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KONSOLIDACI FIREMNICH
DAT K JEJICH MAXIMALNIMU
VYUZITI

V nékolika poslednich letech jsme svédky enormniho nariistu digi-
talniho obsahu. Ocekava se, Ze zhruba kazdé 2 roky se objem dat

zdvojnasobi, aZ na 37,2 zettabytl v roce 2020. Obrovsky objem dat
vytvaiime sice i pfi privatni kazdodenni ¢innosti, ale zasadni mnoz-

stvi generuje pravé sféra komer¢ni.

S rostoucim mnozstvim dat je pro firmy

a podniky zasadni precizné rozumét, o ¢em
presné tyto informace vypovidaji. Jen tak je
mohou vyuzit a vytézit z nich hodnotu pro
spravna strategickd rozhodnuti. Spole¢nosti
a podnikatelé, ktefi budou schopni spravna
data nejen ziskat, ale pfedevsim je nasledné
analyzovat a efektivné s nimi pracovat, zis-
kavaji klicovou konkurenéni vyhodu.
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+Konsolidace dat v rozttisténém prostiedi
je obecnéjsi téma, které v soucasné dobé
fesi nasi zakaznici”, vstupuje do problema-
tiky datové analyzy Jan Svoboda, feditel
automotive divize spole¢nosti WEBCOM.
»~Modelovym pfipadem je situace, kdy ma
dana firma dva i vice nezévislych sys-

Konsolida¢n!
databaze

téma, ve kterych generuje data o svych
klientech. Management pak intenzivné
fesi zpusoby, jak tato data udrzovat syn-
chronizovana pro jejich naslednou spra-
vu.” Parametr, ktery je nejzdsadnéjsi, je
pak cistota neboli zabranéni zdvojovani
téchto Udajli. Re$enim tohoto problému
je aplikace konsolida¢ni databaze, jejimz
Ukolem je jednotlivd data sloucit, dedupli-

Konsolidace kontaktnich
a transakcnich dat

kovat a v neposledni fadé synchronizovat
tak, aby je majitel databaze mohl spravné
a efektivné vyuzivat.

Typickym subjektem, ktery fesi tuto situaci,
jsou velké spolec¢nosti, jejichz jednotlivé
Casti vyuzivaji své vlastni ekonomické sys-

témy. V rdmci celé skupiny pak absentuje
unikatni pohled na zakaznika, ktery vyu-
ziva sluzeb jednotlivych ¢asti takové spo-
le¢nosti. Dalsim segmentem, kde mizeme
objevit problém se synchronizaci a potre-
bou deduplikace, jsou autorizované servisy
a dealerstvi, které maji ve své gesci vicero
automobilovych znacek. Kazda z nich ma
zpravidla svuj vlastni DMS (dealer manage-
ment system), ale pokud se jeden klient ob-
jevuje ve vice nez v jednom systému, nema
majitel servisni spolec¢nosti v ruce efektivni
nastroj, jak na takového zakaznika nazirat
komplexné. Kvlli tomu mu nemuize nabizet
¢i predikovat sluzby v plné Sifi.

Pracovnici servisl ziskavaji mnoho in-
formaci o klientech na kazdé pobocce,

do dealerstvi zase prichazi velka spousta
poptévek z mnoha rtznorodych kanall

a informaci jak o zakaznicich, tak o novych
obchodnich prilezitostech. ,Informace

se standardné udrzuji v DMS, CRM, kam-
panovych ¢i e-mailingovych systémech,
webovych databazich a podobné,”
komentuje praxi v oboru Jan Svoboda.
,Cilem je dodat nasim zakaznikdm konso-
lida¢ni databazi, jez bude predavat data
mezi viemi ekonomickymi systémy a apli-
kacemi, které dana spole¢nost vyuziva.
Obrazné feceno vkladame do softwaro-
vého prostiedi komponentu, kterd umoz-
fuje nejen popsanou spravu kontaktd, ale
i naslednou konsolidaci transak¢nich dat
a jejich vyuziti pro reporting.” Klicovymi
funkcionalitami tohoto fesenf jsou tedy
sbér dat ze viech dostupnych zdroj(,
nasledné parovani kontaktl mezi témito
zdroji a identifikace potencialnich duplicit
v ziskanych datech. Na proces dedupli-
kace navazuje vyhodnoceni ¢istoty dat,
aby tato data mohla byt uzam¢ena coby
verifikovany zdroj pro zpétnou aktualizaci
zdznam i ve vSech zdrojovych aplikacich.

~Druhym krokem je pak analyza a prezen-
tace transakcnich dat pomoci Power BI.
Zéakazniklm tak, zjednodusené popsano,
budujeme reportingovou zakladnu, kterd
idedlné pracuje v cloudu. Poskytuje odpo-
védnym zaméstnanclim 360° pohled na kli-
enty, ale také nabizi ¢lenllm managementu
téchto firem strukturovana komplexni data
o chovani jejich zakaznikl. Spravna analyza
umoznuje cilenou a individualizovanou
péci, jejimz poptavanym vysledkem je spo-
kojeny a loajalni zdkaznik,” uzavira téma
Jan Svoboda ze spole¢nosti WEBCOM.
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