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Agenda

● Mikä on asiakasdata-alusta (CDP) on ja mitä sillä tehdään?

● Mitä retail/verkkokaupan asiakasdata on?

● Asiakasdatan käytön osa-alueet

● Asiakasdataan liittyvät tunnusluvut päätöksenteon tukena



Mikä on 
asiakasdata-alusta (CDP)
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Customer data Behavioural data

Unified Customer Profile

Customer Data Platform

Asiakasdata-alusta + markkinointiautomaatio

Segmentaatio & 
Yleisöt

Email

Marketing Automation

PushSMS

Flows
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Asiakasdatan käytön osa-alueet
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NPS: 36  BM42
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Passiivisten aktivointi tuloksia - esimerkki

0.9% konversio 0.5% konversio 1 % konversio 0.2% konversio

2,6% kokonaiskonversion asiakkailta, jotka eivät olisi muuten ostaneet. 
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Muistutus
1
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Muistutus
3 - SMS

Viimeinen
Muistutus
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Passiivisten aktivointi tuloksia - esimerkki

0.9% konversio 0.5% konversio 1 % konversio 0.2% konversio

2,6% kokonaiskonversio passiivisilta asiakkailta, jotka eivät olisi muuten ostaneet. 

3 kk 6 kk 9 kk 12 kk

Muistutus
1

Muistutus
2

Muistutus
3 - SMS

Viimeinen
Muistutus

➞ Pelkästään tällä automaatiolla 46800€ myyntiä 
passiivisilta asiakkailta

➞ Iso osa ei ostaneista aktivoituu → Ovat osana 
säännöllistä kommunikaatiota

➞ Aktiivinen asiakas, joka ostaa säännöllisesti 
moninkertaistaa myynnin ajan saatossa
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Yhteenveto
Tarkastele asiakasdataan liittyvät tunnusluvut 
osa-alueittain ja hanki luvut analyysiä varten

Arvioi osa-alueiden tärkeys oman liiketoimintasi kautta 
ja vertaa saatavilla oleviin benchmark lukuihin – Mikä 
on kriittistä ja mistä saat suurimman hyödyn 
pienimmällä vaivalla?

Asiakkaat tarvitset apua asiakasmatkan erivaiheissa ja 
niihin vastaamalla myös myynti ja asiakaspysyvyys 
kasvaa
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Tatu Kuivalahti
CEO

tatu@custobar.com   |  +358503859915

Kiitos!

PS. Seuraa Custobaria 
Linkkarissa niin saat 

uusimmat blogit 
digitaaliseen 

markkinointiin liittyen! 


