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Johdanto

Verkkokauppa-alalla puhutaan nyt yhdesta asiasta enemman
kuin mistaan muusta: agenttisesta kaupankaynnista.

Ilmion arvioidaan muuttavan digitaalista kaupankayntia yhta
perustavanlaatuisesti kuin hakukoneet, sosiaalinen media tai
alypuhelimet aikanaan. Samalla kyse on kuitenkin varsin alku-
tekijoissaan olevasta muutoksesta.

Vasta vuoden 2024 lopusta lahtien markkinoille on alkanut
ilmestya ratkaisuja, joissa tekoaly pystyy aidosti osallistumaan
ostamiseen, maksamiseen ja verkkopalveluiden kayttamiseen
kayttajan puolesta. Amazon, Google, OpenAl, Mastercard, Visa,
Perplexity ja monet muut alan toimijat ovat julkaisseet uusia

ratkaisuja teemaan liittyen lahes kuukausittain.

Nopea kehitys herattaa verkkokauppiaissa paljon kysymyksia.
Kuinka merkittavasta muutoksesta on todella kyse? Kuinka
nopeasti se etenee Suomessa?

Selvitimme  kuluttajatutkimuksella, miten suomalaiset
suhtautuvat tekoalyavusteiseen ostamiseen talla hetkella.
Lisaksi pyysimme verkkokaupan, maksamisen, teknologian ja
digitaalisen kaupankaynnin asiantuntijoita kuvaamaan, milta

verkko-ostaminen nayttaa vuonna 2028.

Paytrail -

Kokosimme naista keskeiset havainnot tahan katsaukseen.
Tavoitteena on auttaa hahmottamaan, mihin suuntaan
verkkokauppa on menossa, mitka tekijat voivat vauhdittaa
tai hidastaa muutosta seka mita verkkokauppiaan kannattaa

tehda jo nyt.

Vuosi 2028 on kiinnostava tarkastelupiste. Agenttisen kaupan-
kaynnin nakokulmasta se on suunnilleen yhta kaukana
tulevaisuudessa kuin ilmion ensimmaiset kaytannon
askeleet ovat nyt menneisyydessa. Nyt onkin hyva hetki

pysahtya pohtimaan:

Milta verkko-ostaminen nayttaa Suomessa vuonna 20287

Joni Rautanen
CEO, Paytrail

Mita agentic commerce tarkoittaa?

Agentic commerce eli agenttinen kaupankaynti tarkoittaa
toimintamallia, jossa tekoaly auttaa kayttajaa tuotteiden
etsimisessa ja vertailussa ja vie ostoprosessia eteenpain

lopulta jopa maksamiseen asti.
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1.
Tekoalyn kaytto
on arkipaivaa monille

Lahes kaksi kolmesta suomalai-
sesta on kayttanyt tekoalya
ainakin joskus, ja 43 prosenttia
kayttaa sita vahintaan
viikoittain. Erityisesti nuoret
hyodyntavat tekoalya aktiivisesti

osana arkeaan*

Mita tarkoittaa GEO-optimointi?

5 hostoa verkkokaupan lahitulevaisuuteen

2.
Tekoaly auttaa jo
ostamisessa

Yli kolmannes tekoalya ainakin
kokeilleista suomalaisista kertoo
hyodyntaneensa sita myos
verkko-ostoksissa. Yleisimmat
kayttotavat ovat tuotteiden
vertailu, tarjousten etsiminen ja

vaihtoehtojen kartoittaminen.*

3.
Luottamus on
keskeinen tekija

agenttisessa
kaupankaynnissa

Suomalaiset suhtautuvat viela
hyvin varovaisesti ajatukseen
tekoalysta, joka tekisi ostoksia
taysin itsenaisesti heidan
puolestaan. Luottamusta
kasvattaisi se, jos kayttaja voisi
hyvaksya ostoksen itse ennen
maksua tai voisi helposti
keskeyttaa tilauksen.”

GEO-optimointi (Generative Engine Optimization) tarkoittaa verkkokaupan sisaltojen ja datan kehittamista

sellaiseen muotoon, etta tekoalypalvelut ja -agentit pystyvat [oytamaan, ymmartamaan ja hyodyntamaan niita.
Siina missa SEO auttaa loytymaan hakukoneista, GEO auttaa nakymaan tekoalyn tekemissa hauissa, vertailuissa

ja suosituksissa.

Yhteenveto katsauksen keskeisista havainnoista:

4.

Suurin muutos
tapahtuu tuotteiden
ldytamisessa

Suomalaiset hyodyntavat teko-
alya jo ostamisen tukena. Asian-
tuntijoiden mukaan suurimmat
muutokset nakyvat ensimmaisena
tuotteiden loytamisessa,
vertailussa ja tiedonhaussa.
Siksi laadukkaan tuotedatan ja
GEO-optimoinnin merkitys

korostuu.
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5.
Valmistautuminen
kannattaa aloittaa
nyt

Vaikka agenttinen kaupankaynti
on viela varhaisessa vaiheessa,
ensimmaisia ratkaisuja
rakennetaan jo aktiivisesti.

Siksi kannattaa seurata kehitysta,
kokeilla uusia ratkaisuja
kaytannossa ja kerryttaa
osaamista jo ennen kuin
kuluttajien ostokayttaytyminen

muuttuu laajemmin.

*Lahde: Paytrail - Tekoalyavusteinen
ostaminen, kuluttajatutkimus, 2026.

4



Suomalaiset ja
tekoalyavusteinen ostaminen

Agenttisesta kaupankaynnista keskustellaan talla hetkella  Tutkimuksen toteutus
paljon, mutta suomalaisten suhtautumisesta tekoaly- . Tutkimuksen nimi: Paytrail - Tekoalyavusteinen
avusteiseen ostamiseen on viela varsin vahan tutkimustietoa. ostaminen, kuluttajatutkimus

. Tutkimusyhtio: Taloustutkimus Oy

Jotta ymmartaisimme ilmiota paremmin, teetimme kuluttaja- . Tiedonkeruu: Taloustutkimuksen internetpaneeli
kyselyn, jossa selvitimme suomalaisten tekoalyn kayttoa seka 19.-22.5.2026
heidan kokemuksiaan tekoadlyn hyodyntamisesta verkko- . Kohderyhma: 18-79-vuotiaat suomalaiset
ostamisessa. valtakunnallisesti

. Vastaajia: 1224
Tassa luvussa kerromme viisi havaintoa siita, miten . Tutkimuksen tulokset on painotettu sukupuolen,
suomalaiset kayttavat tekoalya tanaan ja millaisena he ikaryhman ja maantieteellisen suuralueen mukaan
nakevat sen roolin tulevaisuuden verkko-ostamisessa. vastaamaan suomalaista aikuisvaestoa
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en OSaa
SEMEE \ 2 % 1% 1% 1%

en koskaan— g o
° . ?(Iep §ﬁai?— 6 % N % 17 % 34 % 49 %
HavalntO 1. Kuinka usein kaytat > u. o
- A o~ tekoalytydkaluja? nervemme - 7%
Tekoalyn kaytto

o0 © e o0 © viikossa

on arkipaivaa |
monelle sanoe

N %

10 %

Tekoalysta on lyhyessa ajassa tullut osa

monen suomalaisen arkea. Lahes kaksi

vahintaan
kerran
viikossa

kolmesta (64 %) suomalaisesta kertoo
kayttaneensa tekoalytyokaluja ainakin

joskus, ja 43 prosenttia kayttaa niita )

vahintaan

vahintaan kerran viikossa. kerran
en koskaan viikossa

26 % 43 % 1824 25-34 35-49  50-64  65-79

Kaytto korostuu erityisesti nuorissa.

18-24-vuotiaista jopa 65 prosenttia Kaikki vastaajat, n=1224

kayttaa tekoalya vahintaan kerran

.. olen vain
viikossa. kokeillut

9 %

harvemmin
8 % 1-3 kertaa
viikossa

13 %
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Oletko hyédyntanyt tekoalya verkko-ostoksissa?

EOS EOS

EOS EOS EOS EOS EOS Py =

3 % 4 % 6 % 2 % S %

Havainto 2:
Tekoaly auttaa
jo ostamisessa

Tekoaly on loytanyt tiensa myos verkko-ostoksiin. Teko-
alya vahintaan kokeilleista vastaajista 35 prosenttia kertoo
hyodyntaneensa sita verkko-ostamisen tukena. 18-34-
vuotiaiden keskuudessa osuus nousee lahes puoleen (44 %).
Miehet ovat talla hetkella naisia aktiivisempia kayttamaan

tekoalya verkko-ostamisen tukena.

18-24 25-34 35-49 50-64 65—7/9 miehet naiset

On ainakin kokeillut tekoalytyokaluja, n=881
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Miten olet hyédyntanyt tekoalya verkko-ostoksissa?

Tekoalya verkko-ostamisen tukena kayttavat kuluttajat
Tuotteiden vertailuun WeERZ

hyodyntavat sita ennen kaikkea tuotteiden vertailuun. Muita

yleisid kayttotapoja ovat tarjousten etsiminen, vaihto- FEMEEEND IAME el EeEien GIRllEes | 40 v

ehtoisten  tuotteiden loytaminen ja tuotekuvausten Vaihtoehtoisten tuotteiden etsimiseen [ €</

ymmartaminen. Tuotekuvausten tai ominaisuuksien ymmartamiseen 34 %

. ) reny e i i , |deointiin tai inspiraatioon 29 %
Ikaryhmien valilla on eroja: nuorimmat kuluttajat

Tuotesuositusten hakemiseen @SR

hyodyntavat tekoalya muita useammin esimerkiksi
tarjousten etsimiseen, vaihtoehtoisten tuotteiden Arvostelujen tai tuotetietojen tiivistamiseen KN

loytamiseen ja ideointiin. 35-49-vuotiaat hyodyntavat teko- Palveluiden valintaan tai hankintaan 2KA

alya muita useammin esimerkiksi palveluiden valintaan ja , .
Matkojen suunnitteluun 17 %

matkojen suunnitteluun. Vanhimmassa ikaryhmassa teko-

ol e e : : : N . Tuotekuvausten tai siséllén kdantamiseen 14 %
alya kaytetaan muita useammin tuotteiden ominaisuuksien ja HOTEKLVALSTEN tal SISATon Kaantamisee °

tuotekuvausten ymmartamiseen. Automaattisten suositusten kautta verkkokaupassa @IORZ

Ostoslistan suunnitteluun BN

Joku muu 4 %

En osaa sanoa 2 %

On hyodyntanyt tekoalytyokaluja, n=302
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Havainto 3: Vain pieni osa
antaisi tekoalyn suorittaa
ostoksen itsenaisesti

Tutkimuksen mukaan suomalaisten suhtautuminen
itsenaisesti  toimiviin  tekoalyassistentteihin  on  hyvin

varovaista.

Talla hetkella vain pieni osa suomalaisista (14 %) arvioi
kayttavansa tulevaisuudessa tekoalyassistenttia, joka tekisi
ostoksia heidan puolestaan. Reilusti yli puolet (62 %)
suomalaisista suhtautuu ajatukseen kielteisesti.

Tulokset viittaavat siihen, etta suomalaiset nakevat tekoalyn
roolin talla hetkella ensisijaisesti paatoksenteon tukena, eivat
ostosten tekijana.

9 Paytrail - Miltd verkko-ostaminen nayttdd Suomessa 20287

Kuinka todennakdisesti kayttaisit tulevaisuudessa
tekoalyassistenttia / tekoalya, joka hoitaa ostoksia

erittain
todennakoisesti
kayttaisin

puolestasi?

en ole varma,
kayttaisinko

vai en

18 %

en osaa
sanoa melko
6 % todennakobisesti
kayttaisin
10 %
erittain
todennakoisesti
en kayttaisi
44 % melko
todennakoisesti
en kayttaisi
18 %

Kaikki vastaajat, n=1224




Havainto 4:
Tekoalylle annettaisiin

enSimmalsena VaStUUta Missa seuraavista tuoteryhmista voisit kuvitella
arjen hankinnOissa antavasi tekoalyn hoitaa ostamisen puolestasi?

Toistuvat tilaukset (esim. kahvi, vitamiinit) AR

Ne vastaajat, jotka voisivat kuvitella kayttavansa itsenaisesti
o ) , . _ , Paivittaistavarat (esim. ruokaostokset) EWER
toimivaa tekoalyassistenttia ostamiseen tai suhtautuvat , ,
Kodin kulutustarvikkeet 21 %

ajatukseen neutraalisti, antaisivat tekoalylle vastuuta (esim. pesuaineet, wc-paperi)

erityisesti arjen rutiiniostoksissa. Matkaliput ja hotellivaraukset = 18 %

Suoratoistopalvelut
(esim. lehtitilaukset, digitaaliset tuotteet)

Elektroniikka ja kodinkoneet @MER

15 %
Paivittaistavarat, kodin kulutustarvikkeet ja erilaiset toistuvat

tilaukset ovat tuoteryhmia, joissa tekoalylle oltaisiin

valmiimpia antamaan enemman vastuuta. Kalliit hankinnat (esim. televisio, polkupyora) ERINZ

Vaatteet, kengét ja asusteet [ <177

Tulokset  kertovat  kuitenkin  myos  varauksellisesta Kauneus- ja kosmetiikkatuotteet = 7 %

suhtautumisesta tekoalyn itsenaiseen ostamiseen. Samasta

En missaan naista mainituista tuoteryhmista [ Z<i7

vastaajajoukosta 29 prosenttia ei antaisi tekoalyn tehda
itsenaisesti ostoksia yhdessakaan kyselyssa mukana olleista ENiCSadlSanoa U

tuotery sta Melko todennakaoisesti kayttaisi, ei ole varma kayttaisiko vai ei

ja ei osaa sanoa kayttaisiko tekoalya tulevaisuudessa; n=469
Tulosten perusteella voi tehda johtopaatoksen, etta tekoalya

hyodynnetaan jo laajasti tiedonhaussa ja ostopaatosten
tukena, mutta ajatus taysin itsenaisesti ostoksia tekevasta
tekoalysta  jakaa  kuluttajien  mielipiteita  edelleen
voimakkaasti.



Havainto 5:
Luottamus ja kontrolli
ovat tarkeita

Kuluttajien suhtautumisessa tekoalyavusteiseen ostamiseen

korostuvat luottamus ja kontrolli.

Lahes puolet suomalaisista (46 %) ei antaisi tekoalyn tehda
ostoksia puolestaan missaan tilanteessa. Samalla moni olisi
valmis antamaan tekoalylle enemman vastuuta, jos lopullinen

paatosvalta sailyy kayttajalla.

Tarkeimpia ehtoja ovat mahdollisuus hyvaksya ostos ennen
maksua, keskeyttaa tilaus helposti seka vahvistaa maksu

erikseen.

Tulokset viittaavat siihen, etta kuluttajat ovat valmiimpia
sellaiseen tekoalyavusteiseen ostoprosessiin, jossa paatos-
valta ja kontrolli sailyy kayttajalla.
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Milla ehdoilla voisit antaa tekoalyassistentin /

tekoalyn tehda ostoksen puolestasi verkkokaupassa®?

Vain, jos itse hyvaksyn ostoksen ennen maksua
Jos voin helposti perua tai keskeyttaa tilauksen
Jos maksu vaatii minulta erillisen vahvistuksen
Jos voin hallita, mita tietoja minusta kaytetédan
Jos voin asettaa selkeat rajat

Jos tuotteet voi helposti palauttaa tai vaihtaa

Jos ymmarran, miksi tekoaly valitsi juuri ndma tuotteet

Jos maksaminen tapahtuisi minulle tutun ja
luotettavaksi kokemani maksupalvelun kautta

Jos voin asettaa enimmaissumman yksittaiselle ostokselle
Jos voin rajata, millda maksutavalla tekoaly voi maksaa
Jollain muulla ehdolla

En missaan tapauksessa

En osaa sanoa

37 %

26 %

22 %

21 %

20 %

18 %

17 %
16 %
15 %
15 %

)

46 %

6 %

Kaikki vastaajat, n=1224



Tulokset pahkinankuoressa

Lahes 2/3 suomalaisista kayttaa Yli kolmannes tekoalyn kayttajista Nuoret ovat innokkaimpia
tekoalyd edes joskus hyddyntaa sitd verkko-ostoksissa tekoalyn kayttajia

\ e
Tekoalya hyddynnetaan eniten Reilusti yli puolet suomalaisista
tuotteiden etsimiseen, vertailuun ja suhtautuu viela varauksella
tuotetiedon ymmartamiseen itsenaisesti toimiviin ostoagentteihin
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Viisi asiantuntijanakokulmaa
vuoteen 2028

Teknologia kehittyy usein nopeammin kuin kuluttajien tottumukset. Siksi halusimme taydentaa kuluttajatutkimusta asiantun-
tijoiden nakemyksilla siita, miten agenttinen kaupankaynti voi vaikuttaa verkkokauppaan ja sen toimintaymparistoon vuonna
2028.

Tasta luvusta saat ajatuksia siihen, millaisia muutoksia on nahtavissa ostamisessa, maksamisessa, loydettavyydessa ja digitaali-
sessa kaupankaynnissa laajemmin.

Kuluttajatutkimus ja asiantuntijanakemykset on koottu toisistaan erillisina kokonaisuuksina.

toimintaymparisté | |6ydettavyys | ostaminen | maksaminen I asiakaskokemus
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toimintaymparisto

|6ydettavyys ostaminen

maksaminen asiakaskokemus

Mirva Sandstrom: Verkko-ostaminen
tapahtuu yha useammin tekoalyn ja alustojen kautta

Mirva Sandstrom toimii Digital Commerce Finlandin
digitaalisen kaupan johtajana. DCF on digitaalisen kaupan
yhteiso, joka auttaa suomalaisia yrityksia kasvattamaan

digitaalista liiketoimintaansa.

Mirva Sandstromin mukaan verkko-ostaminen on vuonna
2028 entista kansainvalisempaa ja yha vahvemmin osa
kuluttajan digitaalista arkea. Ostoksia tehdaan enenevassa
missa ihmiset muutenkin viettavat

maarin  siella,

aikaa:

- Ostoksia tehdaan suoraan sosiaalisen median alustoilla,
markkinapaikoilla seka tekoalypalveluiden, kuten ChatGPT:n
ja Google Geminin, avulla.

Paytrail

Vaikka agenttinen kaupankaynti on alkutaipaleella, sen
vaikutukset nakyvat jo kuluttajien muuttuvassa haku-

kayttaytymisessa:

- Jokaisen verkkokauppiaan tulisi pohtia, miten omat tuotteet
ja palvelut loytyvat kielimalleilla tehtavissa hauissa.

Kasvua haetaan yha
useammin Suomen ulkopuolelta

Sandstrom uskoo verkkokaupan muuttuvan myos entista
kansainvalisemmaksi. Suomen rajallinen markkina ohjaa
yrityksia hakemaan kasvua ulkomailta, ja yha useampi verkko-
kauppa rakentaa liiketoimintaansa kansainvalisen kysynnan

varaan.

Miltéd verkko-ostaminen nayttda Suomessa 20287 14



Kasvu edellyttaa hanen mukaansa panostuksia teknologiaan,
dataan ja tekoalyn hyodyntamiseen.

— Tekoalyn merkitys kasvaa markkinoinnin ja asiakaspalvelun
lisaksi esimerkiksi personoinnissa, kysynnan ennakoinnissa ja

lilketoiminnan optimoinnissa.

Kilpailuetu syntyy
muustakin kuin hinnasta

Sandstromin mukaan suomalaisen verkkokaupan suurimpia
haasteita ovat kansainvalinen hintakilpailu, logistiikan

kustannukset seka osaamisen ja resurssien riittavyys.

— Erityisesti kansainvaliset markkinapaikat ja kiinalaiset

15 Paytrail -+ Miltad verkko-ostaminen nayttda Suomessa 20287

verkkokauppa-alustat kiristavat kilpailua. Hintakilpailuun
vastaaminen on suomalaisille toimijoille vaikeaa, joten
kilpailuetua on rakennettava muilla keinoilla.

Ratkaisu loytyy Sandstromin mukaan luotettavuudesta,
vastuullisuudesta, toimitusvarmuudesta ja laadukkaasta
asiakaskokemuksesta.

— Suomalaisten verkkokauppiaiden kannattaa mielestani pa-
nostaa kolmeenasiaan: oman konseptin ja kilpailuedun kirkas-
tamiseen, tekoalyn valjastamiseen toiminnan tehostamiseksi
seka rohkeaan kansainvalistymiseen. Talla reseptilla tulemme
nakemaan uusia menestystarinoita, joita juhlitaan myos vuon-
na 2028 Digital Commerce Finlandin digitaalisen kaupan pal-
kintogaalassa.

TIIVISTYS:

Verkko-ostaminen  siirtyy yha enemman
sosiaalisen median alustoille ja tekoaly-
palveluihin. Kasvua haetaan Suomen ulko-
puolelta, ja kilpailuetu syntyy hinnan sijaan
luotettavuudesta, vastuullisuudesta ja

laadukkaasta asiakaskokemuksesta.



toimintaymparistd

Idydettavyys ostaminen

maksaminen asiakaskokemus

Juho Kuusijarvi: Suurin muutos tapahtuu
tuotteiden etsintatavoissa ja ostokaytoksessa

Juho Kuusijarvi on Arvo Partnersin kaupallinen johtaja. Hanen
erityisosaamistaan ovat hakukoneoptimointi (SEQ), tekodly-
nakyvyyden optimointi (GEQ) sekd nditd koulukuntia yhdistava
hakukokemusoptimointi (SXO) .

Juho Kuusijarven mukaan vuosi 2028 on ennen kaikkea

kaannekohta siina, miten ihmiset loytavat tuotteita.
Vaikka agenttinen ostaminen herattaa paljon keskustelua,
suurimmat muutokset nakyvat ensin tiedonhaussa ja tuote-

vertailussa.

— Uskon, etta tekoalyjen kautta tehty haku kasvaa nopeammin

kuin taysin automatisoitu ostaminen.

Kun automatisoitu ostaminen yleistyy, kuluttajat antavat
Kuusijarven arvion mukaan tekoalylle paatosvaltaa ensin

tuttujen ja toistuvien hankintojen yhteydessa. Tama korostaa

Paytrail

samalla brandin tunnettuuden tarkeytta: tuttu koetaan usein
myos turvalliseksi.

— Mita suurempi ja henkilokohtaisempi hankinta on kyseessa,
sita enemman ihminen haluaa itse pysya ratissa.

Laadukas tuotedata
ratkaisee tuotenakyvyyden

Kuusijarven mukaan verkkokauppojen on varmistettava, etta
niiden tuotteet ja sisallot ovat tekoalyagenttien luettavissa ja

ymmarrettavissa.

— Pelkka tuotekuvaus ei enaa riita vuonna 2028. Tekoalyn
taytyy pystya tunnistamaan tuotteiden ominaisuudet, kaytto-
tarkoitukset, yhteensopivuudet, saatavuus ja muut keskeiset
tiedot.
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Siksi tuotedatan tulee olla mahdollisimman laadukasta,
selkearakenteista ja kattavaa. Myos kuvien ja muun

visuaalisen sisallon merkitys korostuu.

Samalla kilpailun dynamiikka muuttuu. Kun tekoaly kokoaa
ja esittaa tuotetietoa omalla tavallaan, erot verkkokauppojen

sisaltojen valilla voivat kaventua.

- Talloin kilpailuetu syntyy yha enemman siita, kenella on
kattavimmat tuotetiedot, paras ymmarrys asiakkaiden
tarpeista ja vahvin suhde omaan asiakaskuntaansa.

Kuusijarven mukaan perinteisen hakukoneoptimoinnin
rinnalle on noussut GEO-optimointi (Generative Engine
Optimization), jonka tavoitteena on parantaa nakyvyytta teko-
alypohjaisissa hakupalveluissa.

- Kyse on lopulta uudesta kanavasta. Samalla tavalla kuin
verkkokaupat ovat vuosia kehittaneet nakyvyyttaan haku-
koneissa, niiden taytyy varmistaa nakyvyytensa myos teko-
alytyokaluissa.

17 Paytrail
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Mittaaminen nousee
entista tarkeampaan rooliin

Yksi huomioitava muutos liittyy Kuusijarven mukaan
mittaamiseen. Kun asiakkaat saapuvat verkkokauppaan
tekoalypalveluiden kautta, nakyvyys heidan todelliseen osto-
polkuunsa voi heikentya.

- Jos et pysty seuraamaan kehitysta, toimit kaytannossa
filliksen perusteella. Siksi GEO-optimoinnin mittarointi on
aivan yhta tarkeaa kuin hakukoneoptimoinnissa, mainonnas-

sa tai missa tahansa muussa liiketoiminnan kehittamisessa.

Kuusijarvi kehottaa verkkokauppiaita pitamaan paan kylmana
hypen keskella.

— Kaikilla on viela aikaa valmistautua. Tarkeinta on seurata
kehitysta, ymmartaa omien asiakkaiden muuttuvaa
kayttaytymista ja rakentaa osaamista askel kerrallaan. FOMO
ei ole hyva lahtokohta suurille kaupallisille paatoksille, mutta
oppimisen aloittamista ei kannata lykata.

TIIVISTYS:

Tekoaly muuttaa ensimmaisena kuluttajien
tapaa etsia tuotteita ja ostokayttaytymista.
Tekodlyldydettavyydestd on tulossa uusi
kilpailutekij, jonka kehittdmista ja mittaamista
verkkokauppojen kannattaa alkaa tehda jo nyt.



toimintaymparistd
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Juha Saarinen:

maksaminen asiakaskokemus

Agenttinen kaupankaynti etenee hypea hitaammin

Juha Saarinen toimii Columbia Roadilla Principal of
Data & Al -roolissa. Hdn auttaa yrityksia hyodyntGémaan
dataa ja tekodlyd digitaalisen myynnin ja verkkokaupan

kehittamisessa.

talla hetkella

nopeastiyleistyvanailmiona. Juha Saarinen uskoo muutoksen

Agenttisesta kaupankaynnista puhutaan

olevan merkittava, mutta suhtautuu sen aikatauluun

maltillisemmin.

- Vuoteen 2028 on enaa vahan aikaa. Monelle verkkokaupalle
se on hyvin lyhyt aika saada tekniset valmiudet ja tuotedata

agenttisen ostamisen vaatimaan kuntoon.

Saarinen muistuttaa, etta verkkokaupoilla on jo valmiiksi
pitkat kehitysjonot, joissa agenttiseen kaupankayntiin liittyvat

Paytrail

hankkeet kilpailevat samoista resursseista muiden tarkeiden
kehityshankkeiden kanssa.

Tasta huolimatta han uskoo, etta erilaiset tekoalyavustajat
yleistyvat [ahivuosina nopeasti.

- Uskon, etta paikalliset tekoalyassistentit yleistyvat,
koska niista kuullaan jo lahivuosina konversiota ja asiakas-

kokemusta parantavia onnistumistarinoita.

Muutos tarvitsee
liiketoiminnallisen syyn

Saarisen mukaan teknologia ei yksin riita muuttamaan verkko-
kauppaa. Muutos edellyttaa myos selkeasti osoitettavaa liike-
toiminnallista hyotya.
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— Kauppiaiden pitaa nahda investoinneille nopea tuotto, jotta
teknologiaan investoivia kauppoja syntyy riittavasti.

Kehityksen vauhtiin vaikuttavat myos suuret teknologiayhtiot.
Saarinen toivoo, etta Google toisi agenttiominaisuutensa
Suomen markkinoille nopeammin kuin esimerkiksi Google

Shoppingin, jota Suomessa odotettiin muita maita kauemmin.

- Tasta syntyy mielenkiintoinen muna vai kana -tilanne.
Alustat eivat avaa ominaisuuksia ilman valmiita kauppoja.
Kaupat taas eivat investoi ilman agenttiominaisuuksia haku-

tuloksissa.

Luottamus ratkaisee
kehityksen suunnan

Saarisen mukaan agenttisen kaupankaynnin suurin kysymys

ei ole teknologia vaan luottamus.
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Seka kuluttajien etta kauppiaiden taytyy voida luottaa siihen,
etta tekoalyagenttien tekemat valinnat johtavat onnistuneisiin
ostoksiin.

Saarisen mukaan luottamus syntyy onnistuneiden

kokemusten ja viidakkorummun kautta.

- Jos tekoalyagentit alkavat tehda huonoja valintoja tai
kasvattaa palautusten maaraa, se syo luottamuksen uuteen

kanavaan nopeasti seka kuluttajilta etta kauppiailta.

Saarinen muistuttaa myos, etta valtaosa suomalaisista
verkkokaupoista on pienia yrityksia, joilla ei ole
mahdollisuutta rakentaa omia tekoalyratkaisuja.

— Agenttisen kaupankaynnin ratkaisut taytyy tuoda pienien
kauppiaiden kayttoon verkkokauppa-alustojen, teknologia-
toimittajien ja maksupalveluiden kautta valmiina, helposti
kayttoonotettavina moduuleina.

TIIVISTYS:
Agenttinen kaupankaynti ei yleisty teknologian
vaan hyotyjen kautta. Kehitys vaatii selkeaa
liiketoiminta-arvoa, helppokayttdisia ratkaisuja
seka kuluttajien ja kauppiaiden luottamusta
tekoalyyn.



toimintaymparistd
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maksaminen asiakaskokemus

Jarkko Laaksonen: Ostaminen muuttuu,
mutta maksamisen peruskysymykset eivat

Jarkko Laaksonen toimii Paytrailin Chief Technology Officerina
ja vastaa yhtion teknologiasta sekd tuotekehityksestd. HanellG
on pitkd kokemus verkkomaksamisen kehittGmisesta ja
maksamisen teknologioista.

Jarkko  Laaksonen uskoo verkko-ostamisen olevan
nykyista sujuvampaa vuonna 2028. Tekoaly osallistuu yha
useammin tuotteiden etsimiseen, vertailuun ja ostopaatosten

valmisteluun.

— Vuonna 2028 meilla on varmasti huomattavasti parempia
shoppailuagentteja, jotka osaavat huomioida kayttajan
mieltymyksia ilman, etta niita tarvitsee kertoa jokaisella osto-
kerralla uudelleen.

Paytrail

Laaksosen mukaan kuluttaja on muutoksen suurin hyotyja,
kun tekoalyavustajatyleistyvatja voivat yha saumattomammin
hyodyntaa verkkokauppojen tarjoamaa tietoa ja palveluita.

- Vuonna 2028 kuluttajilla on kaytdossaan monia eri tapoja
tehda ostoksia tilanteesta ja tarpeesta riippuen. Yhta oikeaa
mallia tuskin tulee olemaan.

Maksamisessa taytyy todentaa
seka kayttaja etta valtuudet
Laaksosen mukaan agenttinen kaupankaynti ei muuta
maksamisen peruskysymyksia. Maksujarjestelman taytyy
edelleen pystya varmistamaan kayttajan tunnistautuminen,

turvallisuus ja oikeus tehda maksu.
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- Agenttisessa kaupankaynnissa pitaa lisaksi pystya
todentamaan agentille annetut valtuudet seka se, etta
ostettava asia vastaa kayttajan alkuperaista pyyntoa.

Taysin automatisoitu ostaminen on hanen mukaansa
teknisesti jo lahella, mutta sen laajaa kayttéonottoa
hidastavat viela esimerkiksi luottamukseen, valtuutuksiin ja
alan yhteisiin pelisaantoihin liittyvat kysymykset.

- Nama kysymykset ratkaistaan pitkalti maksamisen ja
tunnistautumisen infrastruktuureissa, joten verkkokauppiaan
tarkein tehtava on seurata kehitysta ja varmistaa oma
valmiutensa hyodyntaa uusia ratkaisuja niiden yleistyessa.

Laaksonen kuitenkin korostaa, etta verkkokauppaan on
tallakin hetkella mahdollista rakentaa hyvin pitkalle viety
agenttiavusteinen ostopolku, jossa tekoalyagentti hoitaa

tuotteiden etsimisen ja ostoskorin valmistelun.

- Kayttajan tehtavaksi jaa vain ostoksen ja maksun

hyvaksyminen. Samalla hoituu myos vahva tunnistautuminen.
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Suurin haaste on siirtya
puheesta tekemiseen

Laaksosen mukaan verkkokauppa-alalla puhutaan nyt paljon
tekoalysta ja agenteista, mutta kaytannon toteutuksia on viela
suhteellisen vahan.

— Suurin haaste on iteraatioiden kaynnistaminen ja asioiden

vieminen oikeasti tuotantoon.

Han kannustaa verkkokauppiaita seuraamaan aktiivisesti niin
suomalaisia kuin kansainvalisia edellakavijoita, ottamaan
oppia toimivista ratkaisuista ja kokeilemaan uusia toiminta-

malleja kaytannossa.

— Todellinen oppiminen alkaa vasta silloin, kun ratkaisuja
kaytetaan oikeiden asiakkaiden kanssa. Vasta kaytannon
kokeiluista nahdaan, mika toimii ja mika ei.

TIIVISTYS:

Agenttiseen kaupankayntiin ei ole yhtéd oikeaa
mallia. Standardien vielda muotoutuessa nyt on
oikea hetki kokeilla, oppia ja |6ytéa ratkaisuja, joista
voi tulla koko alan suunnannayttajia.



KAINALOJUTTU:

Paytrail MCP tuo maksamisen tekoalyaikaan

Paytrail MCP tuo maksamiseen liittyvia toimintoja tekoalyassistenttien kayttoon.

Ratkaisun avulla verkkokauppaan voi rakentaa ostoprosessin,
jossa verkkokaupan oma Al-assistentti auttaa asiakasta
tuotteiden loytamisessa, rakentaa ostoskorin ja pyytaa
Paytrail MCP:ta luomaan asiakkaalle maksulinkin. Asiakas
maksaa ostoksen normaalisti Paytrailin maksusivulla ja
itse, vahvan  tunnistautumisen

tunnistautuu jolloin

vaatimukset tayttyvat.

Paytrail MCP:ta voidaan hyodyntaa myos kauppiaan omissa
tyoprosesseissa. Maksulinkkien luominen, maksujen tilan

tarkistaminen ja muut maksamiseen liittyvat rutiinitehtavat
voidaan hoitaa keskustelemalla tekoalysovelluksen, kuten
Claude desktopin tai Chat GPT:n kanssa.
Model Context Protocol
(MCP) -standardiin, jonka avulla tekoalyassistentit voidaan

Ratkaisu perustuu avoimeen

turvallisesti yhdistaa ulkoisiin palveluihin ja jarjestelmiin.

Tutustu Paytrail MCP:hen



https://mcp.paytrail.com/docs/#/

toimintaymparistd
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Eveliina Lakka:

maksaminen asiakaskokemus

Asiakassuhteesta tulee entista tarkeampi kilpailuetu

Eveliina Lakka on Nitorin liiketoimintastrategi, joka
tyoskentelee datan, asiakassuhteiden ja liiketoimintastra-
tegian leikkauspisteessd. Hanelld on yli kymmenen vuoden
kokemus liiketoiminnan

markkinoinnin  ja yhteen-

sovittamisesta.

Eveliina Lakan mukaan verkko-ostamisen tulevaisuutta

maarittaa ennen kaikkea kaksi kysymysta: millaiseksi
agenttisen kaupankaynnin markkina muodostuu ja kuinka

paljon kuluttajat oppivat luottamaan tekoalyyn.

- Yhdessa aaripaassa muutama suuri teknologiayhtio hallitsee
kuluttajan ostokokemusta. Toisessa aaripaassa agentit

lilkkuvat vapaasti brandien ja jalleenmyyjien valilla.

Paytrail

Ensimmaisessa mallissa kuluttaja ilmaisee tarpeensa, ja
agentti hoitaa loput. Talloin brandit kilpailevat nakyvyydesta
rooli

alustojen sisalla ja jalleenmyyjien painottuu yha

enemman logistiikkaan ja toimituskykyyn.

kuka
pystyy tarjoamaan agenteille parhaan tiedon tuotteista,

Avoimemmassa mallissa kilpailu perustuu siihen,
saatavuudesta ja asiakaskokemuksesta.
— Todennakoisesti markkina kehittyy kaksijakoiseksi ainakin

lyhyella tahtaimella. Osa ostamisesta on vahvemmin agentti-
vetoista, osa pitaa ihmisen vahvasti mukana.
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Ostopolku lyhenee ja
asiakasdatan merkitys kasvaa

Lakan mukaan yksi suurimmista muutoksista on osto-
polun merkittava lyheneminen. Tulevaisuudessa asiakas ei
valttamatta selaa useita verkkokauppoja tai vertaile vaihto-
ehtoja samalla tavalla kuin nykyaan.

— Tuotesivu voi olla jatkossa brandin ainoa kosketuspiste,
jonka asiakas nakee.

Kun vertailu ja tiedonhaku siirtyvat yha enemman tekoaly-
jen hoidettaviksi, korostuu myos asiakkaiden mieltymyksia
kuvaavan datan merkitys.

— Lojaliteettiohjelmat eivat ole verkkokaupoille enaa vain

sitouttamista, vaan myos datan keraamisen infrastruktuuri,

joka mahdollistaa tulevia ostoja.

24 Paytrail
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Luottamus maarittaa
muutoksen vauhdin

Lakan mukaan suurin epavarmuustekija ei ole teknologia vaan

ihmisten kayttaytyminen.

Kuluttajien luottamus tekoalyyn rakentuu teknologiaa
hitaammin. Se syntyy onnistuneista kokemuksista, lapi-
nakyvasta datan kaytosta ja johdonmukaisesta asiakas-
kokemuksesta.

Samalla yritysten on loydettava tasapaino ihmisten
palvelemisen ja teknologisten valmiuksien kehittamisen

valilla.

- Tulevaisuus ei ole yksiselitteinen, mutta strategiasta ei silti
voi luopua. Organisaatioiden pitaa tarkastella erilaisia kehitys-

polkuja ja arvioida omia vahvuuksiaan niiden valossa.

TIIVISTYS:

Ostopolku lyhenee ja asiakkaan huomio kdy yha
arvokkaammaksi. Siksi asiakasdata, asiakas-
suhteet ja luottamus voivat muodostua verkko-
kaupan tarkeimmiksi kilpailueduiksi.



Case: Virtasenkauppa.fi rakentaa
valmiuksia agenttisen kaupankaynnin aikakauteen

Antti Jarvinen on Virtasenkauppa.fi:n toimitusjohtaja. Yli 20
vuoden verkkokauppauransa aikana hdn on ndhnyt alan
kehityksen postiennakosta mobiilimaksamiseen ja nyt tekoaly-

avusteiseen kaupankdyntiin.

Salolainen varaosiin ja tyokaluihin erikoistunut Virtasen-
kauppa.fi on viime vuosina kehittanyt aktiivisesti tekoaly-
ratkaisuja seka asiakaspalvelun etta verkkokaupan tueksi.

Tavoitteena on rakentaa ymparisto, jossa tekoaly pystyy
hyodyntamaan verkkokaupan omaa tietoa mahdollisimman
tehokkaasti.

Jarvisen mukaan valmistautuminen alkaa datasta.

— Tekoaly tarvitsee mahdollisimman paljon laadukasta tietoa
tehdakseen oikeita paatoksia. Mita enemman pystymme
tarjoamaan sille omaa dataamme, sita vahemman sen

tarvitsee hakea tietoa muualta.

Paytrail

Virtasenkaupassa tekoalyn kayttoon on tuotu tuotetietojen

lisaksi muun muassa kayttoohjeita, asiakasarvosteluja,
tilaushistoriaa, myyntidataa, hintakehitysta ja asiakaspalve-
lutiketteja - kaikki data kova-anonymisoituna tietosuojan

takaamiseksi.
Jokaiselle tuotteelle oma assistentti

Yksi Virtasenkaupan nakyvimmista tekoalyratkaisuista on
tuotesivuille rakennetut tekoalyavustajat, joilta asiakas voi
kysya samoja asioita kuin myyjalta tai asiakaspalvelusta.

Tekoaly hyodyntaa vastauksissaan tuotetietojen lisaksi
esimerkiksi kayttoohjeita, asiakasarvosteluja ja aiempia

asiakaskeskusteluja.
— Sen sijaan etta meilla olisi yksi yleinen chatbot, joka tietaa

vahan kaikesta, meilla on tuhansia pienia asiantuntijoita,
jotka tuntevat oman tuotteensa todella hyvin.
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Tuoteavustajasta ostoprosessin tueksi
Tekoalyasiantuntijoiden rooli ei ole jaanyt vain tuote-
neuvontaan. Alkukesasta 2026 lanseeratun ratkaisun ansiosta
tuotteen tekoalyavustaja voi jatkaa asiakkaan kanssa asiointia

aina ostoksen valmisteluun asti.

— Tekoaly voi osallistua lahes koko ostoprosessiin tuotteen

loytamisesta ja vertailusta aina tilauksen valmisteluun saakka.

Maksun hyvaksynta ja asiakkaan tunnistaminen tapahtuvat
edelleen maksutapakumppanin jarjestelmassa.

- Kyllahan meidan pitaa tunnistaa asiakas ja pystya
validoimaan, kuka siella oikeasti tekee ostoksen.

Ratkaisua pilotoidaan osassa Virtasenkaupan valikoimaa.
Ennen laajempaa kayttoonottoa tavoitteena on varmistaa
kaytannon toimivuus, tilausten luotettavuusjaturvallinen vah-

vistusprosessi.

Tekoaly oppii jokaisesta
asiakaskohtaamisesta

Virtasenkaupassa tekoalya ei nahda valmiina ratkaisuna, vaan
jatkuvasti kehittyvana jarjestelmana.

Jos asiakas kysyy jotain, johon tekoaly ei osaa vastata, asiakas-
palvelu taydentaa tietoa. Seuraavalla kerralla vastaus on jo
tekoalyn kaytettavissa.

Keskusteluja seurataan aktiivisesti, virheita korjataan ja
vastauksia kehitetaan jatkuvasti.

— Jos asiakas soittaa meille ja kysyy jotain, mita tekoaly ei viela
tieda, seuraavalla kerralla se osaa vastata siihen jo itse.

Jarvisen mukaan juuri tallainen jatkuva oppiminen on yksi
tekoalyn suurimmista eduista verrattuna perinteisiin verkko-

kaupan tyokaluihin.

Valmistautuminen
kannattaa aloittaa nyt

Jarvinen uskoo, etta tekoaly tulee muuttamaan verkko-

kauppaa  merkittavasti  seuraavien vuosien aikana.

Hanen mukaansa verkkokauppiaiden ei kannata jaada
odottamaan, mika teknologia tai toimija lopulta voittaa

markkinan.

—Vuosi 2027 on viela pitkalti early adoptereiden aikaa, mutta
vuonna 2028 tekoalyavusteinen ostaminen alkaa nakya jo
tavallisten kuluttajien arjessa.

Paytrail

Valmistautuminen ei hanen mukaansa tarkoita valttamatta
suuria investointeja uusiin jarjestelmiin, vaan oman datan ja

tuotetiedon kehittamista.

— Kriittisinta on, etta tuotetieto on kunnossa ja etta tekoalyt
loytavat tuotteesi seka pystyvat luottamaan niihin liittyvaan
tietoon.
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¥ Vinkit
verkkokauppiaalle

1. Laita tuotetieto kuntoon

Tuotteiden loydettavyys ei enaa riipu pelkastaan hakuko-
neista. Tekoalyagentit ja kielimallit tekevat yha enemman
hakuja ja vertailuja kayttajan puolesta. Jos tuotetieto ei
ole laadukasta, kattavaa ja helposti ymmarrettavaa, tuot-
teet eivat paady mukaan valintaan.

2. Tee verkkokaupastasi
tekoalyn loydettava

Perinteisen hakukoneoptimoinnin rinnalle on noussut
GEO-optimointi. Verkkokaupan sisaltdjen taytyy vastata
siihen, miten ihmiset kuvailevat tarpeitaan tekoalylle, ei-
vat vain siihen, milla hakusanoilla tuotteita etsitaan.

3. Keraa ja hydodynna
omaa asiakasdataa

Kun tekoaly tekee yha suuremman osan vertailusta asiak-
kaan puolesta, yrityksen oma ymmarrys asiakkaistaan ko-
rostuu. Asiakkaiden mieltymyksia, valintoja ja ostohisto-
riaa kuvaava data voi tulevaisuudessa vaikuttaa suoraan
silhen, mita tuotteita agentit suosittelevat.

4. Panosta oston jalkeiseen kokemukseen

Kun ostopolut lyhenevat, kilpailuetu syntyy yha useammin
siita, mita tapahtuu oston jalkeen. Asiakaskokemus, palvelu
ja asiakkaan sitouttaminen eivat ole vain asiakaspitoa, vaan

ne rakentavat myos tulevaisuuden kilpailukykya.
5. Kokeile ja opi kaytanndssa

Moni verkkokauppa puhuu tekoalysta, mutta harva on vienyt
ratkaisuja tuotantoon asti. Kehitys ei tapahdu suunnittele-
malla loputtomasti, vaan kokeilemalla, mittaamalla ja kehit-
tamalla kaytannon toteutuksia askel kerrallaan.

6. Kirkasta oma kilpailuetusi

Tekoaly tekee hintojen, ominaisuuksien ja saatavuuden ver-
tailusta entista helpompaa. Siksi verkkokaupan on tunnistet-
tava, mika tekee siita aidosti erilaisen ja miksi asiakkaan kan-

nattaa valita juuri se myos tulevaisuudessa.
7. Seuraa ja opi edellakavijoilta

Kaikkea ei tarvitse keksia itse. Monet agenttisen kaupankayn-
nin ratkaisut syntyvat talla hetkella Suomen ulkopuolella.
Seuraa aktiivisesti, mita kansainvaliset edellakavijat tekevat
— ja kokeile rohkeasti, mika voisi toimia myos omassa verkko-
kaupassasi.



Lopuksi

Vaikka agenttinen ostaminen on viela alkutaipaleella, tekoaly
on jo alkanut ottaa tilaa ostamisen alkuvaiheissa: tuotteiden
etsimisessa, vertailussa, vaihtoehtojen kartoittamisessa ja

tarjousten etsimisessa.

Siksi verkkokauppiaan tarkein kysymys ei ole viela se, miten
tekoaly saadaan tekemaan maksu asiakkaan puolesta.
Tarkeampaa on nyt kysya: loytaako tekoaly kauppasi,
ymmartaako se tuotteesi ja osaako se suositella niita oikeassa

tilanteessa?

Vuoteen 2028 mennessa verkko-ostaminen jakautuu toden-
nakoisesti useisiin eri kanaviin. Osa ostamisesta tapahtuu
edelleen

verkkokaupoissa, @ osa  markkinapaikkojen,

sosiaalisen median ja tekoalypalveluiden kautta. Samalla yha

Paytrail -

useampi ostopolku lyhenee, kun tekoaly tekee asiakkaalle
esivalinnan vaihtoehdoista.
tarkeinta  on  aloittaa

Verkkokauppiaan  kannalta

valmistautuminen. Kyse ei ole yksittaisesta teknologia-

valinnasta vaan oman kilpailuedun kirkastamisesta,

laadukkaan ja  tekoalyn ymmartaman  tuotedatan
rakentamisesta, asiakassuhteiden vahvistamisesta seka omien

asiakkaiden muuttuvan kayttaytymisen ymmartamisesta.

Kuluttajien luottamus tekoalyagentteihin rakentuu vahitellen,
mutta voi vahvistua nopeasti positiivisten kayttokokemusten
myota. Verkkokaupat, jotka rakentavat valmiuksia jo nyt,
ovat paremmassa asemassa silloin, kun kuluttajien osto-

tottumukset alkavat muuttua.
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