Raport strategiczny: Wdrozenie analityki
predykcyjnej i modelu data-driven w
hurtowni B2B

1. Rola i znaczenie danych w nowoczesnym handlu hurtowym B2B

W dobie brutalnej konkurencji rynkowej dane przestaty by¢ jedynie produktem ubocznym
operacji — staty sie najcenniejszym aktywem strategicznym hurtowni. Na polskim rynku B2B
przewage zyskujg dzis podmioty, ktore potrafig sprzedawaé madrzej, a nie tylko wiecej.
Przejscie z modelu reaktywnego (opartego na intuicji i analizie wstecznej) na model
data-driven pozwala na eliminacje przypadkowosci i fundamentowanie decyzji na
twardych faktach.

Wedtug najnowszych analiz Boston Consulting Group (2024), organizacje B2B
wykorzystujgce zaawansowang analityke notujg znacznie szybszy wzrost przychodéw niz
firmy polegajace na tradycyjnych metodach. Dane z raportéw Deloitte (2023—2024)
potwierdzajg, ze wdrozenie analityki sprzedazy pozwala realnie skréci¢ cykl sprzedazy
B2B oraz znaczgco poprawié¢ trafnos¢ prognoz (forecastow). Implementacja strategii opartej
na danych moze wygenerowac wptyw na wyniki sprzedazowe na poziomie nawet +42%, co
bezposrednio przekfada sie na optymalizacje cash flow i radykalng poprawe ptynnosci
finansowe;.

2. Wyzwania wdrozeniowe i dojrzatos¢ analityczna

Transformacja cyfrowa wymaga od zarzgdu egzekwowania rygoru procesowego i
"reality-checku" w zakresie mozliwosci technologii, aby zapobiec inflacji oczekiwan. Gtéwne
wyzwania to:

e Dojrzatos¢ danych (Data Maturity): Niska jakos¢ danych w systemach ERP
uniemozliwia skuteczne wykorzystanie Al. Rozwigzanie: Przeprowadzenie audytu
dojrzatosci i budowa dedykowanej hurtowni danych, ktora stanie sie "jedynym
zrédtem prawdy" (Single Source of Truth).

e Brak precyzyjnych scenariuszy (Use Cases): Projekty analityczne bez celu
konczg sie fiaskiem. Rozwigzanie: Kazde wdrozenie musi by¢ poprzedzone fazg
projektowa (design phase), precyzyjnie definiujgcg mierzalne cele biznesowe i
priorytety przed zaangazowaniem kapitatu.

e Zarzadzanie zmiang i opor zespotu: Brak wspdlnej wizji blokuje innowacje.
Rozwigzanie: Uzyskanie bezwzglednego zaangazowania kierownictwa oraz
systemowe budowanie swiadomosci analitycznej w zespotach handlowych.

e Inflacja oczekiwan vs. realizm Al: Przecenianie mozliwosci algorytméw na
wczesnym etapie. Rozwigzanie: Wyznaczenie realistycznych celéw startowych i
stopniowe skalowanie rozwigzan w miare wzrostu jako$ci danych.



3. 6-etapowy model wdrozenia strategii data-driven

Transformacja hurtowni musi przebiegaé¢ w sposéb usystematyzowany, aby zagwarantowaé
maksymalny zwrot z inwestycji (ROI).

Etap 1: Audyt danych i systemoéw

Proces rozpoczyna sie od rygorystycznej oceny zasobdéw w systemach ERP (dane
operacyjne i magazynowe) oraz CRM (historia relacji). Nalezy zidentyfikowaé luki
informacyjne i oceni¢ gotowos¢ infrastruktury do integracji z warstwg analityczna.

Etap 2: Dobér kluczowych KPI

Wskazniki efektywnosci muszg bezwzglednie spetniac kryteria SMART (konkretne,
mierzalne, osiggalne, istotne, okreslone w czasie).

KPI Definicja / Znaczenie Wptyw na biznes

Marza brutto (per Zysk po kosztach Identyfikacja "cichych zabojcow

klient/produkt) zmiennych dla konkretnych | marzy" i optymalizacja rentownosci
jednostek. portfela.

Rotacja Czestotliwo$¢ wymiany Uwolnienie zamrozonego kapitatu;

magazynowa zapasow w danym okresie. | skrécenie cyklu konwersji gotowki.

Customer Lifetime | Catkowita prognozowana Precyzyjna alokacja budzetéw

Value (CLV) wartos¢ klienta w czasie. marketingowych i strategii

retencyjnych.

Etap 3: Budowa dashboardéw zarzadczych

Surowe dane muszg zostac przetworzone na interaktywne wizualizacje dziatajgce w czasie
rzeczywistym. Pozwala to na natychmiastowg reakcje na anomalie sprzedazowe i waskie
gardta.

Etap 4: Segmentacja klientow B2B

Podziat bazy wedtug warto$ci, potencjatu wzrostu i behawiorystyki. Segmentacja pozwala na
porzucenie strategii "one size fits all" na rzecz spersonalizowanych warunkéw handlowych.

Etap 5: Automatyzacja raportowania i proceséw

Wykorzystanie Al do eliminacji manualnych, powtarzalnych zadan. Automatyzacja uwalnia
czas handlowcow, pozwalajgc im skupié sie na sprzedazy konsultacyjnej i budowaniu relaciji.

Etap 6: Optymalizacja cen i oferty

Wdrozenie dynamicznego pricingu opartego na elastycznosci cenowej klienta oraz
predykcyjne dopasowanie asortymentu do realnego zapotrzebowania rynku.



4. Integracja ekosystemu technologicznego (ERP, CRM, Bl)

Skuteczna analityka predykcyjna nie moze istnie¢ w silosach informacyjnych. Rozproszenie
danych to najwiekszy wrég rentownosci. Kluczowe jest stworzenie spéjnej architektury, w
ktorej Hurtownia Danych integruje zasoby operacyjne z analitycznymi.

Schemat przeptywu danych i inteligencji biznesowej:

[System ERP: Stany, ceny, transakcje] ---—
[System CRM: Lejek, interakcje, relacje] |——> [HURTOWNIA DANYCH] —> [BI / Al: Central
Intelligence]

|

[Dane rynkowe / Zewnetrzne] ------------- il

5. Zastosowania analityki predykcyjnej i Al w praktyce hurtowej

1. Prognozowanie Cross-sellingu (Uplift Model): Narzedzie to optymalizuje koszty
dotarcia, identyfikujgc tzw. "persuadables" — klientow, ktérzy dokonajg zakupu tylko
dzieki interwencji handlowej. Pozwala to unikng¢é marnowania zasobéw na klientow,
ktorzy i tak by kupili, oraz na tych, ktorych nie da sie przekonac.

2. Predykcja Churnu (Odptywu klientow): Algorytmy wczesnego ostrzegania
wykrywajg subtelne zmiany w czestotliwosci logowan lub koszyku zakupowym,
umozliwiajgc podjecie dziatan retencyjnych przed faktyczng utratg kontrahenta.

3. Pricing Prediction: Systemy Al analizujg tysigce transakcji historycznych, aby
wyliczy¢ optymalng akceptowalnos¢ ceny dla danego klienta. Narzedzie to wykrywa
niespojnosci w polityce rabatowej, eliminujgc nieuzasadnione upusty obnizajgce
wynik firmy.

6. Analiza rentownosci i efektywnosci operacyjnej

Zarzgdzanie marzg wymaga rygorystycznego podejscia analitycznego i odejscia od
fascynacji samym wolumenem sprzedazy.

Pro-tip: Egzekwuj zasade Pareto (20/80) Audytuj regularnie wskaznik marzy per klient.
Jesli 20% odbiorcow generuje 80% Twojego zysku, musisz zidentyfikowac "klientow
deficytowych", ktérzy generujg wysokie koszty logistyczne przy minimalnej marzy. Skorygu;j
ich polityke rabatowg lub model obstugi.

Pro-tip: Eliminuj "martwe zatowarowanie" (Dead Stock) Produkty zalegajgce w
magazynie w przedziale 180-360 dni to zamrozony kapitat, ktory traci na wartosci.
Wykorzystaj analityke rotacji do agresywnej wyprzedazy tych SKU i reinwestuj sSrodki w
towary wysokorotujgce, poprawiajgc efektywnosé¢ kapitatowa.

7. Podsumowanie i rekomendacje strategiczne



Transformacja w kierunku modelu data-driven to proces ciggty, wymagajgcy adaptacji do
zmieniajgcych sie warunkow rynkowych. Dla wtasciciela hurtowni priorytetem muszg byc¢
nastepujgce dziatania:

Zarzadz jakoscia u zrédta: Przeprowadz natychmiastowy audyt danych w systemie
ERP — Twoja analityka jest tylko tak silna, jak dane, na ktérych bazuje.

Wdrazaj projekty celowe: Kazda inicjatywa Al musi mie¢ zdefiniowany "use case" w
fazie projektowej z jasno okreslonym ROI.

Zintegruj silosy: Nie pozwal, aby dane o klientach (CRM) i transakcjach (ERP) byty
odseparowane; budowa hurtowni danych jest niezbedna dla zaawansowane;j
analityki.

Monitoruj rygorystycznie KPI: Egzekwuj od zespotu regularng analize marzy i
rotacji (SMART KPI), rezygnujgc z raportéw, ktoére nie prowadzg do konkretnych
decyzji biznesowych.

Inwestuj w kompetencje: Transformacja technologiczna nie powiedzie sie bez
zespotu zdolnego do interpretacji wynikow dostarczanych przez systemy Business
Intelligence.
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