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Szanowni Panstwo,

Jest mi niezmiernie mito zaprezentowac kolejny - szdsty
juz numer Newslettera.

”

Kolejny raz chcielismy podzieli¢ sie z Panstwem tym, co
uwazamy za najciekawsze w obszarze szeroko rozumianej
oferty Hybrid Cloud, a w tym Analityki.

A beda to tym razem takie tematy jak:

- IBM Watson Studio — zaawansowana analityka w
prognozwaniu popytu i rekomendacjach sprzedazowych-to
zagadnienie przybliza Panstwu Julia Medvid oraz tukasz

Dylewski z ITMAGINATION, SPIS TRESCI

« Planowanie sprzedazy za pomoca IBM Planning Analytics-
Jak dobry plan sprzedazy pomaga osiaggac cele biznesowe,
na to pytanie odpowie Panstwu Michat Staszczuk z firmy
ABILE

1. IBM Watson Studio — zaawansowana

analityka w prognozwaniu popytu i

rekomendacjach sprzedazowych

. . Julia Medvid, tukasz Dylewski ITMAGINATION)
- Demokratyzacja dostepu do danych - Katalogi danych

pomagaja w budowaniu danych zaufanych, ten artykut 2. Planowanie sprzeda2y za pomoca IBM
opracowat dla Panstwa Arkadiusz Wisniewski z firmy IBM Planning Analytics

. . . Michat Staszczuk (Abile)
« anakoniec Cognos Analytics -Inteligentna samoobstuga,

ktorej mozesz zaufaé, przyblizenie Cognosa w chmurze 3. Demokratyzacja dostepu do danych

przygotowane przez Maje Zaleska z firmy IBM Arkadiusz Winiewski (IBM)
. o e 4. Cognos Analytics (Inteligentna
A takze kalendarz wydarzen na najblizszy okres. samoobstuga, ktorelmozesz zaufac)

Maja Zaleska (IBM)
5. WYDARZENIA

Serdecznie zapraszam do lektury!

Katarzyna
Grzejszczyk

Analytics Digital Sales
Poland&Baltics



IBM Watson Studio
zaawansowana analityka

W prognozwaniu popytu
| rekomendacjach sprzedazowych

SALES MODELING I PRODUCT RECOMMENDER WYZNACZA CELE
SPRZEDAZOWE, ZWIEKSZA SPRZEDAZ I WSKAZA NA
NAJBARDZIEJ ATRAKCYJNE I KORZYSTNE PROMOCJE W SKLEPIE.

Julia Medvid

Commerce Industry Lead,
ITIMAGINATION Sp. z 0.0.

tukasz Dylewski
Data Team Manager,
ITIMAGINATION Sp. z 0.0.

Wedtug badania firmy doradczej KPMG, ponad
50 proc. kupujacych oczekuje od sklepéw nie
tylko zakupdw i tradycyjnej obstugi klienta, ale
takze omnikanatowosci: marka i jej produkty
powinny by¢ nie tylko obecne w réznych
kanatach, ale takze zapewnia¢ w kazdym z nich
kompleksowg obstuge. Ostra walka w handlu
detalicznym o pozycje rynkowa zmusza firmy do
coraz bardziej aktywnych i nowoczesnych
rozwigzan. Ale czy wybierajg wtasciwe? Czy
nadazajg za rosnacymi oczekiwaniami klientéw
i ciggle zmieniajacymi sie trendami rynkowymi?

Odpowiedzi na te pytania nalezy szukaé¢ w
konkretnych danych dotyczacych kazdego ze
sklepdéw. Jednak informacije o samej sprzedazy
moga nie by¢ wystarczajace. Wartosé
inormacyjna na temat zachowan konsumentéw
znajdujaca sie wytacznie w danych
transakcyjnych jest niewystarczajgca. Aby
dobrze zrozumiec oraz przewidziec preferencje
zakupowe klientow nalezy uwzglednic wiele
innych cech, takich jak miedzy innymi dane
demograficzne, geograficzne oraz ekonomiczne.
Dodatkowym wyzwaniem jest przedstawienie
ich w adekwatny, analityczny sposéb.
Przeprowadzenie doktadnej analizy w celu
uzyskania wynikow dziatalnosci danego sklepu
oraz usprawnienia sprzedazy umozliwia
zaawansowana analityka danych. Teraz

innowacyjne rozwigzania, takie jak sales
modeling i product recommender, wykorzystujg
algorytmy uczenia maszynowego (machine
learning), ktore pozwalajg na ustalenie
czynnikow wptywajacych na wolumen
sprzedazy kazdego sklepu oraz rzetelne
prognozowanie, jakie produkty konsument
wybierze podczas kolejnych zakupow.
Doktadnie takie narzedzia wprowadzilismy na
platformie IBM Watson, ktéra wykorzystuje
najnowsze innowacje w uczeniu maszynowym.

Technologia sales modeling wykorzystuje dane
sprzedazowe, cechy sklepdw, a takze
identyfikuje i ocenia wptyw danych
zewnetrznych na wyniki sprzedazy. Moga to by¢
informacje pogodowe — zaréwno historyczne,
jak i prognozy do wyznaczania zachowan
klientow — geograficzne, demograficzne czy
ekonomiczne (caty kraj, jak i lokalne
miejscowosci). Niemniej wazne sg specjalne
okazje czy swieta, takie jak np. Boze
Narodzenie, koncerty lub inne wydarzenia
lokalne. Sales modeling przeprowadza
eskploracyjng analize danych, w tym na osi
czasu. Celem tego rozwigzania jest
wyznaczenie celow sprzedazowych dla danego
sklepu w oparciu o dane historyczne
wzbogacone zewnetrznymi zrodtami, ktore
dostarczajg doktadniejsze i realne wyniki.



ITMAGINATION

Do wdrozenia product recommender potrzebne
sg dane sprzedazowe, produktowe oraz
podobnie do sales modeling, identyfikacja
danych zewnetrznych. Ta innowacja pozwala na
zwiekszenie sprzedazy dzieki utatwieniu
klientom dokonania zakupu oraz umozliwia
cross-selling i up-selling na podstawie jego
preferencji.

Oba rozwigzania wykorzystywane w IBM
Watson pozwalajg na analize akcji
marketingowych i promocji. Dzieki temu sklep
moze tatwo sprawdzi¢, ktére dziatania sg
efektywne oraz gdzie mozna zwiekszy¢
aktywnos$é, ktéra przetozy sie na wyzszy zysk.
Sklep moze dopasowac system rabatowy dla
kazdego klienta, co zwiekszy jego
zaangazowanie i podniesie sprzedaz.

.

Imagine it. Done.
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ITMAGINATION Sp. z o.0.

ul. Chmielna 85/87, 00-805 Warszawa
+48 (22) 654 40 60, www.itmagination.com

office@itmagination.com

Spotka zarejestrowana przez Sad Rejonowy dla
m. st. Warszawy, XII Wydziat

Gospodarczy Krajowego Rejestru Sgdowego
pod numerem KRS 0000315903.

Kapitat zaktadowy 1 800 000 PLN. NIP:
5272587128 REGON: 141608169

ITMAGINATION wspiera swoich klientow w byciu
innowacyjnymi poprzez tworzenie dedykowanego
oprogramowania, analize danych i outsourcing.
Zatozona w 2008 roku firma jest jedng z najszybciej
rozwijajgcych sig firm technologicznych w Europie
Srodkowej i Wschodniej, uwzgledniong w rankingach
Deloitte Fast 50 CE i FT1000: Europe’s Fastest Growing
Companies przez Financial Times.

ITMAGINATION specjalizuje sie w ustugach i
rozwigzaniach dla bankow, instytucji finansowych oraz
miedzynarodowych fir m z sektora commerce,
budowlanego, energetycznego i technologicznego. Firma
zrealizowata setki projektéw dla blisko 90 srednich i
duzych przedsiebiorstw z catego Swiata.

Poza siedziba w Warszawie posiada rowniez biura w
Gdyni, Krakowie, Lublinie, Ptocku oraz Wroctawiu.
Pracuje w nich tgcznie ponad 485 wysoko
wykwalifikowanych specjalistow.




MHELIELTTE
sprzedazy
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PROGNOZOWANIE SPRZEDAZY, WYZNACZANIE CELOW
ISPRZEDAZOWYCH SA TO ZADANIA, KTORE WYKONUJE
WIEKSZOSC ORGANIZACJI NIEZALEZNIE OD BRANZY CZY SKALI

/

Michat Staszczuk
EPM Senior Konsultant
ABILE Sp. z o.0.

Prognozowanie sprzedazy, wyznaczanie celow sprzedazowych sg to zadania, ktore
wykonuje wiekszos$¢ organizacji niezaleznie od branzy, czy skali dziatalnosci. Dobrze
opracowany plan sprzedazy jest punktem wyjscia dla osiaggniecia celéw
biznesowych.

Niezaleznie czy proces planowania angazuje uczestnikow wielu szczebli (bottom up),
czy jedynie szczebel zarzadczy (top down), opracowanie planu bez wsparcia
nowoczesnymi narzedziami informatycznymi stato sie obecnie bardzo pracochtonne.
Dodatkowo jest obarczone duzym ryzykiem popetnienia btedu. Nowoczesne
narzedzia dostarczane przez firme IBM pozwolg Painstwu m.in.:

«  skroci¢ czas poswiecany na planowanie zostawiajac wiecej czasu na analizy
i wnioskowanie

. tworzy¢ wiele wersji plandw poprzez kopiowanie istniejgcych wersji i
przeszacowania

. porownywac wersje miedzy sobg zatwierdzajgc wtasciwag

. wykorzystywac dane rzeczywiste do tworzenia i przeszacowania w nowych
wariantach planistycznych

. usprawnic istniejgcy model, dodajgc obszary ktére byty trudne do
wykonania w obecnym narzedziu, ktorym jest zazwyczaj arkusz kalkulacyjny

. biezaco monitorowac proces planistyczny na wszystkich poziomach
zarzadczych



symulowaé wyniki przy réznych zatozeniach

« zarzadzac planami produktow/grup lub kategorii produktow

integrowac sie z systemami zewnetrznymi
« raportowac zaréwno na poziomie operacyjnym, jak i zarzadczym
Zarzadzanie produktami/grupami produktow

Praktycznie w kazdym procesie planowania sprzedazy przychodzi moment, w
ktérym nalezy wskazaé produkty lub grupy (kategorie) produktow, z ktérych
planowania rezygnujemy. Dodatkowo pojawiajg sie nowe produkty lub kategorie.
Podczas wdrozen zachecamy klientéw do ujecia w narzedziu tzw. procesu
zarzadzania produktami. W skrocie taki proces sktada sie z:

« rankingu produktow/grup produktéw wskazanych do wykluczenia
z procesu planowania

« wielowymiarowych analiz dotyczacych produktéw/grup produktow
znajdujacych sie najwyzej w rankingu

« dodania nowych produktow lub grup produktéw do procesu
planistycznego

« $ciezki decyzyjnej pozwalajacej podejmowac decyzje o dodaniu
nowych lub wykluczeniu produktow z planu

PLANOWANIE, PROGNOZOWANIE

Proces planowania sprzedazy rézni sie w zaleznosci od rozmiaru organizacji, branzy
czy doswiadczen. Z naszego doswiadczenia wiemy, ze nie ma dwoch takich samych
proceséw. Do kazdego klienta podchodzimy indywidualnie, wykorzystujac nasze
doswiadczenia i dobre praktyki. Ponizej przedstawione zostaty kluczowe obszary
planowania wraz z przyktadowymi wariantami podejsc:

Tworzenie nowych wersji planistycznych: istnieje mozliwos¢ tworzenia nowych
wersji planistycznych poprzez przyktadowo kopiowanie danych rzeczywistych lub
planistycznych z innych wersji. Podczas tworzenia nowej wersji wskazane kategorie
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kosztowe lub przychodowe moga by¢ przeszacowywane o wskazniki (procentowe
lub kwotowe).

Alokacje:

. automatyczne — mozliwe sg do utworzenia réznego typu alokacje w
zaleznosci od Panstwa potrzeb bazujgce na wprowadzonych danych
historycznych czy wskaznikach

. reczne — planowac¢ mozna na réznych poziomach np. na grupie produktéw
alokujac automatycznie wartosci na produkty nalezace do danej grupy

. Prognozowanie (w kazdym wariancie istnieje mozliwos$¢ korygowania
danych recznie wraz z mozliwoscia $ledzenia wprowadzonych korekt):

. prognoza moze by¢ budowana przez uzytkownika, gdzie przyktadowo
wskazuje miesigce/lata, ktdore maja byc¢ zasilane wartosciami historycznymi
lub planem, a ktére maja by¢ przeszacowang wartoscig historyczng o
okreslony procent

. mozna zastosowac metody statystyczne dobierajac wtasciwy model, ktory
na podstawie danych historycznych stworzy prognoze

. prognoza moze by¢ budowana automatycznie na podstawie dostarczonego
przez klienta modelu

. prognoza moze by¢ w catosci budowana recznie

Planowanie ,,top down” oraz ,,bottom up”: nie ma koniecznosci decydowania sie na
jeden wariant. Przyktadowo, dla pewnych kanatéw sprzedazy o matej zmiennosci
moze by¢ wybrany wariant ,,top down”, a dla innych o wiekszej zmiennosci ,,bottom

up”.

Narzedzia planistyczne IBM moga sie swobodnie komunikowac z innymi systemami,
gtownie transakcyjnymi, przesytajac przyktadowo plan sprzedazy dla celow
planowania produkcji lub zasilajac planami obiekty w systemie transakcyjnym.

WERSJE PRYWATNE (SYMULACJE)

Korzystajac z narzedzi IBM uczestnicy procesu moga dokonywac wtasnych
symulacji, widocznych tylko przez nich. Przyktadowo, zmieniajac ilos¢ zaplanowanej
sprzedazy wybranego produktu dla wybranych klientow, planista widzi jak zmieniaja
sie przychody lub rentownos¢. Wynik takiej symulacji widoczny jest jedynie dla
konkretnego planisty. Oczywiscie uzytkownik moze zdecydowac o zapisaniu takiej
wersji symulacyjnej udostepniajac jg pozostatym uczestnikom procesu.

Monitorowanie procesu planistycznego oraz proces akceptacji

W przypadku, gdy méwimy o planowaniu oddolnym (bottom up), wéwczas w
procesie planistycznym zaangazowanych jest wielu uczestnikow. Wyzwaniem staje
sie nadzorowanie procesu planistycznego oraz komunikacja pomiedzy uczestnikami.



Dzieki narzedziom IBM bedziecie Pafistwo mogli na biezgco $ledzi¢ postep prac
akceptujac lub proszac o korekte uzupetnionych przez uczestnikdéw plandw.

RAPORTOWANIE

Raportowanie w procesie planowania sprzedazy mozna podzieli¢ na 2 rodzaje w
zaleznosci od ich odbiorcow:

raporty operacyjne prezentujace szczegoétowe dane w wielu przekrojach

raporty dla zarzadu typu dashboard prezentujgce jedynie kluczowe
informacje za pomoca wskaznikéw, tabel, wykresow wraz z mozliwoscig
przejscia do danych szczegétowych

IBM przy procesie planowania sprzedazy dostarcza narzedzia pozwalajace w
kompleksowy sposéb zaprezentowac dane dla wszystkich rodzajéw odbiorcéw.

UCZESTNICY PROCESU

Zazwyczaj w procesie planowania sprzedazy uczestniczy wiele oséb z réznych
szczebli i dziatow organizacji. Z zaleznosci od potrzeb moga to by¢ przyktadowo
przedstawiciele handlowi, kierownicy ds. kluczowych klientéw, dyrektor sprzedazy,
pracownicy dziatu kontrolingu. Kazdy uczestnik procesu ma okreslong role w
procesie, a co za tym idzie okreslone uprawnienia. Dotycza one zaréwno danych
transakcyjnych (np. wielko$¢ sprzedazy do okreslonych klientow), jak i czynnosci
jakie moga wykonywac.

INTERFEJS UZYTKOWNIKA

Jezeli jestescie Panstwo zwolennikami arkusza kalkulacyjnego Excel mozecie
wybraé taka opcje. Druga mozliwoscig jest dostep poprzez przegladarke
internetowa. Oczywiscie istnieje rowniez wariant mieszany, gdzie czes¢ prac np.
raportowanie na poziomie zarzadu jest wykonywane poprzez interfejs web’owy, a
praca operacyjna wykonywana przy wspotpracy z narzedziem MS Office.

PODSUMOWANIE

Podsumowujac, IBM dostarcza Panstwu nowoczesne narzedzia pozwalajace
kompleksowo podej$¢ do procesu planowania sprzedazy, od momentu
wprowadzenia pojedynczego planu poprzez mechanizmy alokacyjne, symulacje,
metody statystyczne az do raportowania dla scistego kierownictwa. Oczywiscie
mozecie Panstwo wybracd tylko te elementy, ktore sg dla Panstwa wazne.
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Skontaktuj sie z nami

Oxford Tower, 37 pietro

ul. Chatubinskiego 8, 00-613 Warszawa
Tel: +48 22 300 11 23

Fax: +48 22 30017 83

CONSULTING > biuro@abile.pl




!Demokratyzacja d

KATALOGI DANYCH DEMOKRATYZLVP DO DANYCH
KATALOGI DANYCH POMAGAJA W BUDOWA ANYCH ZAUFANYCH

-

Arkadiusz Wisniewski
Unified Governance & Integration
Leader, CEE, IBM

Organizacje wykorzystujg tylko niewielki
procent ogromnej ilosci generowanych danych.
Aby zwiekszy¢ korzysci ptynace z analizy
danych organizacje powotujg zespoty zajmujace
sie budowaniem raportéw, analiz i modeli
analitycznych. Cztonkowie tych zespotéw moga
korzystac z danych efektywnie tylko wtedy, gdy
wiedza gdzie sie one znajdujg oraz czego
dotycza. Zapotrzebowanie na wiedze o
zasobach informacyjnych wykreowato nowy

rodzaj narzedzi nazywanych katalogami danych.

Katalogi pozwalajg organizacjom na
rozpowszechnianie zaufanych, wysokiej jakosci
informacji uzytkownikom systemow
informacyjnych jednoczesnie dostarczajac
platforme wspodtpracy dla wszystkich
interesariuszy. Dodatkowo katalogi pozwalajg
na zwiekszenie bezpieczenstwa dostepu do
danych poprzez proste mechanizmy ich
zabezpieczenia bezposrednio przez twércéw
aktywow danych, ktorzy w wiekszosci
przypadkow reprezentujg dziaty biznesowego.
W ten sposob utatwia i przyspiesza dostep do
danych o co bardzo czesto postulujg
uzytkownicy biznesowi. Katalogi danych oprocz
tradycyjnych mozliwosci zwigzanych z
technicznym i biznesowym opisem danych i
artefaktow technicznych srodowiska
informacyjnego zawieraja réowniez algorytmy
sztucznej inteligencji, ktére pomagajg w
automatycznym identyfikowaniu i
wyszukiwaniu danych co pomaga w szybszym
ich zrozumieniu i ocenie jakosci.

od

»Sztuczna inteligencja wkracza do wielu
obszaréw tradycyjnego IT upraszczajac i
automatyzujgc procesy i zadania. Katalogi
danych nie sg tutaj wyjatkiem.”

Z jednej strony stopniowo jestesmy co raz
bardziej zalezni od sztucznej inteligencji, ktéra
zastepuje lub przynajmniej przyspiesza niektére
manualne procesy poprzez automatyzacje
niektorych zadan wystepujacych w procesach
podejmowania decyzji takich jak informacja o
kolejnej najlepszej ofercie czy okreslenie
najlepszej pory kontaktu z klientem. Z drugiej
strony zastosowania sztucznej inteligencji jest
naturalnym procesem pozwalajgcym na
efektywne wykorzystywanie bardzo duzej i
ciaggle rosnacej ilosci danych. Wydaje sie, ze
sztuczna inteligencja okazuje sie by¢
koniecznoscia, aby generowac wiedze z danych.
Wzrost ilosci informacji, wraz z ich
roznorodnoscia i ztozonoscig, stwarza
przeszkody w recznym ich odkrywaniu,
identyfikacji i organizacji przy jednoczesnym
stosowaniu sie do roznego rodzaju regulacji.
Dlatego stoimy na stanowisku, ze
wprowadzanie sztucznej inteligencji do
katalogéw danych jest bardzo korzystne i
dtugofalowo niezbedne.

W ten sposob zmienia sie charakter i korzysci,
jakie historycznie dostarczaty katalogi danych.
W rezultacie katalogi wykorzystujgce sztuczng
inteligencje sg w stanie nie tylko
zdemokratyzowac dostep do danych, ale takze
moga zautomatyzowac niektére procesy w tym
analize danych, ich klasyfikacje oraz



przedstawianie informacji czy aktywéw
informacyjnych kontekstowo. W przesztosci
zazwyczaj maksymalnie kilku pracownikow byto
odpowiedzialnych za zarzadzanie wiedzg o
danych wiec procesy te byty powolne i
pracochtonne. Dzisiaj dzieki udostepnieniu
katalogéw danych dla wiekszosci analitykdw,
naukowcow danych i konsumentow informacji
oraz poprzez zastosowanie sztucznej
inteligencji w obrebie katalogow mozliwe jest
ekonomiczne i szybkie tworzenie i
udostepnianie aktywdéw danych.

Odpowiedzig IBM na tak zarysowujace sie
trendy i potrzeby jest IBM Watson Knowledge
Catalog rozwigzanie, ktore pozwala na budowe
systemu zarzadzania wiedzg o danych przy
jednoczesnym zapewnieniu bezpiecznego do
nich dostepu, czyli takiego ktory uwzglednia
polityki i regulacje dostepu do danych
stosowane przez dang organizacje. Katalog
taczy dane oraz biznesowy ich opis z
pracownikami, ktorzy potrzebujg dostepu do
zasobow informacyjnych jednoczesnie
umozliwia tym samym uzytkownikom
partycypowanie w tworzeniu ekosystemu
wiedzy o danych.

Rekomendacje Watsona przyspieszaja
znalezienie znalezienia zasobow danych

Widok uwzgledniajacy maskowanie danych
w celu zabezpieczenia przed
nieautoryzowanym dostepem.

Nowa, dostepna od kwietnia 2019 wersja IBM
Watson Knowledge Catalog dostarcza
nastepujacych nowych mozliwosci:

. Intuicyjny interfejs pozwala uzytkownikom na
wyszukiwanie i eksplorowac informacji,
znajdowanie i wykorzystywanie informacji do
nowych analiz, raportéw czy modeli
analitycznych,

. Silnik rekomendacyjny sugeruje najbardziej
dopasowane aktywa danych,

. Zestaw ustug klasyfikujgcych i wyszukujgcych
dane, pomaga w identyfikacji typu i znaczenia
informacji.

. Zestaw ustug tworzacych polityki dostepu do
danych. Pozwala na tatwg implementacje
zasad dostepu do danych.

Powyzsze mozliwosci rozszerzaja dotychczas
dostepne funkcjonalnosci dzieki ktorym
uzytkownicy Watson Knowledge Catalog moga
dodawac dane i zasoby analityczne do katalogu.
Dla przypomnienia zaséb danych zawiera
informacje o danych, w tym sposéb
uzyskiwania dostepu do danych, format
danych, klasyfikacje zasobu, liste uzytkownikow
majacych dostep do danych, a takze mozliwos¢
$ledzenia zadan i operacji. Zasoby danych moga
obejmowac zarowno dane relacyjne, jak i dane
nieustrukturyzowane, takie jak dokumenty PDF
lub Microsoft Office. Zasoby analityczne
obejmujag notebooki Jupyter, modele
analityczne i pulpity nawigacyjne.

Bardzo istotng cecha rozwigzania jest
mozliwo$c¢ indeksowania danych i aktywow
danych bezposrednio przez uzytkownikow
katalogu oraz mozliwosci dodawania danych do
katalogu w nastepujacy sposob:

. Zdefiniowanie potgczenia do danych ktére
mogg sie znajdowac zarowno w chmurze jak
i we wtasnym centrum danych.

«  Automatyczne odkrywanie tabel w zrodle
danych, zweryfikowanie ich zawartosci i
zdefiniowanie nowego aktywu danych jako
potaczenie w katalogu.

. Dotaczanie pliku do dedykowanego i
bezpiecznego repozytorium danych.

. Opublikowanie aktywa danych z projektéw



wykonanych w Watson Studio.
. Zaimportowanie aktywa danych z IBM Information Governance Catalog.
. Ponadto Watson Knowledge Catalog pozwala na:
. tatwe wyszukiwanie aktywdw przy pomocy termindw biznesowych lub filtréw.
. Prace z aktywami danych w ramach projektéw.
. Kontrole dostepu do danych w oparciu o zdefiniowanie polityki i zasady.

ale o tych mozliwosciach wiecej w kolejnym odcinku newslettera, a dociekliwych zapraszamy na
strone: https://www.ibm.com/pl-pl/cloud/watson-knowledge-catalog.
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Cognos Analytics
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Maja Zaleska
Analytics Sales to Strategic

Wy Accounts
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Dla uzytkownika biznesowego, ktéry chce w
tatwy sposéb tworzy¢ efektowne wizualizacje i
kokpity. Dla kierownika firmy, ktory potrzebuje
sprawdzonego, samoobstugowego rozwigzania
analitycznego, ktoremu moze ufac. Dla
przedsiebiorstwa, ktérego dziatalno$¢ wymaga
skalowalnosci i nadzoru nad analizami. Czy to w
srodowisku lokalnym, czy chmurowym — tylko
IBM Cognos® Analytics odpowiada na wszystkie
te potrzeby.

KA

Wzbogacone w opcje Al rozwigzanie IBM do
inteligentnej analizy danych, Cognos Analytics,
umozliwia:

I Znajdowanie odpowiedzi, ktérych nie
znajduja inni, dzieki technologii Al i uczenia
maszynowego.

[ Odkrywanie informacji, ktéore moga nie
by¢ oczywiste lub spodziewane, dzieki funkcji
wykrywania wzorcow.

[ Tworzenie i tatwe wspotuzytkowanie
efektownych, zalecanych przez system
wizualizacji w réznych formatach.

[ Zadawanie pytan o dane i otrzymywanie
inteligentnych odpowiedzi od asystenta Al z
opcja przetwarzania jezyka naturalnego.

[ Skrocenie czasu potrzebnego na
przygotowanie danych dzieki automatyzacji i
wbudowanej inteligencji.

INTELIGENTNA SAMOOBSI—.UGA K'i'ORI::J 'MOZESZZAUFACl" !

Otoczenie biznesowe

Czescig sukcesu organizacji jest szybkos¢, z
jaka moze reagowac na ciggle zmieniajace sie
wymagania rynku. Dzisiejsze firmy nie moga
sobie pozwoli¢ na czekanie lub przedzieranie
sie przez rozne zrodta danych, aby dowiedzieé
sie, w jaki sposéb ich dziatania i decyzje
wptywajg na wydajnosé. Aby pozostaé
konkurencyjnym, musza mie¢ mozliwosé
natychmiastowego przegladania danych i
trendow oraz otrzymywac aktualne informacje.

PRZYGOTOWUJ DANE




WIZUALIZUJ DANE W
KOKPITACH

WIECEJ INFORMACJI MOZNA ZNALEZC
NA NASZEJ STRONIE, BADZ SKONTAKOTWAC
SIE Z NAMI BEZPOSREDNIO.

» Eksploruj zaleznosci w danych

e Odkrywaj korelacje pomiedzy polami danych

« Zadawaj pytania i otrzymuj odpowiedzi w
jezyku naturalnym

+  Zyskuj nowe spostrzezenia przy pomocy
rozszerzonej inteligencji i nauczaniu

maszynowemu
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Prezentuj wyniki analiz w skondensowany i
interaktywny sposob

Przygotowuj w tym samym narzedziu co
pozostate aktywnosci

Tworz od podstaw, przez przecigganie i
upuszczanie elementow danych

Uzywaj infografik i animacji
Wykorzystuj petng interaktywnos¢

Buduj $ciezki czasu

Wykorzystuj zewnetrzne elementy

Tworz zaawansowane raporty taczace duze
ilosci danych i wizualizacje

Planuj raporty i prezentuj je tysigcom
uzytkownikow lub umozliwiaj uzytkownikom
subskrybowanie raportow.

Rozdzielaj jeden raport na nielimitowang
liczbe odbiorcow i dostarczaj przez email lub
portal analityczny

rozszerzonej inteligencji i nauczaniu
maszynowemu



https://www.ibm.com/pl-pl/products/cognos-analytics

KLUCZOWE FUNKCJE COGNOS ANALYTICS

«  Praca wspomagana mechanizmami Sztucznej Inteligencji

« Narzedzia eksploracji wizualnej do wykrywania ukrytych wzorcéw w danych

« Bezposrednie poréwnania danych w réznych scenariuszach

« Piekne, interaktywne pulpity nawigacyjne i atrakcyjne raporty w jednym narzedziu

- Wspotpraca za posrednictwem portalu analitycznego, poczty elektronicznej, czy komunikatoréw

= taczenie wizualizacji w historie z animacjami, podktadami gtosowymi i elementami
interaktywnymi

« Import danych z arkuszy kalkulacyjnych, plikow CSV, chmurowych lub lokalnych baz danych

« Uczenie maszynowe do automatycznego wykrywania i taczenia powiazanych zrodet danych w
jeden, wiarygodny modut danych
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PAZDZIERNIK

TEMAT: Watson assistant -
chatbot workshop

KTO: IBM

TEMAT: Nowy wymiar
Integracji - warsztaty
dla Klientow z Cloud
Pak for Integration

GDZIE: Warszawa . KTO: IBM

REJESTRACJA: kamila.lis@ibm.com

GDZIE: Warszawa
REJESTRACJA: kamila.lis@ibm.com
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LISTOPAD ob

TEMAT: IBM Cloud Pak for
Applications: Move to
microservices with

u DevOps and

TEMAT: Co nowego w Netcool
Operations Insight? -

-
-

warsztat dla BP's
N

modernization toolkits, ’ KTO: IBM
tat dla BP'
Vggeztalica > GDZIE: Warszawa
KTO: IBM
> REJESTRACJA:

GDZIE: Warszawa
REJESTRACJA: kamila.lis@ibm.com

CLOUD, REDHAT CLOUD, NETCOOL

maciej.szulc@pl.ibm.com
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TEMAT: Modernizacja aplikacji
z Cloud Pak for
Application - warsztat
dla Klientow

KTO: IBM
GDZIE: Warszawa
REJESTRACJA:

maja.zaleska@pl.ibm.com
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LISTOPAD

TEMAT: IBM Cloud Pak for
Multi Cloud
Management - warsztat
dla BP's

KTO: IBM
GDZIE: Warszawa
REJESTRACJA: kamila.lis@ibm.com
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LISTOPAD | LISTOPAD

TEMAT: IBM Cloud Pak for
Multi Cloud
Management - warsztat
dla Klientow

KTO: IBM
GDZIE: Warszawa
RIENESIIRACIA:

TEMAT: Sniadanie bieznesowe
z Abile

KTO: IBM
GDZIE: Nowy Sacz, Rzeszow
REJESTRACJIA:

ewa.przewoznikl@ibm.com

maja.zaleska@pl.ibm.com

CLOUD, AI, PLANNING 'R

ANALYTICS
T TR
REJESTRACIA:

https://ibm.biz/IBMInformationServer

CLOUD, REDHAT
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LISTOPAD

'TEMAT: IBM Information Server
and MDM user Forum
Europe

KTO: IBM
GDZIE: Londyn

CLOUD, DATA GOVERNANCE

5
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Katarzyna
Grzejszczyk

Analytics Digital Sales
Poland&Baltics

ibm.biz/kasiagrzejszczyk



