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Kéyttdjien profilointi verkkokaupoissa. Viitekehysmalli profilointimenetelmien

vertailuun

Kayttdjien profilointi antaa verkkokaupoille monia mahdollisuuksia erottautua
kilpailijoistaan. Se tarjoaa kauppapaikoille tyckalut luoda henkilokohtaista ja
personoitua asiakaspalvelua. Kayttdjien profilointi on ollut viime vuodet varsin
tutkittu aihe. Ehkd juuri tédstd johtuen on tutkimuskenttd ollut varsin sekava

niin termeiltian kuin menetelmiltdankin.

Tdssd tyossd méddritellddn, mitd on kéyttdjien profilointi verkkokaupoissa, mitka
ovat sen ominaisuudet ja kuinka profilointimenetelmid voidaan vertailla. Profi-
lointimenetelmien kenttddn tehddan kirjallisuuskatsaus. Kirjallisuuskatsauksen
tuloksena todetaan, ettd profilointi on perusteltua, mutta ettd se vaatii toimiak-
seen luottamusta. Kirjallisuuskatsauksen perusteella jaetaan profilointimene-
telmédt neljadn osaan. Ndiden tulosten pohjalta luodaan viitekehys profilointi-
menetelmien ja —jarjestelmien vertailua varten. Lopuksi tyossad laadittua viite-
kehystd verrataan kahteen muuhun jo olemassa olevaan viitekehykseen. Taman
tyon viitekehyksen todetaan olevan vertailluista ainoa, joka keskittyy vertaile-
maan profilointimenetelmid ja -jarjestelmid yleisesti. Molemmat muut viiteke-

hykset keskittyvit vain johonkin tiettyyn profiloinnin osa-alueeseen.
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pat, asiakkuudenhallinta, CRM
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User profiling in online shops. Framework model for profiling methods com-

parison

User profiling provides online shops many possibilities to differentiate them-
selves from competitors. It provides shops tools for personalizing services for
customers. For the past few years user profiling has been a thoroughly re-
searched subject. Maybe because of this, the research field’s terms and methods

have been unambiguous.

This thesis defines what user profiling is, what are it’s features and how it is
possible to compare different user profiling methods. A literature review is car-
ried out for examining the research field. User profiling is found out to be well
grounded, but it needs user’s trust in order to function properly. Profiling
methods are divided into four main categories. Based on the results of the liter-
ary review a framework for comparison of profiling methods and systems is
presented. Finally the created framework is compared with two already exist-
ing frameworks. While the other two existing frameworks are focused on only
one sub-category of profiling, the proposed framework concentrates profiling

methods and systems in general.

KEYWORDS: User profiling, information filtering, personalization, online

shops, CRM
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JOHDANTO

Www-ympdristossd liiketoimintaa harjoittavilla yrityksilld on valtava méé&ra
potentiaalisia asiakkaita. Asiakkaita ei kuitenkaan tavata kasvokkain. Nailld yri-
tyksilld ei ndin ollen ole varsinaista henkilokohtaista kontaktia asiakkaaseensa.
Asiakaskunta pitdisi ndistd ongelmista huolimatta pystyd tuntemaan. Kuinka

voidaan myyd4 tuotteita ilman, ettd tiedetddn keitd asiakkaat ovat?

Yksi ratkaisu ndihin ongelmiin on tdssa tyossa esiteltdva kdyttdjien profilointi.
Kiyttdjien profiloinnissa (engl. user profiling) on kaksi vaihetta. Ensin selvitetdan
ne kadyttdjan ominaisuudet, jotka ovat kauppapaikalle olennaisia ja muodoste-
taan ndiden tulosten pohjalta kdyttdjastd profiili. Taman jdlkeen profiilia hyo-
dynnetddn suodattamaan kauppapaikalla olevaa tietoa vastaamaan k&yttdjan

ominaisuuksia.

Kéyttdjien profilointi on unelmatilanteessa hyvé ratkaisu niin yrityksille kuin
niiden asiakkaillekin. Kun asiakkaat pystytddn yhdistaméan heitd kiinnostaviin
tuotteisiin, asiakkaalta sddstyy aikaa ja vaivaa ja samaan aikaan myds yrityksen

myyntiluvut kasvanevat.

1.1 Tausta

Tésséd tyossd keskitytddn esittelemédn kayttdjien profilointia, jonka kayttoympa-
ristond on verkkokauppa. Aiemmissa tutkimuksissa profilointimenetelmid on
tutkittu ldhinnd verkkokauppojen, hakukoneiden sekd uutisryhmien kayton
apuna (esimerkiksi Wong ja Butz 2000, sekd Eirinaki ja Vazirgiannis 2003).
Vaikka tyo keskittyy tarkastelemaan profilointia verkkokauppojen nakékulmas-
ta, ovat esitellyt menetelmdt usein patevid ja jopa suositeltavia my6s muihin
ympdristoihin, kuten edelld mainittujen hakukoneiden ja uutisryhmien kayt-
toon tai esimerkiksi tehostamaan yrityksen ldhiverkkojen tiedonjakoa. Koska
yritykset eivdt mielellddn luovuta liiketoimintansa kannalta olennaisia tietoja

ulkopuolisille, on verkkokauppojen tutkiminen haastavaa.



Tutkielmassa kaytetddn www-ympadristossda toimivan yrityksen www-
sivustosta termid kauppapaikka. Jos on tarpeen korostaa sitd, ettd kyseeseen tulee

mikd tahansa www-sivusto, kdytetddn termid sivusto.

Tassa tutkimuksessa kayttdjien profilointi kasitetddn laajemmaksi kokonaisuu-
deksi kuin personointi ja muokattavuus. Termi personointi (engl. personalizati-
on) tarkoittaa tdssd yhteydessd kayttdjan kokemuksen henkilokohtaiseksi
muokkaamista (Peppers, Rogers ja Dorf 1999). Termi muokattavuus (engl. cus-
tomization) tarkoittaa tdssd yhteydessd kayttdjan suorittamaa esimerkiksi
kauppapaikan kayttoliittyman muokkausta (Allen, Kania ja Yaeckel 2001).
Muokattavuus on osa personointia (Imhoff, Loftis ja Geiger 2001). Personointia
voi olla vaikea erottaa kdyttdjien profiloinnista. Esimerkiksi Coner (2003) maa-
rittdd personoinnin olevan yrityksen suorittamaan toimintaa, jossa pyritddn

saattamaan profiloiduille kayttdjille luokiteltua sisaltoa.

Yleiskasite profiloinnin alle kuuluvat myos késitteet profilointimenetelmd, pro-
tiili sekd profilointijdrjestelma. Profilointimenetelmi on menetelméd jonka tuloksia
ovat profiili ja profiilin hyodyntaminen. Profiili taas sisdltdd tietoa asiakkaasta,
jonka avulla saadaan lisdarvoa itse asiakkaalle, kauppapaikalle tai molemmille.
Profilointijdrjestelmd on jonkun tietyn kauppapaikan tai sivuston jotain profiloin-
timenetelmdd kayttava jarjestelmd (esimerkiksi Amazon.comin profilointijdrjes-

telmad).

Muita profilointiin liittyvid termejd ovat suosittelujdrjestelmét, tiedonsuodatus
sekd tiedon louhinta. Suosittelujirjestelmit (engl. recommender systems) ovat
nimensd mukaisesti jarjestelmid, jotka suosittelevat kayttdjalle sisdltod, jonka
uskovat kiinnostavan héntd (esimerkiksi MovieLens). Tiedonsuodatus (engl. in-
formation filtering) on tiedon suodattamista niin ettd jéljelle jad vain olennainen
(Belkin ja Croft 1992). Tiedon louhinta (engl. data mining) termid kdytetdan
yleensd tiedonsuodatuksen yhteydessd tarkoittamaan tyokalua, jolla pyritdan

saamaan hyodyllistd informaatiota suuresta méaarastd kasittelematonta tietoa



(Thuraisingham 2000). Tiedonsuodatusta voidaan pitdd yldtermind tiedon-

louhinnalle.

1.2 Rakenne

Luvussa kaksi luodaan kirjallisuuskatsaus kayttdjien profilointiin www-
ympdristossd. Luvussa kuvataan erindisid syitd profiloinnin kédyttoon kauppa-
paikan ja kdyttdjan ndkokulmasta. Tamén jdalkeen kuvataan profiloinnin hyo-
dyntdmiskeinoja. Lopuksi késitelldidn myds muita profilointiin liittyvid aiheita
ja ongelmia, kuten kdyttdjan tunnistamisen ja luottamuksen luomisen vaikeuk-

sia.

Luvussa kolme luodaan kirjallisuuskatsaus erilaisiin kéyttédjien profilointimene-
telmiin. Luvussa kdyd&dan ldpi profilointimenetelmien perustyypit sekd esitel-
ladn lyhyesti niiden padpiirteet ja yleiset ongelmat. Aivan lopuksi tutustutaan

profilointiin olennaisesti liittyviin tiedonsuodattamisen menetelmiin.

Luvussa neljd muodostetaan viitekehys profilointimenetelmien vertailua var-
ten. Viitekehyksen pohjana kaytetdan lukujen kaksi ja kolme kirjallisuuskatsa-
usten tuloksia. Luvussa kuvataan profilointimenetelmien yksittdisia ominai-
suuksia ja lopuksi liitetddn ndma luotavaan Laverin viitekehykseen omiksi ko-

konaisuuksikseen.

Luvussa viisi verrataan Laverin viitekehystd kahteen muuhun profilointimene-
telmien vertailukehykseen. Kaikkien kolmen viitekehyksen avulla tutkitaan
MovieLens-nimistd elokuvien suosittelujdrjestelmdd. Luvun lopuksi vertaillaan

ndiden eri jdrjestelmien eroavaisuuksia saatujen tulosten perusteella.

1.3 Tutkimus

Ty6 on konstruktiivinen tutkimus. Tutkimusongelmana on: “mitad on kayttdjien
profilointi www-ympdristossd, mitkd ovat sen ominaisuudet ja kuinka profi-

lointimenetelmii voidaan vertailla?”
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Tutkimusmenetelmadnd kaytetdan osittain Nunamakerin, Chenin ja Purdinin
(1990) esittamé&a mallia informaatioteknologian tutkimuksesta (kuva 1). Nuolet
mallin osien vililld kuvaavat osien vaikutusta toisiinsa. Esimerkiksi saataessa
havainnoinnissa lisdd tietoa, voidaan sitd hyodyntdd tarkentamaan teorian ra-
kentamista. Lukujen kaksi ja kolme kirjallisuuskatsaus vastaa mallin kohtaa ha-
vainnointi. Luvun nelja viitekehyksen muodostaminen vastaa mallin kohtaa
teorian rakentaminen. Viimeisend luvun viisi viitekehyksen vertailu vastaa koh-
taa testaus. Jdrjestelmdn kehitys-vaihetta (engl. systems development) ei hyo-

dynnetd tdssa tutkimuksessa.

Teorian
akentamine

Jarjestelmén
kehitys

Havainnointi

N

Kuva 1. Nunamakerin, Chenin ja Purdinin (1990) malli informaatioteknologian tutki-

mukseen

Havainnoinnissa (engl. observation) pyritddn saamaan tutkittavasta alueesta
yleiskuva, etenkin tilanteessa, jossa tietoa ei vield suurissa mé&érin ole (Nuna-
maker ym. 1990, 95). Teorian rakentamisessa (engl. theory building) konstruoi-

daan esimerkiksi teoreettinen viitekehys (Nunamaker ym. 1990, 94). Testaukses-
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sa (engl. experimentation) pyritddn tutkimaan edellisten vaiheiden tuloksia ja
mahdollisesti 1oytdimddn niistd ongelmia, joita voidaan mydhemmin korjata

(Nunamaker ym 1990, 95).
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2 PROFILOINTI

Internetilld oli maaliskuun lopussa 2006 yli miljardi kayttdjad maailman-
laajuisesti (Internet World Stats). Vaikka ndistd kayttdjistd www:ssd olisi vain
puolet, olisi silld siitd huolimatta satoja miljoonia kdyttdjid. Mikdan muu kaup-
pa-alue ei pysty tavoittamaan potentiaalisesti ndin paljon asiakkaita. Puhuttaes-
sa téllaisista maddristd mahdollisia asiakkaita nousee tarkeédksi menestystekijaksi
erottautuminen muista yrityksistd. Jotta erottautuminen onnistuisi, tulisi asiak-
kaiden tuntea saavansa kaupasta jotain lisdarvoa verrattuna muihin jopa satoi-
hin samankaltaisilta kauppoihin. Tdhdn tavoitteeseen p&dstdkseen olisi yrityk-

sen tarpeellista pystyd hallitsemaan asiakkuuksiaan hyvin.

Kuinka sitten on mahdollista hallita tédllaista m&drdd mahdollisia asiakkuuksia?
Se ei luultavasti onnistu yhdessdkdan kauppapaikassa manuaalisesti. T&td hal-
lintaa varten on kehitetty erilaisia asiakkuudenhallinnanmenetelmid (CRM, Cus-
tomer Relationship Management). Erds tdhdn tarkoitukseen soveltuva mene-
telmd on kayttdjien profilointi. Profilointi voi tarkoittaa esimerkiksi kdyttdjien
tietojen kerdamistd talteen kauppapaikassa sdilytettavdadan profiiliin ja sopivan
tuotteen tarjoamista tdimdn profiilin perusteella. Toisin sanoen kéyttdjan erilai-
sista ominaisuuksista ja/tai mielenkiinnon kohteista muodostetaan kuva (eli
profiili) hdanestd kerittyjen tietojen pohjalta, kdyttden apuna mahdollisesti myos
muiden kdyttdjien tietoja. Taman kuvan pohjalta pyritddn saavuttamaan lisdar-
voa joko kéyttdjdlle tai yritykselle. Tama lisdarvo voi olla esimerkiksi edelld
mainittuja asiakkaalle tarjottavia tuotesuosituksia tai yritykselle mahdollisuus

kohdentaa mainontaansa oikealle ryhmiéille.

Profilointimenetelmid on kehitetty kahdesta eri ndkokohdasta samanaikaisesti.
N&ama ovat jo aiemmin mainittu asiakkuudenhallinnan profilointimenetelmadt ja
taméan lisdksi myos tiedonsuodatuksen profilointimenetelmit (Belkin ja Croft,
1992). Teknisesti tarkasteltuna profilointi on yleensd tiedonsuodatusta. Lahto-

laukauksena profiloinnin kehittymiselle tiedonsuodatuksen puolella on voinut
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toimia esimerkiksi sisdverkon tai vaikkapa hakukoneen tietojen jdrjestelyn tar-

ve.

Nditd kahdesta eri ldhtokohdasta kehitettyjd menetelmid on vaikea erottaa toi-
sistaan, koska menetelmien tavoitteet ovat yhtéldiset erilaisista 1dhtokohdistaan
huolimatta. Samat menetelmit soveltuvat molempiin vaihtoehtoihin, joten tds-

sdkddn tyossd ei ole nditd kahta ldhtokohtaa eroteltu.

Tutkimukset, jotka kasittelevit kayttdjien profilointia, saattavat keskittyd myos
profilointimenetelmien tiedonsuodatuspuoleen. Nama tutkimukset kasittelevit
usein joko hakukoneiden tai uutissivustojen profilointimenetelmisd, mutta kay-
tetyn tekniikan homogeenisyyden ansiosta voidaan tuloksia hyddyntdd kaytan-

nossd mille tahansa www-sivustolle.

Seuraavaksi tarkastellaan profiloinnin taloudellisia kysymyksid. Taman jalkeen
esitellddn lyhyesti joitakin tapoja hyodyntdd kayttdjien profiileja niin yrityksen
kuin kayttdjankin ndkokulmasta. Luku vastaa Nunamakerin, Chenin ja Purdi-
nin (1990) esittdméssd mallissa (katso 1.3) kohtaa havainnointi. Havainnoinnis-
sa pyritddn saamaan tutkittavasta alueesta yleiskuva, etenkin tilanteessa, jossa

tietoa ei vield suurissa méédrin ole (Nunamaker ym. 1990).

21 Taloudellinen pohja profiloinnille

Www-ympdristo tarjoaa ldhtokohtaisesti paremmat mahdollisuudet profiloin-
nille kuin perinteinen fyysinen ymparisto, koska kaikki asiakastapahtumat ovat
jo valmiiksi digitaalisessa muodossa. Ndin ollen asiakastiedon yhdistdminen
profiiliksi on helpompaa kuin esimerkiksi paperimuodossa olevien asiakastieto-
jen siirtiminen erikseen tietokoneelle. Joidenkin asiakastietojen siirto voi olla
ldhes mahdotonta. Asiakkaan kanssa esimerkiksi suullisesti kommunikoitaessa
on vaikeaa muuttaa myyjan tietoja asiakkaasta digitaaliseen muotoon. (Vesanen

ja Raulas 2006)
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Perinteisessd ympadristossd on my6s huomattu yritysten useasti pitdvan erilaisia
profilointiin liittyvid toimia yksittdisind prosesseina. Kun nditd toimintoja ei
yhdistetd kokonaisuudeksi, ei niistdi myoskddn saada tayttd hyotyd irti. (Vesa-

nen ja Raulas 2006)

Kayttdjien profilointi www-ymparistossd tarjoaa yrityksille kaksi merkittavaa
etua. Ensinndkin se antaa yrityksille mahdollisuuden tarjota asiakkailleen ajan-
kohtaista ja tarkkaa tietoa tuotteistaan ja palveluistaan, ndin ollen kasvattaen
yrityksen myyntid (Postma ja Brokke 2002). Tamaén liséksi profiloinnin on ha-
vaittu lisddvan asiakkaiden yritystd kohtaan tuntemaa uskollisuutta (Sriniva-

san, Anderson ja Ponnavolu 2002).

Yritykset voivat yrittdd erottautua muista myos mahdollisimman henkilokoh-
taisen profiloinnin avulla, esimerkiksi tervehtimalld kayttdjad hanen nimellddn
(Wu, Tremaine, Instone ja Turoff 2002). On osoitettu, ettd yritysten voitot voivat
nousta huomattavasti jos ne yrittdisivdt nostaa osuuttaan yksittdisen asiakkaan
suorittamista ostoksista sen sijaan, ettd nostaisivat asiakkaiden mddrdd (Danna

ja Gandy 2002).

Profilointijdrjestelmien tuottamien suositusten on todettu vaikuttavan asiakkai-
den pdatoksiin. Senecalin ja Nantelin (2004) tutkimuksen mukaan asiakkaat,
joille oli suositeltu tuotteita, valitsivat suositellun tuotteen kaksi kertaa useam-
min kuin ryhmd, jolle suosituksia ei tarjottu. Vaikka asiakkaat pitivatkin profi-
lointijarjestelmid vdhemmaén asiantuntevina kuin ihmisasiantuntijoita tai toisia
kuluttajia, vaikuttivat ne silti ndistd kolmesta merkittdavimmin asiakkaiden paa-

toksiin. (Senecal ja Nantel 2004)

Verkkokauppojen asiakkaat ovat tutkimusten mukaan heterogeenisid eivatka
ndin ollen eroa perinteisen fyysisen ympaériston asiakkaiden monimuotoisuu-
desta (Swinyard ja Smith 2003). Ilman jonkinlaista seurantaa ja jaottelua on vai-

keaa, ellei mahdotonta tietdd minkéalaisia asiakkaita kauppapaikassa kdy ja mil-
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laisia tuotteita he haluavat ostaa. Profilointi tarjoaakin hyvéat tyokalut ndiden

keskenddn heterogeenisten asiakkaiden toisistaan erottamiseen.

2.1.1 Asiakkaan vaihtokustannukset uskollisuustekijana

Profiloinnin perimmainen pyrkimys on saada asiakkaista uskollisempia. Asiak-
kaan uskollisuutta voidaan kasvattaa nostamalla hdnen vaihtokustannuksiaan.
Vaihtokustannukset (engl. switching costs) eivit valttamattd ole suoraan rahalli-
sia kustannuksia, vaan esimerkiksi asiakkaan ajan ja vaivan kuluttamista. N4ita
vaihtokustannuksia on kolmea eri tyyppid: suorat vaihtokustannukset, mahdol-

lisuuskustannukset sekd upotetut kustannukset. (Riemer ja Totz 2001).

Suorat vaihtokustannukset (engl. direct switching costs) ovat kustannuksia, jotka
syntyvét kun asiakas vaihtaa uuteen kauppaan ja muodostaa timan kanssa uu-
den sopimussuhteen (Riemer, Totz 2001). Ndiden kustannusten osuus kasvaa
kun kauppatapahtumien suuruus ja kesto kasvaa esimerkiksi yritykseltd yrityk-
selle-kaupassa. Tamad johtuu siitd, ettd ndissd tilanteissa kulutetaan enemmaén
aikaa oikean kumppanin l6ytdmiseen ja suhteen muodostamiseen. Profilointi
vahentdd tuotteiden ja palveluiden vilistd vertailtavuutta sekd ldhentdd asiak-
kaan ja kaupan suhdetta. Talld tavalla lisdtddn asiakkaan suoria vaihtokustan-

nuksia (Riemer ja Totz 2001).

Mahdollisuuskustannukset (engl. opportunity costs) tarkoittavat kustannuksia,
jotka asiakkaalle syntyvat kun han vaihtaa uuteen kauppaan ja menettdad nykyi-
sessd kaupassa olevat etunsa. Profilointi kasvattaa asiakkaan mahdollisuuskus-

tannuksia kasvattamalla nditd etuja. (Riemer ja Totz 2001)

Upotetut kustannukset (engl. sunk costs) ovat monessa mielessa ldhelld mahdolli-
suuskustannuksia. Upotetut kustannukset ovat asiakkaan etujen saamiseen lait-
tamat ajalliset tai rahalliset resurssit. Ndiden kustannusten merkitys voi olla
monessa suhteessa ennemminkin psykologinen kuin varsinaisesti rahallinen.

Téllainen kustannus voisi olla esimerkiksi henkilokohtaisen profiilin kehittami-
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seen kulutettu aika. Profilointi antaa mahdollisuuksia ndiden kustannusten syn-

tymiseen parantaen ndin asiakkaiden uskollisuutta. (Riemer ja Totz 2001)

2.1.2 Pienten ja keskisuurten yritysten nikékulma

Sveitsissd tehdyssd tutkimuksessa (Schubert ja Leimstoll 2004) tarkasteltiin
pienten ja keskisuurien yritysten suhtautumista elektronisessa liiketoiminnassa
tapahtuvaan profilointiin. Asiakkaan henkilokohtaisen huomioimisen todettiin
olevan yrityksen menestymiselle elintdrkeda (Schubert ja Leimstoll 2004). Tama
tulos oli patevd myos erillddn verkkoliiketoiminnasta. Www-ympéristossa ta-
pahtuva profilointi antaa kuitenkin monia tyodkaluja tdhdn henkilokohtaiseen

suhteeseen.

Tutkimus paljasti, ettd suurin osa pienistd ja keskisuurista yrityksistd ei omista
omia www-palvelimia vaan vuokraa niitd ulkopuoliselta palveluntarjoajalta.
Téastd johtuen tutkimuksessa pdateltiin, ettd ainut jarkevéa tapa profilointimene-
telmien tehokkaaseen kdyttoon olisi saada ndma palveluntarjoajat mukaan ke-

hittimaan profilointia. (Schubert ja Leimstoll 2004)

Edelld mainitussa tutkimuksessa olleissa yrityksissd on kdytossddn keskenddan
huomattavastikin eroavia jdrjestelmid. Taméa heterogeenisyys tuottaa ongelmia
profilointijarjestelmien kayttoonotossa, koska jadrjestelmdt vaativat erillistd

muokkausta jokaista jarjestelmdalustaa varten. (Schubert ja Leimstoll 2004)

Nadistd edelld mainituista ongelmista huolimatta tutkituista huomattava osa yri-
tyksistd oli suunnittelemassa mittavia sijoituksia profilointiin ja profilointijdrjes-

telmiin muutaman seuraavan vuoden aikana (Schubert ja Leimstoll 2004).

2.1.3 Profiloinnin lipindkyvyys asiakkaille

Lapindkyvyydelld tarkoitetaan tdssd sitd, miten helposti asiakkaat voivat saada

selville yrityksen erilaisia toimintoja. Ndama toiminnot voivat olla mitd tahansa
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yrityksen liiketoimintaan liittyvid prosesseja. Yleisesti asiakkaita kiinnostavia
toimintoja ovat kuitenkin ne, jotka jollain tavalla koskettavat hadntd itsedan.

(Awad ja Krishnan 2006)

Kuvassa 2 nikyy Amazon.com kauppapaikan kuvaus sen asiakkailleen tarjoa-
masta profilointipalvelusta. Kuvassa ndkyy yksi esimerkki siitd miten profi-
loinnista voi tehdd ldapindkyvdd asiakkaalle. Amazon.com kertoo, mitd tuo-
tesuositukset (kuvassa recommendations) ovat, miksi niitd kannattaa kayttdd ja
miten ne pddperiaatteiltaan toimivat. Amazon.com on yksi tunnetuimmista pro-

filointimenetelmid hyodyntavista yrityksista.
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Kuwa 2. Profilointipalvelun kuvaus (Amazon.com)

Miten ldpindkyvdd asiakkaiden profiloinnin sitten pitdisi olla? Awadin ja

Krishnanin (2006) suorittamassa tutkimuksessa havaittiin, ettd asiakkaat, jotka
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haluavat suurempaa ldpindkyvyyttd profilointiin ovat samoja, jotka yleisesti
ovat haluttomampia osallistumaan profiilin muodostukseen. Tutkimuksen mu-
kaan namaé lapindkyvyyttd haluavat asiakkaat ovat kuitenkin vain pieni osa

kaikista asiakkaista.

Awadin ja Krishnanin (2006) tutkimuksen tulosten valossa voi pdételld, ettei
yrityksen kdyttaméan profilointiprosessien tarvitse olla asiakkaille lapinadkyvia.
Tamad siksi, ettd vaikka prosessit olisivat lapindkyvid, profilointiin osallistuu
parhaimmillaankin vain marginaalisesti suurempi joukko asiakkaita. Taman
liséksi saatetaan menettdd kilpailuetuja paljastamalla yrityksen menetelmid jul-
kisesti, puhumattakaan mahdollisesti aiheutuvista tietoturvariskeistd. Monet
kauppapaikat eivédt annakaan julkisuuteen juuri mitddn tietoja profiloinninme-
netelmistddn (esimerkiksi Amazon.com), vedoten esimerkiksi juuri kilpai-

luetuun (Middleton 2003, 20).

2.2 Tapoja profiilin hyodyntimiseen

Miten profiilia voidaan sitten hyodyntdd kdaytannossa? Tatd voidaan tutkia esi-
merkiksi asiakkaan ja tiedonkeruun nédkokulmasta (Wu ym. 2002). Asiakkaan
ndkokulmasta tarkasteltuna profiloinnin hyodyntdminen saattaa olla esimer-
kiksi kayttoliittyman tai toimintojen muokkausta asiakkaan haluamalla tavalla.
Tiedonkeruun ndkokulmasta tarkasteltuna hyodyntdamistavat saattavat olla pal-
jon ndkymattomampid, kuten hakutulosten jdrjestiminen asiakkaan profiilia

vastaavalla tavalla.

Toinen tapa jakaa profiilin hyodyntdmistapoja on jakaa ne viestintdan, kauppa-
paikkaan tai tuotteisiin ja palveluihin liittyviin hyodyntdmistapoihin (Riemer ja
Totz 2001). Tama jako on suoritettu tutkimalla jdrjestelmdn ominaisuuksia 14-
hinnd asiakkaan ndkokulmasta. Tastd huolimatta se kdy aivan hyvin myos ylei-

sesti profilointijdrjestelmien tarkasteluun.
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Seuraavassa esitelldan Wuta ym. (2002) mukaillen tehty jaottelu erilaisiin hyo-
dyntdmistapoihin. Jaottelua tdydennetddn Riemerin ja Totzin (2001) esittamilla
ominaisuuksilla. Koska kauppapaikan nédkokulmaan sisdltyy myos tiedonke-
ruun ndkokulma, on Wun ym. mallissa esiintyvd tiedonkeruun nédkokulma
korvattu kauppapaikan ndkokulmalla. Wun ym. (2002) ldhestymistapa aihee-
seen on personointildheinen, mutta niin on myo6s suurin osa profiilin hyédyn-
tamistavoista. Tdssd esiteltavidt hyodyntdmistavat eivdt ole myoskddn ainoita
mahdollisia, mutta antavat hyvan kuvan siitd, minkalaisin tavoin profiilia voi-
daan hyodyntdd. Ensin esitellidn hyodyntdmistavat kauppapaikan nidkokul-

masta ja sitten hyodyntdamistavat asiakkaan ndkokulmasta.

2.21 Hyodyntimistavat kauppapaikan nikokulmasta

Henkildkohtaiset tyokalut (engl. personal tools) ovat asiakkaan itsensd luomia
linkkeja kauppapaikassa oleviin, hanta kiinnostaviin tietoldhteisiin. Esimerkiksi
osakkeisiin liittyvid palveluja tarjoavan kauppapaikan sivustoilla asiakas voisi
luoda linkkejd sivuille, joilla seurataan yhtdaikaisesti hdnta kiinnostavien osak-

keiden porssikurssien kehitystd. (Wu ym. 2002)

Opportunistiset linkit (engl. opportunistic links) ovat linkkejd, jotka ilmestyvét
ndkyviin liittyen johonkin asiakkaan suorittamaan toimintoon. Asiakas voi esi-
merkiksi varata lentolipun, ja vahvistamisen yhteydessd hédn saa ndkyviin maa-
ranpéddssa sijaitsevien hotellien ja ndhtdvyyksien mainoksia (Wu ym. 2002). Tal-
laisten opportunististen linkkien tehokkuutta voidaan lisdtad liittamalld niihin

muita profiloinnin keinoja.

Suosittelujirjestelmit ovat perinteisesti olleet profilointimenetelmistd tehok-
kaimpia asiakastiedon kasittelijoitd. Nimensd mukaisesti ndmad jarjestelmdt suo-
sittelevat asiakkaille tuotteita tai palveluita, perustuen joko asiakkaan tai samal-
la tavalla kdyttdytyneiden asiakkaiden aikaisempiin ostoksiin (Wu ym. 2002).

Nama jarjestelmdt ovat varsinaisia profilointijarjestelmid. Kuvassa 3 nakyy
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Amazon.comin jdrjestelmd suosittamassa asiakkaalleen muita kirjoja, joita muut
samaa tuotetta etsineet asiakkaat ovat ostaneet (”customers with similar sear-
ches also bought”). Suositukset muodostetaan vertailemalla asiakkaiden tietoja

keskenain.
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Kuva 3. Suosittelujirjestelmd. (Amazon.com)

Henkilokohtainen hinnoittelu (engl. individualized pricing) tarkoittaa nimensa
mukaisesti asiakkaan profiilin mukaan suoritettua hinnoittelua (Riemer ja Totz
2001). Esimerkiksi lentoyhtiolld voi olla ohjelma, jossa jonkun tietyn lentokilo-
metrimddrdn jdlkeen saa alennuksia tulevaisuudessa maksettavista lennoista.
On hyva huomata, ettd henkilokohtainen hinnoittelu ei sindnsa eroa normaalisti
kdytossd olevista myynnintavoista, mutta yksinkertaistuu huomattavasti kun
kaikki voidaan tehdd automaattisesti. Téllaisessa hinnoittelupolitiikassa taytyy

kuitenkin olla varovainen, etteivit “huonommat” asiakkaat tunne itsedan eriar-
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voiseksi “parempien” asiakkaiden kanssa. Tosin tillaista eriarvoisuuttakin voi-
daan mahdollisesti kdyttdd hyviksi, jos asiakkaat saadaan tavoittelemaan itsel-
lensd parempaa asemaa asiakashierarkiassa esimerkiksi kertomalla kanta-

asiakaseduista.

2.2.2 Hyodyntimistavat asiakkaan nikokulmasta

Seuraavassa tarkastellaan profiilin hyodyntdmistapoja asiakkaan nakokulmas-
ta. Asiakkaan nédkokulmasta profiloinnin hyddyntamistavat ovat usein per-
sonointia. Naméa hyodyntamistavat ovat asiakkaalle suoraan nikyvid ja mah-
dollisesti myts heiddn suoraan hallittavissaan. Seuraavaksi esiteltdvat hyodyn-
tamistavat saattavat olla osittain paillekkdisid, eivatkd yleensd sulje toisiansa
pois. Namad tavat saattavat olla osittain paallekkdisida myos edellisessd kohdassa

(2.2.1) esiteltyjen hyodyntdmistapojen kanssa.

Profiloinnin hallinta (engl control personalization) viittaa yleisesti siihen, kuinka
paljon asiakkaalla on valtaa henkilokohtaiseen personointiinsa. Asiakkaalle
voidaan antaa esimerkiksi valta pysdyttdd hanelle tulevat suositukset tai mah-
dollisesti vélttdd kokonaan profilointiprosessiin osallistuminen. Asiakkaan ko-
keman hallinnan tunteen on todettu lisddvan asiakkaiden tyytyvdisyyttd huo-

mattavasti. (Wu ym. 2002)

Sisillén personointi (engl. content personalization) viittaa kauppapaikan sisdllon
muuttamiseen profiilin mukaan. Sisdllon personointi voi olla esimerkiksi Ama-
zon.comissa tapahtuvaa tuotteiden suosittelemista sen mukaan, mitd aikai-
semmin kauppapaikalla asioineet asiakkaat ovat ostaneet, kuten kuvassa 3 ha-

vainnollistettiin. (Wu ym. 2002, Riemer ja Totz 2001)

Linkkien personoinnissa (engl. link personalization) pyritdan karsimaan tai paran-
tamaan navigointi- ja tuotelinkkejd asiakaskohtaisesti (Wu ym. 2002). Vaikka
menetelmd toimii myos ilman profilointia, voidaan sitd tehostaa huomattavasti

ajan tasalla olevan profiilin avulla.
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Asiakaskohtainen ulkoasun personointi (engl. customized screen design personali-
zation) viittaa asiakkaan mahdollisuuteen muuttaa kauppapaikan ulkondkoa
haluamaansa suuntaan. Tama voi olla esimerkiksi varien tai asettelun muutta-
mista sivustolla tai jopa oman kalenterin luomista kauppapaikkaan. (Wu ym.

2002, Riemer ja Totz 2001)

Ihmismdinen kdyttéliittymd (engl. anthropomorphic personalization) viittaa yk-
sinkertaisesti siihen, ettd kayttoliittymd yrittdd luoda ihmismadistd vuorovaiku-
tusta asiakkaan ja kauppapaikan vilille. Tdma voi tapahtua esimerkiksi terveh-

timélla asiakasta nimeltd hanen saapuessaan kauppapaikkaan. (Wu ym. 2002)

Markkinointiviestien (esim. sdhkopostit ja ponnahdusikkunat) ldhettamista asi-
akkaalle kannattaa harkita tarkoin (Riemer ja Totz 2001). Jos asiakas kokee saa-
vansa roskapostia, ja etenkin jos hin ei pysty vaikuttamaan sen vastaanottami-
seen, saattaa tuloksena olla negatiivinen mielikuva yritystd kohtaan. Suomessa
suoramarkkinointi on my®os lailla sdddeltyd (Sahkoisen viestinnan tietosuojalaki

516/2004).

2.3 Kaiyttdjan tunnistus

Kéyttdjan tunnistaminen on olennainen osa profiilin toimintaa. Ilman luotetta-
vaa tapaa kdyttdjan tunnistamiseen ei ole mitenkddn mahdollista luoda tai ylla-
pitdd profiilia. Profiilin tunnisteelle on perinteisesti ollut kaksi eri tallennus-
paikkaa. Ensimmdinen on kéyttdjan koneella evdsteen muodossa sdilytettdva
tunniste (2.3.1). Toinen on sisddnkirjautumisen avulla suoritettava tunnistus
(Cingil 2002) (2.3.2). Ndilld molemmilla tavoilla on kuitenkin ongelmansa. Naita
ongelmia kasitellddn alla tarkemmin. Cingil (2002) on ehdottanut nédihin mainit-
tuihin ongelmiin ratkaisuksi kolmatta tunnistamisen keinoa nimeltddn ”“luotettu

taho” (2.3.3).
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2.3.1 Eviste

Yleisesti kdytossd oleva kéyttdjan tunnisteen sdilytyspaikka on evaste. Evisteet
(engl. cookie) ovat pienid kayttdjan selaimeen tallennettavia tiedostoja. Asiak-
kaan tullessa ensi kertaa kauppapaikkaan tallennetaan hanen koneelleen eviéste.
Tamad eviste ei yleensd sisdlld muuta kuin tunnuksen, jonka avulla osataan yh-
distdd kauppapaikan palvelimella olevat tiedot oikeaan henkiloon (Wu ym.

2002).

Eviéste on kuitenkin osoittautumassa huonoksi sdilytyspaikaksi ldhinnd kahdes-
ta pddongelmasta johtuen. Ensimmdinen ”ongelma” ovat yleistyvat haittaoh-
jelmienpoistajat. Haittaohjelmat (engl. adware/spyware) ovat ohjelmia, jotka
esimerkiksi pakottavat kdyttdjan katselemaan mainoksia tai vakoilevat taméan
salasanoja vaikkapa nettipankkiin. Kayttdjdt saattavat poistaa evidsteitd myos
omatoimisesti haittaohjelmienpoistajien opettamana tai tietoturvaongelmien

pelottamana. (Cingil 2002)

Toinen suuri ongelma on saman kiyttdjan pddtelaitteiden monimuotoisuus
(Cingil 2002). Kéayttsjdlla saattaa olla useita eri laitteita, joilla han kirjautuu esi-
merkiksi www-sivulle. Ndihin voivat kuulua esimerkiksi PDA, kdnnykkd, poy-
takone ja kannettava tietokone. Kerdttdessd profiilia perinteiselld tavalla vain
yhdelle néista laitteista, ei se ole mitenk&dén saatavilla muita laitteita kdytettdes-

sa.

2.3.2 Sisddnkirjautuminen

Toinen tapa kayttdjan tunnistamiseen on tunnisteen sijaitseminen kauppapai-
kan palvelimella ja kdyttdjan tunnistaminen sisddnkirjautumisella. Tama on
evidsteeseen verrattuna huomattavasti suositeltavampi tapa, koska tunnistami-

nen on varmempaa. (Cingil 2002)
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Vaikka rekistertityminen onkin kdytossd monessa kauppapaikassa, monesti ta-
td mahdollisuutta ei kuitenkaan hyodynnetd profiilin muodostamisessa. On-
gelmana menetelmdssd saattaa olla myos kayttdjien haluttomuus luovuttaa
tarkkoja tietoja itsestddn, jolloin tarkan profiilin muodostamisesta tulee hanka-

laa, ellei jopa mahdotonta.

2.3.3 Luotettu taho

Cingil (2002) ehdottaa ratkaisuksi profiilien jaettavuusongelmaan ”luotettua ta-
hoa” (engl. trusted authority). Tamdn tahon hallinnassa sijaitsisivat kayttédjien
profiilit. Nama profiilit luovutettaisiin ainoastaan erikseen varmistetuille tahoil-
le. “Luotettu taho”-menetelmé& pohjautuu seuraaville standardeille ja suosituk-
sille: RDF (Herman, Swick ja Brickley 2006), XML (Extensible Markup Langu-
age (XML) 1.0 (Fourth Edition) 2006), XML-QL (Deutsch, Fernandez, Florescu,
Levy ja Suciu 1998), sekd P3P (Platform for Privacy Preferences (P3P) Project
2006). Seuraavaksi esitellddn tama ratkaisu tarkemmin Cingilid (2002) mukail-

len.

P3P (Platform for Privacy Preferences) on W3C:n suositus, jonka tarkoituksena
on helpottaa sekd selkeyttdd kdyttdjien ja kauppapaikkojen vilistd tietosuojaso-
pimuksen muodostamista. Se sisdltdd perusmuodossaan monivalintakysymyk-
sid, jotka kattavat verkkotietoturvallisuuden kaikki osat. Kéyttdjd vastaa nédihin
kysymyksiin ja tdimé&n perusteella luodaan ohjelmallisesti luettavissa oleva tie-
tosuojaprofiili kayttdjdlle. Kun kayttdja tulee uuteen kauppapaikkaan, joka tu-
kee P3P:ta, verrataan kayttdjan tietosuojaprofiilia kauppapaikan omaan tie-
tosuojaselosteeseen (engl. privacy policy) tarkistaen onko kyseinen seloste tar-
peeksi tiukka kadyttdjan antamille vaatimuksille. N&din kayttdjan ei tarvitse joka
kerta hyviksyé tietosuojasopimuksia uudestaan. (Cingil 2002, seka Platform for

Privacy Preferences (P3P) Project 2006)
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“Luotettu taho”-menetelmadssd kadytetddn selaustietoa samalla tavalla kuin ai-
emmin esitellyssd kdytonseurantapohjaisessa profiloinnissa. Itse asiassa nama
kaksi menetelmé&d ovat tdltd osin samoja, ainoastaan hyodyntdmistapa teknii-
koiden osalta eroaa. “Luotettu taho”-menetelméssa tallennetaan kayttdjan se-
lainkdyttaytyminen XML-tiedostoon samalla kun han kayttdd www:id. Tasta
syntyvé tiedosto on kuitenkin kasittelemétonta tietoa, joka ei ole vield sellaise-
naan hyodyllistd. XML-tiedoston dokumenttityyppimdarityksen (DTD tai
skeema) tulisi olla yhteinen kaikille, jotta sitd pystytddn hyodyntdméaan yhteis-

ten profiilien muodostamiseen eri kauppapaikoissa. (Cingil 2002)

Edellisessd vaiheessa saatuun XML-tiedostoon sovelletaan erilaisia tiedon-
suodatusmenetelmid, jotta saataisiin profiilin kannalta hyodyllistd informaatio-
ta. Cingilin menetelméssd tdméd informaatio poimitaan XML-tiedostosta XML-
QL - kyselykieltd hyddyntden. Tiedonsuodatusmenetelmistd kerrotaan tar-
kemmin luvussa kolme. Kun XML-tiedostosta on suodatettu profiilin kannalta

olennainen tieto, tallennetaan tdmé& metatieto RDF-tiedostoon. (Cingil 2002)

“Luotettu taho” itsessddn on erikoistunut verkkopalvelu (engl. web service), joka
hoitaa kayttdjien profiilien, sekd tietosuojasopimusasetusten hallinnoinnin.
Kéayttdjat voivat lisdtd profiileihin halutessaan myos tietoa, jota ei normaalisti
saa selainkdyttdytymistd seuraamalla, esimerkiksi ammatin, perhetaustan seka

tulojen méaran. (Cingil 2002)

Kédynnistdessddn selaimen kayttdjan tulisi rekisterdityd kdyttamddnsad luotet-
tuun tahoon ja ladata profiilinsa esimerkiksi selaimen vélimuistiin. Tietosuojaa
parantaakseen voi luotettu taso tallentaa profiilit salatussa (engl. encrypted)
muodossa. Optimaalisessa tapauksessa kaikki tdmé olisi mahdollisimman au-
tomatisoitua, jotta valtyttdisiin kdyttdjan kuormittamiselta tarpeettomasti. (Cin-

gil 2002)

Standardeja ja suosituksia (XML, RDF, sekd P3P) kadyttamalld parannetaan yh-

teensopivuutta eri kauppapaikkojen, selainten sekd pditelaitteiden valilla.
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“Luotettu taho” menetelma ratkaisisi suuren osan ongelmista, joita liittyy pro-

tiilin siirtdmiseen eri paatelaitteiden valilla. (Cingil 2002)

2.4 Luottamus

Profiilin muodostukselle on kriittisen tdrkedd, ettd kauppapaikka pystyy ke-
radmadn ja kasittelemadn tietoa asiakkaista(Chellappa ja Sin 2005). Asiakkaiden
tdytyy myos luovuttaa nditd tietoja itsestdnsd (Chellappa ja Sin 2005). Erds suu-
rimmista profiillien menestymisen ongelmista onkin kayttdjien pelko tie-
tosuojansa puolesta, jolloin he eivdt suostu luovuttamaan tietoja itsestdnsa
(Cingil 2002). Tamd ei sindnsd ole aiheeton pelko. Nykydan www:id kayttava
joutuu sivuille rekistertityessddn miettimddn tarkkaan, mitd tietoja luovuttaa.
Esimerkiksi harvalle kauppapaikalle tai muullekaan sivustolle kannattaa antaa

henkilokohtaista sahkopostiosoitettaan.

Satunnaisten kdyttdjien toimintaa on ldhes mahdoton seurata, koska he eivit ole
valmiita rekister6itymaan kauppapaikkoihin. Kayttdjien pitdisikin kokea heidan
saamansa palkkion olevan tarpeeksi suuri antaakseen luvan kayttdytymisensa
seuraamiseen. IIman luottamusta monet kokevat tdméan seuraamisen jopa yksi-

tyisyyden loukkaamisena. (Middleton, 2003, 24)

Yrityksen tulee olla todella tarkkana, minkélaisen kuvan se antaa profilointiin
tarvittavien tietojen kerddmisestd. Profiloinnin ei pidd vaikuttaa vakoilulta.
Kayttdjalla olisi hyvéd olla mahdollisuus kieltdd tietojen kerddminen niin halu-
tessaan. Jo pelkdstdan timd mahdollisuus kieltimiseen saattaa olla riittdva luot-
tamuksen luoja, jotta kéyttdjd antaa oikeaa tietoa itsestdan profiilin kerattavaksi,
tai mahdollisesti kadyttdd kauppapaikkaa ylipddtdaan. Asiakkaat, jotka kokevat,
ettd heistd kerdtddn tietoja ilman lupaa ja nditd kerattyjd tietoja kdytetdan vaa-
rin, saattavat jopa yhdistdd voimansa nditd yrityksid vastaan. Profiloinnin yleis-
tyessd yksityisyydestdan huolestuneet asiakkaat ovatkin perustaneet muiden
muassa CASPIAN (Consumers Against Supermarket Privacy Invasion and

Numbering) nimisen painostusjoukon (Risch ja Schubert 2005).
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Tdhan luottamuspulaan saattaa antaa hiukan apua edelld esitelty (2.3.3) “luotet-
tu taho” menetelmd, mutta ongelmaa se ei ratkaise. Menetelman apu piilee sii-
nd, ettd kayttdja ndenndisesti rekisterdityy ainoastaan profiilinsa sdilyttdvalle
sivustolle tai kauppapaikkaan. Taman lisdksi kdyttdjan luottamusta lisdd se, ettd
kauppapaikat, joihin “luotettu taho” menetelmdd voisi soveltaa, tulisi olla tar-
kastettuina kyseisen tahon toimesta ennen luotettuun listaan mukaan hyvéak-
symistd. Tama kaikki lisdd osaltaan kayttdjien luottamusta yleisesti www:id, ja

etenkin profiileja kohtaan, mutta ei tdysin poista ongelmaa luottamuspulasta.

Profilointia on pidetty yleisesti luottamusta kasvattavana tekijana. Jotkut tut-
kimukset ovat kuitenkin paddtyneet jopa pdinvastaiseen tulokseen, osoittaen ettd
alkuun profilointi saattaa jopa heikentdd luottamusta kauppapaikkaan (Serino
ja Furner 2005). Alkuvaiheessa onkin hyva kertoa avoimesti, ettd miksi kaup-
papaikka esimerkiksi suosittelee joitain tuotteita kyseiselle asiakkaalle (Ado-

mavicius ja Tuzhilin 2005).

Oikeastaan ainut varmasti toimiva ratkaisu luottamuspulaan on yksinkertaises-
ti luoda kauppapaikalle luotettava kuva. Aikaisemmat tutkimukset ehdottavat
tdhan kahta eri tapaa. Ensimmadiseksi kauppapaikan tulisi muokata brandidnsa
luotettavammaksi (Ward ja Lee 2000). Toiseksi voidaan tehdd yhteistyotd luo-
tettavien kolmansien osapuolten kanssa ja tdtd kautta nostaa kauppapaikan luo-
tettavuutta (Friedman, Kahn ja Howe 2000). Kun kéyttdjien mieliin on saatu
muodostettua luotettava kuva kauppapaikasta, ei heiddn tarvitsekaan endd
luottaa yleisesti www:iin, kunhan he vain luottavat kyseiseen kauppapaikkaan.
Jos nédin on, antavat kdyttdjdat paremmin totuutta vastaavia tietoja itsestdnsd, ja

profiilinmuodostaminen on mahdollista ja myos huomattavasti tarkempaa.

Tassd luvussa tutkittiin, mitd profilointi on ja mitkd syyt tukevat sen kayttoa.
Syitd loytyi luottamuksen luomisesta vaihtokustannuksiin. Luvussa esiteltiin
myo6s useita profiloinnin hyddyntdmistapoja niin asiakkaan kuin kauppapai-

kankin ndkokulmasta. Tamaén jdlkeen késiteltiin kdyttdjien tunnistamisen ja pro-
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filoinnin tarvitseman luottamuksen luomisen ongelmia. Kayttdjien tunnistami-
seen 16ydettiin kolme erilaista tapaa: evésteet, sisddnkirjautuminen ja kolmas
osapuoli. Luottamuksen luonnissa ainoan todella toimivan ratkaisun todettiin
olevan luotettavan brandin luominen kauppapaikalle. Seuraavassa luvussa tar-
kastellaan ldhemmin profilointimenetelmien perustyyppejd ja niiden ominai-

suuksia sekd tehddén alustava jako erilaisten profilointimenetelmien kesken.
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3 PROFILOINTIMENETELMAT

Téssd luvussa luodaan kirjallisuuskatsaus olemassa oleviin profilointimenetel-
miin, jotta saataisiin yleiskuva profilointimenetelmien ominaisuuksista. Luvus-
sa esitellddn alustava jako profilointimenetelmien kesken. Taman luvun tulok-
sia kdytetddn pohjana luvussa neljd luotavalle viitekehykselle. Aivan kuten luku
kaksi, vastaa tamédkin luku Nunamakerin, Chenin ja Purdinin (1990) esittimas-
sd mallissa (katso 1.3) kohtaa havainnointi. Havainnoinnissa pyritddn saamaan
tutkittavasta alueesta yleiskuva, etenkin tilanteessa, jossa tietoa ei vield suurissa

médrin ole (Nunamaker ym. 1990, 95).

Profilointijarjestelmid on lukuisia erilaisia (esimerkiksi Amazon.comin ja Mo-
vieLensin jdrjestelmdt). Nama jdrjestelmdt ovat useimmiten kuitenkin vain
muunnelmia muutamasta perusmenetelmastd. Erilaisia profilointimenetelmia
on tutkittu laajasti (esimerkiksi Middleton 2003, Riemer ja Totz 2001). Monet
tutkimuksista ovat kuitenkin keskittyneet vain johonkin tiettyyn menetelmaan,
eikd ole niinkddn kartoitettu kokonaisuutta. Pddkohteena on useissa tutkimuk-
sissa ollut www:ssd tehtdva kdyttdjien profilointi. Kohteina on ollut esimerkiksi
sisdllon suodattaminen verkkokauppojen, hakukoneiden tai uutisryhmien yh-

teydessa.

Seuraavaksi kdydaan lapi menetelmien perustyypit, seké esitelldan lyhyesti nii-
den peruspiirteet ja yleiset ongelmat. Tamaén jdlkeen késitellddn muita profiloin-
tiin liittyvid aiheita. N&itd ovat kdyttdjan tunnistaminen sekd kayttdjien verkko-
kauppaa kohtaan kokema luottamus. Aivan lopuksi tutustutaan profilointiin

olennaisesti liittyviin tiedonsuodattamisen menetelmiin.

3.1 Profilointimenetelmien perustyypit

Profilointimenetelmid voidaan luokitella esimerkiksi sen tuotoksen eli profiilin
mukaan. Profilointimenetelméan luoma profiili voi olla dynaaminen tai staattinen

(Eirinaki ja Vazirgiannis 2003). Staattinen profiili on tdysin tai ldhes muuttuma-
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ton profiili, johon ei luultavasti kosketa muodostamisen jdlkeen lainkaan. Staat-
tinen profiili voi olla esimerkiksi demografiseen tietoon pohjaava eli profiili voi
koostua muun muassa seuraavista tiedoista: kdyttdjan sukupuoli, siviilisddty ja
sosiaalinen asema. Dynaaminen profiili sen sijaan pdivittyy kdyttdjan tarpeiden
ja kiinnostuksen kohteiden muuttuessa. Ndistd dynaaminen profiili on toivot-
tavampi ldhestymistapa, jotta pystyttdisiin paremmin tdyttaméddn kayttdjan
muuttuvat toiveet ja vaatimukset. Staattisen profiilin etuna on sen ylldpidon

helppous.

Toinen tapa jaotella profilointimenetelmid on puhua tietoon pohjautuvista tai
kayttiytymiseen pohjautuvista menetelmistd (Middleton, Shadbolt ja De Roure
2004). Tamad on kaytdnnossd vain hieman edelld mainitusta “dynaaminen tai
staattinen” —jaottelusta eroava ldhestymistapa aiheeseen. Tietoon pohjautuvat
menetelmat aloittavat yleensd staattisen tiedon kerdamiselld esimerkiksi kysely-
lomakkeilla ja liittavat taman jalkeen dynaamisesti kdyttdjdat sopiviin malleihin.
Kaytokseen pohjaavat menetelmét taas tutkivat nimensd mukaisesti kadyttdjan
kaytosta esimerkiksi selaushistorian perusteella ja muodostavat samalla dy-

naamisesti profiilia.

Edelliset jakotavat ovat kuitenkin hieman liian yleisid hyodynnettdvéksi mene-
telmien tutkimiseen. Tdstd syystd seuraavaksi esitellddan Eirinakin ja Vazirgian-
niksen (2003) esittama erottelutapa, joka kertoo huomattavasti hyodyllisempéaa
tietoa profilointimenetelmien toiminnasta kuin edelld esitellyt jaottelut. Tata

uutta jakoa kdytetddn pohjana tadstd eteenpdin.

Kaksi paaluokitusta profilointimenetelmien erotteluun ovat kayttéjan tai kaytta-
jien itsensd madrittamat eli ihmisldhtoiset profiilit (kohdassa 3.1.1 ja 3.1.2) sekd
automaattisesti muodostetut eli koneldhtoiset profiilit (kohdassa 3.1.3 ja 3.1.4)
(Eirinaki ja Vazirgiannis 2003). Ndiden luokkien sisdltdmid profilointitapoja

voidaan jossain mddrin myos yhdistelld keskendédn (kohdassa 3.1.5).
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Ihmislihtoiset profiilit ovat yksittdisen kdyttdjan tai kdyttdjaryhman tietoisesti
madrittdima. Profiilin méadrittdiminen voi ndin ollen tapahtua joko antamalla
kayttdjalle lista, josta hdn voi valita kiinnostavimmat aihealueet tai kdyttamalla
usean kdyttdjan luomaa pisteytysjdrjestelmdd. Monesti téllaisessa tapauksessa
kayttdja rekisterdityy kauppapaikkaan, eikd tdlloin kadytetd evdstepohjaista
kayttdjan tunnistusmenetelmdd (lisdd evéasteistd kohdassa 2.3) (esimerkiksi

Amazon.com ja MovieLens).

Koneldhtdiset profiilit perustuvat kdyttdjan toimien seurantaan ja niihin reagoin-
tiin automaattisesti. Koneldhtoisten menetelmien etuna on kayttdjan kuormit-
tamisen vidhentyminen sekd profiilin automaattinen paivittyminen. Jalkimmai-
nen ndistd eli kdytonseurantapohjainen profilointi vaikuttaisi Eirinakin ja Va-
zirgianniksen (2003) tutkimusten mukaan hyvailtd profilointitavalta. Menetel-

miin liittyvistd ongelmista kerrotaan tarkemmin jokaisen menetelmén kohdalla.

Profilointimenetelmien p&atyypit esitetddn kuvassa 4. Kuvassa profilointimene-
telmét jakaantuvat aluksi ihmisldhtoisiin ja koneldhtoisiin menetelmiin. Thmis-
lahtoiset profilointimenetelmét jakaantuvat edelleen yhteistoiminta- ja sdaanto-
pohjaisiin menetelmiin. Koneldhtoiset profilointimenetelmdt taas jakaantuvat

sisdlto- ja kdytonseurantapohjaisiin menetelmiin.

Yhteistoimintapohjainen
[Collaborative)

s Saantdpohjainen
lhmislghtdiset (Rule-based)
Profilointimenetelmat
— Sisaltdpohjainen
Koneldhtdiset [Content-basad)

Kayttnseurantapohjainen
{Web Usage Mining)

Kuwva 4. Profilointimenetelmien pdityypit.
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Seuraavaksi tarkastellaan nditd neljad profiloinnin menetelmaa yksityiskohtai-
semmin. Jokaisen alaluvun alla esitellddn ensin menetelmé&n perusominaisuudet
ja tdman jdlkeen kasitellddn ndihin liittyvid ongelmia. Viimeisessd alaluvussa
(3.1.5) kasitelldan yhdistettyjd menetelmid, jotka sisdltdvédt ominaisuuksia kah-

desta tai useammasta profiloinnin menetelmasta.

3.1.1 Yhteistoimintapohjainen profilointi

Yhteistoimintapohjaisessa (engl. collaborative) profiloinnissa kayttdjid pyydetdan
pisteyttdimdan tutkimiaan objekteja (esimerkiksi artikkeleita). Taméan jalkeen
tutkitaan kaytt&jid, jotka ovat pisteyttaneet eri objekteja samalla tavalla. Saadun
tuloksen pohjalta suositellaan etsijdlle esimerkiksi artikkeleita, jotka ovat kiin-
nostaneet samalla tapaa objekteja arvostelleita kayttdjid. (Eirinaki ja Vazirgian-

nis 2003)

Ongelmana menetelmissd on ennen kaikkea kdyttdjan jatkuva kuormittaminen.
Useasti tdimantyyppisissd jarjestelmissd on huomattu, ettd kayttdjat eivat jaksa
pisteyttda artikkeleita, jolloin profiilit eivét paivity ja tuloksen relevanttius kayt-
tdjdlle laskee (Carreira ym. 2004). Lisdongelmana on, ettd ennen kuin saadaan

riittdvan laaja pohja profiileille, saattavat suositukset olla jopa harhaanjohtavia.

3.1.2 Sdidntopohjainen profilointi

Sidntdpohjainen (engl. rule-based) profilointi perustuu yksittdisten kayttdjien
pisteyttamiin listoihin. Nama listat muodostuvat yleensd yleisen tason esimer-
kiksi demografisista, psykografisista tai maantieteellisistd tiedoista. Listat saat-
tavat myos siséltdd tarkemmin juuri kauppapaikkaan liittyvia tietoja. Yleisem-
malld tasolla voidaan kysyd esimerkiksi tulotasoa, sosiaalista asemaa ja perheti-
lannetta. Kauppapaikkaan liittyvit listat taas keskittyvit tarkemmin juuri ky-

seiseen kauppapaikkaan liittyviin aiheisiin, esimerkiksi autoja myyvassa kaup-
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papaikassa voidaan kysyd, ettd minkélaisista autoista kayttdjd tarkalleen ottaen
on kiinnostunut. Tdssd menetelméssa ei kdytetd apuna muiden kéyttdjien pro-
fiileita pisteytyksessd vaan luotetaan yksittdisten henkiléiden antamien tietojen

tarkkuuteen (Eirinaki ja Vazirgiannis 2003).

Saantopohjaisen, aivan kuten yhteistoimintapohjaisen profilointitavankin on-
gelmana on kdyttdjan kuormittaminen profiilin muodostamisen ja yllapidon
yhteydessd (Sugiyama, Hatano ja Yoshikawa 2004). Téllaisten profilointitapo-
jen ongelmana on nihty se, ettd profiili ei pysy mukana kayttdjan mieltymysten
muuttuessa ilman erillistd pdivittamista kayttdjan puolelta (Sugiyama ym. 2004,

sekd Carreira ym. 2004).

Seuraavaksi esitellddn kaksi erityyppistd koneldhtoisen profiloinnin ratkaisua:

sisdltopohjainen ja kdytonseurantapohjainen profilointi.

3.1.3 Sisiltopohjainen profilointi

Sisiltopohjainen (engl. content-based) profilointi on koneldhtoistd profilointia.
Menetelmd perustuu yksittdisen kayttdjan aikaisemmin tekemiin valintoihin,
joita jarjestelmd seuraa. Ndiden valintojen pohjalta jarjestelméd suosittaa kaytta-
jdlle hantda mahdollisesti kiinnostavia objekteja. Seurattavia asioita ovat esimer-
kiksi sivuilla navigointi ja sithen kulutettu aika tai vaikkapa tuotteet joita asia-
kas on ostanut. Menetelmassa hyodynnettavit tiedot kerdtdan yleensd vain yh-

deltd kauppapaikalta. (Eirinaki ja Vazirgiannis 2003)

Sisdltopohjaisen menetelmédn voisi sanoa olevan automaattinen versio edelld
mainitusta kdyttdjan itse madrittamastd yhteistoimintapohjaisesta menetelmas-
td. Ongelmana téllaisessa profiloinnissa on kéyttgjille tarjottavien objektien jar-
kevd pisteytys. Kdyttdjd on saattanut 16ytdd tarvitsemansa, vaikka han viipyisi
objektin parissa vain muutaman sekunnin. Ei ole kuitenkaan syytd olettaa, ettd
jos objekti on vain ladattu, on se my0s ollut hyodyllinen ja kéyttdjaa tyydyttava.

Toinen ongelma on se, miten pisteytetddn objektit, joita kukaan ei ole vield tut-
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kinut (Pazzani 1999). Tastd johtuen saattavat aloittamisvaiheen ongelmat nousta

liian suuriksi.

3.14 Kiytonseurantapohjainen profilointi

Kdytonseurantapohjainen (engl. web usage mining) profilointi, josta saatetaan
kayttdd myos nimitystd www-kdyton louhinta, on toinen ilman kayttdjan suo-
raa osallistumista madrdaytyva profilointimenetelma. Kédytonseurantapohjainen
profilointi on helppo sekoittaa sisdltopohjaisen profiloinnin kanssa, mutta nama
ovat kuitenkin toisistaan eroavia joiltakin olennaisilta piirteiltdan. Tassd mene-
telmdssd on tarkoituksena hyodyntdd palvelimilla olevaa tietoa eli www-
lokitiedostoa (engl. web log) kdyttdjien toiminnan ymmartdmiseen. Selvand ero-
tuksena edelliseen menetelm&dn ldhdetddn kdytonseurantapohjaisessa profi-
loinnissa muodostamaan profiilia lahtokohtana yksittdinen kaytt&jd, eikd niin-

kdaan kauppapaikan suunnasta.

Menetelmédn mukainen profiilin muodostus on kolmivaiheinen prosessi. En-
simmadiseksi prosessoidaan palvelimilla oleva kisitteleméton tieto, jotta pystyt-
tdisiin erottamaan tiedon komponentit (muun muassa eri kdyttdjdt ja istunnot).
Toisessa vaiheessa yritetddn etsid kasitellystd tiedosta kiinnostavia malleja. Ta-
mé toteutetaan kayttden erilaisia tilastollisia sekd tiedonsuodattamisen mene-
telmid. Kolmannessa vaiheessa saatuja malleja analysoidaan tarkemmin, jotta
pystyttdisiin luomaan profiileja kéyttdjistd ja/tai kayttdjaryhmistd. (Eirinaki ja

Vazirgiannis 2003)

Ndissd kahdessa jalkimmadisessd koneldhtoisesti muodostetussa profiilissa saat-
taa nousta ongelmaksi kdyttdjan tunnistaminen: samaa konetta saattaa kayttad
useampi kayttdja. Tatd ongelmaa voidaan yrittdd korjata manuaalisella sisddn-

kirjautumisella.
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3.1.5 Yhdistetyt menetelmait

Jotta saataisiin mahdollisimman luotettava ja dynaaminen profiili, on mahdol-
lista tarvittaessa yhdistelld nditd edelld esiteltyjd, toisistaan poikkeavia mene-
telmid. Periaatteessa esitellyistd menetelmistd voidaan ldhes kaikki, kokonaan
tai vain joiltakin ominaisuuksiltaan yhdistdd keskenddn. On kuitenkin syyta pi-
tdd mielessd, ettd kayttdjaa tulisi rasittaa mahdollisimman vihéan, niin profiilin

muodostus- kuin ylldpitovaiheessakin.

Valittaessa menetelmid tulee huomioida menetelmien vaatima resurssientarve
eli jarjestelmdn monimutkaisuus. Mitd useampi menetelméa on kaytossd, sitd
monimutkaisempi on jdrjestelma ja sitd enemman se vaatii resursseja palvelin-,
ohjelmisto- sekd tyontekijapuolella. Monimutkaisuuden lisddminen ei valtta-
méttd myoskddn tarkoita, ettd jarjestelma olisi parempi, vaan se saattaa jopa olla

esteend toimivalle ja tehokkaalle profilointimenetelmalle.

Erds tapa yhdistdd menetelmid on liittdd toisiinsa ainakin joiltakin ominaisuuk-
siltaan koneldhtoiset sekd ihmisldhtoiset profiilinmuodostusmenetelmit. Tama
siksi, ettd saavutettaisiin ihmisldhtoisesti mddritetyn tiedon luotettavuus yhdis-
tettynd koneldhtoisesti toimivan jdrjestelman kayttdjan kuormittamista vahen-

tivdadan ominaisuuteen.

Kone- ja ihmisldhtoisesti méadritettyjen profiilien yhdistdminen voidaan toteut-
taa esimerkiksi seuraavalla tavalla: kauppapaikkaan ensimmadistd kertaa tulles-
saan annetaan kayttdjdlle mahdollisuus maarittad ihmislahtoisesti joitakin sivul-
le ominaisia ominaisuuksia esimerkiksi taulukon muodossa. Taméd kannattaa
kuitenkin pitdd vapaaehtoisena toimenpiteend. Taman jdlkeen hoidetaan profii-

lin tarkennus ja pdivitys koneldhtdisten menetelmien avulla.

Téllaisen yhdistelmén avulla pystyttdisiin joiltain osin vélttdmaan koneldhtois-

ten menetelmien ongelmallinen alkuvaihe, jolloin profiilia ei ole lainkaan tai se
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ei ole tarpeeksi tarkka. Kayttdjdd ei tdlld tavalla myoskddn kuormitettaisi litkaa

profiilin yllapitovaiheessa.

Sugiyama ym. (2004) ehdottavat hakukoneiden hakutulosten personointiin pro-
filointitapaa, joka yhdistdd muunnelman yhteistoimintapohjaisesta profiloinnis-
ta (3.1.1) sekd kdytonseurantapohjaisesta profiloinnista (3.1.4). Ndin he yrittavit
saavuttaa usean kdyttdjan profiilien yhdistdmisen hyodyn ja yhdistdd sen tieto-
koneavusteiseen profiilinmuodostamiseen, jolloin saadaan kayttdjan tyokuor-
maa vdhennettyd. Tamd tapahtuu lisddamalld kdyttdjan selaushistoriatietoihin

usean kayttdjan profiileita vertailemalla saadut tulokset.

Sugiyaman ym. (2004) lisdtavoitteena on muodostaa profiili, joka ymmartaa
niin lyhyt- kuin pitkdaikaisiakin muutoksia kdyttdjan tavoitteissa. Heiddn on
tarkoitus saavuttaa ndméd kummatkin tavoitteet vaatimatta kayttdjalta mitdan
muita toimia kuin normaalin hakutulosten selailun (Sugiyama ym. 2004). Kuten
muissakin koneldhtoisesti muodostetuissa profilointitavoissa, on myos tdssd
menetelmédssd ongelmana se, ettd tulokset alkavat tarkentua vasta kun jdrjes-
telmédssd on ollut kayttdjid jo jonkun aikaa. Jos kdytto on harvaa ja kdyttotarkoi-

tukset ristiriitaisia keskeniin, kestdi tarkentuminen luonnollisesti kauemmin

3.2 Tiedonsuodatusmenetelmit

Tiedonsuodatusmenetelmdt ovat olennainen osa kayttdjien profilointia. Nama
suodatusmenetelmadt saattavat olla niin p&allekkaisid itse profilointimenetelman
kanssa, ettd nditd kahta voi olla vaikeaa erottaa toisistaan. Tamaé kady ilmi esi-
merkiksi siind, ettd useassa lihteessi esitellddn suodatusmenetelmien nimilld
kokonaisia profilointimenetelmid (Eirinaki ja Vazirgiannis 2003, sekd Yu, Tresp
ja Yu 2004). Tiedonsuodatusmenetelmid on tutkittu laajasti myos erikseen ilman

varsinaista kytkosté profilointiin (muun muassa Belkin ja Croft 1992).
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Erilaiset suodatusmenetelmit eroavat keskendin huomattavastikin. Menetelmét
saattavat olla esimerkiksi kyselykielid tai erilaisia algoritmeja, jotka tulkitsevat

saatavilla olevaa tietoa omatoimisesti.

On tdrkedd huomata, ettd yhden menetelmidn hyodyntdminen ei valttamatta
sulje pois muiden menetelmien kdyttod. Saattaa olla jopa tarpeellista ottaa kayt-

toon useampi ndistd menetelmista yhtdaikaisesti.

321 XML-QL

Kun késitellddn XML-muodossa olevaa tiedostoa, on ongelmana monesti suo-
dattamattoman tiedon valtava mddrd. Tdtd ongelmaa ratkaisemaan on kehitetty
muun muassa XML-QL (Deutsch, Fernandez, Florescu, Levy ja Suciu 1998).
XML-QL:lla pystytdan suorittamaan tietohakuja XML-muotoiseen tiedostoon ja
muodostamaan tdstd huomattavasti kdyttokelpoisempaa informaatiota, kuin

pohjalla ollut valtava maara kdsitteleméatonta tietoa.

XML-QL on syntaksiltaan ldheisesti SQL-kieltd muistuttava, sisdltden SELECT-
WHERE-rakenteen. Télld rakenteella pystytdan poimimaan XML-dokumentista
esimerkiksi jonkun tietyn arvon omaavia elementtejd, kuten vaikkapa jonkun
tietyn kdyttdjan tietyn kauppapaikan vierailukerrat. (Deutsch, Fernandez, Flo-

rescu, Levy ja Suciu 1998)

Télla tavalla saatu tieto ei vélttamatta kuitenkaan ole riittavan tarkkaa tai suo-
datettua profiloinnin tarpeeseen, joten asiaa on pyritty ldhestym&dan myos toi-
sesta ndkokulmasta (Xie ja Phoha, 2001). Ndin ollen on kehitetty muun muassa
algoritmeja jotka yrittdvat muodostaa metatietoa profiilin tarjoamasta raakatie-
dosta. Seuraavassa kappaleessa esitellddn ndistd algoritmeista kaksi hiukan toi-
sistaan poikkeavaa ndkokulmaa. Nama ndkokulmat eivit eroa toisistaan 1dhto-
kohdiltaan, eividtkd lopputulokseltaan, vaan sen suhteen kuinka lopputulok-

seen pdastaan.
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3.2.2 Algoritmit

Tiedon suodattamiseen kaytettdvid algoritmeja on useita erilaisia. Yhteistd nail-

le kaikille on tavoite sisddnrakennettuun dlykkyyteen tietoa suodatettaessa.

Tassd esitelldan kaksi erilaista algoritmia, jotka yrittdvit ennustaa todenndkoi-
syyksid. Naméd todenndkoisyydet saattavat esimerkiksi yrittdd ennustaa miten
tietynlainen kayttdjd tulee toimimaan tietynlaisessa tilanteessa seuraavaksi.
Namad kaksi esiteltdvdd ovat Bayesin teoreemaan pohjautuvat algoritmit, seka
Olettamusfunktio. Ensimmadisen algoritmin muunnelmia ndkee paljon tiedon-
suodatusta késittelevissa artikkeleissa (Wong ja Butz 2000). Toinen algoritmi

taas perustuu Dempster-Shaferin teoriaan (Yu ym. 2004).

Bayesin teoreemaan perustuvia menetelmid kdytetddn yleisesti todennakoisyyksi-
en laskemisessa. Bayes oli matemaatikko joka tutki todenndkoisyyksid. Hanen
kehittdmédnsa teoreeman voisi kuvata olevan kdytdannonldheinen ldhestymista-

pa todennékdisyyden laskemiseen. (Wong ja Butz 2000)

Teoreemaan pohjautuen on kehitetty useita eri sovelluksia myos tiedonsuodat-
tamiseen www-profiloinnissa. Teoreeman sovellukset yrittavit etsid malleja eri-
laisista tietoldhteista. Kayttotarkoituksena voi olla vaikkapa dokumenttien tai
kayttdjien jaottelu. Bayesin teoreemaan pohjautuvat menetelméit voidaan jaotel-

la vield hierarkkisiin seké ei-hierarkkisiin menetelmiin. (Yu ym. 2004)

Xie ja Phoha (2001) ehdottavat kaytettavaksi Olettamusfunktiota (engl. belief
function) tiedonsuodatukseen profiilin muodostamissa ja ylldpidossa. Funktio
perustuu Dempster-Shaferin teoriaan. Tétd teoriaa kutsutaan myos Uskomus-
funktioiksi. Dempster-Shaferin teoria on yleistys Bayesin teoriasta. Olettamus-
funktiot eroavat Bayesin teoriasta siind, ettd ne eivit vaadi selkeitd numeerisia

arvoja jokaiselle mahdollisuudelle, vaan arvot voidaan perustaa olettamuksiin.

Xien ja Prohan (2004) mallissa kaytetdan Olettamusfunktiota luokittelemaan

kayttdjid erilaisiin luokkiin. Néitd luokkia voidaan kayttdd normaaleissa profi-
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loinnin ja personoinnin kohteissa kuten esimerkiksi www-sivujen personoin-

neissa, hakutulosten muokkauksessa, sekd mainosten kohdistamisessa.

Sekd Bayesin, ettd Dempster-Shaferin teoria (eli Olettamusfunktio) on kehitetty
todenndkoisyyksien laskentaan, kun tarvitaan arvioita lopputuloksesta ilman
selkeitd ldhtokohtia. Teorioiden voidaan sanoa olevan vaihtoehtoisia ldhesty-
mistapoja monildhteisen tiedon yhdistamiseen. Teorioiden kadytannollisyydesta
ja siitd kumpi on paremmin tarkoitukseen sopiva, kiistellddn edelleen. (Braun

2000)

Téssd luvussa luotiin kirjallisuuskatsaus olemassa oleviin profilointimenetel-
miin. Havaittiin, ettd on olemassa kahta pddlajia profilointia: ihmis- sekd kone-
lahtoistd. Nama jakaantuvat vield neljadn osaan jotka ovat: yhteistoimintapoh-
jainen, sddantdpohjainen, sisdltdopohjainen ja kdytonseurantapohjainen profiloin-
ti. Taman lisdksi tutkittiin tiedonsuodatusmenetelmid, joita tunnistettiin XML-
QL sekad kaksi erilaista algoritmia.. Seuraavassa luvussa luodaan néiden tulos-

ten pohjalta viitekehys profilointimenetelmien arviointia varten.
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4 PROFILOINTIMENETELMIEN OMINAISUUKSIEN VIITE-
KEHYS

Tédssd luvussa muodostetaan viitekehys profilointimenetelmien arviointia var-
ten. Pohjana télle Laverin viitekehykselle kdytetddn luvuissa kaksi ja kolme saa-
tuja tuloksia. Luku vastaa Nunamakerin, Chenin ja Purdinin (1990) esittiméssa
mallissa (katso 1.3) kohtaa teorian rakentaminen. Teorian rakentamisessa konst-

ruoidaan esimerkiksi teoreettinen viitekehys (Nunamaker ym. 1990, 94).

Profilointimenetelmien jaottelu ei ole helppoa ja erilaisia jaottelumalleja on usei-
ta (esimerkiksi Wu, Tremaine, Instone ja Turoff 2002 seké Eirinaki ja Vazirgian-
nis 2003). Menetelmit, jotka vaikuttavat aluksi hyvinkin erilaisilta, saattavat
paljastua tdysin samanlaisiksi erilaisista termeistd huolimatta. Taméa sekavuus
madrityksisséd vaikeuttaa huomattavasti niin profiloinnin yleistd tutkimista kuin

myds sopivan menetelmédn valintaa kayttdjien profilointia harkittaessa.

Téassd luvussa hahmotetaan profilointimenetelmistd niitd maarittavida ominai-
suuksia mahdollisimman selkeiksi kokonaisuuksiksi. Néistd ominaisuuksista
muodostetaan viitekehys, jonka avulla pystytddan hahmottamaan eri menetel-
mien erilaiset osat. Tdman Laverin viitekehyksen kolme ensimmadistd osaa ovat
profiilin elinkaaressa perédkkaisid, mutta suurin osa ominaisuuksista on mukana

koko profiilin elinkaaren ajan.

Muodostettava viitekehys pyrkii olemaan vertailukehikko www-ymparistossa
kaytossd oleville profilointimenetelmille. Kehykselld voidaan tutkia jo kdytossa
olevien menetelmien tai jarjestelmien ominaisuuksia tai sitd voidaan hyédyntaa
apuna valittaessa uutta profilointijarjestelmé&d. Kehystd voidaan myds kayttaa
hahmottamaan, minkélaisia ominaisuuksia erilaisissa profiloinnin menetelmis-
sd tai jarjestelmissd voi olla. Viitekehystd kédytetdan vertailemalla profilointime-
netelmdn tai -jédrjestelmédn ominaisuuksia viitekehyksessd mainittuihin ominai-

suuksiin.
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Jokainen taméan luvun alakappale késittelee yhtad profilointimenetelmien omi-
naisuusjoukkoa tarkemmin. Profilointimenetelman ei valttamattd tarvitse sisél-
tdd kaikkia tdssd kasiteltyjd ominaisuuksia, mutta useimmiten se kuitenkin si-

sédltdd useamman kuin yhden mainituista ominaisuuksista.

Jokaisessa alaluvussa on kuva, jossa ndkyvéat vaiheessa tunnistetut ominaisuu-
det. Ndistd osista muodostuu profilointimenetelmien arvioinnin viitekehys.

Tama Laverin viitekehys 16ytyy kokonaisuudessaan liitteestd A.

4.1 Kayttdjan tunnistus

Profiilin elinkaari alkaa kadyttdjan tunnistamisella. Kayttdjan tunnistus on rat-
kaiseva tekijd niin profiilin hyddyntamisen kuin my®os sen yleisen toimivuuden
kannalta. Profiilia on mahdotonta rakentaa, jos kdyttdjdd ei pystytd tunnista-
maan virheettomaésti. Taméan tyon kohdassa 2.3 on esitelty kayttdjan tunnista-

miseen liittyvid asioita tarkemmin.

Kéyttdjan tunnistamiselle on kolme eri vaihtoehtoa: selaimen evaste, sisdankir-
jautuminen ja kolmas osapuoli. Evdsteen ja sisddnkirjautumisen tapauksissa itse
profiili sijaitsee kauppapaikan tai yrityksen palvelimella. Komannen osapuolen
tapauksessa koko profiili sijaitsee tdmédn ulkopuolisen tahon hallussa. Tama
kolmas osapuoli voi olla esimerkiksi aiemmin mainittu “luotettu taho”. Kuvas-
sa 5 esitellddn kayttdjan tunnistuksen ominaisuudet. Seuraavaksi madritelladan

kuvan sisaltimat termit.

Kayttdjdn tunnistus

Eviste

Sisddnkirjautuminen

Profiili kolmannen osapuolen hallussa

Kuwva 5. Kiyttdjin tunnistus
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Kayttdja voidaan tunnistaa evdsteen avulla. Eviste sijaitsee kadyttdjan koneella
siind selaimessa, jota kdytettiin kun vierailtiin kauppapaikalla. Téllainen saily-
tystapa on ongelmallinen, koska profiili ei siirry edes saman koneen eri selaimi-
en vdlilld. Vield vaikeampaa on kdyttdjan tunnistus, jos kédytetddn eri pddtelai-
tetta kuten kdnnykkad kotikoneen sijaan. Kdyttdjd tai erindiset ohjelmat saatta-
vat my0s poistaa evidsteen koneelta. Jos kdytetddn sekd samaa selainta ettd ko-
netta, eikd evastettd ole syystd tai toisesta poistettu, on kédyttdjan tunnistaminen
katevad, koska evisteen ansiosta hanet voidaan yksiloidda aukottomasti kaup-
papaikassa. Kdytdnnossd evéste ei sisdlld varsinaista profiilia vaan vain pienen
maédrdn tietoa, jolla voidaan tunnistaa asiakas. Tdstda huolimatta evésteen pois-
tolla on yhtd vakavat seuraukset profiilin toimivuudelle, kuin jos evéste sisal-

tadisi koko profiilin. (Cingil 2002)

Kayttdja voidaan tunnistaa myds sisddnkirjautumisen avulla. Tamad on profiilin
hyddyntdmisen ja siirrettdvyyden kannalta parempi tilanne kuin evasteend sdi-
lytettdva tunniste. Kdyttdjien tunnistamisen muilla tavoin, esimerkiksi kadyttdjan
koneen IP-osoitteen avulla ei ole luotettavaa IP-osoitteiden ja koneen kayttdjien
muuttumisen takia. Sisddnkirjautuminen onkin luotettavuutensa ja turvallisuu-

tensa takia hyva tapa tunnistaa kayttdja. (Cingil 2002)

Viimeinen vaihtoehto on, ettd koko profiili sijaitsee jonkun kolmannen osapuolen
hallussa. Tama osapuoli voi olla esimerkiksi “luotettu taho” (katso 2.3.). “Luotet-
tu taho” on riippumaton taho, jonka palvelimella sijaitsee kayttdjan profiili.
Ndin ollen kauppapaikat pystyvit, saamaan tietoonsa kdyttdjan profiilin, jos
kayttdjd antaa sithen luvan. Kéytettdessa luotettua tahoa saattaa olla mahdollis-
ta vilttyd kylmékdynnistys ongelmalta, olettaen, ettd jo olemassa olevasta pro-

fiilista on hyotya kauppapaikalle. (Cingil 2002)

Kylmikiynnistykselld (engl. cold start) tarkoitetaan ongelmaa, joka on yleensa

koneldhtoisesti muodostettavien profilointimenetelmien muodostusvaiheessa,
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kun hallussa ei vield ole tarvittavaa tietokantaa luotettavien profiilien koneelli-

seen muodostamiseen (Middleton 2003, 65).

4.2 Profiilin muodostusvaihe

Kéyttdjan tunnistuksen jdlkeen aletaan kerétd profiiliin varsinaista siséltod. Tas-
sd profiilin muodostusvaiheessa asiakas voidaan karkottaa kaupasta esimerkik-
si liian pitkilld ja vaivalloisesti taytettavilla listoilla tai pelkastddn silld, ettd vaa-
ditaan liian yksityiskohtaisia tai henkilokohtaisia tietoja. Mikd muodostusvai-
heessa kdytettdvd menetelmad sitten onkin, tdytyy sen tuottaa oikeaa tietoa jdr-
jestelmalle. Ilman tdtd oikeaa tietoa jdrjestelmd saattaa pahimmillaan jopa hdiri-
ta kayttdjien toimia virheelliseen profiiliin pohjautuen. Nama4 haitat voivat olla
vddristyneitd hakutuloksia tai suosituksia tuotteista, jotka eivit asiakasta kiin-

nosta.

Kuvassa 6 ndkyvidt ominaisuudet tai ominaisuusjoukot, joita tdssd vaiheessa on
tunnistettu. Kuvassa ndkyvat ominaisuudet ovat muodostusvaiheen péddjako.

Seuraavaksi madritelldan kuvan sisaltimait termit.

Profiilin muodostusvaihe

Valmiiden tietokantojen tuonti

Ihmisldhtoinen profilointi

Koneldhtoinen profilointi

Kuwa 6. Profiilin muodostusvaiheen ominaisuudet

Vaikka Eirinakin ja Vazirgianniksen (2003) profilointimenetelmien jaosta sisél-
topohjainen sekd kdytonseurantapohjainen profilointi kuuluvat koneldhtoisiin

profilointimenetelmiin késitellddn namad tdssd. Taméd johtuu siitd, ettd ndista
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profilointimenetelmistd saadaan ominaisuudeksi valmiiden tietokantojen tuonti ja

tamd ominaisuus ei kuulu ihmis- eikd koneldhtoiseen profilointiin.

Profilointijarjestelm&d&n saattaa olla mahdollista tuoda valmiita tietokantoja. Tama
mahdollisuus voi helpottaa kylmdkdynnistysongelmia kauppapaikassa. Tieto-
kantojen tuomisessa ongelmia saattaa seurata tietokantojen tai niiden sisaltami-

en profiilien yhteensopimattomuudesta.

Edellisessd luvussa mainittiin profilointimenetelmien kaksi erillistd p&dosaa.
Nama olivat ihmisldhtéinen ja koneldhtéinen profilointi. Naméa kaksi termid
otetaan myos tdssd ldhtokohdiksi. Ndiden termien sisdlté on sama kuin aikai-
semminkin: ihmisldhtoisessd madrityksessd kdyttdja on aktiivisesti ja tietoisesti
mukana profiilin muodostamisessa, kun taas koneldhtdisessd maddrityksessa
kayttdjd ei ole valttamattd lainkaan tietoinen profilointitapahtumasta, eikd se
ainakaan vaadi hadneltd erillisid toimenpiteitd. Ihmisldhtoisen ja koneldhttisen

profiloinnin ominaisuuksia tarkennetaan seuraavissa alaluvuissa (4.2.1 ja 4.2.2)

4.21 Thmislihtdinen profilointi

Ihmisldhtoinen (joissakin yhteyksissa eksplisiittinen) profilointi kuvastaa kaytta-
jan avulla méadritettyd profiilia. Téllaisessa tilanteessa kdyttdjd itse on aktiivise-
na osana muodostamassa omaa profiiliaan esimerkiksi tayttamalld erilaisia lis-

toja tai arvostelemalla objekteja.

Ihmislghtoisien profilointimenetelmien ongelmana ndhd&dn se, ettd profiiliin
vaadittavien tietojen kerddaminen kuormittaa kayttdjad liiaksi (Sugiyama, Hata-
no ja Yoshikawa 2004). Kuten aiemmin jo todettiin, voi tdmé&nkaltainen kuor-
mittaminen olla syyna siihen, ettd kauppapaikan profilointi hyldtdan kayttdjan
puolelta tdysin. Erds erittdin hyva puoli tédllaiseen profilointimenetelméan kui-

tenkin sisdltyy: kylmdkaynnistysongelma poistuu ldhes kokonaan.
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Eirinakin ja Vazirgianniksen (2003) profilointimenetelmien jaosta ihmisldhei-
seen profilointiin kuuluvat sddntopohjainen sekd yhteistoimintapohjainen profi-

lointi.

Saantopohjaisissa profilointimenetelmissd annetaan kayttdjdlle suuri vastuu ja
myos oletetaan, ettd han kertoo totuudenmukaisia asioita itsestdan. Saantopoh-
jaiseen profilointimenetelméddn siséltyy yleisesti erilaisten listojen tdyttamista.
Nama listat voivat siséltdd erilaisia kysymyksid liittyen joko kéyttdjan yleisiin
ominaisuuksiin tai esimerkiksi vain kyseiseen kauppapaikkaan liittyviin tietoi-

hin (Eirinaki ja Vazirgiannis 2003)

Sdantopohjaisesta profilointimenetelméstd saadaan ndin ollen menetelmien
ominaisuuksiksi kdyttdjan tdyttamdt yleisten tietojen listat sekd kayttdjan tayt-

tamét kauppapaikkaan liittyvét listat.

Yhteistoimintapohjaisissa profilointimenetelmissd useampi kdyttdja pisteyttdd
ja/tai arvostelee kauppapaikassa tai sivustolla olevia objekteja, kuten uutisar-
tikkeleita tai tuotteita. Tamén jdlkeen luokitellaan samaan tapaan objekteja ar-
vostelleita asiakkaita ja tuloksen perusteella suositellaan heille objekteja, joita
saman maun omaavat asiakkaat ovat tutkineet tai hankkineet. (Eirinaki ja Va-

zirgiannis 2003)

Yhteistoimintapohjaiset profilointimenetelmét eroavat muista ihmisldheisen
profiloinnin tavoista siten, ettd ne karsiviat kylmékaynnistysongelmasta. Kyl-
méakdynnistyshdn on ongelmana yleensd ldhinnd koneldhtdisissd profilointime-
netelmissd. Ongelma muodostuu jélleen siitd, ettd jarjestelmad kdynnistettdessa
ei ole olemassa vield tietokantaa, jonka perusteella objekteja ja kayttdjia voisi
luokitella (Carreira, Crato, Gongalves ja Jorge 2004). Té4td ongelmaa on kuiten-
kin mahdollista vahentdd esittamalle kayttdjdlle heti hdnen rekisterdityessddan
kauppapaikkaan hyvin valittuja objekteja, jotka auttavat kayttdjan aseman
hahmottamisessa suhteessa muihin (Rashid, Albert, Cosley, Lam, McNee, Kons-

tan ja Riedl 2002). Kuten sanottua, nédytettdvien objektien tdytyy olla hyvin va-
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littuja, jotta ne todella auttavat profiilinmuodostusta. Esimerkiksi kysymalla
ruuanlaittosivustolla ”pidédtko pirtelostda?” ei saada kovin tarkkaa erottelua
kayttdjien kesken, koska suurin osa kayttdjistd varmasti pitdd pirtelostd. Objek-
tin tulisi kuitenkin olla tarpeeksi suosittu, jotta pystytdan vertailemaan kayttdjia
keskenddn. Ndin ollen optimaalinen objekti olisi kaikkien kayttdjien arvostele-
ma ja pisteytetty mahdollisimman suurella hajonnalla (Rashid ym. 2002). Ta-
médkddn menetelmd ei auta aivan ensimmadisten kayttdjien kohdalla, jolloin kay-
tossd ei ole vield tietokantaa kayttdjistd tai objekteista. Talloin ainut vaihtoehto
on saada kdyttoon joku jo olemassa oleva tietokanta, jonka perusteella voidaan

valita ensimmadisend kdyttdjille nakyvat objektit.

Yhteistoimintapohjaisista profilointimenetelmistd saadaan ominaisuuksiksi
kayttdjan tekemait objektien arvostelut, kdyttdjien luokittelu ryhmiin seka kayt-
tdjien keskenddn vertailu. Naistd kaksi jalempdd ovat profiilinhyddyntamisen

ominaisuuksia ja késitelldan kohdassa 4.4.

Edelld tunnistetut ihmisldhtoisen profiloinnin ominaisuudet ndkyvit kuvassa 7.

Seuraavaksi madaritellddan kuvan sisdltamat termit.

Thmisldhtéinen profilointi

Yleisten tietojen listat

Kauppapaikkaan liittyvit listat

Objektien arvostelu

Kuva 7. Ihmislihtoisen profiloinnin ominaisuudet

Yleisten tietojen listat sisdltavit yleistd tietoa kdyttdjan asemasta yhteiskunnassa.

Listoilla saatetaan kysya esimerkiksi seuraavia asioita: sukupuoli, tulotaso, per-




47

hetilanne tai asuinpaikka. Nditd listoja ei tarvitse niiden yleisen luonteen takia

valttamatta madritelld jokaiselle kauppapaikalle erikseen.

Kauppapaikkaan liittyvit listat ovat kauppapaikan itsensd maarittamia listoja, jot-
ka liittyvéat ldheisesti sen aihepiiriin. Téllaiset listat sisdltavat kysymyksid, jotka
voivat esimerkiksi autoiluun liittyvdssd kauppapaikassa olla asiakkaan auton

merkki, malli, sekd vuosimalli.

Kiyttdjin tekemit objektien arvostelut koskevat objekteja, jotka sijaitsevat kauppa-
paikassa tai sivustolla. Téllaisia objekteja voivat olla esimerkiksi kauppapaikas-

sa myytdvat tuotteet tai sivustolla sijaitsevat artikkelit.

4.2.2 Konelihtoinen profilointi

Koneldhtoisissd (joissakin yhteyksissd implisiittinen) profilointimenetelmissa
profiili muodostetaan seuraamalla koneellisesti kdyttdjan toimia. Téallaisessa ti-
lanteessa seurataan hyvinkin huomaamattomasti esimerkiksi kayttdjan navi-

gointia kauppapaikassa. Seuranta tapahtuu taysin koneellisesti.

Koneldhtoisien profilointimenetelmien ongelmana on kylmakadynnistys. Tama
johtuu siitd, ettd tdllaisessa koneldhtoisesti muodostetussa profiilissa ei ole alus-
sa vield lainkaan tietoa. Joissakin jdrjestelmissd tdtd voidaan yrittdd korjata
tuomalla jo olemassa olevista jdrjestelmistd valmiita tietokantoja. Nama eivat
kuitenkaan valttdmatta ole toimiva ratkaisu kahdesta padsyystda. Ensinndkin
kayttdjien erottaminen tall4 tavalla toisistaan on ldhes mahdotonta ilman yhteis-
ta profiilitietokantaa. Toiseksi, vaikka kdyttdjdt saataisiinkin tunnistettua, saat-
tavat heiddn tarpeensa olla erilaiset eri kauppapaikkojen kesken. Niin ollen
minimivaatimuksena ominaisuudelle onkin samaan alaan keskittyvit kauppa-

paikat. (Middleton 2003, 65)

Eirinakin ja Vazirgianniksen (2003) profilointimenetelmien jaosta sisdltopohjai-

nen sekd kdytonseurantapohjainen profilointi kuuluvat koneldhtoisiin profiloin-
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timenetelmiin. Profilointimenetelmien ominaisuudeksi ndistd saadaan mahdol-

lisuus tuoda jdrjestelmddn valmiita profiilitietokantoja.

Sisdltopohjaisessa madrityksessd seurataan kayttdjan toimia yhdessd kauppa-
paikassa. Ndihin toimiin voi kuulua esimerkiksi yksittdiselld kauppapaikan si-
vulla viipymisen aika, sivujen viliset navigoinnit ja ostetut tuotteet. Kuten ai-
emmin mainittiin, suurin ongelma menetelméssd on miten kdyttdjan toimia ar-
votetaan. Yksittdinen sivu on voinut olla kayttdjdlle taysin hyddyllinen, vaikka
hén olisi viipynyt silld vain muutaman sekunnin. Toisaalta pitkdkdan viipymis-
aika ei tarkoita, ettd sivu olisi valttamatta tayttanyt kéyttdjan tarpeita. (Eirinaki

ja Vazirgiannis 2003)

Kaytonseurantapohjaisissa profilointimenetelmissd, aivan kuten siséltopoh-
jaisissakin profilointimenetelmissd, seurataan kadyttdjan toimia. Kdytonseuran-
tapohjaisissa menetelmissd analysoidaan www-lokitiedostoa, joka syntyy, kun
kayttdjd selailee www-sivuja. Tiedostoa analysoimalla yritetdan 16ytdad malleja,

joiden perusteella pystytddn muodostamaan profiileja.

Sisdltopohjaisista profilointimenetelmistd saadaan ominaisuuksiksi sivujen
kdayttamisen seuranta sekd ostojen seuranta. Kidytonseurantapohjaisista profi-
lointimenetelmistd saadaan ominaisuudeksi www-lokitiedostojen analysointi.
Nama ominaisuudet 16ytyvit kuvasta 8. Seuraavaksi mééritellddn kuvan sisél-

tamat termit.

Konelidhtoinen profilointi

Sivujen kadyton seuranta

Hankintojen seuranta

Www-lokitiedostojen analysointi

Kuwva 8. Konelihtéisen profiloinnin ominaisuudet
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Sivujen kiyttamisen seurannassa seurataan eri sivujen liikennettd. Seurattavia asi-
oita ovat esimerkiksi kuinka kauan sivulla viivytddan, mistd sivulle on paadytty
ja mihin sieltd jatketaan. Sivuston sivut on syytd luokitella niiden tdrkeysjarjes-
tyksen mukaan, esimerkiksi sisdllys- ja navigointisivut erikseen. Menetelman

tehokkuus karsii ilman tillaista luokittelua.

Hankintojen seurannassa seurataan, miten kauppapaikan tuotteita on ostettu ja
liitetddn ndmd tiedot ostajien profiileihin. Kuinka nditd profiileita hyodynne-

tdan jatkossa, on kauppapaikkakohtaista.

Wuwuw-lokitiedostojen analysoinnissa tutkitaan palvelimilla olevaa tietoa. Tiedosta
pyritdan tdlld tavoin muodostamaan kasiteltyd informaatiota, josta taas pysty-
taan jatkokehittamédn joko kdyttdjien profiileita tai muuten ymmartaméadn asi-
akkaiden toimia tarkemmin. Tédhdn menetelmédn voi sisdltyd joku tiedonsuoda-
tuksenmenetelmd, jonka avulla voidaan analysoida lokitiedostojen sisdltamat

todella suuret méairat kisittelemétonti tietoa.

4.3 Profiilin yllipitovaihe

Profiilin muodostusvaihe on luultavasti tarkein yksittdinen osa profiilin elin-
kaaressa, mutta ei ole myoskddn syytd vahatelld yllapitovaiheen tarkeyttd. Ylla-
pitovaiheessa profiilia tarkennetaan vastaamaan paremmin profiloidun henki-
16n ominaisuuksia tai muuttuneita tarpeita. Kuvassa 9 nakyvéat vaiheen ominai-

suudet. Seuraavaksi selitetidn niméi ominaisuudet.

Ylldpitovaihe

Ihmisldhtoinen profilointi

Koneldhtoinen profilointi

Kuva 9. Profiilin yllidpitovaiheen ominaisuudet
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Ylldpitovaiheessa on olemassa jo joku profiili, jota pdivitetdan. Tahdn vaihee-
seen sisdltyvdt ominaisuudet joko hoitavat ylldpidon tai auttavat siind. Kaytan-
nossd ylldpitovaiheeseen sisdltyy kaikki samat profilointimenetelmien ominai-
suudet kuin muodostusvaiheeseenkin, lukuun ottamatta mahdollisuutta tuoda
valmiita tietokantoja (kuva 9). Tastd johtuen ihmisldheisen profiloinnin (katso
4.2.1) ja koneldhtoisen profiloinnin (katso 4.2.2) menetelmid ei tdssd kohdassa
uudestaan kuvata. Jos kdytetddn vain yhtd menetelmdd molemmissa vaiheissa,
merkitddn talloin sama menetelma niin muodostamis- kuin ylldpitovaiheeseen-

kin.

4.3.1 Vaikeasti luokiteltavat profilointimenetelmait

Osasta menetelmid on mahdotonta erottaa toisistaan muodostusvaihetta ja pai-
vitysvaihetta. Tédssd esiteltyjen ominaisuuksien perusteella profilointimenetel-
mit, joista on vaikeaa erottaa nditd vaiheita toisistaan, ndyttdisivat olevan kone-
ldhtoisen profiloinnin menetelmid. Kuten aiemmin jo mainittiin, on ndissd me-
netelmissd kylmakdynnistysongelmia eli alussa menetelméssa ei ole riittavasti
tai lainkaan tietoa. Ndin ollen muodostusvaiheen profilointi on kdytdnnossa jo

péivitysvaihetta.

Kohdassa 4.2 tutkituista profilointimenetelmistd ndihin vaikeasti luokiteltaviin
kuuluvat koneldhtoiset sisdltopohjainen sekd kdytonseurantapohjainen profi-
lointimenetelmd. Naiden lisdksi vaikeasti luokiteltava on myos ihmisldhtéinen
yhteistoimintapohjainen menetelmd, joka sisdltdd samoin kylmdkdynnistyksen
ongelman. Ominaisuuksista vaikeasti luokiteltaviin kuuluvat seuraavat: kaytta-
jalla mahdollisuus arvostella objekteja, kdyttdjien luokittelu ryhmiin, sivujen

kayttamisen seuranta, ostojen seuranta ja www-lokitiedostojen analysointi.

Huolimatta siitd, ettd ndistd mainituista menetelmistd on niiden muodostus- ja

ylldpitovaihetta vaikea erottaa toisistaan, on ndma menetelmit silti syytd sisdl-
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lyttdd molempiin vaiheisiin. Menetelmid yhdistettdessd voidaan jotain toista
menetelmdd kayttdd esimerkiksi muodostusvaiheessa ja tillaista vaikeasti maa-
ritettdavdd kdytetddn vain ylldpitovaiheessa. Esimerkiksi kdyttdjan tdyttamia
kayttdjan yleisten tietojen listaa kédytetddn muodostamisvaiheessa ja vasta ylla-

pitovaiheessa otetaan mukaan esimerkiksi sivujen kdyttdmisen seuranta.

4.4 Profilointimenetelmin tiedonsuodatus

Profilointimenetelmén tiedonsuodatukseen voidaan kéyttda useita hyvinkin eri-
laisia menetelmid. Joissakin tapauksissa ndma menetelmit ovat myos pédasial-
linen tapa muodostaa kayttdjan profiili. Tdssa tyossd keskitytdan kolmeen koh-
dassa 3.4 esiteltyyn menetelmddn tai niiden muunnelmaan. Namd menetelmat
ovat XML-QL (katso 3.1), Bayesin teoreeman johdannaiset (katso 3.2.1), seka
Olettamusfunktion johdannaiset (katso 3.2.2) (kuva 10). Kahta jdljempé&a ndista
voidaan kayttdd joissakin tapauksessa yksinddn ilman muita menetelmid profii-
linmuodostusprosessissa. Nama menetelmdt toimivat myos sellaisenaan omi-
naisuuksina viitekehystd varten. Seuraavaksi maééritellddn kuvan sisdltamat

termit.

Profilointimenetelmin tiedonsuodatus

XML-QL

Bayesin teoreeman johdannaiset

Olettamusfunktion johdannaiset

Kuwa 10. Profilointimenetelmidn tiedonsuodatus

Profiilin suodatusmenetelmén ollessa "XML-QL”, kdyttdd profilointimenetelma

talloin tiedonsuodatukseen XML-QL-kyselykieltd (katso 3.2). XML-QL ei yksi-
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nddn sovellu profiilinmuodostukseen vaan se vaatii kumppanikseen muita me-
netelmid. Profiilin suodatusmenetelmén ollessa “Bayesin teoreeman johdannaiset”,
kayttad profilointimenetelmd t&lloin jotain Bayesin teoreeman johdannaisalgo-
ritmia (katso 3.2.1) joko tiedonsuodatukseen tai koko profiilinmuodostus pro-
sessiin. Ja viimeisend, jos profiilin suodatusmenetelmiksi tulee ”Olettamusfunk-
tion johdannaiset”, kdyttdd profilointimenetelmad tadllin jotain olettamusfunktion
johdannaisalgoritmia (katso 3.2.2) joko tiedonsuodatukseen tai koko profiilin-

muodostus prosessiin.

4.5 Profiilin hyédyntiminen

Pelkastéddn tietoa kerdamalld ei ratkaista asiakasuskollisuuden tai asiakashallin-
nan ongelmia. Profiilin muodostus- ja ylldpitovaiheessa kerittyjd tietoja tdytyy
myo6s hyodyntdd jollain tavalla, jotta niistd olisi jotain hyotyd. Tahan vaiheeseen
kuuluvia ominaisuuksia ovat kdyttdjien luokittelu ryhmiin, sekd vertailu kayt-
tdjien kesken (kuva 11). Jalkimmadisestd ominaisuudesta on kaksi hiukan toisis-

taan eroavaa versiota. Seuraavaksi miaritelldan kuvan sisdltamait termit.

Profiilin hyédyntiminen

Kayttdjien luokittelu ryhmiin

Vertailu kayttdjien kesken (henkil6ldhtoinen)

Vertailu kayttdjien kesken (objektildhtoinen)

Kuwa 11. Profiilin hyédyntiminen

Kiyttijid voidaan luokitella ryhmiin ominaisuuksiensa mukaan. Niitd ominai-
suuksia voivat olla esimerkiksi sukupuoli tai auton vuosimalli. Erilaisia ryhmia
voidaan kayttdd esimerkiksi kohdistamaan mainonta tietyntyyppisille asiakas-

segmenteille.
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Kiyttijid voidaan vertailla keskendin, jotta saataisiin selvitettyd kayttdjdt, jotka
ovat esimerkiksi kiinnostuneita samoista tuotteista. Tdssd vertailussa on kaksi
erilaista ldhestymistapaa: henkiloldhtoinen ja objektildhtéinen vertailu. Henkilo-
lihtdinen tapa vertailee esimerkiksi kdyttdjien tekemid arviointeja keskendén toi-
siin kdyttdjiin, jotka ovat arvostelleet objekteja samalla tavalla, kun taas objekti-
ldhtdinen tapa vertailee samalla tavalla arvosteltuja objekteja toisiinsa. Néistd
objektikohtainen ldhestymistapa on havaittu paremmaksi. Tama ldhestymistapa
nostaa hieman arvioiden tarkkuutta verrattuna kayttdjakohtaiseen ldhestymis-
tapaan. Erityisesti se kuitenkin lisdd jarjestelman tehokkuutta, koska vaadittavat
laskelmat voidaan suorittaa offline-tilassa (Sarwar, Karypis, Konstan ja Reidl
2001). Luvussa 5 esiteltdavd MovieLens elokuvien suosittelujdrjestelmd kayttaa

tallaista objektildhtoistd vertailua suosittaakseen kayttdjille sopivia elokuvia.

4.6 Profilointimenetelmaissa kaytettivit standardit ja suositukset

Profilointimenetelmén kayttamaét standardit ja suositukset ovat avuksi niit4 tut-
kittaessa. Standardit ovat tarkkaan maédriteltyjd tapoja tehdd asioita, joten nii-
den kayttamisen pitdisi selkeyttdd profilointimenetelméan toimintaa. Suositukset
ovat kdytannon standardeja (de facto) ja standardit ovat standardointijarjestojen
maédrittamid oikeita standardeja (de jure). Tédssd tyossd esiteltyihin menetelmiin
on sisdltynyt seuraavia standardeja ja suosituksia: P3P, XML (kuva 12). Seuraa-

vaksi médritelladan kuvan sisiltimait termit.

Profilointimenetelmaissi kaytettavit standardit ja suositukset

P3P

XML

Kuwa 12. Profilointimenetelmdssd kiytettivit standardit ja suositukset
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XML-kieli (Extensible Markup Language (XML) 1.0 (Fourth Edition) 2006) on
yleisesti kédytetty merkkauskieli. Kielelld kuvataan tietoa lisddmalld sen sekaan
tietoa tarkentavia merkintdja. Sen voikin kuvata siséltavéan tietoa tiedosta. XML-
kieltd pystyy lukemaan niin kone kuin ihminenkin. XML-kieltd on kédytetty
standardoimaan tietoa erilaisten tietoteknistenjdrjestelmien integroinnissa, joten

sen kdyttdminen on eduksi my6s profiloinnissa.

P3P (Platform for Privacy Preferences (P3P) Project 2006) on W3C:n suositus tie-
tosuojakysymysten selkeyttdmiseen kayttdjien ja kauppapaikkojen vililld. Suo-
situsta tukevia kauppapaikkoja sekd selaimia (ainakin Internet Explorer 6 ja
Mozilla Firefox) on useita (Teltzrow ja Kobsa 2004). Kauppapaikkojen kohdalla
P3P:td tukevat kaupat eivit ole enemmistond. Egelmanin, Cranorin ja Chowd-
huryn (2005) suorittaman tutkimuksen perusteella suunta nayttdisi kuitenkin
olevan ylospdin. P3P:a on kritisoitu muun muassa liiasta luottamisesta kauppa-
paikan tekijoihin tutkiessaan sen tietosuojaselostetta. Toisaalta tdmd ongelma
on aina kyseistd selostetta tutkittaessa, ndin ollen se ei varsinaisesti rajoitu vain
P3P:n luotettavuuteen (Wikipedia, 2006). P3P:n kdyton lisdongelmana on se, et-
td harvat kayttgjat tutkivat lainkaan kauppapaikkojen tietosuojaselosteita
(Teltzrow ja Kobsa 2004). Standardin toimintaa kuvattiin tarkemmin kohdassa

2.3.3.

Luvussa muodostettiin viitekehys profilointimenetelmien ominaisuuksien ver-
tailuun (kokonaisuudessaan liitteessd A). Taman Laverin viitekehyksen tarkoi-
tuksena on toimia selkednd kehikkona www-ymparistossa kaytettdvien profi-
lointimenetelmien ominaisuuksien tutkimiseen. Viitekehystd voidaan kayttaa
myo6s hahmottamaan, minkilaisia ominaisuuksia erilaiset profilointimenetelmét
voivat sisdltdd. Seuraavassa luvussa Laverin viitekehystd verrataan kahteen
muuhun profilointimenetelmien tutkimisen viitekehykseen MovieLens-

suosittelujarjestelmén avulla.
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5 VIITEKEHYKSEN TESTAUS

Taméd luku keskittyy luvussa neljd muodostetun viitekehyksen testaamiseen.
Viitekehystd verrataan Middletonin (2003, 20) sekd Wun, Tremainen, Instonen
ja Turoffin (2002) esittamiin viitekehyksiin. Molemmat ndistd viitekehyksistd
ovat suunnattuja profilointimenetelmien ominaisuuksien tunnistamiseen. Lu-
vussa tutkitaan jokaisen kolmen viitekehyksen ndkokulmasta samaa profilointi-
jarjestelmdd. Tamd jdrjestelmd on avoimeen ldhdekoodiin perustuva Mo-
vieLens-elokuvien suosittelujdrjestelmd. Luku vastaa Nunamakerin, Chenin ja
Purdinin (1990) esittdimdssd mallissa (katso 1.3) kohtaa testaus. Testauksessa
pyritddn tutkimaan edellisten vaiheiden tuloksia ja mahdollisesti 16ytamé&dn

niistd ongelmia, joita voidaan my6hemmin ratkaista (Nunamaker ym 1990, 95).

Téssd tyossa ei tarkoituksellisesti valittu tutkittavaksi mitddn profilointia hyo-
dyntdvad kauppapaikkaa. Syy tdhdn on yksinkertaisesti se, ettd nadistd kaupalli-
sista jdrjestelmistd ei saa tietoa joko lainkaan tai vahintddankin huonosti. Tamé&n
lisdksi luvun tarkoituksena ei ole varsinaisesti testata jdrjestelméd vaan vertailla
kolmea erilaista viitekehysta toisiinsa. Juuri tdstd syystd MovieLens on hyvé va-
linta: johtuen sen akateemisesta kayttotarkoituksesta ja taustasta, sen kehitys ja

ominaisuudet ovat hyvin ja avoimesti dokumentoituja.

Seuraavaksi esitellddn ensin MovieLens-jdrjestelmé ja tdman jalkeen kdydaan
jokainen viitekehys ldpi yksi kerrallaan. Jokaisen viitekehyksen kohdalla esitel-
ld&n ensin itse viitekehys, jonka jdlkeen tutkitaan MovieLens-jdrjestelmad kysei-
sen kehyksen avulla. Kun kaikki viitekehykset on kdyty lapi, tehd&dan vield yh-

teenveto ndiden kolmen eri viitekehyksen eroista.

5.1 MovieLens-suosittelujdrjestelma

Kolmea viitekehystd vertaillaan toisiinsa tutkimalla niistd jokaisella erikseen
MovieLens-suosittelujarjestelmdd. MovieLens on osana GroupLens-projektia

Minnesotan yliopistossa tehty elokuvien suosittelujdrjestelméa (Rashid, Albert,
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Cosley, Lam, McNee, Konstan ja Riedl 2002). MovieLens on avoimeen lihde-
koodiin perustuva projekti, jonka tarkoituksena on tutkia ja testata GroupLen-

sissd kehitettyd teknologiaa, sekd yleisesti profilointiin liittyvid aiheita.

Kuvassa 13 ndkyy MovieLens-jdrjestelmén esittely. MovieLens tarjoaa kayttajil-
le mahdollisuuden arvostella elokuvia antamalla niille yhdestd viiteen tdhtea.
Ndiden tdhtien avulla jdrjestelmd myos kertoo arvionsa siitd, kuinka paljon

kayttdjd pitdd elokuvasta, jota hdn ei ole vield nahnyt tai arvostellut.

¥m o viel ens-Mozilla Firefox N = [=] B3]
Fil= Edit Wiew &0 Bockmarks  Tools  Help
- IJ;." = |_‘ 1 http: jimovielens.umn.edufiointaction=welcame > @ Go Q_
= A i |
) Tiedonhaky | | Jywaskylan yliopista f‘ Posti | | Sonaatti = Toimipiste... | | Jywaskyld's weather EJ Google Scholar 1 Jywaskylan yviiopiston. ..

Welcome to the new Moviel ens!

Existing MovieLens users: We'd like to welcome you back to MowieLens, and let vou know we have a new MowieLens FAQ
wou might want to read, We hope you like what you will seel

Take me to MovieLens!

New MovieLens users: Thank wou for jeining MowieLens! In order to generate personalized movie recommendations, we need to
lenow a litle about what mowvies vou have already seen MowieLens will now display several lists of movies. If you have seen any of
the listed movies, please rate them using the rating scale shown below.

Ratings are on a scale of 1 to 5:

Fodedodod = Must See
FedFod 7o = Will Enjoy
FkFITIC = I's OK
FOkFrIrIc = Faidy Bad
Feseverere = Awful

Remember: the more movies you rate, the more accurate MovieLens' predictions will be.

To rate a mowie, just click on the pulldown next to the title of a movie you have seen. Blue stars will appear to mdicate that your
rating has been received

FI VTV [1Eems ] Dude, Where's My Car? (2000) r
DD, YHS, info | imdb

Comedy

This image shows that the movie 'Dude, Where's My Car?' was rated 1.5 stars.

I'm ready to start rating!

Done Adblock  »

Kuva 13. MovieLens-suosittelujirjestelmi.(MovieLens)

MovieLens tunnistaa kadyttdjansa rekistertitymisen ja sisddnkirjautumisen avul-
la. Evéstettd voidaan myo6s kdyttdd muistamaan kayttdja rekistersitymisen jal-
keen kayttdjdn itsensd niin halutessa. Muut kéytettavét evisteet ovat vain tekni-

sid apuvalineitd, esimerkiksi istunnon tietojen valittamistd jarjestelmén eri sivu-
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jen kesken. Kayttdjat voivat saada suosituksia myds ilman rekisterditymistd
palveluun, mutta rekisterditymalld he saavat tarkempia suosituksia ja kayttoon-
sd erilaisia profiloinnin tyokaluja. GroupLensin kotisivuilla on saatavilla va-
paasti kaksi jarjestelméstd kerdttyd erikokoista kantaa elokuvien arvosteluista

(GroupLens 2003).

MovieLens on paisunut varsin mittavaksi huomioon ottaen sen, ettd se on kehi-
tetty pelkdstddn tutkimusta varten. Yksittdisid kavijoita sivustolla oli esimerkik-
si vuoden 2006 alussa kuukauden aikana ldhes 3400 (Sen, Lam, Rashid, Cosley,
Frankowsky, Osterhouse, Harper ja Riedl 2006). Tama ei ole tietenkddn paljon
esimerkiksi verrattuna Amazon.comiin, mutta aivan riittivd madrd taméantyyp-

piselle sivustolle ja tdtd tutkimusta varten.

5.2 MovieLens Wun, Tremainen, Instonen ja Turoffin viitekehyksen mu-
kaan

Wun ym. (2002) esittelemd viitekehys on kolmesta tdssd luvussa kdytetystd vii-
tekehyksestd yksinkertaisin. Suuri osa profilointimenetelmien luokittelun viite-
kehyksista on tédllaisia vastaavanlaisia nelikenttid. Néaissd nelikentissa eivét kdy-
tetyt termit valttimattd ole samoja, mutta tarkkuus lopputuloksen kanssa on
vastaava kuin Wun ym. (2002) viitekehyksessd. Esimerkkind toisesta téllaisesta
nelikentéstd on luvussa kolme esitelty Eirinakin ja Vazirgianniksen (2003) esit-
taméa profilointimenetelmien jako. Eirinakin ja Vazirgianniksen mallissa keski-
tytddn enemman siihen, miten profilointi suoritetaan, kun taas Wu ym. (2002)
keskittyvidt enemmadn tdman profiloinnin yhteen osaan, personointiin. Sindnsa
tamé& on toimiva ldhtokohta, koska huomattava osa profiloinnin hyddyntamis-

tavoista on personointia.

Wun ym. (2002) viitekehys esitetddn kuvassa 14. Kuvassa nékyy, kuinka viite-
kehys tutkii jarjestelmid kahdesta eri nakokulmasta: mitd personoidaan ja kuka
madrittdd personoitavan tiedon. Naméd kaksi jakautuvat tdmén jdlkeen osiin

seuraavalla tavalla. "Mitd personoidaan” koostuu kayttoliittymén tai sisdllon
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personoinnista. “Kuka maarittdd” koostuu koneldhttisestd ja ihmisldhtoisesta

personoinnista. Seuraavaksi kuvataan viitekehyksen ominaisuudet.

Mita personoidaan?

Kayttoliittyma Siséltd
S Konelihtsinen T|etokq_nee__n__maa_r_lttama Tletokonegn_ maarittama
) kayttoliittyma sisalto
=
>
& hmislahtdinen Kéayttajan maarittama kayt- Kayttajan maarittama
~ toliittyma sisaltd

Kuva 14. Wu ym. (2002) viitekehys profilointimenetelmien tunnistamiseksi

Kiyttoliittymdn personointi on ndkyvan tiedon uudelleenjdrjestelyd kayttdjalle
yksiloidylld tavalla (Wu ym. 2002). Kayttoliittymdn personoinnin alle ei kuulu
tiedon muokkaus vaan ainoastaan ulkoasun muuttaminen esimerkiksi kaytta-

jan profiilin mukaiseksi.

Sisillon personointi on sen sijaan tiedon tai tietolinkkien sisdllon uudelleen-
muokkausta kadyttdjan profiilin mukaan (Wu ym. 2002). T4lloin tiedon ulkondon

liséiksi, my0s sen sisdllon on muututtava.

Koneldhtdisessi profiloinnissa aktiivinen personoinnin kehittédja on tietokone (Wu
ym. 2002). T&lloin kone kerdd tietoja seuraamalla esimerkiksi kadyttdjan toimia
sivulla, ostettuja tuotteita tai jollakin kyseiselld kauppapaikan sivulla vietettya

aikaa ilman, ettd kayttdjad on tdysin tietoinen tdstd prosessista.

Ihmislihtoisessi profiloinnissa on kayttdjd aktiivisesti ja tietoisesti mukana kehit-
tamaéssd profiloinnin lopputulosta (Wu ym 2002). Tallainen osallistuminen voi
olla esimerkiksi eri objektien arvostelua tai vaikkapa kiinnostuskohdelistojen

tayttamista.
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Wu ym. esittelivdt viitekehyksen yhteydessd erilaisia profiloinnin hyodynta-
misominaisuuksia, joita voidaan kdyttdd profilointiasteen madrittamisessa.
Namd ominaisuudet ovat personoinnin hallinta, sisdllon personointi, linkkien
personointi, asiakaskohtainen ulkoasun muokkaaminen sekd ihmismdinen
kayttoliittyma. Né&itd ominaisuuksia on esitelty tarkemmin tdmén tyon kohdas-

sa 2.2.2 samassa yhteydessd muiden profiilin hyodyntdmistapojen kanssa.

Wu ym. (2002) kayttivat viitekehystdan tutkimaan erilaisten sivujen ja jarjestel-
mien profiilin hyodyntdmistapoja. Tamin jdlkeen erilaiset tavat pisteytettiin
niiden profiloinnin tason mukaan kuvassa 15 esitellyn pisteyttdmispohjan avul-
la. Mitd korkeammat pisteet, sitd korkeampi on personoinnin taso. Esimerkiksi
“ihmisldhtdisen personoinnin hallinnan” (kolme pistettd) katsotaan nostavan
yleistd profiloinnin tasoa enemmain kuin ”“ihmismadisen kayttoliittyman” (yksi
piste). Kun kaikki ominaisuudet on kayty ldpi, lasketaan pisteet yhteen. Tulok-
seksi saadaan yhteispistemdérd, jonka perusteella voidaan péételld kuinka iso
on jdrjestelmédn tai kauppapaikan profiloinnin aste. Télld tavalla pisteytetyt jar-
jestelmit eivat luonnollisestakaan ole verrannollisia muihin kuin samalla pis-

teytyspohjalla pisteytettyihin jarjestelmiin.

Konel&htbinen personointi

Ominaisuus Pisteet
Sisallon personointi hyddyntden konelahtoista tietoa 3
Koneléhtoinen profiloinnin hallinta 3
Automaattinen linkkien personointi 2
Ihmismainen kayttoliittyma 1
Ihmislahtdinen personointi

Ominaisuus Pisteet
Sisallén personointi hyddyntéaen kayttajan arviointeja 3
Ihmislahtdinen personoinnin hallinta 3
Kayttdjan muokkaama linkkien personointi 2
Asiakaskohtainen ulkoasun muokkaaminen 1

Kuwa 15. Pisteytyspohja Wu ym (2003) viitekehykselle
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Seuraavaksi talla samalla periaatteella tutkitaan MovieLens-
suosittelujarjestelmdd. Ensin tarkastellaan jdrjestelmdd sen perusteella, mita
profiloidaan. Taman jdlkeen tutkitaan néitd havaittuja ominaisuuksia sen poh-
jalta, miten profilointi suoritetaan. Erilaisille ominaisuuksille annettavat pisteet

ovat suoraan kuvan 15 taulukosta.

Vertailun tulokset 16ytyvat taulukkona tutkielman liitteesta B.

5.2.1 Mitd profiloidaan

Tédssd kohdassa tutkitaan, mitd profiloidaan. T&lloin tunnistetaan ominaisuuk-
sia, joita jdrjestelmd muokkaa jokaista kdyttdjad varten erikseen tdman profiilia
vastaavalla tavalla. Naméd tunnistettavat ominaisuudet ovat edelld mainittuja

profiilin hyodyntamistapoja.

Kuten aikaisemmin todettiin, MovieLens tarjoaa suosituksia kdyttdjien arvoste-
luiden pohjalta vertailemalla samalla tavalla arvosteltuja elokuvia keskendan.
Tédtda voidaan edelld mainittujen ominaisuuksien mukaan kutsua sisdllén per-

sonoinniksi. Pisteitd tama saa kuvan 15 pisteytyspohjan mukaan kolme.

Kirjauduttaessa sisdan jdrjestelmddan kayttdjad tervehditddan nimelld sekd anne-
taan muita kdyttdjaan liittyvid tietoja, kuten arvosteltujen elokuvien madara.
Tamd toimintatapa luetaan hyddyntdmistavan ihmismdinen kiyttoliittymd alle.

Tdama ominaisuus saa kuvan 15 pisteytyspohjan mukaan yhden pisteen.

Jarjestelmd ei anna kdyttdjan muokata kdyttoliittyman ulkoasua, joten se ei
hyddynna asiakaskohtaista ulkoasun muokkausta. Sivusto ei myodskaan sisalld link-
kien personointia. Linkkien personointi tarkoittaa ldhinnd turhien linkkien pois-
toa tai hyodyllisten linkkien lisddmistd nakyviin sivustolle. Muutokset, jotka

ndkymaéssa tapahtuvat, ovat luokiteltavissa ldhinna sisallonmuutoksiksi.
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5.2.2 Kuva mairittia

Edellisessd kohdassa tunnistettiin ominaisuuksia, jotka sivustolla toteuttavat
profilointia. Seuraavaksi tutkitaan jokaisesta ominaisuudesta, miten se on muo-
dostettu. Tarkemmin sanoen onko sen muodostanut kayttdjdtietoisesti vai onko
se ennemminkin jarjestelmdn luomaa. Saattaa olla ominaisuuksia, jotka eivat
kuulu selkedsti kumpaankaan mainituista ryhmistd, sisdltden piirteitd ndistd

molemmista.

MovieLens-jdrjestelman todettiin sisdltdvan seuraavat ominaisuudet: ihmismdi-
nen kayttoliittymad ja sisdllon personointi. Ihmismédinen kayttoliittymé on selke-
dsti tietokoneen luomaa eli koneldhtoistd. Sisdllon personointi saattaa sen sijaan
saattaa olla joskus vaikeastikin luokiteltavaa. MovieLensin tapauksessa se on
kayttdjan aktiivisella osallistumisella luotua, ollen siis ihmisldhtoista. Jarjestel-
maé kuitenkin suosittaa elokuvia automaattisesti myos esimerkiksi kayttdjan kir-
jautuessa sisddn, joten myos konelihtdisen sisdillén personoinnin tunnusmerkit
tayttyvat. Ndin ollen jdrjestelma saa kolme lisépistettd kuvan 15 pisteytyspohjan

mukaan.

Viitekehyksen pisteytyksen mukaan MovieLens-jdrjestelméd sai yhteensd seit-
semdn pistettd. Kuten aikaisemmin todettiin, ei tdméa kerro juuri mitddn, ennen
kuin tulosta verrataan johonkin toiseen samaan viitekehykseen suhteutettuun
jarjestelmaan. Esimerkkind kaupallisista jarjestelmistd Amazon.com sai samalla

viitekehykselld tutkittuna 14 pistetta (Wu ym 2002).

5.3 MovieLens Middletonin viitekehyksen mukaan

Middletonin (2003, 20) esittdimd profilointimenetelmien tunnistamisen viiteke-
hys on jo huomattavasti tarkemmin menetelmien yksittdisia ominaisuuksia tar-
kasteleva kuin edelld esitetty Wun ym. (2002) kehittdiméa versio. Middletonin

kehys on joiltakin osin vastaava tdssd tyossd kehitetyn viitekehyksen kanssa.
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Middletonin kehys on kuitenkin joiltain osin teoreettisempi, keskittyen esimer-

kiksi tulosten takana oleviin erilaisiin malleihin tarkemmin.

Middletonin (2003) viitekehys esitelldan kuvassa 16. Kuvassa nakyy kuinka vii-
tekehys koostuu viidestd eri padkohdasta, joiden avulla pyritdan selvittdmé&an
profilointimenetelmén toimintaa. Nama viisi kohtaa ovat profilointimenetelma,
jaettu tieto, profiilin esitys, tietoldhde ja suosittelutekniikka. Ndistd jokainen ja-
kaantuu useampaan alakohtaan. Seuraavaksi esitellddn ndiden kohtien sisallot

ja merkitykset lyhyesti. Seuraavaksi kuvataan viitekehyksen ominaisuudet.

Profilointimenetelma

Konelahtdinen

- Toiminnan seuraaminen

- Tietoa paattelevat heuristiikat

Ihmislahtdinen

- Kayttgjien palaute

- Kayttgjien suorittama ohjelmointi

- Suodatussaannot

- Kayttajien luomat ryhmat/kategoriat

Jaettu tieto
Kayttdjien palaute

- Palaute objekteista

- Esimerkit objekteista

- Selaushistoria
Jarjestelmatieto

- Objekti rynméat/kategoriat
- Jarjestelmaheuristiikat

Profiilin esitys

Vektorimalli

Selausjaljet

Tietdmyspohjainen profiili

Tietolahde

Sisdinen objektitietokanta

Tutkitut www-sivut

Jarjestelmén ulkopuoliset tapahtumat
Suosittelutekniikka

Heuristiikat

Samanlaisuuksien yhdistdaminen
Yhteistoimintapohjainen suodattaminen

Kuva 16. Middletonin (2003, 19) viitekehys profilointimenetelmien vertailuun
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Profilointimenetelmd koostuu koneldhtoisestd ja ihmisldhtoisestd profiloinnista.
Koneldhtoinen profilointi jakaantuu alakohtiin toiminnan seuraaminen seka tie-
toa pddttelevat heuristiikat. Thmisldhtdinen profilointi jakaantuu kayttdjien pa-
lautteeseen ja kdyttdjien suorittamaan ohjelmointiin. Kayttdjien suorittama oh-
jelmointi jakaantuu vield suodatussddntoihin ja kayttdjien luomiin ryh-
miin/kategorioihin. Toiminnan seuraaminen (engl. monitoring behaviour) tar-
koittaa yksinkertaisesti sitd, ettd jarjestelmd seuraa ja tallentaa sen, miten kaytta-
jit toimivat jdrjestelméan kanssa. Tietoa piidttelevit heuristiikat (engl. heuristics to
infer information) ovat sdantojd, joiden avulla kayttdjista pddtelldan tietoa. Kdyt-
tdjien palaute (engl. user feedback) on kdyttdjien antamaa yksiselittdistd palautet-
ta objekteista, koskien esimerkiksi jonkun kyseisen objektin hyodyllisyydesta
itselleen tai kertomalla esimerkkejd heitd kiinnostavista objekteista. Suodatus-
sddnnot (engl. filter rules) ovat kadyttdjien mddrittamid objektien suodattamis-
sdantoja.  Kiyttdjien  luomat  ryhmit/kategoriat  (engl.  user-created
groups/categories) ovat nimensd mukaisesti objektien jaottelua kdyttdjan itsen-

sd madrittamalld tavalla. (Middleton 2003, 20)

Jaettu tieto koostuu kohdista kdyttdjien palaute ja jdrjestelmaitieto. Kayttdjien
palaute jakaantuu alakohtiin palaute objekteista ja esimerkit objekteista. Jarjes-
telmétieto jakaantuu alakohtiin objekti ryhmét/kategoriat ja jdrjestelmédheuris-
tiikka. Palaute objekteista (engl. item feedback) on kayttdjien avuksi tarkoitettua
jdrjestelmédn antamaa palautetta. Esimerkit objekteista (engl. examples of items)
ovat jdrjestelmdn muodostamia harjoitusryhmid objekteista, joita kdytetddn
ymmartamaan tarkemmin kayttdjien toiveet. Objekti ryhmiit/kategoriat (engl. item
groups/ categorizations) ovat jdrjestelmdn jakamia yhteisid objektijoukkoja, jot-
ka voivat olla joko koneellisesti tai kadyttdjien toimesta maaritettyja. Jirjestelmii-
heuristiikka (engl. domain heuristics) ovat suodatussddntojd, jotka jarjestelma

jakaa kaikkien kayttdjien kesken. (Middleton 2003, 20)
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Profiilin esitys koostuu seuraavista alakohdista: vektorimalli, selausjdljet ja tie-
tamyspohjainen profiili. Vektorimallissa (engl. vector model) jdrjestelmd kayttaa
vektoreita mallintaakseen dokumentteja tai profiileita. Selausjiljet (engl. naviga-
tion trails) ovat kayttdjan jattamid navigointijdlkid, joita jarjestelmd sdilyttaa.
Tietdmyspohjainen profiili (knowledge-based profile) on profiili, joka sisaltdad
vahvistettuja faktoja kayttdjdstd ja jonka pohjalta voidaan vetdd johtopadtoksia

kayttdjaryhmistd ja ndiden kiinnostusalueista. (Middleton 2003, 20)

Tietoldhde koostuu seuraavista alakohdista: sisdinen tietokanta objekteille, tut-
kitut www-sivut ja jdrjestelman ulkopuoliset tapahtumat. Sisdinen objektitieto-
kanta (engl. internal database of items) on jdrjestelmén sisdinen tietokanta, jota
hyvéksi kdyttden objekteja suositellaan kayttdjille. Tutkitut www-sivut (engl.
crawled web pages) ovat jdrjestelman lapikdymid sivustoja, joilta voidaan suosi-
tella objekteja. Jirjestelmdn ulkopuoliset tapahtumat (engl. external domain events)
ovat jarjestelmddn suoraan kuulumattomia tapahtumia, kuten séhkopostin saa-

puminen, jotka saavat aikaan objektien suosittamisen. (Middleton 2003, 20)

Suosittelutekniikka jakaantuu alakohtiin heuristiikat, samankaltaisuuksien yh-
distdminen ja yhteistoimintapohjainen suodattaminen. Heuristiikat (engl. heuris-
tics) tarkoittavat, ettd kiaytetddn sadntojd, joiden avulla pyritdan 1oytamaan par-
haat suositukset kyseiselle kayttdjdlle. Samankaltaisuuksien yhdistimisessi (engl.
similarity matching) kéytetdan samankaltaisuus funktiota (engl. similarity functi-
on) loytamaan sisdltopohjaisen profiilin mukaisia objekteja. Yhteistoimintapohjai-
sessa suodattamisessa (engl. collaborative filtering) kadytetddn tilastollisia mene-
telmid valitsemaan suositeltavat objektit samankaltaisista objekteista pitdvien
kayttdjien avulla. Toisin kuin esimerkiksi kohdassa 3.1.1 esitelty yhteistoimin-
tapohjainen profilointi, ei Middleton ota yhteistoimintapohjaisessa suodattami-

sessa kantaa sithen, miten profiili on muodostettu. (Middleton 2003, 20)

Seuraavaksi suoritettavan vertailun tulokset 16ytyvit taulukkona liitteesta C.



65

5.3.1 Profilointimenetelmi

Profilointimenetelmdn alla ovat profiilinmuodostamisvaiheessa kaytettavat
ominaisuudet tai menetelmadt, joiden pddasiallinen tehtdva on kerétd tietoa pro-
fiilia varten. Muut ominaisuudet sijoittuvat kahden, edelld jo useaan kertaan
mainitut pddkohdan alle. Nama padkohdat ovat koneldhtoinen ja ihmisldhtoi-

nen profilointi. (Middleton 2003, 17)

Profilointimenetelmdnd Movielens-jarjestelmassa kdytetdaan ihmislihtdisti mene-
telmii eli kdyttdja on aktiivisena ja tietoisena osana profiilin muodostamista.
Ihmisldhtoisen menetelmédn ominaisuuksista kdytetdan erityisesti kdiyttdjipa-
lautetta avuksi. Ominaisuutta hyodynnetddn, kun kayttdjat arvostelevat jo na-

kemi&én elokuvia. Muita profilointimenetelmid ei kdyteta.

5.3.2 Jaettu tieto

Kohdassa “jaettu tieto” tutkitaan, mitd tietoa jdrjestelmd jakaa muodostaakseen
profiilia tai hyodyntddkseen sen sisdltamii tietoja paremmin. Jaettu tieto jakaan-
tuu joko kédyttdjien palautteeseen tai jdrjestelmén tietoon. (Middleton 2003, 17-

18)

Kohdan “kédyttdjien palaute” sisdltdmistd ominaisuuksista, MovieLens-
jarjestelma kayttaa palautetta objekteista. MovieLens-kéyttdjan suositusten pohja-
na hyddynnetddn jo olemassa olevien kayttdjien aikaisemmin arvostelemia ob-

jekteja.

Kohdan ”jdrjestelmétieto” sisdltamistd ominaisuuksista, MovieLens-jdrjestelméa
kayttad objektien ryhmid/kategorioita. Jarjestelmd jakaa elokuvia niiden ominai-
suuksien mukaan joukkoihin useilla eri tavoilla. Nditda ominaisuuksia kdytetdan

hyodyksi yritettdessa laskea suosituksia kayttéjille.
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5.3.3 Profiilin esitys

Kohdassa ”profiilin esitys” tutkitaan, miten profiili on jarjestelm&ddn mallinnet-
tu. Tdlld mallinnustavalla saattaa olla suurtakin merkitystda muun muassa pro-
fiilin tehokkuuden kannalta. Mallintamistapoja on kolme erilaista: vektorimalli,
navigointijdljet sekd tietimyspohjainen profiili. Kaikki ndmé tavat voivat olla

kaytossd yhtd aikaa eivétka sulje toisiaan pois. (Middleton 2003, 18)

MovieLens-jarjestelmd kayttdd profiilin esittdmiseen wvektorimallia (Sobecki
2005). Vektorimalli on normaali ja yleisesti kdytossa oleva tapa esittdaa profiili,
koska siihen pystytddan helposti hyodyntamédan koneoppimisen keinoja (Mid-
dleton 2003, 18). Jarjestelmd ei hyodynna selausjalkia tai tietdmyspohjaista pro-

fiilia.

5.3.4 Tietolihde

Kohdassa “tietoldhde” tutkitaan, minkailaisia tietoldhteitd jarjestelma kayttaa
muodostettaessa tai hyodynnettdessd profiilia. Hyodyntdmistapoja on kolme:
sisdinen objektitietokanta, tutkitut www-sivut sekd jdrjestelmédn ulkopuoliset

tapahtumat. (Middleton 2003, 18)

MovieLens-jdrjestelmd hyodyntdd tietoldhteenddn sisdistd objektitietokantaa. Tds-
sd tietokannassa sdilytetddn tiedot kayttdjistd, elokuvista ja kdyttdjien tekemista

arvosteluista.

5.3.5 Suosittelutekniikka

Kohdassa ”suosittelutekniikka” tutkitaan sitd, kuinka kayttdjille tarjottavat suo-
situkset muodostetaan. Suurin osa kdytossa olevista tekniikoista voidaan jakaa
kolmeen eri luokkaan (Middleton 2003, 18). Namad luokat ovat heuristiikoiden
kdayttdminen, samanlaisuuksien yhdistdminen sekd yhteistoimintapohjainen

suodattaminen.
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MovieLens-jdrjestelmd kayttdd suositusten luomiseen yhteistoimintapohjaista
suodattamista. Kdyttdjien arvostellessa elokuvia yritetddn loytdd kayttdjid, jotka
ovat pitdneet samanlaisista elokuvista. Tdamédn tuloksen perusteella suositellaan
kayttdjdlle uusia elokuvia sen perusteella, miten muut kéyttédjat ovat ndkemiddn

elokuvia arvostelleet.

5.4 MovieLens Laverin viitekehyksen mukaan

Luvussa nelja kehitetty viitekehys 16ytyy kokonaisuudessaan liitteestd A. Jokai-
sen arviointikohdan tarkemmat selitykset 16ytyvit luvusta 4. Viitekehyksen
tarkoituksena on tarkastella profilointimenetelmien varsinaisia ominaisuuksia
varsin yksityiskohtaisella tasolla, menemadttd kuitenkaan liian syvélle menetel-

mén tekniseen puoleen.

MovieLens-jdrjestelmdd tarkastellaan seuraavaksi tdssd tyossd kehitetyn viite-
kehyksen sisdltiman kuuden kohdan avulla. Nama kohdat ovat muodostusvai-
he, ylldpitovaihe, tiedonsuodatusmenetelmd, kerattyjen tietojen hyodyntaminen

kayttdjan tunnistus sekd kdytetyt standardit.

Seuraavaksi suoritettavan vertailun tulokset 16ytyvét taulukkona liitteesta D.

5.4.1 Kaiyttdjan tunnistus

Kohdassa ”“kadyttdjan tunnistus” tutkitaan, miten profilointijarjestelma erottaa
kayttdjat toisistaan. Luotettava tunnistus on olennaisen tdrkedd oikean profiilin
luomiselle. Tunnistuksen toimivuuteen vaikuttavia tekijoitd ovat kayttdjan
kayttamat erilaiset paételaitteet tai eri paikoista suoritetut kauppapaikan kay-
tot. Samalta koneelta samaa kauppapaikkaa saattaa kdyttdd myos useampi eri
kayttdja. Tassd tyossd kuvatut kdyttdjan tunnistusmenetelmid ovat evdasteet, si-

sdankirjautuminen sekd kolmannen osapuolen hallussa oleva profiili.
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MovieLens-jdrjestelmdssd kayttdjat tunnistetaan rekisterditymailld ja myohem-
min sisddnkirjautumalla sivustolle. Jarjestelmdd voidaan kdyttdd osittain myos il-
man rekisteritymistd, mutta timd ei ole suositeltavaa tarkkuuden kannalta.
Ilman rekisterditymistd kayttdjan tekemdt toimet eivit jad mitenkddn talteen.
Sisddnkirjautuminen on ndistd kolmesta tunnistustavasta luotettavin. Ainoa

huono ominaisuus tdssd tavassa on, ettd kayttdjdlle tulee hieman lis&dd tyota.

5.4.2 Muodostusvaihe

Muodostusvaiheessa tutkitaan ominaisuuksia, joiden avulla profiilin ensimmadi-
set tiedot luodaan. Tama vaihe on selkedsti kriittisin profiilin eldmdnkaaressa.
Profiloinnilla on tdssd vaiheessa suurimmat mahdollisuudet mennd pieleen
esimerkiksi puutteellisten tai virheellisten tietojen takia. Tai mahdollisesti jopa
siksi, ettd mitddn tietoja ei vield ole olemassa. Tamadn vaiheen ominaisuuksia
ovat mahdollisuus tuoda valmiita tietokantoja, ihmisldhtoinen ja koneldhtdinen
profilointi. Sekd ihmisldhtoinen ettd koneldhttinen profilointi jakaantuvat mo-
lemmat yksityiskohtaisempiin ominaisuuksiin, jotka on kuvattu tarkemmin lu-

vussa nelja.

MovieLensia perustettaessa kadytettiin HP:n ja Compaqin lopetetun tutkimus-
kohteen EachMovie-suositusjdrjestelmédn jdlkeensd jdttamé&d tietokantaa
(GroupLens 2003). Jarjestelmé&an on siis mahdollista tuoda olemassa olevia tietokan-
toja. MovieLens-jdrjestelméan kayttdjilla on mahdollisuus arvostella elokuvia.
Tdhén jarjestelmd kaytinnossda perustuukin. Kayttdjat arvostelevat elokuvia,
jonka jédlkeen jdrjestelmd vertailee nditd arvosteluita keskenddn ja ndiden tulos-
ten perusteella suosittaa kayttdjille elokuvia, joista he mahdollisesti pitdvit.
Kayttdjien tdytyy arvostella tietty maddrd elokuvia ennen kuin MovieLens ryh-
tyy tarjoamaan suosituksia. Jarjestelma suosittaakin, ettd kayttdjat arvostelisivat
vahintddn 35 elokuvaa ennen kuin tarkastelevat omia elokuvasuosituksiaan.
Suositteluvaihe kuuluu profiilin hyddyntdmiseen ja kasitellddn sielld uudes-

taan.
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5.4.3 Ylldapitovaihe

Yllapitovaiheessa profilointijarjestelman tarkeimmadt tehtdvat ovat profiilin tar-
kentaminen sekd kdyttdjan muuttuvien tarpeiden mukana pysyminen. Profi-
lointijdrjestelmissd voidaan kdyttdd vain yhtd menetelmdd koko profiilin elin-

kaaren ajan, jolloin ylldpitovaihe ei eroa muodostusvaiheesta lainkaan.

MovieLens-jdrjestelmassa ylldpitovaihe ei eroa muodostusvaiheen profiloinnis-
ta. Profiilien ylldpitoon kidytetddn samaa menetelmdd kuin muodostusvaihees-
sakin. Kayttdjien taytyy tietysti myos arvostella elokuvia aktiivisesti, jotta jarjes-

telmd pysyisi kdyttdjien makujen mukana.

5.4.4 Tiedonsuodatusmenetelmi

Kohdassa “tiedonsuodatusmenetelma” tutkitaan, minkalaisia menetelmid profi-
lointijarjestelmd kayttdd suodattaakseen tietoa sen kerddmdstd kasittelematto-
maéstd tiedosta. Namd menetelmit saattavat olla matemaattisia algoritmeja tai
kyselykielid. Algoritmit voivat joissakin tapauksissa olla profilointimenetelmé&n
perusta (mm. Eirinaki ja Vazirgiannis 2003, sekd Yu, Tresp ja Yu 2004). Tassa
tydssd tunnistettuja tiedonsuodatusmenetelmia ovat XML-QL, Bayesin teoree-

man johdannaiset sekd olettamusfunktion johdannaiset.

MovieLens kayttdd suositusten luomiseen algoritmia nimeltddn yhteistoiminta-
pohjainen suodattaminen. Tamd algoritmi on kuitenkin osa yhteistoimintapoh-
jaista profiilin muodostusta, ja nédin ollen liittyy ennemminkin kohtiin muodos-

tus- ja ylldpitovaihe.

5.4.5 Kerittyjen tietojen hyodyntiminen

Profiiliin keréttyjd tietoja olisi jarkeva myo6s hyodyntdd jollakin tavalla. Tédssa
vaiheessa tutkitaan, minkdlaisin tavoin jarjestelméd tatd hyodyntamistd toteut-

taa. Tassd tyossd kuvatut tiedonhyodyntamismenetelmét ovat kéyttdjien luokit-
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telu ryhmiin, kdyttdjien vertailu (henkiloldhtdinen) ja kdyttdjien vertailu (objek-

tildhtdinen).

MovieLens-jdrjestelmd kayttdd edelld mainituista menetelmistd objektilihtdisti
kdyttijien kesken vertailua. Tdllaisessa tilanteessa kayttdjille tehd&ddn suosituksia

vertailemalla arvosteltuja objekteja ja etsimaélld ndistd yhtaldisyyksia.

5.4.6 Kaiytetyt standardit ja suositukset

Kohdassa "kédytetyt standardit ja suositukset” tutkitaan, mitd standardeja profi-
lointimenetelma sisaltaa tai kdyttdad. Standardit auttavat profilointijarjestelman
integrointia muihin mahdollisesti olemassa oleviin jdrjestelmiin. Standardit
helpottavat myos yleisesti profilointijarjestelmédn toiminnan ymmartamista.
Tassd tyossd kuvattuja standardeja ja suosituksia olivat XML (Extensible Mar-
kup Language (XML) 1.0 (Fourth Edition) 2006) ja P3P (Platform for Privacy
Preferences (P3P) Project 2006).

MovieLens jdrjestelmdd pohjautuu osittain XML:n ja tdmén liitinndiskieleen
XSLT:n (XSL Transformations (XSLT) Version 1.0 2006). Jarjestelméssa kaytossa

olevalla Java servlet-tasolla hyodynnetdan myos XML-kieltd. (MovieLens)

5.5 Menetelmien erot

Seuraavaksi késitellddn kolmen tédssd luvussa késitellyn viitekehyksen eroja ja
ominaisuuksia. Kaikkien viitekehysten yhteydessd kerrotaan, mihin ne soveltu-

vat ja mihin eivét. Tulokset ndkyvét tiivistettyina liitteessa E.

Wu ym. (2002) viitekehyksen avulla ei saada profilointijdrjestelméstd todella yksi-
tyiskohtaista kuvaa. Lukuun ottamatta muutamia personoitavia ominaisuuksia
saadaan tulokseksi ladhinna onko profilointi enemmaén kayttdja- vai koneldhtois-
td. Kuten aikaisemmin jo todettiin, viitekehys keskittyykin tutkimaan ennem-

min profiloinnin yksittdistd osaa, personointia. Kuten odotettua, Wun ym. vii-
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tekehys on sopiva yleisen personoinnin tason mddrittimiseen, mutta ei niin-
kdaan yksityiskohtaiseen profilointimenetelmien tutkimiseen. Pisteytysjdrjestel-
médn toiminta on jokseenkin sekava, johtuen ominaisuuksien selkedn mééarityk-
sen vaikeudesta. Tamaén lisdksi nditdkin tuloksia voidaan verrata suoraan vain

muihin saman viitekehyksen avulla vertailtuihin jarjestelmiin.

Middletonin (2003) viitekehys on huomattavasti tarkempi kuin Wu:n ym. (2002)
esittdmd. Tassd yksityiskohtaisuudessa saattaa piilld myos ongelma. Tutkijan
tarvitsee tutustua viitekehykseen varsin yksityiskohtaisesti ymmartaddkseen eri
ominaisuuksien merkityksen. Kunnollisen tutustumisen jélkeen ei ongelmia ol-
lut yhdessdkddn kohdassa tutkittaessa kehyksen avulla MovieLens-jdrjestelmaa.
Viitekehys on kehitetty melko matemaattisesta ndkokulmasta ja timad nakyy
useissa kehyksen sisdltdmissd ominaisuuksissa. Useat ominaisuuksista liittyvit
erilaisiin matemaattisiin malleihin Vaikka viitekehys siihen kohtuullisen hyvin
soveltuukin, ei sekddn kuitenkaan tarkastele profilointimenetelmid yleisesti.
Lahtokohtaisesti se onkin kehitetty tutkimaan ainoastaan suosittelujarjestelmien

ominaisuuksia.

Laverin viitekehyksen tarkoituksena on olla selked tapa tutkia ja ymmartdd profi-
lointimenetelmid. Viitekehys pyrkii olemaan ymmarrettdvad ilman, ettd sen
kayttdjan tarvitsee uppoutua profilointiin lijan tarkasti. Kahdesta edelld maini-
tusta viitekehyksestd se muistuttaa ldhemmin Middletonin esittimdd versiota.
Laverin viitekehys on ndistd kahdesta kuitenkin monipuolisempi ja laajempi.
Pyrkimyksestd huolimatta silld on jossain mddrin yhteneva ongelma Middleto-
nin kehyksen kanssa: yksityiskohtaisuudesta seuraa se, ettd viitekehykseen tay-
tyy tutustua varsin tarkasti, jotta ymmartda mitd mikdkin kohta tarkoittaa. Ero-
na Middletonin viitekehykseen on tama viitekehys kehitetty kuitenkin tutki-
maan www-ympadristossd tapahtuvaan profilointia yleisesti eikd keskittyméaan
vain johonkin sen alatekniikkaan. Johtuen kehyksen siséltimien ominaisuuksi-
en yksityiskohtaisesta tasosta se kuitenkin vaatii jatkuvaa pdivittamistd pysyak-

seen ajantasaisena ja hyodyllisend.
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Téssd luvussa vertailtiin kolmea erilaista profilointimenetelmien vertailun vii-
tekehystd MovieLens-suosittelujdrjestelman avulla. Wun ym. (2002) viitekehyk-
sen todettiin soveltuvan parhaiten personointijdrjestelmien tutkimiseen. Mid-
dletonin (2003) viitekehys soveltui hyvin suositusjdrjestelmien tarkasteluun.
Laverin viitekehys taas soveltuu profilointimenetelmien ja -jédrjestelmien ylei-
seen tutkimiseen. Viitekehysten ominaisuudet 16ytyvit liitteestd E. Seuraavassa

luvussa suoritetaan yhteenveto tamén tyon tuloksista.
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6 YHTEENVETO

Tamén konstruktiivisen tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd, mitd on kayttdjien
profilointi www-ymparistossd, mitkd ovat sen ominaisuudet ja kuinka profi-
lointimenetelmid voidaan vertailla. Tutkimusmenetelmand kaytettiin osittain
Nunamakerin, Chenin ja Purdinin (1990) esittimédd mallia informaatioteknolo-
gian tutkimuksesta. Tydssd pyrittiin luomaan jonkinlaista jarjestysta kayttdjien
profiloinnin sekavaan kenttddn niin termien kuin itse profilointimenetelmien-
kin osalta. Tutkimuksen rajoittajana oli ldhinna vaikeus saada tietoa kaupallis-
ten profilointijarjestelmien toiminnasta. Tdarkeimpand tutkimustuloksena oli
profilointimenetelmien ominaisuuksien vertailun viitekehys, joka loytyy liit-

teestd A.

Luvussa kaksi tehtiin kirjallisuuskatsaus yleisesti kdyttdjien profilointiin www-
ympdristossd. Luvussa kuvattiin, kuinka profilointi mahdollistaa erottautumi-
sen muista laajalti kilpaillun kentdn yrityksistd ja kauppapaikoista. Nditd tapoja
olivat henkilokohtainen palvelu, oikeiden tuotteiden tarjoaminen ja yksinker-
taisesti niin hyvan asiakassuhteen tarjoaminen, ettd kéyttdjan vaihtokustannuk-
set olisivat kauppapaikkaa vaihdettaessa liian korkeat. Luvussa esiteltiin myos
profiloinnin hyodyntdmiskeinoja, jotka usein ovat sisdllon tai kdyttoliittyman
personointia. Luvussa paneuduttiin my6s muutamiin muihin profilointiin liit-
tyviin kysymyksiin kuten luottamukseen ja kdyttdjan tunnistamiseen, joiden

molempien todettiin olevan olennainen osa profiloinnin onnistumista.

Seuraavaksi luvussa kolme luotiin kirjallisuuskatsaus olemassa oleviin profi-
lointimenetelmiin. Havaittiin, ettd on olemassa kahta péélajia profilointia: ih-
mis- sekd koneldhtoistd. Namd jakaantuvat vield neljadn osaan jotka ovat: yh-
teistoimintapohjainen, sddntopohjainen, sisdltdpohjainen ja kdytonseurantapoh-
jainen profilointi. Taman lisédksi tutkittiin tiedonsuodatusmenetelmis, joita tun-

nistettiin XML-QL seka kaksi erilaista algoritmia.
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Lukujen kaksi ja kolme kirjallisuuskatsausten pohjalta muodostettiin luvussa
neljd viitekehys profilointimenetelmien tutkimista varten. Luvussa hahmotet-
tiin yksittdisid ominaisuuksia edeltdvan luvun profiloinnin- ja tiedonsuodatuk-
sen menetelmistd. Ndiden perusteella luotiin kuusi padkohtaa sisdltdva viiteke-
hys. Namad padkohdat ovat kadyttdjan tunnistus, muodostusvaihe, ylldpitovaihe,
tiedonsuodatusmenetelmd, kerdttyjen tietojen hyodyntdminen sekd kaytetyt

standardit.

Luvussa viisi verrattiin edellisessd luvussa kehitettyd Laverin viitekehysta kah-
teen muuhun profilointimenetelmien vertailukehykseen. Laverin viitekehyksen
vertailu suoritettiin tutkimalla jokaisen kolmen viitekehyksen avulla Mo-
vieLens-suosittelujdrjestelméda. Wun ym. (2002) kehittaman viitekehyksen todet-
tiin olevan varsin yleisluontoinen ja kehitetty ldhinnd personoinnin tasoa tut-
kimaan. Middletonin (2002) kehittdimé&n viitekehyksen todettiin olevan suosi-
tusjdrjestelmien vertailussa hyvé ja tarkka, mutta samalla my6s hyvin tekninen.
Tassd tyossd kehitetty Laverin viitekehys oli joiltain osin vastaava Middletonin
kehyksen kanssa. Laverin viitekehys oli yksinkertaisempi termeiltdén, laajempi
ja ndista kolmesta ainut, joka keskittyy yleisesti profilointimenetelmien vertai-

luun. Viitekehysten erot ja ominaisuudet 16ytyvat liitteestd E.

Jatkotutkimusta aiheesta voidaan tehdd esimerkiksi profilointimenetelmien luo-
tettavuuden parissa. Kuinka saada asiakkaat luottamaan kauppapaikkoihin
niin paljon, ettd he suostuvat antamaan henkilokohtaisia tietojaan yrityksen
kayttoon? Mahdollisesti ainoa tapa tdhdn on lisdtd asiakkaiden luottamusta
www-ympaéristoon. Tamaé on tietysti kdyttdjien profilointia laajempi aihe, mutta
parantamalla kauppapaikkansa brandid voivat yritykset saada asiakkaat luot-
tamaan juuri heihin. Profilointimenetelmien tehokkuutta voidaan myo¢s aina
nostaa. Tehokkuutta vaativat suositusjdrjestelmien ja personointimenetelmien
liséksi my0s profiilin muodostuksen tehokkuus ja tarkkuus. Viimeisend jatko-
tutkimuksen aiheena on tdssd tyossd kehitetty viitekehys, joka vaatii tarkenta-

mista tulevaisuudessa, vastaamaan jdrjestelmien muuttuvia ominaisuuksia.
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Nykyiselld kokoonpanollakaan viitekehys ei vilttamatta sisdlla kaikkia tarpeel-
lisia ominaisuuksia ja tulevaisuudessa eri menetelmien kehittyessd eteenpdin,

se jdd ilman jatkotutkimusta jdalkeen kehityksesta.
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Profilointimenetelmaissi kaytettiavit standardit ja suositukset

P3P

XML
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LIITE B: MOVIELENS WUN, TREMAINEN, INSTONEN JA TU-
ROFFIN VIITEKEHYKSEN MUKAAN

Konel&htbinen personointi

Ominaisuus Pisteet
Sisallon personointi hyddyntaen konelahtoista tietoa
(automaattinen elokuvien suosittelu) 3

Konelahtoinen profiloinnin hallinta -
Automaattinen linkkien personointi -

Ihmismainen kayttoliittyma (esim. tervehditdan nimeltd) 1
Ihmislahtdinen personointi

Ominaisuus Pisteet
Sisallon personointi hyddyntaen kayttajan arviointeja
(kayttajien suorittama elokuvien arvostelu) 3

Ihmislahtdinen personoinnin hallinta -
Kayttdjan muokkaama linkkien personointi -
Asiakaskohtainen ulkoasun muokkaaminen
Yhteensa 7
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LIITE C: MOVIELENS MIDDLETONIN VIITEKEHYKSEN MU-
KAAN

Profilointimenetelma

Konelahtbinen

- Toiminnan seuraaminen

- Tietoa paattelevat heuristiikat
Ihmislahtdinen

- Kayttgjien palaute X
- Kayttajien suorittama ohjelmointi

- Suodatussaannot

- Kayttgjien luomat ryhmat/kategoriat

Jaettu tieto

Kayttajien palaute
- Palaute objekteista X
- Esimerkit objekteista
- Selaushistoria
Jarjestelmatieto

- Objekti ryhmat/kategoriat X
- Jarjestelma heuristiikat

Profiilin esitys
Vektorimalli X
Selausjaljet
Tietamyspohjainen profiili
Tietolahde

Sisdinen objektitietokanta X
Tutkitut www-sivut

Jarjestelman ulkopuoliset tapahtumat
Suosittelutekniikka

Heuristiikat

Samanlaisuuksien yhdistdminen
Yhteistoimintapohjainen suodattaminen X
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LIITE D: MOVIELENS LAVERIN VIITEKEHYKSEN MUKAAN

Profilointimenetelmien ominaisuuksien arvioinnin viitekehys

Kayttdjan tunnistus

Eviste

Sisddnkirjautuminen

Profiili kolmannen osapuolen hallussa

Muodostusvaihe

Valmiiden tietokantojen tuonti

Ihmisldhtoinen profilointi

Yleisten tietojen listat

Kauppapaikkaan liittyvit listat

Objektien arvostelu

Koneldhtoinen profilointi

Sivujen kadyton seuranta

Hankintojen seuranta

Www-lokitiedostojen analysointi

Ylldpitovaihe

Ihmisldhtoinen profilointi

Yleisten tietojen listat
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Kauppapaikkaan liittyvit listat

Objektien arvostelu

Koneldhtoinen profilointi

Sivujen kadyton seuranta

Hankintojen seuranta

Www-lokitiedostojen analysointi

Profilointimenetelmin tiedonsuodatus

XML-QL

Bayesin teoreeman johdannaiset

Olettamusfunktion johdannaiset

Profiilin hyodyntiminen

Kéyttdjien luokittelu ryhmiin

Vertailu kayttdjien kesken (henkil6ldhtoinen)

Vertailu kayttdjien kesken (objektildhtoinen)

Profilointimenetelmaissi kaytettiavit standardit ja suositukset

P3P

XML
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LIITE E: PROFILOINNIN ARVIOINTIVIITEKEHYKSET

Soveltuu

Ei sovellu

Ominaisuudet

Wun ym. Middleton Laveri
Personointitason tut- Suosittelujarjestelmien | Profilointimenetelmien
kimiseen tutkimiseen yleiseen tutkimiseen

Yleiseen profilointime-
netelmien tutkimiseen

Yleiseen profilointime-
netelmien tutkimiseen

Tarkkaan tekniseen
analyysiin jonkun tie-
tyn profilointimenetel-
man osa-alueen koh-
dalla

e Tarkasti maaritelty
ainoastaan erilai-
sia personoinnin
keinoja

e Tuloksia voi verra-
ta ainoastaan mui-
hin samalla viite-
kehyksella vertail-
tuihin jarjestelmiin
tai menetelmiin

* Matemaattinen
lahestymistapa

* Varsin tekninen

*  Yksityiskohtainen
joiltakin profiloinnin
osa-alueilta

* Vaatii tarkkaa tu-
tustumista

» Sisaltaa yleisia
profilointimenetel-
mien ominaisuuk-
sia

*  Vaatii tutustumista




