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Lời khen tặng dành cho cuốn chiến lược dữ liệu 
“C ác thuật toán sẽ kiểm soát tất cả các khía cạnh cuộc sống của chúng ta. Cuốn sách này là phiên bản hướng dẫn của năm 2017 về cách tận dụng lợi thế của dữ liệu để nâng tầm lối tư duy, khả năng cạnh tranh và cách thức thực hiện.” 
- Henrik vin Scheel, thành viên ban tư vấn, Google
“Chiến lược Dữ liệu không chỉ dành cho những người làm về dữ liệu. Bernard Marr đã chứng minh rằng chiến lược dữ liệu xứng đáng nhận được mức độ quan tâm ngang bằng với chiến lược marketing, khách hàng, sản phẩm, và thu hút nhân tài của công ty. Theo kinh nghiệm của tôi, một chiến lược dữ liệu là vô cùng quan trọng đối với sự thành công của tất cả các nỗ lực trên. Tôi tin rằng cuốn sách của Marr là một điểm khởi đầu rất có giá trị cho việc phát triển chiến lược dữ liệu. Tôi thấy rằng nó hội tụ những bài học mà tôi đã học được. Nếu bạn chưa từng phát triển chiến lược dữ liệu, thì cuốn sách này xứng đáng được đọc 2 lần. ” 
- David Purdy, Nhà nghiên cứu dữ liệu, Uber
“Nếu bạn là người chịu trách nhiệm về mảng chiến lược dữ liệu cho công ty, nhưng vẫn chật vật với việc xác định quy mô công việc, cũng như những lợi ích có được mà việc xây dựng nền tảng định hướng dữ liệu mang lại, thì cuốn sách này có thể cung cấp nhịp điệu bao quát về những thay đổi đang diễn ra trên thị trường và trang bị cho bạn nền tảng ban đầu để có thể giải quyết vấn đề đó.” 
- Jake Williams, Nhà nghiên cứu chiến lược về bán lẻ, Amazon
“Một chủ đề phức tạp với những mắt xích được đơn giản hóa – với nhiều ví dụ dễ tiếp cận từ các thương hiệu đồ gia dụng toàn cầu đến những chuỗi cửa hàng nhỏ hơn. Cuốn sách mới nhất của Bernard Marr về chiến lược dữ liệu đã bao hàm rất nhiều yếu tố quan trọng cho những ai đang cố gắng nắm bắt nền kinh tế theo định hướng dữ liệu theo một lối viết dễ tiếp cận và gần gũi nhất, điều đó có nghĩa là cuốn sách này sẽ rất thú vị với những ai mong muốn hiểu biết thêm về việc làm thế nào mà các công cụ và dữ liệu có thể hỗ trợ nhân loại phát triển, và những gì họ cần phải suy nghĩ trong chính tổ chức của mình để phù hợp với chủ đề này.” 
- Gareth Mitchell-Jones, Hệ thống nhận thức, IBM
“Một tấm bản đồ chỉ đường rõ ràng, súc tích và thú vị nhằm tối đa hóa giá trị của dữ liệu trong bối cảnh thị trường cạnh tranh khốc liệt ngày nay.” 
- Ralph Blore, Lãnh đạo, Trung tâm phân tích, Visa
“Khi bước vào cuộc Cách mạng Công nghiệp lần thứ tư, Bernard Marr đã cho chúng ta thấy rằng chỉ những doanh nghiệp nhìn nhận dữ liệu như là tài sản chiến lược mới có thể tồn tại và phát triển. Ông đã giúp chúng ta hiểu cách thức dữ liệu có thể cải thiện việc đưa ra quyết định, cải thiện hoạt động và thu về lợi nhuận từ những sản phẩm hay dịch vụ. Cuốn sách mới nhất của ông vừa là tài liệu tham khảo cho mọi khía cạnh của việc hiểu về dữ liệu lớn, vừa là một bản hướng dẫn cách sử dụng nó để tạo nên giá trị trong bất kỳ tổ chức nào. Dù quan điểm của bạn về việc tăng cường sử dụng dữ liệu, cũng như tự động hóa là gì, thì kinh nghiệm của Marr vẫn sẽ giúp bạn định hình tương lai của chính mình nhờ vào việc sử dụng dữ liệu.” 
- Andy Rubin, Chủ tịch, Pentland Brands
“Bernard Marr sở hữu một khả năng hiếm có trong việc biến những đề tài phức tạp trở nên dễ hiểu với cả những người không am hiểu về công nghệ. Những hiểu biết sâu sắc về chiến lược dữ liệu của Bernard là vô giá bởi ông ấy thật sự hiểu cách thức tạo nên một chiến lược dữ liệu toàn diện, và quan trọng hơn, làm thế nào để giải thích nó cho người khác. Tôi thật sự khuyên những ai đang tìm kiếm những chỉ dẫn thực tế để đến với thế giới của dữ liệu lớn nên tham khảo cuốn sách này.” 
- Stuart B Frankel, CEO, Narrative Science
“Việc tận dụng dữ liệu để thúc đẩy lợi thế cạnh tranh đã dịch chuyển từ việc là một sự lựa chọn trở thành một yêu cầu cần thiết, và Bernard Marr đã cung cấp một lộ trình toàn diện để những nhà lãnh đạo tập trung vào việc hoạch định và đánh giá tiến trình của họ. Phạm vi những trường hợp ví dụ của ông, trải rộng từ những người của kỷ nguyên số đến những doanh nghiệp nhỏ, rất gắn kết và cung cấp nhiều thông tin, làm tăng tầm quan trọng của việc khởi đầu từ định hướng kinh doanh. Điều này có thể giúp độc giả đẩy nhanh giá trị doanh nghiệp cũng như định hướng rõ ràng trong bối cả nh có quá nhiều sự lựa chọn về công nghệ, hỗ trợ và dữ liệu.” 
- Andrew Salesky, SVP, Giám đốc Dữ liệu Toàn cầu, Charles Schwab
“Bernard Marr cung cấp cái nhìn tổng quan toàn diện về những yếu tố then chốt hình thành nên chiến lược dữ liệu, và ông ấy đã dệt nên những ví dụ thực tế hấp dẫn nhằm nhấn mạnh tầm quan trọng của việc xây dựng một doanh nghiệp theo định hướng dữ liệu để nổi bật trong nền kinh tế dữ liệu ngày nay.” 
- Brent Dykes, Giám đốc, Data Strategy, Domo
“Bernard chỉ ra chính xác một trong những thay đổi lớn nhất, ảnh hưởng đến tất cả các doanh nghiệp trong cuốn sách này. Việc có một chiến lược dữ liệu mạnh và lộ trình khoa học dữ liệu đã trở thành một phần tất yếu trong ADN của mỗi tổ chức. Cuốn sách này cung cấp một lộ trình để đạt được điều đó với những hiểu biết quan trọng từ những nhà lãnh đạo trong các lĩnh vực.” 
- William Merchan, Giám đốc chiến lược, DataScience
“Bernard Marr đã chỉ ra nhu cầu về những vấn đề kinh doanh rõ ràng trong khi hầu như bất cứ điều gì đều có thể được đo lường và phân tích.” 
- Dan Morris, Giám đốc cấp cao, Data Platform tại Viacom



Lời cảm ơn 
Tôi cảm thấy vô cùng may mắn khi được làm việc trong một lĩnh vực rất sáng tạo và phát triển nhanh chóng. T ôi cảm thấy vinh dự khi có thể làm việc với các công ty và tổ chức chính phủ ở tất cả mọi lĩnh vực, các ngành công nghiệp trong việc sử dụng dữ liệu theo những cách thức mới mẻ và tốt hơn để mang lại giá trị thực tế. Công việc này cho phép tôi học hỏi mỗi ngày và một cuốn sách như thế này sẽ không thể được xuất bản nếu như không có những cơ hội đó. 
Tôi muốn cảm ơn những người đã giúp tôi có được ngày hôm nay; tất cả các cá nhân tuyệt vời trong những công ty nơi tôi từng làm việc, với những người đã đặt niềm tin của họ vào tôi để giúp đỡ họ, họ cũng đã cho tôi rất nhiều kiến thức và kinh nghiệm mới. Tôi cũng phải cảm ơn tất cả những người đã chia sẻ suy nghĩ của họ với tôi, dù là trực tiếp, thông qua các bài viết đăng trên blog, thông qua những cuốn sách hoặc dưới bất kỳ hình thức nào khác. Cảm ơn các bạn đã chia sẻ tất cả những tài liệu mà tôi đọc mỗi ngày! Tôi cũng may mắn khi biết được nhiều nhà tư tưởng, nhà lãnh đạo trong lĩnh vực này. Tôi hy vọng tất cả các bạn biết rằng tôi đánh giá cao đóng góp của các bạn và những trao đổi giữa chúng ta nhiều như thế nào.
Cuối cùng, tôi phải cảm ơn đội ngũ biên tập và xuất bản của tôi vì tất cả sự giúp đỡ và hỗ trợ của các bạn. Để đưa bất kỳ cuốn sách nào từ ý tưởng đến xuất bản phẩm là một quá trình đầy thử thách và tôi thật sự trân trọng sự đóng góp, sự giúp đỡ của các bạn – cảm ơn Claire, David, Amy và Lucy.



01 
Tại sao mỗi doanh nghiệp hiện tại là một doanh nghiệp dữ liệu? 
Dữ liệu đang làm thay đổi thế giới của chúng ta, cũng như cách chúng ta sống và làm việc, với tốc độ chưa từng có. Tùy thuộc vào quan điểm của bạn, chúng ta hoặc là đang bắt đầu một thứ gì đó hứng thú đến kinh ngạc, hoặc là đang bước vào một kỷ nguyên của Kẻ độc tài (Big Brother), nơi mà nhất cử nhất động của chúng ta đều có thể bị theo dõi – và thậm chí bị dự đoán (cả hai quan điểm đều có lý lẽ riêng). Tuy nhiên, các nhà lãnh đạo và các nhà quản lý doanh nghiệp có khá ít thời gian cho sự hoài nghi về dữ liệu. Dữ liệu đang cách mạng hóa cách thức hoạt động của các công ty và nó sẽ trở nên ngày càng quan trọng đối với các tổ chức trong những năm tới. Những công ty nhìn nhận dữ liệu như là một tài sản chiến lược là những công ty sẽ tồn tại và phát triển mạnh. Với sự tăng trưởng mạnh mẽ về dữ liệu lớn và Internet kết nối vạn vật (IoT), cộng với việc phát triển nhanh chóng của các phương thức phân tích dữ liệu, tầm quan trọng của dữ liệu đối với mọi mặt của doanh nghiệp sẽ chỉ tăng lên.
Sự tăng trưởng đáng kinh ngạc của dữ liệu lớn và Internet kết nối vạn vật
Cứ mỗi hai ngày chúng ta lại tạo ra được lượng dữ liệu tương đương với lượng dữ liệu được tạo ra từ những ngày đầu cho đến năm 2003. Vâng, là mỗi-hai-ngày. Và với việc lượng dữ liệu chúng ta đang tạo ra tiếp tục tăng nhanh, đến năm 2020, lượng thông tin số sẽ tăng từ khoảng 5 zettabyte hiện nay lên tới 50 zettabyte. Hầu hết ở mỗi hoạt động, chúng ta đều để lại một dấu vết về dữ liệu số – lướt web trực tuyến, mua hàng trong một cửa hàng trực tiếp với thẻ tín dụng, gửi e-mail, chụp một bức ảnh, đọc một bài báo trực tuyến, thậm chí cả việc dạo phố nếu bạn đang mang theo điện thoại di động hoặc có hệ thống camera giám sát CCTV trong vùng lân cận.
Thuật ngữ “dữ liệu lớn” đề cập đến việc thu thập tất cả dữ liệu đó và khả năng của chúng ta trong việc tận dụng nó để mang lại lợi thế của mình trên nhiều lĩnh vực, bao gồm cả việc kinh doanh. Bản thân dữ liệu không phải là một phát minh mới. Quay lại thời điểm trước khi có máy tính và các cơ sở dữ liệu, chúng ta vẫn sử dụng dữ liệu để theo dõi những hoạt động và đơn giản hóa các quy trình – hãy nghĩ đến các bản ghi giao dịch bằng văn bản và các hồ sơ lưu trữ bằng giấy. Máy tính, đặc biệt là các bảng tính và cơ sở dữ liệu, đã mang đến cho chúng ta một phương pháp lưu trữ và tổ chức dữ liệu trên quy mô lớn, theo một cách dễ dàng tiếp cận. Đột nhiên, thông tin đã có sẵn chỉ với một cú nhấp chuột.
Cho đến gần đây, mặc dù dữ liệu đã được giới hạn trong bảng tính hoặc cơ sở dữ liệu – tất cả đều rất trật tự và rõ ràng. Bất kỳ dữ liệu nào không được sắp xếp thành hàng và cột một cách dễ dàng sẽ gây khó khăn cho việc xử lý và bị bỏ qua. Tuy nhiên, giờ đây, những tiến bộ trong việc lưu trữ và phân tích đã cho thấy chúng ta có thể thu thập, lưu trữ và làm việc với nhiều, rất nhiều loại dữ liệu khác nhau. Kết quả là, dữ liệu ngày nay có thể bao gồm mọi thứ từ bảng tính đến những hình ảnh, video, bản ghi âm, văn bản và dữ liệu cảm biến.
Không còn nghi ngờ gì nữa khi cho rằng lượng dữ liệu tuyệt vời mà chúng ta đang tạo ra là rất lớn. Nhưng thành thật mà nói, tôi chưa bao giờ cảm thấy hoàn toàn dễ chịu với thuật ngữ “dữ liệu lớn”. Nó tạo ra cảm giác quá đơn giản đối với tôi, thuật ngữ này chỉ tập trung vào khối lượng của dữ liệu hơn là những cơ hội đáng kinh ngạc mà dữ liệu này tạo ra. Tôi ước gì có một thuật ngữ tốt hơn để mô tả sự dịch chuyển lớn lao này trong công nghệ, văn hóa và thế giới của chúng ta. Đó là lý do tại sao, trong cuốn sách này, tôi gọi nó là “dữ liệu” ở mọi ý nghĩa, dù lớn hay nhỏ – bởi vì không quan trọng là bạn có bao nhiêu dữ liệu, mà quan trọng là liệu bạn có sử dụng nó thành công hay không.
Một thế giới mới đầy thử thách (theo định hướng dữ liệu)
Dữ liệu lớn biết rất nhiều điều về bạn. Nó vượt xa việc Google biết những gì bạn đã tìm kiếm trực tuyến, và việc Facebook biết ai là bạn bè của bạn. Nhà cung cấp dịch vụ Internet của bạn biết mọi trang web mà bạn đã từng truy cập. Đã từng. Ngay cả khi bạn duyệt web ở chế độ riêng tư. Google biết tuổi tác và giới tính của bạn (ngay cả khi bạn chưa bao giờ tiết lộ với họ về điều này) và bạn có thể chắc rằng họ có một hồ sơ toàn diện về bạn, cũng như những sở thích của bạn, để họ có thể quyết định hiển thị quảng cáo nào cho bạn. Facebook rõ ràng biết những người bạn của bạn là ai và bạn đang ở trong mối quan hệ với người nào. Nhưng bạn có biết rằng Facebook cũng có thể dự đoán mối quan hệ của bạn sẽ kéo dài trong bao lâu hay không, hoặc nếu bạn đang độc thân thì khi nào bạn sẽ có một mối quan hệ tình cảm (và với ai)? Facebook cũng có thể cho biết mức độ thông minh của bạn, dựa trên phân tích về những lần ấn “thích” của bạn (Trong trường hợp bạn đang băn khoăn, thì việc “thích” chương trình Curly Fries, Science, Mozart, Thunderstorms hoặc The Daily Show được dự đoán là có trí thông minh cao, trong khi việc “thích” Harley Davidson, Lady Antebellum và I Love Being a Mom được dự đoán là có trí thông minh thấp).
Cảnh sát biết bạn đang lái xe ở đâu, điều này dĩ nhiên là ở nước Anh, nơi họ có thể truy cập hàng nghìn camera giám sát CCTV được kết nối mạng trên toàn quốc để quét biển số xe cũng như chụp lại hình ảnh của những chiếc xe hơi và tài xế của nó. Tại Mỹ, nhiều thành phố cũng sử dụng camera giao thông. Điện thoại của bạn cũng cho biết tốc độ khi bạn đang lái xe. Hiện tại, thông tin đó không được chia sẻ với cảnh sát, nhưng ngày càng có nhiều công ty bảo hiểm bắt đầu sử dụng dữ liệu điện thoại thông minh để suy đoán ai là người lái xe an toàn và ai là khách hàng tiềm năng với nhiều rủi ro hơn.
Thẻ khách hàng thân thiết từ cửa hàng tạp hóa của bạn theo dõi các thương hiệu mà bạn ưa thích và thu thập rất nhiều thông tin về các thói quen, sở thích mua hàng của bạn. Các nhà bán lẻ không những sử dụng dữ liệu này để cá nhân hóa trải nghiệm mua sắm của bạn, mà nó còn được sử dụng để dự đoán những sản phẩm mà bạn có thể muốn mua trong tương lai. Trong một trường hợp nổi tiếng, nhà bán lẻ Target tại Mỹ đã dự đoán một thiếu nữ đang mang thai (dựa trên thói quen mua hàng của cô gái này) và bắt đầu gửi cho cô ấy những lời chào hàng liên quan đến em bé sắp ra đời của cô ấy – vấn đề duy nhất trong trường hợp này là cha mẹ cô ấy vẫn chưa biết cô ấy đang mang thai.
Tuy nhiên, dữ liệu lớn lại có quyền lực hơn nhiều so với mạng truyền thông xã hội và phiếu giảm giá. Ảnh hưởng của nó lan rộng đến hầu như mọi khía cạnh của cuộc sống hiện đại, từ chăm sóc sức khỏe đến khám phá không gian vũ trụ, thậm chí đến các cuộc bầu cử chính trị của chúng ta.
Lấy ví dụ, trong một chiến dịch bầu cử theo định hướng phân tích, thì trọng tâm là nhắm đến các Swing Voters – những cử tri có khả năng bỏ phiếu cho bất kỳ ứng viên nào, hoặc những cử tri chưa có quyết định dứt khoát. Xét cho cùng, tại sao lại phải lãng phí thời gian vận động những người chắc chắn sẽ bỏ phiếu cho bạn, hay những người sẽ không bao giờ có ý định bỏ phiếu cho bạn dù trong một triệu năm? Kỹ thuật này được sử dụng lần đầu tiên trong chiến dịch vận động của Obama vào năm 2012 khi một nhóm gồm hơn 100 nhà phân tích dữ liệu được giao nhiệm vụ chạy hơn 66.000 mô phỏng máy tính mỗi ngày.
Đầu tiên, những nhà phân tích của Obama đã thu thập và hợp nhất tất cả dữ liệu họ có thể thu thập được từ dữ liệu đăng ký cử tri, các khoản đóng góp, những hồ sơ công khai và mua dữ liệu thương mại của bên thứ ba (bao gồm cả dữ liệu được khai thác từ truyền thông xã hội). Sau đó, tất cả những người đã được xác định được đánh giá về khả năng bỏ phiếu cho Obama, dựa trên hồ sơ dữ liệu của họ tương thích như thế nào với những người ủng hộ đã được biết đến trước đó. Với việc được trang bị thông tin nhân khẩu học phức tạp, nhóm nghiên cứu sau đó khởi chạy các chiến dịch vận động đã được nhắm mục tiêu. Những chiến dịch này nhắm vào việc tăng số cử tri đi bầu cử, cũng như số lượng đăng ký ở các khu vực mà khả năng bỏ phiếu ủng hộ cho ứng cử viên của họ là cao, đồng thời gây ảnh hưởng đến sự lựa chọn của cử tri thuộc các khu vực mà chỉ số ủng hộ ứng viên của họ cho thấy cử tri ở đây có thể bỏ phiếu cho bất kỳ ai. Điều này có nghĩa là các tin nhắn có chủ đích có thể được gửi đi – thông qua e-mail, các bài viết đăng trên phương tiện truyền thông xã hội và quảng cáo hiển thị hình ảnh trên trình duyệt – tùy thuộc vào việc một cá nhân có cần thiết phải được thuyết phục để đăng ký, bỏ phiếu, hoặc chọn ứng cử viên chính xác hay không.
Trong những năm sau đó, tất cả các đảng và hầu hết các ứng cử viên đều đã hăng hái đưa ra những chiến lược phân tích của riêng mình.
Dữ liệu lớn cũng giúp trả lời câu hỏi: “Liệu có tồn tại sự sống trên sao Hỏa hay không”. Phòng thí nghiệm Jet Propulsion của NASA, nơi điều hành việc lập kế hoạch nhiệm vụ hàng ngày cho tàu vũ trụ Mars Rover, hiện đang sử dụng công nghệ Elasticsearch (cũng được sử dụng bởi các công ty như Netflix và Goldman Sachs) để xử lý tất cả dữ liệu được truyền về hàng ngày từ tàu vũ trụ Rover trong suốt bốn lần cập nhật định kỳ của nó. Trong khi các quyết định lập kế hoạch nhiệm vụ từng được đưa ra dựa trên dữ liệu của ngày hôm trước, thì việc chuyển sang phân tích theo thời gian thực giúp tăng tốc thời gian cực nhanh, nhờ đó các quyết định có thể được thực hiện bằng việc kiểm soát nhiệm vụ. Các mô hình kiểu mẫu và bất thường trong các tập dữ liệu có thể được phát hiện nhanh hơn nhiều, và các mối tương quan mà có thể cung cấp những hiểu biết sâu sắc về những nhiệm vụ trọng yếu sẽ có khả năng trở nên rõ ràng hơn, dẫn đến tỷ lệ phát hiện có tính chính xác cao hơn, giảm thiểu nguy cơ trục trặc hoặc hỏng hóc.
Ngay cả việc chăm sóc sức khỏe đã không thoát khỏi sự liên quan đến dữ liệu lớn. Trong nhiều năm, cơ sở của hầu hết các nghiên cứu và phát minh y khoa đã được thu thập và phân tích dựa trên dữ liệu: người nào bị bệnh, họ bị bệnh như thế nào và lý do tại sao. Nhưng bây giờ, với các cảm biến trong điện thoại thông minh và việc các bác sĩ có thể chia sẻ thông tin giữa các chuyên khoa với nhau, số lượng và chất lượng dữ liệu có sẵn đã trở nên lớn hơn bao giờ hết, điều này có nghĩa là khả năng đột phá và thay đổi đang tăng lên theo cấp số nhân. Điện thoại thông minh và các thiết bị thông minh phổ biến khác (bao gồm Jawbone, Fitbit và những thiết bị khác) giờ đây có khả năng giúp mọi người theo dõi tiến trình của họ khi hướng đến một lối sống lành mạnh hơn. Các ứng dụng, thiết bị giúp theo dõi và giám sát các bệnh mãn tính (như tiểu đường, bệnh Parkinson hay bệnh tim) cũng đang được phát triển.
Ngành y tế đã thu thập một lượng lớn dữ liệu, nhưng nó thường được lưu giữ riêng biệt trong các văn phòng, bệnh viện và phòng khám của cá nhân các bác sĩ. Việc thống nhất dữ liệu đó – và kết hợp nó với dữ liệu được thu thập từ bệnh nhân thông qua các thiết bị thông minh – là rào cản lớn tiếp theo của ngành cần phải vượt qua. Các nhà cung cấp dịch vụ chăm sóc sức khỏe đang tập trung vào việc số hóa những hồ sơ bệnh án và đảm bảo quyền truy cập vào một bộ hồ sơ trong toàn hệ thống chăm sóc sức khỏe. Phần mềm nhận dạng các mô hình kiểu mẫu đã được sử dụng để hỗ trợ chẩn đoán. Cho đến nay, một số thuật toán đã được chứng minh là mang lại hiệu quả ngang bằng hoặc hiệu quả hơn cả những chẩn đoán của con người trong việc phát hiện ung thư. Từ đây đã tạo nên một tiềm năng đáng kinh ngạc trong việc nắm bắt nhiều căn bệnh hơn ở những giai đoạn sớm hơn, và nhờ đó làm tăng khả năng thành công trong việc điều trị. Dữ liệu lớn cũng được sử dụng để theo dõi, phân tích và điều trị những dịch bệnh trên toàn thế giới, bao gồm Ebola và Zika.
Tất cả điều này chỉ là phần nổi của tảng băng trôi, và khối lượng dữ liệu sẽ chỉ tiếp tục tăng lên. Thông thường, khi chúng ta đăng ký một sản phẩm hoặc dịch vụ mới, cho dù đó là một chiếc đồng hồ thể thao hay thẻ khách hàng thân thiết, chúng ta đều đã vui vẻ cấp quyền truy cập vào dữ liệu cá nhân của mình – để đổi lấy các lợi ích như cải thiện thể hình hoặc tích điểm cho một ly cà phê miễn phí. Khi càng nhiều công ty khai thác các khả năng của dữ liệu, và khi công nghệ dần cải tiến để thu thập được ngày càng nhiều thông tin, lượng dữ liệu có sẵn được dự đoán sẽ tăng theo cấp số nhân. 
Chúng ta cũng sẽ hoàn thiện hơn trong việc phân tích khối dữ liệu này, với các công cụ mới được các công ty tung ra thị trường mỗi tuần. Thực tế, cả Microsoft và Salesforce gần đây đã công bố những công cụ cho phép những người không phải là dân lập trình tạo ra các phần mềm ứng dụng để theo dõi và phân tích dữ liệu kinh doanh. Và khi chúng ta đang dần cải thiện việc phân tích dữ liệu, khả năng của chúng ta khiến cho những dự đoán cũng được cải thiện. Công ty thông minh thị trường (market intelligence) International Data Corporation dự đoán rằng một nửa số phần mềm phân tích kinh doanh sẽ bao gồm khả năng phân tích dự đoán trước năm 2020 – điều này có nghĩa là các phần mềm không chỉ có thể dự đoán hành động của khách hàng hoặc người dùng, mà chúng còn có thể đưa ra các khuyến nghị cụ thể dựa trên những dự đoán đó. Chúng ta đang ở một giai đoạn rất thú vị trong thời kỳ dữ liệu và phân tích, và công nghệ có sẵn sau khoảng năm hoặc mười năm tới có thể cung cấp những khả năng mà chúng ta thậm chí chưa thể tưởng tượng ra được. 
Một phần lý do cho sự bùng nổ dữ liệu này là mạng Internet kết nối vạn vật – Internet of Things (IoT), đôi khi được gọi là Internet of Everything (IoE). IoT đề cập đến các thiết bị thu thập và truyền dữ liệu thông qua Internet, bao gồm mọi thứ từ điện thoại thông minh, đồng hồ thông minh, vòng đeo tay theo dõi sức khỏe Fitbit, ngay cả tivi và tủ lạnh của bạn. IoT đã đạt được sự tăng trưởng rất lớn trong những năm gần đây và nó chỉ vừa mới bắt đầu. Ngày nay, có khoảng 13 tỷ thiết bị kết nối với Internet. Đến năm 2020, con số này được dự đoán sẽ tăng lên tới 50 – 70 tỷ. Riêng số lượng người dùng điện thoại thông minh được dự đoán sẽ vượt con số 6 tỷ vào năm 2020.
Các thiết bị thông minh đang biến đổi thế giới, xe hơi, nhà cửa và các doanh nghiệp của chúng ta. Đến năm 2020, 1/4 tỷ ô tô sẽ được kết nối với Internet, kích hoạt phạm vi cho toàn bộ các dịch vụ bên trong xe và việc điều khiển tự động. Điều trước kia đã từng là khoa học viễn tưởng nay đã trở thành hiện thực – xe tự lái của Google đã di chuyển được vài ngàn dặm một tuần.
Công nghệ thiết bị đeo, “Wearable”, là một phần quan trọng của IoT; và thị trường toàn cầu đối với thiết bị đeo (những thứ như điện thoại thông minh, Fitbit,…) đã tăng 223% trong năm 2015. Hiện cứ trong sáu người tiêu dùng lại có một người sở hữu và sử dụng công nghệ đeo bằng cách này hoặc cách khác. Tất cả các thiết bị này tạo ra một nguồn dữ liệu dồi dào và chúng ta chỉ vừa mới bắt đầu nhận ra được những tác động của điều này.
Các thiết bị được kết nối không chỉ có thể kết nối với Internet, chúng còn có thể kết nối và chia sẻ thông tin với nhau. Trong thực tế, các kết nối giữa máy móc với máy móc sẽ tăng lên 27 tỷ vào năm 2024. Vì vậy, trong tương lai gần, không có gì vô lý với viễn cảnh tủ lạnh của bạn sẽ biết được khi nào thì sữa trong tủ hết hạn sử dụng và tự động yêu cầu điện thoại thông minh của bạn đặt hàng nhiều hơn trong lần mua sắm trực tuyến tiếp theo.
Chúng ta đang tiến gần đến Trí tuệ Nhân tạo?
Trong thuật ngữ điện toán, Trí tuệ Nhân tạo (AI) là mục tiêu cuối cùng kể từ khi máy tính đầu tiên được phát minh. Nó cũng là một viễn cảnh hứa hẹn đầy triển vọng cho các nhà văn khoa học viễn tưởng! Nhưng cuối cùng chúng ta cũng đang từng bước tiến gần hơn đến việc nhận thức rõ về AI, đúng không? Điện toán biết nhận thức (Cognitive Computing) chắc chắn giúp chúng ta tiến một bước dài để đến gần hơn với điều đó.
Kết hợp giữa khoa học nhận thức (nghiên cứu bộ não con người) và khoa học máy tính, điện toán biết nhận thức được mong đợi sẽ tác động đến hầu hết mọi lĩnh vực trong cuộc sống, từ kinh doanh đến chăm sóc sức khỏe và thậm chí cả cuộc sống riêng tư. Mục đích là để cho phép máy tính mô phỏng suy nghĩ của con người và bắt chước cách thức hoạt động của bộ não chúng ta. Điều này cho phép máy tính thực hiện những việc mà con người có thể dễ dàng làm được, như việc hiểu ngôn ngữ tự nhiên hay nhận ra các đối tượng trong một bức tranh.
Hệ thống Watson của IBM là một ví dụ điển hình về điện toán biết nhận thức. Hệ thống này “học” trong khi nó xử lý thông tin, vì vậy khi càng có nhiều dữ liệu cung cấp cho hệ thống, nó sẽ học được càng nhiều và càng trở nên chính xác hơn. Trên thực tế, công nghệ này có thể được sử dụng trong bất kỳ lĩnh vực nào sở hữu một lượng lớn dữ liệu phức tạp cần được xử lý và phân tích để giải quyết các vấn đề, bao gồm chăm sóc sức khỏe, pháp luật, giáo dục, tài chính, và tất nhiên là cả kinh doanh. Công nghệ này đã và đang được sử dụng trong ngành khách sạn. Khách sạn Hilton gần đây đã cho ra mắt người máy quản gia đầu tiên, Connie, “người quản gia” này có thể hiểu ngôn ngữ tự nhiên và trả lời các câu hỏi của khách hàng về khách sạn, các điểm tham quan địa phương, nhà hàng,…
Khi máy tính có nhiều khả năng suy nghĩ như con người hơn, chúng nâng cao kiến thức và những khả năng của chúng ta. Cũng giống như khi những anh hùng trong các bộ phim khoa học viễn tưởng chuyển sang dùng máy tính của họ để phân tích, dự đoán và kết luận về những việc cần làm tiếp theo, trong đời thực chúng ta đang chuyển sang một kỷ nguyên mà máy tính có thể nâng cao kiến thức của con người theo những cách hoàn toàn mới.
Điện toán nhận thức được củng cố bằng công nghệ học máy (machine learning) và học sâu (deep learning), cho phép các máy tính tự động học hỏi từ dữ liệu. Công nghệ này có nghĩa là máy tính có thể tự thay đổi và cải thiện thuật toán của mình, mà không cần phải được lập trình một cách rõ ràng bởi con người. Vậy thì nó hoạt động như thế nào? Nói một cách đơn giản, nếu chúng ta cung cấp cho máy tính hình ảnh của một con mèo và hình ảnh của một quả bóng, và cho biết đâu là hình ảnh của một con mèo, thì sau đó chúng ta có thể yêu cầu máy tính lựa chọn những bức ảnh nào tiếp theo có chứa hình ảnh con mèo. Máy tính so sánh các hình ảnh đầu vào với tập dữ liệu huấn luyện của nó (tức là hình ảnh con mèo ban đầu) và đưa ra câu trả lời. Các thuật toán học máy ngày nay có thể làm điều này mà không cần giám sát, có nghĩa là chúng không cần được lập trình trước các quyết định của chúng. Nguyên tắc tương tự cũng áp dụng cho các nhiệm vụ thậm chí phức tạp hơn, dẫu với một tập dữ liệu huấn luyện lớn hơn nhiều. Ví dụ, các thuật toán nhận dạng giọng nói của Google hoạt động dựa trên một tập dữ liệu huấn luyện đồ sộ, nhưng như thế vẫn chưa đủ lớn để dự đoán được mọi từ, cụm từ hoặc câu hỏi có thể có.
Nhưng công nghệ đang được liên tục cải thiện, học máy và học sâu sẽ chịu trách nhiệm cho những tiến bộ về tầm nhìn máy tính, nhận dạng giọng nói và âm thanh, cũng như xử lý ngôn ngữ tự nhiên. Đó là những gì cho phép máy tính giao tiếp với con người (không phải lúc nào cũng thành công 100%, được chứng minh bởi con bot trên Twitter, như một việc hơi điên rồ và kỳ thị của Microsoft), và khiến cho những chiếc xe tự lái của Google trở nên khả thi. Đó cũng là lý do Facebook đạt được trình độ ngang hàng với con người trong việc nhận ra các cá nhân trong những bức ảnh, và tự động đề xuất gắn thẻ (tag) cho các cá nhân đó.
Như vậy, có phải trí thông minh nhân tạo đã rất gần với chúng ta hay không? Có lẽ là không, ít nhất là không phù hợp với khoa học viễn tưởng. Nhiều nhà khoa học tin rằng máy tính sẽ không bao giờ có thể “suy nghĩ” như bộ não của con người. Dù bạn nhìn nhận nó như thế nào đi nữa, khả năng xem xét, hiểu và tương tác của máy tính với thế giới xung quanh chúng đang tăng lên với tốc độ đáng kinh ngạc. Và khi lượng dữ liệu mà chúng ta có tiếp tục tăng lên, thì khả năng học tập, hiểu biết và phản ứng của những chiếc máy tính cũng sẽ gia tăng.
Công nghệ đã phát triển đến mức mà giờ đây việc máy tính nhận biết và phản ứng lại với những cảm xúc của con người là hoàn toàn khả thi. Được biết đến như là “máy tính có cảm xúc”, công nghệ này phân tích các biểu hiện trên khuôn mặt, tư thế, cử chỉ, tông giọng, cách nói, thậm chí là nhịp điệu và lực tác động lên các tổ hợp phím, để ghi lại những thay đổi trạng thái cảm xúc của người dùng.
Hãy tưởng tượng về tiềm năng của công nghệ này. Máy tính của bạn có thể nhận biết khi nào bạn đang thất vọng hoặc đang vật lộn với một nhiệm vụ, và sẽ cung cấp thêm thông tin để giúp bạn tiếp tục làm việc. Điện thoại của bạn có thể yêu cầu bạn nghỉ giải lao khi mức độ căng thẳng của bạn tăng cao. Hoặc ngay cả khi không được yêu cầu, ngôi nhà thông minh của bạn cũng có thể mở nhạc và ánh sáng dịu nhẹ khi bạn quay trở về sau một ngày tồi tệ từ văn phòng làm việc. Nếu tất cả điều này nghe có vẻ hơi xa vời, thì kỳ thực không phải như vậy. Các tổ chức hàng đầu như Disney, BBC và Coca-Cola đã hợp tác với Affectiva, một công ty chuyên về công nghệ nhận diện khuôn mặt, để kiểm tra tính hiệu quả của quảng cáo và đánh giá cách người xem phản ứng với nội dung như thế nào. Một công ty tương tự cũng đang làm việc với một công ty xe hơi Nhật Bản để tạo ra công nghệ có thể phát hiện được khi nào bạn bị phân tâm hay buồn ngủ trong lúc chạy xe, và liên hệ với các dịch vụ khẩn cấp hoặc người thân của bạn trong trường hợp cấp bách. Microsoft thậm chí đã thử nghiệm một chiếc áo ngực có thể cảm nhận được mức độ căng thẳng ở phụ nữ.
Cũng giống như việc các máy tính không bao giờ có thể học tập để “suy nghĩ” giống như cách bộ não con người có thể làm, những cỗ máy này sẽ không bao giờ thực sự có xúc cảm, nhưng chúng ta đang tiệm cận với thời đại khi mà máy móc ít nhất sẽ đáp trả chúng ta bằng những phản ứng cảm xúc phù hợp. Phần thực sự thú vị là chúng ta chỉ vừa mới bắt đầu khám phá ra những khả năng của tất cả công nghệ này. Trong 20 năm tới, điện toán biết nhận thức và máy tính có cảm xúc sẽ là công nghệ chiếm xu thế chủ đạo.
Dữ liệu đang cách mạng hóa thế giới kinh doanh như thế nào? 
Tôi toàn tâm toàn ý tin rằng dữ liệu lớn và những tác động của nó sẽ ảnh hưởng đến mỗi một doanh nghiệp – từ những doanh nghiệp nằm trong danh sách Fortune 500 đến các doanh nghiệp nhỏ – và thay đổi cách thức chúng ta kinh doanh, từ trong ra ngoài. Không quan trọng bạn hoạt động trong lĩnh vực nào hay quy mô kinh doanh của bạn ra sao, khi việc thu thập, phân tích và giải thích dữ liệu dần trở nên dễ tiếp cận hơn, chúng sẽ có tác động đến mọi doanh nghiệp. 
Việc sử dụng dữ liệu rất quan trọng trong kinh doanh
Có ba mảng cốt lõi mà dữ liệu thực sự quan trọng đối với doanh nghiệp: cải thiện việc ra quyết định, cải thiện các hoạt động và tạo ra doanh thu từ dữ liệu.
Đầu tiên, dữ liệu lớn cho phép các công ty thu được thông minh thị trường và thông minh khách hàng tốt hơn. Với lượng dữ liệu có sẵn tăng nhanh chưa từng có, các công ty đang có được những hiểu biết sâu sắc hơn về những gì khách hàng mong muốn, những gì họ sử dụng (và cách họ dùng), cách họ mua hàng hóa và họ nghĩ gì về những hàng hóa, dịch vụ đó. Và thông tin này có thể được sử dụng để đưa ra quyết định tốt hơn trên tất cả các lĩnh vực của doanh nghiệp, từ thiết kế sản phẩm và dịch vụ đến bán hàng, marketing và bảo trì.
Thứ hai, dữ liệu lớn giúp các công ty đạt được hiệu quả và cải thiện hoạt động của họ. Từ việc theo dõi hiệu suất máy móc để tối ưu hóa các tuyến phân phối, thậm chí đến việc tuyển dụng được nhân tài giỏi nhất, dữ liệu lớn có thể cải thiện hiệu quả và hoạt động liên ngành cho hầu hết mọi loại hình kinh doanh và trong nhiều bộ phận khác nhau. Các công ty thậm chí còn bắt đầu sử dụng cảm biến để theo dõi những hoạt động, sự căng thẳng, sức khỏe của các nhân viên, thậm chí cả những người họ trò chuyện cùng và giọng nói mà họ dùng, rồi sử dụng dữ liệu đó để cải thiện sự hài lòng và năng suất của nhân viên.
IoT đóng một vai trò rất lớn trong việc cải thiện hiệu suất hoạt động. Một phần lớn của IoT không hẳn là thiên về các thiết bị thông minh, mà là về cảm biến. Những sáng tạo nhỏ này có thể được gắn vào mọi thứ – từ những cốc sữa chua, đến xi măng trong cầu đường – sau đó ghi chép và gửi dữ liệu trở về điện toán đám mây. Điều này sẽ cho phép các doanh nghiệp thu thập ngày càng nhiều phản hồi cụ thể hơn về cách thức sản phẩm hoặc thiết bị được sử dụng, khi nào thì chúng hư hỏng hay thậm chí người dùng mong muốn sử dụng trong tương lai. Ví dụ, động cơ máy bay Rolls-Royce chứa các cảm biến có thể gửi dữ liệu thời gian thực về chức năng của động cơ về các trạm giám sát trên mặt đất. Thông tin này có thể được sử dụng để phát hiện những trục trặc trước khi chúng trở thành thảm họa, có thể được dùng để điều tra và hy vọng ngăn chặn được các nguyên nhân gây nên thảm họa máy bay.
Thứ ba, dữ liệu cũng cung cấp cơ hội cho các công ty để xây dựng dữ liệu lớn đối với việc cung cấp sản phẩm của họ – từ đó tạo ra được doanh thu từ chính dữ liệu đó. John Deere là một ví dụ tuyệt vời cho một công ty không chỉ sử dụng dữ liệu để mang lại lợi ích cho khách hàng, mà còn xem nó như là việc cung cấp một sản phẩm mới. Tất cả các máy kéo mới của John Deere đều được trang bị cảm biến có thể giúp công ty hiểu được thiết bị đang được sử dụng như thế nào, dự đoán và chẩn đoán những sự cố. 
Họ cũng đã đưa các bộ cảm biến vào để phục vụ cho những người nông dân, cung cấp quyền truy cập vào dữ liệu về thời điểm gieo trồng, nơi canh tác, các mô hình tốt nhất để cày xới và gặt hái, và nhiều hơn thế nữa. Nó trở thành một dòng doanh thu hoàn toàn mới đối với một công ty từng được xem là công ty truyền thống. 
Hãy xem xét một số ví dụ khác chứng minh cho khả năng ứng dụng rộng rãi của dữ liệu lớn. Đầu tiên, quản lý chuỗi cung ứng là một lĩnh vực mà dữ liệu lớn và các phân tích có các ứng dụng rõ ràng. Tất nhiên, chuỗi cung ứng trong một thời gian dài đến nay đã được định hướng bởi số liệu thống kê và các chỉ số hoạt động định lượng. Nhưng hình thức phân tích thực sự đang cách mạng hóa ngành công nghiệp ngày nay – phân tích thời gian thực các tập dữ liệu lớn và đang phát triển nhanh chóng – phần lớn lại vắng mặt. Nhiều yếu tố có thể tác động rõ ràng đến quản lý chuỗi cung ứng – từ thời tiết đến tình trạng của xe cộ và máy móc, vì thế các nhà lãnh đạo trong lĩnh vực này gần đây đã trăn trở về cách thức khai thác phương thức này để thúc đẩy hiệu quả. 
Các ứng dụng dành cho phân tích dữ liệu đã được tìm thấy trong việc quản lý hàng tồn kho, dự báo và vận chuyển hàng hóa. Trong các nhà kho, các camera kỹ thuật số thường được sử dụng để giám sát mức độ lưu trữ hàng hóa, và dữ liệu này sẽ đưa ra cảnh báo khi cần bổ sung. Dự báo sẽ đưa quá trình này tiến thêm một bước nữa – cùng một dữ liệu từ camera có thể được cấp thông qua các thuật toán học máy để dạy cho hệ thống quản lý kho thông minh với mục đích dự đoán khi nào cần cung cấp trở lại. Những cơ hội tạo hiệu quả và tiết kiệm thông qua việc sử dụng các dữ liệu đang có ở khắp mọi nơi, và nhiều nỗ lực phối hợp đang được đưa vào việc tìm kiếm chúng. Cuối cùng, về lý thuyết thì các kho chứa và các trung tâm phân phối sẽ tự vận hành một cách hiệu quả với rất ít nhu cầu tương tác từ phía con người. 
Trong lĩnh vực bán lẻ, cả các nhà bán lẻ trực tuyến và ngoại tuyến, những ai đang theo đuổi chiến lược ưu tiên hàng đầu hướng đến việc hiểu được khách hàng của họ, kết hợp những sản phẩm phù hợp với khách hàng, chia tay với tiền mặt đều đang thu về lợi nhuận. Ngày nay, các nhà bán lẻ liên tục tìm kiếm các phương pháp đổi mới sáng tạo để thu được những hiểu biết sâu sắc từ lượng thông tin sẵn có về hành vi của khách hàng đang ngày càng gia tăng của họ. Phân tích dữ liệu lớn đang được áp dụng ở mọi giai đoạn của quá trình bán lẻ – tìm ra những sản phẩm phổ biến trong tương lai dựa vào việc dự đoán những xu hướng, dự báo những nơi sẽ có nhu cầu cho những sản phẩm đó, tối ưu hóa giá cả cho lợi thế cạnh tranh, xác định những khách hàng có khả năng quan tâm đến chúng và tìm ra phương pháp tiếp cận họ tốt nhất, nhận tiền từ họ và cuối cùng tính toán được những thứ sẽ tiếp tục bán cho họ.
Trong lĩnh vực ngân hàng, Ngân hàng Hoàng gia Scotland (RBS) đã phát triển một chiến lược dữ liệu lớn được gọi là “Cá nhân hóa” trong một nỗ lực để kết nối lại với những khách hàng của họ. Ngân hàng hiện đang trải qua quá trình tư nhân hóa trở lại sau bảy năm kể từ khi những người nộp thuế ở Vương quốc Anh đóng khoản tiền 45 tỷ bảng Anh trong cuộc khủng hoảng tài chính, đang kết hợp phân tích dữ liệu với một cách tiếp cận “trở lại những năm 1970” đối với dịch vụ khách hàng. Triết lý này là một trong những bước phát triển của bộ phận phân tích tương đương với sức mạnh của 800 người, được tạo ra như là một phần của khoản đầu tư 100 triệu bảng Anh vào kỹ năng và công nghệ phân tích trong toàn tổ chức.
Động thái này nhằm vào việc phục hồi sự gián đoạn xảy ra giữa các ngân hàng và khách hàng sau những năm 1970. Lý thuyết này cho rằng những nỗ lực ban đầu trong việc marketing theo định hướng dữ liệu, chẳng hạn như phân khúc đối tượng và gửi thư hàng loạt, đã quá tập trung vào những gì các ngân hàng muốn – thường là bán hàng – và thường bỏ qua những gì khách hàng mong đợi. Kế hoạch này là để khôi phục lòng tin và cảm giác được hỗ trợ mà những khách hàng của ngân hàng mong đợi trong những năm 1970 hoặc trước đó – khi nhân viên ngân hàng biết tên khách hàng, hiểu được nhu cầu của họ ở cấp độ cá nhân và cố gắng cung cấp dịch vụ hỗ trợ cho những nhu cầu đó.
Như một ví dụ về chiến lược mới trong hoạt động, các nhà phân tích đã kết hợp dữ liệu giao dịch tài chính để xác định các tình huống mà khách hàng có thể đã phải thanh toán hai lần cho các dịch vụ có sẵn trong “gói” đi kèm với tài khoản ngân hàng – chẳng hạn như bảo hiểm điện thoại di động hoặc hỗ trợ sự cố. Mặc dù lúc đầu đã có những lo ngại rằng việc thông báo cho khách hàng về tình huống này có thể nhắc nhở những khách hàng đó hủy bỏ sản phẩm RBS của họ trong ít nhất một vài trường hợp, nhưng trên thực tế, mỗi người khi được thông báo đều đã chọn hủy dịch vụ bị trùng lặp của bên thứ ba và giữ lại dịch vụ RBS của họ.
Các dịch vụ khác nằm trong biểu ngữ “Cá nhân hóa” bao gồm lời chúc mừng sinh nhật cho khách hàng nếu họ đến chi nhánh vào ngày hôm đó, và tin nhắn tự động để họ biết rằng tiền của họ vẫn an toàn nếu họ vô tình bỏ lại sau khi rút tiền từ một máy ATM nào đó.
Dữ liệu lớn thậm chí còn tối ưu hóa việc phân phối bánh pizza vào tối thứ Sáu của bạn. Domino’s, chuỗi cung ứng bánh pizza lớn nhất thế giới, đã liên tục thúc đẩy thương hiệu của mình lên tầm công nghệ mới và phát triển, và giờ đây chúng ta đã có thể đặt pizza thông qua Twitter, Facebook, đồng hồ thông minh hay tivi, và hệ thống giải trí đặt trong xe hơi như hệ thống Synch của Ford. Vì vậy, thoạt nhìn có vẻ như pizza và dữ liệu lớn không có liên hệ gì với nhau, nhưng công tác hậu cần cho việc cung cấp gần một triệu pizza mỗi ngày trên 70 quốc gia đã chứng tỏ một cách xác đáng các vấn đề mà dữ liệu lớn đang vượt qua.
Cách tiếp cận đa kênh (multi-channel) của Domino’s nhằm tương tác với khách hàng đã mang đến cho họ cơ hội để tạo ra và nắm bắt nhiều dữ liệu – thứ mà Domino’s sử dụng để cải thiện hiệu quả marketing của họ. Dữ liệu được thu thập thông qua tất cả các kênh của nó – tin nhắn, Twitter, Android, Amazon Echo, chỉ liệt kê một phần rất nhỏ – được đưa vào Khung quản lý thông tin của Domino’s. Tại đây, chúng được kết hợp với nguồn dữ liệu phong phú từ một số lượng lớn các nguồn của bên thứ ba, chẳng hạn như Dịch vụ Bưu điện Mỹ, cũng như thông tin mã địa lý, dữ liệu nhân khẩu học, và dữ liệu đối thủ cạnh tranh, để cho phép việc phân khúc khách hàng chuyên sâu. Điều này có nghĩa là các khách hàng cá nhân hoặc hộ gia đình có thể được hiện diện với các phân lớp trình bày hoàn toàn khác nhau – các phiếu giảm giá và các đề xuất sản phẩm khác nhau – dựa trên mô hình thống kê của khách hàng phù hợp với hồ sơ cá nhân của họ. Cũng giống như quá trình phân khúc khách hàng, dữ liệu được sử dụng để đánh giá hiệu suất, thúc đẩy sự tăng trưởng tại từng cửa hàng và các nhóm nhượng quyền thương mại.
Các nhà máy thông minh và cách mạng công nghiệp 4.0
Cuộc cách mạng công nghiệp thứ nhất xuất hiện với những cỗ máy hơi nước đầu tiên, chúng đã cơ giới hóa một số công việc mà tổ tiên chúng ta đã làm. Tiếp theo là sự xuất hiện của điện, dây chuyền lắp ráp và sự ra đời của sản xuất hàng loạt. Kỷ nguyên thứ ba của cuộc cách mạng công nghiệp là sự ra đời của máy tính và sự khởi đầu của tự động hóa, khi robot và máy móc bắt đầu thay thế nhân công trong những dây chuyền lắp ráp này. Và giờ đây chúng ta bước vào thời kỳ được gọi là cuộc cách mạng công nghiệp lần thứ tư, cách mạng công nghiệp 4.0, khi máy tính và quá trình tự động hóa sẽ kết hợp với nhau theo một cách hoàn toàn mới, nơi mà robot được kết nối từ xa đến các hệ thống máy tính được trang bị các thuật toán học máy có thể học tập và điều khiển robot với rất ít sự tác động từ con người.
Cách mạng công nghiệp 4.0 giới thiệu khái niệm “nhà máy thông minh”, trong đó các hệ thống không gian mạng thực-ảo (kết hợp máy tính, mạng lưới và hành động vật lý) giám sát các quy trình vật lý của nhà máy và đưa ra các quyết định phi tập trung. Trong nhà máy thông minh, các máy móc được tăng cường với kết nối mạng và được kết nối với một hệ thống có khả năng hình dung được toàn bộ dây chuyền sản xuất và tự ra quyết định. Về cơ bản, chúng trở thành hệ thống IoT, giao tiếp và hợp tác với nhau và với con người trong thời gian thực thông qua mạng không dây.
Đối với một nhà máy hoặc hệ thống được coi là Công nghiệp 4.0, nó phải bao gồm bốn tính năng: 1) khả năng tương tác, tức là máy móc, thiết bị, cảm biến và con người kết nối và giao tiếp với nhau; 2) minh bạch thông tin, nơi mà các hệ thống tạo ra một bản sao ảo của thế giới thực thông qua dữ liệu cảm biến để bối cảnh hóa thông tin; 3) hỗ trợ kỹ thuật, cả về khả năng của các hệ thống trong việc hỗ trợ con người đưa ra quyết định và giải quyết vấn đề, và khả năng hỗ trợ con người với các nhiệm vụ quá khó hoặc không an toàn cho con người; và 4) đưa ra quyết định phi tập trung, nơi mà các hệ thống không gian mạng thực-ảo đưa ra các quyết định đơn giản cho riêng mình, và trở nên tự trị nhất có thể.
Giống như bất kỳ sự dịch chuyển lớn nào trong ngành công nghiệp, vẫn có những thách thức trong việc áp dụng cách tiếp cận này. Các vấn đề về bảo mật dữ liệu tăng lên khi bạn tích hợp các hệ thống mới và tăng quyền truy cập vào các hệ thống đó. Các hệ thống cần phải cực kỳ đáng tin cậy và ổn định để các hoạt động không gian mạng thực-ảo thành công; điều này khó có thể để đạt được và duy trì, đặc biệt khi bạn xem xét liệu có thiếu kinh nghiệm và nhân lực theo hệ thống hay không để tạo lập và triển khai các hệ thống này. Tương tự như vậy, việc tránh các vấn đề về kỹ thuật có thể gây ra sự cố ngừng sản xuất đầy tốn kém luôn là mối quan tâm hàng đầu. Thêm vào đó, cũng có thể có vấn đề trong việc duy trì tính toàn vẹn và chất lượng của quá trình sản xuất khi mà sự giám sát của con người ít hơn. Cuối cùng, bất cứ khi nào quá trình tự động hóa mới được đưa vào hoạt động, luôn luôn tồn tại nguy cơ đánh mất việc làm có giá trị của con người. Tất cả những vấn đề này kết hợp với sự miễn cưỡng chung từ các bên liên quan và các nhà đầu tư cho việc đầu tư mạnh vào các công nghệ mới tốn kém khiến cho cuộc cách mạng công nghiệp 4.0 có nhiều rào cản cần phải vượt qua trước khi nó trở thành xu hướng chủ đạo.
Nhưng những lợi ích của mô hình Công nghiệp 4.0 có thể vượt xa những lo ngại cho nhiều cơ sở sản xuất. Ví dụ, trong môi trường làm việc rất nguy hiểm, sức khỏe và sự an toàn của người lao động có thể được cải thiện đáng kể. Chuỗi cung ứng có thể được kiểm soát dễ dàng hơn khi có được dữ liệu ở mọi cấp độ của quy trình sản xuất và phân phối. Kiểm soát máy tính có thể tạo ra năng suất và sản lượng đáng tin cậy, ổn định hơn nhiều. Và kết quả cho những doanh nghiệp đó là có thể làm tăng doanh thu, thị phần và lợi nhuận.
Trong cuốn The Fourth Industrial Revolution1 của mình, Giáo sư Klaus Schwab, người sáng lập và Chủ tịch điều hành Diễn đàn Kinh tế Thế giới, mô tả cuộc cách mạng lần thứ tư này về cơ bản là khác biệt so với ba cuộc cách mạng trước đó như thế nào, đó là những cuộc cách mạng được đặc trưng chủ yếu bởi những tiến bộ trong công nghệ. Trong cuộc cách mạng lần thứ tư này, chúng ta đang đối mặt với một loạt các công nghệ mới kết hợp thế giới vật lý, kỹ thuật số và sinh học. Những kỹ thuật mới này sẽ tác động đến tất cả các ngành, nền kinh tế và công nghiệp, và thậm chí thách thức cả những ý tưởng của chúng ta về ý nghĩa của nó đối với con người. Những công nghệ này có tiềm năng to lớn để tiếp tục kết nối hàng tỷ con người với mạng lưới, cải thiện đáng kể hiệu quả của các doanh nghiệp và tổ chức, cũng như giúp tái tạo môi trường tự nhiên thông qua việc quản lý tài sản tốt hơn, thậm chí có tiềm năng khắc phục tất cả các thiệt hại mà các cuộc cách mạng công nghiệp trước đó đã gây ra.
Các báo cáo cũng chỉ ra rằng các thị trường mới nổi như Ấn Độ có thể tận dụng rất tốt từ thực tiễn của cuộc cách mạng công nghiệp 4.0, và thành phố Cincinnati, Ohio đã tuyên bố là “thành phố thí điểm công nghiệp 4.0” để khuyến khích đầu tư và đổi mới trong lĩnh vực sản xuất ở đó. 
Như vậy, câu hỏi không phải là cách mạng công nghiệp 4.0 có đang đến hay không, mà là nó đến nhanh như thế nào. Tôi cho rằng những người chấp nhận sớm sẽ có được phần thưởng xứng đáng cho sự can đảm của họ khi bước chân vào cuộc cách mạng công nghệ mới này, và những người lẩn tránh rủi ro trong việc thay đổi này sẽ bị bỏ lại phía sau. 
Tự động hóa và mối đe dọa (rất thực tế) đối với các vấn đề việc làm
Khi quá trình tự động hóa tăng lên, máy tính và máy móc sẽ thay thế nhân công trên phạm vi rộng lớn các ngành nghề – từ lái xe đến kế toán, từ nhân viên bất động sản đến nhân viên bảo hiểm. Theo ước tính, có tới 47% việc làm ở Mỹ có nguy cơ bị tự động hóa. 
Khi bạn đọc hoặc là nghe những câu chuyện, tin tức về sự tiếp quản sắp xảy ra của robot và thuật toán sẽ loại bỏ công ăn việc làm của những người lao động, trong rất nhiều trường hợp, những ví dụ đầu tiên được đưa ra là những công việc chân tay nhận lương theo giờ (như công nhân nhà máy và tài xế taxi). Nhưng những công việc chuyên môn cũng có nhiều nguy cơ bị chuyển giao cho máy tính. Càng ngày càng nhiều các thuật toán và học máy phức tạp đang chứng minh những công việc trước đây được cho rằng chỉ nằm trong tầm kiểm soát của con người lại có thể được thực hiện tốt, hay thậm chí tốt hơn bởi máy móc. Nhóm tư vấn Boston (Boston Consulting Group) đã dự đoán rằng đến năm 2025, khoảng 1/4 công việc hiện có sẽ được thay thế bằng phần mềm thông minh hoặc là robot2. Một nghiên cứu của Đại học Oxford cho rằng có tới 35% công việc hiện tại ở Anh có nguy cơ bị tự động hóa trong vòng 20 năm tới3.
Hãy xem xét một số ví dụ nữa. Trong ngành bảo hiểm, những công thức đã được sử dụng trong nhiều thập kỷ để quyết định mức bảo hiểm mà một người đủ điều kiện được chi trả là bao nhiêu và ở mức nào. Nhưng phần lớn những gì các nhà môi giới và bảo hiểm thực hiện ngày nay có thể được hoàn thành bằng máy tính sử dụng dữ liệu lớn và học máy, và các công cụ mới đang tự động hóa quy trình ra quyết định này nhiều hơn nữa, làm giảm nhu cầu tác động từ con người.
Các kiến trúc sư cũng có thể bị đe dọa. Các chương trình đã tồn tại để giúp các cá nhân tự thiết kế những ngôi nhà của riêng mình, làm cho các lựa chọn về kiến trúc và thiết kế tự động hơn. Hiện tại, những công cụ này chủ yếu được sử dụng làm công cụ trực quan hoặc để thay thế kiến trúc sư ở các dự án rất nhỏ hoặc đơn giản. Nhưng khi những chương trình này trở nên tinh vi hơn, nhu cầu về kiến trúc sư và những nhà thiết kế các tòa nhà là con người thật sẽ giảm đi. 
Trong ngành tài chính, các thuật toán giờ đây có thể phân tích dữ liệu tài chính và chuẩn bị các tài khoản (cũng như thực hiện việc khai báo thuế) – mà không cần đến nhân viên kế toán. Nhân viên ngân hàng đã được thay thế một phần bởi máy ATM, nhưng sắp tới đây thậm chí những nhân viên ngân hàng cao cấp hơn, bao gồm cả nhân viên tín dụng, cũng có thể dễ dàng bị thay thế bởi hệ thống tự động. Ngay cả các chính phủ hiện cũng đang sử dụng dữ liệu lớn và học máy để kiểm tra việc khai báo thuế và xác định khả năng gian lận trong các vấn đề về thuế. Chúng ta biết rằng máy tính đã được sử dụng để làm cho các giao dịch chứng khoán nhanh hơn so với con người có thể làm và thậm chí có thể được sử dụng để dự đoán thị trường sẽ phản ứng ra sao, cũng như đưa ra các khuyến nghị cho bạn liệu nên mua hay nên bán.
Các nguồn nhân lực, việc săn đầu người và tuyển dụng đã bị ảnh hưởng bởi việc khai thác dữ liệu khi các thuật toán đảm nhận công việc phân loại thông qua các hồ sơ để tìm ra những ứng cử viên hoàn hảo. Các nhiệm vụ nhân sự truyền thống khác, bao gồm việc thu thập và sắp xếp hồ sơ giấy tờ, tư vấn cho nhân viên về các lợi ích… cũng có thể dễ dàng được tự động hóa.
Công việc marketing hầu như liên quan đến các kỹ năng của con người, như là khả năng thuyết phục và khả năng lôi kéo người khác. Nhưng nó thậm chí vẫn được chuyển giao thành công cho máy tính. Persado, một công ty phần mềm ngôn ngữ tự nhiên, đã đưa ra một nhiệm vụ cho máy tính là viết ra các dòng tiêu đề e-mail hấp dẫn cho các tổ chức bán lẻ lớn để tăng gấp đôi tỷ lệ mở e-mail. Các công ty cũng đang thử nghiệm việc mua quảng cáo tự động – thay vì để mọi người chọn tạp chí và lựa chọn vị trí các trang để đặt quảng cáo vào, máy tính sẽ đảm nhiệm việc này, bằng việc sử dụng hàng tỷ điểm dữ liệu để tham khảo.
Thậm chí luật sư, một trong những nghề tinh túy nhất, cũng có thể bị ảnh hưởng. Trong giai đoạn tìm hiểu một vụ kiện, những luật sư và nhân viên pháp lý có thể được yêu cầu phải sàng lọc qua hàng nghìn, thậm chí hàng chục nghìn tài liệu, tùy thuộc vào vụ việc. Giờ đây, các cơ sở dữ liệu phức tạp đã có thể sử dụng các kỹ thuật dữ liệu lớn như phân tích cú pháp và nhận diện từ khóa để thực hiện các nhiệm vụ tương tự trong thời gian ít hơn nhiều. Trên thực tế, hoàn toàn khả thi khi một hệ thống học máy theo phong cách Watson có thể “được huấn luyện” một cách hợp pháp để xem xét tiền lệ và lịch sử vụ kiện, thậm chí phác thảo bản tóm tắt pháp lý – theo truyền thống thì đây là công việc của những cộng sự có vị trí thấp hơn các luật sư thành viên. Nhưng đừng nghĩ rằng chỉ những công việc của các luật sư cộng sự cấp thấp mới bị đe dọa; ngay cả các luật sư đang được trả lương cao để dự đoán kết quả của những vụ việc lớn, thì một mô hình thống kê được tạo ra bởi các nhà nghiên cứu tại Đại học bang Michigan và Đại học Luật Nam Texas đã có thể dự đoán kết quả của gần 71% các vụ việc của Tòa án Tối cao Mỹ4. Khả năng dự đoán kết quả có lẽ là dịch vụ đáng giá (và sinh lợi) nhất mà các luật sư cung cấp, và nó đã được hoàn thành bởi một máy tính.
Khi máy tính trở nên tinh vi hơn theo cấp số nhân, lẽ tự nhiên theo đó là chúng sẽ có thể thực hiện công việc phức tạp hơn. Nhược điểm rõ ràng là các cuộc cách mạng công nghệ này có thể không tạo ra nhiều việc làm như khi chúng loại bỏ những công việc đó. Chắc chắn rằng, chúng ta sẽ cần nhiều lập trình viên, nhà thống kê, kỹ sư, nhà phân tích dữ liệu và nhân viên công nghệ thông tin để tạo ra và quản lý các máy tính phức tạp này, nhưng không phải mọi công nhân nhà máy đều có thể dễ dàng thay đổi đột ngột và trở thành nhà phân tích dữ liệu.
Về mặt tích cực, việc tự động hóa tốt hơn sẽ là một nguồn lợi lớn trong nhiều ngành công nghiệp, dẫn đến gia tăng đáng kể độ chính xác và năng suất (Ví dụ, bất kỳ luật sư nào cũng sẽ đồng ý rằng một giai đoạn tìm hiểu nhanh hơn, khám phá toàn diện hơn là một lợi ích cho quy trình pháp lý). Cuối cùng, tôi tin rằng khả năng cải thiện việc ra quyết định kinh doanh, quy trình vận hành, trải nghiệm sản phẩm và trải nghiệm khách hàng của chúng ta là quá lớn đến mức không thể bỏ qua. 
Công nghệ blockchain: Tương lai của dữ liệu và kinh doanh?
Gần đây, có rất nhiều quảng cáo thổi phồng về công nghệ blockchain. Trên thực tế, một báo cáo của Diễn đàn Kinh tế Thế giới gần đây dự đoán rằng đến năm 2025, có khoảng 10% GDP (tổng sản phẩm quốc nội) sẽ được lưu trữ trên các blockchain – làm cho nó trở thành điều mà mỗi lãnh đạo kinh doanh ít nhất phải nhận thức được5.
Vậy công nghệ blockchain là gì? Vâng, chúng ta đã quen với việc chia sẻ thông tin thông qua Internet, nhưng khi nói đến việc chuyển đổi giá trị (ví dụ như tiền), chúng ta thường quay trở lại các tổ chức tài chính tập trung (như ngân hàng). Ngay cả các hệ thống thanh toán trực tuyến như PayPal cũng thường yêu cầu tài khoản ngân hàng hoặc thẻ tín dụng để sử dụng chúng. Công nghệ blockchain mang lại cơ hội để loại bỏ bộ phận trung gian này bằng cách thực hiện các nhiệm vụ truyền thống được xử lý bởi các tổ chức dịch vụ tài chính, như là các giao dịch ghi chép, thiết lập danh tính và thiết lập hợp đồng. Nó cho phép các giao dịch ngang hàng diễn ra một cách hiệu quả, giống như Bitcoin (tiền mã hóa Bitcoin có nền tảng từ công nghệ blockchain). Một blockchain cho phép bất kỳ ai gửi giá trị đến bất cứ nơi đâu trên thế giới, nơi mà các tập tin blockchain có thể được truy cập tại đó. Mỗi chuỗi (chain) về cơ bản chỉ là một cơ sở dữ liệu trực tuyến, được lưu trữ theo kiểu phân tán, ngang hàng giữa những người dùng của nó. Cách thức mã hóa đảm bảo rằng người dùng chỉ có thể chỉnh sửa các phần của blockchain mà họ “sở hữu” – bằng việc sở hữu các chìa khóa cá nhân cần thiết để chỉnh sửa tập tin. Bằng cách cung cấp chìa khóa cá nhân mà bạn sở hữu cho người khác, bạn đã chuyển giao giá trị của bất kỳ thứ gì được lưu trữ trong phần đó của blockchain một cách hiệu quả.
Microsoft, IBM và nhiều công ty khác đã công bố các dịch vụ dựa trên blockchain, chủ yếu nhằm vào các khách hàng dùng dịch vụ tài chính. Tuy nhiên, có một phạm vi rất lớn để áp dụng công nghệ này ở nhiều ngành khác – sau cùng, các blockchain có thể được sử dụng để lưu trữ bất kỳ loại thông tin kỹ thuật số nào. Công nghệ này có thể đặc biệt hữu ích trong “các hợp đồng thông minh”, nơi các hợp đồng có thể được tự động ký kết khi các điều kiện đã được đáp ứng. Ví dụ, một hóa đơn có thể được thanh toán tự động khi các điều kiện nhất định được đáp ứng, hoặc một số đơn đặt hàng nhất định đã được thực hiện. Và việc thanh toán có thể được thực hiện tự động bằng cách sử dụng một hệ thống thanh toán blockchain.
Thậm chí có một lý thuyết cho rằng công nghệ blockchain có thể cung cấp nhiên liệu cho Internet kết nối vạn vật. Ví dụ, các thiết bị trong nhà có thể tự động trả tiền cho chính xác phần năng lượng mà chúng sử dụng. Mạng lưới năng lượng “thông minh” địa phương có thể sử dụng công nghệ blockchain để cho phép phân phối, đo lường và thanh toán tiền điện trong chính cộng đồng, điều này sẽ vô cùng hữu ích trong các cộng đồng ở vùng sâu vùng xa.
Tôi tin rằng công nghệ blockchain có thể là một trong những bước phát triển có liên quan đến dữ liệu mạnh mẽ nhất trong vài năm tới và chắc chắn xứng đáng để các nhà lãnh đạo kinh doanh sát cánh cùng công nghệ này. 
Mỗi doanh nghiệp phải trở thành một doanh nghiệp dữ liệu
Rõ ràng là dữ liệu đang trở thành tài sản kinh doanh chính, là trung tâm cho sự thành công của mọi công ty. Khi thế giới trở nên ngày càng thông minh hơn, dữ liệu trở thành chìa khóa cho lợi thế cạnh tranh, nghĩa là khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp ngày càng được thúc đẩy bởi mức độ tận dụng dữ liệu, áp dụng phân tích và triển khai các công nghệ mới. Dữ liệu và khả năng biến dữ liệu thành giá trị của doanh nghiệp sẽ ngày càng trở nên quan trọng trong mọi lĩnh vực trong vòng một vài năm tới đây. Trên thực tế, theo Viện Phân tích Quốc tế (International Institute for Analytics), các doanh nghiệp sử dụng dữ liệu sẽ có được 430 tỷ đô la lợi ích về năng suất so với các đối thủ không sử dụng dữ liệu vào năm 20206. Trong kinh doanh, thông tin là sức mạnh và dữ liệu lớn đang cung cấp những thông tin mà chúng ta không thể mơ là sẽ thu thập hoặc phân tích được chỉ vài năm trước đó. Các công ty không chịu mở cửa và nắm bắt cuộc cách mạng dữ liệu sẽ bị bỏ lại phía sau. 
Ngoài sự tăng trưởng của các công ty trong việc thu thập và sử dụng dữ liệu của riêng họ, chúng ta sẽ chứng kiến sự bùng nổ của việc sử dụng dữ liệu mở rộng (từ các nguồn của chính phủ, các nhà cung cấp bên ngoài…). Các công ty khôn khéo đã dự đoán được điều này, như với việc IBM mua lại kênh thời tiết (The Weather Channel), chủ yếu vì dữ liệu của nó. 
Tập đoàn Dữ liệu Quốc tế IDC (The International Data Corporation) dự đoán rằng trong vòng ba đến năm năm tới, các công ty sẽ phải cam kết chuyển dịch số trên quy mô lớn, bao gồm cả chuyển dịch về văn hóa lẫn hoạt động cơ bản7. Thay vì sử dụng công nghệ mới để hoàn thành nhiệm vụ cũ, công ty và các bộ phận công nghệ thông tin sẽ xem xét đến các chức năng hoàn toàn mới.
Tất cả bắt đầu bằng chiến lược dữ liệu
Để phát triển mạnh, các nhà lãnh đạo doanh nghiệp sẽ phải tích cực làm việc để mở rộng suy nghĩ của họ ra khỏi những gì đã được thực hiện theo cách truyền thống, bao gồm các ý tưởng và hệ thống có thể chưa bao giờ được xem xét đến. Các nhà lãnh đạo doanh nghiệp phải bắt đầu đặt câu hỏi cho mọi thứ, bắt đầu với chiến lược của họ. Tôi không thể không nhấn mạnh điều này: nếu mọi doanh nghiệp, bất kể ở quy mô nào, cho dù hiện tại đang là một doanh nghiệp dữ liệu, thì mọi doanh nghiệp đều cần đến một chiến lược dữ liệu mạnh mẽ.
Đã được đề cập trước đó trong chương này, chúng tôi nhận thấy rằng dữ liệu có liên quan đến các doanh nghiệp theo ba khía cạnh: đưa ra quyết định, hoạt động và tạo ra doanh thu. Chiến lược dữ liệu của bạn có thể bao gồm cả ba lĩnh vực này, hoặc chỉ có một, tùy thuộc vào doanh nghiệp của bạn. Đề xuất của riêng tôi là hãy lần lượt xem xét cả ba lĩnh vực trên. 
Việc sở hữu một chiến lược dữ liệu rõ ràng cũng rất quan trọng khi bạn xem xét khối lượng dữ liệu tuyệt đối có sẵn trong những ngày này. Những công ty thật sự được hưởng lợi từ sự bùng nổ dữ liệu có sẵn là những công ty đã học cách suy nghĩ thông minh hơn về dữ liệu và về việc phải làm gì với dữ liệu đó. Những gã khổng lồ thống trị ngành công nghiệp như Google, Facebook và Amazon đều là những nhà tiên phong – không chỉ đơn giản là thu thập số lượng lớn dữ liệu, mà còn tìm ra những cách thức sáng tạo để đưa nó vào sử dụng. Nếu không có một kế hoạch hành động thông minh cho việc sử dụng dữ liệu để mang lại những hiểu biết sâu sắc trong kinh doanh, bản thân dữ liệu sẽ trở thành một khối tài sản nặng nề – đắt tiền và vô dụng. Do đó, nếu các công ty muốn tránh bị chìm trong dữ liệu, họ cần phát triển một chiến lược thông minh tập trung vào dữ liệu mà họ thực sự cần để đạt được mục đích. Nói cách khác, điều này có nghĩa là việc xác định các câu hỏi quan trọng cho kinh doanh cần phải được giải đáp, sau đó chỉ việc thu thập và phân tích dữ liệu thì sẽ có được câu trả lời.
Tôi thấy rất nhiều công ty có chiến lược dữ liệu cho các lĩnh vực khác nhau của doanh nghiệp, chẳng hạn như marketing và bán hàng. Như thế là chưa đủ. Mỗi doanh nghiệp cần có một chiến lược dữ liệu cho toàn công ty. Thật không may, nhận thức phổ biến ở các nhà điều hành doanh nghiệp cho rằng dữ liệu và phân tích dữ liệu hoàn toàn là các vấn đề về công nghệ thông tin. Và như với tất cả các vấn đề về công nghệ thông tin, điều này có nghĩa là họ không thực sự cần phải hiểu cách chúng hoạt động như thế nào hay lý do tại sao. Họ đơn giản chỉ cần biết công việc của mình – để thúc đẩy tăng trưởng – và ném tiền vào chúng. Theo kinh nghiệm của tôi, các chiến lược dữ liệu được điều hành bởi nhóm công nghệ thông tin có xu hướng tập trung vào lưu trữ dữ liệu, quyền sở hữu và tính toàn vẹn hơn là mục tiêu chiến lược dài hạn của doanh nghiệp và cách thức mà dữ liệu có thể hỗ trợ để đạt được các mục tiêu đó.
Bạn có cần một giám đốc dữ liệu (CDO) không?
Các công ty lớn hơn có thể nhìn thấy được lợi ích khi tuyển dụng một giám đốc dữ liệu (CDO – Chief Data Officer), người có thể chịu trách nhiệm về dữ liệu dưới dạng tài sản ở cấp độ công ty. Có vẻ như khá rõ ràng với tôi rằng những vấn đề có tầm quan trọng này – bao gồm cơ hội kinh doanh, tạo doanh thu, an toàn dữ liệu, bảo mật và những thứ khác – thì quá lớn để có thể được thảo luận ở cấp độ C, và do đó bất kỳ công ty hay tổ chức nào đang tham gia vào những dự án dữ liệu nghiêm túc nên có một CDO đứng đầu để chịu trách nhiệm tất cả việc này. Trên thực tế, số liệu thống kê của Gartner gần đây cho thấy rằng vào năm 2019, dự đoán sẽ có 90% các tổ chức lớn tuyển CDO8. Lý tưởng nhất, một CDO nên có cả nền tảng kỹ thuật và kinh doanh; việc quá tập trung vào kỹ thuật sẽ dẫn đến chú trọng quá nhiều vào các công cụ và chi tiết của dữ liệu, nhưng nếu quá ít thì CDO sẽ không thể giao tiếp hiệu quả với đội nhóm của họ và phần còn lại của ban lãnh đạo. Những phẩm chất và yêu cầu cốt lõi của một CDO giỏi bao gồm:
• Có tầm nhìn ở cấp độ cao
CDO chịu trách nhiệm cho bức tranh toàn cảnh về các độ ưu tiên và chiến lược dữ liệu cho toàn bộ công ty. Theo tôi, điều này có nghĩa là có khả năng đặt ra đúng những câu hỏi cùng với khả năng xác định dữ liệu và các chiến lược cần thiết để trả lời những câu hỏi đó. Một mức độ hiểu biết cao về cả chiến lược dữ liệu và đặc thù kinh doanh của tổ chức là điều bắt buộc.
• Việc thực thi
CDO chịu trách nhiệm thực thi chiến lược đó ở mọi cấp độ trong công ty. Điều này đòi hỏi khả năng quản lý những đội ngũ lớn ở các dự án kỹ thuật và xây dựng một đề án kinh doanh xoay quanh các dự án kỹ thuật với nhiều biến số và nhiều sự không chắc chắn.
• Độ chính xác của dữ liệu, bảo mật và quyền riêng tư
CDO cũng là người quyết định cuối cùng trong việc thu thập và duy trì dữ liệu chính xác, đảm bảo cho việc bảo mật dữ liệu, lên kế hoạch và triển khai các chính sách bảo mật dữ liệu. Bởi vì điều này, CDO chính là “luân thường đạo lý” của công ty trong việc xác định và tuân theo các nguyên tắc chỉ đạo dành cho việc thu thập và sử dụng dữ liệu.
• Xác định những cơ hội kinh doanh
Vì mối quan hệ kỳ lạ của họ với dữ liệu, CDO là người có trách nhiệm cao nhất trong việc xác định các cơ hội kinh doanh được chuyển đổi thông qua dữ liệu. Nói cách khác, CDO sẽ tăng doanh thu hoặc giảm chi phí dựa trên những thông tin đã học tập thông qua các sáng kiến dữ liệu.
• Lãnh đạo văn hóa theo định hướng dữ liệu
CDO cũng phải là “nhà lãnh đạo có sức lôi cuốn” cho một nền văn hóa theo định hướng dữ liệu trong công ty. Điều này bao gồm việc thuyết phục và kết hợp tất cả mọi người từ cấp điều hành đến các nhân viên tiên phong về tầm quan trọng của dữ liệu, bảo mật và quyền riêng tư, cũng như giá trị kinh doanh của dữ liệu.
• Dữ liệu dưới dạng hàng hóa
Trong nhiều trường hợp, CDO cũng sẽ là người có tầm nhìn chịu trách nhiệm cho việc nhận ra giá trị trong việc tạo ra doanh thu từ dữ liệu của tổ chức.
Đối với các công ty nhỏ hơn, một CDO có khi không cần thiết hoặc có thể cần thiết, trong trường hợp này, một chức năng tương tự sẽ được thực hiện bởi chính nhóm lãnh đạo, có lẽ với sự giúp đỡ của một nhà tư vấn dữ liệu bên ngoài. Dù có hay không có CDO, thì rõ ràng, dữ liệu cần phải là ưu tiên hàng đầu cho mọi doanh nghiệp. Và cũng như với mọi quyết định kinh doanh hoặc quyết định đầu tư quan trọng, tất cả phải được bắt đầu bằng một chiến lược rõ ràng – một lộ trình cho hành trình phía trước.
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Xác định các nhu cầu về chiến lược dữ liệu 
Dữ liệu chắc chắn là điều vô cùng thú vị, thậm chí còn mang tính cách mạng. Nhưng dữ liệu không phải lúc nào cũng hữu ích. Để thực sự có ích, về mặt kinh doanh, dữ liệu cần phải giải quyết được nhu cầu cụ thể của doanh nghiệp, giúp cho tổ chức đạt đến mục tiêu chiến lược của họ, hoặc tạo ra giá trị thực sự. 
Tôi đã chứng kiến rất nhiều doanh nghiệp bị cuốn vào dòng xoáy của dữ liệu lớn, họ đã thu thập rất nhiều nhưng không thực sự tính đến việc họ sẽ làm gì với dữ liệu đó. Điều này chẳng giúp ích gì cả (hơn nữa, chúng ta sẽ thấy ở Chương 10, nó có thể đẩy bạn vướng vào những vấn đề pháp lý trong tương lai). Điều quan trọng đối với các doanh nghiệp là nên bắt đầu từ chiến lược, thay vì bắt đầu với chính bản thân dữ liệu. Vào lúc này, điều quan trọng không phải là dữ liệu nào đang có ở ngoài kia, những dữ liệu mà bạn và đối thủ đã và đang thu thập được, hoặc những loại dữ liệu mới đang có sẵn. Vào lúc này, điều quan trọng không phải là doanh nghiệp của bạn có sẵn hàng núi dữ liệu để phân tích theo ý bạn hay không. Một chiến lược dữ liệu tốt không phải được xác định bởi những dữ liệu đang có sẵn hay sẽ có, mà nó được xác định bởi những gì doanh nghiệp của bạn muốn đạt được và làm thế nào để dữ liệu có thể giúp bạn đạt được điều đó. 
Thực tế là có rất nhiều loại dữ liệu khác nhau (chúng ta sẽ thấy ở Chương 6). Để có thể tìm kiếm chính xác dữ liệu cho mình, điều đầu tiên cần làm là phải xác định được bạn muốn sử dụng dữ liệu như thế nào. Bạn có thể cần một số loại dữ liệu nhất định cho một vài mục tiêu, và một số loại dữ liệu khác cho các mục tiêu khác. Ví dụ, “ dữ liệu cảm biến”, cực kỳ hữu dụng để gia tăng hiệu quả trong sản xuất, nhưng nó không giúp bạn tiên đoán được nhu cầu về một sản phẩm mới, hoặc hiểu được khách hàng cảm nhận như thế nào về dịch vụ mà bạn cung cấp. 
Có vô vàn cách để dữ liệu giúp cho doanh nghiệp thành công, nhưng nói chung, có ba cách sử dụng dữ liệu chính được nêu ra trong Chương 1: sử dụng dữ liệu để cải thiện việc đưa ra quyết định, sử dụng dữ liệu để thúc đẩy những cải tiến trong quá trình hoạt động, và xem dữ liệu như là một loại tài sản. Trong chương này, tôi phân tích sâu hơn về cách thức để giúp bạn quyết định sử dụng dữ liệu như thế nào là tốt nhất cho tổ chức của mình. Chương 3, 4 và 5 sẽ trình bày quy trình chiến lược cho mỗi loại. 
Trong thực tế, cho dù với những nguồn lực khổng lồ, sẽ thật phức tạp để tìm cách giải quyết cả ba mục tiêu sử dụng dữ liệu này cùng một lúc. Hiện nay, định hướng cho việc đưa ra quyết định hẳn nhiên là phương pháp sử dụng dữ liệu thông dụng nhất, và nói chung trong phần lớn các tổ chức, đó là xuất phát điểm tốt nhất. Vì thế, hầu hết các công ty đều bắt đầu với việc đưa ra quyết định và từ đó xây dựng cải tiến trong hoạt động, kế đến là xem dữ liệu như là một loại tài sản. Tuy nhiên, với một vài công ty – ví dụ như các nhà sản xuất lớn – việc cải tiến trong hoạt động có lẽ là ưu tiên hàng đầu. Nếu công ty của bạn thuộc trường hợp này, bạn có thể bỏ qua khía cạnh đưa ra quyết định trong lúc này và xem xét lại nó sau này. Đối với những công ty đã có một núi dữ liệu khách hàng, có thể sẽ hợp lý hơn để bắt đầu thúc đẩy việc xem xét dữ liệu như là một loại tài sản ngay lập tức. Không hề có bất kỳ quy tắc cứng nhắc hay nhanh chóng nào làm cho dữ liệu phát huy hiệu quả trong tổ chức của bạn. 
Sử dụng dữ liệu để đưa ra những quyết định kinh doanh tốt hơn 
Việc đưa ra những quyết định kinh doanh tốt hơn chính là mục tiêu của đa số khách hàng mà tôi làm việc cùng, và tôi tin rằng đó cũng là điều mà mọi doanh nghiệp nên nỗ lực để đạt được. Cho dù là bạn đang muốn hiểu rõ hơn về thị trường, muốn phát triển một sản phẩm mới, tăng thêm doanh thu, hoặc nhắm đến những khách hàng mới, thì điều quan trọng chính là việc đưa ra những quyết định kinh doanh tốt hơn. Chính dữ liệu sẽ cung cấp những hiểu biết sâu sắc cần thiết để bạn thực hiện những quyết định đó. 
Một lần nữa, mục tiêu sử dụng dữ liệu và cách thức sử dụng dữ liệu của bạn càng cụ thể càng tốt. Trong tình huống đưa ra quyết định, bạn khởi đầu bằng việc xác định mức độ ưu tiên của tổ chức và những vấn đề kinh doanh chưa được giải quyết (như là “làm thế nào để chúng ta nhắm đến phân khúc khách hàng này?”, hoặc “làm thế nào để chúng ta tăng doanh số thêm 10%?”). Sau đó, bạn thu thập và phân tích những dữ liệu thích hợp để có được những hiểu biết sâu sắc nhằm trả lời những câu hỏi đó. Với cách này, sở hữu một chiến lược dữ liệu rõ ràng giúp bạn xác định được các vấn đề kinh doanh then chốt và mức độ ưu tiên cho chúng, đảm bảo được rằng bạn sử dụng thời gian và nguồn lực một cách hiệu quả nhất. Điều này sẽ được nói rõ hơn trong Chương 3. 
Có thể bạn muốn bắt đầu bằng cách tập trung vào một phạm vi cụ thể của doanh nghiệp, chẳng hạn như hiểu rõ hơn về khách hàng của mình, nhưng ý tưởng cơ bản trong việc đưa ra quyết định khôn ngoan hơn và xây dựng văn hóa đưa ra quyết định dựa trên dữ liệu là cuối cùng sẽ mở rộng trong toàn bộ tổ chức. Đây là chủ đề mà tôi đặc biệt yêu thích và tôi sẽ phân tích chi tiết trong Chương 11. 
Sử dụng dữ liệu để thấu hiểu khách hàng và thị trường
Đây là một trong những phương pháp phổ biến nhất (hoặc được công bố rộng rãi) mà mọi công ty sử dụng dữ liệu ngày nay, đặc biệt là truyền thông xã hội, đã khiến cho phương pháp này trở nên dễ dàng hơn bao giờ hết, tạo nên một bức tranh phong phú về khách hàng và thị trường. Với những hiểu biết sâu sắc về khách hàng và thị trường, công ty có thể đưa ra những quyết định khôn ngoan hơn – và những quyết định đó bắt nguồn từ trong dữ liệu, chứ không phải là trực giác hoặc các giả định. Phương pháp này có ba điều chủ yếu: nhận diện bức tranh toàn cảnh về khách hàng (họ là ai, ở đâu, hành vi của họ là gì, sở thích của họ,…) để bạn có thể tương tác với họ hiệu quả hơn; nhận biết được các xu hướng; và hiểu được đối thủ cạnh tranh. 
Xây dựng một bức tranh hoàn chỉnh về khách hàng có thể bao gồm điều gì khiến cho họ chú ý, tại sao họ mua hàng, họ thích mua sắm như thế nào, họ sẽ mua món gì tiếp theo, điều gì khiến họ chọn công ty này thay vì chọn công ty khác… Truyền thông xã hội chính là nguồn lực mạnh mẽ và đáng chú ý của dạng thông tin như thế này. Trên các nền tảng truyền thông xã hội chính, bao gồm Facebook và Twitter, thường xuất hiện những lời mời quảng cáo được nhắm mục tiêu, để cho bạn có thể nhắm đến chính xác các nhóm lứa tuổi và khu vực địa lý. Mặc dù không tiêu tốn bất kỳ đồng xu nào, nhưng các nền tảng truyền thông xã hội vẫn có thể được dùng để nhận biết những ai đang bàn tán về chuyện gì, và xác định nó có khả năng ảnh hưởng như thế nào đến nhu cầu về sản phẩm và dịch vụ. Twitter, là nơi lý tưởng cho mọi cuộc đối thoại diễn ra công khai, cũng là nơi dễ dàng hơn để rút ra được những hiểu biết sâu sắc so với hầu hết các nền tảng khác. Thực tế, IBM đang hợp tác cùng với Twitter để đưa ra những dịch vụ giúp cho doanh nghiệp có được những thông tin có giá trị được thu thập từ các dòng tweet. Ra mắt dịch vụ lần nữa vào năm 2014, IBM đã đưa ra một số ví dụ mạnh mẽ về những hiểu biết sâu sắc thu thập được trên các dòng tweet. Những thông tin có giá trị này bao gồm một công ty truyền thông đã có thể giảm tỷ lệ khách hàng rời bỏ công ty xuống 5% bằng việc phán đoán những nơi mà khách hàng thường có khả năng bị ảnh hưởng nhất bởi việc mất dịch vụ do thời tiết bất ổn. Rồi một nhà bán lẻ thực phẩm và đồ uống phát hiện ra rằng lượng nhân viên nghỉ việc quá nhiều chính là một trong những yếu tố ảnh hưởng tiêu cực đến giá trị của những khách hàng trung thành nhất của họ. 
Dự đoán xu hướng mạng xã hội cũng là một công dụng hữu hiệu khác của dữ liệu, cho dù nó là xu hướng toàn ngành, xu hướng hành vi của khách hàng, hoặc bất kể kiểu xu hướng nào đi chăng nữa, cũng có thể tạo nên sự khác biệt ở điểm mấu chốt. Thực chất, điều này hỗ trợ cho việc phát hiện và theo dõi các mẫu, và sử dụng thông tin đó để dự đoán xem các xu hướng sẽ thay đổi đến đâu trong tương lai, từ đó bạn có thể đưa ra những quyết định khôn ngoan hơn. Marketing cũng là một trường hợp thú vị về sự hiểu biết và tiên đoán, và một lần nữa, phương tiện truyền thông và Internet đóng vai trò to lớn trong việc này. Chúng ta đã quen với việc chia sẻ vô số thông tin về chính bản thân mình, những điều chúng ta quan tâm, thói quen, sở thích và những điều mình không thích – cho dù là có chủ ý hay không – các công ty nhanh chóng khai thác những thông tin này. Bên cạnh đó, các chủ đề thịnh hành chiếm ưu thế trên Facebook và Twitter mỗi ngày đã khiến cho việc dự đoán dễ dàng hơn bao giờ hết để xác định được những gì mà mọi người quan tâm hoặc mong muốn. 
Trong ngành bán lẻ, hành vi của khách hàng trực tuyến và ngoại tuyến có thể được đo lường đến từng chi tiết nhỏ. Các dữ liệu đó có thể đối chiếu với những dữ liệu bên ngoài như thời gian, tình hình kinh tế và thậm chí là thời tiết để xây dựng bức tranh chi tiết về những gì mà mọi người thường mua và sẽ mua khi nào. Tất cả những thông tin này có thể được sử dụng để đưa ra những quyết định đúng đắn hơn cho các sản phẩm, các ưu đãi, hàng tồn kho và việc giao tiếp, đó là tôi chỉ mới kể đến một số thứ mà thôi. 
Khi nói đến việc thấu hiểu đối thủ cạnh tranh của bạn, nếu không kể đến gián điệp công nghệ, các doanh nghiệp thường bị giới hạn trong việc thu thập tin đồn trong ngành hay lang thang tìm kiếm các trang web hoặc cửa hàng của đối thủ cạnh tranh chỉ để thu thập thông tin. Tuy nhiên, ngày nay, dữ liệu đã khiến cho việc hiểu được đối thủ cạnh tranh trở nên dễ dàng hơn bao giờ hết. Có vô vàn dữ liệu ngoài kia về các đối thủ của bạn: dữ liệu tài chính thì luôn dễ dàng tìm được, Google Trends sẽ cho bạn biết được sự yêu thích của người tiêu dùng về bất kỳ nhãn hàng hoặc sản phẩm nào, các bảng phân tích phương tiện truyền thông cung cấp cho bạn những hiểu biết sâu sắc có giá trị đối với các thương hiệu hoặc sản phẩm phổ biến (nó có thường xuyên được đề cập đến hay không) và cho thấy khách hàng nói gì về nhãn hàng hoặc sản phẩm một cách cụ thể, rành mạch. Twitter đặc biệt rõ ràng trong khía cạnh này. Tất cả những thông tin này có thể được so sánh với chính công ty hoặc sản phẩm của bạn để dẫn lối cho việc đưa ra quyết định. Ví dụ, có phải đối thủ của bạn bắt đầu được đề cập nhiều trên Twitter? Các cuộc đối thoại của họ với khách hàng trên Twitter so với bạn thì như thế nào? Có phải trang Facebook của họ có nhiều lượt thích và lượt chia sẻ hơn của bạn? Bây giờ bạn đã có được bức tranh phong phú hơn về hoạt động của đối thủ cạnh tranh. Ngược lại, hiển nhiên là đối thủ cạnh tranh cũng sẽ thu thập được ngày càng nhiều thông tin về hiệu suất của bạn. Nhưng, bằng cách thu thập thường xuyên những thông tin hữu ích và xây dựng nền văn hóa đưa ra quyết định dựa trên dữ liệu, bạn sẽ đi trước một bước và nắm giữ ưu thế trong cuộc cạnh tranh.
Xem xét dữ liệu trong thực tế – một sự sắp đặt không ngờ 
Cho dù công ty bạn có quy mô lớn hay nhỏ, mang tính toàn cầu hay địa phương, công nghệ cao hay truyền thống, dữ liệu vẫn có thể giúp bạn đưa ra những quyết định đúng đắn hơn. Chuỗi nhà hàng Mỹ Dickey’s Barbecue Pit là ví dụ điển hình về việc dữ liệu làm thay đổi việc đưa ra quyết định trong môi trường không ngờ đến. Đó là một công ty hoạt động với hơn 500 nhà hàng phủ khắp nước Mỹ đã triển khai một hệ thống dữ liệu độc quyền gọi là Smoke Stack. 
Ý tưởng đằng sau Smoke Stack là để có được những hiểu biết sâu sắc hơn trong kinh doanh nhằm gia tăng doanh thu, và mục đích cuối cùng là để dẫn dắt hoặc cải thiện các quyết định kinh doanh của Dickey theo mọi chiều hướng, bao gồm quá trình vận hành, marketing, đào tạo, xây dựng thương hiệu và phát triển thực đơn. Công ty đã thu thập dữ liệu từ rất nhiều nguồn khác nhau, nhưng họ không có khả năng phân tích dữ liệu để hiểu nó một cách tường tận nhất và có tính khả thi. Và công ty nhận ra rằng họ có thể tập hợp tất cả dữ liệu khác nhau vào cùng một chỗ, từ đó sẽ dễ dàng hơn trong việc sử dụng và am hiểu dữ liệu. 
Smoke Stack đưa các dữ liệu tập hợp lại với nhau bắt đầu từ hệ thống các điểm bán lẻ, chương trình khuyến mãi, chương trình khách hàng thân thiết, khảo sát khách hàng và hệ thống kho hàng để đưa ra gần như tức thời các thông tin phản hồi về việc bán hàng và các chỉ số đo lường hiệu quả công việc khác. Các dữ liệu này được kiểm tra sau mỗi 20 phút để có thể đưa ra quyết định ngay tức thì, cũng như trong những cuộc họp thường ngày vào mỗi buổi sáng tại trụ sở chính, nơi mà các chiến lược cấp cao hơn được lên kế hoạch và thực thi. Bản chất của dữ liệu thời gian thực có giá trị rất đặc biệt trong hệ thống nhà hàng, cho phép công ty phản hồi một cách nhanh chóng đối với những vấn đề về cung và cầu. Ví dụ, đã quá giờ ăn trưa mà vẫn còn thừa rất nhiều món sườn có thể được xử lý bằng một tin nhắn đơn giản rồi gửi đến các khách hàng trong khu vực địa phương, và mời họ đến thưởng thức những món sườn đặc biệt. 
Dữ liệu thậm chí đóng vai trò quan trọng trong việc quyết định món nào sẽ xuất hiện trong thực đơn. Những đề xuất về thực đơn mới được đánh giá bởi người dùng Smoke Stack dựa theo năm tiêu chí: doanh số, sự đơn giản trong việc chuẩn bị, khả năng sinh lời, chất lượng và thương hiệu. Nếu có món ăn nào hội tụ một vài chỉ tiêu trong năm tiêu chuẩn trên, nó sẽ trở thành món thường trực xuất hiện trên thực đơn của nhà hàng. 
Lĩnh vực kinh doanh nhà hàng cực kỳ cạnh tranh, phân tích và đưa ra quyết định nhanh chóng là một phần sống còn của việc vượt ra khỏi sự cạnh tranh. Như có lần CIO (giám đốc thông tin) Laura Rea Dickey đã chia sẻ với tôi: 
“Nếu như một khu vực hoặc một cửa hàng có mức KPI thực tế thấp hơn hoặc cao hơn KPI chuẩn – cho dù đó là vấn đề về người lao động hoặc giá vốn của sản phẩm – chúng tôi vẫn có thể triển khai nguồn lực để điều chỉnh, và chúng tôi thực hiện những hành động này đối với những kết quả trong chu kỳ 12 hoặc 24 tiếng thay vì mỗi cuối tuần hoặc trong vài trường hợp, sử dụng những dữ liệu cũ nhiều tháng trời. Để duy trì việc sinh lời, việc kinh doanh theo cách cũ đã không còn hợp lý nữa.” 
Dữ liệu giúp cho Dickey’s Barbecue Pit hiểu được tốt hơn những gì đang diễn ra trong nhà hàng của họ và đưa ra quyết định nhanh chóng, xác thực dựa trên những thông tin mà họ có. Kết quả là họ đã tăng doanh số bán hàng và thấu hiểu hơn về khách hàng từ các khu vực khác nhau. 
Sử dụng dữ liệu để cải thiện quá trình hoạt động 
Việc sử dụng dữ liệu này là bước chuyển dịch từ việc ra quyết định tới việc tối ưu hóa quy trình kinh doanh và quá trình hoạt động hằng ngày để đem đến những sản phẩm hoặc dịch vụ chất lượng hơn. Với bất kỳ quy trình kinh doanh nào mà tạo ra dữ liệu (ví dụ, máy móc trên một dây chuyền sản xuất, thiết bị cảm biến trên các phương tiện vận chuyển hàng hóa, hệ thống đặt hàng của khách hàng), bạn có thể dùng những dữ liệu đó để cải tiến và tạo ra năng suất. Thực tế, điều này có nghĩa là sẽ lắp đặt các hệ thống nội bộ vào nơi cho phép bạn tận dụng dữ liệu một cách tự động. Từ khóa ở đây là “tự động”. Hơn nữa, hướng đi này chính là tự động hóa càng nhiều càng tốt. 
Sự chuyển đổi toàn diện quá trình hoạt động kinh doanh của bạn là một bước chuyển lớn, quan trọng hơn cả việc dùng dữ liệu để cải thiện việc đưa ra quyết định, và do đó không phải là điều mà tất cả các doanh nghiệp thực hiện. Nếu bạn cảm thấy phần này không thực sự liên quan đến tổ chức của mình tại thời điểm này, không sao cả. Tuy nhiên, tôi khuyên mọi người nên tiếp tục mở cửa để đón nhận những cơ hội cho hoạt động của doanh nghiệp. 
Đạt được hiệu quả nội bộ thông qua dữ liệu
Đối với các công ty sản xuất hoặc tập trung vào công nghiệp, máy móc, phương tiện vận tải và các công cụ có thể được sản xuất để trở nên “thông minh”, nghĩa là mọi thứ có thể được kết nối, cho phép truy cập dữ liệu và liên tục báo cáo tình trạng của chúng lẫn nhau. Dữ liệu về máy móc bao gồm bất kể thứ gì từ thiết bị công nghệ thông tin cho đến các bộ cảm biến, dụng cụ đo lường và thiết bị GPS. Với việc sử dụng những dữ liệu này, các tổ chức có thể thu được những thông tin trong thời gian thực về hoạt động của chúng. Hiệu quả công việc được gia tăng bằng cách cho phép từng khía cạnh của quy trình hoạt động công nghiệp được giám sát và điều chỉnh để đạt được hiệu suất tối ưu nhất. Và nó cũng giúp giảm thiểu chi phí về “thời gian chết”, khoảng thời gian mà các thiết bị máy móc không thể hoạt động. Bởi vì nếu chúng ta biết được chính xác khi nào cần thay thế những bộ phận bị hư hỏng, máy móc sẽ ít bị hư hỏng hơn. 
Điều này chắc chắn không bị giới hạn ở các doanh nghiệp sản xuất. Ví dụ, trong ngành bán lẻ, mọi công ty đều có khả năng tối ưu hóa hàng tồn kho mà họ đang tích trữ, hàng hóa tự động được bổ sung khi đạt được các điều kiện đã xác định trước hoặc khi mức hàng tồn giảm xuống tới một con số nhất định. Thậm chí có thể sử dụng những dự đoán được tổng hợp từ dữ liệu truyền thông xã hội, các xu hướng tìm kiếm trên web và dự báo thời tiết để dự đoán về nhu cầu và mức tăng của hàng tồn kho.
Như chúng ta đã biết ở Chương 1, chuỗi cung ứng và phân phối là một phạm vi khác mà có thể được tối ưu hóa, nhờ vào tiềm năng mạnh mẽ của dữ liệu GPS, dữ liệu giao thông và thậm chí dữ liệu về thời tiết. Tôi biết một công ty phân phối bánh pizza theo dõi tài xế bằng cách sử dụng cảm biến GPS trong điện thoại thông minh của họ, mang lại cho công ty những thông tin hữu ích để tối ưu các tuyến đường vận chuyển. Về cơ bản, việc theo dấu các tài xế của họ và giám sát các điều kiện giao thông bằng cách sử dụng dữ liệu công khai có sẵn, họ có thể giao hàng cho khách nhanh hơn và hiệu quả hơn. 
Dữ liệu lớn cũng có thể giúp tối ưu hóa nguồn tài nguyên công nghệ thông tin. Dữ liệu và các thuật toán được dùng để xác định các lỗ hổng của hệ thống thông tin, giảm thiểu rủi ro, phát hiện gian lận, và theo dõi bảo mật mạng theo thời gian thực. Một ví dụ về việc phát hiện gian lận nhờ vào dữ liệu là các công ty tín dụng phân tích các giao dịch trong thời gian thực, tắt các giao dịch đáng ngờ và không khả thi trong thực tế (như là việc bạn mua sắm một vài thứ ở thành phố New York vào lúc 2 giờ chiều, và lại tiếp tục sử dụng thẻ tín dụng đó vào lúc 3 giờ chiều để mua sắm ở một cửa hàng tại New Delhi). Ngành bảo hiểm cũng có nhiều tiến bộ trong việc sử dụng dữ liệu để phát hiện gian lận. Bằng việc phân tích khoảng thời gian cần thiết để hoàn thành một yêu cầu giải quyết quyền lợi bảo hiểm trực tuyến, hoặc là bằng cách xem xét một khách hàng có quay trở lại và thay đổi thông tin ở một trang trước đó, họ cũng vẫn có thể nhận biết được những yêu cầu thanh toán bảo hiểm gian lận tiềm ẩn. 
Dữ liệu thậm chí có thể giúp cải thiện cách bạn tuyển dụng và quản lý nhân viên của mình – sau cùng, nhân viên của bạn chính là nhân tố sống còn của các quy trình và hoạt động nội bộ. Thỉnh thoảng, việc tìm kiếm và giữ người phù hợp là điều then chốt để duy trì ưu thế cạnh tranh. Dữ liệu sẽ hỗ trợ bạn tìm kiếm những ứng viên xuất sắc nhất, hiểu được rằng liệu kênh tuyển dụng hiện tại của bạn có hiệu quả hay không, và giữ cho các nhân viên hiện hữu luôn hài lòng. Chẳng hạn như, một khách hàng của tôi muốn tuyển một người quyết đoán và có thể sử dụng các ý tưởng của họ. Bằng cách phân tích các tập dữ liệu khác nhau từ những người mà công ty muốn và không muốn tuyển dụng, họ nhận thấy rằng các ứng cử viên điền đơn đăng ký bằng trình duyệt mà không được cài đặt sẵn trước đó trên máy tính của họ, và thay vào đó phải được cài đặt riêng (chẳng hạn như Firefox hoặc Chrome) có xu hướng phù hợp hơn cho các vị trí cụ thể đó. Đo lường chỉ số đơn giản này cho phép công ty có thể loại trừ những ai không đạt tiêu chuẩn trước giai đoạn phỏng vấn, qua đó tìm được người phù hợp một cách dễ dàng hơn. Một khách hàng khác của tôi, là một nhà bán lẻ, đã phân tích hồ sơ trên mạng xã hội của các ứng viên để dự đoán (cực kỳ chính xác!) về mức độ thông minh và sự ổn định về cảm xúc của những ứng viên tiềm năng. 
Các ứng dụng điều hành có thể làm nhiều việc hơn là công việc tuyển dụng. Dữ liệu nhân sự, như là số lần vắng mặt, dữ liệu năng suất làm việc, đánh giá phát triển bản thân và dữ liệu hài lòng của nhân viên, đều có thể được phân tích để có được những hiểu biết sâu sắc. Bên cạnh một vài loại dữ liệu nhân sự truyền thống này, vẫn có thể thu thập được dữ liệu bằng nhiều cách mới lạ và thú vị, như là quan sát nhân viên thông qua camera an ninh CCTV, xem lướt qua dữ liệu trên các trang truyền thông xã hội, phân tích nội dung của e-mail, và thậm chí là giám sát xem nhân viên đang ở đâu bằng cách sử dụng dữ liệu định vị cảm biến từ những chiếc điện thoại thông minh mà công ty cung cấp cho nhân viên để làm việc. Một lần nữa, thách thức chính là thiết lập những loại dữ liệu nào thực sự ảnh hưởng đến năng suất của công ty bạn, và tránh việc bị cuốn vào vô số các khả năng. Bạn cần phải cân nhắc điều gì là hữu dụng nhất dựa vào quan điểm điều hành – ví dụ, việc tăng sự hài lòng của nhân viên để giảm bớt số nhân viên nghỉ việc. Hơn nữa, để tránh bất kỳ phản ứng dữ dội nào, điều quan trọng là các nhân viên phải biết được chính xác những dữ liệu nào đang được thu thập và nó được sử dụng cho việc gì. Tất cả mọi người cần phải nhận thức rằng mục đích là để tăng năng suất tổng thể của toàn bộ công ty chứ không phải là để đánh giá hoặc giám sát từng cá nhân trong đội ngũ như phong cách của nhà độc tài. 
Amazon, và cách thức dữ liệu tối ưu các quá trình kinh doanh để tăng doanh thu
Chúng ta đều biết rằng Amazon là một công ty tiên phong trong lĩnh vực thương mại điện tử với nhiều phương thức khác nhau, nhưng có lẽ một trong những cuộc cách tân vĩ đại nhất chính là hệ thống đề xuất được cá nhân hóa – đã hình thành dựa trên dữ liệu lớn được thu thập từ hàng triệu giao dịch của khách hàng. Các nhà tâm lý học nói về sức mạnh của sự gợi ý – đặt trước mặt ai đó một thứ gì đó mà họ thích và họ sẽ khó mà vượt qua được sự khao khát đang bùng cháy mãnh liệt nên sẽ mua nó, bất kể nó có đáp ứng được bất kỳ nhu cầu thực tế nào hay không. Tất nhiên, đây cũng chính là cách thức mà quảng cáo nhắm vào cảm xúc luôn mang lại hiệu quả. Tuy nhiên, thay vì phương pháp tiếp cận hàng loạt, Amazon đã tận dụng dữ liệu khách hàng của họ và hoàn chỉnh hệ thống “súng bắn tỉa” nhắm thẳng vào mục tiêu cho trước một cách mạnh mẽ. Các hệ thống của họ ngày càng phát triển hơn và có vẻ như những gì chúng ta chứng kiến đến tận ngày hôm nay chỉ là sự khởi đầu. Trong một động thái được công bố rộng rãi, Amazon đã nhận được bằng sáng chế về một hệ thống được thiết kế để vận chuyển hàng hóa đến với chúng ta thậm chí trước khi chúng ta quyết định mua nó – giao hàng theo dự báo. Điều này là một dấu hiệu rõ ràng rằng sự tự tin của họ trong các phân tích về dự đoán đáng tin cậy đang tăng dần. 
Amazon cũng đã kết hợp phân tích dữ liệu lớn vào các hoạt động chăm sóc khách hàng của mình. Việc mua lại nhà bán lẻ giày Zappos thường được đánh giá là yếu tố then chốt của việc này. Kể từ khi thành lập, Zappos đã giành được danh tiếng tuyệt vời cho dịch vụ khách hàng của mình và thường được tung hô như là công ty đứng đầu thế giới về lĩnh vực này. Phần lớn là do hệ thống quản lý quan hệ khách hàng tinh vi đã sử dụng rộng rãi dữ liệu khách hàng của riêng họ. Các phương pháp này được kết hợp với chính công ty của Amazon, sau khi được mua lại vào năm 2009.
Amazon đã phát triển lớn mạnh vượt ra khỏi khởi điểm ban đầu của nó như là một nhà sách trực tuyến, và phần lớn điều này có được là nhờ vào việc áp dụng triệt để các nguyên tắc dữ liệu lớn và việc sử dụng dữ liệu để cải thiện cách thức vận hành của Amazon. 
Uber và cách thức dữ liệu thay đổi các chuyến đi
Uber là một dịch vụ đặt xe dựa trên ứng dụng điện thoại thông minh giúp kết nối người dùng (là người cần đi đến một nơi nào đó) với tài xế (là người sẵn lòng đưa họ đi). Doanh nghiệp được xây dựng với nền móng vững chắc dựa trên dữ liệu, và việc tận dụng dữ liệu theo một cách hiệu quả hơn so với những công ty taxi truyền thống đã đóng một vai trò to lớn trong thành công của Uber. 
Toàn bộ mô hình kinh doanh của Uber là dựa vào những quy tắc dữ liệu lớn từ nguồn lực cộng đồng (crowd sourcing); bất kỳ ai có một chiếc xe và sẵn lòng giúp đỡ người khác trong việc di chuyển thì đều có thể thực hiện công việc này. Uber lưu trữ và giám sát dữ liệu trên từng chuyến đi của người dùng, rồi sử dụng nó để xác định rõ nhu cầu, phân phối nguồn lực và định giá cước phí. Công ty cũng thực hiện phân tích chuyên sâu về mạng lưới phương tiện di chuyển công cộng trong những thành phố mà nó đang phục vụ, để công ty có thể tập trung phủ sóng ở các khu vực được phục vụ kém và cung cấp các liên kết đến hệ thống xe buýt và tàu lửa. 
Uber cũng nắm giữ một cơ sở dữ liệu khổng lồ của các tài xế trong tất cả thành phố mà nó phục vụ, vì thế khi có hành khách yêu cầu một chuyến đi, Uber có thể lập tức kết nối bạn với tài xế phù hợp nhất. Có một sự khác biệt quan trọng so với dịch vụ taxi thông thường, đó là khách hàng được tính cước phí dựa trên thời gian của chuyến đi chứ không phải là khoảng cách đã đi. Công ty đã phát triển một thuật toán để giám sát các điều kiện giao thông và thời gian của chuyến đi trong thời gian thực, nghĩa là giá cả có thể được điều chỉnh nếu như người đi xe thay đổi lộ trình, và khi điều kiện giao thông làm cho chuyến đi mất nhiều thời gian hơn. Điều này khuyến khích nhiều tài xế tham gia vào việc vận chuyển hành khách khi họ thấy cần thiết, và nghỉ ngơi ở nhà khi nhu cầu đi lại ở mức thấp. Công ty cũng xin được cấp bằng sáng chế về phương pháp định giá dựa vào dữ liệu này, được gọi là “surge pricing” (định giá nhảy cóc – điều chỉnh giá cước dựa trên việc kết nối cung và cầu). Nó chính là một hình thức nâng cao của “dynamic pricing” (định giá năng động), nếu như bạn muốn gọi như thế – tương tự như hình thức mà những chuỗi khách sạn và hàng không sử dụng để điều chỉnh giá với mục đích đáp ứng nhu cầu khách hàng – mặc dù chỉ đơn giản là tăng giá dịch vụ vào cuối tuần hoặc trong các kỳ nghỉ, Uber sử dụng mô hình dự đoán để ước lượng nhu cầu theo thời gian thực. 
Uber xử lý nhiều loại dữ liệu khác nhau. Chẳng hạn như, Uber tự động tính cước phí bằng việc sử dụng GPS, dữ liệu giao thông và thuật toán của riêng công ty, có thể điều chỉnh dựa vào thời gian mà chuyến đi thường sẽ tiêu tốn. Công ty cũng phân tích những dữ liệu bên ngoài như các tuyến phương tiện công cộng để lên kế hoạch phục vụ. 
Uber không đơn độc trong việc sử dụng dữ liệu để cách mạng hóa phương tiện vận chuyển, nó vẫn có những đối thủ cạnh tranh đưa ra các dịch vụ với quy mô nhỏ hơn (cho đến nay) như Lyft, Sidecar và Haxi. Nhưng rốt cuộc, công ty thành công nhất thường là công ty có khả năng sử dụng dữ liệu tốt nhất để cải thiện dịch vụ mà nó cung cấp cho khách hàng. 
Rolls-Royce và cách thức dữ liệu thúc đẩy việc sản xuất đi đến thành công
Rolls-Royce là nhà sản xuất các động cơ khổng lồ được sử dụng bởi 500 hãng hàng không và khoảng 150 lực lượng vũ trang. Trong một ngành công nghiệp kỹ thuật cao như thế này, những thất bại và sai lầm có thể gây thiệt hại hàng tỷ đô la – chưa kể đến sinh mệnh của nhiều người. Do đó, điều cốt yếu của công ty là khả năng giám sát “tình trạng sức khỏe” cho sản phẩm của họ để nhận ra các vấn đề tiềm tàng trước khi chúng thực sự xảy ra. Với tư tưởng đó, Rolls-Royce sử dụng dữ liệu ở ba khu vực chủ chốt của quá trình hoạt động: thiết kế, sản xuất, và dịch vụ hỗ trợ sau bán hàng. 
Ở phân đoạn thiết kế, dữ liệu được sử dụng trong mô phỏng sản phẩm để làm mẫu và dự đoán các bộ phận, động cơ sẽ hoạt động như thế nào trong một vài tình huống nhất định. Như giám đốc khoa học của công ty, Paul Stein, đã chia sẻ với tôi: 
“Chúng tôi có nhiều cụm máy tính công suất lớn được sử dụng trong quá trình thiết kế. Chúng tôi tạo ra hàng chục terabyte dữ liệu trên mỗi mô phỏng động cơ của mình. Sau đó, chúng tôi dùng một vài kỹ thuật máy tính phức tạp để xem xét các tập hợp dữ liệu đó và hình dung xem những sản phẩm cụ thể mà chúng tôi thiết kế là tốt hay xấu.” 
Thực ra, cuối cùng họ hy vọng có thể mường tượng ra được cách thức hoạt động của các sản phẩm trong quá trình sử dụng với tất cả các kịch bản tiềm tàng khác nhau, và họ đã gần như thực hiện được điều này. 
Các hệ thống sản xuất của công ty đang dần trở nên được liên kết và giao tiếp với nhau theo hướng kết nối IoT trong môi trường công nghiệp. Công ty tạo ra một khối dữ liệu đồ sộ trong các quy trình sản xuất của riêng mình. Ví dụ, tại nhà máy mới của họ ở Singapore, Rolls-Royce đang tạo ra một nửa terabyte dữ liệu trên từng cánh quạt. Nên khi họ sản xuất ra 6.000 cánh quạt trong một năm, đã có rất nhiều dữ liệu được hình thành chỉ từ một bộ phận. Dữ liệu này rất hữu dụng ở nhiều mặt, đặc biệt là kiểm soát, giám sát chất lượng của các bộ phận được chế tạo. 
Về mặt hỗ trợ sau bán hàng, hệ thống động cơ và chuyển động của Rolls-Royce đều được lắp đặt hàng trăm bộ cảm biến để có thể thu thập lại từng chi tiết nhỏ về quá trình vận hành của chúng và báo cáo về bất kỳ sự thay đổi nào theo thời gian thực đến các kỹ sư ở dưới mặt đất. Công ty sử dụng dữ liệu này để xác định các yếu tố và điều kiện để quyết định xem động cơ nào cần được bảo trì. Trong một vài trường hợp, con người thường can thiệp thủ công để tránh hoặc giảm thiểu bất cứ điều gì có thể gây ra vấn đề nghiêm trọng, nhưng Rolls-Royce kỳ vọng rằng các thiết bị điện tử tự chúng sẽ có thể thực hiện những can thiệp này. 
Với những động cơ máy bay dân dụng đáng tin cậy như Rolls-Royce, tầm quan trọng của sự chuyển hướng này là giữ cho chúng hoạt động ở mức tốt nhất, tiết kiệm nhiên liệu bay và đảm bảo rằng chúng đáp ứng được lịch trình bay của các hãng hàng không. Bằng việc sử dụng dữ liệu, Rolls-Royce có thể xác định thời gian cần phải bảo dưỡng trước nhiều ngày hoặc nhiều tuần, vì thế các hãng hàng không có thể sắp xếp công việc mà không phải hủy chuyến bay. Để hỗ trợ điều này, họ tiến hành phân tích tiếng ồn của các động cơ được gắn trong máy bay thông qua một lượng lớn dữ liệu thu thập được và truyền thẳng các thông tin bất thường về mặt đất để phân tích sâu hơn. Ngay khi kết thúc chuyến bay, các kỹ sư sử dụng toàn bộ dữ liệu chuyến bay để kiểm tra và phát hiện các thông số dựa trên ngưỡng an toàn để cải thiện hiệu suất. Các kỹ sư tìm kiếm những điểm bất thường trong dữ liệu, chẳng hạn như các thông số về áp suất, nhiệt độ và độ rung để xác định khi nào một động cơ cần được bảo dưỡng. Và trong trường hợp xảy ra sự cố, có được tất cả dữ liệu trong tay nghĩa là công ty có khả năng xác định mọi thứ đã góp phần tạo ra sự cố. Họ sử dụng những thông tin này để dự đoán khi nào và ở đâu, vấn đề đó có khả năng lặp lại, và sau đó đưa thông tin này trở lại quá trình thiết kế – mang lại một quy trình tuần hoàn trọn vẹn. 
Rolls-Royce là một ví dụ tuyệt vời về công ty sản xuất và chế tạo truyền thống chuyển sang một thời đại mới của việc cải tiến và năng suất hoạt động được kích hoạt bởi dữ liệu. Cuối cùng, dữ liệu và việc phân tích đã giúp Rolls-Royce hợp lý hóa quy trình thiết kế sản phẩm, giảm thời gian phát triển sản phẩm và nâng cao chất lượng, cũng như hiệu suất của sản phẩm. Mặc dù không có số liệu thống kê chính xác, nhưng công ty cho biết việc áp dụng cách tiếp cận dựa trên dữ liệu này đã giảm thiểu chi phí “một cách đáng kể”. Stein cho biết: “Việc số hóa Rolls-Royce không còn là vấn đề cần phải tranh luận nữa; vấn đề không phải là liệu nó có xảy ra hay không mà là nó sẽ diễn ra nhanh đến mức nào”. 
Chuyển đổi mô hình kinh doanh: dữ liệu là một tài sản kinh doanh
Cũng như việc giúp bạn đưa ra quyết định tốt hơn và cải thiện quá trình vận hành, dữ liệu thậm chí cũng có thể là một phần then chốt của mô hình kinh doanh. Có hai hướng để thực hiện điều này: đầu tiên là dữ liệu trở thành một tài sản có giá trị giúp tăng thêm giá trị tổng thể của công ty, và hướng thứ hai là tạo ra doanh thu từ dữ liệu bằng cách bán lại cho khách hàng hoặc các bên quan tâm khác. 
Làm thế nào để dữ liệu có thể gia tăng giá trị cho công ty bạn? 
Các công ty ngày nay được mua và bán dựa trên những dữ liệu mà họ có. Vào năm 2015, IBM công bố rằng họ đã mua lại phần lớn công ty The Weather, sở hữu Weather.com và Weather Underground, với số tiền được ghi nhận là 2 tỷ đô la. Tại sao họ làm như vậy? Đó chính là vì những dữ liệu mà công ty The Weather nắm giữ. Các bộ dữ liệu liên quan đến thời tiết của công ty là rất lớn, bao gồm dữ liệu từ 3 tỷ điểm dự báo thời tiết, 50.000 chuyến bay và hơn 40 triệu chiếc điện thoại thông minh mỗi ngày. Chẳng lấy làm lạ khi gần 3/4 các nhà khoa học của The Weather Company thuộc lĩnh vực dữ liệu và máy tính (bên cạnh đó chỉ có 1/4 là những nhà khoa học khí quyển và khí tượng học). Giờ đây IBM đã có thể truy cập vào tất cả những dữ liệu đó và bán chúng cho những công ty cần biết về thời tiết. Dữ liệu thời tiết đáng tin cậy đang ngày càng quan trọng với nhiều ngành, không chỉ với những ngành như nông nghiệp và giao thông. Ví dụ, có những kiểu thời tiết sẽ ảnh hướng đến các cửa hàng bán lẻ. Các trường hợp thời tiết xấu có thể tác động lâu dài đến mọi thứ – từ ngành xây dựng cho đến bảo hiểm. Các công ty dược phẩm thậm chí sử dụng dữ liệu thời tiết để dự đoán nhu cầu về thuốc cho bệnh cúm và cảm lạnh. Doug Laney, chuyên viên phân tích tại Gartner, công ty hàng đầu về nghiên cứu công nghệ thông tin, chia sẻ trên Twitter của mình rằng: “60% thu nhập từ chỉ số S&P của họ bị mất đi do ảnh hưởng của thời tiết”. Vì thế, đầu tư vào một công ty có thể dự đoán chính xác thời tiết thực ra là một hành động rất thông minh. 
Thêm một ví dụ khác nữa, Microsoft thông báo rằng gần đây họ đã mua lại LinkedIn với giá 26,2 tỷ đô la, và cho phép Microsoft tiếp cận một mạng lưới nghề nghiệp với hơn 400 triệu người dùng – và những dữ liệu họ tạo ra. Microsoft chia sẻ rằng dù LinkedIn hoạt động như là một thực thể bán tự trị, nhưng dữ liệu của nó sẽ được tích hợp với các công cụ cộng tác và năng suất của Microsoft. Điều này dẫn đến một cơ hội tuyệt vời cho việc cá nhân hóa các công cụ của Microsoft và có thể giúp họ trở nên cạnh tranh hơn trong thị trường doanh nghiệp so với các đối thủ lớn như Google Apps For Work. 
Như chúng ta có thể thấy, quy tắc căn bản ở đây chính là dữ liệu là một loại tài sản. Thực ra, Gartner đưa ra khái niệm “infonomics” (nền kinh tế dữ liệu) để đề cập đến giá trị đang ngày một tăng nhanh của thông tin. Tuy nhiên, khi dữ liệu trở thành một thứ tài sản cốt lõi, nhu cầu cho sự quản lý dữ liệu thận trọng cũng trở nên cấp bách hơn bao giờ hết. Để nhấn mạnh điều này, một nghiên cứu gần đây của Gartner Research Circle nhận thấy rằng mối bận tâm lớn nhất về dữ liệu đó là “quản lý và tính riêng tư”1. Tôi sẽ thảo luận về việc quản lý và bảo mật dữ liệu sâu hơn ở Chương 10. 
Biến dữ liệu thành luồng doanh thu mới
Hãy cùng tìm hiểu một khía cạnh khác của việc tạo ra doanh thu từ dữ liệu: bán quyền truy cập vào dữ liệu của bạn. Nếu như công ty bạn đang tạo ra hoặc thu thập dữ liệu, thì rất đáng để xem xét đến việc tìm kiếm một thị trường thứ cấp cho những dữ liệu đó. Hay nói cách khác, liệu bạn có thể bán dữ liệu đó lại cho khách hàng không? Hoặc bạn có thể bán ở một nơi khác, hay có thể là ở một định dạng khác?
Fitbit là ví dụ điển hình về một công ty sản xuất sản phẩm mà giờ đây trở thành một công ty kinh doanh về dữ liệu. Dựa trên quan điểm cho rằng mọi người sẽ lựa chọn phong cách sống thông minh hơn, các thiết bị của Fitbit khuyến khích mọi người ăn uống lành mạnh hơn và tập thể dục nhiều hơn bằng cách giám sát và cải thiện thói quen sinh hoạt của họ. Fitbit theo dõi các hoạt động, việc tập luyện, lượng calorie cơ thể hấp thụ, và giấc ngủ của người dùng. Các dữ liệu rõ ràng về sức khỏe như thế này cực kỳ giàu thông tin và vô cùng giá trị, thậm chí giá trị đó còn vượt xa cả nhu cầu của người dùng cá nhân. Vì vậy, Fitbit tập hợp dữ liệu về thói quen tập luyện và số liệu thống kê về sức khỏe để chia sẻ với các đối tác chiến lược. Dữ liệu cá nhân hoặc riêng tư đều có thể được chia sẻ với sự cho phép của người dùng. Chẳng hạn như, dịch vụ HealthVault của Microsoft cho phép mọi người dùng có thể đăng tải hoặc chia sẻ dữ liệu từ bộ theo dõi sức khỏe của họ với các chuyên gia y tế, có thể đem lại cho các bác sĩ một bức tranh hoàn chỉnh về sức khỏe tổng quát và thói quen của bệnh nhân hơn là chỉ qua các cuộc tham vấn và kiểm tra. Thậm chí tác động có thể vượt xa hơn nữa, một thông báo gần đây cho biết công ty bảo hiểm John Hancock đưa ra một khoản chiết khấu dành cho các chủ hợp đồng bảo hiểm có sử dụng thiết bị của Fitbit. Họ có thể chia sẻ dữ liệu Fitbit của mình để đổi lấy các phần thưởng liên quan đến hoạt động thể chất và chế độ ăn uống của họ. Sự sẵn sàng này ngày càng tăng giữa các cá nhân: “trao đổi” dữ liệu riêng tư của họ để đổi lấy một sản phẩm/dịch vụ hoặc một phần thưởng vật chất – những điều trên đều tuyệt vời, miễn là quá trình giao dịch phải minh bạch, nghĩa là mọi người phải nhận thức chính xác dữ liệu mà họ đang cho đi là gì và tại sao. Fitbit hiện nay cũng đang bán các bộ theo dõi của họ và phần mềm theo dõi đặc biệt cho các nhà tuyển dụng (như BP America) để họ có thể theo dõi sức khỏe và mức độ hoạt động của nhân viên (với sự cho phép của họ). Thực ra, đây chính là một trong những mảng kinh doanh phát triển nhanh nhất của Fitbit. 
Facebook cũng đưa ra một ví dụ thực tế đơn giản của quy trình này. Mạng xã hội được cung cấp miễn phí cho người dùng, nhưng doanh thu có được là từ các quảng cáo trên đó. Hiện nay, công ty tận dụng một lượng dữ liệu khổng lồ của người dùng bằng cách cung cấp các dữ liệu có giá trị cho các doanh nghiệp khác – với một khoản chi phí nào đó. Cũng tương tự như vậy, Amazon đã thương mại hóa dữ liệu của họ ở một quy mô vô cùng ấn tượng. Và không như Facebook, dữ liệu của họ liên quan đến việc chúng ta tiêu dùng tiền mặt như thế nào – điều này đặc biệt có giá trị đối với các doanh nghiệp. Vì vậy, sau khi đã tìm ra cách sử dụng hiệu quả dữ liệu của mình để kiếm được nhiều tiền hơn từ túi của chúng ta, Amazon đang trợ giúp những doanh nghiệp khác làm điều tương tự, bằng cách tạo ra các bộ dữ liệu có sẵn để bán, cũng như các công cụ riêng để phân tích nó. Điều này có nghĩa là, cùng với Google, chúng ta thấy các quảng cáo được đưa vào bởi nền tảng của Amazon và dựa trên dữ liệu của nó xuất hiện trên những trang web khác trong vài năm qua. Theo ghi nhận của MIT Technology Review, điều này đã khiến cho công ty trở thành một đối thủ cạnh tranh hàng đầu của Google – và cả những gã khổng lồ trực tuyến khác đang chiến đấu giành thị phần trong ngân sách của những người làm marketing2. 
Dù cho bạn không phải là một trong những người khổng lồ về dữ liệu lớn như Facebook hay Amazon, dù cho hiện tại bạn không tạo ra dữ liệu ở một quy mô “lớn” như Fitbit, dữ liệu vẫn có thể trở thành một loại tài sản kinh doanh then chốt. Tóm lại, nếu bạn có khả năng tạo ra dữ liệu, bạn sẽ thấy dữ liệu có thể chứng minh nó có giá trị vượt xa và hơn cả những gì được dự tính ban đầu. 
Tầm quan trọng của dữ liệu phù hợp, chứ không phải là mọi loại dữ liệu
Cho dù bạn đang lên kế hoạch để sử dụng dữ liệu, thậm chí bạn dự kiến xem xét dữ liệu như là một loại tài sản kinh doanh then chốt, thì việc nắm giữ một núi dữ liệu đồ sộ mà bạn không thật sự cần chưa bao giờ là một ý tưởng hay ho. Hãy nhớ rằng sức mạnh của dữ liệu lớn không phải ở chính bản thân của dữ liệu, mà là ở cách bạn dùng nó như thế nào. Tôi đã lập luận một thời gian dài rằng nếu chỉ đơn thuần thu thập dữ liệu hoặc thậm chí là phân tích nó thì cũng chưa phải là mục đích cuối cùng của chiến lược dữ liệu. Thay vào đó, nó là cách bạn sử dụng thông tin mà bạn có được từ dữ liệu như thế nào. Đó là về các quá trình mà bạn cải tiến, là những quyết định đúng đắn hơn mà bạn có thể đưa ra, là những giá trị mà bạn gia tăng cho doanh nghiệp. Dữ liệu chỉ vì mục đích của dữ liệu là vô nghĩa. Do đó, thay vì tích trữ dữ liệu, chỉ thu thập những gì bạn thật sự cảm thấy cần thiết và những gì có ý nghĩa cho doanh nghiệp. 
Chắc chắn những gã khổng lồ về dữ liệu lớn như Google sẽ không bao giờ vứt bỏ dữ liệu. Mỗi mẫu dữ liệu nhỏ cũng có thể có giá trị. Mọi thứ đều được lưu giữ và phân tích bởi vì nó có khả năng đưa ra những hiểu biết quan trọng và có tác động đến sự phát triển của doanh nghiệp. Ngay cả những lỗi cũng được lưu lại và phân tích. Bạn có thể nghĩ rằng những từ sai chính tả và những sai sót trong các truy vấn tìm kiếm có thể bị loại bỏ, nhưng bạn đã nhầm. Google lưu trữ những dữ liệu đó và dùng nó để tạo ra trình kiểm tra chính tả tốt nhất thế giới. Hãy nhớ một điều rằng những gã khổng lồ như Google hay Amazon đều có chuyên môn, tiền bạc và công nghệ để đương đầu với các tập dữ liệu đồ sộ. Họ có khả năng lưu trữ, nhân lực, kỹ thuật phân tích và phần mềm để khai thác tất cả những dữ liệu đó cho tầm nhìn của doanh nghiệp. Hầu hết các công ty, thậm chí những tổ chức tiếng tăm, sẽ không bao giờ ở vị trí đó. Và họ cũng không nên làm thế. Tôi tin việc cần thiết để giữ tập trung là một điều tốt. 
Thay vì cố gắng thu thập càng nhiều dữ liệu càng tốt, sẽ tốt hơn nhiều nếu chỉ thu thập những dữ liệu thật sự cần thiết để đạt được mục tiêu của mình. Việc tạo lập một chiến lược dữ liệu toàn diện sẽ giúp bạn thực hiện được điều này, nhưng điều quan trọng là phải liên tục xem xét lại chiến lược đó để duy trì sự chú ý và vẫn tập trung vào kết quả. 
Nhưng chuyện gì sẽ xảy ra nếu bạn xem dữ liệu như là một loại tài sản, hoặc tạo một nguồn doanh thu mới bằng cách bán dữ liệu? Đấy chẳng phải là một ý tưởng thú vị để thu thập càng nhiều càng tốt hay sao? Thực ra thì không phải vậy. Thậm chí khi xem xét dữ liệu như là một loại tài sản, bạn vẫn cần suy nghĩ rõ ràng về loại dữ liệu bạn muốn thu thập, và ai là người mà bạn có thể bán dữ liệu, để chắc chắn rằng bạn sẽ thu thập được những dữ liệu giá trị nhất. 
Chúng ta chỉ cần nhìn vào sự phản ứng dữ dội chống lại dịch vụ âm nhạc trực tuyến của Spotify để nhận thấy rằng tại sao thu thập dữ liệu chỉ vì lợi ích của dữ liệu chưa bao giờ là một ý tưởng hay ho. Vào năm 2015, công ty ban hành một chính sách bảo mật mới. Trong số các điều khoản mới đó, Spotify tuyên bố họ có quyền truy cập vào điện thoại của bạn, truy cập vào hình ảnh, các tập tin đa phương tiện, vị trí GPS, dữ liệu cảm biến (như là tốc độ bước đi), và danh bạ của bạn. Những điều khoản này cũng cho phép Spotify chia sẻ các dữ liệu này với các nhà quảng cáo, người nắm giữ bản quyền âm nhạc, mạng di động và những “đối tác kinh doanh” khác. Đương nhiên, phiên bản miễn phí của dịch vụ được hỗ trợ bởi lợi nhuận quảng cáo, nhưng những điều khoản này cũng áp dụng cho 30 triệu người dùng trả tiền của nền tảng này. Phản ứng của người dùng tiêu cực đến không ngờ. Một sự phản đối kịch liệt bùng nổ trên Twitter và những trang mạng xã hội khác, người dùng nói rằng họ sẽ ngừng sử dụng dịch vụ này thay vì đồng ý với những điều khoản mới đó. 
Một phần của vấn đề xuất phát từ chính sách bảo mật mới vô cùng mơ hồ về việc họ thu thập chính xác những dữ liệu gì, khi nào, tại sao, và nó được chia sẻ với ai. Sự phản ứng dữ dội chống đối lại sự thiếu minh bạch này đã khiến cho CEO của công ty, Daniel Ek, phải đưa ra lời xin lỗi để giải quyết, làm sáng tỏ lại vị thế và mục đích của công ty. Hành động này bao gồm cả lời hứa: “Chúng tôi sẽ yêu cầu sự cho phép của mọi người trước khi truy cập bất kỳ dữ liệu nào – và chúng tôi chỉ dùng nó cho mục đích cụ thể đó là cho phép bạn có thể tùy chỉnh trải nghiệm Spotify của mình”. 
Tạo ra một giải pháp kinh doanh mạnh mẽ từ dữ liệu
Tương tự như việc bạn quyết định sử dụng dữ liệu như thế nào, điều quan trọng trong việc lập nên một chiến dịch dữ liệu vững mạnh là đưa ra những giải pháp kinh doanh mạnh mẽ để sử dụng dữ liệu trong tổ chức của mình – một dạng kế hoạch kinh doanh – và truyền đạt những yếu tố chủ chốt của kế hoạch cho toàn bộ tổ chức. Tôi cho rằng đây chính là một phần quan trọng để mọi người hưởng ứng việc sử dụng dữ liệu. Nếu đội ngũ của bạn biết và thích thú về những khả năng của dữ liệu, nhiều khả năng họ sẽ đóng góp thêm vào việc xây dựng ý tưởng đó. 
Khi đưa ra những giải pháp cho dữ liệu lớn, có một số chi tiết quan trọng không thể bỏ sót. Chúng bao gồm bản phác thảo của chiến lược dữ liệu và mục tiêu của nó, tức là những gì mà tổ chức mong muốn tìm thấy hoặc đạt được từ dữ liệu. Ngoài ra, bạn cũng nên đặt ra những lợi ích hữu hình cho doanh nghiệp, như là dữ liệu sẽ giúp bạn cải thiện hoặc xoay chuyển doanh nghiệp của mình như thế nào. Điều quan trọng là phải rõ ràng về những khả năng cần thiết và bất kỳ lỗ hổng kỹ năng tiềm tàng nào trong tổ chức, và hơn nữa là bạn dự định lấp đầy những lỗ hổng đó như thế nào (chúng ta sẽ bàn nhiều hơn về những khả năng của dữ liệu và các kỹ năng ở Chương 9). Cuối cùng, điều quan trọng là hãy cởi mở và thực tế về khung thời gian, như là những gián đoạn trong kinh doanh và chi phí. Để đảm bảo bạn sẽ có được một vài giải pháp kinh doanh thực sự kinh ngạc từ dữ liệu, điều quan trọng là đừng xem nhẹ những vấn đề trên – sau cùng, làm việc với dữ liệu có thể sẽ tốn kém (không phải lúc nào cũng vậy, nhưng thường là như thế), và việc thực hiện các thay đổi trong hoạt động có thể sẽ gây ra một vài rắc rối. 
Khi bạn đã xây dựng một lập luận vững chắc cho việc sử dụng dữ liệu lớn ở doanh nghiệp, bạn nên quảng bá và tuyên truyền nó cho toàn công ty. Cách bạn truyền đạt về kế hoạch dữ liệu ở công ty phụ thuộc vào một vài yếu tố, chẳng hạn như quy mô của công ty và những quy trình thông thường để bắt đầu các sáng kiến mới. Không phải ai trong công ty cũng cần biết tường tận mọi chi tiết về việc phân tích và chi phí của dữ liệu lớn, nhưng việc chia nhỏ kế hoạch thành những điểm then chốt là một cách khả quan để có được sự ủng hộ trong toàn bộ công ty. 
Tôi không thể nhấn mạnh hết tầm quan trọng của giai đoạn này, việc “bán” dữ liệu cho đội ngũ của bạn chính là bước đầu quan trọng trong hành trình dữ liệu. Nó giúp bạn truyền tải cho mọi người niềm tin vào dữ liệu. Điều này thực sự rất quan trọng nếu bạn đang sử dụng dữ liệu để cải thiện việc ra quyết định trên toàn công ty. Khi đội ngũ của bạn thấu hiểu được giá trị mà dữ liệu mang lại cho tổ chức, họ sẽ có nhiều khả năng kết hợp nó vào những quyết định trong tương lai. Tuy nhiên, khi bạn dự định sử dụng dữ liệu, bạn mong đợi mọi người trong tổ chức cảm thấy yêu thích ý tưởng chung về việc sử dụng dữ liệu. Để biết thêm về việc nuôi dưỡng một nền văn hóa dữ liệu trong tổ chức, hãy chuyển đến Chương 11. 
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Sử dụng dữ liệu để cải thiện các quyết định kinh doanh 
Dữ liệu đang trở thành nguồn thông tin đầu vào ngày càng quan trọng trong quá trình ra quyết định, và cải thiện việc ra quyết định có lẽ là cách sử dụng dữ liệu phổ biến nhất trong các doanh nghiệp ngày nay. Đây là một phạm trù rộng, bao gồm bất kỳ cách thức nào, trong đó dữ liệu có thể giúp mọi người trong tổ chức đưa ra quyết định tốt hơn. “Mọi người” là từ quan trọng ở đây. Người sử dụng dữ liệu, nếu bạn thích gọi như vậy, trong trường hợp này ý nói đến con người. Chúng tôi không nói về những máy móc tự động thực hiện một hành động nào đó dựa trên dữ liệu chúng được cung cấp (chẳng hạn như các đề xuất sản phẩm của Amazon, được tạo ra tự động dựa trên dữ liệu và thuật toán). Chương này chỉ dành riêng để nói về quá trình của con người trong một tổ chức diễn giải dữ liệu để đưa ra các quyết định thông minh hơn, sáng suốt hơn. Về cơ bản, có được những quyết định thông minh hơn giúp cho tổ chức đến gần hơn với việc đạt được mục tiêu chiến lược của họ.
Tôi cho rằng dữ liệu nên được đặt ở trọng tâm của quá trình ra quyết định trong tất cả các doanh nghiệp, bất kể quy mô hay lĩnh vực hoạt động. Tất nhiên, kinh nghiệm và bản năng cũng có vai trò nhất định trong việc đưa ra một quyết định tốt, nhưng như vậy là không đủ trong thế giới kinh doanh với đầy rẫy sự cạnh tranh như ngày nay. Dữ liệu cung cấp thêm lợi thế mà các doanh nghiệp sẽ phải cần đến để thành công trong tương lai. Dữ liệu cung cấp những hiểu biết sâu sắc có giá trị giúp bạn trả lời các câu hỏi kinh doanh như “Mức độ hài lòng của khách hàng đối với chúng ta như thế nào?”. Và những hiểu biết sâu sắc này có thể được biến thành các quyết định và hành động giúp cho doanh nghiệp của bạn khởi sắc.
Đặt ra các câu hỏi kinh doanh quan trọng 
Bạn sẽ không thể xác định bạn cần dữ liệu nào nếu bạn không biết mình muốn tìm hiểu nội dung gì. Việc có mục tiêu thật sự rõ ràng giúp bạn tận dụng tối đa dữ liệu. Đó là lý do tại sao quá trình ra quyết định dựa trên dữ liệu luôn luôn bắt đầu ở cùng một nơi: xác định các câu hỏi kinh doanh quan trọng của bạn. Các câu hỏi kinh doanh quan trọng (hoặc nếu thích, bạn có thể gọi nó là câu hỏi chiến lược) là những câu hỏi chưa được trả lời có liên quan đến các khía cạnh cốt lõi và mục tiêu của doanh nghiệp. Nói cách khác, bạn cần biết những gì để có thể đạt được mục tiêu chiến lược của mình? Tập trung vào các câu hỏi quan trọng giúp bạn hướng toàn bộ sự chú ý vào những dữ liệu bạn thực sự cần – bởi vì một khi bạn biết mình cần phải trả lời các câu hỏi nào, thì bạn sẽ dễ dàng xác định được những dữ liệu cần thiết để trả lời những câu hỏi đó.
Tôi khuyên bạn nên xem xét bốn khía cạnh chính trong tổ chức để xác định các mục tiêu và câu hỏi kinh doanh quan trọng của bạn. Những khía cạnh đó là: 1) khách hàng, thị trường và đối thủ cạnh tranh; 2) tài chính; 3) hoạt động nội bộ; và 4) con người. Dưới đây, tôi sẽ lần lượt đề cập đến từng khía cạnh này. Bạn có thể chọn xem xét toàn bộ bốn khía cạnh cùng một lúc, hoặc bạn có thể chỉ cần tập trung vào một khía cạnh cụ thể (ví dụ như khía cạnh nào đó đang kém hiệu quả). Dù bằng cách nào thì quá trình đều như nhau. Trước tiên, bạn đặt ra các mục tiêu chiến lược trong lĩnh vực bạn kinh doanh (tức là những gì bạn đang cố gắng để đạt được), sau đó bạn xác định những câu hỏi liên quan đến các mục tiêu (nghĩa là để đáp ứng các mục tiêu đó thì bạn cần biết những điều gì). Nếu bạn đã có sẵn một kế hoạch chiến lược toàn diện, bạn có thể chỉ cần xác định các câu hỏi liên quan đến mục tiêu của công ty. Ví dụ, nếu mục tiêu của bạn là tăng cơ sở dữ liệu khách hàng, câu hỏi kinh doanh chính của bạn có thể bao gồm: “Khách hàng hiện tại của chúng ta là ai?”, “Thống kê nhân khẩu học giá trị nhất về khách hàng mà chúng ta đang có là gì?”, và “Giá trị vòng đời của khách hàng là bao nhiêu?”. 
Sau khi bạn đã tạo được một danh sách các câu hỏi, bạn cần phải dành thời gian để thiết lập độ ưu tiên và thu hẹp danh sách. Ví dụ, một danh sách với 100 câu hỏi là quá dài. Tôi đề nghị rằng nếu bạn đang xem xét tất cả bốn khía cạnh kinh doanh, hãy cố gắng rút nó xuống còn 10 câu hỏi hàng đầu cho mỗi khía cạnh (thậm chí, sẽ là tốt hơn nếu danh sách của bạn ít hơn 10 câu hỏi). Nói cách khác, nếu bạn chỉ có thể trả lời một số câu hỏi, bạn sẽ chọn câu hỏi nào? Tập trung vào các câu hỏi chính quan trọng nhất để đạt được chiến lược tổng thể của bạn. Bất kỳ câu hỏi nào còn sót lại cũng có thể được giải quyết tiếp theo ngay sau đó.
Nếu bạn đang tập trung vào một khía cạnh kinh doanh cụ thể, bạn có thể mở rộng danh sách thành 25 câu hỏi nếu thấy cần thiết. Tuy nhiên, nếu chỉ tập trung vào một khía cạnh, hãy chú ý đến việc khía cạnh đó có tác động tiềm năng đến các khía cạnh cốt lõi khác của doanh nghiệp như thế nào. Ví dụ, nếu bạn chỉ tập trung vào các câu hỏi liên quan đến khách hàng, bạn cần phải xem xét đến vấn đề tài chính, cách hoạt động và yếu tố con người có liên quan trong bất kỳ quyết định nào.
Một câu hỏi hay sẽ dẫn đến một câu trả lời hay hơn
Trong cuốn tiểu thuyết The Hitchhiker’s Guide to the Galaxy của Douglas Adams, một chủng tộc sinh vật xây dựng một siêu máy tính để tính toán ý nghĩa của “cuộc sống, vũ trụ và mọi thứ”. Sau hàng trăm năm xử lý, máy tính đưa ra câu trả lời là “42”. Khi mọi sinh vật đều đứng lên phản đối, máy tính bình tĩnh gợi ý rằng bây giờ chúng sẽ có câu trả lời, nếu chúng biết được câu hỏi thực sự là gì – một nhiệm vụ đòi hỏi phải có một máy tính lớn hơn và tinh vi hơn nhiều.
Đây là lý do tại sao việc bắt đầu với những câu hỏi đúng đắn là rất quan trọng. Khi bạn bắt đầu với một câu hỏi đơn giản và tiếp theo chỉ thu thập những dữ liệu có thể trả lời một cách trực tiếp cho câu hỏi đó, thì dữ liệu đột nhiên trở nên dễ dàng quản lý hơn nhiều. Bạn không còn phải quan tâm đến tất cả các nguồn dữ liệu có thể có, và tất cả các loại dữ liệu mới, thú vị đang có sẵn. Bạn chỉ cần tập trung vào dữ liệu sẽ giúp bạn giải quyết những nhiệm vụ trong tầm tay. Bằng cách này, các câu hỏi kinh doanh đúng đắn trở nên rất hữu ích. Các câu hỏi kinh doanh đúng giúp bạn hiểu được điều gì là quan trọng và điều gì không quan trọng. Các câu hỏi kinh doanh đúng giúp bạn xác định vấn đề lớn nhất của công ty bạn. Chúng hướng dẫn thảo luận. Và quan trọng nhất, chúng giúp mọi người đưa ra quyết định tốt hơn.
Dưới đây là ví dụ cho thấy sức mạnh của các câu hỏi kinh doanh rõ ràng. Tôi đã từng làm việc với một công ty bán lẻ thời trang nhỏ không có dữ liệu nào ngoài dữ liệu bán hàng truyền thống của họ. Họ muốn tăng doanh thu nhưng không có dữ liệu để giúp họ đạt được mục tiêu đó. Cùng nhau, chúng tôi đã phát hiện ra các câu hỏi cụ thể mà họ cần trả lời bao gồm:
• Có bao nhiêu người thực sự đi ngang qua cửa hàng của chúng ta?
• Có bao nhiêu người dừng lại để nhìn vào cửa sổ trưng bày và nhìn trong bao lâu?
• Có bao nhiêu người trong số họ sau đó đi vào bên trong cửa hàng?
• Có bao nhiêu người sau đó quyết định mua hàng?
Để trả lời cho những câu hỏi này, trước tiên chúng tôi đã cài đặt một thiết bị nhỏ, kín đáo vào cửa sổ của cửa hàng để theo dõi tín hiệu điện thoại di động, đếm số người đi qua cửa hàng (hoặc đúng hơn, số người có điện thoại di động) – từ đó trả lời cho câu hỏi đầu tiên. Các máy cảm biến cũng đếm được có bao nhiêu người dừng lại để nhìn vào cửa sổ và dừng lại trong bao lâu, và bao nhiêu người sau đó bước vào cửa hàng – trả lời cho các câu hỏi thứ hai và thứ ba. Và chúng tôi đã sử dụng dữ liệu bán hàng thông thường để ghi lại số người thực sự đã mua một thứ gì đó. Bằng cách kết hợp dữ liệu từ các cảm biến được đặt trong cửa sổ với dữ liệu giao dịch, chúng tôi có thể đo lường tỷ lệ chuyển đổi, cũng như kiểm tra cách thức trưng bày và các sản phẩm đề xuất khác nhau, để xem điều gì đã giúp tăng tỷ lệ chuyển đổi. Công ty bán lẻ ấy không chỉ tăng doanh thu bằng cách tìm hiểu điều gì đã thu hút khách hàng dừng lại và đi vào cửa hàng, mà họ còn sử dụng những hiểu biết sâu sắc trên để tiết kiệm chi phí đáng kể – bằng cách đóng cửa một trong những cửa hàng của mình. Các cảm biến cuối cùng đã cho thấy rằng báo cáo lưu lượng người đến cửa hàng do công ty nghiên cứu thị trường thực hiện trước khi mở cửa hàng ở vị trí đó là sai lầm, và lưu lượng khách đi qua không đủ để duy trì hoạt động của cửa hàng.
Những câu hỏi liên quan đến khách hàng, thị trường và đối thủ cạnh tranh
Việc xác định các câu hỏi nhằm xây dựng một bức tranh toàn diện về khách hàng, thị trường và đối thủ cạnh tranh có mối liên kết chặt chẽ với chức năng bán hàng và marketing của tổ chức. Như vậy, bạn cần phải xem xét hiện nay bạn biết được gì về khách hàng mà chiến lược của bạn đang nhắm tới (bao gồm hành vi, mô hình và phân khúc khách hàng) và thị trường mà bạn đang kinh doanh. Bạn cũng nên xem xét đối thủ cạnh tranh có thể làm gì để gây khó khăn cho bạn trong khi bạn thực hiện các mục tiêu chiến lược của mình, cũng như những rủi ro bạn có thể phải đối mặt là gì. Các câu hỏi kinh doanh quan trọng trong khía cạnh này có thể bao gồm:
• Xu hướng chính trong thị trường của chúng ta là gì?
• Nhu cầu đối với sản phẩm hoặc dịch vụ đề xuất của chúng ta có bất kỳ xu hướng tăng hay giảm nào không?
• Liệu trong 5 năm tới nhu cầu về sản phẩm của chúng ta có còn không?
• Chúng ta nên từ bỏ thị trường nào và từ bỏ vào lúc nào?
• Tại sao một số khách hàng không mua sản phẩm của chúng ta?
• Các mô hình mua của khách hàng và kỳ vọng của khách hàng thay đổi như thế nào?
• Làm thế nào để phân khúc khách hàng của chúng ta tốt nhất?
• Đối thủ cạnh tranh chính của chúng ta là ai và tại sao?
• Làm cách nào để chúng ta định giá tốt nhất sản phẩm hoặc dịch vụ của mình?
• Kênh marketing hoặc bán hàng nào hiệu quả nhất?
• Làm cách nào để thương hiệu của chúng ta so sánh được với thương hiệu của đối thủ cạnh tranh?
• Khách hàng hài lòng như thế nào với dịch vụ của chúng ta?
• Độ dài trung bình và giá trị của mối quan hệ khách hàng là bao nhiêu?
• Khách hàng tương tác với chúng ta trên mạng xã hội như thế nào?
• Xu hướng biến động chính của khách hàng là gì?
Ví dụ, có khả năng bạn sẽ tiếp cận các phân khúc thị trường khác nhau thông qua các kênh khác nhau, nhưng điều quan trọng là phải biết kênh nào đang hoạt động tốt và kênh nào hoạt động kém hiệu quả để bạn có thể đưa ra quyết định marketing tốt hơn. Có nhiều kênh và cách thức để marketing sản phẩm và dịch vụ, từ những bảng in quảng cáo truyền thống, quan hệ công chúng (PR), truyền thông và marketing trực tiếp đến marketing du kích, marketing trực tuyến và truyền thông xã hội. Điều cần thiết là hiểu được cách thức nào mang lại kết quả tốt nhất trên số tiền đã bỏ ra (Đây là nơi minh chứng cho câu ngạn ngữ marketing lâu đời: 50% số tiền dành cho hoạt động marketing là lãng phí, vấn đề ở chỗ chúng ta không biết được đó là 50% nào!). Phân tích kênh marketing về chi phí và lợi tức đầu tư để có thể sử dụng ngân sách marketing hiệu quả hơn. Điều này có thể giúp bạn trả lời các câu hỏi kinh doanh như “Loại marketing nào hiệu quả hơn về chi phí để tiếp cận khách hàng của chúng ta?”, “Kênh marketing nào hiệu quả nhất?”, hoặc “Marketing trực tuyến hay là marketing trực tiếp có hiệu quả hơn đối với công ty của chúng ta?”. 
Giả sử phân tích kênh marketing của bạn cho thấy phương pháp marketing hiệu quả nhất là marketing trực tiếp, mang lại tỷ lệ phản hồi cao và tỷ lệ hoàn vốn đầu tư rất tốt. Chương trình khuyến mãi trực tuyến đứng vị trí thứ hai. Tuy nhiên, khi bạn xem xét chi phí, chương trình khuyến mãi trực tuyến là một chiến thắng rõ ràng, bởi vì mặc dù nó không mang lại doanh thu quá cao, nhưng chi phí thấp hơn đáng kể để triển khai. Do đó, quyết định kinh doanh hợp lý là đầu tư vào nhiều chương trình khuyến mãi trực tuyến hơn. Điều này có thể không rõ ràng nếu không có dữ liệu và phân tích, và công ty sẽ tiếp tục chi tiêu nhiều hơn mức cần thiết cho quảng cáo marketing trực tiếp tốn kém.
Hãy xem một số ví dụ thực tế về cách dữ liệu có thể cung cấp thông tin chi tiết hữu ích về khách hàng, thị trường và bán hàng. Công ty viễn thông Mỹ, Sprint có một lượng lớn dữ liệu người dùng, nhờ vào mạng lưới người dùng khổng lồ của họ. Ba năm trước, họ thành lập một công ty con, Pinsight Media, để giúp tận dụng nguồn dữ liệu đó và đưa ra các quyết định quảng cáo. Jason Delker, giám đốc công nghệ và dữ liệu tại Pinsight, giải thích với tôi rằng dữ liệu mạng di động có giá trị độc đáo bởi vì nó có thể được liên kết trực tiếp với một khách hàng thanh toán hóa đơn thực sự. Phần lớn thông tin kỹ thuật số được tạo trực tuyến thường liên kết đơn thuần với địa chỉ e-mail, mà địa chỉ e-mail này lại có thể dễ dàng được thiết lập chỉ với thông tin giới hạn, hoặc thậm chí thông tin sai lệch. Tuy nhiên, dữ liệu người dùng mạng di động có nhiều khả năng được ràng buộc với một con người thực (ví dụ như thông tin đăng nhập của họ đã được kiểm tra thông qua hồ sơ tín dụng, khi họ mở tài khoản).
Dữ liệu vị trí GPS là một ví dụ. Nếu bạn sử dụng Android hoặc iPhone, nhà phát triển ứng dụng (với sự cho phép của bạn) có thể thấy được bạn đang ở đâu và sử dụng dữ liệu về vị trí địa lý và thói quen hàng ngày để cung cấp cho bạn các dịch vụ hoặc quảng cáo có liên quan. Tuy nhiên, họ không theo dõi bạn như vậy. Tất cả những gì họ theo dõi là một địa chỉ e-mail, có thể đã được thiết lập bằng cách sử dụng các chi tiết giả mạo hoặc được chia sẻ giữa các thiết bị, người dùng khác nhau. Ngược lại, Pinsight kết nối dữ liệu vị trí với dữ liệu nhân khẩu học của khách hàng được xác minh thông qua quá trình thanh toán. Delker giải thích: “Kết quả là chúng tôi có được cái nhìn sâu sắc hơn về việc nên thực hiện loại hình quảng cáo nào dựa trên thông tin chúng tôi có được về một người đăng ký cụ thể”. Thật thú vị, họ đã nhận thấy thông thường, dữ liệu tự báo cáo sẽ khác với dữ liệu của Pinsight, đã được xác thực bằng cách sử dụng dữ liệu mạng. Điều này cho thấy quảng cáo dựa trên dữ liệu tự báo cáo có thể không phù hợp với người dùng.
Cũng như dữ liệu vị trí, Pinsight cũng sử dụng công nghệ và cơ sở hạ tầng mạng để xác thực dữ liệu thống kê nhân khẩu học và hành vi của khách hàng. Ví dụ, công ty có thể giám sát được những dịch vụ nào, chẳng hạn như Facebook hoặc Twitter, đang được sử dụng trên các thiết bị gì và trong thời gian bao lâu (nội dung, tức là dịch vụ đó được sử dụng như thế nào, vẫn được mã hóa). Điều này giúp họ hiểu thêm về hành vi của người dùng.
Rõ ràng, với quyền truy cập vào dữ liệu cá nhân chi tiết và tường tận như vậy, quyền riêng tư là rất quan trọng. Với ý nghĩ này, Sprint và Pinsight quyết định làm cho mọi thứ tùy vào lựa chọn của người dùng. Delker đã nói:
“Một trong những điều quan trọng nhất đối với chúng tôi là dữ liệu chọn không đăng ký (opt-out) và chọn đăng ký (opt-in) – Sprint là công ty duy nhất trong số bốn nhà khai thác mạng không dây lớn của Mỹ mặc định cho tất cả mọi người là chọn không đăng ký. Ý tôi là, về cơ bản chúng tôi sẽ không sử dụng dữ liệu hành vi của người đăng ký để gởi quảng cáo đến người dùng mà không được họ cho phép. Chúng tôi cố gắng thuyết phục họ – và điều đó rất dễ thực hiện – nếu họ thực sự cho phép chúng tôi tận dụng dữ liệu đó, chúng tôi sẽ gửi những thứ có liên quan hơn, do đó quảng cáo trở nên ít phiền toái và có nhiều dịch vụ hơn – người tiêu dùng khá thông minh và hiểu rằng thực tế các loại dịch vụ đó giúp tài trợ, giảm chi phí cho các dịch vụ di động cốt lõi của nhà mạng.”
Bằng cách này, Sprint và Pinsight cho chúng ta thấy rằng có thể thu thập nhiều dữ liệu mà không cần cố gắng lừa gạt người dùng để lấy dữ liệu cá nhân. Đây là một điểm quan trọng, và tôi sẽ nói nhiều hơn về tính minh bạch, cũng như quyền riêng tư trong Chương 10. Bây giờ, điểm mấu chốt là nếu bạn thông báo trước về cách bạn dự định sử dụng dữ liệu và những gì người dùng nhận được, cuối cùng bạn sẽ nhận được những dữ liệu hữu ích hơn (do đó có giá trị hơn). Và giá trị mà Sprint nhận được là khá đáng kể. Trong ba năm kể từ khi Pinsight được thành lập, số lượt hiển thị quảng cáo của công ty đã tăng từ 0 lên 6 tỷ quảng cáo mỗi tháng.
Một ví dụ thú vị khác về việc sử dụng dữ liệu để đưa ra các quyết định đến từ một nguồn mà chúng ta không hề nghĩ đến: giải đấu Wimbledon 2016. Ban tổ chức đã đầu tư vào phân tích nâng cao để thu hút sự chú ý của người hâm mộ quần vợt trên các phương tiện truyền thông xã hội và nền tảng trực tuyến. Một sự kiện lớn như Wimbledon tạo ra hàng trăm nghìn bài viết trên các phương tiện truyền thông xã hội, cũng như các bài viết trực tuyến. Bằng cách sử dụng nền tảng phân tích Watson của IBM, giờ đây họ có thể thu thập tất cả dữ liệu đó để tìm ra những câu chuyện mà người hâm mộ tương tác nhiều nhất, hiểu được loại nội dung mà mọi người muốn biết, và sau đó sử dụng thông tin ấy để thúc đẩy việc phát triển nội dung. Thật thú vị, thay vì đi theo xu hướng đã được tạo ra, Watson đã có thể đón đầu những xu hướng mới nổi – chẳng hạn như một màn trình diễn tốt bất ngờ của những tay vợt đến từ một quốc gia cụ thể – trước khi xu hướng ấy bắt đầu hình thành trên Twitter.
Tại sao điều này lại hữu ích? Trong năm 2014, ba tay vợt người Canada – Milos Raonic, Eugenie Bouchard và Vasek Pospisil – tất cả đều đã vào vòng bán kết của các giải đấu lớn. Điều này tạo ra rất nhiều cuộc trò chuyện bất ngờ về nền quần vợt Canada và thành công này (dường như chỉ trong một đêm) đã đến từ đâu. Các đài truyền hình và giới truyền thông phải tương tác với chủ đề này ngay lập tức. Bằng cách thay đổi chương trình phát sóng được định trước để dành chỗ cho một chủ đề thịnh hành như thế này, các nhóm truyền thông đã điều chỉnh nội dung của họ để giải thích lý do tại sao người Canada đột nhiên làm rất tốt tại giải đấu này. Alexandra Willis, người đứng đầu bộ phận truyền thông, nội dung và kỹ thuật số tại Câu lạc bộ Tennis và Croquet All England, nơi tổ chức cuộc tranh tài lớn hàng năm, đã nói: “Chúng tôi hy vọng có thể theo dõi sự quan tâm cụ thể trong một trận đấu cụ thể, hoặc nếu đó là một trong những tay vợt thu hút sự quan tâm đặc biệt, chúng tôi sẽ nhảy vào và thay đổi chương trình cho phù hợp với xu hướng đó”. Bằng cách sử dụng thông tin này, nhóm phát triển nội dung sẽ tạo các bài viết, dự báo và phóng sự truyền thông xã hội có liên quan. Do đó, dữ liệu cung cấp hiểu biết sâu sắc giúp thúc đẩy các quyết định biên tập.
Bạn có thể cảm thấy ngạc nhiên tại sao các bài viết trên phương tiện truyền thông xã hội lại hướng đến những giải đấu quần vợt truyền thống dường như chủ yếu được xem qua tivi. Tại thời điểm viết cuốn sách này, khán giả truyền hình đang ở mức khoảng 300 triệu trong khi khán giả trên tất cả các nền tảng số hàng đầu chỉ khoảng 30 triệu người. Wimbledon đang đầu tư vào một phần nhỏ người hâm mộ tương tác với quần vợt thông qua các phương tiện kỹ thuật số bởi vì con số đó rất có khả năng phát triển trong tương lai. Do đó, họ đảm bảo rằng họ có thể phục vụ (không có ý định chơi chữ) các phân khúc khách hàng khác nhau theo cách phù hợp nhất. Willis giải thích:
“Có những khán giả rất thích ngồi xem quần vợt hàng giờ liền trên tivi, nhưng cũng có những khán giả thích nhận thông báo cá nhân vào giữa trận đấu hoặc khi họ đang làm việc, và có những khán giả thích theo dõi trang Facebook của họ và xem nội dung được đưa đến cho họ. Thách thức của chúng tôi là đảm bảo rằng chúng tôi đang phục vụ từng đối tượng trên tất cả các nền tảng đó theo cách tốt nhất có thể, đồng thời đảm bảo rằng chúng tôi giữ đúng màu sắc của Wimbledon và mục đích của chúng tôi.”
Bằng cách này, dữ liệu giúp Wimbledon lên kế hoạch cho tương lai và duy trì sự kết nối trong môi trường truyền thông thể thao đông đúc.
Các câu hỏi liên quan đến tài chính
Mục tiêu ở đây là xem bạn biết được bao nhiêu về các tác động tài chính trong chiến lược của bạn và những câu hỏi nào bạn chưa thể trả lời. Việc này nhằm xác định và dự đoán các chỉ số tài chính quan trọng (như doanh thu, dòng tiền và hiệu suất giá cổ phần) – xác định cụ thể những điều bạn biết chắc chắn và những điều dựa trên phỏng đoán hoặc giả định. Khi đã xác định tốt các câu hỏi tài chính mà bạn chưa trả lời được, bạn có thể sử dụng dữ liệu để mang lại những quyết định chắc chắn hơn và sáng suốt hơn.
Các câu hỏi về tài chính quan trọng của bạn có thể bao gồm:
• Chiến lược tạo ra doanh thu của chúng ta là gì?
• Khi thực hiện kế hoạch chiến lược, chúng ta đã có những giả định gì về doanh thu, lợi nhuận và sự tăng trưởng?
• Xu hướng bán hàng, doanh thu và lợi nhuận chính của chúng ta là gì?
• Ai là đối tượng khách hàng mang lại lợi nhuận nhiều nhất và ít nhất cho chúng ta?
• Sản phẩm hoặc dịch vụ sinh lời nhiều nhất và ít nhất của chúng ta là gì?
• Chu kỳ chuyển đổi tiền mặt của chúng ta như thế nào?
• Chi phí sản xuất và cung cấp sản phẩm/dịch vụ của chúng ta sẽ là bao nhiêu trong 12 tháng tới?
• Giá cổ phiếu của chúng ta trong 12 tháng tới có khả năng là bao nhiêu?
• Các cơ hội tiết kiệm chi phí lớn nhất nằm ở đâu?
Ví dụ, giả sử bạn muốn khám phá ai là khách hàng mang lại lợi nhuận nhiều nhất (và ít nhất). Thường có một giả định trong kinh doanh rằng bất kỳ khách hàng nào cũng là một khách hàng tốt nhưng không phải lúc nào cũng như vậy. Khả năng sinh lời của khách hàng thường tuân theo nguyên tắc Pareto hoặc quy tắc 80/20, theo đó 20% khách hàng của bạn có khả năng mang lại 80% lợi nhuận cho bạn. Ngược lại, cũng có thể có 20% khách hàng khác chiếm đến 80% chi phí liên quan đến khách hàng của bạn. Hiểu được ai thuộc đối tượng nào là điều quan trọng. Nếu bạn không thể phân biệt được giữa khách hàng mang lại tiền và khách hàng làm tiêu hao tiền thì bạn sẽ đối xử với tất cả khách hàng đều như nhau và làm giảm lợi nhuận của bạn.
Khi bạn có thể chia khách hàng thành các nhóm, bạn có thể điều chỉnh thông điệp marketing và mức độ dịch vụ của bạn cho từng nhóm. Phân tích khả năng sinh lời của khách hàng cung cấp cho bạn hiểu biết sâu sắc về thói quen mua hàng và chi phí phát sinh trong việc cung cấp các sản phẩm mà khách hàng mua từ bạn. Có kiến thức này, bạn có thể tập trung vào trung tâm lợi nhuận cao nhất bằng cách thực sự chăm sóc những khách hàng mang lại lợi nhuận (và với những khách hàng đã làm tiêu tốn của bạn nhiều chi phí thì khuyến khích họ chuyển sang đối thủ cạnh tranh).
Bằng cách hiểu khả năng sinh lời của một số nhóm khách hàng nhất định, bạn cũng có thể phân tích từng nhóm để tìm ra bất kỳ điểm tương đồng nào giữa họ, chẳng hạn như họ sống ở đâu, họ đã mua gì trong lần mua hàng đầu tiên hoặc họ đã tìm thấy món hàng đó từ đâu. Ví dụ, bạn có thể khám phá ra rằng khách hàng có khả năng sinh lời nhiều nhất của bạn đã thực hiện giao dịch mua hàng đầu tiên từ một quảng cáo cụ thể trong một tạp chí cụ thể. Hiểu biết sâu sắc như vậy có thể giúp định hướng các nỗ lực marketing của bạn trong tương lai nhằm thu hút nhiều khách hàng có khả năng mang lại lợi nhuận cao hơn. Do đó, phân tích khả năng sinh lợi của khách hàng có thể giúp bạn trả lời không chỉ câu hỏi đơn giản về khách hàng (như ai là khách hàng có khả năng mang lại lợi nhuận cao nhất và thấp nhất), mà nó cũng có thể giúp bạn trả lời các câu hỏi như “Những sáng kiến marketing của chúng ta hơn kém nhau như thế nào?” và “Những nhân viên và khu vực bán hàng khác biệt nhau ra sao?”. 
Giả sử bạn cung cấp linh kiện điện tử cho các nhà sản xuất lớn. Bạn có thể có 10.000 khách hàng trong cơ sở dữ liệu của bạn trong nhiều năm. Bằng cách phân tích lợi nhuận của khách hàng, bạn có thể chia 10.000 khách hàng đó thành các nhóm phần trăm – từ 10% đứng đầu tới 10% cuối cùng, dựa trên nhiều tiêu chí khác nhau, chẳng hạn như sản phẩm, khu vực, doanh số bán hàng, tần suất bán hàng và vấn đề dịch vụ khách hàng. Ví dụ, bạn có thể khám phá ra rằng một khách hàng cụ thể mà nhóm bán hàng của bạn yêu thích (và dành nhiều thời gian cho họ) vì họ mua hàng thường xuyên hóa ra lại là khách hàng gây thua lỗ, dựa trên mức hỗ trợ sau bán hàng mà họ yêu cầu. Vì vậy, mặc dù khách hàng này có vẻ tốt đẹp trên giấy tờ, nhưng họ lại lãng phí quá nhiều thời gian cho các câu hỏi và phàn nàn về các khía cạnh của sản phẩm hoặc kênh phân phối, khiến họ không phải là khách hàng mang lại lợi nhuận. Khi biết được điều này, bạn có thể hướng dẫn nhóm bán hàng của mình tập trung vào các khách hàng có thể mang lại lợi nhuận cao hơn.
Ngay cả các tổ chức không vì lợi nhuận cũng có thể hưởng lợi từ việc phân tích khả năng sinh lợi. Họ có thể không có “khách hàng” như vậy, nhưng các tổ chức không vì lợi nhuận thì có “người dùng”. Ngoài ra, các tổ chức như vậy chắc chắn cần phải quản lý chi phí một cách cẩn thận và kéo giãn ngân sách của họ càng lâu càng tốt. Ví dụ, tôi đã từng làm một số công việc với Dịch vụ Y tế Quốc gia Anh (NHS). Sử dụng phân tích khả năng sinh lợi của khách hàng, chúng tôi phát hiện ra rằng 5% số bệnh nhân của họ thực hiện hơn 200 lần đến khám tại phòng tai nạn và cấp cứu (A&E). Họ là “siêu người dùng”, nếu bạn thích gọi như vậy, những người này rõ ràng có vấn đề sâu xa khác vượt ra ngoài những lý do khiến họ ngay lập tức phải bước vào phòng A&E. Bằng cách xác định chính xác những “siêu người dùng” này, nhân viên đã có thể tìm được cách trợ giúp đặc biệt cho bệnh nhân, qua đó giải phóng nguồn lực quý giá để dành cho những người dùng khác.
Trong một ví dụ khác, Caesars Entertainment đã phân tích dữ liệu để hiểu về hồ sơ khách hàng và số tiền đã được chi tiêu trong khu nghỉ dưỡng của họ. Công ty này điều hành các khách sạn và sòng bạc trên khắp thế giới, bao gồm một số sòng bạc nổi tiếng nhất ở Las Vegas. Gần đây, họ đã bước vào thời kỳ khủng hoảng, với một vài hoạt động phải đối mặt với việc phá sản và đã bị ảnh hưởng bởi 1,5 triệu đô la tiền phạt do những bất thường trong các khoản mục tài chính của họ. Tuy nhiên, trong suốt quá trình này, nổi bật lên loại tài sản cá nhân được công ty đánh giá cao nhất – thậm chí trên cả danh mục tài sản của họ – là cơ sở dữ liệu khách hàng, chứa dữ liệu hơn 45 triệu khách hàng sử dụng các khách sạn và sòng bạc của họ trên toàn thế giới.
Caesars (trước đây gọi là Harrah) đầu tư mạnh vào phân tích dữ liệu lớn để có được sự hiểu biết sâu sắc về những khách hàng của mình, và tất nhiên, khuyến khích khách hàng tiếp tục chi tiền. Ngành công nghiệp sòng bài của Mỹ đã bị suy giảm trong nhiều năm qua, nhất là khoản tiền chi tiêu tại các bàn chơi game. Do đó, các nhà khai thác sòng bạc phải tìm nơi khác để tăng thu nhập cho họ – cụ thể là đồ uống, thực phẩm và giải trí.
Với ý tưởng này, đề án Caesars Total Rewards được đưa ra để thu thập dữ liệu về hành vi của khách hàng khi họ di chuyển xung quanh các dịch vụ tiện ích và tham gia vào các hoạt động giải trí khác nhau, cũng như dịch vụ giải khát. Dữ liệu truyền thông xã hội cũng được thu thập và người chơi được khuyến khích liên kết tài khoản Facebook cá nhân với tài khoản Tổng điểm thưởng của họ, “check in” trên mạng xã hội và đăng ảnh tại các khu nghỉ dưỡng. Nhờ dữ liệu khách hàng chuyên sâu này, công ty từ việc chỉ theo dõi được 58% số tiền chi tiêu trong sòng bạc đã tăng lên theo dõi được đến 85% số tiền do khách hàng chi tiêu. Một phát hiện quan trọng là phần lớn thu nhập của doanh nghiệp (80% doanh thu và gần 100% lợi nhuận) không đến từ những con bạc lớn, những kỳ nghỉ của giới siêu giàu hay những ngôi sao Hollywood. Nó đến từ các du khách hàng ngày chi tiêu trung bình từ 100 đến 500 đô la Mỹ cho mỗi lượt sử dụng dịch vụ. Bằng cách nhận ra giá trị lâu dài của các khách hàng trung thành nhất và thưởng cho họ trên cơ sở đó, doanh nghiệp đã có thể thúc đẩy sự hài lòng của khách hàng – và khiến cho khách hàng tiếp tục chi tiêu.
Các câu hỏi liên quan đến hoạt động nội bộ của bạn
Có một số điểm chồng chéo tự nhiên giữa chương này và Chương 4. Tuy nhiên, nếu phần lớn Chương 4 nói về việc dữ liệu được cung cấp trực tiếp cho hệ thống nội bộ của bạn, thì chương này có nội dung về cách mọi người diễn giải dữ liệu để đưa ra các quyết định liên quan đến việc vận hành. Vì vậy, ở đây bạn sẽ xem xét những gì cần làm trong nội bộ để đáp ứng chiến lược. Phần lớn trong số này là đánh giá nhà cung cấp, nhà phân phối, đối tác hoặc các trung gian khác, họ là yếu tố quan trọng trong việc hoàn thành chiến lược của bạn. Những câu hỏi đó cũng là về hệ thống và năng lực nội bộ của công ty bạn, và chúng đã được thiết lập để hướng đến mục tiêu chiến lược của bạn.
Các câu hỏi về hoạt động kinh doanh có thể bao gồm:
• Hiện tại chúng ta có đang hợp tác với đúng người để triển khai chiến lược của chúng ta hay không?
• Điểm tắc nghẽn trong năng lực của chúng ta là gì?
• Làm cách nào để tối ưu hóa chuỗi cung ứng của chúng ta?
• Chúng ta có đang tận dụng tối đa thiết bị hoặc máy móc của mình không?
• Nhà cung cấp nào không đáng tin cậy nhất và tại sao?
• Chúng ta đã có hệ thống công nghệ thông tin phù hợp hay chưa?
• Khu vực nào trong doanh nghiệp của chúng ta dễ xảy ra gian lận?
• Những phần nào trong hoạt động mà chúng ta có thể làm cho hiệu quả hơn?
• Các vấn đề quan trọng về chất lượng mà chúng ta đang gặp phải là gì?
• Các dự án của chúng ta hoàn thành đúng thời hạn và đúng ngân sách đến mức độ nào?
• Yếu tố tác động đến môi trường của doanh nghiệp chúng ta là gì, và làm cách nào chúng ta có thể cắt giảm nó?
• Chúng ta sử dụng các tòa nhà của mình hiệu quả đến mức nào?
Hãy xem xét hiệu suất dự án như là một ví dụ – sau cùng, hầu hết các sáng kiến chiến lược và cải tiến được thực hiện thông qua các dự án hoặc chương trình. Do đó, điều quan trọng là có thể hiểu được hiệu suất dự án về mặt thời gian biểu, ngân sách và chất lượng của kết quả. Phân tích dự án và chương trình là quá trình đánh giá hiệu quả của các dự án và chương trình nội bộ của bạn để có thể cải thiện chúng trong tương lai. Phân tích dự án và chương trình sẽ giúp bạn trả lời các câu hỏi kinh doanh như “Các dự án hoặc chương trình của chúng ta được tiến hành đúng tiến độ hay không?”, “Chúng được hoàn thành trong phạm vi ngân sách ra sao?”, và “Chúng đạt được kết quả mong đợi đến mức nào?”. 
Triển khai một dự án hoặc chương trình, dù lớn hay nhỏ, không có bất kỳ đánh giá theo dõi nào là một công thức cho thảm họa và bạn gần như chắc chắn sẽ gặp khó khăn. Dự án thất bại theo nhiều cách khác nhau. Các ví dụ nổi tiếng bao gồm Sân vận động Wembley mới ở London được khai trương vào năm 2007 – trễ hơn bốn năm so với kế hoạch. Hoặc Nhà hát Opera Sydney dự kiến mở cửa vào năm 1963 với chi phí 7 triệu đô la Úc, nhưng thực sự đã mở cửa vào năm 1973 với chi phí 102 triệu đô la Úc. Đường hầm dưới biển nối liền Anh và Pháp đã vượt 80% so với ngân sách ban đầu, nhưng nó chẳng là gì đáng kể nếu so sánh với dự án xây dựng đường hầm “Big Dig” của Boston, đã tăng 275%, tương đương 11 tỷ đô la, so với ngân sách. Bằng cách sử dụng những phân tích dự án và chương trình, các công ty có thể phát hiện nhanh hơn khi mọi thứ đang chệch ra khỏi dự tính ban đầu và thực hiện hành động khắc phục. Hoặc họ có thể hiểu những gì đã làm cho một dự án thành công hay thất bại và áp dụng những hiểu biết đó cho các dự án khác trong tương lai. Cả hai yếu tố đều rất quan trọng nếu một tổ chức muốn đạt được các mục tiêu dài hạn của họ.
Tôi đã đề cập đến phân tích chuỗi cung ứng ở chương trước, vì đó là một cách thức đặc biệt hữu ích để sử dụng dữ liệu. Mục đích của phân tích chuỗi cung ứng là xác định các cơ hội tiết kiệm, cải thiện hoặc tăng lợi nhuận, đồng thời đảm bảo cho khách hàng nhận hàng đã đặt càng nhanh càng tốt. Bằng cách thấu hiểu những gì xảy ra trong doanh nghiệp của bạn giữa thời điểm bạn mua hàng từ nhà cung cấp cho đến khi khách hàng của bạn nhận hàng, bạn có thể kiểm soát tốt hơn chi phí, giá sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn một cách chính xác, vừa giúp bạn kiếm tiền vừa làm cho khách hàng của bạn hài lòng.
Một ví dụ thực tế về phân tích chuỗi cung ứng đến từ một nhà sản xuất đồ uống lớn mà tôi đã làm việc với họ. Họ mong muốn hiểu rõ hơn về tỷ lệ hao hụt trong chuỗi cung ứng, từ khâu sản xuất đến khâu phân phối tới các nhà bán lẻ. Nói cách khác, họ muốn trả lời cho câu hỏi: “Chúng ta đang mất nhiều sản phẩm nhất ở đâu, cho dù là do hư hỏng hoặc trộm cắp?”. Kế hoạch là xác định các khu vực và quy trình tổ chức có vấn đề, hoặc phải đóng gói tốt hơn để ngăn ngừa phí tổn này trong tương lai. Kết quả của một số phân tích chuỗi cung ứng chuyên sâu – sử dụng cảm biến theo dõi, phân tích hình ảnh, phỏng vấn,… – là chúng tôi xác định rằng chuỗi cung ứng của họ thực sự rất an toàn. Chúng tôi phát hiện ra rằng phần lớn sự mất mát của họ xảy ra trong môi trường bán lẻ, nơi mọi người đang ăn cắp sản phẩm từ các siêu thị. Dựa trên thông tin này, công ty quyết định làm việc với các siêu thị để đảm bảo việc gắn thẻ sản phẩm tốt hơn, và nhờ đó họ có thể giảm đáng kể sự mất mát.
Các câu hỏi liên quan đến con người trong tổ chức 
Nhân viên có lẽ là tài sản quan trọng nhất của bạn (thậm chí là đắt giá nhất). Trong một số lĩnh vực, thu hút đúng người có thể là chìa khóa dẫn đến thành công với lợi thế cạnh tranh. Đánh giá xem bạn có đang sở hữu đúng người không, làm thế nào để thu hút những người giỏi nhất, và sau đó làm thế nào để họ luôn giữ được sự nhạy bén trong kinh doanh. Phân tích nhân viên có thể giúp bạn hiểu tất cả điều này và nhiều hơn thế nữa, đồng thời là cơ sở cho các quyết định quan trọng liên quan đến con người.
Câu hỏi kinh doanh liên quan đến con người có thể bao gồm:
• Năng lực cốt lõi của chúng ta trong kinh doanh là gì?
• Những lỗ hổng về kỹ năng nào tồn tại trong doanh nghiệp của chúng ta vào lúc này?
• Chúng ta cần những kỹ năng chính nào trong hai năm tới?
• Nhân viên của chúng ta cam kết như thế nào?
• Chúng ta sử dụng nhân viên hiệu quả ra sao?
• Năng lực sản xuất dự phòng của nhân viên ở mức độ nào?
• Nhân viên của chúng ta có năng suất như thế nào?
• Các kênh tuyển dụng thành công nhất của chúng ta là gì?
• Các kênh tuyển dụng nào có hiệu quả nhất về chi phí cho các vị trí nhất định?
• Những lý do chính khiến cho nhân viên nghỉ việc là gì?
• Những nhân viên nào có nguy cơ nghỉ việc?
• Hành vi của nhân viên có phù hợp với văn hóa mà chúng ta theo đuổi hay không?
• Nhân viên của chúng ta đánh giá lãnh đạo như thế nào?
Ví dụ, việc phân tích mức độ luân chuyển nhân viên cho phép bạn đánh giá tỷ lệ nghỉ việc của nhân viên và dự đoán lượng nhân viên nghỉ việc trong tương lai, do đó bạn có thể can thiệp sớm hơn và giảm bớt sự bất ổn của nhân viên. Tuyển dụng nhân viên, đào tạo họ, sau đó cho họ tham gia vào hoạt động kinh doanh và giúp họ đạt được các yêu cầu về chi phí, thời gian làm việc. Khi khoản đầu tư đó bị mất đi do có quá nhiều nhân viên nghỉ việc, điều này có thể tác động bất lợi đến chất lượng sản phẩm hoặc dịch vụ, sự hài lòng của khách hàng, tinh thần, năng suất và doanh thu – tất cả đều có thể tác động mạnh đến khả năng đạt được mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp.
Phân tích sự biến động nhân viên giúp bạn trả lời các câu hỏi kinh doanh như “Mức độ hài lòng của nhân viên như thế nào?”. Tỷ lệ nhân viên nghỉ việc trong quá khứ cũng có ích vì bạn có thể dùng nó như là một điểm chuẩn, nhưng điều đáng giá thực sự nằm ở việc so sánh doanh nghiệp của bạn với mức trung bình của ngành, và tìm cách xác định các hình mẫu. Có vẻ như việc phân tích sự biến động nhân viên khá hữu ích khi giúp bạn trả lời các câu hỏi như “Tại sao nhân viên nghỉ việc?”. Và, một khi bạn đã biết tại sao, bạn sẽ trả lời được câu hỏi “Nhân viên nào có nguy cơ nghỉ việc trong tương lai?”. Sau đó, bạn có thể thực hiện hành động nội bộ để giải quyết các vấn đề và gắn kết tốt hơn với nhân viên.
Ví dụ, giả sử bạn hoạt động kinh doanh hàng dệt kim. Bạn sử dụng những lao động có kỹ năng cao và ngày càng khó kiếm được người thay thế nếu họ nghỉ việc. Gần đây họ đã nghỉ việc với số lượng ngày càng nhiều hơn và bạn thấy bất an, vì vậy bạn thực hiện một số phân tích biến động về nhân viên. Bạn tuyển một nhà nghiên cứu độc lập để phỏng vấn các nhân viên đã nghỉ việc trong sáu tháng vừa qua. Bạn cho rằng những nhân viên này đang bị cám dỗ bởi lời hứa về mức lương cao hơn ở những công ty khác. Công ty bạn có được thương hiệu mạnh và bạn biết rằng nhân viên tự hào khi được làm việc cho công ty bạn, nhưng một điều gì đó đang kéo họ đến nơi khác. Ít nhất đó là những gì bạn nghĩ.
Dữ liệu phỏng vấn những nhân viên đã nghỉ việc là không mấy thuyết phục. Mặc dù các cá nhân đã nghỉ việc vẫn đủ thông minh để không phá hỏng cơ hội việc làm của mình ở nơi làm việc mới bằng cách cung cấp những câu trả lời như “Ồ đã đến lúc thay đổi”, hoặc “Tôi chỉ muốn một thử thách mới”; tuy nhiên, khi nhà nghiên cứu nhìn lại thông tin đánh giá năng lực và thêm vào đó là những dữ liệu trên các phương tiện truyền thông xã hội, một hình ảnh khác lạ đã nổi lên. Một nhà quản lý trong xưởng sản xuất đã gây ra sự đình trệ trong công việc, nhưng anh ta lại đổ lỗi cho nhóm của mình khi thời hạn giao hàng không được đảm bảo. Sự biến động phần lớn đến từ cá nhân này và tác động tiêu cực của anh ta vượt xa các tác động tích cực. Dựa trên điều này, bạn có thể quyết định thuyên chuyển anh ta, tránh không để anh ta tương tác trực tiếp với lực lượng lao động có tay nghề cao của bạn.
Một ví dụ thực tế khác đến từ Google. Công ty quyết định tìm hiểu xem các nhà quản lý có thực sự quan trọng hay không (trái ngược với các vị trí công nghệ có giá trị cao mà rõ ràng quan trọng), bằng cách đặt ra một câu hỏi đơn giản: “Các nhà quản lý có thực sự tạo ra tác động tích cực tại Google không?”. Để trả lời cho câu hỏi này, họ xem xét đánh giá hiệu suất và khảo sát nhân viên để có một biểu đồ đánh giá tổng thể về hiệu suất của cấp quản lý.
Nhìn chung, có vẻ như các nhà quản lý đã được phân nhóm chặt chẽ trên biểu đồ và tất cả hoạt động đều khá tốt. Vì vậy, họ phân tích dữ liệu đó thành các phần, quan sát cụ thể ở phần tư đầu tiên (người quản lý tốt nhất) và phần tư dưới cùng (người quản lý kém nhất). Họ phân tích cách những người quản lý tốt nhất và tệ nhất làm việc, về năng suất nhóm, mức độ hài lòng của nhân viên, khả năng nhân viên của họ ở lại với công ty,… Và kết quả rất ngạc nhiên. Mặc dù hầu hết các nhà quản lý dường như được phân nhóm chặt chẽ với nhau trên biểu đồ, nhưng điều tra sâu hơn lại cho thấy có sự khác biệt đáng kể giữa các nhà quản lý tốt nhất và tệ nhất trong nhóm. Điều này đã trả lời rõ ràng là: người quản lý có tác động tích cực tại Google.
Đó là một tín hiệu tốt khi biết được điều này, nhưng nó không thực sự thay đổi bất cứ điều gì trong công ty. Vì vậy, họ đã đưa ra một câu hỏi mới: “Điều gì tạo nên một người quản lý tuyệt vời tại Google?”. Để trả lời câu hỏi mới, họ đã thực hiện hai nghiên cứu định tính, một nghiên cứu với các báo cáo trực tiếp và một nghiên cứu với các nhà quản lý. Dựa trên dữ liệu này, họ đã đưa ra tám hành vi tạo ra tác động lớn nhất cho các nhà quản lý tại Google – những điều như “là một người huấn luyện giỏi” và “có một tầm nhìn rõ ràng cho đội nhóm”. Dữ liệu cũng nêu bật ba hành vi có thể khiến cho người quản lý phải chật vật. Tất cả điều này có thể hoạt động như là một hệ thống cảnh báo sớm để phát hiện cả những người quản lý tuyệt vời lẫn những người đang gặp khó khăn, đồng thời giúp cải thiện hiệu suất quản lý trong toàn tổ chức.
Trực quan hóa và truyền đạt hiểu biết sâu sắc ẩn chứa bên trong dữ liệu
Khi sử dụng dữ liệu để đưa ra quyết định tốt hơn, người dùng dữ liệu (hoặc khách hàng dữ liệu, nếu bạn thích gọi như vậy) là một con người. Toàn bộ quá trình là về cách con người diễn giải dữ liệu để đưa ra những quyết định thông minh hơn, sáng suốt hơn. Hãy nhớ rằng dữ liệu có khá ít giá trị trừ khi bạn có thể biến nó thành những hiểu biết sâu sắc và có hành động tương ứng. Nghĩa là, đảm bảo cho việc trích xuất hiểu biết từ dữ liệu sao cho càng dễ càng tốt là điều rất quan trọng. Nếu mọi người càng cảm thấy dễ dàng trong việc thấu hiểu dữ liệu và rút ra được những hiểu biết sâu sắc, quan trọng từ dữ liệu, thì mọi người sẽ càng dễ dàng đưa ra các quyết định và hành động dựa trên dữ liệu đó. Đây là lý do vì sao việc trực quan hóa và truyền thông dữ liệu đã trở thành một chủ đề lớn trong những năm gần đây. Có nhiều lựa chọn khác nhau để truyền tải dữ liệu. Chúng bao gồm đồ họa đơn giản (như biểu đồ dạng cột), báo cáo bằng văn bản, các nền tảng trực quan hóa dữ liệu thương mại giúp dữ liệu trở nên hấp dẫn và dễ hiểu hơn, và bảng báo cáo quản lý cung cấp cho mọi người thông tin họ cần biết bất cứ khi nào họ muốn.
Các đối tượng khác nhau sẽ có những nhu cầu khác nhau, cả về loại dữ liệu họ cần và cách thức họ sẽ sử dụng dữ liệu đó. Vì thế, khi suy nghĩ đến việc phổ biến và truyền tải dữ liệu, điều quan trọng là phải xác định ai sẽ có quyền truy cập vào dữ liệu (hoặc những hiểu biết sâu sắc từ dữ liệu đó) – bạn cần xác định “khách hàng” dữ liệu là ai và yêu cầu của họ là gì. Ví dụ, định dạng nào phù hợp nhất với nhân viên của bạn? Làm cách nào để họ truy cập thông tin (giao diện web, báo cáo, trang báo cáo tổng quan,…)? Mức độ thường xuyên như thế nào? Việc biết được câu trả lời cho những câu hỏi này sẽ giúp bạn quyết định các công cụ trực quan/giao tiếp nào phù hợp cho doanh nghiệp của bạn. Tôi sẽ phân tích một số ví dụ về các công cụ hữu ích này trong phần tiếp theo của chương.
Có nên trao quyền truy cập dữ liệu cho tất cả mọi người không?
Tôi nhận ra có một vài điều khó xử xung quanh việc trao đổi dữ liệu. Một vài trong số những công ty thành công nhất trong việc sử dụng dữ liệu đã đạt được thành tựu rõ rệt bởi vì mọi người trong tổ chức đều được đầu tư vào dữ liệu, họ có quyền truy cập vào dữ liệu và sử dụng dữ liệu đó để đưa ra các quyết định của mình. Sau đó, lý tưởng nhất là bạn sẽ xem xét để cung cấp cho các cá nhân trên toàn công ty quyền truy cập vào dữ liệu để họ có thể tự mình kiểm nghiệm và đưa ra những quyết định tốt hơn. Tuy nhiên, trong thực tế, điều này không phải lúc nào cũng mang lại kết quả tốt đẹp và sẽ tốt hơn nếu có một vài trung tâm điều phối hoạt động truyền thông dữ liệu. Bởi vì mọi người sẽ giải thích dữ liệu theo nhiều cách khác nhau, bạn sẽ nhận ra rằng họ có thể cần được trợ giúp để trích xuất các thông điệp chính. Do đó, tôi khuyên bạn nên sử dụng phương pháp kết hợp: truy cập rộng rãi vào dữ liệu trên toàn công ty, nơi mọi người được khuyến khích sử dụng dữ liệu làm cơ sở cho các quyết định kinh doanh trong tương lai, đồng thời cũng tạo nên một câu chuyện bao quát mạnh mẽ về công ty, đưa ra những hiểu biết sâu sắc và xu hướng chính, chỉ để đảm bảo rằng tất cả mọi người đều hiểu được mọi thông điệp quan trọng nhất.
Ngày càng có nhiều công cụ và dịch vụ được thiết kế để tạo điều kiện phân tích dữ liệu trong toàn bộ tổ chức. Điều này đã làm phát sinh thuật ngữ “nhà khoa học dữ liệu cộng đồng”. Ví dụ, công ty bán lẻ Sears đã cho phép 400 nhân viên từ các hoạt động trí tuệ doanh nghiệp (BI) thực hiện phân loại khách hàng nâng cao dựa trên dữ liệu – công việc trước đó chỉ do các nhà phân tích chuyên nghiệp thực hiện. Động thái này được cho là đã mang lại hiệu quả đáng giá hàng trăm ngàn đô la chỉ tính riêng cho chi phí chuẩn bị dữ liệu. Nó cũng cho phép họ đưa ra quyết định tốt hơn về việc hiển thị những sản phẩm nào cho mọi người khi họ sử dụng trang web của công ty.
Bạn còn nhớ công ty Dickey’s Barbecue Pit và hệ thống dữ liệu Smoke Stack của họ trong Chương 2 không? Trong môi trường đó, để người dùng cuối chấp nhận hệ thống và đưa dữ liệu vào việc ra quyết định hàng ngày của họ là một thách thức lớn – sau cùng, nhiều nhân viên của họ đã tham gia công ty để trở thành nghệ nhân nướng thịt chứ không phải các nhà phân tích dữ liệu. Như Laura Rea Dickey đã giải thích:
“Chúng tôi có những người ở các vị trí được tích hợp theo chiều dọc, rất khác nhau trong công ty. Từ những nhân viên văn phòng có trụ sở tại một văn phòng truyền thống làm việc xung quanh các vấn đề thực tế của doanh nghiệp, thực hiện những công việc ở phía sau cho tới những nhân viên khác trên tuyến đầu đang vận hành một khay nướng và tương tác với khách hàng. Việc có được một nền tảng phù hợp với tất cả nhân viên ở các bộ phận khác nhau có lẽ là thách thức lớn nhất của chúng tôi.”
Đối với Dickey, giải pháp đến dưới dạng trang báo cáo tổng quan giúp những người dùng cuối dễ dàng truy cập và hiểu được dữ liệu. Thực tế là bảng báo cáo tổng hợp này rất dễ sử dụng, nghĩa là nó tích hợp tốt hơn vào các hoạt động hàng ngày. Vào cuối ngày, những dữ liệu dễ truy cập và dễ hiểu hơn sẽ có nhiều khả năng được chuyển thành hành động.
Sprint, công ty mà chúng ta đã tìm hiểu trong phần đầu của chương này, cũng đã sử dụng các trang báo cáo tổng quan cũng như các công cụ trực quan khác để giúp nhân viên tận dụng tối đa dữ liệu. Như Jason Delker đã nói với tôi:
“Câu nói ‘Trăm nghe không bằng một thấy’ thậm chí còn đúng hơn khi nói về dữ liệu. Việc có thể sử dụng các công cụ trực quan cho phép mọi người hiểu rất nhanh những xu hướng đang xảy ra, các điểm nóng đang có là gì – điều gì đang thành công và điều gì đang thất bại – và tất cả những điều đó là vô giá.“
Điều này không có nghĩa là các tổ chức sẽ không còn cần đến các nhà khoa học dữ liệu có học vấn và chuyên môn cao nữa. Tôi nghĩ sẽ luôn có nhu cầu về các chuyên gia dữ liệu. Có được sự thuyết phục về dữ liệu cho toàn bộ doanh nghiệp là rất quan trọng, và liệu có cách nào tốt hơn để đạt được điều đó so với việc phải đưa dữ liệu vào tay những người mà sự tin tưởng của họ là cần thiết?
Tạm biệt báo cáo dạng bảng tính, xin chào dữ liệu trực quan
Thật công bằng khi nói rằng chúng ta đã trải qua hết những năm tháng thiếu niên vụng về của dữ liệu lớn, khi mà có nhiều công ty tham gia vào đoàn tàu dữ liệu và sau đó sử dụng các công cụ lỗi thời để cố gắng trực quan hóa và truyền tải dữ liệu đó, cụ thể là bảng tính. Khảo sát cho thấy 1/5 doanh nghiệp đang sử dụng bảng tính làm công cụ chính để truyền tải dữ liệu nội bộ. Không có gì sai đối với bảng tính; chúng hoạt động rất tốt cho nhiều công việc khác nhau. Nhưng việc truyền tải và trực quan hóa dữ liệu không phải là một trong số chúng.
Theo một cuộc khảo sát trên 2.000 nhân viên ở Anh và Mỹ, hơn một nửa số người được hỏi cho biết rằng việc biết được dữ liệu hiệu suất của công ty đã đóng góp đáng kể vào hiệu suất tích cực của riêng họ1. Nói cách khác, nhân viên muốn được tham dự vào các cuộc thảo luận về hiệu suất kinh doanh tổng thể, và điều đó có nghĩa là dữ liệu quan trọng phải được truyền đạt trên mọi cấp độ của doanh nghiệp. Để làm được điều này, các doanh nghiệp cần một thứ gì đó có thể giúp họ trực quan hóa dữ liệu dễ dàng hơn và hiệu quả hơn. Bảng tính không phải là công cụ phù hợp cho công việc này. Dữ liệu quan trọng bị ẩn trong bảng tính, có nghĩa là bạn không nhìn thấy tất cả dữ liệu thô cùng một lúc và điều này khiến bạn khó có thể biết điều gì quan trọng và điều gì không quan trọng. Tuy nhiên, các công cụ trực quan có thể làm nổi bật rõ ràng các dữ liệu hoặc kết quả quan trọng nhất. Ngoài ra, bảng tính được thiết kế để lưu trữ dữ liệu lịch sử, nó gây khó khăn hoặc thậm chí khó có khả năng cho việc phát hiện được xu hướng theo thời gian và so sánh dữ liệu trong khoảng thời gian dài hơn. Mặt khác, các công cụ trực quan hóa là cách tuyệt vời để thể hiện các xu hướng.
Tin vui là hiện nay đang có nhiều công cụ tuyệt vời, chi phí thấp cho phép các công ty báo cáo dữ liệu theo những cách hiệu quả hơn. Các công cụ như Tableau và Qlik, tên của một bộ đôi, đã giúp mang dữ liệu trực quan đến với mọi người. Và Google có bộ công cụ Analytics 360 mạnh mẽ, cho phép các nhóm doanh nghiệp trực quan hóa dữ liệu từ nhiều nguồn, tạo ra và chia sẻ các báo cáo, biểu đồ có thể truy cập (Gần đây họ đã công bố phiên bản miễn phí của sản phẩm Data Studio 360 cho các doanh nghiệp nhỏ và các cá nhân). Ngoài ra, cũng có rất nhiều nền tảng phân tích thương mại khác với các công cụ trực quan được tích hợp của riêng họ.
Trong hiện tại, đang có một sự dịch chuyển đáng kể. Không chỉ các doanh nghiệp bắt đầu thực sự hiểu tầm quan trọng của dữ liệu, họ cũng hiểu tầm quan trọng của việc truyền đạt những hiểu biết sâu sắc, rõ ràng cho mọi người trong tổ chức. Đây là một điều tuyệt vời cho tương lai của dữ liệu; những hiểu biết sâu sắc càng được truyền đạt tốt hơn, thì khả năng dữ liệu dẫn đến hành động tích cực càng nhiều (trong trường hợp này là các quyết định kinh doanh tốt hơn).
Kết hợp hình ảnh và từ ngữ để có được tác động tối đa
Người ta thường nói “Trăm nghe không bằng một thấy”. Bằng cách này, hình ảnh là điều tuyệt vời để truyền đạt thông tin bởi vì chúng nhanh chóng và trực tiếp, chúng đáng nhớ và tạo hứng thú (có thể giữ sự chú ý của người đọc hơn là một trang văn bản đầy chữ). Nhưng nếu như chúng ta không biết cách giải mã thông điệp của nó, một bức tranh cũng có thể rất khó đọc. Với một câu chuyện ngắn, bạn có thể đảm bảo mọi người đều hiểu dữ liệu theo cùng một cách. Đây là lý do tại sao sử dụng cùng lúc hình ảnh và tường thuật lại mạnh mẽ hơn nhiều so với việc sử dụng riêng lẻ từng phương tiện. Ví dụ, một biểu đồ chi tiết về lịch sử bán hàng là cực kỳ hữu ích để phân tích xu hướng theo thời gian, nhưng một câu chuyện có thể rút ra các thông điệp quan trọng và đưa thông tin đó vào ngữ cảnh – giải thích những điều thú vị ẩn chứa đằng sau xu hướng đó.
Tuy nhiên, việc tạo ra những câu chuyện bằng văn bản cần có thời gian và công sức. Và điều này làm cho mối quan hệ đối tác gần đây được công bố giữa Qlik và công ty Narrative Science trở nên thú vị. Narrative Science đã phát triển Quill, một công cụ xử lý ngôn ngữ tự nhiên mạnh mẽ, được sử dụng trong các ngành từ tài chính đến bán lẻ, và thậm chí cả báo chí, để tạo ra các báo cáo ngôn ngữ tự nhiên, chi tiết từ dữ liệu. Công nghệ của Quill mang tính đột phá. Nó không chỉ giải thích dữ liệu, mà còn có thể viết ra thành từ ngữ theo cách mà trên thực tế không thể phân biệt được với những từ do một con người thật sự viết ra. Và giờ đây, người dùng nền tảng Qlik Sense BI có thể sử dụng Quill để tạo ra các câu chuyện tự động, thông minh từ dữ liệu và những biểu tượng trực quan của họ.
Điều này có nghĩa là những hình ảnh trực quan có thể được sử dụng làm lớp trên cùng giúp cho dữ liệu dễ hiểu hơn. Và các công cụ xử lý ngôn ngữ tự nhiên sau đó lấy thông tin sâu hơn bằng cách thêm vào một lớp khác, một lớp văn bản, cung cấp một lời giải thích hữu ích về các biểu tượng trực quan. Điều này rất ấn tượng khi xem xét trong thực tiễn; người dùng chỉ đơn giản là tương tác với dữ liệu trực quan thông qua bảng điều khiển Qlik Sense và, ngay lập tức, họ sẽ thấy một câu chuyện tự viết về chính nó phù hợp với dữ liệu. Và nó được viết rất tốt, bằng ngôn ngữ đơn giản, rõ ràng, ngắn gọn và dễ hiểu. Cùng với sức mạnh của nó để làm cho dữ liệu dễ hiểu hơn, tôi mong đợi, vào một thời gian thích hợp, loại chức năng này sẽ trở thành một tính năng tiêu chuẩn của tất cả các nền tảng BI, phân tích và trực quan hóa tốt.
Thực tế ảo và tương lai của dữ liệu trực quan
Gần đây đã có rất nhiều cuộc thảo luận rất hào hứng về cách thức mà thực tế ảo (VR) có thể ảnh hưởng đến việc chúng ta trực quan hóa dữ liệu. Có những hạn chế cố hữu trong lượng dữ liệu mà con người có thể hấp thụ từ màn hình máy tính. Trên thực tế, theo kiến trúc sư phần mềm SAS Michael D Thomas, chúng ta bị giới hạn xử lý ít hơn 1 kilobit thông tin/giây khi đọc văn bản trên màn hình. Do đó, việc sử dụng sức mạnh xử lý ngày càng tăng có thể đưa ra ngày càng nhiều hiểu biết sâu sắc cho chúng ta hơn, mà chúng ta có lẽ sẽ khó có cơ hội theo kịp.
Đây là lĩnh vực mà nhiều người nghĩ rằng VR có thể có ích. Bằng cách đặt người dùng vào một không gian được tạo ra bằng kỹ thuật số với một tầm nhìn 360 độ và mô phỏng chuyển động theo cả ba chiều, có thể gia tăng đáng kể băng thông dữ liệu có sẵn vào bộ não của chúng ta. Điều này có nghĩa là với những dữ liệu phức tạp, chúng ta sẽ có thể hiểu nhanh hơn và chính xác hơn.
Thực tế là giao diện hiển thị mà chúng ta sử dụng để tiếp nhận dữ liệu trực quan từ lâu đã được điều chỉnh. Màn hình có thể đã nhỏ hơn và nhẹ hơn đáng kể trong những năm qua, nhưng về cơ bản chúng cùng một công nghệ. Trong khi đầu vào, khả năng xử lý và lưu trữ đã phát triển liên tục qua nhiều thế hệ kiến trúc máy tính, bản thân màn hình, ngoài việc tăng độ nét và màu sắc, thì không còn gì khác. Nhưng điều này đang thay đổi, nhờ sự xuất hiện của phần cứng VR với giá cả phải chăng hơn. Trên thực tế, phiên bản đầu tiên của một làn sóng tai nghe VR của người tiêu dùng (Oculus Rift của riêng Facebook) đã vừa lên kệ gần đây.
Một số ứng dụng VR mới xuất hiện được hướng đến việc khám phá và thử nghiệm dữ liệu. Unity Studios, hãng sản xuất một trong những máy chơi game 3D đang được sử dụng rộng rãi nhất hiện nay, đã khám phá ra cách sử dụng công nghệ của mình cho hoạt động phân tích dữ liệu kinh doanh. Cũng như cho phép hiển thị ngày càng phức tạp và chi tiết hơn, việc gia tăng chiều sâu sẽ mang lại lợi ích to lớn trong việc đảm bảo các thông điệp chính và những hiểu biết sâu sắc quan trọng về doanh nghiệp được thấu hiểu hoàn toàn bởi người dùng.
Chú thích
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Sử dụng dữ liệu để cải thiện hoạt động kinh doanh 
Trong khi phần lớn các doanh nghiệp bắt đầu sử dụng dữ liệu để cải thiện việc ra quyết định của họ, thì dữ liệu ngày càng trở thành một phần quan trọng hơn trong hoạt động hàng ngày của doanh nghiệp. Cốt lõi của vấn đề này là việc dữ liệu giúp cho doanh nghiệp hoạt động nhịp nhàng và hiệu quả hơn – từ nhà kho đến dịch vụ khách hàng và cả những khâu trung gian. Ở mức cơ bản, điều này có thể liên quan đến sự tương tác giữa con người với dữ liệu, trong đó “khách hàng dữ liệu” là người diễn giải dữ liệu để cải thiện quy trình hoạt động và hành động. Nhưng ở các mức độ càng cao hơn, các hoạt động tăng cường dữ liệu ít còn liên quan đến việc con người làm việc với dữ liệu nữa, mà đa phần là máy móc làm việc với nhau với tư cách là những khách hàng dữ liệu của nhau – và tôi tin đây là giá trị thực sự của dữ liệu, ít nhất là về mặt hoạt động kinh doanh. Giá trị thực sự đến từ việc máy móc có khả năng thu thập dữ liệu có chất lượng, tự động phân tích dữ liệu và sau đó hành động dựa trên những gì mà dữ liệu cung cấp cho chúng. Giao tiếp giữa các loại máy móc với nhau là một yếu tố quan trọng của hoạt động này, cho phép các hệ thống làm việc cùng nhau để tự động hóa và cải tiến quy trình, thường không có bất kỳ tương tác nào từ con người. Như chúng ta đã thấy trong Chương 1, tất cả những điều này đều có thể trở thành hiện thực nhờ vào những tiến bộ như thiết bị cảm biến, Internet kết nối vạn vật (IoT), học máy (machine learning), học sâu (deep learning), trí tuệ nhân tạo (AI) và robot.
Nói chung, có rất nhiều cách dữ liệu giúp tăng cường hoạt động của bạn nhưng nhìn chung, có hai cách chính: 1) tối ưu hóa quy trình hoạt động hàng ngày của bạn, tức là cách thức bạn điều hành doanh nghiệp của mình hàng ngày, và 2) cải thiện các sản phẩm, dịch vụ của bạn, thông qua các dịch vụ mới hoặc dịch vụ được nâng cấp, hoặc những sản phẩm tốt hơn. Việc giải quyết cả hai khía cạnh trên hay chỉ một khía cạnh đều phụ thuộc vào doanh nghiệp của bạn. Không hề có những quy tắc bất di bất dịch nào cả – ví dụ, những cải tiến hoạt động có thể hoàn toàn thiết yếu đối với một công ty sản xuất, nhưng cũng có thể ít quan trọng đối với một công ty dịch vụ. Trong chương này, tôi phân tích cả hai khía cạnh một cách chi tiết, cùng với nhiều ví dụ thực tế để cung cấp cho bạn những ý tưởng khả thi.
Dữ liệu trở nên quyền lực nhất khi nó giúp một tổ chức đạt được những mục tiêu. Cũng như việc ra quyết định dựa trên dữ liệu (Chương 3), các hoạt động dựa trên dữ liệu phải được gắn liền với mục tiêu kinh doanh của tổ chức. Vì vậy, bạn cần xem xét một cách có hệ thống mọi khía cạnh trong hoạt động của bạn để xác định quy trình tối ưu hóa và hiệu quả tối đa hóa có thể hỗ trợ việc đạt mục tiêu như thế nào – và sau đó dành ưu tiên cho những cơ hội phù hợp. Đối với hầu hết các doanh nghiệp, các khu vực hoạt động ưu tiên bao gồm sản xuất (ví dụ, thiết bị giám sát để xác định tỷ lệ hao hụt và giảm thời gian chết), kho bãi và phân phối (ví dụ, kiểm soát tự động hàng tồn kho), quy trình kinh doanh (ví dụ, phát hiện gian lận), bán hàng và marketing (như dự đoán khách hàng rời bỏ).
Tối ưu hóa các quy trình hoạt động với dữ liệu
Bạn có thể sử dụng dữ liệu để tối ưu hóa hầu hết mọi khía cạnh trong cách điều hành doanh nghiệp của mình. Cho dù bạn muốn cải thiện quy trình sản xuất bằng cách tự động phát hiện lỗi, tối ưu hóa các tuyến đường giao hàng, nhắm đúng khách hàng mục tiêu, phát hiện gian lận nhanh chóng, hoặc bất kỳ điều gì khác giúp bạn đạt được mục tiêu chiến lược của mình, dữ liệu đều có thể giúp ích. Thật vậy, các doanh nghiệp đã sử dụng dữ liệu để tăng hiệu quả, giảm lãng phí, hợp lý hóa quy trình và tăng doanh thu.
Dữ liệu có thể cải thiện quy trình sản xuất như thế nào? 
Dữ liệu đóng vai trò cực kỳ quan trọng trong quy trình sản xuất hiện đại. Ví dụ, dữ liệu và việc phân tích có thể được sử dụng để kiểm soát chất lượng, giúp xác định lỗi của sản phẩm trước khi tung ra thị trường. Dữ liệu có thể giúp loại bỏ sản phẩm lỗi và thúc đẩy quá trình cải tiến liên tục. Và nó thậm chí có thể giúp tăng sản lượng sản xuất. Trên thực tế, một nghiên cứu cho thấy một nhà sản xuất dược phẩm sinh học có thể theo dõi chín thông số ảnh hưởng nhiều nhất đến sự thay đổi năng suất đối với vắc-xin của họ1. Dựa trên dữ liệu này, họ có thể tăng năng suất lên 50%, kết quả là tiết kiệm đáng kể trong sản xuất chỉ tính riêng sản phẩm đó.
Hiểu được năng suất sản xuất là một trong những cách phổ biến nhất mà dữ liệu giúp nâng cao quy trình sản xuất. Bằng cách tích hợp cảm biến vào thiết bị sản xuất, bạn có thể thu thập được dữ liệu máy móc có giá trị giúp bạn theo dõi và đo lường tình trạng “khỏe mạnh”, cũng như hiệu quả của những máy móc đó. Các nhà sản xuất trên thế giới đã sử dụng công nghệ này để quản lý hoạt động hiệu quả hơn và giảm thiểu thời gian chết của thiết bị – điều này giúp họ luôn đạt được mục tiêu năng suất. Theo cách truyền thống, thiết bị sản xuất được thiết lập một lịch bảo trì theo thời gian cố định, trong đó máy móc được đưa ra khỏi dây chuyền sản xuất vào những thời điểm nhất định trong năm để được kiểm tra và các bộ phận mới sẽ được lắp đặt “khi và chỉ khi” hội đủ những điều kiện nhất định (tức là các bộ phận chỉ có thể được thay thế trên cơ sở khoảng thời gian đã trôi qua kể từ khi chúng được lắp đặt, không quan tâm tới việc liệu chúng có thực sự cần thay thế tại thời điểm đó hay không). Có những bộ phận riêng lẻ khá đắt tiền, có nghĩa là sẽ có nhiều máy phải ngừng hoạt động trong nhiều ngày liên tục. Khi cảm biến được tích hợp trong các máy móc này, và được kết nối với các bộ phận hoặc quy trình cụ thể, chúng có thể đo được nhiều biến khác nhau, chẳng hạn như nhiệt độ, áp suất, chuyển động, độ rung, khoảng cách, ánh sáng,… Dữ liệu được đưa trở lại máy tính để theo dõi hiệu suất của máy móc thiết bị và đưa ra cảnh báo khi có bộ phận nào cần được thay thế, hoặc khi máy đang chạy ít hơn mức sản lượng tối ưu và có thể cần phải được bảo dưỡng. Việc giám sát trong thời gian thực của dữ liệu máy có thể tạo ra khoản tiết kiệm đáng kể và gia tăng sản lượng, cho phép các đội bảo trì khắc phục vấn đề trước khi máy móc bị hư hỏng, giảm thiểu thời gian chết do dịch vụ không cần thiết.
Bạn cũng có thể cài đặt cảm biến vào máy móc và thiết bị, hoặc bạn có thể tận dụng cảm biến đã được tích hợp sẵn vào máy móc. Trong nhiều trường hợp, điều đó đơn giản là kết nối các máy với hệ thống công nghệ thông tin của bạn để thu thập và phân tích dữ liệu. Nhiều máy móc hiện đại đã có kết nối không dây qua wifi hoặc bluetooth, thường đi kèm với phần mềm hoặc ứng dụng để theo dõi và phân tích dữ liệu, giúp cho toàn bộ quá trình dễ dàng hơn nhiều.
Cảm biến cũng có thể được đặt vào các sản phẩm bạn sản xuất, để thu thập dữ liệu có giá trị về hiệu suất sản phẩm. Rolls-Royce là ví dụ điển hình về một nhà sản xuất sử dụng những dữ liệu đó để tạo ra lợi thế cho mình. Công ty này sản xuất gần một nửa số lượng động cơ máy bay phản lực chở khách của thế giới, và mỗi động cơ đều gắn đầy các bộ cảm biến. Những cảm biến này theo dõi hiệu suất theo thời gian thực, đo lường 40 tham số với tốc độ 40 lần/giây, bao gồm nhiệt độ, áp suất và tốc độ tua-bin. Tất cả dữ liệu sau đó được lưu trữ trong các máy tính trên bo mạch, đồng thời được truyền trực tiếp qua vệ tinh đến trụ sở chính của Rolls-Royce, nơi các máy tính sàng lọc dữ liệu để tìm kiếm những dấu hiệu bất thường. Khi có bất kỳ dấu hiệu bất thường nào, chúng ngay lập tức đưa ra cảnh báo và một nhân viên sẽ kiểm tra kết quả; nếu thấy cần thiết, họ sẽ gọi đến hãng hàng không và tính toán những điều cần thiết phải được thực hiện – thường là trước khi dấu hiệu này tiến triển thành một vấn đề thực sự. Do vậy, những cảm biến này cho phép bảo trì một cách linh động dựa trên hiệu suất hoạt động của từng động cơ cụ thể, thay vì một số lịch bảo dưỡng tự động được thiết lập chỉ dựa trên yếu tố thời gian. Thay vì kéo một thiết bị đắt tiền ra khỏi dịch vụ định kỳ ba hoặc sáu tháng một lần, các cảm biến này cho phép hãng hàng không duy trì phi đội của họ nhiều hơn với chi phí được tiết kiệm và quan trọng hơn nữa, các cảm biến này giữ cho các chuyến bay an toàn hơn nhiều. Cũng như việc cải thiện quá trình bảo trì động cơ, dữ liệu máy cũng đã giúp Rolls-Royce thay đổi mô hình kinh doanh của mình, tạo một dòng doanh thu dịch vụ vượt trội hơn so với mô hình sản xuất truyền thống của họ – nhưng chúng ta sẽ tìm hiểu thêm điều này trong phần sau của chương này.
Dữ liệu có thể cải tiến hoạt động kho bãi và phân phối như thế nào? 
Cải thiện quy trình lưu kho và phân phối là một trong những điều hiển nhiên trong quá trình sử dụng dữ liệu, chính xác bởi vì nó là một trong những hoạt động kinh doanh đặc biệt có rất nhiều dữ liệu. Hầu như mọi khía cạnh của kho bãi và phân phối, từ kiểm soát hàng tồn kho, quản lý chuỗi cung ứng đến các tuyến đường phân phối (và nhiều hơn thế nữa), có thể được tối ưu hóa bằng cách sử dụng dữ liệu. Ngay cả các lĩnh vực rất truyền thống cũng có thể hưởng lợi từ việc tích hợp dữ liệu vào hoạt động của họ. Ví dụ, gần đây tôi đã làm việc với một công ty xe buýt và huấn luyện lái xe mà ban đầu họ đã rất hoài nghi về giá trị của dữ liệu trong ngành của họ. Bây giờ họ đang thu thập và phân tích dữ liệu viễn thông từ những phương tiện giao thông của mình và sử dụng dữ liệu này để cải thiện hành vi lái xe, tối ưu hóa các tuyến vận tải và cải thiện việc bảo dưỡng xe.
Các siêu thị đang sử dụng camera và cảm biến để tự động giám sát chất lượng sản phẩm tươi sống của họ và xác định các vấn đề về hàng tồn kho; sử dụng dữ liệu hình ảnh, máy tính có thể phát hiện loại rau nào đang bắt đầu héo úa, và cảm biến có thể nhận biết các loại khí thoát ra khi trái cây hư hỏng. Đây chỉ là một trong những điều nhỏ bé mà các siêu thị lớn đang sử dụng dữ liệu để cải thiện cách thức hoạt động của họ. Các nhà bán lẻ có hiểu biết trên thế giới đều đang sử dụng dữ liệu của họ để dự đoán nhu cầu sản phẩm, xây dựng các hồ sơ khách hàng chi tiết, quản lý mức độ hàng tồn kho, tối ưu hóa việc giao hàng và tăng doanh thu thông qua những sản phẩm mục tiêu được đề xuất (một vài ví dụ cụ thể sẽ được phân tích tiếp theo trong chương này).
Một trong những ví dụ tốt nhất về kho lưu trữ được tối ưu hóa đến từ một nguồn không mấy ngạc nhiên: Amazon. Công ty này sử dụng hệ thống máy tính phức tạp để theo dõi hàng triệu mã hàng tồn kho trong hàng chục kho và trung tâm phân phối trên toàn cầu. Kho hàng mới nhất của họ ở nước Anh, đặt tại Hemel Hempstead, có hàng triệu sản phẩm trong kho với tổng diện tích lên tới 40.000 m2. Để hoạt động được với quy mô này, năng suất là chìa khóa dẫn đến thành công (Dù doanh thu của Amazon rất lớn, nhưng lợi nhuận của họ lại tương đối nhỏ. Lợi nhuận biên thấp và khối lượng cực cao là chuyện diễn ra hàng ngày, làm cho năng suất thậm chí còn quan trọng hơn). Mỗi bước đi của sản phẩm trong nhà kho được giám sát liên tục, từ thời điểm nó được nhập kho từ nhà cung cấp đến thời điểm nó được đưa ra khỏi kệ bởi người chọn hàng (lúc này, việc chọn hàng vẫn do con người thực hiện) cho tới thời điểm nó được dán nhãn và gửi đến khách hàng cuối cùng. Bất cứ lúc nào, hệ thống của công ty cũng có thể cho biết chính xác bất kỳ một sản phẩm riêng lẻ nào nằm trong kho. Điều này không chỉ làm cho chuỗi cung ứng an toàn hơn, mà còn giúp công ty (và cả nhân viên kho) đáp ứng mục tiêu năng suất rất nghiêm ngặt cần thiết trên quy mô này.
Và Amazon có thể tự động hóa mạnh mẽ hơn nữa quy trình chọn lựa hàng hóa – công ty con của Amazon là Kiva Systems (được Amazon mua lại vào năm 2012 với giá 775 triệu đô la Mỹ) đã phát triển một thế hệ robot nhà kho giống như các robot kệ hàng có thể di chuyển và đưa sản phẩm đến cần cẩu chọn hàng hóa, rồi quay trở lại vị trí đã được chỉ định của nó trong kho. Robot nhà kho là một lĩnh vực mà Amazon muốn phát triển và trước đây công ty đã tổ chức nhiều cuộc thi để tìm ra những máy móc chọn hàng trong kho tốt nhất. Cuộc thi gần đây nhất được tổ chức vào năm 2016, và những con robot tham gia phải thực hiện một số nhiệm vụ, bao gồm lấy đồ vật với hình dạng và kích cỡ khác nhau ra khỏi hộp và đặt chúng chính xác vào kệ, lấy đồ vật từ trên kệ và đặt chúng vào một chiếc hộp. Cam kết luôn dẫn đầu về công nghệ mới nhất và liên tục tìm kiếm những hiệu quả mới là một trong những lý do làm nên sự thành công của công ty.
Quay trở lại thực tế nhà kho của Amazon, dữ liệu và phân tích được áp dụng nhiều hơn là trong quá trình chọn lựa hàng hóa. Các thuật toán được sử dụng để tự động xác định kích thước đóng gói nào là lý tưởng cho mỗi sản phẩm, tiết kiệm thời gian đóng gói và giúp loại bỏ sự hỏng hóc do bao bì quá khổ. Và đừng quên rằng Amazon đã từng thử nghiệm việc giao hàng bằng máy bay không người lái, nhằm tự động hóa hơn nữa quy trình giao hàng.
Dữ liệu có thể cải tiến quy trình kinh doanh như thế nào? 
Đây là một phạm trù rộng, bao gồm bất kỳ cách thức nào mà trong đó dữ liệu có thể hợp lý hóa quy trình kinh doanh hàng ngày của bạn, chẳng hạn như kế toán hoặc dịch vụ khách hàng. Điều này có ý nghĩa như thế nào đối với bạn còn phụ thuộc rất nhiều vào lĩnh vực mà bạn đang hoạt động.
Dữ liệu đặc biệt hữu ích khi nó được dùng để phát hiện sự gian lận, từ các giao dịch thẻ tín dụng giả mạo, gian lận của nhân viên đến việc mọi người nói dối để yêu cầu nhận đền bù bảo hiểm. Phân tích phát hiện gian lận sử dụng dữ liệu để xác định các kiểu mẫu hoặc hành vi nhất định nhằm cảnh báo hành động gian lận, qua đó cho phép doanh nghiệp dự đoán hành vi gian lận để giảm thiểu hoặc ngăn chặn chúng. Mỗi năm, gian lận gây thiệt hại cho các doanh nghiệp rất nhiều tiền – chỉ tính riêng việc gian lận thẻ tín dụng đã gây thiệt hại đến hơn 16 tỷ đô la và được dự đoán sẽ đạt 35 tỷ đô la vào năm 2020 trên phạm vi toàn cầu. Lừa đảo trực tuyến cũng là một vấn nạn đang phát triển mà mọi doanh nghiệp đều phải thận trọng kiểm soát. 
Các công ty thẻ tín dụng và công ty bảo hiểm liên tục đánh giá nạn gian lận. Ví dụ, nếu bạn thực hiện việc mua hàng bất thường bằng thẻ tín dụng, bạn sẽ nhận được một cuộc gọi điện thoại hoặc tin nhắn từ công ty phát hành thẻ tín dụng của mình để kiểm tra xem liệu giao dịch đó có hợp pháp hay không. Điều này là do các thuật toán đã đánh giá hoạt động thông thường của thẻ tín dụng và vị trí địa lý của bạn, và thuật toán sẽ có cảnh báo nếu phát hiện bất kỳ thứ gì khác với các thông số đó (và nhiều thông số khác).
Một trong những khách hàng của tôi, một công ty bảo hiểm lớn, đang sử dụng việc phân tích giọng nói để phát hiện hành vi lừa đảo tiềm ẩn trong các cuộc gọi của khách hàng. Hệ thống của họ có thể xác định mức độ căng thẳng qua giọng nói của khách hàng, đôi khi có thể cho thấy người gọi không nói sự thật. Tất nhiên, người đó có thể bị căng thẳng bởi vì nhà của họ mới bị trộm ghé thăm, vì vậy dữ liệu được sử dụng để kích hoạt việc điều tra thêm, chứ không phải là bằng chứng ngay lập tức rằng khách hàng đang nói dối! Dù sao đi nữa, việc có được một tín hiệu cảnh báo sớm một cách tự động cũng cực kỳ hữu ích. 
Các công ty bảo hiểm xe hơi cũng đang sử dụng công nghệ học máy để phân tích hình ảnh từ tai nạn xe hơi liên quan đến yêu cầu bồi thường thương tích. Các máy tính có thể đưa ra cảnh báo khi các chấn thương được báo cáo không tương xứng với thiệt hại của xe do vụ tai nạn. Một lần nữa, điều này sau đó được sử dụng để kích hoạt một cuộc điều tra kỹ lưỡng hơn về yêu cầu bồi thường, thay vì từ chối ngay lập tức.
Các công ty bảo hiểm cũng đã tìm thấy mối tương quan giữa thời gian khách hàng điền vào mẫu yêu cầu bồi thường trực tuyến và sự gian lận của họ (tức là khi họ điền vào mẫu quá chậm hoặc quá nhanh), và dữ liệu này hiện đang được phân tích thường xuyên bởi các công ty bảo hiểm lớn. Thông thường, khi khách hàng mất quá nhiều thời gian để hoàn tất biểu mẫu hoặc di chuột trong một thời gian quá lâu, nghĩa là họ đang suy nghĩ quá nhiều về những gì đã xảy ra hoặc những gì họ nên viết. Điều này có thể cho thấy họ không hoàn toàn trung thực về sự kiện này. Tất nhiên, đây không phải là kết luận duy nhất; các công ty bảo hiểm đồng ý rằng thực tế họ đơn giản chỉ là chậm trễ, hoặc họ có thể bị gián đoạn bởi chuông cửa, hoặc phải rời khỏi nhà để đón lũ trẻ ở trường học. Nhưng dữ liệu làm gia tăng cảnh báo được đối chiếu với các điểm dữ liệu khác, chẳng hạn như số lần một người đã thay đổi dữ liệu trong một trường hợp cụ thể. Nếu có quá nhiều cảnh báo được đưa lên, người thẩm định bảo hiểm sẽ tìm hiểu kỹ hơn về vụ việc. Ngược lại, nếu biểu mẫu được hoàn thành quá nhanh, điều này cũng có thể nâng cao tiếng chuông báo động, vì bọn tội phạm thường sử dụng các phần mềm tự động để hoàn thành biểu mẫu, hoặc họ sẽ cắt và dán từ các biểu mẫu yêu cầu trước đó để tăng tốc quá trình.
Điều quan trọng là, phân tích dữ liệu có thể không chỉ giúp xác định hoạt động gian lận, nó còn có thể giúp ngăn chặn gian lận trong tương lai. Một khi hoạt động gian lận đã được xác định, chúng ta có thể khai thác dữ liệu để tìm ra các kiểu mẫu. Thông tin này sau đó có thể được sử dụng để đưa ra mô hình tiên đoán làm nổi bật các trường hợp có nhiều khả năng là gian lận. Vì vậy, khi các trường hợp cụ thể được xác định có dấu hiệu gian lận, việc yêu cầu bồi thường được cảnh báo để điều tra thêm. Những trường hợp này có thể liên quan đến hành vi của người đưa ra yêu cầu bồi thường, mạng lưới những người mà họ liên kết (thông qua mạng xã hội hoặc các nguồn dữ liệu khách hàng khác) hoặc một số cơ quan đối tác nhất định liên quan đến yêu cầu bồi thường (ví dụ như cửa hàng sửa chữa ô tô, nơi mà các mẫu hành vi có thể cho biết một cơ sở cụ thể có tham gia vào hoạt động bất chính và đồng lõa với người yêu cầu bồi thường hay không).
Ngay cả các doanh nghiệp không hoạt động trong lĩnh vực có tính gian lận cao (như tài chính và bảo hiểm) cũng có thể hưởng lợi từ việc phát hiện gian lận. Ví dụ, bạn có thể sử dụng cảnh quay từ camera giám sát CCTV để giám sát kho, khu vực chọn và đóng gói, cũng như sử dụng phân tích video để cảnh báo hoạt động gian lận tiềm ẩn.
Đánh giá rủi ro là một lĩnh vực khác nữa mà trong đó dữ liệu đặc biệt có giá trị. Về cơ bản, mô hình dự đoán và thống kê có nghĩa là tìm hiểu điều gì sẽ xảy ra trong tương lai bằng cách đo lường và tìm hiểu càng nhiều càng tốt về những gì đã xảy ra trong quá khứ. Sau đó, các mô hình được xây dựng giúp chúng ta thấy được những gì có thể xảy ra trong tương lai, dựa trên mối quan hệ giữa các biến như được mô tả trong dữ liệu quá khứ – tất cả đều giúp doanh nghiệp thiết lập khả năng xảy ra sự cố và mức độ rủi ro. Mô hình dự đoán là một công cụ quan trọng trong thế giới của dữ liệu lớn, và ngành bảo hiểm (dự đoán) rất quan tâm đến việc áp dụng công cụ này.
Một trong những cách sử dụng quan trọng nhất là thiết lập chính sách phí bảo hiểm. Công ty bảo hiểm phải đặt giá của phí bảo hiểm ở mức đảm bảo lợi nhuận bằng cách bao gồm cả rủi ro của họ, nhưng cũng phù hợp với ngân sách của khách hàng – nếu không, khách hàng sẽ tìm đến công ty bảo hiểm khác. Để định giá bảo hiểm phù hợp, các công ty bảo hiểm phải có khả năng đánh giá chính xác rủi ro gây ra bởi các tài xế cụ thể.
Nhiều công ty bảo hiểm hiện cung cấp các gói bảo hiểm từ xa (thường là thông qua một ứng dụng trên điện thoại của khách hàng), theo đó thông tin lái xe thực tế được đưa trở lại hệ thống của họ để xây dựng hồ sơ cá nhân, với độ chính xác cao về hành vi lái xe của một khách hàng cá nhân. Bằng cách sử dụng mô hình dự báo, công ty bảo hiểm có thể đánh giá chính xác về khả năng người lái xe đó có thể gặp tai nạn hoặc bị mất cắp xe khi so sánh dữ liệu hành vi của họ với hàng nghìn người lái xe khác trong cơ sở dữ liệu của mình.
Ý tưởng đằng sau tất cả các sáng kiến này là khả năng đánh giá chính xác rủi ro và phát hiện kết quả hoạt động gian lận với chi phí thấp hơn và hiệu quả cao hơn trong ngành bảo hiểm – và đối với người lái xe an toàn trung bình, chúng sẽ mang lại mức phí bảo hiểm thấp hơn, dịch vụ được cá nhân hóa nhiều hơn đến từ công ty bảo hiểm của họ.
Tuy nhiên, các ứng dụng của dữ liệu không chỉ có đánh giá rủi ro và gian lận. Ví dụ, dữ liệu, học máy và xử lý ngôn ngữ tự nhiên đang giúp các công ty truyền thông tạo ra nội dung nhanh hơn và hiệu quả hơn. Trong Chương 3, chúng ta đã quan sát Narrative Science, công ty cung cấp các công cụ xử lý ngôn ngữ tự nhiên và tạo ra văn bản tự động. Phần mềm của Narrative Science có thể tự động phân tích dữ liệu hiệu suất tài chính của công ty và tạo ra một bài báo hoặc báo cáo tài chính không thể phân biệt được với một bài viết do con người viết ra. Trên thực tế, các bài viết của Narrative Science rất tốt, giờ đây công ty viết bài cho tạp chí Forbes (và tôi thực sự không thể nhận ra sự khác biệt giữa bài báo của Narrative Science và bài báo của các nhà báo)2. Đối với bất kỳ công ty nào dựa vào việc tạo ra được những nội dung nhanh, hiệu quả và chính xác, các công cụ ngôn ngữ tự nhiên như thế này có thể thay đổi luật chơi. Nhưng các ứng dụng mở rộng cho tất cả công ty trong mọi ngành. Ví dụ, các tổ chức lớn dành nhiều thời gian và tiền bạc để tạo ra báo cáo hiệu suất tài chính chuyên sâu và giờ đây các báo cáo này có thể được máy tính tạo ra một cách tự động. Và phần mềm xử lý ngôn ngữ tự nhiên có lợi thế hơn so với những người viết thực thụ vì nó cho phép nội dung được tùy chỉnh nhanh chóng và dễ dàng – vì vậy các phiên bản khác nhau của cùng một báo cáo có thể được tạo ra đồng thời cho các đối tượng khác nhau.
Dữ liệu và phân tích thậm chí còn giúp các thành phố chống lại tội phạm hiệu quả hơn. Công nghệ ShotSpotter, được phát triển bởi công ty SST Inc của Mỹ, phân tích toàn bộ dữ liệu âm thanh của một thành phố và cung cấp cảnh báo trong thời gian thực khi phát hiện ra tiếng súng. Nó hoạt động bằng cách sử dụng những bộ cảm biến âm thanh được đặt tại các vị trí chiến lược trong khu vực dân cư có mật độ tội phạm sử dụng súng cao. Khi một sóng âm phù hợp với dữ liệu của tiếng súng được phát hiện bởi ba chiếc cảm biến, thì vị trí chính xác của nó có thể được xác định chắc chắn bằng cách đo sự khác biệt về thời gian cần thiết để âm thanh truyền tới từng cảm biến. Sau khi tung ra công nghệ này tại 90 thành phố trên thế giới, gần đây công ty đã công bố hợp tác với GE, công nghệ ShotSpotter sẽ được lắp đặt vào tất cả đèn đường GE Intelligent LED Smart City. Tín hiệu ban đầu rất đáng khích lệ; các thành phố đã triển khai công nghệ này giảm được 28% tội phạm sử dụng súng – và giá trị ngăn chặn như vậy là rất đáng kể.
Tại các thành phố ở châu Âu, nơi mà bạo lực súng ống là một vấn đề ít nghiêm trọng hơn tại Mỹ, công nghệ này có thể được áp dụng cho hoạt động chống khủng bố. Ở Nam Phi, ShotSpotter đã được sử dụng thành công để giúp bắt những kẻ săn trộm nhắm vào những con tê giác đang bị đe dọa trong Vườn Quốc gia Kruger. Và ở Đông Nam Á, một phiên bản điều chỉnh của hệ thống đang được sử dụng để ngăn chặn những ngư dân đánh bắt cá bằng thuốc nổ, gây ra thiệt hại không thể khắc phục cho các rặng san hô.
Dữ liệu có thể tăng cường quy trình bán hàng và marketing như thế nào? 
Dữ liệu và phân tích cũng có thể giúp tự động hóa và tối ưu hóa quy trình bán hàng và marketing nhất định, chẳng hạn như các đề xuất được cá nhân hóa cho khách hàng và định giá năng động (dynamic pricing). Khách hàng của tôi, một công ty viễn thông hàng đầu, đang sử dụng phân tích để dự đoán sự hài lòng của khách hàng và khả năng khách hàng rời khỏi. Dựa trên các mẫu cuộc gọi và tin nhắn, cùng với dữ liệu truyền thông xã hội, công ty có thể tự động phân loại khách hàng thành các danh mục khác nhau dựa trên khả năng hủy hợp đồng của họ và chuyển sang đối thủ cạnh tranh. Sử dụng dữ liệu này, công ty có thể giám sát chặt chẽ mức độ hài lòng của một số khách hàng nhất định và ưu tiên các hành động để ngăn họ hủy hợp đồng.
Tôi đã làm việc rất nhiều với các nhà bán lẻ hàng đầu trong vài năm qua và có thể nói rằng phân tích dữ liệu lớn hiện đang được áp dụng ở mọi giai đoạn của quá trình bán lẻ: dự báo nhu cầu dành cho những sản phẩm đó, tối ưu hóa giá cho lợi thế cạnh tranh, xác định khách hàng có khả năng quan tâm đến sản phẩm và tìm cách tốt nhất để tiếp cận họ, kiếm tiền từ họ và cuối cùng tìm được sản phẩm kế tiếp để tiếp tục bán cho khách hàng.
Trong trường hợp tối ưu hóa việc định giá, dữ liệu giúp các công ty xác định thời điểm nào sản phẩm nên được giảm giá – gọi là “tối ưu hóa việc giảm giá”. Trước khi có phân tích chuyên sâu, hầu hết các nhà bán lẻ chỉ đơn giản là giảm giá vào cuối mùa mua sắm, khi mà nhu cầu mua sắm cao điểm đã kết thúc. Tuy nhiên, các phân tích đã chỉ ra rằng việc giảm giá dần dần, từ thời điểm nhu cầu bắt đầu giảm xuống, thường kéo theo việc tăng doanh thu. Thử nghiệm của nhà bán lẻ Mỹ Stage Stores cho thấy rằng phương pháp này, được hỗ trợ bởi một phương pháp tiên đoán để xác định sự tăng giảm nhu cầu về một sản phẩm, đánh bại phương pháp “bán cuối mùa” truyền thống đến 90% trong toàn bộ thời gian. Macy’s cũng sử dụng cách tiếp cận tương tự, thay đổi giá thường xuyên để phản ứng lại với xu hướng và nhu cầu bán lẻ. Theo báo cáo, hệ thống đã được chứng minh mang lại hiệu quả hơn nhiều so với các mô hình định giá trước đó, nhà bán lẻ đã có thể tiết kiệm được 26 giờ mỗi lần tối ưu hóa giá cho 73 triệu sản phẩm của mình.
Walmart, nhà bán lẻ lớn nhất thế giới và là công ty lớn nhất thế giới theo doanh thu, thực sự hiểu được giá trị của dữ liệu. Vào năm 2015, công ty thông báo họ đang trong quá trình tạo ra dữ liệu đám mây cá nhân lớn nhất thế giới, cho phép xử lý 2,5 petabyte thông tin mỗi giờ. Các siêu thị cạnh tranh không chỉ về giá cả mà còn về dịch vụ khách hàng và tiện ích đi kèm. Có đúng sản phẩm ở đúng nơi vào đúng thời điểm sẽ đặt ra những vấn đề khổng lồ về hậu cần, và các sản phẩm phải được định giá một cách hiệu quả đến từng xu để duy trì tính cạnh tranh. Walmart làm việc với một cơ sở dữ liệu được làm mới liên tục bao gồm 200 tỷ dòng dữ liệu giao dịch – và chỉ đại diện cho vài tuần kinh doanh gần đây nhất! Trên hết, nó lấy dữ liệu từ 200 nguồn khác, bao gồm dữ liệu khí tượng, dữ liệu kinh tế, dữ liệu viễn thông, dữ liệu truyền thông xã hội, giá gas và cơ sở dữ liệu về các sự kiện diễn ra trong vùng lân cận của các cửa hàng Walmart. Tất cả dữ liệu này được sử dụng để xác định những sản phẩm mà mọi người có nhiều khả năng mong muốn nhất, ở đâu, và giá cạnh tranh nhất là bao nhiêu. Một sáng kiến khác là Dự án Social Genome của Walmart, giám sát các cuộc trò chuyện trên truyền thông xã hội công khai và nỗ lực tự động dự đoán những sản phẩm mà mọi người sẽ mua dựa trên các cuộc trò chuyện trực tuyến của họ.
Khi nói đến việc tối ưu hóa doanh thu bán hàng trực tuyến thông qua dữ liệu và phân tích, Amazon – cụ thể hơn, công cụ đề xuất của Amazon – là ví dụ tiêu biểu. Amazon có lẽ đã không phát minh ra công cụ đề xuất nhưng họ chắc chắn đã giới thiệu nó cho công chúng sử dụng rộng rãi.
Amazon thu thập dữ liệu trên mỗi một khách hàng của họ (khoảng hơn 250 triệu người) khi khách hàng sử dụng trang web, và dữ liệu này được sử dụng để xây dựng và liên tục tinh chỉnh công cụ đề xuất. Về lý thuyết, nếu họ càng biết nhiều về bạn, thì họ càng có nhiều khả năng dự đoán được những gì bạn muốn mua. Cũng như những gì bạn mua, Amazon giám sát những gì bạn xem, địa chỉ giao hàng của bạn (để xác định dữ liệu khách hàng – chúng có thể dự đoán rất tốt mức thu nhập của bạn thông qua việc biết được khu vực mà bạn đang sinh sống), rồi liệu bạn có để lại đánh giá và phản hồi hay không. Họ cũng xem xét thời gian nào trong ngày mà bạn thường duyệt web, để xác định thói quen hành vi của bạn và kết hợp dữ liệu đó với những người khác cũng có những hành động tương tự như bạn. Tất cả dữ liệu này được sử dụng để xây dựng việc quan sát 360 o đối với từng khách hàng riêng lẻ. Dựa trên điều này, Amazon có thể tìm thấy những người khác mà họ nghĩ là phù hợp với cùng một nhóm (như những lao động nam từ 18 đến 45 tuổi ở nhà thuê với thu nhập trên 30.000 đô la thường thích xem phim nước ngoài chẳng hạn) và đưa ra các đề xuất dựa trên những gì những người khác trong nhóm đó thích.
Bài học lớn ở đây là doanh nghiệp (bất kỳ doanh nghiệp nào) càng biết nhiều về khách hàng thì càng có thể bán hàng tốt hơn. Phát triển việc quan sát 360 o từng khách hàng riêng lẻ là nền tảng của marketing và bán hàng theo định hướng dữ liệu.
Sử dụng dữ liệu để cải thiện việc cung ứng hàng hóa 
Cũng như việc cải thiện hoạt động kinh doanh, dữ liệu cũng có thể giúp bạn cải thiện việc cung ứng hàng hóa bằng cách cung cấp dịch vụ hoặc sản phẩm tốt hơn. Điều này có nghĩa là tăng thêm giá trị cho khách hàng bằng cách tăng cường các sản phẩm hoặc dịch vụ hiện có thông qua việc sử dụng dữ liệu, hoặc điều đó có nghĩa là đưa ra một đề xuất giá trị hoàn toàn mới cho khách hàng. Một lần nữa, cách bạn sử dụng dữ liệu liên quan đến việc cung ứng hàng hóa sẽ phụ thuộc vào mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp bạn. Dữ liệu vì lợi ích của dữ liệu chưa bao giờ là một ý tưởng tuyệt vời cả – thay vào đó, hãy tập trung vào các khía cạnh giúp doanh nghiệp của bạn phát triển và đạt được vị trí cần thiết.
Cung cấp một dịch vụ tốt hơn cho khách hàng
Hãy cùng quay trở lại với công ty Rolls-Royce một chút. Bạn có nhớ đến những cảm biến mà họ đặt vào các động cơ phản lực của họ không? Các cảm biến này liên tục theo dõi hiệu suất của hơn 3.700 động cơ phản lực trên toàn thế giới để xác định các vấn đề trước khi chúng phát sinh. Dữ liệu được tạo ra bởi các cảm biến này đã khiến cho Rolls-Royce thay đổi mô hình kinh doanh của mình. Nếu như trước kia công ty chỉ đơn giản là sản xuất và bán động cơ, thì giờ đây họ đã tạo ra các luồng doanh thu liên tục hơn và cao hơn cả hoạt động sản xuất. Bên cạnh việc bán động cơ, Rolls-Royce hiện cung ứng dịch vụ giám sát động cơ liên tục, và sửa chữa hoặc thay thế các bộ phận nếu phát hiện vấn đề, tính phí khách hàng dựa trên thời gian sử dụng động cơ – họ đã “dịch vụ hóa” sản phẩm của mình bằng cách bổ sung thêm yếu tố dịch vụ dữ liệu dựa vào sản phẩm. Khách hàng đang mua một tùy chọn dịch vụ năng động một cách hiệu quả, giúp họ điều hành hoạt động của mình hiệu quả hơn và an toàn hơn (vì việc bảo trì máy bay có thể được lên kế hoạch và lên lịch trình tốt hơn). Đó là điều thật tuyệt vời cho khách hàng, nhưng nó cũng tạo ra một sự nhảy vọt về doanh thu đáng kể cho Rolls-Royce – dịch vụ hiện chiếm 70% doanh thu hàng năm của bộ phận máy bay dân dụng.
Tương tự như vậy, nhà sản xuất nông nghiệp Mỹ John Deere đã đón nhận dữ liệu lớn một cách nhiệt tình, tung ra một số dịch vụ hỗ trợ dữ liệu lớn cho phép nông dân hưởng lợi từ việc theo dõi dữ liệu thu thập được từ hàng nghìn người dùng. Myjohndeere.com là một cổng thông tin trực tuyến cho phép nông dân truy cập dữ liệu được thu thập từ các cảm biến gắn liền với máy móc khi chúng hoạt động trên các cánh đồng, cũng như dữ liệu tổng hợp từ những người dùng khác trên khắp thế giới. Nó cũng được kết nối với bộ dữ liệu bên ngoài bao gồm dữ liệu tài chính và thời tiết. Các dịch vụ này cho phép nông dân đưa ra quyết định sáng suốt hơn về việc sử dụng các thiết bị của họ như thế nào, họ có thể nhận được kết quả tốt nhất từ đâu và lợi tức đầu tư của họ là gì. Một dịch vụ khác của John Deere là Farmsight, ra mắt vào năm 2011, cho phép nông dân đưa ra quyết định về việc sẽ trồng những loại cây nào và ở đâu, dựa trên những thông tin được thu thập trên các cánh đồng của họ và của những người dùng khác.
Dữ liệu đang giúp các nhà cung cấp dịch vụ chăm sóc sức khỏe cung cấp dịch vụ hiệu quả hơn và được cá nhân hóa cho bệnh nhân. Nền tảng Watson của IBM tập trung rất nhiều vào ngành y tế, và IBM tuyên bố rằng nó có thể phân tích số lượng lớn dữ liệu chính xác hơn các chuyên gia trong khi chi phí lại thấp hơn3. Đương nhiên, điều này tạo ra rất nhiều tiềm năng để tự động hóa và tăng tốc độ cho các dịch vụ nhất định. IBM cũng đang làm việc trên một giao diện cho phép Watson (hoặc một chương trình tương tự) phân tích nghiên cứu y học hiện có về bất kỳ chủ đề nào, rồi tóm tắt thông tin cho bác sĩ. Sau đó, bác sĩ sẽ đưa ra những lựa chọn điều trị tốt nhất cho từng bệnh nhân dựa trên số lượng lớn dữ liệu khổng lồ có sẵn – mà không phải tốn hàng giờ tự nghiên cứu. Có khả năng là các loại thuốc và phương pháp điều trị mà bác sĩ chỉ định sau đó cũng sẽ được điều chỉnh với sự trợ giúp của dữ liệu. Gần đây, các thỏa thuận chia sẻ dữ liệu giữa những công ty dược phẩm khổng lồ đã dẫn đến những đột phá (như khám phá ra rằng Desipramine thường được sử dụng như là một chất chống trầm cảm, có tiềm năng sử dụng trong việc chữa ung thư phổi).
Hệ thống giao thông vận tải cho London (Transport for London – TfL), cũng đang sử dụng dữ liệu để cung cấp dịch vụ tốt hơn cho khách hàng. Công ty giám sát mạng lưới xe buýt, xe lửa, taxi, đường sá, xe đạp cho thuê, đường dành cho xe đạp, lối đi bộ và thậm chí cả phà được sử dụng bởi hàng triệu người ở London hàng ngày. Việc điều hành mạng lưới rộng lớn này cho phép TfL truy cập vào một khối lượng dữ liệu khổng lồ – và công ty đang sử dụng dữ liệu này để lập kế hoạch dịch vụ, cung cấp thông tin tốt hơn cho khách hàng.
Phân tích dữ liệu lớn cũng giúp cho TfL phản hồi khi xảy ra sự tắc nghẽn. Khi có điều gì đó bất ngờ xảy ra – ví dụ như nếu các dịch vụ của TfL bị ảnh hưởng bởi lỗi tín hiệu, công ty có thể đo lường số lượng người bị trì hoãn để khách hàng có thể đăng ký hoàn lại tiền. Khi sự gián đoạn đặc biệt nghiêm trọng, TfL có thể tự động hoàn tiền cho khách hàng bị ảnh hưởng. Khách hàng đi du lịch bằng thẻ thanh toán không cần tiếp xúc sẽ tự động được ghi có vào tài khoản của họ. Khi xuất hiện những gián đoạn có khả năng kéo dài, TfL sử dụng các mẫu lịch sử để đánh giá nơi khách hàng có khả năng di chuyển đến và lên kế hoạch các dịch vụ thay thế để đáp ứng nhu cầu đó. Dữ liệu du lịch cũng được sử dụng để xác định những khách hàng thường xuyên sử dụng các tuyến đường cụ thể và gửi cập nhật hành trình phù hợp cho họ, để họ biết mình sẽ bị ảnh hưởng bởi sự tắc nghẽn như thế nào.
Lauren Sager Weinstein, người đứng đầu nhóm phân tích tại TfL, đã cho tôi một ví dụ cụ thể khi Hội đồng Wandsworth đã buộc phải ngừng lưu thông trên cây cầu Putney – nơi mà có tới 110.000 lượt xe buýt qua cầu mỗi tuần – để sửa chữa khẩn cấp:
“Chúng tôi có thể xác định được rằng một nửa số cuộc hành trình bắt đầu hoặc kết thúc rất gần với cầu Putney. Cây cầu vẫn mở cửa cho người đi bộ và người đi xe đạp, vì vậy chúng tôi biết những người đó sẽ có thể vượt qua và đến được điểm đến của họ, hoặc tiếp tục cuộc hành trình ở phía bên kia. Hoặc là họ sống ở khu vực đó, hoặc điểm đến của họ là trong khu vực đó. Một nửa còn lại đang băng qua cây cầu ở nửa đường trong cuộc hành trình của họ. Để phục vụ nhu cầu của khách hàng, chúng tôi có thể thiết lập một nút giao thông vận tải và tăng cường các dịch vụ xe buýt trên các tuyến đường thay thế. Chúng tôi cũng đã gửi những tin nhắn được cá nhân hóa cho tất cả những người đang di chuyển trong khu vực để họ biết hành trình của mình có thể bị ảnh hưởng như thế nào.”
Dữ liệu và phân tích thậm chí còn giúp hội đồng thành phố điều hành các dịch vụ công hiệu quả hơn, cung cấp dịch vụ tốt hơn cho người dân và cải thiện chất lượng cuộc sống của họ. Milton Keynes ở Anh là ví dụ tuyệt vời về một “thành phố thông minh”, sử dụng công nghệ thông minh, kết nối để cải thiện các tiện ích công cộng. Đây là một chủ đề mà tôi khá quan tâm, ít nhất là vì “thành phố thông minh” sẽ là một chủ đề lớn trong vài năm tới, nhưng cũng vì Milton Keynes chính là quê nhà của tôi. Trong vòng mười năm tới, dự kiến có khoảng 50.000 người sẽ chuyển đến Milton Keynes, dân số tăng lên từ 0,25 triệu đến 0,3 triệu người. Ngay cả một thị trấn trẻ như Milton Keynes, với một cơ sở hạ tầng tương đối hiện đại, điều này có thể gây ra một số vấn đề trong việc cung cấp các dịch vụ công cộng.
Để đối phó với tình trạng đó, hội đồng thị trấn đã khảo sát cách thức mà công nghệ thông minh, được kết nối và định hướng dữ liệu có thể giúp cải thiện các dịch vụ công cộng. Geoff Snelson, giám đốc chiến lược tại Hội đồng Milton Keynes và là người dẫn chương trình, nói với tôi: “Chúng tôi có cảm biến được lắp đặt trong các thùng rác để báo hiệu khi nó đầy, ở chỗ đậu xe, và trong một số công viên, thu thập tiếng bước chân và những thứ như nhiệt độ nước và độ ẩm của đất”. Ví dụ, mạng lưới cảm biến đã được triển khai trên tất cả trung tâm tái chế trong 80 khu vực dân cư của hội đồng để giúp hợp lý hóa dịch vụ thu gom, vì vậy xe chở rác có thể ưu tiên đến các trung tâm thu gom rác đầy nhất và không cần phải di chuyển đến những trung tâm gần như không có rác.
Ngoài ra, các ngôi nhà đang sử dụng thử nghiệm một loạt công nghệ tiết kiệm năng lượng, và xe hơi không người lái sẽ sớm được thử nghiệm trên các đường phố của thị trấn. Khi kết thúc giai đoạn thử nghiệm kéo dài ba năm, hy vọng là những chiếc xe không người lái này sẽ di chuyển cùng với (và hy vọng tránh được) những chiếc xe được điều khiển bởi người dân trong thị trấn. Một dự án khác liên quan đến việc chụp ảnh vệ tinh có độ nét cao và bao phủ nó với dữ liệu từ bộ phận quy hoạch để đảm bảo thị trấn đang phát triển đúng hướng, phù hợp với hướng dẫn quy hoạch và kế hoạch tăng trưởng địa phương. Snelson chia sẻ thêm: “Rất nhiều giải pháp trong số này là về việc tạo ra tính hiệu quả bằng cách thu thập thông tin tốt hơn – kịp thời và chính xác hơn. Nó không phải là phù phép, chỉ là có thông tin tốt hơn mà thôi”. 
Cung cấp sản phẩm tốt hơn
Nhờ vào những tiến bộ công nghệ, cụ thể là sự kết nối ngày càng gia tăng do IoT mang lại, dữ liệu cũng có thể giúp bạn tối ưu hóa rất nhiều sản phẩm mà bạn cung cấp và cách khách hàng của bạn sử dụng chúng.
Một ví dụ tuyệt vời khác đến từ một loạt các thiết bị thông minh hiện đang có sẵn trong những gia đình trung lưu. Tôi có một chiếc tivi thông minh có thể phát hiện khi nào các con tôi bước vào phòng và tự động tắt các chương trình không thân thiện với trẻ em. Tôi cũng có một thiết bị báo cháy Nest thông minh được kết nối với camera an ninh thông minh và bộ điều nhiệt thông minh. Vì vậy, nếu có báo động cháy nổ trong khi tôi không ở nhà, tôi có thể đăng nhập và kiểm tra từ camera về những gì đang xảy ra. Giả sử đó là một báo động giả, tôi có thể tắt chuông báo động từ xa bằng chiếc điện thoại của mình.
Nest là một ví dụ tuyệt vời về một doanh nghiệp dựa trên IoT, là sản phẩm có tiềm năng đơn giản hóa hoặc cải thiện cuộc sống của chúng ta. Nest Labs đã được Google mua lại vào năm 2014 với giá 3,2 tỷ đô la – một chỉ báo lớn về mức độ quan trọng của thị trường này trong tương lai. Rõ ràng Google hy vọng các dịch vụ của mình sẽ trở thành nguồn sức mạnh đứng đằng sau những ngôi nhà thông minh trong tương lai và nó nhận thấy sản phẩm của Nest là một trong những khối xây dựng đầu tiên đứng phía sau “hệ điều hành” mà chúng ta sẽ sử dụng để tương tác với những ngôi nhà đó.
Tất cả điều này là một phần của sự lan truyền liên tục của IoT vào cuộc sống hàng ngày của chúng ta. Bây giờ chúng ta có Ralph Lauren sản xuất áo polo thông minh để thu thập dữ liệu di chuyển của người mặc, cũng như nhịp thở và nhịp tim. SmartMat đã sản xuất thảm tập yoga thông minh đầu tiên trên thế giới, phát hiện khi nào người dùng thực hiện động tác sai và đưa ra phản hồi ngay lập tức về việc họ phải điều chỉnh tư thế ra sao. Chảo thông minh của Pantellig có cảm biến nhiệt độ giao tiếp với ứng dụng trên điện thoại của bạn và cho biết khi nào cần lật miếng bít tết hoặc khi nào nhiệt độ quá cao.
Ngay cả Mattel, hợp tác với ToyTalk, cùng tham gia vào việc chế tạo búp bê Barbie mới theo định hướng trí tuệ nhân tạo. Với tên gọi là Hello Barbie, con búp bê có một microphone giấu trong vòng cổ của nó ghi lại những gì ai đó nói với nó và truyền chúng đến các máy chủ tại ToyTalk. Ở đó, bản ghi âm được phân tích cú pháp, phân tích và phản hồi chính xác được lựa chọn và gửi lại cho Barbie để trả lời – tất cả chỉ trong một giây. Mỗi một cuộc trò chuyện tiềm năng của Barbie được vạch ra, giống như các cành cây, với hơn 8.000 dòng đối thoại có sẵn cho nó như những phản ứng có thể. Barbie cũng nhớ những gì trẻ em nói, lưu lại câu trả lời để sử dụng sau này trong cuộc trò chuyện. Ví dụ, nếu con bạn nói ca sĩ yêu thích của cô bé là Taylor Swift, Barbie sẽ nhớ và đề cập đến nó trong một vài ngày hoặc vài tuần sau đó (Cập nhật sẽ được ghi lại định kỳ để Barbie luôn được bổ sung về nền văn hóa pop mới nhất).
Như bạn có thể tưởng tượng, con búp bê không phải là thứ thu hút đối với tất cả mọi người và cũng có những lo ngại về cách dữ liệu đàm thoại đang được sử dụng. Tất cả các câu trả lời của trẻ được ghi lại và lưu trữ trên máy chủ của ToyTalk, nơi cha mẹ và nhân viên của ToyTalk, Mattel, và các đối tác không được tiết lộ của họ, có thể nghe lại các cuộc trò chuyện. ToyTalk đã tuyên bố rằng các dữ liệu thu thập sẽ không được sử dụng cho mục đích quảng cáo, nhưng tiềm năng chắc chắn là có (Về mặt lý thuyết, Hello Barbie có thể cho con bạn biết khi nào album mới của Taylor Swift ra mắt, hoặc khi nào vé hòa nhạc được bán, chẳng hạn). Và, như Chiến dịch vì Tuổi thơ phi Thương mại khẳng định, “Ngay cả cha mẹ cũng không nên bí mật nghe những bản ghi âm của con cái họ!”. 
Dù có lo ngại hay không, có thể Hello Barbie chỉ là một trong hàng loạt sản phẩm hỗ trợ AI sẽ tận dụng các thuật toán học sâu để tương tác với chúng ta theo nhiều cách thực tế hơn trong tương lai. Ví dụ, Google đã dự đoán rằng cuối cùng chúng ta sẽ sử dụng lệnh thoại nhiều hơn là gõ trên thiết bị di động của chúng ta. 
Sự phát triển của các sản phẩm thông minh (như áo thun thể thao, thảm tập yoga và búp bê) là dấu hiệu cho thấy rõ ràng rằng mọi ngành đều được đánh thức với những lợi ích tiềm năng từ các phát minh thông minh, theo định hướng dữ liệu và không ai muốn bị bỏ quên. Bằng cách đó, tất cả các doanh nghiệp đang dần trở thành doanh nghiệp dữ liệu – ngay cả những doanh nghiệp mà bạn không ngờ tới nhất. Khi mà hầu như bất kỳ sản phẩm nào cũng được kết nối với Internet và các sản phẩm khác, tiềm năng để cải thiện các sản phẩm là rất lớn – và khiến cho những núi dữ liệu được tạo ra phản hồi trở lại doanh nghiệp, giúp cung cấp dịch vụ tốt hơn và hợp lý hóa các hoạt động.
Điều thực sự thú vị (hoặc điều đáng sợ, tùy thuộc vào quan điểm của bạn) là sự phát triển được nêu trong chương này chỉ là bước khởi động. Công nghệ đang phát triển rất nhanh và chúng ta đang bắt đầu cuộc cách mạng dữ liệu – có tiềm năng ảnh hưởng đến hầu hết mọi sản phẩm, dịch vụ và doanh nghiệp. Trong tương lai, tất cả các lĩnh vực này được kết hợp với nhau – giao tiếp giữa các máy móc với nhau, học máy, robot, AI, giám sát tự động và giám sát từ xa ngôi nhà của chúng ta, xe hơi không người lái, máy quét ung thư tự động,... – để tạo ra một thế giới rất khác.
Khi các đối tượng gia tăng kết nối hơn nữa, nhà thông minh, thành phố thông minh và thậm chí cả quốc gia thông minh sẽ trở thành tiêu chuẩn. Vì số lượng thiết bị kết nối Internet sớm vượt qua số lượng con người trên hành tinh, nên giá trị thực sự rõ ràng nằm trong những máy móc có thể giao tiếp và trao đổi thông tin với nhau, và phân tích thông tin đó trong thời gian thực. Khi khả năng học máy tăng lên, và máy móc học tốt hơn từ dữ liệu và sửa đổi hành động dựa trên dữ liệu mà không có bất kỳ đầu vào nào của con người, chúng ta có thể thấy một số diễn biến rất thú vị trong tương lai không xa.
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Tạo ra doanh thu từ dữ liệu 
Dữ liệu thật sự trở thành tài sản kinh doanh ngày càng quan trọng, và khả năng thành công trong việc tạo ra doanh thu từ dữ liệu có thể dịch chuyển giá trị tổng thể và lợi nhuận thuần của doanh nghiệp. Vào năm 2016, khi quan sát mười công ty có giá trị lớn nhất trong danh sách Fortune 500 trên trang web Fortune.com, có bốn trong số năm công ty giá trị nhất đã xây dựng toàn bộ mô hình kinh doanh của họ dựa trên dữ liệu, hoặc đang đầu tư rất nhiều vào dữ liệu: Apple, Alphabet (công ty mẹ của Google), Microsoft và Facebook đều nằm trong top 5. Amazon cũng có mặt trong top 10 vào năm 2016, nhảy lên vị trí thứ 9 từ vị trí thứ 19 của bảng xếp hạng năm trước đó. Dù rằng cả năm công ty này có thể được gộp chung một cách lỏng lẻo trong nhóm các công ty “công nghệ”, nhưng chúng hoạt động trong những lĩnh vực khác nhau và với những mô hình kinh doanh khác nhau: Microsoft là một gã phần mềm khổng lồ; Apple sản xuất những sản phẩm mang tính biểu tượng nhất trên thế giới; Amazon là nhà bán lẻ; Facebook là một nền tảng mạng xã hội; và Google mặc dù hoạt động trong nhiều mảng khác nhau, nhưng về bản chất là một công ty truyền thông. Điều liên quan nhất giữa những công ty này là khả năng thu thập và khai thác một khối lượng dữ liệu đồ sộ để tạo ra lợi thế cho họ. Có khả năng là những công ty hoạt động dựa trên dữ liệu sẽ tiếp tục đẩy những gã khổng lồ công nghiệp truyền thống khác ra khỏi top 10 của bảng xếp hạng.
Có hai cách để tạo ra doanh thu từ dữ liệu: một là dựa trên khả năng của dữ liệu để gia tăng giá trị tổng thể cho công ty, và hai là khả năng của tổ chức trong việc tạo ra giá trị bổ sung từ dữ liệu bằng cách bán dữ liệu đó lại cho khách hàng hoặc các bên có quan tâm. Trong Chương 2, chúng ta đã xem một số ví dụ ngắn gọn về các công ty đã thành công trong việc tạo ra doanh thu từ dữ liệu nhưng trong chương này, tôi sẽ phân tích cả hai lựa chọn vừa nêu trên một cách chi tiết hơn.
Từ quan điểm chiến lược dữ liệu, như đã thảo luận trong Chương 3 và 4, điểm mấu chốt là tập trung vào những dữ liệu phù hợp với doanh nghiệp của bạn, tức là dữ liệu giúp cho tổ chức tiến đến gần hơn mục tiêu chiến lược dài hạn của mình. Không phải là một ý tưởng tốt nếu bạn chỉ thu thập càng nhiều thông tin càng tốt với hy vọng một ngày nào đó nó trở nên có giá trị. Có một số công ty đạt được thành công với phương pháp “thu thập mọi thứ” nhưng họ thường là những nhà môi giới dữ liệu, có chức năng kinh doanh chính là thu thập dữ liệu và bán cho bên thứ ba, hoặc là các công ty có ngân sách và nhân lực khổng lồ để đủ sức xử lý một khối lượng dữ liệu lớn như vậy. Tuy nhiên, lời khuyên dành cho đa số các tổ chức là nên tiếp cận dữ liệu một cách tập trung hơn, sâu sắc hơn.
Do đó, quá trình tạo ra doanh thu từ dữ liệu bắt đầu bằng việc lùi lại một bước lớn và tự hỏi chính mình: “Dữ liệu nào quan trọng đối với chúng ta với tư cách là doanh nghiệp hoặc khách hàng dữ liệu tiềm năng?”. Chỉ khi nào bạn đã trả lời được câu hỏi đó, bạn mới có thể bắt đầu cân nhắc thêm liệu dữ liệu đó có thể tạo ra doanh thu theo những cách khác hay không. Hai câu hỏi bạn cần nghiên cứu để trả lời ở giai đoạn này là “Chúng ta có thể sử dụng dữ liệu của mình để làm cho công ty có giá trị hơn không?” và “Chúng ta có thể bán dữ liệu này cho những công ty khác không?”. Các ví dụ trong chương này sẽ giúp bạn tìm kiếm cơ hội tạo ra doanh thu tương tự cho tổ chức của bạn, nhưng mục tiêu cuối cùng là tận dụng tối đa dữ liệu và tạo ra càng nhiều giá trị từ nó càng tốt – bất kể cách nào mang lại hiệu quả tốt nhất cho công ty của bạn. Với cách suy nghĩ này, một số tổ chức nhận ra rằng sẽ thật hữu ích khi lập ra một đơn vị kinh doanh riêng biệt được giao nhiệm vụ xác định và tối đa hóa cơ hội tạo ra doanh thu từ dữ liệu. Đây chắc chắn là một cách tiếp cận hợp lý, và sẽ trở nên phổ biến hơn ở các tổ chức vừa và lớn trong một vài năm tới.
Tăng giá trị cho tổ chức
Các công ty đang được mua và bán nhờ vào dữ liệu mà họ sở hữu hoặc khả năng làm việc với dữ liệu của họ. Thương vụ mua lại công ty The Weather với giá 2 tỷ đô la của IBM là một ví dụ tuyệt vời, và thương vụ mua lại đầy khôn ngoan này đã cho phép IBM truy cập vào các tập dữ liệu khổng lồ của công ty The Weather mà những dữ liệu này có tầm quan trọng sống còn đối với các doanh nghiệp và các ngành công nghiệp. Tương tự, việc mua lại LinkedIn của Microsoft cho phép họ truy cập vào dữ liệu người dùng mạng chuyên nghiệp và dữ liệu này có khả năng giúp Microsoft cá nhân hóa các công cụ cộng tác, cũng như năng suất của nó, giúp cho Microsoft cạnh tranh hơn trong thị trường doanh nghiệp. Nhưng rõ ràng không chỉ các công ty công nghệ hoặc công ty dữ liệu có thể tăng giá trị của họ bằng dữ liệu. Trang web phả hệ Ancestry.com có trụ sở tại Utah được bán vào năm 2012 với số tiền 1,6 tỷ đô la Mỹ. Tại sao lại có mức giá cao đến như vậy? Bởi vì công ty đã tích lũy rất nhiều dữ liệu cá nhân của 2 triệu thành viên có trả phí của nó.
Khi dữ liệu là tài sản cốt lõi của doanh nghiệp
Không còn nghi ngờ gì nữa, dữ liệu có thể cực kỳ có giá trị, nhiều đến mức nó trở thành tài sản lớn nhất của công ty. Hãy xem xét một ví dụ gần đây về việc dữ liệu có ảnh hưởng mạnh mẽ đến giá trị của công ty như thế nào. Chuỗi siêu thị Anh Tesco có một chương trình thẻ khách hàng thân thiết nổi tiếng, có tên là Clubcard, với 16 triệu thành viên. Chương trình rất được khách hàng ưa thích này đã giúp Tesco vượt qua Sainsbury để trở thành siêu thị lớn nhất của nước Anh vào năm 1999. Thẻ Clubcard cho phép Tesco thu thập dữ liệu (như khách hàng của họ là ai, sống ở đâu và mua sắm sản phẩm gì), tất cả đều giúp họ xây dựng hồ sơ khách hàng chi tiết và tạo các ưu đãi được nhắm đúng mục tiêu.
Chương trình thẻ khách hàng thân thiết với tất cả dữ liệu và phân tích của nó, được điều hành bởi một công ty (bên thứ ba) có tên là Dunnhumby (cũng làm việc với các đối tác bán lẻ khác như Macy’s). Khối lượng dữ liệu và khả năng của Dunnhumby trong việc trích xuất những hiểu biết sâu sắc về khách hàng rất có giá trị đối với Tesco, vì vậy họ đã mua cổ phần của Dunnhumby vào năm 2001. Năm 2006, Tesco tăng cổ phần đó lên 84%. Giá trị của Dunnhumby tiếp tục tăng lên. Trong bối cảnh ngành bán lẻ gặp khó khăn ở Anh và giảm mạnh lợi nhuận, Tesco quyết định bán Dunnhumby vào cuối năm 2014. Giá được đưa ra là bao nhiêu? Một con số khổng lồ, 2 tỷ bảng Anh. Có những thời điểm, ngay cả Google Ventures cũng là người mua tiềm năng cho số cổ phần này. Tuy nhiên, giá trị tiềm năng của thương vụ đã giảm xuống chỉ còn 700 triệu bảng Anh vào năm 2015 sau khi Dunnhumby mất quyền truy cập dữ liệu từ nhà bán lẻ Kroger của Mỹ (một trong những đối tác bán lẻ trước đây của họ). Mọi thứ trở nên phức tạp hơn khi dữ liệu của Tesco được tính đến, bởi vì phần lớn lợi nhuận của Dunnhumby được báo cáo là đến từ việc bán lại dữ liệu của Tesco cho các công ty như Coca-Cola. Nếu Tesco bán công ty, họ sẽ trở thành một khách hàng Dunnhumby khác hoặc chuyển dữ liệu của họ đến nơi khác. Và không có gì đáng ngạc nhiên, điều đó đã khiến cho những người mua tiềm năng bỏ qua việc mua cổ phần này. Sau khi “đánh giá chiến lược toàn diện”, Tesco quyết định bãi bỏ việc bán ra vào cuối năm 2015. Tất cả điều này đã cho thấy giá trị của công ty đến từ dữ liệu của công ty. Nếu không có dữ liệu của Tesco, giá trị của Dunnhumby sẽ giảm xuống và chỉ còn được tính cho nhân lực và công nghệ. Khả năng làm việc với dữ liệu có thể cực kỳ có giá trị và hấp dẫn đối với người mua, nhưng không phải là 2 tỷ bảng Anh – hay thậm chí là 700 triệu bảng Anh – trong trường hợp này.
Công ty marketing trực tiếp Acxiom đôi khi được gọi là “công ty lớn nhất mà bạn chưa từng nghe đến”. Công ty này đã cách mạng hóa ngành marketing trực tiếp của Mỹ trong những năm 1980 bằng cách áp dụng phân tích nâng cao cho các tập dữ liệu khổng lồ, rất lâu trước khi thuật ngữ “dữ liệu lớn” trở nên phổ biến rộng rãi. Theo trang web của công ty, họ nắm giữ dữ liệu về “tất cả ngoại trừ một tỷ lệ nhỏ” của các hộ gia đình ở Mỹ – một tuyên bố ấn tượng và không tệ chút nào cho một công ty bắt đầu bằng cách quản lý danh sách gửi thư đơn giản cho đảng Dân chủ địa phương.
Vào những năm 1980, Acxiom đã tạo ra danh sách sở hữu độc quyền cho riêng họ, lấy dữ liệu từ các đại lý tín dụng và kết hợp với chương trình tạo danh sách gửi thư trực tuyến đầu tiên. Điều này cung cấp cho các doanh nghiệp hàng triệu khách hàng tiềm năng, được đặt tên, được phân khúc theo độ tuổi, địa điểm, nghề nghiệp, ngành nghề hoặc bất kỳ thông tin nào khác được biết đến, thậm chí đến cả tên những tạp chí mà họ đăng ký. Chỉ cần một trong những cơ sở dữ liệu của Acxiom cũng có thể chứa dữ liệu của hơn 100 triệu người. Acxiom thu thập dữ liệu từ các hồ sơ công cộng – như danh sách cử tri, giấy đăng ký kết hôn và khai sinh, công ty tư vấn tín nhiệm, khảo sát khách hàng và từ hàng nghìn doanh nghiệp, tổ chức khác đã thu thập dữ liệu về khách hàng và người dùng dịch vụ của họ, và chuyển dữ liệu ấy qua (khi những khách hàng đó không “chọn không tham gia” việc chia sẻ dữ liệu của họ!).
Sau khi tiên phong trong lĩnh vực marketing theo định hướng dữ liệu, Acxiom thay đổi cho phù hợp với sự phát triển của thời đại. Vào năm 2010, họ đã công bố hệ thống PersonicX của mình, phân tích hoạt động truyền thông xã hội công khai của mọi người (thứ đang trở thành nguồn thông tin hữu ích để tìm hiểu sâu về tâm lý và hành vi của người tiêu dùng) để liên kết chúng với hồ sơ của người tiêu dùng cụ thể. Kết hợp điều này với các dữ liệu khác của họ, Acxiom có thể liên kết chính xác hơn với những người có sản phẩm và dịch vụ mà họ có thể cần. Acxiom bán những dịch vụ này cho các doanh nghiệp trên khắp thế giới, từ doanh nghiệp nhỏ đến những tập đoàn tài chính toàn cầu khổng lồ. Kết quả là, công ty tăng trưởng từ 27 nhân viên ban đầu lên đến hơn 7.000 nhân viên. Hiện nay, theo báo cáo, Acxiom tạo ra 12% giá trị của toàn bộ ngành maketing trực tiếp của Mỹ, trong đó doanh thu hàng năm là một con số rất đáng kể. Thật vậy, công ty đã tạo ra 1.020 tỷ đô la Mỹ trong năm 2015.
Experian được biết đến nhiều nhất trong việc cung cấp tài liệu tham chiếu tín dụng, được sử dụng bởi các ngân hàng và công ty dịch vụ tài chính để giúp họ quyết định có nên cho một ai đó vay tiền hay không. Họ cũng cung cấp một loạt các dịch vụ khác dựa trên dữ liệu mà họ đã thu thập được, chẳng hạn như chống lại hành vi gian lận và giả mạo danh tính. Gần đây, họ đã cung cấp thêm dịch vụ phân tích dữ liệu chuyên ngành nhằm giúp khách hàng doanh nghiệp trong hoạt động kinh doanh ô tô, bảo hiểm chăm sóc sức khỏe và thị trường doanh nghiệp nhỏ.
Experian nắm giữ khoảng 30 petabyte dữ liệu của mọi người trên toàn thế giới trong cơ sở dữ liệu thông tin tín dụng của họ, hiện đang tăng trưởng với tốc độ 20% mỗi năm. Họ thu thập dữ liệu cá nhân từ người cho vay, những người cung cấp cho họ thông tin chi tiết về số tiền mọi người đã vay và liệu họ có trả nợ hay không, cũng như liên kết giữa các địa chỉ mà mọi người đã chuyển đến và bất kỳ bí danh nào được sử dụng. Họ cũng thu thập một lượng lớn dữ liệu từ các hồ sơ công cộng, như cơ sở dữ liệu địa chỉ bưu điện, sổ đăng ký bầu cử, sổ đăng ký tòa án quận, hồ sơ sinh và tử (để thiết lập nếu có gian lận dựa trên danh tính người chết) và dịch vụ phòng chống gian lận quốc gia như hệ thống Cifas của nước Anh.
Tất cả những dữ liệu này được sử dụng để xây dựng một bức tranh chi tiết về người tiêu dùng và doanh nghiệp. Cùng với việc nắm giữ dữ liệu chi tiết về cá nhân, như lịch sử tín dụng và thông tin nhân khẩu học (như tuổi tác, nơi ở và tình trạng thu nhập), Experian phân nhóm các cá nhân thành 67 loại và 15 nhóm bằng công cụ nhân khẩu học xã hội của Mosaic. Các nhóm này bao gồm “thị dân tuyệt vời” (những người thành thị sở hữu hoặc thuê căn hộ đắt tiền ở các địa điểm sang trọng), “chuyên gia thành công” (chuyên gia giàu kinh nghiệm thành đạt trong công việc có cuộc sống tài chính thoải mái ở khu vực nông thôn hoặc bán nông thôn), và “công dân toàn cầu” (những người trẻ tuổi làm việc trong khu văn phòng ở đô thị với nhiều nguồn gốc dân tộc khác nhau). Dữ liệu khách hàng được phân khúc này được sử dụng cho mục đích marketing, cũng như đánh giá độ tin cậy và tính có thể bảo hiểm được.
Experian đã nói rằng bằng cách tích hợp phân tích dữ liệu trên toàn bộ hoạt động, và xử lý tất cả dữ liệu của mình một cách tập trung chứ không tách biệt thành từng nguồn, họ cho phép nhiều người mua nhà hơn, mở rộng hoạt động kinh doanh và quản lý tài chính hiệu quả. Và giá trị của tất cả điều này đối với Experian là rất lớn, lên tới 4,8 tỷ đô la doanh thu trong năm 2015.
Những ví dụ này có điểm chung là khối lượng dữ liệu tuyệt đối mà họ đang khai thác. Tập dữ liệu của Tesco là nhỏ nhất, với khoảng 16 triệu khách hàng được ghi nhận. Chính những tập dữ liệu khổng lồ đó đã khiến cho các công ty trở nên giá trị đến vậy. Đối với nhiều tổ chức, việc thu thập dữ liệu trên quy mô này chỉ đơn giản là một vấn đề xưa cũ. Tuy nhiên, hãy nhớ rằng Acxiom và Experian đều khai thác dữ liệu từ các nguồn bên ngoài (tôi sẽ nói nhiều hơn về sự khác biệt giữa dữ liệu nội bộ và dữ liệu bên ngoài, và các nguồn dữ liệu khác nhau trong Chương 6), có nghĩa là họ đang sử dụng dữ liệu của người khác một cách hiệu quả. Hiện nay, những dữ liệu đó có thể được mua lại hoặc được tiếp cận từ hầu hết mọi thứ hoặc bất kỳ nhóm nào. Và điều đó mở ra một thế giới cơ hội cho các doanh nghiệp.
Khi giá trị nằm ở khả năng khai thác dữ liệu của công ty
Dữ liệu, theo đúng nghĩa của nó, có thể làm tăng đáng kể giá trị của một công ty, nhưng cũng còn phụ thuộc vào khả năng công ty có thể trích xuất giá trị từ dữ liệu đến đâu. Dữ liệu đặc biệt có giá trị khi được kết hợp với các hệ thống, ứng dụng và thuật toán tinh vi để trích xuất những hiểu biết sâu sắc từ dữ liệu. Ví dụ, như chúng ta đã thấy trong Chương 1, công ty phân phối bánh pizza Domino’s thu thập được rất nhiều dữ liệu khách hàng và sử dụng dữ liệu đó để cải thiện hoạt động marketing của họ. Có sẵn trong tay hệ thống dữ liệu vững chắc như thế và có khả năng làm việc với dữ liệu, làm cho công ty trở nên có giá trị và hấp dẫn hơn. Giá trị của Domino’s có thể cao hơn đáng kể so với công ty phân phối bánh pizza tương đương không sử dụng dữ liệu một cách hiệu quả.
Theo đó, các công ty đang được mua lại bởi khả năng biến dữ liệu thành hiểu biết sâu sắc dẫn đến tăng trưởng trong kinh doanh. Ví dụ, Google đã mua công ty AI DeepMind có trụ sở tại Anh vào năm 2014 với số tiền hơn 500 triệu đô la Mỹ vì khả năng học sâu của công ty. Google biết được những khả năng này có thể giúp họ sử dụng dữ liệu tốt hơn và giành được lợi thế cạnh tranh so với những gã khổng lồ công nghệ khác. Đây là một trong nhiều vụ mua lại liên quan đến dữ liệu mà Google đã thực hiện trong những năm gần đây, bao gồm cả việc mua lại Nest Labs và các sản phẩm thông minh của họ mà chúng tôi đã đề cập đến trong Chương 4.
Tương tự, Facebook đã mua lại Face.com, công ty nhận diện khuôn mặt của Israel vào năm 2012, để tích hợp khả năng nhận dạng khuôn mặt của Face.com vào mạng xã hội. Chính công nghệ này cho phép Facebook tự động quét khuôn mặt trong ảnh mà người dùng tải lên và đề xuất tên, vì vậy người dùng không còn phải tự gắn thẻ (tag) bạn bè của mình một cách thủ công nữa. Đơn giản hóa quá trình gắn thẻ cho người dùng và tăng khả năng nhận diện cá nhân của mạng là hoàn toàn vì lợi ích của Facebook. Sau cùng, một bức ảnh được gắn thẻ có lợi cho Facebook hơn so với ảnh không được gắn thẻ, bởi vì nó có khả năng được nhiều người dùng xem hơn (tức là mọi người là bạn bè với những người được gắn thẻ trong ảnh, cũng như bạn bè của người đã tải ảnh lên). Và khuyến khích người dùng đăng nhiều ảnh hơn là một điều tốt vì nó kết nối Facebook với nhiều dữ liệu hơn: mọi người đang ở với ai, họ đang ở đâu, thậm chí kể cả thương hiệu và sản phẩm nào mà họ thích (đã có những công nghệ giúp xác định sản phẩm cụ thể trong ảnh).
Điều quan trọng ở đây là, ngay cả khi bạn không tích lũy lượng dữ liệu khổng lồ, thì khả năng thu thập và phân tích dữ liệu phù hợp cho doanh nghiệp của bạn cũng có thể giúp tăng giá trị tổng thể của công ty và làm cho nhà đầu tư hoặc người mua thấy hấp dẫn hơn trong dài hạn.
Bán dữ liệu cho khách hàng hoặc các bên liên quan
Các công ty đang ngày càng tạo thêm nguồn thu nhập bằng cách bán quyền truy cập vào dữ liệu của họ, hoặc hợp tác với các bên quan tâm khác có thể sử dụng dữ liệu của họ. Dữ liệu Clubcard của Tesco là một ví dụ điển hình, Dunnhumby bán những hiểu biết sâu sắc về khách hàng cho các công ty hàng tiêu dùng như Coca-Cola. Tuy nhiên, điều này không có nghĩa là chỉ bán những dữ liệu cá nhân hoặc nhóm khách hàng. Đôi khi dữ liệu chuyên biệt hoặc đi theo phân khúc hẹp có thể cực kỳ có giá trị. Ví dụ, John Deere tạo ra thêm thu nhập bằng cách cho phép nông dân tiếp cận dữ liệu về hiệu suất máy móc, điều kiện đất đai, cây trồng và sản lượng. Dữ liệu này chỉ hữu ích cho một đối tượng cụ thể, nhưng đối với đối tượng đó, nó là thông tin quan trọng.
Khi làm việc với dữ liệu – bất kỳ loại dữ liệu nào – điều quan trọng là phải xem xét liệu có bất kỳ cơ hội nào để tạo thêm giá trị từ dữ liệu đó hay không. Tiềm năng này có trong hầu hết ngành công nghiệp. Chẳng hạn như, một trang web đặt phòng khách sạn có thể bán gói nâng cao cho các khách sạn, trong đó cho họ những đề xuất về định giá, truy cập vào thông tin phân khúc khách hàng hoặc những hiểu biết sâu sắc về những gì khiến cho khách hàng có nhiều khả năng đặt chỗ hơn (bài đánh giá, hình ảnh, tiện nghi mong muốn nhất,…). Nhà sản xuất ô tô có thể hợp tác với các công ty bảo hiểm để cung cấp dữ liệu về việc tài xế đã chạy được bao nhiêu dặm, nơi họ thường xuyên di chuyển nhất, cho tới việc họ có hay đi trên những cung đường có tỷ lệ tai nạn cao hay không, và tốc độ lái xe trung bình của họ là bao nhiêu. Các công ty sản xuất bất kỳ loại máy móc nào cũng có thể tạo ra những cảm biến cho các máy móc đó để cung cấp thêm thông tin chi tiết cho người mua và sử dụng máy móc (giống như John Deere đã làm). Hiện nay, các cảm biến rất nhỏ và giá thành tương đối rẻ, có nghĩa là chúng có thể được chế tạo cho hầu như bất kỳ sản phẩm nào – ngay cả áo sơ mi và thảm tập yoga, như chúng ta đã thấy trong Chương 4. Và dữ liệu được tạo ra từ các cảm biến này có thể được bán lại cho khách hàng (có thể thông qua một phiên bản nâng cao của ứng dụng) hoặc được tổng hợp và bán lại cho các công ty khác.
Với việc iPhone và iPad được hàng triệu người sử dụng, Apple không còn xa lạ với việc tận dụng dữ liệu do người dùng tạo ra và họ đã quan tâm xây dựng quan hệ đối tác, đồng thời khuyến khích phát triển ứng dụng dựa trên việc theo dõi và chia sẻ dữ liệu người dùng. Gần đây, Apple đã hợp tác với IBM để tạo điều kiện cho việc phát triển các ứng dụng di động liên quan đến sức khỏe. Sự hợp tác này cho phép người dùng iPhone và Apple Watch chia sẻ dữ liệu với dịch vụ phân tích chăm sóc sức khỏe đám mây Watson của IBM, cung cấp cho công cụ dữ liệu của IBM khả năng truy cập dữ liệu sinh trắc học và thời gian thực từ hàng triệu người sử dụng thiết bị của Apple trên toàn thế giới. Apple cũng phát triển việc hợp tác với IBM để cung cấp một loạt ứng dụng nhắm vào các lĩnh vực khác (bao gồm du lịch hàng không, giáo dục, ngân hàng và bảo hiểm) nhằm mang đến khả năng phân tích cho người dùng thiết bị di động của mình trong các lĩnh vực đó. Apple Watch sẽ đẩy nhanh quá trình này hơn nữa – các nhà phân tích ước tính rằng khoảng 12 triệu đồng hồ Apple đã được bán trong năm đầu tiên kể từ khi ra mắt. Được thiết kế để đeo cả ngày và thu thập nhiều loại dữ liệu hơn nhờ các cảm biến bổ sung, Apple Watch do đó có nhiều cơ hội hơn nữa để tiếp cận nhiều dữ liệu cá nhân có sẵn để phân tích; tiềm năng để tận dụng dữ liệu bổ sung này thông qua các dịch vụ bổ sung và quan hệ đối tác là rất lớn.
Tất cả các công ty thẻ tín dụng lớn đều có các bộ phận tập trung vào việc bán dữ liệu giao dịch cho doanh nghiệp quan tâm, và tạo ra hàng triệu đô la doanh thu bổ sung cho Visa, Mastercard và American Express mỗi năm. Các công ty thẻ tín dụng có quyền truy cập vào dữ liệu thực sự phức tạp – nhiều hơn so với các nhà bán lẻ cá nhân. Điều này có nghĩa là, trong khi Tesco có thể biết chính xác những gì tôi mua trong cửa hàng của họ, Visa còn biết nhiều hơn về tôi, tôi đi đâu, mua gì và hồ sơ chi tiêu hàng tháng của tôi ra sao.
American Express xử lý hơn 25% hoạt động thẻ tín dụng tại Mỹ và công ty tương tác với mọi người ở cả hai phía của giao dịch: hàng triệu doanh nghiệp và hàng triệu người mua. Do đó, không có gì ngạc nhiên khi American Express ngày càng thay đổi sự tập trung vào chức năng truyền thống của mình trong việc cung cấp tín dụng cho người tiêu dùng và dịch vụ thương mại dành cho xử lý giao dịch để hướng tới việc tạo mối liên hệ giữa người tiêu dùng và doanh nghiệp muốn tiếp cận họ. Như vậy, American Express đang cung cấp phân tích xu hướng kinh doanh trực tuyến mới và so chuẩn ngang hàng của ngành dựa trên dữ liệu ẩn danh để giúp các công ty so sánh cách họ đang làm với đối thủ cạnh tranh. Amex loại bỏ bất kỳ dữ liệu nhận dạng cá nhân nào từ các giao dịch, nhưng vẫn có thể cung cấp cho các nhà bán lẻ những xu hướng chi tiết trong thị trường thích hợp hoặc phân khúc khách hàng cụ thể. Công ty đang dẫn đầu trong việc tích hợp thu thập và phân tích dữ liệu, học máy vào mô hình và thực tiễn kinh doanh của mình. Các công ty thẻ tín dụng khác như MasterCard và Visa cũng đang áp dụng các công nghệ tương tự và tích hợp chúng vào các mô hình kinh doanh của họ.
Bạn còn nhớ Google Nest và các thiết bị bảo vệ, bộ ổn định nhiệt thông minh của nó trong ngôi nhà của bạn không? Google không chỉ hưởng lợi từ dữ liệu chi tiết hơn về ngôi nhà của chúng ta mà còn thu lợi nhuận bằng cách hợp tác với các công ty tiện ích. Nhiều nhà cung cấp năng lượng đang cung cấp các giao dịch như máy điều nhiệt miễn phí cho chủ nhà, với điều kiện họ cho phép công ty kiểm soát chúng vào những thời điểm nhất định, để đối phó với yêu cầu về tăng hay giảm năng lượng từ mạng lưới. Và các công ty năng lượng trả cho Nest khoảng 50 đô la trên mỗi khách hàng đăng ký các giao dịch này – nhiều hơn giá trị của nó, theo như các công ty năng lượng có liên quan cho biết họ làm thế bởi vì họ có thể tiết kiệm đáng kể bằng cách điều chỉnh việc sử dụng vào những giờ cao điểm.
Facebook cũng là bậc thầy trong việc tạo ra doanh thu từ dữ liệu do người dùng tạo ra. Bởi vì các trang web được lưu trữ trên máy tính, không phải là báo chí hoặc biển quảng cáo, nên mỗi khách truy cập có thể được xác định một cách riêng lẻ bằng phần mềm chạy trang web. Và Facebook, với khoảng 1,5 tỷ người dùng hoạt động hàng tháng, có quyền truy cập vào nhiều dữ liệu người dùng hơn so với bất kỳ công ty nào khác. Dữ liệu của họ cũng mang tính cá nhân hơn, trong khi các dịch vụ như Google có thể theo dõi số lần truy cập trang web của chúng ta (điều này có thể xảy ra) và suy luận nhiều về chúng ta từ thói quen duyệt web của mình, thì Facebook thường có quyền truy cập đầy đủ vào dữ liệu nhân khẩu học (như chúng ta sống, làm việc, chơi ở đâu, chúng ta có bao nhiêu bạn bè, chúng ta thường làm gì trong thời gian rảnh rỗi, và những bộ phim, sách, nhạc cụ mà chúng ta thích). Dữ liệu được thu thập khi người dùng cho phép Facebook kết nối họ với các công ty cung cấp sản phẩm và dịch vụ mà họ có khả năng quan tâm. Ví dụ, nhà xuất bản sách có thể trả tiền cho Facebook để đặt quảng cáo của họ với hàng triệu người thích những cuốn sách tương tự, và tạo nên sự phù hợp với hồ sơ nhân khẩu học về khách hàng của họ. Chiến thuật tận dụng sự giàu có, khổng lồ về dữ liệu người dùng để bán không gian quảng cáo của Facebook rõ ràng mang lại hiệu quả. Trong năm 2014, Facebook chiếm 24% thị phần quảng cáo hiển thị hình ảnh trực tuyến của Mỹ và tạo ra 5,3 tỷ đô la lợi nhuận từ doanh thu quảng cáo. Đến năm 2017, con số này được dự báo là tăng 27%, trị giá hơn 10 tỷ đô la.
Uber là một công ty có hoạt động hàng ngày dựa vào dữ liệu lớn. Tất cả mọi thứ từ việc đánh giá nhu cầu đến thiết lập mức giá đều được điều chỉnh bởi dữ liệu. Nhưng Uber cũng đang bắt đầu tạo thêm thu nhập bằng cách bán dữ liệu đó cho các bên quan tâm. Công ty này đã không tiết lộ chính xác số lượng khách hàng họ có, nhưng chúng ta biết rằng hơn một tỷ lượt đi Uber đã được thực hiện. Đối với những người sử dụng Uber thường xuyên, công ty có một bức tranh rất chi tiết về cuộc sống hàng ngày của bạn: nơi bạn sinh sống và làm việc, nơi bạn đi du lịch, nơi bạn thích ăn tối và khi nào thì bạn thích làm những việc này. Gần đây, Uber đã hợp tác với Starwood Hotels and Resorts triển khai một dịch vụ cho phép khách hàng kết nối với tài khoản khách hàng thân thiết Starwood của họ. Khách hàng được tích điểm vào thẻ Starwood khi họ tham gia các chuyến đi Uber và ngược lại, Starwood có quyền truy cập vào tất cả dữ liệu hoạt động Uber của bạn. Rõ ràng có tiềm năng để tung ra các chương trình tương tự với chuỗi khách sạn, hãng hàng không, thậm chí cả nhà hàng và quán bar.
Rõ ràng, khi bạn đang kinh doanh dữ liệu, quyền của người dùng và vấn đề bảo mật dữ liệu trở thành yếu tố quan trọng, và đó là điều mà tôi sẽ thảo luận nhiều hơn trong Chương 10. Điều đáng nói ở đây là người dùng nhìn chung cảm thấy vui vẻ khi cho phép các công ty sử dụng và thu về lợi nhuận từ dữ liệu của họ, miễn là công ty minh bạch về những gì họ đang làm và “lại quả” cho người dùng cái gì đó. Uber là một ví dụ tuyệt vời về điều này, tạo cho khách hàng cơ hội kiếm thêm điểm bằng cách chia sẻ dữ liệu của họ với Starwood. Tôi rất vui vẻ, ngay cả với tư cách là chuyên gia dữ liệu lớn, khi cho đi dữ liệu của tôi để đổi lấy sản phẩm hoặc dịch vụ được cải tiến, hoặc có thêm tiện lợi. Tôi đeo một dây đai tập thể dục, và tôi chấp nhận có một sự đánh đổi giữa việc tôi có tất cả dữ liệu hữu ích về hoạt động thể chất và giấc ngủ của tôi, và nhà sản xuất, Jawbone, có thể sử dụng dữ liệu đó cho mục đích thương mại. Tôi rất vui khi công ty sử dụng dữ liệu (ẩn danh) của tôi, vì tôi nhận được thứ gì đó đổi lại, cụ thể là sản phẩm của họ giúp tôi dễ dàng có được một lối sống lành mạnh hơn.
Tương tự như vậy, năm 2015, hãng bảo mật AVG đã nói với tạp chí WIRED rằng, để cung cấp phần mềm bảo mật miễn phí, công ty có thể bắt đầu bán dữ liệu ẩn danh lịch sử tìm kiếm và trình duyệt cho các nhà quảng cáo và các công ty khác – hoặc như họ tuyên bố, “sử dụng nhiều phương tiện, bao gồm đăng ký, quảng cáo và mô hình dữ liệu”. Do AVG cung cấp sản phẩm chống virus phổ biến thứ ba trên thế giới, nên chúng ta đang nói về rất nhiều dữ liệu tìm kiếm và trình duyệt. Nhìn chung, cách người ta phản ứng lại với tin tức này khá phức tạp, nhưng mọi người dường như vui vẻ trong việc bán đi một số khía cạnh trong dữ liệu của họ để đổi lấy một sản phẩm miễn phí và rất hữu ích.
Hiểu rõ giá trị của dữ liệu do người dùng tạo ra
Nhiều trường hợp trong số các ví dụ được đưa ra trong chương này tập trung vào dữ liệu do người dùng tạo ra hoặc tự động tạo ra: hãy nghĩ đến việc Facebook theo dõi những gì bạn thích và chia sẻ, Uber theo dõi những nơi bạn đến, bộ điều nhiệt Nest theo dõi các điều kiện trong nhà của bạn, Amex theo dõi bạn đang mua gì và ở đâu,… Các công ty thực sự khôn ngoan, họ đang tạo ra giá trị đáng kinh ngạc từ dữ liệu, là những công ty có sẵn một hệ thống để thu thập hoặc tạo dữ liệu tự động. Trong thực tế, người dùng Facebook tải lên 2,5 triệu mẫu nội dung mỗi phút, mang lại cho Facebook một núi dữ liệu chỉ với nỗ lực tương đối ít ỏi.
Tôi sẽ nói nhiều hơn về việc thu thập dữ liệu trong chương tiếp theo, nhưng điều quan trọng nhất là khi dữ liệu được tạo ra một cách tự động hoặc được tạo bởi người dùng, điều này đòi hỏi nỗ lực tối thiểu của công ty. Khi dữ liệu yêu cầu một đội ngũ nhân viên đắt tiền để thu thập và quản lý nó, thì với tất cả chi phí mà nó đòi hỏi, khả năng gia tăng giá trị hoặc doanh thu một cách đáng kể là không thực tế. Thật đáng ngạc nhiên, nhiều công ty dựa trên dữ liệu lại có số nhân viên ít hơn so với các công ty lớn khác có giá trị tương tự – họ không cần nhiều nhân viên, bởi vì cơ chế thu thập và phân tích dữ liệu quá tinh vi, vì thế sự cần thiết đối với việc tương tác từ con người được giảm đến mức tối thiểu. Quay trở lại với các công ty hàng đầu trong danh sách Fortune 500, bốn trong số năm công ty hàng đầu là các công ty dữ liệu. Facebook, ở vị trí thứ năm, có số lượng nhân viên chưa tới 13.000 người; trong khi Exxon Mobil, ở vị trí thứ tư (và là công ty không phải hoạt động trong lĩnh vực công nghệ duy nhất trong top 5) có số lượng nhân viên đến hơn 70.000 người.
Hãy cùng tìm hiểu khái niệm này chi tiết hơn bằng cách so sánh Kodak với Instagram – hai thương hiệu lớn, một cái tên xuất hiện trước thời đại kỹ thuật số, và một công ty dựa trên kỹ thuật số và dữ liệu. Xem xét Instagram, ứng dụng chia sẻ hình ảnh, được Facebook mua vào năm 2012 với giá 1 tỷ đô la, bạn có thể ngạc nhiên khi biết công ty chỉ có 13 nhân viên tại thời điểm được bán. Instagram có thể hoạt động rất gọn gàng bởi vì hệ thống dữ liệu của họ rất tốt, họ không cần nhiều người làm việc đằng sau hậu trường. Ngược lại, Kodak có 145.000 nhân viên ở thời kỳ đỉnh cao, và hiện nay vẫn còn sử dụng 8.000 người. Và giá trị thị trường cao nhất của Kodak ít hơn Instagram, đạt khoảng 30 tỷ đô la, trong khi Instagram có giá trị khoảng 35 tỷ đô la.
Instagram là một công ty khác hoàn toàn, dựa trên dữ liệu do người dùng tạo ra. 400 triệu người dùng của nó dành ra trung bình 20 phút mỗi ngày trên nền tảng và tải lên 60 triệu ảnh mỗi ngày – và dữ liệu do người dùng tạo ra này được các nhà quảng cáo sử dụng để nhắm mục tiêu trên web, chủ yếu là những đối tượng khách hàng trẻ. Thật vậy, Instagram dự kiến sẽ phân phối một tỷ lượt hiển thị quảng cáo mỗi tháng trong năm 2016 và doanh thu quảng cáo dự kiến đạt 2,8 tỷ đô la vào năm 2017 (sẽ chiếm 10% tổng doanh thu quảng cáo của Facebook). Điều này đặc biệt ấn tượng khi bạn xem xét việc Instagram không tạo ra doanh thu nào vào thời điểm được bán, năm 2012. Việc mua lại Instagram của Facebook có thể đã khiến cho nhiều người ngạc nhiên vào thời điểm đó, nhưng rõ ràng họ đã để mắt đến giá trị lâu dài của dữ liệu do người dùng Instagram tạo ra. Họ đã hoàn toàn đúng trong thương vụ này.
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Tìm nguồn cung ứng và thu thập dữ liệu 
Sau khi đã xác định xong những gì bạn kỳ vọng để đạt được với dữ liệu, lúc này bạn đã có thể bắt đầu suy nghĩ về việc tìm nguồn cung ứng và thu thập dữ liệu tốt nhất để đáp ứng cho những nhu cầu đó. Ví dụ, nếu bạn đang sử dụng dữ liệu để cải thiện việc ra quyết định và bạn đã xác định được các câu hỏi kinh doanh chính của mình (như đã được nêu trong Chương 3), bây giờ bạn cần thu thập dữ liệu để giúp trả lời các câu hỏi đó. Chúng ta đã thấy rất nhiều ví dụ về cách thức thu thập dữ liệu của các công ty, từ Rolls-Royce (với việc thu thập dữ liệu cảm biến từ động cơ phản lực) đến Amazon (với việc theo dõi những danh mục mà khách hàng tìm kiếm), rồi đến Dickey’s Barbecue Pit (trong việc theo dõi năng suất, hoạt động bán hàng và lượng hàng tồn kho tại nhà hàng của họ). Có rất nhiều cách để thu thập và tập hợp dữ liệu, bao gồm việc truy cập hoặc mua dữ liệu từ bên ngoài, sử dụng dữ liệu nội bộ và đưa ra các phương pháp thu thập mới. Tôi sẽ phân tích từng phương pháp cụ thể ở phần sau của chương này. Hãy nhớ rằng các công ty thực sự khôn ngoan sẽ lắp đặt các hệ thống tại chỗ để thu thập hoặc tạo ra dữ liệu tự động, cho dù đó là dữ liệu được tạo bởi người dùng của một sản phẩm hoặc dữ liệu máy từ dây chuyền sản xuất. Đây là một cách thu thập dữ liệu thông minh với nỗ lực tối thiểu (ngoại trừ việc thiết lập, duy trì hệ thống và quy trình).
Điều quan trọng cần nhớ là không có loại dữ liệu nào tốt hơn loại dữ liệu nào. Áp dụng chiến lược dữ liệu là tìm kiếm nguồn dữ liệu tốt nhất cho bạn, và chúng có thể hoàn toàn khác với nguồn dữ liệu tốt nhất của một công ty khác. Với rất nhiều dữ liệu sẵn có ngày nay, bí quyết là tập trung vào việc tìm kiếm các phần chính xác và cụ thể của dữ liệu sẽ mang lại lợi ích tốt nhất cho tổ chức của bạn. Vì vậy, từ quan điểm chiến lược dữ liệu, bạn cần mô tả các tập dữ liệu lý tưởng sẽ giúp bạn đạt được mục tiêu chiến lược của mình. Sau đó, bạn có thể chọn phương án tốt nhất dựa trên việc chúng giúp bạn đạt được mục tiêu tốt đến mức nào, việc truy cập hoặc thu thập dữ liệu đó có dễ dàng hay không, và hiệu quả về chi phí ra sao.
Tôi sẽ phân tích các loại dữ liệu khác nhau trong phần tiếp theo, nhưng nói chung, rất dễ dàng để tìm kiếm và phân tích dữ liệu có cấu trúc nội bộ, và thường là ít tốn kém nhất để thu thập. Ở đầu kia của thang đo, dữ liệu bên ngoài và phi cấu trúc thường sẽ tốn kém hơn để có được và khó khăn hơn (và do đó lại tốn kém hơn) để làm việc với chúng. Bạn có thể thấy rằng bạn cần nhiều hơn một tập dữ liệu – trên thực tế, thường sẽ tốt hơn khi làm việc với nhiều tập dữ liệu để có được bức tranh đầy đủ hơn. Theo kinh nghiệm của tôi, nó thường là sự kết hợp của dữ liệu nội bộ và từ bên ngoài để cung cấp những hiểu biết có giá trị nhất. Để đáp ứng các mục tiêu chiến lược, bạn có thể cần một số dữ liệu nội bộ có cấu trúc (như dữ liệu bán hàng), cộng với một số dữ liệu bên ngoài có cấu trúc (như dữ liệu nhân khẩu học), cùng với một số dữ liệu phi cấu trúc (chẳng hạn như phản hồi của khách hàng) và dữ liệu bên ngoài phi cấu trúc (ví dụ, phân tích truyền thông xã hội). Cách tiếp cận chiến lược lý tưởng để tìm kiếm nguồn cung ứng dữ liệu là tìm kiếm sự kết hợp dữ liệu tốt nhất để có được những hiểu biết sâu sắc, hữu ích nhất cho doanh nghiệp của bạn.
Một khi bạn đã biết được bạn cần loại dữ liệu nào, bước tiếp theo là xác định cách thức bạn sẽ thu thập hoặc truy cập dữ liệu đó. Các công cụ thu thập dữ liệu bao gồm cảm biến, video, GPS, tín hiệu điện thoại, nền tảng truyền thông xã hội và nhiều hơn thế nữa. Công cụ nào phù hợp với bạn còn tùy thuộc vào các mục tiêu chiến lược của bạn, nhưng tôi sẽ phân tích một số tùy chọn chính để truy cập dữ liệu bên ngoài và thu thập dữ liệu nội bộ ở phần sau của chương này. Bạn cũng cần cân nhắc khi nào bạn sẽ thu thập dữ liệu. Liệu rằng bạn có cần phải thu thập dữ liệu một cách thường xuyên hay không? Dữ liệu trong thời gian thực có phải là điều cần phải có cho mục tiêu của bạn hay không? Không có quy tắc chung nào về thời điểm tốt nhất để thu thập dữ liệu; bạn sẽ cần phải được định hướng bởi các mục tiêu chiến lược của bạn.
Hiểu được các loại dữ liệu khác nhau
Bản thân việc thu thập dữ liệu không phải là điều gì đó mới mẻ. Các công ty đã có rất nhiều dữ liệu trong suốt một thời gian dài (xem xét hồ sơ giao dịch, hồ sơ nhân sự, máy tính lớn, thậm chí các trung tâm dữ liệu sơ khai). Tuy nhiên, cho đến thời gian gần đây, dữ liệu duy nhất chúng ta có thể thực sự làm việc là dữ liệu có cấu trúc, nghĩa là dữ liệu này thường được đặt trong bảng tính hoặc cơ sở dữ liệu, giúp dễ dàng truy vấn. Nhưng những tiến bộ như Internet, công nghệ cảm biến, điện toán đám mây, khả năng lưu trữ và phân tích dữ liệu của chúng ta đã thay đổi về chủng loại và số lượng dữ liệu mà chúng ta có thể thu thập. Giờ đây, các hoạt động hàng ngày như đi bộ xuống phố, bước vào xe, hoặc mua một cái gì đó trong một cửa hàng ngày càng tạo ra một đường dẫn dữ liệu khổng lồ, ở dạng có cấu trúc và phi cấu trúc, và tất cả các loại dữ liệu khác nhau này đều có thể được sử dụng bởi các công ty để cải thiện cách thức kinh doanh của họ.
Xác định “dữ liệu lớn”
Dữ liệu lớn thường được hiểu thông qua bốn yếu tố chính: khối lượng(volume), tốc độ (velocity), tính đa dạng (variety) và tính xác thực (veracity)1. Do đó, để dữ liệu được phân loại là “dữ liệu lớn”, nó phải đáp ứng ít nhất một trong bốn yếu tố trên. Không quan trọng là liệu dữ liệu mà bạn đang làm việc có “lớn” hay không, điều quan trọng là nó có thể giúp cho doanh nghiệp của bạn thành công hay không. Tuy nhiên, vì bốn chữ V này xác định những gì thực sự đặc biệt về dữ liệu lớn, tại sao nó biến đổi và chúng ta đã đi xa đến mức nào khi làm việc với dữ liệu, rất đáng dành ra một chút thời gian để tìm hiểu từng chữ V này.
• Volume (Khối lượng) đề cập đến số lượng lớn dữ liệu được tạo ra mỗi giây. Chúng ta không còn nói về những gigabyte dữ liệu kiểu cũ nữa, mà là những petabyte, thậm chí là zettabyte hoặc brontobyte dữ liệu. Dữ liệu trên thang đo này đơn giản là quá lớn để có thể lưu trữ theo cách truyền thống, như trên những máy tính lớn, và nó cũng quá lớn để có thể phân tích bằng cách sử dụng công nghệ cơ sở dữ liệu truyền thống.
• Velocity (Tốc độ) đề cập đến tốc độ dữ liệu mới được tạo ra và tốc độ mà dữ liệu đó di chuyển. Hãy nghĩ về một dòng tweet sẽ lan truyền trong vài giây, hoặc là một công ty thẻ tín dụng theo dõi hàng nghìn giao dịch trong thời gian thực để phát hiện hoạt động gian lận. Trước kia chúng ta thường phải lưu trữ và phân tích dữ liệu vào một ngày sau đó, thì hiện nay chúng ta đã có công nghệ phân tích dữ liệu khi chúng đang di chuyển, ngay khi nó đang được tạo ra, mà không cần phải đưa dữ liệu vào cơ sở dữ liệu. Đây là cách sử dụng dữ liệu điển hình của nhiều công ty hiện nay.
• Variety (Tính đa dạng) đề cập đến các loại dữ liệu khác nhau mà giờ đây chúng ta có thể sử dụng. Trong quá khứ, chúng ta tập trung vào dữ liệu có cấu trúc được sắp xếp gọn gàng vào các bảng tính hoặc cơ sở dữ liệu, nhưng hiện nay phần lớn dữ liệu của thế giới là phi cấu trúc (như là hình ảnh hoặc bài viết trên Facebook) và không thể dễ dàng được đưa vào các bảng biểu. Công nghệ dữ liệu lớn cho phép chúng ta khai thác các loại dữ liệu khác nhau (bao gồm e-mail, các cuộc trò chuyện trên truyền thông xã hội, hình ảnh, dữ liệu cảm biến, dữ liệu video, ghi âm giọng nói), rồi tập hợp chúng lại với nhau và với những dữ liệu có cấu trúc truyền thống hơn. Đối với tôi, đa dạng là khía cạnh hấp dẫn và thú vị nhất của dữ liệu lớn vì nó cho chúng ta khả năng trích xuất nhiều hiểu biết sâu sắc quan trọng về kinh doanh hơn bao giờ hết.
• Veracity (Tính xác thực) đề cập đến sự hỗn loạn hoặc đáng tin cậy của dữ liệu. Bởi vì chúng ta đã từng chỉ có thể phân tích dữ liệu có cấu trúc gọn gàng và có trật tự, chúng ta thường tin tưởng dữ liệu đó là chính xác. Nhưng bây giờ chúng ta có thể đối phó với dữ liệu hoàn toàn rối loạn và không đáng tin cậy (như chữ viết tắt, lỗi chính tả, tiếng lóng, bài đăng trên Twitter có hashtag không chính xác, bạn tự đặt tên cho nó). Trong nhiều trường hợp, công nghệ có mặt ở đó để xử lý những điểm không chính xác trong dữ liệu. Trong vài trường hợp, những điểm không chính xác này thậm chí còn cung cấp một lợi thế – như Google sử dụng lỗi chính tả trong tìm kiếm trên web để nâng cao khả năng tiên đoán văn bản của nó.
Tôi cho rằng còn có một chữ V thứ năm của dữ liệu lớn: Value (Giá trị). Bởi vì làm việc với khối lượng lớn và đa dạng các loại dữ liệu khác nhau có thể là vô ích nếu nó không dẫn đến bất kỳ giá trị kinh doanh thực sự nào. Vì vậy, mặc dù khối lượng ngày càng lớn, tốc độ và sự đa dạng của dữ liệu lớn đều rất thú vị, nhưng trong lĩnh vực kinh doanh, giá trị rõ ràng là chữ V quan trọng nhất.
Xác định dữ liệu có cấu trúc
Dữ liệu có cấu trúc là bất kỳ dữ liệu hoặc thông tin nào được đặt trong một trường cố định trong một bản ghi hoặc tập tin được xác định, thường là trong cơ sở dữ liệu hoặc bảng tính. Về cơ bản, đó là dữ liệu được tổ chức theo một cách thức đã được xác định trước, thường là trong các hàng và cột. Dữ liệu có cấu trúc thường được quản lý bằng Ngôn ngữ Truy vấn có Cấu trúc (SQL) – một ngôn ngữ lập trình có từ những năm 1970 được sử dụng để truy vấn dữ liệu trong các hệ thống quản lý cơ sở dữ liệu quan hệ.
Các doanh nghiệp cỡ vừa có khả năng khai thác một lượng lớn dữ liệu có cấu trúc. Ví dụ phổ biến nhất bao gồm dữ liệu khách hàng, dữ liệu bán hàng, hồ sơ giao dịch, dữ liệu tài chính, số lượt truy cập trang web và dữ liệu theo dõi bất kỳ máy móc thiết bị nào (ví dụ, nhật ký nhiệt độ trong các thiết bị bảo quản lạnh). Trên thực tế, hiện nay, dữ liệu có cấu trúc đã cung cấp hầu hết hiểu biết sâu sắc về hoạt động kinh doanh của chúng ta, mặc dù điều đó đang dần thay đổi.
So với thế giới thú vị của dữ liệu phi cấu trúc (mà chúng ta sẽ tìm hiểu ở phần tiếp theo), dữ liệu có cấu trúc thường nhận nhiều chỉ trích. Tôi có thể hiểu tại sao. Mặc dù hiện tại đây là loại dữ liệu được sử dụng phổ biến nhất, nhưng dữ liệu có cấu trúc chỉ chiếm 20% trong số tất cả các dữ liệu có sẵn trên thế giới. 80% dữ liệu còn lại không được cấu trúc theo định dạng. Do đó, nếu bạn chỉ sử dụng dữ liệu có cấu trúc, bạn có thể bỏ lỡ rất nhiều dữ liệu. Nhược điểm khác là dữ liệu có cấu trúc không chứa nhiều thông tin bằng dữ liệu phi cấu trúc, có nghĩa là loại dữ liệu này chỉ có thể trình bày một bức tranh rất hạn chế về những gì đang diễn ra. Do đó, thông thường bạn cần phải sử dụng các nguồn dữ liệu khác cùng với dữ liệu có cấu trúc để có được thông tin chi tiết tốt hơn. Ví dụ, dữ liệu có cấu trúc sẽ cho bạn biết rằng lượt truy cập trên trang web của bạn đã giảm 25% trong tháng trước nhưng bạn sẽ cần các hình thức dữ liệu khác để khám phá lý do vì sao.
Về mặt tích cực, dữ liệu có cấu trúc có một số lợi thế lớn: nó thường ít tốn chi phí để sử dụng, dễ dàng lưu trữ và dễ phân tích. Mặc dù bản chất của nó là cố định, nhưng dữ liệu có cấu trúc có thể được truy vấn và sử dụng theo nhiều cách khác nhau, thường là bởi các nhà phi phân tích (non-analyst). Nó vẫn có thể cực kỳ mạnh mẽ và ấn tượng. Ví dụ, cơ sở dữ liệu khách hàng và giao dịch của Walmart chứa hơn 2,5 petabyte dữ liệu (Để có thể hình dung dễ dàng hơn, chúng ta ước tính rằng tổng tất cả nội dung từ các thư viện nghiên cứu học thuật của nước Mỹ chỉ hơn 2 petabyte). Công ty có thể kết hợp dữ liệu khách hàng có cấu trúc này (đặc biệt là về việc mọi người mua gì, vào lúc nào) với nhiều nguồn khác nhau (như hồ sơ kiểm soát hàng tồn kho nội bộ) để tạo các chương trình khuyến mãi được thiết kế riêng cho từng khách hàng cá nhân.
Ngay cả khi bạn không có 2,5 petabyte dữ liệu có cấu trúc như Walmart (hầu hết các công ty đều không có), dữ liệu có cấu trúc của riêng bạn vẫn có thể phục vụ như một điểm xuất phát tuyệt vời để thu thập hiểu biết sâu sắc. Đó là lý do tại sao tôi nghĩ rằng sẽ là một sai lầm nếu hoàn toàn bỏ qua dữ liệu có cấu trúc. Chúng vẫn cung cấp được rất nhiều thứ cho các doanh nghiệp – đặc biệt khi được kết hợp với dữ liệu phi cấu trúc.
Xác định dữ liệu phi cấu trúc và bán cấu trúc
Dữ liệu phi cấu trúc là thuật ngữ dùng để chỉ bất kỳ dữ liệu nào không phù hợp với các định dạng hoặc cơ sở dữ liệu có cấu trúc truyền thống – ví dụ như các trao đổi thông qua e-mail, văn bản trang web, các bài viết trên phương tiện truyền thông xã hội, nội dung video, hình ảnh và bản ghi âm. Như bạn có thể biết, chúng thường dưới dạng văn bản khối lượng lớn, nhưng cũng có thể là những dữ liệu ở dạng ngày và số, hoặc các loại dữ liệu khác như hình ảnh. Cho đến thời gian gần đây, mọi thứ không phù hợp với cơ sở dữ liệu hoặc bảng tính thường bị loại bỏ hoặc lưu trữ trên giấy, vi phim, hoặc tập tin được scan mà không thể dễ dàng phân tích. Bây giờ, nhờ vào sự gia tăng vượt trội trong khả năng lưu trữ, khả năng gắn thẻ và phân loại dữ liệu phi cấu trúc, chưa kể đến những tiến bộ trong các công cụ phân tích (chúng ta sẽ tìm hiểu nhiều hơn trong Chương 7), cuối cùng chúng ta đã có thể sử dụng dữ liệu này.
Dữ liệu bán cấu trúc là đường giao thoa giữa dữ liệu phi cấu trúc và có cấu trúc. Đây là dữ liệu có một số cấu trúc có thể được sử dụng để phân tích (như các thẻ hoặc các dạng đánh dấu khác) nhưng thiếu cấu trúc nghiêm ngặt, cái mà chúng ta thường thấy trong cơ sở dữ liệu hoặc bảng tính. Ví dụ, một dòng tweet có thể được phân loại theo tác giả, ngày tháng, thời gian, độ dài và thậm chí cả cảm xúc ẩn chứa đằng sau nó, nhưng bản thân nội dung thường không có cấu trúc. Hiện nay, người ta có thể tự động phân tích văn bản trong dòng tweet đó, nhưng không phải là sử dụng các phương pháp phân tích truyền thống, mà sẽ cần đến một công cụ phân tích văn bản chuyên nghiệp.
Bạn có thể đoán được rằng nhược điểm chính của việc làm việc với những dữ liệu lộn xộn và phi cấu trúc là chúng khá phức tạp, thường đòi hỏi phần mềm và hệ thống được thiết kế đặc biệt. Kết quả là, chi phí có thể tăng lên. Điều này không phải là không hợp lý; dữ liệu phi cấu trúc có xu hướng lớn hơn nhiều so với dữ liệu có cấu trúc, điều đó có nghĩa là bạn cần phải có dung lượng lớn hơn, tốt hơn, và việc tổ chức cũng như trích xuất những hiểu biết sâu sắc trở nên phức tạp hơn, dẫn đến việc đòi hỏi các hệ thống chuyên biệt. Tất cả điều này không có nghĩa là bạn không nên sử dụng dữ liệu phi cấu trúc. Điều quan trọng là bạn cần làm rõ những gì bạn muốn đạt được và dữ liệu nào bạn cần để thực hiện điều đó – nó là cách chắc chắn nhất để tránh việc “leo thang” và giữ cho chi phí được kiểm soát.
Dữ liệu phi cấu trúc và bán cấu trúc có lợi thế lớn là chúng rất nhiều. 80% dữ liệu liên quan đến kinh doanh bắt nguồn từ dữ liệu phi cấu trúc hoặc bán cấu trúc, do đó nó lớn hơn rất nhiều so với dữ liệu có cấu trúc về khối lượng tuyệt đối. Và một lợi thế quan trọng khác là nó có xu hướng cung cấp một bức tranh phong phú hơn so với dữ liệu có cấu trúc truyền thống. Hãy suy nghĩ theo hướng dữ liệu có cấu trúc cho bạn biết ai, cái gì, ở đâu và khi nào, trong khi dữ liệu phi cấu trúc giúp bạn hiểu lý do tại sao.
Dưới đây là ví dụ đơn giản về cách chúng ta có thể làm việc dễ dàng hơn với dữ liệu phi cấu trúc. Hãy xem xét đoạn video một con mèo chơi với quả bóng bện bằng dây. Một vài năm trước, để video đó được phân loại (ví dụ như để cho nó có thể xuất hiện trong kết quả tìm kiếm), người ta sẽ phải xem và gắn thẻ theo một số từ khóa nhất định (mèo, dễ thương, quả bóng, vui nhộn,…) để cho những người tìm kiếm video mèo vui nhộn hoặc dễ thương có thể tìm thấy video này một cách dễ dàng hơn. Giờ đây, video có thể được tự động phân loại bằng thuật toán, nghĩa là máy tính có thể xem video, tự động phát hiện nội dung bên trong (thậm chí có thể là ai trong đó, nhờ phần mềm nhận diện khuôn mặt) và tự động tạo ra các thẻ riêng cho chúng. Các thương hiệu đang bắt đầu sử dụng công nghệ này như là một phần trong hoạt động marketing hàng ngày của họ. Một người bạn của tôi kiếm sống bằng việc tổ chức các buổi hội nghị, và một trong những hội nghị mà anh tổ chức là cho một công ty sản xuất thiết bị điện tử nổi tiếng. Ngay trước khi hội nghị bắt đầu, anh ấy đã chia sẻ một bức ảnh của sân khấu chính trên Twitter, đã sẵn sàng cho diễn giả đầu tiên. Bức ảnh có tên và logo của nhà sản xuất, được đặt trên một tấm biển phía sau sân khấu, nhưng anh đã không đề cập rõ ràng đến công ty bằng cách sử dụng hashtag hoặc gắn địa chỉ Twitter của họ một cách rõ ràng. Và tiếp theo thì sao, một tuần sau hội nghị, liệu anh ấy có còn tiếp tục nhìn thấy những quảng cáo trực tuyến được nhắm mục tiêu cho thương hiệu cụ thể đó không? Bởi vì công ty biết anh ta đang nói về họ; phần mềm phân tích có thể khai thác dữ liệu phi cấu trúc (như bài viết và hình ảnh trên phương tiện truyền thông xã hội) cho bất kỳ điều gì có liên quan đến công ty và sản phẩm của họ.
Xác định dữ liệu nội bộ
Dữ liệu nội bộ đề cập đến tất cả thông tin mà doanh nghiệp của bạn hiện có hoặc có khả năng thu thập. Dữ liệu nội bộ có thể được cấu trúc theo định dạng (như cơ sở dữ liệu khách hàng hoặc bản ghi giao dịch), hoặc nó có thể không được cấu trúc (như dữ liệu các trao đổi từ các cuộc gọi dịch vụ khách hàng, hoặc phản hồi từ các cuộc phỏng vấn của nhân viên). Đây là dữ liệu riêng tư hoặc độc quyền của bạn do doanh nghiệp bạn sở hữu, nghĩa là chỉ công ty của bạn kiểm soát quyền truy cập vào dữ liệu. Có rất nhiều loại dữ liệu nội bộ, một vài ví dụ phổ biến nhất bao gồm dữ liệu khảo sát khách hàng và nhân viên, dữ liệu cuộc hội thoại từ cuộc gọi dịch vụ khách hàng, dữ liệu bán hàng, dữ liệu tài chính, dữ liệu nhân sự, hồ sơ khách hàng, dữ liệu kiểm soát chứng khoán, dữ liệu video CCTV, dữ liệu cảm biến từ máy móc hoặc phương tiện của công ty và dữ liệu trang web của cá nhân bạn (như số lượng khách truy cập,…).
Trên thực tế, một nhược điểm của dữ liệu nội bộ là bạn chịu trách nhiệm duy trì và bảo mật dữ liệu đó. Nó đòi hỏi một khoản tiền để duy trì và bảo mật dữ liệu đúng cách, đặc biệt là dữ liệu cá nhân, trong đó bao gồm các yêu cầu pháp lý nghiêm ngặt, trong khi nếu bạn mua dữ liệu bên ngoài, nhà cung cấp dữ liệu sẽ chịu trách nhiệm và trách nhiệm pháp lý đó cho bạn. Một bất lợi khác của dữ liệu nội bộ là chính bản thân nó có thể không cung cấp đầy đủ thông tin để đáp ứng các mục tiêu chiến lược của bạn, và bạn có thể cần bổ sung thêm vào đó những dữ liệu từ bên ngoài. Thay vì phải kết hợp dữ liệu có cấu trúc và phi cấu trúc để có được bức tranh thực sự phong phú về những gì đang diễn ra, thường cần phải kết hợp dữ liệu nội bộ với dữ liệu bên ngoài để có được những hiểu biết sâu sắc hữu ích nhất.
Ngược lại, dữ liệu nội bộ thường ít tốn kém hoặc miễn phí để truy cập, điều đó khiến cho nó trở thành điểm khởi đầu tốt đẹp khi xem xét các tùy chọn dữ liệu của bạn. Ngoài ra, khi bạn sở hữu dữ liệu, bạn không cần phải giải quyết các vấn đề về quyền truy cập. Bạn sẽ không bao giờ phải ở trong tình thế bị bên thứ ba bất ngờ tăng giá hoặc cắt giảm quyền truy cập bất cứ khi nào họ thích. Đối với thông tin kinh doanh thật sự quan trọng, các vấn đề xung quanh quyền truy cập và quyền sở hữu không nên bị xem nhẹ. Cuối cùng, giá trị thực trong dữ liệu nội bộ chính là dữ liệu này đã được điều chỉnh cho phù hợp với doanh nghiệp hoặc ngành của bạn. Vì vậy, mặc dù bạn có thể cần phải xem xét thêm một số dữ liệu bên ngoài cùng với dữ liệu nội bộ để có được kết quả tốt nhất, nhưng bạn cũng sẽ không bao giờ có thể hoàn toàn bỏ qua nó.
Tương tự như dữ liệu có cấu trúc, dữ liệu nội bộ không được xem là đặc biệt thú vị hoặc sáng tạo, nhưng nó có thể cung cấp nhiều thông tin. Một ví dụ tuyệt vời đến từ dịch vụ phát trực tuyến Netflix. Trong những năm gần đây, Netflix đã hướng tới việc định vị bản thân là một nhà sản xuất nội dung chứ không chỉ là nhà phân phối cho các hãng phim và các kênh khác. Chiến lược của họ ở đây đã được thúc đẩy mạnh mẽ bởi dữ liệu nội bộ của họ – những dữ liệu này cho thấy rằng người đăng ký Netflix đã khao khát được thưởng thức những nội dung do David Fincher đạo diễn cùng với sự tham gia của diễn viên Kevin Spacey. Dựa vào điều đó, sau khi đấu thầu với giá cao hơn các kênh khác (bao gồm cả HBO và ABC) để có được quyền sở hữu House of Cards, họ tự tin rằng chương trình này phù hợp với mô hình dự đoán của họ cho “chương trình truyền hình hoàn hảo” đến nỗi họ đã bỏ qua thỏa thuận sản xuất thí điểm và thực hiện luôn hai mùa đầu tiên. Khả năng của Netflix trong việc khai thác dữ liệu nội bộ của họ để có những hiểu biết sâu sắc có giá trị thực sự về người xem đã được đền đáp. Dịch vụ này đã tạo ra thêm 5,59 triệu người đăng ký mới trong quý IV năm 2015, và Netflix đã áp dụng những thành công này vào những “nội dung không ngừng cải thiện” của họ, như House of Cards và Orange Is the New Black. Bằng cách này, hiểu biết sâu sắc từ dữ liệu nội bộ của Netflix đang giúp thúc đẩy việc thu hút thành viên mới và giữ chân khách hàng.
Xác định dữ liệu bên ngoài
Dữ liệu bên ngoài là mảng thông tin vô hạn tồn tại bên ngoài tổ chức của bạn. Nó có thể được công bố công khai (như dữ liệu của chính phủ) hoặc thuộc sở hữu tư nhân của một bên thứ ba (như Amazon), và nó cũng có thể được cấu trúc hoặc không được cấu trúc theo định dạng. Các ví dụ chính về dữ liệu bên ngoài bao gồm dữ liệu truyền thông xã hội, dữ liệu xu hướng của Google, dữ liệu điều tra dân số của chính phủ, dữ liệu kinh tế và dữ liệu thời tiết. Có rất nhiều bộ dữ liệu đã được tạo sẵn, kể cả dữ liệu công khai và riêng tư, đã có sẵn và phù hợp với nhiều loại nhu cầu khác nhau (dữ liệu điều tra dân số là ví dụ điển hình). Tuy nhiên, bạn có thể cần một bộ dữ liệu chuyên biệt hơn. Trong trường hợp đó, bạn có thể mua dịch vụ từ nhà cung cấp thứ ba để họ cung cấp hoặc thu thập dữ liệu giúp bạn.
Nhược điểm rõ ràng đối với dữ liệu bên ngoài là bạn không sở hữu dữ liệu này và bạn thường sẽ phải trả tiền để truy cập (không phải lúc nào cũng thế, nhưng rất thường xuyên). Điều này cũng có nghĩa là bạn phải dựa vào một nguồn từ bên ngoài, nên có thể là rủi ro nếu dữ liệu đó cực kỳ quan trọng đối với các hoạt động kinh doanh chính của bạn. Bạn sẽ cần phải cân nhắc các rủi ro và chi phí truy cập dữ liệu bên ngoài khi so sánh với các rủi ro và chi phí nếu không sử dụng dữ liệu đó. Liệu bạn có gặp rắc rối gì khi tự mình tạo ra các dữ liệu đó? Doanh nghiệp của bạn có bị ảnh hưởng gì không nếu bạn không sử dụng dữ liệu đó? Liệu nó có ngăn cản bạn đáp ứng các mục tiêu chiến lược của mình hay không? Về mặt tổng thể, bạn có thể thấy rằng những lợi ích thu được sẽ vượt xa những rủi ro.
Tuy nhiên, dữ liệu bên ngoài vẫn có một số lợi thế đáng kể. Các công ty như Walmart và Amazon có năng lực, cơ sở hạ tầng và ngân sách để tạo ra và quản lý lượng dữ liệu khổng lồ. Điều đó thật tuyệt vời cho họ. Nhưng nhiều doanh nghiệp khác không bao giờ có thể mơ ước có nhiều dữ liệu theo ý của mình. Dữ liệu bên ngoài cho phép bất kỳ doanh nghiệp nào cũng có khả năng truy cập và khai thác dữ liệu để cung cấp các hiểu biết sâu sắc – mà không đi kèm với nhiều công việc phức tạp như lưu trữ, quản lý và bảo mật dữ liệu đó hàng ngày. Đối với các doanh nghiệp nhỏ, đây có thể là một lợi thế đáng kể. Ngoài ra, dữ liệu bên ngoài thường phong phú hơn và phức tạp hơn (và thậm chí có thể được cập nhật nhiều hơn) so với bất kỳ dữ liệu nào có thể tạo ra bên trong doanh nghiệp của bạn.
Dưới đây là ví dụ về một công ty khai thác thành công dữ liệu bên ngoài từ nhiều nguồn khác nhau. Công ty về điện toán nhận thức Apixio có trụ sở tại California được thành lập vào năm 2009 với tầm nhìn là khám phá và giúp cho những kiến thức lâm sàng có thể được truy cập từ các hồ sơ y tế đã được số hóa nhằm cải thiện việc ra quyết định về chăm sóc sức khỏe. Y học dựa trên bằng chứng truyền thống – chủ yếu dựa trên các nghiên cứu có sai sót về phương pháp luận, hoặc các thử nghiệm lâm sàng ngẫu nhiên với số lượng tương đối nhỏ – có thể không đảm bảo tính tổng quát bên ngoài nghiên cứu cụ thể đó. Nhưng, bằng cách khai thác một khối lượng lớn dữ liệu lâm sàng thực tế và dựa trên thực tiễn – tình trạng chăm sóc y tế của từng người là như thế nào, phương pháp điều trị nào có hiệu quả,… – các nhà cung cấp dịch vụ chăm sóc sức khỏe có thể học hỏi rất nhiều về cách chăm sóc bệnh nhân và cách cải thiện các phương pháp chăm sóc đó. Để biến điều này thành hiện thực, Apixio đã nghĩ ra một cách để truy cập và hiểu được thông tin lâm sàng từ nhiều nguồn khác nhau. Hồ sơ y tế điện tử (EHRs) đã ra đời được một thời gian, nhưng chúng không được thiết kế để tạo thuận lợi cho việc phân tích và lưu trữ dữ liệu trên một số hệ thống và định dạng khác nhau. Vì vậy, trước khi Apixio bắt đầu phân tích bất kỳ dữ liệu nào, đầu tiên họ phải trích xuất dữ liệu từ các nguồn khác nhau (có thể bao gồm ghi chú của bác sĩ, hồ sơ bệnh viện, hồ sơ Medicare của chính phủ,…). Mảng dữ liệu này có thể được phân tích ở cấp độ cá nhân để tạo ra mô hình dữ liệu bệnh nhân chi tiết, nhờ đó giúp bác sĩ đưa ra quyết định điều trị tốt hơn và cung cấp dịch vụ chăm sóc mang tính cá nhân hóa hơn. Nhưng nó cũng có thể được tổng hợp trên toàn bộ dân số để có được những hiểu biết chuyên sâu hơn về tỷ lệ bệnh và các phương pháp điều trị…
Xem xét các loại dữ liệu mới hơn
Thực tế là chúng ta đang để lại nhiều dấu vết kỹ thuật số hơn bao giờ hết trước khi tạo ra thêm nhiều loại dữ liệu mới để các công ty làm việc với chúng. Một vài dữ liệu mà chúng ta hiện có thể thu thập là mới mẻ (như dữ liệu sinh trắc học từ Apple Watch), trong khi một số khác đã có từ lâu nhưng chúng ta gần đây mới tìm ra được cách để phân tích nó (ví dụ, dữ liệu về cuộc trò chuyện từ cuộc gọi dịch vụ khách hàng). Vì vậy, tôi muốn dành một chút thời gian để nhấn mạnh nhiều loại dữ liệu mới mà các công ty có khi phải xử lý chúng: dữ liệu hoạt động, dữ liệu các cuộc trò chuyện, dữ liệu hình ảnh và video và dữ liệu cảm biến. Điều quan trọng là bạn cần hiểu rõ rằng tất cả các dữ liệu này vẫn là loại dữ liệu thuộc nhóm dữ liệu có cấu trúc, phi cấu trúc hoặc bán cấu trúc. Tôi chỉ đơn giản là nhóm chúng lại với nhau bởi vì chúng đại diện cho một số bước nhảy vọt trong kinh doanh lớn nhất về dữ liệu và phân tích – điều này khiến cho chúng trở thành những cân nhắc hữu ích cho bất kỳ chiến lược dữ liệu nào.
Dữ liệu hoạt động
Đây là bản ghi trong máy tính về các hoạt động hoặc hành động của con người diễn ra trong không gian trực tuyến hoặc trong thế giới thật ngoại tuyến. Nếu tôi nghĩ về tất cả những gì tôi đã hoàn thành hôm nay trước khi ngồi xuống để viết chương này, hầu hết các hoạt động đó đã để lại một số dấu vết kỹ thuật số có thể được thu thập và phân tích. Cuộc gọi điện thoại của tôi tạo dữ liệu và tùy thuộc vào việc tôi nói chuyện với ai (ví dụ, nếu đó là ngân hàng của tôi hoặc bộ phận dịch vụ khách hàng), nội dung thực tế của cuộc gọi có thể được ghi lại và phân tích. Mua cho vợ tôi món quà sinh nhật cũng tạo ra dữ liệu giao dịch. Ngay cả khi duyệt web để tìm kiếm ý tưởng về quà tặng cũng tạo ra toàn bộ dữ liệu, bao gồm cả nơi tôi truy cập Internet, trang web mà tôi truy cập, cách tôi di chuyển giữa các trang trên trang web đó, sản phẩm nào thu hút sự chú ý của tôi và tôi đã dành thời gian bao lâu trên trang web. Mọi thứ tôi thích trên Facebook, hoặc chia sẻ trên LinkedIn hay Twitter đều tạo ra những dấu vết. Ngay cả khi tôi chọn tắt điện thoại, máy tính xách tay của mình để chạy bộ, thiết bị đeo theo dõi sức khỏe cũng dõi theo chuyển động của tôi, tôi đã đi được bao xa và lượng calo tôi đã đốt cháy là bao nhiêu. Camera giám sát CCTV ở địa phương cũng sẽ ghi nhận hình ảnh của tôi dọc theo tuyến đường tôi ưa thích.
Như bạn có thể hình dung, khối lượng dữ liệu hoạt động có sẵn có thể khiến bạn khó xác định chính xác những gì cần thu thập. Liên tục xem xét ngược lại các mục tiêu chiến lược của bạn sẽ giúp bạn tập trung vào các dữ liệu hoạt động tốt nhất cho bạn, nhưng thật khó để không bị cuốn vào những cơ hội hấp dẫn mà dữ liệu hoạt động trình bày. Một bất lợi khác là phần lớn dữ liệu hoạt động là phi cấu trúc, điều này có thể khiến cho việc khai thác nó trở nên khó khăn và tốn kém hơn.
Về mặt tích cực, dữ liệu hoạt động cho phép bạn biết được khách hàng của bạn thực sự làm gì, trái ngược với những gì họ nói về những việc họ đã làm hoặc những gì bạn giả định họ làm, có thể là thông tin quan trọng cho việc phát triển sản phẩm hoặc dịch vụ. Và bởi vì chúng ta đang tạo ra ngày càng nhiều dữ liệu với những hoạt động thực tế, nên chúng ta có nguồn cung cấp dữ liệu phong phú gần như vô tận để khai thác. Hơn hết, dữ liệu hoạt động thường tự tạo ra, giúp giảm thiểu khối lượng công việc cho doanh nghiệp của bạn.
Dữ liệu các cuộc trò chuyện
Điều này không chỉ áp dụng cho một cuộc trò chuyện quan trọng với ai đó thông qua điện thoại. Dữ liệu cuộc trò chuyện cũng bao gồm bất kỳ cuộc trò chuyện nào bạn có thể có ở bất cứ định dạng nào, từ tin nhắn SMS hoặc tin nhắn tức thời qua điện thoại, tới e-mail, bình luận trên blog, bài viết trên mạng xã hội, và những điều khác nữa. Đó là tất cả dữ liệu cuộc trò chuyện.
Dữ liệu cuộc trò chuyện có thể cực kỳ hữu ích cho doanh nghiệp bởi vì nó cung cấp hiểu biết sâu sắc về mức độ hạnh phúc hay chưa hài lòng của khách hàng, người sử dụng dịch vụ, nhân viên và nhà cung cấp của bạn. Các cuộc trò chuyện có thể được khai thác về mặt nội dung (những gì được đề cập đến) cũng như ngữ cảnh (nó được nói đến như thế nào). Nói cách khác, bạn có thể hiểu được những gì đang xảy ra từ những từ ngữ được sử dụng và tâm trạng của những người tham gia vào cuộc trò chuyện. Điều này có nghĩa là các công ty giờ đây có thể xác định được khách hàng hoặc nhân viên tức giận hay bực bội như thế nào, hay thậm chí họ có đang nói sự thật không – dựa trên mức độ căng thẳng trong giọng nói.
Rõ ràng, nếu bạn đang lập kế hoạch để ghi lại bất kỳ cuộc trò chuyện nào, bạn cần phải nhận thức được những hệ quả pháp lý ở quốc gia của bạn. Nói chung, bạn không thể ghi âm lại cuộc hội thoại của khách hàng hoặc nhân viên chỉ vì bạn cảm thấy thích nó; nội dung bạn ghi âm phải có liên quan đến doanh nghiệp. Ngoài ra, bạn cần phải thông báo cho các bên liên quan rằng họ được ghi âm lại để họ có thể chọn không tham gia. Ngoài ra, hãy nhớ rằng dữ liệu cuộc hội thoại cũng không được cấu trúc, điều này có thể khiến cho việc phân tích trở nên khó khăn và tốn kém hơn.
Về mặt tích cực, dữ liệu cuộc trò chuyện cung cấp cho bạn quyền truy cập trong thời gian thực đối với khách hàng, một cái nhìn chính xác về những gì khách hàng thực sự nghĩ và cảm nhận về thương hiệu, sản phẩm và dịch vụ của bạn. Đó là một công cụ rất mạnh nếu bạn đang tìm cách cải thiện dịch vụ mà bạn cung cấp.
Dữ liệu hình ảnh và video
Sự gắn bó ngày càng tăng của chúng ta với chiếc điện thoại thông minh của mình và việc sử dụng phổ biến các camera giám sát CCTV (đặc biệt là ở Anh), đã dẫn đến sự bùng nổ của dữ liệu hình ảnh và video. Trong quá khứ, các công ty có lẽ đã ghi hình lại cơ sở lưu trữ hoặc cơ sở bán lẻ của họ vì mục đích an ninh, nhưng các bản ghi không bao giờ được lưu trữ trong thời gian dài. Video sẽ được lưu trữ trong những ổ đĩa và sau một tuần (hoặc lâu hơn) ổ đĩa sẽ được sử dụng lại và bản ghi hình mới sẽ được ghi đè lên những dữ liệu trước đó. Giờ đây, một số cửa hàng có nhiều dữ liệu hơn đang lưu trữ tất cả các cảnh quay camera giám sát CCTV và phân tích nó để nghiên cứu cách mọi người đi qua cửa hàng, họ dừng lại ở nơi nào, tìm hiểu xem họ đang quan sát cái gì, và sau một thời gian họ có thể thay đổi đối với sản phẩm và tăng doanh số bán hàng. Một số công ty thậm chí còn sử dụng phần mềm nhận diện khuôn mặt để xác định các khách hàng cá nhân.
Dữ liệu hình ảnh và video có thể tạo ra các tập tin rất lớn, có thể phức tạp để lưu trữ và quản lý. Do đó, điều quan trọng là phải đảm bảo bạn đã có nhu cầu xác định và liên quan đến hoạt động kinh doanh để thu thập và lưu trữ loại dữ liệu này. Tuy nhiên, nếu bạn đã thu thập dữ liệu này thường xuyên (có thể thông qua các camera an ninh), việc tìm ra cách sử dụng nó tốt hơn có thể cũng không tốn kém lắm.
Dữ liệu cảm biến
Như chúng ta đã thấy trong suốt cuốn sách này, một khối lượng lớn dữ liệu đang được tạo ra và truyền đến từ các cảm biến đang được tích hợp ngày càng nhiều vào các sản phẩm. Chỉ riêng điện thoại thông minh của bạn đã có cảm biến GPS, cảm biến gia tốc (đo tốc độ di chuyển của điện thoại), một con quay hồi chuyển (xác định hướng và xoay màn hình), cảm biến tiệm cận (đo lường mức độ gần gũi của bạn đối với những người, địa điểm hoặc đối tượng khác), cảm biến môi trường xung quanh (để điều chỉnh đèn nền trên điện thoại) và cảm biến giao tiếp trường gần (đây là cảm biến cho phép bạn thực hiện thanh toán bằng cách quét điện thoại qua máy thanh toán).
Dữ liệu cảm biến thường thiếu ngữ cảnh và chỉ đo lường một phần rất nhỏ của thực tế, nghĩa là rất có thể nó cần được kết hợp với một bộ dữ liệu khác để có được kết quả tốt nhất. Tuy nhiên, về mặt ưu điểm, dữ liệu cảm biến là tự nó tạo ra, điều đó làm cho nó thật sự hấp dẫn. Và nhiều thiết bị, chẳng hạn như điện thoại thông minh, chứa các cảm biến sẵn sàng để sử dụng, có thể được sử dụng để tạo lợi thế cho bạn (hãy tưởng tượng một công ty giao hàng sử dụng cảm biến trong điện thoại của người lái xe để theo dõi các tuyến đường giao hàng). Dữ liệu cảm biến cũng có thể cung cấp những hiểu biết sâu sắc, mạnh mẽ để nâng cao năng suất và việc bảo trì.
Thu thập dữ liệu nội bộ
Sau khi đã xác định dữ liệu bạn cần, tiếp theo bạn nên cân nhắc xem liệu bạn có đang sở hữu những dữ liệu đó hay không, ngay cả khi điều đó không rõ ràng ngay lập tức. Xem xét liệu dữ liệu bạn cần đã tồn tại trong nội bộ hay liệu bạn có khả năng tự tạo ra dữ liệu đó hay không, tức là bằng cách thu thập dữ liệu từ hệ thống, sản phẩm, khách hàng hoặc nhân viên của bạn. Ngày nay, bạn có thể thu thập dữ liệu từ bất kỳ ứng dụng, phần mềm hoặc trên bất kỳ quy trình kỹ thuật số nào – nghĩa là hầu như mọi khía cạnh của việc điều hành doanh nghiệp đều có thể được theo dõi và phân tích.
Bất cứ nơi nào bạn có cuộc hội thoại, ở đó có cơ hội để thu thập dữ liệu cuộc trò chuyện. Nếu bạn điều hành bộ phận bán hàng qua điện thoại hoặc bộ phận dịch vụ khách hàng nơi mà khách hàng gọi điện để mua hàng hoặc theo dõi việc giao hàng thì bạn có thể ghi lại các cuộc hội thoại đó và phân tích nội dung, cũng như cảm xúc để có những hiểu biết sâu sắc, hữu ích. Dữ liệu cuộc trò chuyện dựa trên văn bản cũng tồn tại trong các tài liệu, e-mail nội bộ, và các e-mail bạn nhận được từ khách hàng.
Bạn có thể tạo ra dữ liệu của riêng mình bằng cách đặt câu hỏi và thu thập câu trả lời, thông qua các cuộc khảo sát, phương pháp phỏng vấn nhóm, yêu cầu mọi người xếp hạng sản phẩm của bạn, hoặc bằng cách ghi lại chi tiết khi khách hàng đăng ký một thứ gì đó. Bạn cũng có thể tiến hành các thử nghiệm để thu thập dữ liệu, ví dụ bằng cách thực hiện một chiến dịch marketing, quan sát kết quả và chỉnh sửa thông số nếu cần để tìm ra những thông tin chi tiết khác.
Dữ liệu video và hình ảnh có thể có được đơn giản bằng cách bắt đầu thu thập dữ liệu thông qua việc sử dụng máy ảnh kỹ thuật số. Có thể bạn đã sử dụng video cho mục đích an ninh, trong trường hợp đó bạn có thể sử dụng video đó để phân tích. Ví dụ, các nhà bán lẻ có thể sử dụng mạng lưới camera giám sát CCTV của họ để phân tích cách khách hàng đi qua cửa hàng, nơi nào họ dừng lại và phần nào bị họ bỏ qua. Kiểm tra dữ liệu hiện có để nhận thấy bất kỳ khoảng trống nào cần được lắp đặt thêm máy quay hoặc hệ thống mới để cải thiện việc phân tích.
Dữ liệu giao dịch cung cấp một nguồn thông tin khác cho các công ty, và thường rất dễ truy cập, phân tích. Nó cho bạn thấy khách hàng của bạn đã mua những gì và khi nào. Tùy thuộc vào những gì bạn đo lường, nó cũng có thể hiển thị vị trí mặt hàng đã được mua, cách khách hàng xem sản phẩm và liệu họ có tận dụng được các chương trình khuyến mãi hay không. Ngay cả các bản ghi giao dịch cơ bản cũng có thể rất hữu ích cho việc đo lường doanh thu, theo dõi hàng tồn kho và dự đoán xem bạn cần đặt hàng (hoặc sản xuất) thêm những gì. Trên thực tế, tất cả dữ liệu tài chính của công ty bạn, không chỉ là các giao dịch, đều nên được xem xét. Dữ liệu tài chính có nhiều công dụng như dự đoán dòng tiền và sự ảnh hưởng đến việc đầu tư, cũng như các quyết định kinh doanh lâu dài khác. Nó có thể mang lại hiệu quả cao khi kết hợp với các loại dữ liệu khác. Ví dụ, bạn có thể xem xét dữ liệu tài chính nội bộ của riêng mình cùng với dữ liệu từ bên ngoài về xu hướng ngành và nền kinh tế rộng lớn hơn.
Điều quan trọng là bạn có thể thiết lập khả năng thu thập dữ liệu trong mọi khía cạnh của sản phẩm hoặc dịch vụ, cho dù bạn sản xuất máy kéo, máy giặt hay bán bảo hiểm. Dữ liệu cảm biến đặc biệt hữu ích trong khía cạnh này, và ngày nay, các bộ cảm biến có thể được tích hợp vào hầu hết mọi thứ – từ thiết bị sản xuất đến cửa hàng, cho đến cây vợt tennis. Cảm biến rất nhỏ, giá cả phải chăng và rất dễ lắp đặt vào sản phẩm. Chúng đang thực hiện một cuộc cách mạng hóa trong cách các doanh nghiệp tương tác với khách hàng của họ, cho họ biết khách hàng sử dụng sản phẩm của họ như thế nào và đưa ra đề xuất. Ví dụ, nhà sản xuất xe hơi Volvo của Thụy Điển đang sử dụng dữ liệu để làm cho lái xe và hành khách cảm thấy tốt hơn, và tạo ra một sản phẩm thân thiện hơn với người dùng. Volvo giám sát việc sử dụng các ứng dụng và tính năng tiện nghi để xem khách hàng của họ cảm thấy điều gì là hữu ích, và những gì đang được sử dụng hoặc bị bỏ qua. Chúng bao gồm các tính năng giải trí (như kết nối tích hợp với các dịch vụ truyền thông trực tuyến), cũng như các công cụ thiết thực (như GPS, báo cáo sự cố giao thông, tìm vị trí đậu xe và thông tin thời tiết).
Rõ ràng dữ liệu nội bộ có thể là mỏ vàng và là một phần thiết yếu của bất kỳ chiến lược dữ liệu nào. Ngay cả khi bạn cần kết hợp dữ liệu nội bộ của bạn với một số dữ liệu bên ngoài để có được bức tranh đầy đủ hơn, dữ liệu bạn đã có (hoặc có khả năng thu thập) rất độc đáo đối với doanh nghiệp của bạn, chúng sẽ không bao giờ bị bỏ qua.
Truy cập dữ liệu bên ngoài
Cũng như dữ liệu nội bộ, bạn có thể tận dụng dữ liệu bên ngoài đang có sẵn. Khi ngày càng có nhiều công ty xem dữ liệu như là một mặt hàng kinh doanh, một thị trường mới nổi, thì bất kỳ tổ chức nào cũng có thể mua, bán và trao đổi dữ liệu (Thực tế là nhiều công ty được lập ra hoàn toàn chỉ để cung cấp dữ liệu cho các công ty khác). Experian là một ví dụ về công ty bán dữ liệu có giá trị, cũng như các công ty lớn khác như Amazon và IBM. Nhưng cũng có rất nhiều nhà cung cấp dữ liệu nhỏ hơn, thường tập trung vào một ngành nào đó. Vì vậy, ngay cả khi bạn cần dữ liệu khá chuyên biệt, có khả năng cao là có người nào đó đang thu thập dữ liệu ấy. Ngoài ra, rất nhiều dữ liệu có giá trị đang được thu thập và chia sẻ bởi các sáng kiến dữ liệu mở của chính phủ, các tổ chức nghiên cứu khoa học, và các tổ chức phi lợi nhuận. Hầu hết các chính phủ ngày nay đang nỗ lực phối hợp để làm cho dữ liệu của họ có sẵn miễn phí càng nhiều càng tốt. Đây có thể là một nguồn thông tin lớn về mọi thứ – từ dân số đến thời tiết và thống kê tội phạm.
Nền tảng truyền thông xã hội rõ ràng là nguồn dữ liệu quan trọng và cung cấp nhiều thông tin về khách hàng. Ví dụ, bạn có thể sử dụng phân tích cảm xúc để tìm hiểu xem khách hàng đang nói gì về sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn trên các kênh trực tuyến. Facebook có thể sẽ là điểm dừng chân đầu tiên cho dữ liệu lớn về truyền thông xã hội của bạn. Dữ liệu Facebook bao gồm dữ liệu văn bản, dữ liệu hình ảnh, dữ liệu video và “lượt thích” của người dùng. Tất cả dữ liệu này có thể được phân tích và sử dụng cho lợi thế của doanh nghiệp bạn – cho dù bạn muốn nhắm đến mục tiêu quảng cáo hay tìm hiểu xem có bao nhiêu phụ nữ mang thai sống trong một khu vực nhất định. Facebook cung cấp các phân tích vô cùng hữu ích về thông tin khách hàng và phân tích tất cả dữ liệu mà họ có (Một số trong số này bạn sẽ cần phải mua, nhưng rất nhiều thứ có sẵn miễn phí). Mặc dù một số thông tin về hồ sơ Facebook của người dùng là riêng tư (tùy thuộc vào mức độ hiểu biết về cài đặt của họ), nhưng rất nhiều thông tin không phải. Facebook đã phát triển Graph API (Giao diện đồ họa cho lập trình ứng dụng) như một cách để truy vấn lượng thông tin khổng lồ mà người dùng của nó chia sẻ với thế giới. Ngay cả khi người dùng có cài đặt bảo mật của họ tăng lên mức cao nhất (nhưng vẫn có rất nhiều người không bận tâm đến vấn đề này), Facebook vẫn có thể cung cấp thông tin cho các công ty về những gì họ đang nói – chỉ không phải là những cá nhân cụ thể.
Twitter là một nguồn dữ liệu tuyệt vời khác. Mỗi khi người dùng Twitter đề cập đến một công ty hoặc sản phẩm, mọi người đều có thể nhìn thấy, kể cả công ty đó. Ngay cả khi một sản phẩm không được đề cập đến một cách rõ ràng trong dòng tweet, các công ty vẫn có thể phát hiện ra các đặc trưng sản phẩm của họ có trong hình ảnh hay không. Ví dụ về điều này bao gồm một công ty đồ uống tìm kiếm hình ảnh của những người đang uống sản phẩm của họ, nhà hàng tìm hình ảnh được chụp tại nhà hàng của họ, hoặc công ty thời trang tìm kiếm ai đang mặc quần áo của họ. Bạn cũng có thể sử dụng phân tích cảm xúc cho các bài viết đăng trên Twitter để hiểu rõ hơn về mức độ phổ biến của sản phẩm hoặc dịch vụ, hiểu sự hài lòng của khách hàng và giải quyết nhanh chóng mọi vấn đề. Phân tích cảm xúc có thể cho chúng ta biết rất nhiều về cảm xúc, ý kiến và kinh nghiệm của người dùng, mà không cần phải rà soát từng mẩu tin mỗi lần. Trong một ví dụ về phân tích cảm xúc của Twitter, các nhà nghiên cứu đã có thể dự đoán những phụ nữ nào có nhiều nguy cơ bị trầm cảm sau sinh. Họ đã phân tích các bài đăng trên Twitter, tìm kiếm các manh mối bằng lời nói trong những tuần trước khi sinh. Họ phát hiện ra rằng ngôn từ tiêu cực ám chỉ sự bất hạnh, cũng như việc sử dụng từ “Tôi” tăng lên, cho thấy khả năng bị trầm cảm sau sinh sẽ tăng lên.
Google Trends là một công cụ rất mạnh mẽ và linh hoạt, cung cấp số liệu thống kê về lượng tìm kiếm cho bất kỳ cụm từ nào kể từ năm 2004. Bạn có thể thấy mức độ tìm kiếm phổ biến cho các cụm từ hoặc từ nhất định, và cách nó đã thay đổi theo thời gian. Có thể thu hẹp kết quả theo vị trí địa lý. Điều này hữu ích cho việc hiểu các xu hướng trong ngành của bạn, những gì phổ biến ngay bây giờ và những gì đang trở nên phổ biến hơn (hoặc ít phổ biến hơn). Đây là một cách tuyệt vời để đo lường mối quan tâm của người tiêu dùng.
Các tập dữ liệu của chính phủ cũng có thể rất có giá trị. Trong năm 2013, chính phủ Mỹ cam kết sẽ đưa miễn phí tất cả các dữ liệu của chính phủ lên môi trường trực tuyến thông qua trang web data.gov, và trang web này là một kho tàng thông tin. Nó hoạt động như một cổng thông tin cho tất cả các loại dữ liệu của chính phủ – từ khí hậu đến tỷ lệ tội phạm. Bạn có thể sử dụng nó cho mục đích nghiên cứu, hoặc nó có thể phục vụ như một công cụ hữu ích để phát triển các ứng dụng web và di động. Data.gov.uk là trang web tương tự như vậy ở nước Anh.
Dữ liệu điều tra dân số là nguồn dữ liệu hữu ích về dân số, dữ liệu địa lý và giáo dục. Dữ liệu nhân khẩu học như thế này có thể là công cụ dự báo hữu ích về xu hướng, đặc biệt hữu ích nếu bạn đang phát triển một sản phẩm hoặc dịch vụ mới.
Dữ liệu thời tiết, có thể có được thông qua Trung tâm Dữ liệu Khí hậu Quốc gia Mỹ hoặc Văn phòng Met của Anh, chúng có thể được sử dụng theo nhiều cách, từ việc ước tính số lượng khách hàng và lên kế hoạch điều chuyển nhân sự, đến quyết định lượng kem dự trữ vào một ngày cuối tuần cụ thể.
Có hàng nghìn tùy chọn để truy cập vào các nguồn dữ liệu bên ngoài và các tùy chọn đang tăng lên mỗi ngày. Bằng cách này, nhiều tổ chức sẽ thấy rằng dữ liệu họ cần đã tồn tại, giúp giảm đáng kể những gì họ cần phải thu thập và lưu trữ nội bộ. Tuy nhiên, hãy nhớ rằng bạn đang tìm kiếm dữ liệu phù hợp với mình, tức là dữ liệu tốt nhất giúp bạn đạt được mục tiêu chiến lược. Nếu dữ liệu của nhà cung cấp không giúp bạn thực hiện điều đó, thì dù dữ liệu của họ có lớn hay ấn tượng đến mấy cũng không quan trọng đối với bạn.
Khi dữ liệu bạn cần không tồn tại
Khi dữ liệu tốt nhất dành cho bạn chưa tồn tại, bạn phải tìm cách tạo ra và thu thập dữ liệu đó. Trong nhiều lĩnh vực và ngành nghề, các doanh nghiệp đang chiến đấu để trở thành người đầu tiên thu thập dữ liệu mới và biến dữ liệu đó thành giá trị. Thường sẽ có một lợi thế cạnh tranh riêng khi là công ty đầu tiên thu thập nguồn dữ liệu đó.
Công ty dữ liệu nông nghiệp Springg đã đưa ra một cách thu thập và phân tích dữ liệu nhanh chóng – dữ liệu trước đây chưa có ở các nước đang phát triển. Công ty đã nhận ra rằng nông dân ở các nước đang phát triển có thể hưởng lợi từ những dữ liệu tương tự như những nông dân ở các nước phát triển, chẳng hạn như dữ liệu về chất lượng đất. Nhưng ở các vùng nông thôn và vùng kém phát triển, việc lấy mẫu đất và sau đó gửi nó đến phòng thí nghiệm để phân tích có thể mất vài tuần, do đó tác động đáng kể đến mùa vụ hiện tại của nông dân. Kết quả là, không có bất kỳ dữ liệu nào có sẵn để phục vụ cho công việc vì không ai bận tâm thu thập dữ liệu đó. Vì vậy, Springg đã phát triển các trung tâm thử nghiệm di động với các thiết bị IoT có thể kiểm tra đất từ xa, đưa ra kết quả gần như ngay lập tức và sau đó gửi dữ liệu trở lại kho trung tâm để phân tích sâu hơn cùng với tất cả các mẫu đất khác. Rõ ràng, thông tin này mang lại lợi ích cho nông dân, nhưng nó cũng là một chiến thắng lớn cho Springg, người đã thu thập dữ liệu tổng hợp về điều kiện đất từ những nơi chưa bao giờ được thực hiện trước đó. Và bởi vì thông tin này có thể có giá trị thực đối với thị trường hàng hóa và các doanh nghiệp khác, Springg có thể gặt hái được những lợi ích đáng kể từ việc trở thành người đầu tiên cung cấp loại dữ liệu đó ra thị trường. Tìm ra được những phương thức sáng tạo để thu thập dữ liệu mới như thế này giúp các công ty có được lợi thế giá trị trong việc đi đầu. Điều này ít nhất là đúng trong lĩnh vực dữ liệu và phân tích.
Để thu thập loại dữ liệu chuyên biệt này, cần phải có một mạng lưới thiết bị và công nghệ tinh vi, có thể bao gồm mạng không dây, điện thoại thông minh, cảm biến IoT và giao thức truyền thông linh hoạt. Nhưng lợi thế cạnh tranh và tài chính có thể là đáng kể. Các công ty có tầm nhìn xa và sáng tạo trong việc xây dựng cơ sở hạ tầng (vật lý và kỹ thuật) cần thiết để thu thập, phân tích và sử dụng dữ liệu chưa từng được sử dụng trước đó sẽ được hưởng lợi – từ tất cả các quyền và lợi ích đi kèm với việc thu thập và khám phá nó.
Chú thích
1. Đầu năm 2001, nhà phân tích Doug Laney của META Group (nay là Gartner) đã xác định các thách thức về tăng trưởng dữ liệu qua ba chiều: tăng khối lượng, tốc độ và tính đa dạng. Các chiều này sau đó đã được mở rộng bởi những công ty khác, bao gồm cả IBM, người nắm bắt được bốn chữ V trong đồ họa này, xem tại: http://www.ibmbigdatahub.com/infographic/four-vs-big-data
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Biến dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc 
Khi đã xác định được kiểu dữ liệu lý tưởng cho doanh nghiệp của mình, bước tiếp theo của bạn là xác định cách thức biến dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc (insight) và cách áp dụng hữu ích. Phân tích là quá trình thu thập và xử lý dữ liệu để tạo ra những hiểu biết sâu sắc có thể giúp bạn cải thiện cách thức kinh doanh của mình. Trong hầu hết các trường hợp, nó liên quan đến việc phân tích dựa vào phần mềm sử dụng thuật toán. Bằng việc phân tích dữ liệu dựa trên các thuật toán và các công cụ phân tích, bạn có thể trích xuất những hiểu biết sâu sắc mà bạn cần để trả lời cho những câu hỏi kinh doanh then chốt, cải thiện hiệu suất hoạt động, tạo ra doanh thu từ dữ liệu, và đạt được những mục tiêu chiến lược của mình. Dữ liệu và phân tích tương tự như hai mặt của một đồng xu. Xét cho cùng, việc sở hữu tất cả dữ liệu kinh doanh và nắm bắt những hình thức dữ liệu mới mẻ và thú vị này liệu có ý nghĩa gì nếu chúng ta không thể ứng dụng chúng? Phân tích cho phép chúng ta học được những điều mới, hiểu thêm về thế giới mà trong đó chúng ta đang vận hành, và tạo ra những cải tiến trong toàn tổ chức. Theo cách thức này, chính việc phân tích đã tạo nên chữ V thứ năm cho dữ liệu lớn: Value (giá trị).
Do đó, như là một phần của bất kỳ chiến lược dữ liệu vững chắc nào, bạn sẽ cần phải lên kế hoạch để áp dụng phân tích cho dữ liệu của mình. Điều này, đến lượt nó, sẽ ảnh hưởng đến cơ sở hạ tầng và tính cạnh tranh của những dữ liệu cần được sắp xếp vào đúng vị trí (sẽ đề cập sâu hơn ở Chương 8 và 9). Kiểu phân tích mà bạn áp dụng sẽ phụ thuộc vào những mục tiêu chiến lược của bạn. Và giống như việc thu thập dữ liệu, việc hiểu rõ điều gì là khả thi đối với việc phân tích trước khi đưa ra lựa chọn tốt nhất cho doanh nghiệp của mình là rất quan trọng. Vì thế trong chương này, tôi sẽ đi vào các phương pháp phân tích đã phát triển trong các năm qua và chỉ ra một vài phương pháp phân tích quan trọng mà các doanh nghiệp hiện nay đang sử dụng. 
Dù vậy, hãy nhớ rằng rất dễ vô tình chìm đắm vào những cơ hội thú vị mà việc phân tích mang lại. Nhiều tổ chức đang áp dụng phân tích để tạo nên những điều mới mẻ. Nó có thể hiệu quả đối với những doanh nghiệp khác nhưng không hiệu quả với doanh nghiệp của bạn. Thách thức trong việc tạo ra một chiến lược dữ liệu mạnh là phải xác định phương pháp phân tích tốt nhất và dễ tiếp cận nhất, khả thi nhất đối với bạn. Nói như thế nghĩa là những tiến bộ trong phân tích, trí tuệ nhân tạo và học máy đang phát triển rất nhanh, do đó những phương pháp mới và tiến bộ hơn để trích xuất giá trị từ dữ liệu sẽ xuất hiện rất, rất sớm. Vì thế, mặc dù việc thấu hiểu những gì có sẵn và khả thi với việc phân tích, và xác định điều gì tốt nhất cho doanh nghiệp của bạn ở thời điểm hiện tại là rất quan trọng, nhưng đây cũng là thời điểm vô cùng giá trị để tổng hợp một danh sách những cách thức mà bạn muốn dùng để phân tích dữ liệu trong tương lai. Không hề vô lý khi nói rằng một vài hoặc tất cả những phương pháp có trong danh sách của bạn sẽ trở thành hiện thực trong tương lai gần.
Việc phân tích đã phát triển như thế nào? 
Như đã thấy ở Chương 6, rõ ràng chúng ta đang ở vào thời kỳ bùng nổ thông tin. Sự gia tăng không ngừng về khối lượng cũng như tính đa dạng của thông tin đang từng ngày tạo nên động lực cho những bước nhảy vọt trong công nghệ phân tích. Trong quá khứ, khi chúng ta muốn thu thập dữ liệu và phân tích chúng để hiểu được những gì dữ liệu cung cấp, những dữ liệu đó phải được chứa trong một cơ sở dữ liệu có cấu trúc, và chúng ta chỉ có thể dùng công cụ SQL để truy vấn dữ liệu. Nghe có vẻ căn bản nhưng thực tế nó hoạt động rất tốt. Sử dụng cơ sở dữ liệu và công cụ xử lý SQL, các doanh nghiệp có thể quản lý số lượng hàng hóa, theo dõi đơn hàng, ghi chép thông tin khách hàng, và hiểu rõ về sự tăng trưởng của doanh số và tổng nguồn thu. Bằng việc sử dụng công nghệ cơ sở dữ liệu, kể cả một người không am hiểu về phân tích cũng có thể dễ dàng biết được số lượng hàng hóa X đã bán được vào tháng 11 năm trước, và bạn có thể dùng thông tin đó để quyết định số lượng hàng hóa dự trữ cho mùa Giáng sinh năm nay. Bạn cũng có thể biết rõ bạn đã bán những gì, khi nào, cho ai, và với giá bao nhiêu. Các doanh nghiệp vì thế đã và đang làm việc với dữ liệu có cấu trúc trong suốt hàng thập kỷ nay. Nhưng đối với những dữ liệu phi cấu trúc – dữ liệu không phù hợp với cơ sở dữ liệu hay bảng tính – thì việc phân tích những hiểu biết sâu sắc trong những dữ liệu này gần như là không thể (hoặc rất tốn kém và mất nhiều thời gian). Giờ đây, chúng ta đã không còn cần đến công nghệ hay cấu trúc cơ sở dữ liệu để có được hiểu biết sâu sắc từ dữ liệu. Những tiến bộ mà công nghệ phân tích mang lại đã khiến cho việc thao tác với bất kỳ dạng dữ liệu nào trở nên khả thi, dù đó là dữ liệu có cấu trúc hay phi cấu trúc, trong một bảng tính, trên Facebook, hoặc chứa trong một video an ninh.
Chúng ta đang tạo ra nhiều dữ liệu hơn bao giờ hết – như chúng ta đã thấy ở Chương 1, cứ mỗi hai ngày, chúng ta lại tạo được một lượng dữ liệu nhiều bằng khối lượng dữ liệu mà chúng ta đã từng tạo ra tính từ những ngày đầu tiên đến tận năm 2003. Dĩ nhiên điều này sẽ mang lại cho chúng ta nhiều thông tin để làm việc hơn và nhiều cơ hội hơn để trích xuất được những thông tin quan trọng về kinh doanh. Mỗi ngày chúng ta tạo ra 4,5 tỷ lượt like trên Facebook và 500 triệu lượt tweet – khối lượng dữ liệu lớn như thế này chưa từng được tạo ra vào 12 năm trước, và thậm chí ở quy mô nhỏ hơn rất nhiều trong 5 năm gần đây. Tất cả những dữ liệu này tạo ra một cơ hội chưa từng có cho các công ty để hiểu rõ về thế giới họ đang hoạt động, từ việc khách hàng của họ thật sự suy nghĩ và hành động như thế nào, cho đến việc những ai có khả năng sẽ mua thứ gì đó và vào lúc nào, đến cả việc làm thế nào để tận dụng hết công năng của máy móc và các quy trình.
Điện toán đám mây có rất nhiều vấn đề cần giải quyết trước những bước nhảy vọt trong công nghệ phân tích, và đây là hai mảng liên quan mật thiết với nhau. Điện toán đám mây mang lại cho chúng ta khả năng lưu trữ và công suất tính toán khổng lồ. Không có nó, chúng ta đã không thể lưu trữ và phân tích một khối lượng dữ liệu to lớn và đa dạng như ngày nay. Nhờ vào sự gia tăng khả năng lưu trữ và tính toán, chúng ta có thể phân tích một khối lượng lớn dữ liệu thay đổi nhanh chóng đến từ nhiều nguồn dữ liệu khác nhau, gần như ngay lập tức, để có được những hiểu biết sâu sắc mà chúng ta chưa từng đạt được. Hệ thống lưu trữ như Hadoop (tôi sẽ nhắc đến ở Chương 8) đã tạo cho doanh nghiệp khả năng lưu trữ và phân tích lượng dữ liệu lớn hơn rất nhiều so với việc thực tế lưu trữ và truy cập trên một thiết bị lưu trữ (như đĩa cứng). Điện toán phân tán (distributed computing) nghĩa là một lượng lớn dữ liệu có thể được chia sẻ giữa các máy tính với nhau, mỗi máy tính sẽ đóng vai trò là một phần nhỏ trong tổng thể phân tích. Bằng cách chia nhỏ quá trình phân tích như thế này, công việc có thể được hoàn thành nhanh hơn và hiệu quả hơn – và nó cũng có hiệu quả kinh tế cao hơn.
Các hình thức phân tích dữ liệu 
Hiện có rất nhiều công cụ và kỹ thuật phân tích dữ liệu, bao gồm cả phân tích văn bản, phân tích video và phân tích cảm xúc. Trong vài năm trở lại đây, đã có rất nhiều công cụ phân tích mới được đưa ra thị trường, mang lại sự cải thiện to lớn trong khả năng phân tích của chúng ta. Rất nhiều công ty được thành lập mới mỗi tuần đã cung cấp cho doanh nghiệp khả năng phân tích dữ liệu theo nhiều cách thức khác nhau. Nhưng với quá nhiều sự lựa chọn, việc xác định chính xác bạn cần dùng hình thức gì và vào lúc nào cũng trở nên khó khăn. Trong chương này, tôi sẽ xem xét một vài công cụ phân tích then chốt mà các doanh nghiệp đang sử dụng và khi nào thì những công cụ này đặc biệt hữu dụng. Trong hầu hết các trường hợp, có rất nhiều công cụ thương mại trên thị trường có thể giúp đơn giản hóa quy trình phân tích này.
Phân tích văn bản
Còn được biết đến với tên gọi là khai thác văn bản, phân tích văn bản là quá trình trích xuất giá trị từ một số lượng lớn văn bản ở dạng dữ liệu phi cấu trúc. Hầu hết doanh nghiệp đều có một lượng lớn dữ liệu dưới dạng văn bản từ các bản ghi nhớ, tài liệu của công ty, e-mail, báo cáo, thông cáo báo chí, hồ sơ và các trao đổi với khách hàng, trang web, trang blog, đến các bài viết trên phương tiện truyền thông. Tuy nhiên, cho đến gần đây, những thông tin này đều không thật sự hữu dụng. Trong khi văn bản được cấu tạo để con người có thể hiểu, dưới khía cạnh của phân tích, đây là những thông tin không có cấu trúc vì chúng không phù hợp với các mối quan hệ trong cơ sở dữ liệu hay mối quan hệ hàng cột trong bảng tính. Truy cập vào một lượng lớn dữ liệu văn bản và tiếp cận khả năng công nghệ được cải tiến nghĩa là văn bản có thể được phân tích để trích xuất thêm những thông tin có chất lượng tốt hơn nội dung mà văn bản thật sự cung cấp. Ví dụ, văn bản có thể được dùng để đánh giá xu hướng liên quan đến thương mại (như sự tăng giảm những phản hồi tích cực từ khách hàng, hoặc các xu hướng có thể dẫn đến những cải tiến về sản phẩm hay dịch vụ).
Một số cách phân tích văn bản được dùng hiện nay gồm:
• Phân loại văn bản – gắn cấu trúc vào văn bản để nó có thể được phân loại, như người viết, chủ đề, ngày,…
• Nhóm văn bản – nhóm các văn bản theo chủ đề hoặc theo thể loại để lọc thông tin dễ dàng hơn. Các công cụ tìm kiếm đều dùng công nghệ này.
• Khai thác chủ đề – khoanh vùng những phần trong văn bản có liên quan nhất đến mục tiêu của bạn.
• Đánh giá tình cảm – khai thác ý kiến và tình cảm từ văn bản, và phân loại chúng dưới dạng tích cực, tiêu cực hay trung lập (sẽ đề cập kỹ hơn bên dưới).
• Tổng hợp tài liệu – rút gọn tài liệu thành các điểm mấu chốt.
Phân tích văn bản giúp ta khai thác được nhiều thông tin hơn, vì thế chúng ta có thể hiểu được rõ ràng hơn so với chỉ những ký tự đơn thuần trên giấy hay màn hình. Nhờ đó, nó vô cùng hữu ích cho việc thấu hiểu khách hàng của bạn. Nó cũng có thể được áp dụng cho nội bộ công ty để biết được nhân viên của bạn đang bàn tán về điều gì. Ví dụ, tôi được biết có một công ty đã dùng công cụ phân tích văn bản để quét (scan) và phân tích nội dung các thư điện tử được gửi đi từ đội ngũ nhân viên của họ, cũng như các bài viết trên phương tiện truyền thông của các nhân viên này, điều này có nghĩa là họ không cần phải thực hiện những cuộc khảo sát nhân viên theo kiểu truyền thống vừa tốn kém, vừa mất nhiều thời gian.
Phân tích cảm xúc
Phân tích cảm xúc, còn được biết đến như là khai thác suy nghĩ, tìm kiếm và khai thác các ý kiến chủ quan hay những cảm xúc có trong dữ liệu dưới dạng văn bản, video, hoặc âm thanh. Mục tiêu căn bản là xác định thái độ của một cá nhân hay tập thể dựa vào một chủ đề cụ thể hay toàn bộ nội dung. Tình cảm hoặc thái độ có thể là một lời nhận xét, đánh giá, hay một phản ứng cảm xúc.
Sử dụng phân tích cảm xúc khi bạn muốn hiểu rõ ý kiến của các bên liên quan. Phân tích cảm xúc sẽ tìm ra những sự thật ẩn chứa sau mỗi cuộc trao đổi để từ đó các doanh nghiệp có thể đưa ra quyết định chính xác hơn bằng cách phân tích cảm giác tích cực, tiêu cực, hay trung lập của các đối tác về sản phẩm, doanh nghiệp và thương hiệu của họ. Hơn nữa, những phân tích cảm xúc “bên ngoài câu chữ” chuyên sâu còn có thể phân loại cả những cảm xúc liên quan. Ví dụ, văn bản, ngữ điệu khi nói, và biểu cảm trên gương mặt có thể quyết định người đó đang vui vẻ, thất vọng hay tức giận. Từ nhiều thập kỷ nay, chúng ta đã biết rằng ngôn từ chúng ta dùng trong giao tiếp và thể hiện bản thân chỉ chiếm 7% nội dung cần trao đổi. Phần lớn nội dung trao đổi của chúng ta đều có được qua những biểu hiện phi ngôn từ (như ngôn ngữ hình thể và giọng điệu), và giờ đây điều này đã được phân tích trên quy mô lớn. Kiểu phân tích như trên đang dần trở nên phổ biến nhờ sự tăng trưởng của phương tiện truyền thông, blog và mạng xã hội, nơi mọi người chia sẻ những suy nghĩ và cảm nhận của mình về tất cả mọi thứ (bao gồm cả các công ty và sản phẩm) một cách dễ dàng hơn.
Phân tích hình ảnh
Đây là quá trình trích xuất những thông tin, ý nghĩa và những hiểu biết sâu sắc từ hình ảnh (như các bức hình, hình ảnh y khoa hay đồ họa). Đây là quá trình phụ thuộc rất nhiều vào việc nhận diện mẫu, hình học kỹ thuật số và xử lý tín hiệu. Trong quá khứ, phân tích duy nhất có thể thực hiện được trên hình ảnh là thông qua mắt người hoặc nếu như máy tính được sử dụng thì bằng cách đánh giá các từ khóa mô tả (như “dễ thương” và “con mèo”) đã được thêm vào hình ảnh một cách thủ công để giúp mọi người dễ dàng tìm thấy nó. Giờ đây, việc phân tích hình ảnh đã phức tạp hơn rất nhiều. Trong trường hợp chụp ảnh, một bức ảnh kỹ thuật số chứa được nhiều thông tin hơn bạn nghĩ, bao gồm cả thời gian và địa điểm chụp, dựa vào tọa độ GPS được gắn vào bức ảnh. Tất cả các thuộc tính bổ sung đó có thể được phân tích để trích xuất thêm thông tin vượt ra ngoài nội dung hình ảnh thực tế.
Phân tích hình ảnh có thể được dùng dưới nhiều cách thức khác nhau, như nhận diện khuôn mặt với mục đích bảo mật hoặc nhận diện thương hiệu hay sản phẩm của bạn trong bức ảnh được chia sẻ trên các trang truyền thông. Các sòng bạc hiện đang sử dụng phân tích hình ảnh để nhận diện khách hàng tiềm năng nhằm đưa ra những dịch vụ chăm sóc đặc biệt cho họ – và có lẽ cũng để xác định những người mà họ không muốn tiếp đón trong sòng bạc của mình. Dù công nghệ này khá thú vị, nhưng hãy nhớ rằng phân tích hình ảnh chỉ thật sự hữu ích nếu nó giúp trả lời các câu hỏi chiến lược quan trọng hoặc đưa bạn đến các mục tiêu dài hạn của mình.
Phân tích video
Phân tích video là một quá trình trích xuất thông tin chi tiết, có ý nghĩa và những hiểu biết sâu sắc từ các đoạn video. Nó bao gồm tất cả những khả năng mà phân tích hình ảnh có thể thực hiện, thêm vào đó, nó cũng có thể đo lường và theo dõi hành vi.
Bạn có thể sử dụng phân tích video nếu bạn muốn tăng cường an ninh hoặc hiểu thêm về những người đang ra vào cửa hàng hay cơ sở của bạn, và họ đã làm gì khi đến đó. Ví dụ, hiện nay chúng ta có thể thu thập dữ liệu từ các camera giám sát CCTV khác nhau trong môi trường bán lẻ, tải dữ liệu đó lên máy chủ đám mây mà không cần yêu cầu hạ tầng bổ sung và phân tích các cảnh quay để xem khách hàng của bạn hành động như thế nào, cách họ di chuyển trong cửa hàng ra sao. Kiểu dữ liệu này có thể giúp bạn thấy được có bao nhiêu người dừng lại trước một sản phẩm nhất định được trưng bày, họ quan sát nó bao lâu và liệu họ có mua nó hay không.
Bạn cũng có thể dùng phân tích video để giảm chi phí, rủi ro và hỗ trợ ra quyết định. Ví dụ, giờ đây đã có phần mềm tự động cho phép bạn theo dõi một địa điểm suốt 24/7. Đoạn video này sau đó được phân tích bằng cách sử dụng giải pháp phân tích video và hành vi, nhờ vậy sẽ đưa ra cảnh báo cho bạn ngay khi xảy ra bất kỳ hoạt động bất thường và đáng ngờ nào. Sau khi được cài đặt và được cấp cho nguồn cấp dữ liệu video ban đầu, phần mềm sẽ quan sát môi trường xung quanh nó, học cách phân biệt hành vi bình thường và hành vi bất thường. Hệ thống cũng có thể tự điều chỉnh, nghĩa là nó liên tục tinh chỉnh các giả định của riêng nó về hành vi và không cần sự hỗ trợ của con người để xác định các tham số ấy.
Phân tích giọng nói
Còn gọi là phân tích ngôn từ, phân tích giọng nói là quá trình trích xuất thông tin từ những bản ghi âm cuộc hội thoại. Hình thức phân tích này có thể phân tích các chủ đề hoặc các từ, cụm từ thực tế đang được sử dụng, cũng như nội dung cảm xúc của cuộc trò chuyện.
Tất cả các doanh nghiệp cần phải giữ cho khách hàng của họ cảm thấy hài lòng nếu họ muốn trụ vững trên thương trường và dẫn đầu cuộc cạnh tranh. Ví dụ, nếu bạn có một sản phẩm, dịch vụ cần đến sự hỗ trợ kỹ thuật hoặc có một trung tâm chăm sóc khách hàng lớn thì hình thức phân tích này có thể thật sự hữu ích trong việc xây dựng và duy trì liên tục các mối quan hệ với khách hàng, cũng như làm nổi bật những vấn đề cần giải quyết. Chẳng hạn như, bạn có thể sử dụng phân tích giọng nói để giúp xác định các chủ đề thường được lặp lại xung quanh những khiếu nại của khách hàng hoặc các vấn đề kỹ thuật. Những hiểu biết sâu sắc như thế có thể giúp bạn phát hiện nhanh hơn những sai sót có khả năng xảy ra và giải quyết chúng trước khi khách hàng đưa chúng lên các phương tiện truyền thông để khiếu nại.
Phân tích giọng nói cũng có thể được sử dụng để giúp bạn xác định thời điểm khách hàng trở nên khó chịu. Bằng cách phân tích cao độ và ngữ điệu của các cuộc hội thoại gọi đến tổng đài của bạn, bạn có thể đánh giá trạng thái cảm xúc của khách hàng và can thiệp nhanh chóng khi họ tức giận hoặc thất vọng. Loại phân tích này cũng rất hữu ích trong việc giúp xác định các tổng đài viên làm việc kém hiệu quả để họ có thể được đào tạo hoặc huấn luyện thêm.
Khai thác dữ liệu
Khai thác dữ liệu là một từ thông dụng mô tả chung cho việc áp dụng bất kỳ hình thức xử lý thông tin quy mô lớn nào, nhưng điều này không chính xác lắm. Khai thác dữ liệu thực chất là một quá trình phân tích được thiết kế để khám phá dữ liệu, thường là các tập dữ liệu rất lớn liên quan đến kinh doanh, tìm kiếm những hiểu biết sâu sắc liên quan đến thương mại, xu hướng hoặc các mối quan hệ về mặt thương mại giữa các biến có khả năng cải thiện hiệu suất. Khai thác dữ liệu về cơ bản là sự kết hợp giữa trí tuệ nhân tạo, thống kê, hệ thống cơ sở dữ liệu, nghiên cứu cơ sở dữ liệu và học máy. Quá trình thực tế đòi hỏi phải phân tích tự động hoặc bán tự động các tập dữ liệu lớn để trích xuất những kiểu mẫu thú vị chưa từng được biết đến, những biến khác thường, hoặc những ràng buộc mà có thể khai thác được.
Có ba giai đoạn trong quá trình này: 1) thăm dò ban đầu, 2) xây dựng mô hình và xác nhận, và 3) triển khai.
Mục tiêu cuối cùng của khai thác dữ liệu là dự đoán. Do đó, bạn sẽ khai thác dữ liệu nếu bạn có một khối lượng lớn dữ liệu và muốn trích xuất thông tin quan trọng được ẩn chứa trong dữ liệu đó để có thể giúp doanh nghiệp của bạn trong tương lai. Rõ ràng, trong kinh doanh, việc có thể dự đoán tương lai là hữu ích, không chỉ làm giảm chi phí và hỗ trợ lập kế hoạch cũng như chiến lược, mà những thông tin thu được từ khai thác dữ liệu còn có khả năng chuyển đổi định hướng của doanh nghiệp.
Những hiểu biết sâu sắc được trích xuất từ việc khai thác dữ liệu cũng có thể định hướng cho việc đưa ra quyết định và làm giảm thiểu rủi ro. Tuy nhiên, điều quan trọng là phải hiểu rõ việc khai thác dữ liệu có thể làm tăng các mẫu, các biến khác thường hoặc các ràng buộc lẫn nhau nhưng nó không nhất thiết phải cho bạn biết lý do đằng sau các mô hình, các biến khác thường hoặc những ràng buộc lẫn nhau này. Phân tích bổ sung cũng sẽ là điều cần thiết nếu “lý do” trên vẫn quan trọng đối với bạn.
Thử nghiệm kinh doanh
Thử nghiệm kinh doanh, thiết kế thử nghiệm và thử nghiệm A/B (A/B testing) là tất cả các kỹ thuật dùng để kiểm tra tính hợp lệ của một điều gì đó, cho dù đó là giả thuyết chiến lược, bao bì sản phẩm mới hay là một phương thức marketing. Về cơ bản, đây là việc thử nghiệm một cái gì đó ở một phần của tổ chức và so sánh nó với những phần khác không áp dụng việc thay đổi. Thử nghiệm kinh doanh về cơ bản có thể giúp bạn quyết định đi theo lựa chọn nào khi bạn đang phải đối mặt với hai hoặc nhiều lựa chọn. Dù bạn muốn hiểu về khả năng thiệt hại thương hiệu hay chi phí tài chính và thời gian của doanh nghiệp, việc chạy thử nghiệm giữa các lựa chọn khác nhau trên quy mô nhỏ và dễ quản lý có thể cho phép bạn tìm ra giải pháp mang lại kết quả tốt nhất. Ngoài ra, phản hồi từ các thử nghiệm có thể giúp bạn tinh chỉnh thêm và cải thiện giải pháp tốt nhất để làm cho nó hiệu quả hơn nữa. 
Quy trình cơ bản để chạy thử nghiệm kinh doanh, như đã được nêu bởi chuyên gia phân tích Thomas H Davenport gồm: 1) tạo ra một giả thuyết, 2) thiết kế thử nghiệm, 3) chạy thử nghiệm, và 4) phân tích kết quả và theo dõi. Có lẽ lợi thế lớn nhất của thử nghiệm kinh doanh là nó cho phép bạn thử nghiệm mọi thứ mà không mất nhiều chi phí hoặc gặp nhiều rủi ro.
Phân tích trực quan
Dữ liệu có thể được phân tích theo nhiều cách khác nhau và cách đơn giản nhất là tạo ra hình ảnh hoặc đồ thị, và xem xét chúng để phát hiện các mô hình, xu hướng. Đây là một phương pháp tích hợp, kết hợp phân tích dữ liệu với trực quan hóa dữ liệu và tương tác của con người. Phương pháp này đặc biệt hữu ích khi bạn đang cố hiểu một khối lượng dữ liệu khổng lồ và/hoặc nếu vấn đề phức tạp bạn đang đối mặt phải được hỗ trợ bằng một số công cụ tính toán bổ sung.
Về cơ bản, phân tích trực quan có thể giúp bạn phát hiện các kiểu mẫu và xu hướng có trong dữ liệu, cho phép bạn tạo ra một lượng dữ liệu khổng lồ có thể truy cập và dễ hiểu đối với bất kỳ ai, ngay cả khi họ không phải là nhà khoa học hoặc nhà thống kê dữ liệu. Do đó, nó rất hữu ích cho việc thu hẹp khoảng cách giữa dữ liệu và những hiểu biết sâu sắc, nhưng điều đó chỉ xảy ra khi bạn tập trung vào những gì thật sự cần thiết. Chỉ vì chương trình phân tích trực quan có thể trình bày và thao tác dữ liệu theo hàng nghìn cách khác nhau không có nghĩa là bạn cần trình bày và thao tác dữ liệu theo hàng nghìn cách khác nhau! Hãy chỉ tập trung vào những gì cần phải được trả lời.
Phân tích tương quan
Đây là một kỹ thuật thống kê giúp bạn xác định xem có mối liên hệ nào giữa hai biến số riêng biệt và mối liên hệ đó mạnh mẽ như thế nào. Loại phân tích này chỉ thích hợp khi dữ liệu được định lượng và biểu diễn dưới dạng một con số. Không thể sử dụng dữ liệu này cho kiểu dữ liệu phân loại, chẳng hạn như giới tính, thương hiệu được mua hoặc màu sắc. Phân tích này tạo ra một số duy nhất giữa +1 và –1 để mô tả mức độ liên hệ giữa hai biến. Nếu kết quả là dương thì hai biến có tương quan thuận với nhau, tức là khi một biến tăng, thì biến còn lại cũng có xu hướng tăng. Nếu kết quả là âm thì hai biến có tương quan nghịch với nhau, tức là khi một biến tăng, giá trị kia có xu hướng giảm. 
Bạn nên sử dụng phân tích tương quan khi bạn nghi ngờ có một mối quan hệ giữa hai biến số và muốn kiểm tra giả định của mình. Ví dụ, bạn có thể tin rằng nhiệt độ ảnh hưởng đến doanh số bán hàng. Phân tích tương quan sẽ cho phép bạn kiểm tra giả định đó có đúng hay không. Ngoài ra, bạn có thể sử dụng phân tích tương quan khi muốn biết cặp biến nào trong các cặp biến cho thấy mối tương quan rõ rệt nhất. Chẳng hạn như, bạn có thể xem liệu nhiệt độ ảnh hưởng đến doanh số bán hàng nhiều hơn vào thời gian nào trong năm. Và cuối cùng, bạn có thể sử dụng kiểu phân tích này để xem những gì sẽ xuất hiện. Đôi khi phân tích tương quan sẽ làm nổi bật một mối quan hệ bất ngờ mà có thể đưa đến một phân tích chuyên sâu và khai thác tiềm năng. Ví dụ, Walmart đã phát hiện ra mối quan hệ bất ngờ giữa việc mua Pop-Tarts và cảnh báo bão. Rõ ràng, khi xuất hiện cảnh báo thời tiết khắc nghiệt ở Mỹ, doanh số bán ra của Pop-Tarts tăng lên. Nhận định này đã cho phép Walmart chuyển Pop-Tarts đến các kệ ở lối vào của cửa hàng sau khi có cảnh báo bão nhằm đẩy mạnh doanh số bán hàng hơn nữa. 
Bạn có thể thực hiện phân tích tương quan với phép tính thủ công được gọi là “hệ số tương quan Pearson”, hoặc bạn có thể sử dụng một trong rất nhiều công cụ tương quan trên thị trường để đơn giản hóa quy trình.
Phân tích hồi quy
Phân tích hồi quy là một công cụ thống kê để điều tra mối liên hệ giữa các biến số – ví dụ, liệu có mối quan hệ nhân quả nào giữa giá cả và nhu cầu sản phẩm hay không. Phân tích hồi quy thường được nhắc đến cùng với việc phân tích tương quan, và vì vậy thường rất khó để biết được đó là hình thức phân tích nào và sự khác biệt giữa chúng. Về cơ bản, phân tích hồi quy xác định các mối quan hệ giữa hai biến và vẽ đồ thị cho mối quan hệ đó, sau đó nó có thể được dùng để dự đoán tương lai. Mặt khác, phân tích tương quan khám phá mức độ chặt chẽ của mối quan hệ đó. 
Sử dụng phân tích hồi quy nếu bạn tin rằng một biến đang ảnh hưởng đến một biến khác và bạn muốn củng cố xem giả thuyết của bạn có đúng hay không. Bạn cũng có thể đánh giá “ý nghĩa thống kê” của các mối quan hệ ước lượng. Nói cách khác, bạn có thể tự tin khẳng định rằng có một mối quan hệ chặt chẽ giữa các biến, và do đó dễ dàng dự đoán hơn.
Khi bắt đầu phân tích hồi quy, bạn cần xây dựng một giả thuyết về mối quan hệ giữa các biến bạn quan tâm. Ví dụ, bạn có thể tin rằng người có học thức càng cao thì sẽ càng kiếm được nhiều tiền. Giả thuyết cho khẳng định này có thể là “trình độ học vấn cao hơn sẽ làm cho mức thu nhập cao hơn khi mà tất cả những yếu tố còn lại đều bình đẳng”. Sau đó, bạn cần phải kiểm tra giả thuyết này bằng cách sử dụng mô hình hồi quy.
Phân tích tình huống
Phân tích tình huống, còn được gọi là phân tích theo chuỗi thời gian hoặc phân tích tổng lợi nhuận, là một quá trình phân tích cho phép bạn phân tích nhiều sự kiện hoặc tình huống trong tương lai bằng cách xem xét các kết quả có khả năng xảy ra. Bằng cách lập kế hoạch những chi tiết cần thiết để thực hiện một quyết định cụ thể hoặc quá trình hành động, bạn có thể quan sát không chỉ kết quả tiềm năng cuối cùng mà còn cả tính khả thi của lộ trình dẫn đến kết quả đó. Thường thì chỉ khi bạn thật sự xem xét những gì sẽ tham gia vào việc thực hiện thực tế của một ý tưởng, bạn mới hoàn toàn hiểu rõ phạm vi của ý tưởng đó. Do đó, phân tích tình huống cho phép bạn cải thiện việc ra quyết định bằng cách xem xét đầy đủ các kết quả mà bạn mong đợi và ý nghĩa triển khai của chúng mà không cần chi phí hay thời gian thực hiện trong thực tế. Phân tích tình huống không phải là dựa vào dữ liệu lịch sử và nó cũng không cho rằng tương lai sẽ giống với quá khứ, hay tìm cách ngoại suy tương lai từ quá khứ. Thay vào đó, nó cố gắng xem xét những bước phát triển và bước ngoặt có khả năng xuất hiện trong tương lai. 
Bạn nên sử dụng phân tích tình huống khi bạn không chắc chắn cần quyết định thế nào hoặc nên thực hiện điều gì. Nó có thể đặc biệt hữu ích nếu các tác động của quyết định là đáng kể – ví dụ, nếu quyết định đó tốn rất nhiều thời gian hoặc tiền bạc để thực hiện, hoặc nếu những bước tiếp theo của việc thực hiện quyết định sai có thể gây nguy hiểm cho doanh nghiệp. Nó có thể được sử dụng để đánh giá tương lai có thể có của các lựa chọn chiến lược khác nhau, hoặc để tạo ra một tổ hợp các tình huống khác nhau khi cùng quan sát một trường hợp nhưng từ ba góc độ khác nhau: phiên bản lạc quan của sự việc, phiên bản bi quan của sự việc, và tình huống có khả năng cao nhất. Nó cũng là một công cụ rất hữu ích nếu bạn không rõ về những gì sẽ tham gia vào việc thực hiện một chiến lược hoặc một quyết định, vì quá trình này sẽ thúc đẩy bạn thực sự tương tác với tình huống mà bạn đang thử nghiệm. Sự tương tác nâng cao này có thể giúp dự đoán nhiều hơn những ưu và nhược điểm của từng tình huống, theo đó giảm rủi ro và hướng bạn đến sự lựa chọn tốt nhất.
Lập kế hoạch tình huống thường là một quy trình có năm giai đoạn: 1) xác định vấn đề, 2) thu thập dữ liệu, 3) phân biệt những điều chắc chắn với những điều không chắc chắn, 4) phát triển tình huống, và 5) sử dụng kết quả cho kế hoạch của bạn.
Dự báo/Phân tích chuỗi thời gian
Dữ liệu chuỗi thời gian là dữ liệu được thu thập tại các khoảng thời gian đều nhau, chẳng hạn như giá trị đóng cửa của chỉ số FTSE hoặc lưu lượng dòng chảy hàng năm của sông Thames. Đó là dữ liệu được đo đạc thường xuyên tại các thời điểm cụ thể để phác họa những sự thay đổi. Phân tích chuỗi thời gian khai thác những dữ liệu này nhằm trích xuất các số liệu thống kê hoặc dữ liệu có ý nghĩa. Bằng cách phân tích dữ liệu chuỗi thời gian, bạn có thể xác định các mẫu mà sau đó có thể được ngoại suy cho tương lai. 
Do đó, bạn có thể sử dụng phân tích chuỗi thời gian khi bạn muốn đánh giá những thay đổi theo thời gian hoặc dự đoán các sự kiện trong tương lai dựa trên những gì đã xảy ra trong quá khứ. Dữ liệu chuỗi thời gian thường được biểu diễn ở dạng biểu đồ đường và kiểu phân tích này thường được sử dụng trong thống kê, nhận diện mẫu, toán học, tài chính và dự báo thời tiết (bao gồm dự đoán thời tiết khắc nghiệt hoặc động đất nghiêm trọng). Hai trong số các quy trình phổ biến nhất để tiến hành phân tích chuỗi thời gian là quy trình tự hồi quy và quy trình trung bình động. Cả hai đều liên quan đến những phương trình rất phức tạp, vì vậy có lẽ tốt nhất bạn nên đầu tư vào một công cụ phân tích thương mại.
Mô phỏng Monte Carlo
Đây là một kỹ thuật giải quyết vấn đề toán học và đánh giá rủi ro bằng cách phỏng đoán xác suất và rủi ro của một số kết quả nhất định nhờ vào việc sử dụng mô phỏng bằng máy tính đối với các biến số ngẫu nhiên. Về bản chất, kỹ thuật này minh họa những khả năng có thể gặp nhất. Bằng việc xem xét các tác động từ kịch bản xấu nhất và trường hợp tốt nhất, cùng với xác suất của từng tình huống đó, bạn sẽ có được ý tưởng tốt hơn về những rủi ro và thành quả của một hành động được đề xuất.
Mô phỏng Monte Carlo sẽ rất hữu dụng nếu bạn muốn hiểu rõ hơn về tác động và hậu quả của các bước trong một tập hợp những hành động, chiến lược, kế hoạch hoặc quyết định cụ thể. Nó đặc biệt hữu ích khi mức độ chắc chắn xung quanh một số giả định bạn cần phải thực hiện không thật sự cao. Ví dụ, nếu bạn đang xem xét việc tung ra một sản phẩm mới nhưng lại có nhiều biến số không xác định cần được xem xét lại. Bạn thật sự không biết sản phẩm này sẽ mất bao lâu để hoàn thiện, bạn không biết phải mất bao lâu để sản xuất sản phẩm và khắc phục những sự cố. Mô phỏng Monte Carlo có thể giúp hạn chế rủi ro bởi vì bạn có thể thực hiện chiến lược một cách chắc chắn hơn, nhận thức được trường hợp tốt nhất và xấu nhất một cách rõ hơn. Mô phỏng này thường được sử dụng trong các lĩnh vực như tài chính, quản lý dự án, sản xuất, kỹ thuật, nghiên cứu và phát triển, bảo hiểm, dầu khí và giao thông vận tải.
Quy hoạch tuyến tính
Còn được gọi là tối ưu hóa tuyến tính, đây là phương pháp xác định kết quả tốt nhất dựa trên một tập hợp các ràng buộc sử dụng mô hình toán học tuyến tính. Nó cho phép bạn giải quyết các vấn đề liên quan đến giảm thiểu và tối đa hóa các điều kiện, chẳng hạn như làm thế nào để tối đa hóa lợi nhuận trong khi giảm thiểu chi phí. Ví dụ, với các giới hạn của vật liệu và lao động, bạn có thể sử dụng lập trình tuyến tính xác định mức sản xuất tối ưu để tối đa hóa lợi nhuận phù hợp với những điều kiện đó. 
Việc có thể tối ưu hóa tài nguyên rõ ràng là một kỹ năng quan trọng trong kinh doanh. Vì thế, lập trình tuyến tính rất hữu dụng nếu bạn có một số ràng buộc, chẳng hạn như thời gian, nguyên liệu,... và bạn muốn biết sự phối hợp nào là tốt nhất hoặc đâu là nơi cần tập trung nguồn lực của bạn để thu về lợi nhuận tối đa. Về cơ bản, đó là quy trình phân bổ nguồn lực mà nhờ đó có thể hỗ trợ cho việc ra quyết định và tăng doanh thu. Các ngành sử dụng hiệu quả kỹ thuật này bao gồm vận chuyển, năng lượng, viễn thông và sản xuất.
Phân tích theo nhóm
Đây là một tập hợp con của phân tích hành vi, cho phép bạn nghiên cứu hành vi của một nhóm theo trình tự thời gian. Các nhóm hoặc các tổ hợp trong ngữ cảnh này là tập hợp các điểm dữ liệu hoặc các bên có liên quan trong doanh nghiệp của bạn, và những dữ liệu có thể đến từ các nền tảng thương mại điện tử, ứng dụng web hoặc dữ liệu bán hàng. Các nhóm được phân tích thường có những đặc điểm chung để bạn có thể so sánh các nhóm với nhau và trích xuất một số hiểu biết sâu sắc, tiềm năng, có ý nghĩa. Hành vi được đánh giá có thể là bất kỳ điều gì mà bạn và doanh nghiệp của bạn quan tâm. 
Điều làm cho kỹ thuật này trở nên hữu ích là nó cho phép bạn thấy được các xu hướng trong dữ liệu một cách rõ ràng hơn – các xu hướng có thể bị bỏ qua nếu dữ liệu không được gộp lại trong các nhóm. Bằng cách đào sâu vào từng nhóm cụ thể, bạn có thể hiểu rõ hơn về hành vi của nhóm đó. Khi bạn hiểu một nhóm cụ thể đang làm gì, tất nhiên bạn sẽ có thể sửa đổi cách tiếp cận của mình để cải thiện kết quả. 
Phân tích theo nhóm đặc biệt hữu ích nếu bạn muốn biết thêm về hành vi của một nhóm các bên có liên quan, chẳng hạn như khách hàng hoặc nhân viên. Thay vì phải xem xét toàn bộ những gì khách hàng đang làm hoặc cách họ phản ứng với sản phẩm mới, hoặc những thay đổi trong dịch vụ, bạn có thể có được bức tranh toàn cảnh chính xác hơn về những gì đang diễn ra nếu bạn chia các bên liên quan đó thành các nhóm có những đặc điểm tương tự. Bằng cách này, phân tích theo nhóm có thể định hướng cho bạn trong việc ra quyết định, đặc biệt là những quyết định có thể thay đổi hành vi trong các nhóm quan trọng có liên quan. Ví dụ, nếu bạn phát hiện ra rằng hầu hết doanh thu của bạn đến từ những người phụ nữ trong độ tuổi từ 35 đến 45 thì bạn có thể điều chỉnh cách marketing và quảng cáo của mình để tiếp tục khai thác thị trường sinh lợi đó và tăng doanh thu.
Phân tích nhân tố
Đây là tên gọi chung dùng để chỉ một nhóm các kỹ thuật thống kê được sử dụng chủ yếu để giảm dữ liệu và phát hiện cấu trúc. Nó có thể làm giảm số lượng các biến trong dữ liệu để làm cho nó hữu dụng hơn. Trong kinh doanh hiện đại, chúng ta đang bị ngập trong dữ liệu; việc có quá nhiều dữ liệu có thể cũng vô dụng và yếu kém giống như việc có quá ít. Giảm các biến có trong dữ liệu giúp việc phát hiện cấu trúc trong mối quan hệ giữa các biến đó dễ dàng hơn, làm cho các biến số dễ dàng phân loại hơn. 
Phân tích nhân tố có thể giúp bạn trích xuất những hiểu biết sâu sắc từ các tập dữ liệu khổng lồ. Nó cũng có thể giúp bạn xác định các mối quan hệ nhân quả mà nhờ đó định hướng chiến lược và cải thiện việc ra quyết định. Vì thế, bạn nên sử dụng phân tích nhân tố nếu bạn cần phân tích và hiểu thêm về mối tương quan giữa một số lượng lớn các biến và giải thích các biến này theo kích thước hoặc nhân tố cơ bản chung của chúng. Nếu bạn đã thu thập được một lượng lớn dữ liệu định lượng và định tính về khách hàng hoặc nhân viên của bạn và suy nghĩ, cảm nhận của họ về công ty của bạn, điều này rất hữu ích – nhưng chỉ khi bạn có thể làm sáng tỏ những ràng buộc lẫn nhau và biết chính xác những biến nào ảnh hưởng đến kết quả nào. Ví dụ, nếu bạn nhận thấy tỷ lệ nghỉ việc của nhân viên quá cao nhưng bạn lại không chắc chắn lý do tại sao, bạn có thể tiến hành các cuộc phỏng vấn thôi việc và bắt đầu một cuộc khảo sát nhân viên. Nhưng chỉ những dữ liệu ấy thôi có thể sẽ không cho bạn biết thật rõ ràng những gì đang xảy ra trong doanh nghiệp. Bằng cách xác định tất cả các thuộc tính nổi bật mà bạn nghĩ có khả năng dẫn đến tỷ lệ nghỉ việc cao, bạn có thể sử dụng phân tích nhân tố để đánh giá các mối tương quan và xác định mẫu nhằm có thể giúp bạn giải quyết hoặc ít nhất là làm giảm thiểu vấn đề đó.
Phân tích mạng nơ-ron
Mạng nơ-ron là một chương trình máy tính được mô phỏng dựa trên bộ não của con người, có thể xử lý một lượng thông tin khổng lồ và xác định các kiểu mẫu theo cách thức tương tự như cách chúng ta làm. Do đó, phân tích mạng nơ-ron là quá trình phân tích mô hình toán học được tạo nên từ mạng nơ-ron. Vì các mạng nơ-ron nhận ra các kiểu mẫu và học cách cải thiện khả năng nhận dạng của chúng, cho nên những hiểu biết của chúng có thể giúp cho việc dự đoán. Những dự đoán này sau đó có thể được kiểm tra, kết quả sẽ được sử dụng để cải thiện việc ra quyết định và hiệu suất. Mạng nơ-ron đã từng được sử dụng để tạo ra các mô hình cơ thể người, cho phép các chuyên gia chăm sóc sức khỏe kiểm tra kết quả của một số can thiệp y tế nhất định trước khi chúng được tiến hành trong thực tế. Những mô phỏng này sau đó cung cấp thêm thông tin mà nhờ đó có thể giúp các bác sĩ đưa ra những quyết định đúng đắn. 
Kỹ thuật này đặc biệt hữu ích nếu bạn có một lượng lớn dữ liệu và muốn sử dụng nó để dự đoán tương lai. Cũng như trong lĩnh vực chăm sóc sức khỏe, mạng nơ-ron đã được sử dụng rộng rãi trong các ngành như ngân hàng và phòng chống gian lận. Trong kinh doanh, phân tích mạng nơ-ron có thể giúp bạn cải thiện dự báo bán hàng, nghiên cứu khách hàng và marketing theo mục tiêu. Phân tích mạng nơ-ron cũng có thể hữu ích trong việc hợp lý hóa những quy trình sản xuất và đánh giá rủi ro. Lưu ý rằng phân tích mạng nơ-ron là một phương pháp phân tích phức tạp mà thường yêu cầu sự đầu tư từ các chuyên gia trong mảng phân tích mạng nơ-ron, cũng như sử dụng các phần mềm chuyên biệt.
Phân tích tổng hợp/phân tích lý thuyết
Phân tích tổng hợp là thuật ngữ mô tả sự tổng hợp các nghiên cứu trước đây trong một lĩnh vực với hy vọng xác định các kiểu mẫu, xu hướng hoặc mối quan hệ thú vị giữa các tài liệu và kết quả nghiên cứu đã có từ trước. Về cơ bản, đây là công việc nghiên cứu lại những nghiên cứu trước đây. Về mặt khái niệm, phân tích tổng hợp là phương pháp thống kê kết hợp dữ liệu từ nhiều nguồn để cung cấp cái nhìn sâu rộng hơn, phong phú hơn và có hiểu biết sâu sắc hơn về lĩnh vực đang được nghiên cứu. Phân tích tổng hợp dần trở nên ổn định và chính xác hơn khi sử dụng nhiều dữ liệu hơn. 
Kỹ thuật này rất hữu ích bất cứ khi nào bạn muốn có được những hiểu biết sâu sắc liên quan mà không cần tự mình thực hiện bất kỳ nghiên cứu nào. Miễn là phân tích đó thuộc tài sản công cộng hoặc tương đối dễ truy cập, phương pháp này có thể ít tốn chi phí hơn đáng kể so với việc thực hiện phân tích của riêng bạn. Phân tích tổng hợp có thể đặc biệt hữu ích nếu bạn đang tìm cách bước vào một thị trường hoặc một lãnh thổ mới. Nếu bạn chưa từng hoạt động trong thị trường hoặc lãnh thổ đó, bạn có thể sẽ bị cám dỗ để đưa ra các giả định về hành vi mua hàng và sự phù hợp của sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn với thị trường đó. Tuy nhiên, nếu đã có một số nghiên cứu được thực hiện trên thị trường hoặc lãnh thổ mới này – ngay cả khi những nghiên cứu này tập trung vào các sản phẩm hoặc dịch vụ khác – bạn vẫn có thể đối chiếu các nghiên cứu đó và tìm cách xác định các kiểu mẫu hành vi có thể ảnh hưởng đến quyết định của bạn và giảm thiểu rủi ro.
Phân tích nâng cao: học máy, học sâu và điện toán nhận thức
Trên đây là một số công cụ phân tích phổ biến mà các doanh nghiệp hiện nay đang sử dụng. Thế nhưng, các phân tích nâng cao hơn (như học máy, học sâu và điện toán nhận thức) đang dần trở thành một phần của việc ra quyết định kinh doanh và hoạt động. Những công cụ này có áp dụng được cho doanh nghiệp của bạn hay không còn phụ thuộc vào những mục tiêu bạn đang cố gắng đạt được với dữ liệu – có thể nói rằng những công cụ này ít được sử dụng hơn so với phân tích cảm xúc hoặc thử nghiệm kinh doanh. Tuy nhiên, điều đó đang thay đổi. Vì vậy, ngay cả khi những kỹ thuật này không được ứng dụng trong doanh nghiệp của bạn, mỗi nhà lãnh đạo doanh nghiệp vẫn nên có nhận thức về khả năng phân tích nâng cao của chúng. 
Học máy và học sâu liên quan đến việc nạp dữ liệu vào máy, sau đó chúng sẽ đưa ra quyết định hành động tốt nhất dựa trên dữ liệu đó mà không có sự can thiệp của con người. Điều này có nghĩa là các máy tính không phải được lập trình rõ ràng mà có thể tự thay đổi và cải thiện thuật toán của chúng. Nhờ các thuật toán tự học này, các máy móc chủ yếu học hỏi từ dữ liệu mà chúng được cung cấp và quyết định phải làm gì tiếp theo. Đôi khi quyết định này có thể nhắc nhở một vài hành động của con người (ví dụ, nếu một cái gì đó cần được sửa chữa hoặc thay thế, một người sẽ được giao nhiệm vụ này). Tuy nhiên, ngày càng có nhiều máy tính có thể tự thực hiện các biện pháp can thiệp. 
Bất cứ ai còn nhớ các lớp lập trình máy tính thời còn đi học sẽ nhớ rằng máy tính cần một bộ mã lệnh cực kỳ chính xác để hoàn thành một nhiệm vụ. Nhiệm vụ càng phức tạp thì các mã lệnh phải càng phức tạp. Học máy và học sâu vốn khác với hình thức lập trình truyền thống. Thay vì nói với máy tính chính xác về cách thức để giải quyết một vấn đề, lập trình viên sẽ bảo nó làm thế nào để học cách giải quyết vấn đề cho chính nó. Tóm lại, nó liên quan đến việc áp dụng các số liệu thống kê vào việc học để xác định các kiểu mẫu dữ liệu, và sau đó đưa ra dự đoán từ các kiểu mẫu ấy. Nguồn gốc của học sâu và học máy đã bắt đầu từ những năm 1950, khi các nhà khoa học máy tính dạy một máy tính chơi cờ. Từ đó, khi công suất tính toán tăng lên, dẫn đến mức độ phức tạp của các kiểu mẫu mà một máy tính có thể nhận dạng, những dự đoán nó có thể tạo ra và những vấn đề mà nó có thể giải quyết vì thế cũng tăng lên. 
Dựa trên điều này, điện toán nhận thức xuất phát từ sự kết hợp giữa khoa học nhận thức – nghiên cứu về não bộ con người và cách thức hoạt động của nó – và khoa học máy tính. Mục tiêu của điện toán nhận thức là mô phỏng các quá trình suy nghĩ của con người trong một mô hình máy tính. Vì vậy, bằng cách sử dụng các thuật toán tự học, máy tính có thể mô phỏng theo cách hoạt động của bộ não con người. Mặc dù máy tính đã nhanh hơn trong việc tính toán và xử lý so với con người từ nhiều thập kỷ, nhưng chúng vẫn chưa thể hoàn thành các nhiệm vụ mà con người xem là đơn giản, như việc hiểu ngôn ngữ tự nhiên hoặc nhận ra các vật thể riêng biệt trong một hình ảnh. Các hệ thống điện toán nhận thức, như hệ thống Watson của IBM, dựa vào thuật toán học sâu và mạng nơ-ron để xử lý thông tin bằng cách so sánh nó với một bộ dữ liệu huấn luyện. Hệ thống được tiếp xúc với càng nhiều dữ liệu, nó càng học được nhiều hơn, và nó sẽ càng trở nên chính xác hơn theo thời gian; mạng nơ-ron là một cái “cây” phức tạp gồm các quyết định mà máy tính có thể đưa ra để trả lời.
Có năm hình thức đáng kể mà sự tiến bộ của học máy, học sâu và điện toán nhận thức đang cách mạng hóa thế giới của chúng ta và cách thức chúng ta kinh doanh. Năm hình thức đó là:
1.  Máy có thể nhìn thấy
Do máy tính có thể xem xét một lượng lớn dữ liệu và sử dụng thuật toán học máy để phân loại hình ảnh, nên việc viết một thuật toán có thể nhận ra các đặc điểm trong một nhóm hình ảnh và phân loại chúng một cách thích hợp là tương đối dễ dàng. Như đã thảo luận trong Chương 2, phải cần đến bốn bác sĩ chuyên khoa để xem xét lại kết quả tầm soát ung thư vú, quyết định xem họ đang thấy những gì và sau đó đưa ra quyết định về chẩn đoán. Giờ đây, một thuật toán đã được viết ra có thể phát hiện ung thư chính xác hơn các bác sĩ chuyên khoa giỏi nhất, để giúp cho các bác sĩ đưa ra quyết định điều trị nhanh hơn và chính xác hơn. Một loại công nghệ tương tự đang được dùng cho những chiếc xe không người lái, bởi vì giờ đây máy tính có thể nhận ra sự khác biệt giữa cây cối và người đi bộ, đèn giao thông màu đỏ và màu xanh lá, và một con đường hoặc một cánh đồng. Tự bản thân sự đổi mới sáng tạo này có thể cách mạng hóa nhiều mô hình kinh doanh khác nhau, đặc biệt là chuỗi cung ứng và giao hàng, hoặc sự vận chuyển.
2.  Máy có thể đọc
Xác định xem liệu văn bản có chứa một từ hoặc cụm từ nào đó hay không, và việc hiểu ngữ cảnh là hai việc hoàn toàn khác nhau. Giờ đây, các thuật toán có thể xác định được một câu là tích cực hay tiêu cực, và còn hơn thế nữa. Loại công nghệ này có thể giúp chúng ta hiểu thêm về những gì mọi người đang suy nghĩ và cảm nhận, và có thể tiết kiệm rất, rất nhiều thời gian làm việc của con người. Ví dụ, bằng việc sử dụng công nghệ xem đường phố của Google và khả năng đọc số nhà của nó, công ty này đã có thể lập bản đồ tất cả các địa chỉ ở Pháp chỉ trong vài giờ – một kỳ tích có thể khiến nhiều chuyên gia lập bản đồ tốn nhiều tuần, thậm chí là nhiều tháng nếu làm thủ công.
3.  Máy có thể nghe… 
Siri, Cortana và những công cụ tương tự đại diện cho một bước tiến vượt bậc trong việc hiểu biết của máy móc đối với lời nói của con người. Giờ đây, trợ lý ảo có thể nhận ra một danh sách gồm các lệnh lớn và phát triển từng ngày, và có thể đáp ứng những lệnh này. Google và các đối thủ cạnh tranh thậm chí còn phát triển theo hướng các thuật toán tìm kiếm có thể hiểu được lời nói tự nhiên, vì tìm kiếm bằng giọng nói đang trở nên phổ biến hơn. Ngày nay, bạn có thể nhập hoặc nói một câu như “Quán cà phê gần nhất đang mở cửa ở đâu?” và Google không chỉ hiểu ý bạn, mà nó còn biết bạn đang ở đâu, lúc đó là mấy giờ và trả lời bạn như thế nào.
4.  ... và có thể nói chuyện
Bản dịch ngôn ngữ từ máy tính luôn khiến cho chúng ta cảm thấy buồn cười, và có lý do chính đáng cho điều đó. Có rất nhiều sắc thái trong ngôn ngữ – tiếng lóng, thành ngữ, ý nghĩa văn hóa – điều đó đã khiến cho một đoạn văn bản sau khi qua phần mềm dịch thuật có thể tạo ra một số kết quả không chính xác và rất buồn cười. Nhưng các thuật toán học máy mới đang làm cho việc có được các bản dịch ngay lập tức với độ chính xác cao hơn trở nên khả thi. Ví dụ, Microsoft giờ đây đã cung cấp các bản dịch tức thì cho những cuộc gọi video nhóm của Skype bằng bảy ngôn ngữ khác nhau. Trong trường hợp này, đó là sự kết hợp của việc lắng nghe người dùng, hiểu các từ ngữ và dịch toàn bộ trong cùng một lúc. Đây là một bước đột phá ấn tượng. Và vì chương trình được xây dựng dựa trên học máy, nên nó chỉ trở nên tốt hơn nhờ vào việc thực hành, cũng như nó sẽ có nhiều dữ liệu để làm việc hơn.
5.  Máy có thể viết
Như chúng ta cũng đã thấy trong cuốn sách này, máy tính đang ngày càng trở nên tốt hơn trong việc tạo ra các bài viết – thậm chí đến mức chúng đang tạo ra các bài báo cho những nguồn tin tức đáng tin cậy. Nếu máy tính có thể nhận ra một điều gì đó – một hình ảnh, một tài liệu, một tập tin,… – và mô tả nó một cách chính xác, thì việc tự động hóa này sẽ mang lại rất nhiều công dụng. Điều này tác động đến tất cả các công việc nhập và phân loại dữ liệu mà trước đây cần đến sự can thiệp của con người. Mặc dù công nghệ vẫn không hoàn hảo trong nhiều trường hợp, nhưng nó sẽ dần trở nên tốt hơn. 
Với khả năng tuyệt vời đã tồn tại cùng với tốc độ mà các công nghệ này đang phát triển, tôi tin chắc rằng học máy, học sâu và điện toán nhận thức sẽ tác động đáng kể đến hầu hết các ngành và công việc liên quan, đó là lý do tại sao mỗi nhà quản lý nên có ít nhất một vài hiểu biết về những thuật ngữ này. Lời hứa thật sự của học sâu, học máy và điện toán nhận thức không phải là máy tính sẽ bắt đầu suy nghĩ như con người; đúng hơn là việc có một bộ dữ liệu đủ lớn, bộ vi xử lý đủ nhanh và với một thuật toán đủ tinh vi, máy tính có thể bắt đầu hoàn thành các nhiệm vụ mà trước đây chỉ con người mới có thể thực hiện. Theo ý nghĩa đã phân tích, điều này có nghĩa là các nhiệm vụ dữ liệu ngày càng phức tạp có thể được thực hiện và tối ưu hóa một cách tự động, dẫn đến những hiểu biết ngày càng sâu sắc hơn để từ đó chuyển thành các quyết định tốt hơn và thực hiện tối ưu hơn.
Kết hợp phân tích để đạt được thành công tối đa
Thông thường, giá trị của dữ liệu không nằm ở bất kỳ tập dữ liệu khổng lồ hay một công cụ phân tích hào nhoáng nào, nó nằm ở những hiểu biết sâu sắc có thể thu được từ việc kết hợp các loại dữ liệu và các kiểu phân tích khác nhau. Ví dụ, phân tích tương quan có thể cho bạn biết rằng bạn bán được nhiều Pop-Tarts hơn khi có cảnh báo bão, nhưng nó sẽ không cho bạn biết lý do tại sao. Nếu bạn muốn hiểu lý do cụ thể tại sao mọi người chuyển sang mua Pop-Tarts (giả sử nếu bạn muốn nhắm đến các sản phẩm tương tự), bạn có thể thực hiện một số phân tích văn bản hoặc phân tích cảm xúc để xem mọi người nói gì về Pop-Tarts trên các nền tảng truyền thông xã hội. 
Ý tưởng đằng sau việc kết hợp các phân tích là để việc ra quyết định và hoạt động kinh doanh của bạn dựa trên một bức tranh rõ ràng nhất có thể, không chỉ dựa vào kết quả của một bộ phân tích nào. Kết hợp thông tin từ nhiều nguồn và sử dụng các phương pháp phân tích khác nhau cho phép bạn xác minh những thông tin ẩn chứa bên trong đó từ nhiều góc độ.
Tất cả các phương pháp mà tôi đã phác thảo trong chương này chỉ thể hiện một phần nhỏ những khả năng phân tích có sẵn cho các doanh nghiệp hiện nay. Chỉ vài năm trước, không kiểu phân tích nào trên đây được xem là khả thi; chúng ta không thể phân tích cảm xúc dựa trên văn bản, máy tính không thể xác định ung thư tốt hơn bác sĩ, và phần mềm nhận diện khuôn mặt chỉ mới ở giai đoạn hình thành và còn cách rất xa so với sự chính xác của mắt người. Cụ thể, phân tích đã tạo ra những bước nhảy vọt lớn đến nỗi không ai biết chắc chắn điều gì sẽ xảy ra trong thời gian mười năm, hoặc thậm chí là năm năm tới. Do đó, khi phát triển chiến lược dữ liệu của bạn, điều quan trọng là hãy luôn cởi mở trước những cơ hội mới mà dữ liệu và phân tích có thể đem đến trong tương lai.
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Hình thành công nghệ và cơ sở hạ tầng dữ liệu 
Sau khi đã xác định được cách thức sử dụng dữ liệu mà bạn mong muốn, loại dữ liệu nào sẽ tốt nhất cho mình, và bạn mong muốn phân tích dữ liệu đó như thế nào, bước kế tiếp trong kế hoạch xây dựng một chiến lược dữ liệu vững mạnh là xem xét các công nghệ và những ứng dụng cơ sở hạ tầng trong các quyết định này. Cụ thể hơn, điều này có nghĩa là quyết định xem phần mềm hoặc phần cứng nào sẽ thu thập dữ liệu và biến nó thành những hiểu biết sâu sắc. Nên nhớ rằng, việc sở hữu một khối lượng lớn dữ liệu để xử lý cũng sẽ trở nên vô nghĩa nếu bạn không có khả năng rút ra bài học để phát triển doanh nghiệp của mình từ nguồn dữ liệu đó. Nếu bạn mong muốn thu thập được nhiều kết quả nhất có thể từ nguồn dữ liệu (giúp bạn đưa ra quyết định tốt hơn, cải thiện năng suất hoạt động, hoặc gia tăng doanh thu), bạn cần phải đầu tư vào một vài công cụ hoặc dịch vụ để biến điều đó thành hiện thực. Nhiều công ty đã có sẵn công nghệ và cơ sở hạ tầng dữ liệu mà có lẽ đang tồn tại dưới hình thức là chương trình SQL, các cơ sở dữ liệu quan hệ và các kho dữ liệu. Tất cả chúng đều rất tốt và hữu ích, tuy nhiên, để phát triển các công nghệ liên quan đến dữ liệu lớn, nhiều công ty cần phải xem xét lại cơ sở hạ tầng dữ liệu hiện tại của họ. 
Đến tận bây giờ, vẫn rất khó khăn để các doanh nghiệp có thể làm việc trên dữ liệu với nhiều chủng loại và có khối lượng lớn mà không bỏ ra một khoản đầu tư lớn cho cơ sở hạ tầng (chẳng hạn như, các hệ thống và phần mềm đắt đỏ, các cơ sở lưu trữ dữ liệu khổng lồ, hoặc đội ngũ nhân viên về phân tích dữ liệu, và hơn thế nữa). Thật may mắn, điều này không còn là cản trở nữa. Sự phát triển của “dữ liệu lớn là một dịch vụ” (tôi sẽ phân tích thêm ở bên dưới) và thị trường không ngừng mở rộng của các nhà cung ứng dữ liệu đã cho phép các công ty thậm chí là nhỏ nhất cũng có thể sử dụng gói dịch vụ dữ liệu từ bên ngoài, trong đó nguồn lực và kỹ thuật được yêu cầu thì lại vô cùng đơn giản. Những tiện ích công nghệ như điện toán đám mây và lưu trữ phân tán cũng đã mở ra rất nhiều cơ hội mới từ dữ liệu cho các doanh nghiệp, cho phép họ sử dụng sức mạnh của dữ liệu mà không cần phải đặt nặng vấn đề đầu tư cho việc lưu trữ dữ liệu tại chỗ.
Để biến dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc, bạn cần xem xét bốn yếu tố về cơ sở hạ tầng sau đây: 1) thu thập dữ liệu, 2) lưu trữ dữ liệu, 3) phân tích và xử lý dữ liệu, và 4) truy cập và truyền tải dữ liệu. Những yếu tố này nhìn chung được biết đến như là “các lớp” của dữ liệu lớn. Trong chương này, tôi sẽ phân tích lần lượt từng lớp để khám phá những vấn đề cốt lõi và các công cụ được dùng phổ biến ở mỗi lớp.
Giả định rằng phần lớn các công ty đều đã có sẵn một cơ sở hạ tầng dữ liệu nội bộ, đầu tiên chúng ta nên xem xét những công nghệ và hệ thống mà bạn hiện có ở từng lớp dữ liệu nêu trên. Bạn chắc chắn cần phải thực hiện một số thay đổi và bổ sung cho cơ sở hạ tầng hiện tại, tuy nhiên cũng nên ý thức rằng một vài hệ thống hiện tại của bạn có thể đang giữ vai trò quan trọng trong chiến lược dữ liệu. Ví dụ, có phải bạn đã thu thập xong những dữ liệu hữu ích (có thể là thông qua trang web của công ty hoặc nhờ vào trung tâm chăm sóc khách hàng), tuy nhiên bạn vẫn chưa có đủ khả năng phân tích nguồn dữ liệu này một cách toàn diện, hoặc bạn vẫn chưa biết cách truyền tải những hiểu biết sâu sắc này đến những người thật sự cần chúng? Dựa vào nguồn dữ liệu bạn dự định sử dụng, liệu cơ sở lưu trữ dữ liệu hiện tại của bạn có thể được nâng cấp hoặc được cải thiện để xử lý nguồn dữ liệu đó hay không? Khả năng phân tích hiện tại của bạn có giúp ích được gì hay không? Liệu thông tin có đang được truyền tải một cách hiệu quả trong tổ chức của bạn, và nếu có thì nó diễn ra như thế nào? Đây là tất cả những yếu tố cần phải được xem xét. 
Bên cạnh đó, bạn phải luôn ý thức rằng bạn không nhất thiết phải đầu tư vào các yếu tố cơ sở hạ tầng ở từng lớp dữ liệu. Nếu như bạn đang mua lại quyền truy cập vào nguồn dữ liệu từ bên ngoài (như Facebook) để cải thiện những quyết định marketing của mình, thì có khả năng là sau đó bạn sẽ không thể sử dụng kết quả từ việc thu thập, lưu trữ và phân tích dữ liệu – hoặc có thể chúng được áp dụng ở mức độ thấp hơn (nhưng chỉ trong trường hợp bạn mong muốn kết hợp nguồn dữ liệu bên ngoài này với nguồn dữ liệu nội bộ của mình). Những yêu cầu về cơ sở hạ tầng của bạn sẽ phụ thuộc rất nhiều vào việc bạn muốn sử dụng dữ liệu như thế nào, bạn muốn làm việc với kiểu dữ liệu nào, cũng như cách bạn cần truy vấn vào nguồn dữ liệu đó. Như vậy, sự thiết lập cho mỗi công ty là duy nhất và không có một cách tiếp cận nào có thể phù-hợp-cho-tất-cả. Đơn giản là bạn chỉ cần lần lượt xem xét mỗi lớp dữ liệu, chú ý đến khả năng hiện có của mình và xây dựng cho mình một danh sách yêu cầu cho từng lớp dữ liệu nêu trên.
“Dữ liệu lớn là một dịch vụ”: giải pháp toàn diện cho các doanh nghiệp?
Trong vài năm qua, có rất nhiều doanh nghiệp mới xuất hiện cung cấp dịch vụ dữ liệu dựa trên điện toán đám mây cho khách hàng doanh nghiệp. Thị trường mới và tăng trưởng nhanh này thường được biết đến như là “Dữ liệu lớn là một dịch vụ” (BDaaS – Big Data as a Service). Trên thực tế, thuật ngữ BDaaS có thể được hiểu là hàng loạt chức năng về dữ liệu, từ cung cấp dữ liệu cho đến cung ứng công cụ phân tích giúp khách hàng thực hiện việc phân tích thực tiễn và cung cấp những hiểu biết sâu sắc thông qua báo cáo. Một vài nhà cung cấp BDaaS còn mở rộng ra thêm các dịch vụ tư vấn và cố vấn về dữ liệu. 
Nó đang dần trở thành một thị trường đầy lợi nhuận. Một vài ước tính còn cho thấy tỷ lệ các doanh nghiệp thuộc lĩnh vực công nghệ thông tin hoạt động dựa trên đám mây cùng các hoạt động x-as-a-service-type (mọi thứ đều có thể trở thành dịch vụ) sẽ gia tăng từ khoảng 15% như hiện nay lên đến 35% vào năm 2021. Nếu thị trường dữ liệu lớn toàn cầu được đánh giá là sẽ tăng trưởng đến 88 tỷ đô la vào năm 2021, thì thị trường dịch vụ BDaaS có thể chiếm khoảng 30 tỷ đô la trong con số này.
BDaaS có thể mang lại rất nhiều lợi thế vượt trội, thực tế là các doanh nghiệp rất nhỏ vẫn có thể thu lợi nhuận từ nguồn dữ liệu khổng lồ này, mà họ không có cách nào để truy cập vào nếu như không có BDaaS. BDaaS còn làm giảm đáng kể hoặc giúp loại bỏ hoàn toàn chi phí đầu tư cơ sở hạ tầng ban đầu, từ đó giúp hạn chế các rào cản gia nhập thị trường, đồng thời loại bỏ các trở ngại liên quan đến việc triển khai một chiến lược dữ liệu. Với BDaaS, đơn giản là bạn chỉ cần thuê một nhà cung cấp dịch vụ lưu trữ và phân tích dữ liệu dựa trên đám mây, và sau đó trả tiền cho họ. Bên cạnh đó, khi bạn làm việc với một nhà cung cấp BDaaS, trên lý thuyết, tất cả các vấn đề và yêu cầu về công nghệ hoàn toàn “được bảo mật” và được xử lý bởi nhà cung cấp – để bạn có thể thoải mái tập trung vào những hiểu biết sâu sắc trích xuất từ nguồn dữ liệu. Một lợi ích lớn khác là những nhà cung cấp BDaaS thường chịu trách nhiệm cho chi phí quản trị, tuân thủ và bảo vệ dữ liệu – một điều đặc biệt hấp dẫn dành cho các doanh nghiệp nhỏ hơn. 
Hiện nay, rất nhiều tập đoàn lớn như HP và IBM đang cung cấp các phiên bản BDaaS của riêng họ. Nền tảng phân tích của HP, Haven, hiện đang có sẵn trên điện toán đám mây, đồng nghĩa với việc lưu trữ, phân tích và báo cáo hoàn toàn được xử lý bởi các hệ thống HP, và bạn chỉ đơn giản là mua một gói thuê bao để sử dụng nền tảng này, nhờ đó bạn sẽ loại bỏ được những chi phí cơ sở hạ tầng khác. Tương tự như vậy, nền tảng phân tích của IBM dành cho dịch vụ Twitter cung cấp cho các doanh nghiệp khả năng truy cập vào dữ liệu và tiến hành phân tích trên 500 triệu dòng tweet mỗi ngày cùng hơn 300 triệu người dùng hoạt động mỗi tháng của Twitter. IBM sẽ tự mình cung cấp các ứng dụng cũng như các công cụ phân tích để hiểu được ý nghĩa của tất cả dữ liệu phi cấu trúc đó, và họ cũng đào tạo ra một đội ngũ nhân viên tư vấn nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp thu được lợi nhuận từ nền tảng này. 
Nhà máy sản xuất nông nghiệp John Deere là một ví dụ khác về một doanh nghiệp lớn tự mình cung cấp một phiên bản BDaaS cho riêng mình. Như chúng ta đã biết, các cảm biến được đưa vào những chiếc máy kéo của John Deere để thu thập các dữ liệu về máy móc, cũng như về đất đai và điều kiện vụ mùa. Dữ liệu này được chuyển đến trang web MyJohnDeere.com của công ty và các nền tảng Farmsight. Nông dân có thể đăng ký để truy cập các thông tin được phân tích về mọi thứ từ thời gian để đặt phụ tùng thay thế cho đến vị trí trồng cây, giúp họ giảm bớt gánh nặng trong việc thiết lập cơ sở hạ tầng phân tích của riêng mình.
BDaaS ngày càng đóng vai trò quan trọng trong bán hàng và marketing. Như chúng ta đã thấy trong Chương 5, Acxiom là công ty bán dữ liệu marketing trực tiếp lớn nhất thế giới. Bằng cách áp dụng hệ thống phân tích cho khối lượng dữ liệu cá nhân khổng lồ mà họ thu thập, họ có thể thu hút người tiêu dùng hiệu quả hơn và tìm được nguồn khách hàng tiềm năng cho mình. Các dịch vụ web của Amazon (Amazon Web Services) cùng AdSense và AdWords của Google là các dịch vụ nổi tiếng cũng thuộc nhóm dịch vụ BDaaS. 
BDaaS là lựa chọn tuyệt vời nếu bạn muốn tìm hiểu thêm về khách hàng của mình, về thị trường và xu hướng, và đưa ra quyết định thông minh hơn dựa trên những thông tin này. Tuy nhiên, BDaaS sẽ không là một ý tưởng hay nếu bạn muốn sử dụng dữ liệu để cải thiện hoạt động của mình hoặc nếu bạn có ý định tạo ra doanh thu từ dữ liệu. Trong những trường hợp này, tốt hơn hết là bạn nên đầu tư vào công nghệ để thu thập dữ liệu cho riêng mình mà từ đó, bạn sẽ cần chính công nghệ này để lưu trữ và phân tích dữ liệu. Về cơ bản, bất cứ khi nào dữ liệu là một phần quan trọng trong hoạt động và quy trình hàng ngày của bạn, bạn nên duy trì quyền sở hữu và kiểm soát dữ liệu đó hơn là dựa vào các nhà cung cấp bên ngoài. Tuy nhiên, điều này không có nghĩa là bạn phải đầu tư cả một gia tài vào đó – có rất nhiều lựa chọn với chi phí thấp, chẳng hạn như phần mềm mã nguồn mở có thể giúp giảm thiểu chi phí cho cơ sở hạ tầng.
Mặc dù có thể không phù hợp với mọi doanh nghiệp, nhưng làn sóng BDaaS vẫn luôn cực kỳ mạnh mẽ. Nó sẽ ngày càng trở nên phổ biến và thịnh hành hơn. Ngày càng có nhiều công ty nhận ra giá trị của việc triển khai chiến lược dữ liệu, đồng nghĩa với việc nhiều dịch vụ hơn sẽ xuất hiện để hỗ trợ cho họ.
Thu thập dữ liệu 
Nguồn dữ liệu hoặc lớp dữ liệu được thu thập là nơi dữ liệu cập bến ở công ty của bạn, cho dù đó là dữ liệu nội bộ hay bên ngoài, có cấu trúc hoặc phi cấu trúc. Chúng bao gồm dữ liệu từ hồ sơ bán hàng, cơ sở dữ liệu khách hàng, phản hồi của khách hàng và nhân viên, các kênh truyền thông xã hội, các danh sách marketing, e-mail lưu trữ và mọi dữ liệu được thu thập từ khía cạnh giám sát hoặc đo lường hoạt động của bạn. Có thể bạn đã thu thập được các dữ liệu cần thiết để đạt được những mục tiêu chiến lược của mình; tuy nhiên, có nhiều khả năng là bạn vẫn cần phải tìm một nguồn cung ứng đối với một số hoặc tất cả những dữ liệu được yêu cầu – và việc tìm nguồn cung ứng cho dữ liệu mới có thể dẫn đến những khoản đầu tư cơ sở hạ tầng mới. Ngày nay, có nhiều công cụ tinh vi để thu thập dữ liệu tốt hơn bao giờ hết, đặc biệt là nhờ vào IoT. Chẳng hạn như, những cảm biến rất nhỏ và tương đối rẻ có thể được dùng để xây dựng rất nhiều thứ, và điều này đã cải thiện hoàn toàn các dự án dữ liệu cho nhiều doanh nghiệp. Ví dụ như trong quá khứ, nếu một công ty vận tải muốn theo dõi dữ liệu từ những chiếc xe tải giao hàng, họ sẽ phải đầu tư vào hệ thống viễn thông tốn kém. Giờ đây, chức năng tương tự có thể được tiến hành trên ứng dụng dành cho điện thoại thông minh. Điện thoại thông minh tầm trung hiện tại cũng đã bao gồm những cảm biến có độ nhạy cao và chính xác như một tiêu chuẩn, có thể cung cấp một lượng lớn dữ liệu, chẳng hạn như dữ liệu định vị GPS, dữ liệu về tốc độ di chuyển,…
Chính xác những công cụ hoặc hệ thống nào mà bạn cần dùng để thu thập dữ liệu sẽ còn tùy thuộc vào loại dữ liệu bạn đã chọn, nhưng những lựa chọn chính bao gồm: các cảm biến (thiết bị này có thể được lắp vào dụng cụ, máy móc, tòa nhà, vỏ của các phương tiện hoặc bất kỳ nơi nào khác mà bạn muốn thu thập dữ liệu từ đó – ngay cả bảng tên nhân viên, chảo chiên và thảm tập yoga!); các ứng dụng tạo dữ liệu người dùng (ví dụ như ứng dụng cho phép khách hàng tìm kiếm và đặt hàng dễ dàng hơn); video CCTV; đèn tín hiệu (chẳng hạn như iBeacons từ Apple, cho phép bạn chụp, truyền dữ liệu đến và đi từ điện thoại di động – đặc biệt hữu ích khi bạn muốn theo dõi bước chân); các tập tin cookie từ trang web giúp bạn theo dõi cách mọi người sử dụng trang web của bạn; các thay đổi đối với trang web của bạn để thúc đẩy khách hàng cung cấp thêm thông tin; và hồ sơ trên các kênh truyền thông xã hội. Để thu thập dữ liệu, bạn có thể tự mình thiết lập hệ thống thu thập dữ liệu tại chỗ hoặc thuê một công ty để thay bạn thu thập dữ liệu. 
Tất nhiên, nếu bạn lựa chọn truy cập vào các nguồn dữ liệu bên ngoài (là dữ liệu hoàn toàn sẵn có, chẳng hạn như dữ liệu điều tra dân số hoặc các dữ liệu cao cấp và tốn phí như dữ liệu về phân khúc khách hàng), bạn có thể không cần phải thay đổi bất cứ cơ sở hạ tầng nào, bởi vì bạn đang truy cập vào nguồn dữ liệu của người khác. Nhắc lại một lần nữa, nó phụ thuộc vào cách thức mà bạn muốn sử dụng dữ liệu đó. Nếu bạn đang tìm kiếm những cải tiến trong hoạt động hoặc để tạo ra doanh thu từ dữ liệu, bạn nên sở hữu những hệ thống dữ liệu tại chỗ cho riêng mình.
Sau đây là một ví dụ mang tính sáng tạo về việc thu thập dữ liệu từ một nguồn ít được nghĩ đến: một cú đánh golf. Gần đây, thông qua dữ liệu lớn, công ty GolfTEC đã cấp quyền cho một nghiên cứu để xác định điểm khác biệt giữa những tay golf chuyên nghiệp và những người chơi golf nghiệp dư1. Sử dụng những cảm biến chuyển động hiện đại, camera và màn hình, nghiên cứu về cú đánh SwingTRU đã thu về 225 terabyte dữ liệu từ hơn 13.000 cú đánh golf của các golf thủ ở tất cả các cấp độ khả năng: từ những golf thủ chuyên nghiệp của những giải đấu PGA đến các golf thủ có chỉ số hạng chấp (handicap) 30. Vì vậy, nhiều hướng dẫn chơi golf chỉ được diễn đạt dựa trên trực giác hoặc ý kiến hơn là các sự thật hiển nhiên. Điều này có nghĩa là một huấn luyện viên có thể đưa ra phán đoán và quyết định dựa trên kinh nghiệm, sự hiểu biết của chính họ chứ không phải dựa trên những thống kê vững chắc – thường là do dữ liệu không phải lúc nào cũng sẵn có. Chính vì thế, tham gia 10 bài học golf khác nhau từ 10 huấn luyện viên khác nhau có thể giúp bạn dễ dàng nhận được 10 quan điểm khác nhau về cách thức để cải thiện lối chơi của bạn. Tuy nhiên, bằng cách đo lường từng cú đánh của golf thủ, người chơi có thể nhận được những phân tích dựa trên thực tế và chính xác hơn về trận đấu của họ.
Điều thú vị là nghiên cứu này cho thấy có 6 điểm khác biệt chủ yếu giữa những golf thủ chuyên nghiệp và những golf thủ nghiệp dư, bao gồm ảnh hưởng của động tác lắc hông khi kết thúc cú đánh, động tác nghiêng vai tại điểm va chạm, và cách di chuyển hông lần lượt tại các điểm tác động. Đặc biệt, nghiên cứu này chỉ ra một sự khác biệt cụ thể trong từng chỉ số giữa những người chơi ở cuối thước đo khả năng. Vì vậy, bằng cách so sánh những chỉ số cụ thể của một người với những người chơi có liên quan khác, bất cứ ai cũng có thể biết được mình đang ở đâu trên chiếc thước đo khả năng, đồng thời hiểu được mình cần phải tập trung cải thiện những gì. 
Mặc dù GolfTEC đã lấy mẫu 13.000 cú đánh cho nghiên cứu này, nhưng công ty cho biết họ đã thu thập được dữ liệu từ 90 triệu cú đánh ấn tượng trong suốt lịch sử 20 năm của mình. Công nghệ chắc chắn đã luôn được phát triển trong khoảng thời gian này – việc thu thập dữ liệu ban đầu được thực hiện bởi việc sử dụng một hệ thống liên quan đến các cảm biến con quay hồi chuyển và các thanh kim loại gắn trên người chơi, vốn dĩ rất tốn thời gian để có thể khiến chúng trở nên vừa vặn (chưa kể đến một vài bất tiện đối với những người chơi không được khá giả). Với phương pháp hiện tại, người chơi được đánh giá trong một vùng từ trường, nơi mà các chuyển động có thể được đo lường với độ chính xác lên đến 100%. GolfTEC cho rằng nghiên cứu này chỉ là “phiên bản đầu tiên” và còn rất nhiều kế hoạch khác để gia tăng phạm vi thu thập dữ liệu của họ trong tương lai. Và một bài học tuyệt vời cho mọi công ty là phải luôn nhớ rằng công nghệ dùng cho việc thu thập dữ liệu sẽ luôn được cải tiến, cho nên chiến lược dữ liệu của công ty cũng phải được cải tiến.
Hãy xem lại một vài ví dụ trước đây trong cuốn sách này để thấy được những công ty khác đang thu thập dữ liệu như thế nào. Như chúng ta đã thấy trong Chương 4, ShotSpotter đã tích hợp cảm biến âm thanh micro vào bóng đèn LED thông minh của GE trên các con đường trong thành phố để thu được âm thanh của tiếng súng ở các khu vực thành thị. Điều thú vị là phần lớn công nghệ dùng để nhận diện tiếng súng đã tồn tại trong những chiếc bóng đèn của GE, bao gồm GPS, và các bộ chuyển đổi tín hiệu tương tự thành tín hiệu số. Tất cả những gì ShotSpotter cần thêm vào để thu lại âm thanh chỉ là cảm biến âm thanh từ micro. Đây là một ví dụ tuyệt vời cho việc tăng cường khả năng và hệ thống hiện tại, thay vì tốn thời gian lặp lại những thứ đã có sẵn.
Giao thông vận tải ở London (cũng trong Chương 4) cho chúng ta thấy cách thu thập dữ liệu từ nhiều nguồn khác nhau tạo nên một bức tranh đầy màu sắc của những hiểu biết sâu sắc. TfL thu thập dữ liệu thông qua hệ thống bán vé của họ, từ các cảm biến được gắn trên các phương tiện và biển báo giao thông, từ các cuộc khảo sát khách hàng và các nhóm tập trung, và tất nhiên là từ cả phương tiện truyền thông xã hội nữa. Lauren Sager Weinstein đã nói với tôi rằng: “Chúng tôi sử dụng thông tin từ hệ thống back-office để xử lý các giao dịch thanh toán thông qua thẻ không tiếp xúc cũng như thẻ Oyster, các dữ liệu về định vị xe lửa và tín hiệu giao thông, phí thuê xe đạp và phí ùn tắc”. 
Lưu trữ dữ liệu
Khi bạn đã xác định được nhu cầu thu thập dữ liệu, bạn cần suy nghĩ về nơi bạn sẽ lưu trữ dữ liệu của mình. Các lựa chọn chính cho việc lưu trữ bao gồm các giải pháp nội bộ truyền thống (như máy chủ của công ty hoặc đĩa cứng), các hệ thống lưu trữ phân tán hoặc dựa trên đám mây, các kho dữ liệu, và kho lưu trữ dữ liệu thô (data lake).
Ngày nay, những ổ đĩa cứng thường sẵn có với nhiều tính năng rất tốt và chi phí thấp, và cũng tương tự như vậy, các máy chủ nội bộ có thể là một giải pháp tiết kiệm chi phí. Nếu bạn có một doanh nghiệp nhỏ hoặc không có nhu cầu lưu trữ một lượng lớn dữ liệu phức tạp, thì giải pháp truyền thống như vậy có lẽ chính là tất cả những gì mà bạn cần. Nhưng nếu bạn cần lưu trữ (và phân tích) một lượng lớn dữ liệu hoặc nếu dữ liệu là một phần quan trọng trong hoạt động của doanh nghiệp, thì bạn gần như chắc chắn sẽ cần đến một cấu hình phức tạp hơn. May mắn thay, các công ty ngày càng mở rộng việc xử lý, lưu trữ dữ liệu với số lượng lớn và đa chủng loại, do đó những hệ thống và các công cụ truy cập (tuy hơi phức tạp) cũng đã được thiết kế nhằm hỗ trợ các công ty ở công đoạn lắp đặt này. 
Phức tạp không có nghĩa là cần phải được đầu tư một nguồn tài chính lớn. Vẫn có những phần mềm mã nguồn mở miễn phí cho các tác vụ về dữ liệu lớn quan trọng nhất, bao gồm việc lưu trữ. Và các hệ thống lưu trữ phân tán được thiết kế để chạy trên các phần cứng giá rẻ, sẵn có. Ngày nay, bất kỳ công ty nào cũng có thể sử dụng các phần cứng sẵn có và phần mềm mã nguồn mở để lưu trữ và phân tích dữ liệu, nếu họ dành thời gian để phát triển các kỹ năng cùng kiến thức để thiết lập và đưa các hệ thống này vào hoạt động. Thật không may, có một điểm bất lợi ở các phần mềm mã nguồn mở miễn phí là nó sẽ tốn thời gian và cần một mức độ kỹ năng kỹ thuật nhất định để giúp mọi thứ được thiết lập và hoạt động theo đúng cách như bạn muốn. Nếu bạn không có kinh nghiệm nội bộ, hoặc thời gian biểu chiến lược của bạn không cho phép bạn đầu tư phát triển những công cụ này, thì một giải pháp có trả phí có thể sẽ phù hợp hơn. Các phiên bản “dành cho doanh nghiệp” luôn có sẵn công cụ mã nguồn mở; thường là các phiên bản thương mại hóa của các gói thuê bao miễn phí, được thiết kế để dễ dàng lắp đặt và sử dụng, hoặc đặc biệt hướng tới các ngành nghề khác nhau.
Tìm hiểu các hệ thống lưu trữ phân tán/lưu trữ đám mây
Lưu trữ phân tán hay lưu trữ đám mây đang trở thành một giải pháp ngày càng được nhiều doanh nghiệp lựa chọn vì nó cực kỳ linh hoạt (rất dễ tăng thêm dung lượng lưu trữ khi cần thiết), và bạn không cần phải có một hệ thống lưu trữ dữ liệu vật lý nội bộ. Nó cũng rẻ hơn và dễ tiếp cận hơn nhiều so với việc đầu tư cho các kho dữ liệu và các hệ thống chuyên dụng đắt tiền.
Nói một cách đơn giản, “lưu trữ phân tán” có nghĩa là sử dụng các thành phần giá rẻ và sẵn có để tạo ra một kho lưu trữ dữ liệu dung lượng cao, được kiểm soát bởi một phần mềm giúp bạn theo dõi xem dữ liệu đang ở đâu và tìm kiếm một dữ liệu nào đó khi bạn cần. “Lưu trữ đám mây” đơn giản được hiểu là dữ liệu của bạn (thường) được lưu trữ từ xa, nhưng phải được kết nối với Internet, để nó có thể được truy cập từ mọi nơi có kết nối Internet. Hầu hết các hệ thống lưu trữ phân tán đều sử dụng điện toán đám mây, và hai thuật ngữ “lưu trữ phân tán” và “lưu trữ đám mây” thường được sử dụng thay thế cho nhau.
Trước khi điện toán đám mây xuất hiện, các máy tính vẫn có thể liên kết với nhau trên cùng một hệ thống mạng của công ty, tuy nhiên dung lượng lưu trữ và khả năng của điện toán bị giới hạn trong phần cứng nội bộ của công ty đó (và bị giới hạn bởi không gian vật lý, cũng như ngân sách). Khi một doanh nghiệp muốn tăng dung lượng lưu trữ của họ, họ phải loại bỏ các tập tin dữ liệu cũ hoặc mua phần cứng mới. Mặt khác, điện toán đám mây cho phép bất kỳ doanh nghiệp nào gia tăng khả năng lưu trữ của họ mà không cần phải mua phần cứng mới. Đám mây tập hợp tất cả sức mạnh từ rất nhiều máy tính khác nhau để thực hiện các tác vụ. Điều này có nghĩa là những dữ liệu khối lượng lớn có thể được lưu trữ bằng nhiều máy tính khác nhau, thường ở các vị trí khác nhau, trong đó tất cả đều được kết nối thông qua Internet. Chính điều này và sự kết nối ngày càng gia tăng của các thiết bị IoT đã mở đường cho sự bùng nổ dữ liệu mà chúng ta đã thấy trong những năm gần đây.
Điện toán đám mây, một hệ thống lưu trữ phân tán cho phép dữ liệu được lưu trữ trên nhiều máy tính khác nhau, giúp cho các máy tính cá nhân chỉ cần thực hiện các thao tác nhỏ trong toàn bộ chức năng điện toán. Điều này giúp phân tán tải trọng và hỗ trợ việc lưu trữ những lượng thông tin khổng lồ với chi phí thấp hơn, dễ dàng hơn và hiệu quả hơn. Bằng cách sử dụng các hệ thống phân tán, bạn có thể lưu trữ dữ liệu ở bất cứ đâu mà vẫn có thể tìm thấy và truy cập vào nó một cách nhanh chóng và dễ dàng. Điều này đã giúp các doanh nghiệp chuyển đổi dữ liệu thô thành các khối dữ liệu, cũng như thành những kiểu dữ liệu thích hợp với doanh nghiệp đó. Với khả năng lưu trữ gia tăng đáng kể, chúng ta có thể lưu trữ và phân tích dữ liệu ngay cả dưới dạng video, dạng dữ liệu mà trước đây bị cho là quá nặng nề để có thể lưu trữ với số lượng lớn. Hơn nữa, bởi vì nguyên lý cơ bản của lưu trữ phân tán là để phân phối tải trọng của điện toán trên nhiều máy tính khác nhau, theo một cách tự nhiên, điều này cũng khiến cho việc phân tích dữ liệu trở nên dễ dàng hơn.
Vậy còn vấn đề bảo mật dữ liệu thì sao? Nhiều người cho rằng lưu trữ đám mây kém an toàn hơn hẳn so với lưu trữ dữ liệu trên một máy chủ nội bộ của công ty. Nhưng trong nhiều trường hợp, tôi lại cho rằng lưu trữ đám mây thực sự an toàn hơn là lưu trữ tất cả mọi dữ liệu tại công ty. Với một máy chủ nội bộ, dữ liệu được lưu trữ ở một nơi và chỉ một nơi duy nhất (khiến tôi chợt nghĩ đến cụm từ “bỏ hết trứng vào một giỏ”). Nếu bạn đang sử dụng dữ liệu cho các hoạt động kinh doanh cốt lõi, điều này có thể rất rủi ro. Bất kỳ hình thức gián đoạn nào trong kinh doanh (ví dụ như cháy nổ, trộm cắp, thời tiết khắc nghiệt) đều có thể dẫn đến sự cố mất quyền truy cập tạm thời vào nguồn dữ liệu, hoặc trong trường hợp xấu nhất là mất toàn bộ dữ liệu. Tuy nhiên, với lưu trữ đám mây, dữ liệu được sao chép ở nhiều nơi hơn và có thể được truy cập từ bất cứ nơi nào thông qua Internet.
Giới thiệu về Hadoop
Ngày nay, Hadoop chính là hệ thống được sử dụng rộng rãi nhất để cung cấp dịch vụ lưu trữ và xử lý dữ liệu trên các phần cứng “đại trà” – nghĩa là liên kết các thành phần sẵn có với nhau, trái ngược với các hệ thống tùy chỉnh đắt đỏ được thiết kế dành riêng cho một tổ chức nào đó. Được phát hành vào năm 2005 bởi Tổ chức Phần mềm Apache, Hadoop là một tập hợp các chương trình và quy trình với mã nguồn mở, nơi mà bất cứ ai cũng có thể sử dụng chúng như là “xương sống” của chính cơ sở hạ tầng dữ liệu. Giống như những gì bạn mong đợi về bất kỳ một hệ thống phân tán nào, nó rất linh hoạt, cho phép các doanh nghiệp mở rộng, điều chỉnh việc lưu trữ dữ liệu của họ và phân tích chúng khi cần thiết. Ước tính có hơn một nửa trong số các công ty thuộc danh sách Fortune 500 sử dụng Hadoop, bao gồm khá nhiều công ty trực tuyến lớn. Vì nó là một giải pháp mã nguồn mở, nên bất kỳ ai cũng có thể tự do thay đổi nó theo mục đích của riêng họ; các điều chỉnh trên phần mềm được thực hiện bởi các kỹ sư chuyên nghiệp, chẳng hạn như Google, sẽ được phản hồi lại cho cộng đồng phát triển, nơi mà các điều chỉnh thường được sử dụng để cải thiện sản phẩm “chính thức”. Hình thức phát triển kết hợp cho cả người dùng miễn phí và người dùng trả phí này là tính năng chủ yếu của các phần mềm mã nguồn mở.
Hadoop được tạo thành từ “những mô đun”, với hai mô đun quan trọng nhất là hệ thống tập tin phân tán và MapReduce. Hệ thống tập tin phân tán cho phép bạn truy cập vào dữ liệu được lưu trữ bằng một hình thức truy cập đơn giản. Hadoop sử dụng hệ thống tập tin riêng, nằm “trên” hệ thống tập tin của chính máy tính chủ, nghĩa là hệ thống có thể được truy cập bằng bất kỳ máy tính nào, miễn là nó đang chạy một hệ điều hành được hỗ trợ. MapReduce cung cấp những công cụ cơ bản để xử lý và phân tích dữ liệu. Nó được đặt tên theo hai hoạt động cơ bản mà mô đun này thực hiện là: “bản đồ” (Map) có nghĩa là định vị dữ liệu và đưa nó vào một định dạng phù hợp để phân tích, và “cắt giảm” (Reduce) có nghĩa là thực hiện một công thức toán học (ví dụ như tính số lượng nam giới ở độ tuổi 30 - 45 trong một cơ sở dữ liệu khách hàng).
Một hệ thống phân tán như Hadoop cho phép bạn lưu trữ những khối lượng dữ liệu khổng lồ. Ví dụ, Walmart sở hữu một cơ sở dữ liệu giao dịch theo thời gian thực, bao gồm 40 petabyte dữ liệu – và đó chỉ là dữ liệu giao dịch từ những tuần gần nhất. Toàn bộ dữ liệu từ tất cả các chuỗi cửa hàng, các đơn vị trực tuyến cùng các công ty được lưu trữ trên một hệ thống quản lý và lưu trữ dữ liệu phân tán của Hadoop. Facebook cũng có một hệ thống lưu trữ phân tán dựa trên nền tảng HBase của Hadoop để lưu trữ các dãy dữ liệu của mình.
Khi ở trạng thái thô sơ, sử dụng các mô đun mã nguồn mở cơ bản do Apache cung cấp, Hadoop có thể rất phức tạp, thậm chí là đối với các chuyên gia về công nghệ thông tin. Vì lý do này, nhiều phiên bản có tính phí (như Cloudera và Amazon Web Services) đã được ra đời nhằm đơn giản hóa tác vụ cài đặt và vận hành một hệ thống Hadoop, cũng như cung cấp dịch vụ đào tạo cho nhân viên nội bộ và các dịch vụ hỗ trợ về sau. Nếu bạn không có nhiều kỹ năng kỹ thuật nội bộ thì một trong số các phiên bản tính phí có thể sẽ là phương pháp tối ưu dành cho bạn; và vẫn còn rất nhiều phiên bản cải tiến hơn sẽ được đề cập đến trong chương này.
Spark: một biên bản thay thế của Hadoop 
Giống như Hadoop, Spark là một khuôn khổ cung cấp một số nền tảng và hệ thống được kết nối để lưu trữ và xử lý dữ liệu. Ngoài ra, cũng giống như Hadoop, Spark cũng là một hệ thống mã nguồn mở được phát triển bởi Tổ chức Phần mềm Apache.
Nhiều người trong ngành nhìn nhận Spark như là một sản phẩm cao cấp hơn Hadoop, phần lớn là vì nó được thiết kế để xử lý dữ liệu theo các mảng “trong phạm vi bộ nhớ”. Điều này có nghĩa là nó chuyển đổi nhanh chóng dữ liệu từ các đĩa cứng vật lý từ tính sang bộ nhớ điện tử, nơi mà quá trình xử lý có thể được tiến hành cực kỳ nhanh gọn – nhanh hơn đến 100 lần trong một số tác vụ. Trên thực tế, vào năm 2014, Spark đã lập kỷ lục thế giới khi hoàn thành một bài kiểm tra tiêu chuẩn liên quan đến việc sắp xếp 100 terabyte dữ liệu trong vòng 23 phút – đánh bại kỷ lục thế giới trước đó là 71 phút do Hadoop nắm giữ. Tốc độ này đã giúp Spark trở thành lựa chọn phổ biến của các công ty có yêu cầu lưu trữ và phân tích các dữ liệu nhiều petabyte. Nó cũng rất phù hợp với các ứng dụng cho lĩnh vực học máy. Một yếu tố quan trọng khác của khung chương trình này là Spark Streaming, cung cấp một nền tảng để thực hiện các phân tích về dữ liệu trực tuyến theo thời gian thực – chẳng hạn như tự động phân tích cảnh quay CCTV hoặc dữ liệu truyền thông xã hội khi đang di chuyển. Điều này giúp cho Spark trở thành một lựa chọn rất hấp dẫn dành cho bất kỳ tổ chức nào đang tìm kiếm cách thức để phân tích dữ liệu theo thời gian thực. Ví dụ, trong marketing, người ta có thể đặt mục tiêu cho các quảng cáo dựa trên hành vi của người tiêu dùng vào một thời điểm cụ thể, hơn là chỉ dựa vào lịch sử hành vi của người tiêu dùng đó.
Cũng như Hadoop, để làm cho công nghệ dễ tiếp cận hơn với các doanh nghiệp, nhiều nhà cung cấp phải đưa ra các phiên bản Spark có tính phí của riêng họ. Các phiên bản này có thể nhắm vào những nhóm ngành cụ thể, hoặc có cấu hình định hướng khách hàng cho những nhóm khách hàng cá nhân, đồng thời có thể bao gồm cả dịch vụ tư vấn và hỗ trợ.
Giới thiệu ngắn gọn về những kho lưu trữ dữ liệu thô và kho lưu trữ tổng hợp
Trong một kho dữ liệu tổng hợp truyền thống, mọi thứ được lưu trữ và sắp xếp theo một cách nhất định – các sản phẩm nằm trong các thùng chứa, các thùng chứa nằm trên kệ chứa, các kệ chứa được sắp xếp theo hàng,… Đây là cách mà các kho dữ liệu tổng hợp được tổ chức sắp xếp trong nhiều năm qua, và nó đã được chứng minh là một phương pháp thành công. Trong kho dữ liệu tổng hợp, dữ liệu được tổ chức theo phương pháp phân cấp và hợp lý đã được cơ cấu, sắp xếp một cách cố định.
Tuy nhiên, đã có rất nhiều cuộc thảo luận trong những năm qua về việc thay thế kho lưu trữ tổng hợp truyền thống bằng những kho dữ liệu thô. Trong một kho dữ liệu thô, dữ liệu chỉ cần đưa vào một cách phi cấu trúc và ở dạng thô sơ nhất – tươi mới từ lúc được thu thập và không bị pha trộn bởi các tác vụ xử lý hoặc phân tích. Điều này khiến cho các kho dữ liệu thô trở nên linh hoạt hơn các kho lưu trữ tổng hợp, bởi lẽ dữ liệu có thể được cấu hình hoặc tái cấu trúc khi cần thiết, tùy thuộc vào thao tác mà bạn muốn thực hiện với chúng. Trong kho dữ liệu thô, mỗi phần dữ liệu riêng lẻ được xem là một đối tượng theo đúng bản chất của nó và không có phần dữ liệu nào “cao cấp hơn” những phần dữ liệu khác. Thay vì một hệ thống được lưu trữ theo thứ bậc giống như một nhà kho, các kho dữ liệu thô về cơ bản là hoàn toàn phi tổ chức. Có một số lợi thế rất rõ ràng khi tiếp cận dữ liệu trong các kho dữ liệu thô. Khi dữ liệu được lưu trữ mà không có cấu trúc xác định nào, chúng có thể nhanh chóng được định hình thành bất kỳ hình thức nào phù hợp. Nó có thể được truy vấn bởi bất cứ công cụ nào tốt nhất cho công việc. Tuy nhiên, cũng có những vấn đề bảo mật lớn cần phải được xem xét nếu bạn có ý định lưu trữ tất cả dữ liệu của công ty ở cùng một nơi.
Hiện nay, tuy vẫn còn rất sớm nhưng một vài tập đoàn lớn cũng đã thực hiện những bước tiến nhảy vọt trong việc lưu trữ dữ liệu của họ ở một kho lưu trữ thô. Các kho dữ liệu thô được mong đợi là sẽ trở nên phổ biến rộng rãi đến các doanh nghiệp đang tìm kiếm sự linh động và linh hoạt cho dữ liệu của mình. Chỉ với lý do này thì kho dữ liệu thô cũng đủ đáng giá để trở thành một lựa chọn tiềm năng trong tương lai.
Phân tích và xử lý dữ liệu
Khi đã xác định được nhu cầu thu thập và lưu trữ dữ liệu, bạn cần xem xét đến cách xử lý và phân tích dữ liệu của mình để trích xuất những thông tin cần thiết. Do đó, toàn bộ lớp dữ liệu này sẽ nói về các công cụ cần thiết để biến dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc. Cụ thể hơn, chúng ta sẽ đi vào giải thích những ngôn ngữ lập trình, cũng như các phần mềm phân tích có liên quan.
Giống như lưu trữ dữ liệu, cũng có rất nhiều công nghệ mã nguồn mở có sẵn để giúp bạn xử lý và phân tích dữ liệu. Bằng cách khai thác các tùy chọn mã nguồn mở, bạn có thể loại bỏ khoản chi phí đầu tư ban đầu cho những cơ sở hạ tầng phân tích dữ liệu đắt tiền. Tuy nhiên, mã nguồn mở không chỉ dành cho những công ty muốn tiết kiệm ngân sách. Kể cả những tập đoàn lớn nhất cũng có xu hướng áp dụng các công nghệ mã nguồn mở ngày càng nhiều. Với mã nguồn mở, bạn không bị gò bó vào một gói cước hay một nhà cung cấp cụ thể, cũng là một yếu tố cần phải được xem xét khi bạn xem dữ liệu như là một tài sản kinh doanh quan trọng. Khi dữ liệu của bạn truyền qua hệ thống mã nguồn mở, bạn có thể dễ dàng thay đổi người bán hoặc nhà cung cấp mà không gặp quá nhiều biến động.
Quá trình trích xuất những hiểu biết sâu sắc từ dữ liệu được chia thành ba bước: 1) chuẩn bị dữ liệu (xác định, sắp xếp và định dạng dữ liệu để bạn có thể phân tích dữ liệu dễ dàng hơn); 2) xây dựng mô hình phân tích; và 3) đưa ra kết luận từ những hiểu biết sâu sắc thu được. Một phương pháp phổ biến để phân tích dữ liệu là sử dụng công cụ MapReduce mà tôi đã đề cập trước đó trong chương này. Về cơ bản, công cụ này được sử dụng để lựa chọn các yếu tố của dữ liệu bạn muốn phân tích và đưa chúng vào một định dạng mà từ đó chúng ta có thể thu được những hiểu biết sâu sắc. Các phần mềm có tính phí từ những nhà cung cấp lớn như IBM, Oracle và Google cũng có thể hỗ trợ chuyển dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc. Google có BigQuery, được thiết kế để cho phép bất kỳ ai dù chỉ có một chút kiến thức về khoa học dữ liệu cũng biết cách truy vấn các tập tin dữ liệu khổng lồ. Ngoài ra, còn có các tùy chọn khác như Cloudera, Microsoft HDInsight và Amazon Web Services. Bên cạnh đó, nhiều công ty khởi nghiệp đang tham gia vào thị trường này, cung cấp các giải pháp đơn giản với tuyên bố rằng bạn chỉ cần giao phó tất cả dữ liệu cho họ, và ngồi chờ trong giây lát trong khi họ ghi chú lại những hiểu biết sâu sắc quan trọng nhất và đề xuất các hành động để bạn thực hiện. Hầu hết các dịch vụ tính phí đều sử dụng khung chương trình của Hadoop làm cơ sở và dựa trên nền tảng đó để phân tích.
Dưới đây, tôi đã tìm ra được một số dịch vụ phân tích tốt nhất và được sử dụng rộng rãi nhất trên thị trường hiện nay. Với bất kỳ sản phẩm có tính phí nào trong một thị trường cạnh tranh, mỗi sản phẩm đều có những ưu điểm và nhược điểm của nó, vì vậy bạn cần phải xem xét thật cẩn thận để có thể xác định được sản phẩm nào là phù hợp nhất với nhu cầu của mình. Có thể nói rằng tất cả đều được đánh giá cao và đều là những lựa chọn phổ biến!
Amazon Web Services 
Amazon đóng gói lại những bí mật kỳ diệu giúp doanh nghiệp của họ có thể hoạt động một cách trơn tru và bán nó cho các công ty khác. Mô hình kinh doanh của Amazon ngay từ đầu đã dựa trên dữ liệu lớn – sử dụng thông tin cá nhân để đề xuất một trải nghiệm mua sắm đã được cá nhân hóa. Amazon Web Services bao gồm Điện toán Đám mây Elastic và Elastic MapReduce, là những dịch vụ lưu trữ và phân tích dữ liệu có quy mô lớn trên đám mây.
Cloudera CDH 
Được thành lập bởi các cựu nhân viên của Google, Yahoo!, Facebook và Oracle, Cloudera cung cấp các giải pháp thương mại cho dữ liệu lớn của Hadoop, cũng như các mã nguồn mở. Những phiên bản phân phối của Cloudera tận dụng cỗ máy phân tích Impala của họ, công cụ được áp dụng và đưa vào các gói dịch vụ cung cấp bởi các công ty đối thủ như Amazon và MapR.
Nền tảng dữ liệu Hortonworks (HDP) 
Không giống như các nền tảng phân tích lớn khác, HDP bao gồm toàn bộ các đoạn mã nguồn mở với tất cả các phần tử được xây dựng thông qua Tổ chức Phần mềm Apache. Họ thu lợi nhuận bằng cách cung cấp các dịch vụ và hỗ trợ để mã nguồn hoạt động, đồng thời cung cấp các kết quả mà bạn theo dõi.
Infobright 
Hệ thống quản lý cơ sở dữ liệu này có sẵn cả phiên bản mã nguồn mở, miễn phí và phiên bản trả tiền độc quyền. Sản phẩm này đặc biệt nhắm đến những khách hàng đang làm việc với IoT. Họ cung cấp ba cấp độ dịch vụ cho người dùng trả phí, trong đó khách hàng ở phân khúc cao hơn được cấp quyền truy cập vào bộ phận trợ giúp, cũng như rút ngắn thời gian nhận được phản hồi đối với e-mail hỗ trợ.
Nền tảng dữ liệu lớn IBM 
IBM cung cấp một loạt các sản phẩm và dịch vụ được thiết kế nhằm giúp các doanh nghiệp dễ dàng hơn trong việc tiếp cận với những phân tích phức tạp về dữ liệu lớn. Họ cung cấp bản phân phối Hadoop của riêng mình, còn được biết đến với cái tên InfoSphere BigInsights.
IBM Watson 
Watson là phần mềm trí tuệ nhân tạo đầu tiên giành được danh tiếng bằng việc chiến thắng trò chơi truyền hình của Mỹ Jeopardy! vào năm 2011. Đó là một giải pháp về điện toán nhận thức và công nghệ học máy của IBM, sử dụng công nghệ xử lý ngôn ngữ tự nhiên. Watson hoạt động theo xác suất: khi bạn hỏi nó một vấn đề, nó sẽ trả về một loạt đáp án có thể đúng, được xếp hạng theo mức độ chính xác của chúng. Hơn 300 tổ chức đối tác đã làm việc với IBM và Watson trong nhiều ngành (như chăm sóc sức khỏe, marketing, bán lẻ và tài chính). Trong Chương 3, chúng ta đã thấy cách mà Watson của IBM đã giúp cho các nhà tổ chức giải đấu Wimbledon sắp xếp nội dung phù hợp với những gì người hâm mộ muốn đọc. Bằng cách dò tìm thông qua hàng trăm nghìn phương tiện truyền thông xã hội và các bài đăng trực tuyến có liên quan đến giải đấu, Watson có thể xác định được những câu chuyện mà người hâm mộ có hứng thú nhất, và giúp ban nội dung sáng tạo chính xác loại thông tin mà người hâm mộ muốn xem.
MapR
MapR cung cấp phiên bản phân phối Hadoop của riêng họ, đặc biệt khác xa so với những phiên bản khác vì nó thay thế Hệ thống Tập tin Hadoop mà mọi người thường sử dụng bằng nền tảng dữ liệu thay thế MapR của riêng mình, thứ được cho là sẽ mang lại hiệu suất hoạt động tốt hơn và dễ sử dụng hơn.
Microsoft HDInsight 
Dịch vụ phân tích hàng đầu của Microsoft, HDInsight, dựa trên nền tảng dữ liệu Hortonworks, nhưng được thiết kế riêng để làm việc với chính các dịch vụ đám mây Azure của họ và hệ thống quản lý cơ sở dữ liệu SQL Server. Một lợi thế lớn cho các doanh nghiệp là nó được tích hợp với Excel, có nghĩa là ngay cả nhân viên chỉ có kỹ năng công nghệ thông tin cơ bản cũng có thể thực hiện những phân tích trên dữ liệu lớn.
Bộ dữ liệu lớn Pivotal 
Gói dữ liệu lớn của Pivotal bao gồm phiên bản phân phối Hadoop của riêng họ, Pivotal HD và nền tảng các phân tích Pivotal Analytics. Mô hình kinh doanh này cho phép người dùng lưu trữ một số lượng dữ liệu không giới hạn và trả phí tùy theo số lượng dữ liệu mà họ phân tích. Công ty này đầu tư mạnh vào triết lý kho dữ liệu thô để có một kho lưu trữ dựa trên đối tượng thống nhất cho tất cả các dữ liệu của tổ chức.
Splunk Enterprise 
Nền tảng này được dành riêng cho các doanh nghiệp muốn tạo ra nhiều dữ liệu thông qua máy móc của chính họ. Mục tiêu đề ra của Splunk là “dữ liệu từ máy móc phục vụ cho sự khôn ngoan trong hành động” và IoT chính là chìa khóa trong chiến lược của họ. Các phân tích của họ đã thúc đẩy các chiến dịch giảm giá cho hệ thống pizza Domino’s tại Mỹ.
Giờ đây, sức hút của dữ liệu lớn nằm ở phạm vi ngày càng tăng của các tùy chọn phân tích được mở ra cho các doanh nghiệp. Ngay cả khi bạn đang bắt đầu từ con số không với dữ liệu, hoặc có ít chuyên môn kỹ thuật nội bộ hay có một ngân sách rất hạn chế, hoặc đang làm việc trong một lĩnh vực chuyên môn cao, một lựa chọn phân tích phù hợp hoàn toàn nằm trong tầm tay bạn.
Cung cấp quyền truy cập vào dữ liệu
Lớp cuối cùng trong bất kỳ cơ sở hạ tầng dữ liệu nào cũng là cung cấp quyền truy cập vào dữ liệu cho người dùng (hoặc thậm chí là cả máy móc) cần nó, cũng như các công cụ và hệ thống giúp cho việc truy cập có thể được thực hiện. Bước cuối cùng chính là việc đặt hệ thống hoặc quy trình vào đúng chỗ để đảm bảo các thông tin có thể dễ dàng được truy cập (và có thể hiểu được) để chúng có thể dẫn đến những cải tiến kinh doanh. Mô tả trực quan và truyền tải dữ liệu là một khía cạnh của lớp này, quyết định ai được phép truy cập vào dữ liệu nào cũng như việc kiểm soát quyền truy cập đó, và đảm bảo tốt cho việc quản lý dữ liệu.
Như chúng ta đã thấy trong Chương 3, hiện đang có xu hướng nhắm đến việc mở rộng quyền truy cập dữ liệu ở nhiều tổ chức, có nghĩa là tất cả mọi người ngay tại công ty đều có thể truy cập dữ liệu và sử dụng dữ liệu đó làm nền tảng cho quyết định của họ. Vì vậy, người ta nhấn mạnh việc báo cáo BI (trí tuệ doanh nghiệp) tự phục vụ, cho phép mọi người có khả năng lựa chọn cách thức họ muốn thẩm vấn dữ liệu và nhận được thông tin mà họ cần, trái ngược với việc đơn giản hóa các báo cáo BI tiêu chuẩn. Các công ty Citibank và Walmart đang tạo ra những trung tâm dữ liệu để cung cấp cho người dùng quyền truy cập vào hàng tỷ điểm dữ liệu. Tại cửa hàng bán lẻ trực tuyến của Etsy, 80% lực lượng lao động hiện đang truy cập và sử dụng một khối lượng khổng lồ dữ liệu giao dịch, dữ liệu tìm kiếm của công ty để đưa ra quyết định tốt hơn và mang lại một trải nghiệm mua sắm được cá nhân hóa hơn cho khách hàng. Tùy thuộc vào những đặc điểm cụ thể của doanh nghiệp bạn, bạn cũng có thể cấp quyền truy cập dữ liệu cho người dùng bên ngoài cũng như các khách hàng, và điều này nên được xem xét cẩn thận. Ví dụ, Etsy chia sẻ dữ liệu nhấp chuột với các nhân viên bán hàng Etsy thông qua Hệ thống Số liệu Thống kê các Cửa hàng (Shop Stats system), cho phép các nhân viên bán hàng thực hiện phân tích của riêng họ và nhờ đó giúp gia tăng doanh số bán hàng (và đổi lại, Etsy được hưởng lợi từ nguồn doanh thu này). Tương tự, cổng thông tin trực tuyến MyJohnDeere.com của John Deere cho phép nông dân truy cập vào những dữ liệu được thu thập từ các cảm biến gắn trên máy móc của họ, cũng như những dữ liệu tổng hợp từ các nông dân khác trên khắp thế giới. Sự giúp đỡ của IBM đối với các nhà tổ chức giải đấu Wimbledon cho thấy cách thức mà dữ liệu có thể được truy cập bởi vô số nhóm người dùng, từ các nhóm marketing nội bộ đến đội ngũ nhân viên bên trong tổ chức, những người tạo ra nội dung để phục vụ các nhà báo và người hâm mộ bên ngoài. Giao diện các thống kê của IBM Slamtracker từng hoạt động dưới dạng một ứng dụng độc lập trong trang web về các trận đấu, nay đã được tích hợp vào các báo cáo truyền thông của giải đấu. Hiện nay, thông tin từ hệ thống có thể được sử dụng trên tất cả các kênh, bao gồm các thông tin được chia sẻ trên các nền tảng truyền thông xã hội và được đề cập trong các báo cáo về giải đấu. Quyền truy cập ngày càng gia tăng này làm cho dữ liệu trở nên hữu ích và có ý nghĩa hơn cho nhiều đối tượng người dùng hơn.
Cân nhắc trong việc quản lý dữ liệu
Dữ liệu hiện đã vượt ra khỏi phạm vi “chỉ thuộc lĩnh vực công nghệ thông tin”. Ngày nay, các công ty thông minh đã triển khai những chiến lược dữ liệu trên toàn công ty nhằm thu hút tất cả nhân viên hoạt động và đưa ra quyết định theo định hướng dữ liệu. Tuy nhiên, khi số lượng nhân viên làm việc với dữ liệu tăng lên và có nhiều nhân viên thực sự tương tác với dữ liệu của công ty một cách thường xuyên hơn, thì ai sẽ là người chịu trách nhiệm quản lý dữ liệu? Trong những trường hợp này, những thành viên trong đội ngũ dữ liệu của mô hình truyền thống sẽ là những người duy nhất chịu trách nhiệm chăm sóc cho những dữ liệu mà dường như đã bắt đầu lỗi thời. Quản lý dữ liệu, hay còn được hiểu là giao lại trọng trách quản lý dữ liệu cho tất cả nhân viên làm việc với dữ liệu một cách đúng đắn, sẽ chính là câu trả lời.
Khi trang web Ancestry.com tái cơ cấu các hoạt động dữ liệu của nó, mục tiêu chính là dịch chuyển từ quy trình xử lý dữ liệu hàng loạt mỗi ngày sang quy trình xử lý thời gian thực và trực tiếp. Tuy nhiên, một kết quả phụ bất ngờ là sự hiểu biết ngày càng được mở rộng về cách thức dữ liệu được sử dụng trong toàn bộ doanh nghiệp. Khi dữ liệu không được chăm sóc đúng cách, nó trở nên vô nghĩa và vô giá trị. Thậm chí tệ hơn, nếu dữ liệu đã lỗi thời, bị phân loại không chính xác hoặc được sử dụng sai bối cảnh, nó sẽ dẫn đến các quyết định sai lệch có thể ảnh hưởng đến vị thế lâu dài của công ty. Siêu dữ liệu bị thiếu sót và không trùng khớp có thể gây ra các sự cố nghiêm trọng cho doanh nghiệp, ví dụ như với công ty Ancestry, khi mà cơ sở dữ liệu của họ chứa hơn 13 tỷ bản ghi trên hơn 10 petabyte dung lượng lưu trữ. Chris Sanders, giám đốc của Phòng Lưu trữ và Trực quan hóa Dữ liệu tại Ancestry.com giải thích: “Chúng tôi gặp phải nhiều vấn đề khi dữ liệu không tồn tại hoặc không chính xác. Đối với các vấn đề về lưu trữ tổng hợp, trí tuệ doanh nghiệp, cũng như báo cáo và các nghĩa vụ pháp lý, hoặc việc trả tiền bản quyền, nó đúng là một cơn ác mộng”. Hiện nay, tất cả các nhân viên làm việc với dữ liệu tại Ancestry.com đều được khuyến khích trong việc quản lý dữ liệu, chịu trách nhiệm duy trì tính chính xác của dữ liệu khi họ tương tác với dữ liệu đó.
Tôi chắc chắn rằng cách tiếp cận của Ancestry đang ngày càng nổi tiếng khi càng có nhiều doanh nghiệp phải tự mình đối phó với khối lượng dữ liệu gia tăng không ngừng và giải quyết khối lượng công việc của một số lượng lớn nhân viên. Quản lý dữ liệu – khi được triển khai trên toàn doanh nghiệp – sẽ làm giảm những rủi ro do các thông tin xấu, lỗi thời hoặc không chính xác gây ra. Vì lý do đó, tôi dự đoán nó đang dần trở thành một cách tiếp cận phổ biến dành cho các doanh nghiệp đang phấn đấu để duy trì lợi thế cạnh tranh.
Truyền dữ liệu
Có rất nhiều phương pháp khác nhau để truyền dữ liệu đến những người hoặc máy móc cần chúng. Cuối cùng, bạn cần một phương thức truyền tải (dễ dàng và đơn giản) để làm nổi bật những thông tin, đồng thời chỉ ra cách mà các quyết định và hành động dựa trên dữ liệu có thể dẫn đến những cải thiện trong kinh doanh như thế nào.
Nếu bạn đang sử dụng dữ liệu để hỗ trợ cho việc đưa ra quyết định tốt hơn trong doanh nghiệp, các đồ thị và báo cáo đơn giản là những cách hiệu quả để đưa thông tin đến với những người cần chúng, và không nên đặt ra bất cứ yêu cầu đầu tư nào cho cơ sở hạ tầng bổ sung. Trong một doanh nghiệp nhỏ, đây có thể là tất cả những gì mà bạn cần. Có một số hướng dẫn giúp bạn truyền dữ liệu trong các báo cáo/biểu đồ đơn giản đã được đề cập ở Chương 3; tuy nhiên, về cơ bản, việc truyền tải này chỉ cần rõ ràng và súc tích. Điều này có nghĩa là không nên chôn vùi những thông tin đáng giá trong một bản báo cáo dài 50 trang hay một biểu đồ phức tạp mà không ai hiểu được. Nếu những hiểu biết sâu sắc cốt lõi không được trình bày một cách rõ ràng, chúng sẽ không thể dẫn đến các hành động cần thiết.
Đối với nhu cầu truyền tải phức tạp hơn, các nền tảng có tính phí về trực quan hóa dữ liệu sẽ giúp cho dữ liệu trở nên hấp dẫn và dễ hiểu hơn. Sự phát triển của dữ liệu cũng như các phân tích đã mang đến một trào lưu sử dụng các công cụ trực quan nhằm mục đích giúp cho kết quả đầu ra của các phân tích trông có vẻ bắt mắt hơn, đồng thời giúp người xem cải thiện kiến thức và tốc độ nhận biết. Nhiều nền tảng phân tích đã được đề cập trong chương này, bao gồm một số chức năng về trực quan hóa dữ liệu, vì vậy bạn không cần phải đầu tư vào các hệ thống bổ sung. Tuy nhiên, nếu chúng không đáp ứng được nhu cầu của bạn thì vẫn có một số công cụ trực quan hóa dữ liệu rất tuyệt vời dựa trên điện toán đám mây tương đối dễ sử dụng, chẳng hạn như QlikView và Tableau (đều là những công cụ có tính phí).
Các báo cáo BI tự phục vụ cùng những bảng điều khiển quản lý tổng quan sẽ là một lựa chọn tuyệt vời bất cứ khi nào bạn muốn mọi người có thể truy vấn dữ liệu và trích xuất những hiểu biết sâu sắc cho riêng họ. Việc bạn quyết định báo cáo kết quả thông qua các báo cáo truyền thống sử dụng một số kỹ thuật trực quan hóa dữ liệu, hay lựa chọn các bảng điều khiển quản lý tổng quan và/hoặc các đồ họa thiết kế thông tin sẽ thường phụ thuộc vào chuyên môn nội bộ của bạn. Tuy nhiên, hãy nhớ rằng, đối với bất kỳ hệ thống báo cáo hoặc bảng điều khiển tuyệt vời nào, dù có phức tạp hay khó khăn đến đâu, thì vẫn nên giúp cho người sử dụng dễ dàng hiểu được những hiểu biết sâu sắc cốt lõi cần thiết để cải thiện hiệu suất kinh doanh. Trong cuốn sách này , nhiều quy tắc tương tự cũng được áp dụng cho việc truyền tải và trực quan hóa dữ liệu trong các báo cáo và biểu đồ đơn giản, chẳng hạn như bổ sung thêm các tiêu đề, cũng như kết hợp các mẩu chuyện và hình ảnh trực quan.
Ở đoạn cuối thước đo phức tạp hơn, sự tương tác tự động giữa máy móc với nhau (M2M) là một khía cạnh quan trọng của việc tương tác dữ liệu và cần được xem xét trong bất kỳ chiến lược dữ liệu nào. Thật vậy, nó là một thành phần thiết yếu của bất kỳ một sản phẩm hoặc dịch vụ nào có liên quan đến IoT vì tương tác M2M sẽ cho phép các thiết bị trao đổi dữ liệu. Các công cụ và hệ thống truyền tải M2M có thể nằm trong phạm vi từ các thuật toán giúp trang web của bạn đề xuất sản phẩm X nếu khách hàng mua sản phẩm Y, các hệ thống quản lý cổ phiếu hỗ trợ tự động đặt thêm cổ phiếu khi đạt đến một hạn mức nhất định nào đó, cho đến các hệ thống an ninh giúp đưa ra cảnh báo khi phát hiện được một vài hành vi nhất định. Do sự phát triển chóng mặt của công nghệ, nhiều lựa chọn và ứng dụng trong lĩnh vực này cũng đang gia tăng với tốc độ chưa từng có.
Xây dựng cơ sở hạ tầng dữ liệu lớn là một công việc phức tạp, và có nhiều lựa chọn để xem xét. Tôi hy vọng rằng chương này đã mang đến cho bạn một sự hiểu biết đầy đủ về các yếu tố cơ sở hạ tầng chính yếu. Với bất kỳ khía cạnh nào về dữ liệu, nếu bạn vẫn không chắc chắn về nơi bạn sẽ bắt đầu, hoặc lựa chọn nào là phù hợp nhất với nhu cầu của bạn, thì tôi khuyên bạn nên làm việc với một nhà tư vấn dữ liệu lớn hoặc tận dụng dịch vụ tư vấn đi kèm trong các gói dịch vụ có trả phí về dữ liệu lớn.
Chú thích 
1. Bernard Marr (2016), Cách thức dữ liệu lớn mở khóa 6 bí mật cho một cú đánh golf hoàn hảo, Forbes , ngày 15 tháng 7, xem tại: http://www.forbes.com/sites/bernardmarr/2016/07/15/how-big-data-unlocked-the-6-secrets-of-the-perfect-golf-swing/
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Xây dựng năng lực về dữ liệu trong tổ chức 
Cho đến lúc này, chúng ta đã nói về dữ liệu và những yêu cầu về các công cụ, công nghệ và cơ sở hạ tầng để hiểu rõ dữ liệu. Tuy nhiên, có một thành phần quan trọng khác mà mọi doanh nghiệp cũng cần phải xem xét như là một phần trong chiến lược dữ liệu của họ, đó là: phát triển những kỹ năng và năng lực phù hợp về dữ liệu. Việc trau dồi những kỹ năng nhất định là rất cần thiết để có thể khai thác tối đa dữ liệu. Tất nhiên, kỹ năng phân tích dữ liệu có vai trò rất quan trọng, nhưng khả năng liên kết dữ liệu với nhu cầu của doanh nghiệp hoặc truyền đạt những hiểu biết sâu sắc quan trọng từ dữ liệu đến những người không có nền tảng kỹ thuật cũng quan trọng không kém.
Có hai hướng đi chính để phát triển năng lực liên quan đến dữ liệu. Một là thúc đẩy tài năng trong nội bộ công ty (có thể thông qua việc tuyển dụng các nhà khoa học dữ liệu hoặc đầu tư vào việc đào tạo nhân sự hiện có của bạn), và hướng thứ hai là thuê ngoài (outsourcing) việc phân tích dữ liệu (bằng cách hợp tác với nhà cung cấp dữ liệu bên ngoài hoặc bằng cách tìm nguồn cung ứng cho nhu cầu phân tích của bạn). Cả hai hướng đi nêu trên đều sẽ được làm rõ trong chương này. 
Từ quan điểm chiến lược dữ liệu, không có một cách tiếp cận nào phù hợp cho tất cả để xây dựng năng lực dữ liệu trong tổ chức của bạn. Bạn sẽ cần phải được dẫn dắt bởi các mục tiêu và giới hạn chiến lược của mình, chẳng hạn như thời gian và ngân sách. Ví dụ, bạn không những có thể phải tìm cách đào tạo một số nhân viên về phân tích, mà còn cần hợp tác với một đối tác bên ngoài trong khi đội ngũ của bạn đang xây dựng nền tảng kiến thức của họ. Bạn có thể xây dựng và nuôi dưỡng các kỹ năng dữ liệu trong nội bộ hoàn toàn phù hợp với việc ra quyết định và những hoạt động hàng ngày của mình, nhưng sau đó bạn có thể phải cần đến một số nhân lực phân tích bên ngoài cho một dự án dữ liệu sử dụng trong tương lai. Tôi khuyên bạn nên bắt đầu bằng cách xem xét các năng lực về dữ liệu then chốt được chỉ ra trong chương này, xác định lỗ hổng trong tổ chức của mình, và sau đó xây dựng một danh sách mong muốn về cách thức mà bạn sẽ lấp đầy những lỗ hổng một cách lý tưởng.
Sự thiếu hụt kỹ năng về dữ liệu lớn, và ý nghĩa của nó đối với doanh nghiệp 
Những kỹ năng về dữ liệu hiện đang khan hiếm, đặc biệt là khi nhắc đến dữ liệu lớn cùng với các công nghệ và ứng dụng mới nổi như học máy, trí tuệ nhân tạo và phân tích dự báo. Nhu cầu về chuyên môn đối với dữ liệu lớn đang tăng lên mỗi ngày khi ngày càng có nhiều công ty muốn khai thác sức mạnh của dữ liệu. Tuy nhiên, đáng tiếc là số lượng người được đào tạo để làm việc với dữ liệu (đặc biệt là số lượng dữ liệu lớn hoặc dữ liệu đặc biệt phức tạp) và biến dữ liệu đó thành những hiểu biết sâu sắc một cách đơn giản thì lại đang phát triển không tương xứng với nhu cầu. Điều này đã tạo ra một thách thức cho những công ty đang muốn tìm cách khai thác các kỹ năng dữ liệu; với các kỹ năng dữ liệu có nhu cầu cao thì rất khó để có thể thu hút người tài, đặc biệt là ở các công ty vừa và nhỏ đang cố gắng để cạnh tranh với các tập đoàn lớn về tiền lương và phúc lợi. Trên thực tế, một cuộc khảo sát vào năm 2016 cho thấy hơn một nửa số nhà lãnh đạo được hỏi đã cảm thấy khả năng thực hiện việc phân tích của họ bị cản trở bởi những khó khăn trong việc tìm kiếm tài năng phù hợp1. Việc khắc phục vấn đề này là một thách thức mà tất cả các công ty đều phải đối mặt, từ đó xuất hiện sự gia tăng của nhiều giải pháp sáng tạo – như tìm nguồn cung ứng phân tích dữ liệu (xem chi tiết ở phần sau của chương này). 
Để giải quyết vấn đề tuyển dụng được tài năng thực sự, với việc vai trò của một “nhà khoa học dữ liệu” không được xác định rõ, và có thể được sử dụng để chỉ bất kỳ ai, từ một kỹ sư dữ liệu thiết lập hệ thống back-end thu thập và lưu trữ dữ liệu số cho đến những nhà thống kê xử lý các con số. Ví dụ, tôi đã từng thấy các nhà phân tích kinh doanh tự cho mình là các nhà khoa học dữ liệu mà không hề có hiểu biết gì về công nghệ dữ liệu lớn hoặc các ngôn ngữ lập trình. Và tôi cũng từng thấy nhiều lập trình viên tự gọi mình là nhà khoa học dữ liệu, mặc dù họ vẫn còn thiếu những kỹ năng kinh doanh cần thiết để biến dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc. Tôi tin rằng nhà khoa học dữ liệu thực sự là những người không chỉ hiểu được các khía cạnh về khoa học máy tính và dữ liệu, mà còn cần có các kỹ năng kinh doanh và phân tích quan trọng. Sự kết hợp những kỹ năng chủ yếu này khó có thể tìm được, và có thể sẽ hợp lý hơn khi kết hợp các kỹ năng theo một cách sáng tạo, thích hợp cho tổ chức của bạn – một lần nữa, sẽ được đề cập chi tiết hơn trong phần sau của chương này.
Có những dấu hiệu cho thấy những lỗ hổng kỹ năng sẽ được khắc phục. Khi sự hứng thú dành cho dữ liệu lớn và phân tích ngày càng thu hút được nhiều sự chú ý hơn, càng có nhiều người bị lôi cuốn vào ngành khoa học dữ liệu. Harvard Business Review thậm chí đã đi xa đến mức gọi tên “nhà khoa học dữ liệu” là công việc hấp dẫn nhất của thế kỷ 212 (thậm chí một kẻ truyền giảng về dữ liệu như tôi vẫn nhướng mày vì điều này). Và theo người dùng của Glassdoor.com, nơi cho phép nhân viên đánh giá công việc và người sử dụng lao động của họ một cách ẩn danh, thì trở thành một nhà khoa học dữ liệu chính là công việc tốt nhất ở Mỹ. Công việc đã được công bố với điểm số cao nhất trong báo cáo vào năm 2016 của Glassdoor, và điều này hy vọng sẽ giúp thu hút nhiều tài năng mới đang rất cần cho ngành này3. 
Đối với một số người, họ có vẻ ngạc nhiên khi biết được rằng nhà khoa học dữ liệu được chọn là công việc tốt nhất ở Mỹ. Đương nhiên, việc nó được trả lương cao và yêu cầu cao cho những kỹ năng này cũng có nghĩa là các ứng viên tốt nhất có thể lựa chọn những công việc và những nhà tuyển dụng hàng đầu – nhưng nó không có một danh tiếng mỹ miều nào. Hầu hết mọi người hình dung vai trò của nhà khoa học dữ liệu là bị mắc kẹt tại bàn làm việc với việc xử lý các con số cả ngày. Tuy nhiên, trên thực tế, như một vài chuyên gia dữ liệu hoạt động lâu năm đã quan tâm chỉ ra, cuộc sống hàng ngày của một nhà khoa học dữ liệu có thể cực kỳ đa dạng và thú vị. Gregg Gordon, phó chủ tịch của nhóm thực hành dữ liệu lớn tại Kronos, cho biết: “Đó không phải là công việc phải ngồi trong văn phòng cả ngày, chúng tôi thực hiện công việc của mình và áp dụng nó vào các vấn đề mà khách hàng gặp phải. Chúng tôi đang làm việc và tương tác với khách hàng mỗi ngày, nói về những vấn đề thực sự, sau đó cố gắng tái tạo, mô hình hóa và giải quyết chúng”. Alex Krowitz, một thành viên trong nhóm của Gordon và cũng là một người kỳ cựu với 20 năm làm việc với khoa học dữ liệu, nhất quán cho rằng: “Nó rất đáng giá khi bạn có thể nhìn thấy ánh mắt của khách hàng lúc họ nhận ra bạn có thể cung cấp một sự phân tích toàn diện về toàn bộ doanh nghiệp của họ”. 
Sự lôi cuốn của việc giải quyết các vấn đề từ thực tế cuộc sống với các giải pháp thực tế rõ ràng là một phần hấp dẫn trong công việc của một nhà khoa học dữ liệu hiện đại. Đặc biệt, khi làm việc với các bộ dữ liệu được thu thập rất nhanh, rất lớn để giải quyết các vấn đề trong thời gian thực, ngay khi chúng vừa xuất hiện, kết quả thường được nhìn thấy ngay lập tức, và điều này có thể cực kỳ đáng giá. Nhưng ngay cả khi kết quả xuất hiện trong một khoảng thời gian lâu hơn, thì tác động mà dữ liệu có thể ảnh hưởng lên doanh nghiệp và phạm vi cho sự thay đổi tích cực đang trở thành một điểm thu hút lớn. Mark Schwarz, phó chủ tịch khoa học dữ liệu tại Square Root, nói với tôi rằng:
“Vào năm 2003, tôi muốn làm việc trong ngành khoa học dữ liệu để có thể đứng trong thang máy bên cạnh một phó chủ tịch kinh doanh hoặc vận hành, và có thể giải thích ngắn gọn cho họ về những gì tôi đã làm mỗi ngày. Tôi là một chuyên gia kỹ thuật, nhưng hầu như toàn bộ thời gian của tôi đều dành cho việc thu thập dữ liệu. Tất cả chúng tôi đều tưởng tượng rằng luôn có ai đó, ở một nơi nào đó sẽ sử dụng tốt dữ liệu để thúc đẩy doanh nghiệp phát triển theo những cách thức hiệu quả. Nhưng trong hầu hết các trường hợp thì thực sự không ai có thể làm được. Tôi đã chuyển sang tập trung ngày càng nhiều vào những vai trò của dữ liệu để thực sự đưa bộ sưu tập dữ liệu đó vào sử dụng trong thực tế. Tôi muốn có thể đứng bên cạnh một phó chủ tịch và nói: ‘Đây là cách mà đội ngũ của tôi đã làm để thúc đẩy doanh thu hoặc lợi nhuận’. Giờ thì tôi đã có thể làm được điều đó.”
Vì vậy, hy vọng là sẽ ngày càng có nhiều người bị hấp dẫn với công việc trong lĩnh vực khoa học dữ liệu. Các nhà giáo dục chắc chắn đang bắt đầu nắm bắt khái niệm này, đặt nền tảng cho việc có nhiều nhà khoa học dữ liệu với trình độ cao, có hiểu biết cho các doanh nghiệp lựa chọn. Trong mười năm tới, chúng ta có thể sẽ chứng kiến một động thái rất khác biệt, nơi mà nhu cầu về các nhà khoa học dữ liệu không còn nằm trong tình trạng cầu vượt xa cung nữa. Tuy nhiên, ở hiện tại, sự thiếu hụt các kỹ năng là điều mà mọi doanh nghiệp cần phải cân nhắc trong những suy xét của họ.
Xây dựng kỹ năng và năng lực nội bộ
Việc tận dụng tối đa dữ liệu không chỉ là kỹ năng về lập trình hoặc phân tích. Trình hướng dẫn kỹ thuật tốt nhất trên thế giới sẽ chẳng ý nghĩa gì nếu bạn không có sự hiểu biết vững chắc về bối cảnh kinh doanh rộng mở hơn và về những gì mà tổ chức đang cố gắng để đạt được. Với ý nghĩ này, sau đây tôi xin đặt ra các kỹ năng để bồi dưỡng mà tôi tin là cần thiết cho bất kỳ tổ chức nào, cho dù điều đó có nghĩa là tuyển dụng những tài năng mới để lấp đầy các lỗ hổng về kỹ năng, hay đào tạo những kỹ năng này cho những tài năng hiện có của bạn. Bí quyết ở đây là xây dựng các đội ngũ với sự pha trộn những kỹ năng phù hợp cho tổ chức của bạn. Ví dụ, điều này có nghĩa là kết hợp một người nào đó với những kỹ năng có liên quan đến phân tích, cùng với một người rất giỏi trong việc truyền tải những hiểu biết sâu sắc đến một đối tượng rộng lớn.
Năm kỹ năng khoa học dữ liệu cần thiết 
Một trong những câu hỏi tôi nhận được nhiều nhất là: “Kỹ năng dữ liệu quan trọng nhất là gì?”. Dựa trên kinh nghiệm của tôi, tôi tin rằng năm kỹ năng sau đây là quan trọng nhất để chuyển dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc: 
1. Kỹ năng kinh doanh 
Bất kỳ một nhà khoa học dữ liệu xuất sắc nào cũng đều nên có sự hiểu biết tường tận về điều gì sẽ khiến cho doanh nghiệp trì trệ, điều gì sẽ làm cho doanh nghiệp phát triển và liệu nó có đang đi đúng hướng hay không. Việc này bao gồm sự hiểu biết về các quy trình kinh doanh chính, những mục tiêu, và các chỉ số chính được sử dụng để đánh giá hiệu suất của công ty, cũng như những gì giúp công ty trở nên nổi bật hơn so với các đối thủ cạnh tranh (Nếu nó không nổi bật, thì tại sao không và cần phải thay đổi những gì?). Kỹ năng giao tiếp cũng là một thành phần quan trọng trong việc trích xuất tối đa giá trị từ dữ liệu, từ các kỹ năng truyền đạt giữa các cá nhân một cách hiệu quả cho đến khả năng trình bày kết quả từ dữ liệu một cách rõ ràng, hấp dẫn. 
2. Kỹ năng phân tích 
Tất cả những khả năng phát hiện các kiểu mẫu, phân biệt mối liên hệ giữa nguyên nhân và kết quả, và xây dựng các mô hình mô phỏng có thể được gắn kết chặt chẽ với nhau cho đến khi chúng tạo ra kết quả mong muốn đều là những kỹ năng quan trọng. Việc này bao gồm một nền tảng vững chắc trong các gói phân tích tiêu chuẩn ngành (như SAS Analytics, IBM Predictive Analytics và Oracle Data Mining), cũng như hiểu biết sâu sắc về việc diễn giải các báo cáo và hình ảnh để phát hiện ra câu trả lời cho các câu hỏi kinh doanh then chốt.
3. Khoa học máy tính
Máy tính là xương sống của bất kỳ chiến lược dữ liệu nào, vì vậy danh mục mở rộng này bao gồm tất cả mọi thứ từ việc kết nối hệ thống cáp cho đến việc tạo ra các thuật toán học máy phức tạp và xử lý ngôn ngữ tự nhiên. Các ứng cử viên phải nắm vững các công nghệ mã nguồn mở quan trọng (như hệ thống Hadoop đang thịnh hành), vì đây là những nền tảng của các kế hoạch dữ liệu ở nhiều tổ chức.
4. Thống kê và toán học
Những kỹ năng của một nhà thống kê chỉ cho biết về mỗi khía cạnh nhất định trong những hoạt động dữ liệu của tổ chức, từ việc xác định các tập hợp có liên quan và kích thước mẫu thích hợp khi bắt đầu mô phỏng để phục vụ cho việc báo cáo kết quả khi kết thúc. Do đó, việc nắm bắt những số liệu thống kê cơ bản là rất cần thiết, nhưng việc thực hiện một sự giáo dục toàn diện hơn trong lĩnh vực này là điều đáng mong đợi. Toán học cũng vậy, vẫn luôn hữu ích bởi lẽ mặc dù số lượng dữ liệu phi cấu trúc và bán cấu trúc mà chúng ta đang phân tích là rất lớn và còn đang gia tăng, song phần lớn trong đó vẫn được biết đến như là những con số lỗi thời.
5. Sự sáng tạo
Điều này rất quan trọng khi làm việc với dữ liệu lớn. Xét cho cùng, đó là một ngành khoa học mới nổi và không có những quy tắc “bất di bất dịch” nào về mục đích mà một công ty nên sử dụng. Sự sáng tạo ở đây có nghĩa là khả năng áp dụng các kỹ năng chuyên môn đã được đề cập ở trên và sử dụng chúng để tạo ra một thứ có giá trị (chẳng hạn như một sự hiểu biết sâu sắc) bằng một cách khác hơn là làm theo một cách thức đã được xác định từ trước. Bất kỳ ai cũng có thể đi theo một công thức – ngày nay, các doanh nghiệp đều muốn có sự đổi mới để khiến cho họ trở nên khác biệt so với những doanh nghiệp khác, cả về kết quả kinh doanh lẫn hình ảnh mà họ thể hiện trước người tiêu dùng của mình. Với sự bùng nổ về số lượng các tổ chức tận dụng dữ liệu để có được hiểu biết sâu sắc, thì khả năng tạo ra những cách thức mới đầy sáng tạo để làm việc với dữ liệu cũng là một kỹ năng thực sự rất đáng mong đợi.
Sự đa dạng hóa các loại kỹ năng này là những gì mà chúng ta đang nhìn thấy trên toàn bộ ngành dữ liệu lớn. Như Tye Rattenbury, giám đốc khoa học dữ liệu tại Trifacta đã nói với tôi:
“Nếu bạn nhìn vào phần mô tả công việc của ngành khoa học dữ liệu từ 5 năm trước, về cơ bản nó là ’trình độ cao cấp, có kỹ năng máy tính, mô hình tiên đoán ’. Giờ đây chúng chỉ là 1/3 trong số những yêu cầu đặt ra – 2/3 còn lại là ’phối hợp tốt với những người khác ’, ’biết cách báo cáo và giao tiếp ’,...”
Khi các tổ chức tìm kiếm để có được ngày càng nhiều từ dữ liệu, thì việc chúng ta mong đợi nhiều hơn từ những người làm việc với dữ liệu cũng là lẽ tự nhiên. Rattenbury đồng ý rằng: “Thật tuyệt vời khi mọi người thật thông minh và có thể làm việc một cách thành thạo, nhưng họ cần phải có khả năng ứng dụng sự tuyệt vời đó vào doanh nghiệp, để từ đó có thể làm nên chuyện”.
Sự đa dạng ngày càng tăng của các loại kỹ năng một phần cũng là kết quả của cách thức mà những tổ chức được cấu trúc như hiện nay. Trong khi khoa học dữ liệu trước đó đã từng là một nhóm tài năng riêng biệt, có vị trí vững chắc trong lĩnh vực công nghệ thông tin, thì bây giờ nó đang bắt đầu thấm nhuần vào các phòng ban riêng lẻ trong toàn bộ tổ chức. Như Rattenbury giải thích: “Phiên bản hiện đại là nhắm vào nhóm khoa học dữ liệu tập trung và tách họ ra – hai trong số các nhà khoa học dữ liệu sẽ thực hiện marketing, một trong số họ sẽ thiết kế sản phẩm, một người khác sẽ bán hàng… và họ sẽ được gắn bó hoàn toàn với những nhóm đó”. 
Tuyển dụng nhân tài mới
Nếu dữ liệu là một phần cốt lõi trong doanh nghiệp của bạn và bạn có ngân sách dồi dào dành cho việc tuyển dụng, thì việc tuyển các nhà khoa học dữ liệu là một sự đầu tư đáng giá. Nếu bạn có thể tìm thấy những ứng viên hội tụ đủ cả năm đặc điểm được liệt kê ở trên, thì họ có khả năng sẽ mang lại một giá trị lớn cho công ty. Tuy nhiên, theo kinh nghiệm của tôi, việc tuyển dụng các nhà khoa học dữ liệu sở hữu tất cả những kỹ năng này là phương án rất tốn kém và khó khăn đối với nhiều công ty. Bạn sẽ phải đối mặt với những đối thủ cạnh tranh khắc nghiệt, và bạn vẫn có nguy cơ không đạt được những khả năng hay các đội nhóm mà bạn thực sự cần. Vì vậy, trong khi việc hội tụ đủ cả năm kỹ năng là rất quan trọng để trích xuất giá trị tối đa từ dữ liệu, bạn có thể sáng tạo một chút trong công việc tuyển dụng của mình.
Ví dụ, sẽ có ý nghĩa hơn khi bạn tuyển dụng những người có kỹ năng phân tích (như các nhà toán học, những người có bằng cấp định lượng, hoặc những người có nền tảng thống kê), và sau đó đào tạo họ về những công cụ dữ liệu lớn mà bạn đang sử dụng. Hoặc bạn có thể tuyển dụng một ứng viên với kỹ năng khoa học máy tính và óc sáng tạo vượt trội dù ít kinh nghiệm kinh doanh thực tế. Kết hợp ứng viên đó với một người trong doanh nghiệp có tư duy chiến lược mạnh mẽ và thực sự hiểu rõ nhu cầu của tổ chức chính là một giải pháp tuyệt vời. Về cơ bản, bất cứ khi nào mà bạn cần tìm cách đưa những người mới vào tổ chức, thì hãy tập trung vào việc tìm kiếm sự cân bằng giữa các kỹ năng phù hợp nhất với mình. Hơn nữa, dù ở bất kỳ vị trí nào, khả năng và mong muốn phát triển là vô cùng có giá trị. Một người nào đó không thể đáp ứng tất cả các điều kiện trên nhưng lại ham học hỏi các kỹ năng mới và phát triển cùng với doanh nghiệp sẽ luôn phù hợp hơn một người luôn cố chấp theo ý họ và không muốn học hỏi dù cho họ có nhiều kinh nghiệm hay hiểu biết bao nhiêu đi chăng nữa. Thế giới dữ liệu đang chuyển động nhanh chóng, cũng như những công nghệ và ứng dụng mới đang nổi lên mọi lúc, nghĩa là khả năng thích nghi và học hỏi cũng ngày càng trở nên quan trọng hơn. 
Chúng ta hãy cùng xem Walmart tuyển dụng tài năng dữ liệu của họ như thế nào. Mandar Thakur, nhà tuyển dụng cấp cao của bộ phận công nghệ tại Walmart, đã nói với tôi:
“Chúng tôi cần những người có niềm đam mê tuyệt đối dành cho dữ liệu – những người yêu thích dữ liệu và có thể phân chia dữ liệu, khiến cho dữ liệu thực hiện được những điều họ muốn. Tuy nhiên, có một khía cạnh rất quan trọng mà chúng tôi luôn tìm kiếm, có lẽ sẽ giúp phân biệt được một nhà phân tích dữ liệu với các nhà công nghệ khác. Nó sẽ cải thiện theo cấp số nhân triển vọng nghề nghiệp của họ nếu họ có thể kết hợp kiến thức kỹ thuật và niềm đam mê dữ liệu này với các kỹ năng giao tiếp và trình bày tuyệt vời.”
Nói cách khác, cũng như việc có thể rút ra được những hiểu biết sâu sắc quan trọng ngay cả với những dữ liệu không mong đợi nhất, họ phải có khả năng giải thích những hiểu biết sâu sắc này cho một căn phòng đông đủ nhân viên kinh doanh và marketing (thường không giỏi về kỹ thuật). “Một người sở hữu sự kết hợp các kỹ năng này có thể vươn lên hàng đầu rất nhanh”, Thakur giải thích. 
Hầu hết những ứng viên về dữ liệu của Walmart vẫn đi theo nền tảng “truyền thống” trong các chuyên ngành học thuật cần thiết để phân tích dữ liệu (như thống kê, toán học, khoa học máy tính và phân tích kinh doanh). Kiến thức làm việc với Python hoặc R – hai trong số những ngôn ngữ lập trình được sử dụng phổ biến nhất dùng để phân tích các tập dữ liệu lớn, cũng thường được mong đợi. Thách thức lớn nhất là việc tìm kiếm các ứng viên giàu kinh nghiệm trong các ứng dụng phân tích tiên tiến nhất, chẳng hạn như những ứng dụng liên quan đến học máy. Nhiều người sẽ không có cơ hội học được điều này ở trường, và các chuyên gia thường là phải tự học. Một thử thách khác là việc thu hút các tài năng từ Silicon Valley đến làm việc tại trụ sở của Walmart ở Bentonville, Arkansas. Để hỗ trợ cho việc này, Walmart gần đây đã chạy một chiến dịch tuyển dụng trên các phương tiện truyền thông xã hội bằng cách sử dụng hashtag trên Twitter #lovedata (yêu thích dữ liệu) để tung hồ sơ trực tuyến của mình ra cộng đồng khoa học dữ liệu trực tuyến. Họ cũng đã tổ chức các cuộc thi phân tích dữ liệu sử dụng nguồn lực cộng đồng (xem ở phần sau của chương) và cung cấp việc làm cho những người tham gia có triển vọng nhất. Thông qua giới thiệu cũng là một cách khác để tìm kiếm nguồn ứng viên giá trị – những người hâm mộ dữ liệu là một cộng đồng trực tuyến đang hoạt động, vì vậy nếu bạn cung cấp cho họ một công việc tuyệt vời, thì có khả năng họ sẽ lan truyền tin này đến những đồng nghiệp của họ.
Walmart cũng nhấn mạnh sự cần thiết trong việc nâng cao kỹ năng kinh doanh của các nhân sự mới. Phân tích và dữ liệu lớn giờ đây đã được tích hợp vào mọi ngành dọc trong Walmart ; vì vậy, một khi tham gia vào đội ngũ, mỗi nhân viên mới phải có trách nhiệm tham gia vào Chương trình Analytics Rotation Program – và dành một khoảng thời gian làm việc trong mỗi bộ phận để có cái nhìn tổng quan về cách thức mà việc phân tích được sử dụng trong toàn công ty. “Điều này cho phép họ kết hợp kiến thức phân tích của họ – cho dù họ đã đạt được nó trong học tập hoặc kinh nghiệm làm việc – và giúp đồng hóa kiến thức đó với những gì mà Walmart đang làm trong các bộ phận khác nhau ở doanh nghiệp của họ”, Thakur nói.
Đào tạo và nâng cao kỹ năng đội ngũ nhân viên hiện tại 
Thay vì tuyển các nhà khoa học dữ liệu hội tụ đủ cả năm kỹ năng cần thiết, bạn có thể xây dựng thêm dựa trên các kỹ năng đã có trong tổ chức của mình và đào tạo các nhân viên hiện tại để lấp đầy những lỗ hổng. Do đó, như là một phần trong bất kỳ chiến lược dữ liệu nào, việc xem xét phát triển những nhân viên hiện có của mình bất cứ khi nào có thể luôn là một ý tưởng tuyệt vời. Cũng giống như việc tuyển dụng nhân viên mới vậy, chìa khóa để phát triển một cách thành công những nhân lực hiện có là cân bằng sự hiểu biết về doanh nghiệp với các kỹ năng phân tích và kỹ thuật quan trọng. Điều này có thể đạt được bằng nhiều cách – ví dụ, bạn có thể đào tạo các nhà phân tích kinh doanh về việc sử dụng các công cụ dữ liệu lớn.
Nâng cao kỹ năng cho lực lượng lao động đòi hỏi một sự đầu tư kịp thời, nhưng không có nghĩa là một sự đầu tư lớn về mặt tài chính. Rất nhiều trường đại học đang cung cấp các khóa học về khoa học dữ liệu và có rất nhiều chương trình trực tuyến miễn phí. Một tên tuổi lớn đang tạo nên làn sóng trong nền giáo dục dữ liệu lớn là IBM. Sáng kiến về trường đại học Big Data với một loạt khóa học trực tuyến miễn phí đã thu hút được hơn 400.000 học viên. Các học viên có thể đăng ký độc lập ở nhà và làm việc với tốc độ của riêng mình (Tuy nhiên, IBM cũng làm việc với các đối tác để điều chỉnh các khóa học của mình nhằm đáp ứng nhu cầu của các tổ chức riêng lẻ). Mặc dù Đại học Big Data được sở hữu và quản lý bởi IBM, nhưng nó được xem là một “cộng đồng” chứ không phải là một bộ phận của tổ chức, và các khóa học của nó được thiết kế như là một nền tảng bất khả tri đầy đủ. Như Leon Katsnelson, giám đốc của IBM và CTO (giám đốc kỹ thuật) cho nền tảng phân tích công nghệ mới nổi, đã nói với tôi: “Chúng tôi dạy mọi người, chúng tôi giúp mọi người đạt được các kỹ năng, nhưng chúng tôi không ở đó để dạy họ cách sử dụng các sản phẩm của IBM”.
Tiền thường được xem là một trong những trở ngại lớn nhất cản trở con đường đến với giáo dục của nhiều người và nhiều doanh nghiệp, vì vậy IBM không phải là nơi duy nhất cung cấp các khóa học trực tuyến miễn phí về dữ liệu lớn và phân tích. Ngày càng có nhiều trường cao đẳng và đại học mở các khóa học trực tuyến, nơi mà mọi người có thể được học miễn phí. Ví dụ, khóa học Introduction to Data (Giới thiệu về Dữ liệu) của Đại học Washington luôn có sẵn trực tuyến tại Coursera. Nó bao gồm lịch sử của khoa học dữ liệu, các kỹ thuật và công nghệ then chốt (như MapReduce và Hadoop), cũng như các cơ sở dữ liệu truyền thống, thiết kế thử nghiệm bằng cách sử dụng mô hình thống kê và trực quan hóa kết quả. Harvard cũng đã cho phép khóa học Data Science (Khoa học Dữ liệu) của họ có sẵn trực tuyến và miễn phí. Ngoài ra, Stanford còn có khóa học Statistics One (Thống kê 1), cũng có sẵn trên Coursera. Nhiều khóa học về khoa học dữ liệu yêu cầu kiến thức cơ bản về lập trình, vì vậy sự hiểu biết về ngôn ngữ lập trình (như Python) sẽ rất hữu ích. May mắn thay, Coursera, Codecademy và MIT đều cung cấp các khóa học miễn phí về Python được thiết kế dành cho người mới bắt đầu học. Ngoài ra còn có các khóa học trực tuyến miễn phí về trực quan hóa dữ liệu, chẳng hạn như khóa học Visualization (Trực quan hóa) của UC Berkeley luôn có sẵn trên trang web UC Berkeley.
Nếu có thể, bạn cũng nên tìm cách cải thiện khả năng phân tích dữ liệu trên toàn bộ doanh nghiệp của mình – thay vì chỉ dựa vào một vài người để biến dữ liệu thành những hiểu biết sâu sắc, bạn nên làm cho việc này trở nên dễ dàng nhất có thể cho nhiều phòng ban trong doanh nghiệp để phân tích dữ liệu và sử dụng nó cho việc đưa ra quyết định của họ. Có nhiều công cụ và dịch vụ hiện đang phát triển đến mức dư thừa đã được thiết kế để tạo điều kiện phân tích dữ liệu lớn bên ngoài phòng thí nghiệm công nghệ thông tin và toàn bộ tổ chức, làm cho thuật ngữ “các công dân khoa học dữ liệu” – tức các nhà khoa học phi dữ liệu với một số chứng nhận về kỹ năng dữ liệu khoa học – trở nên phổ biến hơn. Trên thực tế, nhu cầu về các công dân khoa học dữ liệu đã được dự báo là sẽ tăng nhanh, hơn 5 lần, so với nhu cầu đối với những người được đào tạo cụ thể (như các nhà khoa học dữ liệu). 
Trong Chương 3, chúng tôi đã cho các bạn thấy cách thức mà nhà bán lẻ Sears gần đây đã trao quyền cho 400 nhân viên từ các hoạt động trí tuệ doanh nghiệp (BI) của họ đến việc thực hiện phân chia khách hàng theo định hướng dữ liệu lớn, tiên tiến – một công việc mà trước đó chỉ được thực hiện bởi các chuyên gia phân tích dữ liệu lớn – và tạo ra hàng trăm hàng nghìn đô la chỉ tính đến giá trị trong hiệu quả chi phí chuẩn bị dữ liệu. Sears đã sử dụng các công cụ được cung cấp bởi Platfora để cho phép nhân viên BI của mình được đào tạo lại và tự điều chỉnh bản thân một cách hiệu quả để trở thành các nhà phân tích dữ liệu lớn. Phó chủ tịch mảng sản phẩm của Platfora, Peter Schlamp đã chia sẻ với tôi:
“Phân loại khách hàng là một vấn đề rất phức tạp. Nó không phải là điều mà một người dùng Excel bình thường có thể làm được. Có một khoảng cách giữa việc cần một nhà khoa học dữ liệu – một nhà khoa học thực sự được đào tạo có thể thực hiện việc phân loại [có nguồn gốc từ dữ liệu lớn], với một nhà phân tích – những người mà vốn dĩ họ có rất nhiều. Mục tiêu của họ là tạo ra một thế hệ người dùng mới – các công dân khoa học dữ liệu – từ một nhóm các nhà phân tích trí tuệ doanh nghiệp. Và bằng cách này, họ đã có thể đưa ra quyết định tốt hơn về việc nên hiển thị những sản phẩm nào đến người dùng khi họ truy cập trang web của mình.”
Điều này không có nghĩa là các doanh nghiệp không còn cần đến các nhà khoa học dữ liệu có học thức và giàu kinh nghiệm nữa, mà nó có nghĩa là dữ liệu đang dần trở nên dân chủ hóa hơn. Và đây là một điều tốt. Xét cho cùng, việc đạt được “sự tin tưởng” trên toàn tổ chức thường được đặt ra như là một trở ngại chính mà các dự án dữ liệu đều phải vượt qua. Cách thức nào tốt hơn để vượt qua trở ngại này thay vì trao quyền cho nhiều người hơn để làm việc với dữ liệu?
Thuê đội ngũ bên ngoài phân tích dữ liệu 
Khi bạn không thể nâng cao kỹ năng cho đội ngũ nhân viên của mình hoặc không tuyển dụng được người mới, hay khi bạn cần bổ sung năng lực nội bộ, bạn cần phải xem xét đến việc thuê đội ngũ bên ngoài phân tích dữ liệu cho mình. Có một thị trường rộng lớn các nhà cung cấp dữ liệu ngoài kia với những người có thể xử lý dữ liệu – và thị trường đó đang phát triển mạnh. Cho dù bạn đang tìm kiếm một dịch vụ tất-cả-trong-một bao gồm toàn bộ mọi thứ từ việc thu thập dữ liệu đến việc trình bày các hiểu biết sâu sắc chính (xem phần “Dữ liệu lớn là một dịch vụ” ở Chương 8), hay bạn chỉ cần trợ giúp cho việc phân tích những dữ liệu đã có, chắc chắn sẽ có một nhà cung cấp nào đó có thể đáp ứng nhu cầu của bạn. Một số nhà cung cấp dữ liệu thậm chí còn chuyên về lĩnh vực và ngành nghề cụ thể, chẳng hạn như bán lẻ hoặc ngân hàng. Khi nói đến các nhà cung cấp là bên thứ ba, việc thuê một đối tác dữ liệu lớn thường là lựa chọn phổ biến nhất. Tuy nhiên, nếu bạn không muốn bị ràng buộc với một nhà cung cấp cụ thể, bạn có thể cân nhắc việc thu thập các phân tích dữ liệu của riêng bạn. Sau đây tôi sẽ xem xét cả hai lựa chọn này.
Hợp tác với một nhà cung cấp dịch vụ dữ liệu 
Những nhà cung cấp dịch vụ dữ liệu lớn nhất đều là các tên tuổi lớn như Facebook, Amazon và IBM, nhưng chắc chắn bạn không hề bị giới hạn bởi các tập đoàn lớn. Có rất nhiều nhà thầu nhỏ hơn ngoài kia và họ có thể cung cấp một dịch vụ được cá nhân hóa, phù hợp hơn hoặc có kiến thức chuyên môn về ngành của bạn. Trên thực tế, theo kinh nghiệm của tôi, các nhà cung cấp cụ thể theo ngành đang trở thành một tiêu chuẩn trái ngược với những nhà cung cấp tổng quát lớn. Mặc dù các nhà cung cấp có tên tuổi lớn có thể sở hữu các tập dữ liệu khổng lồ và đội ngũ nhà phân tích ấn tượng mà họ có thể tùy ý sử dụng, nhưng họ không nhất thiết sẽ là phương án tốt nhất nếu chiến lược của bạn yêu cầu những thông tin rất cụ thể. 
Thật không may, ngành công nghiệp dữ liệu không được quy định hoặc được công nhận giống như các chuyên ngành khác (như kế toán và bảo hiểm). Do đó, khi tìm kiếm nhà cung cấp từ bên thứ ba, bạn nên bắt đầu với các đề xuất từ mạng lưới quen biết và những liên lạc của mình bất cứ khi nào có thể. Nếu không thể, vẫn luôn có nhiều nghiên cứu tình huống dữ liệu có sẵn trực tuyến và trong sách (bao gồm cuốn sách của tôi Big Data in Practice: How successful companies used big data analytics to deliver extraordinary results4), và những thứ này sẽ giúp bạn nhận ra các nhà cung cấp đang thực hiện công việc một cách nổi trội và sáng tạo. Bạn cũng nên xem xét liệu kiến thức chuyên ngành ở lĩnh vực kinh doanh của bạn có quan trọng hay không, vì điều này sẽ cho bạn biết thêm về quá trình lựa chọn của mình.
Tôi muốn nói rằng năm kỹ năng dữ liệu then chốt được trình bày ở phần đầu của chương này cũng được áp dụng khi bạn cần thuê một nhà cung cấp là bên thứ ba, và ít nhất chúng cũng nên được xem như là một yêu cầu cơ bản cho các cuộc trao đổi. Ví dụ, kỹ năng sáng tạo và kinh doanh cũng quan trọng như kỹ năng phân tích nếu bạn đang muốn tận dụng tối đa dữ liệu của mình. Do đó, điều quan trọng là bạn nên hợp tác với một nhà cung cấp hiểu được những gì bạn cố gắng đạt được trong doanh nghiệp. Đối tác càng hiểu rõ về các câu hỏi kinh doanh then chốt, về mục tiêu chiến lược của bạn, và những thách thức phải đối mặt khi bạn hướng tới những mục tiêu đó, thì càng có nhiều khả năng họ sẽ tìm được những hiểu biết sâu sắc mà bạn thực sự cần. Hãy luôn yêu cầu các ví dụ về những khách hàng mà nhà cung cấp đã từng làm việc cùng trong quá khứ – ngay cả khi bạn đã đọc về công việc của họ trong những dự án trước đó, hoặc họ đã được một mối quan hệ đáng tin cậy giới thiệu cho bạn. Bạn sẽ muốn tìm hiểu càng nhiều càng tốt về các dự án trước đây của họ, những thách thức chính là gì, và quan trọng là kết quả cụ thể mà khách hàng đã tìm được khi làm việc với nhà cung cấp đó. 
Cuối cùng, bất cứ khi nào có thể, bạn nên có sẵn bản dự thảo chiến lược dữ liệu của mình trước khi đến gặp các nhà cung cấp dữ liệu. Quan trọng là bạn phải hiểu rõ những gì mà bạn đang cố gắng đạt được với dữ liệu trước khi bạn có thể tìm thấy một đối tác phù hợp để giúp bạn đạt được điều đó. 
Bạn có còn nhớ chuỗi nhà hàng Dickey’s Barbecue Pit trong Chương 2 không? Chuỗi nhà hàng phục vụ này chính là một ví dụ tuyệt vời về sự hợp tác thành công với một nhà cung cấp dịch vụ dữ liệu. Công ty có một đội ngũ nhân viên công nghệ thông tin làm việc toàn thời gian gồm 11 người, bao gồm cả hai nhân viên chuyên phân tích, nhưng họ cũng làm việc với một đối tác dữ liệu là iOLAP. iOLAP đã cung cấp cơ sở hạ tầng dữ liệu phục vụ cho hoạt động dữ liệu lớn của Dickey và phối hợp hoạt động chặt chẽ với công ty trong việc sử dụng liên tục dữ liệu của họ để cải thiện việc ra quyết định. Theo kinh nghiệm của Dickey, việc tìm kiếm những người có kỹ năng dữ liệu phù hợp và thuyết phục họ áp dụng những kỹ năng đó vào “thế giới thịt nướng” là một thách thức khá lớn. “Có một khoảng cách rất lớn giữa những kỹ năng trên thị trường so với nhu cầu thực tế. Đối với chúng tôi, một phần của thử thách không chỉ là tìm kiếm những người có kỹ năng phù hợp – thuyết phục họ rằng thịt nướng thực sự chính là dữ liệu lớn”, CIO Laura Rea Dickey của công ty Dickey cho biết. Trong trường hợp này, việc hợp tác với một nhà cung cấp bên ngoài đã giúp bổ sung tài năng nội bộ cho công ty và lấp đầy những lỗ hổng về kỹ năng đó. Như Dickey đã nói với tôi:
“Nhóm của chúng tôi có lẽ lớn hơn một chút so với một nhóm nội bộ truyền thống của một doanh nghiệp kinh doanh nhà hàng, nên nó đòi hỏi phải có một đối tác. Chúng tôi đã rất may mắn khi chọn được một đối tác phù hợp. Chúng tôi có một đối tác làm việc trực tiếp trong văn phòng của mình ít nhất 20 giờ một tuần và chúng tôi luôn phối hợp chặt chẽ với họ. Điều này đã giúp lấp dần lỗ hổng. Những lỗ hổng về thiếu hụt kỹ năng sẽ còn tệ đến mức nào nếu chúng tôi không có quan hệ đối tác như thế này.”
Đây là một cân nhắc hữu ích khác khi bạn lựa chọn một nhà cung cấp dữ liệu – thời gian sẽ là bao lâu để bạn có thể chấp nhận các đối tác, và họ sẽ làm việc như thế nào với đội ngũ hiện tại của bạn?
Kaggle: tận dụng nguồn lực cộng đồng các nhà khoa học dữ liệu 
Các công ty trên toàn thế giới đang nhận ra rằng có một sự thiếu hụt nghiêm trọng các nhà khoa học dữ liệu được đào tạo, và nhu cầu về tài năng vượt xa khả năng sẵn có (ít nhất là bây giờ). Vậy thì việc tận dụng nguồn lực cộng đồng về phân tích dữ liệu có phải là một phần nào đó của giải pháp? Kaggle, nền tảng về nguồn lực cộng đồng cho việc phân tích dữ liệu, chắc chắn cũng nghĩ như vậy. Về cơ bản, Kaggle hoạt động như là một bên trung gian: các công ty và tổ chức mang dữ liệu của họ (bất kể nó là gì), thiết lập một vấn đề để giải quyết cũng như thời hạn hoàn thành, và đưa ra một giải thưởng. Sau đó, đội quân các nhà khoa học dữ liệu chiến lược của Kaggle sẽ cạnh tranh với nhau để đưa ra giải pháp tốt nhất. Đó là một ý tưởng hấp dẫn. Cho đến nay, các “đấu thủ” đã cạnh tranh để giải quyết các vấn đề khác nhau, từ phân tích hồ sơ bệnh án để dự đoán bệnh nhân nào có thể cần nhập viện, đến việc quét qua không gian vũ trụ sâu thẳm để tìm kiếm dấu vết của vật chất tối. Nhà khoa học đứng đầu của Google – một trong nhiều công ty đã sử dụng dịch vụ của Kaggle – Hal Varian đã mô tả Kaggle như là “một cách để tập hợp năng lực trí tuệ của các nhà khoa học dữ liệu tài năng nhất thế giới, và làm cho nó có thể tiếp cận đến các tổ chức ở mọi quy mô khác nhau”. 
Công ty có trụ sở đặt tại San Francisco và được thành lập vào năm 2010, lấy cảm hứng từ một cuộc thi do Netflix tổ chức vào năm trước đó. Công ty hoạt động trong lĩnh vực phát phim ảnh và tivi trực tuyến đã thách thức công chúng khi đưa ra các thuật toán tốt hơn nhằm dự đoán những gì khách hàng của họ muốn xem tiếp theo, giúp họ cải thiện các công cụ đề xuất của riêng mình. Kể từ đó, Netflix tiếp tục sử dụng Kaggle để tổ chức các cuộc thi sau này của họ, một lần nữa chứng tỏ được nền tảng của nó đã thành công như thế nào.
Dữ liệu thường được mô phỏng nhằm tránh các vấn đề riêng tư xoay quanh việc các công ty đưa ra thông tin bí mật, hoặc dữ liệu nhạy cảm về mặt thương mại có thể bị rơi vào tay các đối thủ cạnh tranh nếu được cung cấp trên một nền tảng công khai. Và đối với bản thân các nhà phân tích, bất cứ ai cũng đều có thể đăng ký với Kaggle và tham gia hầu hết các cuộc thi của họ. Tuy nhiên, có một số cuộc thi nhất định sẽ được dành riêng cho những “dân chuyên nghiệp”: những thành viên của trang web đã chứng tỏ được sự nhiệt thành của họ trong các cuộc thi trước đó. Giải thưởng thường là tiền mặt, nhưng không phải lúc nào cũng vậy; một số doanh nghiệp đã cung cấp việc làm toàn thời gian cho những người chiến thắng cuộc thi. 
Khi Walmart tìm đến Kaggle cùng với một vấn đề về dữ liệu, họ đã cung cấp cả một công việc chứ không chỉ là một giải thưởng bằng tiền mặt. Như Mandar Thakur đã nói với tôi: 
“Khoảng cách giữa cung và cầu luôn ở đó, đặc biệt là khi nói đến một ngành công nghệ mới nổi. Vì vậy, chúng tôi đã tìm ra những cách thức cải tiến đầy sáng tạo để tìm kiếm tài năng cho các đội ngũ phân tích và khoa học dữ liệu của mình. Chúng tôi luôn tìm kiếm những tài năng hàng đầu có thể tham gia, đóng góp và tạo bệ phóng cho chúng tôi hơn nữa.”
Đối với cuộc thi của Walmart, người tham gia được cung cấp dữ liệu về lịch sử bán hàng được mô phỏng từ một số cửa hàng, cùng với những thời điểm và chi tiết về các sự kiện quảng cáo, chẳng hạn như các ngày giảm giá và các ngày lễ, những ngày được cho là có ảnh hưởng đến doanh thu của những mặt hàng được trưng bày. Các thí sinh được giao nhiệm vụ tạo ra các mô hình dự đoán cho thấy lịch trình sự kiện sẽ ảnh hưởng đến doanh số bán hàng trên mỗi phòng ban như thế nào khi dữ liệu bán hàng được cung cấp sẵn.
Trong kết quả của cuộc thi đầu tiên được tổ chức vào năm 2014, một số người đã được tuyển dụng vào nhóm phân tích của Walmart, và cuộc thi đã được tiếp tục tổ chức lại vào năm sau đó với hy vọng tìm được nhiều hơn những người như vậy (Trong cuộc thi lần thứ 2, các thí sinh được yêu cầu dự đoán thời tiết sẽ ảnh hưởng đến việc bán những sản phẩm khác nhau như thế nào). Một trong những thí sinh chiến thắng, Naveen Peddamail, hiện đang làm việc tại một công ty bán lẻ khổng lồ ở Bentonville, thành phố Arkansas với tư cách là một nhà phân tích thống kê cao cấp. Anh ấy nói với tôi rằng:
“Tôi đã có một công việc nhờ vào sự tư vấn, do đó tôi thực ra chỉ lướt qua trang Kaggle như là một sở thích mà thôi. Tôi tìm thấy thử thách của Walmart và đã nghĩ rằng mình nên tham gia vào thử thách này. Tôi đã cố để thực hiện một số phân tích dự báo. Sau khi chuẩn bị xong và gửi đi mô hình của mình, tôi đã lọt vào top những thí sinh đứng đầu và được mời đến gặp nhóm phân tích của Walmart.”
Hiểu được rằng các kỹ năng giao tiếp và các kỹ năng kinh doanh khác cũng quan trọng như các kỹ năng phân tích, Walmart đã phải đưa thêm yếu tố này vào quá trình tuyển dụng của họ. Do đó, những người tham gia cuộc thi lọt vào top đầu đã chứng tỏ được kỹ năng của họ trong việc phân tích thô, đã được mời đến để đánh giá thêm tại trụ sở chính của công ty. Cuối cùng, công việc đã được giao cho những người thể hiện rõ khả năng trong việc báo cáo và truyền đạt, cũng như có khả năng về phân tích.
Thakur nói rằng vẫn còn những lợi ích khác ngoài việc tìm đủ vị trí tuyển dụng cho cả Walmart và cộng đồng phân tích nói chung: “Kaggle đã tạo được sự chú ý cho Walmart và tổ chức phân tích của chúng tôi. Mọi người luôn biết Walmart đã tạo ra rất nhiều dữ liệu, nhưng phần tuyệt vời nhất chính là họ thấy rằng chúng tôi sử dụng nó một cách có chiến lược như thế nào”. 
Các cuộc thi khác thách thức những người tham gia dự đoán khách hàng nào có khả năng phản hồi nhiều nhất đối với chiến dịch marketing thông qua thư trực tiếp, sử dụng dữ liệu cá nhân mô phỏng, xác định hiện tượng vật lý bằng dữ liệu từ máy gia tốc hạt lớn của CERN và dự đoán các loại tội phạm sẽ được thực hiện tại San Francisco bằng cách sử dụng dữ liệu tội phạm nhân khẩu học lịch sử.
Kaggle cho thấy rằng các nhà khoa học dữ liệu tuyệt vời có thể đến từ bất cứ đâu. Họ không nhất thiết phải luôn có một nền tảng giáo dục chính thống về thống kê, toán học hoặc khoa học máy tính như chúng ta thường kỳ vọng. Tư duy phân tích có thể được phát triển trong nhiều lĩnh vực của cuộc sống. Thật vậy, Thakur cho biết, đối với Walmart, thông qua cách tiếp cận từ nguồn lực cộng đồng đã đưa đến một số cuộc gặp gỡ thú vị mà vốn dĩ sẽ không được xem xét cho một cuộc phỏng vấn nếu chỉ dựa trên hồ sơ cá nhân của họ. Chẳng hạn như, có một ứng cử viên vốn có nền tảng rất mạnh về vật lý nhưng lại không hề có một nền tảng phân tích chính thức: “Anh ta có một nhóm những kỹ năng khác biệt – và nếu chúng tôi không đi theo con đường của Kaggle, chúng tôi sẽ không có được anh ấy”. 
Việc tận dụng nguồn lực cộng đồng sở hữu một tiềm năng lớn nhằm xác định được những tài năng mới nổi và cung cấp cho các doanh nghiệp những cách thức mới để thu hút nguồn nhân lực có thể giúp họ giải quyết những vấn đề của mình, cũng như trả lời các câu hỏi kinh doanh quan trọng. Và bởi vì yếu tố cạnh tranh sẽ đảm bảo những người tham gia sẽ cố gắng để chắc chắn rằng ý tưởng của họ nổi bật hơn so với những người khác, điều này giúp khuyến khích tư duy vượt trội và có thể dẫn đến một số giải pháp rất sáng tạo cho doanh nghiệp. Vì vậy, nếu bạn đang cố gắng thu hút tài năng hoặc vì lý do nào đó bạn không muốn hợp tác với một nhà cung cấp dữ liệu, thì chắc chắn việc tận dụng nguồn lực cộng đồng cho việc phân tích dữ liệu của bạn là một việc rất đáng để xem xét. Đó là một cách thức tuyệt vời để bổ sung kỹ năng, tiếp cận trí tuệ phân tích bổ sung và đưa ra dự đoán về các dự án dữ liệu mới.
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Đảm bảo cho dữ liệu không vi phạm vấn đề về pháp lý: quản trị dữ liệu 
Chúng ta biết rằng các doanh nghiệp đang thu thập và phân tích khối lượng dữ liệu ngày càng tăng trong khi cố gắng để đưa ra những quyết định tốt hơn, điều hành hoạt động của họ một cách hiệu quả hơn và gia tăng lợi nhuận. Những công ty với những quy mô khác nhau đều đang đầu tư vào dữ liệu một cách rầm rộ và nhiều người tin rằng các kho dữ liệu khổng lồ của họ đang trở thành một trong những tài sản kinh doanh lớn nhất của mình. Và họ đã đúng. Nhưng vẫn còn đó một số trở ngại đáng kể xung quanh quyền sở hữu dữ liệu, quyền riêng tư và bảo mật mà bất kỳ doanh nghiệp nào cũng cần phải khắc phục để có thể tận dụng tối đa dữ liệu. Bỏ qua tất cả những vấn đề này, hoặc không giải quyết chúng một cách thích đáng, có thể khiến cho dữ liệu của bạn từ một khối tài sản kếch xù biến thành một trách nhiệm pháp lý tiềm ẩn. Thu thập và lưu trữ dữ liệu, đặc biệt là dữ liệu cá nhân (hãy đối mặt với nó, đó chính là một phần lớn trong dữ liệu kinh doanh) luôn đi kèm với các nghĩa vụ pháp lý và quản lý nghiêm ngặt. Đi ngược lại với những điều này có thể sẽ mang đến những hậu quả tai hại về mặt danh tiếng cho doanh nghiệp của mình, cũng như để lại cho bạn những vụ kiện tụng tốn kém.
Đáng buồn thay, vẫn còn rất nhiều tổ chức bỏ qua những vấn đề quan trọng này. Cho đến gần đây, dữ liệu lớn cho chúng ta chút cảm giác gì đó về một Wild West (miền Tây hoang dã). Các công ty có thể thu thập bất kỳ dữ liệu nào mà họ muốn, vì bất kỳ lý do gì (mà thường thì chẳng có lý do nào chính đáng cả), cùng với rất ít sự giám sát. Như chúng ta sẽ thấy trong chương này, tất cả những điều đó đang bắt đầu thay đổi và các quy định pháp lý đang dần được đưa ra để thắt chặt việc các công ty thu thập, lưu trữ và sử dụng dữ liệu như thế nào. Do đó, các công ty phải xem tất cả những quyền sở hữu dữ liệu của tổ chức, cá nhân và vấn đề bảo mật như là một phần trọng yếu trong chiến lược dữ liệu của công ty mình. Việc xem xét một cách đúng đắn những vấn đề này (cũng như những vấn đề khác được nhắc đến sau đây) đều là một phần trong hoạt động “quản trị dữ liệu”. Trong chương này, tôi sẽ phân tích một số vấn đề chính trong quyền riêng tư về dữ liệu, quyền sở hữu dữ liệu và bảo mật dữ liệu, cũng như xác định xem như thế nào là quản trị tốt dữ liệu trong một công ty. Hãy nhớ rằng tất cả những chủ đề này đều quan trọng, mỗi chủ đề đều xứng đáng có một cuốn sách riêng viết về nó, và bối cảnh pháp lý đang thay đổi không ngừng. Do đó, lắng nghe những lời khuyên pháp lý từ chuyên gia là điều cần thiết.
Xem xét quyền sở hữu dữ liệu và quyền riêng tư
Dường như chúng ta đang bước dần đến điểm kết thúc của kỷ nguyên thu thập dữ liệu theo phong cách miền Tây hoang dã, nơi mà các công ty có thể thu thập càng nhiều dữ liệu càng tốt mà không cần phải suy nghĩ về lý do vì sao họ cần chúng và họ sẽ sử dụng chúng như thế nào. Giờ đây, việc xem xét quyền sở hữu dữ liệu và quyền riêng tư phải là ưu tiên hàng đầu đối với những công ty đang làm việc với dữ liệu, đặc biệt nếu đó là dữ liệu cá nhân. Có hai cách để sở hữu dữ liệu: thứ nhất là đảm bảo bạn đang sở hữu bất kỳ dữ liệu nào cần thiết cho doanh nghiệp của mình, mà không phụ thuộc vào nhà cung cấp dữ liệu; và thứ hai là đảm bảo rằng những điều luật và giấy phép chính xác đã có sẵn cho phép bạn sử dụng dữ liệu đó đúng như những gì mà bạn dự định.
Sở hữu hay không sở hữu? 
Nhiều doanh nghiệp đã làm nên những điều tuyệt vời bằng cách sử dụng dữ liệu từ bên thứ ba, và sự giàu có của những nhà cung cấp dữ liệu đồng nghĩa với việc ngay cả những công ty nhỏ nhất cũng có thể được hưởng lợi từ dữ liệu. Đây tất nhiên là một điều tốt. Tuy nhiên, nếu quy trình kinh doanh chính của bạn dựa trên những dữ liệu nhất định hoặc nếu bạn dự định tạo ra doanh thu từ dữ liệu, việc bạn sở hữu dữ liệu đó sẽ rất quan trọng, thay vì phải phụ thuộc vào nguồn cung cấp dữ liệu từ một bên thứ ba. Khi dữ liệu trở thành một phần trong hoạt động cốt lõi hàng ngày hoặc dòng doanh thu, doanh nghiệp bắt đầu phụ thuộc vào dữ liệu đó, và nó trở thành một phần quan trọng trong cách thức kinh doanh của bạn. Đó là lý do tại sao bạn nên sở hữu mọi dữ liệu mà doanh nghiệp của bạn phải phụ thuộc vào. Như tôi đã nói trong suốt cuốn sách này, điều quan trọng là bạn phải suy nghĩ về dữ liệu như là một loại tài sản cốt lõi, cũng giống như nhân viên, tài sản trí tuệ và hàng tồn kho của bạn vậy.
Hãy đảm bảo rằng, bất cứ khi nào có thể, bạn phải sở hữu những dữ liệu quan trọng cho hoạt động kinh doanh, doanh thu hoặc thậm chí là các quy trình ra quyết định quan trọng của mình. Điều này sẽ dễ đảm bảo hơn nếu bạn làm việc với những dữ liệu nội bộ của riêng mình, nhưng phải thừa nhận là nó sẽ phức tạp hơn khi bạn đối phó với những dữ liệu từ bên ngoài. Nếu bạn không thể thu thập dữ liệu bên ngoài cho riêng mình và chuyển sang một nhà cung cấp từ bên thứ ba, bạn cần phải đảm bảo ít nhất bạn sẽ không bị mất quyền truy cập vào dữ liệu. Nếu bạn phụ thuộc vào dữ liệu từ bên thứ ba, và nhà cung cấp đột ngột tăng giá hoặc từ chối cho bạn truy cập vì bất kỳ lý do gì, điều đó có nghĩa là doanh nghiệp của bạn sẽ phải đối mặt với một sự gián đoạn nghiêm trọng.
Đảm bảo các điều luật chính xác phải được áp dụng đúng
Cho dù bạn đang sử dụng dữ liệu của riêng mình hay đã mua dữ liệu từ một nơi nào khác, bạn phải đảm bảo rằng các điều luật chính xác phải có sẵn và cho phép bạn sử dụng dữ liệu đó như những gì bạn dự định. Siêu dữ liệu, bao gồm những thông tin cực kỳ quan trọng (như thời gian và nơi dữ liệu được thu thập), và những giấy phép được cấp trở nên cực kỳ hữu ích trong phương diện này. Nhiều công ty thường không mấy lo lắng về việc sở hữu (hoặc cập nhật, nếu như họ đã sở hữu) siêu dữ liệu quan trọng này, đặc biệt khi họ đã mua dữ liệu từ một nhà cung cấp nào đó. Ví dụ, cũng không phải là chuyện kỳ lạ gì khi một doanh nghiệp mua dữ liệu khách hàng trong một cơ sở dữ liệu lớn, và không hề có chút ý tưởng thực sự gì về việc dữ liệu này đến từ đâu và những quyền nào được cấp tại thời điểm đó. Theo kinh nghiệm của tôi, các công ty không yêu cầu siêu dữ liệu quan trọng một cách thường xuyên như họ nên làm. Khi các luật về dữ liệu và quyền riêng tư ngày càng được thắt chặt, bất kỳ doanh nghiệp nào sử dụng dữ liệu mà không có thông tin siêu dữ liệu này cũng sẽ gặp phải khó khăn. Do đó, nếu bạn đang có ý định mua một bộ dữ liệu, bạn cần phải có khả năng truy tìm nguồn gốc của dữ liệu đó để nắm rõ việc dữ liệu được thu thập khi nào, từ đâu, và đi kèm với những quyền nào. Việc này cũng giống như một nhà xuất bản phải có trách nhiệm biết rõ nguồn gốc của loại giấy được sử dụng trong những cuốn sách của họ, và tài nguyên quý giá đó được quản lý như thế nào.
Luật Bảo vệ Dữ liệu chung (GDPR) của Liên minh châu Âu (EU) có hiệu lực từ năm 2018 được soạn thảo nhằm tăng cường việc bảo vệ dữ liệu cho các cá nhân, giúp họ kiểm soát tốt hơn dữ liệu cá nhân của mình và cách thức sử dụng chúng. Quy định mới này đồng nghĩa với việc các công ty có thể sẽ phải đối mặt với những mức tiền phạt cao hơn (lên đến 20 triệu euro hoặc 4% doanh thu hàng năm trên toàn thế giới) nếu lạm dụng hoặc không bảo vệ thông tin cá nhân một cách nghiêm ngặt. Theo nguyên tắc chung, dữ liệu cá nhân phải được bảo vệ và chỉ có thể được sử dụng cho mục đích mà nó đã được bàn giao. Do đó, khi thu thập dữ liệu cho riêng mình, bạn cần phải cho người dùng biết bạn đang thu thập những dữ liệu nào và bạn dự định sử dụng dữ liệu đó ra sao, và thực hiện đầy đủ các trình tự để đảm bảo dữ liệu đó không được sử dụng với bất kỳ mục đích nào khác. Nếu bạn muốn sử dụng dữ liệu đó theo một cách khác, bạn phải được cấp quyền mới.
Như Ashley Winton, một đối tác trong công ty luật doanh nghiệp Paul Hastings, đã nói với tôi rằng, bạn cần đảm bảo bất kỳ dữ liệu nào bạn đã mua cũng phải được làm rõ cách thức sử dụng bởi những người đã bán nó. Với tư cách là người dùng cuối, bạn có trách nhiệm đảm bảo rằng bạn không sử dụng dữ liệu sai cách, ngay cả khi bạn đã mua chúng từ một nơi khác. Nói cách khác, nếu bạn mua một danh sách tên và địa chỉ để sử dụng cho các mục đích marketing, mà người đã bán cho bạn những cái tên và địa chỉ kia không hề bảo mật những quyền lợi đúng đắn khi họ thu thập chúng, cuối cùng chính bạn sẽ là người phải đối mặt với mức tiền phạt từ các nhà quản lý, và có thể còn là những vụ kiện tụng có khả năng đưa bạn đến nguy cơ phá sản. Một lần nữa, điều này có thể chứng minh rằng siêu dữ liệu là vô cùng quý giá.
Tại Mỹ, những quy định xung quanh việc sử dụng dữ liệu cá nhân có thể ít nghiêm ngặt hơn, nhưng vẫn còn nhiều thứ có thể khiến cho một công ty phạm phải sai lầm. Felix Wu, giáo sư luật tại khoa Luật Benjamin N Cardozo, nói với tôi: “Không giống như châu Âu, Mỹ không có luật bảo mật thông tin GDPR nào, nhưng điều này thực ra có thể làm cho mọi việc trở nên khó khăn hơn cho các công ty, khi họ phải tuân theo một bản chắp vá từ nhiều điều luật khác nhau của nhiều tiểu bang và liên bang”1. Một lĩnh vực mà Mỹ ban hành nhiều quy định hơn là xung quanh các vấn đề liên quan đến những thủ đoạn gian lận. Giáo sư Wu nói với tôi:
“Các công ty có thể vi phạm các luật chống lại việc gian lận mặc dù không hề có ý định làm việc đó. Điều này có nghĩa là các công ty cần phải theo dõi một cách chi tiết những phương thức xử lý dữ liệu của họ – bao gồm những gì mà họ thu thập, cách họ sử dụng dữ liệu đó và tiết lộ chúng cho ai – để đảm bảo rằng hành động của họ luôn nhất quán với những gì họ nói trong các chính sách bảo mật, tài liệu marketing và những khía cạnh khác nữa.”
Giáo sư Wu nêu tên Google như là một ví dụ liên quan về một công ty đã phạm sai lầm do thu thập dữ liệu “vô dụng đối với công ty”. Gã khổng lồ tìm kiếm đã gặp phải vấn đề pháp lý trong việc thu thập dữ liệu cá nhân bởi những tấm hình chụp xe ô tô (và dữ liệu wifi) cho dịch vụ chế độ xem đường phố (Street View) của mình.
Tối thiểu hóa dữ liệu là một hành động tốt
Ngay cả khi chúng ta đang nói về dữ liệu “lớn”, thì phương thức “càng ít càng tốt” vẫn có một giá trị to lớn. Với những quy định đang ngày càng được thắt chặt, thời mà các tập đoàn lớn đi thu thập tất cả những dữ liệu mà họ có thể lấy chỉ để đề phòng trường hợp nó sẽ hữu ích vào một ngày nào đó (hoặc như cách giám đốc điều hành của Amazon, Jeff Bezos nói: “Chúng tôi không bao giờ vứt bỏ dữ liệu”) đã trôi qua. Đây không chỉ là một cách thức với chi phí cao, bởi lẽ nếu bạn thu thập càng nhiều dữ liệu, thì bạn sẽ càng phải đầu tư nhiều hơn vào việc lưu trữ và phân tích dữ liệu, nó còn có thể khiến bạn gặp phải rắc rối về mặt pháp lý.
Luật GDPR mới của EU khẳng định rằng bất kỳ dữ liệu cá nhân nào được thu thập cũng cần phải “thỏa đáng, có liên quan và được giới hạn ở mức tối thiểu cần thiết cho những mục đích mà dữ liệu được xử lý”. Trên thực tế, điều này có nghĩa là thu thập và chỉ giữ lại một số lượng tối thiểu những dữ liệu cá nhân cần thiết để thực hiện mục đích của bạn. Đây chính xác là ý nghĩa của thuật ngữ “tối thiểu hóa dữ liệu”, tức là giới hạn việc thu thập thông tin cá nhân thành những thông tin có liên quan trực tiếp và cần thiết để hoàn thành một mục đích cụ thể.
Đặc biệt là khi IoT đang tiếp tục được phát triển, các tổ chức phải đối mặt với việc ngày càng có nhiều cách thức hơn để thu thập nhiều loại dữ liệu hơn, bao gồm (và đặc biệt là) dữ liệu riêng tư và nhận diện cá nhân. Trong khi một số công ty vẫn hy vọng rằng họ có thể lưu lại tất cả dữ liệu này cho một số ứng dụng nào đó trong tương lai, thì nguy cơ của việc tích trữ dữ liệu cũng tương tự như tích trữ tài sản vật chất vậy: những đống phế liệu vô dụng sẽ chỉ khiến chúng ta gặp khó khăn hơn trong việc tìm được thứ mình cần khi cần thiết. Nó gây ra sự tốn kém về tiền bạc và thời gian, lại còn có thể trở nên nguy hiểm. Thay vì “lưu lại tất cả”, bất kỳ chiến lược dữ liệu tốt nào cũng nên biết cách nắm bắt chính sách tối thiểu hóa dữ liệu, chỉ giữ lại những gì bạn thực sự cần. Ngay cả một gã có dữ liệu khổng lồ như Walmart cũng chỉ dựa vào dữ liệu từ bốn tuần trước cho chiến lược mua bán hàng ngày của mình, chứng minh rằng việc điều hành một doanh nghiệp cực kỳ thành công bằng cách tối thiểu hóa dữ liệu là hoàn toàn có thể.
Về phần mình, tôi tin chắc rằng các công ty chỉ nên thu thập và lưu trữ những dữ liệu mà họ thực sự cần, và xóa bỏ đi mọi thứ khác. Lưu trữ dữ liệu “chỉ để dự phòng” là một con đường đầy nguy hiểm (chưa kể là còn tốn kém nữa).
Việc lưu trữ dữ liệu rất tốn kém, và không có doanh nghiệp nào có ngân sách vô hạn cả – vì vậy không có doanh nghiệp nào có thể tiếp tục thu thập và lưu trữ dữ liệu vô thời hạn. Ngoài ra, có quá nhiều dữ liệu (đặc biệt là dữ liệu nhận dạng cá nhân) thường mang lại những rủi ro đáng kể. Hậu quả của việc mất dữ liệu và vi phạm các quy định cũng cần được xem xét. Một vụ rò rỉ lớn những thông tin cá nhân nhạy cảm có thể dễ dàng hủy hoại toàn bộ danh tiếng của một doanh nghiệp, hoặc thậm chí là dẫn đến các cáo buộc phạm tội do sơ suất. Bạn có thể tưởng tượng là sẽ bực bội đến thế nào khi bạn thậm chí còn không cần đến dữ liệu mà bạn đã làm mất ấy!
Với việc thực thi luật GDPR, tất cả các doanh nghiệp nắm giữ dữ liệu về bất kỳ một công dân Liên minh châu Âu nào cũng sẽ cần phải thực hiện một quy trình vận hành tiêu chuẩn tối thiểu hóa dữ liệu nhằm giảm thiểu rủi ro. Theo tôi, đây chính là một động thái hoàn toàn tích cực, cho cả cá nhân lẫn doanh nghiệp.
Hiểu rõ những mối quan tâm riêng tư
Luật pháp cũng thắt chặt quyền riêng tư của các cá nhân. Luật GDPR ủng hộ quyền được lãng quên của các cá nhân trong EU, có nghĩa là họ có thể yêu cầu các công ty xóa dữ liệu cá nhân của mình và các công ty phải tuân thủ theo yêu cầu đó. Điều này nghe có vẻ như không phải là một vấn đề lớn, nhưng hãy xem xét lại những tác động của việc xóa bỏ mọi dấu vết của một khách hàng ra khỏi hệ thống của bạn. Bạn có sở hữu quy trình nào để xóa dữ liệu khách hàng không? Có bao nhiêu hệ thống sẽ bị ảnh hưởng? Liệu bạn có chắc rằng bạn có thể xóa hết mọi dấu vết? Nhân viên của bạn liệu có hiểu được tầm quan trọng của việc tuân thủ quy định này không? Đây là tất cả những gì bạn cần phải xem xét như là một phần trong chiến lược dữ liệu của mình.
Quyền được lãng quên, yêu cầu dữ liệu phải thích đáng và những vấn đề khác xung quanh quyền riêng tư khiến cho các công ty như Facebook và Google, mà thực ra là bất kỳ công ty nào đã và đang xây dựng doanh nghiệp của mình bằng cách thu thập hàng núi dữ liệu cá nhân, trở nên dễ gặp rắc rối. Một trường hợp khá thú vị gần đây có liên quan đến Google đã thể hiện rõ điều này. Vào năm 2015, Daniel Matera, một người không sử dụng Gmail, đã đệ đơn kiện Google, cáo buộc công ty đã vi phạm Đạo luật Wiretap bằng cách cố ý chặn và quét những e-mail được gửi đi hoặc nhận về từ danh bạ của tài khoản Gmail nhằm mục đích quảng cáo hướng mục tiêu2. Anh kiên định rằng, với tư cách là một người không sử dụng Gmail, anh không đồng ý cho Gmail chặn e-mail của mình, và do đó sẽ không tuân theo chính sách bảo mật của Google. Mặt khác, Google lập luận bác bỏ đơn kiện này vì việc chặn và quét e-mail là một phần trong hoạt động kinh doanh hàng ngày của nó, và đó cũng là những cách thức tạo điều kiện cho quảng cáo được nhắm mục tiêu – nói cách khác, là thứ cho phép Google cung cấp dịch vụ e-mail miễn phí. Tuy nhiên, thẩm phán đã bác bỏ lập luận của Google dựa trên cơ sở rằng việc chặn và quét e-mail không thực sự cần thiết để thực hiện. Bản kiến nghị của Google để bác bỏ khiếu nại này đã bị từ chối và bước tiếp theo là tòa án sẽ phán quyết liệu vụ kiện có đáp ứng đủ các yêu cầu đối với một sự khởi tố tập thể hay không – điều này sẽ cho phép toàn bộ “tập thể” người tiêu dùng cùng tham gia vào vụ kiện. Nếu điều đó xảy ra, và nếu Google bị phát hiện vi phạm quyền riêng tư của những người tiêu dùng này, thì số tiền bồi thường sẽ thật sự rất lớn.
Google đã luôn lập luận rằng những người sử dụng dịch vụ e-mail miễn phí của mình không thể kỳ vọng một cách hợp pháp về quyền riêng tư, nhưng việc vẫn tiếp tục mở rộng điều này đến bất kỳ ai có bất kỳ liên hệ nào với những người dùng Gmail sẽ càng rắc rối hơn khi mà những quy định và các vụ kiện tụng đang ngày càng gia tăng. Theo ý kiến cá nhân, tôi sẽ luôn khuyên khách hàng của mình rằng họ nên cởi mở và minh bạch trong cách thức mà họ thu thập dữ liệu. Rõ ràng, Google đang cung cấp cho chúng ta một dịch vụ hữu ích và miễn phí, và tất cả chúng ta đều biết công ty họ phải kiếm tiền bằng một cách nào đó. Vấn đề là nhiều người sử dụng Gmail thậm chí còn không nhận thức được rằng đây là những gì mà họ đã đồng ý sử dụng (chưa kể đến những người đang trao đổi thư từ với họ) vì hầu hết mọi người đều chỉ đơn giản nhấp chuột vào nút “chấp nhận” mà không bao giờ đọc hết hoặc hiểu rõ bất kỳ chính sách bảo mật nào. Tương tự như vậy, trong Chương 2, chúng tôi đã nhắc đến phản ứng dữ dội chống lại chính sách bảo mật của dịch vụ phát nhạc trực tuyến Spotify, với những nghi vấn trên diện rộng về việc dữ liệu nào đang được thu thập, dữ liệu sẽ được sử dụng như thế nào và được chia sẻ với ai.
Cũng có nhiều mối lo lắng tương tự về quyền riêng tư khi Windows 10 được cho ra mắt vào năm 20153. Nhiều người lo ngại rằng, nếu người dùng tuân theo những đề xuất về phần mềm và tiếp tục sử dụng các cấu hình mặc định trong khi cài đặt những bản nâng cấp miễn phí, họ sẽ cho phép Microsoft trực tiếp giám sát khá nhiều thứ mà họ đang làm trên máy tính của mình. Hơn nữa, nhiều người dùng – có lẽ là theo cách vô thức, họ quá tự mãn về việc đọc chính sách bảo mật – cho phép Microsoft chia sẻ thông tin này với những “đối tác” không xác định, vì những lý do không xác định. Windows 10 rõ ràng được thiết kế để tìm hiểu về người dùng nhiều nhất có thể. Hầu hết người dùng đều quen thuộc với ý tưởng các nhà cung cấp phần mềm thu thập dữ liệu về cách thức mà chúng ta sử dụng sản phẩm của họ, đặc biệt là trong các dịch vụ dựa trên đám mây. Nhưng Windows 10 đã vượt xa điều đó khi tự động gán ID quảng cáo cho tất cả người dùng để từ đó, dựa trên phân tích dữ liệu của họ, Microsoft có thể điều chỉnh các quảng cáo xuất hiện trong trình duyệt web của mình và những ứng dụng khác.
Bạn vẫn có thể đảm bảo rằng bạn đang giữ lại vài mức độ kiểm soát đối với những gì được gửi tới Microsoft và các đối tác của họ, nếu siêng năng kiểm tra tất cả những cài đặt bảo mật của mình. Tuy nhiên, làm như vậy sẽ vô hiệu hóa một số tính năng đặc biệt của hệ điều hành mới, chẳng hạn như Cortana, cô trợ lý thông minh nhân tạo bằng giọng nói. Cortana sẽ không thể hoạt động nếu không thể truy cập vị trí của bạn và cho phép truyền tải nhiều dữ liệu sử dụng khác về Microsoft. Tuy nhiên, cũng công bằng khi nói rằng không có gì trong số những điều này chỉ thuộc về Microsoft. Ngày nay, điện toán di động cũng phổ biến ngang bằng hoặc hơn so với điện toán dựa trên máy tính cá nhân, và cả hai hệ điều hành di động chính đều thu thập một lượng lớn các dữ liệu về cách thức sử dụng của chúng ta, và chia sẻ nó đến các nhà cung cấp và đối tác của họ. Tuy nhiên, điều thú vị là việc thu thập dữ liệu di động trên quy mô lớn như vậy thường gây ra ít mối quan ngại hơn.
Pokémon Go, một trò chơi thực tế cực kỳ phổ biến, là một ví dụ khác về chính sách bảo mật và điều khoản dịch vụ có thể để lại ấn tượng, nói một cách thẳng thắn, là đầy nham hiểm. Trò chơi sử dụng máy ảnh, GPS và cảm biến vị trí trên điện thoại thông minh của bạn để cho phép trò chơi biết được nội dung hiển thị và vị trí, tạo ra ảo ảnh rằng những con “quái vật bỏ túi” (pocket monster) hoạt hình nhỏ nhắn dễ thương đang đứng trong phòng khách của bạn, bên ngoài đường phố, hoặc ở công viên gần nhà. Bạn dùng những quả bóng Pokéball miễn phí (để bắt những sinh vật đó) tại các địa điểm lịch sử địa phương. Và các doanh nghiệp có thể mua “những mồi nhử” Pokémon như một cách thức quảng cáo để thu hút những con quái vật tưởng tượng và những người hâm mộ cuồng nhiệt của chúng đến vị trí thực tế của họ. Trò chơi này cực kỳ nổi tiếng. Trên thực tế, nó nhanh chóng trở thành ứng dụng di động thành công nhất mọi thời đại, đã được cài đặt ở 6% tất cả các thiết bị Android tại Mỹ vào thời điểm viết cuốn sách này. Với tốc độ này, có khả năng nó sẽ còn vượt qua cả Twitter về số lượng người dùng hoạt động hàng ngày.
Nhưng cách thức hoạt động của ứng dụng điện thoại này lại yêu cầu dữ liệu – rất nhiều dữ liệu là đằng khác – và các vấn đề bắt đầu nảy sinh với những gì mà ứng dụng thu thập, những gì mà công ty đang sử dụng nó. Tin tức bắt đầu lan truyền rằng trò chơi này yêu cầu toàn quyền truy cập vào tài khoản Google của bạn khi đăng nhập. Toàn quyền truy cập cho phép ứng dụng – và công ty đằng sau nó – có thể “xem và sửa đổi gần như mọi thông tin trong tài khoản Google của bạn”, theo như trình điều khiển bảo mật của Google. Nó không có quyền truy cập vào mật khẩu hoặc thông tin thanh toán, nhưng nó có thể đọc e-mail của bạn, xem được lịch sử tìm kiếm của bạn và còn nhiều hơn thế.
Niantic, công ty sản xuất ra trò chơi này, cho biết yêu cầu này chỉ là một sai lầm và được báo cáo là đã thay đổi yêu cầu về quyền truy cập trong bản cập nhật của trò chơi. Nhưng trên thực tế vẫn còn rất nhiều người dùng rất sẵn lòng cho phép một trò chơi được thiết kế dành cho trẻ em 10 tuổi được toàn quyền truy cập vào mọi thứ mà Google biết về họ. Đó là một ví dụ khác về cách thức mà mọi người cho đi dữ liệu của mình một cách quá dễ dàng. Đặc biệt là đối với các ứng dụng, thứ mà chúng ta tải xuống miễn phí và muốn bắt đầu sử dụng nó một cách nhanh chóng, mọi người thường không bao giờ đọc hết các điều khoản dịch vụ dài dòng mà họ sẵn lòng đồng ý, và không hiểu rõ đầy đủ về giới hạn của những thông tin mà họ tự nguyện cho đi. Những vấn đề mà tôi nhìn thấy được minh họa bởi những lo ngại gần đây dành cho ứng dụng Pokémon Go – và những vấn đề khác tương tự – thì gấp đôi như vậy.
Đầu tiên, các công ty đang giành giật thị trường để thu thập càng nhiều dữ liệu càng tốt về khách hàng của họ trước những viễn cảnh hiện tại và tiềm năng trong tương lai khi nó trở nên có giá trị. Hầu hết các công ty đều chọn con đường buộc những người dùng có hiểu biết lựa chọn hủy đăng ký việc thu thập dữ liệu này, thay vì cho phép họ đăng ký, bởi lẽ các tính năng của chương trình cần phải yêu cầu thông tin.
Thứ hai, và có lẽ cũng quan trọng không kém, người dùng không hề biết gì về sự riêng tư mà họ từ bỏ mỗi khi nhấp chuột vào nút “chấp nhận” trên một ứng dụng hoặc một chương trình mới. Phải đến khi một số nhà khoa học máy tính, nhà báo, hoặc hacker có hứng thú và phát hiện ra những sự thật khó chịu này thì họ mới bắt đầu phản đối kịch liệt. Tôi tin rằng những công ty có trách nhiệm nên thực hiện các chính sách và những điều khoản dịch vụ thông thường để người dùng có thể dễ dàng hiểu được, đặc biệt khi đề cập đến dữ liệu cá nhân mà họ đang cho đi và tại sao.
Nói chung, hầu hết mọi người đều rất vui lòng khi cung cấp cho các công ty quyền truy cập vào những dữ liệu nhất định nếu chúng cho phép họ hưởng được lợi ích từ một dịch vụ miễn phí có giá trị, hoặc nhận được một dịch vụ hay sản phẩm tốt hơn – nhưng phải dựa trên cơ sở rằng họ biết là họ đang cho đi thứ gì và tại sao. Không ai thích bị lừa dối cả, hoặc cảm thấy như thể họ đã bị lừa, cũng giống như những phản ứng dữ dội gần đây đã được thể hiện ra. Do đó, các công ty không nên cho rằng người dùng sẽ chỉ đơn giản nhấp chọn vào ô trống trên bản thỏa thuận về quyền riêng tư mà không nghĩ thêm gì về nó.
Đương nhiên, tất cả những điều này đều áp dụng được cho các dữ liệu về nhân viên của bạn, cũng tương tự như khách hàng hay người dùng của bạn. Các công ty đang sở hữu nhiều dữ liệu về nhân viên hơn bao giờ hết và phân tích dữ liệu nhanh chóng trở thành một phần thủ tục trong các hoạt động nhân sự. Khi thế giới ngày càng gia tăng việc số hóa, các công ty có vô số cách để có thể theo dõi nhân viên của mình.
Nỗi lo sợ của tôi chính là việc có nhiều công ty dành quá nhiều thời gian để gặm nhấm tất cả những thứ mà họ có thể để dễ dàng thu thập dữ liệu, bao gồm cả thời gian nhân viên ngồi trên chiếc ghế văn phòng của họ hay số lượng người mà họ đã tương tác, thay vì những phương pháp định tính có ý nghĩa hơn (như việc gì họ đã làm khi ngồi trên chiếc ghế ấy, và chất lượng những lần tương tác giữa họ với những người khác). Do đó, sẽ khôn ngoan hơn nếu các công ty tuân thủ cùng một phương thức tối thiểu hóa dữ liệu cho dữ liệu của nhân viên như cách họ thực hiện với dữ liệu khách hàng, và chỉ thu thập những dữ liệu cần thiết, tức là những dữ liệu có thể giúp cải thiện kết quả làm việc của công ty một cách có ý nghĩa. Các nhân viên cũng cần phải nhận thức về việc dữ liệu nào đang được thu thập, tại sao, và mục đích của công ty khi sử dụng chúng – lý tưởng nhất là cùng với một giọng điệu tích cực, nhấn mạnh vào những lợi ích của các dữ liệu này. Cũng giống như hàng trăm triệu người dường như đang rất vui vẻ khi cho phép Google quét e-mail của mình để đổi lấy một dịch vụ e-mail miễn phí, nhân viên của bạn có nhiều khả năng sẽ hài lòng hơn với việc bạn sử dụng dữ liệu của họ nếu họ hiểu rằng thông tin ấy sẽ được sử dụng với mục đích tốt – chẳng hạn như, nhằm cải thiện môi trường làm việc của họ.
Chắc chắn sẽ có rất nhiều điều cần phải xem xét về quyền sở hữu dữ liệu và quyền riêng tư, nhưng tôi không phải đang cố gắng làm bạn nản chí. Với những chính sách bảo mật minh bạch và quy trình quản trị dữ liệu tốt được sử dụng hợp lý (xem ở phần sau của chương này), và bằng cách tuân thủ các quy định mới nhất, không có lý do gì có thể khiến doanh nghiệp không thể sử dụng dữ liệu một cách thành công. Thông điệp quan trọng ở đây là hãy nhớ rằng bất cứ khi nào bạn yêu cầu các cá nhân nào đó về dữ liệu của họ, bạn bắt buộc phải giải thích rõ rằng bạn cần dữ liệu nào, bạn định làm gì với chúng và liệu bạn có thể chia sẻ thông tin đó với bất kỳ ai khác hay không (Một lần nữa, việc này chỉ được khuyến khích khi chúng cần thiết cho mục đích được định sẵn). Việc này cũng cần phải dựa trên cơ sở “đăng ký”, tức là không tự động thu thập và sử dụng dữ liệu khi người dùng lựa chọn hủy đăng ký; thay vào đó họ nên chọn đăng ký một cách rõ ràng và cho phép bạn sử dụng dữ liệu của họ. Tương tự như vậy, khi mua dữ liệu cá nhân từ một nhà cung cấp nào đó, bạn cần phải đảm bảo rằng việc này đã được giải thích một cách đầy đủ cho các cá nhân có liên quan và họ đã cho phép. Và tất nhiên là bạn nên thực hành việc tối thiểu hóa dữ liệu và chỉ thu thập những dữ liệu cần thiết cho doanh nghiệp của mình, chứ không phải dựa trên cơ sở “chỉ để dự phòng”. 
Giải quyết vấn đề bảo mật dữ liệu
Chiến lược dữ liệu của bạn cũng nên cân nhắc đến vấn đề bảo mật dữ liệu, tức là cần phải ngăn chặn việc bị mất dữ liệu và các vi phạm. Khi bạn xem dữ liệu như là tài sản của mình, bạn cần phải coi trọng vấn đề bảo mật, cũng giống như những gì bạn làm với những tài sản khác (như cơ sở kinh doanh và hàng tồn kho). Đã có nhiều vụ vi phạm dữ liệu nổi tiếng trong vài năm qua và các quy định đang ngày càng được thắt chặt liên quan đến việc bảo vệ dữ liệu.
Nói một cách ngắn gọn, bất kỳ công ty nào xử lý dữ liệu cá nhân “mà cá nhân đó có thể được nhận diện” thì phải có trách nhiệm bảo vệ nó. Điều này có nghĩa là ngay cả khi bạn mua dữ liệu cá nhân và có thể nhận dạng được từ một nhà cung cấp dữ liệu, bạn có khả năng sẽ phải chịu trách nhiệm về mọi vấn đề vi phạm dữ liệu. Do đó, bất cứ khi nào có thể, bạn nên sử dụng dữ liệu ẩn danh không nhận diện bất kỳ thông tin chi tiết nào của các cá nhân. Nếu như không thể làm được điều này, bạn cần phải thực hiện những biện pháp nhằm đảm bảo dữ liệu được bảo mật (Ngay cả khi đây không phải là một yêu cầu pháp lý ở quốc gia của bạn, bạn vẫn phải gánh chịu những hậu quả to lớn liên quan đến uy tín của mình nếu dữ liệu khách hàng bị vi phạm). Có một số biện pháp bảo vệ nhất định mà bất cứ doanh nghiệp nào cũng có thể thực hiện để bảo mật dữ liệu và ngăn chặn các vi phạm dữ liệu. Các biện pháp này có thể bao gồm mã hóa dữ liệu, lắp đặt các hệ thống phát hiện và ngăn chặn vi phạm khi chúng xảy ra, và đào tạo cho các nhân viên để họ không bao giờ tiết lộ những thông tin bảo mật.
Hãy nhớ rằng bảo mật dữ liệu là một lĩnh vực chuyên môn, và tham khảo ý kiến của chuyên gia bảo mật dữ liệu khi phát triển một chiến lược dữ liệu luôn là điều tốt, đặc biệt khi bạn đang cân nhắc các ưu và nhược điểm của những phương pháp lưu trữ dữ liệu và hệ thống bảo mật dữ liệu khác nhau.
Tác động to lớn của việc vi phạm dữ liệu
Vi phạm dữ liệu có thể dẫn đến những tổn thất to lớn cho các doanh nghiệp (về những chi phí pháp lý và bồi thường tài chính), cũng như những thiệt hại gây ảnh hưởng đến danh tiếng của công ty. Đáng buồn thay, các vi phạm về dữ liệu đang ngày càng xảy ra thường xuyên hơn và có vẻ như hiếm khi có được một tuần lễ trôi qua mà không xuất hiện những báo cáo về một vụ mất mát hoặc đánh cắp dữ liệu cá nhân trên quy mô lớn nào đó.
Có lẽ việc này là không thể tránh khỏi. Tổng khối lượng dữ liệu cá nhân mà chúng ta tạo ra và lưu trữ đang gia tăng theo cấp số nhân khi ngày càng nhiều những khía cạnh trong cuộc sống của chúng ta đã được số hóa và được kết nối với nhau. Do đó, đi kèm với những điều này, cùng với ngày càng nhiều dữ liệu trôi nổi, việc dữ liệu sẽ bị đánh cắp hoặc bị mất cũng tăng lên. Tuy nhiên, nếu nhìn từ góc độ kinh doanh, sự gia tăng này là rất đáng kể. Theo một nghiên cứu gần đây, chi phí mà một doanh nghiệp phải bỏ ra cho việc xử lý một vụ vi phạm dữ liệu “trung bình” hiện nay là 4 triệu đô la4.
Lướt sơ qua những bài báo vào một tuần bất kỳ nào đó, chúng ta thường sẽ phát hiện ra nhiều trường hợp khác nhau về việc thẻ tín dụng và địa chỉ bị đánh cắp. Mặc dù những sự cố như thế này gây ra nhiều rắc rối, nhưng hậu quả của chúng lại trở nên không đáng kể khi so sánh với khả năng tàn sát có thể xảy ra do những vụ vi phạm dữ liệu trong tương lai, dựa vào lượng thông tin đang được chia sẻ trực tuyến hiện nay. Một số chuyên gia về dữ liệu và bảo mật sẵn sàng thừa nhận rằng họ nhìn thấy nguy cơ cho một “cơn bão dữ dội” về vi phạm dữ liệu trên một quy mô có thể gây ra hậu quả nghiêm trọng cho xã hội. Và một trong những hậu quả đã được xác định là sự mất đi lòng tin của công chúng trong việc chia sẻ thông tin trực tuyến.
Thông thường, như trong những cuộc tấn công quy mô lớn gần đây trên Tumblr và Myspace, chỉ có tên tài khoản và mật khẩu đã bị đánh cắp (Tuy nhiên, ngay cả điều này cũng có thể để lại những hậu quả nghiêm trọng nếu như, và cũng thường xảy ra, người dùng đã sử dụng cùng một tên tài khoản hoặc mật khẩu trên những dịch vụ khác nhạy cảm hơn). Đáng buồn thay, những vụ vi phạm dữ liệu nghiêm trọng hơn đang ngày càng trở nên phổ biến. Trung tâm Bảo vệ Dữ liệu Cá nhân (Identity Theft Resource Center) đã liệt kê hơn 400 vụ vi phạm dữ liệu nghiêm trọng được biết đến trong bảy tháng đầu năm 20165. Chúng liên quan đến các tổ chức như Hiệp hội Trẻ em vùng Vịnh (Bay Area Children’s Association – một tổ chức phi lợi nhuận về tư vấn và sức khỏe tinh thần), Mạng lưới Quốc gia của Quỹ Nạo phá thai (National Network of Abortion Funds) và Bệnh viện Đại học New Mexico. Với những thông tin mà các tổ chức như thế này đang nắm giữ, hậu quả của một vụ vi phạm dữ liệu rõ ràng còn vượt ra khỏi những vấn đề tài chính hay chính trị – có thể dẫn đến những hậu quả nghiêm trọng về mặt xã hội.
Điều thực sự đáng lo ngại là khả năng xảy ra một cuộc tấn công tầm cỡ như những vụ tấn công Myspace hoặc Tumblr, nhằm chống lại một mục tiêu với những dữ liệu nhạy cảm về mặt xã hội. Hai khả năng đã xảy ra là vụ rò rỉ dữ liệu về tin nhắn cá nhân từ Facebook, hoặc dữ liệu người dùng từ Google. Điều này không chắc chắn có nghĩa là đang có một mối đe dọa sắp diễn ra một vụ vi phạm tại một trong hai công ty này, nhưng cũng rất thú vị nếu chúng ta thử xem xét mức độ thiệt hại của những hậu quả đó.
Khi xem xét khả năng rò rỉ một lượng lớn những tin nhắn từ Facebook hoặc một hệ thống dữ liệu tập trung vào xã hội tương tự như vậy, tất nhiên chúng ta có thể xem vụ tấn công trang Ashley Madison vào năm 2015 như là một tiền lệ. Vẫn công bằng khi nói rằng đây là lần đầu tiên công chúng nói chung có thể đã nhận thức được những hậu quả xã hội tiềm ẩn (trái ngược với các hậu quả tài chính hay chính trị) của vấn đề bảo mật dữ liệu kém. Thực tế là hệ thống dữ liệu của Ashley Madison đã thu hút về cho nó rất nhiều sự chú ý từ giới báo chí. Và nó chắc chắn đã để lại một số hậu quả rất thực tế cho những người đã bị phơi bày (như những kẻ lừa đảo, cũng như là cho gia đình của họ). Những người không tham gia có thể tự trấn an bản thân mình rằng họ sẽ không bị ảnh hưởng gì bởi sự việc này vì họ không hề sử dụng một dịch vụ nào được thiết kế dành cho những kẻ ngoại tình. Nhưng hậu quả có thể sẽ còn nghiêm trọng hơn nhiều khi nó xảy ra với một dịch vụ “có tính trào lưu” hơn, như Facebook. Tôi cá với bạn là những vụ việc không chung thủy đang diễn ra trên các tin nhắn riêng tư của Facebook còn nhiều hơn là trên Ashley Madison. Để vấn đề ngoại tình sang một bên, vẫn còn vô số những cuộc trò chuyện cực kỳ riêng tư, cá nhân và có khả năng gây tổn hại khác cũng diễn ra thông qua những tin nhắn Facebook. Những cuộc trò chuyện nhạy cảm về vấn đề việc làm của các cá nhân, hoặc hoạt động của các nhà hoạt động chính trị, các tín ngưỡng và hoạt động xã hội diễn ra vào mọi giây phút trong ngày. Đáng lo ngại nhất là, trong phần lớn các trường hợp, những cuộc hội thoại này thường được liên kết với một cái tên, một danh tính thật sự và có thể xác minh được của một người nào đó.
Hãy tưởng tượng rằng tất cả mọi thứ bạn đã nói trong những cuộc trò chuyện riêng tư của mình suốt mười năm qua bỗng được đăng tải lên mạng, đính kèm với chính tên thật của bạn, và được biên tập thành một cơ sở dữ liệu có thể tìm kiếm được. Nếu ý tưởng này không đủ đáng sợ, hãy tưởng tượng một điều tương tự xảy ra với những dữ liệu mà Google thu thập về chúng ta. Google lưu lại mọi câu hỏi tìm kiếm mà chúng ta thực hiện (cho dù chúng ta có đang sử dụng tính năng duyệt web riêng tư hay đăng nhập vào một tài khoản hay không), thường được đi kèm với tên thật, hoặc nếu không thì liên kết tới địa chỉ IP, thứ ít nhiều sẽ cho Google biết được rằng nó thuộc về ai.
Đây thực sự là những thông tin mà bạn không bao giờ muốn chúng rơi vào tay kẻ xấu. Google đã luôn tập trung vào việc tìm hiểu cách xây dựng hồ sơ của mọi người từ những thông tin mà chính họ đã nhập vào các dịch vụ của nó. Trên thực tế, nó đã thực hiện điều này bằng cách ra điều kiện cho chúng ta nhập vào càng nhiều dữ liệu càng tốt. Điện thoại liên tục báo cáo vị trí của chúng ta. Hệ thống nhận dạng giọng nói lưu lại những bản ghi âm các thao tác lệnh bằng giọng nói của chúng ta, chúng có thể được phân tích để hiểu rõ trạng thái cảm xúc và mức độ căng thẳng của chúng ta. Và trong tương lai gần, những chiếc xe tự lái của Google sẽ gửi những dữ liệu cảm biến thời gian thực từ bất cứ nơi nào mà chúng đến. Khi bạn xem xét rằng liệu chúng, dù là do thiết kế hay thông qua sự can thiệp từ bên thứ ba, có thể xác nhận những cá nhân đang lướt qua trên đường – bằng cách liên lạc với những chiếc điện thoại di động trong vùng lân cận – hay không, bạn không thể không hình dung nó như là một mạng lưới giám sát với một quy mô có thể còn lớn hơn bất kỳ thứ gì chúng ta từng thấy trong quá khứ. Việc những khả năng như thế này tồn tại trong một hệ thống dữ liệu có thể đã đủ khiến nhiều người trong chúng ta cảm thấy sợ hãi, nhưng hậu quả có thể sẽ thảm khốc hơn nhiều nếu chúng rơi vào tay những kẻ xấu.
Tất nhiên, cũng có những lý do tích cực để chúng ta tin rằng điều tồi tệ này sẽ không bao giờ xảy ra. Tin tặc cần phải có khả năng công nghệ vượt xa trình độ của họ hiện nay mới có thể vượt qua hệ thống an ninh quy mô lớn được triển khai bởi Google hoặc Facebook. Những điều mà tôi tưởng tượng ở trên chưa từng xảy ra trước đây chính là bằng chứng cho việc đó. Thêm vào đó, nếu như một vụ tấn công trên quy mô toàn cầu như thế này có thể xảy ra thì nó sẽ cần đến một lượng tài nguyên đáng kể để có thể lưu trữ và chia sẻ dữ liệu. Chỉ mới có khoảng 25 gigabyte dữ liệu người dùng đã bị chia sẻ bởi vụ tấn công trang Ashley Madison – một khối lượng đủ nhỏ để nó có thể dễ dàng được chia sẻ bằng cách sử dụng BitTorrent. Một vụ hack trên quy mô như tôi mô tả ở trên có khả năng sẽ ở tầm cỡ petabyte – một viễn cảnh khó khăn hơn nhiều để lưu trữ và khó được công chúng biết đến hơn nhiều, đặc biệt là khi phải giữ lại sự ẩn danh. Nhưng chỉ cần xem xét các tác động của một vụ rò rỉ dữ liệu trên quy mô này cũng đủ để làm cho bất kỳ một nhà lãnh đạo doanh nghiệp nào cũng phải trở nên cực kỳ nghiêm túc khi làm việc với việc bảo mật dữ liệu.
Xem xét những mối đe dọa từ IoT
IoT và mạng lưới đang ngày càng được mở rộng của nó, bao gồm các thiết bị được kết nối với nhau, đã thêm vào một lớp đặc biệt cho vấn đề bảo mật. Quan điểm cho rằng những chiếc máy tính cần phải được bảo mật đã trở nên khá phổ biến hiện nay. Giờ đây, có lẽ ngay cả bà của bạn cũng có thể thoải mái cho chạy một chương trình kiểm tra virus trên chiếc máy tính gia đình của bà. Tuy nhiên, cần phải có một chút trí tưởng tượng để có thể hiểu rằng những cuộc tấn công có thể sớm xuất hiện từ vô số các góc độ khác nhau. Cùng với sự bùng nổ của các thiết bị IoT, những người dùng và những doanh nghiệp chắc chắn sẽ càng trở nên dễ bị tấn công hơn. Nhiều người vẫn đang tranh luận rằng những mức độ đề phòng tương tự được áp dụng cho máy tính cũng nên được áp dụng cho các thiết bị thông minh.
Giả thuyết này rất đơn giản – càng nhiều thiết bị có nghĩa là càng nhiều vector tấn công dành cho những kẻ xâm nhập đang ham muốn dữ liệu. Cách thức và lý do tại sao thì phức tạp hơn một chút – kẻ tấn công sẽ thu được lợi ích gì từ việc kiểm soát chiếc tivi thông minh? Vâng, ngoài mục đích gây ra một trò đùa tinh quái (mà chắc chắn cũng là động cơ chính của một thỏa thuận “tốt” trong hoạt động tấn công IoT), cũng có khả năng là họ muốn sử dụng nó để lợi dụng những lỗ hổng mạng và mang lại cho họ một món lời thực sự – các thiết bị khác, chẳng hạn như máy tính cá nhân hay điện thoại, thường có nhiều khả năng chứa những thông tin nhạy cảm và có giá trị hơn.
Một góc độ khác để tấn công là những lỗi giả mạo và lời gợi ý thực hiện các cuộc gọi dịch vụ, hoặc tải xuống các bản vá lỗi. Những bản vá này có thể là những phần mềm độc hại (malware) được thiết kế nhằm truy cập vào các thiết bị khác trong mạng lưới thông qua thiết bị được cho là bị lỗi. Phần mềm tống tiền (ransomware) cũng là một mối nguy hiểm tiềm ẩn khác. Những con virus này được sử dụng nhằm gây ảnh hưởng lên máy tính của bạn và làm cho những dữ liệu có giá trị không còn sử dụng được nữa, trừ phi bạn trả một khoản tiền chuộc. Năm ngoái, các nhà nghiên cứu tại Symantec cho biết loại virus này có thể được lập trình để lây lan từ thiết bị này sang thiết bị khác, khóa điện thoại của người dùng để họ không thể sử dụng được nữa, sau đó là đồng hồ của họ, và trong tương lai có thể sẽ còn là xe hơi, tủ lạnh, hoặc là cả căn nhà6. 
Những chiếc xe hơi, những món đồ chơi và thậm chí là cả những dụng cụ y tế được kết nối Internet đều đã được chứng minh là dễ bị tấn công. Và những lỗ hổng mới thì được tìm thấy mỗi ngày, nhanh như cách mà các nhà sản xuất có thể vá chúng lại. Bất kỳ công ty nào đang kinh doanh những thiết bị liên quan đến IoT đều cần phải cực kỳ nghiêm túc trong vấn đề bảo mật.
Một lần nữa, bạn cần phải làm rõ cho người dùng của mình biết được những dữ liệu nào bạn sẽ thu thập từ các thiết bị và lý do thu thập để họ có thể đưa ra quyết định sáng suốt về những rủi ro và những lợi ích mà chúng mang lại. Bạn cũng nên khuyến khích người dùng luôn luôn thay đổi mật khẩu mặc định trên các thiết bị được kết nối mạng của mình. Bên cạnh đó, hãy xem xét cẩn thận rằng các thiết bị có thật sự cần thiết phải kết nối với nhau hay không. Ví dụ, nếu bạn sản xuất một bộ điều chỉnh nhiệt thông minh, việc kết nối nó với điện thoại của người dùng là rất hợp lý. Nhưng kết nối với tủ lạnh hoặc tivi thông minh thì sao? Có rất ít lợi ích rõ ràng cho mối kết nối bổ sung này.
Từ góc độ của một phần mềm, bạn sẽ cần phải cập nhật những mối đe dọa mới nhất và thường xuyên cập nhật sản phẩm của mình bằng những bản sửa lỗi để chống lại các mối đe dọa này. Và người dùng sẽ cần phải được thông báo về lý do tại sao những cập nhật này lại quan trọng như vậy. Bạn cũng cần đảm bảo rằng việc chọn lựa những đối tác phải thật cẩn thận, đặc biệt là bất kỳ nhà cung cấp từ bên thứ ba nào mà có thể lưu trữ dữ liệu dưới tên doanh nghiệp của bạn. Uy tín của nhà cung cấp có thể có tác động trực tiếp đến uy tín của doanh nghiệp bạn.
Thực hành việc tối giản hóa dữ liệu đối với các thiết bị IoT cũng rất có ý nghĩa. Việc “thu thập tất cả mọi thứ và để phân tích sau” nên được để lại trong quá khứ – đó là một chiến lược đặt ra quá nhiều rủi ro. Bất kỳ một phần dữ liệu cá nhân nào có khả năng bị rò rỉ hoặc bị đánh cắp đều được xem là một rủi ro bảo mật cho cả công ty và người tiêu dùng của bạn, đặc biệt là theo những bộ luật sắp được ra đời.
Thực hành tốt việc quản trị dữ liệu
Cho đến phần này, chúng ta đã tìm hiểu được rất nhiều cạm bẫy khi làm việc với dữ liệu. Làm thế nào để bạn chắc chắn rằng mình tránh được những cạm bẫy này? Câu trả lời nằm ở chính sách quản trị dữ liệu toàn diện. Quản trị dữ liệu liên quan đến việc quản lý tổng thể và chăm sóc dữ liệu, bao gồm khả năng sử dụng và tính toàn vẹn của nó (tức là đảm bảo được rằng dữ liệu phải có chất lượng tốt, bạn biết nó đến từ đâu và bạn có quyền sử dụng nó khi cần) và tính bảo mật.
Quản trị dữ liệu có nghĩa là bạn nên nhận thức được những yêu cầu và quy định đạo đức, pháp lý liên quan đến mọi trình tự trong hoạt động dữ liệu của mình, và có những chính sách, quy trình vững chắc để quản lý từng bước một. Quản trị tốt dữ liệu tất nhiên phải đảm bảo rằng bạn không vi phạm bất kỳ điều luật nào, rằng bạn có đủ quyền lợi đúng đắn và siêu dữ liệu thích hợp; việc thực hành tốt điều này bao gồm cả siêu dữ liệu với chính dữ liệu đó, làm rõ những quyền hạn và phương thức quản trị được áp dụng cho từng mẩu nhỏ dữ liệu cụ thể. Bảo mật dữ liệu cũng là một phần hiển nhiên trong khung cơ cấu quản trị dữ liệu. Tuy nhiên, quản trị dữ liệu bao quát hơn bảo mật dữ liệu, quyền sở hữu và quyền riêng tư; nó mở rộng ra việc sở hữu những chính sách đúng chỗ để xác định chính xác ai có quyền truy cập dữ liệu và ai chịu trách nhiệm duy trì chất lượng, độ chính xác của dữ liệu đó. Một phần quan trọng trong việc quản trị tốt dữ liệu dựa vào việc xây dựng một nền văn hóa dữ liệu trong chính tổ chức của bạn, và tôi sẽ nói nhiều hơn về điều này trong Chương 11. Về cơ bản, ở mọi bộ phận của tổ chức đều cần phải có một nền văn hóa dữ liệu làm nền tảng cho những quyết định đúng đắn và những hoạt động kinh doanh hiệu quả, và cũng cần phải có một động lực của toàn thể công ty để có thể chăm sóc dữ liệu và xem đó như là một loại tài sản quý giá – như chính giá trị của nó.
Kế hoạch quản trị dữ liệu của bạn nên xác định rõ ai là chủ sở hữu của nhiều dữ liệu khác nhau trong tổ chức và ai là người chịu trách nhiệm về các khía cạnh khác nhau của dữ liệu. Hãy xem xét ai là người chịu trách nhiệm về độ chính xác của dữ liệu (mà cũng có thể là tất cả những người đã tiếp xúc với nó, nếu bạn áp dụng cách tiếp cận quản lý dữ liệu như chúng ta đã thấy trong Chương 8). Ai sẽ chịu trách nhiệm duy trì quyền truy cập vào dữ liệu và kiểm soát những ai có thể truy cập dữ liệu? Ai sẽ chịu trách nhiệm cập nhật dữ liệu? Một chương trình quản trị dữ liệu tốt cũng nên đặt ra những quá trình rõ ràng về cách thức mà dữ liệu có thể được sử dụng, đặc biệt là khi công ty của bạn đang xử lý những dữ liệu cá nhân.
Đương nhiên, chương trình quản trị dữ liệu của bạn phải đảm bảo công ty tuân thủ theo các quy định và đưa ra các quá trình để duy trì sự tuân thủ này, chẳng hạn như kiểm toán một cách thường xuyên. Như chúng ta đã thấy trong chương này, luật pháp chắc chắn đang ngày càng thắt chặt khi nói đến vấn đề sử dụng hoặc lạm dụng dữ liệu cá nhân, và mức tiền phạt có thể là rất lớn. Vì vậy, việc đảm bảo rằng bạn tuân thủ mọi quy định của pháp luật đang ngày càng trở nên quan trọng hơn bao giờ hết. Nếu không, đó sẽ chỉ còn là vấn đề về thời gian trước khi một trong những tài sản lớn nhất trong doanh nghiệp bạn biến thành một trong những khoản nợ lớn nhất.
Có rất nhiều trình tự khác mà bạn có thể thực hiện để đảm bảo rằng bạn sở hữu những quá trình quản trị dữ liệu kỹ lưỡng và thích hợp. Ví dụ, nếu bạn thu thập các hình ảnh từ CCTV để phân tích, bạn cần phải đặt một thông báo để làm rõ rằng dữ liệu đó có thể được sử dụng để làm gì. Nếu bạn sử dụng Bluetooth hay iBeacons của Apple để nắm bắt các dữ liệu về khách hàng đang ở bên trong khu vực trụ sở của bạn từ điện thoại di động của họ, những thỏa thuận mà họ cho phép bạn thu thập những dữ liệu này cần phải được nêu rõ là chúng được sử dụng để làm gì. Và nếu bạn mua dữ liệu từ một nhà cung cấp (bên thứ ba), bạn cần phải kiểm tra kỹ các chi tiết trong hợp đồng để xem điều kiện nào đã được trao cho nhà cung cấp khi họ thu thập dữ liệu.
Ai là người chịu trách nhiệm cho việc quản trị dữ liệu? Chúng ta cần có một nguồn lực hoặc một nhóm cụ thể chịu trách nhiệm lập kế hoạch, triển khai và duy trì việc quản trị dữ liệu. Về mặt lý thuyết, việc này có thể được giao cho các phòng ban công nghệ thông tin, phòng kinh doanh hoặc phòng chính sách, nhưng nó phải luôn bao gồm một mức quan tâm cao từ các nhà lãnh đạo doanh nghiệp và các bên liên quan đến dữ liệu trong toàn thể công ty. Chẳng hạn như, bạn có thể chỉ định những người quản lý dữ liệu có nhiệm vụ phối hợp với đội ngũ quản trị dữ liệu và duy trì chất lượng dữ liệu trong các phòng ban khác nhau của tổ chức.
Về cơ bản, quản trị dữ liệu chính là quản lý dữ liệu như là một trong những tài sản kinh doanh của bạn. Cũng như việc bạn sở hữu những quy trình và hệ thống đúng chỗ để tạo thuận lợi cho việc quản lý nhân sự của mình, quản lý dữ liệu cũng tương tự như vậy. Bằng cách đặt một khung cơ cấu quản trị dữ liệu vững chắc và đúng chỗ như một phần trong chiến lược dữ liệu của mình, bạn sẽ mở đường cho việc sử dụng dữ liệu một cách thành công và an toàn. Khách hàng và nhân viên của bạn, và tất cả các bên liên quan trong kinh doanh, đều sẽ cảm ơn bạn vì điều đó.
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Thực thi và xem xét lại chiến lược dữ liệu 
Tạo ra được một chiến lược dữ liệu mạnh là một việc, nhưng chiến lược này cũng phải được thực thi một cách đúng đắn trong toàn bộ tổ chức. Để có được sự thành công trong việc thực thi chiến lược dữ liệu, nó phụ thuộc vào mọi tầng lớp của công ty, bằng cách làm cho mọi người tin tưởng hoàn toàn vào chiến lược dữ liệu, và hiểu được tầm quan trọng của việc đặt dữ liệu vào trung tâm của việc ra quyết định và hoạt động kinh doanh. Các nhà lãnh đạo doanh nghiệp nên xem xét đến việc tạo ra một nền văn hóa dữ liệu vững mạnh trong toàn công ty, mà ở đó dữ liệu được công nhận là một tài sản chính. Nhưng một chiến lược dữ liệu không nên quá cứng nhắc – đặc biệt khi bạn xem xét tốc độ phát triển của công nghệ xoay quanh dữ liệu và phân tích diễn ra nhanh như thế nào. Thay vào đó, một chiến lược dữ liệu tốt nên được cải tiến khi có sự xuất hiện của các công nghệ mới, và khi nhu cầu của doanh nghiệp thay đổi. Do đó, bạn nên thường xuyên rà soát lại và làm mới chiến lược dữ liệu của mình để đảm bảo chiến lược đáp ứng được những nhu cầu và thách thức liên tục của doanh nghiệp. Trong chương này tôi lần lượt phân tích từng khía cạnh, từ việc đưa chiến lược vào thực tiễn để tạo ra một nền văn hóa dữ liệu đến việc xem xét lại chiến lược.
Đưa chiến lược dữ liệu vào thực tế
Khi tôi làm việc với khách hàng, đây có lẽ là giai đoạn mà tôi thấy đáng thực hiện nhất, bởi vì đó là việc biến dữ liệu thành hành động. Xét cho cùng, việc có một chiến lược dữ liệu, đầu tư cơ sở hạ tầng, thu thập và phân tích dữ liệu đều là vô nghĩa nếu bạn không thể biến dữ liệu thành hành động – là việc có thể có được những quyết định tốt hơn, cải thiện hoạt động kinh doanh, tăng doanh thu, hoặc có được cả ba kết quả này. Khi bạn đưa chiến lược dữ liệu vào thực tế, bạn đang cam kết cải thiện, hoặc thậm chí chuyển đổi doanh nghiệp của bạn – và đó là một điều thú vị mà chúng ta có thể thực hiện được.
Thái độ chính là yếu tố then chốt 
Việc thực thi đúng chiến lược dữ liệu của bạn phải bắt đầu từ vị trí cao nhất của tổ chức, giống như với bất kỳ chiến lược kinh doanh quan trọng nào khác. Bộ phận lãnh đạo cấp cao phải tin tưởng vào ý tưởng rằng dữ liệu là một phần sống còn trong cách thức điều hành doanh nghiệp cũng như tạo ra doanh thu, và cách mọi người trong tổ chức ra quyết định. Khi bộ phận lãnh đạo cấp cao có sự tin tưởng, bạn có thể tạo được hiệu ứng từ trên xuống, với quan điểm về việc dữ liệu được xem là một tài sản cốt lõi xuyên suốt mọi tầng lớp của tổ chức.
Có một số quan điểm mà tôi thường xuyên bắt gặp có thể giết chết một chiến lược dữ liệu lớn nhanh hơn bất cứ điều gì khác. Việc xác định và trung hòa các quan điểm này là chìa khóa để đưa chiến lược đạt được thành công ban đầu và triển khai trong thực tế:
• “Chúng tôi không phải là công ty dữ liệu.” 
Hiện nay, tôi cho rằng mỗi công ty đều là một công ty dữ liệu. Dữ liệu ở khắp mọi nơi và là một phần của mọi thứ, và tôi không thể nghĩ đến bất cứ một ngành hoặc doanh nghiệp nào mà không thu lợi từ việc hiểu rõ hơn về khách hàng, về chu kỳ bán hàng, nhu cầu cho sản phẩm hoặc dịch vụ, hoặc việc thiếu hiệu quả trong sản xuất của họ.
• “Nó quá đắt.”
Đây là một chuyện hết sức hoang đường bởi vì những công ty có ngân sách eo hẹp có thể bắt đầu bằng cách sử dụng dịch vụ đám mây và phần mềm mã nguồn mở tương đối rẻ.
• “Chúng tôi đã có nhiều dữ liệu hơn mức cần thiết.”
Đúng là hầu hết các công ty đã bị choáng ngợp bởi khối lượng dữ liệu trong doanh nghiệp của họ và ý nghĩ về việc thu thập thêm dữ liệu khiến cho các nhà lãnh đạo doanh nghiệp thực sự e ngại. Tuy nhiên, sự gia tăng nhanh chóng của dữ liệu có nghĩa là có rất nhiều nguồn dữ liệu mới mà chúng ta có thể sử dụng, và hơn thế nữa, nhiều bộ dữ liệu có thể được truy cập miễn phí. Bí quyết là chỉ tìm kiếm dữ liệu bạn thực sự cần, thay vì dùng cách tiếp cận “thu thập mọi thứ”.
• “Những người khác đã đi trước chúng tôi rồi.”
Bạn có thể cảm thấy đối thủ cạnh tranh của bạn đang tiến về phía trước nhưng việc “ngoảnh mặt làm ngơ” bây giờ sẽ không khiến cho sự việc tốt hơn trong tương lai. Bên cạnh đó, mặc dù hiện có nhiều công ty hơn bao giờ hết đang khai thác dữ liệu, thì vẫn còn nhiều doanh nghiệp đang trong giai đoạn triển khai hoặc thử nghiệm. Nói cách khác, bạn có thể không bị bỏ lại đằng sau quá xa như bạn nghĩ.
• “Khách hàng của chúng tôi không yêu cầu điều này.”
Nếu khách hàng của bạn đang tìm kiếm những thứ như dịch vụ được cá nhân hóa hơn nữa, giá cả cạnh tranh, chuỗi cung ứng được tối ưu hóa hoặc các chu kỳ bảo trì linh hoạt, tức là họ đang yêu cầu những thứ mà chỉ có dữ liệu mới có thể giúp bạn cung cấp. Và sự thật không thể chối cãi là, nếu bạn không cung cấp nó, thì người khác sẽ làm điều đó.
Đây chỉ là một trong số những thái độ tiêu cực mà tôi gặp phải khi một số người đứng đầu không chắc chắn về việc triển khai các công nghệ dữ liệu. Những quan niệm sai lầm này chỉ có thể được khắc phục bằng cách giáo dục và những ví dụ cụ thể về cách mà dữ liệu có thể mang lại lợi ích cho doanh nghiệp. Tôi đã đưa ra một số ví dụ trong suốt cuốn sách này, nhưng bạn cũng có thể muốn tìm kiếm các ví dụ từ lĩnh vực cụ thể của bạn để thực sự hiểu cặn kẽ về lợi thế của việc đưa dữ liệu vào hành động trong doanh nghiệp mình.
Tại sao các chiến lược dữ liệu lại thất bại 
Các nguyên tắc của việc thực hiện chiến lược dữ liệu hoàn toàn giống như bất kỳ chiến lược nào khác. Chiến lược dữ liệu của bạn đóng vai trò như là tấm bản đồ chỉ đường cho những gì bạn muốn đạt được và những gì bạn cần thực hiện để điều đó xảy ra, bao gồm các phương pháp thu thập dữ liệu, những công cụ phân tích, sự đầu tư về cơ sở hạ tầng, và tuyển dụng những nhân tài mới hay nâng cao trình độ nguồn nhân lực hiện tại của bạn. Đó là một kế hoạch để đi được từ điểm A đến điểm B, bất kể những điểm đó có thể là gì đối với công ty của bạn. Sau cùng, chiến lược là một loạt hành động, nhưng nó cũng là một tầm nhìn về nơi mà công ty đang hướng đến. Tùy thuộc vào quy mô chiến lược dữ liệu của bạn, bạn có thể cần phải chia chiến lược thành một số dự án nhỏ hơn, giúp dễ quản lý hơn và giám sát dễ dàng hơn. Cho dù bạn có làm điều này hay không, bạn chắc chắn sẽ cần các cột mốc và thời gian biểu để đánh dấu các bước quan trọng trong việc triển khai, chẳng hạn như việc thu thập dữ liệu và phân tích hệ thống, kiểm tra hệ thống trước khi chúng hoạt động, đào tạo nhân viên trên bất kỳ bảng báo cáo hoặc công cụ mang tính trực quan nào. Các bước này cần phải được “sở hữu” bởi các cá nhân hoặc các nhóm, với phạm vi trách nhiệm cụ thể. Và rõ ràng, như với bất kỳ dự án nào, tiến trình cần phải được theo dõi cẩn thận để đảm bảo việc triển khai đúng tiến độ. Người xưa có câu “Những gì bạn đo lường được thì phát triển được”, nhưng tôi nhận thấy điều ngược lại cũng thường đúng – các dự án không có sự giám sát sẽ chẳng đi đến đâu cả. 
Thật không may, nhiều công ty thực hiện chiến lược dữ liệu của họ không thành công. Đôi khi bản thân chiến lược không thể thực hiện được, hoặc nó quá mơ hồ, không rõ ràng, nên không ai biết phải bắt đầu từ đâu. Theo kinh nghiệm của tôi, may mắn là điều này ít khi xảy ra. Trong bất kỳ trường hợp nào, các chương trong cuốn sách này được trình bày xoay quanh các yêu cầu cốt lõi về một chiến lược dữ liệu tốt (như việc quyết định sẽ sử dụng dữ liệu như thế nào), đảm bảo cho bạn bao quát mọi thứ bạn cần theo cách khả thi với tổ chức của bạn.
Có hoặc thiếu sự giao tiếp là một trở ngại lớn khác. Thường thì các chiến lược không được truyền đạt một cách hiệu quả, vậy nên không ai hiểu chúng cả. Khi những người quản lý và nhân viên chịu trách nhiệm triển khai những thành phần khác nhau của chiến lược dữ liệu mà lại không hiểu các phần kết nối với nhau ra sao và nó mang lại lợi ích cho doanh nghiệp như thế nào, có lẽ họ sẽ ít quan tâm đến việc triển khai. Đôi khi một bối cảnh nhỏ là tất cả những gì cần thiết để giúp cho một chiến lược thành công. Khi mọi người được bảo làm công việc X mà không hiểu lý do đằng sau của công việc này, họ không thấy cần thiết phải làm điều đó, vì vậy họ sẽ không làm. Mặt khác, nếu họ được chỉ rõ tại sao công việc X lại quan trọng đối với doanh nghiệp, thì có nhiều khả năng cho thấy rằng công việc này sẽ được thực hiện. Kết quả là, chiến lược đó có nhiều khả năng thành công hơn. Điều này đưa chúng ta trở lại vấn đề liên quan đến sự tin tưởng và tầm quan trọng của việc triển khai chiến lược. Tất nhiên, lãnh đạo cấp cao phải tin tưởng vào chiến lược dữ liệu, nhưng các nhà quản lý và nhân viên trong toàn công ty cũng phải như vậy. Nếu nhân viên không đứng cùng phía với ý tưởng đằng sau chiến lược, họ có khả năng sẽ không đồng ý hoặc thậm chí không tin vào nó. Điều này có thể dẫn đến thành quả mờ nhạt hoặc tinh thần yếu kém. Để các nhân viên cảm thấy họ có tiếng nói trong việc thực thi chiến lược thì cũng rất quan trọng. Một cách để giải quyết vấn đề này là cung cấp không gian cho mọi người, ở mọi cấp độ khác nhau, để họ đóng góp cho việc thực thi chiến lược, có thể thông qua trang blog nội bộ của công ty với các bình luận mở, hoặc một nền tảng truyền thông nội bộ nơi mọi người có thể thảo luận về việc thực thi.
Trong Chương 1, chúng ta đã tìm hiểu về chiến lược “Cá nhân hóa” của Ngân hàng Hoàng gia Scotland, nhằm mục đích đưa ngân hàng trở lại mức dịch vụ khách hàng của những năm 1970. Người đứng đầu bộ phận phân tích của RBS, Christian Nelissen, nói với tôi rằng việc làm cho nhân viên hết lòng với chiến lược mới là quan trọng đối với sự thành công của nó:
“Chúng tôi đang ở thời điểm mà nhân viên cảm thấy như họ đang có những cuộc trò chuyện đầy giá trị với khách hàng của họ. Họ đang ở thời điểm hiểu được dữ liệu đang nỗ lực làm gì và cảm thấy điều đó giúp họ có những cuộc trò chuyện như mong muốn – và đó là một bước chuyển lớn so với trước đây. Sự tham gia của nhân viên là rất quan trọng – những ý tưởng hoạt động tuyệt vời nhất và đạt được sự cộng hưởng tốt nhất với khách hàng, là những thứ mà chúng tôi hoặc đã đạt được từ nhân viên tuyến đầu, hoặc nhờ chúng tôi đã triển khai công việc thực sự chặt chẽ với nhân viên tuyến đầu.”
Thiếu sự giao tiếp giữa các phòng ban cũng có thể là một vấn đề. Một nghiên cứu đã chỉ ra rằng chỉ có 9% trong số những người quản lý nói rằng họ có thể tin cậy vào những tổ chức tương ứng ở các phòng ban khác vào mọi thời điểm1. Điều này có thể là do mọi người ở các phòng ban khác nhau không biết rõ về nhau, hoặc thậm chí không cảm thấy họ là một phần trong cùng một đội nhóm. Nếu điều này cũng xảy ra ở công ty bạn, thì việc triển khai chiến lược dữ liệu sẽ cần gấp đôi công sức bỏ ra, việc hoàn thành công việc bị chậm trễ, và những cơ hội bị bỏ lỡ. Do đó, sự giao tiếp thường xuyên giữa các phòng ban là vấn đề sống còn với chiến lược dữ liệu của bạn khi nó đang được triển khai. Quan trọng là mọi bộ phận đều phải hiểu rằng họ và những người khác là một phần trong bức tranh tổng thể, cũng như ai là người chịu trách nhiệm về điều gì. Điều tương tự cũng áp dụng cho sự giao tiếp giữa nhân viên dữ liệu của tổ chức và những người khác ở công ty. Để tận dụng tối đa dữ liệu, các phòng ban có chức năng dữ liệu cần có khả năng giao tiếp thành công với các phòng ban khác, cũng như các lãnh đạo khác và ngược lại. Với ý nghĩ này, bạn nên xem xét để xây dựng và duy trì các gắn kết chặt chẽ giữa những ai đang phân tích dữ liệu, những ai đang báo cáo các hiểu biết sâu sắc, và các khách hàng tiềm năng của doanh nghiệp. Thật vậy, một cuộc khảo sát gần đây cho thấy chỉ có 41% người tham gia nghĩ rằng mối quan hệ hợp tác giữa dữ liệu và người điều hành kinh doanh có tồn tại ở công ty của họ2. Đi sâu hơn vào các số liệu, trong số các công ty “hàng đầu”, con số này tăng lên 55%. Điều này nhấn mạnh rằng cải thiện việc giao tiếp giữa các bộ phận giữ chức năng liên quan đến dữ liệu và các nhà lãnh đạo doanh nghiệp có thể là yếu tố quan trọng đối với sự thành công của công ty.
Thất bại trong việc quản lý cũng có thể cản trở nghiêm trọng hoặc thậm chí giết chết một chiến lược dữ liệu. Tôi thừa nhận, đây là điều gì đấy có vẻ rất chung chung và không có công thức chung nào cho một chiến lược dữ liệu, nhưng đặc biệt nếu chiến lược dữ liệu của bạn cần tập trung rất nhiều tài nguyên, thì sự thất bại trong việc quản lý có thể tạo ra hậu quả nghiêm trọng. Đôi khi đó là bởi vì những người nắm giữ “tay hòm chìa khóa” không tính đến một số chi phí dài hạn hoặc liên tục liên quan đến chiến lược, hoặc có khi các nhà quản lý cấp cao không tin tưởng vào các thuật toán – nhiều người có được ngày hôm nay là nhờ khả năng thiên bẩm của họ và họ sẽ không cho phép một chiếc máy tính chỉ bảo cho họ biết bây giờ phải làm gì. Việc quản lý yếu kém có thể đến từ nhiều góc độ và việc Dịch vụ Y tế nước Anh đã thất bại chí mạng với Chương trình Quốc gia về Công nghệ Thông tin là một ví dụ điển hình. Kế hoạch đưa tất cả hồ sơ bệnh án vào một cơ sở dữ liệu trung tâm được mô tả là “thất bại lớn nhất về công nghệ thông tin” và bị loại bỏ sau khi đã tiêu tốn đến hơn 10 tỷ bảng Anh (14,9 tỷ đô la).
Lỗi lầm tai hại sẽ xảy ra khi không có được những kỹ năng phù hợp vào đúng thời điểm. Các công ty thường muốn bắt đầu các dự án dữ liệu mà không suy nghĩ đầy đủ về việc chuyện này có thể tác động đến các nguồn lực trong tương lai như thế nào. Và, như chúng ta đã thấy trong Chương 9, các nhân viên khoa học dữ liệu được trang bị tốt về mặt kỹ năng đang rất thiếu hụt và bắt buộc chúng ta phải có tư duy vượt ra ngoài giới hạn. Ví dụ, một trong những khách hàng ngân hàng của tôi đã nói rằng trong khi họ có rất nhiều nhà phân tích kinh doanh, thì họ lại không được đào tạo về dữ liệu lớn và không thực sự là nhà khoa học dữ liệu. Chúng tôi đã xác định những lỗ hổng kỹ năng chính và phát triển một khóa học đặc biệt để biến những nhân viên đang là các nhà phân tích kinh doanh trở thành các nhà khoa học dữ liệu lớn. Việc làm này giúp cho chi phí thấp hơn đáng kể so với việc tuyển dụng một nhóm các nhà khoa học dữ liệu mới. Ngoài việc đào tạo, ngân hàng còn tìm đến các trường đại học và cao đẳng – những nơi thường cung cấp dịch vụ của sinh viên hoặc các nghiên cứu sinh để hỗ trợ về mặt phân tích cho các doanh nghiệp.
Rõ ràng là có khá nhiều trở ngại thường gặp cản trở các chiến lược dữ liệu, và những điều đã nêu ở đây chắc chắn không phải là một danh sách đầy đủ, nhưng với sự giao tiếp mạnh mẽ và mức độ tin tưởng cao trên toàn công ty, bạn đã sẵn sàng để triển khai thành công chiến lược của mình.
Tạo ra văn hóa dữ liệu trong doanh nghiệp
Về cơ bản, việc đạt được sự tin tưởng trong toàn công ty là nhằm tạo ra một nền văn hóa dữ liệu. Trong một nền văn hóa dữ liệu, dữ liệu được công nhận là tài sản kinh doanh chính và được sử dụng ở bất cứ nơi nào có thể, ở mọi cấp độ của doanh nghiệp để tạo ra sự cải thiện – cho dù điều này có nghĩa là sẽ có những quyết định kinh doanh tốt hơn, hiểu rõ hơn về khách hàng, các nỗ lực marketing nhắm mục tiêu, chuỗi cung ứng hiệu quả hơn, hay những cơ hội tìm kiếm nguồn doanh thu mới… Toàn bộ doanh nghiệp nên sử dụng dữ liệu làm cơ sở cho những gì họ làm càng nhiều càng tốt. Đây không phải là điều dễ dàng để đạt được vì rõ ràng nó đòi hỏi một sự chuyển dịch văn hóa từ những quyết định đầy cảm tính, hay kiểu tư duy “đây là cách chúng ta vẫn luôn làm”. 
Sự dịch chuyển sang một nền văn hóa dữ liệu phải được thúc đẩy bởi những người đứng đầu và phân cấp xuống từng phòng ban của tổ chức – không nghi ngờ gì nữa. Những người cấp trên phải dẫn dắt bằng việc làm thực tế và sử dụng dữ liệu làm nền tảng cho những gì họ làm. Nếu người lãnh đạo cam kết đưa ra các quyết định và cách thức kinh doanh dựa trên dữ liệu, thì những người cấp dưới sẽ tuân theo. Nghe có vẻ hiển nhiên nhưng điều quan trọng là phải sử dụng những hiểu biết sâu sắc mà dữ liệu cung cấp – bạn thực sự cần phải hành động dựa trên những hiểu biết sâu sắc được tìm thấy nếu bạn muốn khuyến khích những người khác trong tổ chức cũng làm như vậy. Nếu bạn không làm gì cả, thì bạn sẽ không có hy vọng nào về việc thay đổi văn hóa chung của công ty. Vì vậy, hãy sử dụng những hiểu biết sâu sắc quý giá đó, chứng minh các kết quả tích cực, và sẽ dễ dàng hơn để có được niềm tin từ những người khác.
Một cách hiệu quả để gieo mầm cho một nền văn hóa dữ liệu mạnh mẽ là thu hút nhân sự chủ chốt trong chiến lược dữ liệu, cả trong việc phát triển chiến lược và trong việc triển khai chiến lược. Ví dụ, nếu bạn đang sử dụng dữ liệu để hiểu rõ hơn và nhắm mục tiêu đến đúng khách hàng thì bạn rõ ràng sẽ phải để tâm đến danh sách marketing của mình ngay từ đầu. Nếu bạn muốn những nhân sự chủ chốt trở thành những người ủng hộ dữ liệu, hãy tạo ra một hiệu ứng dòng chảy (trickle-down effect) qua các phòng ban của họ.
Một nền văn hóa dữ liệu là tất cả mọi người trong doanh nghiệp hiểu được giá trị của dữ liệu và cách nó có thể giúp cho doanh nghiệp thành công. Do đó, việc giao tiếp chính là yếu tố then chốt. Các nhà lãnh đạo và các nhà quản lý nên dành thời gian thu hút mọi người vào chiến lược dữ liệu, nhấn mạnh việc nó sẽ mang lại lợi ích như thế nào cho tổ chức, cho nhân viên và khách hàng của mình. Cũng là một ý kiến hay nếu bạn sử dụng những ví dụ từ các công ty khác để chứng minh tác động tích cực của dữ liệu, hoặc sử dụng các ví dụ từ cuốn sách này, hay các nghiên cứu điển hình cụ thể từ ngành của bạn.
Thay đổi có thể là khó khăn đối với nhiều người và doanh nghiệp, và sự tiêu cực thường có tính lây lan. Nếu cá nhân hoặc nhóm nào đó đặc biệt kháng cự, hãy sử dụng “nỗi đau” của họ để cho họ thấy dữ liệu có thể cải thiện môi trường làm việc của họ hoặc khiến cho công việc của họ dễ dàng hơn như thế nào (ví dụ như bằng cách làm cho việc vận hành chiến dịch marketing dễ dàng hơn, hoặc giảm thiểu khiếu nại của khách hàng…). Tập trung vào các kết quả tích cực chắc chắn sẽ giúp đường đi trở nên dễ dàng.
Cuối cùng, như tôi đã nhấn mạnh nhiều lần trong cuốn sách này, bạn hãy cởi mở với nhân viên của bạn về những gì bạn đang đo lường và lý do tại sao, đặc biệt là khi nói đến dữ liệu của nhân viên. Dữ liệu lớn với ngụ ý là “Kẻ độc tài đáng sợ” có thể khiến mọi người lo lắng. Đừng né tránh vấn đề này. Mọi người có nhiều khả năng cảm thấy thoải mái hơn với dữ liệu nếu như bạn thành thật về những gì bạn đang thu thập và tác động tích cực mà nó sẽ mang lại.
Thực hiện một sự chuyển dịch văn hóa trong một tổ chức, cho dù đó là một doanh nghiệp nhỏ hay một tập đoàn lớn, không phải là một công việc nhanh chóng và dễ dàng. Cần có thời gian và sự cống hiến để đạt được sự tin tưởng của toàn công ty, và nó đòi hỏi một sự thay đổi trong tư duy tránh những quyết định đầy cảm tính, hay tư duy “đây là cách chúng ta vẫn luôn làm”. Nhưng điều quan trọng là bạn sẽ tận dụng được tối đa dữ liệu. Kết quả mà bạn nhận được sẽ là một công ty thông minh, hiệu quả, tận dụng dữ liệu thành công và liên tục tìm cách cải thiện cách thức kinh doanh.
Xem xét lại chiến lược dữ liệu
Như với bất kỳ chiến lược có giá trị nào, bạn cần phải thường xuyên xem xét và điều chỉnh chiến lược dữ liệu của mình. Có hai vấn đề phải xem xét: một là dữ liệu và công nghệ phân tích đã phát triển như thế nào; và hai là liệu nhu cầu kinh doanh của bạn đã thay đổi hay chưa. Trong cả hai trường hợp, bạn cần tự hỏi: “Điều này có ý nghĩa gì đối với chiến lược dữ liệu của chúng ta?”. Khi bạn nghĩ về dữ liệu như là một tài sản kinh doanh – cũng quan trọng như sản phẩm, nhân viên của bạn,… – chắc chắn rằng nó đặt ra yêu cầu được giám sát cẩn thận và đánh giá thường xuyên, giống như với các tài sản kinh doanh then chốt khác.
Nếu như bạn đang sử dụng dữ liệu để cải thiện việc ra quyết định hoặc hoạt động kinh doanh của mình, tôi khuyên bạn nên tiến hành rà soát lại toàn bộ chiến lược dữ liệu mỗi năm một lần như là một phần trong chu kỳ lập kế hoạch hàng năm của bạn. Tuy nhiên, nếu mô hình kinh doanh của bạn dựa trên dữ liệu (tức là bạn đang tạo ra doanh thu từ dữ liệu), bạn có thể phải xem xét thường xuyên hơn một lần trong một năm. Về cơ bản, tần suất xem xét và việc sửa đổi chiến lược của bạn sẽ dựa trên tầm quan trọng của dữ liệu đối với doanh nghiệp mình như thế nào, loại dữ liệu bạn đang sử dụng và những gì bạn đang cố gắng để đạt được với dữ liệu – nhưng việc đánh giá lại tổng thể chiến lược hàng năm là một kinh nghiệm hợp lý.
Thay đổi nhu cầu kinh doanh
Không có doanh nghiệp nào là không thay đổi. Các mục tiêu luôn thay đổi, những thị trường phát triển, và các cơ hội thương mại mới phát sinh. Do đó, cách bạn muốn sử dụng dữ liệu trong thời gian năm năm hoặc thậm chí là thời gian hai năm, có thể khác so với cách bạn muốn sử dụng dữ liệu trong hiện tại. Chiến lược dữ liệu của bạn cần có khả năng phát triển và dịch chuyển theo nhu cầu của doanh nghiệp. Giả sử bạn đang sử dụng dữ liệu để cải thiện việc ra quyết định và bạn bắt đầu với một danh sách các câu hỏi kinh doanh quan trọng. Một số câu hỏi chiến lược bạn đang hỏi sẽ chỉ xảy ra một lần; một số câu hỏi khác sẽ xoay quanh các vấn đề đang diễn ra mà bạn muốn tiếp tục đo lường và giám sát. Và một số câu trả lời bạn khám phá được có thể dẫn đến những câu hỏi hoàn toàn mới mà bạn muốn tìm hiểu trong tương lai. Như vậy, chiến lược dữ liệu sẽ phát triển phù hợp với các câu hỏi kinh doanh mới của bạn.
Bạn có thể bắt đầu cuộc hành trình này trong một lĩnh vực kinh doanh của mình, và sau đó mở rộng nó ra các lĩnh vực khác của doanh nghiệp mà cũng có thể hưởng lợi từ dữ liệu. Ví dụ, nếu bạn đang sử dụng dữ liệu để tối ưu hóa các tuyến đường phân phối, bước tiếp theo hợp logic có thể là sử dụng những cảm biến để giám sát độ hao mòn của xe và lên lịch cho việc bảo trì xe. Khi bạn đã có cơ sở hạ tầng dữ liệu tại chỗ, việc mở rộng ứng dụng đến các khu vực khác của doanh nghiệp là tương đối dễ dàng. Nhưng bạn cần phải đổi mới hoàn toàn chiến lược dữ liệu của mình để đảm bảo bạn đang xem xét tất cả các tác động và yêu cầu tiềm năng.
Bạn thậm chí có thể thấy rằng dữ liệu tự nó hướng đến một cơ hội kinh doanh mới đòi hỏi phải điều chỉnh đáng kể chiến lược dữ liệu của bạn. John Deere chỉ là ví dụ về một công ty tìm thấy được giá trị đáng kinh ngạc trong dữ liệu mà các máy móc nông nghiệp của họ đang thu thập, dẫn đến một mô hình kinh doanh hoàn toàn mới cho một nhà sản xuất mang tính chất rất truyền thống. Như với nhiều hoạt động kinh doanh, bí quyết là luôn cởi mở với bất kỳ cơ hội mới nào.
Sự thay đổi của bối cảnh công nghệ
Điều thú vị về dữ liệu là mọi thứ đang thay đổi theo thời gian, mặc dù điều này hiển nhiên mang đến một thách thức đối với các doanh nghiệp đang cố gắng để đứng vững. Các phương pháp thu thập và công nghệ phân tích đặc biệt đang chuyển dịch rất nhanh, và các công ty không điều chỉnh chiến lược dữ liệu của họ cho phù hợp với xu hướng mới sẽ đối mặt với nguy cơ bị bỏ lại phía sau. Tôi không đề nghị bất kỳ doanh nghiệp nào loại bỏ cơ sở hạ tầng hiện có của họ và nhảy vào trào lưu kỹ thuật mới mỗi năm một lần, nhưng dù sao việc xem xét những tiến bộ mới và suy tính liệu chúng có ảnh hưởng đến dữ liệu của bạn hay không cũng vô cùng quan trọng. Một khía cạnh tích cực của việc bối cảnh công nghệ thay đổi là nó thực sự có thể giảm thiểu chi phí cơ sở hạ tầng; ví dụ, các phương án lưu trữ ngày càng gia tăng và rẻ hơn theo thời gian, vì vậy thường xuyên xem xét chiến lược của bạn có thể giúp tiết kiệm những khoản chi phí có giá trị lớn.
Chúng ta đã khám phá một số tiến bộ công nghệ then chốt trong Chương 1, bao gồm công nghệ blockchain, học máy, IoT, máy tính có cảm xúc, thực tế ảo, điện toán nhận thức và khoa học robot – đây là những lĩnh vực mà công nghệ đang phát triển nhanh chóng. “Phân tích biên” là một phát triển quan trọng khác đáng để chú ý. Cũng có khi được biết đến như là phân tích phân tán, phân tích biên về cơ bản là các hệ thống thiết kế nơi mà các phân tích được thực hiện tại các điểm dữ liệu được thu thập, ví dụ như điện thoại thông minh hoặc những vật dụng thông minh khác, cùng những thiết bị được kết nối. Thông thường, đây là nơi hành động dựa trên các hiểu biết sâu sắc được cung cấp bởi dữ liệu cần thiết nhất. Vì vậy, thay vì thiết kế các hệ thống tập trung vào nơi tất cả dữ liệu được gửi trở lại kho dữ liệu của bạn ở trạng thái thô, nơi nó phải được sắp xếp và phân tích trước khi trở thành dữ liệu có giá trị, vậy tại sao không làm mọi thứ tại “biên” của hệ thống? Một ví dụ đơn giản là một hệ thống an ninh CCTV quy mô lớn, có lẽ với hàng nghìn hoặc hàng chục nghìn máy ghi hình kiểm soát một khu vực rộng lớn. Có khả năng là 99,9% cảnh quay được ghi bằng máy ghi hình sẽ không được sử dụng cho công việc mà nó phải làm – chẳng hạn như phát hiện những kẻ xâm nhập. Nhiều giờ trôi qua, những cảnh quay chắc chắn vẫn được ghi lại từng giây, vậy thì khi tất cả dữ liệu đó được truyền trực tiếp trong thời gian thực tế qua hệ thống của bạn, liệu có làm phát sinh phí tổn cũng như những gánh nặng về sự tuân thủ hay không? Liệu có tốt hơn không nếu các hình ảnh có thể tự được phân tích bên trong máy ghi hình tại thời điểm chúng được thu thập và bất cứ những gì được xem là không hữu ích sẽ bị loại bỏ hoặc được đánh dấu là ưu tiên thấp, giải phóng tài nguyên trung tâm để chỉ làm việc trên dữ liệu có giá trị thực tế?
Đó là mô hình đang được triển khai trên khắp các ngành – một báo cáo gần đây của IDC FutureScape về IoT đã chỉ ra rằng vào năm 2018, 40% dữ liệu IoT sẽ được lưu trữ, xử lý, phân tích và hành động ở “biên” của mạng lưới nơi nó được tạo ra3. Trong khi phân tích biên không nhằm thay thế hoàn toàn các phân tích trung tâm, thì nó lại đặc biệt hữu ích trong trường hợp khi các doanh nghiệp cần phản ứng nhanh chóng hoặc tuân theo thời gian thực đối với những gì mà dữ liệu đang thể hiện cho họ.
Ví dụ, các nhà bán lẻ lớn có thể phân tích dữ liệu về điểm bán hàng khi nó được ghi lại và cho phép bán chéo sản phẩm (cross-sell) hoặc bán hàng gia tăng (up-sell), trong khi giảm thiểu được chi phí băng thông của việc gửi tất cả dữ liệu bán hàng đến máy chủ phân tích tập trung theo thời gian thực. Hoặc công việc sửa chữa khẩn cấp và thời gian chết của thiết bị có thể được giảm xuống khi nhà sản xuất xây dựng các hệ thống phân tích biên trên máy móc và phương tiện, cho phép chúng tự quyết định khi cần để giảm năng lượng tiêu hao.
Xe tự hành và xe không người lái sẽ phụ thuộc rất nhiều vào các hệ thống phân tích biên cho các chức năng yêu cầu phản ứng ngay lập tức, chẳng hạn như việc tránh xa nguy hiểm. Đồng thời, chúng sẽ dựa vào các phân tích trung tâm để quản lý nhanh chóng và tối ưu hóa hoạt động tìm đường. Chúng cũng sẽ dựa vào một phạm vi thỏa hiệp, đôi khi được gọi là “sương mù”, với phân tích được thực hiện giữa một mạng lưới các phương tiện gần nhau, với mục đích quản lý lưu lượng giao thông địa phương. Cách tiếp cận thông minh là xử lý dữ liệu ở nơi hiệu quả nhất, cho dù đó là biên của mạng lưới hay trong một tài nguyên trung tâm, hoặc nơi nào đó ở giữa.
Tóm lại, điều khiến cho phân tích biên trở thành một viễn cảnh hấp dẫn đến như vậy đến từ việc đưa phân tích vào dữ liệu hơn là theo cách ngược lại. Khi những tập dữ liệu phát triển lớn hơn bao giờ hết, và các thiết bị hỗ trợ IoT ngày càng phát triển thông minh hơn, có khả năng nó sẽ trở thành một phần ngày càng quan trọng của những chiến lược dữ liệu.
Một công nghệ tiến bộ khác đáng phải chú ý là lifi. Nhu cầu rất lớn về wifi và sự truyền tải khối lượng dữ liệu hàng loạt đang tạo áp lực lên các công nghệ hiện tại. Lifi, một phương pháp truyền tải dữ liệu nhanh hơn gấp 100 lần so với wifi truyền thống, có thể là câu trả lời – và nó chỉ yêu cầu bạn bật một bóng đèn lên mà thôi. Lifi là một loại công nghệ giao tiếp bằng ánh sáng có thể nhìn thấy được, sử dụng đèn LED nhấp nháy ở tốc độ không phát hiện được bằng mắt thường để truyền tải dữ liệu – giống như mã Morse công nghệ cao. Trên thực tế, các nhà khoa học đã chứng minh trong phòng thí nghiệm rằng họ có thể truyền tải thông tin với tốc độ 224 gigabit/giây, tương đương với 18 bộ phim 1,5 gigabyte được tải xuống mỗi giây.
Một lợi thế lớn là đèn LED tiêu tốn rất ít năng lượng, chúng có thể được cung cấp nguồn bởi một dây mạng nội bộ tiêu chuẩn. Ngoài ra, lifi không tạo ra nhiễu điện từ theo cách của wifi, nghĩa là nó có thể có những ứng dụng quan trọng ở những nơi nhạy cảm như là các cơ sở chăm sóc sức khỏe. Tuy nhiên, chúng cũng có những hạn chế. Trong điều kiện ánh sáng ban ngày, bộ thu sẽ không thể phân biệt được tín hiệu và không giống như wifi, tín hiệu lifi không thể đi xuyên qua các bức tường. Tất nhiên, những hạn chế này có thể được khắc phục bằng các công nghệ như kiến trúc thông minh, nơi mà ánh sáng theo dõi được người dùng xung quanh không gian. Và trên thực tế, việc lifi không thể đi xuyên qua các bức tường làm cho luồng dữ liệu ngay lập tức trở nên an toàn hơn; người dùng phải có mặt trong không gian đó để truy cập vào dữ liệu.
Khi thị trường về các thiết bị IoT phát triển và các cảm biến được thêm ngày càng nhiều vào các thiết bị và địa điểm, thì việc truyền dữ liệu nhanh hơn và nhiều hơn sẽ được yêu cầu. Cơ sở hạ tầng hiện tại của chúng ta không thể xử lý số lượng dữ liệu cần được truyền nếu IoT tiếp tục tăng như tỷ lệ dự đoán. Lifi (hoặc một cái gì đó tương tự) có thể là giải pháp khả thi duy nhất nếu chúng ta muốn dữ liệu lớn và IoT tiếp tục phát triển. Hơn hết, vì công nghệ bóng đèn LED đang hiện hành chỉ cần bổ sung một vi mạch nhỏ để trở thành máy phát lifi, cuối cùng, hơn 14 tỷ bóng đèn trên thế giới có thể được chuyển đổi thành 14 tỷ máy phát lifi.
Mở mang tầm nhìn xa hơn về phía trước
Cũng có những phát triển xa hơn phía trước có thể có tác động đáng kể đến cách thức sử dụng dữ liệu của các tổ chức. Trong Chương 1, tôi đã phân tích cách mà những tiến bộ về robot và trí tuệ nhân tạo có thể dẫn đến những thay đổi mạnh mẽ trong công việc của con người, thậm chí khiến cho nhiều người mất việc làm. Những tiến bộ này sẽ tác động một cách tự nhiên đến các mô hình kinh doanh, cũng như các hoạt động hàng ngày. Sự thật là, không ai biết chắc nơi mà thế giới của dữ liệu và phân tích đang hướng đến trong tương lai xa hơn, nhưng hãy khám phá một vài tình huống sắp tới có thể xảy ra.
Trong khi những cải tiến về học máy, trí tuệ nhân tạo, dữ liệu lớn và robot tự động hóa có thể có ý nghĩa lớn trong y học, khoa học, thương mại và hiểu biết của con người, cũng không thể phủ nhận rằng cũng sẽ có những hậu quả. Những tiến bộ công nghệ này mang đến một thách thức lớn đối với chủ nghĩa tư bản. Cùng nhau, chúng sẵn sàng tạo ra nguy cơ gia tăng thất nghiệp và nghịch lý của việc tăng số lượng sản phẩm theo cấp số nhân, được sản xuất ngày một hiệu quả hơn, nhưng với tỷ lệ thất nghiệp và thiếu việc làm gia tăng, tiền lương thực tế giảm và các tiêu chuẩn sống trì trệ. 
Nhưng nếu như những dự đoán này chưa đến nỗi như bóng tối của ngày tận thế thì sao? Điều gì sẽ xảy ra nếu tất cả sự tự động hóa này, thay vào đó, mang đến rất nhiều điều tuyệt diệu khi chúng ta bước vào một kỷ nguyên chuyển giao công việc, khi con người được yêu cầu làm rất ít công việc và các máy móc cung cấp mọi thứ chúng ta cần? Đây là lý thuyết của “Chủ nghĩa Cộng sản thượng lưu hoàn toàn tự động”, với ý tưởng rằng, trong tương lai không xa, máy móc có thể cung cấp cho tất cả các nhu cầu cơ bản của chúng ta, và con người sẽ được yêu cầu làm rất ít công việc – có lẽ chỉ với 10 - 12 giờ một tuần – về kiểm soát chất lượng và giám sát chung. Thay vì tạo ra sự bất bình đẳng hơn nữa, nó có thể dẫn đến một xã hội nơi mọi người sống trong một thế giới xa hoa và nơi mà các máy móc sản xuất ra mọi thứ (Hãy suy nghĩ về xã hội bình đẳng của Liên đoàn được mô tả trong phim Star Trek, nơi mà nhu cầu vật chất được đáp ứng cho “các nhân bản” và công nghệ tiên tiến khác, và bạn có một ý tưởng khá hay cho định nghĩa về lý thuyết này).
Ý tưởng về một Utopia không tưởng xa hoa rõ ràng không mới mẻ. Có thể thấy rằng những người máy là mới, nhưng các nhà sử học có thể lần theo ý tưởng ban đầu khi quay lại tận thế kỷ 19. Phần khó khăn là nhu cầu của nhân loại đang phụ thuộc vào công nghệ hơn là tìm kiếm lợi nhuận. Nhưng đây là điểm gắn với chủ nghĩa cộng sản kể từ khi thai nghén. Khi không có lợi nhuận – hoặc một số động lực vốn có mạnh mẽ khác – thì động cơ nào để đổi mới, thích ứng và cải thiện?
Điều này không đồng nghĩa là tôi nghĩ toàn bộ ý tưởng đó là xấu. Ứng dụng công nghệ hiện đại để làm việc cho con người là một mục tiêu tuyệt vời. Đó là một lý do xác đáng để đưa các chính phủ và những tổ chức phi lợi nhuận vào cùng một nền tảng công nghệ như các công ty vì lợi nhuận, và điều này có thể dẫn đến những bước tiến lớn trong việc cải thiện điều kiện sống, giảm thiểu tội phạm, chấm dứt đói nghèo và các vấn đề khác. 
Đối với tôi, không nghi ngờ gì về việc chúng ta đang bước vào một kỷ nguyên mới của sự phát triển nhân loại. Các chuyên gia và các nhà tương lai học sẽ tranh cãi không ngừng về việc liệu chúng ta có bước vào kỷ Nhân sinh hay không, một thời đại mà sự sáng tạo là động lực (như nông nghiệp và công nghiệp trước đây), hay một thời đại công nghệ, nơi mà công nghệ là động lực thúc đẩy. Nếu điều thứ hai xảy ra, chúng ta phải đối mặt với một đỉnh cao không chắc chắn cho tất cả sự tiến bộ này, công nghệ sẽ là bộ cân bằng tuyệt vời hay tiếp tục mở rộng khoảng cách giữa những người giàu có công nghệ kỹ thuật số và những người không sở hữu công nghệ này?
“Thời đại phong kiến kỹ thuật số”, thời đại mà những người ưu tú của thế giới công nghệ kiểm soát và cai trị thế giới, là một khái niệm đáng lo ngại – cho cả cá nhân và doanh nghiệp. Chế độ phong kiến nói rằng quyền lực dựa trên những người kiểm soát các phương tiện sản xuất. Vào thời Trung cổ, điều đó có nghĩa là các vị vua và dân quý tộc sở hữu đất đai. Trong cuộc cách mạng công nghiệp, nó có nghĩa là người dân sở hữu các nhà máy, và cuối cùng thì các chính phủ sẽ kiểm soát và điều chỉnh họ. Nếu chúng ta thực sự bước vào thời đại phong kiến kỹ thuật số, thì các lãnh chúa sẽ là những người kiểm soát công nghệ và những người còn lại như chúng ta phải phụ thuộc.
Điều đó đã xảy ra, ở một mức độ nào đó. Nếu bạn muốn có ứng dụng mới nhất, tiện ích mới nhất, bạn phải đồng ý với các điều khoản của công ty. Nếu không, bạn không thể sử dụng công nghệ của họ. Họ kiểm soát nó. Chúng ta đang hướng đến một tương lai mà tại đó những người bình thường gần như không thể “chọn không tham gia”. Cho đến nay, phản ứng công khai chống lại điều này hiếm có một cách đáng ngạc nhiên, nhưng nó có thể chỉ là một vụ vi phạm an ninh trên quy mô lớn, tương tự như những gì tôi đã phân tích trong Chương 10, để thay đổi điều này. Do đó, các công ty có trách nhiệm nên cẩn thận để không buộc người dùng cho đi dữ liệu mà họ không thoải mái khi cung cấp. Nếu chúng ta đang bước vào một thời đại phong kiến kỹ thuật số, thì các công ty cho phép khách hàng và người dùng của họ một số biện pháp kiểm soát có thể là những công ty sẽ dẫn đầu.
Tất cả điều này không nhằm mục đích mang lại một tầm nhìn tiêu cực về một tương lai mà chúng ta đều là nô lệ cho dữ liệu của mình. Thế giới của chúng ta ngày càng được định hướng bởi dữ liệu – không nghi ngờ gì nữa – nhưng việc này mang lại những cơ hội đáng kinh ngạc cho các doanh nghiệp lập kế hoạch phù hợp và tạo ra một chiến lược dữ liệu mạnh mẽ.
Với dữ liệu, các tổ chức có thể hiểu thêm về khách hàng của họ hơn bao giờ hết và cung cấp dịch vụ tốt hơn, được nhắm mục tiêu nhiều hơn đến nhu cầu cá nhân của khách hàng. Dữ liệu có thể giúp các công ty vận hành các hoạt động của họ hiệu quả hơn, giảm lãng phí, nâng cao tinh thần nhân viên, và tạo ra các sản phẩm tốt hơn. Và đừng quên rằng các sản phẩm thông minh không chỉ là tạo nên chiến thắng cho công ty bán chúng, mà còn giúp cuộc sống của người tiêu dùng dễ dàng hơn nhiều. Dữ liệu cũng tạo điều kiện cho ngày càng nhiều công ty phát triển các mô hình kinh doanh của họ và tạo ra các dòng doanh thu hoàn toàn mới mà không thể có được trong mười năm trước đây. Đây là thời điểm thú vị cho các doanh nghiệp thuộc mọi hình thức và quy mô, và dữ liệu chính là trọng tâm của nó.
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