Jak John Deere wygrywa na
rynku dzieki zaawansowanemu
wykorzystaniu danych

Jedne firmy idg do przodu, inne pozostajg w tyle. Jest to
istota konkurencji - i coraz czesSciej tym, co wyrdznia
zwyciezcéw, jest zaawansowane wykorzystanie danych. Tacy
giganci jak Amazon, Facebook i Google znalezli sie w czotdwce
globalnej gospodarki gtdéwnie dzieki danym, ktore pozyskuja i
szybko przeksztatcajg w wiedze operacyjna, przewidywania
przysztych trendéw, a takze w nowe ustugi i produkty. Obecnie
pogon za danymi siega daleko poza Doline Krzemowg i obejmuje
rézne branze, od rozrywki, w ktdérej algorytmy Netflix'a
sprawity, ze firma ta stata sie kolosem strumieniowania
danych, po rolnictwo, w ktdérym John Deere zrewolucjonizowat
przestrzen technologiczng.

Wedtug badania przeprowadzonego w 2018 roku_przez NewVantage
Partners w firmach z 1listy Fortune 1000, 79% kadry
kierowniczej wyzszego szczebla obawia sie zaktdcen ze strony
konkurencji, ktdéra szeroko wykorzystuje dane. Przyttaczajgca
liczba 97% menedzeréw informuje, ze ich firmy inwestujg
obecnie w Big data i inicjatywy dotyczgce wykorzystania
sztucznej inteligencji, po to, aby mogty bardziej efektywnie
dziata¢ w nowym klimacie biznesowym.

0dnoszacy sukcesy menedzerowie poszukuja korzysci wynikajgcych
z dostepu do wskaznikéw dotyczgcych ich rynkéw i klientéw.
Zadajg pytanie: ,W jaki sposdb mozemy przeksztatcic¢ te
informacje w co$, co wykorzystamy do pokonania konkurencji?”
powiedziat w ostatnim podkascie Brian Kilcourse, partner
zarzagdzajgcy w RSR Research. Mowi, ze w przesztosci podobna
walka zawsze rozgrywata sie na mniejszg skale, a w dobie
transformacji cyfrowej bitwa zostata wznowiona.
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Rozwdj rynku z szerokim uwzglednieniem
danych

Analiza danych ma niezliczong ilo$¢ zastosowan w réznych
obszarach dziatania firm, poczawszy od optymalizacji *ancuchow
dostaw, poprzez udoskonalanie informacji marketingowych, az po
tworzenie nowych linii produktéw na podstawie danych. Ale tym
obszarem, o ktdrym eksperci méwig, ze wykorzystanie w nim
danych przynosi najlepsze rezultaty, jest tworzenie bardziej
intensywnych i wigzacych relacji z klientami. Firmy, ktodre
osiggaja lepsze wyniki niz ich konkurencja, wykorzystuja dane
lokalizacyjne, aby zrozumie¢, kim sg ich klienci, skad
przybywaja.

Dlatego wtasnie analizy lokalizacyjne staty sie podstawowym
narzedziem rozwoju rynku. Dzieki patrzeniu na dane poprzez
lokalizacje firmy, takie jak John Deere, dowiadujg sie, w jaki
sposOb klienci na danym rynku zareaguja na rdézne produkty i
ustugi — a nawet, ile pieniedzy na nie wydadzg. Korzystajgc z
systemu informacji geograficznej (GIS), wspomaganego przez
sztuczng inteligencje, badacze i analitycy danych w firmie
John Deere moga wizualizowa¢ miliardy punktéw danych,
znajdujac wzorce generowania przychoddéw, ktorych cztowiek sam
nigdy nie bytby w stanie wykry¢. Taki spos6b przewidywania
utatwia, bardziej niz kiedykolwiek, zauwazenie niewidocznych
na pierwszy rzut oka mozliwo$ci ekspansji i potencjalnych
putapek inwestycyjnych.

Firma John Deere wyprzedzita konkurencje, wykorzystujgc dane
lokalizacyjne do okre$Slania kierunkoéw rozwoju rynku.

John Deere w nowej erze rolnictwa

Na zattoczonym rynku maszyn i ciezkiego sprzetu rolniczego
niewiele firm cieszy sie takim uznaniem swojej marki, jak
firma John Deere, z jej *atwo rozpoznawalng, zielono-z6tta
kolorystykag 1 logo przedstawiajgcym jelenia w trakcie skoku.
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Firma zatozona w 1837 roku wyrodznita sie w XXI wieku dzieki
swojemu zaangazowaniu w inteligentne wykorzystanie danych.

Jak niedawno stwierdzit nasz dyrektor generalny, jestesmy
firmg technologiczng — powiedziata w jednym z ostatnich
wywiadéw Angela Bowman, zajmujgca sie badaniami w firmie John
Deere. Dzieki zaawansowanym technologicznie maszynom,
wyposazonym w czujniki, ktére rejestrujg informacje dotyczace
gleby, wody i temperatury, firma John Deere zgromadzita
niewiarygodnie potezne zasoby danych. Obrazy satelitarne
pozwalajg decydentom firmy analizowa¢ pokrycie terenu,
okreslajgc, jakie sa korelacje miedzy réznymi typami tak czy
pol uprawnych, i zakupami dokonywanymi przez klientow. Mapa
zawierajgca 50 miliardéw punktow danych o warunkach
uzytkowania 1 topografii terenu, zebranych z wurzadzen
wyposazonych w technologie Internetu rzeczy (IoT) obrazuje
firmie swego rodzaju inteligentny uktad nerwowy amerykanskich
gospodarstw i obszardow zielonych. Ten zaawansowany
technologicznie system przykut uwage takich ludzi jak Jennifer
Belissent, gtdéwny analityk w Forrester, specjalizujgcy sie w
gospodarce danymi.

John Deere naprawde pokazuje, ze firmy, ktére wykorzystuja
dane 1inteligentnie 1 strategicznie, zyskujg przewage
konkurencyjng na wiele réznych sposobéw i w wielu roéznych
branzach — méwi Belissent.

Badania prowadzone przez firme Forrester pokazujg, ze 56% firm
rozszerza obecnie swojg zdolnos$¢ do pozyskiwania danych z
zewngtrz, a kolejne 20% planuje to zrobi¢ w przysztym roku.

Jednym ze sposobdéw, w jaki firma John Deere wykorzystuje swoje
dane, jest wuzycie informacji o lokalizacji do oceny
potencjalnych rynkéw i przewidywania mozliwo$ci ich rozwoju.
Tak naprawde, firma przeksztatcita sztuke oceny rynku w nauke,
tworzagc plany dziat*ania w oparciu o informacje lokalizacyjne,
ktore pozyskuje =z danych o sprzedazy, z danych
demograficznych, z danych o pokryciu terenu i z obrazéw
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satelitarnych, a takze ze znajomosci konkurencji.

Patrzac w przysztos¢ rolnictwa 1 handlu
detalicznego

Rolnicy zawsze polegali na jakiejs formie analiz
prognostycznych, zwracajgc sie w przesztosci do wzorcow
przelotéow ptakéw, tworzenia sie chmur lub do ludowych wrézb,
aby prognozowaé, co niekorzystnego dla nich moze wystgpi¢ w
przysztosci. W tym konteksScie firma John Deere moze by¢
uwazana za Ssite 1innowacyjng, poniewaz pionierskie prace
zatozyciela firmy, od ktorego pochodzi nazwa firmy, pomogty
wynalez¢ amerykanski ptug stalowy. Kiedy rolnictwo prowadzone
na duzg skale stato sie bardziej wyrafinowane 1 zaawansowane
technologicznie, przeksztatcajgc sie w czesto tak zwane,
rolnictwo precyzyjne, firma John Deere stata sie jedng z
najbardziej postepowych. Jest w tym procesie czym$ w rodzaju
,medrca od danych”, umiejgcego pomdéc klientom w prognozowaniu
plonéw i planowaniu konserwacji maszyn, a jednoczesnie
dajgcego dealerom impuls do okreslenia, na ktdrych rynkach
bedzie mozna osiggac¢ najlepsze wyniki.

W dzisiejszym swiecie opartym na technologii wszyscy rolnicy
muszg by¢ technologami, mOwi Bowman. We wspoétczesnym
rolnictwie jest to niezwykle ztozone zagadnienie.

Dla osbéb z zewngtrz, sukces firmy John Deere moze wydawad sie
Xutem szczescia, czy wynikiem dobrej lub ztej pogody. Jednak
firma wyprzedzit*a konkurencje, wykorzystujgc dane
lokalizacyjne do wyeliminowania zgadywania kierunkéw rozwoju
rynku i wspierajac inwestycje dealerdw detalicznych poprzez
prowadzenie obiektywnych analiz.

Praca, ktora wykonuje w obszarze planowania rynku, bytaby
niemozliwa bez wiedzy lokalizacyjnej — méwi Mattias Wallin,
specjalista ds. danych z grupy badan rynkowych w firmie John
Deere. Korzystajac z technologii GIS, Wallin dostarcza
informacji rynkowych do biura Dealer’s Development firmy John
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Deere, ktdérego specjalisci doradzaja dealerom w zakresie
prognoz inwestycyjnych opartych na danych.

Dla wielu z tych sprzedawcéw otwarcie nowej placdwki
oznaczatoby jeden z najwiekszych naktaddéw inwestycyjnych w ich
zyciu zawodowym 1 stanowitoby potencjalnie ryzykowng ofertg
rozwoju, ktorg realizuja tylko kilka razy w ciggu swojej
kariery. Dzieki analizom lokalizacyjnym, firma John Deere moze
zwiekszy¢ szanse na odniesienie sukcesu przez dealera
przywigzujac mniejszg wage do instynktu rynkowego, a opierajac
sie raczej na strategii podobnej do strategii szachisty,
ktory, planujac kolejne ruchy, uwzglednia wszystkie zmienne.

Daje to dealerom pewno$¢, ze podjeli wtasciwg lub niewtasSciwag
decyzje odnoszacg sie do konkretnej lokalizacji. Takie
podejscie pozwolito firmie John Deere utworzy¢ zdrowg sied
placowek sprzedazy detalicznej, osigganie przychodow w
wysokosci 37 miliardow dolardéw na catym Swiecie oraz uzyskanie
statusu najwiekszego na Swiecie producenta sprzetu
rolniczego.

Narzedzia handlu danymi

We wczesnej fazie analiz rynkowych Wallin i jego zespdt moga
przesia¢ tysigce zmiennych. Tak naprawde, zazwyczaj potrzebuja
tylko 20 z nich, aby doktadnie przewidzieé¢ potencjat handlowy
analizowanego obszaru, zwykle odnoszonego do obwodow
spisowych. Obwody te obejmujg zazwyczaj okoto 3000 osdb i majg
rozng wielkosc¢.

Podstawowe dane wykorzystywane przez Wallina dotyczg sprzedazy
— sg to konkretne liczby méwigce o tym, jakie produkty byty
sprzedawane oraz gdzie i kiedy sprzedawaty sie najlepiej.
Dzieki technologii GIS, Wallin moze przeprowadzic¢ analize
regresji dla potencjalnego, nowego rynku, z wykorzystaniem
sztucznej inteligencji. Wigze sie to z analizag innych, obecnie
aktywnych rynkéw o podobnej charakterystyce pokrycia terenu, o
podobnej sprzedazy i o podobnych danych demograficznych oraz z



prognozowaniem potencjalnych przychodéw dla nowego obszaru na
podstawie wynikow uzyskiwanych na podobnych rynkach w
przesztosci. Jes$li charakterystyki rynkéw roznig sie miedzy
sobg — na przyktad zamiast po6l uprawnych wystepujg tereny
zielone, czy na roznych obszarach uzyskuje sie zrdznicowane
dochody — korzystajgac z modelu opracowanego z wykorzystaniem
sztucznej inteligencji i bazujgcego na GIS mozna zbadaé, w
jaki sposdéb te zmienne wptynety na dochody na innych
obszarach, a nastepnie uzyskane wyniki uwzglednia¢ w analizie
potencjalnego obszaru. Takie spostrzezenia pozwalajg dealerom
dostrzec mozliwo$Sci na bardzo szczegdétowym poziomie,
umozliwiajac uzyskanie waznej wiedzy, ktdérej czesto brakuje
konkurencji.

Aby pokazac¢ potencjat analiz lokalizacyjnych w kwantyfikowaniu
rynkéw, Wallin najpierw wykonuje analize dla obecnego regionu
obstugiwanego przez dealera, traktujgc go jak nowy rynek 1
dzieli sie wynikami z dealerem — czesto ku jego zaskoczeniu.
Dealer w regionie Pétnocno-Zachodniego Pacyfiku powiedziat:
Wow, Mattias, twoje narzedzie uchwycito wszystko, czego
dowiedziatem sie o moich rynkach i klientach przez ostatnie 30
lat.

Psychografia: Wglad w styl zycia klientéw

Podobnie, jak w przypadku kazdej analizy rynku, informacje
demograficzne sa niezbedne, ale dane psychograficzne -
wyrafinowane spojrzenie na zachowania i gusty konsumentdéw —
moga ukierunkowa¢ precyzyjne zlokalizowanie nowej placéwki
handlowej, a nawet wptyng¢ na asortyment oferowanych przez nig
produktéw. Jest to istotna zaleta dla takiej firmy, jak John
Deere, ktorej produkty moga kosztowad¢ od 1 600 do 600 000 USD,
pomagajgc w szerokiej segmentacji odbiorcoéw.

Naprawde dostrzegam wartosc¢ psychografii jako sposobu na
wizualizacje lub przedstawienie pewnego kontekstu
okreslajgcego, kim sg twoi klienci — méwi Wallin.



Analiza psychografii rynku z wykorzystaniem systemdw
informacji geograficznej moze na przyktad ujawnic¢, ze na
obszarach podmiejskich mieszkajg wysoko wykwalifikowani
pracownicy (biate kotnierzyki), ktérzy cenig sobie wiejski
styl zycia. Mogliby oni posiadac¢ kilka akréw trawnika i byliby
sktonni do wydania wiecej pieniedzy na wysokiej klasy kosiarke
do trawy lub na maty traktorek.

Jesli firma John Deere, jako sprzedawca urzgdzen, chcac
zwréci¢ sie do klientéw z tego segmentu, mogtaby skorzystac z
systemu GIS, aby zlokalizowac¢ obszary, z ktéorych mozna %tatwo
dojecha¢ do terendw podmiejskich i na ktérych placowki
konkurencji wystepujg w ,odpowiedniej” odlegtosci. Takie dane
mozna réwniez wykorzysta¢ do ustalenia, ktore produkty powinny
by¢ dostepne w danej placdéwce 1 jakie produkty pokazad
kierowcom i pasazerom samochoddw przejezdzajgcych pobliskag
drogg. Kampanie marketingowe prowadzone w trybie online, a
takze materiaty wysytane bezposrednio, moga by¢ skierowane do
bardziej zamoznych klientdéw, w oparciu o kody pocztowe
obszaréw, na ktérych przewazajg domy z wiekszymi dziatkami.
Firma opierajgca swoje dziatania na danych moze podejmowal te
wszystkie decyzje w sposéb pewny, w oparciu o istotne
szczeg6ty. W dtuzszej perspektywie moze to przynies¢ znaczne
korzysci.

Kto bedzie pierwszy?

Skuteczne wykorzystanie przez firme John Deere analiz
lokalizacyjnych 1 informacji psychograficznych potwierdza
opinie takich analitykéw, jak Belissent, ktora méwi o tym, ze
najskuteczniejsze sposoby wtgczenia danych do modelu
biznesowego czesto koncentrujg sie na relacjach z klientem 1
zaspokajaniu jego potrzeb. Najwazniejszg rzeczg, jaka my
widzimy, jesli chodzi o rozwdj wykorzystania danych, jest
poprawa obstugi naszych klientéw — méwi Belissent.

Firmy, ktére same przetwarzajg dane w celu poprawienia
efektywnosci operacyjnej, majg tendencje do wolniejszego tempa



rozwoju. Te, ktore wykorzystujg dane zewnetrzne — niezaleznie
od tego, czy sa to dane pogodowe, obrazy satelitarne, czy tez
profile demograficzne i psychograficzne — majg tendencje do
lepszego rozumienia rynkow, ktére majg nadzieje obstugiwad
oraz do przyblizenia podazy do realnego popytu. Szybki rozwdj
analityki lokalizacyjnej w szybko zmieniajacym sie Srodowisku
biznesowym, w coraz wiekszym stopniu zalezy od umiejetnego
wykorzystania danych.

Aby dowiedziec¢ sie wiecej o tym, jak John Deere zyskuje
przewage dzieki analizom lokalizacyjnym, postuchaj podkastu z
Mattiasem Wallinem.
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