
KAMAL – bydgoski producent  kostki 

brukowej i wyrobów betonowych – 

nie spodziewa³ siê tak szybkich 

efektów z implementacji systemu 

business intelligence TARGIT do 

w s p o m a g a n i a  z a r z ¹ d z a n i a ,  

analizowania i usprawniania swojej 

dzia³alnoœci handlowej.

Ju¿ w pierwszych tygodnia po 

u r u c h o m i e n i u  s y s t e m u  

z a o b s e r w o w a n o  p o z y t y w n ¹  

rywalizacjê handlowców, maj¹cych 

bie¿¹cy podgl¹d wyników sprzeda¿y 

i uzyskiwanych zysków.

Terytorialne wizualizacje na mapach 

– np. asortymentu sprzedawanego 

ró¿nym klientom – oraz szczegó³owe 

analizy  pozwoli³y na podjêcie 

decyzji usprawniaj¹cych dzia³anie i 

pozwalaj¹cych zracjonalizowaæ 

koszty oraz zwiêkszyæ efektywnoœæ 

finansow¹ firmy.

Rozwi¹zanie zaimplementowali 

specjaliœci z  Solemis Group, 

p o l s k i e g o  p r z e d s t a w i c i e l a  

producenta oraz dystrybutora 

systemu TARGIT.

Duñski system TARGIT to narzêdzie do 

wielowymiarowej analizy danych m.in. 

handlowych i marketingowych tworzonej 

na podstawie danych gromadzonych w 

ró¿nych systemach informatycznych w 

firmie. System wspomaga efektywne 

zarz¹dzanie firm¹ umo¿liwiaj¹c szybkie 

podejmowanie t rafnych decyzj i  

bazuj¹cych na wielowymiarowej analizie 

danych aktualizowanych na bie¿¹co. 

KAMAL umacnia swoj¹ pozycjê rynkow¹ 

zwiêkszaj¹c konkurencyjnoœæ rynkow¹ 

poprzez usprawnianie zarz¹dzania i 

racjonalizacjê dzia³ania – wdro¿enie 

systemu TARGIT jest jednym z 

elementów tej strategii. 

„Wdro¿enie systemu TARGIT umo¿liwi³o 

nam bardzo precyzyjne analizowanie 

sprzeda¿y w bardzo wielu przekrojach, 

³¹cznie z terytorialn¹ wizualizacj¹ na 

mapach” - mówi Adam Glaziñski, 

dyrektor finansowy w KAMAL Sp. z o.o.  

„ D z i ê k i  s y s t e m o w i  T A R G I T  

usprawniliœmy system wynagradzania 

pracowników, który znakomicie wp³yn¹³ 

na wyniki sprzeda¿y oraz pozytywn¹ 

motywacjê pracowników. Precyzyjniej i 

szybc iej   anal izujemy równie¿ 

op³acalnoœæ poszczególnych dzia³añ i 

mo¿emy koncen t rowaæ  s i ê  na  

najwa¿niejszych. Po czterech miesi¹cach 

eksploatacji systemu mogê œmia³o 

powiedzieæ, ¿e inwestycja by³a op³acalna 

i ju¿ siê nam zwróci³a.”

Jakoœæ potwierdzona przez Lloyd’s 

Register Quality Assurance

KAMAL to znany od 1989 roku producent 

kostki brukowej i szerokiej gamy 

elementów betonowych. Centrala firmy 

mieœci siê w Bydgoszczy, a oddzia³y i 

zak ³ady produkcyjne w Pakoœc i ,  

Krojantach, Rypinie oraz Barczewie ko³o 

Olsztyna. W ofercie firmy s¹ tak¿e:

ró¿nego rodzaju kostki  brukowe 

i betonowe, krawê¿niki i obrze¿a, p³yty 

œciekowe, elementy œcian dŸwiêkowych 

i tzw. elementy ma³ej architektury.

Od pocz¹tku dzia³ania najwa¿niejsza jest 

dla KAMALU najwy¿sza jakoœæ, st¹d 

„oczkiem w g³owie” dyrekcji jest 

laboratorium jakoœci. Wyposa¿one jest ono 

w najnowsze urz¹dzenia do badania jakoœci 

zarówno surowców jak i gotowych 

wyrobów. W firmie funkcjonuje system 

zarz¹dzania jakoœci¹ zgodny z ISO 

9001:2000 potwierdzony Zatwierdzenia z 

Lloyd’s Register Quality Assurance Limited.

KAMAL jest równie¿ wielokrotnym 

zdobywc¹ wielu bran¿owych wyró¿nieñ 

m.in. „Coral Biznesu” czy ” Diamenty 

Forbesa”.

Potrzeby biznesowe 

Dynamiczny rozwój firmy – stale rosn¹ca 

gama wyrobów i rosn¹ca liczba klientów na 

terenie ca³ego kraju – mo¿liwy jest tylko 

dz iêk i  s ta ³ym usprawn ien iom w 

zarz¹dzan iu  f i rm¹ i  s tosowan iu  

nowoczesnych narzêdzi wspomagaj¹cych 

zarz¹dzanie. 

Ponad 100 wyrobów w ofercie, nie 

uwzglêdniaj¹c  nawet wariantów 

kolorystycznych, oraz ponad 500 sta³ych 

odbiorców i odbiorców okazjonalnych z 

terenu ca³ego kraju wymaga nie tytlko 
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precyzyjnego planowania produkcji ale 

przede wszystkim precyzyjnej kontroli 

biznesowej efektywnoœci dzia³ania. 

Oznacza to koniecznoœæ analizowania 

ogromnej iloœci danych. Dotychczasowe 

rozwi¹zania – system klasy ERP Microsoft 

Dynamics GP i arkusze kalkulacyjne – 

zaczê³y byæ niewystarczaj¹ce. St¹d 

zainteresowanie systemami BI. 

Dlaczego TARGIT 

KAMAL wybra³ TARGIT z czterech g³ównych 

powodów:

ogromne mo¿liwoœci funkcjonalne 

po³¹czone z prostot¹ tworzenia wszelkich 

raportów i bardzo z³o¿onych nawet analiz – 

u¿ytkownik porozumiewa siê z systemem 

za  pomoc¹  na tu ra l nego  j ê zyka  

biznesowego, a nie pojêæ zrozumia³ych 

tylko dla ksiêgowych i finansistów – 

nietypowe raporty i analizy tworzyæ mo¿e 

b e z p o œ r e d n i o  z a i n t e r e s o w a n y  

przedstawiciel management czy nawet 

handlowiec (w udostêpnionym mu zakresie 

danych)

bardzo prostej integracji z ró¿nymi 

systemami informatycznymi w firmie – i 

mo¿liwoœci pobierania bie¿¹cych danych do 

hurtowni, agreguj¹cej dane na potrzeby 

analiz 

bardzo korzystny, w stosunku do innych 

rozwi¹zañ BI, wskaŸnik mo¿liwoœæi do ceny

zaufanie do ekspertów Solemis Group SA, 

którzy doskonale znaj¹ potrzeby i specyfikê 

biznesow¹ KAMALU – wdra¿ali system 

Microsoft Dynamics GP 

Dodatkowo, tworzenie wszystkich 

nietypowych analiz i raportów jest bardzo 

proste – wykonaæ je mo¿e ka¿da osoba 

znaj¹ca tylko zawartoœæ wielowymiarowej 

ko s t k i  O LAP,  b e z  kon i e c zno œ c i  

przejmowania s iê mechanizmami 

pozyskiwania i aktualizacji danych z innych 

s y s t emów  w  f i rm i e .  Do  chw i l i  

wprowadzenia systemu TARGIT analizy 

wykonywane by³y za pomoc¹ arkuszy 

kalkulacyjnych – a dane do nich w mniej lub 

b a r d z i e j  a u t o m a t y c z n y  s p o s ó b  

pozyskiwane by³y z systemu MS Dynamics 

GP. Do pewnego momentu sprawdza³o siê 

to ca³kiem dobrze, ale wraz ze wzrostem 

liczby produktów i klientów sprawdzanie 

czy wszystkie zdefiniowane formu³y 

dzia³aj¹ prawid³owo sta³o siê zbyt 

pracoch³onne.  

Co wdro¿ono 

System TARGIT mia³ w zamierzeniach 

s³u¿yæ jako podstawowe narzêdzie do 

ana l i z  b i znesowych  œ redn iego  i  

najwy¿szego szczebla zarz¹dzania. W 

r a m a c h  p r a c  w d r o ¿ e n i o w y c h  

zaprojektowano hurtowniê danych (kostki 

OLAP), umo¿liwiaj¹c¹ wykonywanie 

zaawansowanych analiz i zawieraj¹c¹ ca³y 

zestaw narzêdzi s³u¿¹cych obserwacji 

procesów biznesowych i trendów np. 

wielkoœci zysku w podziale na ró¿norodne 

k r y t e r i a ,  s p r z e d a ¿  w g  g r u p  

asortymentowych w przedzia³ach czasu, 

regionach, itp. 

Obecnie system TARGIT korzysta z kostek 

danych zaprojektowanych wspólnie przez 

analityków wdra¿aj¹cej system firmy 

Solemis Group i u¿ytkowników. Jako 

pierwsze w KAMALu powsta³y kostki 

Sprzeda¿  i  S tany  magazynowe.  

Kostka Sprzeda¿ s³u¿y weryfikacji 

efektywnoœci sprzeda¿y prowadzonej przez 

KAMAL Weryfikacji dokonuje siê w 

zale¿noœci od cech ró¿nicuj¹cych zarówno 

towar, jego nabywców jak i miejsce 

produkc j i   o raz  wykorzys tan ia .  

Podstawowymi wymiarami kostki sprzeda¿ 

sta³y siê asortyment w podziale na grupy 

produktów, surowce i cechy towaru takie 

jak kolor, wykoñczenie, wytrzyma³oœæ.  

Miarami s¹ równie¿ klienci – ich rodzaj 

(firma budowlana, u¿ytkownik koñcowy, 

sta³y/jednorazowy, itp.)  Podstawowymi 

miarami sta³y siê sprzedana iloœæ, 

koszt,przychód i mar¿a. 

W podobny sposób zaprojektowano kostkê 

Stany magazynowe. Kostka ta zawiera 

in fo rmac je  dotycz¹ce  towaru  w 

poszczególnych magazynach ale równie¿ i 

informacje o zgromadzonych surowcach i 

produkcyjnych mocach przerobowych. 

Umo¿l iwia to m.in. b³yskawiczne 

kompletowanie dostaw z ró¿nych 

magazynów czy planowanie produkcji. 

Efekty i korzyœci 

W pierwszym etapie wdro¿enie objê³o 

kierownictwo firmy – zarz¹d. W drugim 

dzia³ handlowy, który uzyska³ dostêp 

oczywiœcie tylko do czêœci danych, 

dotycz¹cych bezpoœrednio sprzeda¿y. 

Kierownicy maj¹ mo¿liwoœci nie tylko 

dostêp do standardowych raportów i analiz 

ale sami wykonuj¹ dodatkowe analizy i 

tworz¹ potrzebne im raporty. Szeregowi 

handlowcy maj¹ jedynie wgl¹d w gotowe 

raporty i analizy bazuj¹ce na danych 

uaktualnianych codziennie. 

Najwa¿niejsze korzyœci z wdro¿enia 

systemu TARGIT BI w KAMAL mo¿na 

podsumowaæ w punktach:  

natychmiastowe ostrzeganie zarzàdu o 

niepokoj¹cych odchyleniach kluczowych 

dla f irmy wskaŸników, nie tylko 

f i n a n s o w y c h  –  d z i ê k i  k o n s o l i  

mened¿erskiej 

mo¿ l iwoœæ  precyzyjnej  kontro l i  

zyskownoœci poszczególnych produktów i 

projektów 

aktywizacja „analitycznego myœlenia” 

ca ³ego dzia ³u handlowego  kadry 

kierowniczej

mo¿liwoœæ precyzyjnej oceny efektów 

pracy poszczególnych handlowców i 

m o ¿ l i w o œ æ  u l e p s z a n i a  s y s t e m u  

wynagrodzeñ

stworzenie narzêdzi do dynamicznego, 

elastycznego kszta³towania cen wyrobów 

zale¿nie od sytuacji rynkowej i oczekiwañ 

klientów z zapewnieniem odpowiedniego 

poziomu zysku dla firmy

mo¿liwoœæ przejrzystej i szybkiej 

terytorialnej analizy sprzeda¿y – dziêki 

narzêdziom wizualizacji danych na mapach

optymalizacja zapasów surowców i 

wyrobów gotowych  

„Nie spodziewaliœmy siê nawet, ¿e danie 

dostêpu poszczególnym handlowcom do 

uaktualnianych codziennie wyników 

sprzeda¿y poszczególnych osób wywo³a tak 

pozytywn¹ chêæ rywalizacji” - mówi Adam 

Glaziñski  „Na wyniki nie trzeba by³o d³ugo 

czekaæ – pierwsze efekty widaæ by³o ju¿ po 

miesi¹cu. Jednoczeœnie dyrekcja, dziêki 

precyzyjnej analizie dokona³a zmian w 

systemie wynagradzania handlowców – w 

bardzo przejrzysty sposób ³¹cz¹c interes 

firmy z interesem handlowców – teraz 

najbardziej op³acalne jest dla nich 

sprzedawania produktów, które s¹ 

najbardziej zyskowne dla firmy” 
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