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Dziedzina problemowa

Firma ,C-B-D” dziata na rynku od blisko dziesieciu lat. Zajmuje sie sprzedazg
réznych produktéw, poczawszy od chemii gospodarczej a skonczywszy na
elektronice. Na poczatku funkcjonowania firmy rynek byt bardzo chtonny.
Praktycznie nie istnialy ktopoty ze sprzedazg oferowanych produktéw. Jednak w
pewnym momencie rynek ulegt zatamaniu. Pojawita sie wieksza konkurencja, klienci
stali sie bardziej wybredni. Nie wystarczato juz mie¢ nowoczesnego produktu i
sprzedawa¢ go po niskiej cenie. Zauwazono, ze cze$¢ ofert mimo swojej
domniemanej atrakcyjnosci nie trafia na podatny grunt. Pojawit sie wowczas pomyst
oferowania wybranych produktéw do okreslonych, najbardziej podatnych na oferte
grup odbiorcow. Na poczatku byty to kampanie kierowane do Kklientow
segmentowanych wedtug ich danych adresowych, ptci, wykonywanego zawodu.
Podejscie to z czasem rozwijano o nowe zmienne klasyfikujace, np. liczbe lub
wartos¢ produktoéw sprzedanych w ostatnim kwartale. Powstawato wéwczas mndstwo
oddzielnych zbioréw z grupami docelowymi. Czes$¢ z nich byta zapisywana w plikach
Excela, cze$¢ w postaci zbiorow w Accessie a czes¢ w plikach tekstowych lub wrecz
na kilku ryzach papieru. Oczywiscie ze wzgledow technicznych, a takze
organizacyjnych bardzo trudno byto zadbac¢ o badanie skutecznosci takich kampanii
marketingowych. Mimo skierowanej na wybrane segmenty, a czasami nawet
spersonalizowanej oferty brakowato globalnych informacji o responsie lub powodach
odrzucenia proponowanych ofert. Caty czas duzo kampanii byto robionych intuicyjnie
na podstawie zastyszanych opinii od oso6b bezposrednio kontaktujgcych sie z

klientami.

Rownolegle do ewolucji w dziedzinie realizacji dziatarn marketingowych zachodzity
zmiany w technologiach informatycznych. Po wielu bojach wdrozono w firmie
hurtownie danych, ktéra z biegiem czasu byta poszerzana o nowe zakresy
tematyczne. Wazng czes¢ bazy hurtowni zajety informacje o klientach firmy,
kupowanych przez nich produktach oraz wielu zachowaniach, ktére mozna byto

poddac¢ dalszej analizie. Firma zakupita rowniez system dla Call Center pomagajacy
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w kontaktach z klientami przez operatoréw telefonicznych jak réwniez w punktach

sprzedazy.

Mimo wysoko postawionej kultury informacyjnej w firmie akcje marketingowe byty
caly czas tworzone przez generowanie oddzielnych tzw. ,bazek”. Caty czas
brakowato jednego centralnego repozytorium danych, w ktérym mozna by
odnotowywac¢ informacje o kampaniach kierowanych do klientow, proponowanych im
ofertach oraz zapisywac tam efekty dziatan marketingowych. W pewnym momencie
narodzita sie koncepcja wdrozenia systemu przy pomocy ktérego mozna by
zautomatyzowa¢ dziatania marketingowe kierowane do Kklientbw. Tak witasnie
powstat pomyst stworzenia Systemu do zarzagdzania kampaniami marketingowymi,
ktory wykorzystujgc dane analityczne zgromadzone w hurtowni danych oraz dane
operacyjne generowane przy pomocy systemu dla Call Center mégt staé sie
miejscem wspierajgcym dziatlania marketingowe kierowane do klientéw firmy.
Pozostato zdoby¢ budzet na realizacje pomystu oraz przekonac¢ witascicieli zrédet
danych (hurtowni danych oraz systemu Call Center) aby zgodzili sie na wymiane
danych pomiedzy swoimi systemami a majgcym powstac¢ systemem marketingowym.
Oba punkty udato sie zrealizowac i wrota stojace na drodze do stworzenia Systemu

do zarzadzania kampaniami marketingowymi zostaty otwarte.
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Cel

Wdrozenie Systemu do zarzadzania kampaniami marketingowymi pozwoli na
ujednolicenie w jednej centralnej bazie danych informacji o klientach firmy oraz
usprawni proces okreslania grup docelowych klientow dla kampanii marketingowych.
Dzieki systemowi mozliwe bedzie zwiekszenie ilosci kontaktow z klientami firmy, co
pozwoli na spersonalizowanie ofert kierowanych do klientbw. Szacuje sie, ze
zastosowanie w praktyce spersonalizowanej komunikacji z klientami wptynie na

zwiekszenie lojalnosci klientébw wobec firmy.
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Zakres odpowiedzialnosci systemu

System powinien umozliwia¢ sprawne przeprowadzenie kampanii marketingowej
skierowanej do wybranej grupy klientow. W sktad systemu powinna wchodzi¢ baza
danych oraz aplikacja. Baza danych powinna przechowywac¢ informacje o klientach,
kampaniach marketingowych, ofertach oraz historie komunikacji marketingowej
kierowanej do klientéw. Z kolei aplikacja, wykorzystujac dane przechowywane w
bazie danych, powinna byc¢ interfejsem pozwalajacym na sprawne wygenerowanie
grupy docelowej dla kampanii oraz raportowanie podstawowych informaciji
dotyczacych klientbw oraz skutecznos$ci zrealizowanych kampanii. System powinien
by¢ wspierany przez proces tadujgcy dane do bazy danych systemu z dwoch zrédet:

bazy danych hurtowni danych oraz z systemu Call Center.
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Uzytkownicy systemu

Uzytkownikami systemu beda:
Proces tadujacy dane do bazy danych systemu
Administrator bazy danych
Kreator kampanii marketingowych
Analityk danych

Analityk biznesowy
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Wymagania uzytkownika

System do zarzadzania kampaniami marketingowymi powinien przechowywac

informacje dotyczace:
klientow
realizowanych kampanii marketingowych
ofert kierowanych do klientow w ramach kampanii marketingowych

historii komunikacji marketingowej kierowanej do klientow w ramach kampanii

marketingowych i proponowanych ofert.
Klienci
Dane dotyczgce klientdw powinny obejmowac:
dane personalne
dane dotyczace zatrudnienia
dane umozliwiajgce kontakt z klientami podczas realizacji kampanii
dane pozwalajace na wartosciowanie klientéw.
Do danych dotyczacych zatrudnienia zaliczamy:

zawod (system powinien przechowywac informacje tylko o jednym zawodzie,
nalezy jednak pamietaé, ze nie kazdy z klientdw udostepni informacje o swoim

zawodzie)
liczbe lat w zawodzie (wyliczang dynamicznie na podstawie daty systemowe))
kategorie zawodu (pozwalajacg na grupowanie zawodow)

Do danych umozliwiajgcych kontakt z klientem zaliczamy:

nr telefonu stacjonarnego oraz komoérkowego (nalezy jednak pamieta¢, ze nie

kazdy z klientéw posiada oba rodzaje telefondw)

adres e-mail (oczywiscie klient moze nie posiadac adresu poczty elektronicznej)
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oraz dane korespondencyjne identyfikujgce miejsce zamieszkania klienta, do ktérych

zaliczamy:
miejscowos¢
kod pocztowy
ulice
nr domu

nr mieszkania (ktéry moze by¢ niewypetniony, np. w przypadku mieszkancéw

domow jednorodzinnych)
liczbe lat zamieszkania we wskazanej lokalizacji

Dodatkowo kazda z miejscowosci powinna by¢ przypisana do powiatu do ktérego
nalezy, a ten z kolei do wojewddztwa w sktad ktérego wchodzi. Kazde z
miejscowosci, powiatéw i wojewddztw powinno miec¢ przypisang liczbe ludnosci.
Dobrze by byto, gdyby informacje o liczbie ludnosci pochodzity z ostatniego spisu

powszechnego dostepnego w GUS.

Do danych pozwalajacych na wartosciowanie klientéw zaliczamy:
unikalny kod wartosci opisujacy klienta
wartos¢ (liczbowg) charakteryzujaca klienta.

Wartosci opisujacych klienta moze by¢ wiele. Nalezy pamieta¢ o tym, ze klient moze
nie mieé przypisanego zadnego z wartosciowan. Taka sytuacja wystapi w przypadku
nowych klientéw, ktérzy nie posiadajg odpowiednio dtugiej historii danych, aby moc

okresli¢ dla nich pewne charakterystyki.

Za aktualizacje danych dotyczacych klientow powinien odpowiada¢ proces fadujgcy

dane z bazy danych hurtowni danych.

Kampanie marketingowe

Dane dotyczgce kampanii marketingowych powinny obejmowac:
nazwe kampanii

pracownika zlecajagcego kampanie oraz jego bezposredniego przetozonego

akceptujgcego zlecenie
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date zlecenia kampanii do realizacji
Pracownika oraz jego przetozonego powinny opisywac nastepujace dane:
imie
nazwisko
stanowisko
data od i data do kiedy pracownik byt zatrudniony na wskazanym stanowisku.

Za aktualizacje danych dotyczacych kampanii marketingowych powinien odpowiadac¢

Kreator kampanii marketingowych.

Oferty
Dane dotyczace ofert kierowanych do klienta w ramach kampanii marketingowych
powinny obejmowac:

nazwe oferty

produkty wchodzace w skfad oferty (kazda z ofert musi mie¢ przypisany co

najmniej jeden produkt opisany przy pomocy nazwy)

ceny ofert wyliczane na podstawie cen produktow wchodz acych w skiad oferty.
Dodatkowo kazdy z produktow powinien zosta¢ skategoryzowany przy pomocy
kategorii produktéw (opisanych przy pomocy nazwy kategorii).

Oferty przechowywane w systemie mogg wchodzi¢ w sktad wielu kampanii
marketingowych. Kazda z ofert wchodzacych w sktad kampanii powinna by¢ opisana
(ale nie zawsze musi tak by¢) przez liste minimalnych, dopuszczalnych wartosci
klienta, ktére podczas generowania grupy docelowej muszg spetni¢ klienci, aby

znalez¢ sie na liscie uczestnikdw kampanii.

Za aktualizacje danych dotyczacych kampanii marketingowych powinien odpowiadac¢

Kreator kampanii marketingowych.

Komunikacja marketingowa

Dane dotyczace historii komunikacji marketingowej powinny obejmowac:

status komunikacji informujgcy o etapie kontaktu z klientem w ramach kampanii i

proponowanej oferty
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date zmiany statusu komunikacji
date kontaktu z klientem, podczas ktorego przedstawiono oferte klientowi.

Za aktualizacje danych dotyczacych klienta powinien odpowiadaé proces tadujacy

dane z Systemu Call Center.

Raporty

Aplikacja do zarzadzania kampaniami marketingowymi powinna posiadac¢ funkcje

generowania raportow. Raporty powinny pozwalac¢ na:

okreslenie charakterystyk klientbw nalezgcych do grupy docelowej wybranej

kampanii;

ustalenie statusu komunikaciji z klientem dla wybranej kampanii i proponowanej w

jej ramach oferty;

okreslenie liczby dni reakcji klienta na zaproponowang w ramach kampanii

oferte;

okreslenie liczebnosci klientéw posiadajgcych odpowiedni status komunikaciji w

ramach kampanii i proponowanej w niej oferty.

System do zarzagdzania kampaniami marketingowymi powinien wspomagac¢ prace:

Administratora _bazy danych systemu, ktéry bedzie odpowiedzialny za

poprawnos$¢ proceséw tadujacych dane z zewnetrznych systeméw oraz za catg
czes¢ bazodanowg systemu, tj. optymalizacje, konserwacja i wspieranie strony

biznesowej w rozwoju bazy danych o nowe moduty funkcjonalne.

Kreatora kampanii marketingowej, ktorego zadaniem bedzie generowanie grup

docelowych dla kampanii marketingowych, rozwoj bazy danych o nowg
funkcjonalnos¢ oraz administrowanie zawartoscig bazy danych, t.. dbanie o
kompletnos¢ i poprawnos¢ zawartosci tabel przechowujgcych informacje o

ofertach, produktach oraz kampaniach marketingowych.

Analityka danych, ktérego praca bedzie polegata na okreslaniu charakterystyk

grup docelowych dla kampanii oraz mierzeniu efektywnosci zrealizowanych

kampanii marketingowych poprzez dostep do bazy danych systemu przez raporty
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generowane z aplikacji lub bezposrednio przez zapytania SQL wykonywane na

bazie danych;

Analityka biznesowego, ktérego zadaniem bedzie ksztaitowanie planowanych

kampanii marketingowych na podstawie badan optacalnosci juz zrealizowanych
kampanii, z wykorzystaniem raportéw dostepnych z aplikacji systemu lub na

podstawie danych dostarczonych mu przez Analityka danych.

System do zarzgdzania kampaniami marketingowymi powinien spetnia¢ nastepujgce
Wymogi:
baza danych systemu powinna zosta¢ zaimplementowana w srodowisku Oracle w
wersji 8i lub wyzszej na platformie HP-Unix; dysk, na ktérym zostanie

zaimplementowana baza danych nie powinien by ¢ mniejszy niz 50GB;

aplikacja dla systemu powinna dziata¢ w srodowisku Windows 2000 oraz
Windows XP i komunikowa¢ sie z bazg danych przy pomocy klienta bazy danych

Oracle;

baza danych oraz aplikacja systemu powinna pozwalaé¢ na jednoczesng prace
minimum 10 proceséw (sesji bazy danych);
dane funkcjonujgce w ramach systemu (bazy danych) powinny by¢ dostepne w

dni robocze od poniedziatku do pigtku, w godzinach od 8:00 do 24:00;

procesy fadujace dane do bazy danych systemu z zewnetrznych zrédet danych

powinny realizowac swoje funkcje w godzinach od 0:00 do 8:00;

maksymalna niedostepnos$¢ systemu (bazy danych oraz aplikacji) nie powinna

przekroczy¢ 24 godz., liczagc od momentu zgtoszenia usterki.
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Wymagania funkcjonalne

System do zarzadzania kampaniami marketingowymi
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Opis wybranego przypadku uzycia - ,Wygenerowanie kampanii

marketingowej”

Jednym z podstawowych zastosowan Systemu do zarzgdzania kampaniami
marketingowymi  powinno by¢ generowanie kampanii marketingowych. Za
wygenerowanie kampanii marketingowej odpowiedzialny jest Kreator kampanii

marketingowych.
Wygenerowanie kampanii marketingowej powinno by ¢ poprzedzone:

identyfikacjg wniosku zlecajgcego wykonanie kampanii pod katem poprawnosci
logicznej wyspecyfikowanych warunkéw dla kampanii oraz dostepnosci
wyszczegoblnionych danych w systemie (gdy wniosek zlecajacy wykonanie

kampanii jest niepoprawny to powinien zosta¢ cofniety);
rejestracja zlecenia dotyczacego wykonania kampanii;
wprowadzeniem danych dotyczgcych kampanii;

aktualizacjg ofert i zwigzanych z nimi produktéw proponowanych w ramach

kampanii.
Wygenerowanie kampanii marketingowej powinno polegac na:

przypisaniu do wprowadzonej wczesniej kampanii proponowanych w jej ramach
ofert oraz dopuszczalnych minimalnych wartosciowan, ktére muszg spetniaé

klienci, aby znalez¢ sie w grupie docelowej dla kampanii;

wygenerowaniu grupy docelowej dla kampanii na podstawie wprowadzonych
powigzan pomiedzy kampanig a ofertami i dopuszczalnymi minimalnymi

wartosciami klientow.
Wygenerowanie kampanii marketingowej powinno konczyc¢ sie:
zapisaniem wygenerowanej grupy docelowej dla kampanii w systemie;

przekazaniem wygenerowanej grupy docelowej do realizacji operacyjne;.
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Opis struktury systemu (schemat pojeciowy)
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Opis metod przedstawionych na diagramie klas.

Metoda: czy nalezal do grupy docelowej (kampania)

Opis: metoda obiektu sprawdzajgca czy klient znajduje sie w grupie docelowej dla
kampanii kampania (metoda wykorzystuje metode: zwroc liste klientow grupy
docelowej (kampania))

Metoda: jaki mial status komunikacji (kampania, oferta)

Opis: metoda obiektu sprawdzajgca status komunikacji klienta, ktéremu
proponowano oferte oferta w ramach kampanii kampania

Metoda: oblicz cene()

Opis: metoda obiektu obliczajgca cene oferty na podstawie wchodzacych w jej sktad
cen produktow (metoda wykorzystuje metode: zwroc liste produktow())

Metoda: oblicz liczbe dni reakcji (kampania, oferta, status komunikaciji)

Opis: metoda obiektu obliczajgca liczbe dni pomiedzy datg kontaktu z klientem a
data zmiany statusu na status komunikacji dla oferty oferta proponowanej klientowi w
ramach kampanii kampania

Metoda: oblicz liczbe lat w miejscowosci()

Opis: metoda obiektu obliczajgca liczbe lat pomiedzy datg zamieszkania a datg
systemowg

Metoda: oblicz liczbe lat w zawodzie()

Opis: metoda obiektu obliczajgca liczbe lat pomiedzy datg zatrudnienia a datg
systemowg

Metoda: oblicz wiek()

Opis: metoda obiektu obliczajgca liczbe lat pomiedzy datg urodzenia a datg
systemowg

Metoda: zapisz liste klientow grupy docelowej(kampania)

Opis: metoda klasowa zapisujgca do systemu liste klientéw, ktorzy spetniajg kryteria

Projekt strona 17 z 23 Drukowano: 2004-10-18



mailto:mtrzaska@pjwstk.edu.pl

Materiaty do ¢wiczen z PRI. Prowadzacy Mariusz Trzaska (mtrzaska@pjwstk.edu.pl)

minimalnych dopuszczalnych wartosci przyporzadkowanych do ofert proponowanych
w ramach kampanii kampania (metoda wykorzystuje metode: zwroc liste klientow
grupy docelowej (kampania))

Metoda: zwroc cene()

Opis: metoda obiektu zwracajgca cene produktu

Metoda: zwroc date kontaktu()

Opis: metoda obiektu zwracajgca date kontaktu z klientem w ramach kampanii i
proponowanej oferty

Metoda: zwroc liste klientow grupy docelowej (kampania)

Opis: metoda klasowa zwracajgca liste klientow, ktérzy spetniajg kryteria
minimalnych dopuszczalnych wartosci przyporzadkowanych do ofert proponowanych
w ramach kampanii kampania

Metoda: zwroc liste klientow(kampania, oferta, status komunikaciji)

Opis: metoda klasowa zwracajgca liste klientdw, ktérym w ramach kampanii
kampania, proponowano oferte oferta i ktérych status komunikacji ma warto$¢ status
komunikacji

Metoda: zwroc liste produktow()

Opis: metoda obiektu zwracajgca liste produktéw przypisanych do oferty

Metoda: zwroc przelozonego()

Opis: metoda obiektu zwracajgca przetozonego danego pracownika

Metoda: zwroc wartosc klienta()

Opis: metoda obiektu zwracajgca warto$¢ klienta przypisang do danego
wartosciowania i klienta

Metoda: zwroc zlecajacego()

Opis: metoda obiektu zwracajgca pracownika zlecajgcego wykonanie kampanii
marketingowej
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Wymagania niefunkcjonalne

System do zarzadzania kampaniami marketingowymi powinien dziataé przy

nastepujacych ograniczeniach:

baza danych oraz aplikacja systemu powinna pozwalaé¢ na jednoczesng prace
minimum 10 proceséw (sesji bazy danych);
dane funkcjonujgce w ramach systemu (bazy danych) powinny by¢ dostepne w

dni robocze od poniedziatku do pigtku, w godzinach od 8:00 do 24:00;

procesy fadujgce dane do bazy danych systemu z zewnetrznych zrédet danych

powinny realizowac swoje funkcje w godzinach od 0:00 do 8:00;

maksymalna niedostepnos$¢ systemu (bazy danych oraz aplikacji) nie powinna

przekroczy¢ 24 godz., liczagc od momentu zgtoszenia usterki.
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Opis przysztej ewolucji systemu

Na dzisiaj nie planuje sie rozbudowy systemu o nowg funkcjonalnosgé.
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Stownik pojeé

Centralna baza danych o klientach - baza danych Systemu do zarzadzania

kampaniami marketingowymi przechowujgca ujednolicone i przygotowane do

celow marketingowych dane o klientach.

Grupa docelowa dla kampanii - grupa klientbw spetniajgca reguty przypisane do

kampanii marketingowej 1 wygenerowana w Systemie do zarzagdzania
kampaniami marketingowymi przez Kreatora kampanii w momencie generowania

populacji docelowej dla kampanii.

Historia komunikacji marketingowej - miejsce w bazie danych Systemu do

zarzadzania kampaniami marketingowymi przeznaczone do przechowywania
informacji o grupach docelowych dla kampanii i efektach kontaktéw z klientami

wchodzacymi w sktad poszczegdlnych grup docelowych.

Hurtownia danych - baza danych przechowujgca w jednym, ujednoliconym

repozytorium informacje pochodzace z wielu zrédet danych funkcjonujgcych w
ramach firmy. W naszym wypadku hurtownia danych jest systemem zrédtowym
dla Systemu do zarzgdzania kampaniami marketingowymi i wiasnie z hurtowni
danych, dzieki zaprogramowanym procesom tadujgcymi, dane dotyczace klientéw
sq wczytywane do bazy danych Systemu do zarzadzania kampaniami

marketingowymi.

Kampania marketingowa - akcja marketingowa, majgca na celu kontakt z

klientami firmy, w celu zaproponowania im wybranych ofert w ramach kampanii.
Kampania marketingowa moze by¢ akcjg jednorazowag, jak réwniez cykliczna,

powtarzang w zaprojektowany z gory sposob.

Klient - zapis (posiadajacy unikalny identyfikator) przechowywany w bazie
danych Systemu do zarzadzania kampaniami marketingowymi opisujacy klienta
firmy, tj. jego: imie, nazwisko, date urodzenia, pte¢, adres zamieszkania,

wykonywany zawdd oraz telefon stacjonarny, telefon komérkowy i adres e-mail.
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Kontakt z klientem - kontakt z klientem z wykorzystaniem réznych kanatow

dotarcia, np. spotkanie w salonie firmowym, rozmowa telefoniczna, wystanie

wiadomos$ci sms, wystanie e-maila, itd.

tadowanie danych - proces polegajacy na wykonaniu ciggu instrukcji na bazie

danych, w rezultacie ktérych w bazie danych Systemu do zarzadzania
kampaniami marketingowymi pojawiajg sie nowe dane, dotychczasowe dane sg
aktualizowane lub juz zdezaktualizowane informacje sg usuwane. W ramach
systemu do zarzadzania kampaniami marketingowymi mamy do czynienia z
procesem fadujgcym dane dotyczace klientéw (zrédto: baza danych hurtowni
danych) oraz informacje opisujgce efekty komunikacji marketingowej z klientem

(zrédto: System Call Center).

Oferta - zestaw produktéw oferowanych klientowi pod jedng nazwg
marketingowg. Aby oferta mogta by¢ zaoferowana klientowi, musi on spetniac
warunki kampanii przypisane proponowanej ofercie. W ramach kampanii mozna
proponowac wiele ofert, z kolei kazda z ofert moze zawiera¢ od jednego do wielu

produktéw, ktére moga by¢ przyjmowane przez klienta.

Produkt - nie podlegajacy dalszemu rozcztonkowaniu element oferty, ktory
samodzielnie lub razem z pozostatymi, nieroztagcznymi elementami oferty, moze
by¢ przyjety przez klienta w ramach skierowanej do niego kampanii

marketingowe;.

Wartos¢ klienta - jednoznacznie okreslona charakterystyka opisujaca klienta,

ktora pozwala na okreslenie wartosci klienta i zaklasyfikowanie, bgdz nie
zaklasyfikowanie go do grupy docelowej kampanii marketingowej. Wartoscig
klienta jest np. liczba wszystkich zakupow dokonanych przez klienta w ostatnim
miesigcu (kod: LWZ1M) oraz np. kwota wszystkich zakupéw dokonanych przez

klienta w ostatnim miesigcu (kod: KWZ1M).

Zarzadzanie kampaniami marketingowymi - szereg czynnos$ci, ktére nalezy

wykona¢, aby kampania marketingowa mogta by¢ zrealizowana, a nastepnie
mozna byto dokona¢ oceny jej rezultatdw. Tymi czynnosciami sg przyktadowo:
pomyst realizacji kampanii, zbadanie charakterystyki grupy docelowej dla

kampanii, wstepna analiza efektow kampanii (w tym analiza finansowa, analiza
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zachowan, itd.), wygenerowanie ostatecznej grupy docelowej dla kampanii,
realizacja kampanii, zbieranie wynikow zwigzanych z realizacjg kampanii oraz na

koniec analiza efektywnosci kampanii.
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