ScreenWay

NEWS

Smart Ass with Smart Apps

Miten alykkaat signage-sovellukset maarittelevat yritysten tavoitteet uudelleen
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Vuoden 2026 yritysmaailmassa digital signagen rooli on muuttunut perusteellisesti. Se, mika aikoinaan oli pelkka
mainosviestien esitysvaline, on kehittynyt erittdin herkaksi dataekosysteemiksi, joka muuttaa myyntipisteen (Point of Sale,
POS) alykkaaksi oppimisymparistoksi. Kehityksen keskidssa ovat alykkaat sovellukset, jotka toimivat ohjauskeskuksena ja
sulauttavat fyysisen lasndolon paikan paalla digitaalisen maailman analyyttiseen tarkkuuteen. ScreenWay osoittaa
vaikuttavasti, miten tekoalyn, dynaamisen sisallon ja tarkan tiedonkeruun synergiasta tulee nykyaikaisen yritysstrategian

korvaamaton tukipilari.
Myyntipiste dlykkaana tietolahteena

Taman vallankumouksen perustana on éalykas tiedonkeruu monianturitekniikalla. Nykyaikaiset interaktiiviset paatteet
pystyvat ymmartamaan tilaa ja siind liikkuvia ihmisia tavalla, joka menee paljon perinteisia klikkausmaaria pidemmalle.
"Footfall Intelligence” -tekniikalla kavijavirrat ja -méaéarat tallennetaan reaaliajassa, ja tekodlypohjainen konendkd tunnistaa
tdysin anonymisoidusti demografisia piirteitd, kuten ikdryhman, sukupuolen ja jopa asiakkaiden tunnereaktiot tiettyihin
sisaltdihin. Nama uudet tavat kerdta tietoa myyntipisteessa toimivat “asiakkaan todellisena danena”, joka antaa yrityksille

ensimmaistd kertaa lapindkyvén ja samalla tietosuojan mukaisen kuvan kohderyhmiensa kayttaytymisesta ja tarpeista.

Strateginen hyodyntaminen: data menestyksen polttoaineena
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Teknologian todellinen potentiaali avautuu kuitenkin vasta, kun dataa hyddynnetdan johdonmukaisesti strategisten
liiketoimintatavoitteiden saavuttamiseen. Yksi merkittdvimmistd eduista on relevanssin radikaali kasvu reaaliaikaisen
personoinnin ansiosta. Keratty tieto virtaa valittomasti takaisin tekodlymoottoriin, joka mukauttaa esitettéavan sisallon
tilanteeseen millisekunneissa. Jos jarjestelma havaitsee esimerkiksi tavallista enemman liikkematkailijoita, se valitsee
automaattisesti heille sopivat tarjoukset ja sdvyn. Tama suljettu datasilmukka minimoi hukkakontaktit ja maksimoi

sitoutumisen, mika nakyy mitattavasti parempina konversioasteina.

Tehokkuutta ja tulevaisuuteen katsovaa analytiikkaa

Tiedonkeruu avaa lisdksi valtavia mahdollisuuksia operatiiviseen tehokkuuteen ja pitkdn aikavalin suunnitteluun.
"Predictive Analyticsin” avulla yritykset tunnistavat trendit ennen kuin ne tulevat ilmeisiksi ja mukauttavat
sisaltdstrategiaansa ennakoivasti tuleviin asiakasvirtoihin. Samalla tarkka tuloksellisuuden mittaus tuo ennennakematénta
lapindkyvyytta sijoitetun padoman tuottoon (ROI). Yritykset nadkevat tarkasti, mitkd kampanjat saavat ohikulkijat
pysdhtymaan ja missd asiakaspolussa (customer journey) on optimoitavaa. Tama ei ainoastaan paranna
asiakasuskollisuutta, vaan tehostaa my6s merkittavasti resurssien kayttoa, silla esimerkiksi henkildstdsuunnittelu voidaan

sovittaa tarkasti datan ennustamiin ruuhka-aikoihin.
Paate strategisena johtamisen valineena

Lopulta alykkdiden jarjestelmien integrointi syventaa verkottumista koko yrityksen ekosysteemissa. Paatteilta saatu tieto
virtaa CRM-jarjestelmiin ja johdon kojelautoihin, jolloin digital signage muuttuu erillisestd markkinointisaarekkeesta
strategiseksi johtamisen vélineeksi. Yritykset, jotka hyoddyntavat dataa ndin alykkaasti, turvaavat itselleen selvdn
kilpailuedun. Ne luovat viestintaa, joka ei vain tiedota vaan tukee aktiivisesti lilketoiminnan tavoitteita kohtaamalla
asiakkaan sielld, missa tama on — yksilollisesti, asiayhteyteen sopivasti ja erittdin tehokkaasti. Viestinndn tulevaisuus

kuuluu niille, jotka eivdt endd nae nayttojaan pelkkina esityspintoina vaan dlykkaina antureina koko liiketoiminnalleen.
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