Digital Trends
REPOIt e e o

Dybdegdende innsikt fra bransjeledere

A\
akeneo N Bluestone PIM @contentful



Om Vaimo

Vaimo er en av verdens mest respekterte eksperter innen digital handel og kundeopplevelser. For oss er
opplevelse alt. Det er hjertet i alt vi gjer, som kan stettes av vart ledende arbeid i disse feltene:

Digital handel

Innholdsstyring

Datahandtering

Innsikt og aktivering

Som et fullservicebyra for digital opplevelse, leverer vi radgivning, design, utvikling, support og analyse
innenfor alle fire omrader.

Vi er en global partner med lokal tilstedeveerelse, med fokus pa & dyrke naere og langsiktige relasjoner
med kundene vare. Vi samarbeider med merkevarer, forhandlere, produsenter og organisasjoner over
hele verden, og vi har over 600 ansatte fordelt pa kontorer i mer enn 15 markeder i EMEA, APAC og Nord-
Amerika.

Digital Trends Report 2025
Dybdegéende innsikt fra bransjeledere
© 2025 Vaimo

Alle rettigheter forbeholdes. Ingen deler av denne publikasjonen kan kopieres,
distribueres eller overfares i noen form eller pa noen mate uten forhdndsskrevne
tillatelse fra utgiveren.

WWW.vaimo.com
Redakter: Kristina Lupp
Design: Nina Lamberi

| samarbeid med: Akeneo, Bluestone PIM, Contentful



Innhold

Trender innen detaljhandel og handel

Hvordan fysisk og digital detaljhandel smelter sammen, og hvordan detaljhandlere
utvikler nye inntektsstrammer gjennom digitale kanaler.

Tilbake til hybrid shopping

Retail Media som en inntektsstrom for detaljhandelen

Trender innen baerekraft og miljgansvar

Hvordan lovkrav og forbrukerforventninger endrer miljgansvaret i digital handel.

CSRD: En ny aera for miljgansvar
Strengere kontroll av miljepraksis

Baerekraft og digitalt produktpass (DPP) som drivkrefter i PIM

10

Trender innen teknologi og automatisering

Hvordan modning av Al, tillit til digitale interaksjoner og composable systems forandrer
forretningsdriften.

Bruk av Al med hensikt

Transparens i Al-innhold blir stadig viktigere

Balanse mellom menneskelig autentisitet og Al-innovasjon i kreativ strategi
Balanse mellom innovasjon og praktiske lasninger i composable architecture
Composable software for fleksibel og skalerbar vekst

Composable PIM som én enkelt kilde til produktsannheten

Al & PIM: Transformasjon av produktdatahandtering gjennom LLM
Al-drevet automatisering i PIM

Overgang fra Al-assistenter til Al-agenter

14




Kundeopplevelse og personaliseringstrender

Utfordringene med a levere konsekvente opplevelser pa tvers av kanaler og samtidig
skalere personalisering med Al.

Harmonisering pa tvers av kanaler
Kundesentrisk PIM

Personalisering og eksperimentering i stor skala
Hyperpersonalisert innhold

Al-drevet oppgavehandtering og innholdsoversettelse

22

Fremtidsklare ferdigheter og evner

Den nye kompetansen virksomheter trenger nar de skal navigere i digital transformasjon
og integrering av Al.

Viktige forretningsferdigheter for 2025
Fremtidens PIM-ferdigheter

27

\

Dagens utfordringer

Utfordringene med a levere semlgse, palitelige opplevelser og samtidig tilpasse seg den
raske innfaringen av generativ Al.

Sikre sammenhengende opplevelser i sanntid pa tvers av alle kanaler
Apenhet i leveranderkjedene

Bryte siloene for raskere time-to-market

30

Bidragsytere

32




Sammendrag

Fem nye trender vil prege hvordan virksomheter driftes og

samhandler med kunder i 2025:

-
Hybrid commerce

Shoppingvanene er i endring, og 93
% av kunder kombinerer online- og
offline-opplevelser. Dette skiftet han-
dler ikke bare om a tilby flere kanaler
- det handler om & skape segmlgse,
integrerte opplevelser. Utviklingen av
«klikk og hent»-tjenester og samk-
jorte lagersystemer bekrefter denne
trenden, og 60 % av kundene bruker
allerede hybride handleopplevelser.

Al-integrasjon
og tillit

Al har gatt fra a veere et
diskusjonstema til a bli en realitet,
med vekt pa praktisk og etisk bruk.
Trenden med egne sprakmodeller
(BYOLLM) sikrer samsvar pa tvers av
Al-lgsninger. Viktige omrader som
produktinformasjonshandtering
(PIM) og kundeopplevelse er allerede
transformative gevinster.
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Baerekraft som kjerneni
forretningsstrategien

Beaerekraftsdirektivet (CSRD) er en
drivkraft for moderne miljgansvar, og
59 % av millenniumsgenerasjonen er
villig til 8 betale mer for baerekraftige
produkter. Digitale produktpass
(DPP) er i ferd med & bli avgjerende for
apenhet om produktenes opprinnelse,
karbonfotavtrykk og resirkulerbarhet.

Personalisering i skala

Virksomheter gér fra grunnleggende
produktanbefalinger til Al-drevet
personalisering i sanntid. Prediktive
analyser, engasjerende verktoy og
avanserte produktvisualiseringer farer til
hyperpersonaliserte kundeopplevelser
som fales skreddersydd til
enkeltpersoner.
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Disse trendene er ikke tilfeldige

Utvikling av teknisk

forutsigelser, men mange av dem

brukes allerede i dag, med gode kapaSitet

resultater. Virksomheter som har tatt For & bringe forretning og teknologi sammen

i bruk disse trendene opplever bedre kreves det riktig kompetanse pa blant annet disse
kundelojalitet, hgyere effektivitet og omradene:

bedre markedsposisjoner. Suksess e Kunnskap om Al og implementering av Al

i 2025 vil avhenge av hvordan man e Avanserte ferdigheter innen dataarkitektur og

lykkes med innovasjon uten & miste den -integrasjon

e Endringsledelsesferdigheter for digital

menneskelige kontakten. Teknologien X
transformasjon

skal ikke erstatte relasjoner, men . ) . )
e Ferdigheter innen teknisk markedsfering

forsterke dem.
e Handtering av beerekraftsdata

Har du darlig tid?

GPT-assistenten var gir deg
nekkelinnsikten fra Digital Trends Report
2025 pa fa sekunder. Bare be om et
sammendrag, sa far du heydepunktene du
trenger, nar du trenger dem.

Prov det nd: GPT assistant
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Trender innen
detaljhandel og handel

| 2025 er detaljhandelen i rask utvikling, der de fysiske og digitale verdener smelter sammen.
Hybride handleopplevelser visker ut grensene mellom nett og butikk, og gir kundene en semles
og helhetlig opplevelse. Samtidig utnytter detaljhandlere nye inntektsstremmer ved & bruke sine

digitale flater som kraftige reklameplattformer gjiennom detaljhandelens medienettverk.

93% Zerine

Online

search @ -._
_______________ Physical

pickup
Digital
purchase

Nokkelbegreper

BOPIS: Buy Online, Pick up In Store gjer det mulig for kundene & kjepe varer via digitale kanaler
og samtidig hente dem i fysiske butikker.

Hybrid shopping: En kombinasjon av netthandel og butikkopplevelser som gir kundene frineten
til & veksle semlest mellom digitale og fysiske kanaler.

Retail Media: Forhandlere som selger reklameplass pa sine digitale plattformer og utnytter
kundedata og digital eiendom for & skape nye inntektsstremmer.

Ferstepartsdata: Informasjon som samles inn direkte fra kunder gjiennom egne digitale kanaler,
inkludert kjgpshistorikk, surfeatferd og data fra lojalitetsprogrammer.

Nokkelferdige lasninger: Bruksklare systemer eller tjienester som kan implementeres
umiddelbart uten omfattende tilpasninger eller utviklingsarbeid.

Omnikanalopplevelse: En helhetlig tilnaerming der kundene far en konsistent og semles

opplevelse pa tvers av alle kanaler, fra nett til butikk.
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Trend 1

Tilbake til hybrid shopping

"Malet er &8 mote kundene der de befinner Kristin Naragon,
seg, og samtidig levere en helhetlig e y Chief Strategy Officer,

merkevareopplevelse." \ Akeneo

Etter pandemien har butikkhandelen gjort et comeback, og kundene setter igjen pris pa den
personlige opplevelsen i fysiske butikker. Samtidig forsvinner ikke bekvemmeligheten ved
netthandel. Derfor ser vi at flere merkevarer satser pa hybride lgsninger som kombinerer det

beste fra begge verdener.

Dette kommer til uttrykk pa ulike mater, for eksempel ved a tilby «klikk og hent»-tjenester, serge
for at digitale og fysiske varelagre mottar de samme dataene om lagertilgjengelighet, eller |a
forbrukerne returnere varer personlig. Malet er 8 meate kundene der de er, og samtidig levere en

sammenhengende merkevareopplevelse som feles konsistent og personlig pa tvers av kanaler.

93%
93 % av kundene bruker bade

online og fysiske butikker (kilde)

60%

av kundene har brukt
hybridopplevelser som BOPIS (Buy
Online, Pick Up in Store) (kilde)
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Trend 2

Retail Media som en inntektsstrom
for detaljhandelen

Henrik Feld-Jakobsen,
Chief Strategy Officer,
Vaimo

"Digital annonsering er na like viktig som

tradisjonell varehandel for detaljhandelen”

Retail Media gjer det mulig for detaljhandlere a tjene penger pa sine digitale kanaler gjennom
annonser og kampanijer. Tidligere var det butikkhyller og utstillinger som var ettertraktede
annonseplasser, men na er fokuset pa nettbaserte plattformer. Ved a utnytte kundedata, spesielt
fra lojalitetsprogrammer, kan detaljister tilby sveert presise annonseringsmuligheter som skaper

malbare resultater.

Retail Media gjeor fremskritt pa to omrader:

4 N O N

Strategisk verdi Markedstilgjengelighet L
Med fokus p8 avkastning og vekst Komplette lgsninger og okt

pa bunnlinjen er Retail Media en datamodenhet senker terskelen

topp prioritet. Viktige drivere er for mellomstore forhandlere. Flere

blant annet: bedrifter ser na verdien av a inkludere

Retail Media som en del av sin

Forstepartsdata: Detaljhandlere .
forretningsmodell.

bruker proprietaere data for presis

malretting. K /

Kostnadseffektiv

inntektsskaping: Digitale kanaler

genererer inntekter pa en mate
som gir god avkastning for bade

detaljister og annonsgarer..

Digital Trends Report 2025 (2




Trender innen
baerekraft og
miljgansvar

Baerekraftsdirektivet (CSRD) stiller strengere krav til apenhet rundt bedrifters miljgpavirkning.
Samtidig forventer forbrukerne et genuint engasjement for baerekraft. Disse trendene gjor

beerekraft til mer enn et gnske - det er blitt en forretningskritisk nadvendighet.

CSRD: En ny aera for miljgansvar

“CSRD er bade en utfordring og en mulighet til - Henrik Feld-Jakobsen,
a vise lederskap nar det gjelder miljgansvar og > Chief Strategy Officer,

apenhet.” Vaimo

CSRD markerer et stort skifte, og krever at selskaper rapporterer detaljerte, tredjepartsreviderte
data om sin milje- og samfunnspavirkning. Selv om implementeringen av direktivet ikke er
fullfert, er det allerede i ferd med & omforme bedrifter og leveranderkjeder - seerlig innen digital

handel.

Forventet effekt pa digital handel

CSRD vil endre e-handelen pa viktige omrader.  spore produktenes reise og opprinnelse,
Nar det gjelder digital infrastruktur, ma samtidig som de ma dele beerekraftsmalinger

selskapene optimalisere hosting for a redusere  med offentligheten. Forbrukerinitiativer vil

karbonfotavtrykket, utvikle energieffektiv innebeere a integrere data om karbonavtrykk i
kode og implementere beerekraftige produktinformasjonen, rapportere emballasje-
datapraktiser. Apenhet i leveranderkjeden og leveringseffekter pa en transparent mate

vil bli avgjerende, og bedrifter vil matte og synliggjere baerekraftsdata for forbrukerne.



Praktisk implementering

Direktivet vil kreve at bedrifter maler utslipp pa tvers av virksomheten, rapporterer om

miljgpavirkningen i leveranderkjeden og sporer beerekraft pa produktniva.

Konsekvenser for fremtiden

Forbrukerne vil fa fullt innsyn i produktenes karbonfotavtrykk, fra produksjon til leveranse.
Baerekraftsberegninger vil i skende grad pavirke kjgpsbeslutninger. CSRD setter standarden for
store selskaper, men forventes a pavirke hele detaljhandelen. For netthandelen er det bade en

utfordring og en mulighet til & bli ledende néar det gjelder apenhet og miljgansvar.

ForstaelseavCSRD L

Hvem ma overholde kravene?

St sk e 2025: Alle barsnoterte sma og
ore seiskaper mellomstore bedrifter

Selskaper ma overholde CSRD hVIS. d? e 2026: Fullimplementering i hele EU

oppfyller minst to av felgende tre vilkarer:

e 2027:Forventet global innvirkning

e Merenn 50 millionereuroi og de forste SMB-rapportene skal

nettoomsetning

e Merenn 25 millioner euro i eiendeler Nokkelkrav

e 250+ ansatte e Rapportering om miljg, sosiale forhold

| tillegg ma selskaper utenfor EU med en
omsetning i EU pa over 150 millioner euro
overholde kravene, uavhengig av hvor de
befinner seg.

Sma og mellomstore bedrifter (SMB-er)

Borsnoterte sma og mellomstore bedrifter
pa europeiske markeder méa overholde
kravene hvis de oppfyller minst to av
felgende vilkar:

e Merenn 8 millioner euroi
nettoomsetning

e Merenn4 millioner euro i eiendeler

e 50+ ansatte

Tidslinje for implementering

e 2024 Store selskaper (>500 ansatte)

og selskapsstyring
e \erifisering av tredjepartsrevisjon

o Regelmessige oppdateringer og
transparente metoder

e Engasjement frainteressenter og
risikovurdering

Effekt pa virksomheten
Implementeringen av CSRD vil kreve:

e Oppgraderte datasystemer og
teknisk infrastruktur

e (Jkte kostnader for etterlevelse og
rapporteringskompleksitet

e Oppleering av ansatte og tilpasninger
i leverandarkjeden

e Starre operasjonell dpenhet




Trend 2

Strengere kontroll av miljgpraksis

"Bedrifter blir stadig mer bevisste pa at det er o Kristin Naragon,
genuint baerekraftsarbeid som gir gjenklang hos h <y Chief Strategy Officer,

kundene, ikke grennvasking.” \ Akeneo

Beaerekraft er fortsatt i fokus, med skende press fra bade forbrukere og myndigheter for apenhet
og ansvarlighet. Bedrifter intensiverer sine baerekraftstiltak, ikke bare i produktene de tilbyr,

men ogsa i hvordan de driver virksomheten. Initiativer som & innfere prinsipper for sirkulaer
okonomi, redusere emballasjeavfall, kjigpe inn baerekraftige materialer og forbedre sporbarheten

i leveranderkjeden blir stadig viktigere.

| tillegg blir selskapene stadig mer bevisste pa at det er ekte beerekraftsarbeid som vinner
kundenes oppmerksomhet og opprettholder merkevareintegriteten - i motsetning til overfladisk
gronnvasking. Denne utviklingen fremmer en mer etisk forretningsmodell som balanserer

markedets forventninger og miljgansvar.

59% og 50%

av millenniums- av amerikanske
generasjonen forbrukere

er villige til & betale mer for produkter som er
produsert pa en baerekraftig mate (kilde)
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Trend 3

Baerekraft og digitalt
produktpass (DPP)
som drivkrefter i PIM

| 2025 vil beerekraft sta i sentrum, med
digitale produktpass (DPP) som en
nekkelfaktor. Produktinformasjonshandtering
(PIM) vil bli avgjerende for & handtere data

om produktenes opprinnelse, karbonavtrykk
og resirkulerbarhet. Selv om reglene og
forskriftene ikke er helt klare ennd, kan vi alle
se retningen vi beveger oss mot, og hva vima

gjore for & forberede oss.

Fremveksten av DPP vil tvinge bedrifter

til & levere transparent og detaljert
produktinformasjon som oppfyller lovkrav

og forbrukernes krav til baerekraft. Bedrifter
ma investere i PIM-plattformer som effektivt
kan handtere og distribuere disse dataene, og
som kan bidra til samsvar, forbrukernes tillit

og en grennere fremtid.

Morten Naess,
CTO,
Bluestone PIM

Grunnleggende
om det digitale
produktpasset

(DPP) ©

Formal: A gi transparent og

tilgiengelig informasjon om et
produkts miljgpavirkning, opprinnelse
og livssyklus til forbrukere og
tilsynsmyndigheter.

Noadvendige datapunkter:
Produktets opprinnelse og
produksjon, materialsammensetning,
karbonfotavtrykk, energiforbruk,
informasjon om resirkulerbarhet,
leverandaerkjeden og
miljesertifiseringer.

Vurderinger knyttet til
implementering: Systemer for
datainnsamling, integrering med
eksisterende PIM, opplaering av
ansatte, leverandgrsamarbeid,
teknologisk infrastruktur,
kvalitetskontroll og
oppdateringsprosedyrer.

Fordeler: @kt forbrukertillit,
overholdelse av lover og regler,
konkurransefortrinn, bedre oversikt
over leveranderkjeden, bedre
lagerstyring, redusert miljgpavirkning
og okt merkevareverdi.
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Trender innen teknologi
0g automatisering

Nokkelbegreper L

Composable architecture:

En arkitektonisk tilnaerming som bryter
ned komplekse systemer i uavhengige,
gjenbrukbare komponenter som kan
settes sammen pa nytt for & skape ny
funksjonalitet.

Monolittiske vs. modulaere systemer:
Monolittisk: En helhetlig applikasjon
med tett koblede komponenter.

Modulaert: System bygget opp av
uavhengige, utskiftbare komponenter
som kan endres uten at det pavirker
andre komponenter.

PIM (Product Information
Management): Et system som
sentraliserer, organiserer og distribuerer
produktinformasjon pa tvers av alle
salgs- og markedsfaringskanaler.

Al-agenter vs. assistenter:
Assistenter: Reaktive verktay som
hjelper til med spesifikke oppgaver nar
de blir bedt om det.

Agenter: Proaktive systemer som
autonomt utfarer oppgaver og tar
beslutninger innenfor definerte
parametere.

Teknisk gjeld: Den underforstatte
kostnaden for fremtidig omarbeiding
som skyldes at man velger raske
l@sninger na i stedet for & investereien
bedre, mer tidkrevende tilnaerming.

Virksomheter skifter na fokus fra hvordan
de skal implementere Al, til hvordan de skal
bruke det til & skape verdi. Dette blir stadig
mer aktuelt etter hvert som kostnadene

og utfordringene knyttet til Al-bruk blir
tydeligere.

Etter hvert som Al integreres mer i
virksomhetenes daglige drift, blir det

stadig viktigere med tillit, autentisitet og
menneskelig tilsyn. Bedrifter ma finne
balansen mellom & utnytte kraften i kunstig
intelligens og sikre at etiske retningslinjer og

apenhet star i fokus.

Denne utviklingen henger tett sammen med
fremveksten av composable architecture—
en overgang fra stive, monolittiske systemer
til fleksible, moduleere lasninger. Selv om
denne tilneermingen gir okt smidighet og
kontroll, er den ikke n@dvendigvis egnet for

alle typer virksomheter.




Trend 1

Bruk av Al med

hensikt

Al-bruken okte kraftig i
2024, noe som apnet opp

for nye muligheter, men ogsa

utfordringer.

Market evolution

"] 2025 handler det ikke lenger om &
eksperimentere med Al, men om & implementere
det pa en mate som gir reell verdi. Du ma stille
deg spersmal som: Hvilke bruksomrader gir oss
konkurransefortrinn? Hvilke verktey passer var
strategi? Og hvordan sikrer vi balansen mellom

kostnadseffektivitet og resultater?”

Cost implications

+Advancing Al *Premium pricing
P capabilitites +Complex
P ’ + True cost realization implementation

- Understanding +Mandatory updates
limitations +Computing

* Practical resources
applications

Present

Henrik Feld-Jakobsen,
Chief Strategy Officer,

Vaimo

Implementation
challenges

+Use case limitations
- Performance issues
- Exceeding budgets
- Technical expertise

~
~
“n

-

~,

Strategic Focus

2025

*Practical
implementation

+ROI measurement

- Selective deployment

- Operational efficiency

2025

Viktige trender som former Al

e Kontinuerlige teknologiske fremskritt
og nye anvendelser av Al

e Ikt bevissthet rundtreelle
implementeringskostnader og
begrensninger

e Fremveksten av praktiske,
driftsfokuserte Al-lasninger

Kostnadsmessige konsekvenser

Skjulte kostnader inkluderer
premiumpriser, komplekse oppsett,
hyppige oppdateringer og hayere krav til
databehandling.

\_

Implementeringsutfordringer

Virksomheter star overfor svak

ytelse, uforutsette kostnader og

integrasjonsproblemer som krever teknisk

e

Strategisk fokus for 2025

kspertise.

Overgang fra “hype" til praktisk, ROI-

drevet implementering

Selektiv bruk av Al for operasjonell

effektivitet

Innfaring av neye planlagte,

resultatdrevne strategier
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2025 handler om a implementere Al pd riktig mate, ikke om & eksperimentere. Virksomheter ma sparre
seg selv:

e Hvilke bruksomrader skaper reell verdi?
e Hvilke verktay eritrdd med strategien var?
e Hvordan balanserer vi kostnader og resultater?

For & lykkes ma man forsta Als potensial, begrensninger og skjulte kostnader, som datakraft og
implementering. Nekkelen til & utnytte potensialet i Al ligger i & ta smarte, strategiske beslutninger om
implementering.

Trend 2

Transparensi Al-

il‘lnh0|d blir stadig "Merkevarer ma bruke 2025 til
a etablere gullstandarden og
Viktigere forberede seg p& en fremtid der

vi potensielt ikke samhandler like

Forbrukerne er i dag i konstant kontakt mye som mennesker.”
med merkevarer giennom sine daglige
aktiviteter. Som lesningsleverandarer har vi
et ansvar for a legge til rette for troverdige

og transparente interaksjoner. 2025 blir
. . 0 . Kalvin Brite,
et avgjarende ar for a bygge denne tilliten, avin srite
VP of Product Management,
ettersom Al spiller en stadig sterre rolle i
Contentful

innholdet vi konsumerer.

Merkevarer vil i skende grad forsta
viktigheten av dette, bade for & opprettholde
forbrukernes lojalitet og for & legitimere
bruken av Al. Investeringer i etisk bruk av
Al-innhold vil bli en prioritet, med tiltak som
inkluderer arbeidsflyter med menneskelig
gjennomgang, sporbarhet i Al-handlinger
og merking av Al-generert innhold. Malet
er a forhindre spredning av feilinformasjon
og villedende deepfakes, samtidig som
merkevarenes troverdighet styrkes.
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Trend 3

Balanse mellom menneskelig autentisitet
og Al-innovasjon i kreativ strategi

Selv om Al har mange fordeler for
markedsfarere, er det viktig at vi ikke mister
det menneskelige elementet. Bedrifter har
na akseptert at Al er kommet for & bli, og vi vil
se en gkt innsats for & utvikle retningslinjer
og beste praksis som sikrer at originalitet

og kreativitet fortsatt er fundamentet for

markedsfering og merkevarebygging.

| denne nye virkeligheten ma virksomheter
vaere oppmerksomme pa risikoene som felger
med teknologien. Dette inkluderer faren

for at automatiserte bot-til-bot-samtaler

kan begynne & fjerne seg fra merkevarens

tiltenkte tone og verdier.

Trend 4

Selv om teknologien og dens muligheter
fortsatt vil vaere et viktig fokusomrade, vil vi
begynne & se flere samtaler og endringer i den
overordnede forretningsstrategien, med fokus
pa hvordan vi kan sikre at ekte mennesker
erinvolvertialle ledd, slik at autentisitet og

menneskelig kreativitet forblir en prioritet.

Kalvin Brite,
VP of Product Management,
Contentful

Balanse mellom innovasjon og praktiske
losninger i composable architecture

"Composable architecture er et hett tema. Alle kjiemper
om a gi seg selv den ultimate fleksibiliteten med den
nyeste teknologien. Men sannheten er at det & folge en

composable retning er en langsiktig investering. Na som
den ferste entusiasmen har lagt seg, har markedet forstatt
at dette ikke er en billig snarvei”

Digital Trends Report 2025 (2

Henrik Feld-Jakobsen,
Chief Strategy Officer,
Vaimo
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Selv om composable architecture markedsfares som den ultimate moderne lgsningen, kan det
skape et press for trenddrevet adopsjon. Sannheten? Det er en langsiktig investering, ikke en
billig snarvei. Virksomheter ma evaluere om composable virkelig samsvarer med deres behov og

muligheter, og se bort fra «<hypen».

4 N )

Utfordringen med kompleksitet

For noen fremstar composable
architecture som for komplisert, noe
som leder til et skende fokus pa enklere
lgzsninger. Virksomheter star overfor flere

betydelige hindringer i implementeringen.

Mangel pa teknisk ekspertise er en

stor barriere, da denne arkitekturen
krever dyp innsikt pa tvers av mange
fagomrader. | tillegg er modenhet innen
DevOps en avgjgrende faktor. Det
kreves ogsa robuste styringsrammeverk
for & handtere kompleksiteten pa en
effektiv mate. Teamkoordinering blir
avgjarende, noe som krever kritisk
tverrfunksjonelt samarbeid pé tvers av
ulike enheter. Integrasjonsutfordringene
oker belastningen ytterligere, ettersom
organisasjonene ma handtere flere
systemer og leveranderer pa en effektiv
mate.

Tilbake til det enkle

Mange virksomheter gar bort fra
composable architecture og over til
enklere lgsninger, drevet av flere viktige
faktorer.

Vedlikeholdsbyrden har blitt stadig mer
utfordrende, ettersom administrasjon
av flere systemer skaper uholdbare
kostnader og skende teknisk gjeld.
Vedlikeholdsbyrden har vokst seg
uholdbar, da administrasjon av

mange systemer medfarer hogye
kostnader og skende teknisk gjeld.

Operasjonelle utfordringer, som
kompleks leverandarstyring, vedvarende
integrasjonsproblemer og krevende
opplaering av ansatte, har gjort
hverdagen vanskeligere. Kostnadene
spiller ogséd en viktig rolle, ettersom de
totale eierkostnadene ofte overstiger
de opprinnelige estimatene og avslerer
skjulte kostnader knyttet til integrering,
vedlikehold og ressursbruk. Denne
utviklingen reflekterer en bredere
erkjennelse i bransjen: Praktiske,
handterbare lgsninger gir ofte bedre
resultater enn overdreven kompleksitet.

Virkelighetssjekk av markedet

Markedet er i ferd med & endre synet pa
composable architecture, og nye trender
peker mot en mer balansert tilnaerming.
Mange virksomheter gjiennomfarer
strategiske revurderinger, og beveger
seg bort fra en «composable by
default»-tilnaerming for heller & fokusere
pa konkrete forretningsresultater.

Dette innebaerer en erkjennelse av at
tradisjonelle eller hybride lgsninger kan
veere bedre egnet i visse situasjoner.
Evaluering av kapasitet er blitt strengere,
og virksomhetene ser mer realistisk

pa egen beredskap, interne evner og
ressursbehov. Samtidig har kost-nytte-
analyser blitt mer grundige, med starre
oppmerksomhet rettet mot totale
eierkostnader og en tydeligere vurdering
av faktiske gevinster kontra lovede
resultater.
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Den rette balansen

Composable architecture har sitt potensial, men det er ikke en universallgsning. For a lykkes er det
avgjerende a grundig vurdere virksomhetens beredskap, ressurser og behov fer en forpliktelse gjeres.
Trenden mot enklere arkitekturer understreker en viktig laerdom: Den mest avanserte lasningen er ikke
alltid den beste.

Etter hvert som markedet modnes, kan vi forvente flere nyanserte diskusjoner om arkitekturelle
tilnaerminger. Dette inkluderer bedre verktey for & vurdere organisatorisk beredskap, okt bruk av hybride
lzsninger som kombinerer ulike arkitektoniske stiler, og et sterkere fokus pa praktiske resultater fremfor
idealistiske prinsipper.

Malet er klart: & balansere innovasjon med pragmatiske lgsninger som er i trdd med virksomhetens mal

Qg kapasitet. j

Trend 5

Composable software for fleksibel
og skalerbar vekst

Stadig flere virksomheter beveger seg bort fra

. monolittiske systemer til fordel for composable-
Composable software

gjor det mulig for bedrifter
4 tilpasse seg raskt uten gir muligheten til & legge til, erstatte eller fierne

lgsninger som er modulaere. Disse lgsningene

a matte revidere hele spesifikke teknologikomponenter i takt med
systemer, noe som gjer at behovene endrer seg. Med composable
det til et populeert valg for

. ] programvare kan bedrifter raskt tilpasse seg uten
bedrifter i vekst som trenger

a matte gjennomga kostbare og tidkrevende

bade smidighet og kontroll."

systemendringer. Dette gir dem bade fleksibiliteten
og skalerbarheten som kreves for &8 mete stadig

Kristin Naragon, skiftende markedskrav og kundeforventninger.
Chief Strategy Officer,
Akeneo Selv om innferingen av composable-systemer

kan kreve en hayere startinvestering og teknisk

kompetanse, gir det langsiktig avkastning.

Ved a redusere behovet for omfattende
systemutskiftninger og tilby skreddersydde,
tilpasningsdyktige lgsninger, sikrer bedriftene at
teknologistakken vokser i takt med virksomheten.
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Composable PIM som én enkelt Trend 6
kilde til produktsannheten

PIM (Product Information Management)-programvare gir virksomheter muligheten til &
administrere og sentralisere produktdataene sine, slik at alle interessenter har én palitelig

kilde til oppdatert informasjon. Ved & samle produktinformasjonen pa ett sted kan merkevarer
sikre at alle bereringspunkter gjenspeiler de nyeste oppdateringene - enten det er en ny
produktbeskrivelse pa nettsiden, en spesifikasjonsendring i en mobilapp eller detaljer som vises
pa digitale skjermer i butikken.

Composable PIM-programvare er utviklet for & integreres semlest med andre systemer, som
e-handelsplattformer, ERP, CRM og DAM (Digital Asset Management). Dette gir team pa tvers
av organisasjonen tilgang til konsistente og neyaktige produktdata. Ved a investere i PIM kan
bedrifter forbedre samarbeidet mellom teamene, lansere produkter raskere og minimere

risikoen for at feilaktig eller utdatert informasjon nar kundene.

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer, Akeneo

N /

Trend 7

Al & PIM: Transformasjon av
produktdatahandtering gjennom LLM

"Al vil ikke lenger veere en bonus, men en

) Morten Naess,
kjernekomponent av PIM-verktaysettet, noe som

CTO,
Bluestone PIM

vil gjore det mulig for bedrifter & ke time-to-
market, forbedre datakonsistensen og redusere det
manuelle arbeidet betraktelig."

2025 vil veere et ar med store endringer for PIM-bransjen, drevet av kunstig intelligens og
avansert teknologi. Med rundt 70 % av innholdet i PIM bestadende av tekst, er det en ideell
plattform for & utnytte store spréakmodeller (LLM). Al kan berike, oversette, automatisere

arbeidsflyter, forbedre datakvaliteten og gi innsikt i sanntid, noe som gjer den uunnveerlig for
PIM.
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Trend 8

Al-drevet
automatisering
i PIM

Al vil ikke lenger veere en bonus,

men en kjernekomponent av
PIM-verktoysettet. | 2025 vil
Al-assistenter og -agenter |

stor utstrekning bli brukt til &
automatisere repetitive PIM-
prosesser, som beriking av data,
oversettelser, kvalitetskontroller og
taksonomihandtering. Al vil gjore det
mulig for bedrifter & fremskynde time-
to-market, forbedre datakonsistensen
og redusere manuelt arbeid betydelig,
noe som gir rom for kreativitet og

strategiske beslutninger.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM

Gartners undersgkelse av de viktigste
bruksomradene for Al i vekstbedrifter viser at
Product Information Management star gverst
pa listen.

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

Overgang fra Al-
assistenter til Al-
agenter

Utviklingen innen Al gér fra passive
assistenter til proaktive agenter som

kan handtere komplekse oppgaver pa
egen hand. Denne transformasjonen vil
fundamentalt endre hvordan bedrifter
bruker PIM-systemer for a forbedre
kundeopplevelsen, slik at de kan levere
kontekstuelt relevant innhold dynamisk
og proaktivt justere produktinformasjon
basert pa markedssignaler i sanntid. Denne
proaktive automatiseringstilneermingen
vil forbedre personaliseringen, spesielt i
komplekse produktakosystemer. Dette
skiftet vil ta flere &r, men vi vil snart se mer

agentlignende automatisering i PIM.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM



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

Kundeopplevelse og
personaliseringstrender

Med stadig flere digitale bereringspunkter - fra nettsteder til butikk- og supportkanaler - er det
viktigere enn noensinne a levere en enhetlig kundeopplevelse. Den digitale veksten som skjat

fart etter COVID-19, har skapt bade utfordringer og store muligheter for optimalisering.

Samtidig er Al-drevet personalisering i ferd med & revolusjonere hvordan vi engasjerer kunder.
Virksomheter bruker nd sanntidsdata til & levere skreddersydde opplevelser i stor skala, noe som

skaper meningsfulle, intelligente interaksjoner som reagerer dynamisk pa kundenes behov.

Harmonisering pé “Etter hvert som kundenes
forventninger utvikler seg, ma
tvers aVv ka naler bedriftene prioritere & levere

personaliserte og kontekstuelt

relevante produktopplevelser. For
a oppna dette ma PIM-systemene
utformes med sluttkunden i fokus,

Store bedrifter har vanligvis flere
plattformer som henvender seg

til kundene, som nettsteder,

slik at hver eneste interaksjon er
mobilapplikasjoner og digitale semles og verdiskapende.”

kontaktpunkter. Selv om denne digitale

tilstedeveerelsen ofte har utviklet seg
Morten Naess,

CTO,
og team har utviklet sine egne lasninger, Bluestone PIM

organisk, ved at ulike forretningsenheter

har det resultert i et komplekst skosystem

av kanaler som krever ngye orkestrering

og styring.




Den eksplosive veksten i digitale kanaler, fremskyndet av digital transformasjon etter
pandemien, har gitt mange organisasjoner en betydelig utfordring: 8 handtere en fragmentert

digital opplevelse. Nar hver kanal er utviklet med egne mal og standarder, skaper det ofte ujevn

kundeopplevelse og mindre effektiv drift.

To noekkeltrender driver utviklingen mot bedre opplevelser pa tvers av kanaler:

1. Kundeopplevelse (CX) har blitt avgjerende, bade for eksterne kunder og interne ansatte.

Organisasjoner setter derfor hayeste prioritet pa a utvikle sammenhengende og semlese

opplevelser pa tvers av alle kanaler. Denne enhetlige tilnsermingen sikrer en konsistent

merkevareopplevelse, uavhengig av hvilken plattform kunden bruker.

2. Foraredusere kompleksitet og samtidig opprettholde hay effektivitet, jobber bedrifter
aktivt med & konsolidere teknologiplattformer, forenkle kanalstyring og optimalisere

driftsprosesser.

Denne trenden er spesielt tydelig blant selskaper med flere merkevarer som lanserte

en rekke digitale initiativer under pandemien. Disse organisasjonene opplever na de
operasjonelle utfordringene ved a opprettholde ulike digitale opplevelser, og de saker etter
mater & konsolidere og harmonisere sin digitale tilstedeveerelse pa, samtidig som de bevarer

merkevarens saerpreg.

Trend 2

Kundesentrisk
PIM

Kundesentrert design er et avgjgrende
aspekt av fremtidens PIM-strategier.

Etter hvert som kundenes forventninger
vokser, ma bedriftene prioritere & levere
personaliserte og kontekstuelt relevante
produktopplevelser. For & oppna dette ma
PIM-systemene utformes med sluttkunden
i tankene, slik at hver eneste interaksjon blir

semles og verdidrevet.

Digital Trends Report 2025 (2
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Her er noen ngkkelelementer i kundesentrisk design i PIM:

e Personalisering: Bruk av Al og menneskelig erfaring for a skreddersy produktinformasjon til

individuelle kundebehov, preferanser og atferd, slik at kundene far relevant innhold til rett tid.

e Enhetlig omnikanal: Sikre at produktinformasjonen er konsistent pa tvers av alle
beraringspunkter, enten det er online, i butikk eller giennom kundestgette, for & skape en

enhetlig merkevareopplevelse.

e Interaktivt produktinnhold: Bruk av medier som bilder, videoer og 3D-modeller, for & forbedre

produkthistoriefortellingen og gi kundene en engasjerende og informativ opplevelse.

e Tilpasning i sanntid: Utforme PIM-prosesser som gjer det mulig &8 oppdatere og justere
produktinformasjonen i sanntid basert pa markedssignaler, tilbakemeldinger fra kunder og nye

trender, slik at kundene alltid har tilgang til den mest noyaktige og relevante informasjonen.

Ved & fokusere pa kundesentrisk design vil bedrifter trenge PIM-systemer som handterer

produktdata effektivt og forbedrer den samlede kundereisen, og som bygger tillit og lojalitet |

prosessen.
Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM
Trend 3
Personalisering og

eksperimentering i stor skala

"Personalisering er en lavthengende frukt p Henrik Feld-Jakobsen
fra et optimaliseringsperspektiv - du har - Chief Strategy Officer.

allerede Kjopt trafikken og har kanskje allerede
kundelojalitet.”

Vaimo

Personalisering er i ferd med a utvikle seg utover manuelle oppsett og grunnleggende regler.
Bedrifter investerer i Al-drevne lgsninger som automatiserer og skalerer personalisering pa

tvers av tusenvis av dynamiske kombinasjoner.
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Viktige trender inkluderer:

e Losning av datautfordringer for @ maksimere potensialet i Al og automatisering.

e Oppkvalifisering av team for & ga fra individuelle bidrag til skalerbare, teambaserte

tilnaerminger.

e Utvikle seg utover grunnleggende verktey for dypere, tilpasset personalisering.

Med gkende konkurranse og annonsekostnader gir personalisering en ypperlig

mulighet til 8 maksimere eksisterende trafikk og kundelojalitet for & oppna sterre

avkastning.

/

Trend 4

Hyperpersonalisert
innhold

Hyperpersonalisering i stor skala er pa vei til d blien
sentral strategi innen merkevarebygging i 2025. For &
mete kundenes forventninger vil merkevarer ta i bruk
nye teknologier og strategier for a na riktig person, til rett
tid, gjennom flest mulig relevante kanaler. Dette skaper
ikke bare troverdighet, men styrker ogsa lojaliteten til

merkevaren.

Markedsferere vil satse tungt pa verktey som lar dem
oppna disse presise og verdifulle kundekontaktene.
Gjennom taktikker som A/B-testing far de bedre innsikt i
hvordan kundene reagerer pa ulike budskap. Resultatet?
Enda mer imponerendeg, relevante og effektive kampanjer

som treffer malgruppen pa en dypere mate.

Elizabeth Maxson,
Chief Marketing Officer,
Contentful



Trend 5

Al-drevet oppgavehandtering og
innholdsoversettelse

Al endrer hvordan bedrifter handterer repetitive og tidkrevende oppgaver, sker effektiviteten og
frigjor ressurser til mer strategisk arbeid. Innen produktadministrasjon brukes kunstig intelligens til
oppgaver som automatisert produktklassifisering, som sikrer at produktene kategoriseres ngyaktig

pa tvers av flere digitale plattformer, noe som aker synligheten og kundetilfredsheten.

Onboarding av leveranderer, som ofte er en kompleks og dokumentfylt prosess, blir ogsa
effektivisert ved hjelp av Al, noe som gjer at nye leveranderer integreres raskere i leverandarkjeden.

Ved a automatisere disse repeterende oppgavene kan selskaper ikke bare forbedre neyaktigheten
og redusere kostnadene, men ogsa gi teamene mulighet til & fokusere pa verdidrevne initiativer og

innovasjon.

Al-lesninger for effektivitet

Etter hvert som bedrifter ekspanderer til nye markeder og
fokuserer pa effektivitet, blir Al-drevne automatiseringslasninger
en viktig investering for kundeopplevelsen. Al er spesielt verdifullt
nar det gjelder & automatisere repetitive, manuelle oppgaver

- for eksempel produktkategorisering, berikelse av data og
kundesupporthenvendelser - slik at teamene kan fokusere pa
strategiske, kundefokuserte oppgaver. Innen innholdsstyring
bidrar Al til & automatisere oversettelse og lokalisering av
produktinformasjon, noe som er avgjgrende for merkevarer som

opererer i flere regioner.

Ved a bruke kunstig intelligens til oppgaver som & oversette
produktbeskrivelser kan bedrifter sikre mer effektiv lokalisering,
noe som reduserer tiden og kostnadene ved a na ut til nye
malgrupper. Al-lasninger kan ogsa brukes til & personalisere

innhold, forutsi kundeatferd og forbedre interaksjonen ved &
skreddersy anbefalinger basert pa individuelle preferanser. Disse
applikasjonene er bade skalerbare og effektive, noe som gjer

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer,
Akeneo

kunstig intelligens til et strategisk valg for merkevarer som ensker
a opprettholde heye standarder for kundeservice pa tvers av

voksende globale virksomheter.
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Fremtidsklare
ferdigheter og evner

Generativ Al og avanserte teknologiverktay gir lofter om okt effektivitet, men bringer ogsa
kompleksitet. For & dra full nytte av disse innovasjonene kreves det ny kompetanse, fra
implementering av Al til design av dataarkitektur. Nar ansatte tar i bruk Al pa egen hand - kjent

som «skygge-IT» — oppstar bade potensial og risiko.

7 N

Suksess avhenger na av:

e A bygge bro mellom teknisk kunnskap og praktisk anvendelse
e Mestring av endringsledelse og tverrfunksjonelt samarbeid

e A sikre samlgse kundeopplevelser pa tvers av kanaler

Etter hvert som markedsferingsledere far strategiske roller og baerekraft blir en
drivkraft for beslutninger, ma organisasjoner bryte siloene, utvikle ny kompetanse
\ og tilpasse seg for a lykkes. /

Viktige forretningsferdigheter for 2025

"Mange virksomheter fokuserer pd hva som ma Henrik Feld-Jakobsen,
gjores, men feerre tar tak i hvorfor og hvordan. = Chief Strategy Officer,
Virksomheter som mestrer endringsledelse, vil Vaimo

lykkes med & gjennomfere digitale initiativer
raskere og mer effektivt."

Al-kompetente forretningsfolk

Selv om alle kan bruke Al-verktey, trenger bedrifter fagfolk som kan identifisere reelle
bruksomrader for virksomheten og bygge bro mellom forretningsbehov og teknologiske

lgsninger.



Dataarkitekter /

Alt starter med kvaliteten pa dataene. For Purpose

Clear vision, goals, objectives

a lykkes med Al-initiativer og forbedre and Lse cases defined.
kundeopplevelser, ma man forsta hvordan

data flyter mellom systemene. A utvikle Processes
The right processes with

denne ekspertisen internt gir en betydelig expected efficiency.

konkurransefordel pa lang sikt.
/< . People
‘ The right competence in the

Mestring av endringsledelse right structure with the right mindset.

Det er avgjerende a skape varige endringer Q Platform

giennom digitale initiativer, men mange The right technology usedin -
the right way, to its full potential.

fokuserer bare pa hva de skal gjere, og

ignorerer hvorfor og hvordan. Virksomheter Performance
" K d eod endri ledel E| The right metrics and
somutmerker seg med god endringsiedelse, incentives to measure performance.

ruller ut initiativer raskere, smidigere og med

starre giennomslagskraft. K

Markedsferingsledere vil fa en sterre rolle i den
overordnede forretningsstrategien nar de dobler sin
tekniske kompetanse

Markedsdirektorer som investerer i de tekniske lgsningene Elizabeth Maxson,

sine, vil f4 et forsprang pa konkurrentene. Vi vil se at Chief Marketing Officer,
markedsfarere kommer til & ske investeringene i verktey Contentful

som gir dem full kontroll over arbeidsflyten. Dette vil gjore

det mulig for dem & skalere kampanjene og testingen fullt
ut med mindre behov for utviklere og ingenierer, og det vil gi
dem den innsikten de trenger for & konvertere klikk til salg
og demonstrere ROI. 1 2025 vil vi se betydelige fremskritt

i hva markedsferingsteamene kan gjare for bedriftene, og
som et resultat av dette vil markedsferingsledere fa starre
mulighet til & skape meningsfulle forretningsresultater.
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Fremtidens PIM-ferdigheter

For & f& mest mulig ut av Product Information Management (PIM) ma bedriftene tilpasse

seg de nye trendene innen Al, automatisering og baerekraft. Falgende ferdigheter vil veere

avgjerende for fremtidig PIM-suksess:

Al-kompetanse: Etter hvert som Al-drevet automatisering blir standard, ma bedrifter
utnytte disse teknologiene for & ske produktiviteten, effektivisere arbeidsflyten og

opprettholde hoy datakvalitet.

Dataintegrasjon og -analyse: Evnen til &8 koble sammen ulike datakilder, analysere
trender og gi handlingsrettet innsikt blir stadig viktigere. Selv med Al-agenter som
handterer produktinformasjon i sanntid, trenger vi eksperter som kan forsta og

utnytte potensialet i disse teknologiene.

Handtering av baerekraftsdata: Baerekraft er blitt en viktig drivkraft for PIM,

og derfor ma fagfolk veere i stand til & handtere og distribuere data knyttet til
produktopprinnelse, karbonavtrykk og resirkulerbarhet. A forsta regler og forskrifter
og forberede seg pa digitale produktpass (DPP) vil veere avgjerende for & oppfylle
lovpalagte standarder og forbrukernes forventninger.

Kundesentrert design: Erfaring med a skape prosesser som setter kunden i sentrum,
vil fortsatt veere avgjerende. PIM-systemer som leverer persontilpasset og relevant

innhold i sanntid, krever et sterkt fokus pa kundens behov og forventninger.

Morten Naess,
CTO, Bluestone PIM
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Dagens
utfordringer

| 2025 star virksomheter overfor komplekse utfordringer nar det gjelder a levere semlgse,
palitelige opplevelser og samtidig tilpasse seg den raske innferingen av generativ Al. Fra &
opprettholde sanntidskonsistens pa tvers av kanaler til & sikre dpenhet i leveranderkjeden,
star bedrifter overfor et skende press for a transformere den digitale driften og bryte ned

tradisjonelle siloer.

Sikre sammenhengende
opplevelser i sanntid pa
tvers av alle kanaler

Kundene forventer en semlas opplevelse giennom hele
kundereisen, enten det skjer online, i butikk, pa sosiale
medier eller via kundeservice. Hvert kontaktpunkt ma
levere ngyaktig, konsistent og oppdatert informasjon, da
avvik i priser, tilgjengelighet eller produktspesifikasjoner

kan fare til frustrasjon og svekket tillit.

Mange merkevarer sliter ofte med & synkronisere
informasjon pa tvers av disse kanalene i sanntid,
spesielt etter hvert som produktportefaljen vokser og
oppdateringene blir hyppigere. Denne utfordringen
forsterkes av behovet for personalisering ved hvert
enkelt kontaktpunkt, noe som betyr at bedrifter ma
investere i systemer som stetter dataintegrasjon og

innholdsstyring i sanntid.

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer,
Akeneo




Apenhetileveranderkjedene

Moderne forbrukere prioriterer i gkende grad dpenhet om produktenes opprinnelse,
miljgpavirkning og etiske produksjonsforhold. Det er imidlertid ingen enkel oppgave a fa full
oversikt over komplekse leverandarkjeder og dele denne informasjonen med kundene pa en
effektiv mate. Leveranderkjedene spenner ofte over flere land, leveranderer og prosesser,

noe som gjer det vanskelig a spore hvert steg og vurdere samsvar med baerekraft- eller
kvalitetsstandarder. Uten enhetlige data fra leveranderer og produsenter sliter selskapene med

a tilby kundene neyaktig informasjon i tide, noe som kan svekke tilliten til merkevaren.

Samtidig skjerpes kravene til beerekraftsrapportering, og forbrukernes forventninger til
apenhet gker. For & mate disse kravene ma bedrifter investere i avansert datahandtering,
sporbarhetsteknologi og klare kommunikasjonsstrategier. Bare slik kan gapet mellom
interne leverandarkjededata og forbrukerrettet informasjon overbygges.

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer, Akeneo

Bryte siloene for raskere
time-to-market

| mange virksomheter jobber teamene som er ansvarlige for produktutvikling,
markedsfering, salg og kundeservice i siloer, med hver sine verktey og prosesser.
Denne fragmenterte strukturen hindrer samarbeid og skaper hindringer for
effektiv lansering av produkter eller respons pa tilbakemeldinger fra kunder. Nar
det oppstar slike flaskehalser, kan konsekvensene vaere betydelige: forsinket
time-to-market, treg utrulling av produktoppdateringer eller uensartede budskap

i ulike kanaler. For & motvirke dette kreves en mer integrert tilnserming, hvor
kommunikasjonen pa tvers av avdelinger forbedres og teamene far tilgang til felles

plattformer for informasjonsdeling og samarbeid.

Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer,

Akeneo
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Henrik Feld-Jakobsen,
Chief Strategy Officer,
Vaimo

Henrik leder Vaimos konsulent- og UX-divisjon og kombinerer
strategisk visjon med handlingsrettet innsikt, og driver digital
transformasjon, CX og forretningsutviklingsinitiativer med et
team pa 75 globale eksperter.

Elizabeth Maxson,
Chief Marketing Officer,
Contentful

Elizabeth Maxson er Chief Marketing Officer i Contentful,

en innholdsstyringsplattform som brukes av over 4 200
selskaper globalt. Med nesten to tidr innen ledelse av integrert
markedsfaring, har Elizabeth en unik evne til 8 utvikle strategier
som utnytter Al og personalisering for a levere skalerbart,
malrettet innhold. Fer hun kom til Contentful, var hun CMO i
Tableau, et Salesforce-selskap, hvor hun spilte en sentral rolle

i 8 forme markedsstrategien, drive tverrfaglige initiativer og
etablere strategiske teknologipartnerskap med bransjegiganter
som AWS, Google, Alibaba og Apple. Elizabeth har ogsa hatt

en nekkelrolle som markedssjef i Quip, en annen Salesforce-
oppkjapt virksomhet. Hun har en BAA i Facility Management og
markedsfoering fra Central Michigan University.

Kalvin Brite,
VP of Product
Management,

Contentful

Kalvin Brite er VP for produktledelse for produktlinjene
Ecosystem og Studio hos Contentful. Han har tidligere hatt
produktlederstillinger i Twilio og SendGrid, der han var med

pa & bygge plattformen for kundeengasjement som brukes av
tusenvis av markedsferere over hele verden. P4 fritiden elsker
Kalvin & lese science fiction og & trene. Han bor sammen med sin
kone og to gutter i Denver, Colorado.
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Kristin Naragon,
Chief Strategy Officer,
Akeneo

Kristin Naragon har mange ars erfaring med a lede allianser,
salg, strategi, produktmarkedsfering og go-to-market for
B2B-teknologiselskaper. Hun har arbeidet bade i dynamiske
oppstartsbedrifter og i store, kategoridefinerende selskaper.

Kristin har en MBA fra Harvard Business School og en
bachelorgrad fra Pennsylvania State University, noe som
understreker hennes solide akademiske og strategiske
fundament.

Morten Naess,
CTO,
Bluestone PIM

Morten Naess er teknologidirekter i Bluestone PIM og en leder
innen Product Information Management (PIM). Med flere tiar
bak segi utvikling og leveranse av skalerbare SaaS-lgsninger,
er han en erfaren og visjoneer leder. Morten er en lidenskapelig
forkjemper for Al og MACH-arkitektur, og holder ofte foredrag
om digital transformasjon, kundeopplevelse og teknologiens
fremtid.
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