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Niewazne, czy jeste$ §wiezo upieczonym absolwentem studiow
MBA, menedzerem ds. rozwoju biznesu w start-upie, kierowni-
kiem projektu w firmie z listy Fortune 500 - praca z danymi i ana-
litykami danych bedzie nieodlacznym elementem twojej kariery.
To, jak dobrze potrafisz wspolpracowac z takim zespolem i jaka
warto$¢ potraficie wspolnie wytworzy¢, bedzie decydowalo za-
réwno o twoim zawodowym sukcesie, jak i o sukcesie twojej firmy.

We wspolczesnym srodowisku korporacyjnym nie mozna pro-
sperowac bez pewnego zrozumienia tzw. data science” oraz jej za-
stosowan. Nie oznacza to, ze kazda praca bedzie wymagata od ciebie
umiejetnosci programowania w jezyku Python, tworzenia wlasnych
rozwigzan opartych na operacjach w chmurze czy wiedzy na po-
ziomie doktoratu w dziedzinie algorytmoéw uczenia maszynowego.

Oznacza to, Ze musisz nauczy¢ sie tego przedmiotu na tyle do-
brze, aby mowic jego jezykiem i zadawac¢ dobre pytania. Co rozu-
miemy przez dobre pytania? To pytania, ktore zwiekszaja szanse,

Dziedzina badar taczaca wiedze specjalistyczng, umiejetnosci programistyczne oraz zna-
jomos$¢ matematyki i statystyki, zajmujgca sie poszukiwaniem ukrytych wzorcéw, tren-
déw oraz informacji, ktére mogg stac sie kluczem do podejmowania przysztosciowych
decyzji; w ksigzce bedziemy po polsku nazywac ja ,,nauka o danych” — przyp. ttum.
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7e proponowany tok postepowania bedzie stanowil rozwigzanie
twoich problemoéw, pozwalajac rownoczesnie unikna¢ zbednych
wydatkow i niepotrzebnego wysitku.

Wyzwania pracy z zespotem specjalistéw ds. danych sg po-
dobne do wyzwan pracy z innymi zespolami technicznymi. Klient
musi rozumie¢, czego chce, i potrafi¢ zakomunikowac te cele. Ze-
spot specjalistéw ds. danych powinien potrafi¢ zakomunikowacd,
jakie s3 mozliwe rozwigzania, oraz wyjasni¢ ich wady i zalety.
Klientizespot specjalistéw ds. danych muszg wspotpracowad, aby
wspolnie stworzy¢ warto$¢. Wymaga to od kazdej strony na tyle
dobrego zrozumienia, by méc zadawaé odpowiednie pytania i ak-
tywnie stuchad, jakie sq obawy drugiej strony, niezaleznie od tego,
czy zespol ,data science” siedzi w pomieszczeniu za §ciang, czy
na drugim koncu $wiata.

Ta ksigzka przygotuje ci¢ do tego, bys zostal dobrym klientem
zespolow specjalistow ds. danych, ktére bedg ci pomagaé w wy-
dobyciu jak najwiekszej wartosci z ich wiedzy, a takze — miejmy
nadzieje - w unikaniu najwiekszych pulapek, przez ktére marnu-
jemy pienigdze i czas. Poprowadzi cie przez wiele podstawowych
idei, ktore powinienes$ poznaé, aby wykorzysta¢ nauke o danych
w twojej firmie, poprawi¢ skuteczno$¢ i wydajnosc¢ zespotu spe-
cjalistéw ds. danych oraz zdoby¢ podstawy niezbedne do dobrej
komunikacji z zespotami technicznymi. Dzieki ksigzce zrozumiesz
podstawowy Zargon, nauczysz sie rozpoznawac w zespole specja-
listow ds. danych rdézne typy talentéw i zadawac zespotowi wia-
Sciwe pytania, aby dzieki nim zyskac przemyslenia, spostrzezenia
i mozliwoéci. Pod koniec tej ksigzki bedziesz potrafit odpowiedzie¢
na podstawowe pytania, miedzy innymi o gléwne narzedzia sprze-
towe i software’owe wykorzystywane w analizie danych, o to, kim
s3 rozni gracze w zespole specjalistoéw ds. danych i jakie modele
powinny by¢ brane pod uwage w konkretnych projektach.
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Co najwazniejsze, zostaniesz rOwniez wyposazony w zasob klu-
czowych pytan, ktore bedziesz mogt wykorzystac, aby doktadniej
oceni¢ analitykéw danych, statystykéw, specjalistéw w dziedzinie
data science i innych ekspertéw technicznych. Chcac wydobyéjak
najwiecej wartosci z tej ksigzki, powiniene$ zrozumie¢ podsta-
wy statystyki opisowej (§rednie, mediany i dominanty), potrafi¢
czytaé podstawowe grafy oraz posiadaé pewne doswiadczenie
z arkuszami kalkulacyjnymi i programami takimi jak Excel czy
Google Sheets. Nie jest konieczne do$wiadczenie w programo-
waniu, zaawansowana znajomos¢ statystki czy inne umiejetnosci
obliczeniowe. Na praktycznych przykladach zglebimy niektére
fascynujace metody stworzone przez naukowcoéw zajmujacych sie
danymi, ale nie bedziemy obcigza¢ ci¢ réwnaniami i koncepcjami,
ktérych nie musisz rozumiec.

Majac to na uwadze, chcemy jasno stwierdzi¢, czym ta ksigzka
na pewno nie jest.

Niejest podrecznikiem dla tych, ktérzy liczq na zdobycie umie-
jetnosci lub wiedzy niezbednej, by zosta¢ ,mistrzem danych”, jak
czasami nazywa sie specjalistow ds. danych. Istnieje cale mno-
stwo doskonalych podrecznikéw i materiatéw dostepnych w sie-
ci, z ktérych mozna sie nauczy¢ technicznych poje¢ z dziedziny
nauki o danych (czesto nazywanej z angielska rowniez w tekstach
w jezyku polskim ,data science”). Wprowadzimy tu wiele pojec¢
podstawowych z punktu widzenia klienta, aby byto jasne, w jaki
sposéb kazda idea jest istotna dla rozwigzania jego problemu.

To nie jest ksigzka o programowaniu. Tu tez istnieje juz mno-
stwo §wietnych materialéw dostepnych dla tych, ktérzy chceg sie
nauczy¢ jezykéw programowania takich jak Python, R, SQL, Java
i innych. Zasoby sieciowe, takie jak na przyklad konkursy Kaggle
czy akademie kodowania, sg tatwo dostepne dla tych, ktérzy chca
sie uczy¢.
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Nasza ksigzka zaczyna sie od omdwienia narzedzi stosowanych
w tej dziedzinie, podstawowych informacji, ktérych potrzebujesz,
aby zosta¢ dobrym klientem specjalistéw w dziedzinie nauki o da-
nych. Niezaleznie od tego, czy jeste$ klientem wewnetrznym, czy
kims, kto chce zaangazowaé zewnetrzny zespot specjalistow ds.
danych, budzet twojego projektu nie powinien zawiera¢ wydatkéw
zwigzanych z inwestycja w nieodpowiednie oprogramowanie i na-
rzedzia. To bylaby strata cennego czasu i pieniedzy. Zastosowanie
wlasciwych narzedzi jest najwazniejszym krokiem, poniewaz nie
da sie uprawiaé nauki o danych bez odpowiednich mozliwosci
przechowywania danych i oprogramowania analitycznego. Dzie-
ki zrozumieniu podstaw systeméw danych, takich jak chmura
i pamiec lokalna czy jeziora i hurtownie danych, zapoznasz sie
z jezykiem technicznym, koncepcjami i aplikacjami. Kiedy ze-
spot specjalistéw od danych zaproponuje ci sposéb analizy zbioru
danych lub dostarczenia rozwigzania, bedziesz mogt dokladniej
to sprawdzi¢, aby zwiekszy¢ swoje szanse na otrzymanie czegos,
co pasuje do twoich potrzeb. Jezyki programowania i oprogra-
mowanie to podstawowe narzedzia pracy kazdego zespolu spe-
cjalistow ds. danych. Chcgc poméc ci w zwiekszeniu skutecznosci
wspolpracy z zespolem, wprowadzimy niektore koncepcje kluczo-
wych jezykow chronionych i niechronionych prawem autorskim.

Projekty zwigzane z naukg o danych s3 po prostu projektami.
Omowimy podstawy zarzadzania projektami dotyczacymi danych,
w tym kluczowe kroki niezbedne do osiggniecia sukcesu. Podsta-
w3 sukcesu kazdego projektu sg ludzie. Jesli zatrudnimy niewta-
Sciwych, pograzymy nasz projekt analizy danych. Na podstawie
samych tytuléw zawodowych, takich jak ,,data scientist”, czyli spe-
cjalista ds. danych, inzynier danych, analityk danych, inzynier ucze-
nia maszynowego czy statystyk, czesto trudno jest sie domysli¢,
kto dysponuje zestawem umiejetnosci niezbednych do osiggniecia
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sukcesu. Podobnie jak druzyna koszykéwki sklada sie z réznych
graczy, posiadajacych rézne umiejetnosci, zespot specjalistow ds.
danych tworzg r6zni specjali§ci. Poznamy graczy zaangazowanych
w zespole specjalistow ds. danych, zrozumiemy, na czym polegaja
ich umiejetnosci, i zobaczymy, jak pracuja, aby dostarczaé produkty
i ustugi. Wyjasnimy role inzynieréw danych, specjalistéw uczenia
maszynowego, ekspertow w dziedzinie wizualizacji danych i innych
specjalistéw. Powiemy takze, jak w projekcie ustalaé priorytety,
aby odpowiednio alokowa¢ ograniczone zasoby czasu i pieniedzy.

Czestym bledem popelnianym przez firmy stawiajgce pierw-
sze kroki w dziedzinie nauki o danych jest ,strzelanie z karabinu
maszynowego do komaréw”. Glebokiemu uczeniu i sztucznej
inteligencji (AI) poswieca sie w nich tak wiele uwagi, ze czesto
rozprasza to gléwnych decydentéw. Malym, brudnym sekretem
nauki o danych jest to, ze najbardziej zaawansowane i najnowo-
cze$niejsze metody modelowania czesto nie sg niezbedne do uzy-
skania najwiekszej wartosci z danych. Przyjrzymy sie, jak klienci
nauki o danych pracujgcy w firmach, organizacjach i instytucjach
rzgdowych mogg najefektywniej przej$¢ od podstawowej analizy
przez proste modele predykcyjne do zaawansowanego modelo-
wania. Pokazemy te §ciezke, wyjasniajgc niektdre podstawowe
koncepcje nauki o danych i sposob ich zastosowania.

Jednym z celoéw tej ksigzki jest nauczenie cie podstawowych
podejs¢ do réznych probleméw z danymi. PézZniej opiszemy nie-
ktoére z najwazniejszych technik modelowania. Nie ma to na celu
uczynienia z ciebie pelnoprawnego analityka danych ani nawet
programisty Sredniego szczebla. Skupimy sie raczej na tym, aby$
zostal dobrze przygotowany do dyskusji ze specjalistami od da-
nych, aby$ zrozumial co nieco z powszechnie uzywanego zargonu,
rozpoznal najbardziej odpowiednie rozwigzania réznych proble-
moéw i byl gotowy na zadawanie dobrych pytan.
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Przejrzymy techniki nienadzorowanego uczenia maszynowe-
go. Te metody nie starajg sie przewidywac wyniku, lecz raczej
grupowac ludzi na podstawie danych. Na przyktad zamiast trak-
towac¢ miliony klientow jako jedng grupe, specjalisci od danych
mogg znajdowac klastry klientéw majacych podobne upodoba-
nia, wzorce zachowan lub inne kluczowe cechy. Klastry klientow
w branzy restauracyjnej moga obejmowac osoby, ktére wybieraja
sie na cotygodniowe wieczorne wyjscia, go$ci na kolacjach urodzi-
nowych (rzadko pozwalajgcych sobie na kilka drogich positkow),
rodziny (grupy sktadajgce sie, powiedzmy, z co najmniej czterech
0s0b, ktore czesto jadajg w tych samych kilku restauracjach) i go-
$ci jednorazowych (ktdrzy przychodzg raz do kazdej restauracji
inigdy potem nie wracaja). Klastry pacjentow w branzy ubezpie-
czen zdrowotnych mogg obejmowac starszych, chorych pacjen-
tow z duzymi potrzebami w zakresie zabiegéw chirurgicznych;
mlodszych, zdrowych pacjentéw z ograniczonymi potrzebami
medycznymi i prawie w ogoéle niekorzystajacych ze §wiadczen
zdrowotnych; aktywnych, zdrowych senioré6w potrzebujacych
jedynie rutynowych wizyt u lekarza; oraz mtode osoby majace
sktonnosci do ryzyka i czesto odwiedzajace oddzialy ratunkowe.
Te klastry, stanowigce podgrupy calej bazy klientéw, majg wazne
wspolne cechy. Myslac o takich klastrach klientéw, a nie o calej
bazie, latwiej jest precyzyjnie kierowac reklame, sprzedaz krzy-
zow3 i inne rekomendacje do konkretnych odbiorcow.

Nastepnie przejdziemy do nadzorowanego uczenia maszy-
nowego. Te metody s3 stosowane do prognozowania wyniku
w obszarze zainteresowan. Bez wzgledu na to, czy staramy sie
przewidzie¢, kto odpowie na reklame, jak dlugo pacjent bedzie
przebywat w szpitalu albo czy klient terminowo splaci zadluze-
nie karty kredytowej, kluczowe koncepcje modelowania i sto-
sowane metody sg czesto podobne w réznych branzach. Metody
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obejmujace miedzy innymi regresje liniowa, regresje logistyczna,
drzewa klasyfikacyjne i regresyjne, lasy losowe i uczenie maszyno-
we z podbijaniem gradientu zostang zaprezentowane wraz z pew-
nymi trikami stosowanymi przez specjalistéw od danych w celu
poprawy przewidywalnosci modeli.

W jednym z rozdzialow ksigzki poruszymy kilka zagadnien
specjalistycznych zwigzanych z naukg o danych. Rozdzial ten
skupia sie na takich interesujgcych tematach, jak analiza sieci,
analiza przestrzenna, glebokie uczenie i sztuczna inteligencja.
Wprowadzona zostanie analiza zachowan grupy wykorzystujaca
takie narzedzia jak analiza sieci, co stanowi istotng cze$¢ anality-
ki Facebooka, LinkedIna i Twittera”. Pomoze to okre$li¢ charak-
ter powigzan miedzy réznymi uzytkownikami, zidentyfikowaé
glownych lacznikéw w grupie i stwierdzié, czy siec jest polaczona
$cisle, czy bardzo luzno. Oméwimy gtéwne miary zrozumienia
sieci, miedzy innymi takie pojecia jak gesto$¢ i centralno$¢ sieci.
Wprowadzimy analize przestrzenng, stuzacg okreslaniu, w jaki
sposob s3 polaczone ze sobg rézne elementy w przestrzeni fi-
zycznej. Kierowcy Ubera nie s3 jedynymi osobami, ktére musza
sie zastanawia¢, jak dotrze¢ z jednego miejsca w inne. Kierowcy
karetek muszg znac najlepsze trasy przewozu pacjentéw do szpi-
tala. Ludzie myslacy o zakupie mieszkania mogg preferowac takie,
ktoére znajduja sie najblizej metra lub autobusu, a wiekszos¢ chce
wiedzieé, czy w poblizu znajduja sie sklepy.

Oczywiscie zadna dyskusja na temat nauki o danych nie jest
kompletna bez oméwienia Al i gtebokiego uczenia. Niezalez-
nie od tego, czy méwimy o samochodach autonomicznych, thu-
maczeniu jezykow, wirtualnych asystentach czy wykrywaniu

23 lipca 2023 roku zmieniono nazwe Twittera na X, jednak autorzy ksigzki konsekwent-
nie stosuja poprzednig nazwe — przyp. red.
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nowotworow, w tych nowatorskich obszarach nieustannie doko-
nuje sie niesamowity postep. Wprowadzimy podstawowe kon-
cepcje stojace za najpotezniejszymi z tych metod, miedzy innymi
takie jak splotowe sieci neuronowe, rekurencyjne sieci neuronowe
i duze modele jezykowe. Potem opiszemy jedno z najpopularniej-
szych zastosowan sztucznej inteligencji, obejmujace widzenie
komputerowe. Pomysl o niesamowitym postepie technologicznym
umozliwiajgcym komputerom dokladne oznaczanie obrazéw jako
zawierajgcych drastyczne tresci. Podobnie mozna przeskanowac
miliony odrecznie zapisanych dokumentéw i cyfrowo wydobyé
z nich informacje przy uzyciu widzenia komputerowego. Zastapi
to prace ogromnych zespotéw ludzi starajacych sie rozszyfrowaé
czyje$ niewyrazne pismo.

Wielu menedzeréw wyzszego szczebla wykazuje mniejsze zain-
teresowanie zrozumieniem szczegotow struktury danych i mode-
lowania decyzji, skupiajac sie raczej na tym, aby zobaczy¢ wyniki.
Powiniene$ by¢ przygotowany do udzielenia odpowiedzi na takie
proste pytanie: ,,Czy miliony dolaréw, ktére wydajemy na inwe-
stycje zwigzane z naszym badaniem danych, zapewniaja nam
dobry wskaznik zwrotu z inwestycji?”. Bedziesz musiat mierzy¢
wplyw zaréwno takimi prostymi metodami, jak testowanie A/B,
jak i bardziej zaawansowanymi metodami wnioskowania przy-
czynowego, takimi jak réznica w réznicach, przerywane szeregi
czasowe i nieciaglos¢ regresji, aby pokazaé wplyw polityk i pro-
gram6w. W tej ksiazce zostang wprowadzane podstawowe kon-
cepcje pomiaru wplywu, a nastepnie wazne pytania do rozwazenia
w zwigzku z bardziej zaawansowanymi metodami.

Wazng sprawa, czesto pomijang przez specjalistow ds. danych,
jest etyka. Ostatnig rzecza, jakiej chciataby twoja firma, jest zna-
lezienie si¢ na pierwszej stronie ,New York Timesa” z powodu jej
algorytmu wzmacniajacego dyskryminacje z powodu rasy, plcilub
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innych uprzedzen. Twoj zespot specjalistow ds. danych musi mieé
swiadomo$¢ konsekwencji swojego modelowania i zadbac o to,
aby w modelach nie pojawily sie wprost lub w zawoalowany spo-
s6b zadne uprzedzenia. Na przyklad modele stosowane w ocenie
wiarygodnosci kredytowej moga przypadkowo i niebezposred-
nio uwzglednia¢ takie czynniki jak rasa i pte¢, co jest nielegalne.
Modele prognozowania talentéw mogg tworzy¢ zamkniete petle,
w ktorych uczniowie ubiegajacy sie o przyjecie do szkoty i ludzie
starajacy sie o prace na okre§lonych stanowiskach sg niespra-
wiedliwie karani za niedopasowanie do wzorcéw historycznych.
Poznasz niektére podstawowe problemy etyczne, sposoby ich
unikania oraz pewne najlepsze praktyki etyczne.

W podrézy opisanej w tej ksigzce beda ci towarzyszy¢ dwie
osoby: Steve i Kamala. Oboje staraja rozwija¢ swojg kariere i obo-
je musza wydobywac wartos$¢ z wiedzy o badaniu danych w ich
firmach. Steve pracuje w instytucji udzielajacej kredytéw konsu-
menckich, kolejno w Departamencie ds. Oszustw, Departamen-
cie Windykacji i Dziale Nieruchomos$ci. Kamala, zarzadzajaca
nizszego szczebla w firmie ubezpieczen zdrowotnych, pelni role
zar6wno w strategii klinicznej, jak i w marketingu, gdzie musi za-
dbac o réwnowage miedzy zapewnieniem pacjentom dobrej opieki
i utrzymaniem zyskownosci firmy. Cho¢ w tej ksigzce bedziemy
zglebiaé tematyke zwigzang z kredytami konsumenckimi i ubez-
pieczeniami zdrowotnymi, wnioski dotyczace bycia dobrym klien-
tem majg charakter ogdlny i sa przydatne dla wszystkich branz,
dlatego niezaleznie od tego, na czym skupiasz sie¢ w swoim zyciu
zawodowym, znajdziesz w niej uzyteczne wskazowki.

Na co czekaé? Zaczynajmy.
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Narzedzia pracy

Steve i Shu Money Financial

W domu Steve byl zawsze troche ztotg raczky. Wykonywat drob-
ne prace hydrauliczne i elektryczne, a jego duma i radoscig byt
zestaw szafek, ktore samodzielnie zaprojektowat, zbudowat i za-
montowal. Na jego stole warsztatowym mozna bylo znalez¢ niemal
wszystkie narzedzia, jakie mozna sobie wyobrazi¢: elektryczne
szlifierki, pelny zestaw wiertel i frezow, strugi, ponad trzydziesci
typow §rubokretéw i pile stolows. Umiejetnie postugiwal sie kaz-
dym narzedziem i wiedzial, kiedy i gdzie kazde z nich powinno
by¢ uzywane, a kiedy nie powinno.

Ale Steve nie siedzial teraz w domu. Wpatrywat sie w ekran
komputera, bedac na pétmetku swojej dwuletniej rotacyjnej pracy
w Shu Money Financial. Byta to jego pierwsza prawdziwa praca
zaraz po ukonczeniu studiow MBA w Columbia Business School.
Dlaczego podjat te prace w branzy kredytéw konsumenckich?
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Firma Shu Money Financial niezmiennie byta zaliczana do grona
najlepszych pracodawcéw w Stanach Zjednoczonych. Duzo inwe-
stuje w swoich pracownikéw i traktuje ponad dwudziestotysieczng
zaloge jak jedng wielkg rodzine. ,Shusterzy” - jak méwig o sobie
pracownicy Shu - s3 dumni z tego, ze korzystaja z najnowocze-
$niejszej technologii, rzucajac akronimami i zargonem, ktory Steve
z trudem moégt zrozumied.

Gléwnym zadaniem Steve’a bylo kierowanie opracowy-
waniem nowej strategii priorytetyzacji spraw wysylanych
do Departamentu Windykacji. Przeptyw klientéw do tego de-
partamentu jest prosty. Jesli klient nie sptaci zadnej czesci za-
dluzenia z ostatnich szes§ciu miesiecy, dlug jest uznawany za
»zty”. Tak dzieje sie w przypadku kazdego produktu finanso-
wego oferowanego przez Shu Money Financial - zadluzenia
karty kredytowej, linii kredytowej, kredytu samochodowego
lub hipotecznego. Klient ze ztym diugiem jest wtedy przeka-
zywany do Departamentu Windykacji, ktérego zadaniem jest
odzyskanie mozliwie najwiekszej kwoty'.

Tego ranka Steve spotkal sie z firmowym zespolem specjali-
stow ds. danych. Na poczatek koledzy pokazali mu oszatamiajgco
dlugg liste jezykoéw programowania, narzedzi programistycznych
oraz metod wdrazania stosowanych w ciggu ostatnich trzech lat.
Oczy mu zablysly, kiedy cztonkowie zespotu opowiadali o swoich
produktach danych, ktdre dostarczyli innym jednostkom w firmie.
To byl pierwszy projekt, ktory zesp6t specjalistow ds. danych re-
alizowal dla Departamentu Windykacji.

Steve byl poruszony i przytloczony. Chcial zrozumie¢ wszyst-
ko, o czym wspominali czlonkowie zespotu specjalistow ds. da-
nych, i nie wprawic si¢ w zaktopotanie. Chcial, zeby postrzegali go
jako kompetentnego przysztego lidera firmy. Zaczal mysle¢ o dys-
kusji na temat badania danych i zné6w poczut ucisk w piersiach.
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Jednak zaraz przypomnial sobie, zZe to nie on tworzy rozwig-
zanie. On jest klientem.

Zamiast zestawia¢ arkusze papieru §ciernego o réznej ziarni-
stosci, drewno, wiertla i pily, musial zachowywac sie jak klient.
Gdyby kupowatl szafki i wynajmowatl kogo$§ do ich zamontowa-
nia, wiedzialby, jakie powinny mie¢ wymiary, gdzie je zamonto-
wac ijak doktadnie je uzytkowaé. Zlecilby specjalistom od szafek
przygotowanie rozwigzania i zadbalby, zeby produkty zaspokajaly
jego potrzeby.

To go troche uspokoito. Nie musial by¢ ekspertem od kazde-
go narzedzia w zestawie do badania danych. Jego zadaniem bylo
skupienie sie na problemie, ktory mial do rozwigzania. Cho¢ jest
prawda, ze rézne narzedzia lepiej pasuja do réznych rozwigzan,
nie zamierzal podejmowac¢ decyzji co do tego, z jakich urzadzen
do przechowywania danych, programoéw, jezykéw programowa-
nia i innych narzedzi skorzysta¢. Musial jedynie zrozumiec¢ opcje
i konsekwencje rekomendacji zespotu specjalistow ds. danych.
Gdyby mial jakies szczegdlne potrzeby lub ograniczenia, musialby
zadbac o to, by czlonkowie zespotu specjalistow ds. danych dobrze
je zrozumieli i zeby wymagania co do projektu zostaly uwzglednio-
ne w ich rekomendacjach i rozwigzaniach. Na przyktad to, ze by¢
moze bedzie trzeba wdrozy¢ to rozwigzanie w ciggu najblizszych
dwoch miesiecy, ze bedzie potrzebowal jasnego okreglenia kamie-
ni milowychioczekiwanych efektowize koszt calego projektu nie
moze przekroczy¢ 50 tysiecy dolarow.

Glownym celem Steve’a bylo rozwigzanie problemu bizneso-
wego. W tym wypadku jego zadaniem byta lepsza priorytetyzacja
pracy Departamentu Windykacji.

Myslac o Departamencie Windykacji jak o firmie z wlasnym
rachunkiem zyskéw i strat, Steve chcial zmaksymalizowaé sume
odzyskanych srodkéw, réwnoczesnie minimalizujac niezbedne
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koszty operacyjne. Departament mial srodki wystarczajace je-
dynie na podjecie powazniejszych dzialan wobec ograniczonej
liczby przypadkéw. W innych klienci po prostu otrzymywali auto-
matyczny e-mail albo powiadomienie telefoniczne, co zazwyczaj
skutkowalo brakiem kontaktu z klientem i - co nie dziwi - nie-
odzyskaniem $rodkow. Wiekszos¢ dlugéw byta sprzedawana
zewnetrznym agencjom windykacyjnym?®. Dysponujac ograni-
czonymi srodkami, Steve nie mogl po prostu zwiekszy¢ dwu- lub
trzykrotnie zatrudnienia w Departamencie Windykacji, ponie-
waz to najprawdopodobniej jeszcze bardziej obnizytoby zyski
jednostki.

Chciat przede wszystkim zrozumiec aktualnie stosowane me-
tody priorytetyzacji klientéw i przypisywania ich opiekunom
z Departamentu Windykacji. Odkryl, ze obecna metoda jest do$¢
prosta. Kazdy klient, ktéry kiedykolwiek dokonal jakiej$ ptatno-
$ci, byl zaliczany do kategorii 1. Kazdy klient, ktéry nigdy nie za-
placil, ale utrzymywat jaki$§ kontakt e-mailowy lub telefoniczny
z Departamentem Obstugi Klienta, Departamentem Windykacji
lub inng jednostkg banku, trafial do kategorii 2. Wszyscy klienci,
ktérzy nigdy niczego nie zaplacilii w ogole nie nawigzali kontaktu
z zadnym z tych departamentéw, stanowili kategorie 3. Te zasady
klasyfikacji zostaly stworzone przez poprzedniego dyrektora De-
partamentu Windykacji w oparciu o intuicje i kilkudziesiecioletnie
doswiadczenie zawodowe.

Steve rozumial, Ze jego celem jest zwiekszenie zyskownosci
Departamentu Windykacji przez poprawe nadawania priorytetow
w pracy. Natychmiast zauwazyl, Ze priorytetyzacja dokonywana
wedlug aktualnych zasad nie opiera si¢ na podejsciu, w ktéorym
na podstawie danych mozna by prognozowad, ktérzy klienci naj-
prawdopodobniej sptacg przynajmniej cze$¢ zadtuzenia oraz jakiej
wielko$ci splaty mozna sie spodziewad. Aktualna polityka w tym
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zakresie polegala na uproszczonym podejsciu do priorytetyzacji
oblozenia pracg z wykorzystaniem wiedzy o dotychczasowych
zachowaniach klienta do podjecia decyzji, w jaki sposéb odzy-
skiwa¢ dlug obecnie i w przyszloéci. Zmienne stosowane w tych
zasadach biznesowych mogg mie¢ pewne zalety, na przyktad stusz-
ne wydaje sie zalozenie, ze klienci, ktérzy wczesniej placili Shu
Money Financial, prawdopodobnie bedg bardziej sklonni zapta-
ci¢ w przyszlosci. Moze jednak istnie¢ wiele innych czynnikéw
pozwalajacych prognozowaé prawdopodobienistwo otrzymania
przysztych wptat, ich przewidywang wysoko$¢ oraz to, jak bedzie
reagowal klient i jakie bedg najkorzystniejsze sposoby wspotpracy
z nim. Na takie pytania mozna poszukiwac odpowiedzi, stosujac
podejscie oparte na danych. W tym celu trzeba zebra¢ odpowied-
nie dane o klientach, a potem systematycznie je analizowac, nie
polegajac wylacznie na intuicji i do§wiadczeniu. Steve uswiadomit
sobie, ze gdyby potrafit przewidzie¢, ktérzy klienci z najwiekszym
prawdopodobienistwem splacg najwyzsze kwoty, moglby zopty-
malizowa¢ priorytetyzacje klientéw pod katem zasobéw ludzkich,
czasu i pieniedzy, jakimi dysponowat jego departament. W tym
schemacie dtugi o najnizszej prawdopodobnej kwocie do odzyska-
nia otrzymywalyby najnizszy priorytet albo bylyby sprzedawane
zewnetrznej agencji windykacyjnej.

Steve umo6wil kolejne spotkanie z zespolem specjalistow ds.
danych, aby przedyskutowac swoj problem i zrozumie¢, na czym
polegaja proponowane rozwiazania. Przed spotkaniem przejrzat
podstawowe informacje na temat danych, systemow danych oraz
architektury danych. Jego skromnym celem byla mozliwos¢ za-
dawania dobrych pytan.
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Twoi analitycy przedstawiaja skomplikowane modele, ale ich rekomendacje nie
przektadaja sig na realne dziatania? Raporty petne wskaznikéw i wykresow nie daja
ci jasnych odpowiedzi? Czujesz, ze dane w twojej firmie maja ogromny potencjat,
ale nie wiesz, jak go wykorzystac?

Analiza danych dla menedzerow to przewodnik, ktory pozwoli ci przeksztatci¢ dane
w konkretne decyzje biznesowe.

Dzieki tej ksiazce:

e zrozumiesz kluczowe pojecia analityki danych i zaczniesz skutecznie komuniko-
wac sie z zespotem specjalistow

e nauczysz sie zadawac wtasciwe pytania, ktdre pomoga ci oddzieli¢ wartoSciowe
analizy od zbednego szumu informacyjnego

e poznasz kazdy etap zarzadzania projektem zwigzanym z analiza danych, od zrozu-
mienia podziatu rél w zespole po dohér odpowiedniego oprogramowania

o dowiesz sie, jak oceni¢ jako$¢ prezentowanych wynikow, tak by podejmowac traf-
ne decyzje i unikaé kosztownych btedow

o odkryjesz praktyczne metody wykorzystywania danych w strategii biznesowej
i zwiekszysz efektywnos$¢ swojej organizacii.

Howard Steven Friedman i Akshay Swaminathan przekazujg wiedze w sposéb prosty
i przystepny. Zamiast skomplikowanego jezyka technicznego oferuja jasne, praktycz-
ne wskazowki, ktére mozna zastosowac od razu.

Nie pozwal, by analityka danych byta w twojej firmie czarng skrzynka.

Zdohadz kompetencie, ktdre pozwolg ci lepiej wykorzystywac dane,
optymalizowac procesy i osiggac lepsze wyniki.
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