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Kdo jsou nasi zakaznici

* Vyrobni firmy
* Prodejni firmy
« Jejich cilem je:
« Ziskavat a udrzet si perspektivni zakazniky
e Znat priciny, které ovliviuji jejich prodeje
» Identifikovat potencialné nespolehlivé obchodni partnery

 Zajistit bezproblémovy chod vyrobnich linek a prfedchazet jejim vypadkim

) - ’,
@lzemsky @nazdmj kofola 2 elakomlny SIO.
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Jaka maji data a proc¢ analyzuji data

CRM data

e Interni systémy
« Analyza chovani zakazniku

 Indetifikace potencialnich zakaznik{

Prodejni data

« Agentury na vyzkum trhu a interni data
 Informace o déni na trhu vlastnich i konkurenc¢nich znacek

* Analyza chovani celého trhu

ERP systémy (SAP, MS Dynamics apd.)
* Vyrobni data

* Logisticka data
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Co je CRM

CRM (Customer Relationship Management) - predstavuje aktivni

tvorbu, sledovani a udrzovani vztahu se zakazniky. Zahrnuje rlizné
kroky od identifikace prilezitosti, pfes navazani vztahu, jeho rozvoj az po
jeho pripadné ukoncéeni. Pod CRM rozumime souhrn nastroju jako

databaze, call centra, automatizace prodeje apod.

4 Proces rizeni vztahu od jeho vzniku po zanik A
definuje 6 kroku

() () B (s B ()

Udrzovani
Rozvoj vztahu (konsolidace)
vztahu

- %

Upadek Ukonéeni
vztahu vztahu

Identifikace Navazani
prilezitosti vztahu
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Zivotni cyklus obchodniho procesu

Lead - potencionalni prilezitost, o které vime pouze to, ze existuje

Pr: Bude se stavét 10 dom{ na okraji Horni Dolni

Opportunity - prilezitost, kterou jiz dokdazeme ohodnotit a prifadit ji miru
pravdeépodobnosti, s kterou nastane
Pr: Domy bude stavét 1. stavebni a.s. a po predbézné (80%) dohodé s pane

Jerabkem dodame 10 Universal. i —

;’F Stage1: ' Generate / Assign

Zakaznik - vysledek naseho snazeni \ LEADS
Firma 1. stavebni se stala nasim WRLL000) / /

Zakaznikem a obebrala 8 Universal

Stage2:  Qualify / Convert
a 2 Star .

Stage 3: " Customer
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Pro¢ dataminingové analyzy nad CRM

» Zjistit zakaznicky model
 Na ngj aplikovat tzv. Business Rules

« Stanoveni bonity novych zakazniku

* Vyhodnotit nové prilezitosti ihned po jejich vlozeni do CRM
 Pomoc pri novych prilezitostech

« Jaké pobidky plisobi v daném regionu?

« Jaké skupiny zakaznik( oslovit s vyrobkem typu X?
 Fraud management

 Identifikace potencialné nespolehlivych zakaznik(

 Identifikace potencialné nespolehlivych obch. partnert

Ziskat pohled na funkCnost marketingovych kampani
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Prodejni data

Prodejni data

* Informace o promo aktivitach: letaky, sekundarni umisténi, cenoveé akce
* Prodeje jednotlivych znacek a jejich baleni
 Data podle:

- Forméatd obchod( (supermarket, hypermarket apd)
- Retézecl (Tesco, Ahold apd)

Ostatni data

e Ostatni promoakce (promo tymy, ochutnavky ...)
 Demograficka data (skladba obyvatel, velikost mésta)
 Geograficka data (blizkost konkurenta, umisténa prodejny)
«  Nezaméstnanost regionu (CSU)

«  Primérna teplota a vihkost za tyden (CHU)

«  Kupni sila regionu (Incoma/GfK, vypoctena podle ekonomickych ukazatel()

e apd
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Pro¢ dataminingové analyzy nad prodejnimi daty

Otazka:

« Existuje spojitost mezi ristem prodejl vyrobku X, letdkovou podporou a
druhotnym umisténim na prodejnach rtiznych typ(i?

Odpovéd:: (informace jsou smyslené)
« Jestlize je v aktualnim tydnu pouze letak, pak prodeje vzrostou o vice jak 123%.
« Jestlize je i sekundarni umisténi, pak prodeje vzrostou o vice jak 456%.

 Na obchodech typu Supermarket ve méstech do 15.000 obyvatel zaroven plati:
je—li sekundarni umisténi podporeno in-store aktivitou, pak prodeje vzrostou o
dalSi 789%.
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Efektivni vyuziti téchto znalosti

* Moznost efektivniho rozhodovani se o promo akcich

e Lepsi porozumeéni promo akci u jednotlivych znacek, regiont a typu obchodu
« Odhad predpokladanych prodejl

e Simulace vlivu promo aktivit

« Simulace dopadu akce konkurenta

e Simulace dopadu zmény ceny

e Testovani rozdilnych scénar

« One to one marketing
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Co predchazi analyze

* Pochopeni problematiky
» Perfektné porozumét zadani

* Co nejvice se seznamit s analyzovanym svétem
* Hledat nové, zajimavé znalosti, ne obecné a jiZz notoricky znamé

« Znat motivaci zakaznika pro danou analyzu

 CRM
* Co je prilezitost a stav prilezitosti?
e Je vztah mezi produktem a sluzbou?
e Co je dulezité pro obchodnika a co pro management firmy

* Prodejni data

« Vyznam jednotlivych ukazatell (Sales Value, Sales Volume, Sales Units...)
e Soustruhy se neprodavaji v supermarketu

« Zakaznik hypermarketu reaguje jinak nez zakaznik e-shopu
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Priprava dat

« Data jsou vSude

* Vhodna data nenajdete na ulici

« Neékterd data musite dohledat

« Kazdy zdroj znamena jiny format

* Musite je dat do jedne matice

« Vhodna znalost DB systému a zaklady SQL

Priklad: Analyza hokejovych zapasUl s cilem vybrat vhodné atributy pro model
predikujici vysledky budoicich zapasu. Zdroj: Internet

kol domaci hoste vysledek | 1.tretina | 2.tretina | 3.tretina | pp strely na branu vylouceni
2 |HC CSOB Pojistovna Pardubice |Bili Tygfi Liberec 5:2 2.0 2:2 1.0 40:23 5:8
3 |HC Energie Karlovy Vary HC CSOB Poijistovna Pardubice 3.7 0:3 1:3 2:1 29:34 75
4 |HC CSOB Pojistovna Pardubice |HC Sparta Praha 2:6 1:4 1:2 0:0 32:35 4:10
5 |PSG Zlin HC CSOB Poijistovna Pardubice 2:1 0:0 0:1 2:0 28:30 2:3
6 |HC CSOB Poijistovna Pardubice |HC MOUNTFIELD 2:1 01 0.0 1.0 1.0 27:29 4:4
7 |HC Kometa Brno HC CSOB Pojistovna Pardubice 14 01 0:1 1:2 33:26 9:9
8 |HC CSOB Poijistovna Pardubice |BK Mlada Boleslav 2:3 22 0:0 01 33:23 4:5
9 |HC Slavia Praha HC CSOB Poijistovna Pardubice 1:2 01 1:1 0:0 26:26 6:3
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Priprava atributt

* Priprava metrik

* Vhodny model kddovani

Priklad: Prevodem vyskytu
letaku ve 4 po sobé jdoucich
tydnech do jednoho ukazatele.

Atribut letdkl je kédovany 4
bitovym cCislem podle vyskytu
v Case. Prvni bit znamena
vyskyt v aktualnim tydnu,
druhy v predchzim, treti v
predminulé a Ctvrty v predpred
minulém tydnu.

tyden |letak |letak transf
1 0 0000
2 1 1000
3 0 0100
4 1 1010
5 0 1101
6 1 1010

Frequency analysis

Data matriv:  data_leaflet_ss_only

3

MHumber of rows: G857

| leaflet |

EA | Frequency | Curnrul. = | Curnmul. Frequency |

1500

1200
oo
GO0

300

u]

uluuls} o010

Claze |

Attributes Export

0100

0410

Expart ta SVGE

#

1 0000 18% 125 18% 125
2 oo 148% 105 16.6% 1140
3 ooa 125% 860 29.2% 2000
4 oo B % 539 7% 2593
5 0100 126% 863 50.5% 3462
B 010 % 23% 159 28% 3621
7 0110 0% 477 f38% 4033
8 0 26% 177 E23% 4275
3 1000 18.4% 1261 80.7 % 5636
10 1om 45% a0g B2x 5844
1 100 18% 123 grox 5367
12 1011 11% 72 831 % 6039
13 1100 79% 54 96.0 % 6580
14 110 11% 74 97.0% EE54
15 1110 21% 143 991 % E797
18 mm 09% B0 100.0 % E857

4000

W Zero-bazed p-asiz
[~ Hide ¥-Categom

1100 11410

(% Categories ™ Ascending

" Frequencies © Descendig
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Priprava atributl — LISp miner - intervaly

« Vyvoj prodeju v %
e Jerozdil mezi 31.2% a 31.4%"?

: O><b

e Zanedbatelny
* Vytvorit intervaly o déelce 10

25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
m Freq %
5.00% II I
0.00% Il cnnnnl
%86‘888886‘6‘886‘868888
v oL o 89 858888686899 dda@NRN
QS QO VYV AN ®IDODORK OO bmOoO o
S ® NV V V. V V V V v © O 1 O
VERVERY V o = «
V V. V V
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Priprava dat - LISp miner - fezy

* Prave, levé rfezy

« Délka rezu

Priklad: Zajimaji nas pouze ty
pripady, kdy byl vyskyt minimalné
jedné celé palety.

Literal

Attribute; g2_sec Coeffizient type

Literal type Gace type |F||ght et
{* Basic i+ Positive Coefficient length
" Remaining " Megative Min. length: Max. length:
" Bath
I :
Categon
Cornment

Categories frequency analysis

Data matri=:  data_leaflet_sz_only

£

MNumber of rows: 857

# | $8_3EC |

% | Frequency | Cummul. % | Cummul. Frequency |

u]

Cloze | Expart

1 0 96% 657 96% 657
2 [0:1] 07x% 48 103% 7oz
3 1 34% 234 137 % 937
4 1:2] 14% 37 181 % 1034
5 52 09% 62 16.0% 1096

1

v Zero-based y-asis
[~ Hide ¥-Categony

=2

[ F=3]

Diderby:  © Categories ™ Ascending

" Frequencies T Descendig

|.
Ok, | Cancel

Cateqaries frequency ‘

(D OptiSolutions

3.11.2011



Agenda

5.

Nasi zakaznici a jejich problémy
e Kdo jsou naSi zakaznici
« Jaka maji data a pro€ analyzuji data
« Co jim DM prinese
Co predchazi analyze
* Pochopeni problematiky
* Priprava dat
* Vybér vhodnych
Co s vysledky analyzy aneb jak je prfedat zakaznikovi
« Pochopeni vysledkd
« Konverze matematickych formuli do fe¢i manazer(
Nestrukturovana data
 Text mining
* Propojeni se strukturovanymi daty
« Ukéazka na hokejovych datech

Zavérecné shrnuti

(D OptiSolutions

3.11.2011



Co s vysledky analyzy aneb jak je predat zakaznikovi

* Vysledky vétSinou poslouchaji manazefri

e V drtivé vétSiné pripadl to nejsou matematici
* Miluvit jejich Feci

* Neznaji technické pojmy z DM

« Peclive volit, které technické argumenty pouzijete

« VSechny duiikladné a srozumitelné vysvétlit
Priklad:

Na obchodech typu Supermarket ve méstech do 15.000 obyvatel zarovern plati:

Jje—li sekundarni umisténi podporeno in-store aktivitou, pak prodeje vzrostou o
dalsi 789%.
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Nestrukturovana data

o

« e-maily, dokumenty, Clanky na webu a
 |IBM Watson ..B
e Jeopardy! ..U

e zdravotni pojiStovna WellPoint

* Velké mnozstvi informaci neni strukturovano N\ j’Q

* Obrovska vyzva

Priklad: I

Vazeny pane Vomacka, | Jelinku,
|
nabizime vam vami poptavany vyrobek A z8g, nabizime vam vami poptavany vyrobek A za

20.000Ke. 19.000K¢.

|
S pozdravem, | Pepa Vohnatko
Karel Jedlicka

|
Zakaznik ma bonitu 1 a obchod se realizuje.| Zakaznik ma bonitu 1 a obchod se nerealizuje.
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Nestrukturovana data

kolo domaci hoste vysledek | 1.tretina | 2.tretina | 3.tretina | pp strely na branu vylouceni
2 |HC CSOB Poijistovna Pardubice |Bili Tygfi Liberec 5:2 2:0 2:2 1.0 40:23 5:8
3 |HC Energie Karlovy Vary HC CSOB Pojistovna Pardubice 37 0:3 1:3 21 29:34 75
4 |HC CSOB Pojistovna Pardubice |HC Sparta Praha 2:6 1:4 1:2 0:0 32:35 4:10
5 |PSG Zlin HC CSOB Pojistovna Pardubice 2:1 0:0 0:1 2.0 28:30 2:3
6 |HC CSOB Poijistovna Pardubice |HC MOUNTFIELD 2:1 01 0.0 1.0 1.0 27:29 4:4
7 |HC Kometa Brno HC CSOB Pojistovna Pardubice 1:4 01 0:1 1:2 33:26 9:9
8 |HC CSOB Poijistovna Pardubice |BK Mlada Boleslav 2:3 22 0:0 0:1 33:23 45
9 |HC Slavia Praha HC CSOB Pojistovna Pardubice 1:2 0:1 1:1 0:0 26:26 6:3
| k| L | M | |
kolo komentare obecne komentar Pardubice komentar protivnika

Hokejisté Pardubic vstoupili do nove extraligove sezony Chtél bych podékoval hraclim za pledvedeny wkon a jsemHodnotl se mi 1€zko, Bylo to poii utkani =
zamorske posily Corey EIkins a Jonathan Sim. vitézstvim, Fro wvoj utkani bylo dileZité, Ze jsme v prynidobfe a v podstaté naprosto zaslouzeng
2 tretiné ubrdnili skoro minutovou presilovku Liberce pétzyitezili, My jsme dneska s nasim wkonem
' na tfi a pak v nasledné presilovce jsme dokazali otewfitneméli Sanci.
skore, Dky tomu jsme vyhrali prvni tetinu a tm se
ZKlidnli. Myslim, Ze jsme dnes podall dobry wkon,

« Jak identifikovat klicova slova?
« Jak extrahovat jejich vyznam?
« Jak ziskany vyznam strukturovat?

e Jak data provazat se strukturovanymi?
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Otazky
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