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Viitorul este in curtea noastra fie ca suntem IT, CRM
managers, integratori, marketeri, executivi business
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Interviu cu Daniela FLOREA, Chief Executive Officer Geo
Strategies

Daniela Florea a co-fondat inh 1993 Geo Strategies, primul
spin-out in Roméania al ‘fenomenului Cambridge’. A pus
bazele celui mai amplu cluster de statii de lucru si linii
specializate de dezvoltare cu care compania a realizat
acoperirea cu harti electronice pentru Centrul si Estul
Europei. Acestea au fost achizitionate in 2003 de catre Navteq (acum Nokia). Daniela a avut
prima activitate dedicata geo-demografiei si analytics in CEE. Aceasta este focalizata pe
nevoile emergente de analize de client si locatie, céat si cele de calitate a datelor in Romania.
Cele mai semnificative proiecte sunt implementate in sectorul bancar, asigurari, real estate,
retail si telecomunicatii.

Daniela a absolvit Universitatea Bucuresti (Geografie si Limba Engleza) in 1985; in 1995 a
absolvit Universitatea din Cambridge (Cambridge Business School) unde a obtinut un MPhil in
Management. in 2011 obtine diploma de Direct & Digital Marketer (IDM UK), iar in 2012 este
acreditata de Financial Times ca Non-Executive Director, specializandu-se in guvernare
corporatista, risc financiar si IFRS.

Daniela este lector la scolile de business din Bucuresti si Cambridge — unde si locuieste cu
familia sa. Cunoscuta ca intreprinzator si inovator, Daniela a fost descrisa de presa de
business ca ‘trend-setting woman’ si ‘the toughest entrepreneur in Europe’.

In Romania, anumiti furnizori de tehnnologie de baze de date si CRM — si integratori, de altfel — au
implementari reusite cénd ii ajuté pe clienti s& adauge valoare datelor acestora prin geo-codificarea
adreselor si altor componente din bazele de date pentru a debloca valoarea in ceea ce priveste
inteligenta despre client.

Accesarea SMARTaddress prin aplicatiile lor oferd un avantaj real mai ales in conditiile de astazi la
bugetele minime. Cea mai recenta dezvoltare lansata de companie este platfoma pentru marketing
cross-channel, care asigurd management de campanie si comunicare inteligenta cu clientii in timp
real.

CW Ro: Geo Strategies este una dintre companiile “veterane” care activeaza pe piata din
Romaénia. Putina istorie?

Daniela FLOREA: Anul 2013 mar-cheaza a 20-a aniversare pentru Geo Strategies. Atentia spre
inovatie si calitate in date, educarea si serviciul clientului au fost intotdeauna firul nostru célauzitor.
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Céand am inceput in 1993, viziunea a fost de a oferi suport decizional prin informatie inteligenta
organizata geografic in Centrul si Estul Europei. Nu am avut luxul clientului care sa plateasca pentru
un produs sau serviciu, asadar le-am realizat anticipAnd nevoia si investind enorm Tn educatie, la
toate nivelurile Tn organizatiile abordate. Dezvoltarea acestor produse si servicii in Romania ne-au
permis extinderea si in celelalte tari din regiune si in Orientul Mijlociu unde in anii ‘95 — '97 operatorii
GSM au inceput sa se dezvolte vertiginos. Fiecare proiect de implementare avea nevoie de informatie
cat mai precisa despre teren si potentialul de piata. Noi eram in locul potrivit, cu specializarile si
atitudinea potrivite la momentul potrivit. Am produs harti digitale continue pentru 25 de tari, de la
Polonia si Tarile Baltice pana in Ukraina si Turcia.

Rezultatul primilor 9 ani de productie de harta digitala a fost acoperirea exhaustiva a regiunii cu
informatie de calitate — adicéa precisa, standardizata, relevanta.

A urmat progresiv constructia bazelor de date “object-oriented”, care au adaugat valoare celor deja
realizate; focalizarea a fost in aceasta faza noua pe livrarea datelor potrivite pentru cele mai variate
aplicatii bazate pe localizare, inclusiv navigatia si geo-demografia. Dupa ce Navteq a achizitionat de
la noi informatia de baza pentru navigatie, am redirectionat noile resurse spre geo-demografie:
analiza de consumator si zona, un domeniu extrem de relevant pentru absolut orice business care are
client, locatii si competitori — care business nu are aceste trei componente?

CW Ro: Care au fost principalele repere (mile-stones) in evolutia companiei?

D.F.: Fiecare dintre momentele-cheie a creat o noua strategie si un avantaj competitiv; Tn 1993 nu
existau harti digitale — asta este ceea ce am hotarat sa facem si am creat apetitul pietei pentru
vizualizarea si intelegerea locatiei in corelatie cu alte date. Pana in 1999 am pozitionat ferm Geo
Strategies ca un jucator semnificativ in comunitatea internationala a companiilor cu competente
avansate de inginerie a datelor.

n 2000 am inceput s& umplem golul cu baze de date in “industry standard” pentru aplicatii de geo-
marketing, management al teritoriilor de vanzari, flote de transport, navigatie; am invatat constant si
am aplicat buna practica in organizarea continutului realizat de noi in anii precedenti in baze de date
“fit-for-purpose”. Din 2005 Tncoace dezvoltam, mentinem si imbogatim segmentarea geo-demografica
a consuma-torului roman; acestei dezvoltari i-au urmat sistemul SMARTaddress pentru address data
management si, anul acesta, platforma de marketing cross-channel.

Se vorbeste mult despre big data ca si cand asta este ceva nou, nu pentru noi Tnsa. De 20 ani cream
valoare din date si ii ajutdm pe clientii nostri s& faca la fel cu datele proprii. Intr-adevar, viteza cu care
datele existente cresc Tn dimensiuni si complexitate este acum mai in centrul atentiei organizatiilor.
Dezvoltarile noastre

recente Tn managementul calitatii datelor raspund la noile provocari ale acestora dandu-le parghii
pentru reusite sustenabile in lucrul cu propriile baze de date. Rezultatele inarmeaza clientii nostri cu
deprinderi noi analitice si de informatie bazata pe fapte (nu cercetare de piatd) si acestea contribuie la
diferentierea competitiva a acestora.

CW Ro: in prezent aveti 4 directii majore de dezvoltare si de implementari de succes. As dori
sd le luam pe rand si sa explicam cititorilor nostri importanta fiecarui domeniu in parte pe care
il abordati.

D.F.: 1. Data quality — geocoding, curatare, standardizare adrese romanesti. Aceasta
dezvoltare a fost generata de cerinta clientilor nostri pentru value-added analytics. Din dorinta
acestora de a-si vizualiza si intelege clientii si operatiunile, am constatat ca, intr-o masura ingrijorator



de mare, CRM-urile si Data Warehouses-urile acestora contineau date de adresa incomplete si
incorecte. Este recunoscut faptul ca ~80% din bazele de date au o componenta de adresa. Dar, in
ciuda investitiilor considerabile in tehnologie, datele de adresa (cele care fac legatura intre afacere si
piata reald) sunt ‘Cenusareasa’ in bazele de date din Romania. Auditurile realizate de Geo Strategies
au constatat ca adresele romanesti sunt neutilizabile in masura de pana la 50%. In acest context mult
ravnitul ROI din noile implementari ar continua sa intarzie ani buni.

Asa am decis sa investim In dezvoltarea SMARTaddress, un sistem de curatare, completare,
standardizare, postcodare, geocodificare a bazelor de date cu adresa din Roméania. SMARTaddress
are doua componente — knowledge base (baza de date de referinta) si sistemul software construit pe
reguli heuristice si de procesare lingvistica ce rezolva complexitatile denumirilor strazilor si a
modurilor de scriere a acestora in limba roméana.

Baza de date SMARTaddress repre-zinta cea mai cuprinzatoare baza de date de locatii, compilata si
actualizata de companie de-a lungul celor 20 de ani de activitate in Romania. Parser-ul sistemului
SMARTadress inglobeaza reguli bazate pe algoritmi special dezvoltati pentru fonetica si sintaxa limbii
roméane, sustinute de o baza de date secundara de peste 3 milioane de variante — abrevieri, nume
locale (nume neoficiale folosite local) si nume vechi ale adreselor.

SMARTaddress poate procesa baze de date de pana la 5M inregistrari, cu rate de succes variind
intre 75% — 99%, in funciie de calitatea datelor de intrare.

2. Analiza consumator si zona (Consumer si Spatial analytics). Pentru a atrage cat mai multi
clienti din cei targhetati, a minimiza costurile si a Iasa in urma concurenta, organizatiile colecteaza
cantitati vaste de date, atat prin propriile sisteme si activitati, cat si de la furnizori precum Geo
Strategies. Echipele noastre de analiza transforma aceste date in informatie, permitand clientilor sa ia
decizii de afaceri bine documentate. Dintre clientii nostri tipici: IKEA, Nissan, BCR Asigurari de Viata,
Allianz, BCR Bank, Carrefour, JTI, AVON etc.

3. Analiza consumatorului se concen-treaza pe intelegerea individului, de pilda, cine este, cum
se comporta gi ce atitudine are fata de brand-uri sau organizatii anume. Utilizam modelling-ul
predictiv pentru a umple lipsurile din datele despre clienti, de exemplu, cat de probabil este ca un
client sa raspunda la un mesaj trimis prin posta directa? Sau probabilitatea ca acesta sa intrerupa
contractul cu un furnizor de servicii de telecomunicatii sau bancare, de exemplu? Care e cea mai
buna cale de comunicare? Cat de profitabil va deveni clientul in timp?

Cu segmentarea geo-demografica Mosaic Romania realizam portretul bazei de clienti si ajutam
organizatiile sa-si inteleagad mai bine situatia la un moment dat. Odata identificate segmentele
profitabile Tn portofoliul actual, cu Mosaic se pot localiza prospecti cu aceleasi caracteristici; asadar
informatia este actionabila si clientii nostri inregistreaza un uplift de pana la 400% in activitatile de
marketing care iau n calcul geo-demografia.

4. Analiza spatiala este relevanta in orice afacere. Aceasta ajuta la definirea dinamicii geografice
intre oferta (activitatea comerciala) si cerere (consumatori), raspunzand unor intrebari precum: Unde
locuiesc clientii mei?, Ce distante trebuie ei sa parcurga pana la magazinul meu/banca mea?, Unde
mai pot gasi persoane ca ei? Cine locuieste Tn “zona de influentd” (catchment) a punctului meu de
desfacere?, Ce factori influenteaza vanzarile agentiilor mele de asigurari?, Unde sunt locatiile cele
mai bune pentru a deschide noi unitati de vanzare automobile mid-market?



Variabilele zonelor de influenta sunt adesea utilizate ca input-uri pentru solutii mai complexe, cum ar fi
optimizarea retelelor bancare si de asigurari, analiza performantelor in comertul modern sau
segmentarea croita pe masura ecosistemului de canale FMCG.

Rezultatul proiectelor poate lua diferite forme, dar ih mod obisnuit se bazeaza pe cartografiere
sofisticata cu MicromarketerGeneration3 — software integrat cu date de analiza si modelare
geografica realizat de Geo Strategies impreuna cu Experian. Hartile ajuta la interpretarea rezultatelor
prin evidentierea locatiilor, a delimitarilor, a suprapunerilor, a nivelurilor de penetrare si asa mai
departe.

5. Value-added mapping si baze de date si GIS. Este fascinant impactul geografiei in viata fiecaruia
mai ales daca ne gandim la situatia de acum 20 ani, cand evanghelizam beneficiile informatiei
geografice Tn Roméania. La fel de fascinanta si provocatoare este realizarea de nou continut care,
cartografiat, sa confere noi si puternice posibilitati de diferentiere competitiva — domeniul este fara
margini!

Este imbucurator cat de mult a crescut comunitatea de useri GIS in Roménia: procesele noastre de
date se pliaza pe orice sistem software preferat de client, iar echipa mea din Romania poate
recomanda ce este mai potrivit pentru un scop anume. Revin insa la componenta critica in orice
implementare GIS: datele si calitatea acestora conteaza pentru reusita unui GIS, intrucét sistemele
software sunt relativ similare.

6. Software si servicii pentru marketing cross-channel. Relatia dintre brand-uri si clientii acestora
s-a schimbat in mod fundamental; asteptarile clientilor (indeosebi cei din Generatia Y) depasesc ce
multe organizatii pot oferi ca experienta coordonata, indiferent de canalul sau terminalul pe care
acestia il utilizeaza. Cresterea comunicarii pe mobil si in mod deosebit a smartphone-urilor si a
tabletelor creeaza noi provocari pentru brand-uri pentru a coordona mesajele de marketing in mod
inteligent. Platforma lansata Tmpreuna cu Experian integreaza intr-un singur loc informatia de
consumator care provine din canale multiple, identifica in ce masura eforturile de marketing pe canale
diferite au impact asupra vanzarilor si administreaza toate campaniile de marketing pe toate canalele
(social, email, mobil) cu un singur sistem. Aceasta dezvoltare este un adevarat game-changer!

CW Ro: Cum vedeti piata romaneasca? Ma refer aici atat la implementarile pe care le-ati
realizat deja in Romania pentru fiecare dintre cele 4 directii majore de care va ocupati, dar mai
ales va intreb si din perspectiva specialistului de la care as dori un raspuns mai amplu.

D.F.: Piata romaneasca este o provocare continua, cu suisuri si coborasuri, ca peste tot. In ciuda
progresului in relatia cu componenta spatiala, mai este inca mult de lucru in a capitaliza locatia cu
adevarat. Exista date, utilizatori dispersati, expertiza inca limitata in GIS, lucru ad-hoc cu Google
maps, redusa abilitatea de a felia si marunti date, o imagine incompleta si o rata coplesitoare de esec
al implmentarilor CRM and DW datorita lipsei de calitate a informatiei stocate n acestea.

Ciclul Hype al Gartner aseaza location-aware applications (in pietele internationale) ca ajungand la
platoul de productivitate. In Romania acest lucru este intarziat considerabil de calitatea datelor de
adresa din corporate databases si lipsa deprinderilor de analiza geografica din organizatii.

Oportunitatea pe care o vad este de a incorpora componenta locatiei in fluxurile de data management
si de a integra deplin locatia cu business-ul din start, nu ca un gand ulterior. Asta va permite ca
echipe de vanzari, marketing, operatiuni sa beneficieze de puterea informatiei nou create, nelimitata
la experti n IT; la randul s&u asta va creste calitatea si viteza in procesul decizional. in aceeasi zona
pozitiva de oportunitate, platforma de cross-channel marketing starneste apetit indeosebi pentru



organizatiile care au dificultati in atragerea Generatiei Y, pentru care mixul de canale de comunicare
este mai diferentiat: social, email, mobil.

Ce este fundamental caracteristic insa acestei piete este necesitatea educatiei continue, a implicarii
totale Tn acest proces de catre ambele parti (client-furnizor) pentru reala sustenabilitate. Activitatile
noastre de R&D aduc valoare de 20 ani incoace intrucat acestea sunt esenta anticiparii nevoilor
clientului care, indiferent de industria in care este constant interesat in reducerea complexitatii si a
riscului in ceea ce face.

CW Ro: Care sunt segmentele de piata IT din Romania in care vedeti o dezvoltare si o crestere
in perioada urmatoare? Cum influenteaza noile tehnologii (inclusiv mobilitatea) business-ul in
general, dar si business-ul dv. in particular.

D.F.: Big Data - standard in small and big cu location intelligence. Nevoia de single customer view si
legal compliance Ecommerce, mcommerce, Information security si cross-channel communication.

Desi comentariul meu nu este strict despre tehnologie, predictionez emergenta analistilor de date ca
pe o profesie ce va avea tot mai mare importanta in Romania; aceste competente sunt extrem de
bine recunoscute si puse in valoare in alte tari.

Geo Strategies —where next. “Data is the new oil”, asadar segmentul datelor si al serviciilor
inteligente va creste si noi, echipa Geo Strategies, ca “data scientists”, contribuim activ la aceasta
crestere prin crearea de noi categorii de produse si servicii — cum este SMARTadress pentru cleaning
si geocoding, Mosaic pentru segmentare geo-demografica, Micromarketer pentru analiza spatiala
granulara si platforma pentru cross-channel marketing care are continutul si flexibilitatea de a
administra coordonat si inteligent viteza si complexitatea interactiunilor clientului modern.

In egal& masura lucrul cu cei care au curajul schimbairii si cu liderii transformationali in Romania
contribuie la continua educatie si dezvoltarea de buna practica; succesul aduce succes pentru clientii
nostri care cred Tn ‘a face lucrurile altfel’. Exista sceptici in Romania despre puterea datelor, as spune
mai mult ignoranta. “Dar datele sunt ca o asigurare — nu le vezi beneficiul pana nu ai nevoie de ele.”
‘Date curate’ suna ca un mesaj de igienizare, dar rezultatul are un impact extraordinar in loialitatea si
retentia clientilor.

Cei mai multi CRM si IT Managers pe care i-am cunoscut inteleg instinctiv ca locatia este
transformationala; ca intelegerea si lucrul cu inteligenta spatiala confera greutate unui brand, care
altfel ar fi limitat doar la conexiune virtuala. Dar au nevoie de comunicare interna pentru a sustine
Marketing-ul sa genereze insight; domeniul nu este facil si, la randul lor, marketerii nu mai pot evita
presiunea si asteptarile ce deriva din ‘big data’, aceea de a vedea aspecte ale business-ului intr-o
maniera noua si holistica si, foarte important, ca sursa de valoare in business.

Orientarea organizatiilor se schimba de la una interna spre cea care implica valoarea adusa de datele
externe din afara organizatiei. Aceasta combinatie alimenteaza si marketing-ul cross channel si este
cea care schimba jocul in lumea ‘big data’. Nu este suficienta colectarea de volume uriase de date;
datele folositoare trebuie identificate, apoi curatate, integrate intr-un format care poate fi explorat
analitic, iar analiza este apoi utilizata pentru a genera insights si mesaje in timp real pentru client.

Viitorul este in curtea noastra fie ca suntem IT, CRM managers, integratori, marketeri, executivi
business. Personal consider ca articularea beneficiilor rezultate din simple discipline de data quality
este cel mai necesar prim pas de care piata locala are nevoie pentru a-si cladi edificiul credibilitatii
pentru ce urmeaza in ‘Big Data’ si marketing cross-channel real nu ‘in siloz’.
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