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ODKRYWA)] WIEDZE

Z DANYCH

W dzisiejszym Swiecie jednym z najwiekszych wyzwan
przedsiebiorstw jest dynamiczny wzrost iloSci
gromadzonych i analizowanych danych. Taka sytuacja
sprawia, ze tradycyjne analizy coraz to wiekszych
zbioréw danych stajq sie utrudnione, a w niektorych
przypadkach nawet niemozliwe.

ieustanny wzrost rozmiaréw baz danych jest
N skutkiem postepu w technikach pozyskiwania
i skladowania informacji. Niestety, postep ten
nie jest rownowazony przez zdolnos¢ do ich analizo-
wania. Potrzeby analizowania duzych wolumenow da-

nych to potrzeby szerszej wiedzy, ukrytej pod postacig
wzorcow, trenddw czy regularnych przypadkow.

Chot¢ przez wiele lat tego typu wiedze pozyskiwano
w wyniku bardzo kosztowych badan
rynku, to dzisiaj z czystym sumieniem
mozna powiedzie¢, ze zaczyna sie
docenia¢ ogromny potencjat zgroma-

dzonych informacji. Mimo tego, ponad

90% wszystkich danych w firmach nie Ty|e proc.

jest jeszcze analizowana w procesie pozyskanych
danych nie jest
skutecznie
wykorzystywane

podejmowania decyzji operacyjnych.
Stanowi to duze wyzwanie biznesowe
dla dzisiejszych firm. Gartner opubli-
kowat raport, w ktérym jednoznacznie
stwierdzit, ze do 2015 roku, wiecej niz 85% z posrod
500 najwiekszych koncerndw, bedzie nieskutecznie
analizowa¢ swoje zbiory danych w celu zapewnienia
przewagi konkurencyjnej'. Nawigzujac do tego stwier-

1. ,Gartner Reveals Top Predictions for IT Organizations and
User for 2012 and Beyond” - publikacja Gartner 2011

dzenia, przedsiebiorstwa majg potrzebe rozwoju
w strone nowych technologii opartych na odkrywaniu
wiedzy - Data Miningu.

Eksploracja danych

Tradycyjne metody zamiany danych w wiedze opiera-
ja sie na manualnej analizie iinterpretacji danych. Na
przyktad w zakresie sprzedazy detalicznej,

O powszechne jest analizowanie aktualnych
trenddéw i zmian w danych tylko raz na kwar-
O tat. Specjalisci nastepnie dostarczajg rapor-

ty dotyczace trendow sprzedazowych i pre-
ferencji zakupowych klientéw. Raporty takie
staly sie juz podstawg do podejmowania
przysztych decyzji i planowania zarzadzania
sprzedaza. Do tego i wielu innych przypad-
kéw, taka forma badania ogromnych zesta-
wow danych jest powolna, kosztowna i bar-
dzo subiektywna w interpretacji. Dlatego tez, reczne
analizy stajg sie w wielu dziedzinach, coraz mniej prak-
tyczne a wykorzystywane sg tutaj rozwigzania do auto-
matycznej eksploracji danych jakim jest Data Mining.
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Najbardziej trafng iobszerng definicie metod data
mining podata firma Gartner jako ,.. proces odkry-
wania znaczacych korelacji, wzorcéw itrendéw przez
eksploracje duzych ilosci danych przechowywanych
w repozytoriach oraz przy uzyciu technologii identyfi-
kacji tych wzorcow, jak réwniez technik statystycznych
i matematycznych.”

Firmy, coraz chetniej siegaja po techniki eksploracji i wy-
korzystania danych, aby uzyskac konkurencyjng przewage,
zwiekszy¢ swojg efektywnos¢ izapewni¢ bardziej warto-
Sciowe ustugi dla klientéw. Do niewatpliwych zalet eksplo-
racji danych na pewno nalezy wsparcie sprzedazy, odkry-
wanie preferencji klienta, analizowanie przebiegu kampanii
marketingowej czy nawet wykrywanie oszust finansowych.
Jest to tylko kilka realnych zastosowart mechanizmaéw data
mining wykorzystywanych w dzisiejszym biznesie.

Pobudzenie sprzedazy
a koszyk zakupow

Kazdy przedsiebiorca mysli o tym, w jaki sposéb mozna
zwiekszy¢ sprzedaz, aby utrzymac idalej rozwijac sie
na rynku. Zdecydowana wiekszos¢ firm stara sie kon-
kurowac tylko i wytacznie ceng potencjalnie obnizajgc
przy tym swojg marzowosC. Istnieje inne rozwigzanie
pozwalajgce obejs¢ ten problem i réwnoczesnie pozy-
tywnie pobudzi¢ sprzedaz.

Jesli chcemy sprzedawac wiecej, musimy jak najlepiej
poznac¢ naszych klientdw, a konkretnie ich potrzeby.
Gdy znamy ich sktonnosci zakupowe, jesteSmy w stanie
lepiej dopasowac oferte promocyjng do tego, czego ak-
tualnie oczekuja. Na takie potrzeby pozwala odpowie-
dzie¢ przeanalizowanie najbardziej prawdopodobnych
sktonnosci zakupowych klientow.

Analiza sprzedazy, inaczej zwana analizg koszyka zaku-
powego jest jedng z metod eksploracji danych i alter-
natywa na tego typu dziatania. Aby dopasowac oferte
firmy do potrzeb klientéw, musimy przede wszystkim
obserwowac ich zachowania. Musimy poznac takie za-

leznosci, jak np. dni, w ktére najchetniej dokonujg zaku-
pow czy zestawy produktow, ktore najczesciej kupuja.
Takie informacje pozwolg nam zorganizowac akcje pro-
mocyjne, ktére beda miaty duze szanse na powodzenie.
Mozemy tez wykorzystac jg w chociazby handlu elek-
tronicznych, sugerujac odpowiednie dodatkowe towary
do kupienia, bazujgc na milionach zachowan innych
klientéw o podobnym profilu. W obu tych przypadkach
dostarczona wiedza, pozwala menadzerom sklepéw na
lepsze pozycjonowanie kluczowych produktéw, ktére
wybierane sg najczesciej ze soba. Jest to mozliwe, dzie-
ki zastosowaniu modeli analizujgcych ogromne ilosci
operacji i odnalezieniu wspdélnych wzorcéw, ktérych
tradycyjnymi metodami nie mozna zdefiniowac.

Eksploracja danych w procesie sprzedazy to réwniez

() do 2015 roku, wiecej niz 85%
z posrod 500 najwiekszych kon-
cernow, bedzie nieskutecznie ana-
lizowaé swoje zbiory danych w
celu zapewnienia przewagi konku-
rencyjnej. Nawiqzujqc do tej pro-
gnozy, przedsiebiorstwa majq po-
trzebe rozwoju w strone nowych
technologii opartych na odkrywa-
niu wiedzy — Data Miningu.

prognozowanie jej przysztej wartosci. Tworzagc modele
z zastosowaniem jedynie do przewidywania przysztych
wartosci sprzedazy dla poszczegdlnych produktow,
mozna lepiej zaplanowac caty proces dystrybucji i uzu-
petniania stockéw magazynowych.

Segmentacje klientow

Segmentacja klientdéw polega na odnalezieniu, kim
w rzeczywistosci sg nasi idealni klienci i w jaki sposéb
mozna odréznic ich od pozostatych. Biorgc pod uwa-
ge specyfike kazdego biznesu oraz dotychczasowych
klientéw, mozna stwierdzi¢ ze nie kazdy z nich jest taki
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sam. Niejednokrotnie opierajac sie dostownie na kilku
parametrach takich jak wartos¢ koszyka czy czestosc¢
dokonywanych zakupdw, definiujemy czy jest to nasz
wymarzony klient. Mozna okresli¢ czy pozyskanie da-
nego klienta oznacza dla nas jednorazowg sprzedaz,
czy tez mozemy liczy¢ na dtugotrwatg wspotprace. Jaki
potencjat zakupowy niesie ze sobg klient, czy tez jakie
zakresu ustug oczekuje.

Mozemy odpowiedzie¢ na pytanie jak wyglada historia
zakupow danego klienta, i czy jest to klienta, z ktérym
wspotpraca ma szanse przetozy¢ sie na cenne reko-
mendacje i pozyskanie nowych klientow.

Zdaniem wielu specjalistéw, segmentacja jest jednym z naj-
wazniejszych elementéw prowadzenia iutrzymania dzia-
talnosci. Prowadzenie takich dziatan w prawidtowy sposob
zdecydowanie utatwia zrozumienie, kim sg nasi klienci i co
wazniejsze - kim nie sa. Przykladowo jesli dziatamy lokalnie,
zdecydowanie wiekszg wartos¢ bedg mieli dla nas klienci
ztego samego miasta lub wojewddztwa. Odkrycie takie]
grupy docelowej, pozwoli na utrzymanie prawidtowe] relacji
i silnego kanatu sprzedazy wsrod kluczowych klientow.

Ciekawy przyktad zastosowania segmentacji klientow
wystepuje w bankowosci. Jak odnalez¢ klientow, ktorzy
przynosza najwieksze zyski? Na to pytanie mozna odpo-
wiedzie¢ tworzagc modele w oparciu o dane transakcyj-
ne, demograficzne, profilu sprzedazowego klienta oraz
jego historii relacji z bankiem.

Brak segmentacji oznacza przede wszystkim ryzyko utra-
ty klientow lub trafienie do ich mato efektywnej grupy do-
celowej. Jedno i drugie oznacza dodatkowe koszty jakie
trzeba ponies¢. Zamiast wpada¢ w putapke konkurencyj-
nosci cenowej, warto skupic¢ sie na wtasnej unikalnosci
i trafnosci wiasnej oferty. Segmentacja to mniejsze kosz-
ty i sprawne odnajdywanie odpowiednich grup klientéw,
zrozumienie ich struktury oraz potrzeby. Krétko méwigc
- zadaniem segmentacji jest odpowiedzenie sobie na
pytanie, jak wazny jest dla nas dany klient.

Naduzycia finansowe

Wiele badan nad wykrywalnoscig naduzy¢ wskazuje, ze
dziaty audytu wewnetrznego sa w tej kwestii bardzo nie-
skuteczne - wykrywajg jedynie kilkanascie procent przy-
padkow. Wsrdd przyttaczajacej ilosci transakdji trudno
jest wydoby¢ interesujacg wiedze. Aby to zrobic trzeba
zatrudnic¢ caty sztab analitykdw, co stanowi duzy koszt.
Drugim problemem jest sama efektywno$¢ prowadzo-
nych dziatan kontrolnych, nie zapewniaja one skutecz-
nych efektéw koricowych.

Prostym przyktadem zastosowania rozwigzan data
mining jest chociazby sektor budowlany. Czestg prak-
tyka w dziataniach na rynku budowanym jest sprawa
nieuczciwego wyboru podwykonawcow w realizo-
wanych projektach, ktére powodujg zawyzanie cen
zakupywanych materiatéw iobnizenie rentownosci
projektu. Nie ma tutaj wiekszego nadzoru po stronie
monitorowania procesu zakupowego ze wzgledu na
jego skomplikowanie. Jedynym stopniem kontroli jest
wykorzystanie zatozonego budzetu, ktéry réwniez nie
oddaje w petni sytuacji mozliwych naduzy¢. Z tego
punktu widzenia, perspektywy mozliwych do utrace-
nia srodkéw - sg olbrzymie. Wiec w jaki sposéb moz-
na prosto monitorowanie sprawe naduzy¢? Odpo-
wied? jest prosta, poprzez metody oparte na badaniu
rachunkow, transakcji, analizie danych historycznych
wykrywajg potencjalne i rzeczywiste naduzycia - jakim
jest Data Mining.

Bardzo podobne zastosowaniem metod wykrywania
naduzy¢ finansowych jest w sektorze finansowym,
przede wszystkim w obszarze kart pfatniczych, zarza-
dzania ryzykiem kredytowym irelacjami z klientem.
Dzieki zaimplementowaniu odpowiednich algoryt-
mow i zaszyciu ich w modelach data mining, mozliwe
jest odnalezienie pojedynczych przypadkéw naduzy¢,
poprzez statystyczng analize wszystkich wykonanych
transakgji klientow.
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Budowanie relaciji z klientem

Podstawowym problemem kazdego przedsiebiorstwa jest
okreslenie a nastepnie dotarcie do okreslonej grupy doce-
lowej klientéw. Skutecznos¢ takich dziatan w duzej mierze
zalezy od dobrze zaplanowanej

Wnioski

W wspétczesnych realiach korzysci z rozwigzan data
mining stajg sie coraz istotniejsze dla funkcjonowania
przedsiebiorstw, gdyz umozliwiajg ich menadzerom

podejmowanie  optymalnych

kampanii marketingowej. Kim
jest grupa docelowa, do kogo
jest skierowana kampania, kim
sq kluczowi klienci, jakie s3
szanse na pozytywny odbidr
kampanii? To tylko kilka pytan
na jakie odpowiadajg rozwig-
zania data mining. Poprzez
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decyzji w dynamicznie zmienia-
jacym sie otoczeniu, w ktérym
potrzeby klientéw oraz dziata-
nia konkurencji wysuwajg sie
na pierwszy plan.

march Business Intelligence,

ich zastosowanie umozliwiajg

optymalizacje catego procesu

marketingowego ze wzgledu na koszty prowadzonej kam-
panii, alokacje zasobdw, koszty kontaktu z klientem itp.

Menadzerowi firm juz dawno uswiadomili sobie, ze
wiasnie wokot klienta ijego satysfakcji obraca sie caty
proces gospodarczy. Co za tym idzie, relacje z klientem
muszg stac sie przedmiotem najwiekszej dbatosci.

W kampaniach marketingowych rozwigzania data mining
czesto wykorzystywany jest do wyznaczenia ocen sku-
tecznosci pozyskania danego klienta oraz przewidywania
prawdopodobienstwa zachowania sie w okreslony spo-
sob (zakup jednorazowy, tendencja do zakupéw promo-
cyjnych itp.)Przykladowo, mozna mierzy¢ sktonnos¢ klienta
do posiadania okreslonej karty kredytowej lub do reago-
wania na produkty konkurencji. Ponadto, analizy data
mining czesto sg uzyteczne w przeprowadzaniu trzech
podstawowych etapéw budowania reladji z klientem:

- zdobywanie klienta
- rozwijanie i pogtebianie relacji z klientem
- zatrzymanie klienta

Zaimplementowane przez Co-
11
X

zaawansowane modele predyk-
cyjne, ekonomiczne, modele
odkrywania wzorcéw na podstawie ogromnych zbioréw
danych, oraz narzedzi sztucznej inteligencji sprawiajg, iz
wspotczesne przedsiebiorstw moga odkrywac dotych-
€zas nieznang im wiedze oraz tworczo jg wykorzystywac,
w celu osiagniecia jeszcze wiekszych korzysci.
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