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Цель:





























Определение скидки
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Уровень сервиса I рода
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BCG-кластеризация
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Флаг Новинка
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Этапы жизненного цикла
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Характер спроса
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Формирование временных рядов
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Экспоненциальное прогнозирование
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Модель Хольта-Винтерса
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Выбор модели прогноза
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ABC-XYZ-анализ



Этапы ЖЦ товаров

 Спад



Внедрение

 Неизменность



BCG-кластеризация «Собакам» лучше как можно быстрее покинуть

рынок. Такие товары не принесут в будущем прибыли и будут только

тормозить развитие, поглощая дополнительные ресурсы.
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Выводы

После получения аналитической информации по данным продаж

сотрудникам магазинов стоит:

• Продажу непродаваемых товаров прекратить и уделить внимание

новинкам;

• Делать акцент на сезонные товары в сезоны их «пиковой» реализации;

• Заканчивать продажи товаров находящихся на этапе «спада» или

пересматривать политику по их реализации.

33



Спасибо за внимание!


