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SANTRAUKA

KLIK UNAITE, Saué. (2009)Data mining models in business customers relatignsh
management systemdBA Graduation Paper. Kaunas: Vilnius Universityguas Faculty of
Humanities, Department of Informatics. 90 p.

SUMMARY

Latest activity in scientific field has been majorresearch of algorithms that are able to so
problems related to data analysis using tools dkdat clustering and data mining. Principe
data mining cover analysis of various business renment steps and suggests ways
prognosing, analyzing, classifying data.

Data mining tools are applicable to customer redaghip management systems offering key

analysis, increasing customer knowledge.

Scope of thesis is the effective usability of daiaing methods for customer relationsh
management system specifically used by busindsssiness companies. Suggested concept |
to new perspective of transactional data analysiugh following stages: client credibilit
valuation, product purchase amount prognosis anadpct delivery handling. Combine
customer orientated data with supply chain inputgegsuccessful results in real data experime
In conclusion, data mining tools improve data asa@yin customer relationship management
B2B companies’ data analysis routine.
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[VADAS

Pastaruosius metus duomeigavyba tapo populiari mokske tyrimy veikloje.
Pirmoji duomen gavybos metad tyrimy karta analizavo klasikines duomgmavybos
problemas, aktualias stacionarioms duomgstemoms. Augant mokslinsriciy poreikiams,
besipl€iant ju riboms bei integruojantis vienomgita, pradedami kelti didesni reikalavimai
duomem prognozei, klasifikavimui, faktorinei, regresinanalizei bei kitiems duomen
apdorojimo metodams. Moksliniu p@ziu tyrimai duomen gavybos srityje galimai veda
naup informacijos samprat ir duomem analiz verslo aplinkoje.

RySiy su Kklientais valdymo sistemos duoda kompanijombmgae koordinuoti
informacijp apie klientus, padidinant galimybplanuoti verslo srities veik] atveriant
perspektyvas tinkliniui verslui.

Verslo procesuose, o ypdinklinio verslo, B2B aplinkos kompanijoms turidgik
reikSng operuojam duomem analiz. Pjuviai, kuriais galima atlikti rinkos tyrimus ir
nustatyti, kiek vartotej perka tam tikg preke, neuztenka vadovautis tik pardawm
duomenimis. Tam, kad rygisu klientais valdymo sistemos apimvisapuses Zinias apie
klientus, reikalinga atlikti finansini ir vadybiny duomem analiz, apimagia ne tik
marketingo sprendimus ar klientporeikius, bet iritraulkéia B2B specifikos - tiekimo
grandires ir elektronigs komercijosjvestinius ir iSvestinius duomenis.

Susijusios problemos buvo sprendziamos mokslininkoDezehen (2003).
Eksperimentiniai tyrimai parag jog vieno tipo duomenys daznai duoda klaidingoaliass
rezultatus, neatlieka funkaij perspektyvoms numatyti. S.Jaideep savo darbe rugri
duomem gavybos metodo taikyanfinansirese kompanijose, iSskaidydamas klieanaliz: |
bendro, segmento ir individo lygius. Duomemavybos metodo naudojimo praktikoje
klausimus klé Ramakrishnan, Agrawal ir Freytag (2005), siekdantaikyti juos kasdieniam
duomem apdorojimui. Téiau moksliniai tyrimai nepaliét tinklinio verslo specifikos bei
duomen, tiesiogiai neteikiam rySiy su klientais, téiau galirtiy itakoti verslo sprendimus,
pritaikymo.

Specializuotos programia jrangos kaip Oracle Data Mining (ODM), Tiberius,
ClearForest ar SAS, atlieka statigtiduomem analiz, duomem gavybos metodais
prognozuoja ir klasifikuoja duomenis bei sprendiiskiras problemas, &@u neintegruotos
rySiu su klientais valdymo sistemas, nepateikia reautbaientuot; i verslo specifik.

Siame darbe sprendZiama duomemalizs, atliktos duomen gavybos metodais,
pritaikymo verslo aplinkoje problematika. GtBimo modelio rezultatais siekiamaodyti



informacijos analigs pranasSum kuri atlikta naudojant duomenisudingus B2B verslo

lygmenyje.

Darbo tikslas yra pasiyti duomen gavybos metod taikymo model rySiy su

klientais valdymo sistemose B2B aplinkoje.

Darbo uzdaviniai:

1.

IStirti duomem gavybos metodus, siekiant iSsiaisSkinti metqutitaikyma verslo
srityje;

Atsizvelgiant i rySiy su klientais valdymo specifik identifikuoti duomen
analizs bei teikiam sprendina problemines sritis;

Remiantis B2B verslo specifika, palsiti modelio koncept, sprendziantklienty
klasifikavimo, preki; kiekio analizs ir pristatymo laiko planavimo problemas
orientuotag rysius su klientais.

Atlikti eksperimentin tyrima, kurio metu, bus siekiamgvertinti ar siilomas

modelis yra vertas prakta realizacijos.

Darbas susideda iS ketwridaliy. Pirmoje aptariama duomgngavybos metogd

dalykine sritis, apzvelgiama metadklasifikacija bei taikymo ypatumai verslo srityssioje

darbo dalyje @itojama rySi su klientais sistemos tema, pateikiama duangavybos metagd

taikymo specifika. Antra darbo dalis skirta susietomern gavybos metodus taikomus nySi

su klientais sistemose su verslas verslui aplinkktialia problematika, iS kurios seka

tolimesnis darbo etapas — metodailyshas. Metodo koncepcija atsakp mokslirgje

literatiiroje neanalizuotus klausimus susijusius su B2B leekienty valdymo duomein

analize - tai klienf klasifikavimg pagal taikom kredity sistem, pirkimy valdym ir prognoz

bei prekip pristatymo laiko analiz Trecioje dalyje atliekamas empirinisiddmo metodo

patikrinimas bei pateikiamos iSvados.

Darbui atlikti naudoti mokslies metodologijos metodai:

dedukcinis metodas — siekiant apZvelgti darbui alitueorija, atliktus mokslinius
tyrimus, iSskiriant verslo gsfiai budingus aspektus, pereinant prie koriwe
problemos sprendimo bei metodikosulgmo. Siiloma metodika tikrinama

empiriskai, atliekant eksperimeniityrima.

visuotinio pazinimo metodas naudotas darbo udikelustatymui, uzdaviai
formavimui, informacijos apie duomemavybos metodus rinkimui;

analizs metodai naudoti atskleisti es@asituacip remiantis pirmine informacija;



e remiantis apibendrinimo metodu buvo grupuojamaitéomedziaga, éstoma
pagal konkréia jos reikSm;

e Abstrakcijos metodu remiantis buvo daromos kiekegedarbo dalies ir galuiés
darbo iSvados.

Mokslinis pagrindas, analittninformacija, eksperimentiniai ir praktiniai duonysn
darbui gauti i$ internetiniduomem gavybos metadir ju pritaikymo sréiu atlikty moksliniy
tyrimy. leSkant informacijos susidurta su konstruktyvimmkslines informacijos stoka.
Daznai moksliniuose tyrimuose pateiktas teorinigripalimas tik pritaikytas tiriamos veiklos

dalykinei srtiai.

Naudoti raktiniai ZodZiai: duomengavyba &ngl. Data mining, rySiy su klientas
valdymas éngl. Customer realtionship management QR#iomen gavybos metodai, rysi

su klientais valdymo sistemos ir metodai.

Darbo apimtis — 73 puslapiai be pngdu priedais — 90 puslapiai. Darbe yra 29 lenteli
21 paveikslai bei 5 priedai.



1. DUOMENU GAVYBOS METODIJ IR JU TAIKYMO VERSLO
SRITYSE APZVALGA
Siame skyriuje atskleidZiama duomegavybos metog pritaikymo verslo srityse
problematika. Darbe pateikiama duomegavybos metad klasifikacija, j taikymo aspektai
bei ijtaka verslo sprendimn priemime. ApZvelgta mokslian literaira bei atlikti
eksperimentiniai tyrimai statistinio modeliavimo lglan¢je srityje. Pateikta duomen

gavybos metogkaip verslo duomepanalizs priemos taikymo galimyhi apzvalga.

Duomem gavyba atsirado ir vyasi taikomosios statistikos, vaigdatpazinimo,
dirbtinio intelekto metod, duomeim bazi, teorijos ir t. t. bage. Duomen gavybos metodai
taikomi tose srityse, kur duomerkiekiai ir ju sisteny sucdttingumas iSauga iki Zmogui
neapdorojamo lygio ir reikalingas automatinis duomevaldymas. Duomean gavybos
metodai taip pat naudojami atsiradus duomeraskirties ar iSteld, duomem kilmés
informacijos poreikiui. Kelet iS tokiy sriciy galima ity pamireéti: medicim, rySiy su
klientais valdymo sistemas, sprendinpriemimo ir valdymo sistemas, bankininkyst
mokymo, meteorologines sistemas, kompiuteritinkly, apsaugos sistemas. Kita vertus,
dauguma mokslimi discipling palaipsniui generuoja didelius duomekiekius, kuriems
apdoroti reikalingi duomengavybos metodai (Sunil, Chien-Chih, Puttikan, 2005
Apzvelgiant mokslia medziag susijusia su tyrimais ir pasiekimais duomeavybos
taikymo srityje, reiki iSskirti Sias mokslinegvalgas:
= Duomem gavybos metag pritaikymas medicinoje, ,bio“ moksle buvo analiza®
mokslininky Ramakrishnan, Raghu, Agrawal, Rakesh, FreytagantelChristoph ir kt.
Darbe ,Data mining: The Next Generation (2005)“ lemsmjamas duomean gavybos
metod; panaudojimas CRM ir LS (angl. Life sience), apttmmos duoman
charakteristikos, aptariami duomgegavybos rezultatai, analizuojami specifiniai duome
gavybos metogklienty valdymo sistemose faktoriai.

= JAIDEEP, Srivastava darbe ,Data Mining for Custonielationship Management
(CRM)* duomem gavybos metagnaudojing tam tikros verslo srities ar proceso analizei.
Apzvelgiama duomen gavybos metagd panaudojimo sritis. Pateikiamas pois:
duomem gavybos metad jrankiais atliekama GAP anatiz ISvardinami ir aprasSomi
duomem gavybos pagrindiniai ir iSvestiniai metodai.

= Autoriy Sunil, Arte, Chien-Chih, Lin, Puttikan, Prapai JMng Internet user survey data
Improving Customer Relationship Management (CRM)O&)" straipsnyje pateikiamas

internetinio duomeup gavybos metodo pritaikymas klignvaldymo sistemoje. ApraSomi
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duomem gavybos metodai beiyjitaka klienty valdymo sistem karimo procesui,
pateikiami eksperimentiniai rezultatai. Bleu analizuojami duomengavybos internetu.

» Mokslininkas Xiaoshan, Du darbe Data Mining Anadysind Modeling for Marketing
Based on Attributes of Customer Relationship (208&eikia fundamentaliduomemn
gavybos metog taikymg. Straipsnyje akcentuojamas duomeparuoSimas duomen
gavybos metodams.

Vertinant mokslinius tyrimus paai§b, jog duomen gavybos metad taikymo sritis
yra plati ir ne pilnai iStirta orientuojantisserslo sritis.

Tam, kad laty galimajzvelgti duomen gavybos metad pritaikymg verslo specifikos
problemoms spsti, toliau darbe pateikiami ir apibendrinami fundentatis bei iSvestiniai

duomem gavybos metodaiyjklasifikacija bei taikymo ypatumai.

1.1.GAVYBOS METODU KLASIFIKACIJA IR APIBENDRINIMAS

Duomenys naudojami visuose IT sprendimuose, yrdywad ir prekybos operaaqij
pagrindas. Valdyti duomenis yra sunkl gvairiy priezasiy:

e Duomen kiekis auga eksponentiSkai: senus duomenis resliaagoti, nuolat

atsiranda nauji, tadl sunku rasti kiekvienam sprendimui reikalingus ohemis

e Duomenys yra iSbarstytimoréje, kaupiami skirtingais metodais ir prietaisais.

Saugomi keliuose skirtinguose, nutolusiuose sewasg ar apdorojimo sistemose.

e Naudojami skirtingi formatai ir kalbos (zmaniaip pat);

Didéjant iSoriniy duomem naudojimui imorgje, atsiranda itinybé
uztikrinti duomem saugum, kokylke ir vientisuna. Skirtingose valstywse galioja skirtingi
istatymai reglamentuojantys duomesaugojim. Rinkoje egzistuoja
daugyle duomem valdymo sprendinmp Dél to sunku pasirinkti geriausiai tinkanorientuod i

tam tikros verslo Sakos speciik

1.1.1.Duomem valdymo problemos

Vidiniai duomem Saltiniai yra daznai saugojanimorés duomen bazse (kartais
skirtinguose skyriuose).uJturinys — Zmoas, produktai, paslaugos ir procesai. Asmeniniali
duomenys (Koncepcijos, mintys, nuonésn subjektyds pardavim jvertinimai, nuomoa
kokiy veiksmy imsis konkurentai) yramonés darbuotaj patirties dokumentacija daznai
kaupiama ir pridzirima p&iu darbuotoj. Paties vartotojo sukurtos taisgkl formuks,

modeliai saugomimores Ziny bazje.
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ISoriniai duomen Saltiniai yra skirtingo pamzio - komerciis
(perkamos) duomernbazs, davikliai, palydovai, vyriausyls ataskaitos,yj formatai: CD,
luistai, Ziniatinklio serveriai, vaizdai, diagramdgmai, garsai. Dauguma duomenisiskai
nesusi¢ su kiekviena atskirai paimta problema. €idolitinas iSoring duomem monitoringas.

Duomenm surinkimas yra sudinga problema (skirtingi Saltiniai, formatai,udbai)
Duomenys gali titi fiksuojami darbo aplinkoje (in the field) arb&gaunami iS asmenGali
bati naudojami jrankiai ir davikliai arba studijos, apklausos, sjgbai, ekspeni
bendradarbiavimas. Egzistuoja daugybchnires ir programigs jrangos duomenims kaupti
ir perduoti duomenis (OKSL, 2008).

Duomenm surinkimas iS keleto skirting iSoriniy Saltinih yra dar suéingesnis
uzdavinys. Duomansraut; valdymas (data flow manager — DFM) surenka duoméfi
iSoriniy Saltiny ir padeda juos ten kur reikia, kada reikia ir ngudui paruosta forma.
Duomeny sraut; valdymas susideda is:

1.Sprendiny paramos sistemos (DSS);
2.Centrinio duomen poreikiy procesoriaus;
3.Duomem vientisumo tikrinimo komponento.

Suckttingas duomensurinkimo procesas alygoja duomen kokybés problemas.
Duomenys daznaitma netiksiis, nepilni, dviprasmiski. Problema ypaktuali didetse ir
centralizuotose DB. Sprendimai priimti naudojarddas kokyks duomenis neSa nuostolius

(OKSL, 2008). Lentelje pateiktos duomenvaldymo - duomemnsurinkimo problemos.

1 lentet
Duomem surinkimo problematikos apibendrinimas
Problema Priezastis Galimas sprendimas
Netikslis duomenys Ivedimo klaida Sukurti sistemin  duomemn

patikrinimo lida. Naudoti
automatin  duomem  jvedim
(skeneriai, davikliai)

Nesavalaikiai duomenys Duomen, fiksavimo metodaséna | Keisti duomen  generavimo
pakankamai greitas sistem. Pereiti prie
kliento/serverio technologijos.
Automatizuoti.
Duomenys fiksuojami ir | Duomenys renkami pagal logik| Sukurti sisters, kuri apjungt
identifikuojami netinkamai kuri netinkama analis tikslams duomenis reikiamu twlu. Naudoti
iSmanius paieSkos agentus.
Reikiamy duomeny néra Tokie duomenys tiesiog Sukurti IS, kuri kaupt ir saugot
nefiksuojami duomenis. Pasinaudoti Ziniatinklju

panasi duomenm paieskai.
Pasinaudoti ekspertais.

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal OKSL KTU stusliji2008). Duomanvaldymas, duomensandliai.
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Atliekant duomen analiz minétos duomen rinkimo ir apdorojimo problemos
aktualus aspektas atliekant duomp@maliz. Duomem analiz susideda iS duomermninkimo,
apdorojimo, duomeananalizs metodo pasirinkimo ifgyvendinimo, bei rezultatjvertinimo

bei pritaikymo. Tad tai, kokie duomenys hussti slygoja visus duomananalizs etapus.

1.1.2.Duomem gavybos metodai igjklasifikacija

Autoriai Sunil, Arte, Chien-Chih, Lin, Puttikan, d&ai, Xiaoshan, pateikia taki
duomem gavybos metad klasifikacija, kuria galima skaidyti; du tipus — vaizduojamieji
duomem gavybos metodai ir nugamieji arba prognas duomen gavybos metodai.

Vaizduojamieji duomel gavybos metodai skirsto duomenis grupes, atlieka
klasifikavima. Priklausomai nuo to kokie algoritmai yra naudajametode vaizduojamieji
skirstomij klasterizavimo, asociagijir priezastini rySiy metodus.

Nuspjamieji duomen gavybos metodai atlieka duomgemprognozavim, atlieka
kintamyjy priklausomyhbi; tyrima, vertina kintangjy faktinés vertes.

Pateiktoje schemoje pavaizduoti fundamergatuomen gavybos metodai. i

metod; kompleksiSkas taikymas vegaauj jungtiniy metod; apibgztis.

DUOMENUY GAVYBOS METODAI

VAIZDUOJAMIEJI

NUSPEJAMIEJI

Klasterizavimas

Klasifikacijos

Sprendimy medis

Indukcijos

— Asociacijos

— Priezastiniy rySiy

Duomeny tipai:

Kokybiniai; [
Kiekybiniai;
Duomeny masyvai;
I18vestiniai;
Tekstiniai;
Skaitiniai; ..
Kt. Regresijos

K-argiausio elemento

AN NN N N NN

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal XIAOSHAN, Du@@pData Mining Analysis and Modeling for
Marketing Based on Attributes of Customer Relatioms

1 pav. Duomem gavybos metod klasifikacija
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Duomen; gavybos metad taikymas priklauso nuo taikymo srities specifikded:!
norint toliau gilinantis; duomem gavybos mokslin pagrind, pateiksime apibendrigt
fundamentali duomem gavybos metaglalgoritmy apzvalg.

Asociacijos taisykks ir klasterizacija. Asociacija naudojamaédgningumams tam
tikruose jvykiuose arba procesuose nustatyti, kitaip tariinsusiejajvairius vienojvykio
faktus. Turint pardavimistoriniusjvykius, galima suformuluoti pirkimo Sablonus

Nepaisant to, kad skaavimai yra nesugingi, paiesSkos intervalas galiath labai
didelis, rySys tarp elemant skatiaus ir paieSkos intervalo digh eksponentiskai.
Skaciavimui reikia didelio asociacijos taisyklskatiaus.

Klasterizaciy galime apibézti kaip objekty sujungina i grupes pagal panaSias
charakteristikas. Pagrindinis klastesnanalizs tikslas — suskirstyti objektus taip, kad
skirtumai klasten viduje baty kuo mazesni, o tarp klaster kuo didesni. Klasterizacija yra
analogiSka klasifikacijai, bet skiriasi tuo, kada&ls objektai iS anksto yra nezinomi.
Privalumas naudingas tuo atzvilgiu, kad po duamidasterizacijos gékime pritaikyti kitus
analizei tinkamus metodus.

Klasifikacijos medziai. Dazniausiai naudojamas intelektuabranalizs metodas. Jis
sutelkia @meg | egzistuojantius atributus ir y elges. Klasifikacijos algoritnn pagalba
galima klasifikuoti objektus pagal Zzinomas charektikas. Sip algoritmy rezultay galima
isivaizduoti kaip panasgii med strukfira. Kiekvienas iSsiSakojimas reiSkia viemr Kita
atsakym i klausimy. Tokiu bidu sudaromos taisyd, kurios nagrifama duomem aibe
klasifikuoja atsizvelgdamog element savybes. Jie sukuria hierarchirklasifikavimo
taisykliy strukfira. Tam, kad bty galima nuspgsti, kokiai klasei priskirti tam tiky objeky ar
situacip, reikia atsakyti klausimus medzio mazguose, pradedant nu jo SakPaggl slyga,
pasirenkama kuria pus iSeis atsakymas, prie kito mazgo, ir taip kol @mds sprendimas.
Duomem apraSymas — sprendimmedziai leidzia saugoti informagijapie duomenis
kompaktiSkoje formoje, vietoj duomergalime saugoti pasprendimo mead Klasifikacija —
sprendiny medziai tinka klasifikacijos uzdaviniams ggti.

Regresija. Jei kintamasis turi nepertraukiamas reikSmes, siomem medziai leidzia
nustatyti kintamojo priklausomytnuo nepriklausomju kintamyju. Regresija leidZia tyristi
rysio formas. Dazniausiai naudojama progisomnodeliams kurti.

Neuroniniai tinklai. Tai netiesiniai modeliai,é&mingai naudojami klasifikavimo ir
prognozavimo uzdaviniams sgti. i strukfira primena biologinius neuroninius tinklus.
Tinklas sudarytas iS kelisluoksniy: jvesties, iSvesties ir vieno ar daugiau @ptsl [vesties

sluoksnyje pateikiama elemgn@prasanti informacija, o iSvesties sluoksnyje @aogs
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rezultatas — priklausymas kémss (klasifikavimo uzdaviniuose) ar numanomas reta#

(prognozavimo uzdaviniuose). Pasti sluoksniai realizuoja uzdavinio logik Kiekvienas

tinklo sluoksnio mazgas yra susjsu kiekvienu Salia esén sluoksnio mazgu. Neuroniniai

tinklai turi galimyle mokytis.

Neuronini tinkly metodas yra pakankamai galingas ir produktyvuisreikia pasiekti

auksto analigs tikslumo. Téiau auksto tikslumo siekimas reikalauja dideBtekliy, kurie

auga su priklausomybe panagigeometrie progresiy. Toctl Sis metodas rekomenduotinas,

kai reikalinga ypa tiksli analiz, o Zadamas pelnas i$ rezultgjavimo leidzZia investuoti

brangius ska&lavimy iSteklius.

Duomem gavybos technologijos taikomos kligntvaldymo sistemose aprasytos 1

lentekje.

2 lentet

Duomem gavybos metod apibendrinimas

12

Duomem tipas | Sprendimas Privalumai Trakumai
K-ar ¢iausias | Numeruotas Metodo tipas, kurio | Lengvai 1.Negali liti naudojamas kali
elementas pagrindas - pritaikomas dimensij; duomem
' klasterizavimas. struktirose;
Modelio tipas: i i . .
P NaudOjamqs Klien 2.Galimos klaidos;
Nuspjamasis segmentavime . .
3.Duomem raSiavimas trunka
salygine laiko dai.

Savaiminis Numeruotas Klient Gali bati 1.Susideda iS sutingy
Zemélapio segmentavimui taikoma kel techniky;
sudarymas. ghmo(zljﬁl 2.Gaunami sunkiai paaiSkinan
Modelio tipas: struktirose rezultatai
Vaizduojamasis
PrieZastiniai | Kategorijos Pirkini krepSeli, Lengvai 1.Modeliavimo rezultato
rySiai analizei. Geriausiai | suprantamas | duomenys uZima daug vieto

. parduodam Susideda iS sutingy
Modelio tipas: imui .

p produki tyrimui. techniky
Vaizduojamasis
Nuoseklumo | Kategorijos Pardavim Lengvai 2.Kuo daugiau transakgij tuo
igyvendinim numatymui, suprantamas daugiau kombinaaij
atitinkamos o

as. reklamos, nuolaig 3.Modeliavimo rezultato
Modelio tipas: formuluot'ei. duomenys uzima daug vietos.

Nuspjamasis

4. Rezultatai apdorojami
rankiniu ludu.
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3 lenteks ksinys

Duomem tipas | Sprendimas Privalumai Trakumai
Neuroniniai | Numeruotas Naudojamas klignt 1. Tinkamas 1.Sunkiai paaiSkinami
tinklai veiksmams numatyti| dideliems rezultatai;
' duomen N "
Modelio tipas: kiekiams 2.S_kac|q a|be.g_eneru01am@
apdoroti: aibe nuo 0 iki 1.

Nuspjamasis

2.Apdoroja
duomenis su
trakstamomis

reikSmemis
Spendimy Kategorijos Naudojamas kliant [1.Lengvai 1.Sucktingai igyvendinamas
medis. veiksmams numatyti| suprantamos | laiko atzvilgiu;

technikos; . : - .
Modelio tipas: _ 2. RelkgIaUJa sklrt_lng modeliy

2.Apdoroja pritaikymo atskiroms

Nuspjamasis duomenis su | duomem kategorijoms

trakstamomis

reikSmemis

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Sunil, Arte,é@RChih, Lin, Puttikan, Prapai.(2005) Mining Intetruser
survey data Improving Customer Relationship Manag@r{CRM).
Lentekje pateikti duomem gavybos metog apraSymai tolimesfe analizje leis
lengviau suvokti duomengavybos veikimo principus. Renkantis, kokie metdoikamiausi
duomem analizei rysiy su klientais valdymo sistemos aktualijjomsesprbus remiamasi

apibendrintomis duomergavybos metogsavylemis.

1.2.PAGRINDINES DUOMENU GAVYBOS FUNKCIJOS VERSLO SISTEMOSE

Vystant duomemn gavyla verslo procesuose, analizuojant duomenis ir ktinagtodus

svarbujvertinti duomen gavybos metagsudarymo principus.

Netrivializs rezultatai duomen gavybos metad kombinacijose.Klienty valdymo
sistemose taikomi kombinuoti, susidedantys ir pegintys kelet duomem gavybos
metod;. Kadangi klieng valdymo sistemos yra sétthgos ir reikalaujajvairiy duomem
pjuaviy analizs, vieno duoman gavybos metodo nepakanka. Skirtingais aspektais
analizuojami duomenys galiith naudojami sprendimpriémimui, pardavina, klienty elgesio
nusgjimui ir kitai verslo poZziriu aktualiai analizei. Tokiu dmlu duomen pjaviai ir
naudojami duomangavybos metodai sudaro vieanalizs pla. Kompozicionavimas tai
metodas, kuris techniSkai realizuoja kompleksinesdizes, naudojant standartines operacijas
bei informacijos Saltinius. Pavyzdziui rySalgebra susideda iS operagcijkurios atrenka

eilutes,suprojektuojadenteks stulpeliusapjungiakelias lentelessutraukiaeilutes iS panasios
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lenteks. SQL, standartin uzklaus; kalba, padidina 8i operacij rinkinj, iSsaugodama
raktines reikSmes, tokiuidu iSsaugoja lenteles (Ramakrishnan, Agrawal, Bgg\2005).

Duomenmy integracija duomei gavyboje.Duomenys, reikalingi duomengavybos
procesui, yra skirting Saltiny. Daugumoje atvej sistemose, talpingimse daug duomen
informacija yra renkama strukizuotose lentéke, netgi skirtingose duomemazse, o taip
pat skirtingose kompanijose. Duomegavybos uzduotimi tampauSiduomem rinkimas,
sasap tarp skirtingr moduly sudarymas. Ypatai aktualu B2B aplinkoje, tai serveriai gali
buti nutole (Jaideep, 2005).

Nesuderinam duomern suderinamumas.Klienty valdymo sistemose daznai
duomenys gali netéti bendx atributy ar tarpusavio rysio, t&au gavybos metadrezultatai
koreliuoja skirtingus atsitiktinius duomenys, takad gauti reikSming ir efektyw; verslui
rezultat. Taip pat duomangavybos metoduose tunito numatomas principas interpretuojant

trakstamus duomenis (Jaideep, 2005).

Privatumo ir konfidencialumo aspektai duomemavybos metoduoseVerslo
struktiros bei valstybiss institucijos yra atsakingos uz duomeyanaudojim, ypa tai liecia
demografiR informacip, tokia kaip elektroniniai laiSkai, skamby iSklotinés ir panaSiai.
Susitpinimas duomeu konfidencialumu kelia vartotojogsajos klient valdymo sistemose
ribojima. Sis aspektas yra svarbustént B2B aplinkose, kai duomerbazi; vartotoj; yra
daug (Jaideep, 2005).

Duomemy panaudojimo aspektaiKai kuriose Salyse yra draudziama naudoti
informacij tam, kam jos rinkimas nebuvo skirtas. Jei yra aemkapie kiekvieno kliento
banke kreditingum tai tokia informacija negalitti panaudota jokiems kitiems tikslams. Tad
duomem gavybos metoduose svarbu atsizveigtiformacijos paskiitir galima naudojina,
bei numatyti pakeitimo galimybes bei duomeraudojimo slygos pasikeist (Ying, Dezhen,
2003).

Duomemy gavybos metad atitikimo realiam pasauliui aspektaKlienty valdymo
sistemose informacija gali tb generuojama sprendim valdymui. Priklausomai nuo
organizacijos veiklos srities informacija galiitbsvarbi kompanijos egzistavimui. Taikant
duomem gavybos metodu, svarbivertinti duomen, o taip pat ir gaunam rezultat,
rizikinguma. Sis aspektas aktualus finarisiea kompanijose ir medicinos institucijose.
Pavyzdziui: Jungtiésse Amerikos Valstijose yra nelegalu priimti investius sprendimus

remiantis tik automatizuotais procesais — programddaideep, 2005).
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Klienty elgesio gilios analizs aspektaiVienas iS pagrindimi klienty valdymo sistem
principy yra — kaip suprasti klientus. Dabartiniai metogagrinde remiasi tik pirkimng
rezultatais. Sie metodai yra pavirSutiniai ir npatdi gilios klienyy analizs. Apibendrinta
analiz daznai duoda Klaidingsuvokimy apie rinlky bei atvaizduoja klaidingus rezultatus.
Duomen; gavybos modeliai numato Sios problemos spreadikiienty modelyy karimu.
Segmentuojami klientai atpgfami pagal tam tikras bendras savybes. Savyinkiniai
analizuojami taikant duomengavybos algoritmus. Surinktos kligngrupes sudaro klient
modelius. Vieni iS toki modeliyy sudarymo kriterij yra marketingo ir psichologijos mokslo
rekomenduojami kriterijai. Pirmiausia analitikagitpasirinkti kokio gilumo klienj analiz
bus atliekama: bendro lygio, segmento lygio, indtivilygio. Toliau nustatoma kokiomis
dimensijomis bus skaidomi duomenys: demogeafils, psichografiamis, makro — mikro

elgesio (Jaideep, 2005).

Duomem gavybos rezultat jvertinimas.Duomen; gavybos rezultat sucttingumas
priklauso nuo to, kokie duomengavybos metodai, funkcijos, algoritmai buvo parwud
Taciau Siuo metu éra vienos matavimo priemés, tam, kad nustatyti, kuris metodas duoda
geresnius rezultatus, yra efektyvesnis ir realesatispindintis tikg klienty elges. Taikant
kompleksinius metodu, tampa stidgiau suprasti kuris metodas & didesr jtaka
duomenm teisingumui ar klaidingumui, tétl labai svarbu grieztai specifikuoti, kokie

duomenys bus naudojami, kokio tikimasi rezultatdéep, 2005).

Pastovaus duome@ngavybos naudojimo aspektafai duomem gavybos metodai
practjo duoti teisingus rezultatus, kai jie buvo prachaudoti praktikoje, iSkilo klausimas:
kaip vystyti ir pritaikyti metodus kasdieniniam duen; apdorojimui. Atsizvelgianti
skirtingus dienos duomen analizs poreikius duomen gavybos metad pritaikyme
reikalinga interaktyvi vartotojogsaja. Taip pat aktualu ir tai, kad duomegavybos metodai
nelity uZimantis daug vietos, ar reikalaujantys digdliompiuteriniy resurs. Kasdienis
duomem gavybos metag naudojimas skatina metodustoki taip, kad jie ity kompaktiski
bei ju apdorojimo laikas trumpas (Ramakrishnan, Agrawedytag, 2005).

Naudojant duomangavybos metodus, kompanijos gali modeliuoti praraklient;
kiekius, analizuoti sprendimus, kurie gadklientus iSlaikyti. Sprendimo medzio an&bz
metodai gali pagti iSsprsti Sia problem.

Nauda, gaunama iS kliepgali bati skirtinga ir sunkiai prognozuojama. Duonen

gavybos metodai gali numatyti naudos gaunamos iéhtigl pokyius skirtingomis rinkos
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salygomis. Miréti metodai analizuoja kompanijos istorinius duonseminkos situacy, randa
sprendimus naujiems klientariggsti (Ying, Dezhen, 2003).

Klienty valdymo sistemos atlieka svarbvaidmen kompaniji veikloje. Augant
informacijos kiekiams ir jos panaudojimo sritimsdga statistinio modeliavimo poreikiai.
Sprendziant duomenanalizs problemas, kurios aktualios verslo procesuosedajami
duomem gavybos metodai. Teétl toliau darbe analizuojama duomeranaliz rySiy su

klientais sistemose

1.3. DUOMENU ANALIZ ES SPECIFIKA RYSIU SU KLIENTAIS VALDYMO
SISTEMOSE

Siame skyriuje apzvelgiama rySu klientais valdymo sisteprdalykirg sritis. Darbe
iSskiriama klient valdymo specifika. Sprendziamas duom@avybos integravimg klienty
valdymo sistemas klausimas. Skyriuje pateikiamasnesluomem gavybos metagrySiy su
klientais sistemose vertinimas.

Zinios, kaip intelektualus kapitalas yra svarbias$moniy (organizaciy), gaminagiy
prekes ar teikiatiy jvairias paslaugas, turtas. Sio turto strateginiglywaas turi It
nukreiptas jo veés ir naudingumo didinimo linkme. Fizinio ir finansd turto valdymas
organizacijose yrgrasta kasdienveikla, ta&iau pastaruoju metu vis didessvarba teikiama
Zinioms, kurios yra itinos imoniy konkurencingumui didinti, inovacinei veiklaigbbti bei
prisitaikyti prie iSorires aplinkos pok¥§iu. Spatiai kintartiy technologiy eroje didja imoniy
gelkejimai priimti, kaupti, analizuoti ir perduoti infaracij, taciau vis dar problemiskas lieka
Sios informacijos pavertimas ziniomis, informacijagavyba, jos strulitizavimas,
pritaikymas ir iSsaugojimas (Klein, 1998).

Intelektualaus kapitalotkimas gali lati dvejopo pritaikymo:

e Vidin¢ informacija organizacijos valdymui;

« ISoriné informacija suinteresuotoms Salims — investuotgjgoartneriams, klientams.

Pirmuoju atveju kaupiama intelektualaus kapitalmnmacija toliau naudojama valdymo
sprendimams priimti. Intelektualaus kapitalo at#sis®8 matoma, kokiais Zmogiskaisiais
iStekliais disponuoja organizacija, kaip yigyvendinama zmonisky iStekliy plétra, kokia
yra klienyy dinamika, darbo organizavimo, iSteklpanaudojimas ir kita. Lyginant skirting
laikotarpiy intelektualaus kapitalo ataskaitas organizaggdovai gali matyti arémingai
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yra igyvendinama organizacijos strategija, kurie elememngikalauja didesnio énesio,
kokios yra galimos tolimess perspektyvos (Biglhas, 2000).

Antruoju atveju intelektualaus kapitalo informacijgra pateikiama iSoriniams
interesantams, Siuo atveju dazniausiai intelektisakapitalo ataskaita yra teikiama kaip dalis
organizacijos metikgs atskaitomybs, kartu su finansémis ataskaitomis. Intelektualaus
kapitalo ataskaitostraukimasji organizacijos atskaitomygbpateikia detalegnorganizacijos
paveiksh. Tokioje bendroje atskaitomygje organizacijos partneriai, klientai ir investuaio
mato ne tik finansinius veiklos rodiklius, bet irganizacijos potencigl kuris slypi
organizacijos darbuotojuose, rysiuose su klientgsrtneriais, kaip é&mingai yra
organizuojamas darbas organizacijos viduje. Pamidoinformacija organizaaij daro
patrauklesne investuotojamsjsimiems partneriams, klientams ir darbuotojams l(Bias,
2000).

Intelektualaus kapitalo modetudaro trys pagrindés dalys (i gali biti ir daugiau,
priklausomai nuo pasirinkto organizacijagikno modelio):

. Zmogiskasis kapitalas — darbuotojai patirtis, kvalifikacija, iSsilavinimas, @lra ir

kt.;

e RysSiy (rinkos) kapitalas — klientai, partneriai,ginamika, bendradarbiavimas ir kt.;
« Strukfirinis (organizacinis) kapitalas — infrastrakd, procesai, novatoriSkumas ir kt.

(Klein, 1998).

Neplanuoti veiksmai, neiSreikStumas, dinamiSkosn&pk neprognozuojamumas taip
pat gali liti valdomi - tai atsispindi net ir ekononése teorijose. Intelektualus kapitalas yra
gana aiskiai apizta ir iSmatuojama asoka, jos paprasausias atspindys - kompanijos
akciju veri. Organizacijos intelektualaus kapitalo dedamogasdytos 1 pav. (Bidlhas,
2000).
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Intekeklualaus kapriaid']\ i Org. kultura _
{IC) kategorijos Know-how™ Kompetencijos

.r:“\\\\\ ! Patirtis

IC kiirimo prrmmnﬂ Konkurencingumas

Organizacifos vidiné veikla B [ginﬂial
orientacia | pridétinés vertés
bei kiniy kirimg Pacriadiné
Organizacijos aplinka voltie J )
orientacija | informacijos
vimg ir skieidi
gavima my (vaizdis HI\,
Partneriai )
Info mamps
Akcijy verté Rinkos stautal | ir 18
Klientai organizacijos

Saltinis: BIELIONAS, Martynas. (2000) Zinivadybos praktinis taikymas: pakgi, kuriuos lemia ekonomikos
tendencijos.

2 pav. CRM vieta organizacijos intelektualaus kapilo kiarime

RySiu su klientais valdymas — tai ne technologija, cagyieorg apimantis procesas.
Taciau technologijoscia taip pat vaidina ne maZziaasvaidmen. Imorg apimanti CRM
transformacija ir CRM veiksmingumas didele dalimkfauso nuo technologijj ir pirmiausia
— nuo pardavim proceso automatizavimo. Pardaviproceso automatizavimui skiriama tiek
daug @mesio todl, kad hitent pardavim metu geriausiai juntamavairiy i klientus
orientuot; projekiy rinkodaros ir klieni aptarnavimo bei globos poveikis. Duomenis apie
klientus irimones ir klieni salycio tasSkus sugebanti rinkimore Sia informacip perduoda
pardavimus vykdahiai komandai, taip sudarydama galimybes sutvirtigfi su Klientais ir
patobulinti bendravim Pradzioje pardavigmautomatizavimo sprendimai buvo skirti tam, kad
padidinty pardaviny produktyvuma bei tam, kad paskatupt pardavimus vykdatus
darbuotojus dokumentuoti ir perduoti informadaipie pardavim metu vykdomus veiksmus.
Taciau ilgainiui pardavim proceso automatizavimo sprendimai vis daugiauesio sutelkia
ties rySiu su klientais palaikymu ir tobulinimujgalidinant klientu pasitenkinim(Bielitinas,
2000).

1.4. CRM APZVALGA IR KLASIFIKACIJA

RySiy su klientais valdymo sistemosngl. Customer Relationship Managment -
CRM) paskutiniuosius deSimt mgatlieka svarh vaidmen kompanij; klienty pozicionavime,
atspindi holizminis vaizg | klienta (pirkéja). RySi su klientais valdymo sistemos apima
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visapuses zinias apie Kklientus, pritaikydamos jearketinge, produkcijos gamyboje, ar
paslaug teikime poreikiams analizuoti. RySisu Klientais valdymo sistemos duoda
kompanijoms galimyd koordinuoti informacy apie klientus, padidinant galimytplanuoti
verslo srities veikd, atveriant perspektyvas tinkliniui verslui (Ramaknan, Agrawal,
Freytag, 2005).

Sios sistemos, ajrankio, esm yra kliento paZinimas, kurio rezultatas akivaizdus
kompanijos veikloje. Rys§isu klientais valdymo sistemos paskirtis yra maksiioti kliento
iSlaikyma, skatinti lojaluma, didinti kompanijos pelningum Kai kliento poreikiali,
informacija ivertinama teisingai, numatomas potencialus klientes klientai teisingai
segmentuojami, tuomet didinamas kliento egzistagimeySy valdymo sistemoje

(Ramakrishnan, Agrawal, Freytag, 2005).

RySiu su klientais valdymo sistemos procesai ir funigijpavaizduotos 3 priede.
Bendrine prasme rysgisu klientais valdymo sistem@gyvendina Siuos procesus: informacijos
analiz, ataskaii rengimas, atgalinio rySio su klientais apdorojimkampaniy valdymas,
pardavimy, paslaug fiksavimas. Pagrindiniai rygisu klientais valdymo sistapfunkciniai
vienetai: identifikavimas, pritaikymas esamai verdtruktirai, s1sajos, interakcijos su

klientais, nutolusiais padaliniais, informacijoskaidymas, integravimas (Klein, 1998).

Daugelis klien informacijos gavybos ir valdymgankiy gali biti pritaikomi pagal
konkretios imonres poreikius, jos pardavimpolitika ir procediras. Toki jrankiy naudojimo
imorgje visuma vadinama klieminformacijos valdymu (Bietinas, 2000).

GrafiSkai CRM klasifikacija pavaizduota 5 priedegyd@eiksle — CRM skirstymas
pagal valdymo paixdi. Pagal savo paioli CRM skirstomas:

1. Operatyvinis CRM.Operatyvinis CRM apima sritis, kuriogenore tiesiogiai
bendrauja su klientu. Pavadinkime Sias vieta/&0 taskais”. Slycio tasku gali
buti “ieinantis” kontaktas — pavyzdziui, kliento skambutisendroes “karStja
linija” — arba “iSeinantis” kontaktas — tarkime, el. padtlientui iSsistas
reklaminis praneSimas. Dauguma Siandien rinkojenceésaCRM programigs
irangos produkt patenka btent i operacinio CRM kategosj Pagrindiniai
informacires sistemos uzdaviniai bei funkcijos:

a. klienty aptarnavimas;

b. pardavimy automatizavimas;
c. marketingo automatizavimas;
d

. informacija apie klientus, kontaktus, konkurenper,davimo galimybes;
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e. prekybos tarpinink renkamogvairiapugs informacijos registravimas;

f. sistemos priderinimas prie uzsakovo naudojamo Bnktukfirizavimo
modelio;

g. informacijosjvedimas tiesiogiai , programeksportas bei importas

h. uzduotis prekybos tarpininkams beiMykdymo kontrolei;

I. lank<iai pleciamos duomeu strukfiros;

j. duomem jvedimo kontra¢s administravimas;

k. generuojamos uZklausos ir pateikiama informacigvéfeh, 2007).

2. Savitarnos (Bendradarbiavimo) CRMdar vadinamas “strateginiu”, leidzia
suprasti kliento veiksmus. Analitinio CRM diegimuikalingi adekvats IT
sprendimai, leidziantys surinkti ir apdoroti kalnasalizei reikalingos Klient
informacijos. Jam taip pat reikalingi nauji versgtwocesai, kuriais siekiama
patobulinti klienty aptarnavimo praktk skatinant y lojalumg ir didinant
pelninguma. Ekspenrt ir klienty spaudziami, dauguma CRM progragsirangos
gamintoj; Siandien skuba patys sukurti analitinio CRM pradskarba régina
itraukti Sias galimybeg savo produktus sudarydami partneggssusitarimus su
analitines verslo informacijos (Bl — Business IntelligentE)sprendiny tiekéjais.
Verslo jzvalga (Business Intelligence (Bl)) yra dideliduomem Kkiekiy
surinkimas, valdymas ir anatiz siekiant jgyvendinti strateginius verslo
sprendimus ir papildyti esamus procesus naujomiskdijomis. Taikomieji
uzdaviniai:

a. informacijos kaupimas duomemazse;
b. informacijos apibendrinimas bei analiz

reikiamy duomem apdorojimas ir paruoSimas analizei;

informacijos pateikimas pagal analitiniusiyus, laikotarpius ir pan.;

papildomas pardavimo galimypidentifikavimas (upselling);

=~ ® 2o o

kryzminio pardavimo galimyhi identifikavimas (cross-selling) (Zavareh,
2007).

3. Analitinis CRM Tai verslas - verslui (B2B business to business erslas -
vartotojui (B2C business to consumer) internetirsavitarnos sistemos, kur
klientas ar vartotojas didiji dali procediry atlieka pats. Taikomieji uzdaviniai:

a. galimybke partneriams steli sandliy bikle, véliausias preki kainas

b. galimybk: klientams patiemgresti uzsakymus
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galimyke klientams sekti uzsakwir uzsakyt, prekiy pristatymo fakle
galimyké klientams matyti savo kredito ir likio informacip.

galimykeé klientams patiems atsispausdingsksaitas ir vaztar&gus

=~ ® a2 o

galimyké klientams tuéti realaus laiko, susigtsu verslo valdymo ir
apskaitos sistema internegiparduotug (Zavareh, 2007).

Pagal aptagt CRM klasifikacip, duomem gavybos metodai taikomi analitiniuose tySi
su klientais valdymo sistemose. Tai strateginiodygformacijos analigs priemog, kuri
generuoja rezultatus padedars priimti marketingo, organizacijos valdymo beirgavimy
sprendimus.

Toliau darbe pateikti duomergavybos metodai taikytini informacijos apdorojingi
duomem prognozei, vizualizuota, kurioje rySiais su kligist valdymo sistemos lygmenyje
naudojami Sie metodai. IS pristatyduomem rinkties bei metog taikymo specifikos,

tolimesrgje analizje bus pasirinkta tyrimo koncepcija.

1.5. DUOMENU GAVYBOS METOD U TAIKYMOS CRM VERTINIMAS

Duomem gavybos technologijos apima kiekviekliento gyvavimo ciklo stadij
iskaitant nauj klienty paieSk, naudos gavim iS esam klienty, bei klient; iSlaikyma.
Duomen; gavybos metodai gali péil kompanijoms rasti kliemt panasum, taip juos
grupuojant ir tiekiant jiems naudingiausius prodigkir paslaugas. Taip pat duomegavybos

metodai gali bti pritaikomi sprendim priemime, verslo valdyme.

Klienty valdymo sistema atspindi kompanijos vejKkbei tarnauja daugeliui proags
tokiy kaip klienty paieSka, poreiki tyrimas, reklamos sprendimai, marketingo uzdayjinia
pardavimo analis ir daugelis kii. Verslo procesuose, o ypanklinio verslo, B2B aplinkos
kompanijoms turi didel reikSne operuojama duomem analiz. Pjaviai, kuriais galima atlikti
rinkos tyrimus, nustatyti, kiek vartotpjperka tam tikg prelke, neuztenka vadovautis tik
pardavimy duomenimis. Problema egzistuoja tame, kad vigno tiluomenys daznai duoda
klaidingus analigs rezultatus, neatlieka funkgij perspektyvoms numatyti. UZzdavinio
sprendimas yra statistinis modeliavimas, kurio kialy sritis duomen gavybos metodai
(Ying, Dezehen, 2003).

Analizuojant duome gavybos metodus, tinkamus klignvaldymo sistemoms,
svarbu zinoti, koks yra modelsudarymo principas.
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Duomen; gavybos modelio procesas klignvaldymo sistemoje pavaizduotas 1
paveiksle.

CRM
G’roblemos apraéyma%—%(SusijQ atributai, element@

Duomenys/modeliai DUOMENY GAVYBOS [RANKIPD
~
S ~
S i &% Patenkinami rezultatai ﬁ
\

Nepatenkinami rezultatai ﬁ Gaisykliq nustatyma§

3 pav. Duomem gavybos metodo veikimo algoritmas klienj valdymo sistemoje

Saltinis: sudaryta autoriaus

Duomem gavybos modeli pagrindas yra problemos apraSymas t.y. nustatkohkay
rezultat; tikimasi, kokie duomenys bus naudojami procesoumitstgius problemir sritj,
ivertinami visi susi duomem atributai, surenkami elementai, lentetarasai — paruoSiami
duomenys. Duomengavybosjrankiai — tai funkcijos ir algoritmai, kurie sudaduomem
gavybos metol Duomem gavybos jrankiy rezultatas gali iiti patenkinamas arba
nepatenkinamas, priklausomai nuo to, kokia buvobleroine sritis. Toliau, duomen
gavybos metod plétojimui sudaromi taisykli nustatymai,i kuriuos atsizvelgiama toliau
taikant duomemn gavybos metodus (Jaideep, 2005).

Kasdienis duomangavybos metag naudojimas skatina metodu<tpti taip, kad jie

buty kompaktiski beiy apdorojimo laikas trumpas (Ramakrishnan, Agrawedytag, 2005).

Naudojant duomeangavybos metodus, kompanijos gali modeliuoti praraklient
kiekius, analizuoti sprendimus, kurie padklientus iSlaikyti. Sprendimo medzio an&kz

metodai gali pagti iSsprsti Sia problen.

Nauda, gaunama IS kliepgali bati skirtinga ir sunkiai prognozuojama. Duonuen

gavybos metodai gali numatyti naudos gaunamos iéhtifl pokyius skirtingomis rinkos
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salygomis. Miréti metodai analizuoja kompanijos istorinius duonseminkos situacy, randa
sprendimus naujiems klientariggsti (Ying, Dezhen, 2003).

Apzvelgus CRM sritis, kuriose taikomi duomegavybos metodai, prieiname iSvados,
jog iki Siol atliktuose moksliniuose tyrimuose duem analiz taikoma naudojant duomenis
esartius rysiy su klientais valdymo sistemose. Atsizvelgignerslo srities specifiksiiloma
keisti jvesties duoman pohid; nesipl€iant | kitas verslo sritis, bet giliau analizuojant
klientus orientuat informacip. Remiantis Sia informacija svarbu atsizvelgtiduomemn
analize, ne bendrine prasme, o atsiZzvelgiatitiamos srities verslo ypatumus — duomen
specifika, klienty naudos analis ypatybes ir kt.
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2. DUOMENU GAVYBOS SPECIFIKA B2B APLINKOJE

Duomem gavybos metag taikymas tolesniame tyrime bus apspos B2B aplinkos
specifikos. Siame skyriuje pateikiamgsonss veiklos funkcijos, kurioms aktualiausias
aspektas — informacijos anailiz

2.1. PARDAVIM U KANAL U OPTIMIZAVIMAS

Nesvarbu kokia yra verslgmores veikla, ar prekyba, ar statyba, ar gamyba, jos
veiklos rezultatai priklauso nuo pardawirfunkcijos igyvendinimo. Tobulinant §ifunkcija
arba kanal, atsiveria naujos galimyb:

e Didéjaimores pajamos, sukuriant elektroppardaviny kanah,

e Mazéja pardavim ir klienty aptarnavimo kastai, pertvarkant ir automatizuojant

procesus;

e Pardaviny kanalo tobulinimas gali buti panaudojamas, ka@pnes atvirumo
informacirems technologijomgvertinimas, t.y.imorg gali suprasti, kaip reis
pakeisti savo elgsankad gatty imtis suatingesni elektroninio verslo santykiir

elektroniniy rySiy su savo veiklos partneriais (LEPA, 2007).

Informaciny technologiy pasitelkimas atveria galimybegnontms mazesimis
sanaudomis pasiekti tolimas rinkas ir bendrauti sgejoesatiais klientais. ISpitotos
elektronirts komunikacijos priemass faktiSkai suliré globalias rinkas. Daugeligmoniy
naudojasi elektroniniu verslu, kad péad pardaviti savo prekes tolimose Salyse ir
regionuose, kuriuose ittr “gyvy” pardawju komandas ity per brangu (@ auksty darbo
kasty arba nepakankamapyvarty). Dirbant su tolimomis rinkomis pardavimo darbyqto
naudojami tradiciniai kliemt paieskos ir pardavimo metodaiith zymiai brangesni nei
pasitelkiant elektroninius kanalus. Prekiauti B2iBkoje siekiagios imores turi priimti
daugyle sucktingy verslo sprendimg lieGian¢iy uZsienio Salyse gyvenén klienty
aptarnavimo ir preki garantinio remonto ar keitimo kastus.

Vartotojy informacijos valdymas tradicimis priemoimis nesuteikia galimyhi
informacija pasiekti greitai ir patogiai. Kartais informacijosrikumas arba jos

nepasiekiamumas tam tikru metu galiygoti didesnius pardavimkastus ar galimp pajamy

praradina.
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2.2. KLIENT U APTARNAVIMO TOBULINIMAS

Elektroniremis priemogmis savo klientus aptarnaufaos imores siekia kiek

imanoma labiau automatizuoti pagalbos klientamsnilkproces.

Kad imores gaéty sckmingai idiegti elektroninio klieni aptarnavimo sprendimus,
imoreése tutty bati naudojamos duomensaugykly ir duomem analizs technologijos.
Duomem saugykla gali buti apibriama, kaip specialiam tikslui sukurta duomenaz,
kurioje laikomi suskirstyti ir apdoroti veiklos donenys, surinkti i§vairiy imonés operacinj
duomem bazi;. Turedamos gerai sutvarkytas duomesaugyklas,jmores gali analizuoti
duomenis, ieSkodamos universalgarySiy ir pasikartojatiy bruoz;, kurie slypi imonés
duomenm bazse, taiau ctl didelio jy kiekio réra lengvai pastebimi.

Duomem analiZz naudojama tiriant didZiulius kiekius istoniniimones veiklos
duomen, siekiant pastei tendencijas ir iki Siol neatrastas galimybespi@sdamos savo
bendravim su esamais klientaigmonres gali gauti zini, kaip projektuoti, gaminti ir
aptarnauti savo produktus bei aptarnauti klienke] Sie ity labiau patenkinti. Augant
elektroninio pardavim kanalo populiarinimui, pardavimo irékesnio klienty aptarnavimo
kaStai pradeda spaai mazti. Todel ypat svarbu iesSkoti tinkam inovatyviy informacijos

analizs ir duomen apdorojimo laduy.
2.3. PIRKIMO (TIEKIMO) KANAL U TOBULINIMAS
Efektyviai apdorota informacija ir jos analiB2B versle leidzia kontroliuoti pirkimus.

B2B imonrgje jvedus informacijos anakg procedras, matoma nauda mazinakast;

forma:

e Poreikio nustatymas. Atsakingmorés darbuotojai, remdamiesi sistemomis su

duomem analizs metodais, nustato, kakpriekiy ar paslaug reikiaisigyti.

e Pirkimus vykdantysmonres darbuotojai turi laikytis iS anksto su tégkis sudaryi
sutatiy. Tokiu bidu uztikrinama, kad nebus perkama iS atsitiktiriltisiy neretai
padidintomis kainomis. Klient duomem anali2 jgalina daryti prielaidas, koks

klientas, koka preke pirks.

e Turédama tikslius duomenis apie tai, kiek jos darbuntd§leido pirkdami prekes
ar paslaugas iS konkretaus tigk imoré gali iSsideéti geresnes tiekimoal/gas

per sekatias derybas su ti¢jais.
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e Suformuoti ir pateikti mazus uzsakymimsonei kainuoja tiek pat, kiek ir didelius.
Ivedus elektroniniu pirkimu procarhs, atsiranda galimygbautomatiskai sudi

pirkimus ir atitinkamai mazinti paties priekiu aagtaugu uzsakymo proceso kastus.
(LEPA, 2007).

Elektroniny pirkimy su paremtais klient valdymo duomen gavybos metodais
sistemagsidiegusii JAV ir Vakam Salu bendrovi; patirtis rodo, mazdaug dvigubai mazesn
apimties ekonomiginaud teikia galimylé degtis su tiekjais cl geresni tiekimo slygy, ir
mazdaug deSimt kartmazesi efekth duoda paties pirkim proceso kagt sumazjimas
(LEPA, 2007).

Tiekimo grandig (Supply chain) yra koncepcija apitinanti Zaliaw, informacijos,
pinigu ir paslaug judéjima nuo tiekjo (per gamintojus) iki galutimi vartotop. Tiekimo
grandires funkcijos yra planuoti, organizuoti ir koordinueisus tiekimo grandiés veiksmus.

I tiekimo grandig taip patjeina organizacija ir procesai, kurie sukuria irsfaio

produkt, informacip ir paslaugas galutiniams vartotojams (OKSL, 2008).
Tiekimo grandig gali bati iSskaidomg tris dalis:

1. ,PrieS sro¢" (upstream) — apiidinanti imorés veiklas susijusias su jos pirmo lygio
tiekéjais (gamintojais ar surirdjais). Si grandias dalis gali lati praksta iki pat

pirminiy Zaliaw lygio.

2. Vidiné tiekimo grandigs dalis — susijusi su visomisnores veikloje vykdomomis
veiklomis, kuriuose¢jimus transformuoja iséjimus.

e Gamybos valdymas;
e Gamyba;
e Zaliaw valdymas (sandiy valdymas).

3. ,Pasroviui“ (downstream) — tiekimo grandsidalis, susijusi su produkto pristatymu
galutiniam vartotojui.

e Sancliavimas;
e Platinimas (distribiutoriai);
e Transportas ir logistika;

e Klienty aptarnavimas.
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Tiekimo grandigs srautaiMaterial is srautai yra fiziniy produkty, nauj zaliaw ir
medziag srautai tiekimo grandipe. (Grazinami, perdirbami, atliekoshformacijos srautai
susig su visai materialiniais srautais. (Poreikiai, gab®i, uzsakymai, g¢inimai ir t.t.).
Taip pat informacija, kuri naudojant vykdantores kontrok. Finansy srautai apima pinig
pervedimus, apmakmus, kreditinp korteliy informacip, apmokjimo grafikus,

elektroninius apma}imus ir su kreditais susijusius duomenis (OKSLOZD
IT tiekimo grandigs dalis:

1. Vidin¢é dalis - transakaij apdorojimo sistemos (TPS) apintas visas funkcines

sritis ir kitosimores vidines IS.

2. ,Upstream” — palengvinaiios pirkimo procesus ir santykius su tgks. Tai e-
prekybas, CRM.

3. ,Downstream“ — CRM, uzsakymai ir pristatymai.

Tiekimo grandigs valdymo (Supply chain management - SCM) progranrianga
kuriama tam tikroms tiekimo dalims automatizuogamybos, atsargvaldymo, tvarkarasu
sudarymo ir transporto. Tai padeda priimti sprendipoptimizuoti, modeliuoti ir analizuoti

problemas.

SCM padeda prognozuoti ir efektyviau valdyti Zaliakiekius sanélyje, verslo
procesus ir vartotgjaptarnavim. Siuolaikinio SCM tikslas yra sumazinti netikrarn rizika

tiekimo grandigje. Tai veda prie padijlsio pelningumo ir konkurentabilumo.

Norint efektyviai valdyti tiekimo grandin batina integruoti visas aj sudaratias

sistemas:
1. Vidinis. Program ir duomem esaidiy imores viduje integravimas.

2. Programinis. Programir DB eksploatuojam verslo partneti imorgse integravimas.

Ypa svarbus B2B santykiams.

3. Integruota ve#ts grandig (saveika, collaboration). Keletasnoniy, dirbartiy viename
segmente, kartu planuoja, diegia ir valdo prelgaslaug ir informacijos srautus,
visos tiekimo grandigs ribose, siekdamos padidinti galutinio vartotojaugana
naud, (OKSL, 2008).

Informacinu technologiy pasitelkimas tobulinanimores veiklos procesus kartais

reikalauja nemaginvesticiy, tiek materiahyjy, tiek ZmogisSkju. Tafiau efektyviai naudojant
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Siuolaikines technologijas galimaksningai didinti gaunamas pajamas ir mazinti veiklos

iSlaidas, formuotimores veiklos rezultat— didtjanti pelra (LEPA, 2007).
2.4. VARTOTOJU ELGSENOS PROGNOZAVIMAS

Vartotojy elgsenos prognozavimas leidZia rinkodaros padelimistatyti, k& imones
klientai bus linkk daryti ateityje. Prognozuojant klient ateities elgsen moderniu
modeliavimo ir duomenn analizs technologip pagalba tyrigjlamas vartotaj elgesys

praeityje. Vartotqj elgsenos anakzapima kelef variacij:
e Polinkio pirkti analiz. Atliekama siekiant suprasti, kokius produktus ketus
vartotojas apskritaitiy linkes pirkti;
e Artimiausias pirkinys. Prognozuojama, kabekant produkt klientas pasiruas
pirkti;
e Produkt; 3say analiz. ISsiaiSkinama, kokie produktai bus perkami drauicgs
tarytum neginimas atrastigsajas tarp produkttyringjant pirkiniy krepSej,
Zinant, kaip klientas bus lirk elgtis ateityje, galima imtis daugelio tipineiusicijai
pritaikyty rinkodaros veiksny pavyzdziui:
e IS anksto dilyti nuolaidas ar naikinti dalmokesiuy klientams, adjantiems link

“pabégimo rizikos zonos”;

e Tikslines rinkodaros kampanijas taikyti mazesnius ir tikslesnius vartofoj

segmentus;

e Pateikti tam tikrus produktus kartu irabiti juos uz fiksuo4 kaim, taip
parduodami daugiau ir pelningiau;

e “Kryzmai” pardavireti tuos produktus, kuriuos vartotojai ligksigyti kartu.

Kaip ir kryzminiu pardavimu atveju, tokios analzir po jos planuojam veiksmy

sekmeé priklauso nuo to, amore aiSkiai suvokia, kas yra jos geriausi klientai R4 2007).
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2.5.DUOMENU GAVYBOS METOD U TAIKYMO CRM APZVALGOS ISVADOS
. Apzvelgus mokslinius tyrimus svarbios duomeavybos taikymoatygos:

1.1. Duomen gavybos metodo algoritmas neturi naudoti daugsies resurg metodo

algoritmas turi ti nesudtingas;

1.2. Gavybos rezultatas turiato aktualus tinklinei sistemai ir universalus pikmo

prasme;

1.3. Gavybos metad naudojimas turi tuti ilgalaikes perspektyvas, kadangi verslas

verslui sistemos diegimas reikalauja finangimvesticip;

1.4. Taikant kompleksinius metodus, tampaétindiau suprasti, kuris metodas &jar
didesr ijtaka duomem teisingumui ar klaidingumui, t@étl labai svarbu grieztai

specifikuoti, kokie duomenys bus naudojami, kokkontasi rezultato.

. Atlikus CRM Klasifikacijos apzvalg pastebta, kad efektyviausi informacijos anai&
rezultatai naudojant duomergavybos metodus gaunami anatia rySy su klientais

valdymo sistemose;

. ISskirtos trys tiekimo grandéis dalys — klient kreditingumas, prekikiekio kontrok, bei
prekes pristatymo laikdtaka rySiams su klientais. Siais trim aspektaisnesreje darbo
dalyje bus tiriamas duomengavybos metodo taikymas rysSiais su klientais valoy

sistemoje.

. Duomem gavybos pritaikymo rysisu klientais valdymo sistemose B2B aplinkoje tyrim
seckme bus laikoma rysSiais su klientais 8tiknas, naudojantis pateikto koncepcinio

modelio iSeigos informacija, taikant vadybinius b&rketinginius veiksmus.
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3. DUOMENU GAVYBOS TAIKYMO CRM B2B METODO
SIULYMAS

Klienty valdymo sistemos daznai veikia verslo aplinkojexi lglaudziai kontaktuoja
su kita verslo sritimi, atSaka ar partneriu. Tokiksmpanijos vykdo pkia veikla, Kkuri
generuoja didelius duomerkiekius. Informacijos apibendrinimui, o ir staiist atzvilgiu
reikalingi analizei btina tukti priemones. Kaip klient valdymo sistemos, taip ir bendroje
B2B aplinkoje galima taikyti duomangavybos metodus, pradinius duomenis — kijent

informacij, paketiant kitais, aktualiais duomenimis.

Daznai vadybininkai abejoja duomgrgavybos metad pritaikymu B2B verslo

procesuose, teigdami, kad verslo sritis per daukgplin- taikomi unikaiis verslo modeliai.

Duomen; gavybos metad aspektu svarbu ne kiek unikalus ir specifinis yedislo
modelis, bet kokie duomenys, kokia informacija yeaudojama kasdienife veikloje. Netgi
duomenys sugeneruoti iS atsiskaitymo transakyia tinkami duomen gavybos metodams
pritaikyti. Saskaitos talpina duomenis apie klignapieisigytas prekes/paslaugas,kieki ir
t.t. Duomem elementai, turintys ilgalagreikSne, tokie kaip grynasis pelnas, pardwptrekiy
kiekis gali liti disponuojamas kaip duomeigavybos metagdinformacijos Saltinis (Powerin

analytic desisions Inc., 2006).

Vystant geras analitinio modeliavimo priemonesedid jtaka rezultat; teisingumui
turi duomem kokybé nei kiekykk. Daugumoje duomen gavybos model ir statistinio
modeliavimo priemoni reikalauja tik 400 duomenbazs eilliy informacijos, tam, kad

modelis atlikty efektyvi funkcija.

Per eit duomem gavybos modeli vystymosi mei duomem gavyba, kaip
technologija pasiek stabilios ir subrendusios strikds status. Yra sukury daug get
analitini B2B darl atliekartiy duomem gavybosirankiy. Taiau reiky akcentuoti, kad
skirtumas tarp sukurt duomem gavybos verslas-verslurankiy gladi tame, kiek gauti

rezultatai atspindi realaus pasaulio vaizd

Koncepcinis modelis. Bendra B2B verslo aplinka susideda iS kompgnKurios
susijusios tarpusavyje tam tikromis interakcijomiRysSiai tarp kompanij grindziami
elektroniremis transakcijomis. B2B verslo aplinkos e&sm automatizuoti rySiai tarp
kompanip-partneri, kompanij-gamintojy, kompanij-tiekéjy, kompanip-vezjuy,
kompanija-pirkju (Powerin analytic desisions Inc., 2006).
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Pastebimas duomemgavybos modeli paklausos marketingui ir vadybiniam darbui
augimas. ISaugo paklausa tokiems modeliams, kualke a@pdoroti nepilnus duomenis,
interpretuoti tiokstana informacip. Kitas aspektas duomengavybos modeli augimo
tendencijos yra rank darbo minimizavimas. Ankg&u informacijai analizuoti reikdavo
statistikos zini turin¢iy darbuotoj. Dabar siekiama automatizuoti Siuos procesus riaika
jvairius statistinio modeliavimo principus. B2B Versplinkoje automatizavimagnanomas
atskiriant verslo procesus kurie bus statistiSkabdetiuojami, bei pritaikomas jiems

efektyviausias duomergavybos modelis (Powerin analytic desisions 128Q6).

Informaciniy technologiy pasitelkimas atveria galimybegnontms mazesimis
sanaudomis pasiekti tolimas rinkas ir bendrauti ssej@satiais klientais. Tai svarbu B2B
kompanijose, kadandi masin vartotop orientuotos bendr@g dazniausiai kuria paprastus
verslo pagilymus ir aiSkiai formuluoja, kuo iSskirtinis; jproduktas. Bl to joms paprasau
pritraukti vartotog ir paskatinti j. Bendrows, aptarnaujanos versh, atvirkiai, dazniausiai
turi sucktingesnius produktus ar paslaugasuyovgré néra aiSkiai matoma. Kad tam tikras
prekiu Zenklasisitvirtinty rinkoje, j butina atskirti nuo konkretaus produkto ar paslaugos.
RySys su vartotoju turi tti uzmegztas aukStesniame lygmenyje. O tai padayyai

sucktingiau.

Iki Siol B2B aplinkoje tiekimo grandiés valdymo programihniranga kuriama tam
tikroms tiekimo daliems automatizuoti - gamybosaat; valdymo, tvarkara$y sudarymo ar

transporto.

Tam, kad efektyviau valdyti prekikiekius, verslo procesus ir vartoicgptarnavim,
reikty panaudoti priemones, gatias analizuoti skirtingo tipo duomenis. Sios priews)
kaip anksiau buvo aptarta, yra duomengavybos metodai, beiyjvieta kompanijos

informacirgje sistemoje - rysisu klientais valdymo sistema.

34



|

= |
Klientas Klienty 4 Klient ERP 4 Gamintojas Nr. 1
NET e o Q kroditas o
_’:’ priemoniy \,r
Klientas~ 7 gruprr' E_ WEB Lf“ 4 Gamintojas Nr.2
poomT2 N gé Prekiy liku¢iai '
Klientas v o >R L= £ o
\ X > A Distribiutorius
.3 R Kan |- —— xue Fox Nr.3
Klientas Y WEILINg o laikas K
NEN  e-—" p"em.‘:',{]'“ = ' a i
SRR a K. ¥ 1 TiekéjasNr.N
& CRM ¢=
_ =
Informacijos srautai
KLIENTAI B2B VERSLO STRATEGIJA TIEKEJAI

Saltinis: sudaryta autoriaus

4 pav. Duomem gavybos metodas B2B aplinkoje

PrieSingai nei tiekimo grandia valdymo sistemose, pasirenkame ne wierkelias

sritis, kurios duomenys bus apdorojami duomgavybos metodais.

1. Pirkimy kreditavimas, nustatomas klientam$ai klienty valdymo aspektas,

leidziantis ranguoti kompanijas — péjlas pagal galimyb bei poreik isigyti prekes.
Tiekimo grandigs programif jranga neapsprendzia, Koloptimal; kredity
suteikti kompanijai greitai besik@anciomis verslo slygomis. Taip pat ir
standartigé klienty valdymo sistema neapsprendzia, kokius kriterijagkyti
teikiamo kredito dydziui apskauoti.

2. Prekiy kiekiai. Tai tiekimo grandigés aspektas glaudziai susijsu pardavim
planavimu. Prognozuojant kiek bus parduota tam tgekiy, nustatoma, kiekyj
reikia uzsakyti iS gamintq) o gamintojams jas pagaminti. Klignvaldymo
sistemos poZiriu prekiy kiekis matomas kaip pardavimo transakcijos besriki
poreikio pirkti numatymas. Dabaréije B2B aplinkoje preki kiekj itakoja daugiau
faktoriy — tai gamintay pardaviny diktavimas, uzbaigiant tam tikiprekiy linija,
papildomas i prekiy pardaviny skatinimas galutiniams vartotojams. Taip pat
prekiy kiekio valdymy jtakoja sandio prekiy likuciai, gabenimo ypatyds (tam
tikri gamintojai finansuoja preds pristatymo iSlaidas, patys nustato pristatymo
budus, o tai glygoja greitesintos preks pristatym taip sukurdamasijgaminan
spausdintuy privalumg) ir t.t. Visi Sie faktoriaijtakoja marketingo sprendimus

atliekamus ry3§j su klientais valdymo sistemose.

3. Tvarkarasiy, gabenimo laiko valdymasTai vienas svarbiausi aspeki,

sukuriagiy pridéting vert B2B verslo rinkoje. Pardavimai, fiksuojami ERP
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sistemose, veikia kaip indikatorius tvertina alygas, kurios klientui buvo
palankios. Pagal tai, galima vertinti ar pristatyhaiikas yra optimalus tam tikram
Klientui. Prekip pristatymo laiko kontr@l leidzia pritaikyti marketingo veiksmus

atskiram klientui.

Apjungiant Siuos aspektus bei jgyvendinimy, pateiksiu koncepcinmodel, kuriuo
toliau vadovausiuosi atliekant eksperimeatsio darbo dal
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Saltinis: sudaryta autoriaus

5 pav. Statinis modelidigyvendinimas

Koncepciniame modelyje apiata, kokius B2B verslo procesus apims tyrimas, &oki
duomem gavybos metodai galiabi naudojami tyrimuiigyvendinti, bei preliminariai nustatyti
informacijos ju@jimo srautai. Informacija gaunama is tygk per transakaij priemones — el.
komercijos, ERP sistemas. RySiais su klientaisyralisistemoje atrenkami susguomenys
su klienty kreditavimu, preki likuciais bei pristatymo laiku. Turimi duomenys apdoroja
pasirinkta analigs priemone — duomengavybos metodu. Gauta informacija taikoma

atliekant vadybinius bei marketinginius veiksmugiiams.

Dinamire modelio realizacija yra periodin momentig bei nuolatig. [vedami
duomenys atnaujinami kiekvienkarta, kai atsiranda naujas klientas, prekpardavimo
transakcija ar modifikuojamrasSai. Visi duomenys yra saugomi duompdrazije. Kaupiami
yra tik tiek duomenys, kurie reikalingi analizeitlikus analiz jvesties duomenys yra

iStrinami, t&liau saugomos anatiz ataskaitos.
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Pagalivesties duomenis atliekama duomemaliz pasiilytu metodu pagal ataskaitin
laikotarg ar momentiniu atveju. Visais atvejai analiatliekama vadybinink gebagiy
pasinaudoti analités procedros rezultatais bei taikyti reikiamus sprendimusrketingo,

finang; ar tiekimo grandiés srityje.

Pateikiamas dinaminis modeligyvendinimas.
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Saltinis: sudaryta autoriaus

6 pav. Dinaminis modeliojgyvendinimas
Sis koncepcinis modelis parodo informacijos tramsfvimg | B2B kompanijos
pridétinés veres — rySiais su klientaisjikima.

Sioje darbo dalyje apzvelme, kaip informacijos analizper rysi su klientais
valdymo sistemas galiakoti B2Bimores pelningum bei konkurencingum Remdamiesi Sia
informacija toliau bus rengiama eksperimentinioinyr metodika, kurios rezultatas —

duomem gavybos metodais apdorota informacija, bei joggiaimas su lauktais duomenimis.
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4. DUOMENU GAVYBOS METOD U TAIKYMO B2B
APLINKOJE EKSPERIMENTINIS TYRIMAS

Pagal CRM filosofiy verslo pagrindas yra klientas, su jo poreikiaisrgana veikla
bei kultira, reikalinga efektyviai rinkodarai, pardavimams paslaug teikimui. CRM
prasideda nuo verslo strategijos, kuri d@eika pokyiams organizacijoje bei jos veikloje ir
yra susijusi su informacijos technologija. Siojeliadalyje bus apraSoma CRM duomen
gavybos dalies, naudojamos tyrime atlikti, techggip priemones ir duomenis.

Tam, kad efektyviau valdyti prekikiekius, verslo procesus ir vartaicgptarnavim,
reikty panaudoti priemones, galias analizuoti skirtingo tipo duomenis. Tyrime bus
naudojami duomep gavybos metodai. Taip pat tyrimas vyksutri32B verslo aplinkos
tiekimo grandigs srtiy kryptimis siekiant kurti rySius su klientais bekiu bidu padidinti

B2B kompanijos rinkos vegt

Tyrimo objektas — duomenapdorojimas trimis B2B verslo operacikriterijais
panaudojant duomergavybos metodus siekiant panaudoti gautus remsltarslo strategijai
kurti, kuri orientuota rySiy su klientais krima.

RySiy su Kklientais valdymo sistemose saugomi duomeniissgitis ypa skirtingo
profilio kompanijose. Medikamentais prekiaujaoje kompanijoje CRM duomengavybos
metodojvesties duomenys, galiith ne tik pardavimai, bet ir Salies specifikos +gsgnumo
sezom ir pan. informacija. Standartimis priemomis gali nepavykti prognozuoti teisingus
rezultatus. Tod tolimesreje tyrimo eigoje naudosime specifsverslo srities informadcijbei

analizuosime, kuriuo metodu rezultatai labiausidingka tikrove.
B2B verslo operaaij kriterijai, kuriais remiantis bus atliekamas tyas
1. Pirkimy kreditavimas, nustatomas klientams;
2. Preki kiekiai;
3. Tvarkara&iy, gabenimo laiko valdymas.

IS ankstesniame skyriuje analizuotos literas bei mokslini tyrimy, pastebta, jog
daznai ®ra aiSku, kok duomem kiekj reikia pateikti kaipivesties informacy norint gauti
arciausiai prognozuojamduomen rezultato. Yp& duomem kiekis aktualus B2B aplinkos
kompanijoms, kurios disponuoja dideliais duoméaekiais. Atliekant duomeanapdorojiny
duomem gavybos metodais su nepakankamu kiekiu duamen naudojantis daugiau nei
vienu duomen gavybos metodu difa rizika gauti netikslius rezultatus. Ir atvitkai,
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atliekant duomeun apdorojima su milijono eilkiy informacija, zenkliai padiga apdorojimo
laikas bei serveui apkrova, kuri daznai realizuojama pardavimamsdiessnem ataskaitom

bei testavimam.

Tyrimo dalyje apraSomijvesties duomenys,uj specifika bei apdorojimo daai.
Tyrimas atliekamas, pasirinktomis prograémms priemogmis, apraSoma tyrimo eiga bei
rezultatai. Tikrinamas tyrimo rezultapanaudojimas ir teisingumas. Galiausiai tyrimdegal
pabaigoje sisteminami tyrimo rezultatai, atliekamogerpretacijos, teikiami siymai bei

prognozs.
4.1JVESTIES DUOMENU APRASYMAS

Pasirinkta B2B kompanija, kuri bendradarbiauja duais tarptautiniais periferés,
programirés kompiuterigs ir buitiesirangos gamintojais. Kompanijos klientai — tarpirank
mazmenininkai, kiti stambaus, vidutinio ir smulkauerslo rinkos dalyviai. Tai tinkli&
organizacija, kurios padaliniai i$ik Suomijoje, Svedijoje, Norvegijoje, Estijoje, Lgbje,
Lietuvoje, Lenkijoje, Sveicarijoje bei VokietijojeTai slygoja duomen srautus bei
informacijos kompleksiSkum Iki Siol kompanijoje rySiai su klientais valdymas/ksta

dvejais lygiais:

1. Salies lygiu - rinkodaros bei marketingo veiksraikomi konkréiai Saliai, todl
duomenys analizuojami pagal kiekvienos Salies panttarodiklius.

2. Kompanijos lygiu — vadybiniai sprendimai priimiaratsizvelgianti bendras
pardavimy tendencijas, glaudziai bendradarbiaujant suéfaék, analizuojanty gamybos

apimtis, preki poreilj, klienty judéjimo srautus.

Kompanijos duomenys yra saugomi duomsandliuose ir didelis y kiekis slygoja
duomem panaudojimo, vadybiniams operaciniams spendimartigti,a sudétingum.
Organizacijoje sprendimai atliekami pasitelkiantiylaininkus, atsakingus uz tam tikprekiy
ar klienyy grupe. Informacija vadybininkams pateikiama naudoja@iskaitas paruoStas SAP
Crystal Reportijrankiu. Atskiras informacini technologij ataskai padalinys priima
uzsakymus iS vadybininkspecifitms ataskaitoms, tétl informacijos analigs priemors

naudojamos organizacijoje yra nevienodos, jauttaxbuotoy kaitai bei neuniversalios.
Kompanijoje naudojama ERP sistema, kurioje atlied®msios operacijos:

1. fiksuojama pardavimo transakcija per XML, WEB arlaésaking
vadybininkg, kuris suveda uzsakymo informagij
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2. Jvedami, ketiami duomenys apie Kkliemt susijusias kompanijas,

galutinius vartotojus.

3. Atskirame modulyje atliekamos operacijos su pmeis bei preki
kainomis. Preki ir paslaug kainoms didZiausi jtaka daro gamintojai, t@au
kompanijos vadybininkai sprendzia apie nuolaidaskiedms preki grupms ar
klientams, taip pat gali atlikti prekigrupavim. Kainos atnaujinamos karper savai.

4. Ivedama ir redaguojama informacija apie ¢j@g, pristatym laikus bei
ikainius.

Sio poliidZio informacija saugoma maZiausiai vienerius metus

Duomenys naudojami visuose IT sprendimuose. Duomgngy valdymo ir prekybos

operacij; pagrindas. Téau valdyti duomenis yra sunkgldvairiy priezasiy.
e Duomen kiekis auga eksponentiskai.

e Senus duomenis reikia saugoti, nuolat atsirandaji.n&unku rasti

kiekvienam sprendimui reikalingus duomenis.

e Duomenys yra iSbarstytimorgje, kaupiami skirtingais metodais ir

prietaisais.

e Saugomi keliuose skirtinguose, nutolusiuose sameeg ar apdorojimo
sistemose.

e Naudojami skirtingi formatai ir kalbos (Zmaniaip pat).

Renkant duomenis buvo susidurta su dideliu duamérekiu — puss met
kompanijos transakcijose uzfiksuota milijonas M &beiliy. Kiekviena pirkimo operacija
pateikta deSiwia ir daugiau rodikli. Dél informacijos kiekio iSauga duomerapdorojimo
laikas, todl svarbu suskirstyti duomenis etapais ar dalimisfids bus apdorojamos
pasirinktom priemoém, ta&iau nepraras galutés informacijos teisingumo nepriklausomai

nuo duomen kiekio. Tyrime naudojami duomenys pateikti 3 &éje.
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3 lentek

Jvesties lauly apraSymas

Lauko pavadinimas Lauko tipas
Kliento kodas String
Suteiktas kreditas Decimal
Prekés kodas String
Vieneto kaina be PVM Decimal
Pirkimo suma Decimal
Kiekis Integer
Pristatymo data Date
Pageidaujama pristatymo data Date

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Duomenys naudoti eksperimentiniui tyrimui atliktray pirminiai. Tyrimo eigoje,
atliekant eksperimeatminétais trimis aspektais pridedami papildomi ar iSwest duomenys
susig su verslas verslui aplinkos specifika — generuojarelektronirés komercijos vartotojo

sasajos ir renkami ERP sistemoje, fiksudjefe duomenis susijusius su tiekimo grandine.
4.2]JVESTIES DUOMENU APDOROJIMAS

Duomen; apdorojimo ldy pasirinkimas yra svarbus eksperimentinio tyrimapas,
kadangi kiekvieno programinigrankio specifika skiriasi, nors ir atliekamos tosacips

funkcijos bei duomengavybos metodo algoritmai.

Programinio jrankio pasirinkimo pagrindimas. Programiis priemogs apzvelgtos
4 priede. Si programin jranga naudojama verslo duomeranalizei, fiksuoja verslo
transakcijas, generuoja ataskaitas ir t.t. Prieateikta rySy su klientais valdymo sistemos
vieta bendroje informacinisisteny rinkoje. Klieny; valdymo sistema apima verslo valdymo
sprendiny informacij tiesiogiai susijusi su vadybiniais ir marketinginiais sprendimais.
Atsizvelgiantj Sig IS toliau pasirinksime programinranki, kuriuo taikysim pasirinktiems
B2B tiekimo grandias aspektam duomemavybos metodus.

Analizei pasirinkta 11 programigirankiy, kuriuose pagrindinis ar Salutinis modulis
atlieka analize su vieno ar daugiau duomgavybos metodu. Palyginimas pateiktas 4 priede
4 lentetje apraSant IS paskirtfunkcionaluna bei iSskiriant integruotus duomgemavybos
metodus. IS lentéje pateikty programirs jrangos aprasymgalima teigti, kad aplikacijos,
kurios apdoroja informacijduomem gavybos principu naudoja tam tikrus duomeavybos
metodus, kur pritaikymo ir naudojimo galimys priklauso nuo IS, kuriose tas modelis
integruotas, savyhiir paskirties. Panaudojusa8nformacip, pasirinksime programénirang,

kuria véliau apdorosimegvesties duomenis tyrimo eigoje.
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Atlikus programirs jrangos analiz pasirinkta duomean apdorojimo priemoé
StatSoft STATISTICA 7, kadangi atitinka 3 lerijel apibéztas savybes.

4 lentet

STATISTICA 7 aprasymas

Savyle ApraSymas

Reikalavimai periferinei ir Minimalas:

operatyvinei aplinkai Operacii sistema: Windows 2000 aélesre. RAM: 256 MB.
Procesoriaus greitis: 500 MHz.
Rekomenduojami:
Operacii sistema: Windows XP aglesre. RAM: 512 MB.
Procesoriaus greitis: 2.0 GHz.

Pritaikomumas Java, Microsoft Excel, C#, VB.NET, taip pat kodasdras tre&ios Salies
procediroms. WEB integracijosasaja.

Naudojamas modulis Data Miner, specializuoti ir bendrieji duomggavybos moduliai

Aktual as duomeny gavybos CHAID medZiai, sprendimpmedZiai, regresiniai medZiai,

metodai klasterizavimas, neuroniniai tinklai,éausio K- elemento metodas,
asociatyvios taisykk.

Atvaizdavimo budai Grafikai, ataskaitos, duomermrupss, iSvestigs lentets.

Prieinamumas Naudojimas universitete

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal STAT SOFT Datsenbrochure, (2006).

Duomenys bus apdorojami skirtingaistyppis kiekvienam tyrimo etapui. PrieS
atliekant veiksmus su STATISTICA 7 duomenis rej@uosti tyrimui, tai atlikta naudojantis
MS Excel 2007 pagalba. Kadangi uztrunka apdoratiilijona eiluciu atliekant grupavimo,

raSiavimo ir kitus veiksmus, buvo nugpta pakoreguoivesties duomeanimt;:
e Duomen imtis buvo sutrumpinta iki apytikriai 15@Kkst. pardavimo transakaij

e Taip pat duomenys suskirstyti pagal laikoiar 2008 maf sausio, vasario ir kovo

ménesius.

e Analizei bus naudojami vasarioémesio duomenys, nes sausiénesio pardavim
itakai gali tuéti naujametids Svents. Tam, kad iSvengti akivaizdgZziduomenm

iISkraipymo pasirinktas vasarioémesis.

e Atlikto tyrimo rezultatai bus lyginami su atein@am, ty. kovo nénesio
pardavimais. Atsizvelgiani § duomem lyginima bus sprendziama apie atlikto

tyrimo duomen teisinguna, naudot; metod; pritaikomuna.

42



e Vasario nénesio pardavimm duomenys bus suskirstomitris duomen masyvus
atsizvelgianti tyrimo srities aspektus: pirkimkreditavima, nustatom klientams,

prekiy kiekius bei tvarkara$y, gabenimo laiko valdymo duomemasyw.

e Kiekvienam iS tyrimo srities aspektuomem masyvui bus priskiriamos reik&s

darartios jtaka reikSminiams tos srities duomenims.

Atliekant tyrimg apibgztais aspektais ir naudojant duomegavybos metodus

tikimasi uztikrinti dviej tipy galimybes:

1. Automatire tendenciy ir elgsenos prognez Panaudojant ank&su sukauptus
duomenis atliekamos progrisznumatadio pristatymo laik pasiskirstym.

2. Automatin ank<iau nezinom ar pasipty priklausomybi ir savybiy aptikima.
Pirkimy kreditavimui nustatymui naudojamdedanaju aptikimas. Tokiu bdu,
galima aptikti jtaka rezultatui daromus nezinomuosius bei klaidas ratssias

duomenm jvedimo metu.

Tikimasi, jog antrasis idwas pads atlikti pirkimo kreditavimo klientams
kategorizavip. Duomem gavybos metagd panaudojimo galimyhi pirmasis variantas

tikétina susies prekipristatym laike bei vaizduos prekikiekiy automatines tendencijas.

4.3.PIRKIM U KREDITINGUMO, NUSTATOMAS KLIENTAMS, TYRIMO EIGA

Atliekant tyrima klienty kreditingumo srityje svarbu apiati, kokios sudedamosios
itakoja suteikiam kredita kompanijos atliekamiems pirkimams. Nagiamos kompanijos
kredity suteikimo valdymas paskiriamas finarsnataskaitybos darbuotojui, kuris stebi
kliento atsiskaitymus, askaity apmokjimo laika. Kaip ir daugelyje kompanij Sioje
kompanijoje kreditingumas nustatomas remiantis rf&dy isipareigojimp  valdymu.
Dazniausiai kompanij atstovai pasio suteikti tam tikg kredito dyd, o B2B kompanijos
partneés priima, atmeta arba pak kitok; sprendima. B2B kompanijos nustato, koks gali
buti minimalus ir maksimalus kredito dydis.eNau, sekant kliento finansines galimybes,
suteiktas kreditas galiti mazinamas arba didinamas. Kredito suteikimagimpiams yra
vienas B2B kompanij bruoz;. B2C, jei ir suteikiami kreditai, daznai jigifia standartiniai ir
neketiami atsizvelgiani klientas. B2B aplinkos kompanijoms krediteikimas - tai vienas is
kompanijos pridtinés verts kirimo aspeki.
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Kadangi skirtingo laikotarpio duomenys leidzia natidam pasirinki metodily ir ja
véliau patikrinti kito laikotarpio duomenimis, tyrilmabus atliekamas duomergavybos

metodu — kategorizavimu.
Tyrima galima suskirstyti etapais:
(1) Nustatomos iS anksto zinomos gtapkategorijos.
(2) Priskyrimas kategorijoms vyksta per apmokysu klasifikuotais duomenimis.
(3) Sudaromas klasifikavimo modelis.
(4) Modelis panaudojamas naujiems duomenims klasifikuot

Naudojami duomenys, duometipai ir papildoma informacija pateikta lerdel.

5 lentet
Jvesties lauly apraSymas pirkimo kreditavimo tyrimui
Lauko pavadinimas Lauko tipas Papildoma informacija
Kliento kodas String Klientas identifikuojamas vietiniu identifikoriumi
KrepSeliy suma Decimal Isigyta preki; uz Si sumy per vasario ines.
Vidutin é krepSeliy verté Decimal Vidutire krepSelio ve# per vasario ines.
Isigyta prekiuy vienety Integer Isigyta preki, vienetais per vasarioames.
Apsilankymy skai¢ius Integer Apsilankym skatius per vasario gmes.
Suteiktas kredito dydis Integer; Suteiktas ranesinis kredito dydis pirkimams vasarip
categorical ménesiui.

Saltinis: sudaryta autoriaus

Duomenys suvesti i Statistica 7 darbo knyasario nénesio duome masyvas

paruostas pirkimp kreditavimui, jo fragmentas pateiktas Zemiau lefeeb.
IS visy suvest duomem pasirenkame ditakingiausiugvesties parametrus:

1. Apsilankymy; skatius. Rodiklis, nurodantis, kiek karkompanija yra atlikus pirkimo
transakcip. Tai vienas iSitakojartiy kreditavimy veiksni. Tarp apsilankymo
skatiaus ir kreditavimo sumos tiesiogm priklausomybs réra, kadangi galima
atnesti kompanijai pelno atlikus maziau pirkimo i@@gu, perkant brangesnes prekes.
Tam, kad kreditavimo suma padengt Sia priklausomyl, reikalingajvesti vidutirg

krepSelio sun

2. Vidutiné krep3elio suma. Sis duomuo rodo vidutines pajageasgas S vieno kliento

per imties laikotarp— vasario ranes.
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IS pateikto fragmento matosi, kokio tipo naudojamiomenys. Kreditavimo sum
kategorijos pasirinktoje kompanijoje yra septyrios

1000 000, 500 000, 200 000, 100 000, 50 000, 2GraDD 000.

6 lenteé
Jvesties laukai pirkimo kreditavimo tyrimui
T 2 3 4 5 3
KlientolD| Krepselivsuma | Yidutinekrepsuma lsigytadnt | Apsilankymusk Kreditas

2! 195205.09 g963.74 803 225 200000
12 4173.25 52208 1 g S0000
15 3037227 241.05 385 126 100000
23 22395 66 217.43 197 103 50000
30 1641.40 234.49 a4 7 50000
B2 34191.689 22415 587 187 100000
72 1837277 236.50 240 B5 50000
73 3355848 252.32 307 133 100000
85 1813.31 30222 7 ) 50000
21 1704287 233.90 28g fis S0000
82 18633.43 107.71 g9 173 50000
S 3222.92 460.42 g 7 50000
100 7290.50 475.55 34 17 50000
101 2613245 706.28 201 37 100000
132 2186.51 91.10 57 24 50000
144 2023348 215.78 188 94 50000
148 1263917 154.40 126 B S0000
156 5304.35 171,11 174 31 50000
165 B459.00 92271 206 il 50000
167 3477 63 231.54 47 15 50000
170 5283.73 73.39 193 72 50000
197 15270.38 503.70 116 19 50000
206 10051, 45 359.34 a2 28 50000
212 3044.50 202.97 84 15 50000
237 274714 101.75 i 27 S0000
242 8639545 J62.52 836 2582 100000
2581 28250.64 155.39 845 152 100000

Saltinis: sudaryta autoriaus

Siam tyrimui naudojamas duomgngavybos klasifikavimo metodas paremtas

neuroning tinkly principu.

STATISTICA 7 programos modulio pasirinkimo etap8iatistics — Data Mining —

Neural networks. Pasirinktas problemos tipas — d$Hfiaation. Suvedami priklausomi

kintamieji, kategorizavimo etapai, nurodomos pamits vaizdavimo funkcijos.
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Pagal tai, kokie yra algoritmqgvesties parametrai, klasifikavimo pradzioje yra
priskiriami lyginamieji svoriai. Pirkimo kreditavimtyrimo atveju,ivesties duomenys apima

klienty apsilankyna skatiy B2B kompanijoje bei vidutigkrepSel; suny per vasario ines.

Priskyrimas kategorijoms vyksta per apmokymsu klasifikuotais duomenimis.
Klasifikavimo algoritna sudaro svoti suteikimasivestoms reikS#ms. Suteikti svoriali
perskirstomi taip, kad E reiksn{iS formuks Tinklo klaida = Prognozuojamas k — realus j =

E) baty maZiausia.

"Pred’

U oD R e

neurons

Saltinis: TIBERIUS Data Mining (2007), Back Proptiga Weight Update Rule
7 pav. Teoriré tinklo svoriy sudarymo iliustracija

Tam, kad minimizuoti klaid aibg, nustatomas kiekvienas svorio jautrumas rezultatui
Suteikto svorio jautrumas apié@iamas keiiat paius svorius bei fiksuojant pasikeitinitaka
rodikliui E.

Tyrimo atvejujvesties duomenys yra dvejopi, tb#tiekvieno duomen masyvojtaka

nustatytiems svoriams iSreikSta rangavimu, pateskientetje.

7 lentet

Svoriy rangavimas

sensitivity Analysis - 2 (Pagalklienta in
YidutinelkrepSuma | ApsilankymuSk
[Ratio.2 1.00E824 1.015155

Rank 2 2.000000
Saltinis: sudaryta autoriaus

Pasiskirgius svoriams, apsilankyimskatius daro didespitaka galutiniam rezultatui
— kreditavimo Kklasifikacijai. Vidutié krepSelio sumos svertinitaka klasifikacijai lygi tik
1.003824. Tokgvesties svori pasiskirstymas atvaizduojamas tinkle iliustragjgpaveiksle
8.
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Saltinis: sudaryta autoriaus.
8 pav. Praktiné tinklo svoriy sudarymo iliustracija
Neuroninio tinklas vizualiai iliustruoja neuronisiuysSius tarp kintamju ir ju svori.
Tinklo baigties tasSkai yra 3eSi, tai reiSkia, kadditavimo sumos suskirstytos neeptynias
(kaip buvo pradzioje tyrimo), b¢BeSias kategorijas.

Sudarytas kategotij pasiskirstymo modelis — pateiktas paveikslas Tlpstis
Kreditas.1. Pagal svertiniugrercius perskirstytos kredito sumos. Kliento identittka
atitinka 7 paveikslo pirmos stulpelio numeris. TagdJutinis pritaikyto metodo rezultatas —
duomem masyvas su klientams iSskirstytais kredito dydziai

T T — —— .
Tqﬂ Mau:gl Networks (Pagalklient in Yasaris) F'redm.:tlnnl {11 (.Pa_g_atl{lle nta in Wasars
424 User Defined Cases - Kr;j'g;“;;l Krad’,:ln%%
User Defined Case Predation, (1 ) (Pagakiliznta in Yasaris ELI =
=l 'f-'jsponsc Graph : ¥ ) 2 S0000 10000 _
@ Confidence Response Graph, Kreditas {1 3 100000 50000 _
Confidence Response Graph, Kreditas (1 ) (Pagalientain vasaris) |4 | 50000 50000 SR
=142 Results dialog 5 50000 50000
Model Summary Repart (Pagalkiienta in Vasanis) E_ 100000 15:II:I!]:I|:I
i Sensitivity Analysis - § (Pagalkliznka in Yasaris) 7 o000 L0000
: Prediction {1 ) (Pagalklierta in Vasaris) 2 100000 100000 SR
=149 Response Surface [&] 50000 1EI|:IEH:I__
@ Response Surface, Kredibas, 200000 (1) 10 £0000 .EDIIIEI _
@ Respanss Surface; Kraditas, S0000 (1) 1 S0000 100000 _
; @ Responss Surface, Kreditas, 100000 (1) '1‘2'_ S0000 E0000
@ Respongze Surface, Kredibas, 10000 (1) 13 - SDEIIII. 0000
(B Responss Surface, Kreditas, 1000000 (1) -
: @ Responss Surface, Kredibas, S00000 {1) 14 100000 50000
J‘IE_‘l 500000 50000 S
[E7] Model Summare Aeport [Pagalklisnta in Ua@aris'l-l |

Saltinis: sudaryta autoriaus.
9 pav. Duomem apdorojimo rezultato langas

IS prognozuojam kreditavimo kategonj yra eliminuota 20 000 kredito suma.
Priklausomai nuo vidutigs krepSelio veés bei apsilankymo sk&aus per vasario émes
priskirti atitinkami kredito dydziai, kurie galidb taikomi duomen gavybos modulyje
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integruotame rysi su klientais sistemoje B2B verslo aplinkoje. Siweaultatus iliustruoja 8
paveikslas.

8 lentet

Prognozuojamo modelio duomen palyginimas

Confusion Matrix - Kreditas(2) (Fagalklienta in Klasifikacija)
200000 | 50000 | 100000 | 10000 | 1000000 | S00000
200000.2 | ol 0 a : S a
500002 16 Slaies 107 281 5 14
1000002 n a a a a a
10000.2 | 3 B0 4 il a 1
1000000 2 0 0 0 0 D 0
A00000.2 1] a 1] a ad d

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Klienty pirkimo kreditavimo kategorijos, kurivietos pasikei po duomen gavybos
metodo panaudojimo apraSomos lefjeel Daugiausiai keéiama pozicija buvo 50akst.
kredito suma. T&@au maziausiai kitusi pozicijos yra milijono kreditsuma. Kitiny
iISsidestymy matrica parodo, kurios kategorijos yra jautriagsigvoriniy koeficient
pasikeitimams. Tai rodo, kad 5@ikst. kredito suma prognozuojamame modelyje bus
suteikiama 662 skirtingom pozicijom - perskirstynskatius palyginus sujvesties

duomenimis.

Apdorojant duomein masyw klasifikavimo metodu remiantis neuroniniais tinkla
pastebta, jog kategorij priskyrimo skatius nepakito lyginant suvesties duomenimis.
Sekartiame paveiksle iSsiskiria 5@ikst. kredito suma, kuri prie$ ir po apdorojimo skite
722 klientams.

Kategorijy pasikartojimas

800 - 722

700 -
600 -

500 g
400 +°

300 A
200 - 111

100 - | | 13 16 5
| —_— - -

Saltinis: sudaryta autoriaus.
10 pav. Kreditavimo kategorijy pasiskirstymo daznis
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Taikant § metod, nesikeéiantis pasikartojim skatius leidZia kompanijai nenukrypti
nuo uzsibézty finansiny tikshy. Kredito sumos yra perskirstomos atsizvelgiarklienty
apsilankymo daznio bei vidute krepSelio sumos svertinius koeficientus nedidinan

nemazinant bendro kreditavimo plano.

Atlikus pirkimams skirto kredit teikimo valdymo galimyhj tyrima paaiskjo, jog
duomem gavybos klasifikavimo metodas yra tinkamas Siandawiniui spesti. Gauti
rezultatai parogl jog 0,89 proc. didesn jtaka kredito kategorijos priskyrimui daro
apsilankyny skatius nei vidutirt krepSelio suma. Pagal rezultatus, kurkétasi, panaudojus
duomem gavybos metagd aptiktas ir pagstas parametras, kuiisikoja prikimo kredito sum

— klienty apsilankymo kompanijoje arba pirkimo transaksikatius.

RysSiy su klientais valdymo sistemogdiegtas klasifikavimo naudojantis neuroniniais
tinklais duomen gavybos metodas péd tiksliau atlikti klienty segmentavim pagal
suteikiamus kreditus, o tai leistadaptuoti paslaugas klientporeikiams, kuris gygoty
didesn klienty pasitenkinim. Atskiroms, pagal kredito kategorijas, priskirtorkBenty
grupems galima bty taikyti skirtingas kainodaros strategijas. Siekggeiai skatina rysius su
klientais, o tai padeda geriau suprasti konkurensituacip rinkoje, kuria B2B kompanijos

pridéting verte, skatina inovacijas.
4.4.PREKIU KIEKI U PIRKIMAMS TYRIMO EIGA

Tiekimo grandigs valdymas glaudziai sus§ su pardavimp planavimu.
Prognozuojant, kiek bus parduota tam dilprekiy, nustatoma, kiekyj reikia uzsakyti is
gamintoj;, 0 gamintojams jas pagaminti.

Klienty valdymo sistemos pakiu prekip kiekis matomas kaip pardavimo
transakcijos bei kliento poreikio pirkti numatymas.

Dabatrtirtje B2B aplinkoje preki kieki itakoja daugiau faktogi — tai gamintoj
pardavimy diktavimas, uzbaigiant tam tikrprekiy linija, papildomasu prekiy pardaviny
skatinimas galutiniams vartotojams.

Taip pat preki kiekio valdymy jtakoja sanélio prekiy likuciai, gabenimo ypatyds.
Visi Sie faktoriai jtakoja marketingo sprendimus, atliekamus yysu klientais valdymo

sistemose.

RySiy su klientais valdymo sistemose kaupiama infornaaggli hiti panaudota

sprendziant tiekimo grandis uzdavinius. Toks sistemos integralumas ueiptitaikyti
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duomenis, kurie natinai tiesiogiai priklauso pirkimo prekikiekio planavimui, téiau gali
buti badas papildantis pardavimprognozavim bei padedantis uz pirkimus atsakingiems
vadybininkas nuspgsti, kiek ir kokiy prekiy reikty isigyti sekantperiod.

Siam uZdaviniuigyvendinti siiloma atlikti tyrima, remiantis realiais duomenimis bei
pasirinktu duomen gavybos metodu. Gautos progéezrezultatus palyginsu ateina&io
laikotarpio duomenimis, nusgstumem, ar tikslinga spisti prekiy kiekio uzdavinius tiekimo
grandirgje pasiilytais metodais.

Tyrimo eiga:
(1) Surikiuoti duomenis pagal prekkoda, pateikiant papildomsumirg informacip;

(2) Pasirinkti duomengavybos metag galing atlikti prognoz naudojant nepriklausomus
kintamuosius bei iS anksto nezinomus rysSius tarfakmjy;

(3) Pagysti modelio pasirinkimo aktualugrkeliamam uzdaviniui;
(4) Atlikti tyrima su eksperimentiniais duomenimis — gauti progncampjreikSmi; sara$;

(5) Empirinis rezultat patikrinimas. Palyginti gaat prognoz su sekafio ménesio
praduot; prekiy kiekiu.

(6) Pateikti iSvadas.
Eksperimento metu tikimasi gauti Siuos rezultatus:
1. Preki kiekiui jtakos turi bent du logiis sisajos neturintys kintamieji.

2. Atlikus prekiy kiekio prognoz sekartiam laikotarpiui bei empiriSkai patikrinus
rezultatus priimsime iSvad jog pasirinktas duome&ngavybos modelis gali tibi

rekomenduojamas taikyti tiekimo granésnuzdaviniams spsti.

Lentekje pateikti kintamieji, kurie bus naudojami tyrimatlikti. Siekiant iSvengti

didZiyju Ziemos Svetiy jtakos, tyrimui naudojamas vasariémesio duomes masyvas.

9 lentet
Ivesties lauly aprasymas preki kiekiy pirkimams tyrimui
Lauko pavadinimas Lauko tipas Papildoma informacija
Produkto_kodas String Produktas identifikuojamas unikaliu kodu
Kiekis Integer Suma prek vienet, isigyty uz laikotarp
Parduota Decimal Parduota prekiuz tam tiks sumy tam laikotarpiui
Vid_kaina Decimal Vidutire prekes kaina.
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9 lenteks ksinys

Lauko pavadinimas Lauko tipas Papildoma informacija

Min_kaina Decimal Minimali preks kaina.

Max_kaina Decimal Maksimali preés kaina.

Klienty_sk Integer Klienty kiekis, isigijusiy ta prele per laikotarp
Sand_kiekis Integer Kiekis prekj sandlyje sumuojant kartu su

atvykstagiomis .

Web_click Decimal Vidutinis ,preks aktyvumas" * per dignuz tam
tikra laikotarg

Susijusios_kiekis Intger Susijusi prekiy kiekis (Pvz. fotoaparato susijusios
prekes yra @klas, atminties korta ir t.t.) skailojant
pagal preks kodi, ne pagal preis grup.

Specifikacijos Integer Produkto specifikacijos pilnumas procentdisos
privalomos savyés bei 50 proc. neprivalom
produkto savyhi.

Saltinis: sudaryta autoriaus
*- prekes pasirinkimas per internetivartotojo asap

Lentekje pateiktos ne visos reik&s akivaizdziai yra susijusios su prognozuojamu
kiekiu. Toctl tolimesreje tyrimo eigoje bus analizuojama kaip priklausdrei nepriklausomi
kintamieji itakos preki kieki.

ISanalizavus pardavimo operacijas, nustatyta, jegvasario rénes buvo parduota
14093 produkt. Duomenys buvo grupuojami pagal produkto &akatiuojantisigyta kieki,
sumuojant kaig bei pateikiant bendrines produkto savybes. Ekspariinih duomemn imtis

nekoreguojama, kadangi totuomem kiekj galima apdoroti STATISTICA 7.

Suvest duomem fragmentas pateiktas sekeaje lentetje.

10 lente¢
Jvesties duomen fragmentas

1 2 3 4 =3 = 7 g a 10 i
Produkto_kodas| Kiekis |Parduota |Vid_kaina | Min_kaina | Max_kaina | Klienty_sk |Sand_kiekis | WWeb_click | Susijusios_WKiekis| Specifikacijos
152 14 487883 41946 2752 505.24 7 15 6.78927 485 42 72%
42187 15 33564 22148 0.00 26.50 10 31 08831911975 a3 B4 %
42160 21 52405 2477 19.75 26.80 10 40 1.65532471 g7 1%
42161 1286 Z44595.40 219 0.00 26.92 121 160 200751402 100 95%
42163 85 4041.08 48.52 3926 53.20 33 115 5.39593082 73 4%
42164 16 1135.03 7216 58.69 79.70 13 I3 9.57550214 30 60%
42166 51 355343 70.26 60.582 82.40 11 13 7.93990031 a3 B5%
42169 4 15200 38.10 37.20 38.30 2 128 222358935 47 E8%
42333 & 181.80 2593 21.80 28.00 3 243 8. 10802276 =3 10%
44113 206 494.00 236 1.55 260 25 24 9.8652351 74 46%
44214 20 g2.00 4.10 4.10 4.10 1 90 702446464 46 3%
47864 16 217987 132.21 110.28 150.40 B Fi 3.86223272 Ell 98%
G597 03 97 5B96 .66 B3.00 51.89 70.30 I 43 218057728 23 7%
65875 56 107873 19.36 17.62 2250 16 229 6.26220725 30 19%
65897 3 6380 M7 17.70 23.30 3 172 4.25732358 98 30%
G597 26 188570 73.09 71.50 77.90 158 182 702197842 a1 g1%
65995 16 1295.00 g1.32 80.30 g3.70 5 14| 0.781204336 79 24%
BE0E4 48 455.40 9.87 9.50 9.90 a 248 3.03095444 79 3%
66085 9 35592 J8.56 .72 41.70 4 143 712418607 40 38%
BE240 55 18B5.93 2883 24 51 33.90 g a4 3.33930017 45 82%

Saltinis: sudaryta autoriaus.
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Prognozuojamas kintamasis Kiekis, toliau apdorojimo procese bus vadinamas

priklausomu kintamuoju.

Susip kintamieji — Parduota, Vid_kaina, Min_kaina, Max_kaina, Kitiersk,
Sand_kiekis, Web_click, Susijusios_kiekis, Speeififos. Sie kintamieji duoman

apdorojimo rezultatuose pateikiami kaip nepriklanskintamieji.
Duomeny apdorojimo modeliui bei prognég algoritmui keliami Sie uzdaviniai:

1. Duomem analiz turi bati atliekama iSvengiant prielaidos apie tiesiriklausomyly
tarp kintamyjy. Prognogs algoritmas turi @iti jgyvendinamas remiantis atskirais duomgen
masyvais ir rysiais tarpuj Si slyga uZtikring;, jog kintamieji nebus lyginamiprastais
algoritmais, kadangi duomenys neatspindi progn@uoj kintamojo logiés reikSngs (réra

tiesioginio rySio tarp preis kiekio sanélyje ir specifikacijos pilnumo reiksas);

2. Pasirinktas metodas uZztikrint duomem vientisuna ir negeneruat papildomos
informacijos, skatinatios duomen kompleksiSkumo augim PrieSingu atveju anabg

procesas neatitilgtturimy techning resurs.

3. Rezultatai, pritaikius pasirinktmetod, turi biti suprantami ir palyginami. Rezultatas
bus laikomas tinkamais, jei konkiai prekei bus gautas sekam laikotarpio prognozuojamas
kiekis. Metodo iSvesties lange turi pateikiamasidda tikimykes rodiklis, statistiniai
aprasomieji rodikliai.

Uzdaviniui buvo atmesti netiesi® regresijos, regresijos medzio metodai kadangi
rezultatai Siais metodais gaunami atliekant prislai apie rySius tarp kintaijo arba j

svertiniy svoriy. Duomem masyvams taip pat tinkamas sprendimo medzio mstoda

11 lentet
Metody tyrimui pasirinkimo apibendrinimas
CHAID | Neuroniniai tinklai Regresiniai MARSplines
medZiai

Prognozuoja + + + +

Priklausomiems kintamiems | + +/- + +

Tiesiné regresija (rySiai tarp | + +/- + -

kintamyjy)

Rezultatas Prognozs | Prognoz Prognozs Prognoz
kategorijy | pareikSmiui kategorijy medis pareikSmiui
medis

Grupin é analizé + - - -

Saltinis: sudaryta autoriaus remiantis STATISTICA 7
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Pateiktoje lentéje yra apibendrinti pagrindiniai duomeanalizs metodai uzdaviniui
spresti pagal aktualius aspektus. Atmetami variantauridose prognoz pateikiama
suskirstant duomeniskategorijas. Bl tinkamo rezultai pateikimo ir algoritmo bazémis

funkcijos, uzdaviniui sgisti pasirinktas MARSplines modelis.

Daugiavariantis prisitaikantis regresijos modeliangl. Multivariate Adaptive
Regression Spline - MARSplileprendzia problemas susijusias su reikSptognozavimu,

remiantis nepriklausom@aesties informacija.

MARSplines yra neparametéinregresijos procduta, kuri nedaro prielaidos apie

netiesioginius funkcionalius rysius tarp priklauspan nepriklausonp kintamyju.

Regresijos tipo problemas sgpti yra jprasta apikiziant rySius arijtakas tarp
kintamuyjy, tokie uzdaviniai remiasi parametmis, tiesigmis funkcijomis, siekiant atrasti

pasikartojimy skatiy, pazingsniui besik&iarciy jtakos koeficient.
¢ MARSplines modeliu galima tirti kokybinius ir kiekinius kintamuosius;

e Sis duomen gavybos modelis remiasi rySiais ne tarp kiniambet tarpijtakos
koeficienty grupiy, vadinany baziremis funkcijomis, kurios sudaromos iS anédiz

duomen.
e MARSplines modelio lygtis yra rySys taipesties (X) ir iSvesties (Y) kintamu

remiantis bazinj funkcijy kombinacijomis (M).

= f(X)=B,+3 B, h(X)
Jf(_)ﬁﬁr[, "

Cia hy— bazires funkcijos;
[n — bazini funkciju svertiniai svoriai;
[So— pertraukiamas parametras.

IS jvesties duoman baziniy funkcijy, kurios patvirtina iSvesties duomenis arba

prognoz, modelis iSrenka bazinifunkciju svoriy sumas.

Bazirés funkcijos yra apiliziamos kaip sutrumpintos funkcijos:
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Cia, parametras yra bazimgs funkcijos mazgas (apiitiantis daj tiesires regresijos
toje duomen dalyje). Jie yra ieSkomi visojgvesties duomaen aibéje bei rySiuose tarp
duomen. Atliekant 4 mazgq, paieSk baziniy funkciju skatius auga eksponentiskaiciau
mazinama klaid tikimybé. Sekantis modelio algoritmas atlieka kompleksms&u
sumazinim. Lieka tik tos baziés funkcijos, kurios daro didziaasiarba reikSmia jtaka
prognozuojamiems duomenis.

MARSplines:

1. Salygoja mazesaresurs apkrow — atrenka eksperimentinius duomenis, paliekant

tik reikSmingiausius rezultatui (kompleksiSkumo m@ho algoritmas);

2. lvesties duomenys galitab nepriklausomi ir netuti suprantamo rySio su

prognozuojamais duomenimis;
3. Modelis identifikuoja reikSmines iteracijas tarpotoeny;
4. MARSplines rezultatas — progngzkoeficientai kiekvienai priklausomai reikSmei.

Duomen; apdorojimui atlikti pasirenkam Siuos veiksmus STATCA 7 programos
pagrindiniame lange: Statistics — Data Mining — M3glines, atrenkame artkau apibgéztus

nepriklausomus ir vienpriklausom kintamaji bei pasirenkame modelio parametrus.

Paramety pasirinkimas MARSplines modeliui reikalauja emmpioi situacijos
patikrinimo. Atlikus duomen analiz gautas apibendrintas rezuitatangas, kuriame
parodoma panaudoto modelio specifika.
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12 lente¢

MARSpline parametrai analizei

Model specifications

Model surmmary (F

Independents

Dependents

Murmber of terms

Mumber of basis functions

Order of interactions

Fenalty

Threshaold

SN arror

Prune

14

13

1
2000000
0.000500
19665 .17
fes

Saltinis: sudaryta autoriaus.

ISanalizuoti 9 nepriklausomi kintamieji, analizprocese buvo naudojama 13 bagini

funkciju, reiSkiargiy atskiras priklausomybes kiekvienam duomemasyvui. Iteracij

skatius parodo, kiek kamtduomenys buvo analizuoti nuo pradiivesties tasko iki rezultat

pateikimo. Prie$ atliekant duomeanaliz, tikslinga pasirinkti kuo daugiau baziniunkcijy

ir iteraciju. Didinant iteraciy skatiu siekiama padidinti prognozuojamo modelio tiksira

baziny funkcijy gausa lemia didegmySiy tarp masyy santyk. Esant optimaliam bazipi

funkcijy ir iteracijy skatiui, modelio apmokymo procesas pateikia maZziaurakistrezultas.

Renkantis bazimi funkciju ir iteracijy kiekj atsizvelgtai GCV Kklaidos (angl.

generalized cross validation errorpdikli. Didinant bazini funkcijy skatiu didéja klaidy

tikimybé modelyje t.y.i rezultatusitraukiami maziau reikSmingi rySiai itakos masyvai.

Analizuojamy; duomem specifika ir atvej gausadmé mazeshpiteraciy skatiy. Pastebus,

kad rezultai pokytis nereikSminis, o apdorojimo laikas sugazrecdaliu buvo pasirinktas

vienos iteracijos variantas.

Pasirinkus reikiamus parametrus, pradedama dugraraliz. Modelio apmokymas

pradedamas ieSkant duompermgrupi, kurioms galima pritaikyti sugeneruotas bazines

funkcijas. Baziis funkcijos yra sudaromos remiantis tik eksperinmggas duomenimis, bet

ne rysSiais tarp y. Modelio apmokymas Siam tyrimui realizuotas per dt®ej, kuriy

kiekvieno analizs metu nustatomi reikSminiai koeficientai iskintamuju grupiy, kurios turi

didziausy itaka prognozuojamam kintamajam. Paveiksle pateikti rhod@apmokymo

rezultatai.
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Modelio koeficientai

13 lente¢

bodel coeflicients (FagalPreke)

MOTE: Highlighted cells indicate basis functions of type

max(0, independent-knot), otherwise max(D, knot-independent)

Coefficients| knots Knots Knots Knots Knots  (Knots|Knots Knots Knots
Coeff Kiekis |Parducta |Vid_kaina [vin_kaina |Max_kaina |Klienty sk [id_kie |eb_clic|sios_bspecifikacijos
Intercept | -495925
Terrn. 1 6.5539 96.00
Terrmn.2 -1.6199 96.00
Term.3 00141 5123960
Terrn.4 0.1645 584.50
Term.5 00068 13253.04
Term.B £.2314 217.00
Term.7 0.3183 B56.37
Terrm.8 -0.3051 B5G.37
Term.8 -0.4919 266315
Term. 10 0.4743 2663.15
Terrm. 11 1.3523 16.09
Term.12 0.0095 81809.00
Term.13 4.0052 164,00
Saltinis: sudaryta autoriaus.

MARSplines modelis konstruoja regresines funkcijasmiantis svertiniais

koeficientais kartu su bazipifunkciju rezultatais. Raudonai pazytos tos nepriklausom

kintamyju reikSnes, kurios dalyvaus rezultatmodelio formavime. 1S pateiktos lenisl

matome, kurie kintamieji tuiitakos preki kiekio prognozei ir kuriuos kintamuosius galime

eliminuoti.

[taky pasiskirstymas

Mumber of References to Each Predictar (FagalPreke)

Mumber of times each predictor is referenced {used)

Saltinis: sudaryta autoriaus.

References

(to Basis
Dependents Functions)
Parduota | 3
Wid kaina 2 ]
Min_kaina 2 [ .
Mas_kaina 1 | N
Klienty sk a0
Sand_kiekis gy | |
Web_click gy | |
Susijusios Kiekis O
Specifikacijos 1 I N R

14 lente¢

Pagal pateikt paveiksh matome, jog didZiausitaka daro klient; skatius. Taip pat

pastebime, kad nevienp@taka rezultatui turi minimali ir maksimali prék kaina, pastaroji

vidutiniSkai du kartus maziatakoja preki kieki.
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Pastebime, jog logés sisajos neturintis kintamasis — Specifikacijos, galam
prognozs modeliui turi tiek paitakos, kiek maksimali prék kaina.

Apibendrinant gtyrimo etap, galime teigti, jog eksperimento pradZioje apsihrs
tikétinus rezultatus galime patvirtinti tik iS5 dali€eBkétasi, jog IS logiks sisajos neturitiuy
kintamyjuy reikSmingi galutiniam rezultatui bus du. ¢lau pritaikius pasirinkt mode,
gauname, jog IS logés ssajos neturitiy kintamyjuy (susijusios preds, prekip kiekis
sanalyje, preks dongjimasis per internetin sasap bei specifikacijos pilnumas),
prognozuojamam modeliiiakos turi tik specifikacijos pilnumas. Sio kintajmdtaka yra lygi
maksimaliai preks kainai vasario gmes. Susiejus $i kintamyju svertinius koeficientus,
galime teigti, jog brangesn preks yra perkamos kai prakspecifikacijos yra pilness.

Taigi, itakos rezultat modeliui nedaro:
1. Sandlyje esantis tam tikros preé& kiekis —Sand_kiekis

2. Skaktius, parodantis, kiek kartvartotojas pertZiréjo tos preks detales -
Web_click;

3. Susijusi; prekiy su analizuojama prekiekis —Susijusios_Kiekis

Minéti kintamieji nétraukiamij galutin prognozs modej. Pateiktoje diagramoje

pavaizduoti kintamieji pagatjitaka prognozuojamam modeliui.

| Klienty_sk m Parduota Min_kaina

Vid_kaina Max_kaina Specifikacijos

Saltinis: sudaryta autoriaus.

12 pav.Jtaka darandiy kintamuyjy pasiskirstymas

Itraukusi dedamuosius kintamuosius tas duomenupes, kurios pavaizduotos 12
paveiksle, gauname GVC klaidos koeficiehtgy 12499674. Lyginant su modelio sudarymo
klaidos koeficientutraukus visus kintamuosius, kaip GVC lygus 19669,17
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15 lentet
MARSpline parametrai analizei

bodel Summary (PagalPreke

hodel specifications Value
Independents | 1
Dependents B

Mumber of terms s
Mumber of basis functions 4
Order of interactions 1
Penalty 2.000000
Threshald 0.000500
GCY error 124996574 B
Frune Y es

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Pavaizduotii model netraukti kintamieji beiy pasiskirstymas pagal prognozei
daromy ijtaka. Darome iSvagl kas atliekant preki kiekio prognoz netikslinga jvesti
sancaliuojama prekiy kiekj, tos preks aktyvavimo skaiu per kliento elektronigt sasap bei
susijusii prekiy kieki. Todl taikant pateiki mode| minéty duomem galima nekaupti.

Tesiant tyrimy, iS koeficient;, kurie jtakoja progno&s rezultatus sudaroma progasz
lygtis:

Kiekis = -4.95928461575798e+001 + 6.55888371126071e+000* max( O,
Kli enty_sk-9. 60000000000000e+001) - 1.61988687609117e+000* nmax( 0,
. 60000000000000e+001- Kl i enty_sk) - 1.41116357930488e-002* max (0,
. 12396000860000e+004- Par duot a) + 1.64460498171012e-001*max(0, Max_kai na-
. 84499999000000e+002) - 6.75777016474354e-003*max(0, Parduot a-
. 32830398720000e+004) - 6.23141401735387e+000* max(0, Klienty sk-
. 17000000000000e+002) + 3.18306972531470e-001*max(0, M n_kai na-
. 56370004000000e+002) - 3.05101856375438e-001* max (O,
. 56370004000000e+002- M n_kai na) - 4.91915875921864e- 001*max(0, Vid kai na-
. 66314999850000e+003) + 4.74295087465882e-001* max (0,
. 66314999850000e+003- Vi d_kai na) + 1.35228701779473e+000* max(O0,
. 60940282829070e+001- Speci fi kacijos) + 9.83471938027821e- 003* max(O0,
Par duot a- 8. 18090004550000e+004) + 4.00522058106124e+000* max(0, Klienty sk-
1. 64000000000000e+002)

NN OO N P+ 01 OO ©

Pagal gaut lygti sudaroma kiekio prognéxiekvienai prekei atein&ram laikotarpiui.
Modelio iSvesties rezultatas — prognozuojamos prkiekio reikSngs ateinatiam
laikotarpiui.
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Paveiksle pateiktas progniszreikSmi; pasiskirstymas pagal didziagigiaka turint
rodikli — klienty skatiy.

Kiekio ir prognozuojamo kiekio pasiskirstymas
10000 ———

9000
8000
7000
6000
5000 ¢
4000 +
3000
2000

1000

000 b
.50 50 150 250 350 450 550 650 750
0O 100 200 300 400 500 600 700 800

Klienty_skvs. :
o Kiekis (Obs.)
o Kiekis (Pred.)
Klienty skai€ius tenkantis vienai prekei

Saltinis: sudaryta autoriaus.

13 pav. Kiekio ir prognozuojamo kiekio pasiskirstymas pagal klientyy skaiciy

IS grafiko matyti, jog prognas preki, kiekio pasiskirstymas yra mazeésramplituas,
nei vasario mnesio duomen Klienty nusipirkusi tam tikm preke kiekis yra
prognozuojamos reiksm vienas iS kintamu. Pagal klieni kiekj, prognoz ir stelgjimo
rezultatus galime spsti, jog didziausia preli kiekio sklaida yra nuo 50 iki 100 kliant

tenkartiy vienai prekei.

IS ¢ia darome iSvaq] jog daugiausiai preki nuperkama, kai prekperka apie 50
klienty. S rodikli galima panaudoti marketinginiams sprendimamsjigisims su &mimais
orientuotais i rySius su Kklientais. Taip pat Sis rodiklis nauaisg preki pirkimo
prognozavimui. Zinant, jog tam tikros peskpardavimas iSaugo 50 kligntgalime daryti

prielaich jog to nenesio preks pirkimas daugiau nebeds] arba dids nezymiai.

Loginés f1sajos neturintis kintamasis — specifikacijos daetukis kartus mazegn
itaka prognozuojamai reikSmei. Tad specifikacipilnumo ir prognozuojam reikSmiy

pasiskirstymo grafikas pateiktas Zemiau.
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Kiekio ir prognozuojamo kiekio pasiskirstymas
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Specifikacijos vs. :
o Kiekis (Obs.)
o Kiekis (Pred.)

-1000 —
.10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110

Specifikacijos
Saltinis: sudaryta autoriaus.

14 pav. Kiekio ir prognozuojamo kiekio pasiskirstyrmas pagal specifikaciy pilnuma

Prognozs reikSmiy pasiskirstymas pagal specifikacijos rogliklarodo, jog preki
paklausa yra tolygiai pasiskéigsi tarp preki, kuriy specifikacijos yra pilnos iruf kuriy
specifikacijos neatitinka reikalavim Galima ity iSskirti tas prekes, kurispecifikacijos yra
nuo O iki 10 proc.,y paklausa iSaugusi atskirom péek Perziréjus Sias prekes, paaigé,
jog Sis pokytis iSaugoétl to, jog Klienty, kuriy pirkimai neperiodiSki, 0 perkamos pésk

iSsiskiria savo specifika.

Pagal prognas iSsigtstym ir jtakos koeficientus galime siti, jog atliekant preki
kiekio prognoz pirkimams, reikl atsizvelgti labiausiai klienty skatiy rodikli, kuris rodo
prekes populiarum. Prekiy kiekio prognoz jtakoja tos press, kuriasisigijo daugiau klient,
nei tos, kump maziau, nepaisant to, jog vieno klientigyty prekiy kiekis yra didesnis nei

keliy Klienty jsigyty prekiy kiekis.

4.4.1.Prognozs patikrinimo tyrimas.

Pritaikius MARSplines modelgaut, rezultah — prekiy kiekio prognoz ateinagiam
laikotarpiui, patikrinsime su kovo énesio preki kiekio duomenimis. Tolimesniam tyrimui

atrinksime tik tas prekes, kurios buvo parduotosavia ntnesg, t.y. i kovo nenesio preki
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kiekio imti ngtrauksime & prekiy, kurios nebuvojsigytos vasario #&nes ir ty preki.
Atrinkus duomenis, gaunama imtis su tiek pat duamkiek ir vasario mnesio preki kiekio
masyvas — 14093 prek Taip pat prieS atlikdami tolimesmnaliz prognozs duomenim

ivedame glyga:
=iif(Prognozé<0,Prognozé=0,Prognozé)

Si slyga iSrenka neigiamas prognozuojamos prekiekio reikSmes. Taip pat
koreguojame prognozuojamduomem format — suapvaliname reikSmes iki sveikos
skatiaus dalies.

Zemiau pateiktas tyrimgvesties duomenfragmentas.

16 lente¢
Jvesties duomen fragmentas

1 2 3

KiekisD2 |Prognoze | KiekisO3

1] 3l 0 3
2 8 25 g
3 21 32 13
4 1286 5493 830
5 85 114 53
b 16 35 10
! a1 68 34
] 4 13 2
9 ] 17 3
0 206 62 148
1 20 16 13
2 16 26 10
3 g7 131 64
4 56 52 36
5 3 16 1
b 26 52 17
Fi 16 27 10
2 48 34 32
5 4 18 5
20 55 43 36
21 1 4 0
22 69 125 44
23 g 19 5
24 3 14 1
25 11 2 7
2k 8 19 5
27 78 48 45
20 44 83 28
29 138 52 45
30 40 41 57
31 5 7 3

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Remiantis kelem#@ais steljimais, vasario rénesio preki pirkimai bina sumade
lyginant su kovo renesio pirkimais, kadangi gruodzio ir sausiénasio pirkimus @ygoja
didziosios metf Sveneés. Kompanija prekiauja informacini technologiyi iranga,
elektroniremis buities pre&mis, todl prikimai laibiausiai iSauga prieS naujuosius nsebei

rugésjo menesg (mokslo mei pradzia). Po & ménesi;, sekantys laikotarpiai daznai yra
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maziau 8kmingi pardavimy atzvilgiu. Panasios tendencijos vyrauja ir pirisrityje. Pries
Sventes gamintojai @b daugiau akcij bei vertingy pasiilymy distribiutoriams, taip
skatindami parduoti siomas prekes. Pirkimo vadybininkai suda&jan produkty grupes,
kurias galima bty parduoti kartu, togl Sventinip ménesiy metu gali iSaugti pardavimai ig t
prekiy, kurios pries glaikotarg buvo parduodamos vangiai.

Po Svefiiy, vasario mneg pirkimy skatius dazniausiai krenta ir normalizuojasi
balandZzio mneg. Todl lyginant eksperimentini duomem prognoz su ateinatio
laikotarpio duomenimis, svarluertinti minétus aspektus.

Vertinimui pateikiama trif duomem masyw; - vasario ninesio stegimo, prognozs
bei kovo nénesio preki kiekio koreliacire matrica.

17 lenteé
Kiekio tyrimo koreliacin ¢ matrica

Correlations (Frognozes)
Marked correlations are significant at p < 05000
M=14093 (Casewise deletion of missing data)
‘ariable  |KiekisD2 |Prognoze |KiekisO3
Kiekis02 | 1.00 0.65 0.87

Prognoze e 100 o0sa
Kiekis03 0.97 0.59 1.00 B

Saltinis: sudaryta autoriaus.

IS pateiktos lenték sprendziame, jog kovoémesio duomenys koreliuoja su vasario
ménesio koeficientu 0,97, o su progeez— 0,59. Vertinant prognozuojamus duomenis,
svarbus koreliacijos koeficientas, kuris¢ganht vienetui rodo didegmprognozuojamo modelio
patikimumy su tikimybe mazesne uz 0,05.
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Saltinis: sudaryta autoriaus.

15 pav. Vidurkio ir standartinio nuokrypio pasiskir stymas

IS grafiko matyti, jog prognaz pateikia duomenis mazesniu intervalu, nei buvo
vasario nénesio preki kiekio pasiskirstymas. Lyginant su kovoémesio preki kiekiu,
prognozs preki kiekio standartinis nuokrypis pasiskigst siauriau. Prognozuojam
duomenm vidurkis yra 42,26 vienetai vienai prekei, o kowmnesio preki kiekis yra
mazesnis — 25,93 vienetai. Sio parametro skigtlemia tai, jog prognaz sudaryta pagal
vasario nénesio pardavimus. Kadangi po Sven vasario mnesg pirkimy skatius
daZniausiai, to#d lyginant eksperimentini duomem prognoz su ateina&io laikotarpio

duomenimis, svarbivesti sezoniSkumo koeficient

SezoniSkumo koeficiento tikslas yra paruosi skidin laikotarpiy duomenis
palyginimui. Siuo atveju verslo specifikalgyoja, jog kovo manesio pardavimai yra maZesni

lyginant su vasario amesio pardavimais. Remiantis Sidygaivedame lygt
(Kovo ménesio pardavimai)=Kiekis03*0.6

Ivedus sezoniSkumo koeficighgauname palyginimo rezultatus, pateiktus grafée
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Saltinis: sudaryta autoriaus.
16 pav. Vidurkio ir standartinio nuokrypio pasiskir stymas
Vidurkio ir standartinio nuokrypio pasiskirstymo afjkas pasiked. Vizualiai
matomas prognozuojamir kovo menesio duomen panasumas — standartinis nuokrypis
prognozs apytikriai lygus 127 vnt., o kovoémesio duomemapytikriai 134 vnt.

19 lentet
Prognozs tinkamumo analiz statistiniai rezultatai

Descriptive Statistics (Prognozes)

Wariable  [Valid N| Mean  [Minirnur [ Maxiroum [ Std. Dey.
Kiekis02 | 1409313722056 1.000000  8424.000 191.2591
Frognoze 14093 4226505 0.000000 3481632 1277133
Kiekis03 14093 20744600 0.000000 7132.000 133.5492

Saltinis: sudaryta autoriaus.

IS sudaryto modelio ir eksperimentinirezultaty palyginimo galime spsti, jog
modelis tinka preki kiekio prognozei, kadangi standartinis prognozomjaduomenmn
nuokrypis yra 7 vienetais mazesnis uz kovmesio duomeu standartif nuokryn. Kadangi
prognoz atliekama kiekvienai prekei atskirai, thdaktualesnis rodiklis yra standartinis
nuokrypis. Silomo modelio prognaz prekiy pirkimams pagal standartimuokryg yra 4

proc. mazesnlyginant su kovo rénesio duomenimis.
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MARSplines duomem gavybos metodas taip pat turi galimylvertinti sudarytos
prognozs atitikimo seka&iam laikotarpiui jvertinimo galimyle. Pateikiamasjvertinimo

langas, kuriame svarbiausias rodiklis yra korejesckoeficientas.

20 lentet
Prognozs tinkamumo analiz
summary Goodness of Fit (Prognozes)
Observed variable: Kiekis03
Prognozé

Mean square error | 15846.27
Mean absolute error 30.33
Correlation coefficient 0.60

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Tam, kadivertinti silomo modelio tinkamumuzdaviniui spesti, atliksime prognag
tik pagal viem loging sasap su prognozuojamu rodikliu turinkintamaji — Parduota. Sis
rodiklis rodo uz, koki sumy buvo parduota preki per ataskaitin laikotarn. Rezultaf
palyginimui naudosimeytpai - MARSpline duomeingavybos model

Duomen jvesi Siuo atveju sudaro prognopagal Parduota bei kovoémesio preki
kiekis.

21 lenteé
Prognozs tinkamumo analiz

sumrmary Goodness of Fit (Prognozes)

Observed variable: Kiekis03
Prog_parduota

Mean square error | 24488.03

Mean absaolute errar | 35,51

Saltinis: sudaryta autoriaus.
Lyginant su dilomo modelio prognoze gauti rezultatai rodo, joggmoz pagal vie
rodiklj turi 15 proc. didesnviduting kvadratire klaida (MSE). Remiantis Siugvertinimu
galime teigti, kad pasiytas modelis tinka spsti tiekimo grandias uzdaviniui — prieki

kiekio prognozei.
4.5. TVARKARAS CI, GABENIMO LAIKO VALDYMO TYRIMO EIGA

Prekiy gabenimo laiko valdymas tai vienas svarbiauwuspeki, sukuriagiy pridéting
verte B2B verslo rinkoje. Pardavimai, fiksuojami ERPtemose, veikia kaip indikatorius —
ivertina alygas, kurios klientui buvo palankios. Pagal talima vertinti ar pristatymo laikas
yra optimalus tam tikram klientui. Prekipristatymo laiko kontr@l leidzia pritaikyti

marketingo veiksmus atskiram klientui.
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Gabenimo laiko valdymas tiesiogiai sgsijsu gabenimo laiko optimizavimu bei
logistika. Nepaisantyt uzdavini;, kurie sprendziami tiekimo grands aspektu, naudojantis
pardavimp duomenimis bei kliemt aktyvumo statistika, toliau tyrime sieksime papiid

gabenimo laiko valdymo sprendimus naudojantis dumngavybos metodu.

Siam uzdaviniuigyvendinti siiloma atlikti tyrima, remiantis realiais duomenimis bei
pasirinktu duome gavybos metodu. Gautus rezultatus, patikrstatistiniais rodikliai,
pateiktume kompanijos logistikos skyriui. Klientamsuklasifikuotiems pagal pateiktus
kintamuosius, Bty galima taikyti vienodus logistinius sprendimusnge prekiy gabenimo

tvarkarasius bei kontroliuoti preki pristatym tais p&iais aspektais.
Tyrima galima suskirstyti etapais:
(1) Nustatomos i$ anksto Zzinomos gkapkategorijos.

(2) Priskyrimas kategorijoms vyksta per apmokynsu klasifikuotais

duomenimis.
(3) Sudaromas klasifikavimo modelis.
(4) Modelis panaudojamas naujiems duomenims klasifikuot

Eksperimentini duomem populiacip Siam uzdaviniui sudaro visi susif nesusi su
prekiy pristatymo laik kintamieji. T&iau imt sudarome iS lentgke pateikt; vasario nénesio
duomern.

22 lentet
Jvesties lauly apraSymas gabenimo laiko valdymo tyrimui

Lauko pavadinimas Lauko tipas Papildoma informacija
Kliento kodas String Klientas identifikuojamas vietiniu identiéikoriumi
Vélavimas Decimal Vidutinis preki pristatymo ¢lavimas dienomis
Dieny_viso Integer IS viso #luota pristatyti dien
Max_dieny Integer Maksimalus dienskatius, kuriy reikéjo laukti, kol

prekeés buvo pristatytos
KrepSeliy suma Decimal Isigyta preki; uz Si sumy per vasario ines.
Vidutin é krepSeliy verté Decimal Vidutire krepSelio ve# per vasario #nes.
Isigyta prekiuy vienety Integer Isigyta preki, vienetais per vasarioames.
Apsilankymy skai¢ius Integer Apsilankym skatius per vasario gmes.

Saltinis: sudaryta autoriaus
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Kintamieji — wlavimas, Diem_viso, Max_dien yra iSvestiniai duomenys, gauti
lyginant pageidauatprekiy pristatymo lailg su realiu preés pristatymo laiku. Lik duomenys
yra susi¢ su pardavimais.

Sio tyrimo tikslas yra parinkti tokias kliapgrupes, kuriomsidy badingos to paties
tipo reikSnts. Kadangi kintamieji yra kategorijos ir s&aiojamojo tipojprast; klasifikavimo
priemoniy tyrimui taikyti negalime.

Duomem gavybos metodai STATISTICA 7 programoje gali dilikkakiavimus
itraukiant tiek kategorijos, tiek sk@ilojamuosius duomenmasyvus.

Duomenys suvedamiprogramos larng Vasario duomanmasyvas paruosas klignt
klasifikacijai pagal parinktus kintamuosius, duomémmgmentas pateiktas priede 7

Tyrimui atlikti naudojamas apibendrintas K<iausio nario klasterizavimo metodas —
Generalized K-means cluster analysi®azymime kategorijos ir sKa&ilojamuosius

kintamuosius bei pasirenkame klasieskatiy.
Renkantis klasteuiskatiy buvo iSbandyti trys variantai:

50 - suklasifikavus duomenmasyw | penkiasdeSimt grupj pastebta, kad
apdorojimo ir metodo pritaikymo galimyb yra ribotos. Grupi paramety skirtumai

sumazja, tockl taikyti skirtingus preki pristatymo metodus tampa stidga.

10 — optimalus klusteyi skatius, leidziantis lengvai valdyti gréms kdinga
informacija. Grupiy skirtumai tokiame klastayi skatiuje iSrySkja, todtl vadybininkams

parinkti tinkamus pristatymo metodus yra lengviau.

5 — atlikus analig su penkiais klasteriais, pastédy jog grugs sudaro klientai,
kuriems taikyti vienodus pristatymo metodus rizdgan al tikimybés nepatenkinti vartotqj

poreikiy bei prarasti daklienty, kuriems pristatymo laiko&avimas netoleruotinas.

Sekantis klasifikavimo parametro pasirinkimas -tua® matavimo tdas. 1S sekaltiy
pasirinkimy:

Euklidinis atstumas (Euclidean distance). Matuoja geomeitrimtstuma tarp
daugiadimensigje erdvéje. Pasirinkusisbiida, atstumo tarp kintanjy reikSmi; negtakoja Kiti
kintamieji. Taiau reikSmes galitakoti skirtingi kintanujuy reikdmu dydziai. Siuo atveju
tyrime turime kintamuosius dianskatiaus pavidale, kugi maksimalus reikSmi skatius
nesiekia 50, taip pat tyrimo iitsudaro ir kiti kintamieji — vidutié krepSelio ves,

apsilankyny skatius. Siy kintamyjy reikdmiy intervalai skiriasi.
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Kvadratinis Euklidinis atstumas (Squared Euclidean distance). Siuaidb
skatiuojant atstumus tarp kintagu reikSmuy, reikSmiy skaks skirtumai maziaitakoja

klasifikavimo rezultai nei skatiuojant pagal euklidipatstuna.

Svoriniai jvertinimai (Power distance). Klasifikavimas Siuaidu atliekamas, kai

norimajvesti svorinius koeficientus tam tikriems rodikliam

Procentiniai nesutapimai (Percent disagreement). Taikamptadstuny tarp reikSmi
skatiavimo metod, jvertinami kategorijos kintamieji. Remiantis STATIERA 7

rekomendacijomis, klasifikavimas Siuadu labiausiai tinka neiSvestims kategorijoms.

Kadangi jvesties duoman kintamyuy reikSmi intervalai skiriasi, pasirinktas
kvadratinis Euklidinis atstumas duomgeRlasifikacijai. Atstumai tarp kintagu reikSmiy

apskaéiuojami pagal pateilgtformule:
Atstumas(x,y) =&i (xi - yi)2 (3)
Cia, x — pradinis taskas;
y — galutinis taskas;
I — kitimo zingsnis.

Pasirinkus deSimties klastervarianty bei atstumo tarp reikSmiskatiavimo metod,

gauname klastariskatiavimo bendrim lang.
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Algorithm: k-HMeans
Distance method: Sgquared Euclidean distances
Initial centers: Bandom N ochserwvations
MI» casewisze deletion: Tes
Cross-walidation: HNo
Testing sanple: u]
Training cases: 1E40
Training error: 1000549

Number of clusters: 10

LI

Quick. | Advancss EEET
i Cluster means | Cancel |
iiiii Cluster distances | &l Options = |
Graph of continuous wariable means | Sample

* Analpsis
||~

Cluzter properties r~

lm [ Sort by cluster nurmber

il kembers & diztances |

ﬁ Save classifications & distances |

[ Code generator =

Saltinis: sudaryta autoriaus

17 pav. Duomem apdorojimo rezultaty langas

Gaunamas k-arausio nario klasifikavimo metodo rezultatus, kupateikti 15
lentekje. Gautas duom@nmasyvas sudarytas iS klignkody, grupes, kuriai priklauso tas

klientas,jvesties kintamju reikSnes bei atstumas nuo centrinio parametro.

Pagal pastaji parametq galime spgsti apie grups viduje esaiy klienty priskyrimo
tai grupei koeficient — atstum nuo centrinio nario. Gautas metodo rezultatas ienki
suskirstymasj 10 grupi (klasteriy). Pateikta lentél parodo kiekvienos gautos gk

statistinius duomenis — minimalimaksimaly reikSmes, vidurkbei standartinnuokryp.

23 lentet
Bendra statistiné informacija kiekvienai grupei

Statistics for continuous variable: “eélavimas (Pagalklienta_gabenimo_laika)
MNumber of clusters: 10
Total number of training cases: 1240

Cluster 1| Cluster 2 [Cluster 3 [Cluster 4 [Cluster 5 [Cluster 6 [Cluster 7 [Cluster 8 [Cluster @ [Cluster 10 [ Owerall

Minimum [ 0.7300001 0.570000| 0.420000  0.470000 0.310000 0.310000 0.5800000_0.950000 0.000000) 0.1650000.0.000000
haximum 0.930000] 0.620000 0.520000 0.730000 0.360000 1.020000 0.730000 1.300000) 0.100000)  0.260000 1.300000
Mean 0.847112) 0593437 0.465033 0.573333 0.335000 0.727500 0707723 1.1297159| 0.0541358] 0.207941|0.613935

Standard deviation | 0.056093 0.025052| 0.032398 0.137961 (0025134 0.273274 0.024875 0.100904 0.037502  0.041184[0 142108

Saltinis: sudaryta autoriaus
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Lentekje paryskintos maksimalios reikgmkiekvienam statistiniam rodikliui. Pagal
Siuos rodiklius galime atskirti asivaizduoti, kokio tipo duomenys buvo priskirti keg ar
kitai grupei. Grup 8 sudaryta iS duomenkuriose vyrauja didZiausi rodikliai — pduoty
pristatyti diem vidurkis, maksimalus ir minimalus digrskatius. Sekanti grup7 susideda IS
klienty, kuriy statistiniai pa®luoty pristatyti preki rodikliai maziausi. Té@au bendros
iISvados apie grupiskirstyma priimti negalime, kadangi grupisudarymas buvo paremtas
1240 skatiuotu algoritmu, kuris periodiSkai, esant sekaniteracijai ketia klasifikavimo

budus pagal ankstesnio algoritmo rezujtdtiomenis.

Graph of distributions for variable: Dieny_viso
Number of clusters: 10
1.0
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Saltinis: sudaryta autoriaus

18 pav. Paeluoty pristatyti dieny pasiskirstymas pagal grupes

Tyrimo rezultatai pateikiami pagal digrskatiaus kintamji. GrafiSkai didzZiauai
tikimybe klientams Iati priskirtiems vienoje gruge turi 1, 3, 10 ir 9 klasteriai. Gigrupiy

nulinés hipotezs tikimybé, rodo, jog grupavimo tikslumas yra nuo 0,75 il83),

Pateikiamas grafikas, rodantis gnypiasiskirstym procentaliai.
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Saltinis: sudaryta autoriaus

19 pav. Grupiy pasiskirstymas pagal maksimal pristatyti pavéluoty dieny skai¢iy

Gautos 10 grupi kurios yra skirtingai jautrios preki pristatymo laikui. Sis
skirstymas aktualus vadybininkams uzZsakantiems gstekpriimantiems marketinginius
sprendimus. Atlikus klasifikacijpagal pristatymo laiko&avima, galima taikyti skirtingus
pristatymo metodus vienai grupei, taip optimizubdjarekimo grandigs gabenimo ir
logistikos uzdavinius.
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ISVADOS

. Darbe apzvelgti moksliniai tyrimai duomemavybos metag taikymo verslo srityse bei
pateiktasjvertinimas, rodantis, jog duomgranaliz, remiantis tik ryai su klientais
valdymo sistem duomenimis, yra nepilna. Atsizvelgianwverslas verslui problematik
reikalinga papildyti analig klienty aptarnavimo, pardavimo kamaValdymo ir tiekimo

grandires kintamaisiais.

. Darbe pateiktas modelis, apimantis Klieritreditavimy, prekiy kiekio prognoz bei
pristatymo laiko jautrumo anatiZlientams, ir atliktas slomo modelio eksperimentinis

tyrimas.

. Atlikus kredity teikimo valdymo galimyhj tyrima, paaisSkjo, jog duomen gavybos
klasifikavimo metodas yra tinkamas Siam uzdavirspiesti. Rezultatai parad jog
kreditavimo grupes tikslinga perskirstytb vietoje 7. Neuroninio tinklo anatig pagalba
nustatyta, kad 20akst. kreditavimo suma netenkina klignporeikio. Tiems klientams,
kuriems ank&au buvo teikiamas 2Qikst. kredito limitas, suteikiami 1Qikst. arba 50
takst. kreditai remiantis svoriniais koeficientais.

. Taip pat gauti rezultatai paredjog 0,89 proc. didesnitaka kredito kategorijos
priskyrimui daro apsilankymskatius nei vidutirt krepSelio suma.

. Atlikus prekiy kiekio prognozs eksperimentintyria remiantis MARSplines modeliu,
gavome, jog IS logiks sisajos neturitiy kintamyju (susijusios preds, preky kiekis
sancalyje, prekes dongjimasis per internetin sasap bei specifikacijos pilnumas),
prognozuojamam modeliltakos turi specifikacijos pilnumas. Sio kintamdjaka yra
lygi maksimaliai preks kainai vasario #nes. Taip pat pastela, jog preks, kuriy
specifikacijy pilnumas yra didesnis nei 50 proc. pardavimai 3@ proc. didesni neit
kuriy specifikacijos yra nepilnos. Siekiant didespiardaviny rekomenduotina uztikrinti
kuo didesipspecifikacij; pilnuma.

. Pagal bazini funkciju skatiy, jtakos prieki kiekio prognozs modeliui nedaro Sie
kintamieji: sandlyje esantis tam tikros preé& kiekis —Sand_kiekis skatius, parodantis,
kiek karyy vartotojas per#iréjo tos preks detales -Web_click; susijusi prekip su
analizuojama prek kiekis — Susijusios_Kiekis Toc:l taikant pateiki mode| minéty
duomem galima nekaupti.

. Prekip kiekio prognozs gauti rezultatai paréd jog didziausi jtaka prognozei daro
klienty, nusipirkusii ta preke, skatius. Pagal $ kintamji modelis buvo sudarytas

remiantis 4 bazikm funkcijom i$ 13 galim. Taip pat pasteia, jog Sis rodiklis naudingas
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momentinei preki pirkimo prognozei. Zinant, jog tam tikros péskpardavimas iaugo 50
klienty, pirkimy vadybininkas gali daryti iSvadjog to nenesio preks pirkimas daugiau
nebedids, arba dids nezymiai.

8. Lyginant su silomo preki; kiekio prognozs modeliu gauti rezultatai rodo, jog progaoz
pagal vierl rodiklj turi 15 proc. didespviduting kvadratirg klaida (MSE). Remiantis Siuo
ivertinimu galime teigti, kad pasytas modelis tinka spsti tiekimo grandias uzdaviniui
— priekiy kiekio prognozei.

9. Klienty klasifikacijos pagal pristatymo laikeksperimentinio tyrimo metu nustatyta, kad
10 yra optimalus Klusteri skatius, leidziantis lengvai valdyti gréms hidinga
informacija. Grupiy skirtumai tokiame klastariskatiuje iSrySkja, tockl vadybininkams
parinkti tinkamus pristatymo metodus yra lengviau.

10. Atlikus klasifikacija pagal pristatymo laikodavima, galima taikyti skirtingus pristatymo
metodus vienai grupei, taip optimizuojant tiekimeamgires gabenimo ir logistikos
uzdavinius. Gautos 10 grupikurios yra skirtingai jautrios prekipristatymo laikui. Sis
skirstymas aktualus vadybininkams uZsakantiems egsregriimantiems marketinginius

sprendimus.
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PASIULYMAI

. Atlikus CRM Klasifikacijos apzvalg pastebta, kad efektyviausi informacijos anai&
rezultatai naudojant duomergavybos metodus gaunami anatia rySy su klientais
valdymo sistemose, tédrekomenduojama sioma model integruotij analitire rySiy su

klientais valdymo sistea

. ISskirtos trys tiekimo grandés dalys — klient kreditingumas, prelgikiekio kontrok, bei
prekes pristatymo laikoitaka rySiams su klientais galiato papildytos kompleksiniais
duomem gavybos metodais. Tolimega mokslireje veikloje galima bty atlikti duomemn

analize remiantis tiek fundamentaliais, tiek iSireats duomen gavybos metodais.

. RySiy su Kklientais valdymo sistemogdiegtas klasifikavimo naudojantis neuroniniais
tinklais duomen gavybos metodas p&d tiksliau atlikti klienty segmentavim pagal
suteikiamus kreditus, o tai leisadaptuoti paslaugas klienporeikiams, kuris gygoty
didesn klienty pasitenkinim. Atskiroms, pagal kredito kategorijas, priskirtokigenty
grupems galima bty taikyti skirtingas kainodaros strategijas. Sieksgiai skatina rysius
su klientais, o tai padeda geriau suprasti konlkainensituacip rinkoje, kuria B2B

kompanijos pridtineg verk, skatina inovacijas.

. Batina atsizvelgtii tai, jog taikant kompleksinius metodus, tampaésndiau suprasti,
kuris metodas téjo didesr itaka duomem teisingumui ar klaidingumui, tétl labai
svarbu grieztai specifikuoti, kokie duomenys busdwami, kokio tikimasi rezultato.

. Gavybos metog naudojimas turi tuti ilgalaikes perspektyvas, kadangi verslas verslui

sistemos diegimas reikalauja finansimvesticiy;
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1 PRIEDAS

LITERATUROS APZVALGA

24 lentet

Literat aros Saltiniai rasti naudojantis paprastomis paieske sistemomis

Puslapio adresas

Kalba

ApraSymas

http://www.statsoft.com/textbo
k/stdatmin.html#mining

D Angly Kib.

Duomem gavybos apilizimai bei samprata. Duomegmavybos
metod; konstravimas, modeliai. Atkreipiamas éndesys |
prognozuojam duomem gavyba bei jaiigyvendinti skirty
algoritmy sudarym.

Data Mining: Model building and validation, Deplomt.
Crucial Concepts in Data Mining: Bagging (Votingyekaging),
Boosting, Models for Data Mining,

Models of Data Mining: Predictive Data Mining, SEMM
Stacked Generalization

http://www.anderson.ucla.edu/|
aculty/jason.frand/teacher/tech
ologies/palace/datamining.htm

=)

f Angly Kkib.

Saltinyje analizuojama, kas yra duomegavyba, kokiomis
technologijomis paremta. Riau apzvelgiama, kokio
infrastruktiros  reikalauja ~ duomen gavybos  modeli
igyvendinimas.

Data Mining: What is Data Mining?, Example, How dogata
mining work? What technological infrastructure iequired?
Query complexity:

172}

http://www.spss.com/dataini
ng/index.htm?source=homepal

e&hpzone=tech

g

Angly kib.

Duomem gavyba spendimpriemime, SPSS, duomergavybos
priemores, teksto gavyba, WEB gavyba.
Tiriamas duomenm gavybos efektyvumas ir
galimykeés realiuose verslo procesuose.

Data Mining Improves Decision Making, Data mininglfs
SPSS customers solve business problems;

Using data mining tools, Clementine data mininghgfmrms data
into actionable results;

The latest data mining advances—text mining and WWabg

panaudojimo

http://www.the-data-
mine.com/bin/view/Software/A
IDataMiningSoftware

Angly kib.

Saltinyje apZvelgtas programsara3as, idskirti j ypatumai,
pateiktos rekomendacijos. Pagrindiniai padtiinprograminiai
paketai:

Angoss KnowledgeACCESS, ARMiner, Clementine, Comeum
Rule Discovery System, DMax Chemistry Assistant

http://www.datamentors.com/c
ntent/view/65/58/

pAnglhy kib.

Duomem gavyba, analizir duomem baziy realizavimas rinkoje
Saltinyje nagrigjami duomen gavybos metodai duomer
bazse, apZvelgiami gauti rezultatai. Atskleidziamgsaga tarp
duomem, gavybos metagdir marketingo funkcij.

Data Mining, Analysis and Database Marketing

www.Siam.org/meetings/sdmO
[proceedings/sdm02-34.pdf

? Angly Kkib.

Duomem gavybos technologijos, kokyb realizavimas
Pateiktas analitiSkas paZis i duomem gavybos metod ir
kokybiniy rezultaty koreliacip. ISvardinami duomen gavybos
metodai labiausiagtakojantis duomenatrinkimo proces

Data Mining Techniques to Quantitative AnalysisCainspiracy
Theory: In the current analysis, data mining wagplégd to the
USDA RMA "national book of insurance business' tioe. year
2000 to quantify conspiracy.

http://www.thearling.com/dmin
ro/dmintrasframe.htm

Angly kib.

Duomem gavyba ir CRM. Analizuojamaasaja tarp duomen
gavybos ir klieni valdymo sistem. Pateikiamos sisteimsritys,
kuriose duomegavybos metodai galiiti realizuoti.




24 lentets ksinys

1 PRIEDAS (TESINYS)

Puslapio adresas Kalba AprasSymas
http://www.dmreview.com/artiq Angly kib. | Pagrindiniai duomep gavybos uzdaviniai, modeliavimo
leésub.cfm?articleld=1046025 igyvendinimas ir jrankiai, proces modeliai. Saltinyje

nagrirtjamas bendras duomemavybos modeli igyvendinimo
procesas. I8vardinta modelkirimo ir veikimo darly atlikimo
seka.

Major Data Mining Tasks, Data Preparation Tasks, ddb
Evaluation Tools, The Data Mining Process, Proddssiels

http://globalcardservices.com/prAngly kib.

oducts.asp?vid=14&nid=26

Duomem gavyba ir CRM, klienf analiz, lojalumo analiz irk
t. Saltinyje pateikiama duomengavybos analiz valdymo
sisteny aspektu. Analizuojami verslo procesai beigokyiai
pritaikius duomen gavybos technologijas. Pateikta
apibendrinamoiji klient lojalumo, rySi tarp klient;, pardavina,
klienty profilio analiz.

Data Mining, CRM and Business Intelligence, Custome
Relationship Analytics, Campaign Analysis, Custofefiling,
Loyalty Analysis, Sales Analysis, Customer Cardysigm

http://www.greaterchinacrm.org
:8080/eng/contentletails.jsp?c
ontentid=1037&subjectid=19

Angly kib.

Olap modeliai, apibendringioji analize. Pagrindig aiSkinamoji
medziaga sistem modeliavimui. ApraSomi esminiai anal&
principai. Pl&iau tiriamas prognozavimo modeliavimas.
OLAP (On-Line Analytical Processing), Descriptivenadysis,
Predictive Modeling

http://www.cpm.com/providers| Angly kib. | Duomem gavyba, modeliai, analiz duomen strukiiros. Siame|
solutions/crmdmining.cfm Saltinyje tiriami analogiSki duomangavybos metodams veiklgs

stekgjimo metodai. Pateikiamos duomganalizs alternatyvos

Analizuojama duomeanbazs strukfira.

Data Model, Data Analysis, Campaign Management,abase

Construction, Performance Monitoring Dashboard
http://databases.about.com/odjdAngly kib. | Saltinyje pateikiamas duomeraldymo metod klasifikavimas.
atamining/DatéMiningéand:D StrukfiriSkai vaizduojama dalykin sritis, pateikiama duomen
ataeWarehousing.htm gavybos ir duomap talpinimo teorija. Pristatomi metad

evoliucijos etapai.

Classification, Data Mining and Data Warehousing
http://www.tdwi.org/MarketPla | Angly kib. | Saltinyje pateikiamas duomergavybos metod programini

ce/subcat.aspx?catld=83

paket; sarasas.

http://drops.dagstuhl.de/opus/\yoAngly Kib.

litexte/2005/270/pdf/04292.Dag
stuhkManifesto.270.pdf

Duomemn gavybos metod panaudojimas CRM ir LS (angl. Lif
sience). Apbiziamos duomen charakteristikos. Antram
Saltinio skyriuje pateikiamas CRM ciklas. Aptariaghiomemn
gavybos rezultatai. Analizuojami specifiniai duomegavybos
metod; klienty valdymo sistemose faktoriai.

RAMAKRISHNAN, Raghu, AGRAWAL, Rakesh, FREYTAG,
Johann-Christoph ir kiti.(2005)Data Mining: The Next
Generation.

D

D

http://www.galaxy.gmu.edu/stgt Angly kib.

s/syllabi/IT871/IT871InternetSu
rveyReport.pdf

Straipsnyje pateikiami pagrindiniai duomegavybos metodal
bei ju itaka klient, valdymo sistem kirimo procesui. Pateikiami
eksperimentiniai rezultatai. Riau analizuojami duomen
gavybos internetu metodai.

SUNIL, Arte, CHIEN-CHIH, Lin, PUTTIKAN, Prapai.(2(8)
Mining Internet user survey data Improving Customer
Relationship Management (CRM)

80



24 lentets ksinys
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Puslapio adresas

Kalba AprasSymas

http://www.cs.swufe.edu.cn/xs

[sixwuhan/Paper/EB324.pdf.

| Angly klb. | Saltinyje grindZziami duomen gavybos metodo naudojim

aspektai klient valdymo sistemose. Detaliai pateikiama klig

poreikih analiz. Su ja lyginami duomen gavybos metod
rezultatai pateikiami struktiskai.

YING, Gao, DEZHEN, FengResearch on Application of Dat
Mining Technology in CRM

= O

http://www.dtc.umn.edu/ddmc/y Angly kib.

ApZvelgiama duomen gavybos metod panaudojimo sritis

esources/crm.pdf

Pateikiamas potiiiris: duomen gavybos metod irankiais
atliekama GAP anglysis ISvardinami ir aprasomi duomern
gavybos pagrindiniai ir iSvestiniai metodai.

JAIDEEP, SrivastavaData Mining for Customer Relationsh
Management (CRM).

http://www.diva-

portal.org/diva/getDocument?ur

Angly klb. | Straipsnyje akcentuojamas duomperparuoSimas duoman

gavybos metodams. StrukiSkai pateikiami fundamentzd

nénbresesvxuediva-865-

duomem, gavybos metodai.

2¢¢efulltext. pdf

XIAOSHAN, Du.(2006)Data Mining Analysis and Modeling fq
Marketing Based on Attributes of Customer Relatigms

=

Saltinis: sudaryta autoriaus

25 lentet

Informacijos paieSka populiariose mokslirés informacijos duomeny bazese

DB pavadinimas

Adresas
Knyguy, straipsniy bibliografinis apraSymas

Kembridzo
universiteto
duomeny baz:
http://www.lib.cam.
ac.uk/electronicreso

Pateikiamas metodas — teksto duomgavyba. Analizuojamas jo taikymas klignt
valdymo sistemose, Zipivaldymo ir analizs modeliuose.

Textminingand its applications to intelligence, CRM, and kfexlge management /
editor, A. Zanasi.

http://catalog.loc.gov/cgi-

urces/databases.htmlbin/Pwebrecon.cqgi?vl=1&ti=1,1&SABl=data%20mining&B0O1=all%200f%20these&

FLD1=Keyword%20An

Building datamining applications for CRM / Alex Berson, Stephen Smighrt

Thearling, New York : McGraw-Hill, c2000

http://catalog.loc.gov/cgi-
bin/Pwebrecon.cgi?v1=2&ti=1,2&SAB1=data%20mining&B01=all%200f%20these&
FLD1=Keyword%20An

Lietuvos integrali
biblioteky
informacijos
sistema:
http://www.libis.It/

Data mining techniques : for marketing, sales arstamer support / M.J.A.Berry,
G.Linoff, - New York...[et al.] : Wiley, 1997. - x,54 p.
http://www.libis.It/owalnbn/nbi.bpamww2. FromList?8pg=1&peqid=4&pésch=nbi&pla

n=It&pétime=071007194233&maction=18&

Data management strategies : the monthly newslettelata warehousing, data mining
and decision support. - Arlington : Cutter InforioatCorp., 1997-1999
http://www.libis.It/owalnbn/nbi.bpasww2. FromList?gpg=1&peqid=4&pésch=nbi&la
n=lt&pétime=0710071942338&action=1&

KTU bibliotekos
duomeny baz:
http://ktu.library.|t:8

Greenberg, Paul. CRM at the speed of light : egdentstomer strategies for the 21st
century / Paul Greenberg
http://aleph.library.lt/F/ARJYI9LB3AKMCNSX1P52L BOMEM81NVR84AUTADSAN

3/ALEPH

LXU4PFJL-00439?func=item-global&délibrary=K

Principles of data mining / David Hand, Heikki MaanPadhraic Smyth Adaptive
computation and machine learning, Hand, David.
http://aleph.library.lt/F/ARJYIOLB3AKMCNSX1P52L BOMEM81NVR84AUTADSAN
LXU4PFJL-01180?func=item-global&délibrary=K

Saltinis: sudaryta autoriaus
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2 PRIEDAS

VILNIAUS UNIVERSITETAS
KAUNO HUMANITARINIS FAKULTETAS
INFORMATIKOS KATEDRA

VERSLO INFORMACINI U SISTEMU MAGISTRANT UROS PROGRAMOS
MOKSLO TIRIAMOJO DARBO PLANAS

MagiStrant...........ccocoeeeiiiiiiic e Tl
Magistraniiros trukné nuo 2007 m. iki 2009 m.

(0 > T o1
...................................................................................... Laukiami
=74 V11 €= 1= | TR
Mokslo-tiriamojo darbo planas
Semestras| Uzduotys Galutiné atlikimo data
S1 Magistrinio tema pasirinkimas 2007 09 13 — 200D4
S1 Literaftiros analiz 2007 10 05 — 2007 10 19
S1 Informacijos sisteminimas 2007 10 20 — 200732 2
S1 Darbo preliminaraus plano parengimas; 2007 12 24 - 2008 01 17
Pirmojo darbo etapo ataskaitos paruoSimas;
Ataskaitos pateikimas vadovui.
S2 Tinkamiausi metod; atrinkimas; 2008 01 18 — 2008 03 03
Hipotezi iSkélimas
S2 Teorijos analiz 2008 03 04 — 2008 06 29
1. teorints medziagos ruoSimas; 2008 03 05 — 2008 04 05
2. iSsami metod analiz; 2008 04 06 — 2008 04 16
3. julyginamoiji analiz; 2008 04 17 — 2008 04 28
4. preliminarus gilomo sprendimo 2008 04 29 — 2008 05 20
skyriaus parengimas;
5. Ataskaitos uz andretap paruoSimas | 2008 05 21 - 2008 06 3(Q
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A = i A

o)

Semestras| Uzduotys Galutiné atlikimo data
S2-S3 Analitis dalies raSymas: 2008 06 30 — 2008 08 11

1. B2B CRM aspekt tyrimas; 2008 08 13 — 2008 09 1!

2. CRM moduly analiz; 2008 09 12 — 2008 10 1(

3. Eksperimentinj tyrimy atlikimas; 2008 10 11 — 2008 11 1(
S3 Eksperimento projektavimas ir architetat 2008 11 11 — 2008 11 2
S3 Eksperimento rezulipapraSymas 2008 11 27 — 2008 12 R0
S3-S4 Dalies iSvados 2008 12 21 — 2009 02|09
S4 Darbo redagavimas 2009 02 10 — 2009 04 30
S4 Darbo pristatymas ir gynimas 2009 05 01

Magistrang: S.Klik@inait ...............ccccce..
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3 PRIEDAS

CRM PROCESAI IR FUNKCIJOS

CRM processes and functions

Anuhrsi: & Value-Based ke
. i Drata Mining Planning &
Reporting Segmentation Sbp s

Differentiate 1

Saltinis:

20 pav. CRM procesai ir funkcijos
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4 PRIEDAS

PROGRAMINIU PAKETU RINKA

Kompanijy Data Web Savitar- Perso- UZsa- [ Bendra Kontakty
organizavi- Mining/ SFA turinys nos nalizacija kymy || darbiavi centrai
mas Analizé CRM valdymas mas
[
(E. C Sas SIEBEL BIII]MI" ISION _()Mllﬂmﬂl'g VAN

EPIPHANY"

YT spss b |
w : =1 [ INTERSHOP'
= — _ TRILOCY
BUSINESSOB]ECTS _ é
(}mmumm' [m OQACLE . _EtscoSmm

TRILOGY
OR’ACI_E : o : : —:-:-Genesys
Mﬁmﬂmbsr VIGNETTE : : YANTRA &
m : J INTERSHOP m i E
: E SA'-ES E

Saltinis:

21 pav. Programinng pakety rinka pagal valdymo lygmenius bei stipriausios korpanijos
gamintojos
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PROGRAMIN ESJRANGOS SU DGM PALYGINIMAS

Programinésjrangos su DGM palyginimas

5 PRIEDAS

26 lentet

Programig iranga

Duomem gavybos taikymas

Naudojamas
metodas

duome@n gavybos

AutonomyVoiceSuite

Analizuoja didets informacijos sklaidos turinperraSojjkaip teks4, jame identifikuoja ir klasifikuoja
pagrindines gvokas, automatizuoja informacijos gavier internet ar kitus skaitmeninius kanalus,
pavyzdZiui, mobiliuosius telefonus ir kt.

Klasifikavimo ir indeksavimo
priemore.

Priezastini rySiy ir nuosekliojo
eiliSkumo metodai

Autonomy
KnowledgeSTUDIO

Vizualizuota aplinka, teikianti daug galimybduomenm ir Ziniy gavybos darbuotojams ir
modeliuotojams, palaiko visas modgkiarimo fazes: profiliavim, tyrima, modeliavim, igyvendinina,
rezultaty jvertinimg, patvirtinim ir stelgjima.

AngossKnowledgeSEEKER

Teikia duomen profiliavimo ir vizualizacijos, sprendi;mmedzio tipo analis priemones, leidzia
nustatyti kintamju rySius.

Sprendiny medzio metodas

Convera RetrievalWare

ZV sprendimas organizacijoms, kurios intensyviabdisu informacija. RetrievalWare padeda sur|
informacija bet kokiuose Saltiniuose (portaluose, saugyklosefady sistemose), taip pat paver
Ziniomis duomenis. RetrievalWare gali naudwetirius indeksavimo,avoky ir esybiy iSgavimo, turinio
filtravimo metodus. RetrievalWare teikia unikaliZV paslaug — profiliavimo, svoky paieskos,
automatiis ir dinamires klasifikacijos, personalizacijos ir bendradarbiay, jungia Ziniy struktiras
ivairiomis kalbomis ir pagal dalykines sritis ir Kionvera TrueKnowledge for Discovery sistema sk
modernioms verslo organizacijoms stidgai paieSkai atlikti. Convera RetrievalWareheaclogija, turi
visas profesionalios paieskos priemones. ConveraeKimowledge for Web skirta informacija
kaupsjams (angl. aggregators), norintiems pateikti skintams autoritetingegrWeb turir, taip pat
B2B - verslininkams, norintiemsgsiti savo prijungtinversh.

astaizduojamasis asociacijos metodas
5ti

irta

Converaba- seRelevance

Dinamirg, integruota semantiitechnologiy ir intelektiniy priemoniy visuma, kuri teikia iSsamegl
turinio prasnds supratim, profesionali paieSly. BaseRelevance semarisnpaiesSkos komponentai yr|
lingvistika, morfologija, tokenizacija (simbolizga), taksonomija (sistematika), skirstymdsategorijas,
dinamire klasifikacija.

n Metodas nepateiktas.
a:
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5 PRIEDAS (TESINYS)

Programit iranga

Duomem gavybos taikymas

Naudojamas DGM

Oracle Data Mining
(ODM)

Ieinantisi Oracle Database 10g Enterprise Edition, suteikgamizacijoms galimybefektyviai
gauti informacij i$ labai dideky DB. ODM teikia duomen gavybos priemones: klasifikagij
prognozavim, klasterizaci, asociacijas ir kt. Megaputer Intelligence InclyPmalyst— platus ir
universalus duomengavybos priemonirinkinys. PolyAnalyst atlieka visas zingavybos
operacijas — nuo duomefmportavimo iki ataskait pateikimo.

Galimyhé naudotis sprendimmedzio,
klasterizavimo, priezastinius bei
vektorinius duomengavybos
metodus.

Tiberius data mining
Tiberius (versija 5.0.1
2007 02 05)

Duomem modeliavimo ir pavertimo regiga priemom, veikianti Windows aplinkoje.

K-grausio elemento metodas.

California Scientific
BrainMaker (versija

3.7 Windows XP, 2000 ir
Me aplinkai)

Neuronini tinkly programir jranga, kuri naudojama versle ir rinkodaros progaimaai, pavyzdzi
atpazinimui, medicinoje diagnéxns nustatyti ir kt.

Neuroninij tinkly metodas.

ClearForest Analytics

Gali iSgauti aktuadi informacip i$ bet koki organizacijos duomerar tekst. Informacijos
pavertimo regimja priemoms taip pagvairios.

Metodas nepateiktas.

Spotfire

Vizualizacijos priemoé DecisionSite teikia supaprastimrieiga prie duomen jos informacigje
bibliotekoje. Spotfire Analytics Server leidZia argzacijoms integruoiivairias verslo analis
priemones: duomerbazes (Oracle, IBM DB2, Microsoft SQL Server, Misoft Access, MySQL,
SAS/ SHARE, PostregSQL, Sybase, Informix), vaript@jtalogus (Microsoft Windows Domain,
LDAP, Active Directory) ir kt. Spotfire DXP Profassmal verslo analitikams teikia prieigprie
duomenmy ir patoga, interaktyva ir vizualia analitinio darbo aplink SpotfireDXP En-terprise Playe
papildomai dar teikia darbo eigos (Workflowang.

Metodas nepateiktas.

=

Advizor Solutions Inc.

ADVIZOR Server teikia interaktyyiverslo analizs aplinky organizacijos ir ekstraneto vartotojam
naudaotis tik j narSykle. Recommind, Inc.MindServer lengvai integamasg portalus, dokument
valdymo sistemas, duomegbazes, darbo eigos programas. Teikia paieSkosngadj klasifikacijos
priemones, prieigprie archyw ir kt

sMetodas nepateiktas.

STATISTICA 7

Duomem analizs, vizualizavimo ir modeliavimo prieménSTATISTICA integruoti matematiniai
ir statistiniai algoritmai.

Neuronini; tinkly metodas,
sprendiny medZio metodas, analiz
gylyn ir kiti metodai.

Saltinis: sudaryta autoriaus.

87




STATISTICA 7 REZULTATAI

Galutin ¢ klasifikacija

6 PRIEDAS

27 lentet

Cluster members (Fagalklienta_gabenimo_laika)
Mumber of clusters: 10
Total number of training cases: 1240
Final classification | KlientolD [%eélavimas |Dieny viso |Max_dieny | VidutineKrepSuma | Isigytatnt | ApsilankymuSk | Distance to
Case Mo centroid
1 [ 2 2 0.620000 7.00000  14.00000 G63.74 §05.00 226.000  0.001082
2 1 120 0.730000 5.00000  16.00000 522.28 11.00 .00  0.025532
B 9 15 0.050000 1.00000 3.00000 241.05 335.00 126.00  0.000443
4 7 23 0.680000 §.00000  15.00000 217.43 197.00 103.00  0.000912
E 10 30 0.260000 3.00000 7.00000 234.49 54.00 7.00  0.003771
g ] 62 0.360000 4.00000 9.00000 22415 557.00 157.00  0.000832
7 9 72 0.050000 1.00000 3.00000 236.50 240.00 £5.00  1.000433
g ] 73 0.360000 4.00000 9.00000 25232 307.00 133.00  1.000823
E g G5 0.990000 11.00000  21.00000 302.22 7.00 §.00  0.025302
10 7 91 0.730000 5.00000  16.00000 233.90 285.00 75.000 1.000593
11 ] 92 0.310000 4.00000 §.00000 107.71 335.00 173.00  1.0005933
12 g 93 0.990000  11.00000  21.00000 460.42 §.00 700 1.025314
13 1 100 0.660000 10.00000  19.00000 425.85 34.00 17.000  1.003005
14 3 101 0.470000 £.00000  11.00000 705.25 201.00 37.00  0.000899
15 g 132 1.250000 13.00000  26.00000 91.10 57.00 24.000  1.019594
16 9 144 0.100000 2.00000 4.00000 21578 185.00 94.000  1.005269
17 1 148 0.530000 9.00000  18.00000 184.40 126.00 65.00  1.001311
15 7 186, 0.730000 §.00000  16.00000 17111 174.00 31.000  1.000621
18 2 165 0.620000 7.00000  14.00000 92271 206.00 700 1.001025
20 g 167 1.250000  13.00000  26.00000 231.64 47.00 15.00 1.019535
Saltinis: sudaryta autoriaus
28 lentet

Analizés rezultaty langas

Mumber of clusters: 10
Total number of training cases: 1240

Summary for k-means clustering (Pagalklienta_gabenimo_laiko)

Algorithm |

k-Means

Distance method
Initial centers

MO casewise deletion
Crogs-validation
Testing sample
Training cases
Training errar

Mumber of clusters

=guared Euclidean distances
Fandom M observations

Yes

Mo

]

1240
1.000945
10

Saltinis: sudaryta autoriaus




Atstumai tarp sudaryty grupiy

6 PRIEDAS (TESINYS)

29 lentet

Distance between centroids of k-means clustering (Fagalklienta_gabenimo_laika)
Mumber of clusters: 10

Cluster 1

Cluster 2 [Cluster 3 [Cluster 4 [Cluster 5 [Cluster & [Cluster 7 [Cluster 8 [Cluster 3 [Cluster 10

Cluster 1 [ 0.000000] 1.1004585 1.235584 ) 1.668219 1.437800 1.470865 1.032425) 1.124547 2.032666 1.686371
Cluster2 [ 1.100435] 0.000000 1.0283421 1.553578 1.118347 1476221 1.018506 1.445743 1.489219 1.262279
Cluster3d | 1.235584 1.028421 0.000000 1570071 1.031542) 1.669335 | 1.093245) 170609 1..281914 ) 1.1183167
Cluster4 [ 1.668219) 1.553575 1.570071 0.000000 1.642391 2080631 1.580750 2041354 1.994629 1.778057
Clusters | 1.437800 1.1159347 1.031542 1642351 0.000000 1710137 | 1.232162| 2028868 1.125896 1.027912
ClusterB [ 1.470665) 1.476221 1.569335 2.050631 1.710137 0.000000 1452283 1.702595 220858200 1.921132
Cluster 7 [ 1.032425) 1.018306 1.093245 1.580750 1.232162 1.452233 0.000000 1.283953 1.899185 1.420637
Cluster8 [ 1.124547| 1.448743 1.702609 2041354 2025860 1.702583 1.283958 0.000000 2873952 2.395003
Cluster @ [ 2032565 1.489219 1.281914 1.994629 1125396 2205520 1.699185 2873952 0.000000 1.035425
Cluster 10 | 1.686371 1.262278 1118167 1778057 1.027912 1.921132) 1. 420637 2395003 1.035428  0.000000
Saltinis: sudaryta autoriaus
30 lentet

Grupiy parametrai

Centroids for k-means clustering (Pagalklienta_gabenimo_laika)
Murnber of clusters: 10
Total number of training cases: 1240
Cluster [Welavimas [Dieny viso [Max_dieny [ VidutinekrepSurma [ Isigytavnt | ApsilankymuSk [Morber of cases [ Percentage(%)
1 0547112 247N 18.34225 434.34 43911 103.57 187 15.08065
2 0.593437 7.00000 13.466875 47812 143.70 41.41 96 774194
3 0.465033 562914 10.90065 316,28 166.70 a7 42 151 1217742
4 0573333 B.EEEEY 13.00000 160.20] 39936.00 17803.00 3 0.24194
5 0.335000 4.00000 8.50000 54585 56290 86,43 a4 7 56065
] 0.727500 837500  16.00000 20539.19 4539 63 5.00 a 0.64516
7 0707723 8.00000 1555445 391.60 14550 54,12 101 8.14516
g 11257190 12119300 2374356 34611 7336 G463 285 2295357
g 0.054135 1.258276 3.00000 365.54 254 657 53.56 145 11.69355
10 0.207941 264118 5.95882 29543 321.16 a6.45 170 13.705965
Saltinis: sudaryta autoriaus
31 lentet
Kiekio tyrimo statistin é informacija
Descriptive Statistics (Prognozes)
Valid N| Mean | Median Mode |Freguency Sum  [Minimum | Maximum | Std. Dey.

“ariable

of kode

Kiekis02 | 14093

37.220%  5.00000 1.000000
Prognoze 14093 4226505 | 16.50853 | 0.000000
Kiekis03 14093 25.93075 2.00000 1.000000

2897 524555.0

1.000000) 5424.000) 191.2591
2583 595641.3 0.000000) 3481.632 127.7138
3790 365442.0 0.0000000 8915.000 166.9365

Saltinis: sudaryta autoriaus.
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