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Wstep

Sprzedaz produktow 1 uslug oferowanych przez firme jest ostatecznym celem
wszelkich dziatan marketingowych podejmowanych przez przedsigbiorstwo. Monitorowanie
zrealizowanej sprzedazy pozwala odkry¢ prawa nia rzadzace i modelowac proces sprzedazy,
tak by przynosil oczekiwane efekty. Wsparciem tego rodzaju poczynan jest analiza
marketingowa sprzedazy, w ktorej mozna wykorzysta¢ narzedzia statystyczne.

Punktem wyjscia statystycznej analizy sprzedazy jest zebranie odpowiednich danych.
Dane te na ogo6t maja posta¢ zbioréw, w ktorych sprzedaz jest faczona z innymi cechami,
takimi jak czas, miejsce, nabywca, typ produktu, zastosowane narzg¢dzie marketingowe itp.
Dane te nosza nazwe danych zrédtowych 1 sa uzyskane w drodze obserwacji catkowitej (czyli
obejmujacej wszelkie jednostki tworzace badana zbiorowos$¢, np. punkty sprzedazy, typy
produktéw, klienci, okresy prowadzonej dzialalnos$ci itp.) lub czegsciowej (czyli dotyczace]
jedynie niektorych jednostek badanej zbiorowosci). Jakos¢ tych danych przesadza o
prawdziwosci formulowanych na ich podstawie sadow. Procedura statystyczna moze jedynie
powieli¢ 1 zwielokrotni¢ btad, jesli znalazt si¢ w danych Zzrédtowych, natomiast nie moze go
korygowa¢. Warto wigc przed podjeciem analiz statystycznych dokonaé wstepnej oceny
danych zrodlowych, w szczegdlnosci ocenié i1 sprawdzié, czy nie sa: tendencyjne, sprzeczne,
niekompletne, nieporownywalne badz nielogiczne. Kazda z wyr6znionych wlasciwosci
danych zrédlowych dyskwalifikuje je. Uzyskane w wyniku obserwacji dane podlegaja
przetworzeniu 1 organizacji, tworzac informacj¢ wykorzystywana w marketingowej analizie
sprzedazy. Informacje te dotycza struktury sprzedazy, jej dynamiki i uwarunkowan,
stwarzajac podstawe do zbudowania prognozy sprzedazy (Roszkiewicz, 2002).
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Analiza struktury

Analiza struktury sprzedazy jest prowadzona zawsze dla wybranego okresu
sprawozdawczego 1 polega na dekompozycji calego wolumenu sprzedazy wedtug réznych
przekrojow. Analiza ta polega na ukazaniu sprzedazy jako r6znego rodzaju strumieni, np. jako
strumieni sprzedanych typow produktdw, strumieni produktow dostarczonych réznym
klientom, strumieni réznych zachowan nabywczych, strumieni sprzedazy regionalnych,
strumieni sprzedazy zrealizowanej przy zastosowaniu wybranych narzedzi marketingowych
itp. Ukazanie struktury sprzedazy polega na uporzadkowaniu w logiczny sposob danych
zrédtowych dotyczacych sprzedazy do postaci tzw. szeregdw rozdzielczych, inaczej zwanych
rozktadami sprzedazy wedlug wybranych cech. Konstrukcja tych rozktadéw sprowadza sig
do:

v' wyrdznienia wszystkich kategorii wybranej cechy, wedlug ktorej bedzie
dekomponowana sprzedaz,

v’ ustalenia liczb lub masy sprzedanych produktow, w jednostkach fizycznych, w ramach
kazdej kategorii wybranej cechy lub ich udziatu w tacznej sprzedazy (Részkiewicz,

2002).

Rézne ujecie sprzedazy pokazuja ponizsze tabele:

Tabela 1 ROZKLAD SPRZEDAZY WEDLUG TYPU PRODUKTU (OPRACOWANIE WEASNE)

PRODUKT SPRZEDAZ (SZT.) STRUKTURA %
v 116 25,44%
DVD 78 17,11%
ODTWARZACZ MP3 56 12,28%
KAMERA CYFROWA 67 14,69%
IAPARAT CYFROWY 139 30,48%
SUMA | 456 100,00% |

ROZKLAD SPRZEDAZY WEDLUG TYPU PRODUKTU

atv mDVD OODTWARZACZ MP3
OKAMERA CYFROWA BAPARAT CYFROWY

25%

31%

17%
15%

12%

Rysunek 1 ROZKEAD SPRZEDAZY WEDLUG TYPU PRODUKTU (OPRACOWANIE WEASNE)
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Tabela 2 ROZKEAD SPRZEDAZY WEDLUG TYPU KLIENTA (OPRACOWANIE WELASNE)

TYP KLIENTA SPRZEDAZ W TYS. Zt STRUKTURA %
KLIENT INDYWIDUALNY 56 758,2 23,47%
HURTOWNIA 87 562,9 36,21%
KLIENT
INSTYTUCJONALNY 97 524,5 40,33%

SUMA | 241 845,6 100,00%

ROZKLAD SPRZEDAZY WEDLUG TYPU KLIENTA

OKLIENT INDYWIDUALNY
OKLIENT INSTY TUCJONALNY OSUMA

BHURTOWNIA

50%

Rysunek 2 ROZKEAD SPRZEDAZY WEDLUG TYPU KLIENTA (OPRACOWANIE WELASNE)

Tabela 3 ROZKEAD SPRZEDAZY WEDELUG REGIONU (OPRACOWANIE WEASNE)

REGION SPRZEDAZ SZT. STRUKTURA %
EUROPA 185 600 60,13%
IAFRYKA 95 000 30,78%
IAMERYKA POENOCNA 17 000 5,51%
IAZJA 11 050 3,58%
SUMA | 308 650 100% |
ROZKLAD SPRZEDAZY WEDLUG REGIONU
100% - / 3.58%

90% -

80% -

70% -

60% -

50% OAZJA
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20% - OEUROPA

10%

0% -

Rysunek 3 ROZKEAD SPRZEDAZY WEDLUG REGIONU (OPRACOWANIE WEASNE)

Kolo Naukowe Controllingu, Uniwersytet Zielonogorski




Analiza sprzedazy: struktury, koncentracji, kompleksowa analiza, dynamiki
mgr inz. Wojciech KORSAK

Tabela 4 ROZKEAD SPRZEDAZY WEDLUG LICZBY JEDNORAZOWO NABYTYCH PRODUKTOW X1 (OPRACOWANIE

WLASNE)
WIELKOSC o
JEDNORAZOWEGO ZAKUPU|  LICZBA KLIENTOW SPRZEDAZ SURLLIIINS — [SITRBLARLRA SR ARk
; KLIENTOW % %

W SZT. DO:

1 68 452 68 452,0 52,37% 7,40%

10 42 500 425 000,0 32,52% 45,92%

20 16 050 321 000,0 12,28% 34,69%

30 3 700 111 000,0 2,83% 11,99%

SUMA 130 702 925 452,0 100,00% 100,00%

Rozktady, ktore juz zostaly skonstruowane, mozna przedstawic¢ graficznie za pomoca
miedzy innymi wykresow kotowych, stupkowych, jak 1 w uktadzie wspotrzednych. Wykresy
stupkowe 1 kolowe znajduja zastosowanie najczg$ciej w prezentacji struktury sprzedazy
wedtug cech jakosciowych, natomiast w uktadzie wspotrzednych ukazywane sa struktury
sprzedazy wedhug cech ilo§ciowych.

Na podstawie danych zrodtowych mozliwe jest bardziej poglgbiona analiza sprzedazy
— na przyktad analiza koncentracji.
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Analiza koncentraciji

Koncentracja sprzedazy jest definiowana jako nier6wnomierno$¢ rozdzialu tacznej
sprzedazy na poszczegdlne jednostki, wsrod ktérych sprzedaz tg realizowano. Koncentracja
jest przeciwienstwem rozdrobnienia, czyli rozproszenia sprzedazy, np. na znaczna liczbg
klientow, na produkty oferowane przez firme¢, w regionach lub punktach sprzedazy, w ktorych
dostgpna jest oferta firmy itp. Koncentracje sprzedazy ocenia si¢ poprzez pordéwnywanie
liczby jednostek, wsrdd ktérych zrealizowano sprzedaz, z wielkoScia tej sprzedazy. Jesli
wsrod matej liczby jednostek (n;) zrealizowano znaczny poziom sprzedazy (x;*n;), gdzie x;-to
jednostkowa sprzedaz, bedzie §wiadczyto to o znacznej koncentracji sprzedazy.

W analizach koncentracji sprzedazy czgsto odwotuje si¢ do tzw. zasady Pareto. W
mys$l ktorej o znacznej koncentracji mowi si¢ w przypadku, gdy 20% wszystkich jednostek
realizuje 80% lacznej sprzedazy.

Miara koncentracji jest wspotczynnik Giniego, K(x), ktory najczesciej wyznacza si¢ ze
skonstruowanych uprzednio rozktadow sprzedazy, a ktéry definiuje si¢ nastgpujaco:

K(x)=1~ Zk:[G;—l () + Gy ()] *w,,

gdzie:

x, *n, -
g;(x) =% > G = zgj(x)‘
Z X, *n, J
i=l1
Dla danych indywidualnych posortowanych w kolejnosci rosnacej, rachunek tego
wspotczynnika moze przebiega¢ wedtug wzoru:

n i—1
K(x)=1-— 1* — > (x; +2)_x,) (Részkiewicz, 2002).
L s=1
Przyktad:
Tabela 5 OBLICZENIE WSPOLCZYNNIKA KONCENTRACJI (OPRACOWANIE WLASNE)
WIELKOSC
Jeonorazoweqo | I8 | caesTose |, SN | wskaznict | SKUMULOUANE | SKCMULOWANE
1 68 400 33,18% 68 400 2,64% 33,18% 2,64% 0,0088%
10 60 785 29,48% 607 850 23,49% 62,66% 26,14% 0,0849%
20 47 620 23,10% 952 400 36,81% 85,76% 62,94% 0,2058%
30 21 560 10,46% 646 800 25,00% 96,22% 87,94% 0,1578%
40 7 800 3,78% 312 000 12,06% 100,00% 100,00% 0,0711%
SUMA 206 165 100,00% 2 587 450 100,00% 0,5283%

Podstawiajac dane do wzoru, wspdtczynnik Giniego przyjmuje warto$c:

K(x)=1-0,5283=0,4714
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Z powyzszej tabeli mozemy odczytaé, ze na przyktad 29,48 % nabywcow zakupito
23,49 % wszystkich sprzedanych opakowan oraz ze 62,66 % wszystkich nabywcow
wygenerowato zaledwie 26,14 % lacznej sprzedazy, natomiast 37,34 % nabywcoéw
wygenerowato az 73,96 % tacznej sprzedazy. Wynika z tego, ze sprzedaz jest do$¢ znacznie
skoncentrowana.

Kolumna z warto$ciami czgsto$ci skumulowanych ukazuje stopien przyrastania
ogolnej liczby nabywcow, przy przesunigciu do nastepnej kategorii wielkosci zakupu,
natomiast warto$¢ skumulowanych wskaznikoéw informuje o stopniu przyrastania ogdlnej
liczby sprzedanych opakowan tym nabywcom.
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Kompleksowa analiza sprzedazy

Tabela 6 ILOSC SPRZEDANYCH TOWAROW WSROD 60 KLIENTOW (OPRACOWANIE WEASNE)

1600 2100 1900 2 400 2 300 1700 2 000 2 500 2 800 2 550
1950 2 350 1650 2100 2150 2 750 1 550 1970 2 190 3100
1700 1760 2 300 2 350 1900 1450 1730 1530 2 600 2 310
2 900 1784 1756 1364 1 660 1345 1532 1432 1 600 1745
4 300 2 756 3215 2 765 1967 1323 1476 2432 2434 2167
3100 2 314 3123 2 646 1657 1968 2475 3165 1986 1645

Dla zbioru danych indywidualnych o sprzedazy (dane indywidualne dotycza wartos$ci
zrealizowanych ~ zamowien poszczegolnych  klientow (60) w  jednym  okresie
sprawozdawczym) otrzymano wartosci miernikow statystycznych, ktore przedstawione sa w
ponizszej tabeli:

Tabela 7 MIERNIKI STATYSTYCZNE CHARAKTERYZUJACE SPRZEDAZ WSROD 60 KLIENTOW (OPRACOWANIE WELASNE)

MIERNIK >
STATYSTYCZNY | WARTOSC INTERPRETACIA
MINIMALNA :
SPRZEDAZ 1323 |NAJMNIEJSZE ZAMOWIENIE WYNOSI 1323 SZT.
MAKSYMALNA > : :
SPRZEDAZ 4300 |MAKSYMALNA ILOSC ZAMOWIONYCH TOWAROW TO 4300 SZT.
SREDNIA 5155 W BADANYM OKRESIE WSROD 60 KLIENTOW SREDNIA ILOSC SPRZEDANEGO TOWARU
SPRZEDAZ WYNOSI 2155 SZT.
MEDIANA 5050 |50 % KLIENTOW WYSTAWILO ZAMOWIENIA O ILOSCI NIE PRZEKRACZAJACE] 2050
SPRZEDAZY SZT, ZAS 50 % 2050 I WIECE]
KWARTYL . .
PIERWSZY 1690 |25 % KLIENTOW ZAMOWILO 1690 SZT. TOWARU I MNIEJ, NATOMIAST 75 %
SPRZEDAZY ZAMOWIOLO 1690 SZT. I WIECEJ
KWARTYL TRZECI| 4o, [75 % KLIENTOW ZAMOWIOLO 2481 SZT. TOWARU I MNIEJ, NATOMOAST 25 %
SPRZEDAZY KLIENTOW ZAMOWIOLO 1281 I WIECE] SZT.
ROZSTEP . ) )
WIELKOSCI 2977 INAJWIEKSZA ROZBIEZNOSC MIEDZY WIELKOSCIA ZAMOWIENIA WYNOSI 2977 SZT.
SPRZEDAZY
ODCHYLENIE WIELKOSC ZAMOWIEN ROZNILA SIE OD SREDNIEGO POZIOMU PRZECIETNIE O 589
STANDARDOWE 589  [SZT. TYPOWI KLIENCI TO CI, KTORYCH WIELKOSC ZAMOWIENIA ZAWIERA SIE W
SPRZEDAZY PRZEDZIALE 1566 : 2744 SZT.
ASYMETRIA WIELKOSC ZAMOWIEN WYKAZUJE BARDZO StABA ASYMETRIE DODATNIA,
s - PRAKTYCZNIE TYLE SAMO KLIENTOW ZAMAWIALO TOWARU PONIZEJ SREDNIEJ, JAK I
PRZEDAZY ,
POWYZE.
EKSCES _
WIELKOSCI -1,47  [TYPOWI KLIENCI STANOWIA MNIEJ NIZ 68%
SPRZEDAZY
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Analiza dynamiki sprzedazy

Celem analizy dynamiki sprzedazy jest okreslenie prawidtowosci zmian sprzedazy w
czasie oraz ustalenie, jaki wpltyw na jej poziom w kolejnych okresach lub momentach
obserwacji maja wybrane grupy przyczyn. Prawidlowosci w ksztattowaniu si¢ sprzedazy w
czasie opisuja indeksy statystyczne. Jesli sprzedaz jest jednorodna, czyli sumowalna,
wyznacza si¢ wskazniki indywidualne, takie jak:

1. przyrost absolutny sprzedazy, okreslajacy absolutna zmiang wielkosci lub warto$ci
sprzedazy, wedtug wzoru:

Ay =y =y,

gdzie:
y1 - okresla poziom sprzedazy w okresie badanym,
yo— okresla poziom sprzedazy w okresie podstawowym, stanowiacym punkt
odniesienia w ocenie dynamiki;

2. przyrost wzgledny o podstawie statej, okreslajacy relatywna zmiang poziomu
sprzedazy, wedtug wzoru:

T yt_yc:yt

c 2

Ve Ve

gdzie: R P , jest indeksem o statej podstawie, odnoszacym poziom sprzedazy w

badanym okresie do poziomu jednego, wybranego okresu;
3. tancuchowy przyrost wzgledny (o podstawie statej) wedtug wzoru:

Tt:&:yt_yt—l _ Vi -1,
Yo Yia Yia

gdzie: e . »jest indeksem tancuchowym, odnoszacym poziom sprzedazy w

y t—1 -1
badanym okresie do poziomu z okresu poprzedniego;
4. przecigtne tempo sprzedazy (wzrostu lub spadku), usredniajace zmiany obserwowane
w co najmniej trzech poréwnywalnych okresach, wedlug wzoru:

T = n_l/]"[i . —1 (Részkiewicz, 2002).
t=1 4
Przyktad:

Tabela 8 LICZBA SPRZEDANYCH URZADZEN W KOLEJNYCH 3 LATACH (OPRACOWANIE WEASNE)

LATA I 11 111 v Vv VI VII VIIT IX X XI XII SUMA
156 168 154 178 181 195 186 187 168 154 145 130 2002
157 172 164 185 189 201 195 196 176 165 153 134 2087

149 | 187 187 195 | 203 | 213 205 214 186 | 175 | 162 148 2224
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Po podstawieniu do wzoréw powyzszych danych, poszczegolne wskazniki dynamiki
przyjmuja nastgpujace wartosci:

1. przyrost absolutny sprzedazy :
v w drugim roku, w poréwnaniu do pierwszego 85
v w trzecim roku, w poréwnaniu do drugiego 137

Serie1

2. przyrost wzgledny sprzedazy o podstawie statej (Rok 1):
v" w drugim roku, w poréwnaniu do pierwszego 4,25 %
co oznacza, ze w drugim roku, w pordwnaniu do pierwszego, sprzedaz wzrosta o 4,25 %

Serie1 100,00% 104,25%
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v w trzecim roku, w poréwnaniu do pierwszego 11,09 %
co oznacza, ze w trzecim roku, w poréwnaniu do pierwszego, sprzedaz wzrosta o 11,09 %

Serie1 100,00% 111,09%

3. Lancuchowy przyrost wzgledny (o podstawie zmienne;j):
v" w drugim roku, w poréwnaniu do pierwszego 4,25 %
co oznacza, ze w drugim roku, w pordwnaniu do pierwszego, sprzedaz wzrosta o 4,25 %

£ Serie 100,00% 104,25%
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v w trzecim roku, w poréwnaniu do drugiego 6,56 %
co oznacza, ze w trzecim roku, w poréwnaniu do drugiego, sprzedaz wzrosta o 6,56 %

Serie1 100,00% 106,56%

4. Przecigtne tempo wzrostu sprzedazy: 5,28 %
co oznacza, ze w okresie trzech lat prowadzenia dziatalnosci sprzedaz wzrastata srednio o
5,28 % z roku na rok.
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