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— JAK ANALITYKA MOZE POMOC CI

ZARABIAC WIECEJ?
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ZDOBADZ PRZEWAGE
KONKURENCYINA DZIEKI SZTUCZNEJ
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ZADBAC O TWOICH NAJLEPSZYCH
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Tomasz Lewicki (Mineral Midrange)

IBM COGNOS CONTROLLER -
ROZWIAZANIE IBM DLA GRUP
KAPITALOWYCH

Natalia i Adam Kucharscy (Kucharscy Consulting)

UWIKEANI W'TECHNOLOGIE, CZYLIO
CHMURZE StOW KILKA.
Przemystaw Galinski (IBM)

Szanowni Panstwo,

Jest mi niezmiernie mito zaprezentowac kolejny - czwarty
numer Newslettera.

Kolejny raz chcielismy podzielic sie z Paristwem tym, co
uwazamy za najciekawsze w obszarze szeroko rozumianej
oferty Hybrid Cloud, a w tym Analityki.

A bedq to tym razem takie tematy jak:

. Jak nauka o danych pozwala zarabia¢ wiecej - na
to pytanie odpowie Panistwu Sebastian Kaminski z firmy
BitPeak, nasz nowy Partner Handlowy

. Czy zaawansowana analityka moze wspomagac
podejmowanie decyzji w mojej firmie? - analiza churn
przedstawiona przez jednego z naszych Partneréw
Handlowcyh

. Czy analiza danych na poziomie Grupy
Kapitatowej jest niezbedna do zaspokojenia potrzeb
informacyjnych zarzqdu Grupy Kapitatowej oraz organdéw
nadzoru? - na to pytanie odpowiedzq eksperci w tej
dziedzienie, Kucharscy Consulting

. a na koniec, CHMURA, czyli to co czym teraz
wszycy mowig, slyszq, czytaja, a jesli nie czytali to
Przemek Galiriski sprawi, ze bedq :)

A takze kalendarz wydarzen na najblizszy okres.
Serdecznie zapraszam do lektury!

Katarzyna Grzejszczyk
Analytics Digital Sales Poland&Baltics




DATA SCIENCE W
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— jak analityka pomoze zarobic¢ wiecej?
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TANIO, SZYBKO LUB DOBRZE - wybierz

tylko dwie z dostepnych opcji. Taka tabliczka znajduje
sie w pewnym punkcie ustugowym. A obecny Klient stat
sie osobg wymagajaca, Swiadoma i tatwo zmieniajaca
zwyczaje zakupowe - coraz czesciej chce wszystkie trzy.

Z drugiej strony - firmy produkujgce i sprzedajace dobra
dziatajg w konkurencyjnym srodowisku oraz nasyconym
w wielu obszarach rynku. Wezmy na przyktad pod uwage
sektor telekomunikacyjny gdzie nasycenie telefonii
komorkowej dawno juz przekroczyto 100% (wg. raportu
URE z2017r.).

Mamy zatem dwa sprzeczne bieguny, ktore trzeba w
jakis sposob pogodzic.

Przyjrzyjmy sie doktadniej perspektywie Klienta,
Sprzedawcy. Zobaczmy jak w tg relacje mozemy wplesé
najnowsze technologie i analityke, oraz kogo do tego
przedsiewziecia potrzebujemy.

KLIENT

Kupujac produkt czy ustuge, nasz Klient ma wiele
mozliwosci zakupu. Sklep tradycyjny - gdzie mozemy
obejrze¢ produkt na zywo, internet —-mozemy skorzystac
z poréwnywarek cenowych i wybrac jeden z setek
sklepow. Portal aliexpress — gdzie konkurencja cenowa
wzgledem lokalnych sklepdw jest bezwgledna. To

na co sie zdecydujemy warunkuja rozne czynniki

— przywigzanie do marki, cena, marketing, opinie
internautéw czy rekomendacje znajomych.

Jednak Klient wcigz ma te same zachowania zakupowe.
Jest grupa klientdéw ktorzy regularnie wymieniajg
posiadane produkty (np. telefony) na nowe. Bardzo
wazna dta klientdéw z punktu widzenia sprzedajacego

- regularno$¢ zakupow czy wybierane produkty
(przewaznie nowosci a wiec sprzet dosc¢ drogi). Druga
grupa to Klienci ktérzy pod wptywem impulsu podejmuja
decyzje o zmianie dostawcy ustug czy ulubionego sklepu.
W przypadku tej grupy klientéw czesto wystarczy mate
potkniecie i moga nigdy do nas w roli kupujacego nie
wrocié. W koncu sa Klienci ktorzy podejmuja decyzje
przez dtugi czas — dla nich musimy przygotowac¢ wsparcie
merytoryczne i doradztwo przy zakupie, tak zeby proces
decyzyjny zakonczyt sie zakupem w naszym sklepie.

SPRZEDAWCA

Biorgc pod uwage powyzsze elementy - Sprzedawca
nie ma lekko. Oczywiste jest Zze firmy musza zarabiad.
W wiegkszoséci przypadkow dochodzi jeszcze dodatkowa
presja na poprawe wynikow — inwestorzy maja swoje
oczekiwania. Sklepy tradycyjne tracg klientow na rzecz
e-commerce.

E-commerce - to konkurencja, walka cena, odpowiednia
logistyka. Ciggty rozwdj sklepu internetowego —
wprowadzanie nowosci (chatboty, bitcoiny), innowacje.
Kazdy chce czyms sie wyrdznic. A Klient jak nie odnajdzie
sie na naszym portalu po kilku sekundach zrezygnuje i
najpewniej juz nie wroci.



TECHNOLOGIA

Rownolegle do omawianej ewolucji w obszarze Klienta
oraz Sprzedawcy postepuje na szczescie technologia
informatyczna — firmy maja mozliwo$¢ zbierania danych
pochodzacych z wielu réznych miejsc, posiadajgcych
ogrmong wartos$¢ informacyjna. Posiadane przez nich
systemy informatyczne wykorzystywane do wsparcia
biezacej pracy to kopalnia wiedzy, ktéra wzbogacona
moze zosta¢ dodatkowo o inne, zewnetrzne dane
pozwalajgce jeszcze szerzej spojrze¢ na informacije.

Oczywiscie tych danych jest duzo, pojawiajg sie w
réznych cyklach (czesto online) i sa zapisane na rézne
sposoby, ale tutaj rowniez technologia sprawia, ze
radzimy sobie z tym obszarem catkiem dobrze. Juz
kilkanascie lat temu, dostawcy technologii odkryli
potencjat drzemiacy w posiadanych danych, zostata
stworzona technologia Big Data, ktorej rozwoj trwa do
dzisiaj. Dzieki takiemu podejsciu wolumen danych czy
predkosc¢ przetwarzania przestajg by¢ problemem a
do tego silna konkurencja pozwala na dostep do tych
rozwigzan w stosunkowo niskiej cenie.

ANALITYKA

Rozwoj technologii Big Data nierozerwalnie idzie w
parze z rozwigzaniami analitycznymi, ktére pozwalaja

z naszego zhioru danych wydzieli¢ istotng informacje

a nastepnie dalej z nig pracowad. Zarowno w obszarze
biezacej analizy i raportowania (tradycyjne podejscie
Business Intelligence) jak rowniez w obszarze analizy
predykcyjnej — ktéra ma za zadanie pomdc nam znalezé
odpowiedz na pytania zwigzane z r6znymi aspektami
naszego biznesu w przysztosci. Analiza predykcyjna
daje wymierne rezultaty w sytuacji, kiedy ma mozliwos¢
dowiedzied sie o panujacych trendach w biznesie naszej
organizacji w przesztosci. Dlatego tak wazny jest aspekt
gromadzenia danych historycznych. Modele predykcyjne
dajag tym lepsze wyniki im wiecej, dobrej jako$ci majg
danych historycznych.

Kiedy juz zbudujemy miejsce dla naszych danych
(najbardziej popularne sg rozwigzania klasy hurtowni
danych), potrzebujemy jeszcze dwoch rzeczy: zadania
analitycznego oraz osob ktére zbudujg modele
analityczne. Analiza predykcyjna to dziedzina scisle
powigzana ze statystyka, matematyka — tworzenie
odpowiednich modeli, wymaga mocnych podstaw w tym
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obszarze. Do tego dochodzi znajomos¢ odpowiednich
technologii informatycznych, ale o tym za chwile.

Zadanie analityczne, to model ktory chcemy zbudowad
do analizy konkretnego obszaru biznesowego. Moze to
by¢ analiza sprzedazy i préba prognozowania trendu
sprzedazowego na przestrzeni najblizszych miesiecy.
Moga to by¢ modele zwigzane z zwiekszeniem sprzedazy,
pozwalajgce prognozowac produkty czy ustugi ktore
nasi klienci chetnie dokupiag na podstawie zachowan
historycznych podobnych grup klientéw. Zadanie
analityczne musi by¢ powigzane z realng potrzebg
biznesowg oraz musi by¢ mierzalne w kontekscie
weryfikacji wynikow uzyskanych przez model.

Pamietajmy, jezeli umiejetnie i dos$¢ szczegdtowo
podzielimy naszych klientéw na mniejsze grupy
zachowania wsrod nich beda czesto bardzo podobne.
Dlatego uczac sie jak te zachowania wygladaty, jestesmy
w stanie przygotowa¢ modele analityczne ktore swojg
wiedze sg w stanie wykorzystaé w trakcie biezacych
transakcji zakupowych — odpowiednio sklasyfikowaé
klienta a nastepnie prowadzi¢ go przez Sciezke
zakupowa.

ZESPOL

Modelowanie predykcyjne to praca tagczaca kompetencje
z trzech obszaréw — nauki matematyczne, technologia
oraz umiejetnosc¢ pracy z klientem biznesowym
(komunikacja i analityczne myslenie). Firmy dla

ktérych analityka jest istotnym elementem wspierania
przedsiebiorstwa coraz czesciej buduja wtasne zespoty
Data science. Duzym atutem takiego podejscia jest

fakt, ze analitycy dysponujg szerokg wiedzg biznesowg

z zakresu funkcjonowania firmy co daje odpowiednie
przetozenie na budowane przez nich rozwigzania.
Jednak wiekszos$¢ korzysta z ustug oferowanych przez
dostawcéw IT, gdzie rowniez powstaja dedykowane
komorki Data Science. W tym przypadku atutem jest
podejscie projektowe (co przektada sie na jednorazowy
koszt przedsiewziecia) oraz doswiadczenie konsultantéw
z pracy z roznymi klientami i danymi.

PROJEKT

Projekty analityczne w poréwnaniu do innych
przedsiewzig¢ informatycznych sg relatywnie krotkie a
tym samym koszt realizacji jest do$c¢ niski. Sredni czas



trwania takiego projektu w BitPeak, w ramach ktorego
pracowali$my nad wdrozeniem konkretnego zadania
analitycznego to niecate 3 miesigce.

Doswiadczenie BitPeak w zakresie projektow
analitycznych pokazuje, ze najtrudniej zaczaé, znalez¢
ten pierwszy realny temat do analizy i osoby chetne sie
zaangazowac w przedsiewziecie. Jesli jednak zaczniemy
i co wiecej, model predykcyjny bedzie skuteczny i w
sposdéb wymierny przetozy sie na wyniki uzyskiwane
przez firme to potem kolejnych tematow bedzie duzo.
Analityke predykcyjng mozemy naprawde wykorzysta¢ w
wielu miejscach proceséw biznesowych funkcjonujacych
w przedsiebiorstwie.

JAK ZACzAC

Potrzebujemy 3 elementéw — potrzeby biznesowej —
ktéra mam nadzieje ze po przeczytaniu tego artykutu
udato sie wykreowac, technologii oraz partnera
wdrozeniowego. Jezeli organizacja ma problem z
identyfikacjg zadania analitycznego, BitPeak proponuje
w ramach swojej metodyki wspdlne warsztaty
konsultingowe na ktorych nasi konsultanci pomoga
zebra¢ wymagania i ustali¢ realng potrzebe biznesows,
do realizacji ktorej mozemy wybrac¢ analityke.

W zakresie technologii dostepne sa rozwigzania klasy
Enterprise (takie jak SPSS firmy IBM), dedykowane
dla przedsiebiorstw dojrzatych w obszarze analityki,
dysponujacych wtasnymi zespotami, ktorych biznes
intensywnie korzysta z dostarczanych przez analityke
wynikéw. Jednak w przypadku mniejszych rozwigzan,
warto zainteresowac sie srodowiskami dostepnymi

w chmurze (IBM Data Science Experience), czy tez
stworzy¢ rozwigzanie w oparciu o technologie open-
source, ktére w obszarze analityki czy Big Data
opanowaty znaczng czesc¢ rynku (HortonWorks, Cloudera
czy jezyk R).

Jesli przy wyborze partnera wdrozeniowego zdecyduja
sie Panstwo porozmawiac z BitPeak serdecznie
zapraszam do kontaktu. Nasza firma konsekwentnie
inwestuje i rozwija praktyke Data Science jako jeden ze
strategicznych obszarow dziatalnosci.

PRZYKtAD

BitPeak Analytical Tool (BPAT) to stworzona przez
BitPeak platforma analityczna pozwalajgca szybko
podtaczy¢ sie do ekosystemu informatycznego Twojej
firmy i zbiera¢ oraz wzbogacac dane na potrzeby
prowadzenia analiz. Przygotowane wstepnie modele dajg
mozliwo$¢ na dziatania w zakresie wsparcia sprzedazy
oraz lojalnosci klienta zaraz po uruchomieniu platformy.
BPAT skupia sie na zebraniu jak najwiekszej ilosci danych
o kazdym klienciei zbudowaniu jego petnego profilu

po uzupetnieniu o dane ktorymi system dysponuje z
zewnatrz (GUS, dane demograficzne czy statystyczne).

Na tak zebranych danych mozemy uruchomic silnik
rekomendacyjny BitPeak smartSale, ktéry ma za zadanie
dopasowac akcje rekomendacyjne do zidentyfikowanych
wzorcow zakupowych. smartSales nie skupia sie tylko
na rekomendacjach zakupowych, ale réwniez generuje
akcje informacyjne czy lojalnosciowe. Jednym z zadan

silnika jest tez monitorowanie zachowan klienta w
zakresie jego sktonnosci do odejscia. W przypadku
wykrycia niepokojacych zachowan, BitPeak smartSale
rekomenduje dziatania prewencyjne.

BPAT wspotpracuje z platforma IBM Data Science
Experience.

ﬁEVENTION

Spotkanie biznesowe

Zapraszamy Panstwa na $niadanie biznesowe z
analityka. BitPeak wspolnie z firmami Hycom oraz
IBM w dniu 23-11-2018 organizuje wydarzenie Data
Science w stuzbie sprzedazy i marketingu.

Podczas spotkania pokazemy jak Data Science

— czyli wykorzystania zaawansowanego aparatu
matematycznego do analizy duzych zbioréw
danych — moze znaczaco poprawic efektywnosc
dziatan marketingowych i sprzedazy. To spotkanie

dla praktykéw z dziatow marketingu i sprzedazy,
zainteresowanych rozwojem e-commerce, ktorzy
chcieliby dowiedzie¢ sie, w jaki sposob skutecznie
wdrozy¢ rozwigzania wychodzace swoimi
mozliwosciami daleko poza klasyczng analityke i
Business Intelligence.

Wiecej szczegotow oraz mozliwosc rejestracji na
stronie www.dataday.pl (strona rejestracyjna dostepna od 08/10/2018)

Organizatorem spotkania jest firma Evention.

~° BitPeak

Sebastian Kaminski
CEO w firmie BitPeak.
Absolwent Wojskowej Akademii Technicznej.

Od ponad 15 lat zwigzany z branzg IT. Doswiadczenie
zdobywat pracujac z najwiekszymi firmami na rynku
polskim I miedzynarodowym (T-mobile, Play, BRE
Bank, Nordea).

W latach 2012-2015 odpowiedzialny za budowe i
rozwoj praktyki Business Intelligence w AMG.net. Od
2015 kierowat zespotem BI w Atos Polska. Kariere
zawodowa rozpoczynat w firmie Pentacomp.

&= sebastian.kaminski@bitpeak.pl
. +48 660 786 850
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Zdobadz przewage
konkurencyjna dzieki

Sztucznej Inteliger

ktora pomoze Ci zadbaco
Twoich najlepszych'Klientow?

B - ';ﬁ Tomasz Lewicki
s < CEO, MINERAL MIDRANGE
S.Av

a4

»  Czy chciatbys$ zatrzymac ich dtuzej i sprzedawac im
wiecej?

Czy chciatbys, zeby polecali oni twoje ustugi swoim

< (g
), I ngh bliskim, zapewniajac Ci tym samym najbardziej
] DR 8e skuteczng reklame za darmo?

«  Czy przy tym wszystkim chciatbys jednoczesnie
uzyskac dodatkowa wiedze, ktéra pomoze Ci

W ZALEZNOSCI OD BRANZY pozyskiwa¢ nowych, bardziej dochodowych

W JAKIEJ DZIALASZ, wiele lientow?

badan rynkowych jednoznacznie wskazuje, Jezeli na wszystkie powyzsze pytania odpowiedziate$
ze pozyskanie nowego klienta jest od 5 do »1ak”, a twoim celem jest osiggniecie wyzszych

25 razy drozsze niz utrzymanie obecnego. dochodéw i najlepszego poziomu obstugi klientéw, to
Powigkszanie bazy klientdw jest nieodzowne w nasza misja jest pomoc Ci w tym, wdrazajac
dalszym dynamicznym rozwoju firmy, jednak w

dzisiejszych realiach na bardzo konkurencyjnych najbardziej zaawansowane rozwiazania analityczne
rynkach, coraz wigksze znacznie ma znalezienie Data Science i Machine Learning.

odpowiedniej proporcji pomiedzy kosztownymi

) o . ) oo P ki i h klientow, t i
dziataniami pozyskujgcymi nowych klientéw i 9zyskiwanie nowych itientow, czy utrzymywanie

. . . istniejacych?
skutecznym utrzymywaniu twoich najlepszych
obecnych klientéw. Wtedy nadchodzi czas na Przeprowadzono wiele badan i analiz rynkowych w
zadanie sobie kluczowego pytania: tym zakresie, ktore jednoznacznie potwierdzajg ze
na konkurencyjnym, dojrzatym i nasyconym rynku,
Czy Zaawansowana na ktérym nie ma dominacji monopolisty, jedyng

. . 4 metoda pozyskania nowego klienta jest przejecie go
analltyka moze wspomagac od konkurencji, co jest trudne i bardzo drogie. Z drugiej

podejmowanie decyzji W mojej strony konkurencja réwniez moze zdobywaé¢ nowych

firmie? klientow jedynie poprzez przejmowanie ich od Ciebie.
° Redukcja Churn daje Tobie przewage nad konkurencja,
Jezeli masz watpliwosci z odpowiedzia na gdyz zyskujesz bardziej lojalnych I'<lien'tc')w i 0szczedzasz
powyzsze pytanie, zastanow sie czy...: pienigdze, a konkurent, aby odréznic sie od Ciebie,
jest zmuszony wybra¢ bardziej kosztowna strategie
«  Czy chciatby$ dowiedzie¢ sig dlaczego twoi pozyskiwania, ktéra w dtugim terminie jest skazana

najbardziej wartosciowi klienci odchodza? porazke.




DLATEGO UTRZYMANIE
KLIENTOW JEST NAJWAZNIEJSZE
DLA PRZYSZtOSCI TWOJEJ
ORGANIZACJI.

Jak dtugoterminowe relacje z klientem przektadaja
sie na oszczednosci?

Rozwazmy koszty obstugi i przychody z wieloletniego
klienta w porownaniu do takiego, o ktérego dopiero
zabiegamy. Badania dowodza, ze wraz z uptywem czasu
lojalni klienci dostarczajg firmie coraz wiekszej wartosci.
Na przyktad, w branzy finansowej okreslono, ze redukcja
odejs¢ klientow o0 5% moze spowodowac nawet 25%
wzrost zyskow. Jak to sie dzieje?

Lojalni klienci maja tendencje, aby z czasem kupowac
od firmy wiecej. Jednoczes$nie marginalne koszty
obstugi tych klientéw zmniejszaja sie wraz z czasem.
Co wiecej to wtasnie Ci klienci bardzo czesto poprzez
marketing szeptany za darmo polecajg Twoja firme
dalej. Ale sa tez dodatkowe korzysci... Dowiedziono, ze
dtugoterminowi klienci sa w stanie zaptacic ,,premie”
za kontynuowanie relacji z Tobg z uwagi na dodatkowe
koszty oraz, przede wszystkim, wysitek zwigzany ze
znalezieniem i zawarciem umowy z konkurentem,
nieznanym jeszcze dla nich przez co potencjalnie —
niepew§nym i bardziej ryzykownym, a kazdy racjonalny
konsument stara sie unikaé ryzyka w swoich decyzjach.

0 ktorych klientow zadbaé w pierwszej kolejnosci?

Wszyscy znamy regute Pareto mowiaca, ze ,,80%
przychodu pochodzi od 20% najlepszych klientéw”. Nie
kazdy klient ma potencjat, aby by¢ w dtugim okresie
rentownym i lojalnym. Jednak z pomoca naszego
modelu mozna wytypowacd najbardziej perspektywiczne

segmenty klientow, dzieki czemu mozliwe jest
ukierunkowanie inwestycji swoich cennych zasobéw w
budowanie trwatych relacji wtasnie z nimi.

Co nas wyroznia w obszarze analiz i
modelowania zjawiska Churn?

Na przestrzeni czasu zdobylismy doswiadczenie,
zweryfikowane skutecznie wrozwigzywaniu takich
probleméw w codziennej praktyce biznesowej. Poprawa
rezultatéw jest gwarantowana miedzy innymi poprzez:

» Opracowanie autorskiego programu do
automatycznego tworzenia zmiennych
analitycznych,

« Opracowanie metodologii analitycznej wraz
z wbudowanym unikatowym sposobem
uwzgledniania w procesie analitycznym wymiaru
czasu oraz generowanie predykcji poprzez integracije
wynikéw wielu zréznicowanych algorytmoéw Machine
Learning,

«  Wykorzystywanie najnowoczesniejszych i
najlepszych na rynku narzedzi i bibliotek
analitycznych,

«  Wykorzystywanie najnowoczesniejszych i
najlepszych na rynku platform obliczeniowych, jak
analityczne kolumnowe bazy danych, Serwery IBM
POWER, czy przetwarzanie na kartach graficznych
GPU NVIDIA.
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MINERAL MIDRANGE S.A.

ul. Krakowiakow 50
02-255 Warszawa

mail@mineralmidrange.com
tel.: +48 22 840 85 00
fax.: +48 22 880 94 08
NIP: 526-26-75-144
KRS: 0000300429

Dziat sprzedazy
sales@mineralmidrange.com
tel.: +48 22 840 85 00 wew. 275
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Jak wygladaja produkty naszego
rozwiazania?

Nasze kompleksowe rozwigzanie analityczne odpowiada
na wszystkie najistotniejsze w kontekscie Churn pytania
— kto, kiedy i dlaczego odejdzie. W wyniku naszych prac
otrzymasz nastepujace komponenty:

« Modele predykcyjne regularnie dostarczajgce liste
klientow najbardziej zagrozonych odejsciem.

« Raport zawierajacy petne charakterystyki klientéw
odchodzacych oraz zbior regut biznesowych, ktore
wskazujg przyczyny rezygnacji z ustug, wspierajac w
ten sposdb dziatania marketerdw i call-center.

« Analiza momentu odejscia klienta (techniki analizy
przezycia).

« Model scorujacy/klasyfikujacy nowych klientéw
na starcie ustugi, kiedy nie dysponujesz jeszcze
zadnymi szczegotowymi danymi na ich temat,
pozwalajacy oszacowac ich wartos$c.

- Wyniki autorskiego rozszerzenia modelu
segmentacji RFM w postaci:

- segmentow klientdw najbardziej wartosciowych
(takich, z ktérymi budowanie trwatych relaciji jest
niezbedne),

- segmentow klientéw najmniej wartosciowych (co
do ktérych nie optaca sie podejmowac dziatan,
gdyz nie sg i prawdopodobnie nigdy nie beda
naszymi zyskownymi klientami),

- segmentow klientow z potencjatem (z potencjatem
na budowanie trwatych relacji w bliskiej

przysztosci).

Tak wyglada nasze petne i docelowe rozwigzanie
analityczne... Jednak w jaki spos6b przekonasz sie
otym czy i jak ono naprawde zadziata konkretnie w

Twoim przypadku, na Twoich danych?

Naszg propozycja jest przeprowadzenie projektu
pilotazowego, trwajacego 4 tygodnie - za stata cene.
W jego wyniku otrzymasz opisane powyzej produkty, ale
co najwazniejsze, zyskasz cenng wiedze, ograniczysz
ryzyko oraz uzyskasz realne oszacowanie korzysci z
wdrozenia zaawansowanej analityki w Twojej firmie, w
konkretnie Twoich w

Jak pobic konkurencje?

Bqd?z pierwszy, ktéry wdrozy CRM wspierany przez
AL Tylko zaawansowana analiza danych o kliencie
jest w stanie zapewnic Ci przewage nad twoimi
konkurentami.




IBM COGNOS CONTROLLER
- ROZWIAZANIE IBM DLA
GRUP KAPITAtOWYCH

Konsolldaqa zarzadcza | statutowa

Natalia i Adam Kucharscy
CEQ’s, Kucharscy Consulting

GRUPA KAPITALOWA stanowi ztozong
strukture organizacyjng realizujgcg wspolny cel
biznesowy. Kluczem do sukcesu w zarzadzaniu rozlegtg
i czesto zroznicowang organizacjg biznesowa jest szybki
dostep do informacji z perspektywy grupy. Szczegotowa
analiza wynikow z podziatem na segmenty (produkty,
rynki, klientéw) wymaga rozszerzenia o analize pozycji
aktywow i zobowigzania oraz przeptywow pienieznych.
Rosnace potrzeby informacyjne zarzaddw Grup
Kapitatowych komplikujg dotychczasowe podejscie

do kalkulacji danych skonsolidowanych i wymagajg
zastosowania zaawansowanego narzedzia IT.

Nastepuje dalsza integracja potrzeb informacyjnych
odbiorcow raportow statutowych z potrzebami
informacyjnymi kadry zarzadzajacej Grupa Kapitatowa.

Obserwowany jest istotny wzrost zapotrzebowania

na aktualng i biezacg informacje o sytuacji Grup
Kapitatowych zaréwno w ujeciu retrospektywnym jak i
w podejsciu prospektywnym.

Kadra zarzadzajaca potrzebuje szybkiego dostepu do
spojnej informacji pozwalajacej ocenic trafnosc juz
podjetych decyzji oraz zaplanowac¢ kolejne dziatania w
blizszej i dalszej perspektywie na réznych poziomach
szczegbtowosci. Kadra zarzadzajgca potrzebuje
informacji wiarygodnych, spojnych i dostarczanych w
krotkim czasie.
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Wielowymiarowa analiza danych na poziomie
Grupy Kapitatowej w ujeciu retrospektywnym i
prospektywnym jest niezbedna do zaspokojenia
potrzeb informacyjnych zarzadu Grupy Kapitatowej
oraz organow nadzoru.

Kompleksowe podejscie do procesu gromadzenia,
przetwarzania i kontroli danych na poziomie Grupy
Kapitatowej ma istotny wptyw na ograniczenie ryzyka
biznesowego.

Zarzady Grup Kapitatowych oczekujg przygotowania
plandw finansowych bazujgcych na najbardziej
aktualnych historycznych danych finansowych z
perspektywy grupy oraz uwzgledniajgcych rozne
scenariusze rozwoju biznesu, w tym odpowiedzi na
pytania klasy: ,what-if”.

IBM COGNOS CONTROLLER

Odpowiedzig na aktualne potrzeby w zakresie kalkulacji
konsolidacji zarzadczej (danych planowanych, prognoz i
budzetéw) jak i statutowej oraz raportowania dla Grupy
Kapitatowej jest IBM Cognos Controller — rozwigzanie
automatyzujgce kalkulacje konsolidacji dla wszystkich
typédw Grup Kapitatowych dziatajgcych na rynkach
polskim i zagranicznych.

IBM Cognos Controller realizuje proces kalkulacji i
analizy skonsolidowanych danych wielu jednostek
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operujacych w roznych branzach, na réznych rynkach, w
wielu walutach, w srodowiskach majacych specyficzne
uwarunkowania prawne i kulturowe.

IBM Cognos Controller pobiera dane z dowolnej liczby
i rodzaju zrédet informacji, integrujac je w jednolitg
platforme kalkulacji i raportowania.

IBM Cognos Controller stanowi odpowiedz na najbardziej
zaawansowane potrzeby kadry zarzadzajacej Grupa
Kapitatowa i pozwala w sposoh kompleksowy rozwigzaé
problemy z zakresu kalkulacji danych do konsolidacji
zarzadczej i statutowe).

IBM Cognos Controller umozliwia bezposredni dostep
do danych zrodtowych znajdujacych sie dowolnych
systemach klasy ERP, hurtowniach danych, kostkach
OLAP, bazach danych, plikach, a nawet arkuszach
kalkulacyjnych.

IBM Cognos Controller zapewnia nie tylko prawidtowg

i szybka kalkulacje skonsolidowanych danych
zarzadczych w powigzaniu z historycznymi danymi ze
skonsolidowanych raportow statutowych, ale dodatkowo
umozliwia ich wielowymiarowe raportowane z
wykorzystaniem bazowej funkcjonalnosci tego narzedzia
i wbudowanych narzedzi raportujgcych (IBM Planning
Analytics) m.in. z wykorzystaniem opcji drill-down, drill-
through.

Zastosowanie IBM Cognos Controller rozwiazuje
odwieczny problem spdéjnosci skonsolidowanych
danych zarzadczych i statutowych powiazany z
problemem terminowosci ich dostarczania.

WDROZENIE ROZWIAZANIA

Pozyskanie partnera merytorycznego juz na etapie
wyboru narzedzi informatycznych do automatyzacji
procesu konsolidacji.

Realizacja systemowego podejécia do implementacji
z mozliwoscia podziatu catego procesu na etapy w celu
szybkiego osiagniecia najbardziej oczekiwanych celéw.
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Decentralizacja procesu w zintegrowanym $rodowisku
pracy zespotowej - najszersza wiedza o danych w ujeciu
retro- i prospektywnym jest w posiadaniu inicjatorow
procesdw biznesowych.

Maksymalna automatyzacja proceséw w takich
obszarach jak pozyskanie i przetwarzanie danych,
bazujgca na standaryzacji procesow i danych z
zastosowaniem jednolitych zasad ewidencji.

Zastosowanie IBM Cognos Controller / IBM Analytics
otwiera niespotykane dotychczas mozliwosci

w wymiarze analityczno-planistycznym, w tym
prognozowanie oddziatywania zmian w strukturze
Grupy Kapitatowej na rezultaty konsolidacji
finansowej i zarzadczej czy tez analizy typu ,,co-
jesli” (ang. what-if) oparte na historycznych lub
planowanych danych finansowych.

KORZYSCI Z WDROZENIA

Mozliwo$é wieloaspektowej analizy dokonan catej
Grupy Kapitatowej w oparciu o dane skonsolidowane
bazujgce na wiarygodnych informacjach jednostkowych.
Analize nowego pomystu na biznes, jego modyfikacje,
rozszerzenie mozna przeprowadzac z poziomu Grupy
Kapitatowe;.

Zmiana roli os6b odpowiedzialnych za konsolidacje



z ramienia jednostki dominujgcej, ktore uzyskajg
mozliwo$¢ koncentracji na zagadnieniach
organizacyjnych, analitycznych i strategicznych w
miejsce zmudnych czynnosci technicznych z zakresu
uzgodnienia dostarczonych w ostatniej chwili danych do
konsolidacji.

Mozliwo$é podejmowania szybkich i trafnych
decyzji biznesowych przez kadre zarzagdzajgca Grupy
Kapitatowej przy wykorzystaniu wiarygodnych danych
dotyczacych wszystkich obszardw.

Zoptymalizowany proces skonsolidowanej
sprawozdawczosci zarzadczej i statutowej - poprawa

efektywnosci, przy$pieszenie procesu, wzrost jakosci,
terminowosc.

Mozliwo$¢ optymalizacji organizacji procesu
konsolidacji w przekroju catej Grupy Kapitatowej,
ktora wykorzysta do$wiadczenie i wiedze lokalnej
kadry zarzadzajacej, zwiekszajac jej zaangazowanie i
odpowiedzialnos¢ za przebieg procesu.

Mozliwos$é biezacego dostosowywania modelu
sprawozdawczego do dynamicznych zmian w Grupie
Kapitatowej i jej otoczeniu.

KUCHARSCY - CONSULTING & ADVISORY GROUP

Oferujemy ustugi doradcze i wdrozeniowe w zakresie rozwigzan Financial
and Operational Performance Management dla Grup Kapitatowych o zasiegu
krajowym i miedzynarodowym w celu istotnego usprawnienia proceséw
grupowego raportowania statutowego i zarzadczego. Wspieramy Grupy Kapi-
tatowe we wdrozeniu zaawansowanych rozwigzan informatycznych z linii IBM
Analytics, w tym IBM Cognos Controller, IBM Planning Analytics, IBM Cognos

Analytics oraz IBM Disclosure Management.

Nasi eksperci posiadaja wieloletnie doswiadczenie we wdrozeniu roz-

norodnych systeméw informatycznych (systemy klasy ERP, systemy rapor-
tujace, systemy do kalkulacji konsolidacji statutowej i zarzadczej) oraz rozlegta wiedze z zakresu polskich i
miedzynarodowych standardow sprawozdawczosci (IFRS/IAS, PL GAAP, US GAAP), zasad organizacji rachunkow-

osci i kontroli wewnetrznej, kontrolingu i budzetowania.

W unikalny sposoéb taczymy interdyscyplinarng wiedze dotyczaca zastosowania informatyki w biznesie z wiedza
z zakresu sprawozdawczosci finansowej i zarzadczej, rachunkowosci, podatkéw i audytu. Zapewniamy komplek-
sowy charakter wdrazanych koncepcji, co pozwala zintegrowac¢ dane statutowe i zarzadcze, historyczne i pla-
nowane zarowno z perspektywy Grupy Kapitatowej jak i na poziomie poszczegolnych segmentéw biznesowych.

ADAM KUCHARSKI

adam@kucharscy-consulting.pl
0+48 691 311 402

NATALIA KUCHARSKA

natalia@kucharscy-consulting.pl
0+48 691311 401
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UWIKEANI W
TECHNOLOGIE

WSZYSCY JESTESMY UWIKEANL...

w technologie, parafrazujac stowa wspotczesnego autora
jednych z najlepszych polskich kryminatéw, Zygmunta
Mitoszewskiego i oddalajac sie nieco od pejoratywnego
uwiktania bez watpienia kazdy z nas, wspétczesnych
coraz wiecej korzysta z technologii i jest wtasnie w nig
uwiktany-truizm.

Ale takze kazdy z nas niemal codziennie korzysta z coraz
bardziej zaawanasowanej technologii, nawet nie majac
$wiadomosci jak bardzo takie wspotczesne elementy
uwiktania jak chmura czy sztuczna inteligencja zmieniaja
nasze zycie oraz nasza codziennosc.

Korzystajgc z map i nawigacji, rekomendacji muzyki na
wieczor lub w drodze do pracy, czy miejsc w ktdérych
zjiemy lunch za 20 min korzystamy ze sztucznej
inteligencji i pewnych jej zatozen, modeli i opracowan.

Przeszukujgc nasz przyrastajagcy niemal geometrycznie
zbidr zdje¢ ktérych pewnie nigdy nie wywotamy
wykorzystujgcy zaawansowane modutu analityczne.
Komunikujemy sie z wykorzystaniem komunikatorow
IM, udostepniamy wszystko i wszedzie w social media
a podstawa tych elementéw tancucha, budulcem, ktory
zespala jego ogniwa jest chmura.

“* | Przemystaw Galinski
' Watson & Data Platform Sales Leader

Chmura odmieniana obecnie przez wszystkie przypadki,
stata sie- juz nie staje ale jest- technologiczng trampolina
niemal nieograniczonego rozwoju organizacji.

Chmura (zwtaszcza ta publiczna) potrafi wybié na
najwyzsze wyzyny sukcesu komercyjnego kazdy pomyst
o ile tylko znajdzie sie grupa docelowa jako odbiorcy... no
i oczywiscie marketing. Inwencja os6b wymyslajgcych,
projektujacych i budujacych réznego rodzaju ,,aplikacje”
nigdy wczesniej nie miata takie swobody i chyba
»swawoli technologicznej”. Osiagalnosc rozwigzan
jeszcze kilka lat temu dostepnych tylko dla najwiekszych
i najbardziej bogatych firm, jest teraz na wyciaggniecie
reki, czesto bezptatnie albo w znanym modelu freemium.

Faktem jest takze i to ze nie ma w tej chwili zadnej
liczacej sie firmy z branzy IT ktéra by nie opierata

catej lub pokaznej czesci swojej biznesowej strategii o
chmure. Jednym stowem chmura albo $mier¢!;) Tylko nie
chmure w wydaniu najprostszym, jako np. infrastruktura
w modelu as a service albo oprogramowanie w tymze.
Chmura jako bardzo duze portfolio elementow, z ktérych
mozna stworzy¢ to czego potrzebujemy lub to czego
bedziemy potrzebowali my lub rynek (w przypadku
komercyjnych rozwigzan) za chwile.



DOSKONALYM PRZYKEADEM takiej

strategii zzachowaniem synergii z terazniejszoscig

jest firma IBM. Bedacy firma ktéra od ponad 100 lat
funkcjonuje w branzy nowych technologii, kilka lat temu
zaczat swoj bieg w kierunku chmury.

Pomine etapy przej$ciowe takiej transformacji natomiast
to co jest teraz i to co dotyka przysztosci to petne
portfolio rozwigzan chmurowych. Poczynajac od czesci
jakze najbardziej tradycyjnej a wiec; infrastruktury w
chmurze (wczes$niej znana Panstwu marka Softlayer

po rebrandingu zostata oznaczona jako IBM Cloud
Infrastructure), poprzez rozwigzania software (software
as a service) dla wtasciwie kazdej z wiodacych grup IBM
Software np.

Analityka, Bezpieczenstwo etc. Az po co$ co staje

sie absolutnym must have- platforma (Platform as a
Service) - wczesniej znane Panstwu jako Bluemix staje
sie po rebrandingu IBM Cloud Platform. Kazdy z tych
elementow zastuguje na osobny artykut ale dla szacunku
czasu czytelnika dodam tylko ze rozwigzania przeplatuja
sie i w mojej opinii najciekawszym rozwigzaniem moze
by¢ wykorzystanie hybrydowych modeli a wiec rozwigzan
np. chmury prywatnej z elementami chmury publicznej.

Co ciekawe w czesci platformowej do dyspozycji jest
ponad 180 réznego rodzaju serwiséw (liczna ta stale
rosnie) z ktorych mozna niczym z klockéw zbudowac
naprawde autorskie i unikalne rozwigzanie wykorzystujac

np. blockchain, cognitive computing, machine learning

i wiele innych a wiec wszystkie te technologie ktére
wtasnie teraz odmieniajg $wiat technologiczny.
Wystarczy siegnac co jednego z elementow i wykorzystac
go w dowolny, uzyteczny dla nas sposéb.

Co wiecej, IBM wykorzystuje takze swojg unikalng
wiedze oraz doswiadczenie na rynku klientow enterprise
aby nie tylko dostarczy¢ technologie, nie tylko nauczyé
klientéw technologii ale razem z nimi zbudowadé
aplikacje. Dzieki wykorzystaniu m.in. metodologii Design
Thinking oraz autorskich rozwigzan IBM najlepsi eskperci
z Europy i Swiata moga razem z Klientem wymyslec,
zaprojektowac i zbudowac aplikacje (rozwigzanie) to
wszystko w jednym z wielu europejskich centrow IBM
Cloud Garage. Wytarczy tylko powiedzie¢ TAK.

Bo technologia to nie wszystko...
cho¢ to bardzo duzo
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Temat Analytics University 2018
Kto IBM
Gdzie Miami,Florida
Rejestracja https://ibm.co/AnalyticsUniversity
IBM Analytics Univer
2018 '

Stockholm, Sweden | Sepiember”li&
Miami, Florida |October 2-5
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Analizuj, monitoruj i modeluj scenariusze z IBM Planning Analytics
IBM

Webex

http://ibm.biz/planowanie-webinar

2

pazdziernika

Warsztaty IBM Analytics

IBM

IBM Polska, Krakowiakow 32, 02-255 Warszawa
viktoriia.manokha@pl.ibm.com

Jesienne spotkania z Tech Data w Kuzni Teatralne, Stand Up to
Cloud! Piotr Battroczyk

Tech data

Warszawa

http://bit.ly/standuptocloud

2

pazdziernika
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Listopad

Temat Data Science w stuzbie sprzedazy i marketingu
Kto BitPeak
Gdzie Warszawa

Rejestracja http://www.dataday.pl
(link do rejestracji dostepny od 8 pazdziernika)

23

listopada

Grudzien

Temat XII Kongres ICV Controlling Intelligence Adventure: Digitalizacja,
robotyzacja & business intelligence w controllingu
Kto Solet (oficjalny partner)
Gdzie Poznan

Rejestracja http://bit.ly/XIIKongresICV 3-4

grudnia
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