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Data science w piekarni

Po pandemii i po zwiazanych z nig uciazliwych ogra-
niczeniach sprzedazowych znacznie wzrosta popularnosé
internetowego handlu wyrobami cukierniczymi oraz pie-
czywem. Pojawity sie nawet sklepy internetowe, ktore nie
miaty nigdy nic wspdlnego z cukiernictwem, a ich dziatal-
nos¢ polega wytacznie na posrednictwie w sprzedazy pro-
duktow.

Aby prowadzi¢ sprzedaz w internecie nie trzeba mieé
piekarni, wystarczy tani komputer oraz dostep do in-
ternetu. Co wigcej, nie trzeba mie¢ nawet komputera,
wystarczy hosting kosztujgcy zaledwie 150 zt rocznie.
Nie trzeba zatrudnia¢ personelu, poniewaz sprzedaz
internetowa jest prowadzona przez automatyczne, inte-
ligentne systemy obstugi. Prowadzenie takich sklepow
wigze w wiegkszosci z nadzorowaniem procesu sprze-
dazy. Zamowienia ztozone przez klientdw sa automa-
tycznie przesytane do magazyndw producentéw, skad
bezzwtocznie przesytane sa do docelowych klientéw.
W niektorych przypadkach wymagane jest prowadzenie
korespondencji z klientem, czesto prowadzi sie dtugie
uzgodnienia. Tak dzieje sie przy sprzedazy tortéw oko-
licznosciowych lub przy sprzedazy ciast na duze imprezy
typu wesela lub komunie.

Telag intFarnatrmians
Sklepy internetowe

Dla sklepéw internetowych nie istniejg problemy z kre-
dytami, drogim gazem oraz rosngcymi cenami surowcow
lub brakiem wykwalifikowanych pracownikéw. Niski prég
wejscia powoduje, ze dzisiaj kazdy moze mie¢ taki sklep.
Z drugiej strony niskie wymagania sprawiaja, ze tego typu
pomiotow moze pojawi¢ sie bardzo wiele. Duza ilo$¢ pod-
miotow wigze sie z duzg konkurencja. Docelowo zawsze
celem gry rynkowej jest uzyskanie odpowiednio wysokie-
go zysku. W jaki sposéb konkurowac na rynku doskonale
konkurencyjnym, zdominowanym przez mate podmioty
dziatajgce praktycznie bez kosztéw?

Przewage konkurencyjng mozna uzyskac tylko w trzech
obszarach:

@ w obszarze przewagi technologicznej,

& w obszarze doskonatosci operacyjnej,

@ w obszarze zaufania klienta.

Wydaje sie powszechnie, ze dla nowych sklepéw zdo-
bycie zaufania klientéw jest niezwykle trudne. Dlatego
sklepy internetowe szukaja swojej szansy w obnizaniu
witasnej marzy. Takie podejscie prowadzi donikad. Marza
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musi by¢ wystarczajaco wysoka, aby przy odpo-
wiednich obrotach moéc zarabiac i rozwija¢ firme.

W obszarze technologicznym sklepy interne-
towe tez nie moga zbyt duzo ugraé. Przewaga
technologiczna to przede wszystkim nowatorskie
produkty, nowe smaki i zapachy. Branza cukier-
nicza jest niestety bardzo konserwatywna. Pew-
nie lepiej sprzedaja sie ciastka, ktorych przepisy
powstaty w XIX w. (jak kremowka, makowiec czy
szarlotka) niz nowe ciastkarskie ,wynalazki”. Prze-
wagi technologicznej mozna szukaé tez w obsza-
rze organizagji i logistyki, lepszej stronie interne-
towe] sklepu, a moze przede wszystkim kolejnosci
na stronie wyszukiwarki. Dobra lokalizacja sklepu
internetowego jest kluczowa i spetnia doktadnie
tg samg role co dobra lokalizacja cukierni w swie-
cie rzeczywistym. Niestety zbudowanie wysokie]
pozydji w tak zwanej website google rating list mu-
simy powierzy< wyspecjalizowanym firmom. Sami
nie mamy szansy nic w tym obszarze poprawic.
Wréémy wiec do obszardow, w ktdrych mozemy
cos zdziatac.

Poniewaz w konserwatywnej branzy cukierni-
czej trudno konkurowaé nowymi przepisami, a ci-
ganie sig z konkurencja przez obnizanie marzy jest
najlepsza droga do zamkniecia sklepu, musimy
wroci¢ do trzeciej drogi, czyli zdobycia zaufania
klienta.

Czym jest zau
Zaufanie klienta to zbidr réznych cech, dzieki
ktorym klient nam ufa. Dotad uwazano, ze zaufa-
nie klient buduje sie latami. Czesciowo tak jest,
jednak w dzisiejszych czasach wszystko zawrot-
nie przyspieszyto. To co dawniej trwato lata teraz
przychodzi po miesigcach, a nawet tygodniach.
Czy zaufanie klienta mozna zbudowaé w ciggu
kilku wizyt na stronie sklepu internetowego?
Zastanowmy sie, co to jest zaufanie klienta?
Klient ufa, ze w sklepie beda te rzeczy, ktdre on
lubi. Ufa, ze bedg tam zawsze produkty w tej samej’
Jjakosci. Wierzy, ze sklep zna jego potrzeby i jest
w stanie im sprostac.
Kiedy$ przed pojawieniem sie supermarketéw
i sprzedazy masowej klienci odwiedzali te sklepy,



w ktérych znat ich sklepikarz. Przypomnijmy so-
bie jaka panowata atmosfera w sklepie Stanistawa
Wokulskiego z powiesci Bolestawa Prusa ,Lalka".
Kazdy klient byt tam witany, zachwalano towary,
negocjowano ceny i nawiazywano gtebokie, wza-
jemne relacje. W dzisiejszych czasach odtworze-
nie tej atmosfery jest juz niemozliwe. Ale czy na
pewno...?

Nowe podejscie do klienta sklepu

internetowego

Kazdy czas przynosiinne wzorce zachowan. Byt
czas obwoznych, sredniowiecznych karawan, czas
targowisk i kramow, potem sklepdw, w ktorych
krélowali subiekci pokroju Ignacego Rzeckiego
7 powiesci Lalka". W czasach rewolucji przemy-
stowe] pojawity sie sktady, a potem supermarkety.
Teraz mamy rewolucje informatyczna i pojawienie
sie sklepow internetowych. W kazdym z tych skle-
pow prowadzono sprzedaz w sposéb specyficzny.
W kazdej formie sprzedazy wypracowano metody
pozwalajgce na zysk i zdobycie zaufania klientow.
Jaki jest sposdb na zdobycie przewagi konkuren-
cyjnej na rynku sprzedazy internetowej? Najwaz-
niejszg cecha, ktora wyrdznia sprzedaz interneto-
wa od sprzedazy konwencjonalnej jest informacja
o kliencie. W odroznieniu od sprzedazy tradycyj-
nej, klient w sieci nie jest anonimowy. Sprzedaw-
ca zna jego historie transakcji, jego preferencje,
moze przesledzi¢ jego decyzje oraz czestotli-
wosc¢ 7z jaka odwiedzat nasz sklep. Ta zdolnos¢ do
analiz pozwala na uzyskanie bardzo wymiernych
korzysci.

Analiza klientéw zrodtem przewagi
konkurencyjnej

W branzy cukierniczej przewage konkurencyj-
na mozna uzyskac gtdwnie przez obnizenie cen
produktdw oraz przez zbudowanie zaufania klien-
ta. Czas, ktory jest potrzebny do zbudowania za-
ufania klientow jest znacznie krétszy w sprzedazy
internetowej niz w sprzedazy konwencjonalnej.
Z kolei obnizenie cen produktoéw zawsze prowa-
dzi¢ bedzie do spadku rentownosci sklepu, chyba,
ze w $lad za nim bedzie szto zwiekszenie ilosci
transakgji.

Jak wiec szybko zbudowac zaufanie klienta
i zwiekszy¢ rentownos¢ sklepu obnizajagc marze
i jednoczesnie zwiekszajac ilos¢ sprzedazy?

Mozna tego dokona¢ poprzez nawigzanie re-
lagji z klientem. W sieci nie potrzeba do tego
cztowieka, ktory bedzie jak dziewietnastowieczny
subiekt witat statych klientow na progu sklepu.
Dzisiaj w sieci wystarczy do tego prosty algorytm
zainstalowany na stronie internetowej.

Natura cztowieka

Czlowiek z natury poszukuje kontaktu. Zwykle gdy ktos
zwraca sie do nas przyjaznie, pyta nas o zdrowie, o nasze
indywidualne potrzeby i oczekiwania czujemy sie dobrze.
Kazdy cztowiek wie, Ze e-maile informujace o promocjach
czy przypomnienia o zblizajgcym sie terminie ubezpiecze-
nia samochodu otrzymywane przez smsy sg generowane
automatycznie. Jednak zwykle traktujemy je z powaga, po-
niewaz kryje sie za tym korzy$¢ w postaci tanszych produk-
tow lub unikniecia ktopotow.

Dzieki informacjom zbieranym przez systemy sprzedazo-
we mozliwe jest zwrdcenie sie do klienta z nawigzaniem do
ostatniej wizyty w sklepie. Na podstawie historii mozna przed-
stawi¢ kupujacemu specjalnie dla niego przygotowana pro-
pozycje, da¢ mu bonifikate lub zaproponowa¢ jakis prezent.

Niestety taka relacja musi by¢ poparta ztozonymi oblicze-
niami. Dzieki analizie historycznej mozemy okresli¢ prawdo-
podobienstwo ile czasu klient spedzi na stronie internetowej
naszego sklepu, co kupi i w jakich ilosciach. Bardziej subtel-
ne systemy analityczne sg w stanie zbadac jaka jest wrazli-
wos¢ klienta na zmiany cen, obnizki lub prezenty. Wszyst-
ko to prowadzi do istotnego wzrostu wielkosci sprzedazy.

Case study:
wizyta w sklepie internetowym

Sprobujmy przedstawi¢ zainscenizowang scene trans-
akcji w sklepie internetowym.

Zalogowatam sie na nasze (wspolne z mezem) konto.
System przywitat mnie [ Zartobliwie przypomniat, kiedy
ostatnio bytam w sklepie i co zwykle kupuje. Ze zdumie-
niem zauwazytam, ze komputer zaproponowat mi to czego
doktadnie chciatam. Chciatam kupic ciasto, ktéry zwykle
kupujemy co drugg sobote (bo wtedy odwiedza nas moja
mama). Ciasto byto juz w moim elektronicznym koszy-
ku zaméwier. Co wigcej, system zaproponowat mi zakup
matego makowca. Jezell zdecyduje sie za zakup, uzyskam
10% znizke na plerwsze clasto. Nie wiem skqd komputer to
wiedziat, ale wtasnie myslatam o makowcu. Niemozliwie,
zeby byt to przypadek. Dodatkowo system zaproponowat
tez ciastka suche, ktére bylyby swietnym uzupetnieniem
sniadan w szkole na caty tydzien. System podpowiedziat to
przedstawiajqc rysunek chtopca idgcego do szkoty. Zaofe-
rowano mi na wszystkie produkty dodatkowo 5% znizki.
Tak sie sktada, Zze mamy dziecko w wieku szkolnym, wiec na
prébe skorzystata tez z tej oferty. Coraz bardziej podobajg
mi sie zakupy w tym sklepie, poniewaz dostatam duzo zni-
Zek, a produkty sg takie o jakich myslatam.

Wizyta na zapleczu sklepu
internetowego

Teraz przedstawimy w jaki sposob skomponowano
oferte dla mtodej matki. Jak czytamy, konto internetowe
cukierni byto wspdlne z mezem, jednak system po szyb-
kosci wpisywania znakow wykryt, ze jest to ta sama osoba,
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ktéra zwykle kupuje w sklepie. Uzyto do tego kilku zmien-
nych takich jak pora dnia rejestragji, dzien tygodnia reje-
stracji, sygnatura szybkosci pisania na klawiaturze. Analiza
wejsciowa zajmuje sig system oparty o model klasyfika-
cji. Modele klasyfikadji dychotomicznej przekazuja wynik
w postaci informacji: TAK lub NIE. Tym razem sygnatura
zachowanh potwierdzita, ze mamy do czynienia z tg samg
osoba co zawsze!. System sprawdza co zidentyfikowana
osoba kupowata ostatnio. Kolejny model odnajduje re-
gularne zachowania. Model przede wszystkim zauwazyt,
7e pewne zakupy s3 dokonywane reqularnie, w okreslo-
nych odstepach czasu. Jak wiemy w cukierni dos¢ czesto
zdarzaja sie zakupy regularne, wynikajgce ze ZWYCzajow
i upodoban mieszkancow. Aby wykry¢ taki zwyczaj nalezy
uzy¢ modelu klasyfikagji wielorakiej’. Za klasy postuzyto
20 typowych ciast oraz kilkanaécie innych produktow. Dla
kazdej klasy obliczany jest poziom prawdopodobienstwa
zakupu. Jezeli prawdopodobienstwo zakupu dla ktorejs
klasy (produktu) wynosi wigcej niz 70% system automa-
tycznie wktada produkt do elektronicznego koszyka za-
kupow.

Nasza klienta znalazta wiec swoje ciasto w koszyku co
byto dla niej nieco zaskakujace. System czekat na reakcje
osoby kupujgcej; zaproponowane ciasto nie zostato wy-
rzucone z koszyka w ciggu 2 minut, wiec system uznat, ze
propozycja zostata zaakceptowana i zaproponowat kolejny
produkt.

Makowiec, ktéry zaproponowat system, nie byt przy-
padkowy. Przede wszystkim wczeéniej osoba kupujaca,
na postawie wczesniejszych wybordw, zostata zakwa-
lifikowana do okreélonego segmentu klientow. System
przeanalizowat wszystkie zakupy z wybranego segmentu,
dokonane w ciagu kilku lat i stworzyt liste kilkudziesie-
ciu par produktow. Ten mechanizm nazwany jest algoryt-
mem Apriori®. Czesto zakupy dokonywane sa w parach.
Jak kupujemy chleb to kupujemy tez masto, przy zakupie
kawy czesto zamawiamy jeszcze WZ-tke. Algorytm Aprio-
ri wychwytuje te pary, przypisuje do nich prawdopodo-
bienstwo tworzac statyczne listy kilkuset par lub trojek
produktow.

I Do klasyfikacji wstepnej mozna zastosowaé na przyktad medeli:
GaussianNB(), LogisticRegression(), GradientBoostingClassifier(), Ran-
domForestClassifier(), LGBMClassifier(), CatBoostClassifier(), XGBClassi-
fier(), LogisticRegression(), KneighborsClassifier(), SVC()

2 Do klasyfikagji wielorakiej mozemy zastosowa¢ te same modele kla-
syfikagji co do klasyfikagji dychotomicznej.

3 Biblioteka: from mixtend frequent patterns import apriori, associa-
tion_rules

1 Wojciech Moszczynski — absolwent Katedry Ekonometrii i Statystyki Uniwersytetu Mikotaja Kopernika w Toruniu,
| specjalista z zakresu ekonometrii, data science oraz rachunkowosci zarzadczej. Specjalizuje sie w optymalizagji
% procesow produkcyjnych i logistycznych. Prowadzi badania w obszarze rozwoju i zastosowania sztucznej inteli-
| gencji. Od lat zaangazowany w popularyzacje ekonometrii oraz data science w $rodowiskach biznesowych
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W trakcie naszego inscenizowanego zaku-
pu pojawit sie tez element 10% obnizki ceny na
pierwsze ciasto. To rowniez nie byt przypadek.
Propozycja obnizki wynikata z analizy wrazliwosci
na zmiany cen dla okreslonego segmentu klientow
i podobnie jak Apriori byfa wyliczona wczesniej.
System w trakcie sprzedazy skorzystat z wczesniej
przygotowanych wynikow obliczen.

Wrazliwoéé cenowa mozna wyliczy¢ dzigki kla-
sycznym testom statystycznym, takim jak Chi-squ-
are, lub wprost uzywajac wspotczynnika korelagji
Persona.

Znizki w naszym przyktadzie zostaty zapropo-
nowane na poziomie wynikajacym ze wspoiczyn-
nika wrazliwoéci okreélonego segmentu, do ktore-
go przyporzadkowana byta nasza klientka.

Na koricu pojawit sie element zakupu suchych
ciastek. Jak pamietamy system zakwalifikowat
tozsamoéé osoby kupujacej do okreslonego seg-
mentu. Mogto to by¢ jednak niewystarczajgce do
wystania efektywnej propozygji. Tak wiec system
skorzystat z innego klasyfikatora. Nasza mtoda
matka zamawiata rok wczesniej w cukierni tort
komunijny. System to pamietat i przydzielit tej
asobie status klienta posiadajgcego dzieci w wie-
ku wezesnoszkolnym. Dla tego segmentu stuzby
sprzedazowe przygotowaty okreslona oferte, kto-
ra w zamysle miata zwiekszy¢ uzaleznienie klienta
od sklepu. Ostatecznie mimo licznych znizek klient
kupit znacznie wiecej niz poczatkowo zamierzat.
Stato sie tak, poniewaz propozydje, ktore zostaty
przedstawione naszej klientce nie byty propozy-
cjami przypadkowymi.

P SR S S
Foasumowanie

System inteligentnej sprzedazy, ktory ogolnie
oméwiono w powyzszym przyktadzie miat na celu
przedstawienie mozliwosci technicznych, jakimi
dysponuja obecnie analitycy danych.

Niezbedne $rodowisko oraz biblioteki jezyka
Python sg bezptatne i dostepne w internecie. Aby
zbudowac taki system nie wystarczy potaczyc
w jedna catos¢ kilku prostych modeli klasyfikacji.
Trzeba zbudowac tzw. system produkcyjny oparty
na rozwiazaniach chmurowych. Zapewni on auto-
nomiczne, bezawaryjne dziatanie przez wiele lat.

Wojciech Moszczynski



