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Сталкиваясь одновременно с сокращением маржи и резким, если не сказать взрывным, ростом объема данных, компании могут пойти по пути инновационного применения прогнозной аналитики, чтобы увереннее задействовать свои конкурентные преимущества и превратить информацию в источник дохода. Опираясь на прогнозную аналитику, которую можно назвать одним из революционных технологических трендов современности, компании могут выявить в своих обширных массивах структурированных и неструктурированных данных определенные закономерности. Выводы, сделанные на основе обнаруженных зависимостей, помогут повысить прибыль.
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Темп, в котором живет современный бизнес, не оставляет времени на раздумья над ежемесячными отчетами или на анализ общей динамики. Компаниям приходится принимать решения для конкретной ситуации, полагаясь на умные модели, которые объединяют данные из разрозненных источников. Задача таких продуктов — рекомендовать оптимальный план действий и представлять выводы, способные повысить выручку.
Сконцентрируйте ресурсы для получения максимальной пользы
Рассмотрим пример MedeAnalytics, Inc. — ведущего поставщика аналитических решений для отрасли здравоохранения, который базируется в Эмеривилле (Калифорния). Эта компания решила воспользоваться платформой прогнозной аналитики IBM® SPSS Modeler, чтобы помочь своим 900 клиентам из США и Великобритании оперативно решить проблему сбора платежей. MedeAnalytics столкнулась с тем, что дорогостоящий и отнимающий много времени процесс сбора платежей с пациентов, не имеющих страховки, в 85% случаев оказывается безрезультатным, при этом коллекторы посвящают одинаковое количество времени всем пациентам. Вместе с тем 80% собранных средств поступило от 20% пациентов, не имеющих страховки.
Проанализировав 40 параметров поведения плательщиков, MedeAnalytics прибегла к помощи SPSS Modeler, чтобы рассчитать для каждого пациента показатель склонности к оплате и сделать выводы. Ориентируясь на эти показатели, специалисты по сбору платежей сосредоточили усилия на 20% пациентов, чья склонность оплачивать услуги была наиболее высокой. Это не только позволило увеличить поступления на 12%, но и сократить расходы на услуги коллекторских агентств на 30%.
Измените свое положение в отрасли
Выявление закономерностей в накопленных данных помогает компаниям трансформировать свой бизнес и увеличить выручку. При этом широкий набор приложений позволяет применять прогнозную аналитику во множестве отраслей, как показывает пример Andrews Distributing. Эта компания из Далласа занимается дистрибуцией напитков. Она обратилась к решению SPSS Modeler, чтобы улучшить систему сбыта и увеличить розничные продажи за счет поставки пива подходящих брендов в оптимальные торговые точки. После анализа данных по 1000 артикулам из 10 000 точек розничных продаж компания Andrews Distributing разработала информационную панель и предоставила каждому розничному клиенту индивидуальные рекомендации по повышению продаж за счет поддержания оптимального продуктового ассортимента.
При этом использовался автоматизированный процесс, который работает примерно на 75% быстрее старого метода электронных таблиц. Компания Andrews Distributing смогла трансформировать свое положение в цепочке поставок: теперь она выступает не только в роли поставщика пива, но и в качестве консультанта по продажам. В результате компания Andrews Distributing начала сотрудничать еще с двумя пивоваренными компаниями, а ее совокупный месячный темп роста в новых категориях пива достиг 35%.
Узнайте больше о том, как прогнозная аналитика на базе IBM SPSS может трансформировать ваш бизнес и увеличить его прибыль.
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