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‘ Sadrza;

Vreme utroseno na izvidanje terena retko kada je
izgubljeno vreme.
Sun Cu, kineski vojni strateg (Art of War)

= Prediktivna analitika
= Marketing analitika




‘ Projekni zadatak

= Sta se od Vas, kao poslovnog analitiara koji
poznaje optimizaciju, ocekuje:
o Prepoznati sta su bitne performanse u sistemu koji
analizira i koji su njegovi indikatori

o Prepoznati optimizacioni problem koji postoji u sistemu koji
se analizira

o Analizirati podatke i iz Sume njih izvuci bitne, ali | predvideti
one kojih nema

2 Modelirati prepoznat problem
o Resiti optimizacioni problem

o Prikazati rezultate pilot projekta menadzerima koji ne znaju
niSta o optimizaciji (Izvestaj i prezentacija)




‘ Danas...

Poslovna analitika




‘ Prediktivha analitika

= Koliko bi vase poslovanje bilo uspesnije ako bi mogli da
donosite odluke vezane za buducnosti sa sigurnoscu?

= Sta ako ste znali potrebe svojih klijenata pre konkurenata i
Imate dovoljno vremena da iskoristite ta znanja?

= lzreka "znanje je mocC" se odnosi na mnoga podrucja u zivotu,
a svakako | na poslovanje
= = Prediktivha analitika

Proces primene sofisticiranih analitiCkih alata u cilju razvoja modela
| procena ponasanja okruzenja u buducénosti (povecanje
Izvesnosti o buducnosti)

= Predvidanje - Vestina i nauka o predskazivanju buducih
dogadaja
= lzrada dobrih procena je glavna svrha predvidanja




‘ Prediktivha analitika — polje primene

= Ekonomske prognoze
o Predvidanje razliCitih ekonomskih pokazatelja, kao sto
stopa inflacije, kamatne stope...
= Tehnoloska predvidanja
o Predvidanje stope tehnoloskog razvoja i inovacija
= [rzisna predvidanja
o Predvidanje traznje (postojecCim, modifikovanim ili novim
proizvodima)
o Predvidanje sopstvene prodaje u konkurentskim uslovima
o Akcije konkurenta? KoliCina proizvodnje i cene?

a ...




‘Vremenski horizont predvidanja

= KratkoroCna prognoza
= SrednjoroCna prognoza
= DugorocCna prognoza

= Sta je predmet predvidanja?
= Primerena tehnika za predvidanje...




‘ Prediktivha analitika — tipovi metoda

= Kvalitativhe metode

o Bazirane na sudovima, misljenju, intuiciji, emocijama ili licnom
Iskustvu

o Po prirodu su subjektivne
2 Ne oslanjaju se na rigorozne matematiCke proraCune

= Kvantitativhe metode

o Baziraju se na istorijskim podacima
o Oslanjaju se na matematicke (kvantitativne) modele
o Po prirodi su objektive

= Kombinovane metode




‘ Kvalitativhe metode

= Misljenje menadzera/prodavaca

= |strazivanje trzista (preferencije potrosaca)
= Okrugli sto (panel diskusija)

= Uzbunjivanje mozgova (brain storming)

= Delfl metoda

= Scenario




‘ Kvantitativhe metode

= Vremenske serije:
2 Naivni pristup
= Poslednji period
= AritmetiCka sredina
= Pokretna sredina
= Otezana pokretna sredina

o Eksponencijalno ravnanje
o Projekcija trenda

= Asocijativni (uzroCni) model:
o Linearna regresija




‘Vremenske serije

= Rade na bazi pretpostavke da je buducnost funkcija
proslosti

= Pretpostavka je da ce faktori koji su delovali u
proslosti (I sadasnjosti) nastaviti da deluju u
buducnosti

= Moguci paterni...

Trend (postepeno kretanje podataka na gore ili na dole u
toku vremena... npr. ukupan prihod)

Sezonske varijacije (paket podataka koji se ponavlja posle
nekog perioda )

Ciklicne varijacije (zakonitosti koje se pojavljuju u podacima
| koje se deSavaju svakih nekoliko godina)

SluCajne varijacije




‘Vremenske serije - Nalvnl pristup

Godina | Traznja Poslc_ednji Aritme_tiéka Pokretna sredi_na Ot_eiana pokretna

period sredina (period dve godine) | sredina (0.5, 0.3, 0.2)
1 310
2 365
3 395
4 415
<) 450
6 465
7 ?




‘Vremenske serije - Nalvnl pristup

Godina | Traznja Poslc_ednji Aritme_tiéka Pokretna sredi_na Ot_eiana pokretna
period sredina (period dve godine) | sredina (0.5, 0.3, 0.2)

1 310

2 365 310
3 395 365
4 415 395
<) 450 415
6 465 450
7 465




‘Vremenske serije - Nalvnl pristup

Godina | Traznja Poslc_ednji Aritme_tiéka Pokretna sredi_na Ot_eiana pokretna
period sredina (period dve godine) | sredina (0.5, 0.3, 0.2)

1 310 300

2 365 310 310.000
3 395 365 337.500
4 415 395 356.667
<) 450 415 371.250
6 465 450 387.000
7 465 400.000




‘Vremenske serije - Nalvnl pristup

Godina | Traznia Poslednji | AritmetiCka | Pokretna sredina Otezana pokretna
) period sredina (period dve godine) | sredina (0.5, 0.3, 0.2)

1 310 - 300 300 \

2 365 310 | 310.000 310 Ako mozemo da
pretpostavimo da ¢e
potraznja na trzistu ostati

3 395 365 337.500 337.500 prilicno stabilna tokom
vremena

4 415 395 356.667 380.000
Kada je trend veoma mali ili

5 450 415 371.250 405.000 ganema

6 465 450 387.000 432.500

7 465 400.000 457.500




‘Vremenske serije - Nalvnl pristup

Godina | Traznja Poslc_ednji Aritme_tiéka Pokretna sredi_na Ot_eiana pokretna
period sredina (period dve godine) | sredina (0.5, 0.3, 0.2)
1 310 -- 300 300 300
2 365 310 310.000 310 310
3 395 365 337.500 337.500 365
4 415 395 356.667 380.000 369.000
5 450 415 371.250 405.000 399.000
6 465 450 387.000 432.500 428.500
7 465 400.000 457.500 450.500




‘Vremenske serije - Trend

= Projekcija trenda postavlja liniju trenda kroz
seriju taCaka iz istorijskih podataka |
projektuje tu liniju u buducnost za potrebe
prognoze
= Mogu biti:
Linearni trendovi (najcesce)
Eksponencijalni
Kvadratni

= Metoda najmanjih kvadrata




‘Vremenske serije

Godina | Traznja Poslgdnji Aritme_tic”;ka Pokretna Sfedina Otezana pokretna Trend
period sredina (dve godine) sredina
1 310 -- 300 300 300
2 365 310 310.000 310 310
3 395 365 337.500 337.500 365
4 415 395 356.667 380.000 369.000
5 450 415 371.250 405.000 399.000
6 465 450 387.000 432.500 428.500
4 465 400.000 457.500 450.500 505
8 535




'Sezonska ili cikliéna traznja

= Sta ako se uoce sezonske ili cikliéne pojave?
lli se zeli prevideti traznja za svaki kvartal (mesec...) u godini?

Godina | Kvartal 1 | Kvartal 2 | Kvartal 3 | Kvartal 4 | Ukupna godiSnja traznja
1 62 94 113 41 310
2 73 110 130 52 365
3 79 118 140 58 395
4 83 124 146 62 415
5 89 135 161 65 450
6 94 139 162 70 465
200
Traznja po kvartalima za prethodnih 6 godina
150
o
50 -
0

7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24




‘ Proracun sezonskog indeksa traznje

= Ukupna traznja za 6 godina (24 kvartala) je 2400
= Prosecna traznja po kvartalu je 100 (2400/24)

Godina Kvartal 1 | Kvartal 2 | Kvartal 3 | Kvartal 4 | Ukupna godiSnja traznja
1 62 94 113 41 310
2 73 110 130 52 365
3 79 118 140 58 395
4 83 124 146 62 415
5 89 135 161 65 450
6 94 139 162 70 465
Prosecna traznja 30 120 142 58
po kvartalu
Godina K1 K2 K3 S
Slf]zd‘;rl‘(ik' 80/100=.80 | 120/100=1.20 | 142/100=1.42 | 58/100 = .58




‘ Upotreba sezonskog indeksa

= Neka je odreden trend ukupne traznje Godina| 7 8 9 10

Trend | 505 535 565 595

za sledecCe 4 godine

= Da je traznja ravnomerno rasporedena tokom godina bilo bi

Godina K1 K2 K3 K4 Trend (godi$nji) | godi$nji/4
7 126.25 | 126.25 | 126.25 | 126.25 505 126.25
8 133.75 | 133.75 | 133.75 | 133.75 535 133.75
9 141.25 | 141.25 | 141.25 | 141.25 565 141.25
10 148.75 | 148.75 | 148.75 | 148.75 595 148.75

= Ali nije...
Sl .80 1.20 1.42 .58

Godina K1 K2 K3 K4 Trend (godisnji)
7 101.000 | 151.500 | 179.275 | 73.225 505
8 107.000 | 160.500 | 189.925 | 77.575 535
9 113.000 | 169.500 | 200.575 | 81.925 565
10 119.000 | 178.500 | 211.225 | 86.275 595




\Asocijativni (uzrocni) model

= Pretpostavka da je varijabla koja se procenjuje (zavisna) u vezi sa
nekim drugim varijablama (nezavisne)

= Ovaj pristup pokuSava da projektuje traznju na osnovu tih asocijacija
= Linearna regresija

: : o Traznja za gipsanim ploCama

Godina Broj novih gradevinskih dozvola (table veli€ine 1.2m x 2.4m)
2004 400 60,000
2005 320 46,000
2006 290 45,000
2007 360 54,000
2008 380 60,000
2009 320 48,000
2010 430 65,000
2011 420 62,000




‘ Asocijativni (uzrocni) model

= GrafiCki prikaz traznje u zavisnosti od godine. Da li se
moze uociti neka pravilnost? Koliko ima smisla primeniti
vremenske serije?

= A kad je u pitanju traznja u zavisnosti od dozvola?

Traznja vs. Vreme Traznja vs. dozvole

20000 - 70000 - .
65000 - . 60000 - o o *
60000 { . ¢ 50000 1 . ¢ *
8, 55000 A . .g 40000 -
c J N
N 50000 . S 30000 A
£ 45000 A * o 5
40000 - 20000 1
35000 - 10000 -
30000 L] L] L] 1 0 L] L] L] 1
2003 2005 2007 2009 2011 250 300 350 400 450

godina Gradjevinske dozvole




‘ Asocijativni (uzrocni) model

= Regresiona analiza.... Y=aX+b
... a=150, b=250
... Y=250+150X

= Ako je u 2012 bilo 350 odobrenih dozvola,
tada je procenjena traznja za gispanim
ploCama:
Y =250 + 150*350 = 250 + 52500 = 52750




Greske procene?

= Apsolutna razlika (prosecna)




'Ako ne postoje istorijski podaci?

= U kojim situacijama se javlja
o Modifikovan proizvod
2 Novi proizvod

a ...
= Kako proceniti ukupnu traznju?

= |strazivacke metode (Kombinovane)

o Metode za merenje potrosackih preferencija
(Conjoint analiza)

o Metoda glavnih komponenti




‘ Merenje preferencija potrosaca

= Istrazivacke tehnike

= ViSeatributivne

= Dekompozitne

= ... Ispitnici evaluiraju hipotetiCke koncepte

= ... relativne znacajnosti atributa, korisnosti
odredenih kaarakteristika, korisnost
koncepta, udeo preferencija, potencijalni
trzisni udeo (I u konkurentskim uslovima)




‘ Ako postoji konkurencija na trzistu?

= Pretpostavimo da konkurent prodaje sliche
proizvode iste hamene

= Koliku cenu cCe on postaviti...

= Da li se to odrazava na cenu koju Cce Vasa
Kompanija postaviti? Na koji nacCin?
= Da li se to odrazava na traznju za vasim
proizvodom? Na koji naCin?
= Kako modelirati | analizirati ovakve pojave?
... Teorijaigara




‘ Tri koraka do uspesne marketing
analitike

m  Koristite izbalansiran asortiman analitickih
tehnika

o sagledavanje | analize prethodnog | sadasnjeg
stanja

a Predvidanje ili uticaj na buduce stanje

= Procenite svoje analitiCke sposobnosti |
popunite praznine

= Primenite ono sto ste saznali / delajte na
osnovu informacija




‘ Marketing analitika u Excel-u

m Sumiranje podataka — nestrukturino/struktuirano,
nebitno/bitno...

Predvidanje — traznje...

Predvidanje prodaje novih proizvoda
Sta Zele potrodadi?

Prajsing — odredivanje optimalne cene
KorisniCka vrednost

Segmentacija

Advertajzing




Koristi od predvidanja traznje

KratkorocCne:

* Planiranje proizvodnje

* Planiranje nabavke
 Utvrdivanje politike cena
* Predvidanje prodaje

* Budzetiranje

 Utvrdivanje potrebne radne
shage

DugorocCne:

 StrateSko planiranje

* Budzetiranje

* Planiranje ljudskih resursa
 StrateSka kontrola

 Utvrdivanje stope rasta
kompanije

 Uticaj na zavisne industrije




‘ Previdanje uz pomocC Excel-a

= Funkcije...
o Average
o Trend
o Forecas
o Linest
o Growth

o Regresiona analiza...

= Grafikoni...




‘ Previdanje uz pomoc Excel-a

= Prethodni primer kroz excel




‘ Sumiranje podataka (Excel)

= Pivot tabele, grafikoni...
Ispitati obim | procenat prodaje po prodavnici,
mesecu | vrsti proizvoda
Analizirati uticaj dana, sezone, sveukupni trend
prodaje
Ispitati efekat marketinSke promocije na prodaju

Odredite uticaj demografskih faktora kao sto su
starost, pol prihodi, geografska lokacija na
verovatnocu da je osoba koja je potencijalni
potrosac postati i stvarni potrosac




‘ Primer

= Otvorite fajl “Tabele za predavanja”
o Sortirajte podatke po koloni A
o Dodaj automatski filter
o Prikazi samo filtrirane podatke

o Sumiraj podatke o




‘ Rad na casu

= Otvorite fajl CALDESCO podaci.xls
= UocCicete tabelu sa velikim brojem podataka
= Dali Vam bas svi trebaju?

= Podsetimo se da je zadatak u studiji sluCaja obuhvatao podatak
o prodaji u proSlom mesecu (avgust) i da je menadzment
planirao da proizvodi dovoljno proizvoda kako bi zadovoljio tu
traznju

= Podsetite se optimalnih reSenje u sva tri scenarija

= Dalli suresenja bila dobra i zasto?

= Iskoristite ove podatke da bolje procenite traznju u septembru |
oktobru (mozete i kvote da korigujete)

Najpre sumirajte podatke
Koristite funkcije i grafikone




‘ Rad na casu

= Popunite list sa odgovorima na pitanja

Koliko je od svake vrste stolova prodato u prethodnih
godinu dana?

Koliko svakog meseca?
Koliko u svakoj od radnji?

Koliki prinod je istvarila prodavnica BG a koliko NS u
svakom mesecu?

Ukupan prihod? Profit?

Da li su preferencije potroSaca stabilne tokom vremena?
= A sta ako se pojavi konkurent?

Sa malom koli¢inom

Nizom cenom




‘ Rad na casu

= Nakon sistematizovanja podataka uocite
Za svaku vrstu stolova kako se u proslosti kretala
traznja
Da li uoCavate neke paterne?
Ako uocCavate, za svaki proizvod navedite koji

= Primenom tehnike predvidanja odgovorite

Koliku traznju oCekujete u sledecem mesecu
= Za svaki proizvod ukupno
= Za svaki proizvod po svakoj prodavnici
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‘ Moja procena

-mmm

Pokretni prosek 2

EST  Pokretni prosek 2 875 900 650 900
EEX  Prosek 112 140 100 100
BSU  Pokretni prosek 2 475 600 330 400
BSC  Pokretni prosek 3 740 800 620 800
BEX  Prosek 120 160 100 100
HSU Prosek 38 50 25 25
HST  Prosek 138 160 100 150

HEX  Prosek 40 60 10 50




‘ Projekni zadatak

= Sta se od Vas, kao poslovnog analitiara koji
poznaje optimizaciju, ocekuje:
o Prepoznati Sta su bitne performanse u sistemu koji se
analizira i koji su njegovi indikatori

o Prepoznati optimizacioni problem koji postoji u sistemu koji
se analizira

o Analizirati podatke i iz Sume njih izvuci bitne, ali | predvideti
one kojih nema

2 Modelirati prepoznat problem
o Resiti optimizacioni problem | uraditi analizu scenarija...

o Prikazati rezultate pilot projekta menadzerima koji ne znaju
niSta o optimizaciji (Izvestaj i prezentacija)




= To je sve za danas...




