa emme valttamatta

enaa vuorovaikuta niin paljon ihmisina.

Vaikka teknologian ja sen kyvykkyyksien
hyodyntaminen tulee yha olemaan
keskeisessa asemassa, tulemme nakemaan
enemman keskusteluja ja muutoksia yleisessa
liiketoimintastrategiassa. Nama keskustelut ja
muutokset keskittyvat siihen, kuinka voimme
varmistaa ettd oikeat ihmiset pysyvat mukana
jokaisessa vaiheessa, jotta autenttisuus ja

inhimillinen luovuus sailyvat prioriteetteina.

Kalvin Brite,
VP of Product Management,
Contentful

Innovaatioiden ja kaytannollisyyden
tasapaino composable-arkkitehtuurissa

"Composable-arkkitehtuuri on trendikas valinta. Kaikki
Kilpailevat saadakseen darimmaista joustavuutta parhailla
teknologioilla. Totuus on kuitenkin se, ettd composable-

polun valitseminen on pitkan aikavalin hanke ja investointi.

Nyt kun composablen alkuhuuma on ohi, markkinat ovat
alkaneet ymmartaa, ettei kyse ole pikaratkaisusta pienella

hintalapulla.”

Digital Trends Report 2025 (2

Henrik Feld-Jakobsen,
Chief Strategy Officer,
Vaimo
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Vaikka composable-arkkitehtuuria markkinoidaan huipputason modernina ratkaisuna, sen

houkuttelevuus saattaa myos ajaa valinnan tekemiseen trendien pohjalta. Totuus on, etta

kyseessa on pitkan aikavalin investointi, ei edullinen oikotie. Yritysten on arvioitava, sopiiko

composable-arkkitehtuuri aidosti heidan tarpeisiinsa ja valmiuksiinsa, riippumatta sen saamasta

suosiosta.

-

~

Monimutkaisuuden tuomat haasteet

Toisille modulaarinen arkkitehtuuri
osoittautuu liian monimutkaiseksi, mika
johtaa yksinkertaisempien ratkaisujen
valintaan. Organisaatiot kohtaavat useita
merkittavia haasteita implementoinnissa
ja tekninen osaaminen muodostaa
merkittavan haasteen, silla composable-
arkkitehtuuri vaatii syvallista osaamista
useilla eri osa-alueilla. DevOps-
maturiteetti on toinen kriittinen tekija,
silla edistykselliset kaytannot ovat
menestyksen kannalta valttamattomia.
Organisaatioiden taytyy myds luoda
vahvat hallintakehykset voidakseen
hallita monimutkaisuutta tehokkaasti.
Tiimien koordinoinnista tulee ensiarvoisen
tarkeaa, mika tekee yksikdiden valisesta
yhteisty6sta kriittista. Integrointihaasteet
lisaavat painetta entisestaan, silla
organisaatioiden on hallittava tehokkaasti
useita jarjestelmia ja toimittajia.

Paluu yksinkertaisuuteen

Monet organisaatiot siirtyvat composable-
arkkitehtuurista yksinkertaisempiin
ratkaisuihin useista seikoista johtuen.
Yllapidon tuomasta taakasta on

tullut entistad haastavampaa, silla
useiden jarjestelmien hallinta luo
kestamattomia yleiskustannuksia ja
kasvattaa teknista velkaa. Operatiiviset
haasteet ovat yha olemassa, kasittaen
monimutkaisen toimittajien hallinnan,

-~

jatkuvat integrointiongelmat ja
henkildston kouluttamisen vaikeudet.
Kustannuksiin liittyvat huolet ovat myos
merkittavassa roolissa, silla omistajuuden
kokonaiskustannukset ylittavat

usein alkuperaiset arviot, paljastaen
piilokustannuksia integroinnissa,
yllapidossa ja resurssien jakamisessa.
Tama trendi ilmentaa toimialan laajempaa
tietoisuutta siita, etta hallittavissa olevat,
tehokkaat ratkaisut ovat usein liiallista
monimutkaisuutta suositumpia.

Realiteettien tarkasteleminen

Markkinanakemys composable-
arkkitehtuurista on muuttumassa
useiden keskeisten trendien noustessa
esiin. Organisaatiot tekevat strategisia
uudelleenarviointeja, siirtyen pois
"lahtokohtaisesti composable”
-lahestymistavasta kohti kaytanndn
liiketoimintatulosten priorisointia,
tunnistaen, etta perinteiset tai hybridi-
lahestymistavat saattavat sopia joihinkin
tilanteisiin paremmin. Kyvykkyyksien
arvioinnista on tullut tarkempaa
organisaatioiden tarkastellessa
realistisemmin valmiuttaan, sisaisia
kyvykkyyksiaan ja resurssivaatimuksiaan.
Myds kustannus-hydtyanalyysi on
kehittynyt, painottaen enemman
omistajuuden kokonaiskustannuksiin ja
tarkastellen selkeammin luvattuja hyotyja
suhteessa todellisiin tuloksiin.

~
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Composable-arkkitehtuuri on tehokas, mutta ei yleisesti kaikille organisaatioille sopiva. Menestys piilee
huolellisessa valmiuksien, resurssien ja tarpeiden arvioinnissa ennen sitoutumista. Viimeaikainen trendi

ikea tasapaino

kohti yksinkertaisempia arkkitehtuureja korostaa tarkeaa opetusta: edistyksellisin ratkaisu ei ole aina
paras vaihtoehto. Markkinoiden jatkaessa kypsymistaan, odotettavissa on useita kehityssuuntia. Naihin
kuuluvat: vivahteikkaammat arkkitehtuuriset keskustelut jotka huomioivat erilaisia lahestymistapoja,
paremmat kehykset organsaatioiden valmiuden arviointiin, erilaisia arkkitehtuurityyleja yhdistelevien
hybridi-lahestymistapojen omaksumisen kasvu seka suurempi painotus kaytanndn tulosten
saavuttamiseen idealististen arkkitehtuuristen periaatteiden noudattamisen sijaan.

Tavoite: tasapainottaa innovaatiot kaytanndllisyyden kanssa, jotta voidaan varmistaa, etta ratkaisut ovat

linjassa liilketoimintatavoitteiden ja -kyvykkyyksien kanssa.

\_ /

Trendi 5.

Composable-jarjestelma joustavaa
ja skaalautuvaa kasvua varten

Monet yritykset siirtyvat monoliittisista jarjestelmista

modulaarisiin composable-ratkaisuihin, jotka

"Composable-jarjestelma
mahdollistaa yrityksille
nopean mukautumisen ilman lisdamisen, korvaamisen tai poistamisen heidan
kokonaisten jarjestelmien tarpeidensa mukaan. Composable-jarjestelma
uusimista, mika tekee siita
suositun valinnan kasvaville
yrityksille, jotka tarvitsevat

mahdollistavat tiettyjen teknologisten komponenttien

mahdollistaa yrityksille nopean mukautumisen
ilman kokonaisten jarjestelmien uusimista, mika
seka ketteryytta etta tekee siita suositun valinnan kasvaville yrityksille,
hallintaa." jotka tarvitsevat seka ketteryytta etta hallintaa,
silla tama joustavuus tukee skaalautuvuutta, jota

Kristin Naragon, tarvitaan muuttuvien markkinavaatimusten ja
Chief Strategy Officer,

asiakasodotusten tayttamiseksi.
Akeneo

Vaikka composable-jarjestelmat voivat vaatia

suuremman alkuinvestoinnin ja teknista
asiantuntemusta, ne tarjoavat lopulta pitkan aikavalin
ROl:n vahentamalla kalliiden jarjestelmapaivitysten
tarvetta ja tarjoamalla mukautuvia, raataloityja

ratkaisuja, jotka voivat kasvaa yrityksen mukana.
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Composable PIM -jarjestelma Trendi6.
tuotetotuuden lahteena

PIM-jarjestelma mahdollistaa organisaatioille tuotetietojen hallinnan ja keskittamisen,
tarjoten paikan, jossa kaikki sidosryhmat voivat hallita, paivittaa ja jakaa tasmallisia tietoja
kaikkiin asiakasrajapinnan kanaviin. Keskittamalla tuotetiedot yhteen paikkaan brandit voivat
varmistaa, etta jokainen kosketuspiste nayttaa viimeisimmat paivitykset - oli kyseessa sitten
uusi tuotekuvaus verkkokauppasivustolla, tietojen muutos mobiilisovelluksessa tai fyysisen

myymalan digitaalisilla naytoilla nakyva yksityiskohta.

Lisaksi, composable PIM -jarjestelma on suunniteltu integroitumaan muihin jarjestelmiin,
aina verkkokaupasta ja ERP-jarjestelmasta CRM-jarjestelmaan ja DAM-jarjestelmaan saakka,
mahdollistaen organisaation eri tiimeille tydskentelyn yhtenaisten ja tarkkojen tuotetietojen
parissa. Tama investointi PIM:iin tehostaa myds tiimien valista yhteistydta, nopeuttaa uusien
tuotteiden markkinoilletuloa ja minimoi virheiden tai vanhentuneiden tietojen nakymista

asiakkaille.

Kristin Naragon,

k Chief Strategy Officer, Akeneo/

Trendi 7.

Tekoaly ja PIM: Tuotetiedon hallinnan
muutos suurten kielimallien (LLM) avulla

"Tekoaly ei tule enda olemaan lisays, vaan
olennainen osa PIM-tydkalupakkia, mahdollistaen Morten Naess,
yrityksille nopeamman markkinoilletulon, paremman ) CTO,

tietojen yhtenaisyyden ja merkittavasti vahemman , Bluestone PIM
manuaalista tyota." Wa

Vuosi 2025 tulee olemaan mullistava PIM-toimialalle uusien teknologioiden ja tekoalyn
kehittyvan roolin myota. Koska PIM koostuu 70 % tekstista, se on taydellinen kayttdkohde
suurille kielimalleille (Large Language Models, LLM) ja tekoalylle. Tekoaly voi rikastaa, kaantaa
ja automatisoida tydnkulkuja, parantaa tietojen laatua ja tarjota reaaliaikaisia havaintoja, tehden

siitd korvaamattoman tuotetiedon hallintaan.
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Trendi 8.

Tekoalypohjainen
automaatio tuote-
tiedon hallinnassa

Tekoaly ei tule enda olemaan
pelkka lisays, vaan olennainen osa
PIM-tyokalupakkia. Vuonna 2025
tekoalyavustajia ja -agentteja tullaan
kayttamaan laajasti toistuvien PIM-
prosessien automatisointiin, kuten
tietojen rikastamiseen, kaanndksiin,
laaduntarkastuksiin ja taksonomian
hallintaan. Tekoaly antaa yrityksille
mahdollisuuden nopeuttaa
markkinoilletuloa, parantaa datan
yhdenmukaisuutta ja vahentaa
merkittavasti manuaalista tyota,
vapauttaen aikaa luovuudelle ja

strategiselle paatdksenteolle.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM

Gartnerin tutkimus nopeasti kasvavien
yritysten tarkeimmista tekoalyn
kayttotapauksista osoittaa tuotetiedon
hallinnan olevan heidan listansa karjessa.

Lahde: Gartner - GenAl Blueprint: Maximizing Operational
Scale as a Tech CEO

Siirtyma

tekoalyavustajista
tekoalyagentteihin

Tekoalyn suuntaus on siirtymassa

passiivisista avustajista kohti proaktiivisia
tekoalyagentteja, jotka pystyvat kasittelemaan
monimutkaisia tehtavia itsenaisesti. Tama
suuntaus tulee uudelleenmuotoilemaan

sitg, kuinka yritykset kayttavat PIM-
jarjestelmia asiakaskokemuksen
parantamiseen. Suuntaus mahdollistaa
yrityksille kontekstuaalisesti relevantin
sisalldn tarjoamisen dynaamisesti seka
tuotetietojen proaktiivisen mukauttamisen
reaaliaikaisten markkinasignaalien pohjalta.
Tama proaktiivinen automaatiolahestymistapa
tulee parantamaan personointia erityisesti
monimutkaisissa tuote-ekosysteemeissa.
Tama siirtyma tulee viemaan vuosia, mutta
tulemme pian nakemaan agenttityyppisia

automaatioita PIM:issa.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM



https://www.gartner.com/en/documents/5581827
https://www.gartner.com/en/documents/5581827

Asiakaskokemuksen ja
personoinnin trendit

Digitaalisten kosketuspisteiden laajentuessa (verkkosivustoista myymaloihin ja tukikanaviin)
yhtenaisen asiakaskokemuksen tarjoaminen on tarkeampaa kuin koskaan. COVIDin jalkeinen

digitaalinen kasvu on tuonut optimointiin seka monimutkaisuutta etta mahdollisuuksia.

Samaan aikaan tekoalypohjainen personointi muuttaa asiakassitouttamista. Tavallisten
suositusten lisaksi yritykset kayttavat nyt reaaliaikaista dataa tarjotakseen raataldityja
asiakaskokemuksia skaalautuvasti, luoden merkityksellisia ja alykkaita vuorovaikutuksia, jotka

vastaavat dynaamisesti asiakkaiden tarpeisiin.

Kanavien valinen N o
Asiakkaiden odotusten kehittyessa
yhtenéisyys yritysten on priorisoitava personoitujen

ja kontekstin puolesta relevanttien
tuotekokemusten tarjoaminen. Taman
saavuttamiseksi PIM-jarjestelmat on

suunniteltava loppuasiakas mielessa
Vel’kkOSiVUStOja, mObi”isove”UkSiaja pitéeny varmistaen ettéjokainen

Suuryritykset yllapitavat tyypillisesti useita

asiakkaiden kayttamia alustoja, kuten

digitaalisia kosketuspisteita. Vaikka tama vuorovaikutus on sujuva ja arvoa
digitaalinen lasnaolo on usein kehittynyt tuottava.”

orgaanisesti eri liiketoimintayksikéiden

Morten Naess,

ja tiimien kehittaessa omia ratkaisujaan, cTo,

se on johtanut monimutkaiseen kanavien Bluestone PIM

ekosysteemiin, joka vaatii huolellista

orkesterointia ja hallintaa.




Digitaalisten kanavien lisaantyminen, jota erityisesti COVIDin jalkeiset digitaalisen
transformaation hankkeet ovat vauhdittaneet, on luonut selkeaa mutkikkuutta organisaatioille.
Monet yritykset hallinnoivat nyt monenlaisia digitaalisia kokemuksia, joista jokainen on
kehitetty eri tavoitteilla ja standardeilla, mika johtaa mahdollisiin asiakaskokemuksen

epajohdonmukaisuuksiin seka operatiivisiin tehottomuuksiin.

Nama kaksi keskeista kehityssuuntaa ohjaavat kanavien vilisen kokemuksen evoluutiota:

1. Asiakaskokemuksen muuttuessa yha kriittisemmaksi seka ulkoisille asiakkaille etta
tyontekijoille, organisaatiot priorisoivat yhtenaisten, saumattomien kokemusten kehittamista
kaikissa kosketuspisteissa. Tama yhtenainen ldhestymistapa varmistaa yhdenmukaisen
vuorovaikutuksen brandin kanssa riippumatta kaytetysta kanavasta tai alustasta.

2. Yritykset tydskentelevat aktiivisesti operatiivisen infrastruktuurinsa sujuvoittamiseksi. Tama
kasittaa teknologia-arkkitehtuurien yhdistamisen, kanavien hallinnan yksinkertaistamisen ja
operatiivisten prosessien optimoinnin, jotta mutkikkuutta voidaan vahentaa seka yllapitaa
samalla tehokkuutta.

Tama trendi on erityisen selkea monibrandisissa yrityksissa, jotka lanseerasivat lukuisia
digitaalisia hankkeita pandemian aikana. Nama organisaatiot kohtaavat nyt operatiivisia
haasteita erillisten digitaalisten kokemusten yllapidossa ja etsivat tapoja digitaalisen lasnaolonsa
vahvistamiseksi ja yhtenaistamiseksi, sailyttaen samalla brandinsa erottuvuuden muista.

Trendi 2.

Asiakaskeskeinen
tuotetiedon hallinta (PIM)

Personal
Asiakaskeskeinen suunnittelu on
ratkaisevan tarkea osa tulevaisuuden PIM-
strategioita. Asiakasodotusten kehittyessa %
yritysten tulee priorisoida personoitujen
ja kontekstuaalisesti merkityksellisten Real-time | o Customer <

updates

tuotekokemusten tarjoaminen. Taman

saavuttamiseksi PIM-jarjestelmat on

T

suunniteltava loppuasiakas mielessa pitaen,
varmistaen etta jokainen vuorovaikutus on

Content

saumaton ja arvoa tuottava.
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Tassa muutamia keskeisia elementteja asiakaskeskeiseen suunnitteluun tuotetiedon hallinnassa:

o Personointi: Tekoalyn ja ihmiskokemuksen hyddyntaminen tuotetietojen raataldimiseksi
yksittaisten asiakkaiden tarpeisiin, mieltymyksiin ja kayttaytymismalleihin, varmistaen etta

asiakkaat saavat relevanttia ja ajankohtaista sisaltoa.

¢ Monikanavainen yhdenmukaisuus: Tuotetietojen yhtenaisyyden varmistaminen kaikissa
kosketuspisteissa (olipa kyse verkosta, myymalasta tai asiakastuesta) yhtenaisen

brandikokemuksen luomiseksi.

o Vuorovaikutteinen tuotesisalto: Rikkaan median, kuten kuvien, videoiden ja 3D-mallien
hyddyntaminen tuotetarinankerronnan tehostamiseksi ja asiakkaille sitouttavan ja

informatiivisen kokemuksen tarjoamiseksi.

¢ Reaaliaikainen mukautuminen: PIM-prosessien suunnittelu siten, ettd ne mahdollistavat
tuotetietojen reaaliaikaisen paivittamisen ja mukauttamisen markkinasignaalien,
asiakaspalautteen ja nousevien trendien pohjalta, varmistaen etta asiakkailla on aina paasy

tarkimpiin ja relevanteimpiin tietoihin.

Keskittyessaan asiakaskeskeiseen suunnitteluun yritykset tulevat tarvitsemaan PIM-
jarjestelmia, jotka paitsi hallinnoivat tuotetietoja tehokkaasti, myds parantavat kokonaisvaltaista

asiakaspolkua, rakentaen luottamusta ja uskollisuutta prosessin aikana.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM

Trendi 3.

Personoinnin skaalaaminen

"Personointi edustaa helposti saavutettavaa P Henrik Feld-Jakobsen
hydtya optimoinnin nakdkulmasta - olet ' Chief Strategy Officer.

jo ostanut liikenteen ja olet jo saattanut
saavuttaa asiakasuskollisuutta.”

Vaimo
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Personointi on kehittymassa pidemmalle manuaalista asetuksista ja perussaannoista. Yritykset
investoivat tekoalypohjaisiin ratkaisuihin, jotka automatisoivat ja skaalaavat personointia

tuhansissa dynaamissa yhdistelmissa.

Keskeisiin trendeihin kuuluvat:
e Dataan liittyvien haasteiden ratkaiseminen tekoalyn ja automaation optimoimiseksi.

e Tiimien osaamisen kehittaminen yksittaisista toimenpiteista skaalautuviin,

tiimipohjaisiin [ahestymistapoihin.
e Eteneminen perustason valmistyokaluista syvempaan, raataldityyn personointiin.

Kasvavan kilpailun ja mainoskulujen myo6ta personointi tarjoaa erinomaisen
mahdollisuuden maksimoida olemassa oleva liikenne ja asiakasuskollisuus parempien

tuottojen saavuttamiseksi.

-

Trendi 4.

Hyperpersonoitu sisalto

Hyperpersonoinnin skaalaaminen tulee tekemaan
lapimurron vuonna 2025. Brandit tulevat etsimaan uusia
strategioita ja kehittyvaa teknologiaa ymmartaakseen,
kuinka kohdentaa oikeaan aikaan ja oikealle henkildlle
mahdollisimman monessa relevantissa kanavassa
luodakseen uskottavuutta ja rakentaakseen

brandiuskollisuutta.

Markkinoijat tulevat laajentamaan investointiaan
tydkaluihin, jotka auttavat heita saavuttamaan nama
olennaiset asiakasyhteydet ja ymmartamaan aidosti
kuluttajien reaktioita esimerkiksi A/B-testauksen
kaltaisten taktiikoiden avulla. Taman tuloksena alamme
nakemaan brandimarkkinoijilta yha vaikuttavampaa,
relevantimpaa ja tehokkaampaa viestintaa eri

kohderyhmille.

Elizabeth Maxson,
Chief Marketing Officer,

Contentful




Trendi 5.

Tekoalypohjainen tehtavien hallinta
ja sisallon kaantaminen

Tekoaly muuttaa tapaa, jolla yritykset hoitavat toistuvia ja aikaa vievia tehtavia, parantaen
tehokkuutta ja vapauttaen resursseja strategisempaan tyohon. Tuotteiden hallinnassa tekoalya
kaytetaan automatisoidun tuoteluokittelun kaltaisiin tehtaviin, joilla varmistetaan, etta tuotteet
on kategorisoitu oikein useilla digitaalisilla alustoilla, mika parantaa tuotteiden |0ydettavyytta ja
asiakastyytyvaisyytta.

Toimittajien perehdyttaminen (joka on usein monimutkainen ja dokumenttien tayttama
prosessi) sujuvoitetaan myos tekoalyn avulla, mika nopeuttaa uusien toimittajien integroitumista

toimitusketjuun.

Automatisoimalla naita toistuvia tehtavia yritykset voivat paitsi parantaa tarkkuutta ja
vahentaa kustannuksia, myds mahdollistaa tiimien keskittymisen arvoa tuottaviin hankkeisiin ja

innovaatioihin.

Tekoalyratkaisut tehokkuutta varten

Yritysten laajentuessa uusille markkinoille ja keskittyessa
tehokkuuteen, tekoalypohjaisista automaatioratkaisuista on tulossa
valttamattdmia investointeja asiakaskokemuksen kannalta. Tekoaly on
erityisen arvokas toistuvien, manuaalisten tehtavien automatisointiin
(esim. tuotekategorisointi, tietojen rikastaminen ja asiakastukikyselyt),
vapauttaen tiimit keskittymaan strategisiin, asiakaskeskeisiin
hankkeisiin. Sisalldnhallinnassa tekoaly auttaa automatisoimaan
tuotetietojen kaantamisen ja lokalisoinnin, mika on kriittisen tarkeaa

useilla alueilla operoiville brandeille.

Kayttamalla tekoalya tuotekuvausten kaantamisen tyyppisiin

tehtaviin, yritykset voivat varmistaa nopeamman ja tarkemman

lokalisoinnin ja vahentaa uusien yleisdjen tavoittamiseen kuluvaa
aikaa ja kustannuksia. Tekoalyratkaisuja voidaan kayttaa myos
sisalléon personointiin, asiakaskayttaytymisen ennustamiseen

seka vuorovaikutuksen parantamiseen raataléimalla suosituksia

yksildllisten mieltymysten mukaisesti. Nama sovellukset tarjoavat

seka skaalautuvuutta etta tehokkuutta, mika tekee tekoalysta o
. . ) o o _ Kristin Naragon,

strategisen valinnan brandeille, jotka haluavat yllapitaa korkeita Chief Strategy Officer,

asiakaspalvelustandardeja kasvavissa globaaleissa toiminnoissaan. Akeneo
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Tulevaisuuden
taidot ja kyvyt

Generatiivisen tekoalyn ja edistyksellisten tydkalujen lisdantyminen tuovat mukanaan seka
mahdollisuuksia ettd monimutkaisuutta. Vaikka nama teknologiat parantavat tehokkuutta, ne
edellyttavat uusia taitoja, aina tekoalyn kayttédnotosta data-arkkitehtuuriin saakka. Tekoalyn
kayttodonotto tyontekijoiden toimesta epavirallisesti (samankaltaista kuin "shadow-1T"-ilmid) tuo

mukanaan seka mahdollisuuksia etta haasteita.

4 e

Menestys riippuu talla hetkella:

e Teknisen tietamyksen ja kaytannon soveltamisen yhdistamisesta

e Muutosjohtamisen ja monitoiminnallisen yhteistyon hallitsemisesta
e Yhtenaisten, monikanavaisten asiakaskokemusten varmistamisesta

Markkinointijohtajien siirtyessa strategisiin rooleihin ja vastuullisuuden ohjatessa
paatoksentekoa, organisaatioiden on rikottava siiloja, kehitettava uutta osaamista

ja mukauduttava menestyakseen.

NS E

Kriittiset liiketoimintataidot vuonna 2025

"Vaikka monet organisaatiot keskittyvat Henrik Feld-Jakobsen,
sithen mita pitaa tehda, harvemmat miettivat = Chief Strategy Officer,
miksi ja miten. Organisaatiot jotka loistavat Vaimo

muutosjohtamisessa, voivat toteuttaa digitaalisia
hankkeita nopeammin ja tehokkaammin.”

Tekodlyn tuntevat liiketoiminnan ammattilaiset

Vaikka kuka tahansa voi kayttaa tekoalytyokaluja, yritykset tarvitsevat osaajia, jotka tunnistavat
oikeat liiketoimintakayttotapaukset ja kurovat umpeen kuilun liiketoiminta- ja teknologiatiimien
valilla.



Data-arkkitehdit

Menestys alkaa datan laadusta. Jarjestelmien
valisen datan kulun ymmartaminen on
olennaista tekoalyhankkeiden ja paremman
asiakaskokemuksen kannalta. Taman

osaamisen kehittaminen ajan myota

Purpose
Clear vision, goals, objectives
and use cases defined.

Processes
The right processes with

expected efficiency.

yrityksen sisalla muodostuu arvokkaaksi

voimavaraksi ja kilpailueduksi. . People

The right competence in the
right structure with the right mindset.

Platform
The right technology used in
the right way, to its full potential.

Performance
E The right metrics and

incentives to measure performance.

Muutosjohtamisen hallinta

Pysyvan muutoksen aikaansaaminen
digitaalisten hankkeiden kautta on kriittisen
tarkeda, mutta monet keskittyvat vain
siihen mita tehda, sivuuttaen miksi ja miten
se tehdaan. Organisaatiot, jotka loistavat

muutosjohtamisessa, toteuttavat hankkeet K

nopeammin, sujuvammin ja vaikuttavammin.

Markkinointijohtajat tulevat olemaan suuremmassa
roolissa yleisessi liiketoimintastrategiassa
panostaessaan entista enemman teknisiin kyvykkyyksiin

Markkinointijohtajat, jotka investoivat teknologia-
arkkitehtuuriensa aitoon ymmartamiseen ja optimointiin,
tulevat olemaan kilpailun karjessa. Tulemme nakemaan,
etta markkinoijat investoivat lisaa tydkaluihin,

jotka mahdollistavat heille tayden kontrollin heidan
tyonkulkuihinsa. Tama mahdollistaa heille kampanjoiden
tayden skaalaamisen ja hallinnan testaamiseen
pienemmalla riippuvuudella kehittajia ja insindoreja kohtaan
seka tarjoaa tarvittavat tiedot klikkien muuttamiseksi
myynniksi ja ROl:n osoittamiseksi. Naemme merkittavia
edistysaskeleita siina, mita markkinointitiimit voivat tehda
yritysten hyvaksi vuonna 2025, ja taman seurauksena
markkinointijohtajilla tulee olemaan suurempi mahdollisuus
tuoda merkityksellisia liiketoimintatuloksia.

Elizabeth Maxson,
Chief Marketing Officer,
Contentful
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Kriittisen tarkeat PIM-taidot
tulevaisuutta varten

Hyddyntaakseen tuotetiedon hallintaa (PIM) parhaalla mahdollisella tavalla, yritysten on
mukauduttava tekoalyn, automaation ja kestavyyden nouseviin trendeihin. Nama taidot

ovat tulevaisuudessa ratkaisevan tarkeita PIM-menestyksen kannalta:

o Tekoalyn lukutaito: Kun tekoalypohjainen automaatio muodostuu ydinosaksi PIM:i3,
yritysten on kyettava hyodyntamaan naita teknologioita parantaakseen tuottavuutta,

sujuvoittaakseen tydnkulkuja ja edistaakseen yhtenaista tietojen laatua.

e Tietojen integrointi ja analysointi: Kyky yhdistaa erillisia tietolahteita, analysoida
trendeja ja tuottaa hyddynnettavia tietoja tulee yha tarkeammaksi. Tekoalyagentit
tulevat muuttamaan tuotetietojen reaaliaikaista hallintaa, mutta tarvitsemme yha
patevia henkildita yhdistamaan pisteet ja ymmartamaan kuinka hyddyntaa naita uusia

mahdollisuuksia.

o Kestavyyteen liittyvien tietojen hallinta: Kestavyyden tullessa keskeiseksi PIM-
ajuriksi, ammattilaisten on kyettava kasittelemaan ja jakamaan tuotteiden alkuperaan,
hiilijalanjalkeen ja kierratettavyyteen liittyvia tietoja. Sdantdjen ja maaraysten
ymmartaminen seka digitaalisiin tuotepasseihin valmistautuminen tulee olemaan

olennaista saantelystandardien ja kuluttajien odotusten tayttamiseksi.

e Asiakaskeskeinen suunnittelu: Kokemus asiakaskokemusta priorisoivien prosessien
suunnittelusta tulee pysymaan ratkaisevan tarkeana. PIM-jarjestelmien kehittyessa
toimittamaan yha personoidumpaa, kontekstuaalisesti relevanttia sisaltoa, kyky luoda
markkinasignaaleihin mukautuvia asiakaskeskeisia dataprosesseja tulee olemaan

avainasemassa asiakassitouttamisen ja -uskollisuuden edistamisessa.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM
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Nykyhetken
muutokset

Vuosi 2025 asettaa organisaatioille monimutkaisia haasteita sujuvien ja luotettavien
kokemusten toimittamista ajatellen, samalla kun organisaatiot mukautuvat generatiivisen
tekoalyn nopeaan omaksumiseen. Aina reaaliaikaisesta yhdenmukaisuuden yllapitamisesta
kanavien valilla toimitusketjun lapinakyvyyden varmistamiseen saakka, yritykset kokevat

kasvavaa painetta muuntaa digitaalisia toimintojaan ja rikkoa perinteisia siiloja.

Yhdenmukaisten, reaali-
aikaisten kokemusten
varmistaminen kaikissa
kanavissa

Asiakkaat ovat vuorovaikutuksessa brandien kanssa
useiden kosketuspisteiden kautta - verkossa,
fyysisessa myymalassa, sosiaalisessa mediassa,
asiakaspalvelussa jne. On olennaista varmistaa, etta
jokainen kosketuspiste nayttaa tarkkoja, yhtenaisia
ja ajan tasalla olevia tietoja, silla eroavaisuudet
hinnoittelussa, saatavuudessa tai tuotetiedoissa
voivat johtaa asiakkaiden turhautumiseen ja
luottamuksen menettamiseen. Brandit kuitenkin
kamppailevat usein tietojen reaaliaikaisen
synkronoinnin kanssa naissa kanavissa, erityisesti
tuotelinjojen kasvaessa ja paivitysten yleistyessa.
Tata haastetta korostaa personoinnin tarve
jokaisessa kosketuspisteessa, mika tarkoittaa, etta
yritysten on investoitava jarjestelmiin, jotka tukevat

reaaliaikaista tietojen integrointia ja sisallénhallintaa.

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer,
Akeneo




-

Toimitusketjujen lapinakyvyys

Nykyajan kuluttajat pitavat yha tarkeampana lapinakyvyytta tuotteiden alkuperasta,
ymparistdvaikutuksista ja eettisista kaytanndista. Tayden nakyvyyden saavuttaminen
monimutkaisiin toimitusketjuihin ja naiden tietojen jakamiseen asiakkaiden kanssa tehokkaasti
ei ole kuitenkaan mikaan pieni tehtava. Toimitusketjut ulottuvat usein useisiin maihin, toimittajiin
ja prosesseihin, mika tekee jokaisen vaiheen seuraamisesta ja kestavyys- tai laatustandardien
vaatimustenmukaisuuden arvioinnista vaikeaa. Iman yhtenaisia tietoja toimittajilta ja
valmistajilta yritysten on vaikeaa tarjota tarkkaa ja ajankohtaista tietoa asiakkaille, mika voi

heikentaa asiakkaiden luottamusta brandia kohtaan.

Taman lisaksi saantelyt ja kuluttajien odotukset kestavyysraportoinnin suhteen tiukentuvat,

mika painostaa yrityksia paljastamaan yksityiskohtaisia tietoja tuotannosta, hankinnasta ja
ymparistovaikutuksista. Taman lapinakyvyystason saavuttaminen vaatii merkittavia investointeja
datanhallintaan, jaljitettavyysteknologioihin ja kommunikointistrategioihin, jotta kuilu sisaisten

toimitusketjutietojen ja kuluttajille suunnattujen tietojen valilla voitaisiin kuroa umpeen.

Siilojen rikkominen nopeampaa
markkinoilletuloa varten

Monissa organisaatioissa tuotekehityksesta, markkinoinnista,
myynnista ja asiakaspalvelusta vastaavat tiimit toimivat siiloissa,

kukin kayttaen erillisia tyokaluja ja prosesseja. Tama pirstaloitunut
viestinta hankaloittaa yhteistydta ja luo esteita tuotteiden
tehokkaaseen lanseeraamiseen tai asiakaspalautteisiin vastaamiseen.
Asiakaskokemukseen liittyvissa toimissa tama epayhtenaisyys voi
hidastaa markkinoilletuloa, viivastyttaa tuotepaivitysten julkaisua

tai jopa johtaa ristiriitaiseen viestintaan eri kanavissa. Naiden

siilojen voittaminen vaatii entista integroidumman kommunikoinnin

rakentamista.

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer,

Akeneo
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asiakassitouttamisalustojen rakentamisessa. Vapaa-ajallaan Kalvin
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