
Nauji 
mažmeninės 
prekybos 
iššūkiai
Pasitikite ateitį su 
vizualiąja analitika



0ažmeninė prekyba susiGuria su 
naujais iššūkiais� kurie išjudins 
nusistovėjusius inGustrijos pamatus�

•    Svarbiu pardavimų ir marketingo kanalu tapo 
elektroninė prekyba, kuri apjungia tiek fizinį, 
tiek internetinį, tiek mobilųjų pirkėją.

• Šiuolaikinės tiekimo grandinės procesai turi 
būti optimizuoti ir atitikti skirtingų prekybos 
kanalų poreikius.

• Parduotuvės tampa jungiančiu ir svarbiausiu
prekių platinimo tašku. 



7rumpai tariant� GauJiakanalė 
mažmeninė prekyba šiais laikais 
yra tapusi stanGartiniu prekybos 

PodeOiu� 
.RO YiHQi prHk\EiQiQkDi GDXJiDkDQDOėV prHk\ERV Y\VW\Pâ DWiGėOiRjR� 

kiWi xia kryptimi veikė aktyviai ir pasiruoxė naujiems ir 
neišvenJiamiems GauJiakanalės prekybos iššūkiams�



0ažmeninės prekybos įmonės� norinêios prisitaikyti 
prie naujos mažmeninės prekybos situaFijos� susiGuria 

su � svarbiais iššūkiais�

7urintis nuolatinö interneto 
prieigą, pasikaustös {iniomis, 
viskuo besidomintis, ixmanusis 
xiuolaikinis vartotojas kasdien 
naudojasi mobiliaisiais 
įrenginiais ir socialiniais tinklais, 
todėl lygina prekes ir kainas, 
o perka bet kur ir bet kada.

�� 9isaJalis 
išmanusis 
pirkėjas

�� /ankstūs ir tinkamai 
sureJuliuoti tiekimo 
JranGinės proFesai

�� .intanêios 
parGuotuviŇ 
IunkFijos 

.itas daugiakanalės prekybos 
ixxūkis � u{tikrintai veikiantys 
tiekimo grandinės procesai, 
kurie ma{menininkams 
garantuotų prekių pristatymą 
vos per kelias valandas nuo 
u{sakymo ir u{tikrintų lanksêius 
prekių grą{inimo grafikus.

3arduotuvių Iunkcijos irgi 
keiêiasi. ,xlikdamos 
pagrindiniais pardavimų 
taxkais, jos pama{u virsta 
klientų paslaugų centrais ir 
svarbia tiekimo grandinės 
dalimi.



.aip sėkmingai dirbantys ma{meninės prekybos dalyviai pasitinka xiuos ixxūkius"

PrisitaikyGami prie kintanêiŇ 
sąlyJŇ� įGarbinGami Guomenis bei 
JaOėdaPi SriiPti Iaktais paJrįstus 

sprenGimus�



0ažmeninės prekybos įmonės nauGojasi 
vi]uaOiâja analitika ir�

7oliau banGysime paaiškinti� kaip mažmenininkai pasitinka 
šiŇ GienŇ iššūkius�

$nalizuoja skirtingų 
xaltinių duomenis 
(POS, CRM, WMS*)

,xnaudoja inIormaciją, 
kurią gauna analizuodami 
įvairių prekybos kanalų 
ir vietų duomenis

9adybininkams suteikia 
galimybö analizuoti 
duomenis mobiliuosiuose 
įrenginiuose ir sprendimus 
priimti prekybos vietoje

prekybos vietos, kliento, sandėlio valdymo sistemos



#1 Visagalis 
išmanusis 
pirkėjas  



9isaJalis išmanusis pirkėjas

Šiuolaikinis ixmanusis pirkėjas nori pats 
analizuoti ir sprösti, kur ir kada 
jam pirkti prekö.

Šių dienų pirkėjai iexko prekės ir lygina 
kainas, naudojasi teleIonais, planxetiniais 
ar nexiojamaisiais kompiuteriais, lankosi 
parduotuvėse, tariasi su draugais ir perka 
tokiais būdais, kurie jiems yra patogiausi. 
-ei esate nepajėgūs suteikti tokios prekės, 
kokios pirkėjas iexko, ir tokia kaina, kuri 
jam tinka, � tai pirkėjas gaus kitose 
parduotuvėse, ix kitų prekės {enklų.

Sėkmingai dirba tokie ma{meninės 
prekybos tinklai, kurie apjungia 
elektroninö ir tradicinö prekybą taip, 
kad pirkėjui būtų patogu 
ir jis taptų lojaliu.



�,šsirink internete� pasiimk parGuotuvėje� 
prekyba išaugs dvigubai, nuo

per būsimus Gvejus metus
35% 76%

IKI



Analitika patvirtina: 
rimta pirkėjo elJsenos 

analizė lems Jeresnius 
konversijos roGiklius ir 

GiGesnį pirkėjo krepšelį�



$titikti išmaniojo pirkėjo poreikius
0a{menininkai, kurie sprendimus grind{ia duomenimis, 

ixnaudoja analitikos galimybes tokiais būdais�

s $QDOi]XRjD pirkėjR DpVipirkiPR EĿGXV, norėdami suprasti 
inGiviGualius jo poreikius�

s 5emdamiesi pirkėjo elgsenos analizės duomeQiPiV, kuria 
personalizuotus ir lokalius pasiūlymus

s .uria lojalumo proJramas ir Jerina įmonės rezultatus, 
siūlydami pirkėjams patrauklias akcijas, paslaugas ir 
reikiamą asortimentą. 



�� /ankstūs ir tinkamai 
sureJuliuoti tiekimo 
JranGinės proFesai



/ankstūs ir tinkamai sureJuliuoti 
tiekimo JranGinės proFesai

'augiakanalė prekyba reikalauja taip 
sureguliuoti tiekimo grandinės procesus, 
kad būtų galima prekes pristatyti per 
kelias valandas nuo u{sakymo bei taip 
pat lanksêiai prekö grą{inti.

7urėti patikimą prekės pristatymo kelią 
� ne prabanga, o būtinybė, ypaê turint
galvoje, kad visame pasaulyje
pristatymo bei grą{inimo kaxtai yra
daugumos ma{meninės prekybos
įmonių $cKilo kulnas.

Sėkmingi ma{menininkai stengiasi 
tuo paêiu metu ir optimizuoti tiekimo 
grandinės eIektyvumą, ir patenkinti 
klientų lūkesêius.



1h  25% 3X
P$5'$9,0ņ � 9$/� 5<72P5,67$7<0á

žaGa $mazon� 
$rJos pristato per ��

:almart�$sGa parGuotuviŇ 
lentynos turi būti pilnos prieš 

aušrą� kuomet renkami 
internetiniai užsakymai 
pristatymams į namus

P(5 ',(1á
7esFo atnaujina orŇ 
Guomenis ir užpilGo 

lentynas taip� kaG JalėtŇ 
tinkamai įvykGyti būsimus 

užsakymus



Analitika patvirtina: 
Jili tiekimo JranGinės 

GuomenŇ analizė įmonei 
yra neišvengiama ir 

kuria vertö�



Kaip tinkamai sureguliuoti tiekimo 
JranGinės proFesus"

0a{menininkai, kurie sprendimus grind{ia duomenimis, 
ixnaudoja analitiką tiekimo grandinės procesams sekanêiais būdais�

s Stebi asortimento kiekius visoje tiekimo grandinėje
ir užtikrina Jreitą prekės pristatymą bet kuriame 
pardavimo kanale.

s 2ptimizuoja prekės suradimą ir paėmimą, pritaiko įpakavimą, 
trumpina pristatymo laiką, Jerina sanGėlio pralaiGumą.

s $nalizuoja prekės gabenimo kaxtus, eliminuoja
nebūtinas loJistikos išlaiGas�

s 7obulina ir valGo prekės Jrąžinimo logistiką� 



$nalitikos sprenGimŇ 
sėkmės istorija
%aldų įmonė Design Within Reach garantuoja 
savo pirkėjams, kad modernaus dizaino baldus 
pristatys bet kada ir bet kur, todėl parduotuvėse 
stengiasi u{tikrinti įvairiapusį asortimentą.

3arduotuvių vadybininkai naudoja savarankixkos 
vizualiosios analitikos įrankį xiems u{daviniams�

• $sortimento likuêių analizei

• 3ardavimų pagal konkreêias baldų grupes
ir tiekėjus analizei

• *reitiems sprendimams dėl pirkimų
ir prekių perskirstymo

• 3rekių paklausos analizei dar priex
pradedant ją pardavinėti

9isa 'esiJn :itKin 5eaFK istorija →

http://global.qlik.com/uk/explore/customers/customer-listing/d/design-within-reach


�� .intanêios 
parGuotuviŇ 
IunkFijos



.intanêios parGuotuviŇ 
IunkFijos
$XJDQWi VkDiWPHQiQė prHk\ED 
QHHOiPiQDYR PD{PHQiQėV prHk\ERV 
pDrGDYiPŇ YDrikOiR � pDrGXRWXYėV� 1RrV 
GDXJHOĊ PHWŇ EXYR prRJQR]XRjDPD� kDG 
pDrGXRWXYėV ixQ\kV� GDEDr PDQRPD� kDG 
WDip QHDWViWikV� jHi Wik prHk\EiQiQkDi QRrėV 
ir VXJHEėV priViWDik\Wi priH kiQWDQêiŇ 
VâO\JŇ�

Sėkmingos ma{meninės prekybos 
įmonės, siekdamos ĊYHikWi daugiakanalės 
prekybos ixxĿkiXV, savo parduotuvėms 
suteikia papildomas Iunkcijas � jos tampa 
svarbiais tiekimo grandinės taxkais, 
pasiekianêiais aukxtus konversijos 
rodiklius, nes�

• pritraukia pirkėjus, kurie perka 

internetu, bet prekes atvyksta pasiimti�

• kuria lojalių klientų segmentą�

• pasyvius pirkėjus paverêia aktyviais� 



30%2% 300%

Vidutinis el.prekybos 
konversijos rodiklis

9iGutinis parGuotuvės kon-
versijos rodiklis

,šauJa transakFijŇ vertė tiems 
mažmenininkams� kurie apjunJia 

skirtingus kanalus



Analitika patvirtina: 
teFKnoloJijos� kuriŇ Gėka Jalima 
analizuoti apsipirkimo inIormaFiją 
ir atrasti naujas įžvalJas� auJina 
lojaliŇ pirkėjŇ skaiêiŇ ir Jerina 

parGuotuviŇ rezultatus�



.intanêios parGuotuviŇ IunkFijos
0a{menininkai, kurie keiêiantis parduotuvių Iunkcijoms 

sprendimus grind{ia duomenimis, imasi�

s $nalizuoti duomenis, gaunamus ix parduotuvėse įrengtų tecKnologinių
naujovių �jutikliai, kameros, prekių skenavimas mobiliaisiais teleIonais�

s $nalizuoti pirkimo pavyzd{ius, pirkėjų elgseną piko ir ramiomis
valandomis, o remiDQWiV xiais duomenimis geriQWi pirkėjų aptarnavimą,
planuoWi darbuotojų darbo grafikus�

s $nalizuoti asortimentą, paversti parduotuves svarbiais tiekimo grandinės
centrais, u{tikrinti, kad prekių kiekiai atitiktų numatomus pardavimus,
garantuoti kokybixką pirkėjų aptarnavimą.

s 9adybininkams suteikia galimybö analizuoti duomenis mobiliuosiuose
įrenginiuose ir sprendimus priimti prekybos vietoje, stengiantis gerinti
parduotuvės rezultatus ir pHOQR rRGikOiXV� Pažiūrėkite šį viGeo →

https://www.youtube.com/watch?v=K-IntJr7NIM


$nalitikos sprenGimŇ 
sėkmės istorija
9iena ix did{iausių 1aujosios =elandijos 
ma{meninės prekybos įmonių 
The Warehouse Group analizuoja pardavimus, 
atsargas, mar{ą, grâ{inimus � visas verslo sritis, 
kurios svarbios xiai kompanijai.

%et xi į ateitį {velgianti kompanija analitiką 
naudoja gerokai plaêiau. 7arkim, jie pritaiko 
xilumines tecKnologijas, sugebanêias fiksuoti, 
kiek {monių į{engia į jų parduotuves, lygina xiuos 
duomenis su pardavimais ir taip matuoja 
konversijos rodiklius.

$nalizuodami esmines sritis, jie geriau 
suplanuoja darbuotojų u{imtumą, reklamos 
akcijas ir taip u{tikrina geresnius kiekvienos 
parduotuvės rodiklius.

6ėkmės istorija êia →

http://www.computerworld.co.nz/article/541672/case_study_warehouse_group_does_more_data/


0atykite visą Guomenyse esanêią 
inIormaFiją

9izualioji analitika atveria visą duomenyse 
slypinêią inIormaciją

Suteikite savo darbuotojams galimybes naudotis 
naujosios kartos, savarankixka vizualiąja analitika 
ir jie galės atsakyti į klausimus, sprösti problemas ir 
dalintis savo atradimais su kolegomis. ,xsamus 
daugiakanalės prekybos procesų vaizdas leis atrasti 
naujus būdus, kaip Jeriau aptarnauti pirkėjus� 
optimizuoti tiekimo JranGinės veiklą� užtikrinti 
pirkėjo pasitenkinimą ir lojalumą�

7os ma{meninės prekybos įmonės, kurios turės 
daugiau {inių, ixnaudos analitiką ir matys 
duomenyse paslėptus Iaktus, sugebės 
kur kas geriau prisitaikyti prie naujos ir 
sudėtingos ma{meninės prekybos aplinkos.



$pie 4lik sprenGimus mažmeninei 
prekybai norite sužinoti GauJiau"

3a{iūrėkite 'auJiakanalės 
prekybos Gemo versiją ir 
pamatykite, kaip 4lik gali 

padėti geriau suprasti pirkėjo 
elgseną skirtinguose prekybos 

kanaluose.

3a{iūrėkite 0aržos mažėjimo 
demo ir pamatykite, kaip prekių 

vadybininkai, turėdami 4lik 
mobiliuosiuose įrenginiuose, 

gali daryti sprendimus prekybos 
vietose ir kaip tai padeda siekti 
geresnių rezultatų ir didesnės 

pelno eilutės.

3a{iūrėkite 7iekimo JranGinė� 
asortimentas ir prekės 

GemonstraFinö versiją ir 
pamatykite, kaip su 4lik galite 

analizuoti pardavimus, asortimentą, 
prekių kiekius, trūkstamas prekes.

http://sense-demo.qlik.com/details/Retail
http://sense-demo.qlik.com/details/SupplyChain
http://sense-demo.qlik.com/details/marginerosion?_ga=1.261978829.1118620282.1413899550
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Apie Qlik®

4lik vizualiosios analitikos sprendimai ma{meninei prekybai padeda geriau suprasti pirkėjo elgseną, matyti visus 
tiekimo grandinės veiklos procesus, optimizuoti operacijas. Šios į{valgos skatina spartesnį pajamų augimą ir 
pelningumo pokyêius.

'augiau nei ���� ma{meninės prekybos kompanijų pasitiki 4lik sprendimais, suteikia kiekvienam darbuotuojui 
galimybes analizuoti ten, kur reikia, ir tada, kada reikia. $nalitikos naudojimas u{tikrina pasikeitimus tokiose 
srityse kaip parduotuvių operacijų valdymas, prekybos procesai, tiekimo grandinė, marketingas, elektroninė 
prekyba ir finansai.

'augiau inIormacijos www.qlik.com/retail

http://www.qlik.com
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