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Zacznijmy od trzech oczywistosci

Dane sg cenne Dane sg cenne, kiedy je Ludzie sg najcenniejsi
wykorzystujemy

* 0 ile sg dobrej jakosci * 0 Ille wiemy jak * sg kreatywni - generujg pomysty

* oile jestich duzo * pozwalajg ograniczac koszty | » przektadajg dane na wnioski

* 0 Iile traktujemy je intencjonalnie optymalizowac zyski

(zbieramy, przechowujemy, pozwalajg budowac przewage nad
wykorzystujemy) konkurencja



Dzien dobry, chcemy robic
machine learning

Nie zawsze jest kolorowo - wyzwania w realizacji projektow
Realizacja projektow IT w duzych organizacjach

Zrédto: Project Management Institute (PMI) O

_ 0% projektow obszaru
I - ML

V S przyniesie btedne wyniki ze
I o> .

wzgledu na btgd w danych,

algorytmach lub zespotach
- 32% odpowiedzialnych za

zarzgdzanie nimi.

/ powodzeniem zrealizowano
pierwotne cele projektu

Zakoriczono w ramach
poczgtkowego budzetu

Zakonczono w ramach
poczgtkowego terminu

Odnotowano istotng
zmiane zakresu projektu

Utrata budzetu
w przypadku niepowodzenia

Uznane za porazki . 14%




Dzien dobry, chcemy robic
machine learning

Realizacja w duzych organizacjach

Ok. 14% realizacji projektow Ok. 87% realizacji projektow
informatycznych zakonczyta sie # zaawansowanej analityki danych nie
catkowitg porazka. zostanie wdrozona na produkcje.
Projekty analityki danych (metod ML/AI), r6znig sie
strukturalnie od projektéw informatycznych!




Dzien dobry, chcemy robiC machine learning

(% »

projektow obszaru
ML

przyniesie btedne wyniki ze
wzgledu na btgd w danych,
algorytmach lub zespotach
odpowiedzialnych za
zarzadzanie nimi.

Komunikacja miedzy
biznesem a technologia

Biznes przyjmuje
nierealistyczne zatozenia dot.
mozliwosci wykorzystania
technoloqii

Departamenty technologiczne /
analityczne zdecydowanie
zorientowane na
rozwigzaniach a nie
problemach biznesu

Problemy z jakosciq i iloscig

danych (biznes /
technologia)

Sam fakt posiadania ,,jakichs”
danych nie wystarcza —
wazna jest ich jakosc i ilosc!

Niedoktadne, nieaktualne,
niekompletne bgdz
nieustrukturyzowane dane
stanowig hamulec lub bariere
wdrazania rozwigzan
analitycznych

©

Niedopasowanie
umiejetnosci zespotu
wewnetrznego

Wysoce interdyscyplinarny
obszar (informatyka, statystyka,
ekonometria, matematyka)

Stanowisko specjalisty od Al
zajeto pierwsze miejsce na
liscie najbardziej poszukiwanych
zawodow wedtug LinkedIn w
2020 r. w USA



Dzien dobry, chcemy robiC machine learning

Dostawca zewnetrzny

* rozwigzanie mato rozwojowe ale
powinno bycC szybkie | skuteczne

« potrzebny jest dobrze zdefiniowany
problem do rozwigzania

* mozemy dostac black-box’a i
uzalezniC sie od dostawcy

Rozwoj zespotu

rozwigzanie przysztosciowe
rezultaty w srednim-dtugim okresie
wymagane jest zapewnienie
przestrzeni do eksperymentowania
mog3a pojawic sie problemy z
przekuciem teorii w praktyke

Wspotpraca z kims
doswiadczonym

* realizacja PoC

* tgczy benefity korzystania z
doswiadczonego doradcy | pozwala
na rozwoj zespotu

« w efekcie powinnismy dostac
rozwigzanie problemu i zespdt, ktory
je rozumie oraz potencjalnie umie
zreplikowac projekt



Success story 1 — Optymalizacja zysku

Klient: Firma odziezowa
Kanaty: lokalnie i online

Przychody: ponad $500 min rocznie

Problem: Prognozowanie wielkosci
sprzedazy, przy uwzglednieniu
planowanych poziomow promocji
Przekroje danych:

transakcje x lokalizacje x produkty

Okres danych: 2010-2020

Problem prognozowania wielkoscisprzedazy

Zrédto: Opracowanie wiasne

— Sprzedaz w sztukach
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Success story 1 — Optymalizacja zysku

Pierwszy model nie przewiduje
zadnej akcji promocyjnej w danym
okresie — wzrost poziomu sprzedazy
zwigzany jest z podwyzszong
sprzedazg w okresie swigtecznym.

Traktujemy te krzywa, jako model
sprzedazy bazowej

Problem prognozowania wielkosci sprzedazy

Zrédto: Opracowanie wiasne

— Sprzedaz w sztukach Prognoza 0% off
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Success story 1 — Optymalizacja zysku

Drugl model zaktada, ze klient
wprowadzi promocje -20%.

W okresie Black Friday widac istotny
wptyw wprowadzenia promocji
wzgledem modelu bazowego.

Model na tym etapie umozliwia
ekstrakcje wptywu promocji na
poziomie 20% na wielkosC sprzedazy!

Problem prognozowania wielkosci sprzedazy

Zrodto: Opracowanie wiasne

— Sprzedaz w sztukach Prognoza 0% off Prognoza 20% off
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Success story 1 — Optymalizacja zysku

przedstawia wptyw
promocji na poziomie 30% na wielkosc¢
sprzedazy.

1) Model poprawnie identyfikuje
monotonicznos¢ funkcji
sprzedazy, wzgledem promociji.

2) Model poprawnie identyfikuje
elastycznos¢ cenowa popytu
tzw. zasada malejgcej krancowej
uzytecznosci.

Opracowane modele umozliwiajg
prowadzenie optymalizacji
prowadzenia akcji promocyjnej
(np. funkcja celu to poziom zysku).

Problem prognozowania wielkosci sprzedazy

Zrédio: Opracowanie wiasne

— Sprzedaz w sztukach Prognoza 0% off Prognoza 20% off Prognoza 30%
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Success story 1 — Optymalizacja zysku

Klient w rzeczywistosci przyjat
30% poziom promocji. Modele
prognostyczne potrafity

W poprawny sposob zidentyfikowac
poziomy sprzedazy.

Nalezy zwrociC uwage, ze dla
poszczegolnych dat,

moze
Istotnie roznic sie od poziomu
obserwowanego...

Problem prognozowania wielkosci sprzedazy

Zrédio: Opracowanie wiasne

Sprzedaz w sztukach Prognoza bez promocji Prognoza 20% Prognoza 30%
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Success story 1 — Optymalizacja zysku

Problem prognozowania wielkosci sprzedazy Problem prognozowania wielkosci sprzedazy

Zrédio: Opracowanie wlasne 7rédto: Opracowanie wlasne

— Sprzedaz w sztukach Prognoza bez promocji Prognoza 20% Prognoza 30%
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Na wyzszych poziomach agregacji, btgd prognozy staje sie coraz bardziej pomijalny.

Wzgledny poziom btedu prognozy za okres 3 miesiecy wynosi ok. 2.5%!

5,400,000 5,600,000 5,800,000 6,000,000 6,200,000

6,400,000



Success story 2 — Optymalizacja kosztow

©

Klient: Scale-up technologiczny
Produkt: aplikacja do CRM

Przychody: ponad $250 min rocznie

®

Problem: projekty analityczne sg
ograniczane przez problemy z danymi

czasu pracy
30% analitykow

ilosciowych jest

spedzane na

problemy niskie]

jakosci

| dostepnosci danych

0 W organizacjach,

5 /() ktore wdrozyty Data
Governance,
zagadnienia te
zajmujq istotnie
mniej czasu!

Zrodto: https://www.mckinsey.com/business-functions/mckinsey-digital/our-insights/
designing-data-governance-that-delivers-value

Koszty ztej jakosci lub brakow
danych stanowig az:

20-35%

przychodéw operacyjnych
organizacji.

Procesy Data Governance
umozliwiajg odzyskanie okoto
potowy tych kosztow.
Pozostatej czesci nie mozna
odzyskac, ze wzgledu na ciggta
ewolucje danych

| wykorzystywanych technologii

Zrodto: L.P. English, Information Quality Applied, Wiley, 2009



