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Asiakasdatan kitkaton käyttö
asiakasymmärryksessä ja kohdentamisessa
- Jaakko Kuivalainen
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Juonenkäänne:



Miksi ja mitä aikalisä tarkoittaa?

ü Googlen ja teknologiafirmojen korvaavat ratkaisut kesken. 

Takapakkia etenkin FLOC*-kohdennuksen kanssa

ü Korvaavien selainratkaisujen kehitys jatkuu edelleen

ü Ei poista evästeiden aiempia ongelmia esim. Safari

Suomeksi: Lisää aikaa valmistautua ja varmistaa asiakasdatan tehokas 

käyttö markkinoinnissa

* Federated learning of cohorts



Neljä use casea verkkokaupoille display- ja 
videomainontaan

1. Olemassa olevien asiakkaiden poissulkeminen asiakashankinnassa

2. Ostaneiden uudelleenaktivointi

3. Arvokkaan kohderyhmän asiakasymmärrys ja sen hyödyntäminen 

markkinoinnin suunnittelussa

4. Kiinnostavan kohderyhmän laajentaminen look-a-likeilla 



1. Aktiivisten asiakkaiden 

poiminta (sähköposti ja/tai 

puhelinnumero) 

2. Siirto aktivointikanavaan (Esim. 

Facebook, Mukautetut yleisöt) 

manuaalisesti, CDP:n kautta ja 

API:n yli 

3. Käänteinen kohdentaminen 

esim. sovelluslataukseen tai 

tilaukseen tähtäävässä 

kampanjassa 

Use Case 1: Olemassa 
olevien asiakkaiden 
poissulkeminen 
asiakashankinnassa

!

MyApp



Use Case 2: Ostaneiden uudelleenaktivointi

1. Kampanjan suunnittelu (sis. 

kategorioiden ja yleisöjen valinnat)

Esimerkki: Urheiluvälinetarjoukset 
edellisen ostoksen kategorian 
perusteella

Suositus: Parhaat 
käytännöt/hoitomallit 
sähköpostimarkkinoinnista 

2. Yleisöjen siirrot aktivointikanavaan

3. Kampanjoiden käynnistäminen



Use Case 3: Kohderyhmän 
asiakasymmärrys ja sen hyödyntäminen

1. Kohderyhmän valinta / poiminta 

asikaskannasta

2. Kohderyhmän siirto 

3. Kohderyhmäanalytiikan 

hyödyntäminen

4. Ymmärryksen huomiointi 

kampanjasuunnittelussa tai 

sisällönsuunnittelussa

Esimerkki:  kohderyhmän median kulutuksen 

brändikampanjan mediasuunnittelussa



Use Case 4: Kiinnostavan kohderyhmän laajentaminen

1. Kohderyhmän valinta / poiminta 

asikaskannasta

2. Kohderyhmän siirto 

3. Lookaliken luominen

4. Lookaliken käyttö kampanjan 

kohdennuksena

Esimerkki:  Tuotetta ostaneiden 

lookalike-kohderyhmän (ostaneet 

poissulkien) käyttö prospektoinnissa

Luo uusi lookalike-yleisö



Kolme suositusta mainostajalle ensimmäisen 
osapuolen datan hyödyntämiseksi

1. Laadi strategia asiakkaiden tunnistamiseksi –

varhain ja eri kosketuspisteissä 

2. Tietosuoja ja informointi mukana alusta asti 

3. Aktivoi data käytettäväksi – CDP



Kiitos ajastanne! Kysy lisää chatissa.


