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Projektni zadatak za hakaton:

Implementacija Al modela za segmentaciju klijenata i preporuku proizvoda

Cilj:
Implementacija Al modela za segmentaciju klijenata i preporuku proizvoda kako bi se

unaprijedila prodajna strategija.

Ideja ja osmisliti nacin ciljane, personalizirane ponude postojec¢ih bankarskih proizvoda klijentu
na temelju segmentacije, financijskih uvjeta, financijskih mogucnosti klijenta te potroSackih
navika.

Benefiti:

e precizne ipravovremene preporuke povecéavaju vjerojatnost kupovine
e personalizirane preporuke poboljSavaju zadovoljstvo korisnika
e automatizacija procesa smanjuje vrijeme potrebno za analizu

Zadatak za sudionike:
1. Prikupljanje i priprema podataka

Podaci o klijentima: Prikupite demografske podatke (dob, spol, prihod, lokacija), podatke o
ponasanju (vrijeme provodenja transakcija, vrsta i prodajna mjesta), povijest transakcija. Podaci
o preferencijama proizvoda te programima lojalnosti nece biti dio seta podataka, no mogli bi biti
korisni inputi za model te postoji moguénost da se za potrebe Hackatona generira testni set
podataka.

Podaci o proizvodima: 1z umjetno generiranog seta podataka prikupite informacije o proizvodima
koje klijenti koriste, uklju¢ujuci vrste proizvoda, ucestalost koriStenja, i zadovoljstvo korisnika.

2. Segmentacija klijenata

Algoritmi za segmentaciju: Koristite algoritme kao Sto su K-means ili DBSCAN za grupiranje
klijenata u segmente na temelju slicnih karakteristika

Analiza podataka: Al modeli ¢e analizirati velike koli¢ine podataka kako bi identificirali obrasce i
korelacije koje nisu odmah vidljive
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3. lzrada Modela za preporuku proizvoda

Strojno ucenje: Razvijte modele strojnog u¢enja koji koriste povijest kupovine i demografske
podatke za predikciju koji proizvod bi mogao biti zanimljiv odredenom klijentu

Personalizacija: Al omogucduje kreiranje personaliziranih preporuka koje su prilagodene
individualnim preferencijama i potrebama klijenata

4. Implementacijaiintegracija

Integracija s CRM sustavom: Osigurajte da Al modeli budu integrirani s vasim CRM sustavom
kako bi preporuke bile dostupne prodajnom timu u stvarnom vremenu.

APl integracija: Razvijte API-je koji omoguéuju pristup podacima i preporukama iz Al modela.
5. Testiranje i optimizacija

Pilot faza: Pokrenite pilot fazu s ograni¢enim brojem korisnika kako biste testirali u¢inkovitost
modela.

Kontinuirana optimizacija: Koristite povratne informacije i podatke iz stvarnih interakcija za
kontinuiranu obuku i poboljSanje modela

6. Pracenjeianalitika

Analitika performansi: Pratite performanse preporuka koristeéi analitiCke alate kako biste
osigurali da modeli ispravno funkcioniraju i donose Zeljene rezultate.

Azuriranja: Redovito aZurirajte modele kako bi se prilagodili promjenama u ponasSanju klijenata i
trziSnim trendovima.

Primjer Interakcije

Korisnik: "Koji proizvod bi mi preporucili na temelju mojih dosada$njih transakcija?" Chatbot:
"Prema vaSim dosadas$njim transakcijama, preporucujemo vam na$ novi investicijski fond koji
odgovara vagem profilu rizika i ciljevima ulaganja. Zelite li vise informacija?"
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Ocekivanja od sudionika:

Svi timovi trebaju teziti funkcionalnom rjeSenju do kraja hakaton-a. Kreativnost i ideja su kljuéni
pa Ce i svaki konceptualni prototip biti prihvatljivi vrednovan. Fokus treba biti na koristenju
Al/strojnog u¢enja kako bi se unaprijedila poslovna prodaja. Svaka ideja van opisnog zadataka, a
u cilju poboljSanja prodaje je dobrodosla.

Kriteriji ocjenjivanja:

Korisnicko iskustvo: Koliko je rjeSenje intuitivno, ugodno i prilagodeno klijentu te bankaru
Tehnicka izvedba: Koliko je rjeSenje tehnicki dobro realizirano, ¢ak i ako je u fazi prototipa
Uskladenost s zadatkom i ciljem

Kreativnost i inovativnost

Prezentacija rijeSenja: Jasna i kvalitetna prezentacija rjeSenja
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