
   تجاري هوش
  هاسازمان ارتقاي براي جديد ابزاري

  نوين خدمات و كارت عمليات اداره – غفاري مارال
 نيازمند موفقيت براي كارهاوكسب. يابد دست بازرگاني شرايط در دقيق و بهنگام آگاهي يك بتواند كه است پاسخگويي نوعي مستلزم امروزه وكار كسب محيط
 و اطلاعات چرا اينكه. هستند تجاريشان هايفعاليت بودن سالم و خارجي بازار شرايط ها،سازمان داخلي امور مشتريانشان، درباره اطلاعاتي به آسان و سريع دسترسي

 اندازچشم ديدن و كندمي ايجاد داده مختلف هاي بخش در عمرش پايان تا تولد بدو از سازمان يك گفت بايد ، شده معرفي اقتصاد شاهرگ عنوان به هاداده تحليل
 نياز هاسازمان عالي مديران و شده تعريف مراتبي سلسله صورت به هاسازمان در دهيگزارش سيستم كهآنجائي از و بود نخواهد امكانپذير پراكنده هايداده اين با سازمان

  .شود گزارش سپس و خلاصه ، بنديقالب بار چندين اطلاعات بايد نتيجه در دارند شده خلاصه و موجز اطلاعات به
پيش و استراتژي تهيه ، تحليل وظيفه و آمده هاشركت و هاسازمان كمك به شودمي ناميده تجاري هوش همان كه داده فرآيند فناوري مشكلي چنين بر غلبه براي
  .گردد اخذ بهتر تصميمات تا كرده اتوماتيك و مكانيزه را اطلاعات بيني
 هايبرنامه از ايمجموعه كه شودمي مطرح معماري يك عنوانبه تجاري هوش دانند،مي سيستم يا ابزار يك عنوانبه را تجاري هوش كه بسياري نظر خلاف بر

  . باشد مي تجاري هوشمند هايفعاليت براي تصميم اخذ به تحليلي و عملياتي داده هايپايگاه استناد به كه است تحليلي و كاربردي
  . است سازمان در تجاري هوش سيستم يك اهداف تحقق ميزان تجاري هوش سيستم اثربخشي

 كه است هوشمند سيستم يك تجاري هوش نيز فناوري نظر نقطه از. داند مي مشتريان و بازار تحليلگر و پايشگر و رقابتي برتري براي ابزاري را تجاري هوش بازار
 سوددهي بالابردن فرايند مگر نيست چيزي تجاري هوش ترساده بيان به. آيدمي حساب به افزارها مغز در افزارنرم و افزارسخت دخالت نقطه ها،داده دقيق پردازش با

  .گيري تصميم فرايند در موجود هايداده از هوشمندانه استفاده با رقابتي بازار در سازمان
 و هستند چه هاهزينه كه بدانند و نمايند استخراج سازمان داخل از را ها هزينه اطلاعات توانندمي مديران ، شودمي گرفته كاربه آن در تجاري هوش كه سازماني در

 بايد شركتها ، درآمد افزايش منظوربه.  باشند داشته مناسب حليراه خود مسائل براي و كنند بينيپيش را آينده تغييرات. بگيرند آنها حذف و كاهش براي هاييتصميم
  .است پسنديده بسيار كاري اغلب مشتريان حفظ.  كنند حفظ را خود فعلي مشتريان ، خود فروش افزايش بر علاوه

 به.  سازند فراهم بيشتري رقابتي مزيتهاي خود براي و داشته عميقتري ارزيابي و درك خود فعاليت حوزه از كه بود خواهند موفق رقابتي محيط در سازمانهايي امروزه
 حاضر عصر در. ميكنند كسب رقابت عرصه در اي ويژه جايگاه و اند يافته برتري خود رقباي بر سازمانها كه است سازماني هوش و رقابتي هوشمندي افزايش كمك
 را سازمان حيات كه است ظهور حال در رخدادهاي از اطلاعات كسب و محيط دقيق بررسي بلكه نيست، كارساز چندان گذشته اطلاعات بررسي و وقايع بر تمركز تنها

  .بخشدمي استمرار
 عايد را بيشتري سود كه مشترياني ابتدا بايد هاشركت.  كنندمي تامين را شركت سود درصد80مشتريان درصداز20 معمولا.  كندمي عايد بيشتري سود مشتري كدام

 اين. هستند پرسودده مشتريان و فروش بازار، رفتار تحليل و تجزيه بعدي گام. دارد نيز بخش اين در بسياري كاربرد تجاري هوش بدانيد بايد.  نمايند حفظ ، سازندمي
 يا و مشتريان به عمده فروش هايهزينه هايكانال پارامترهاي است ممكن مشتريان نظر جلب براي.  نمايند مديريت را خود مشتريان تا كندمي كمك مديران به دانش
 خواهند را خود خاص روابط مشتريان از گروهي يا مشتري هر و نيست يكسان مشتريان با رفتارها كه است اين مهم نكته. گيرد قرار نظر مد...  و سود حاشيه در تغيير
 ، دارد گيريتصميم براي تحليلي به نياز كه دارد وجود نيز هاسازمان در گيري تصميم براي مديريتي اطلاعات ساير فوق اطلاعاتي هايمشخصه بر علاوه اينكه سرانجام. داشت
راه تجاري هوش تكنولوژي... .و شده ارائه خدمات ،اطلاعات ساخت و توليد اطلاعات ، انساني منابع اطلاعات ، شركت يا و سازمان اصلي ماموريت حوزه در اطلاعاتي مثل
 تغييرات از آنان آگاهانه درك و واقعيات بر مبني آنان تصميم و نمايند گيريتصميم آگاهانه كه باشدمي مديران در هوشمندي ايجاد و اطلاعات اين كارگيريبه براي حلي
  .باشد سازمان در سوابق از استفاده و آتي و فعلي

 اهداف به دستيابي براي كارها و كسب. دهد دستبه رقابتي بازار در لحظه در آگاهي و بينش يك بتواند كه است پاسخگويي نوعي مستلزم امروزه كار و كسب محيط
  . باشندمي بازار روز شرايط و رقابتي بازار در خود ،موقعيت سازمان ،وضعيت مشتريان مورد در اطلاعات به دسترسي نيازمند بودن پيشرو

  :است بخش 5 شامل تجاري هوش رويكرد از گيري بهره طريق از سازمان مديريت كارايي بهبود نفرآيند
  )برسيم؟ خواهيممي هدفي چه به( طرح- 
  )شود؟مي انجام صورت چه به هافعاليت(پايش- 
  )روبروست؟ مشكل با يا شودمي اجرا درستيبه جريان در فرآيندهاي آيا(تحليل- 
  )پذيرد؟ صورت بايد هاييفعاليت چه( هدايت- 
  )است؟ بهتر اجراي و ارتقا قابل جاري روال آيا(بهبود- 

  تجاري هوش معماري ساختار
  :  بانكداري صنعت در  تجاري هوش كاربرد

  مشتري حفظ و آوردن دست به



 يك صنعتي هر براي مشتري حفظ و كسب. كندمي كمك نيز جديد مشتريان حفظ به جديد مشتريان آوردن دستبه براي هابانك به كمك بر علاوه تجاري هوش
 توجه نتوانند اجرايي مسئولين كهدرصورتي دارند، متعددي هايگزينه خود اقتصادي فعاليتهاي انجام منظور به بانكي انتخاب براي مشتريان امروزه. است اساسي عامل
  .كند برآورده را توقعاتش كه كند پيدا را بانكي تواندمي راحتي به مشتري ، كنند راجلب مشتريان كامل

  تقلب تشخيص
  .است تقلب تشخيص باشد موثر آن در ميتواند تجاري هوش كه بانكداري صنعت در مهم هايحوزه از ديگر يكي

 Assessment system Flacon's fraud  كار به اعتباري كارت صادركننده هايبانك از بسياري توسط ، بوده تقلب تشخيص موثر  هايسيستم از يكي كه 
 در را تقلب توانيممي ما. است كرده بررسي را شده صادر اعتباري هايكارت هايتراكنش %80 كاوي داده از استفاده با و آمريكا در سيستم اين مثلا. است شده گرفته
 طراحي متخصصان توسط را تقلب كشف استراتژي سپس كرده گردآوري مختلف هايحوزه از را اطلاعات ابتدا بايد اما كنيم، رديابي و كشف ها داده از عظيمي حجم
  .كندمي حمايت ما استراتژي از داده مخزن عنوان به كه كرد خواهيم طراحي را مدلي آن به توجه در استمرار و استراتژي اين انجام با ، كنيم

  ريسك مديريت
  .خير يا هستند اطمينان قابل هابانك مشتريان آيا كه بدانند دارند نياز هاگيريتصميم از بسياري براي بانك مديران

 تصميمات ، هاوام تصويب و كنوني مشتريان اعتبار گسترش ، جديد مشتريان به اعتباري هايكارت ارائه ، باشند نداشته خود مشتريان مورد در كاملي اطلاعات آنها اگر
  .هستند بانك براي ريسك داراي

 سپرده هايحساب با مشتريان تراكنشي رفتارهاي تحليل با. دهد كاهش گيريتصميم موارد در را هابانك ريسك مشتريان مورد در داده استخراج با تواندمي كاوي داده
  . كرد بينيپيش هاوام بازپرداخت و وام با ارتباط در را آنها رفتار ميتوان هايشان

 Credit   scoring با بسيار مشتريان به وام اعطاي مورد در تصميم گرفتن براي بانكداري صنعت در و باشدمي شده توليد ريسك مديريت ابزارهاي اولين از يكي 
 تشخيص براي الگو يك ايجاد براي تواندمي بد و خوب وام  متقاضيان سوابق. باشند داشته ريسك ارزيابي ابزار ، گيريتصميم براي است بهتر هادهندهوام.  است ارزش
  .شود گرفته كار به جديد متقاضيان بودن بد يا خوب

  بازاريابي
 مشتريان داده پايگاه تحليل براي ابزار اين از تواندمي بانك بازاريابي دپارتمان. است بازاريابي حوزه در بانكداري صنعت در تجاري هوش كاربردهاي ترينمهم از يكي
 هزينه رفتن هدر از هستند آنها متقاضي واقعا مشتريان كه محصولاتي و هاسرويس ارائه با. دهد تشخيص را مشتريان ترجيحي محصولات و هاسرويس و كند استفاده

 آنها نيازهاي روي بر بيشتر مشتريان مورد در بيشتر دانش كسب با تواندمي بانك بازاريابي واحد اين بنابر. شودمي جلوگيري متقاضي بدون هايسرويس تامين براي
  .كند تمركز

 


