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Producent kostki brukowe]

KAMAL motywuje pracownikow i zwieksza zyski
dzieki Business Intelligence - TARGIT

KAMAL - bydgoski producent kostki
brukowej i wyrobéw betonowych -
nie spodziewal sie tak szybkich
efektow z implementacji systemu
business intelligence TARGIT do
wspomagania zarzadzania,
analizowania i usprawniania swojej
dziatalnosci handlowej.

Juz w pierwszych tygodnia po
uruchomieniu systemu
zaobserwowano pozytywna
rywalizacje handlowcéw, majacych
biezacy podglad wynikow sprzedazy
i uzyskiwanych zyskow.

Terytorialne wizualizacje na mapach
- np. asortymentu sprzedawanego
ré6znym klientom - oraz szczegétowe

ELTE1FAY pozwolily na podjecie
decyzji usprawniajacych dziatanie i
pozwalajacych zracjonalizowacd
koszty oraz zwiekszy¢ efektywnos¢
finansowa firmy.

Rozwigzanie zaimplementowali
specjalisci z Solemis Group,
polskiego przedstawiciela
producenta oraz dystrybutora
systemu TARGIT.

Dunski system TARGIT to narzedzie do
wielowymiarowej analizy danych m.in.
handlowych i marketingowych tworzonej
na podstawie danych gromadzonych w
réoznych systemach informatycznych w
firmie. System wspomaga efektywne
zarzadzanie firmg umozliwiajac szybkie
podejmowanie trafnych decyzji
bazujacych na wielowymiarowej analizie
danych aktualizowanych na biezgco.

KAMAL umacnia swoja pozycje rynkowa,
zwiekszajac konkurencyjnos$¢ rynkowgq
poprzez usprawnianie zarzadzania i
racjonalizacje dziatania - wdrozenie
systemu TARGIT jest jednym z
elementow tej strategii.

,Wdrozenie systemu TARGIT umozliwito
nam bardzo precyzyjne analizowanie
sprzedazy w bardzo wielu przekrojach,
tgcznie z terytorialng wizualizacjq na
mapach” mowi Adam Glazinski,
dyrektor finansowy w KAMAL Sp. z o.o.
+Dzieki systemowi TARGIT
usprawniliSmy system wynagradzania
pracownikdéw, ktory znakomicie wptynat
na wyniki sprzedazy oraz pozytywng
motywacje pracownikow. Precyzyjniej i
szybciej analizujemy rdéwniez
optacalno$¢ poszczegdlnych dziatani i
mozemy koncentrowaé sie na
najwazniejszych. Po czterech miesigcach
eksploatacji systemu moge S$miato
powiedzieé, ze inwestycja byta optacalna
ijuz sie nam zwrdcita.”

Jakos¢ potwierdzona przez Lloyd’s
Register Quality Assurance

KAMAL to znany od 1989 roku producent
kostki brukowej i szerokiej gamy
elementéow betonowych. Centrala firmy
miesci sie w Bydgoszczy, a oddziaty i
zaktady produkcyjne w Pakosci,
Krojantach, Rypinie oraz Barczewie koto
Olsztyna. W ofercie firmy sq takze:

roznego rodzaju kostki brukowe
i betonowe, krawezniki i obrzeza, ptyty

Sciekowe, elementy $cian dzwiekowych
i tzw. elementy matej architektury.

Od poczatku dziatania najwazniejsza jest
dla KAMALU najwyzsza jakos$¢, stad
,oczkiem w gtowie” dyrekcji jest
laboratorium jakosci. Wyposazone jest ono
w najnowsze urzadzenia do badania jakosci
zaréwno surowcéw jak i gotowych
wyrobéw. W firmie funkcjonuje system
zarzadzania jakoscig zgodny z ISO
9001:2000 potwierdzony Zatwierdzenia z
Lloyd’s Register Quality Assurance Limited.

KAMAL jest rdéwniez wielokrotnym
zdobywca wielu branzowych wyrdznien
m.in. ,Coral Biznesu” czy ” Diamenty
Forbesa”.

Potrzeby biznesowe

Dynamiczny rozwoj firmy - stale rosnaca
gama wyrobdw i rosnaca liczba klientéw na
terenie catego kraju - mozliwy jest tylko
dzieki statym wusprawnieniom w
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zarzadzaniu firmg i stosowaniu
nowoczesnych narzedzi wspomagajacych
zarzadzanie.

Ponad 100 wyrobow w ofercie, nie
uwzgledniajqc nawet wariantéw
kolorystycznych, oraz ponad 500 statych
odbiorcéw i odbiorcow okazjonalnych z
terenu catego kraju wymaga nie tytlko
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precyzyjnego planowania produkcji ale
przede wszystkim precyzyjnej kontroli
biznesowej efektywnosci dziatania.
Oznacza to koniecznos¢ analizowania
ogromnej ilosci danych. Dotychczasowe
rozwigzania - system klasy ERP Microsoft
Dynamics GP i arkusze kalkulacyjne -
zaczety byc¢ niewystarczajace. Stad
zainteresowanie systemami BI.

Dlaczego TARGIT

KAMAL wybrat TARGIT z czterech gtéwnych
powodow:

ogromne mozliwosci funkcjonalne
potaczone z prostota tworzenia wszelkich
raportow i bardzo ztozonych nawet analiz -
uzytkownik porozumiewa sie z systemem
za pomocag naturalnego jezyka
biznesowego, a nie poje¢ zrozumiatych
tylko dla ksiegowych i finansistow -
nietypowe raporty i analizy tworzy¢é moze
bezposrednio zainteresowany
przedstawiciel management czy nawet
handlowiec (w udostepnionym mu zakresie
danych)

bardzo prostej integracji z réznymi
systemami informatycznymi w firmie - i
mozliwosci pobierania biezgcych danych do
hurtowni, agregujacej dane na potrzeby
analiz

bardzo korzystny, w stosunku do innych
rozwigzan BI, wskaznik mozliwosci do ceny

zaufanie do ekspertéw Solemis Group SA,
ktorzy doskonale znajq potrzeby i specyfike
biznesowa KAMALU - wdrazali system
Microsoft Dynamics GP

Dodatkowo, tworzenie wszystkich
nietypowych analiz i raportéw jest bardzo
proste - wykona¢ je moze kazda osoba
znajaca tylko zawartos¢ wielowymiarowej
kostki OLAP, bez koniecznosci
przejmowania sie mechanizmami
pozyskiwania i aktualizacji danych z innych
systemow w firmie. Do chwili
wprowadzenia systemu TARGIT analizy
wykonywane byty za pomoca arkuszy
kalkulacyjnych - a dane do nich w mniej lub
bardziej automatyczny sposdb
pozyskiwane byty z systemu MS Dynamics
GP. Do pewnego momentu sprawdzato sie
to catkiem dobrze, ale wraz ze wzrostem
liczby produktow i klientéw sprawdzanie
czy wszystkie zdefiniowane formuty
dziataja prawidiowo stato sie zbyt
pracochtonne.

Co wdrozono

System TARGIT miat w zamierzeniach
stuzy¢ jako podstawowe narzedzie do
analiz biznesowych $redniego i

najwyzszego szczebla zarzadzania. W
ramach prac wdrozeniowych
zaprojektowano hurtownie danych (kostki
OLAP), umozliwiajaca wykonywanie
zaawansowanych analiz i zawierajacq caty
zestaw narzedzi stuzacych obserwaciji
proceséw biznesowych i trendow np.
wielkosci zysku w podziale na réznorodne
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kryteria, sprzedaz wg grup
asortymentowych w przedziatach czasu,
regionach, itp.

Obecnie system TARGIT korzysta z kostek
danych zaprojektowanych wspoélnie przez
analitykdw wdrazajacej system firmy
Solemis Group i uzytkownikéw. Jako
pierwsze w KAMALu powstaty kostki
Sprzedaz i Stany magazynowe.

Kostka Sprzedaz stuzy weryfikacji
efektywnosci sprzedazy prowadzonej przez
KAMAL Weryfikacji dokonuje sie w
zaleznosci od cech réznicujacych zaréwno
towar, jego nabywcéw jak i miejsce
produkcji oraz wykorzystania.
Podstawowymi wymiarami kostki sprzedaz
staty sie asortyment w podziale na grupy
produktow, surowce i cechy towaru takie
jak kolor, wykonczenie, wytrzymatos¢.
Miarami sg réwniez klienci - ich rodzaj
(firma budowlana, uzytkownik koncowy,
staty/jednorazowy, itp.) Podstawowymi
miarami staty sie sprzedana ilos¢,
koszt,przychéd i marza.

W podobny sposéb zaprojektowano kostke
Stany magazynowe. Kostka ta zawiera
informacje dotyczace towaru w
poszczegb6lnych magazynach ale réwniez i
informacje o zgromadzonych surowcach i
produkcyjnych mocach przerobowych.
Umozliwia to m.in. btyskawiczne
kompletowanie dostaw z rdznych
magazynow czy planowanie produkcji.

Efekty i korzysci

W pierwszym etapie wdrozenie objeto
kierownictwo firmy - zarzad. W drugim
dziat handlowy, ktéry uzyskat dostep
oczywiscie tylko do czesci danych,
dotyczacych bezposrednio sprzedazy.
Kierownicy maja mozliwosci nie tylko
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dostep do standardowych raportéw i analiz
ale sami wykonuja dodatkowe analizy i
tworza potrzebne im raporty. Szeregowi
handlowcy maja jedynie wglad w gotowe
raporty i analizy bazujace na danych
uaktualnianych codziennie.

Najwazniejsze korzysci z wdrozenia
systemu TARGIT BI w KAMAL mozna
podsumowac w punktach:

e natychmiastowe ostrzeganie zarzadu o
niepokojacych odchyleniach kluczowych

dla firmy wskaznikow, nie tylko
finansowych - dzieki konsoli
menedzerskiej

emozliwos¢ precyzyjnej kontroli

zyskownosci poszczegdlnych produktow i
projektow

e aktywizacja ,analitycznego myslenia”
catego dziatu handlowego kadry
kierowniczej

e mozliwos¢ precyzyjnej oceny efektow
pracy poszczegdlnych handlowcow i
mozliwo$¢ ulepszania systemu
wynagrodzen

e stworzenie narzedzi do dynamicznego,
elastycznego ksztattowania cen wyrobow
zaleznie od sytuacji rynkowej i oczekiwan
klientow z zapewnieniem odpowiedniego
poziomu zysku dla firmy

e mozliwos¢ przejrzystej i szybkiej
terytorialnej analizy sprzedazy - dzieki
narzedziom wizualizacji danych na mapach

e optymalizacja zapasdéw surowcow i
wyrobdw gotowych

,Nie spodziewaliSmy sie nawet, ze danie
dostepu poszczegdlnym handlowcom do
uaktualnianych codziennie wynikéw
sprzedazy poszczegdlnych oséb wywota tak
pozytywng chec rywalizacji” - méwi Adam
Glazinski ,,Na wyniki nie trzeba byto dtugo
czekac - pierwsze efekty widac byto juz po
miesigcu. Jednoczesnie dyrekcja, dzieki
precyzyjnej analizie dokonata zmian w
systemie wynagradzania handlowcow - w
bardzo przejrzysty sposob taczac interes
firmy z interesem handlowcéw - teraz
najbardziej optacalne jest dla nich
sprzedawania produktow, ktére sa
najbardziej zyskowne dla firmy”
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