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Juha Saarinen

Principal of Data

My mission is to make sure that Big data is working to company's
advantage.

Analytics, business intelligence and Al are in the core of my every day
work.

I'm responsible for developing and improving analytics and marketing
automation solutions to get better insights for business decisions and
further, to find better ways to optimize digital performance from the

Big data that the company generates.

LinkedIn profile #

SKILLS EXPERIENCE

Customer Centric Growth, Al, — Columbia Road, Principal of Data, 2024—

Marketing automation, — BHG Finland, Chief Digital Officer, 2021-24

Salesforce Marketing Cloud — Bygghemma Group, Head of Traffic and Analytics, 2017-21
Strategic analytics, E- — Tulos Helsinki Oy, Senior Web Analyst & CRO expert

Commerce, Digital marketing
COLUMBIAROAD.COM


https://www.linkedin.com/in/juhaos/

1. Nain paastaan helposti & nopeasti vauhtiin!
Isot I10ydokset haastamaan Kiireista arkea.

1. Arvokkaiden asiakkaiden data kasvun draiverina.
2. Nain kasvua voi johtaa systemaattisesti datan avulla.
3. Mita haasteita tulee todennakoisesti vastaan? Miten

tekeminen skaalataan datan avulla seuraavalle tasolle?

Live demo: Koulutettu tekoaly analyytikkona



Operaatiot ovat kaynnissa tallakin
hetkella...

Kaikilla on jo “110-lasissa”

OOOOOOOOOOOOOOOO



Miten asiakasanalytiikka kytketaan
myyntiin ja paastaan
vauhtiin?
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Minkalaisia loyddksia
yksinkertaisesta Excelista loytyy?

Voiko niilla haastaa sen kiireisen
arjen?



Sales Breakdown By Customer Decile B &

Miten liikevaihto jakautuu desiileittain?
20% asialdcaista tekee 65% lilkevaihdosta!

Share Of Sales (Top 20% Of Customers)

Share of Sales (Top 20% of Customers)

1e6 Sales Breakdown by Customer Decile

Other 80% Customers

Maksullinen mainonta,
palkitseminen, turhaa
mainonnan kulua, naille
pitda lahettaa
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Milloin meidan pitaa olla nakyvissa?
40% koko yrityksen myynnista tapahtuu tassi aikaikkunassa

Total Sales By Days Between Orders
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Weekly Sales per Version

Miten retention-toimenpiteiden vaikutusta voidaan mitata asiakkuuksien
nakokulmasta?

Weekly Sales Comparison
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Miten retention-toimenpiteiden vaikutusta voidaan mitata asiakkuuksien
nakokulmasta?

Monthly Total Sales Trend: 2023 (Filtered By Days Betw...

Monthly Total Sales Trend: 2023 (Filtered by Days Between Orders Buckets: 1-30 and 31-60)
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Kuinka paljon uudet asiakkaat ostavat 180 paivan
aikana? Milta se nayttaa trendina?

New Customer Sales (Rolling 180 Days)

New Customer Sales (Rolling 180 Days)
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fwerage Sales [€)

Miten paljon parhaan desiilin asiakkaat ostavat 180
paivan aikana?

New Customer Sales (Rolling 180 Days)

Mew Customer Sales (Rolling 180 Days)
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Miten kultamuna-asiakkaista
voidaan oppia lisaa?

Mista naita oikein loytyy lisaa?

OOOOOOOOOOOOOOOO
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Mista tuoteryhmista arvokkaimmat asiakkuudet
alkoivat?

Sales Breakdown By Customer Decile
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Mitka postinumeroalueet korostuvat arvokkaimpien

Sales Breakdown By Customer Decile

Total Sales (€)

asiakkuuksien segmentissa?
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Mainostetaan oikeita tuoteryhmia isommalla budjetilla
postinumeroissa XX ja YY & seurataan nopeaa arvon
kehittymista.

New Customer Sales (Rolling 180 Days)
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Miten asiakasanalytiikan avulla voi
johtaa kasvua systemaattisesti.

Customer Centric Flywheel of Growth

OOOOOOOOOOOOOOOO



Flywheelin ytimesséa on
asiakkaan ndkodkulmasta
mitattu analytiikka

Marketing & Post-purchase
Acquisition Insights
insights

Events driven

Customer .
Insights and OﬂfnlChannel
analytics / CDP Insights
Pre-sales /
website insights
Strategic

Insights



Yrityksen organisaatio kytketaan
asiakasdatan ymparille. Miten
asiakasdata voi tukea néaita

operaatioita parhaalla
mahdollisella tavalla?

Marketing & Post-purchase
Acquisition Insights
insights

Events driven

Customer .
Insights and On}mchannel
analytics / CDP Insights
Pre-sales /
website insights
Strategic

Insights



Insights -> hypotheses ->
growth actions

Marketing & Post-purchase
Acquisition Insights
insights

Insights -> hypotheses ->
growth actions

( Events driven ‘W

Customer

Insights and Omnichannel
Insights -> hypotheses -> .
grolwth actior):s analytics / CDP Insights
Pre-sales /
website insights
.. Strategic
Onko hypoteesi niin 1ISO, T Insights

ettd se haastaa
normaalin arjen
operaatiot?

O O O Insights -> hypotheses ->
growth actions



Insights -> hypotheses ->
growth actions

Marketing & Post-purchase
Acquisition Insights
insights

Insights -> hypotheses ->
growth actions

( Events driven ‘W

Customer

Insights and Omnichannel
Insights -> hypotheses -> .
growth actions analytics / CDP Insights
Pre-sales /
website insights
Strategic
e .
Insights

Onko hypoteesi niin 1ISO,
ettd meillda on business
case tarttua toimeen?

O O O Insights -> hypotheses ->
growth actions
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Asiakkuuden ndkoékulmasta
analysoituja hypoteeseja.

Customer centric backlog
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Asiakasdatalla todennettuja
toimenpiteita ja testeja.

Customer Centric Growth

\




Mita haasteita tulee todennakoisesti
vastaan?

Miten tekeminen voidaan skaalata
datan avulla paljon kovempaan
vauhtiin?



$400,000.00

$300,000.00

$200,000.00

$100,000.00

$0.00

Licence cost




Data ja tekoaly automatisoi kasvuoperaatioiden mekaaniset
vaiheet jo nyt

Insights -= hypotheses -=
growth actions

Marketing & Post-purchase

Acquisition * Insights
insights
Insights ->_hypomeses =>
Events driven growth actions
Customer
Insights -> hypotheses -= Insights and ° Oﬂfnithannel
growth actions analytics / CDP Insights
Pre-sales /
website insights o
Strategic
Insights

Insights -= hypotheses -=
growth actions




Live-demo:

Koulutettu tekoaly asiakasymmaérnryksen
analyytikkona

OOOOOOOOOOOOOOOO



Kysymyksia & keskustelua aiheesta...

m Q Search
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Juha Saarinen

View full profile
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