
INEA S.A. – budowa i wdro¿enie eksperckiej 
platformy Business Intelligence w obszarach 
sprzeda¿y, marketingu oraz rozliczeñ finansowych.

POTRZEBA BIZNESOWA

W firmie Inea zaistnia³a potrzeba dostêpu do rozwi¹zañ 

skutecznie usprawniaj¹cych proces pozyskiwania 

i zastosowania informacji zarz¹dczej  w zakresie kluczowych 

obszarów dzia³alnoœci operacyjnej spó³ki. Zasadniczym 

czynnikiem sukcesu w tym zakresie sta³a siê poprawa jakoœci 

danych, w tym przede wszystkim danych o abonentach. Inea 

postawi³a sobie za cel strategiczny d¹¿enie do spójnoœci 

informacji zarz¹dczej wewn¹trz firmy. Spó³ka na ró¿nych 

szczeblach odczuwa³a brak zintegrowanych danych, które 

zapewni³yby elastyczny dobór parametrów do raportów oraz 

ich prezentacji w formie zrozumia³ej dla u¿ytkownika 

biznesowego. W miarê rosn¹cej liczby abonentów Inea chcia³a 

mieæ mo¿liwoœæ segmentacji klientów i produktów wed³ug 

dowolnych, czêsto bardzo z³o¿onych kryteriów. Wdra¿ane 

narzêdzie mia³o umo¿liwiæ lepsze wykorzystanie informacji do 

podejmowania decyzji oraz szybsz¹ reakcjê na zachodz¹ce 

zmiany.

ROZWI¥ZANIE 

W odpowiedzi na tak zdefiniowane potrzeby biznesowe firma 

Solet zaprojektowa³a i z sukcesem wdro¿y³a w spó³ce Inea 

platformê Business Intelligence, wspieraj¹c¹ obszary 

sprzeda¿y, marketingu oraz rozliczeñ finansowych 

z abonentami. Pierwszy etap wspó³pracy obj¹³ prze-

prowadzenie szczegó³owego audytu organizacji celem 

przygotowania projektu funkcjonalnego rozwi¹zania. 

Z technologicznego punktu widzenia podjêto decyzjê, 

¿e system zostanie zaimplementowany z wykorzystaniem 

narzêdzi z rodziny SAP Business Objects oraz bazê danych 

MS SQL Server. 

W obszarze sprzeda¿y rozwi¹zanie Solet Business Intelligence 

da³o mo¿liwoœæ uzyskania precyzyjnej informacji o aktualnym 

stanie oraz liczbie zmian w strukturze us³ug klientów 

na przestrzeni wybranego okresu czasu, z uwzglêdnieniem 

informacji o profilu abonenta, jego wieku i p³ci. 

Inea S.A. jest najwiêkszym alterna-

tywnym operatorem telekomunika-

cyjnym w Wielkopolsce, który 

œwiadczy zaawansowane us³ugi 

w oparciu o sieci œwiat³owodowe, 

w tym sieci NGN (New Generation 

Network) oraz szerokopasmow¹ 

sieæ bezprzewodow¹ w technologii 

WiMAX w najnowszym standardzie 

IEEE 802.16e. Ofertê Inea stanowi 

telewizja cyfrowa, analogowa, 

stacjonarny i mobilny dostêp do 

internetu, telefonia stacjonarna 

oraz komórkowa, us³uga VoD. Inea 

jako pierwsza spó³ka w Wielko-

polsce wdra¿a³a sieci budowane 

w oparciu o œwiat³owody (FTTH) 

przy wykorzystaniu technologii 

GPON. Spó³ka oferuje ³¹cznie 176 

kana³ów cyfrowych, z czego 31 

s tanow i¹  s tac je  nadawane  

w wysokiej rozdzielczoœci. Inea jest 

obecnie czwartym w kraju ope-

ratorem pod wzglêdem liczby 

abonentów us³ug telewizyjnych wg 

rankingu PIKE. Obecnie z jej us³ug 

korzysta ponad 138 tys. gospo-

darstw domowych. W czerwcu 

2013r. Inea zosta³a sponsorem 

tytularnym Stadionu Miejskiego 

w Poznaniu przy ulicy Bu³garskiej, 

na którym swoje mecze rozgrywa 

Lech Poznañ.
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“Wdro¿ony przez Solet system klasy 

Business Intelligence okaza³ siê dla naszej 

spó³ki  nieodzownym narzêdziem 

wspieraj¹cym decyzje zarz¹dcze. Dostêp 

do wysokiej jakoœci spójnej i zrozumia³ej 

informacji sta³ siê w miarê rosn¹cej liczby 

abonentów rozwi¹zaniem umo¿liwia-

j¹cym optymalizacjê dzia³añ promo-

cyjnych oraz trafne decyzje strategiczne 

w obszarach sprzeda¿y i marketingu. 

Szczególnie rekomendujemy posiadane 

przez ekspertów Solet wieloletnie 

doœwiadczenie rynkowe, wiedzê 

oraz praktyczne umiejêtnoœci z zakresu 

budowy rozwi¹zañ BI.”

Wiola Kawalec,

Software Development Team Manager w Inea S.A.

Dziêki zastosowanym modelom analitycznym system umo¿liwia obecnie badanie szczegó³owej dynamiki 

wskaŸnika migracji abonentów (churn analysis) i efektywne zarz¹dzanie stanem us³ug na gniazdach. Projekt 

obj¹³ równie¿ budowê nowego modelu analitycznego dotycz¹cego danych adresowych i geograficznych. 

Adresy pos³u¿y³y jako baza do wykonywania raportów o iloœci sprzedanych us³ug i liczbie aktywnych 

promocyjnych pakietów w wybranym dniu, iloœci dodawanych gniazd do adresów oraz œwiadczonych na nich 

us³ugach. Dziêki szczegó³owej analizie gniazd pozyskano informacje obrazuj¹ce podzia³ geograficzny 

abonentów do poziomu kodów pocztowych, nazw miejscowoœci i ulic. Na tej podstawie operator skutecznie 

okreœla miejsca z najwiêkszym potencja³em popytowym, co wp³ywa pozytywnie na efektywnoœæ 

prowadzonych dzia³añ sprzeda¿owo-marketingowych. 

Wdro¿ona platforma Business Intelligence dla marketingu 

umo¿liwi³a raportowanie oraz rozliczanie akcji 

promocyjnych, a tak¿e analizê stanu p³atnoœci i danych 

bilingowych.Podejmuj¹c siê realizacji zagadnieñ 

wspieraj¹cych zarz¹dzanie promocjami, eksperci Solet 

zmierzyli siê z zadaniem budowy nowego modelu struktur 

i meta danych dotycz¹cych promocji. Promocja mog³a byæ 

wprost powi¹zana z jedn¹, konkretn¹ us³ug¹, czy 

terminalem lub obejmowaæ wszystkie us³ugi wystêpuj¹ce 

na umowie.

W zakresie modelu rozliczeñ finansowych system 

udostêpnia dane o saldzie klientów, pozycjach naliczeñ 

oraz p³atnoœci wraz z mo¿liwoœci¹ okreœlenia stanu oraz 

struktury wiekowej nale¿noœci nierozliczonych w kolejnych 

dniach lub cyklach rozliczeniowych. Nowa konstrukcja 

analiz p³atnoœci abonenckich doprowadzi³a do auto-

matyzacji alokacji wp³at ze wszystkich kana³ów p³atnoœci, 

uszczelnienia i znacz¹cej poprawy masowych przep³ywów 

pieniê¿nych.

KORZYŒCI

Precyzyjne i wiarygodne Ÿród³o informacji zarz¹dczej

Zautomatyzowanie procesów analizy i interpretacji danych, w szczególnoœci w zakresie portfolio raportów 

standardowych

Uzyskanie dostêpu do informacji o efektywnoœci akcji marketingowo-promocyjnych

Nieograniczony dostêp do szerokiego spektrum analiz zrozumia³ych dla u¿ytkownika biznesowego 

 Pozyskanie informacji dla fundamentalnej oceny abonenta z perspektywy analizy 360°

Mo¿liwoœæ samodzielnego przygotowywania analiz ad-hoc w oparciu o uporz¹dkowany i ujednolicony 

model
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