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Adobe Journey Optimizer 
— 实时客户档案和受众
通过统一的客户洞察提供个性化的客户历程。 

借助统一的客户档案、动态细分，以及内置的企业级数据治理
和隐私保护功能，构建端到端的实时客户历程

借助 Adobe Journey Optimizer，品牌能够精心编排营销活动，并通过相关的消息，管理完整、
智能的一对一客户历程，并且在客户历程的每一个阶段都能吸引客户参与互动。
Journey Optimizer 通过以下四大受众功能，实现以客户为中心的目标：

实时客户档案。将来自线上、线下以及匿名来源的客户属性和事件整合在一起，
形成完整的客户视图，构建统一且随时可用于互动的客户档案。

受众和细分。通过拖放式画布，轻松在客户历程和营销活动中创建、
管理和激活受众。 

受众丰富。使用第三方属性丰富受众信息。从企业数据仓库中的数据集创建受众，
无需复制底层数据。

数据治理和隐私。提供企业级数据治理和隐私保护工具，集中管理所有业务线
的客户数据，以遵从客户期望、保护客户权益，并确保符合隐私政策。

功能聚焦



2

借助 Journey Optimizer，品牌可以利用所有这些互动数据，以及来自其他相关来源的数据来
构建实时客户档案，即客户的完整画像。品牌可以利用这些档案，为客户提供贴合情境、实时且
个性化的体验。例如，一家航空公司可以在购买了商务舱机票的乘客接近登机口时，向其发送
一条关于头等舱升舱的推送消息优惠。这些高度针对性和个性化的优惠，远比向所有乘客发送
的通用升舱优惠邮件要有效得多。

利用实时或批量数据完善客户档案
为了在任何时间、任何接触点为客户提供最佳体验，品牌需要借助来自客户生命周期各个阶段
的数据来完善实时客户档案。这意味着他们需要具备从所有重要来源摄取数据的能力，无论是
实时流式传输还是批量上传。

Journey Optimizer 满足了这些需求。由于它原生构建于 Adobe Experience Platform  
之上，Journey Optimizer 可以利用预先构建的数据源连接器，使品牌能够连接到数据源，摄取

将所有数据融合为统一的实时客户档案
在整个客户历程中，客户会通过各种接触点和设备与品牌进行互动。在营销人员引导客户经历
认知、参与、购买、留存和忠诚度提升等阶段时，客户会与营销活动产生互动。但是，他们也会在
非营销领域与品牌互动。例如，客户可以通过拨打客服电话获得支持，或者通过智能手机接收
发货短信获取更新信息。

客户档案仪表板显示有关品牌客户档案数据的详细信息，其中可以包括档案数量、档案数量的变化以及
其他详细信息。
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Adobe Journey Optimizer 将品牌摄取的所有数据合并为一
个完整的、360 度的客户视图。

各种类型的数据，包括行为数据、交易数据、财务数据和运营数据。而且，它还可以在多个接触
点实现这一点，并将这些数据合并到一个集中且不断更新的客户档案中。

根据重要数据源创建单一客户身份
品牌可以利用数据集中的客户身份，将从各种来源摄取的数据整合在一起。例如，这可能包括

来自客户忠诚度系统的忠诚度 ID，或者来自客户关系管理 (CRM) 系统的客户 ID。
Adobe Journey Optimizer 将品牌摄取的所有数据合并为一个完整的、360 度的客户视图。 
实时客户档案的身份图谱，描绘了给定客户在品牌数据集中不同身份之间的关系，并展示了

该客户如何通过品牌的各个渠道与品牌进行互动。

利用客户互动数据助力报告和分析
品牌不仅可以将 Journey Optimizer 中的实时客户档案用于客户历程管理，还可以与顶级云存
储提供商（包括 Amazon Web Services、Microsoft Azure 和 Google Cloud）共享这些档案。 

实时客户档案捕获了品牌重要数据源中的客户数据。
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这使得这些数据可以在第三方系统中用于报告、数据存档，或者通过商业智能或数据分析工具
进行更深入的分析。

轻松创建、管理和丰富受众 
实时客户档案是品牌在最佳时机提供高度个性化体验的重要组成部分。它们还支持强大的细
分功能，品牌可以在更广泛的营销推广中针对不同的受众使用该功能。

通过身份图谱连接客户在不同数据集之间的身份，Journey Optimizer 使品牌能够超越按细分
群体定位受众的方式，直接与个体客户进行沟通。随着实时数据的流入或批量上传，数据集会

不断更新，Journey Optimizer 会实时动态地将个体添加到受众和客户历程中，或从中移除这些个体。 

当与 Adobe Real-Time Customer Data Platform 结合使用时，Journey Optimizer 还允许品牌叠加
受众，实现更复杂的细分，并与其他 Adobe Experience Platform 解决方案双向共享受众。

管理和探索有价值的受众
Journey Optimizer 使品牌能够通过标准化标签、治理控制、可搜索文件夹和标签，轻松管理、 
查找和探索受众。 

标准化标签使品牌能够根据其治理和访问控制策略对受众进行分类。例如，一个受众标签可以用于阻
止品牌向特定的受众成员投放网站上的广告。 

为了支持品牌的不同用例，Journey Optimizer 提供了三种不同的方法（流式处理、批量处理和边缘处理）
来评估区段定义，以创建受众。

https://business.adobe.com/products/real-time-customer-data-platform/rtcdp.html
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品牌还可以在 Journey Optimizer 中为受众添加有意义的标签，以便日后轻松进行筛选和搜
索。标签用于在相关的可搜索文件夹中组织受众，创建个性化的优惠和体验，以及建立体验决
策规则。

受众治理控制帮助品牌遵守针对这些受众的政策和允许的营销行动。例如，治理控制可以参考
受众标签，以验证品牌是否可以针对特定受众开展营销活动，或将其纳入客户历程中。 

Journey Optimizer 中的仪表板显示了重要受众之间的重叠情况，并且可以帮助品牌探索受众
趋势。了解受众重叠部分的档案属性，有助于营销人员为这些客户量身定制营销策略。
 
诸如受众规模变化或突然激增等趋势，可以突显导致受众规模缩小或扩大的事件或行动，例如
一次成功的优惠。

对受众群体进行标记，使查找和组织受众变得更加容易，并有助于将其用于个性化定制和智能决策。

了解受众重叠的领域以及其他受众趋势可以为制定营销策略提供依据。 
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营销人员可以使用瀑
布式构建工作流程来
组合现有受众群体，
并应用诸如排名、 
上限设置、分割和合
并等受众操作。

通过合并、排除、丰富、排名和分割进一步构建受众
Journey Optimizer 为营销人员提供了一个可视化画布，用于确定纳入个性化客户历程和营销活
动的受众。由于客户档案会实时更新，因此这些受众可以动态更新，并确定个体是否符合特定客户
历程或营销活动的资格。 

在构建受众时，营销人员可以使用 Journey Optimizer 与 Real-Time CDP 共享的瀑布式构建工作流
程来组合现有受众，并应用诸如排名、上限设置、分割和合并等受众操作。通过组合受众，营销人员 
可以包含或排除组合受众的所有档案，或者重叠部分的档案。

排名功能可帮助营销人员确定受众的优先级，以便沟通能够更多地关注优先级较高的受众的兴趣和
需求。为品牌向特定受众发送沟通信息的次数设置上限，有助于防止该受众的成员对营销产生疲劳。
营销人员还可以根据特定属性分割受众，从而定制他们的沟通内容。例如，零售商可以根据地区分割
受众，然后在沟通中加入特定地区的图像、文案和优惠。 

营销人员可以使用受众合并、排除、排名和分割选项来优化受众。
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联合的受众构成
使用来自合作伙伴的联合
用户档案丰富受众，让营销
人员能够整合批量和实时
用例。

•	 数据集成。通过查询企业
数据仓库和合作伙伴的
相关预构建受众和数据
集，提高灵活性和效率。 

•	 增强的营销流程。通过简
化、灵活的工作流程， 
为分段、定位和用例激活
提供更多支持。

•	 高效的数据管理。尽可
能减少数据复制，治理
敏感数据使用，并优化 
IT 投资以完善 Adobe 
Experience Platform  
上的实时跨渠道用例。

通过丰富受众信息深化个性化
您可以使用 Journey Optimizer 中的受众构建功能创建有价值、高度细化的受
众以进行精准定位，同时还可以利用来自企业数据仓库和可信赖合作伙伴的
数据进一步丰富受众信息，实现更深入的个性化。Journey Optimizer 和 Real-
Time CDP 中都提供的联合受众构建功能可以查询数据仓库中的数据或档案属
性，用于构建受众，同时将敏感数据保留在数据仓库中，避免数据重复。 这可以
包括基于档案的数据和非档案数据。例如，一家快餐连锁店可以利用客户偏好
的餐厅位置信息，丰富最近在线点餐的客户档案，从而使餐厅能够向这些位置
发送有针对性的优惠信息。

在客户历程和营销活动中激活受众
一旦营销人员确定了有价值的受众，他们就可以将其纳入客户历程工作流程， 
并在营销活动中针对这些受众进行营销。借助 Journey Optimizer 中的历程画
布，营销人员可以将进入某个受众定义为一个合格事件，以便在合适的时间和渠
道触发客户历程。例如，当一所大学录取一名申请者为新生时，这可能会触发一
个“新生”客户历程，通过电子邮件和短信引导学生选择宿舍、食堂选项和课程。 

在 Journey Optimizer 中，营销人员还可以指定受众接收传统的定期营销活动
沟通信息，例如每月的时事通讯。此外，当客户通过下载应用程序等行为进入某
个受众群体时，这可能会触发一条一次性的推送通信，所有新应用用户都会收
到这则通信，以帮助他们开始使用应用。

受众资格审核可以触发客户历程的开始或一次性的推送通知。
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通过数据治理和隐私保护尊重并保护客户权益 
满足客户在沟通、隐私和数据保护方面的期望和偏好，对于建立品牌信任和避免营销疲劳至关
重要。Journey Optimizer 包括同意管理、专利数据标签、政策创建和数据使用执行等工具， 
以帮助品牌确保数据运营遵循不断变化的隐私政策并满足客户期望。

应用于受众群体和数据的标准化或自定义标签，使品牌能够创建、管理和执行数据使用政策。 
品牌还可以创建优惠信息，将其组织到一个集中的目录中，并关联属性和限制条件，以确定哪些
客户可以看到特定的优惠信息。Journey Optimizer 还提供了现成的数据和受众使用政策模板，
为品牌根据自身特定需求进行定制提供了起点。

在 Journey Optimizer 中执行的明确政策，可防止用户无意或有意地不当激活敏感数据和受众。
此外，产品内使用警报会就试图违反政策的情况向团队发送通知，以便品牌能够采取适当 
的行动。 

尊重客户的同意和数据隐私偏好可以建立信任，并最终成为品牌的竞争优势。
为了帮助品牌建立这种信任，Journey Optimizer 通过 API 或对营销人员友好
的用户界面提供隐私服务和同意管理功能。 

Journey Optimizer 中的政策通过尊重法规、内部政策和客户隐私偏好来帮助建立信任。

Adobe Journey 
Optimizer 包括同意
管理、专利数据标签、
政策创建和数据使用
执行等工具，以满足
客户期望，并帮助品
牌遵守不断变化的隐
私政策。
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关于 Adobe Journey 
Optimizer
Adobe Journey Optimizer 基于行业领先的 Adobe Experience Platform 原生构建，
使品牌能够在单个云原生应用程序中管理针对数百万客户的预定全渠道营销活动和
一对一互动时刻，并通过智能决策和洞察优化整个客户历程。

发现您可以使用 Adobe Journey Optimizer 创建的客户历
程以及您能够取悦的客户。

了解详情
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