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A analise preditiva se afirmou como uma pratica empresarial fundamental e necessaria para sustentar a vantagem competitiva.
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Analise preditiva:
Tecnologia de inteligéncia
de negdcios que produz
uma pontuagdo
preventiva para cada
cliente ou outro elemento
organizacional. A
atribuigdo dessas
pontuagdes de prevengdo
é tarefa de um modelo
preventivo que, por sua
vez, foi treinado de
acordo com os seus dados.

Com a analise
preditiva, a
empresa aprende
com sua
experiéncia
acumulativa
(dados) e realiza o
que aprendeu.
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A andlise preditiva se firmou como uma principal prdtica
empresarial necessdria para sustentar a vantagem competitiva.
Esta tecnologia decreta uma fase totalmente nova da evolugdo
empresarial ao aplicar a aprendizagem organizacional, que
permite que os negdcios crescam implementando uma forma
Unica de gerenciamento de riscos acionado por dados em
diversas frentes. Este white paper revela sete objetivos
estratégicos que podem ser obtidos em todo o seu potencial
somente por meio da implementagdo da andlise preditiva. SGo
eles: Competir, Crescer, Impingir, Melhorar, Satisfazer,
Aprender e Agir.

Uma Nova Fase da Evolucao Empresarial:
Aprendizagem Organizacional Aplicada

Os dados empresariais sdo um ativo estratégico inestimavel
porque representam a experiéncia agregada de uma organizagdo
e a historia real de suas interagdes com os clientes. Cada resposta
(ou falta dela), decisdo de compra, aquisicdo, desercdo definitiva,
ato de fraude, inadimpléncia de crédito e reclamacgdo do
componente de um produto defeituoso por parte do cliente
fornecem experiéncia e aprendizagem a empresa.

A analise preditiva utiliza essa vasta experiéncia, realizando uma
mineragdo de dados sobre ela a fim de gerar automaticamente
modelos preventivos. Os principais métodos analiticos
maximizam o desempenho dos modelos por meio do seu ajuste
entre os dados de treinamento. Dessa forma, a geracdo de
modelos é um ato de aprender com a experiéncia codificada nos
dados; o préprio modelo é a entrega que foi aprendida.

A empresa percebe o possivel valor de negdcios deste processo de
aprendizagem quando aplica o que aprendeu. Isso é feito por meio
de ag¢Oes sobre a pontuagdo produzida para cada cliente por um
modelo preventivo. Por exemplo, um modelo de rotatividade
sinaliza os clientes com maior risco, atribuindo-lhes altas
pontuacgdes preventivas; o direcionamento de uma oferta de
retengdo, como descontos apenas a esses clientes, oferece um
ganho tremendo em resultados.

A aprendizagem organizacional aplicada faz a empresa evoluir.
Este processo organizacional coletivo de aprender com a
experiéncia agregada e aplicar o que foi aprendido — nas fun¢ées
de negdcios — fornece uma oportunidade de crescimento sem
precedentes. Se sua empresa pretende entrar nesta fase de
evolugdo empresarial de rapida ascensdo, a analise preditiva é a
tecnologia a ser utilizada.
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seguradoras,
todos os negdcios
seriam
beneficiados com
a computacao de
riscos como um
processo
fundamental.

A analise preditiva
oferece um sistema
completo acionado
por dados para o
gerenciamento de
riscos.
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Gerenciando os Riscos: O Que as Organizacdes Precisam
Aprender das Seguradoras

Os métodos atuariais que permitem que uma seguradora conduza
seu principal negdcio realizam a mesma func¢do dos modelos
preventivos: classificam os clientes de acordo com a chance de
resultados positivos ou negativos. A modelagem preventiva melhora
0s métodos atuariais padrdo ao incorporar automagdo andlise
adicional e ao ser generalizada a um conjunto mais amplo de
variaveis de clientes. Para aproveitar essas vantagens, muitas
seguradoras estdo aumentando suas praticas por meio da
integracdo da anadlise preditiva a fim de melhorar as decisdes de
precificacdo e selecdo (veja a Se¢do 4).

Em esséncia, assim como o seguro, todos os negécios sdo um
exercicio de gerenciamento de riscos. Todas as decisGes e etapas
tomadas por uma organiza¢do causam impactos sobre os riscos que
ela deve enfrentar, como o risco de desergao de clientes, de nao
responder a um material promocional caro, de consumir um
desconto de retencdo mesmo que ele ndo fosse concedido, de ndo
ser direcionada a uma solicitagdo telefonica que poderia ter
resultado em uma venda, de cometer fraudes ou de se tornar um
"cliente de perda", como no caso de devedores incobraveis ou
portadores de apdlice de seguro com sinistros elevados.

Portanto, assim como as seguradoras, todos os negdécios seriam
beneficiados com a medicdo, o rastreamento e a computacdo de
riscos como um processo fundamental. O meio acionado por dados
para computar riscos — de qualquer tipo de resultado negativo em
geral — é a andlise preditiva. Ja que os clientes sdo classificados de
acordo com o nivel de risco, a empresa pode gerenciar os riscos de
modo mais preciso, transformando-os efetivamente em
oportunidades.

Aprenda analiticamente com seus erros. Na verdade, o que a
empresa aprende com a analise preditiva é como reduzir os riscos.
Cada resultado negativo que ocorre apresenta uma oportunidade
com a qual é possivel aprender de modo sistematico. Para isso, os
dados com os quais a modelagem preditiva aprende incluem
exemplos positivos e negativos, tanto de sucesso quando dos
inevitaveis "enganos". Cada um desses dois tipos de experiéncias
fornece casos importantes para a aprendizagem. Mesmo se os
dados de treinamento forem constituidos mais de um tipo que de
outro — como no caso de mala direta, que muitas vezes demonstra
apenas uma pequena porcentagem de respostas positivas — os
métodos analiticos podem aproveitar 100% dos dados para
possibilitar a aprendizagem a partir de todos os resultados obtidos
por uma organizagao.
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Os recursos da
modelagem
preventiva sao
comprovados
cientificamente e se
beneficiam de
décadas de avancos.

Com um registro
efetivo de sucesso,
a analise preditiva
ostenta solugoes
maduras de
software que
fornecem esta
tecnologia as
empresas
modernas e a
integra com elas.
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A empresa integra as pontuagdes do modelo preventivo a fim
de realizar a¢Oes sobre as ligdes aprendidas. Em cada etapa, as
pontuacgdes preventivas podem antecipar onde um "erro
crasso" pode criar riscos desnecessarios e, portanto, orientar a
organizagao a evita-lo. Dessa forma, a andlise preditiva oferece
um sistema completo acionado por dados para o
gerenciamento de riscos.

A Idade da Analise preditiva: Um Segmento de Mercado

Maduro

A andlise preditiva surgiu como uma pratica de negécios
estabelecida e disseminada, conforme evidenciado a
seguir:

Tecnologia analise comprovada. Originadas em laboratérios
de pesquisa e criadas a partir de matematica, probabilidade,
estatisticas e tecnologias de bancos de dados, as capacidades
de modelagem preventiva, conhecidas como aprendizagem
em mdquinas na area académica, sdo comprovadas
cientificamente e se beneficiam de décadas de avancos. Para
mais informagGes sobre esta tecnologia essencial, veja a
Segao 6.

Valor de negdcios estabelecido. As descobertas dos
laboratdrios de pesquisa sdo fornecidas ao "mundo real". Em
uma pesquisa, 90% dos entrevistados obtiveram um ROI
positivo em sua implementagao mais bem-sucedida de analise
preditiva; mais que a metade de suas implementa¢des menos
bem-sucedidas’. Em outra pesquisa, "Entre os entrevistados
gue implementaram a analise preditiva, 66% dizem que ela
fornece um valor de negdcios 'muito alto' ou 'alto’”2. As
iniciativas de andlise preditiva demonstram um ROl médio de
145% em comparac¢ao ao ROI médio das iniciativas de
inteligéncia de negdcios ndo preventivas, de 89%3. Outra
pesquisa revelou que "Usudrios da andlise preditiva...
obtiveram uma melhoria de 1% nas margens de lucro
operacional no ano passado e um aumento anual de retengao
de clientes de 6%. Os entrevistados da pesquisa que ainda nao
adotaram tecnologias preventivas obtiveram uma reducdo de
2% nas margens de lucro e uma queda de 1% em sua taxa de
retencdo de clientes"*. Com um registro efetivo de sucesso, a
analise preditiva ostenta solu¢ées maduras de software, que
fornecem esta tecnologia as empresas modernas e a integra
com elas.



A analise de
previsao esta a
frente e a toda
velocidade, com
uma taxa de
crescimento
anual estimada
em 8-10%.

Sua organizacao
precisa da analise
preditiva, porque
estes sete objetivos
podem ser obtidos
em seu potencial
maximo somente

com a sua
implementacao.
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Crescimento no segmento de mercado. A corrida comegou e a
analise preditiva estd a frente e a toda velocidade, com uma taxa
de crescimento anual estimada em 8-10%°. Em uma pesquisa, 85%
dos entrevistados tém planos para uma nova implementacao de
andlise preditiva em até cinco anos; 51,5% deles em até seis
meses®. Em outra, 79% das empresas de grande porte tém planos
para implementar a anélise preditiva’. “Em longo prazo, o
principal objetivo para um nimero de dois tercos a trés quartos
dos executivos é desenvolver a capacidade de modelar e prever
comportamentos para que as decisdes individuais possam ser

tomadas em tempo real, com base na analise disponibilizada"®.

Investimentos e aquisicoes do segmento de mercado. Ao passo
qgue ha estabelecimentos, investimentos e aquisi¢des de diversos
fornecedores menores de software de andlise todos os anos, o

evento mais inovador desta area foi a aquisicdo da SPSS pela IBM
por USS 1,2 bilhdes — andncio feito durante a recessdo de 2009°.

Eventos do segmento de mercado. A crescente popularidade dos
eventos exclusivos estabelecidos do segmento de mercado
concentrados na implementacdo da analise preditiva demonstra a
tracao e a penetragdo do segmento de mercado. Esses eventos
incluem a conferéncia para fornecedores Predictive Analytics

World (http://www.predictiveanalyticsworld.com) e os eventos
executados por fornecedores, como o IBM Business Analytics Forum
(http://www-01.ibm.com/software/data/2010-conference/business-
analytics/). Estes programas de eventos sdo repletos de

contagens crescentes de estudos de caso e histérias de

sucesso da marca.

A Analise preditiva Obtém os Objetivos
Estratégicos das Func¢des de Negdcios

Ao aplicar a analise preditiva entre as fungdes de negdcios, a
empresa alcanca diversos objetivos estratégicos. Conforme exibido
na figura 1, os modelos preventivos gerados a partir dos dados
empresariais sdo integrados as unidades de negdcios da
organizagdo, como marketing, vendas, detec¢do de fraudes, central
de atendimento e a principal capacidade de negdcios (por
exemplo, montagem de produtos).

Sua organizagdo precisa da andlise preditiva, porque os objetivos
estratégicos a seguir podem ser obtidos em seu potencial maximo
somente por meio de sua implementac¢do. Todos os sete objetivos
sdo abordados nas sete se¢Oes a seguir deste white paper.


http://www.predictiveanalyticsworld.com/
http://www-/
http://www-/
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Sete Motivos pelos quais a Analise preditiva E Necessaria —
Principais Objetivos Estratégicos Obtidos:

1. Competir — Proteger as Forcas Competitivas Mais Poderosas e Unicas
Estes objetivos 2. Crescer — Aumentar as Vendas e Reter os Clientes de Modo Competitivo

estratégicos podem 3. Impingir — Manter a Integridade dos Negdcios por Meio do Gerenciamento de
ser obtidos em seu Fraudes
potencial mdximo 4. Melhorar — Avancar Sua Principal Capacidade de Negdcios de Modo Competitivo
inj;g}fg’fmcggqoc;a 5. Satisfazer — Atender as Expect?tivas Crescentes dos Consumidores Atuais
andlise preditiva, 6. Aprender — Implementar a Anélise Atual Mais Avancada

7. Agir — Apresentar Inteligéncia de Negdcios e Andlise Acionaveis

Empresa 1
Unidades de Negécios: 7

_________________ ~
I - - . I
. Inteligéncia de Negoécios 7 .~ Marketing 2 ;‘:
|
f I
| Vendas 2 a
! Analise - Detecgao de Fraudes 3 =
Dados -I-} preditiva .} ' |
| .~L., Central de 274
I 6 ; Atendimento
: Modelos\t\ Principal Capacidade , 8 -
| Preventivos | doNegacio b
[ l (por exemplo, montagem de produtos) =
@)
T
Figura 1. Uma empresa que implementa a andlise preditiva nas unidades de negdcios. Os
digitos circulados de 1 a 7 indicam onde cada objetivo estratégico listado anteriormente é
obtido.
6
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Os principais
possiveis clientes
sinalizados por um
modelo preventivo
compoem uma lista
de contatos
customizada e
proprietaria.

Um modelo
preventivo distingue
0S microssegmentos
de clientes que
escolhem a sua
empresa entre os
clientes que adiam
sua resposta ou que
passam a um
concorrente. Dessa
forma, sua
organizacao
identifica
exatamente onde
seu concorrente é
insuficiente e seus
pontos fracos.
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1. Competir - Proteger as Forcas Competitivas
Mais Poderosas e Unicas

"Em uma época na qual as empresas de diversos
segmentos de mercado oferecem produtos similares e
utilizam tecnologia compardvel, os processos de negdcios
de alto desempenho estdo entre os ultimos pontos de
diferenciacdo restantes".

Competing on Analytics: The New Science of Winning,
T. Davenport e J. Harris

A medida que os produtos fornecidos pela empresa — bem como
0s que a empresa implementa internamente — se transformam
em mercadorias, a vantagem competitiva depende das melhorias
aos processos de negocios. Venha para a analise preditiva, cuja
proposta de valor é avangar a tomada de decisdes e as operacdes
empresariais com uma aprendizagem organizacional aplicada.
Este processo de aprendizagem fornece uma vantagem
competitiva Unica e revela os pontos fracos da concorréncia. Os
resultados das pesquisas mostram que um "ambiente competitivo
mais agressivo" é, de longe, o principal motivo pelo qual as
organiza¢des adotam a andlise preditiva®.

Uma margem competitiva mais distinta. A analise preditiva
proporciona uma diferenciacdo poderosa, Unica e qualitativa ao
fornecer a sua empresa uma fonte proprietaria de inteligéncia de
negdcios, com a qual é possivel competir nas vendas e na
retencdo de clientes. Um modelo preventivo gerado a partir de
seus dados utiliza as experiéncias particulares somente de sua
empresa, ja que ele é exclusivo a sua lista de possiveis clientes, ao
produto e a mensagem de marketing a qual seus clientes
respondem (de modo positivo ou negativo). Portanto, a
inteligéncia e os insights do modelo sdo externos ao alcance do
conhecimento comum; além disso, os principais possiveis clientes
sinalizados comp&em uma lista de contatos customizada e
proprietaria.

Conheca os pontos fracos dos concorrentes antes deles. Ao
contrario das vastas tendéncias que podem ser medidas em
grande escala, um modelo preventivo aumenta os padrdes e
tendéncias de compras mais refinados na forma de
microssegmentos de clientes. Ja que os dados nos quais o modelo
é treinado incluem as suas vendas (ou a falta delas) aos clientes
que, supostamente, sdo expostos ndo apenas aos seus proprios
produtos e marketing, mas também aos de seus concorrentes, o
processo de modelagem

7
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aprende a distinguir de modo efetivo os microssegmentos de clientes que escolhem a sua empresa dos
clientes que adiam a sua resposta ou que passam a um concorrente. Desta forma, sua organizagdo
identifica exatamente onde o seu concorrente é insuficiente e os seus pontos fracos, conforme
descobertos nas tendéncias de comportamentos codificadas em seus dados. Entdo, a empresa utiliza
este conhecimento, agindo em relagdo a essas oportunidades por meio do direcionamento preciso das
atividades de vendas e marketing.

2. Crescer - Aumentar as Vendas e Reter os Clientes de Modo Competitivo

Os aplicativos de vendas e marketing da analise preditiva sdo as suas principais propostas de valor,
fornecendo valor de modo uniforme entre os verticais do segmento de mercado. Cada cliente recebe
uma pontuac¢do preventiva para seu comportamento relacionado as vendas, como compras, respostas,
rotatividade e acessos. Entdo, as pontuagdes geram operagdes empresariais entre os comportamentos
de marketing, vendas, atendimento ao cliente e website. Dessa forma, a analise preditiva proporciona
sua vantagem competitiva Unica a uma variedade de atividades voltadas aos clientes.

A resposta preventiva de marketing direto, que é o aplicativo de negdcios mais estabelecido da analise
preditiva, proporciona um retorno tremendo. A proposta de valor é justa. Ao suprimir os clientes com
menor probabilidade de resposta, os custos sao reduzidos e os lucros aumentam. Se os 40% de clientes
identificados com maior probabilidade de resposta incluirem os 80% do total de entrevistados, boa
parte dos outros 60% pode ser suprimida, o que economiza bastante em custos de campanha e
aumenta os resultados. Por exemplo, o First Tennessee Bank reduziu seus custos de mala direta em
20% e aumentou sua taxa de resposta dos clientes em 3,1% ao utilizar modelagem de respostas e
outras melhorias de processos acionados de modo analitico. Mais informagdes sobre este e outros
estudos de caso estdo disponiveis em http://tinyurl.com/PAExamples. Para mais detalhes sobre o modo
de funcionamento da analise preditiva e sobre como é feita a melhoria dos lucros, veja o artigo de
Gerenciamento de Informagdes intitulado “Predictive Analytics with Data Mining: How It Works”™.

A modelagem de rotatividade pode ser o aplicativo de negdcios mais importante da analise preditiva.
Embora reter clientes seja um objetivo fundamental de muitas organizagdes, os incentivos efetivos de
retencdo, como as ofertas de descontos, podem ser muito caros. O ganho é realizado quando uma
oferta é direcionada somente aos clientes com maior probabilidade de deixarem a empresa. Com a
retencao direcionada, a taxa de crescimento de sua base de clientes aumenta e se multiplica. Para mais
detalhes, veja o artigo da BeyeNETWORK intitulado “Six Ways to Lower Costs with Predictive Analytics”"?
e o artigo de Gerenciamento de InformacGes “Predictive Analytics' Killer App: Retaining New
Customers”™,

A anadlise preditiva fornece sua
vantagem competitiva Uinica a uma

variedade de atividades voltadas
aos clientes.
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Mais aplicativos. Os aplicativos de vendas e marketing da andlise
preditiva também incluem: direcbes de pontuagdo, para direcionar
os recursos de vendas; recomendag¢des de produtos, para aumentar
as vendas cruzadas; direcionamento com base em
comportamentos, para maximizar os acessos de propagandas
online; andlise de pesquisas de mercado; canais de vendas de
pontuagdo e outros aplicativos B2B; cole¢Ges de triagens;
direcionamento de emails; maior arrecadacgdo de lucros por
doadores de pontuacdo; e direcionamento de clientes com maior
tempo de ciclo de vida (LVT), para aquisi¢do, vendas cruzadas e
atendimento ao cliente de diversas camadas.

Para mais informagdes sobre como os diversos aplicativos de
negdcios da analise de previsdo agregam valor, veja o artigo da
BeyeNETWORK intitulado “Predictive Analytics Delivers Value

Across Business Applications”**.

Reduza os custos. A andlise preditiva também serve para reduzir as
despesas. Muitos dos aplicativos listados anteriormente podem ser
posicionados para este fim, por exemplo, reduzir os custos de

A analise preditiva

também serve para campanha por meio da previsao dos ndo participantes ou da
reduzir as despesas.

suspensdo das ofertas de retencdo dos clientes que, de uma forma
ou de outra, permanecerdo com a empresa. Para mais
informagdes, veja o artigo da BeyeNETWORK intitulado

“Six Ways to Lower Costs with Predictive Analytics”"".

A por.lt.uag:ilo € 3. Impingir - Manter a Integridade do Negocio Por
cla551f1ca(;ao de Meio do Gerenciamento de Fraudes

transacoes com um

. A medida que as transagdes se tornam cada vez mais numerosas,
mOdelO pI‘EVenthO as oportunidades de crime também aumentam. Entre as verticais
impulsionam do segmento de mercad(~), as trar)s:fu;oes fr§U(.1uNIentas .envolvendo
. faturas, compras de cartdo de crédito, restituicdes de imposto de
dramatlcamente d renda, sinistros de seguros, chamadas telefénicas de celulares,
~ acessos de anuncios online e cheques bancérios dos
deteccdo de fraudes. q

consumidores incorrem em altos custos.

A pontuacdo e a classificacdo das transa¢ées com um modelo
preventivo utilizam a experiéncia registrada da organizagdo em
fraudes para impulsionar dramaticamente a detecgdo de fraudes.
Ja que uma equipe de investigadores pode inspecionar somente
um nuimero fixo de transagdes suspeitas por semana, o
fornecimento de um conjunto de transacGes candidatas
identificadas de modo mais preciso — com menos "alarmes falsos
(falsos positivos) — apresenta um tempo gasto de modo mais
efetivo, mais fraudes sdo detectadas e mais perdas sdo impedidas
ou recuperadas. Por exemplo, a detecgao de fraudes dos sinistros
de seguro de automoveis forneceu uma quantidade 6,5 vezes
superior a capacidade de detec¢do de fraudes obtida sem meios
de classificagdo ou pontuagdo dos sinistros de seguros.

”

9
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A previsao
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capacidade do
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A analise preditiva
melhora a
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produtos.
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De modo similar, a analise preditiva também se estende a seguranca
das informagGes com a detecg¢do de invasdes online de hackers e
virus, bem como a identificacdo de criminosos por meio da execugdo
da lei.

4. Melhorar - Avancar Sua Principal Capacidade de
Negodcios de Modo Competitivo

Apds aumentar as vendas e impingir a integridade das transagdes de
negdcios, ha outra fronteira para a andlise preditiva: melhorar os
produtos e a eficiéncia empresarial da produgdo. Independentemente
de fabricar produtos ou fornecer ofertas de servigo, a fungdo central
da empresa é produzir e fornecer com mais efetividade. Para esse fim,
a previsdo desempenha um papel fundamental no avango da principal
capacidade do negdcio.

No segmento de mercado de seguros, conforme discutido na Seg¢ao
"Gerenciando os Riscos", o valor e a posi¢ao competitiva dos produtos
da empresa — apdlices de seguro — dependem da pontuacgdo preventiva
realizada de acordo com os riscos. Por meio de uma identificagdo mais
precisa dos candidatos com maior risco de envio de sinistros mais
agregados, os provedores de seguros podem gerar decisGes de sele¢do
e precificagdo de modo mais efetivo, a fim de minimizar a proporg¢ao
de perda™.

De modo similar, os credores, como os bancos, gerenciam os riscos
por meio de previsdes, pontuando os candidatos a empréstimos e
cartGes de crédito de acordo com sua probabilidade de eventual
inadimpléncia nos pagamentos.

A andlise preditiva melhora a fabricagao, os testes e os reparos de
produtos de vdrias maneiras. Durante a producao, os itens defeituosos
sao detectados na linha de montagem. Assim que os produtos
estiverem em campo, a modelagem de confiabilidade determina quais
componentes tém mais probabilidade de falha ou, em resposta as
chamadas dos clientes, quais tém probabilidade de exigir reparos, a fim
de que eles possam ser carregados em um veiculo despachado. Em
resposta as chamadas relacionadas aos reparos automotivos, um
provedor de servigos de estrada melhorou suas decisdes quanto a
necessidade ou ndo de um veiculo de servico ser despachado.

10
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A analise preditiva
também avanca as
funcoes centrais da
empresa para a
otimizacdo da cadeia
de fornecimento,
decisoes de RH,
pontuacao politica
constituinte para
otimizacao de
campanhas politicas,
entre outros.

Com a andlise
preditiva, o
consumidor tem mais
recursos com um
custo menor, de
modo mais facil e
confiavel.

A andlise preditiva é
um ponto de vendas
explicito ao
consumidor final: "[A
Empresa] prevé o que
serd interessante para
vocé”.
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Uma onda praticamente ilimitada de entrada de novos
"aplicativos revolucionarios". As recentes inovagdes continuam a
expandir a variedade de aplicativos de analise preditiva,
melhorando a principal capacidade e avangando as fung¢des
centrais das empresas de todas as classes de negécios. Os
exemplos adicionais incluem: a otimizag¢dio da cadeia de
fornecimento, com previsao da demanda de inventario; o
processamento de aplicativos por meio da previsdao de aprovagoes
e recusas; o desempenho dos recursos humanos e a modelagem de
atritos para oferecer suporte as decisdes de recrutamento,
contratacdo e retenc¢do de capital humano; o marketing proativo
de assisténcia médica, por meio da previsdo dos riscos a saude; o
comércio algoritmico (caixa preta), por meio da previsdo dos
mercados; e a pontuagdo politica constituinte, como a previsdo dos
eleitores provaveis ou indecisos para a otimiza¢do de campanhas
politicas. Indo um pouco além, para as areas de engenharia,
ciéncias, diagndsticos médicos e aplicativos farmacéuticos
(descoberta de drogas), muitas das mesmas principais técnicas
analises sdo utilizadas, embora o termo andlise preditiva seja
geralmente reservado para os aplicativos de negdcios.

5. Satisfazer - Atender as Expectativas Crescentes dos

Consumidores Atuais

Ha mais de uma década, a experiéncia dos clientes é considerada a
"préxima batalha competitiva"*’. Fornecendo a mais distinta das
margens competitivas, a analise preditiva é o meio com o qual
manter sua posi¢cdo. As vantagens oferecidas as empresas discutidas
até agora neste white paper compreendem um "lado negativo" que
nao é tdo ruim — os beneficios ao consumidor, que obtém mais
recursos por um custo menor, de modo mais facil e confiavel:

I. Mais relevancia, por meio de um marketing mais precisamente
direcionado. Os consumidores sempre exigirdo um maior nivel de
relevancia. O lixo eletronico e os SPAMs sdo cada vez menos
tolerados com o passar do tempo. As recomendacgdes de produtos
tornam-se cada vez mais visiveis, valorizadas e até mesmo
esperadas. A analise preditiva é um ponto de vendas explicito ao
consumidor final, como na linha de assunto de uma campanha de
email de recomendacdo de produto de um website bem conhecido
de e-commerce, "[A Empresa] prevé o que serd interessante para
vocé"®.

Il. Melhores produtos e servigos, por meio de uma melhor
capacidade fundamental dos negdcios. As melhorias fornecidas
pelo controle de qualidade analitico, pela modelagem de
confiabilidade, pelos servigos otimizados e pelo processamento
acelerado de aplicativos atendem as crescentes demandas dos
consumidores. Os consumidores finais e os clientes corporativos
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B2B sempre terdo uma tendéncia em diregcdo a um maior
reconhecimento, agilidade e gosto diferenciador. As op¢des de
fornecedores, produtos e opg¢Ges de servicos aumentam e os
clientes sdo dotados de um conhecimento completo, como o
oferecido online.

lll. Melhor integridade das transag¢des, por meio da detec¢ao de
fraudes. Ao passo que os niveis de fraude aumentam, os
consumidores permanecem esperangosos em relacdo a protecao,
embora se tornem cada vez mais sensiveis a inconveniéncia dos
avisos de "alarme falso" de fraudes que interrompem o
processamento das transa¢des de pagamento.

IV. Pregos mais baratos, por meio de maior eficiéncia. Com sua
forgca competitiva protegida, o sucesso gera sucesso. O crescimento
das empresas apresenta novas economias de escala, na execugdo
da prépria andlise preditiva, bem como a produtividade geral dos
negdcios.

6. Aprender - Implementar a Analise Atual Mais Avancada

A inteligéncia de negdcios e os métodos de relatdrios padrdo
fornecem valor em sua capacidade de resumir o passado. As
técnicas de relatdrios dos negdcios, incluindo as pontuacgdes,
painéis, métricas de KPI, OLAP, consultas ad hoc e a segmentacdo
padrdo de marketing, como RFM, fornecem uma andlise
retrospectiva.

A capacidade da anadlise preditiva de aprender com as experiéncias
€ 0 que apresenta esta tecnologia preventiva, diferenciando-a das
técnicas de analise e inteligéncia de negdcios dos demais negdcios.
A modelagem preventiva foi desenvolvida unicamente com o
objetivo especifico de previsdao, como a rotatividade dos clientes.
Este processo de otimizagao é um ato de aprendizagem, ja que,
para que seja bem-sucedido, é preciso retirar generalizagdes dos
dados em forma de tendéncias e padrées matematicos; essas
generalizagdes devem ser confirmadas quando aplicadas em
exemplos futuros invisiveis. O gerenciamento de um modelo
preventivo robusto a partir dos dados da organizagdo é um ato de
aprender com a experiéncia.

A arte se antecipou a ciéncia nesta capacidade "mdgica" de
generalizar a partir de exemplos. Mesmo se houver muitos dados,
com milhGes ou bilhGes de registros, o design de um método por
meio do qual uma maquina pode generalizar e descobrir padrdes,
ndo apenas nos dados disponibilizados, mas também nos dados em
geral (também conhecido como indugdo), depende da intuicdo e das
ideias humanas. Felizmente, a ciéncia serve para apresentar estas
ideias formais e para medir a
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eficacia do modo real de generalizacdo resultante do modelo preventivo. A "Arte” permite que a
analise preditiva funcione; a ciéncia prova que ela funciona.

Os métodos estabelecidos de analise preditiva sdo adeptos e robustos, produzindo modelos
preventivos que funcionam. Esses métodos incluem arvores de decisdo, regressao logistica, Naive
Bayes e redes neurais. Para uma introdugdo acessivel sobre o funcionamento desta principal
tecnologia, veja o artigo de Gerenciamento de InformacGes intitulado “Predictive Analytics with Data
Mining: How It Works”".

Para uma pesquisa técnica dos métodos, veja o Handbook of Statistical Analysis and Data Mining
Applications®. Para um manual académico com probabilidade e matematica completas: Machine

Learning, de T. Mitchell (McGraw Hill, 1997).

Integrando dados sociais e a analise de textos. A andlise preditiva integra e aproveita fontes de
dados poderosas, como os dados sociais e textos desestruturados. Uma grande empresa de
telecomunicagGes dobrou o desempenho de seu modelo de rotatividade integrando os dados sociais
ja que, se um amigo de um assinante ligar para a operadora de celular, é provavel que o assinante
também ligue. De modo similar, uma grande empresa de telecomunica¢des norte-americana mostrou
gue os clientes com um cancelamento em sua rede de chamadas tém probabilidade 600% superior de
realizar o cancelamento?'. Uma grande universidade online foca os amigos dos alunos atuais, ja que
estes possiveis clientes tém 320% mais probabilidade de se matricularem?2. Uma empresa de
tecnologia global da Fortune 500 realizou a modelagem da confiabilidade para prever quais
componentes deveriam ser carregados nos caminh&es de despacho de reparos, por meio de analise
dos dados textuais anotados pelo agente de atendimento ao cliente?®. Para uma visdo geral da anélise

de textos, veja "Text Analytics 2009: User Perspectives on Solutions and Providers"**.

7. Agir - Apresentar Inteligéncia de Nego6cios e Analise Acionaveis

"Saber ndo é suficiente; é preciso agir".
- Johann Wolfgang von Goethe

"O valor s6 é agregado quando os insights obtidos da andlise sGo colocados em prdtica para
gerar melhores decisdes. A melhor prdtica é utilizar o gerenciamento de decisdes para
integrar os modelos de andlise preditiva aos sistemas operacionais”.

- James Taylor, coautor de “Smart (Enough) Systems”*

Os insights fornecidos pelos relatorios e pela inteligéncia de negdcios padrdo ndo sao
imediatamente acionaveis; eles devem ser transformados em a¢do por meio do julgamento
humano. As métricas, os relatdrios, os painéis e outras analises retrospectivas sdo componentes
importantes da inteligéncia de negdcios empresarial, mas sua execugao é feita ad hoc, no sentido
em que ela ndo esclarece a priori quais tipos de a¢gdes ou decisGes serdo recomendados, se houver.

A andlise preditiva € desenvolvida
especificamente para gerar os
elementos necessarios conclusivos das

acoes.
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Por outro lado, a analise preditiva é desenvolvida especificamente
para gerar os elementos necessarios conclusivos das a¢des. A
pontuagdo preventiva de cada cliente gera as agGes a serem
realizadas com ele.

Dessa maneira, a analise preditiva é, de acordo com o seu design, a
forma mais acionavel de inteligéncia de negdcios.

Gere decisOes em toda a empresa. A analise preditiva proporciona
um poderoso ganho agregado ao gerar milhdes de decisdes
operacionais, como as relacionadas a correio, chamadas, oferta de
descontos, recomendagdes de produtos, exibicdo de um anuncio ou
gasto de recursos de vendas com um possivel cliente. Para o
gerenciamento de fraudes, o modelo preventivo gera decisGes para
auditar, investigar ou bloquear fraudes. Além disso, nos principais
aplicativos de negdcios, as decisdes acionadas de modo analitico
incluem decidir inspecionar um item ou sistema em busca de falhas,
carregar um componente em um caminhdo de reparos, despachar
assisténcia, fornecer um empréstimo, rastrear rapidamente um
aplicativo ou comprar estoque.

Para mais informacg&es sobre andlise acionavel, veja o artigo da

DestinationCRM intitulado "Driven with Business Expertise,

Analytics Produces Actionable Predictions"?.

Obtenha insights estratégicos. Os modelos preventivos informam
sobre seus clientes, revelando intencdes, preferéncias e causas de
seus comportamentos. Além de gerar decisdes com as pontuagdes
que produz, um modelo preventivo agrega valor de uma segunda
maneira: a inspeg¢do dos padrdes ou regras internas do modelo
muitas vezes revela insights estratégicos. Embora sejam ad hoc por
natureza, estes insights sdo um beneficio comum e fornecem
conhecimentos direcionados, ja que cada modelo preventivo é
otimizado para um objetivo especifico de previsao. Por exemplo, um
modelo de rotatividade revelou que os usuarios com falhas de
tentativa de login — possivelmente apds esquecerem sua senha —
estavam em alto risco de desergao. O insight exibe um programa de
orientagdo com lembretes das senhas, que possivelmente economiza
os caros descontos de retengdo que esses clientes receberiam de
outro modo com base somente na pontuacdo preventiva. Os insights
dos modelos obtidos por uma rede social online bem-sucedida
identificaram os principais contribuintes com antecedéncia, como o
fato de um usudrio ter realizado upload de uma fotografia, levando as
acOes creditadas por dobrar a retencdo do cliente de 1 a 2 semanas.
Um estudo exibiu um melhor comportamento de crédito entre os
clientes cujas compras indicam uma tendéncia ao cuidado, como a
compra de determinados produtos desenvolvidos para seguranca
fisica®’.
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Conclusoes

A analise preditiva fornece diversas oportunidades para a evolugcdo empresarial. Mesmo se sua empresa ja
utiliza esta tecnologia, ela apresenta uma variedade tdo grande de propostas de valor que sempre havera
uma nova fronteira a partir da qual utiliza-la. Determine a proxima maneira pela qual a sua empresa evoluira,
aprendendo de modo sistematico com a experiéncia organizacional e aplicando as licdes aprendidas. Se o
negocio é um "jogo de nimeros", a analise preditiva é a melhor maneira de disputa-lo.

Onde Aprender Mais - Recursos Adicionais

> Seminario de treinamento: Predictive Analytics for Business, Marketing and Web, um seminario
intensivo de dois dias realizado pela Prediction Impact, Inc. http://www.businessprediction.com

> Curso online: Predictive Analytics Applied, acesso imediato e sob demanda a qualquer momento
http://www.predictionimpact.com/predictive-analytics-online-training.html

> Conferéncia: Predictive Analytics World, o evento internacional centralizado nos negécios para
profissionais, gerentes e comerciantes de analise preditiva. Aprenda com lideres do segmento de
mercado, profissionais especializados, estudos de caso e workshops.
http://www.predictiveanalyticsworld.com

> Guia online: The Predictive Analytics Guide. Artigos, portais e outros recursos.
http://www.predictiveanalyticsworld.com/predictive _analytics.php
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Sobre a IBM Business Analytics

O software IBM Analytics fornece informagdes completas, consistentes e precisas, das quais os tomadores de decisdes precisam para
melhorar o desempenho dos negdcios. Um portfélio abrangente de inteligéncia de negdcios, analise avangada, gerenciamento de
desempenho e estratégia financeira, além de aplicativos analiticos ddo a vocé insights claros, imediatos e realizaveis sobre o
desempenho atual e a capacidade de prever resultados futuros.

Combinado a valiosas solucdes de segmento de mercado, praticas comprovadas e servigos profissionais, organiza¢cdes de todos os portes
podem impulsionar a mais elevada produtividade em Tl e fornecer melhores resultados.

Para mais informagoes
Para mais informag®es, acesse http://www.ibm.com/software/analytics/spss. Para solicitar uma chamada ou fazer perguntas, acesse
http://www.ibm.com/software/analytics/spss/contactus. Um representante da IBM SPSS respondera sua consulta.

I Pesquisa da Predictive Analytics World: http://www.predictiveanalyticsworld.com/Predictive-Analytics-World-Survey-Report-Feb-
2009.pdf

2 Relatorio da TDWI: Predictive Analytics: Extending the Value of Your Data Warehousing Investment, de Wayne Eckerson, TDWI
3 Relatorio da IDC: “Predictive Analytics and ROI: Lessons from IDC's Financial Impact Study”, setembro de 2003.

4 "Predictive Analytics: The Right Tool for Tough Times", de David White. Um white paper do Aberdeen Group. Fevereiro de 2010.
5

6

Relatorio da IDC: “Predictive Analytics and ROI: Lessons from IDC's Financial Impact Study” setembro de 2003.

Pesquisa da Predictive Analytics World: http://www.predictiveanalyticsworld.com/Predictive-Analytics-World-Survey-Report-Feb-
2009.pdf
7 “Predictive Analytics: The BI Crystal Ball”, Aberdeen Group, maio de 2008.
8 “Why Predictive Analytics Is A Game-Changer”, Dave Rich e Jeanne G. Harris, Forbes.
http://www.forbes.com/2010/04/01/analytics-best-buy-technology-data-companies-10-accenture.html
9 "IBM to Acquire SPSS, Adding to Acquisitions", Wall Street Journal, 30 de julho de 2009.
http://online.wsj.com/article/SB124878176796786611.html
10 "Predictive Analytics: The Right Tool for Tough Times", de David White. Um white paper do Aberdeen Group. Fevereiro de 2010.
11 http://www.information-management.com/specialreports/20050215/1019956-1.html
12 http://www.b-eye-network.com/view/12269
13 http://www.information-management.com/issues/20070201/1086401-1.html
14 http://www.b-eye-network.com/view/9392
15 http://www.b-eye-network.com/view/12269
16 Para um white paper relacionado sobre seguros e modelagem preventiva, acesse http://www.aicpcu.org/doc/predictivemodelingwhitepaper.pdf
17" “The Customer Experience”, Fast Company, 30 de setembro de 1999. http://www.fastcompany.com/magazine/nc01/012.html
18" Email recebido do autor, 8 de marco de 2010.
19 http://www.information-management.com/specialreports/20050215/1019956-1.html
20 Handbook of Statistical Analysis and Data Mining Applications, R. Nisbet, J. Elder, G. Miner, Elsevier Publishing, 2009.
http://www.tinyurl.com/bookERI
21 Agradecemos Michael Driscoll, da Dataspora (http://www.dataspora.com) por este estudo de caso. Para mais informagdes, acesse:

http://blog.summation.net/2009/1 1/birds-of-a-feather-use-the-same-phone-service-provider.html

22 Agradecemos Rapleaf (http://www.rapleaf.com) por este estudo de caso.

23 Agradecemos Dean Abbott, da Abbott Analytics (http://www.abbottanalytics.com) por este estudo de caso.

24 "Text Analytics 2009: User Perspectives on Solutions and Providers", de Seth Grimes (http://sethgrimes.com).
http://www.slideshare.net/SethGrimes/text-analytics-2009-user-perspectives-on-solutions-and-providers

25 James Taylor, CEO e Principal Consultor da Decision Management Solutions (http://www.decisionmanagementsolutions.com). “Smart
(Enough) Systems: How to Deliver Competitive Advantage by Automating Hidden Decisions”, de J. Taylor e N. Raden.

Prentice Hall, 2007.

26 "Driven with Business Expertise, Analytics Produces Actionable Predictions". Com a analise de CRM sendo executada como uma atividade de
negocios, os resultados sdo acionaveis na estrutura operacional de sua empresa e causam grande impacto sobre o modelo de negdcios de sua empresa
— DestinationCRM, 29 de margo de 2004. http://www.destinationcrm.com/Articles/ Web-Exclusives/Viewpoints/Driven-with-
Business-Expertise-Analytics-Produces-Actionable-Predictions-44224.aspx
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