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W dziedzinie analizy danych

SPSS niezmiennie wyprzedza

wszystkich nawet o pó³tora roku

Aplikacje SPSS

s¹ zaawansowane analitycznie

a jednoczeœnie ³atwe w u¿yciu

.

,

.

Ron Powell, DM Review
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Niezale¿nie od tego, czy Pañstwa firma znajduje siê na liœcie 100 Najwiêkszych Polskich

Przedsiêbiorstw, czy te¿ dopiero rozpoczyna dzia³alnoœæ, kluczem do jej sukcesu jest pozna-

nie najwa¿niejszych czynników decyduj¹cych o zachowaniach klientów oraz przewidywanie,

w jaki sposób czynniki te wp³yn¹ na przysz³oœæ firmy. Dlatego w³aœnie mened¿erowie

w Pañstwa firmie potrzebuj¹ rozwi¹zañ analitycznych, dziêki którym uzyskaj¹ klarowny

obraz jej przysz³oœci i bêd¹ mogli wybieraæ najlepsze kierunki dzia³añ.

Zadaniem systemów wspomagania podejmo-

wania decyzji jest zwiêkszanie zysków firmy

poprzez rozwi¹zywanie problemów bizne-

sowych. Bez czytelnego obrazu przysz³oœci

trudno jest jednak podejmowaæ decyzje

istotne z punktu widzenia rozwi¹zywania

rzeczywistych problemów firmy.

SPSS oferuje pomoc w rozwi¹zywaniu pro-

blemów biznesowych w oparciu o analizê

danych. Dziêki wykorzystaniu skalowalnych

i ekonomicznie efektywnych rozwi¹zañ

analitycznych pomagamy wiod¹cym firmom

na ca³ym œwiecie zrobiæ u¿ytek z olbrzymiej

iloœci stale nap³ywaj¹cych do nich danych.

Zorientowani na przysz³oœæ mened¿erowie

ze wszystkich bran¿ zwracaj¹ siê do nas,

gdy chc¹ przeprowadziæ analizê swoich

danych za pomoc¹ najlepszych rozwi¹zañ

analitycznych i wdro¿yæ wyniki tych analiz

do codziennej pracy. Rozwi¹zuj¹ w ten

sposób problemy biznesowe swoich firm

buduj¹c bardziej zyskowne relacje z klien-

tami. Uzyskuj¹ dziêki temu wysoki poziom

zwrotu inwestycji (ROI) w rozwi¹zanie

analityczne przy najni¿szych ca³kowitych

kosztach jego wdro¿enia i eksploatacji.
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Dzia³ania nastawione na pozyskiwanie no-

wych klientów s¹ zwykle bardzo kosztowne.

Je¿eli generuj¹ nowych klientów o niskiej

wartoœci (nie przynosz¹cych zysku), to po-

woduj¹ trudne do zrekompensowania straty.

Analizy predykcyjne pozwalaj¹ ograniczaæ

koszty tego rodzaju dzia³añ poprzez identy-

fikowanie i profilowanie najlepszych klientów

firmy oraz kierowanie kampanii pozyskiwania

nowych klientów przede wszystkim do osób

o podobnych do nich cechach.

e f e k t y w n e

p o z y s k i w a n i e k l i e n t ó w

z a t r z y m y w a n i e

w a r t o œc i o w y c h k l i e n t ó w

Aby maksymalizowaæ sprzeda¿ krzy¿ow¹

(cross–selling), trzeba wiedzieæ, który dodat-

kowy produkt klient jest najbardziej sk³onny

kupiæ. Analiza danych o klientach umo¿liwia

lepsze poznanie oczekiwañ i potrzeb ka¿de-

go z nich, co pozwala na zwiêkszanie sprze-

da¿y poprzez oferowanie im w³aœnie tych

dodatkowych produktów i us³ug, którymi s¹

rzeczywiœcie zainteresowani.

5

d o s k o n a l e n i e

s p r z e d a ¿ y k r z y ¿ o w e j

Pozyskanie nowego klienta mo¿e kosztowaæ

5 do 10 razy wiêcej ni¿ zatrzymanie klienta

ju¿ pozyskanego — dlatego utrzymywanie

u najlepszych klientów wysokiego poziomu

zadowolenia z us³ug i produktów firmy jest

podstawowym warunkiem jej sukcesu. Dziêki

analizom predykcyjnym mo¿na zidentyfiko-

waæ niezadowolonych klientów — i to jeszcze

zanim zdecyduj¹ siê odejœæ do konkurencji

— oraz przewidzieæ, jakie dzia³ania pozwol¹

odbudowaæ ich zaufanie i zyskaæ lojalnoœæ.

s k u t e c z n y s e r w i s w w w Internet jest potê¿nym kana³em sprzeda¿y

i œwiadczenia us³ug, ale przynosi prawdziwe

zyski wy³¹cznie wtedy, gdy w pe³ni wykorzys-

tuje siê najcenniejsze zasoby, jakich dostar-

cza — szczegó³owe dane. Analiza wszystkich

danych pochodz¹cych z serwisu WWW

firmy — od logów poczynaj¹c, a na danych

dotycz¹cych zawartych transakcji koñcz¹c —

umo¿liwia dok³adne poznanie zachowañ jej

klientów w Sieci. Wykorzystanie zdobytej w

ten sposób wiedzy do doskonalenia relacji z

e–klientami pozwala zwiêkszaæ sprzeda¿ i

w krótkim czasie uzyskaæ wysoki poziom

zwrotu inwestycji (ROI) poniesionych na

dzia³alnoœæ w Internecie.

Aby trafnie przewidywaæ potrzeby klientów, trzeba mieæ pe³ny i precyzyjny obraz ka¿dego

z nich. W jaki sposób mo¿na uzupe³niaæ fragmentaryczny obraz klienta o dodatkowe infor-

macje umo¿liwiaj¹ce przewidywanie jego potrzeb? Najlepszym rozwi¹zaniem jest zadanie

mu odpowiednich pytañ w badaniu ankietowym! Pozyskiwanie informacji dotycz¹cych postaw

i opinii klientów przy wykorzystaniu nowoczesnych technik zbierania danych umo¿liwia

wyznaczanie kierunku rozwoju firmy zgodnie z ich oczekiwaniami.
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Zwiêkszanie zysków mo¿na uzyskaæ poprzez ogranicza-

nie kosztów pozyskiwania nowych klientów, zwiêkszanie

wartoœci poszczególnych sprzeda¿y oraz zatrzymywanie

wartoœciowych klientów przez d³u¿szy okres czasu.
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Efektywne ekonomicznie pozyskiwanie

klientów jest kluczow¹ spraw¹ dla osi¹gania

wysokiej wartoœci klienta w czasie (LTV).

Wydawnictwo Miami Herald Publishing

wykorzystuje rozwi¹zania analityczne SPSS

do konstruowania programów i dzia³añ

marketingowych generuj¹cych jak najwy¿szy

poziom odpowiedzi i wysoki zwrot inwes-

tycji (ROI). W przesz³oœci zespó³ marketingu

bezpoœredniego Herald Publishing kontakto-

wa³ siê ze wszystkimi gospodarstwami

domowymi na obszarze swojej dzia³alnoœci

w celu przedstawienia specjalnej oferty

prenumeraty krótkoterminowej. Taka forma

marketingu powodowa³a jednak wysoki

koszt pozyskania nowego prenumeratora.

Aby zwiêkszyæ zyskownoœæ, wydawnictwo

zaczê³o stosowaæ techniki data mining —

takie jak segmentacja i profilowanie klientów

— w celu skoncentrowania wysi³ków marke-

tingowych na gospodarstwach domowych

rokuj¹cych nadziejê, ¿e zostan¹ lojalnymi

i generuj¹cymi zyski klientami.

?
j a k analiza danych

p r z y c z y n i a s i ê d o s u k c e s u
n a s z y c h k l i e n t ó w

WyobraŸcie sobie Pañstwo,

¿e przy rozwi¹zywaniu

problemów biznesowych

dysponujecie klarownym

obrazem przysz³oœci.

W jakim stopniu

zwiêkszy³oby to zyskownoœæ

Pañstwa firmy?

N ic le p ie j n ie œwia d c zy o s k ut e c z n oœc i

anal izy d anyc h w r ozwi¹zywaniu

r ze c z y w i s t yc h p r o b l e m ów b i z n e s owyc h

n i ¿ s u kc e s y n a s z yc h k l i e n t ów.
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Poznanie klientów do tego stopnia, by móc

przewidywaæ ich potrzeby, jest kluczem do

doskonalenia relacji z nimi i zwiêkszania

zysków. Bank HSBC USA korzysta z roz-

wi¹zañ analitycznych SPSS, zw³aszcza tech-

nik analizy predykcyjnej pomagaj¹cych

okreœlaæ, którym klientom, kiedy i jak¹ ofertê

nale¿y przedstawiæ. Pozwoli³o to bankowi

przewidywaæ potrzeby klientów i zwiêkszyæ

sprzeda¿ nawet o 50 procent. Dziêki mo¿li-

woœci dok³adnego okreœlenia grupy docelo-

wej HSBC Bank USA skutecznie odnajduje

najbardziej obiecuj¹cych potencjalnych

klientów dla danego produktu ze swojej

oferty. Unika równie¿ kosztów zwi¹zanych

z kontaktowaniem siê z osobami

niezainteresowanymi danym produktem.

p o d n o s z e n i e

w a r t o œc i k l i e n t a

p o p r z e z

s k u t e c z n ¹ s p r z e d a ¿

k r z y ¿ o w ¹



Dobra znajomoœæ klientów, pozwalaj¹ca

na pozyskanie ich lojalnoœci, jest niezwykle

istotna w wiêkszoœci bran¿. Szczególnego

znaczenia nabiera jednak na silnie kon-

kurencyjnym rynku transportu powietrznego.

AMR, firma–matka linii American Airlines,

pog³êbia wiedzê o swoich klientach dziêki

badaniom ankietowym. Wydobycie u¿ytecz-

nych informacji z zebranych danych jest

zadaniem Dzia³u Badañ Klientów AMR.

Zastosowanie systemu analitycznego SPSS,

a zw³aszcza technologii analiz predykcyj-

nych, spowodowa³o wzrost wydajnoœci

dzia³u o 300 procent. Wiêksza wydajnoœæ

i skutecznoœæ badañ pozwala AMR podnosiæ

lojalnoœæ swoich klientów. Jak mówi King

Douglas, Starszy Analityk w Dziale Badañ

Klientów AMR „…nasze kierownictwo otrzy-

muje informacje o potencjalnych zagro¿e-

niach znacznie szybciej ni¿ dotychczas

i s¹ to informacje bardziej precyzyjne. Dziêki

temu mo¿e podejmowaæ odpowiednie kroki

i w efekcie zadbaæ o to, by zwi¹zaæ klientów

z nasz¹ firm¹ i zapobiec ich odchodzeniu

do konkurencji.”

…

.

.

nasze kierownictwo otrzymuje

informacje o potencjalnych

zagro¿eniach znacznie

szybciej ni¿ dotychczas i s¹ to

informacje bardziej precyzyjne

Dziêki temu mo¿e

podejmowaæ odpowiednie

kroki i w efekcie zadbaæ

o to, by zwi¹zaæ klientów

z nasz¹ firm¹ i zapobiec

ich odchodzeniu do konkurencji

King Douglas, Starszy Analityk, AMR Corp.
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Churn — odchodzenie klientów (g³ównie

do konkurencji) — to kosztowny problem,

w szczególnoœci w bran¿y telefonii komórko-

wej, gdzie poziom odchodzenia klientów

siêga nawet 25 procent rocznie. Firma

Vanguard Cellular Systems traci³a co roku

oko³o jednej czwartej spoœród 700.000

klientów, przez co by³a zmuszona do kosztow-

nego pozyskiwania w ich miejsce nowych

abonentów. Aby obni¿yæ ten odp³yw do

jak najni¿szego poziomu, firma Vanguard

skorzysta³a z rozwi¹zañ analitycznych SPSS

do identyfikowania najbardziej wartoœciowych

klientów. Nastêpnie marketerzy skoncentro-

wali swe wysi³ki na klientach o najwy¿szej

wartoœci w czasie (LTV). W rezultacie

odkryto nowe sposoby zwiêkszania zysków,

zaœ wartoœæ wzrostu liczona jest obecnie w

milionach dolarów rocznie.

Analiza danych pochodz¹cych z serwisów

WWW szybko staje siê sposobem na sukces

w sieci. Jubii — najwiêkszy duñski portal

internetowy — osi¹gn¹³ piêædziesiêcioprocen-

towy wzrost wskaŸnika CTR w rezultacie

zastosowania narzêdzi SPSS do analiz

WebMining. Jubii doprowadzi³ do perfekcji

pozyskiwanie wartoœciowych informacji

o u¿ytkownikach serwisu. Jak twierdzi Kasper

Larsen, szef sprzeda¿y w Jubii, „WebMining

pomaga zrobiæ u¿ytek z ogromnych zasobów

danych i precyzyjnie definiowaæ profile

odwiedzaj¹cych. Wyniki analiz wykorzysty-

wane s¹ nastêpnie do zadañ o charakterze

operacyjnym, umo¿liwiaj¹c na przyk³ad

wyœwietlanie reklam banerowych dostosowa-

nych do indywidualnych zainteresowañ

odwiedzaj¹cych serwis .WWW



Pierwsze doœwiadczenia firm zwi¹zane

z wykorzystaniem analiz w dzia³alnoœci

biznesowej polegaj¹ zazwyczaj na zrozu-

mieniu i mierzeniu efektów decyzji podjêtych

w przesz³oœci. Ograniczenie siê do takiego

rozwi¹zania przypomina jednak prowadze-

nie samochodu bez patrzenia przed siebie,

a jedynie w lusterko wsteczne. Takie

podejœcie pozwala jedynie spojrzeæ na ju¿

przebyt¹ drogê, nie dostarczaj¹c wyraŸnego

obrazu przysz³oœci. Czo³owi mened¿ero-

wie zdaj¹ sobie sprawê, ¿e analizy daj¹ce

wyobra¿enie o przysz³oœci s¹ koniecznym

warunkiem podejmowania decyzji umo¿li-

wiaj¹cych skuteczne rozwi¹zywanie

problemów biznesowych i prowadzenie firmy

w odpowiednim kierunku. Dlatego w³aœnie

w³¹czaj¹ rozwi¹zania analityczne data

mining do systemów operacyjnych swoich

j a k

Schemat pokazuje rozwój rozwi¹zañ

analitycznych wykorzystywanych przez

operatora telefonii komórkowej

— od programu raportuj¹cego tworz¹cego

podstawowe podsumowania i narzêdzi

OLAP dostarczaj¹cych bardziej szczegó³o-

wych informacji, poprzez system data mining

umo¿liwiaj¹cy przewidywanie przysz³oœci,

a¿ do wdra¿ania modeli analitycznych

do systemów operacyjnych w celu ci¹g³ego

doskonalenia relacji z klientami.

Ilu

prenumeratorów

straciliœmy?

Gdzie oni

mieszkali?

kwerendy

raportowanie

O L A P

Data

Mining

natychmiastowe

udostêpnianie

wyników

Którzy klienci

rozwa¿aj¹

mo¿liwoœæ

odejœcia

i dlaczego?

Co powinniœmy

zaoferowaæ

tym klientom

ju¿ dziœ?

p o m a g a m y n a s z y m k l i e n t o m
p o d e j m o w a æ t r a f n e ?decyzje

firm, rozumiej¹c, ¿e w przeciwnym wypadku

polegn¹ w konfrontacji z konkurentami,

którzy ju¿ je wdro¿yli. Data mining pozwala

spojrzeæ w przysz³oœæ i wskazuje najbar-

dziej prawdopodobne wydarzenia, daj¹c

w ten sposób mo¿liwoœæ podejmowania

trafnych decyzji.

Najwiêksze korzyœci przynosi systematyczne

stosowanie data mining i wdra¿anie wypraco-

wanych rozwi¹zañ do systemu wspomagania

podejmowania decyzji w przedsiêbiorstwie.

Rozwi¹zania analityczne SPSS umo¿liwiaj¹

monitorowanie, predykcjê oraz natychmias-

tow¹ dystrybucjê i udostêpnianie wyników

analiz, pozwalaj¹c w ten sposób na ci¹g³e

zwiêkszanie zysków i podnoszenie

konkurencyjnoœci firmy.
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SPSS umo¿liwi³ nam

odpowiednio wczesne

przewidywanie momentu,

w którym klient zechce odejœæ.

Teraz mo¿emy

podj¹æ stosowne dzia³ania,

by go zatrzymaæ.

w s z e c h s t r o n n a a n a l i z a d a n y c h

d a j e r e z u l t a t y

Jorge Portugal,

Dyrektor Marketingu Strategicznego,

Banco Esperito Santo.

Pañstwa firma inwestuje potê¿ne œrodki

w dane — od ich zbierania i gromadzenia

po integracjê. Aby uzyskaæ wysoki poziom

zwrotu nak³adów poczynionych w dane,

niezbêdne jest wszechstronne ich wykorzys-

tanie. Ró¿ne zadania i ró¿ne typy danych

wymagaj¹ ró¿nych technik analitycznych.

SPSS udostêpnia obszerny zestaw nowoczes-

nych technik analitycznych, dostarczaj¹c

odpowiednich narzêdzi i metod gwarantuj¹-

cych wydobycie z danych jak najbardziej

wartoœciowych informacji.

SPSS posiada ponadtrzydziestoletnie

doœwiadczenie w dostarczaniu rozwi¹zañ

analitycznych w³aœciwych z punktu widzenia

konkretnych problemów biznesowych.

Efektywne techniki segmentacji pozwalaj¹

odkrywaæ odrêbne grupy klientów i okreœlaæ

ich profile, daj¹c mo¿liwoœæ zrozumienia ich

zachowañ. Skuteczne modele predykcyjne

pomagaj¹ natomiast w wyborze najlepszego

sposobu postêpowania z tymi klientami.

Pocz¹wszy od wytypowania klientów najbar-

dziej zainteresowanych zakupem danego

produktu, a skoñczywszy na wskazaniu naj-

lepszej lokalizacji nowego sklepu, w³aœciwe

analizy pozwalaj¹ zbudowaæ klarown¹

wizjê przysz³oœci firmy.

Wszechstronne analizy oraz wdro¿enie ich

wyników do pracy s¹ kluczowymi czynnika-

mi pozwalaj¹cymi uzyskaæ wysoki poziom

zwrotu inwestycji w dane. Znacz¹ce korzyœci

mo¿na uzyskaæ jedynie poprzez wykorzys-

tanie wyników analiz wszêdzie tam, gdzie

mog¹ stanowiæ wartoœæ dla firmy i wspomóc

podejmowanie decyzji. SPSS posiada

technologie zapewniaj¹ce szybkie dostar-

czanie wyników analiz zarówno ludziom,

jak i systemom.
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i p r z y n i s k i m

p o z i o m i e k o s z t ó w

Nasi klienci uzyskuj¹ wysoki poziom zwrotu

inwestycji w dane przy najni¿szych ca³ko-

witych kosztach wdro¿enia i eksploatacji

systemu analitycznego, poniewa¿ dostarcza-

my rozwi¹zañ najnowoczeœniejszych i naj-

bardziej efektywnych ekonomicznie.

Oferowane przez nas rozwi¹zania s¹ ³atwe

w u¿yciu zarówno dla analityków, jak i osób

podejmuj¹cych decyzje w firmie. Oznacza

to skrócenie czasu od momentu wdro¿enia

rozwi¹zania do uzyskania wymiernych

efektów oraz ni¿sze koszty szkoleñ. Ponadto,

co niezwykle istotne, nasze rozwi¹zania

analityczne ³atwo wkomponowuj¹ siê

w funkcjonuj¹ce w firmie systemy, dziêki

czemu koszty IT zostaj¹ ograniczone do

minimum.

Wyniki analiz maj¹ niewielk¹ wartoœæ, jeœli

nie s¹ w odpowiedniej formie dostêpne dla

ka¿dej osoby podejmuj¹cej decyzje, nieza-

le¿nie od jej miejsca w strukturze firmy.

Technologie dystrybucji oferowane przez

SPSS cechuje wyj¹tkowa ³atwoœæ udostêpnia-

nia wyników analiz za poœrednictwem .

Dziêki temu szybko docieraj¹ one do

wszystkich wykorzystuj¹cych je osób, przy-

nosz¹c im aktualne informacje i wiedzê nie-

WWW

d o s t a r c z a n i e w y n i k ó w a n a l i z

s y s t e m o m

Pomagamy naszym klientom w uzyskaniu

wysokiego poziomu zwrotu inwestycji w da-

ne tak¿e dziêki zapewnianiu ³atwej integracji

wyników analiz z funkcjonuj¹cymi w firmie

systemami. Umo¿liwiamy wdra¿anie wyników

analiz wszêdzie tam, gdzie dochodzi do

kontaktu z klientem, umo¿liwiaj¹c personali-

zacjê. Przyk³adowo integracja modelu anali-

tycznego z serwisem firmy umo¿liwi

automatyczn¹ ocenê odwiedzaj¹cego

i przedstawienie mu oferty najbardziej dla

niego interesuj¹cej, czyli o najwiêkszej szan-

sie dokonania zakupu. Model analityczny

mo¿e byæ tak¿e zintegrowany z systemem

call center i podczas rozmowy z klientem

podpowiadaæ, co nale¿y zrobiæ, by osi¹gn¹æ

jak najwy¿szy poziom jego zadowolenia.

Przy takim podejœciu ka¿dy bit gromadzo-

nych danych staje siê motorem przysz³ych

korzystnych relacji z klientami i Ÿród³em

zysków firmy.

WWW

zbêdn¹ do podejmowania trafnych decyzji.

Wyposa¿eni w te informacje mened¿erowie

s¹ w stanie tworzyæ plany dzia³ania oparte

na dok³adnej wizji przysz³oœci firmy.



od ponad trzydziestu lat pomagamy firmom

rozwi¹zywaæ ich problemy biznesowe

wykorzystuj¹c analizê ich danych. Oferujemy

nasze narzêdzia, metodologiê i doœwiadcze-

nie, które w po³¹czeniu z wiedz¹ naszych

klientów zapewniaj¹ szybki zwrot inwestycji

w systemy wspomagaj¹ce podejmowanie

decyzji. Dzia³amy jako strategiczni partne-

rzy — dostosowujemy swoje doœwiadczenie,

wiedzê i techniki analityczne do celów

biznesowych naszych klientów.

Nasi wyk³adowcy przekazuj¹ pracownikom

firm naszych klientów wiedzê i umiejêtnoœci

umo¿liwiaj¹ce im samodzielne rozwi¹zy-

wanie problemów biznesowych z wykorzys-

taniem naszych nowoczesnych rozwi¹zañ

analitycznych.

n a g r a d z a n e
p r o d u k t y u s ³ u g i

R ó ¿ n e p r o b l e my b i z n e s owe

w y m a g a j ¹ r ó ¿ nyc h t e c h n i k

a n a l i t yc znyc h i me t od

w d r a ¿ a n i a i c h w y n i ków.

D z i ê k i s ze r o k i e m u s p e k t r u m

n a s z yc h wi e l o k r o t n i e

n a g r a d z a nyc h p r o d u k t ów

anal i t yc znyc h i us ³ug

mamy mo¿l iwoœæ d os t a rczania

s ys t e mów an a l i t yc z nyc h

w pe³n i zas p okaja j¹cych

p o t r ze by f i r my w z a k r e s i e

r o z w i ¹ z y wa n i a

p r o b l e m ów bi z n e s owyc h .

umo¿liwia szybkie budowanie modeli pre-

dykcyjnych dziêki zastosowaniu interaktyw-

nego interfejsu i wykorzystaniu wiedzy

bran¿owej, a tak¿e wdra¿anie tych modeli

do systemów operacyjnych firmy.

S P S S C l e m e n t i n e

s k a l o w a l n y w a r s z t a t

d a t a m i n i n g

oferuje potê¿ny zestaw sprawdzonych,

skalowalnych technik statystycznych

dla potrzeb raportowania analitycznego

i budowania modeli predykcyjnych.

S P S S

s y s t e m s t a t y s t y c z n e j

a n a l i z y d a n y c h

pozwala na szybkie i bezpieczne zbieranie

wyczyszczonych i kompletnych danych

ze stron , z wywiadów telefonicznych

lub ankiet drukowanych.
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S P S S D a t a E n t r y

o p r o g r a m o w a n i e

d o t w o r z e n i a a n k i e t

i z b i e r a n i a d a n y c h

umo¿liwia dystrybucjê interaktywnych

raportów analitycznych w firmie

za poœrednictwem .WWW

S m a r t V i e w e r W e b S e r v e r

s y s t e m u d o s t ê p n i a n i a

r a p o r t ó w a n a l i t y c z n y c h

pomaga w dokonywaniu segmentacji i pro-

filowaniu klientów oraz przewidywaniu ich

reakcji dziêki wykorzystaniu najobszerniej-

szego z dostêpnych obecnie na rynku

zestawów algorytmów drzew decyzyjnych.

A n s w e r T r e e

o p r o g r a m o w a n i e a n a l i t y c z n e

w y k o r z y s t u j ¹ c e t e c h n o l o g i ê

d r z e w d e c y z y j n y c h

to dwa wspó³pracuj¹ce ze sob¹ programy

wspomagaj¹ce podejmowanie decyzji

poprzez tworzenie i udostêpnianie prognoz.

DecisionTime automatycznie lub interaktyw-

nie tworzy precyzyjne modele prognoz,

a WhatIf? udostêpnia je w firmie przez

oraz umo¿liwia weryfikacjê ró¿nych sce-

nariuszy wydarzeñ poprzez prowadzenie

analiz typu „co, jeœli?”.

WWW

D e c i s i o n T i m e i W h a t I f ?

s y s t e m p r o g n o z o w a n i a

b i z n e s o w e g o

k o n s u l t i n g i s z k o l e n i a

SPSS jest zastrze¿onym zna-

kiem towarowym, a pozosta³e

produkty i nazwy SPSS s¹ zna-

kami towarowymi SPSS Inc.

Inne produkty i nazwy s¹ zna-

kami towarowymi lub zastrze-

¿onymi znakami towarowymi

odpowiednich firm.

S p . z o . o .

ul . Króle wska 57

30–081 Kraków

t el./faks: 012 .636.96.80

t el./faks: 012 .636.07.91

t el./faks: 012 .636.45.35

e–mail : info@s pss .pl

ht tp ://www.s pss .pl

ht tp ://www.webmining.pl
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