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/aKladly Infonomics

Infonomics: Manazerska disciplina pro méfeni a evidovani ekonomické hodnoty
dat pro organizaci.

Data monetization: DosazZeni lepSich business vysledku diky vytéZeni hodnoty z
dat skrze jejich interni i externi vyuziti.

Data commercialization: Nabizeni dat na trhu formou produktd ¢&i sluzeb.
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Potfebujeme vyuzit SezZerite co nejvic dat!

data pro vylepSeni K ¢emu budou, to

naseho businessu. vymyslime pozdéji....
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Hodnota dat - odkud se Dere?

Business hodnota : Data Monetization Soulad s
regulatorikou/zakonem

¢ Hodnota pro business proces

 Hodnota pro rozhodovani (Bl)  Pokuty ¢i negativni PR

» Hodnota plynoucis predikci (AA)

Trzni hodnota

. . Data Commercialization
Interni  SGLTINITV G Externi (prodejdat)
hodnota hodnota dat hodnota Hodnota spoleénosti

< Obohaceni produkti/sluzeb o
Hodnota pohledem : zajimavéa data
manazerského ucetnictvi

» Alokace vynosu a nakladd,
interni prodej dat Hodnota na cernémtrhu

Uéetni hodnota
v t

Primy nakup dat

Interni ohodnoceni dat

Cena pofizeni dat z




ONOMICS - Spacitant hodnoty da

Podpora marketingu a business developmentu

+ Interni hodnota — Uetni hodnota - Alokace nékladii a vynost
[T Business case preparation for Master Data Management program

O
Situace

Klient potfeboval podpofit zakaznicky marketing, business development a fizeni rizik sdilenim zakaznickych dat mezi spole¢nostmi ve finanéni skupiné. Béhem uvodni faze projektu klient
potieboval presvédcit spravni radu k podpore daného feseni, a to identifikaci a vysvétlenim businessovych pfinosu a nakladud rdznych variant.

Reseni
KPMG zalozila fe$eni na zkuSenostech celosvétové sité KPMG stejné jako na lokalni zkuSenosti s obdobnymi projekty. Aby byly zdlraznény pfinosy zvoleného fe$eni, doslo k
vypoctu hodnoty klientovych dat a nakladd. Na zakladé téchto informaci byl schvalen nékolikalety program v hodnoté milionG eur.

More data about

Data correctness and completeness enable to contact (by mail Keme

orecaa s Better acquisition potential Reduction of losses due fraud
client is available or phone) more clients. Marketing offerings are delivered to 96 — 103M q p and credit defaults
more target clients therefore opportunities are not lost because of in 5yrs » DQ improvement for current prospect
lost mailings due to incorrect directions. portfolio » Improvements in party
Better data quality 4 = s vice will be able to improve its operations (know » External data sources availability for identification
Marketing el iy / BaPo can efficienty suggest suitable acquisitions » External data sources availability for
CUEHEEY SERIED products to keep the client. Due to better data quality risks assessments
about the behaviour of the client KB is able to assume a relevant » Better deliverability of ,acquisition”
attitude and prevent attrition. ° letters » Better deliverability of ,notice” letters

Client data consolidation
is accurate and correct;
complete picture about
client is available

Marketing @ Risk

Conceptual solution

Actual and Better / more ate and complete data about clien
accurate client to collection process; therefore the MOSt appropriate

:::;:l?g‘s:a;:one collection process is chosen and maximum More time for sales

numbers, etc.) is » More effective client administration JEUERIS » Non duplic_ation of I_DQ )

available Collection communication is effective as targeted DICCESS and matching functionality
Distribution . clients are reached (i. e. mailings are delivered, phone calls » Better data quality decreases time » Lower costs for changes in DQ and
& TCA - 38 are answered); the collection process is successful and losses within sale activities matching functionality and new

- maximum possible amount due is recovered . » . external sources integration
» Better deliverability of ,client

é::;zll,lé::‘v:éﬂ::‘ed, BaPo do not need to double-t ient information w vas service* letters » Better effectiveness in ,Party” area (in

e a\.veadv acquired somewhere else - Ju‘;? check its correctness. im/ year operations and development)

(eI, s Time saved may be dedicated to client care andlor be used

i

bers, etc.) and i
Ir;uer:mir:“g r::()I ;2) e for salfes and is not was‘leﬂ on re(ypnr\g lhe‘mformauon and 10 - 46,8M 90+ M & 55 M potential savings
- correction of bad or acquisition of missing client data).

is available 10

14



Monetizace - Ziskanihodnoty Z da

| ]
ZvySeni rozvoje businessu a efektivity pomoci monetizace dat
Interni hodnota — Businessova hodnota — Odvozeni hodnoty pomoci pokrocilé analytiky

[ ]
[T Sbér externich dat k identifikaci faktor uréujicich lokalni poptavku a k predvidani vykonnosti novych obchodt

Situace

Klient ve Velké Britanii, ktery kazdoro¢né oteviral 25-35 novych obchodd, mél problém s pfesnym prfedvidanim jejich vykonnosti v nadchazejicich letech. Kromé 30% odchylky
forecastu dochazelo k podceriovani &i naopak pfecefiovani odhadu pfijmt o 150 % - problém se tykal pfedevsim pobocek v novych lokalitach nebo téch, které nabizely odlisny
sortiment. To mélo vyrazny dopad do planovani (CAPEX / OPEX) a nasledné dochazelo ke ztraté pfijmi a ne¢ekanym nakladim z divodu otevirani obchodd v neadekvatnich
lokalitach.

Reseni
KPMG posbiralo vice nez 6 500 exogennich znaku (napf. charakteristické znaky obchodu, viditelnost, vlastnosti nemovitosti, zastavky vefejné dopravy, socio-demografické indikatory a
mnoho dal$ich) o vSech klientovych a konkurenénich pobockach ve Velké Britanii. Za pouziti metod pokrogilé analytiky byl vytvofen mode k pfedvidani vykonnosti novych obchodl v

nadchazejicich letech a v obdobi po otevieni pro rizné produkty a ¢asti dne. Pomohli jsme klientovi monetizovat data jejich kombinaci s daty dostupnymi na trhu, ¢imz doslo ke snizeni
chybovosti forecastu o polovinu. Vysledkem byly Uspory ve vysi 28,65 milioni GBP v CAPEX i OPEX u pobocek otevienych mezi lety 2016 a 2018.
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Komercializace - prode) de

* Podpora marketingu a business developmentu pomoci monetizace dat
m Interni hodnota — Businessova hodnota — Odvozeni hodnoty z pokrocilé analytiky a komercializace dat
.n Sledovani a predvidani chovani turistli za pouziti geolokaénich dat
Situace

Klient, esky narodni park, chtél monitorovat objem a charakteristiku turist(l a jejich cest a porozumét jim, aby mohl Iépe planovat ubytovaci kapacity, volno¢asové a sportovni aktivity v

rdznych lokalitach. Dale klient chtél prozkoumat alternativni moznosti monitoringu turist(.

Reseni

S vyuzitim strategického partnerstvi s mobilnim operatorem KPMG nasbirala geolokaéni data o turistech navs$tévujicich vybrané oblasti v ramci narodniho parku. KPMG pomohla
monetizovat data, ktera byla nasledné vyuzita k analyze pohybu turistl v narodnim parku. Diky tomu bylo mozné Iépe zacilit komunikaci, coz vedlo k pfiblizné 10% narlstu poctu turistd ve
zvolenych oblastech parku.

Vyvoj poétu domacich a zahraniénich navatévniki / turistd podle oblasti
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lonainikompetencni centrum ADM (ADM team)
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Vice informaci o ADM:

—  KPMG Webové stranky: ADM
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Ondrej Michaela  Anatoliy Roman Jana
okulhanek@kpmg.cz

Fialova

Bauer Zakova Kybkalo Liebich
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