Wybralismy Clementine
poniewaz tylko ona
umozliwita zbudowanie
mocnego rozwigzania
analitycznego bez
zaangaZowania wiedzy

2 zakresu programowania.
Teraz analitycy mogq
wykonywaé swojg prace
samodzielnie, co pozwoli na
znaczne oszczednosci czasu.
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handel i ustugi

Sofmap

wyzwanie

= Rozpoznanie i identyfikacja potrzeb klientow;
= Stworzenie wlasciwych profili uzytkownikéw;

= Pomoc konsumentom w podejmowaniu decyzji zwigzanych z zakupem sprzetu komputerowe-

go i odpowiedniego oprogramowania;

u Zwigkszenie liczby transakeji dokonywanych drogq internetowq.

rozwiqzanie

Zastosowanie Clementine do budowy narzedzia umozliwiajgcego wlasciwe dopasowanie pro-

duktu do indywidualnych potrzeb klienta, na podstawie danych gromadzonych w trakcie pro-

cesu rejestracyjnego oraz podobnych transakeji zawieranych w przeszlosci.

korzysci

u Wzrost liczby odwiedzin strony internetowej w ciggu miesiqca o 67%;

= Trzykrotne zwigkszenie zyskéw w 2001 roku, spowodowane wzrostem iloéci zawieranych

transakcji o 18% w poréwnaniu z tym samym okresem roku poprzedniego.

Sofmap fo jedna z czolowych firm dzia-
fajacych na rynku japonskim, oferujqca
sprzet komputerowy oraz oprogramowanie.
W 1995 roku Sofmap rozpoczql sprzedaz
komputeréw przy uzyciu sieci internet, two-
rzqc ,Sofmap Virtual Store”. Miat on uspraw-
nia¢ realizacje zaméwien pochodzqcych

z juz istniejqcego katalogu sprzedazy wysyl-
kowej ,Sofmap Hyper.”

Rozpoznanie i identyfikacja
potrzeb klientéw

Mimo iz przez wiele lat obroty handlu in-
ternefowego firmy znaczqco sie zwigkszaly,
wladze przedsiebiorstwa uznaly, iz Sofmap
traci tych klientéw, ktérzy nie majq wy-
starczajqcej wiedzy, umozliwiajgcej podijecie
trafnej decyzji zakupowej. Firma rozwiqzata
ten problem poprzez uzycie Clementine do
stworzenia modutu wspomagajacego proces
podejmowania decyzji. Proponowal on klien-
tom odwiedzajgcym sklep dobér takiego
sprzetu, ktéry najlepiej zaspokoi ich indy-
widualne potrzeby. ,Jak dotqd stworzylismy
ogromngq baze danych z informacjami o po-
nad 2 milionach konsumentéw” — twierdzi
Nobuyuki Matsuda, kierownik do spraw pla-

nowania strategicznego Sofmapu. ,Naszym
celem bylo przeanalizowanie wptywu cech
demograficznych, indywidualnych charakte-
rystyk oraz nawykéw kupieckich dotychcza-
sowych klientéw, aby umozliwi¢ osobom
odwiedzajgcym nasze strony infernetowe
pozyskiwanie niezbednych informacii, ktére
pomogtyby im w dokonaniu $wiadomego

i trafnego wyboru”.

Stworzony system udzielania rekomendaci,
pierwszy tego typu na japonskim rynku,
wzbudzit ogromne zainteresowanie klientéw.

Stworzenie wlasciwych
profili uzytkownikéw

Sofmap potrzebowat szybkiego i tatwego

w obsltudze oprogramowania, stuzqcego do
wydobywania i analizy informacji pochodzg-
cych z dostepnych im baz danych. Tak aby
eksperci do spraw marketingu, najlepiej za-
poznani z zachowaniami konsumentéw na
rynku, byli w stanie samodzielnie postugiwaé
sie nim. Wyeliminowalo to potrzebe wyko-
rzystania programistéw, a co za tym idzie
umozliwito oszczednosci czasu i pieniedzy.
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Zastosowanie fatwej w obstudze Clementine
dato pracownikom zajmujgcym sie badaniem
rynku mozliwo$é samodzielnego przystepo-
wania do analizy danych, dotyczqcych
zarbéwno zawieranych fransakeii, jak i in-
formacji pochodzqcych ze stworzonej wcze-
$niej bazy z profilami klientéw.

Wybralismy Clementine, poniewaz tylko
ona umozliwita zbudowanie mocnego roz-
wiqzania analitycznego bez zaangazowania
wiedzy z zakresu programowania” - oznaj-
mit Nobuyuki Matsuda. ,To podejscie jest
znacznie bardzie] wydajne niz koniecznoéé
ciqglej wspétpracy analitykéw z programi-
stami w celu osiqgniecia zamierzonych ce-
|6w. Teraz analitycy mogq wykonywaé swojq
prace samodzielnie, co pozwali na znaczne
oszczednosci czasu.” — méwi Matsuda.

Zesp6t analityczny Sofmapu zgromadzit wie-

le cennych informaciji przydatnych przy

tworzeniu modeli, badajgcych zachowania

konsumenckie. Nalezaty do nich miedzy in-

nymi:

u Informacje demograficzne, takie jak wiek,
pte¢ oraz zawdd;

= Dane ankietowe zebrane podczas odby-
tych spotkan i seminariéw;

= Informacje dotyczqce wielkoéci zakupéw
ze wszystkich osrodkéw sprzedazy;

= Dane pozyskane ze strony internetowej
Sofmap.com, zawierajqce zaréwno infor-
macije o liczbie odwiedzin strony, jak i do-
konywanych zakupach.

Uzycie Clementine do przeanalizowania tych
informaciji umozliwito podziat klientéw na
grupy, przy wykorzystaniu tzw. ,cyfrowego
modelu styléw Zycia”. Model ten zostat péz-
niej uzyty do skonstruowania zaréwno regut
biznesowych, jak i systemu rekomendacii,
wspomagajqcego konsumentéw w podejmo-
waniu decyzji oraz budowy strony zoriento-
wanej na indywidualne potrzeby klientow.

System poréwnuije profile klientéw zarejestro-
wanych na stronach ,My Sofmap” z predefi-
niowanymi cyfrowymi modelami stylu zycia.
Na tej bazie udziela wlasciwych rekomen-
daciji.

Dla przykladu system moze:

= Wybiera¢ nowe artykuly i cechy produktu,
a nastepnie wyéwietlaé je na monitorze za-
interesowanego klienta;

= Wybiera¢ i prezentowaé towary, podczas
wizytowania przez uzytkownika odpo-
wiednich sekgii;

= Oferowaé dodatkowe produkty w momen-
cie dokonywania zakupu.

Analitycy opierajqc si¢ na czestosci i wielko-
$ci dokonywanych zakupéw zidentyfikowali
grupe klientow, ktérzy mogli przyniesé firmie
najwieksze korzysci finansowe. Dzieki temu
system rekomendaciji mégt zwracaé szcze-
gbIng uwage na takich wlasnie odbiorcow.

Gwaltowny wzrost liczby
odwiedzin strony
internetowej o ponad 67%
w ciqgu miesiqca.

Od momentu uruchomienia nowego systemu
liczba oséb zainteresowanych ofertq Sofma-
pu wzrosta z poziomu 18 milionéw uzytkow-
nikéw na miesigc do ponad 30 milionéw.
Wozrost ten w duzej mierze spowodowany
byt wprowadzeniem narzedzia pomagaja-
cego wybraé wlasciwy dla danego klienta
sprzet. Udzielane rekomendacje spowodo-
waly wzrost éredniej liczby odwiedzin z 7.8
na 15 stron w trakcie jednej ses;ji.

Trzykrotne zwigekszenie
zyskéw spowodowane
wzrostem sprzedazy o 18%
w 2001 roku.

Bardzo istotny okazat sie fakt, iz zanotowa-
no znaczne zwigkszenie poziomu sprzedazy
od chwili rekomendowania klientom odpo-
wiedniego towaru, spowodowane nabywa-
niem przez nich wiekszej iloéci produktéw.

Zanim uruchomiono system wspomagajqcy
podejmowanie decyzji roczna stopa wzrostu
wynosita okoto 270%, natomiast tuz po jego
wdrozeniu wzrosta do poziomu 320%. Sof-
map twierdzi, iz sukces zwigzany z tak
znacznym wzrostem sprzedazy, bez koniecz-
noéci ponoszenia dodatkowych nakladéw na
promocije, zwigkszyl optacalno$é strony inter-
netowej frzykrotnie.



