
Nauji 
mažmeninės 
prekybos 
iššūkiai
Pasitikite ateitį su 
vizualiąja analitika



ažmeninė prekyba susi uria su 
naujais iššūkiais  kurie išjudins 
nusistovėjusius in ustrijos 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. 



rumpai tariant  au iakanalė 
mažmeninė prekyba šiais laikais 
yra tapusi stan artiniu prekybos 

ode iu  
 i i pr k i i k i i k ė  pr k   i ė i j  

ki i ia kryptimi veikė aktyviai ir pasiruo ė naujiems ir 
neišven iamiems au iakanalės prekybos iššūkiams



ažmeninės prekybos įmonės  norin ios prisitaikyti 
prie naujos mažmeninės prekybos situa ijos  susi uria 

su  svarbiais iššūkiais

urintis nuolatin  interneto 
prieigą, pasikaust s iniomis, 
viskuo besidomintis, i manusis 
iuolaikinis vartotojas kasdien 

naudojasi mobiliaisiais 
įrenginiais ir socialiniais tinklais, 
todėl lygina prekes ir kainas, 
o perka bet kur ir bet kada.

 isa alis 
išmanusis 
pirkėjas

 ankstūs ir tinkamai 
sure uliuoti tiekimo 

ran inės pro esai

 intan ios 
par uotuvi  
unk ijos 

itas daugiakanalės prekybos 
i ūkis  u tikrintai veikiantys 
tiekimo grandinės procesai, 
kurie ma menininkams 
garantuotų prekių pristatymą 
vos per kelias valandas nuo 
u sakymo ir u tikrintų lanks ius 
prekių grą inimo grafikus.

arduotuvių unkcijos irgi 
kei iasi. likdamos 
pagrindiniais pardavimų 
ta kais, jos pama u virsta 
klientų paslaugų centrais ir 
svarbia tiekimo grandinės 
dalimi.



aip sėkmingai dirbantys ma meninės prekybos dalyviai pasitinka iuos i ūkius

Prisitaiky ami prie kintan i  
sąly  į arbin ami uomenis bei 

a ėda i rii ti aktais pa rįstus 
spren imus



ažmeninės prekybos įmonės nau ojasi 
vi ua i ja analitika ir

oliau ban ysime paaiškinti  kaip mažmenininkai pasitinka 
ši  ien  iššūkius

nalizuoja skirtingų 
altinių duomenis 

(POS, CRM, WMS*)

naudoja in ormaciją, 
kurią gauna analizuodami 
įvairių prekybos kanalų 
ir vietų duomenis

adybininkams suteikia 
galimyb  analizuoti 
duomenis mobiliuosiuose 
įrenginiuose ir sprendimus 
priimti prekybos vietoje

prekybos vietos, kliento, sandėlio valdymo sistemos



#1 Visagalis 
išmanusis 
pirkėjas  



isa alis išmanusis pirkėjas

Šiuolaikinis i manusis pirkėjas nori pats 
analizuoti ir spr sti, kur ir kada 
jam pirkti prek .

Šių dienų pirkėjai ie ko prekės ir lygina 
kainas, naudojasi tele onais, plan etiniais 
ar ne iojamaisiais kompiuteriais, lankosi 
parduotuvėse, tariasi su draugais ir perka 
tokiais būdais, kurie jiems yra patogiausi. 
ei esate nepajėgūs suteikti tokios prekės, 

kokios pirkėjas ie ko, ir tokia kaina, kuri 
jam tinka,  tai pirkėjas gaus kitose 
parduotuvėse, i  kitų prekės enklų.

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



šsirink internete  pasiimk par uotuvėje  
prekyba išaugs dvigubai, nuo

per būsimus vejus metus
35% 76%

IKI



Analitika patvirtina: 
rimta pirkėjo el senos 

analizė lems eresnius 
konversijos ro iklius ir 
i esnį pirkėjo krepšelį



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

i naudoja analitikos galimybes tokiais būdais

i j  pirkėj  p ipirki  , norėdami suprasti 
in ivi ualius jo poreikius

emdamiesi pirkėjo elgsenos analizės duome i i , kuria 
personalizuotus ir lokalius pasiūlymus

uria lojalumo pro ramas ir erina įmonės rezultatus, 
siūlydami pirkėjams patrauklias akcijas, paslaugas ir 
reikiamą asortimentą. 



 ankstūs ir tinkamai 
sure uliuoti tiekimo 

ran inės pro esai



ankstūs ir tinkamai sure uliuoti 
tiekimo ran inės pro esai

augiakanalė prekyba reikalauja taip 
sureguliuoti tiekimo grandinės procesus, 
kad būtų galima prekes pristatyti per 
kelias valandas nuo u sakymo bei taip 
pat lanks iai prek  grą inti.

urėti patikimą prekės pristatymo kelią 
ne prabanga, o būtinybė, ypa  turint

galvoje, kad visame pasaulyje
pristatymo bei grą inimo ka tai yra
daugumos ma meninės prekybos
įmonių c ilo kulnas.

Sėkmingi ma menininkai stengiasi 
tuo pa iu metu ir optimizuoti tiekimo 
grandinės e ektyvumą, ir patenkinti 
klientų lūkes ius.



1h  25% 3X
P    P

ža a mazon  
r os pristato per 

almart s a par uotuvi  
lentynos turi būti pilnos prieš 

aušrą  kuomet renkami 
internetiniai užsakymai 
pristatymams į namus

P  
es o atnaujina or  
uomenis ir užpil o 

lentynas taip  ka  alėt  
tinkamai įvyk yti būsimus 

užsakymus



Analitika patvirtina: 
ili tiekimo ran inės 

uomen  analizė įmonei 
yra neišvengiama ir 

kuria vert



Kaip tinkamai sureguliuoti tiekimo 
ran inės pro esus

a menininkai, kurie sprendimus grind ia duomenimis, 
i naudoja analitiką tiekimo grandinės procesams sekan iais būdais

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

ptimizuoja prekės suradimą ir paėmimą, pritaiko įpakavimą, 
trumpina pristatymo laiką, erina san ėlio pralai umą.

nalizuoja prekės gabenimo ka tus, eliminuoja
nebūtinas lo istikos išlai as

obulina ir val o prekės rąžinimo logistiką  



nalitikos spren im  
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.

arduotuvių vadybininkai naudoja savaranki kos 
vizualiosios analitikos įrankį iems u daviniams

• sortimento liku ių analizei

• ardavimų pagal konkre ias baldų grupes
ir tiekėjus analizei

• reitiems sprendimams dėl pirkimų
ir prekių perskirstymo

• rekių paklausos analizei dar prie
pradedant ją pardavinėti

isa esi n it in ea  istorija →

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


 intan ios 
par uotuvi  
unk ijos



intan ios par uotuvi  
unk ijos
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Sėkmingos ma meninės prekybos 
įmonės, siekdamos ik i daugiakanalės 
prekybos i ki , savo parduotuvėms 
suteikia papildomas unkcijas  jos tampa 
svarbiais tiekimo grandinės ta kais, 
pasiekian iais auk tus konversijos 
rodiklius, nes

• pritraukia pirkėjus, kurie perka 

internetu, bet prekes atvyksta pasiimti

• kuria lojalių klientų segmentą

• pasyvius pirkėjus paver ia aktyviais  



30%2% 300%

Vidutinis el.prekybos 
konversijos rodiklis

i utinis par uotuvės kon-
versijos rodiklis

šau a transak ij  vertė tiems 
mažmenininkams  kurie apjun ia 

skirtingus kanalus



Analitika patvirtina: 
te nolo ijos  kuri  ėka alima 
analizuoti apsipirkimo in orma iją 
ir atrasti naujas įžval as  au ina 
lojali  pirkėj  skai i  ir erina 

par uotuvi  rezultatus



intan ios par uotuvi  unk ijos
a menininkai, kurie kei iantis parduotuvių unkcijoms 

sprendimus grind ia duomenimis, imasi

nalizuoti duomenis, gaunamus i  parduotuvėse įrengtų tec nologinių
naujovių jutikliai, kameros, prekių skenavimas mobiliaisiais tele onais

nalizuoti pirkimo pavyzd ius, pirkėjų elgseną piko ir ramiomis
valandomis, o remi i  iais duomenimis geri i pirkėjų aptarnavimą,
planuo i darbuotojų darbo grafikus

nalizuoti asortimentą, paversti parduotuves svarbiais tiekimo grandinės
centrais, u tikrinti, kad prekių kiekiai atitiktų numatomus pardavimus,
garantuoti kokybi ką pirkėjų aptarnavimą.

adybininkams suteikia galimyb  analizuoti duomenis mobiliuosiuose
įrenginiuose ir sprendimus priimti prekybos vietoje, stengiantis gerinti
parduotuvės rezultatus ir p  r ik i  Pažiūrėkite šį vi eo →

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


nalitikos spren im  
sėkmės istorija

iena i  did iausių aujosios elandijos 
ma meninės prekybos įmonių 
The Warehouse Group analizuoja pardavimus, 
atsargas, mar ą, gr inimus  visas verslo sritis, 
kurios svarbios iai kompanijai.

et i į ateitį velgianti kompanija analitiką 
naudoja gerokai pla iau. arkim, jie pritaiko 
ilumines tec nologijas, sugeban ias fiksuoti, 

kiek monių į engia į jų parduotuves, lygina iuos 
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.

ėkmės istorija ia →

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


atykite visą uomenyse esan ią 
in orma iją

izualioji analitika atveria visą duomenyse 
slypin ią in ormaciją

Suteikite savo darbuotojams galimybes naudotis 
naujosios kartos, savaranki ka vizualiąja analitika 
ir jie galės atsakyti į klausimus, spr sti problemas ir 
dalintis savo atradimais su kolegomis. samus 
daugiakanalės prekybos procesų vaizdas leis atrasti 
naujus būdus, kaip eriau aptarnauti pirkėjus  
optimizuoti tiekimo ran inės veiklą  užtikrinti 
pirkėjo pasitenkinimą ir lojalumą

os ma meninės prekybos įmonės, kurios turės 
daugiau inių, i naudos analitiką ir matys 
duomenyse paslėptus aktus, sugebės 
kur kas geriau prisitaikyti prie naujos ir 
sudėtingos ma meninės prekybos aplinkos.



pie lik spren imus mažmeninei 
prekybai norite sužinoti au iau
a iūrėkite au iakanalės 

prekybos emo versiją ir 
pamatykite, kaip lik gali 

padėti geriau suprasti pirkėjo 
elgseną skirtinguose prekybos 

kanaluose.

a iūrėkite aržos mažėjimo 
demo ir pamatykite, kaip prekių 

vadybininkai, turėdami lik 
mobiliuosiuose įrenginiuose, 

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

pelno eilutės.

a iūrėkite iekimo ran inė  
asortimentas ir prekės 
emonstra in  versiją ir 

pamatykite, kaip su lik 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®

lik 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 poky ius.

augiau nei  ma meninės prekybos kompanijų pasitiki lik 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 in ormacijos www.qlik.com/retail

http://www.qlik.com
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