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1 INFORMACJA OGÓLNA

Obszar, który pozwoli efektywnie przeanalizować strukturę i dynamikę sprzedaży. Na 
podstawie inteligentnych porównań będziesz mógł wyciągać wnioski na temat stanu oraz 
trendów występujących w obrotach przedsiębiorstwa. Intellect pomoże wykrywać niebez‑
pieczeństwa oraz wskazać najrentowniejsze kombinacje parametrów sprzedaży.

Dane na rzecz modułu pochodzą z bufora transz danych Sprzedaż.

Transza danych Sprzedaż zawiera wszystkie pozycje dokumentów sprzedaży z zadanego 
okresu.

W wielu miejscach spotkasz przycisk podglądu bufora danych. Na podstawie wyglądu przy‑
cisku będziesz wiedział, czy masz wystarczające dane do wykonania zestawienia w zada‑
nym okresie.

Sygnatura z zielonym znakiem zaznaczenia wyboru ✓ (tzw. ptaszek lub fajka) oznacza, że 
posiadasz wystarczające dane do wykonania zestawienia.

Sygnatura z czerwonym znakiem zakazu ⊘ (okrąg z ukośną linią) oznacza brak danych 
w buforze Intellecta dla wskazanego okresu.

2 ANALIZA STRUKTURY ORAZ DYNAMIKI SPRZEDAŻY

 — Analiza struktury oraz dynamiki oparta na matrycy

Opcja: Sprzedaż / Analiza struktury oraz dynamiki sprzedaży

Intellect daje Ci możliwość skutecznej i szybkiej budowy zestawień z wykorzystaniem konfi‑
guratora. Konfigurator składa się z kolejnych logicznych kroków deklarowania parametrów 
zestawienia.

Zestawienia Intellecta mogą być deklarowane i zapamiętywane w katalogach. Dzięki temu 
będziesz mógł odpowiednio – według założonego klucza – pogrupować swoje zestawienia.

Pod prawym przyciskiem myszy masz dostęp do następujących opcji:

• Edycja matrycy Uruchamia konfigurator zestawienia dla wybranego rekordu.

• Utwórz nową matrycę na podstawie Kopiuje wybrane zestawienie.

• Serie Bezpośredni dostęp do serii filtrujących (niezależnie od konfiguratora).

• Analiza sprzedaży Uruchamia wykonanie zestawienia.
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Pierwszy krok konfiguratora (opcja Nowa matryca analizy sprzedaży lub Edycja matrycy dla 
istniejącego zestawienia).

Istotnym parametrem, który należy zadeklarować podczas tworzenia matrycy analizy 
sprzedaży, jest sposób traktowania korekt.

Dostępne opcje traktowania korekt:

• Korekty są traktowane jako niezależne dokumenty Wskazanie korekty jako niezależ‑
nego dokumentu w dacie jego wystawienia.

• Korekty są doliczane do dokumentów podstawy Wskazanie dokumentu jako dokumen‑
tu związanego z dokumentem korygowanym i wpływającym na dokument korygowany 
w dacie jego wystawienia.

Dalej musisz podjąć decyzję co do sensu osi 0X na wykresie graficznym.

Masz następujący wybór:

• asortyment

• cecha sprzedaży

• czas

• dostawcy asortymentu

• indeksy

• jednostki analityczne

• kontrahenci

• marki asortymentu

• miejsce generowania sprzedaży

• rynek
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W zależności od wyboru inna będzie dziedzina wykresu.

W następnym kroku będziesz mógł Twoją dziedzinę doprecyzować. Np. jeżeli wskażesz jako 
dziedzinę czas to po lewej stronie będziesz mógł wybrać okres oraz jednostkę czasu, a na‑
stępnie wybierając przycisk na środku wygenerować argumentu 0X. Lista z prawej strony 
to lista wybranych argumentów 0X. Pod prawym przyciskiem myszy masz dostęp do opcji 
umożliwiającej wykasowanie wybranych przez Ciebie argumentów 0X.

Jeżeli wybierzesz inny rodzaj argumentu 0X to zobaczysz po lewej stronie listę z słownikiem 
dostępnych wartości – posługując się techniką drag and drop będziesz mógł zapełnić listę 
Twoich wybranych argumentów 0X.

W następnym kroku zobaczysz listę serii filtrujących. Na starcie system dodaje jedną serię 
bez ustawienia wartości filtrujących.
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Ty masz oczywiście możliwość edycji lub dodania następnych serii.

W serii ustawiamy również sens wartości 0Y na Twoim wykresie. Na starcie dla pierwszej 
serii system wskazał Wartość sprzedaży, jednak Ty możesz to zmienić na następujące 
wartości:

• ilość sprzedaży

• kartotekowy koszt sprzedaży

• marża na sprzedaży

• marża na sprzedaży rzeczywista

• rzeczywisty koszt sprzedaży

• średnia cena sprzedaży

• wartość sprzedaży

• zysk na sprzedaży na podstawie kartoteki

• zysk na sprzedaży na podstawie kosztu rzeczywistego
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Uwaga: Kartotekowy koszt sprzedaży to zadeklarowany koszt dla poszczególnych indeksów 
w opcji Rachunek kosztów. Rzeczywisty koszt sprzedaży to koszt sprzedaży pobrany 
z systemu zewnętrznego z każdą pozycją sprzedaży (pod warunkiem, że system zewnętrzny 
taką informację udostępnia).

Okno zestawienia – wyświetlane po zakończeniu konfiguratora lub poprzez opcję Analiza sprzedaży

Główny obszar okna to prezentacja graficzna zestawienia. Lista w dolnym lewym rogu 
zawiera dane liczbowe prezentowane na wykresie graficznym. W prawym dolnym rogu znaj‑
dują się listy zdarzeń, spekulacji oraz trendów (przełączanie pomiędzy listami odbywa się 
z pomocą zakładek wertykalnych).

Zauważ, że poprzez zakładkę Zdefiniowane serie w oknie głównym masz dostęp do zade‑
klarowanych serii oraz filtrów zestawienia.

Możesz zadeklarować dowolną liczbę zdarzeń w powiązaniu z argumentem 0X lub okresem, 
co zostanie zaprezentowane na Twoim wykresie.

Poprzez zakładki wertykalne możesz przełączyć widok na listę trendów. Możesz zadekla‑
rować dowolna liczbę krzywych opisujących trendy dla Twojego wykresu. Podczas dekla‑
racji krzywej wskazujesz względem jakiej serii krzywa ma być wytyczona oraz dla jakiego 
okresu w przyszłości linia ma być wytyczona. Trend dla danych w przyszłości może zostać 
zwiększony o wartość odchylenia standardowego (sigma1, sigma2, …). Generowanie trendu 
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odbywa się metodą najmniejszych kwadratów dla wartości argumentów 0X zaznaczonych 
na drugiej zakładce.

Przykład wytyczonego trendu
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Poprzez zakładki wertykalne możesz przełączyć widok na listę spekulacji. Spekulacja to 
rodzaj wirtualnego obliczenia dla zadeklarowanych przez Ciebie wirtualnych warunków. Dla 
swoich symulacji możesz zmienić między innymi ceny asortymentu, kursy walut, koszty.

W wyniku dodanej spekulacji na wykresie pojawi się dodatkowa seria dla zadeklarowanych 
warunków.

Dla każdego elementu na wykresie masz dostęp do następujących opcji:

• Nowe zdarzenie

• Generuj nowy trend

• Nowa spekulacja

• Drilowanie danych

• Pozycje dokumentów sprzedaży dla argumentu 0X

• Pozycje dokumentów sprzedaży dla serii

• Label point visible (Widoczność etykiety punktu – czy ma być widoczny opis punktu na 
grafice)

Szczególnie przydatna może być opcja Drilowanie danych. Umożliwia ona analizę wybra‑
nego argumentu 0X dla wybranych współrzędnych. Korzystając z tej opcję będziesz mógł 
dowolnie żeglować po danych wykorzystując wybrane przez siebie konteksty i filtry.
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Forma „żeglowania” po danych może być zmieniona przez naciśnięcie przycisku wskazanego elipsą

Masz wówczas dostęp do panelu, za pomocą którego możesz zaprojektować arkusz ana‑
lityczny. Wystarczy przesunąć (technika drag and drop) wybrane pola na miejsca deklaracji 
wierszy oraz kolumn zestawienia.
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 — Analiza struktury oraz dynamiki oparta na technice drag and drop

Opcja: Sprzedaż / Analiza sprzedaży drag and drop

Intellect daje Ci niesłychanie szybkie i efektywne narzędzie do budowania zestawień sprze‑
daży.

Panel składa się z następujących obszarów:

• listy słownikowe

• lista zestawienia

• lista filtrów i poziomów zestawienia

Panel analizy sprzedaży

 — Tworzenie wierszy zestawienia

Jeżeli przeciągniesz pozycję (zaznaczone pozycje) listy słownikowej na obszar listy zesta‑
wienia, przeciągnięta pozycja (zaznaczone pozycje) staje się argumentem 0X.

Przeciągnięta pozycja automatycznie tworzy zapis w liście poziomów zestawienia (informa‑
cja o użytym słowniku).

Podczas każdego przeciągnięcia system bada, czy dany słownik był użyty dla któregoś 
z poziomów zestawienia. Jeżeli tak, to przeciągnięta pozycja jest dodawana do pozycji na 
odpowiadającej jej poziomie. W innym razie tworzony jest następny poziom, zaś przecią‑
gnięta pozycja rozgałęzia każdą pozycję dotychczas najniższego poziomu.

W przypadku słowników: cech sprzedaży oraz przedziałów czasowych, każdy główny węzeł 
jest traktowany jako inny rodzajowo słownik.

Obszar list 
słownikowych

Obszar listy 
zestawienia

Obszar 
list filtrów 
i poziomów 
zestawienia
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 — Tworzenie kolumn zestawienia

Jeżeli przeciągniesz pozycję słownika na listę filtrów na wolne pole, to system automatycz‑
nie stworzy nową kolumnę (nową serie) filtrującą obszar sprzedaży dla wskazanej pozycji.

Jeżeli przeciągniesz pozycję słownika na listę filtrów na istniejącą serię, to system doda do 
filtrów danej serii przeciągniętą pozycję.

Podczas tworzenia pierwszych wierszy system – dla Twojej wygody – doda automatycznie 
serię nie zawierającą jakichkolwiek filtrów. Edycja serii może dać możliwość modyfikacji 
przedmiotu obliczeń.

Edycja serii umożliwia zmianę przedmiotu obliczeń

Podczas edycji możesz ponadto zmienić zasady łączenia filtrów – AND lub OR – co ma zna‑
czenie, jeżeli stosujesz więcej niż jeden filtr dla danej serii.

Seria danych (kolumna) może mieć charakter agregujący istniejące kolumny. Musisz wów‑
czas wskazać Rodzaj serii = seria agregująca oraz wybrać rodzaj agregacji (patrz poniżej).
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Kolumny agregujące są pokazywane w innym kolorze; w obszarze listy zestawienia możemy zobaczyć 
prezentację graficzną (przycisk z czerwoną strzałką)

3 ANALIZA KOSZYKA SPRZEDAŻY

 — Korelacje w koszyku sprzedaży

Intellect pozwoli Ci sprawdzić, czy w Twoim koszyku sprzedaży istnieją jakieś związki 
pomiędzy indeksami asortymentowymi. Może być przecież tak, że jeden indeks (lub grupa 
indeksów) wymusza zakup innego indeksu (lub grupy indeksu). System dokona statystycz‑
nej analizy związków i odpowie Ci z jakim prawdopodobieństwem możesz zakładać istnienie 
asocjacji pomiędzy grupami indeksów. Podczas przetwarzania jako jeden koszyk jest zakła‑
dany zbiór indeksów asortymentowych sprzedawanych na jednym dokumencie sprzedaży. 
Asocjacje wyznaczone są w oparciu o algorytm apriori.

Opcja: Sprzedaż / Korelacje w koszyku sprzedaży

Każde badanie asocjacji jest dokonywane dla określonych parametrów. Matryce takich pa‑
rametrów są gromadzone w kartotece korelacji.
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Wykorzystując opcję Nowa korelacja możesz dodać nowy zbiór parametrów dla poszukiwań 
związków asocjacyjnych.

Objaśnienia parametrów:

• Minimalny próg częstości Minimalna procentowa ilość koszyków w całym zbiorze dla 
jakich istnieje asocjacja.

• Minimalny próg ufności Minimalny procentowy próg wystąpień jeśli → to.

Wszystkie filtry można ze sobą łączyć!

Konfigurację korelacji można edytować nawet po dokonaniu wyznaczeń asocjacji, jednak 
powoduje to konieczność ponownego wygenerowania asocjacji.

Pod prawym przyciskiem myszy są dostępne następujące opcje:

• Edycja korelacji

• Usuń korelacje

• Pokaż obliczone korelacje

• Oblicz korelacje w koszyku sprzedaży

Obliczenia asocjacji przedstawione są na dwóch zakładkach:

• Drzewo asocjacji Drzewo prezentuje asocjacje występujące dla danego indeksu(ów). 
Po rozwinięciu węzła mamy podgląd na wszystkie asocjacje związane z danym indekse‑
m(ami), informacje o ufności, wartościach sprzedaży cząstkowych, łącznych oraz o przy‑
roście sprzedaży jaki generuje nam dana asocjacja

• Lista asocjacji Daje nam podgląd ma wszystkie wyznaczone asocjacje wraz z wartościa‑
mi, ufnością oraz przyroście wartości. Indeksy występujące w danej asocjacji wyświetlone 
są na listach poniżej.
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Wszystkie wartości sprzedaży podane są w walucie przelicznikowej, którą można zmienić 
w każdym momencie.

 — Zestawienia koszyków sprzedaży

Opcja: Sprzedaż / Zestawienia koszyków sprzedaży

Intellect pozwoli Ci na tworzenie zestawień analizujących zawartość koszyków sprzedaży. 
Matryce parametrów dla poszczególnych zestawień są zgromadzone w kartotece.
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W kartotece – dla każdego rekordu – pod prawym przyciskiem myszy są dostępne następu‑
jące opcje:

• Edycja koszyka sprzedaży

• Edycja matrycy analizy koszyków sprzedaży (wizard)

• Usuń matrycę koszyków sprzedaży

• Serie analizy koszyków sprzedaży

• Analiza koszyków sprzedaży

Opcja Nowa matryca pozwoli Ci na uruchomienie konfiguratora zestawienia.

W pierwszym kroku konfiguratora określasz między innymi:

• Typ współrzędnej 0Y Masz do wyboru: średnią arytmetyczną z koszyka, medianę war‑
tości z koszyka, liczbę koszyków.

• Rodzaj współrzędnej 0X Masz do wyboru: okres, rynek, kontrahenci, miejsce genero‑
wania sprzedaży.

• Sposób traktowania korekt Masz do wyboru wskazanie korekty jako niezależnego 
dokumentu w dacie jego wystawienia lub wskazanie dokumentu jako dokumentu związa‑
nego z dokumentem korygowanym i wpływającym na dokument korygowany w dacie jego 
wystawienia.

W następnym kroku konfiguratora precyzujesz zakres argumentów 0X. Jeżeli więc np. wy‑
brałeś okres możesz teraz doprecyzować rodzaj okresu. Zauważ, że masz możliwość edycji 
listy z wartościami atrybutu 0X (prawy przycisk myszy).
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W następnym kroku deklarujesz serie. W serii masz możliwość ustawienia filtrów, dzięki 
czemu możesz ograniczyć zakres przetwarzanej sprzedaży. Dla większej wygody Intellect 
na starcie doda serię bez ustawionych filtrów.

W rezultacie otrzymujemy zestawienie wartości (współrzędna 0Y zadeklarowana przez 
użytkownika) dla argumentów 0X.
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Dla każdego prostokąta (argumentu 0X) , pod prawym przyciskiem myszy, masz dostępne 
następujące opcje:

• Modyfikuj dane serii

• Modyfikuj matrycę analizy koszyków sprzedaży

• Pozycje dokumentów sprzedaży dla argumentu 0X

• Label point visible (Widoczność etykiety punktu – czy ma być widoczny opis punktu na 
grafice)

Poniżej możesz zobaczyć jak wygląda kartoteka pozycji dokumentów sprzedaży dla argu‑
mentu 0X.

4 ANALIZA CEN RZECZYWISTYCH SPRZEDAŻY

 — Zestawienia porównawcze rzeczywistych cen sprzedaży

Opcja: Sprzedaż / Zestawienia porównawcze rzeczywistych cen sprzedaży

Intellect daje możliwość analizy rzeczywistych cen sprzedaży asortymentu we wskazanych 
podziałach.
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Zestawienia mogą być zapamiętane w postaci matryc – dzięki temu zawsze będziesz mógł 
się odwołać do wcześniej zapamiętanej matrycy.

Pod prawym przyciskiem myszy masz dostęp do następujących opcji:

• Edycja konfiguracji Uruchomienie konfiguratora. Jeśli konfiguracja jeszcze nie istnieje, 
w tym miejscu znajduje się opcja Nowa konfiguracja.

• Usuń konfiguracje

• Lista serii dla zestawienia cen rzeczywistych Bezpośredni dostęp do serii oraz filtrów 
skojarzonych z daną serią z pominięciem konfiguratora.

• Analiza porównawcza cen rzeczywistych Generuje Twoje zestawienie dla wybranej 
matrycy parametrów.

Poniżej widzisz rycinę pierwszego kroku konfiguratora:

Istotnym parametrem, który musisz zadeklarować jest sposób traktowania korekt.

Dostępne opcje:

• Korekty są traktowane jako niezależne dokumenty Wskazanie korekty jako niezależ‑
nego dokumentu w dacie jego wystawienia.

• Korekty są doliczane do dokumentów podstawy Wskazanie dokumentu jako dokumen‑
tu związanego z dokumentem korygowanym i wpływającym na dokument korygowany 
w dacie jego wystawienia.

Dalej musisz podjąć decyzję co sensu osi 0Y na wykresie graficznym.
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Masz następujący wybór:

• średnia arytmetyczna ceny

• mediana ceny sprzedaży

W następnym kroku musisz wskazać te indeksy, które chcesz poddać analizie. Zauważ, że 
z lista po lewej stronie to słownik dostępnych indeksów, zaś lista po stronie prawej zawiera 
pozycje wybrane przez Ciebie. Wybór następuje z wykorzystaniem techniki drag and drop: 
musisz przesunąć wybrane elementy z listy słownikowej do listy wyboru. Wyboru możesz 
dokonać ponadto nie wskazując bezpośrednio indeksy lecz asortyment – wskazując w ten 
sposób grupowo wszystkie indeksy powiązane z asortymentem (należy wówczas zmienić 
wskazanie w polu Zakres badania dla rodzaju).

W następnym kroku wskazujesz rodzaj argumentu 0X, czyli dziedzinę Twojego zestawienia.

Masz następujący wybór:

• okres sprzedaży

• rynek

• kontrahenci

• miejsce generowania sprzedaży

Jeżeli wskażesz jako dziedzinę czas to po lewej stronie będziesz mógł wybrać okres oraz 
jednostkę czasu, a następnie wybierając przycisk na środku wygenerować argumenty 0X. 
Lista z prawej strony to lista wybranych argumentów 0X. Pod prawym przyciskiem myszy 
masz dostęp do opcji umożliwiającej wykasowanie wybranych przez Ciebie argumentów 0X.

Jeżeli wybierzesz inny rodzaj argumentu 0X to zobaczysz po lewej stronie listę z słownikiem 
dostępnych wartości – posługując się techniką drag and drop będziesz mógł zapełnić listę 
Twoich wybranych argumentów 0X.
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W następnym kroku zobaczysz listę serii filtrujących. Na starcie system dodaje jedną serię 
bez ustawienia wartości filtrujących.

Możesz oczywiście dodać nową serię lub edytować już istniejącą.



Business Intelligence od 2Intellect.com Sp. z o.o.

22 / 48

Analiza sprzedaży

Wygenerowane zestawienie wygląda następująco:

Pod prawym przyciskiem myszy – dla poszczególnych elementów zestawienia – masz do‑
stęp do opcji:

• Modyfikuj dane serii

• Modyfikuj konfiguracje zestawienia cen

• Pozycje dokumentów sprzedaży dla argumentu 0X

• Pozycje dokumentów sprzedaży dla serii

• Label point visible (Widoczność etykiety punktu – czy ma być widoczny opis punktu na 
grafice)

 — Poszukiwanie reguł ekstremów dla cen rzeczywistych

Opcja: Sprzedaż / Poszukiwanie reguł ekstremów dla cen rzeczywistych

Za pomocą niniejszej opcji będziesz mógł znaleźć taką kombinację trzech współrzędnych, 
dla których wartości cen sprzedaży osiągają ekstremum (minimum lub maksimum).

Analiza jest generowana w oparciu o matrycę parametrów. Lista matryc jest dla Ciebie 
dostępna po wyborze powyższej opcji.

Dzięki konfiguratorowi będziesz mógł przejść proces tworzenia nowej matrycy zestawienia 
w sposób szybki i uporządkowany.
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W pierwszym kroku ustawiasz okres analizy:

W kroku następnym musisz wskazać zakres indeksów podlegających badaniu:
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W kroku następnym określasz współrzędne analizy. Masz trzy rodzaje współrzędnych: czas, 
rynek, miejsca generowania sprzedaży. Dla każdego rodzaju możesz wskazać pozycje. Sys‑
tem dokona obliczeń dla każdej kombinacji pozycji dla wszystkich współrzędnych:

Poniżej widzisz okno uruchamiane po uruchomieniu opcji Oblicz ekstrema cen lub bezpo‑
średnio po zakończeniu konfiguratora:

W obszarze wskazanym elipsą ustawiasz parametry generowanego zestawienia – zestawie‑
nie generujesz przyciskiem Oblicz.

5 ANALIZA GRUP KONTRAHENTÓW

Opcja Intellecta dla wszystkich tych, którzy chcieliby dokonać segmentacji dziedziny swoich 
odbiorców. Podział oraz kryteria przydziału do poszczególnych segmentów będzie doko‑
nywał się według zasad, które określisz niezależnie dla każdego grupowania. Opcja może 
mieć duże znaczenie szczególnie dla tych, którzy chcą np. podzielić rynek swoich odbiorców 
dla celów marketingowych…
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 — Słowniki cech kontrahentów

Opcja: Sprzedaż / Słowniki cech kontrahentów

Opcja umożliwiająca zdefiniowanie dowolnej liczby słowników oraz ich pozycji:

Zauważ, że możesz zadeklarować pozycje słownika jako pozycje jednokrotnego lub wielo‑
krotnego wyboru:

Przydzielone cechy kontrahentów będą mogły wpływać na ich przydział do stworzonych 
przez Ciebie grup kontrahentów. Grupy te możesz stworzyć w oknie „Grupowanie (profilo‑
wanie) kontrahentów”.

 — Przydział cech do kontrahentów

Opcja: Sprzedaż / Przydział cech do kontrahentów

Opcja szybkiego i efektywnego przydzielania wartości cech do poszczególnych kontrahen‑
tów – wykorzystujesz technikę drag and drop:

 — Definiowanie grupowania kontrahentów

Opcja: Sprzedaż / Definiowanie grupowania kontrahentów
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Deklaracja logiki przydziału każdego z Twoich kontrahentów do poszczególnych segmen‑
tów. Możesz stworzyć wiele grupowań. Każde grupowanie będzie miało swoje grupy (seg‑
menty) oraz swoje zasady przydziału kontrahentów do poszczególnych grup.

Jak działa grupowanie kontrahentów?

Automatyczny przydział kontrahentów przez system do grup zdefiniowanych przez użytkow‑
nika polega na przejściu następujących etapów:

1 Stworzenie grupowania i definicji jego grup przez użytkownika
Użytkownik tworzy grupowanie przy pomocy Kreatora nowego grupowania lub zwykłe‑
go formularza edycyjnego. Wewnątrz grupowania definiuje grupy – ich nazwy oraz filtry 
i kryteria decydujące o sposobie przydzielania kontrahentów do tych grup.

2 Obliczenie grupowania przez system
Użytkownik wybiera opcję „Generuj grupowanie” (lub „Odśwież Grupowanie”). System 
czyści ewentualny poprzedni przydział kontrahentów do grup wybranego grupowania, 
a następnie dla każdego kontrahenta i każdej grupy po kolei:

• Sprawdza, czy kontrahent spełnia filtry grupy (jeśli zdefiniowano) – jeśli nie, kontrahent 
nie wchodzi do grupy (niezależnie od pozostałych definicji grupy).

• Dla każdego kryterium oblicza odległość kontrahenta od grupy. Dla kryteriów dotyczą‑
cych cech sumuje wartości cech kontrahenta wg definicji wpływu cech na odległość. Dla 
kryteriów dotyczących asortymentu sumuje wartości pozycji asortymentu wg definicji, 
analogicznie do cech, lecz uwzględniając jeszcze prawdopodobieństwa występowania 
asortymentu w koszyku kontrahenta, dzięki czemu wartość jest bardziej dokładna. Jeśli 
wartość dla kryterium przekroczy maksymalną wartość graniczną dla jednostki, kontra‑
hent nie wchodzi do grupy.

• Sprawdza, czy suma wartości obliczonych ze wszystkich kryteriów (poprzedni punkt) nie 
przekracza maksymalnej wartości granicznej dla grupy. Jeśli wartość nie została prze‑
kroczona, kontrahent zostaje przydzielony do grupy.

Po przejściu etapu nr 2 można już oglądać skład grup, a także – w drugą stronę – jakie 
grupy zostały przydzielone danym kontrahentom.

Jakiego typu kryteria przydziału można zdefiniować?

Filtry kontrahentów:

• Suma wartości sprzedaży dla kontrahenta

• Trend wzrostu sprzedaży dla kontrahenta (w procentach)

Filtrów dotyczą następujące warunki:

• wartość musi mieścić się w zdefiniowanym zakresie,

• wartość jest liczona w zakresie dat zdefiniowanych w grupowaniu (obiekcie nadrzędnym 
do grup),

• można opcjonalnie dofiltrować asortyment (wartość liczona jest wtedy tylko ze sprzedaży 
dotyczącej wybranego asortymentu),

• (dot. wyłącznie trendu wzrostu sprzedaży) liczony jest procent wzrostu ostatniego mie‑
siąca okresu względem pierwszego, ale wzdłuż linii trendu dla całego okresu.

Kryteria określają jakie rzeczy i jak bardzo wpływają na decyzję systemu, czy przydzielić 
kontrahenta do grupy. Dostępne są następujące kryteria:

• Cechy ze słownika cech kontrahentów

• Asortyment występujący w koszykach kontrahenta (jego prawdopodobieństwo wystąpie‑
nia)
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Aby kontrahent został przydzielony do danej grupy przez system musi przejść wszystkie 
włączone filtry w grupie, a jego odległość wyliczona na podstawie kryteriów (wartości obli‑
czone na podstawie poszczególnych kryteriów sumują się) musi być mniejsza od zdefinio‑
wanej wartości granicznej.

 — Grupowanie kontrahentów

Opcja: Sprzedaż / Grupowanie kontrahentów

Opcja uruchamiająca przetwarzanie grupowania (tj przydział kontrahentów do segmentów 
grupowania). Zasady grupowania zostały opisane dla opcji Deklarowanie grup kontrahenc-
kich.

 — Poszukiwanie ekstremów dla asortymentu i grup kontrahentów

Opcja: Sprzedaż / Poszukiwanie ekstremów dla asortymentu i grup kontrahentów

Opcja dzięki której możesz obliczyć ekstrema (minima oraz maksima) dla dwóch współ‑
rzędnych: segmentów wybranego grupowania oraz indeksów (lub alternatywnie asortymen‑
tu) – wszystko dla zadeklarowanego okresu. Zestawienie jest obliczane po uruchomieniu 
opcji Oblicz.

6 ANALIZA CECH ASORTYMENTU

Intellect daje Ci możliwość badania sprzedaży pod kątem definiowanych przez Ciebie cech 
asortymentowych.

 — Słowniki cech dla indeksów

Opcja: Sprzedaż / Słowniki cech dla indeksów

Dzięki tej opcji możesz zbudować dowolną liczbę słowników zawierających dowolna liczbę 
pozycji:

Pod prawym przyciskiem myszy dla wskazanego rekordu (słownika) masz dostępne nastę‑
pujące opcje:

• Edycja słownika indeksu
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• Usuń cechę indeksu

• Indeksy dla słownika cech

• Nowa pozycja cechy

Opcja Indeksy dla słownika cech pokazuje wszystkie indeksy skojarzone z jakąkolwiek war‑
tością pozycji wybranego słownika.

Pod prawym przyciskiem myszy dla wskazanego rekordu (pozycji słownika) masz dostępne 
następujące opcje:

• Edycja pozycji cechy

• Indeksy dla cechy

• Usuń pozycję cechy

Opcja Indeksy dla słownika cech pokazuje wszystkie indeksy skojarzone z wartością pozycji 
wybranego słownika.



Business Intelligence od 2Intellect.com Sp. z o.o.

29 / 48

Analiza sprzedaży

 — Przydział cech dla indeksów

Opcja: Sprzedaż / Przydział cech dla indeksów

Korzystając z powyższej opcji masz możliwość przydziału wartości cech dla poszczególnych 
indeksów. Realizujesz to korzystając z technologii drag and drop – należy uchwycić wybrany 
słownik i przesunąć do listy na środku. Po upuszczeniu będziesz musiał wskazać wartość 
wybranego słownika.

Masz również dostęp do blokowego przydziału cech dla indeksów – opcja Przydział cech dla 
wielu indeksów.

Korzystając z technologii drag and drop możesz wskazać wiele indeksów oraz wiele po‑
zycji słowników – przesuwając je do środkowych list. Opcja Przypisz cechy buduje związki 
pomiędzy wybranymi indeksami oraz cechami.



Business Intelligence od 2Intellect.com Sp. z o.o.

30 / 48

Analiza sprzedaży

 — Analiza ekstremów cech dla indeksów

Opcja: Sprzedaż / Analiza ekstremów cech dla indeksów

W powyższej opcji możesz zbadać, dla jakich wartości wybranych współrzędnych wartości 
sprzedaży osiągają maksymalne wartości. Możesz wskazać maksymalnie 5 słowników, któ‑
rych wszystkie kombinacje pozycji zostaną przeliczone. Dzięki temu dla wybranego okresu 
będziesz mógł odnaleźć taką kombinację cech asortymentowych, która przynosi Ci najwięk‑
szą wartość.

7 ANALIZA KONCENTRACJI SPRZEDAŻY

 — Opcja: Sprzedaż / Analiza koncentracji sprzedaży

Intellect pomoże odpowiedzieć Ci na pytanie jak bardzo jest skoncentrowana Twoja sprze‑
daż. Proces konfiguracji matrycy analizy sprzedaży (opcja Nowa matryca progów koncen-
tracji) powiedzie Ciebie do celu w sposób prosty i szybki.

W jaki sposób Intellect będzie obliczał koncentrację?

System pogrupuje wyniki podmiotów od największej wartości do najmniejszej. Następnie 
dokona przydziału – po kolei – idąc od największej wartości, każdego podmiotu do kolejnych 
grup koncentracji.

Przykład:

• Do progu 0 –80% będą przydzielone wszystkie podmioty od początku listy (ułożonej wg 
malejącej wartości) do tego podmiotu, którego wartość narastająco z poprzednimi dają 
wartość większą niż 80% sumy całości.

• Do progu 80 –90% będą przydzielone wszystkie podmioty które kwalifikują się do progu od 
0 –90 % z wyłączeniem tych, które kwalifikują się do progu 0 –80%.
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Rezultatem obliczeń jest wskaźnik określający procent ilości podmiotów zakwalifikowanych 
do poszczególnych progów.

W pierwszym kroku konfiguratora musisz określić co chcesz badać: koncentrację sprze‑
daży ze względu na Twoich kontrahentów czy też koncentrację sprzedaży ze względu na 
indeksy asortymentowe lub ich syntetyczne odpowiedniki czyli węzły drzewa rynku lub 
drzewa asortymentowego (pole Grupuj dane wg podmiotu).

Możesz zadecydować, czy koncentracji obliczasz dla ilości czy wartości (pole Przydział 
podmiotów do progów w oparciu).

Ponadto musisz wskazać sposób traktowania dokumentów korekt. Masz do wyboru wska‑
zanie korekty jako niezależnego dokumentu w dacie jego wystawienia lub wskazanie 
dokumentu jako dokumentu związanego z dokumentem korygowanym i wpływającym na 
dokument korygowany w dacie jego wystawienia.

W kroku drugim konfiguratora definiujesz progi. Progi powinny być tak dobrane, aby były 
dopasowane do potrzeb przedsiębiorstwa. Można skorzystać z opcji automatycznie dodają‑
ce progi co 10% lub co 20%.
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W trzecim kroku deklarujesz serie. Każde obliczenie koncentracji jest rachowane przez 
Intellect dla każdej serii z osobna. Dzięki temu, możesz w serii określić swoje preferencje 
co do zakresu analizowanych danych ustawiając odpowiednie filtry.

Filtry (deklaracja serii) mogą dotyczyć okresu, asortymentu, indeksów, kontrahentów, do‑
stawców indeksów, miejsc generowania sprzedaży, marek, cech sprzedaży:
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Poniżej możesz zobaczyć wynik obliczeń. Rezultatem obliczeń jest wskaźnik określający 
procent ilości podmiotów zakwalifikowanych do poszczególnych progów.

8 ANALIZA WSKAŹNIKÓW STATYSTYCZNYCH

 — Opcja: Sprzedaż / Analiza wskaźników statystycznych

Intellect daje Ci wielkie możliwości w zakresie definiowania swoich wskaźników bazujących 
na przeliczeniach pozycji sprzedaży. Konfiguracja odbywa się w za pomocą konfiguratora, 
który poprowadzi Cię prosto do celu.

W pierwszym kroku musisz wskazać sposób traktowania dokumentów korekt. Masz do wy‑
boru wskazanie korekty jako niezależnego dokumentu w dacie jego wystawienia lub wska‑
zanie dokumentu jako dokumentu związanego z dokumentem korygowanym i wpływającym 
na dokument korygowany w dacie jego wystawienia.
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W kroku następnym deklarujesz poszczególne wskaźniki obliczeniowe wraz z interpretacją 
ich wyników.

Deklaracja algorytmu obliczenia każdego wskaźnika odbywa się w języku C#.
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Algorytm

Algorytm służy do wyliczeń dowolnych wartości dla danych zaczytanych na podstawie defi‑
nicji serii. 

Algorytm jest ciałem funkcji zwracającej wartość [double] i jest pisany w języku C#. Dane 
wejściowe algorytmu to obiekt DataTable o nazwie „dtData” z kolumnami [total] [year] 
[month] [id_index] [id_partner][quantity][price].

Dostępne są podstawowe statystyczne funkcje:

• getCount(); Zwraca ilość rekordów

• getAvg(); Średnia arytmetyczna wartości

• getSum(); Suma

• getMin(); Zwraca najmniejszą wartość

• getMax(); Zwraca największą wartość

• getMedian(); Mediana wartości

• getAvgGeo(); Średnia geometryczna wartości

• getStdDev(); Odchylenie standardowe

Funkcje domyślnie działają na kolumnie total.

Przykład użycia funkcji bezparametrowej:

return getSum();

Funkcje mogą zostać sparametryzowane nazwą kolumny. Oznacza to, że funkcja będzie 
wykonywać obliczenia na wartościach z danej kolumny.

Przykład użycia funkcji sparametryzowanej:

return getSum(„price”);

Przykład algorytmu:

double d=0;

int z=dtData.Rows.Count;

if (z>0)

{

foreach(DataRow row in dtData.Rows)

{

d+=Convert.ToDouble(row[„wartosc”]);

}

return d/z;

}

else

return 0;
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Algorytmy wszystkich zadeklarowanych wskaźników są obliczane dla serii. W seriach mo‑
żesz zadeklarować filtry ograniczające zakres przeszukiwanych danych pozycji sprzedaży:

Pod prawym przyciskiem myszy masz opcję Analiza wskaźników statystycznych. Panel 
wykonania obliczeń dla zadeklarowanych wskaźników statystycznych wygląda tak jak na 
rycinie poniżej:

Po uruchomieniu opcji Wykonaj analizę otrzymujesz wyniki – patrz zakładka Analiza 
wskaźników statystycznych.
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9 AKCJE MARKETINGOWE

 — Ewidencja akcji marketingowych

Opcja: Sprzedaż / Ewidencja akcji marketingowych

Intellect da Ci możliwość prowadzenia ewidencji akcji marketingowych:

Dodając nową akcję marketingową wskazujesz okres jest trwania oraz okres prawdopodob‑
nego oddziaływania:

Pod prawym przyciskiem myszy masz dostęp do szeregu kartotek, dzięki którym będziesz 
mógł szczegółowo opisać i sparametryzować Twoja akcję marketingową:

• Edytuj akcję

• Usuń akcję

• Zmień status

• Budżet akcji

• Harmonogram akcji

• Target akcji

• Komentarze

• Cele marketingowe

• Raport
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W opcji Budżet akcji masz dostęp do kartoteki pozycji budżetu oraz możesz edytować kar‑
totekę pozycji budżetu – możesz dodać dowolną liczbę pozycji budżetu na opisywaną akcję 
marketingową:

W opcji Harmonogram akcji masz dostęp do kartoteki etapów akcji i możesz wpisać po‑
szczególne etapy marszruty wraz ze wskazaniem dat:

W opcji Target akcji masz dostęp do kartoteki celów policzalnych akcji marketingowych 
i możesz dopisywać kolejne pozycje do Twojej kartoteki. Zauważ, że policzalne cele możesz 
określać względem konkretnego wycinka czasowego z przeszłości oraz względem konkret‑
nych identyfikatorów, które są celem akcji marketingowych (rynek, asortyment, dostawca, 
marka…).

Dla konkretnego rynku i asortymentu wskazujesz plan wzrostu sprzedaży względem odcin‑
ka historycznego:
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W opcji Komentarze będziesz mógł przeglądać kartoteką komentarzy na temat przeprowa‑
dzonej akcji marketingowej (możesz oczywiście ją również edytować).

W opcji Cele marketingowe będziesz miał dostęp do kartoteki opisowych celów akcji mar‑
ketingowej.

 — Analiza efektywności akcji marketingowych

Opcja: Sprzedaż / Analiza efektywności akcji marketingowych

Po wybraniu opcji zobaczysz kartotekę akcji marketingowych. Pod prawym przyciskiem my‑
szy dla wybranej akcji marketingowej znajdziesz opcję Analizuj efektywność. W ten sposób 
uruchomisz wizarda, który przeprowadzi Ciebie przez proces parametryzacji akcji marke‑
tingowej. 

W wyniku zestawienia otrzymasz porównanie rzeczywistej efektywności akcji marketingo‑
wej do założonej – poprzez porównanie sprzedaży historycznej wraz z planami wzrostu do 
sprzedaży rzeczywistej w okresie oddziaływania akcji marketingowej.

10 KONTRAKTY SPRZEDAŻY

 — Kartoteka kontraktów sprzedaży

Opcja: Sprzedaż / Kartoteka kontraktów sprzedaży

Intellect da Ci możliwość prowadzenia kartoteki kontraktów i promes. Dzięki temu będziesz 
mógł rozliczać swoich kontrahentów oraz posiadasz informacje, które mogą Ci służyć do 
analizy przyszłego popytu na Twój asortyment.

Kartoteka jest filtrowana ze względu na następujące parametry: okres umowy/promesy, 
rodzaj (kontrakt lub promesa) oraz status (w edycji, w realizacji, zamknięta). Dodanie nowe‑
go kontraktu/promesy – opcja Nowy kontrakt / promesa. Dodanie pozycji (czyli wskazanie 
indeksów wraz z parametrami ilościowymi oraz wartościowymi) to opcja Dodanie pozycji 
kontraktu / promesy.
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Kartotekę możesz dodatkowo filtrować uruchamiając opcję wskazaną elipsą na rysunku 
poniżej:

Masz wówczas możliwość filtrowania kartoteki dla kontrahenta, rynku, drzewa asortymen‑
towego, indeksu.

Dodając kontrakt / promesę masz możliwość dodania pełnego, skrupulatnego opisu:

Podobnie z pozycjami – wskazując parametry ilościowe oraz wartościowe dla konkretnego 
indeksu możesz zadeklarować wyczerpujący opis:

Na liście kontraktów – pod prawym przyciskiem myszy masz dostęp do następujących opcji:
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• Edytuj kontrakt / promesę

• Usuń kontrakt / promesę

• Zmień status

• Dokumenty powiązane

Opcja Zmień status na pozwala Ci odpowiednio statusować kontrakty oraz promesy.

W opcji Dokumenty powiązane będziesz mógł wskazać dokumenty złożone w Repozyto-
rium, które mają związek z danym kontraktem. Może to być np. umowa kontraktu do której 
będziesz miał dostęp on ‑line:

 — Rozliczanie kontraktów

Opcja: Sprzedaż / Rozliczanie kontraktów

Intellect da Ci możliwość sprawdzenia (rozliczenia) kontraktów oraz promes. Pod prawym 
przyciskiem myszy dla wybranego rekordu (kontraktu) masz możliwość wyboru opcji Roz-
licz kontrakt.

Otrzymasz zestawienie w postaci drzewa, w którym dla każdej założonej daty sprzedaży 
jest przydzielona lista indeksów wraz z kolumnami opisującymi stopień realizacji kontrak‑
tu/promesy na koniec danego okresu. Realizacja jest obliczana na podstawie rzeczywistej 
sprzedaży dla danego kontrahenta w zadanym okresie dla poszczególnych indeksów asor‑
tymentowych:
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11 ZAMÓWIENIA SPRZEDAŻY I SPRZEDAŻ UTRACONA

 — Opcja: Sprzedaż / Zamówienia sprzedaży i sprzedaż utracona

Intellect da Ci możliwość porachowania sprzedaży utraconej. Dla zadanego okresu oraz 
nastaw filtrów (możesz ograniczyć analizę wskazując pulę kontrahentów lub indeksów pod‑
legających analizie) możesz wygenerować zestawienie (opcja Wykonaj analizę sprzedaży 
utraconej), które podliczy wartość sprzedaży utraconej tj zamówionej lecz nie sprzedanej. 
Zestawienie jest tworzone na podstawie transzy Zamówienia oraz Sprzedaż.

12  ANALIZA NATĘŻENIA SPRZEDAŻY Z WIZUALIZACJĄ MAPY

 — Opcja: Sprzedaż / Analiza natężenia sprzedaży z wizualizacją mapy

Intellect daje Ci możliwość spojrzenia na sprzedaż poprzez mapę. Sprzedaż może być przy‑
pisana do jednostki terytorialnej: kraj, region lub miasto. Jednostki terytorialne są skoja‑
rzone z kontrahentem.
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Ustawiając parametry analizy możesz filtrować Twoją sprzedaż korzystając z zakładek fil‑
trujących: asortyment, indeksy, rynek, kontrahenci, dostawcy, marki, miejsca generowania 
sprzedaży.

Po uruchomieniu opcji Wykonaj analizę otrzymujesz mapę z prezentacją graficzną wielko‑
ści sprzedaży dla wybranych przez Ciebie jednostek terytorialnych.

13 SŁOWNIKI I KARTOTEKI

 — Lista zestawień złożonych w Repozytorium

Opcja: Sprzedaż / Lista zestawień złożonych w Repozytorium

Intellect daje Ci możliwość przechowywania wygenerowanych przez Ciebie raportów w re‑
pozytorium. Dzięki temu raporty mogą być komentowane przez różnych użytkowników oraz 
mogą być przedmiotem niezależnego procedowania. W tej opcji masz dostęp do wszystkich 
raportów złożonych w Repozytorium z obszaru Analizy Sprzedaży.

Zauważ, że kartotekę zapamiętanych raportów możesz filtrować tak, aby mieć dostęp tylko 
do raportów Twojego autorstwa.
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 — Rynek i asortyment

Opcja: Sprzedaż / Rynek i asortyment

Najważniejszymi identyfikatorami syntetycznymi sprzedaży są: drzewo asortymentowe oraz 
drzewo rynku. Każdy kontrahent powinien należeć do jakiegoś ‘liścia’ czyli ostatniego węzła 
drzewa rynku. Każdy węzeł nadrzędny pełni funkcję węzła agregacyjnego.

Podobnie każdy indeks asortymentowy powinien należeć do jakiegoś ‘liścia’ czyli ostatniego 
węzła drzewa asortymentowego. Każdy węzeł nadrzędny pełni funkcję węzła agregacyjne‑
go.

Po zadeklarowaniu drzewa asortymentowego pod prawym przyciskiem myszy masz dostęp‑
ne następujące opcje:

• Nowy asortyment

• Edycja asortymentu

• Usuń asortyment

• Indeksy powiązane z asortymentem

Przydział indeksów do drzewa asortymentowego następuje automatycznie podczas pobie‑
rania transz Indeksy na podstawie informacji zawartych w sterowniku pobierania danych.

Po zadeklarowaniu drzewa rynku pod prawym przyciskiem myszy masz dostępne następu‑
jące opcje:

• Nowy rynek

• Edycja rynku

• Usuń rynek

• Kontrahenci powiązani z rynkiem
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Przydział kontrahentów do drzewa rynku następuje automatycznie podczas pobierania 
transz Kontrahenci na podstawie informacji zawartych w sterowniku pobierania danych.

 — Słowniki jednostek analitycznych

Opcja: Sprzedaż / Słowniki jednostek analitycznych

Jeżeli dojdziesz do wniosku, że na użytek analiz potrzebujesz jednostkę analityczną grupu‑
jącą węzły drzewa asortymentowego, węzły drzewa rynku lub pozycje miejsc powstawania 
sprzedaży to możesz to zrealizować poprzez stworzenie słownika jednostek analitycznych.

Zauważ, że jednostki analityczne mogą być również zadeklarowane w postaci drzewa, co 
pozwoli Ci na wygodną, dopasowaną do Twoich potrzeb analizę.

Każda pozycja słownika to suma wybranych węzłów drzewa rynku, drzewa asortymentu lub 
miejsc generowania sprzedaży.

 — Słowniki cech sprzedaży

Opcja: Sprzedaż / Słowniki cech sprzedaży

Jeżeli dojdziesz do wniosku, że potrzebujesz dodatkowych identyfikatorów sprzedaży – mo‑
żesz użyć Cechy sprzedaży. W niniejszej opcji możesz stworzyć dowolną liczbę słowników.



Business Intelligence od 2Intellect.com Sp. z o.o.

46 / 48

Analiza sprzedaży

Słowniki te mogą przyjmować dowolną liczbę wartości.

Każda pozycja pobieranej sprzedaży może być przez Ciebie ocechowana (to znaczy, że do 
pozycji sprzedaży będzie przydzielana konkretna wartość z wybranego słownika) w sterow‑
niku pobierania danych dla Sprzedaży. Cechowanie będzie się odbywało na podstawie pola 
(lub wielu pół) zwracanych przez zapytanie do bazy systemu zewnętrznego.

 — Lista kontrahentów

Opcja: Sprzedaż / Lista kontrahentów

Słownik kontrahentów to słownik identyfikatorów odbiorców Twojej sprzedaży.

Słownik przedstawia wiernie zawartość transz danych z bufora Kontrahenci.

Każda pozycja słownika (transzy) może być przez Ciebie edytowana. Edycja pozycji słownika 
oznacza edycję pozycji transzy i powoduje oflagowanie transzy jako edytowanej.
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 — Lista indeksów

Opcja: Sprzedaż / Lista indeksów

Słownik indeksów to słownik identyfikatorów asortymentu podlegającego sprzedaży.

Słownik przedstawia wiernie zawartość transz danych z bufora Indeksy.

Każda pozycja słownika (transzy) może być przez Ciebie edytowana. Edycja pozycji słownika 
oznacza edycję pozycji transzy i powoduje oflagowanie transzy jako edytowanej.

 — Słowniki miejsc powstawania sprzedaży

Opcja: Sprzedaż / Słowniki miejsc powstawania sprzedaży

Miejsca generowania sprzedaży to kanały sprzedaży, których identyfikacja jest istotna 
z punktu widzenia analizy sprzedaży.

Słownik jest budowany automatycznie podczas pobierania danych o sprzedaży. Niezależnie 
od automatycznego sposobu dodawania pozycji słownika, możesz sam dodawać pozycje – 
opcja Nowe miejsce sprzedaży.
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 — Marki asortymentu

Opcja: Sprzedaż / Marki asortymentu

Marki asortymentowe to cechy indeksów asortymentowych, których identyfikacja jest istot‑
na z punktu widzenia analizy sprzedaży.

Słownik jest budowany automatycznie podczas pobierania danych o indeksach. Niezależnie 
od automatycznego sposobu dodawania pozycji słownika, możesz sam dodawać pozycje – 
opcja Nowa marka.
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